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ABSTRAKT

Bakalaiska prace se zabyva analyzou konkurenceschopnosti firmy Pila K+L s.r.o. Na
zaklad¢ studia odborné literatury je zpracovana teoretickd Cast bakalarské prace, kterad
pojednava o konkurenénim prostredi, konkurenci a konkurenceschopnosti. Teoreticka ¢ast
je doplnénd o vyuzitelné analyzy pii zkoumani konkurenceschopnosti podniku. Na
teoretickou ¢ast navazuje prakticka cast bakalarské prace, kterd vyuziva a aplikuje do
praxe poznatky ziskané studiem odborné literatury. Prakticka ¢ast obsahuje predstaveni
firmy a konkurence, definice konkuren¢ni strategie a vypracované analyzy. V zavére¢né

¢asti jsou uvedeny navrhy a opatieni vedouci ke zvySeni konkurenceschopnosti podniku.

Klicova slova: konkurenceschopnost, konkurence, konkurencni strategie, SWOT analyza,

analyzy SF.

ABSTRACT

The topic of this Bachelor Thesis is analysis of competitiveness of the Pila K+L s.r.o.
Based on study of literature a theoretical part of the thesis is prepared, dealing with
the competitive environment, competition and competitiveness. The theoretical part is
complemented by usable analysis when examining the company's competitiveness.
The theoretical part is followed by a practical part of the thesis, which uses and applies
the knowledge acquired from literature into practice. The practical part contains
a presentation of the company and of its competition, definition of competitive strategy
and the analysis. In the final section the suggestions and measures for competitiveness

increase are indicated.

Keywords: competitiveness, competition, competitive strategy, SWOT analysis, analysis
5F.
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UvVOD

soudasné pravni Gpravé na uzemi CR miZe zkusit podnikat tém&f kdokoliv. ZaloZeni
zivnosti nebo spolecnosti neni jiz tak slozité ani ndkladné a pravé proto na trh neustale
vstupuji nové podnikatelské subjekty s cilem ziskat ¢ast trzniho prostoru. Nékteré nové
subjekty neustoji tlak konkurence a své podnikdni brzy neuspésné ukonci, ale zbylé
podnikatelské subjekty se zacleni do trzniho prostoru a zvysi konkurenéni tlak na daném
trhu tim, ze zaCnou nabizet své produkty nebo sluzby. Tato skute¢nost vede k rlstu
vyznamu a dualezitosti pojmu konkurenceschopnost, protoze pravé konkurenceschopnost

vyjadiuje potencial podniku obstat v trzni soutézi proti ostatnim konkurenttim.

Soucasny moderni a globalizovany svét vyzaduje odlisny pfistup ke konkurenci a také
k vlastni konkurenceschopnosti nez v minulosti. V minulosti se valky vyhravaly na bojisti
piimymi stfety obou neptatelskych stran a to samé platilo o konkuren¢nim boji mezi
trznimi subjekty. Dnes$ni situace je zcela jind, protoze valeCny i konkurencni boj se
piesunul z bojisté do digitalni roviny a dnes jsou vitézi ti, ktefi maji ptistup k informacim
a jsou schopni je nalezité vyuzit.

Konkurenceschopnost se dnes zvySuje v nejrtiznéjSich  smérech, naptiklad
v kvalité vyrobkli nebo Vv pé¢i o zdkazniky, a proto musi byt konkurence pod neustalym
dohledem a je nutné analyzovat kazdy jeji nestandardni krok. Tato skute¢nost se netyka jen
piimych konkurentti, ale 1 nepfimych a také potencidlnich konkurenti. Trh v soucasnosti
nabizi mnoho moznosti a to umoznuje nepfimé a potencialni konkurenci rychle se postavit
do role ptimé konkurence. Zde se opét potvrzuje fakt, ze hlavni zbrani jsou
dnes informace. Jestlize podnik nedokaze ziskat potiebné informace o trhu a konkurenci,
jeho konkurenceschopnost za¢ne rapidné klesat, protoze nedokaze dostate¢né konkurovat

ostatnim podniktim.

Podniky se snazi maximalné pfizplsobit zdkazniklim ¢i odbératelim. Tento faktor ma
vyznamny vliv na celkovou konkurenceschopnost podniku. V sou¢asném konkuren¢nim
prostiedi  vyhrdvaji  nejsiln¢j$i podnikatelské subjekty, které dokéazaly vyuzit
informaéni potencial ve svlij prospéch, odhadly vyvoj trhu a nasledné svym odbératelim
a zékaznikim nabidly produkty nebo sluZzby jesté diive, neZ o nich konkurence viibec

zacala uvazovat. Vysokd konkurenceschopnost je dnes kli¢em k uspéchu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 10

CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Pojem  konkurenceschopnost  vyjadiuje  potencial ¢i  schopnost  podniku
konkurovat ostatnim subjektim na trhu. Pravé tato schopnost je v dnesni dobé pro podnik
velice dulezita, protoze pocet konkurentli neustdle roste, zvySuje se tlak v konkurenénim
prostiedi a firmy vyuzivaji vSech dostupnych prostiedki, aby zvitézily v konkurenc¢nim
boji.

Tato bakalarska prace se zabyva analyzou soucasného stavu konkurenceschopnosti
podniku. Hlavnim cilem bakalaiské prace je, na zakladné provedené analyzy soucasného

stavu, navrhnout opatfeni vedouci ke zvySeni konkurenceschopnosti podniku.

