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ABSTRAKT

Bakalai'ska prace se zabyva analyzou konkurenéniho prostiedi firmy Crystalite Bohemia, s.

r. 0. Analyza je zaméfena pouze na vyrobu uzitkového skla na Morave.

Prace se sklada ze dvou c¢asti — teoretické a praktické. Teoretickd Cast je vypracovana na
zakladn¢ studia odborné literatury a je zaméfena na pojmy z oblasti konkurenéniho
prostiedi. Prakticka ¢ast se vénuje charakteristice spolecnosti a jejim konkurentiim, SWOT

analyze a analyze Porterova pétifaktorového modelu.

Cilem prace je analyzovat konkurenci a navrhnout opatfeni, ktera by mohla ptispét ke

zlepSeni konkurenceschopnosti firmy Crystalite Bohemia, s. r. 0.

Kli¢ova slova: SWOT analyza, konkurence, konkurenceschopnost, sklafsky pramysl,

Porteriv model péti sil

ABSTRACT

This bachelor thesis is based on analysing competitive environment of company Crystalite

Bohemia, s. r. 0.. The analysis is focused on domestic glass production in Moravia.

This thesis is divided into two main parts — the theoretical part and practical part. The
theoretical part is based on study of literature and it is focused on terms of competitive
environment. The practical part is devoted to company characteristic and its competitors,

SWOT analysis and Porter five forces analysis.

The aim of the bachelor thesis is to analyse competition and make a suggestion, which
could make a contribution to competitive ability improvement of Crystalite Bohemia, s. r.

0.

Keywords: SWOT analysis, competition, competitive ability, glass industry, Porter’s five

forces model
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UvVOD

Tato bakalaiska prace se zabyva analyzou konkuren¢niho prostiedi firmy Crystalite
Bohemia, s. r. 0.. Analyza je zaméfena na vyrobu uzitkového skla na Morav¢. Kazda firma
musi znat své konkurenty a pribézné je analyzovat, aby mohla stanovit spravnou strategii
abyla schopna obstat v konkurenénim boji. Cilem prace je analyzovat konkurencni
prostiedi firmy, nalézt nedostatky na trhu a nasledné¢ navrhnout doporuceni, vedouci

k odstranéni nedostatku.

Prace je rozdélena na dvé Casti — teoretickou a praktickou. Teoreticka Cast je vénovana
zakladnim pojmim z oblasti konkurence. K nim patii napt. konkurence, konkuren¢ni
prostfedi, konkurencni vyhoda, konkurencni boj atd. Déle se teoretickd cast zabyva
analyzou konkurence, tzn. postupem pii analyze, metodami sbéru informaci pro analyzu ¢i
vhodnym stanovenim konkuren¢ni strategie. Tteti kapitola je vénovana SWOT analyze.
SWOT analyza je rozdélena na dvé ¢asti — analyzu vnitiniho prostiedi a analyzu vné&jSiho
prostfedi. Nasledujici kapitola ptedstavuje Porteriiv model péti konkurencnich sil. Tento
model zahrnuje soucasné konkurenty na trhu, potencidlni konkurenty, dodavatele,
zakazniky a substitucni vyrobky. Posledni Kkapitola teoretické ¢asti bakalaiské prace
vysvétluje pojmy tykajici se sklafstvi, zakladniho sklafského vybaveni a surovin,

pottebnych k vyrobé skla.

Druhé cast prace je prakticka. Vychazi z teoretické Casti s aplikaci na firmu Crystalite
Bohemia, s. r. 0.. Nejdiiv je charakterizovana spole¢nost, zakladni informace o firmé a jeji
historie. Nasledn¢ je provedena SWOT analyza. Tato analyza zkoumad silné stranky
spolecnosti, které 1ze povazovat za konkurencni vyhodu, slabé stranky spolecnosti, kterych
je tieba se zbavit, ptilezitosti, které musi firma vyuzit a hrozby, jez by mohly ohrozit jeji
chod. Po SWOT analyze néasleduje Porteriv model péti konkuren¢nich sil. U tohoto
modelu jsou analyzovani zékaznici firmy, dodavatelé, konkurenti soucasni i1 budouci
a hrozba substituc¢nich vyrobkt. Dalsi kapitola pak popisuje moravské konkurenty firmy.
Mezi hlavni konkurenty patii Crystalex CZ, Glass Atelier Morava, Glass Ladislav
Breznicky a firma Reton. VSichni konkurenti jsou srovnavani dle vybranych kritérii: cena,
prodejny vyrobkt a moznosti exkurzi, zam¢stnanci, distribuce nebo doba pusobeni firem
na trhu. Zavér bakalarské prace obsahuje navrhy a doporuceni, jak by firma mohla zvysit

svou konkurenceschopnost.



| TEORETICKA CAST
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1 ZAKLADNI POJMY KONKURENCE

Pojem konkurence je velmi obsahly. Zakladni pojmy budou vysvétleny v této kapitole.
V dnesni dobé existuje na trhu velké mnozstvi konkurentli v kazdém odvétvi. Pokud
chceme zacit podnikat, je nutné s touto konkurenci pocitat. Pan Vodacek ve své publikaci
(2004, s.53) uvadi, ze schopnost obstat v konkurenci je povazovana za zakladni
predpoklad pro pieziti na trhu. Konkurenci miizeme vnimat a chapat z riiznych hledisek,

napf. sociologického, historického, politického, manazerského, kulturniho apod.
Existuji tfi podminky trzni konkurence, a to:

e volny vstup na trh a volny vystup z néj;
e dodavatel¢ a odbératelé maji stejné nebo podobné pozadavky na vyrobky a sluzby;

na trhu se objevuje vice dodavateli a odbérateli, ktefi samostatné nemohou

ovladnout trh. (Cole, 1991 cit. podle Vodacek a Vodackova, 2004, s. 57)

V materidlech EU je konkurence definovana jako ,situace na trhu, kdy se prodejci
vyrobki nebo sluzeb snazi nezavisle na sob¢ ziskat ptizen kupujicich, a to s cilem zajistit si
konkrétni podnikatelsky cil jako napt. zisk, velikost prodeje a/mebo podil na trhu.*
(European Commission, 2002 cit. podle Vodacek a Vodackova, 2004, s. 57-58)

Jind definice konkurence ftika: ,,Konkurence je oteviend mnozina konkurentd, kteti
vytvareji v daném case a v daném teritoriu konkuren¢niho prostfedi funkéni multiplikaéni
polyfaktorovy efekt spojeny se vzdjemnou interakci silovych vektorovych poli

jednotlivych konkurenti.* (Cichovsky, 2002, s. 13)

Z t&chto definic tedy vyplyva, Ze konkurenci mizeme chapat jako urcitou situaci, kdy se na
trhu vyskytuje vice podnikateli se stejnym nebo podobnym pifedmétem podnikani. Tito
podnikatelé mezi sebou vzajemné soupeti, snazi se ziskat co nejvetsi podil na trhu, mit

nejptiznivejsi ceny, dobrou kvalitu, sluzby a tim naldkat nové zakazniky a udrzet

zakazniky soucasné.

Zejména diky konkurentim jeden podnik nemuze ovladnout cely trh. Konkurenty
muzeme rozdélit na dominantni a podtizené. Dominantni konkurent je takovy, ktery vitézi
vV nadmérném poctu nabidek, pokud jde o stejné zakazky, o které usiluji oba podniky.
Na druhou stranu podiizeny konkurent je ten, ktery ve vétSiné piipadi prohrava souboje

0 stejné zakazky. (Kotler, 2000, s. 103)
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Stejn¢ jako konkurenci, tak i konkurenéni prostfedi mizeme chépat z vice hledisek.
Z ekonomického hlediska je konkuren¢ni prostredi jakési hiist¢ ohranicené mantinely, kde
Vv Case a prostoru sout¢zi a bojuji podniky, aby dosdhly co nejvyssi efektivnosti
a uspeésnosti pii plnéni ekonomickych, obchodnich a jinych operaci, smétujicich k dosazeni

zisku. (Cichovsky, 2002, s. 12)

Konkurenceschopnost je dalsim didlezitym pojmem vztahujicim se ke konkurenci.
Evropskd unie definuje konkurenceschopnost jako ,,schopnost zemé poskytovat svym
obfanim vysokou a stale rostouci zivotni uroven a zameéstnanost vSem, kdo chtéji
pracovat.” Podnik je tedy povazovan za konkurenceschopny tehdy, pokud zaméstnava
odborniky, plati zdvazky vic¢i svym dodavatelim, bankam a statu, a souc¢asné musi byt
schopen udrzet se na trhu a zvySovat svlij podil. Za dva =zakladni zdroje
konkurenceschopnosti jsou povazovany konkurence cenou a konkurence kvalitou.
PredevSim na téchto dvou zdrojich podniky zakladaji svou konkurenceschopnost.

(Klvacova, Maly a Mracek, 2008, s. 12-13)

Aby byl podnik konkurenceschopny a udrzel se na trhu, je velice dualezit¢ nalézt
konkurené¢ni vyhodu. Pan Bartes (1997, s. 16) uvadi, ze konkurenceschopnost vychazi
z konkuren¢ni vyhody podniku, ktera zptsobuje, Ze urcita ¢innost podniku je v porovnani
S ostatnimi uskutectiovana lépe. Tuto vyhodu podnik ziskéd tehdy, kdyz zkouma jak své
¢innosti, tak ¢innosti konkurence, a tyto ¢innosti nasledné identifikuje a analyzuje. Pojem
konkurenéni vyhoda je v publikaci pana Mikolase (2005, s.77) definovan jako: ,,vyuziti
takovych faktorti ve fungovani organizace, které ji umozni vytvofit a udrZet uspéSnou

existenci.*

Konkuren¢ni vyhoda pomaha podnikim odlisit se od konkurence, ktera vyrabi stejné nebo
podobné produkty. Podstatné je nalézt takovou konkurencni vyhodu, kterd je specificka
pro dany podnik, a je udrzitelnd oproti konkurenci. Mezi nej€astéjsi zdroje konkurencni

vyhody patfi:

e produkce s nejnizsimi naklady,

e vyrazny rozdil vyrobkil nebo sluzeb,

e vyborna znalost zakazniktli, konkurence, trhu a dalSich hledisek,
e patenty, autorskd prava ¢i jind ochrana,

e efektivni komunikace,

e inovace produktl, atd. (Blazkova, 2007, s. 82-83
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Muzeme tedy fict, Ze kazdy podnik, ktery se na trhu setka s konkurenci, setrvava v jakémesi
konkurenénim boji. Konkurencni boj lze definovat jako soutéz, ve které soupeti
konkurenti tak, aby ziskali co nejvétsi trzni podil a co nejvice zakdzek. U konkurencniho
boje je tieba rozliSovat, zda se jedna o ofenzivni nebo defenzivni pojeti. V publikaci pana
Bartese (1997, s. 12) je ofenzivni pojeti konkuren¢niho boje popsano tak, ze se firma chopi
urcité iniciativy a svym tlakem na konkurenty je nuti k ¢innostem, které¢ jim neumozni
ohrozit cile dané firmy. Naopak u defenzivniho pojeti konkurenéniho boje se jedna

o reakci, kdy je dana firma nucena reagovat na existujici hrozby ¢i ptilezitosti na trhu.

V konkuren¢nim boji je velice dillezité znat silné a slabé stranky soupefe stejné tak jako
své vlastni. Teprve poté je mozné zvolit vhodny trh ¢i trzni segment, kde na konkurenci
zauto¢ime. Pfi analyze mista boje je nejpodstatnéjsi zvolit misto tak, aby byly vyuZzity
vSechny pifednosti dané firmy. Hlavni informace o tomto misté¢ zajiStuje marketingovy

utvar firmy. (Bartes, 1997, s. 49-50)
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2 ANALYZA KONKURENCE

Analyza konkurence je podstatnou soucasti marketingového planovani. Pro zhodnoceni
konkurence je nutné zjistit vSechny potfebné informace o konkurentech pfimych,
nepiimych i potencialnich. Podnik by mél neustdle porovnavat sviij marketingovy mix

a marketingovou taktiku s konkurenty.

Analyza konkurence se odviji od upfesnéni struktury piislusného odvétvi. Tato odvétvi
jsou odlisna podle poctu vyrobcl zbozi a stupné diferenciace produktu. Rozdil mezi
diferencovanym a nediferencovanym produktem je takovy, ze u nediferencovaného
produktu zakaznik nevnima podstatné rozdily mezi produkty riznych firem.
U diferencovanych produkti si zakaznik uvédomuje rozdily (naptiklad diky znacce).

(Horékova, 1992, s. 53)

Na zékladé diferenciace produktu a poc¢tu vyrobct rozliSujeme konkurenci na nasledujici

skupiny:

e Cista konkurence se vyznatuje velkym podtem individualnich vyrobet, kteii
nabizi nediferencované produkty. Cena je dana trhem a v delSim ¢asovém obdobi
neni mozn4, nebot’ zvyseni ceny zplisobi presun zékaznikii ke konkurenci. Naopak
sniZzeni ceny vede k poklesu zisku, coZ miiZze zplisobit vyfazeni z konkuren¢niho
boje.

e Monopolisticka konkurence je typicka pro velky pocet vyrobct, kteti nabizi
diferencované produkty. Nabizené produkty jsou snadno nahraditelné. Cenova
konkurence je velmi vyrazna.

e Oligopol se projevuje malym poétem producentd, ktefi ovladaji rozhodujici cast
trhu. Zakaznici vnimaji rozdily produkti jako podstatné. Tyto rozdily se tykaji
pfedevSim odlisné kvality a vlastnosti, estetického provedeni, znacky, ceny,
distribucni sité ¢1 servisu. Pokud je produkt snadno nahraditelny, konkurence cenou
muze vést ke zvyseni podilu firmy na trhu na ukor ostatnich konkurenc¢nich firem.

e Cisty monopol je typicky pro jedinou firmu tzn. vyrobky jsou poskytovany jedinou
firmou, kterd ma neomezeny vliv na pfislusném trhu. Vzhledem k tomu si také tato

firma urcuje cenu produktd. (Horakova, 1992, s. 54; Kotler a Keller, 2007, s. 382)

Nekteré¢ firmy podceiiuji sledovani konkurence, opacnym extrémem je jeho
nadhodnocovéni. Firmy, které maji dobry ptehled o konkurentech, snaze reaguji na zmény

a obcas kopiruji jejich ¢innosti. Velmi dulezité je uvazovat nejen o konkurentech piimych



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 14

a nepiimych, ale také o konkurentech budoucich a dodavatelich dodavajicich na trhy, které
jsme definovali jako naSe trhy potencialni. Pro lepsi uréeni konkurentii, mizeme pouzit

matici identifikace konkurenti. (Blazkova, 2007, s. 61)

Hodné
f Potencialni konkurenti P¥imi konkurenti
5N v
g 2 =
> ©
v o
© = T
oy Konkurenti v zarodku Nepirimi konkurenti

Malo

Podobnost schopnosti

Zdroj: Blazkova, 2007, s. 62
Obr. 1: Matice identifikace konkurenti

Matice je zalozena na dvou faktorech, kde osa x predstavuje podobnost schopnosti a osa y
spole¢ny trh. Spole¢ny trh znamena, do jaké miry konkurenti soupeii na spole¢nych trzich.
Tento faktor tedy urcuje, kdo je ndS pfimy a nepfimy konkurent. Na druhou stranu
podobnost schopnosti ukazuje, nakolik je pfislusny konkurent schopen uspokojit potieby

prislusného trhu. (Blazkova, 2007, s. 62)

Postup pfi analyze konkurentii:

1. Dobie porozumét tomu, kdo jsou piimi, soucasi a potencidlni konkurenti firmy.
2. Zhodnotit schopnosti, cile, strategie, o¢ekavani, zdroje, silné a slabé stranky
konkurentti. Je nutné hledat odpovédi na rizné otazky, naptiklad:
e Kdo jsou nasi konkurenti?
e Jaké hrozby pro nas konkurenti predstavuji?
e Jak konkurenti distribuuji vyrobky?
e Jak vypada konkuren¢ni nabidka vyrobku a sluzeb na trhu?
3. Rozumét vlivu jednotlivych faktort na trzni pozici firmy.
4. Navrhnout opatfeni vedouci k ziskani konkuren¢ni vyhody a reakci na budouci

konkurenéni strategie. (Blazkova, 2007, s. 62-64)
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2.1 Metody sbéru informaci

Aby bylo mozné provadét analyzu konkurence, je tfeba vychazet z urcitych informaci.
Pti ziskavani informaci si musi kazda firma odpovédét na otazku, jak tyto informace

efektivné shromazd’ovat. Podnik vynaklada na ziskavani informaci urcité naklady.

Zakladni druhy informaci délime na priméarni a sekundarni. Z hlediska nakladl je tedy
vyhodnéjsi vyuzivat sekundarnich informaci kviili pomérné nizkym nékladim. Tyto druhy

informaci miZzeme dale délit na kvantitativni a kvalitativni.

Mezi sekundarnimi a primarnimi zdroji dat je zasadni rozdil. Primarni informace jsou
takové, které jsou shromazdovany vyzkumnym pracovnikem v souvislosti s fesenim
aktualniho problému. Sekundarni informace jsou jiz existujici data, kterd byla

shromazdéna za jinym Géelem. (Kotler, 2000, s. 105-106)

2.1.1 Primarni informace

Jak jiz bylo zminéno, primarni informace jsou shromazd’ovany v souvislosti s danym
problémem. Pro sbér primdrnich informaci se vyuzivd metody kvalitativni a kvantitativni.
Pomoci kvantitativnich metod zjiStujeme odpovédi na otazky. Tento typ vyzkumu
umoziuje firmdm vyhodnotit vétSi mnozstvi dat a vysledky vice odpovidaji realité nez

vysledky kvalitativniho vyzkumu. Ptfikladem kvantitativnich metod je:

¢ Pisemné dotazovani — anketa, dotazovani pomoci dotazniku.

¢ Dotazovani prostiednictvim internetu — dotazovani ptes e-mail, web.

e Telefonické dotazovani — dotazovani prostfednictvim telefont.

e Panelova diskuse — diskuse skupiny lidi, kteti se pravidelné ti€astni opakujicich se

prizkumt. (Blazkova, 2007, s. 88)

V jiném pfipadé¢ se vyuzivad také metod kvalitativnich. Tyto metody se pouzivaji
v piipadech, pokud chceme zjistit zdkaznikovy nazory, motivy a skutecnosti, které nelze

vyjadfit v Cislech. K nejcastéj$im kvantitativnim metodam patfi:

e Focus group - skupina 6-10 lidi, kteti diskutuji o ur€itém vyrobku, sluzbé,
organizaci nebo jiném tématu. Skupinu fidi moderator, ktery diskuzi usmeériuje
a fidi. Jedna se o vynikajici metodu zkoumani novych népadl a dojmi spotiebitele.

(Kotler, 2000, s. 105)
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e Hiloubkové rozhovory — probihaji nejcastéji s psychologem, ktery se snazi ziskat
od respondentli pozadované informace.

e Brainstorming — skupina lidi po uré¢itou dobu hovofi o svych napadech. Napady
jsou zapisovany a po uplynuti stanovené doby jsou probirdny a tfidény, az zlistane

nékolik, které mohou byt feSenim problému. (Blazkova, 2007, s. 88-89)

2.1.2 Sekundarni informace

Sekundarni zdroje jsou tedy veskeré jiz existujici informace, které byly shromazdény
za jinym ucelem. Tento druh zdroji poskytuje informace okamzité a pomérné levné.
Nevyhodou muize byt zastaralost tdaji nebo urcitd nepfesnost a nespolehlivost, jelikoz

udaje byly shroméazdény pravé za jinym ucelem.

Sekundarni informace lze rozdélit na dvé skupiny. Jsou jimi vnitini a vnéjsi zdroje dat.
Skupina vnitfnich zdroji zahrnuje data plynouci ze systému vnitiniho zpravodajstvi,
zejména z Ucetnictvi. Velkou vyhodou je predevSsim rychld dostupnost informaci
a bezprosttedni spjatost s danou firmou. Dulezitou roli u vnitfnich zdroji hraje rovnéz
vazba na zdkaznika, konkrétn¢ zdznamy o reklamaci zbozi, spokojenosti ¢i nespokojenosti

se zbozim nebo firmou. (Horakova, 1992, s. 75-77)

Druhou skupinou sekundarnich informaci jsou vnéjsi zdroje dat. Takovymi zdroji jsou
napiiklad statistické ufady, noviny, Casopisy, odborna literatura, knihovny, archivy,
odborné TUstavy, informacni agentury, databanky aj. VSechny tyto zdroje poskytuji
podrobné hospodaiské charakteristiky firem, ale také informace o spotiebitelskych

zvyklostech. (Hordkova, 1992, s. 77)

2.2 Konkuren¢ni strategie
Firmy ve svém konkuren¢nim boji s ostatnimi firmami pouzivaji nejriznéjs$i konkurenéni

strategie. Tyto strategie vyuzivaji ruzné postupy. Dv€é nejznaméjsi strategie zaméifené

na konkurenci jsou strategie podle Portera a strategie podle Kotlera.

2.2.1 Strategie podle Portera

Porter poprvé predstavil strategie smetujici k ziskani dlouhodobé udrzitelné konkurencni
vyhody. Proto je nazyvame Porterovy strategie nebo nékdy také generické strategie. Tyto

strategie 1ze rozliSit na 3 zékladni skupiny:
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v

vwr

dobré ve vyrobé, nakupu a dalsich ¢innostech, aby dosahly tspory nakladi. Mohou
se zde vSak objevit i rizika. Tato rizika jsou spojena napiiklad s rostoucimi
pozadavky a naroky na vyrobu, kdy firma nemusi byt schopna udrzet nizké
naklady. (Blazkova, 2007, 136-137; Bartes, 1997, s. 75)

2. Diferenciace umoznuje firmé odlisit se od konkurence a nabidnout zdkazniktim
dokonalejsi vyrobky. Je uskuteCnitelnd pouze tehdy, pokud se vyrobky nedaji
jednoduse napodobit a zakaznici dokézou diferenciaci ocenit a jsou ochotni za ni
zaplatit. Pfi této strategii je uctovana vyssi cena kvili vysSim nédkladim a ptidané
hodnoté. Rozdil od ptedchozi strategie spocivd v tom, Ze strategie diferenciace
muze byt ispésSné realizovana vice firmami. (Bartes, 1997, s. 75)

3. Fokus je strategie, ktera vénuje pozornost tzkému segmentu, jehoz potieby
se snazi uspokojit ,,na miru“. Firma se snazi poznat co nejlépe potieby segmenti.
Pro uspésné uskutecnéni této strategie je nevyhnutelna existence rozdili mezi
jednotlivymi segmenty. Segmenty, na které je firma zamétena, musi mit takoveé
potieby, které nejsou dostatecné uspokojovany velkymi vyrobci. (Bartes, 1997,
S. 75)

2.2.2 Strategie podle Kotlera

Kotlerovo pojeti strategie konkurence vyplyva z velikosti trzniho podilu. Casto se trh dé&li

na 4 Casti, a to:

Trh

10%

40% L.
B Trzni vidce

B TrZni vyzyvatel
Trzni nasledovatel

M Trzni troskar

30%

Graf 1: Rozdeéleni trhu podle Kotlera
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Jak je mozné z grafu vy¢ist, trzni vidce ma nejvétsi trzni podil (40%), naopak nejmensi

trzni podil nélezi trznimu troskaii (10%). Druhou pozici na trhu zaujima trzni vyzyvatel

(30%) a tieti pozice pafi trznimu nésledovateli (20%).

Strategie trzniho viidce — Trzni vidce, neboli lidr, je podnik S nejvétsim trznim
podilem, nejvétsimi zisky. VEtSinou se trznim viidcem stava podnik, ktery byl prvni
na trhu. Soupefi postaveni takové firmy uznavaji, avSak na ni ¢asto utoc¢i. Pokud
chce firma svoje vedouci postaveni na trhu udrzet, musi provadét rizné ¢innosti.
Témito ¢innostmi jsou predevsim:

1. Nalezeni zplisobu zvyseni poptavky

2. Ochrana stavajiciho trzniho podilu

3. Pokus o zvyseni trzniho podilu firmy (Bartes, 1997, s. 75-76)

Strategie trZzniho vyzyvatele — Trzni vyzyvatel zaujiméd druhou pozici na trhu.

Snazi se zvysit sviij trzni podil pomoci utokli na trzniho vidce. Vyzyvatel mize

sviyj podil zvysit utokem na uréitou firmu pomoci nizsich cen, horsi jakosti nebo

naopak pomoci $pickovych vyrobku a jejich inovace. Mize jit napiiklad o:

1. Vedouci firmu na trhu

2. Velkou firmu na trhu, ktera déla chyby a je finan¢né slaba

3. Malou mistni a regionalni firmu na trhu (Blazkova, 2007, s. 139; Bartes, 1997,
s. 79-80)

Strategie trZzniho nasledovatele — Trzni nasledovatel neusiluje o vedouci

postaveni na trhu. Soustfed’uje se spiSe na nabidku podobnych vyrobkt, jaké ma

vedouci firma. Nésledovatele je moZno rozdélit na 3 skupiny:

1. Parazit — napodobuje vyrobky, distribuci, reklamu.

2. Napodobitel — kopiruje vyrobky, ale snazi se uplatnit ur¢itou odlisnost (baleni,
reklama).

3. Upravovatel — vyrobky nejen upravuje, ale také zdokonaluje. V nékterych
piipadech mize firma pfejit z pozice upravovatele na pozici trzniho vyzyvatele.
(Bartes, 1997, s. 79-80)

Strategie trzniho troSkare — TrZni troSkaf je firma, kterd se zameéfuje na

vyhledavani mezer na trhu. Cilem této strategie je stat se lidrem pouze urcitého

segmentu.
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3 SWOT ANALYZA

SWOT analyza umoziuje posoudit jak vnitini tak vnéjsi Cinitele firmy. VnéjSimi Ciniteli
jsou chapany faktory ovliviiujici ¢innost firmy malo kontrolovatelnym zptasobem. Mezi
takové faktory patii napiiklad demografické, ekonomické, technologické, politicko-pravni
¢i ptirodni vlivy. Jako wvnitini Cinitele oznacujeme faktory, které maji na firmu
bezprostfedni vliv a jsou firmou ovlivnitelné. Jedna se predevSim o souvislosti finan¢ni,

technologické, personalni a organiza¢ni. (Horakova, 1992, s. 46-48)
Analyza ziskala svlij nazev slozenim prvnich pismen anglickych nazvu a sice:

e S =strengths (silné stranky)

e W = weaknesses (slabé stranky)

e O = opportunities (ptilezitosti)

e T =threats (hrozby)
Mize byt provadéna dvéma zpisoby, a to jako soucast komplexni analyzy, nebo jako
samostatny krok. Zjistujeme tedy silné a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby. V publikaci
(Blazkova, 2007, s. 155) autorka uvadi tento postup pii SWOT analyze:

»1. Vytipujeme faktory v ramci jednotlivych kategorii, tj. faktory, které pfedstavuji silné
a slabé stranky, ptilezitosti a ohroZeni pro nas podnik;

2. umistime faktory do jednotlivych poli ve SWOT matici;

3. posoudime jednotlivé faktory z hlediska vyznamnosti a zdvaznosti pro podnik;

4. navrhneme pfislusna strategickd opatfeni.*

Pomocné Skodlivé

Silne Slabé
stranky stranky

V niti*ni
puvod

Vnéjsi
plivod

Prilezitosti Hrozby

Obr. 2: SWOT matice
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3.1 Analyza externiho prostredi

Analyza externiho prostiedi popisuje piilezitosti a hrozby. Byva tedy oznacovana také jako
analyza O-T. Tato analyza umoznuje rozlisit ptilezitosti na trhu, které mohou podniku
pfinést néjaké vyhody. Soucasné také nuti k zamysSleni nad problémy, kterym by firma

v budoucnu mohla ¢elit. (Hordkova, 1992, s. 48)

Piilezitosti (Opportunities) piedstavuji moznosti, pomoci nichz muze firma ucinnéji
splnit své cile. Mohou firmé také piinést ispéch v podobé¢ rustu trzniho podilu ¢i lepsiho
vyuziti disponibilnich zdrojt. Ptilezitosti zvyhodiuji podnik vic¢i konkurenci. Ptikladem
prilezitosti jsou:

e Nové¢ technologie

e Nenaplnéné potieby zakazniki

e Rozvoj novych trhli

e (Qdstranéni mezinarodnich bariér

e Modni trendy (Blazkova, 2007, s. 156)

Hrozby (Threats) zahrnuji ur¢ité piekazky nebo neptiznivou situaci pro ¢innost. Maji vliv
na snizeni poptavky, nespokojenost zdkaznikli nebo dokonce na ekonomickou stabilitu
firmy. Podnik musi na tyto hrozby okamZité¢ reagovat a snaZit se je odstranit ¢i alespon

minimalizovat. Mezi hrozby paii naptiklad:

e Vstup novych konkurentli na trh

e Konkurenti s niz§imi naklady, kvalitngjsim vyrobkem
e Nova regulacni opatfeni, dafiova zatiZzeni

e Obchodni bariéry

e Zivelni pohromy (Blazkova, 2007, s. 156)

3.2 Analyza interniho prostiedi

Analyza interniho prostiedi popisuje silné a slabé stranky podniku. Obcas byva
oznacovana jako S-W analyza. Vysledky analyzy S-W zasadné ovlivituji rozhodovaci
procesy firmy spojené piedevSim se stanovenim cild, rozmisténim zdroji a kazdodenni

¢innosti podniku. (Hordkova, 1992, s. 49)

Silné stranky (Strengths) pomahaji podniku posilit pozici na trhu. Piedstavuji oblasti,

vvvvvv
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pouzivany jako podklad pro stanovené konkuren¢ni vyhody. Jednd se predevSim

0 schopnosti, dovednosti, znalosti a potencial. Pfikladem silnych stranek podniku jsou:

e Silné znacka

e Dobré povédomi mezi zakazniky
e Know-how

e ZkuSeni zaméstnanci

e Jedinec¢né ptirodni zdroje

e Aktivni pfistup k vyzkumu a vyvoji (Blazkova, 2007, s. 156)

Slabé stranky (Weaknesses) jsou opakem silnych stranek. Jedna se tedy o oblasti, v nichz
je firma slaba, ma nizkou turoven nékterych faktori a v podstaté je na tom hif nez
konkurence. Dillezité je pracovat na odstraiovani slabych stranek tak dlouho, dokud firma

nedosdhne alesponl priméru. Slabymi strankami podniku jsou naptiklad:

e Nedostatek marketingovych zkusenosti
e Spatné umisténi firmy

e Vysoké naklady

e Spatna dopravni dostupnost firmy

e Spatna povést mezi zakazniky (Blazkova, 2007, s. 156)
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4 PORTERUV MODEL PETI KONKURENCNICH SIL

Konkurence v odvétvi zavisi na péti zakladnich konkuren¢nich silach. Cilem konkurenéni
strategie pro podniky je najit na trhu misto, kde se miZe podnik nejlépe branit témto
konkuren¢nim sildm nebo miize tyto sily ovlivnit ve sviij prospéch. Zakaznici, dodavatelé,
substituty a potencialni konkurenti jsou konkurenty firmam v oboru a mohou byt vice ¢i
méné vyznamni v zavislosti na okolnostech. VSech pét konkurencnich sil spolecné urcuje
intenzitu konkurence a ziskovost. Stavaji se pak rozhodujicimi silami z hlediska stanoveni

vhodné strategie.” (Porter, 2004, s. 5-6)

Novi konkurenti

Riziko vstupu
potencilnich
konkurenti

Konkurujici podniky
v odvétv(

Smiluvni sila
kupujicich

Smiluvni sila
dodavatel

Dodavatelé Kupujici

Rivalita mezi existujicimi
podniky uvnitf mikrookoll

Hrozba substituénich
vyrobki/sluzeb

Zdroj: Blazkova, 2007, s. 57

Obr. 3: Porteritv model péti sil

4.1 Novi konkurenti vstupujici do odvétvi

Novi konkurenti vstupujici do odvétvi pfinasi nové kapacity, touhu ziskat podil na trhu
a casto velké mnozstvi prostiedkil. Vstupem novych konkurentl na trh by mohlo dojit

k pfevaze nabidky nad poptavkou, a tudiz k poklesu ceny. Hrozba vstupu do odvétvi zavisi

! The state of competition in an industry depends on five basic competitive forces. The goal of competitive
strategy for a business unit in an industry is to find a position in the industry where the company can best
defend itself against these competitive forces or can influence them in its favor. Customers, suppliers,
substitutes, and potential entrants are all “competitors” to firms in the industry and may be more or less
prominent depending on the particular circumstances. All five competitive forces jointly determine the
intensity of industry competition and profitability and become crucial from the point of view of strategy
formulation.
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na bariérach vstupu, které miize novy ¢len ocekavat. Pokud naroky na vstup jsou vysoké
nebo novi ¢lenové ocekavaji odplatu od zakotvenych konkurenttii, hrozba vstupu novych
konkurentl je nizkd. Existuje Sest hlavnich bariér vstupu na trh.? Jsou to:

- Uspory z rozsahu

- Diferenciace vyrobkil

- Vysoké kapitalové pozadavky

- Naklady na zménu dodavatele

- Pfistup k distribu¢nim kanalim

- Vladni politika (Porter, 2004, s. 7-13; Blazkova, 2007, s. 58)

4.2 Rivalita mezi sou¢asnymi konkurenty na trhu

Rivalita mezi stavajicimi konkurenty ma formu zéapasu o pozici pomoci taktik, jako je
cenova konkurence, reklamni bitvy, nové produkty a zlepSeni zédkaznického servisu nebo
zaruky. K soupeteni dochézi, protoze jeden nebo vice konkurentd bud’ citi tlak, nebo vidi
ptilezitost ke zlepSeni postaveni. Nékteré formy konkurence, zejména cenova konkurence,
jsou vysoce nestabilni.® SniZeni cen je rychle a snadno vyrovnatelné soupefi, a jakmile je
vyrovnaji, pak se ceny vSem podnikim snizuji. Reklamni bitvy mohou na druhé strané
roz§ifit poptavku nebo zvysit Groven diferenciace vyrobku v primyslu. (Porter, 2004,

s. 17-18; Blazkova, 2007, s.)

4.3 OhroZeni ze strany substitu¢nich vyrobki

Vsechny firmy na trhu soutézi v ur€itém smyslu také s firmami, které vyrabéji podobné
vyrobky. Jedna se o tzv. substituty, kterymi lze nahradit na§ vyrobek. Substitu¢ni vyrobky
ptedstavuji riziko, Ze zdkaznik bude pouzivat misto naseho vyrobku takovy, ktery podle
n¢j 1épe uspokoji jeho potieby, nebo si vybere zcela jiny, zastupny vyrobek. S takovou

hrozbou musi firma pocitat, kdyz:

Z The threat of entry into an industry depends on the barriers to entry that the entrant can expect. If barriers
are high and/or the newcomer can expect sharp retaliation from entrenched competitors, the threat of entry is

low. There are six major sources of barriers to entry.

® Rivalry among existing competitors takes the familiar form of jockeying for position — using tactics like
price competition, advertising battles, product introductions, and increased customer service or warranties.
Rivalry occurs because one or more competitors either feels the pressure or sees the opportunity to improve

position. Some forms of competition, notably price competition, are highly unstable.
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Snizi ceny vyrobku lepsi kontrolou ndklada

Zvysi uzitnou hodnotu vyrobku, nabidne dopliikové sluzby

V¢asné bude predvidat piani a pozadavky zékaznikt

Bude vyvijet nové vyrobky nebo nabizet nové sluzby, které se 1isi od konkurence

(Blazkova, 2007, s. 58)

4.4 Vyjednavaci sila kupujicich

Kupujici vyvijeji tlak na podniky tak, ze je nuti snizovat ceny, poskytovat urcité sluzby

’ v . ’ o v ’ . . r v, r4
navic nebo zvySovat kvalitu vyrobkll - to vSe na Ukor ziskovosti dan¢ho odvétvi.

Vyjednavaci sila kupujicich je silna, pokud plati tyto okolnosti:

Na trhu je jen nékolik vyznamnych kupujicich

Kupujici nakupuji ve velkém objemu

Vyrobek je standardni

Kupujici maji nizké naklady spojené s pfechodem jinam

Kupujicim jde hlavné o kvalitu vyrobku (Porter, 2004, s. 24; Blazkova, 2007, s. 59)

4.5 Vyjednavaci sila dodavateld

Dodavatelé mohou uplatnit vyjednavaci silu tim, Ze hrozi zvySenim cen nebo sniZenim

kvality nakoupeného zbozi.’ Vyjednavaci sila dodavateli je silna, pokud plati:

Dodavatelt je jen omezeny pocet

Dodavatelské vyrobky jsou velmi dilezité pro kupujici

Dodavatelské vyrobky jsou jedine¢né

Dodavatelé nejsou zavisli na kupujicim z hlediska minimalni vySe prodeje (Porter,

2004, s. 27; Blazkova, 2007, s. 59)

* Buyers compete with the industry by forcing down prices, bargaining for higher quality or more services,

and playing competitors against each other — all at the expense of industry profitability.

> Suppliers can exert bargaining power over participants in an industry by threatening to raise prices or

reduce the quality of purchased goods and services.
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5 SKLARSTVI A ZAKLADNI POJMY

Sklarstvi je prumyslové odvétvi, které se zabyva vyrobou skla. Jak uvadi Vondruska
(2002, s. 75), historie sklafstvi zacina jiz v dobach pied naSim letopoétem. Tehdy vyrobé
skla pfedchazelo zhotovovani sklovitych glazur keramiky a Sperk. Tato kapitola v§ak neni
zameétena na historii vyroby skla, ale spiSe na ptedstaveni zakladniho vybaveni a surovin,

které se pfi jeho vyrob¢ uplatiuji.

Pro vyrobku kazdého druhu skla je zapotiebi velkého mnozstvi riiznych surovin. Tyto
suroviny pak béhem tavby vytvareji sklo pozadované kvality a barvy. Zakladni suroviny
pro vyrobu skla délime na m¥iZkotvorné (vytvareji novou krystalickou miizku), taviva
(zajistuji tavbu, tj. rozpad krystalické mftizky) a stabilizatory (umoziuji vznik nové
krystalick¢ miizky a jeji stabilizaci). Kromé téchto surovin se pouzivaji i dalsi piisady,
které sklo kali, Cisti, odbarvuji, urychluji tavbu a barvi do riznych odstinti. (Vondruska,

2002, s. 17)

4

0 kfemennou surovinu, kterd obsahuje oxid kiemicity. Sklaiské pisky jsou upravovany, aby
ziskaly pfislu§né vlastnosti pro vyrobu skla. Tato uprava zavisi hlavné na jeho budoucim
uziti. Pro obalova a plochd skla neni tfeba vysokd kvalita pisku. Aby bylo sklo mozno
utavit, je zapotiebi pfisady, které podporuji proces tavby. Témito ptisadami jsou potas
asoda. Mezi dalsi sklotvorné suroviny paii napiiklad borax, kazivec a kryolit, zivec

a znélec, vapenec, olovnaté suroviny aj. (Vondruska, 2002, s. 21-22)

Kazda sklarna, chee-li vyrabét sklo, musi mit zafizeni pro jeho vyrobu. Zakladni vybaveni

tvoti 3 celky:

Sklarska pec - podle toho, jaké sklo a k jakému ucelu je taveno, existuji rizné druhy peci.
Naptiklad pece podle umisténi tavné skloviny (panvové a vanové), podle zplisobu vytapéni
(plynem, olejem, naftou, dfevem, uhlim, elektrickou energii), podle konstrukce sklaiské

pece a umisténi hordkil (se spodnim ohfevem, s hornim ohievem) atd.

Chladici zarizeni — kazdé sklo se musi po vyfouknuti pomalu chladit. Je to z toho diivodu,
aby se ve skloving stabilizovalo vnitini pnuti. Chlazeni probiha v prostiedi, kde se teplota

pomalu snizuje. Cim je vyrobek hmotngjsi, tim se musi déle chladit.

Pomocna technika (vybaveni kmenarny, agregat na temperovani panvi, aj.) — napiiklad

kmenarna je specifické vybaveni sklarny. Jedna se o soustavu ndsypnych, michacich,
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tiidicich a davkovacich zafizeni pro pfipravu sklafského kmene. (Vondruska, 2002, s. 33-

43)

Ve sklafstvi se rozliSuji tyto druhy vyroby: poloautomaticka, automatickd a rucni.
Poloautomatickd a automatickd vyroba pfevldda u vyroby plochého, technického,
obalového, laboratorniho a varného skla. Automatickd vyroba je levnd a postupné
vytlatuje zakazky rucni produkce. Ptredstavuje velky podil vyroby napojového skla.
Po zavedeni automatické vyroby se dostavily pochybnosti o tom, zda ruc¢ni vyroba obstoji
v této konkurenci. Casem se ukazalo, Ze i presto, Ze automatizovana strojni vyroba je
levngjsi, 1idé si stale ceni kvalitniho, propracovaného, ru¢n¢ vyrabéného skla. (Vondruska,

2002, s. 44; Vondruska a Langhamer, 1995, s. 142)

Ruéni vyroba je slozity proces, ke kterému je tieba spousta rliznych pomiicek a naradi.
K takovym pomtickam patii zejména sklaiska pist’ala, ktera je nezbytna k foukani skla.
Je to uzka kovova trubice, kde se jednim koncem nabira sklo a druhy slouzi k foukani.
Dalsi pomuckou je burgulec (svalak), coz je dfevéna pomucka slouzici k tvarovani skla
nabraného pistalou. Béhem préace se burgulec noti do vody, aby se ochladil. Nezbytné pro
préci sklafe jsou také sklarské ntizky. Nuzky jsou kovovym néstrojem, jimZ se odstiihuje
sklo nabrané na piStalu, zafezava se banka a provadéji se dalSi podobné operace.
Za zminku stoji také korytko, pangl (sklatska lavice) a formy. Formy pro vyrobu skla jsou
nejcastéji ze dieva. Vnitiek je vydlaban nebo vysoustruzen do podoby vyrobku. Korytkem
se rozumi plechova nadoba na vodu slouzici k ochlazovani pistal a burgulct. Pangl
ptredstavuje Uzkou lavici, kterd m& kovova ramena na poloZeni pistaly. Pomoci panglu

o 24

2002, s. 46-51)

Sklo se po vyfouknuti a ochlazeni rGzn€ opracovava. K technikdm mechanického
opracovani patii zejména brouSeni, ryti, piskovani, ledovani ¢i fezdni. Chemické
opracovani skla pak zahrnuje lesténi, leptani a matovani. Po opracovani skla je mozno sklo
odekorovat nandSenim barev, listril, zlata a platiny. K takovému dekorovéni se pouZzivaji
Stétce zhotovené zpravidla z vevercich, jezevéich nebo kunich chlupl. (Vondruska, 2002,

s. 70)



Il PRAKTICKA CAST
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6 CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

Obr. 4: Logo spolecnosti Crystalite

Bohemia
Nazev: Crystalite Bohemias. r. o.
Sidlo: Zamecka 730, 582 91 Svétla nad Sazavou
1CO: 26174723
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Jednatel: Lubor Cerva

Oficialni nazev Crystalite Bohemia, s. r. 0. (CB) vznikl v roce 2009, kdy ¢esky podnikatel
Lubor Cerva odkoupil krachujici sklarnu firmy Sklo Bohemia a. s. Tato spole¢nost sidli
ve Svétlé nad Sazavou, kde se vyrabi strojné foukané kaliskoviny a darkovy sortiment
ve Spickovém designu. Firma vyvazi zbozi do 52 destinaci celého svéta. Vyznamnymi
klienty jsou odbératelé z arabského svéta a Ruska. V souCasnosti firma zaméstnava zhruba
700 zaméstnancii ve dvou zavodech — sklarna Svétla nad Sdzavou a sklarna Kvétna.
(Crystalite Bohemia, ©2012)

V disledku fuze byla vroce 2011 ke spolenosti CB, s. r. o. pfipojena zanikajici
spolecnost Moravské sklarny Kvétna, s. r. o., se sidlem Strani-Kvétna, nam. E. Zahna
&p. 329. Sklarna ve Kvétné je nejdéle fungujici sklarnou v celé Ceské republice a také
jednou z nejstarSich v Evrop€. Ru¢né foukané uzitkové sklo se zde vyrabi na svétové
Grovni a patfi mezi ,,rodinné stfibro* Ceské republiky. Sviij vyrobni program rozdéluje

na tyto obory:

e Hutni vyroba — jde o vyrobu bezolovnatych kiistalovych sklenic v Siroké Skale
barevnych odstinti skla — amber, aquamarin, citrin, granat, modra, rosalin, zelena,
Sedy kouft atd.

e Brusirna — pukani (odd¢leni vrsku), brouseni, zapalovani
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e Leptarna — povrchova dekorace skla. Mista, ktera leptem zasazena byt nemaji,
jsou zakryvana. Jako kryt je mozno pouzit asfaltové laky, vosk a pfirodni
pryskyfice.

e Kulirna — jedna se o dekorovani skla vybruSovanim, kde se do stény a dna vyrobku
pfenasi brouseny dekor.

e Malirna — dekorace skla nanasenim barev, listri, zlata a platiny. K dekoraci je
mozné vyuzit také napf. sitotisk, tisk, obtisky. Toto sklo je nasledné¢ vypalovano

V peci, a tak je dekor zafixovan.

MS Kvétnd v soucasnosti zaméstndva 180 lidi z ¢ehoz je zhruba 33 sklafi. Ro¢né je
ve Kvétné vyrobeno kolem 400 000 sklenic a odekorovano pfiblizné milion sklenic
vyrobenych automatickou linkou v matetském zavod¢ ve Svétlé nad Sazavou. Podnik
spolupracuje s vyznamnymi ¢eskymi a zahraniénimi designéry. Ve Kvétné bylo vyrabéno
sklo naptiklad pro kniZeci palac ve Vaduzu, automobilku Rolls-Royce, hotely v Dubaji
nebo sommelierské vinné sklepy v Kalifornii. (Interni dokumentace)

Sklarny pravidelné prezentuji své vyrobky na rdznych veletrzich. Jednim
z nejvyznamnéjsich svétovych veletrhi je Ambiente ve Frankfurtu nad Mohanem. Pravé
zde sklarny uzaviraji zakazky, které predstavuji az 75 % celoro¢ni produkce. Dva krat
do roka, vzdy v ramci fasankového festivalu a v 1ét€, oteviraji sklarny své dveie vetfejnosti.
Den otevienych dveti (DOD) ve sklarnach navstévuje pravidelné n¢kolik tisic lidi. V ramci

DOD lIze nakoupit veskeré zboZi firmy CB za akéni ceny. (Interni dokumentace)

6.1 Historie spole¢nosti

Prvni zminka o skldrnach ve Kvétné pochazi zroku 1794, kdy se Alois, knize
z Lichtenstejna, rozhodl postavit sklafskou hut’ na rozhrani Moravy a Slovenska. Lokalita
Bilych Karpat byla vybrana diky rozlehlym bukovym lesim, které slibovaly dostatek
levného diivi. Sklafska hut zahdjila svou ¢innost v poloviné roku 1795. Na pocatku zde

pracovalo 11 sklait a 10 pomocniki. (Kapinus a kol., 1992, s. 40)

Na zacatku méla sklarna dvé tavici pece a vyrabéla tzv. lesni sklo. Toto sklo bylo nizsi
kvality, ale vrchnosti pfindSelo uZzitek. Jednalo se o nejriznéjsi uzitkové a stolni sklo,
lampy, cylindry, hostinské sklo, ale 1 sklo okenni. Do roku 1805 patfila hut
Lichtenstejnim. Ti vSak zjistili, Ze je vyhodnéjsi hut’ pronajimat, a proto se zde az do roku

1850 vystiidalo né€kolik hutmistrii. (Interni dokumentace)
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Roku 1850 odkoupila sklarnu rodina Zahnii za 6500 zlatych. Novi majitelé sklu rozuméli,
ptestali vyrabét okenni tabule a zaméfili se predev§im na stolni sklo. Byla zavedena vyroba
kiistalového skla zdobeného brouSenim, hranovanim a rytim. Zahnovi ptikoupili nové
objekty, vybudovali brusirny a zaméstnavali odborniky ze v§ech koutti Rakouska-Uherska.
Své zakazniky obsluhovali predevsim ve Vidni, kde méli vlastni sklady a velkoobchod.

(Kapinus a kol., 1992, s. 40)

Po smrti Emanuela Zahna nastoupil na misto vedouciho jeho syn. Ten sklarnu
modernizoval a zajistil lepsi ubytovaci podminky. V roce 1894 firma zménila nazev z ,,die
Strainer Glashutte* (Strananska hut’) na ,,Glasfabrik Blumenbach* (Sklarna Kvétna).
O dva roky pozd¢ji sklarny rozsitily své portfolio o sklo leptané a postupné zavedly rizné
dekorac¢ni techniky. Znacka ,,Glasfabrik Blumenbach* se stala vyhleddvanou na svétovych
trzich. Sklarna méla vzorkovny v Berlingé, Londyné, Hamburku i Pafizi. (Interni

dokumentace)

V obdobi prvni svétové valky a svétové hospodarské krize musela byt vyroba omezena.
Druhé svétova valka donutila sklafe opustit praci z dlivodu blizkosti fronty. Vyroba byla
znovu zahajena 10. zafi roku 1945. Po znarodnéni byla sklarna zafazena do narodniho
podniku Moravia Kyjov. To vSak netrvalo dlouho, protoZze jiz v roce 1950 vytvotila
Kvétnd se sklarnou v Karolince u Vsetina samostatny narodni podnik, ke kterému byl
0 8 let pozdé€ji ptipojen i zadvod Vrbno pod Pradédem. VSechny tii zavody pfijaly
1.1. 1961 nazev Moravské sklarny, n. p., se sidlem ve Kvétné. (Kapinus a kol., 1992,
s.51)

V letech 1967-1969 byla postavena budova novych zuslechtoven. Ze staré huti se pomalu
stavala novd, moderni sklarna. Sklo z MS ziskavalo ocenéni a medaile na vystavach
Vv Miléné, Bruselu a Montrealu. O par let pozdéji byl do provozu uveden prvni stonkolis na
lisovani nozek u kaliskti. Na pocatku roku 1981 byly v leptarné uvedeny nové voskoryty.
Sklo bylo zdobeno leptanim, technikou panto, gilo§ a matovanim, brouSenim, ru¢nim
rytim, diarytem, malovanim a zlacenim. 1. 4. 1990 byly vSechny zdvody MS v¢lenény

do statniho podniku Crystalex Novy Bor.

V letech 1990-2002 se do sklarny neinvestovalo, coz vyvrcholilo uzavienim sklarny,
kde v t¢ dobé pracovalo na 500 lidi. To poboutilo v§echny zamé&stnance sklarny. Z toho
divodu probehla na konci listopadu 2001 demonstrace pfed Obecnim Ufadem ve Strani.

Odborovy svaz zaméstnancti sklarského, keramického, bizuterniho primyslu a porcelanu
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Praha se snazil sklarny zachranit, a proto je koupil. Odborovy svaz vlastnil sklarnu

do tnora roku 2004. (Interni dokumentace)

V bieznu 2004 zacCala pro sklarnu nova doba. Vlastnikem se stala ceska investicni
spole¢nost Synex CZ a. s.. Spolecnost investovala do strojniho zafizeni a byla provedena
oprava tavici pece. Nova doba v8ak neméla dlouhého trvani. V roce 2010 hrozilo sklarné
op¢t uzavieni kvili vysokym dluhtim za socidlni a zdravotni pojisténi a taky za nesplacené

zévazky vuci dodavateltiim.

Zachrana na posledni chvili pfisla v lednu 2011, kdy se podnikatel Lubor Cerva rozhodl
sklarnu koupit i s jejimi dluhy. Pan Cerva dluhy ve vysi desitek milionti korun zaplatil
a dokonce pfijal nové zaméstnance. V soucasné dob¢ je sklarna ve Kvétné soucasti

spole¢nosti Crystalite Bohemia, s. r. 0. Svétla nad Sazavou. (iDNES.cz, 2011)
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7 SWOTANALYZA

Tato kapitola je vypracovana na zaklad¢ teoretické ¢asti. Zamétuje se na SWOT analyzu
podniku CB, s. r. o.. Budou zde identifikovany silné a slabé stranky podniku, které
se tykaji vnitini analyzy. Nésledné budou zkoumény také prtilezitosti a hrozby tykajici

se vnéjsiho prostiedi.

Silné stranky Slabé stranky
e Dlouholeta tradice e Poloha spole¢nosti
e Vlastnictvi certifikath e  Webové stranky
e Kvalifikovani zaméstnanci e Slaba propagace

e Spoluprace s vyznamnymi

, , e Spatna motivace zaméstnanct
vytvarniky

e Vysoka kvalita vyroby e Nevyuzité prostory

e Schopnost okamzité reakce na

pozadavky zakaznika e Spatny distribu¢ni systém

Prilezitosti Hrozby

e Rozsifeni exportu e Konkurence z vychodni Asie

e Pokles poptavky po rucni vyrobé

e Zameéfeni na malé odbératele g .
uzitkového skla

e Ziizeni vice prodejen a e-shopu e ZdraZeni surovin a energii

e Zfizeni zahrani¢ni filidlky e Pozdni dodavky surovin

e Zapojeni zaméstnancii do tvlir¢ich
¢innosti

e Posileni mény

Tab. 1: SWOT analyza podniku Crystalite Bohemia, s. r. o.

7.1 Silné stranky

Sklarna ve Kvétné je nejstarsi sklarnou na tizemi Ceské republiky. Byla zaloZena roku
1794. Po dobu jeji existence vystiidala n¢kolik majitelti, ptrezila krizi a nyni se zde jiz
221 let vyrabi sklo vysoké kvality. Toto sklo je vyrabéno a dekorovano kvalifikovanymi

zamg¢stnanci firmy.

Firma vyuzivd konkurencéni strategii diferenciace, jelikoz skldrna spolupracuje

s vyznamnymi vytvarniky a umélci. Diky nim jsou vyrobky unikatni, a proto ziskéavaji
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rizna ocenéni. Za zminku stoji kolekce autora Michala Froiika z designérské skupiny
Olgoj Chorchoj. Pravé on navrhl pro MS Kvétna kolekei s ndzvem Mr. Egg, ktera ziskala
fadu prestiznich ocenéni v¢etn¢ Design Plus Award na veletrhu Ambiente ve Frankfurtu

nad Mohanem a je tézko napodobitelna.

K dal$im silnym strankdm patii vlastnictvi certifikatl (napf. odolnost vici teploté vody
98°C, bezolovnaté uzitkové sklo,...) ¢i schopnost okamzité reakce na pozadavky
zékaznika. Jelikoz firma vyrabi pifedevSim na zakéazku, musi respektovat prani a potieby
zékaznika. Snazi se vyjit vstfic vSem pozadavkiim na vyrobu a operativné reaguji

na zménu zakazky.

7.2 Slabé stranky

Spolecnost se nachazi v obci Strani, ¢ast Kvétnd, pobliz hranic se Slovenskem. I kdyzZ je
sklarna navstévovana zdkazniky projizd€jicimi na Slovensko, neni poloha spole¢nosti
vyhodna. V okoli se nenachazi zadné vétsi mésto a dostupnost do obce (pfedevsim v zim¢)
je velmi $patna. To je jeden z davodu, pro¢ povédomi o existenci takové sklarny je malé.
Za slabou stranku spolecnosti bych povazovala také jeji webové stranky. Graficka Gprava
webovych stranek je na dobré urovni, ale chybi aktualizace a upfesiiovani informaci.
Spousta lidi pfichazejicich do prodejny zmiiiuje webové stranky, ale postradd na nich

hlavné¢ ceny vyrobkd.

Dalsi slabou strankou spolecnosti je mald propagace. Firma by méla vice investovat
do propagace, aby tak zvysila informace o firmé a piilakala tak nové zakazniky. Prestoze
firma zamé&stnava kvalifikované pracovniky a odborniky, jejich motivace je slaba. Vedeni
by mélo investovat vice financnich prostfedki do motivacnich programti, aby se zvysila

loajalita zaméstnancu s firmou.

ProtoZze v minulosti sklarna zaméstnavala pies 500 zaméstnanci a v soucasnosti jich
ve firmé pracuje 180, nachazeji se zde nevyuzité prostory, které¢ zvysSuji provozni naklady.
K slabym strdnkdm bychom mohli zafadit také distribu¢ni systém. Distribuce ve firmé
probihd ptes zprostfedkovatele a meziclanky, tudiz firma ztrdci kontrolu nad zbozim

a zvysuji se naklady na jeho distribuci.
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7.3 Prilezitosti

Vzhledem k tomu, ze se firma dokaze piizpusobit pozadavkim zakaznikd, neni pro ni
problém rozsifit export do dalSich zemi svéta. Miize tak ziskat nové zakazky, které zvysi
jeji zisk. SrozSifenim exportu Uzce souvisi i1 zfizeni zahrani¢ni pobocky. Zahrani¢ni
filidlka by usnadnila distribuci vyrobkli do zahrani¢i a navic by poskytla nové pracovni
prilezitosti.

Firma CB se zaméfuje predevSsim na velké odbératele a mensi odbératelé zlstavaji
v pozadi. Z tohoto divodu by firma méla vyuzit této prilezitosti a zaméfit se na malé
odbératele, kteti nakupuji pfedevSim v podnikovych prodejnach. Bylo by dobré
prozkoumat pozadavky zakaznikl a vyrabét urcité druhy zboZi pro prodejnu. VétSina zbozi

nachdzejici se pravé v podnikovych prodejnach jsou pouze zbytky z velkych zakazek.

V souvislosti s prodejem zbozi by bylo dobré zfidit vice prodejen napt. ve Zling, v Brné,
v Olomouci atd. Mnohdy maji lidé o vyrobky zajem, ale vzhledem ke vzdalenosti prodejny
navstivi radéji konkurenci. Vyhodou by bylo také ziizeni e-shopu, kde by zakaznici mohli

nakupovat piimo z pohodli domova.

V neposledni tadé je tfeba také naslouchat vlastnim zaméstnancim. Mezi zaméstnanci,
ktefi jsou se sklem v kontaktu kazdy den, mohou kolovat rizné napady, napf. jak sklenicku

vylepsit €1 upravit apod. Zaméstnanci by tedy méli byt zapojovani do tviir¢i ¢innosti.

7.4 Hrozby

Nejvétsi hrozbou pro vSechny cCeské sklarny se stava konkurence z vychodni Asie.
Ptikladem je sklarna Pasabahce v Turecku, ktera vyrabi uzitkové sklo. Pravé obchodni
politika v Asii je zaméfena na co nejnizsi ceny produkti. Avsak asijska a ¢eska kvalita skla
je odlisna. Z tohoto divodu by bylo dobré neustdle pfipominat lidem kvalitu domacich

vyrobku a piivést je ke koupi.

Dalsi hrozbou je pokles poptdvky po rucni vyrobé uzitkového skla. Uzitkové sklo
vyrobené ruc¢né je unikatni a velmi kvalitni, ale kvalita vyrobkd se odrazi v cené.
S pfipadnym poklesem zivotni Grovné ¢i s hospodaiskou krizi poptavka po tomto zbozi
klesa. Lidé zacinaji hledat substituty a davaji prednost levnéj§im vyrobkim, pravé

napf. z vychodni Asie.
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Zdrazeni surovin a energii je dalSi z moznych hrozeb pro sklafsky pramysl. Aby firma
neustdle vytvarela zisk a nebyla ztratova, musela by promitnout toto zdrazeni do cen
vyrobkli. Tim padem by sklarna mohla pfijit o zakazniky, ktefi by vysSi cenu jiz

neakceptovali.

Se surovinami souvisi i dalsi hrozba. Tyka se pozdnich dodavek surovin. Jelikoz si sklarny
samy suroviny vyrabét nemohou, jsou zavislé na svych dodavatelich. Dodavatelé by tedy
méli byt s dodavkami surovin ptesni a meli by dodrzovat dohodnuté terminy. Muze se vSak
stat, ze dodavatel suroviny nedoda vcas. Proto musi mit sklarna urcité¢ rezervni zasoby,

VvV opa¢ném piipad¢ by musela pozastavit vyrobu nebo odfict nékteré zakazky.
Pro exportujici podniky, tedy i pro sklarny, je velkou hrozbou posileni koruny. Posilujici
koruna totiz zdraZzuje vyvoz, jelikoZz si exportéii méni trzby z cizi mény na doméci.

Kurzovni ztrata pak tedy snizuje zisk firmy.
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8 PORTERUV MODEL PETI KONKURENCNICH SIL

Tato kapitola je vypracovana v souvislosti s teoretickou ¢asti. Orientuje se na Porterdv
model 5 konkuren¢nich sil. Jak je v teoretické ¢asti uvedeno, Porteriv model popisuje
rivalitu mezi souCasnymi konkurenty na trhu, ohrozeni ze strany novych konkurentl
vstupujicich do odvétvi, ohrozeni ze strany substitu¢nich vyrobkl, vyjednavaci silu

kupujicich a vyjednavaci silu dodavateld.

8.1 Rivalita mezi sou¢asnymi konkurenty na trhu

V Ceské republice je v sou¢asnosti na trhu zhruba 30 firem nad 20 zaméstnanct, které
se zabyvaji vyrobou uZitkového skla. Mezi tfi nejvetsi patii Crystalex CZ, s. r. 0., Novy
Bor, Crystal BOHEMIA, a. s., Podébrady a Crystalite Bohemia, s. r. o., Svétla
nad Sazavou. Pravé dvé z téchto firem — Crystalex CZ a Crystalite Bohemia maji své
zavody také na Morav¢. Jsou jimi provozovna v Karolince (Crystalex CZ) a provozovna

ve Kvétné (Crystalite Bohemia).

Déle je tieba mezi stavajici konkurenty zaradit také malé firmy a Zzivnostniky, ktefi
podnikaji ve sklafském primyslu. Jedna se zejména o byvalé sklare, ktefi se osamostatnili
a vénuji se predevSim rucni vyrobé skla. Takové malé firmy upiednostiiuji spiSe malé

odbératele pred velkymi, jelikoz na objemné zakéazky nejsou vybaveni.

Firmy si nejvice konkuruji cenou. V tomto piipadé€ je automatickd vyroba mnohonasobné
levnéjsi nez vyroba rucni. Zékaznik, ktery nepozna rozdil mezi témito dvéma zptsoby
vyroby a ktery neklade diraz na kvalitu vyrobki, upfednostni uzitkové sklo vyrobené

automatickou linkou.

Na tuto situaci pak miiZou reagovat firmy s ruéni vyrobou tak, Ze své zbozi prodavaji
za ak¢ni ceny, poskytnou mnozstevni slevy svym zakaznikiim nebo vymysli nové vyrobky.
I pfesto vSak nelze porovnédvat automatickou a rucni vyrobu skla. Kdyby se rucné foukané
sklo prodavalo za stejnou cenu jako sklo z automatickych linek, nepokrylo by to ndklady
na vyrobu a firma by byla ztratovd. Vzhledem k této situaci je mozné konstatovat,
7e vedouci postaveni na trhu ma firma CB, ktera vlastni provozovnu jak s automatickou

vyrobou, tak s vyrobou rucni.
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8.2 OhroZeni ze strany novych konkurenti

Jelikoz hrozba vstupu do odvétvi zavisi na bariérach, které mize novy konkurent ocekavat,
vstup novych konkurentii na trh je mélo pravdépodobny. Velkou bariérou pro potencialni
konkurenty jsou piedev§im vysoké naklady na zfizeni provozovny. Prave tato bariéra muze
byt hlavni ptekazkou v rozhodovani, zda firmu zfidit. Trh s uzitkovym sklem je v souc¢asné

dob¢ dostatecné nasycen.

Hrozbou pro tento trh mizou byt snad jen potencialni konkurenti z Asie. Tyto firmy
nemusi u nas zfizovat své filidlky. Staci, kdyz budou zbozi dovazet napt. do supermarketti.
Vyroba v Asii je jest¢ levnéjsi nez Ceskd vyroba na automatickych linkach. Pravé cenou,

by potencialni konkurenti mohli naldkat nékteré zdkazniky.

8.3 OhroZeni ze strany substitu¢nich vyrobki

Jak jiZ bylo zminéno, sklarna ve Kvétné spolupracuje s vyznamnymi umélci a designéry.
Pravé z toho divodu jsou jejich vyrobky tézko napodobitelné. Kazda kolekce je nécim
jedine¢na, ma své jméno a vynikajici kvalitu diky ru¢ni vyrobé.

Zékaznici, ktefi si nepotrpi na kvalitu ruéni vyrobky a davaji pifednost cen¢, budou hledat
levnéjsi substituty. Takovymi substituty jsou jiZ zminované vyrobky automatickych linek.
V soucasné dob& automatickd vyroba pfevySuje vyrobu rucni. AvSak pomalu se zafina

vracet trend, kdy si lidé ceni i kvalitni ru¢ni prace a jsou ochotni si za tuto kvalitu 1 pfiplatit

8.4 Vyjednavaci sila kupujicich

Jelikoz firma vyrabi predevsim na zakazku, zékaznici si diktuji, jak ma zbozi vypadat.
Firma se snazi vyjit vstfic vS§em pozadavkim zakaznikl. Pro objemné zakazky ¢i stalé
zékazniky je firma schopna upravit ceny vyrobkt. Vétsina produkce sklaren je exportovana
do zahrani¢i, pouze minimum zistava v Ceské republice. Zemé&, do kterych je zboZi

ze sklaren exportovano:

e Evropa - Bé¢lorusko, Bulharsko, Déansko, Estonsko, Finsko, Irsko, Itdlie, Kypr,
Litva, LotySsko, Moldavsko, Némecko, Norsko, Polsko, Portugalsko, Rakousko,
Recko, Slovensko, Slovinsko, Srbsko, gpanélsko, Svédsko, Velka Britanie

e Asie — Arménie, Azerbajdzan, Cina, Indie, Izrael, Japonsko, Jordansko,
Mongolsko, Saudska Arabie, Thajsko, Vietnam

e Afrika— Angola, JAR
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e Australie a Oceanie — Australie, Malajsie, Novy Zéland

e Amerika — Brazilie, Kanada, Kolumbie, Panama, USA, Venezuela

Nejvyznamnéj§im zakaznikem pro sklarny je Rusko. Pravé do Ruska je exportovano
az 60 % produkce sklaren. Rusti zdkaznici nejcastéji pozaduji sklo s bohatym dekorem

(pfedevsim se zlatem a platinou).

Opaénym ptikladem pozadavki jsou skandinavské trhy (Finsko, Norko, Svédsko, Dansko).
Zdejsi zékaznici jsou konzervativni a pozaduji vyrobky bez dekoru, nebo pouze s lehkym
dekorem. DalSim statem, kam je zbozi sklaren vyvazeno, je Italie. Italie patii mezi staty
S bohatou historii vyroby skla. Zde jsou pozadovany sklenice riznych barev ¢i granatové
sklo ur&ené pro cirkevni organizace. Staty jako Spanélsko a Francie maji pfiblizné stejné
pozadavky na vyrobu. Tyto staty pozaduji jednoduché kiistélové kalichy a dekantry

na vino.

8.5 Vyjednavaci sila dodavatelii

Aby mohla firma vyradbét sklo nepfetrzité a v pozadované kvalité, je do zna¢né miry
zavisla na dodavatelich. Dodavatele si firma vybird na zakladé rOznych kritérii
napt. dodaci lhiita, cena surovin atd. Je dulezité, aby potfebné suroviny byly dodany vcas

a bylo tak zabranéno zpozdéni vyroby.

Sklarna ve Kvétné spolupracuje jiz dlouha léta se stalymi dodavateli. Do firmy jsou
dodavany vosky, sklatsky pisek, soda, barviva skla, vapenec, zlato, diamantové kotouce,
brusivo, brusné kotouce a papiry, kaliSky, glazury a dal$i suroviny. K hlavnim

dodavatelim patfi:

e |MCD CZ, a. s. - Vsetin

e Sklopisek Strelec, a. s. - Stiele¢

e Kratoska Chemin, s. r. 0. - Praha

e OMYA, a.s. - Praha

e VCELPO, s. r. 0. — Skalice nad Svitavou
e DIAS,s. r. 0. - Trutnov

e Lamex, s.r. 0. - Boskovice

e Hardman, s. r. 0. — Uherské Hradisté

e Glazura, s. r. 0. — Roudnice nad Labem

e MB-Sving, s.r. 0. - Praha
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9 POPIS HLAVNICH KONKURENTU

ProtoZe je bakalaiska prace zaméfena na vyrobu uzitkového skla na Moravé, jsou
konkurenti vybrani pouze z této &asti Ceské republiky. K hlavnim konkurentim v oblasti
uzitkové skla patfi podnik Crystalex CZ s provozovnou V Karolince, spole¢nost Reton
se sidlem v Roznové pod Radhostém, Glass Atelier Morava ve Vizovicich a rodinna hut’

Glass Ladislav Breznicky ve Kvétné.

9.1 Glass Atelier Morava, s. r. 0.

O

MORAVA

EL

Zdroj: www.0z.kurzy.cz

CZECH REPUBLIC

Obr. 5: Logo firmy Glass Atelier Morava

Nazev: Glass Atelier Morava, s. . 0

Sidlo: Nadrazni 1133, Vizovice, PSC 76312
1CO: 25344650

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Jednatel: Ing. Bohuslav Krasnan a Ing. Jan Hladik

Jedna se o prvni soukromou sklafskou hut v Cechach. Tato hutf byla postavena
po listopadu 1989. Sidlo firmy se nachazi ve Vizovicich v Nadrazni ulici. Hut’ je vybavena
nejmodernéj§imi tavicimi agregaty s ekologicky ¢istym provozem. Firma spolupracuje
se zkuSenym designérem Jitim Vosmikem a zaméstnava kvalitni sklaiské mistry. Zabyva

se vyrobou ru¢niho, hutn¢ zdobeného a uméleckého skla.

Glass AM nabizi moznosti exkurzi pro skupiny nad 10 lidi. Vlastni také podnikovou
prodejnu ve Vizovicich. ZboZi si lze zakoupit také v dalSich zhruba 30 prodejnach po celé

Ceské republice. (Glass Atelier Morava, 2012)

Podnik vyréabi pfedevsim na zakéazky. U napojového skla je pro vyrobu minimalni pocet
30 kustt jednoho druhu sklenic. Glass AM zaméstnava zhruba 20 pracovniku, ktefi
se vénuji rucni vyrobé prevazné uméleckého skla. Mezi hlavni odbératele skla patii Italie,

Spanélsko &¢i USA. (Minaiikova, 2009)
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9.2 Glass Ladislav Breznicky
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Zdroj: www.glass-Ib.cz

Obr. 6: Logo firmy Glass Ladislav Breznicky

Nazev: Glass Ladislav Breznicky

Sidlo: Travniky 458, Strani-Kvétna, PSC 687 66
I1CO: 87555964

Druh Zivnosti: Ohlasovaci volna

Majitel: Ladislav Breznicky

Glass Ladislav Breznicky (Glass LB) je mala rodinna hut’ ve Kvétné, kde je sklo vyrabéno
ru¢né. Hut' byla zaloZena teprve v roce 2010. Pan Breznicky navazuje na dlouholetou
tradici ¢eského sklafstvi. Vyrabi se zde prevazné uzitkové a umélecké sklo, svatebni Cise,

vinatské potfeby a darkové predméty.

Tato rodinna hut’ nabizi vyrobu na zakazku. Kromé vyroby skla, jako je foukéni, lisovani
¢i brouSeni, je nabizena zakaznikiim také dekorace skla v podobé malovani, piskovani,
brouseni a ryti. Glass Ladislav Breznicky nabizi moznosti exkurzi pro skupiny max.
50 osob. Firma je zaméfena piedev§im na malé odbératele. Vyrobky si mohou zdkaznici

zakoupit ptimo na huti. (Glass Ladislav Breznicky, 2012)

9.3 Reton,s.r.o.

Doton

HANDMADE
GLASSWARE

Zdroj: www.reton.cz
Obr. 7: Logo firmy

Reton

Nazev: Reton, spol. sr. o.
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Sidlo: Televizni 2613, Roznov pod Radhostém, PSC 756 61
1CO: 47671246

Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym

Jednatel: Alois Vychodil a Robert Vychodil

Spolec¢nost Reton, spol. s I. 0., byla zalozena v roce 1991 v arealu byvalého podniku Tesla.
Nejprve se spolecnost zabyvala pouze zpracovanim monochromatickych a barevnych
televiznich obrazovek. Poté rozsitila své aktivity o dovoz, velkoobchodni a maloobchodni

prodej televiznich obrazovek a sklatfskou vyrobu.

Do roku 2008 se firma Reton, spol. s r. 0., orientovala pfedevsim na vyrobu laboratorniho
a uzitkového ru¢né foukaného skla pro sklarny Kavalier Sazava. Po krizi, kterd zasahla
sklafsky pramysl, byla tato spoluprice ukoncena. Rucné vyrabéné sklo se vyrabi
na stolnich ru¢nich hotacich ze sklenénych polotovart, ty¢i a trubic. Vzhledem k pracnosti
jsou tyto vyrobky drazsi a diky typu skloviny a vyrobni technologii maji vyrobky vysoky
lesk. (Reton, © 2009)

Firma Reton odebira pfimo od vyrobcil nebo distributort také strojové lisované sklo. Toto
sklo je vzhledem ktypu a technologii pfedev§im u lahvi na povrchu matné a ma
nestejnomérnou tloustku. Vyhodou je, Ze se jednd o levnéjsi sklo nez v ptipadé ruéni
vyroby. U lisovanych lahvi a sklenic se firma orientuje spiSe na darkové typy vhodné
pro reklamni tcely s moznosti piskovani firemnich logotypt. Vyrobky spole¢nosti Reton
jsou k zakoupeni pouze v podnikové prodejné v Roznové pod Radhostém. V jinych

meéstech nejsou prodejny ziizeny.

9.4 Crystalex CZ,s.r.o.

Cryotwter @B

Zdroj: www.novy-bor.cz

Obr. 8: Logo firmy Crystalex

Nazev: Crystalex CZ, s. r. 0.

Sidlo: Masarykovo nabiezi 236/30, Praha 1, Nové Mésto, PSC 110 00
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1CO: 28542673
Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym
Jednatel: Ing. Peter Vacko, Oleg Rafikov a Lara Ilina

Crystalex CZ, s. r. 0., je pokraovatelem tradic Ceského sklafstvi a patii mezi ptfedni
svétové vyrobce. Vlastni dva provozy — sklarnu v Novém Boru a sklarnu v Karolince.
Pravé sklarna v Karolince se stava pomérné¢ velkym moravskym konkurentem sklarné

ve Kvétné.

90 % produkce Crystalexu mifi témét do 70 zemi celého svéta. Nejvyznamnéj$imi
zakazniky jsou kromé& zemi EU také Rusko, Ukrajina, Severni i Jizni Amerika a fada
africkych i asijskych zemi. Sklarna vyrabi sklo pomoci automatickych linek a zaklada
si Siroké nabidce originalnich motivi i zpracovani zdobeni. Z dekoracnich technik firma
pouziva napiiklad pantograf, diaryt, stéikani, piskovani, malovani, sitotisk atd. Produkty
spolecnosti se pys$ni fadou vlastnosti, jako odolnost v myckach na nadobi, tepelna odolnost
skla, odolnost proti narazu atd. Crystalex vlastni prodejnu v Karolince a v Novém Boru.
Jeji velkou vyhodou je, Ze Crystalex vlastni také e-shop, coZ poskytuje moznost

pohodlného nakupu z domova. (Beskydy.cz, 2014; Crystalex, © 2012)

Samotna sklarna v Karolince byla zaloZzena roku 1861 Salomonem Reichem, ktery ji
pojmenovat po své nevlastni matce Charlotté. Sklarna byla motorem ristu zivotni trovné
Vv okoli, protoZe poskytovala lidem praci. Firma ptezila prvni svétovou valku, avSak v dobé
hospodaiské krize ve tficatych letech se dostala do finan¢nich potizi, a tak zkrachovala.

Na jejich troskach pak byla vybudovéna spole¢nost nesouci nazev Ceskomoravské sklarny.

V roce 1951 nesl podnik jméno Moravské sklarny, poté byl zaclenén pod statni podnik
Crystalex a vyrabé¢l hlavné napojové sklo. Po privatizaci se podnik stal soucasti Porcela
Plus a hutni rucni vyroba se soustiedila na vyrobu stolnich dopliikovych kusi, jako jsou
karafy, lahve, decantery a vazy. V roce 2005 ptesunuli majitel¢ sklarny hutni vyrobu skla,
a tak se zavod zacal soustfed’ovat pouze na dekorovani skla. Poté, co zkrachovala skupina

Porcela Plus, byla karolinska sklarna v¢lenéna do podniku Crystalex CZ, s. r. o.

Kazdy rok vsrpnu se v Karolince kond tradi¢ni ,,sklafsky jarmark®. Historicky prvni
sklafsky jarmark se uskutecnil vroce 1991 u pfrilezitosti 130. vyro¢i vzniku sklarny.
Soucasti tohoto jarmarku je 1 DOD, kde mohou lidé nahlédnout do provozu. Firma vSak

poskytuje i exkurze béhem roku. Na poctu lidi ve skupiné nezalezi. (Beskydy.cz, 2014)
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10 SROVNANI KONKURENTU

Tato kapitola bakalaiské prace srovnava vybrané konkurenty firmy Crystalite Bohemia.
K porovnani konkurenti byla vybrana rizna kritéria. Jedna se o srovnani na zakladé cen
produktl, poctu zaméstnancti ve firm¢, umisténi prodejen a moznosti exkurzi, doby
pusobeni firmy na trhu a distribuce. Pro vypracovani této kapitoly, byl vS§em zminénym

firmam odeslan e-mail s jednotlivymi dotazy tykajicimi se téchto kritérii.

10.1 Ceny vyrobki

Aby bylo mozné srovnavat zminéné konkurenty na zéklad€ cen vyrobki, bylo nutné
zpracovat smyslenou poptavku. U poptavaného zbozi se jednalo o kalichy na bilé a ervené
vino, flétny na Sampanské, likérky, odlivky, whiskovky, ldhev se zatkou a dzban.
U kazdého druhu vyrobku bylo firmam zadano objemové rozmezi tohoto skla (viz. Ptiloha
). Vkazdé tabulce je zobrazen druh zbozi, objem sklenic, cena za 1 kus a cena
za soupravu (6 kust). Vyrobky byly vybrany tak, aby rozdil v jejich objemu byl co

nejmensi, poptipad¢ zadny.

i | O [Cmeza come [ prun

Bilé vino Neni v nabidce

Cervené vino 580 50 300 Automaticka
Sampaiiské Neni v nabidce

Odlivky 350 21 126 | Automaticka
Whiskovky 300 40 240 | Automaticka
Likérky 50 47 282 Ru¢ni
Laney se 500 | 233 X Rucni
Dzban Neni v nabidce

Tab. 2: Cenova nabidka firmy Reton

Z tabulky vyplyva, ze firma Reton nenabizi vSechny pozadované druhy zbozi. Navic je
velice dulezité rozliSovat mezi ru¢ni a automatickou vyrobu. Ru¢ni vyroba firmy Reton
probiha v Roznové pod Radhostém. V piipadé automatické vyroby firma odebira sklo
od vyrobct nebo distributord a také ho nabizi zakaznikim. U ceny za soupravu neni

uctovano balné.
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Druh zboZi Objem | Cenaza | Cenaza
(ml) | ks (K& |soupravu
Bilé vino 250 54 324
Cervené vino 570 69 414
Sampaiiské 190 57 342
Odlivky 300 29,3 176
Whiskovky 280 40 240
Likérky 50 27 162
iﬁivuse 1000 480 X
Dzban 1500 380 X

Tab. 3: Cenovd nabidka firmy Crystalex CZ

Firma Crystalex CZ vyrabi sklo pomoci automatické vyroby. Uz na prvni pohled je ziejmé,
Ze ceny vyrobkl nejsou tak vysoké jako v ptipadé vyroby ruéni. Toto sklo je vyrabéno
v matefském zavodu v Novém Boru a je dovazeno do Karolinky za uc¢elem dekorovani.

Firma vyrabi vSechny poZzadované druhy zbozi a balné je jiz zahrnuto v cené.

Druh zboi Objem | Cenaza | Cenaza
(ml) ks (K¢) [soupravu
Bilé vino 260 120 720
Cervené vino 570 139 834
Sampaiiské 190 127 762
Odlivky 320 109 654
Whiskovky 340 119 714
Likérky 60 79 474
;‘;lll(e(:)\lflse Neni v nabidce
Dzban Neni v nabidce

Tab. 4: Cenovd nabidka firmy Glass Atelier Morava

Firma Glass AM se zabyva ptedevS§im ruéni vyrobou historického, hutné zdobeného
auméleckého skla. Je vSak ochotna ptizpisobit se pozadavkiim zédkaznika. Na zékladné
zminované fiktivni poptavky firma zaslala nakresy a cenovou nabidku hladkého skla, které
je ochotna vyrobit pii minimalnim pozadovaném mnozstvi 30 kust. Lahve se zatkou

a dzbany neni Glass AM schopen vyrobit.
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Druh zboz | Objem (ml) Cl\e/l'g za ks (\If;) sgﬁgfazvau
Bilé vino 280 105 100 | 660
Cervené vino 600 130 115 810
Sampaiiské 200 130 115 | 810
Odlivky 300 60 55 390
Whiskovky 300 75 70 480
Likérky 50 30 25 210
;4;'1‘::1“ 650 250 220 X
Dibén 1500 270 200 X

Tab. 5: Cenovd nabidka firmy Glass Ladislav Breznicky

Firma Glass Ladislav Breznicky vyrabi vSechny poZadované vyrobky. Zde jsou navic
rozliSovany ceny maloobchodni a velkoobchodni. Vyuzit velkoobchodni cenu muze ten,
kdo objednava nad 250 ks od daného zbozi nebo stali zdkaznici, ktetfi odebiraji mensi
mnozstvi roéné¢ nad 500 ks. Do ceny za soupravu se pak navic jesté pripocitdva cena

krabicky.

Druh zbo# Objem | Cenaza | Cenaza
(ml) ks (K¢€) |soupravu
Bilé vino 250 110 660
Cervené vino 580 145 870
Sampaiiské 200 127 762
Odlivky 320 111 666
Whiskovky 300 95 570
Likérky 60 84 504
Lahev se 1000 | 448 X
DzZzban 1500 365 X

Tab. 6. Cenovd nabidka firmy Crystalite Bohemia

Posledni srovnavanou firmou je pravé firma CB, ktera je schopna vyrobit vSechny
pozadované vyrobky. Jedna se o ru¢né vyrabéné vyrobky, a proto je jejich cena vyssi.
Vsechny tyto vyrobky maji originalni krabicku, jejiz cena zahrnuta jiz v cen¢ zboZi a neni

uctovana zvlast’.
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10.1.1 Srovnani cen vSech konkurentu
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Graf 2: Srovnani cen vsSech konkurentii

cv v

a likérky ma

spolec¢nost Crystalex CZ. Spole¢nost Reton nevyrabi vSechny druhy vyrobku, ale

u vyrobkl které v nabidce ma, poskytuje ceny nejniz$i. Vyjimkou jsou pouze likérky

S cenou vyssi. Je to z toho diivodu, Ze vyroba likérek probihd ru¢né.

Ceny nejvyssi maji logicky ru¢né zhotovované vyrobky. Firmy Glass AM a CB prodavaji

vyrobky za pfiblizné stejnou cenu. Rozdily Vv nabizenych cenach téchto firem jsou

minimalni. Pokud vezmeme v uvahu primérmé ceny vSech vyrobku, pak se témto cenam

nejvice pfiblizuje firma Glass LB. Tato firma vyrabi 5 z 8 vyrobkil za cenu nejpodobné&jsi

té pramérné.

Prumérné ceny:

e Bilé vino 97,25 K¢& e Whiskovky 73,08 K¢&
e Cervenévino 106,60 K¢& e Likérky 53,40 K¢
e Sampariské 110,25 K& e Lahev se zatkou 352,75 K¢&
e Odlivky 66,06 K¢ e Drban 338,30 K&
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10.1.2 Srovnani cen — ruc¢ni vyroba

Srovnani cen - rucni vyroba
500
__ 400
Q
x
2 300 —
-
©
= 200 —  HGlass LB
c
3 H Reton
100 -~ —
Crystalite Bohemia
0 - M Glass Atelier Morava
€ & &
RS PSP SR C SR o
» AQ’Q B (QQ s\\\ v £
& B
NG
Druh zbozi

Graf 3: Srovnadni cen — rucni vyroba

Tento graf srovndva pouze ceny nabizené firmami, které se zabyvaji ru¢ni vyrobou. Mezi
tyto firmy patii Glass LB, Crystalie Bohemia a Glass AM. Firma Reton nabizi pouze dva
vyrobky ruéni vyroby — likérky a ldhev se zatkou.

Ve srovnani cen ru¢ni vyroby je na tom nejlépe firma Glass LB, kterd nabizi vSechny
vyrobky za nejnizs§i cenu. Vyjimkou jsou pouze flétny na Sampanské, které ma firma
drazsi. Cenovy rozdil je zde minimalni (3 K¢). Pokud u lahvi se zatkou vezmeme v vahu
jejich objem, pak je mozno konstatovat, ze v ptipadé stejného objemu u vSech tiech lahvi

Jsou ceny zhruba vyrovnané.
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10.1.3 Srovnani cen — automaticka vyroba
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Graf 4: Srovnadni cen — automaticka vyroba

V piipadé automatické vyroby jsou porovnavany pouze dvé firmy. Je to firma Crystalex
CZ a firma Reton. Jelikoz firma Reton nabizi vyrobky jak ruéni, tak automatické vyroby,
nejsou Vvtomto grafu zahrnuty vSechny. Automatickou vyrobou jsou vyrabény pouze
kalichy na ¢ervené vino, odlivky a whiskovky. Naopak firma Crystalex CZ nabizi v§echny

pozadované vyrobky.

Pti porovnani automatické vyroby téchto dvou firem je na tom Iépe firma Reton.
Tato firma nabizi levnéjsi vyrobky, pokud jde o kalichy na Cervené vino a odlivky.

U whiskovek je cena stejna jako v pfipad¢ nabidky firmy Crystalex CZ.

10.2 Prodejny a moZnosti exkurze

Kazdd firma vlastni podnikovou prodejnu. Vyhodu maji firmy, které vlastni vice
provozoven. Takové firmy pak maji podnikovou prodejnu u kazdé provozovny. Jde
o firmu Crystalex CZ (prodejna v Karolince a Novém Boru) a o firmu Crystalite Bohemia
(prodejna ve Kvétné a Svétlé nad Sazavou). Pokud jde o exkurze, vétSina firem tuto

moznost nabizi. U kazdé firmy je nutna telefonicka ¢i emailova domluva pfedem.
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Prodejna spolec¢nosti Reton se nachézi v jejim aredlu v Roznové pod Radhostém. Jeji
oteviraci doba je od pondéli do patku. Na zakladné telefonické dohody lze prodejnu

navstivit i mimo provozni dobu. Exkurze firma v soucasnosti nenabizi.

Provozni doba: Pondsli, Utery 7:00 — 16:30
Stieda, Ctvrtek 7:00 — 15:00
Patek 7:00 — 12:00

Rodinna hut Glass LB se nachazi ve Kvétné a také tady ma vlastni podnikovou prodejnu.
Prodejnu je mozno navstivit od pondé€li do soboty. V ptipad¢é z4jmu mimo provozni dobu
se Ize s majitelem domluvit. Exkurze ve firmé je mozna pii po¢tu maximalné 50 osob.

Cena vstupného je 50 K¢/osobu. Tato cena se vSak nasledné odecita z nakoupeného zbozi.
Provozni doba: Pond¢li — Sobota 8:00 —17:00

Glass Atelier Morava vlastni podnikovou prodejnu umisténou ve Vizovicich. Kromé této
prodejny lze jeji vyrobky zakoupit v dals$ich méstech: v Praze, v Brné, v Olomouci,
ve Zling, v Kutné Hote, v Pisku, v Ceskych Budgjovicich atd. Tyto prodejny nejsou piimo
ve vlastnictvi Glass AM, ale vyrobky do prodejen pravidelné¢ dodéavaji. Firma nabizi
moznost exkurze. Minimalni pocet osob na jednu exkurzi je 10. Maximalni pocet osob

firma neuvadi. Cena za exkurzi je 40 K¢/osobu.
Provozni doba: Pond¢li — Patek 7:00 — 15:30

Jak jiz bylo zminéno, firma Crystalex CZ vlastni prodejnu v Novém Boru a v Karolince.
Velkou konkurenéni vyhodou firmy je to, Ze jako jedina ze srovnavanych firem ma ziizeny
e-shop. Zakaznici si tak mohou nakoupit zbozi z pohodli domova. Exkurze probiha, jako
u vsech dalsich firem, na zékladé¢ domluvy. Je mozno ji zajistit pro 6-20 osob. Cena

exkurze na osobu je 50 K¢.

Provozni doba: Pondéli 8:30 -12:00
Utery — Patek 8:30 — 16:00
Sobota 8:30 — 11:00

Ve Svétlé nad Sazavou a ve Kvétné je mozno najit prodejny firmy Crystalite Bohemia.
Oteviraci doba prodejny je od pondéli do patku. V pifipadé zdjmu mimo oteviraci dobu
se l1ze domluvit a zbozi nechat na vratnici k vyzvednuti. Firma CB nabizi moZnost exkurze

v minimalnim poctu 10 lidi. Cena vstupného je 50 K¢/osobu, déti a diichodci plati snizené
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vstupné 30 K¢/ osobu. Toto vstupné je Gcastnikiim vraceno, stejn¢ jako ve firmé Glass LB,

pfi nasledné koupi zbozi.
Provozni doba: Pondéli — Patek 9:00 - 16:30

Nejstabilngjsi prodejni dobu ma firma Glass AM a firma Crystalite Bohemia. Ob¢ firmy
maji od pond¢li do patku neménnou provozni dobu. Vyhodu vSak maji firmy, které maji
otevieno i o vikendu. To je pfiznivé pfedevsim pro lidi, ktefi pfes tyden pracuji a nemaji

dostatek ¢asu navstivit prodejny.

V souvislosti s moznosti exkurzi je pro velké skupiny nejvyhodné&jsi navstivit spole¢nost
Glass AM nebo spole¢nost Crystalite Bohemia. U obou firem maji ucastnici moznost
shlédnout tradi¢ni ru¢ni vyrobu skla. Vzhledem k cenam exkurze se jako nejlepsi moznost
nabizi firmy Crystalite Bohemia a Glass LB. Tyto firmy nabizeji moznost odecteni

vstupného pii ndkupu jakéhokoliv vyrobku.

10.3 Zaméstnanci

Nejveétsi firmou co do poctu zaméstnanct je firma Crystalex CZ. Ta zaméstnava ve dvou
zavodech celkem cca 800 lidi. Hned za ni je firma Crystalite Bohemia, kterd zaméstnava
cca 700 lidi ve dvou provozech. Pokud vSak bude bran v tvahu pouze moravsky trh, pak
se nejveétsim poctem zaméstnanci pySni firma Crystalite Bohemia. Ve svém zavodu

ve Kvétné ma cca 180 zaméstnanci, z ¢ehoz je asi 33 sklait.

Firma Crystalex CZ v provozovné v Karolince zaméstnava cca 140 lidi. Mezi tyto
zam¢stnance patfi predevSim malitky, brusi¢i a obsluha dekoracnich stoji. Vyroba
v Karolince byla pozastavena v roce 2005, a proto zde nejsou zaméstnani zadni sklafi.

V Karolince se pouze dekoruje dovazené zbozi z matetského podniku v Novém Boru.

Ostatni konkurenti nejsou v poctu zaméstnancl tak vyznamni. Nejméné zaméstnancii ma
firma Glass LB, ktera zaméstnava pouze 2 sklafe. Glass AM ma ve své firmé
14 zaméstnanci, mezi nimiz jsou sklafi a malitky. Firma Reton piesné¢ udaje o poctu

zaméstnancu neuvedla. Na zakladé odhadu vSak ma asi do 10 zaméstnancu.

10.4 Distribuce

Z hlediska distribuce firmy vyuzivaji outsourcingu. Néklady na provoz vlastniho vozového
parku by byly pfili§ vysoké. Nékteré firmy, jako Glass LB nebo Glass AM, sice vlastni

vozidlo, ale nejsou vzdy schopny dané zbozi rozvazet. U objemnych ¢i zahrani¢nich
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zakazek zadavaji prepravu spedi¢nim firmam. Expedice je provadéna na zakladé smlouvy
S jednotlivymi zékazniky. Pokud se jednd o mensi zakéazky, zdkaznici si mnohdy dopravu

zajistuji sami.
10.5 Doba ptisobeni na trhu

Nejdéle fungujici sklarnou a jednou z nejstarSich v Evropé, je sklarna ve Kvétné. Sklarna
byla zalozena jiz v roce 1794. Jako jedna z nejstarSich sklaren méla dlouhou dobu vedouci
postaveni na trhu. Od svého vzniku vSak prosSla fadou zmén a zménila nékolik majiteli.
Nyni musi o svou pozici na trhu bojovat S dal§imi velkymi konkurenty. Tato sklarna je

od roku 2011 soucasti spolecnosti Crystalite Bohemia.

Podobnym piikladem je i sklarna v Karolince. Ta byla zaloZena roku 1861 a byla trznim
vyzyvatelem, vyznamnym konkurentem rucni vyroby skla pravé sklarné ve Kvétné. Stejné
jako sklarna ve Kvétné zménila Karolinskd skldrna nékolik majitelti. Vyroba ru¢niho skla

byla zcela zastavena v roce 2005 a sklarna se v¢lenila do podniku Crystalex CZ.

Jako prvni soukromd sklarska hut' je oznacovéana firma Glass AM. Tato firma byla
zalozena po listopadu 1989. Nasledovala firma Reton zaloZena v roce 1991. Pivodné
se firma vénovala zpracovani monochromatickych a barevnych televiznich obrazovek.

Své aktivity o sklafskou vyrobu rozsitila az v roce 1993.

Nejmladsi ze vSech konkurentil je rodinnd hut' Glass LB. Ta byla zaloZena teprve v roce
2010. Jedna se o soukromého podnikatele, ktery se osamostatnil. Tento podnikatel
se soustfedil pfedevsim na vyrobky, které sklarna ve Kvétné prestala vyrabét. K takovym

vyrobku patii napt. sklenéné dekorace a na Moraveé velmi zadané tenkosténné likérky.
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11 NAVRHY PRO ZLEPSENI KONKURENCESCHOPNOSTI
PODNIKU

Tato kapitola je =zaméfena na navrhy a doporuéeni vedouci ke zvySeni
konkurenceschopnosti podniku Crystalite Bohemia. Piesto, Ze firma velkou ¢ast produkce
vyvazi na zahrani¢ni trhy a ma na Moravé piedni postaveni ve vyrobé uzitkového skla,
stale vSak zde pretrvavaji nedostatky. Navrhy na jejich odstranéni a celkové zvyseni
konkurenceschopnosti vychazi z vyse provedenych analyz. Dulezité je minimalizovat slabé

stranky podniku a maximalné vyuZit ptilezitosti.

Zaméreni se na mensi odbératele — vyhodou pro firmu je, Ze se zamétuje na objemove
velké zakdzky. To vSak odrazuje men$i odbératele, ktefi jsou odsouvani do pozadi
a ztraceji tak o vyrobky firmy zajem. Firma by mohla nabizet vyrobu alespon urcitého

druhu zboZi v méné nez tisicich kusech na jednu zakazku.

Motivacni programy pro zaméstnance — velkd nevyhoda firmy spociva také v tom,
Ze zaméstnanci jsou malo motivovani. Mnohdy nabidka prace pravé ve sklarnach je jednou
Z poslednich moznosti, kterou cloveék pfijme. Vytvorenim motiva¢nich programi by firma
naldkala vice lidi pracovat pravé vtomto oboru. Zaroven soucasnym zaméstnanciim
by motiva¢ni programy mohly zménit pohled na firmu a s firmou by byli vice loajalni.
Piikladem motivacnich programil jsou spolecenské akce (vano¢ni ¢i vyro¢ni vecirky),
slevy na zbozi vyrabéné ve firm¢, podpora sportovniho vyziti zaméstnancl, financni

piispévky na wellness pobyty atd.

Vyroba novych produkti — na zakladé pozorovani pfi praxi v prodejné sklaren jsem
zjistila, Ze kazdy druhy zakaznik Z4d4 tenkosténné likérky na slivovici a rizné dekoracni
pfedméty (tézitka, sklenéné rtze, sklenéné medvidky, ...). Dfive byla sklarna mistrem
ve vyrobé dekoracnich prfedméti a tenkosténnych Stamprli, ale s pfichodem nového
majitele byla tato vyroba zastavena. Pro sklarnu by bylo vyhodou zacit znovu vyrabét
alespon tenkosténné Stamprle. Odstranila by tak nedostatek na trhu a uspokojila poptavku

po tomto zbozi.

Investice do novych technologii — vzhledem k tomu, Ze sklarna na trhu pasobi jiz dlouha
1éta, nekteré z jejiho vybaveni je jiz zastaralé. Takové vybaveni pak zvySuje provozni
naklady spolecnosti. Firma by méla investovat do novych technologii, pfedev§im kvuli
uspote nakladii. Nové technologie mohou usnadnit praci zaméstnancim a vétSinou také

spotfebovavaji mén¢ energie nez stara zatizeni.
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ProdlouZeni provozni doby prodejny — provozni doba prodejny je jako u vétSiny firem
pouze od pondé€li do patku. Mnoho zakaznikd vSak neméd moznost prodejnu v tydnu
navstivit, a tak by uvitali otevieni i o vikendu. Firma by tak mohla nabidnout jedno
pracovni misto nebo pfijmout brigadnici, kterd by se starala o chod prodejny pies vikend.

Vysledkem by bylo nasledné zvyseni zisku pro firmu.

ZlepSeni webovych stranek spolefnosti — jak jiz bylo zminéno, slabou strankou
spolecnosti jsou webové stranky. Tyto stranky jsou pro celou spolecnost Crystalite
Bohemia spolec¢né. S rozdélenim stranek na vyrobu rucni a automatickou by byly stranky
prehledngjsi. Prestoze fotky publikované na strankach jsou ve vétSiné pripadi
z provozovny ve Kvétné, zakaznik neméd moznost o této provozovné nalézt informace.
V souvislosti s webovymi strankami by firma mohla nasledovat spolecnost Crystalex CZ
ana svych strankach zfidit e-shop. Zékaznici by jist¢ takové vylepSeni uvitali a trzby

spolecnosti by se zvysily.

Investovat do propagace — diky své poloze je provozovna ve Kvétné malo znama. Cela
spole€nost postrada vEétsi miru propagace. Firma by méla investovat vice prostredkli
k propagaci, a to jak v Ceské republice, tak v zahrani¢i. Tak by firma mohla piilakat nové

zékazniky.

Zrizeni nové prodejny — kvili geografické poloze je firma nejen malo znama,
ale podnikova prodejna je Casto prehlizena. Ziizenim nové prodejny, napi. ve Zlin€ nebo
Vv B¢, by firma predesSla problémlim s nalezenim prodejniho mista. Zakaznici Casto
navstévuji prodejnu pouze jednou za pil roku kvili vzdalenosti od mista svého bydlisté.
Nova prodejna by pro zakazniky byla lépe dosazitelna a umoznila jim ji navstévovat
Castéji.

Zuzitkovat nevyuZité prostory — nevyuzité prostory zbytecné zvySuji provozni ndklady
firmy, proto by pro né firma méla najit vyuziti. Jednou z moznosti je pronajem jako skladu.
Lépe by se tyto prostory mohly vyuzit ve prospeéch sklaren. Sklarny by zde ziidily sklaiské
muzeum. Toto muzeum by popisovalo historii sklaren, byly by zde ukazky vyrobka jak
minulych tak soucasnych. Navstévnici by zde mohli zhlédnout nastroje pouzivané

pfi vyrobé skla (forma, pistala, sklarské ntizky, sklaiska lavice, atd.)

Pronikani na nové trhy — v soucasné dob¢ firma vyvazi své vyrobky do 52 destinaci
celého svéta. Existuje vSak jesté spousta zemi, kde by firma mohla nabizet své vyrobky.

Velky zajem o ceské uzitkové sklo je na americkém trhu. Piestoze firma do nekterych statii
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Ameriky jiz vyvazi, stale se zde nachazi dal$i mista potencialniho vyvozu. Proniknutim
do novych stati by firma zvétsila sviij stavajici trzni podil a mohla by ziskat vyznamné

zakazniky.

Distribuce — firma, stejné jako jeji konkurenti, nevlastni vozovy park. Pfeprava je
zaddvéana spedi¢nim firmém. Zfizenim vlastniho vozového parku by vedeni firmy mélo
lep$i kontrolu nad zbozim. Distribuci by také pomohlo zfizeni skladu v zahranici.
Vyrobky, které zakaznici ¢asto pozaduji, by firma mohla vyrabét na sklad, a tak by nebyla

zaskocCena v piipad¢ vétsi zakazky. Zbozi by bylo mozno zakazniktim dodat rychleji.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 55

ZAVER
Cilem bakalafské prace bylo provést analyzu konkuren¢niho prostiedi firmy Crystalite
Bohemia, nalézt nedostatky na trhu a navrhnout doporuceni, kterd by vedla k odstranéni

nedostatkll. Tato analyza byla zamétena na vyrobu uzitkového skla na Moravé. Jako hlavni

konkurenti spole¢nosti byly vybrany firmy:

e Glass Ladislav Breznicky - Kvétna
e Reton — Roznov pod Radhostém
e Glass Atelier Morava — Vizovice

e Crystalex CZ — Karolinka

Prace byla rozdélena do dvou c¢asti — teoretické a praktické. Teoretickd ¢ast obsahovala
zakladni pojmy z oblasti konkurence, vymezeni pojmu konkurence, konkurenéni prostiedi,
konkurenéni vyhoda ¢i konkurencni boj. Dalsi kapitola teoretické ¢asti popisovala analyzu
konkurence. V této kapitole byl zminén postup pfi analyze, byly pfedstaveny metody sbéru
informaci potfebnych pro analyzu nebo stanoveni spravné konkurencni strategie.
Nasledujici kapitoly se vénovaly SWOT analyze a analyze Porterova modelu péti
konkuren¢nich sil. Posledni kapitola teoretické ¢asti Se tykala pojmi souvisejicich

se sklafstvim, zakladnim sklafskym vybavenim a surovin potiebnych pro vyrobu skla.

Druha ¢ast prace se zabyvala praktickou strankou. Prakticka ¢éast byla aplikovéana na firmu
Crystalite Bohemia, s. r. 0. a byla vypracovana v souvislosti s ¢asti teoretickou. Nejprve
byla predstavena spole¢nost, jeji zdkladni informace a historie. V dalsi kapitole praktické
¢asti byla provedena SWOT analyza. Tato analyza popisovala vnéj$i a vnitini stranku
firmy, tzn. silné a slabé stranky spolecnosti, pfilezitosti a hrozby. Po provedeni SWOT
analyzy byly zjiStény nedostatky, které by méla firma minimalizovat nebo se jich uplné
zbavit. Naopak pftilezitosti zjist€né pomoci analyzy by méla firma co nejlépe vyuZzit ve svijj
prospéch. Po SWOT analyze nasledoval Porteriiv model péti konkurencnich sil. Pomoci
tohoto modelu byli analyzovani dodavatelé a odbératelé firmy, soucasna konkurence
na trhu, hrozba z moznosti vstupu novych konkurent a také hrozba substitu¢nich vyrobkii.
Nasledujici kapitola popisovala hlavni moravské konkurenty firmy. Tito konkurenti byli
srovnavani z riznych hledisek. K vybranym hlediskim byla zafazena cena nabizeného
zbozi, vlastnictvi prodejen a moznost exkurzi, pocet zaméstnancii ve firmach, zpisob
distribuce ¢i doba piisobeni firem na trhu. V zavéru bakaléafské prace jsou uvedeny navrhy

a doporuceni, které¢ by mohla firma vyuzit a zvysit tak svou konkurenceschopnost.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
AM  Atelier Morava

CB Crystalite Bohemia

DOD Den otevienych dvefi

JAR  Jihoafricka republika

LB Ladislav Breznicky

MO  Maloobchod

MS Moravské sklarny

SAE  Spojené arabské emiraty

USA  Spojené staty americké

VO Velkoobchod
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SEZNAM PRILOH
Pl Fiktivni poptavka
Pl Ukazka ocenéné kolekce Mr. Egg

P IIl Provozovna firmy Crystalite Bohemia ve Kvétné



PRILOHA PI: FIKTIVNI POPTAVKA

Dobry den,

jsem majitelkou malého vinného sklipku a méla bych zajem o nékteré vase vyrobky. Na
internetu jsem bohuZzel nenasla ceny vyrobkl. Mohla bych tedy poprosit o nabidku
vyrobk i s jejich cenami? Jednalo by se, pokud mozno, o hladké sklo bez dekoru:

- sklenice na bilé vino (cca 280 ml - 380 ml)

- sklenice na ¢ervené vino (cca 460 ml — 860 ml)
- sklenice na Sampanské (cca 190 ml — 220 ml)

- odlivky (cca 200 ml — 350 ml)

- whiskovky (cca 290 ml - 350 ml)

- likérky (cca 45 ml — 100 ml)

- karafu (cca 1000 ml — 1500 ml)

- dzban (cca 1500 ml)

Té&Sim se na vasi nabidku a pteji hezky den
S pozdravem

Diana Janigova



PRILOHA P II: UKAZKA OCENENE KOLEKCE MR. EGG

Zdroj: lidovky.cz



PRILOHA P III: PROVOZOVNA FIRMY CRYSTALITE BOHEMIA
VE KVETNE