Analyza konkurenceschopnosti bude provedena na spolecnosti Pila K+L s.r.o.
Konkurenceschopnost bude zkouméana a nasledné porovndna s dal§imi subjekty, které

pusobi v dievozpracovatelském odvétvi v Olomouckém kraji.

Vyzkum a feSeni problematiky bude probihat v rozmezi od ledna do kvétna roku 2015.
Stanovené Casové rozmezi umoziuje vyuziti nejaktudlnéjSich informaci o stavu podniku,

konkurence a konkuren¢niho prostiedi.

Bakalatska prace bude provadéna s vyuzitim zakladnich empirickych principti. V prvotnim
prubéhu vyzkumu bude vyuZito analyzy nebo-li rozclenéni celku na mensi celky
a zkoumani vlivu téchto dil¢ich celki na konkurenceschopnost podniku. V bakaléiské
praci bude zpracovana SWOT analyza a analyza SF. Pro zhodnoceni soucasné
ekonomické situace podniku bude zpracovan Altmantv model. Sbér primarnich dat zajisti
kvalitativni vyzkum. V zavére¢né fazi probéhne syntéza zjisténych informaci

a formulace navrhu.
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1 KONKURENCESCHOPNOST

1.1 Konkurencni prostredi

., V ekonomickém pojeti konkurencni prostredi vytvari umélé mantinely hristé, kde v case
a prostoru s maximalni vytrvalosti soutézi a bojuji podnikatelské subjekty o dosazeni co
nejvyssi efektivnosti a uspésnosti pri realizaci ekonomickych, obchodnich a jinych operaci,
smerujicich k dosazeni zisku a uspokojeni z podnikatelskych ci jinych aktivit. Konkurencni
prostredi ma i nezastupitelnou roli soudce, ktery urcuje viteze i uspesné a efektivni subjekty
a diferencuje je od porazenych, méné uspéinych a neefektivnich subjektii.* (Cichovsky,

2002, s. 12)

Konkurenc¢ni prostfedi do své definice zahrnuje faktor ¢asu a prostoru, ale zdkladnim
principem je vzajemna interakce nékolika subjekti na daném trhu. Tyto trzni subjekty jsou
oznacovany za konkurenty. Ti se snazi dosahnout stejnych nebo velice podobnych cilt pti

vyuziti obdobnych metod. (Cichovsky, 2002, s. 11 - 12)

1.2 Konkurence

Samotné slovo konkurence vychazi latiny ze slova concurrere. Doslovny pteklad zni vést
spolu nebo bézet spolu. Konkurenci je mozné definovat jako neuzavieny pocet trznich
subjektu, ktefi v daném prostoru a Case vytvareji interak¢ni sily. Ne kazdy trh dovoluje
vytvofeni konkurence, protoze schopnost vytvofeni konkurence je podminéna otevienosti
daného trhu. Otevienost trhu znamena minimalni bariéry vstupu na trh, jinymi slovy
moznost rychlého a snadného vstupu nového podnikatelského subjektu na trh.

(Cichovsky, 2002, s. 13; Holman, 2005, s. 165 - 166)

Zéakladni stavebni jednotkou konkurence je jeden samostatny podnikatelsky subjekt, tedy
konkurent. Ten se snazi dosahnout vyty¢enych podnikatelskych cili za pouziti svych
specifickych podnikatelskych strategii. Takové jednani vytvari konkurencni tlaky a sily na
okolni subjekty plsobici na stejném trhu. V odborné literatufe se tyto sily nazyvaji

konkurenéni sily. (Cichovsky, 2002, s. 13)
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1.2.1 Typologie konkurence

Ekonomicky vyvoj ptinesl mnoho rozlicnych druht konkurence a s nimi spojené poznatky.

Konkurenci mtizeme délit podle mnohych kriterii, naptiklad podle rozsahu konkuren¢niho

pusobeni. Pii tomto déleni se predevsim vyuziva teritoridlniho faktoru.

Globalni konkurence — takova konkurence piedstavuje celosvétovou konkurenci
na poli svétového trzniho prostiedi.

Alian¢ni konkurence — trzni subjekty vytvaii strategické aliance. Tyto aliance
sdruzuji podniky se spole¢nymi cili a zajmy. Takto sdruzené podniky maji vyssi
odolnost viici konkuren¢nim silam.

Narodni konkurence — pojem narodni konkurence oznacuje konkurenci vznikajici
vzajemnym ovlivilovanim trznich subjektl na tzemi jednoho stétu.
Meziodvétvovou konkurenci — charakteristickym znakem je vzajemna interakce
podnika, které se nachazi v rtiznych odvétvich, pticemz jejich produkty ptisobi jako
substituty.

Odvétvova konkurence — zde jsou zahrnuty vSechny trzni subjekty nachazejici se

ve stejném odvétvi. (Cichovsky, 2002, s. 163 — 164)

Clenéni konkurence podle nahraditelnosti produktu vymezuje ¢&tyfi hlavni oblasti

konkurence vyskytujici se v trznim prostiedi.

Konkurence znacek — nastava, jestlize na trhu existuje vice podnikt, které nabizeji
analogické sluzby ¢i produkty. Nejedna se ovSem o substituty, ale pouze
0 konkurenci v oblasti jedné komodity. Dana komodita uvedena na trh nese znac¢ky
a vlastnosti jednotlivych vyrobcii ¢i poskytovatel sluzeb.

Konkurence odvétvova — za konkurenty povazujeme vSechny podnikatelské
subjekty vyskytujici se v daném odvétvi nebo trznim segmentu bez ohledu na to,
jaké nabizeji produkty nebo sluzby.

Konkurence formy — za konkurenty povazujeme pravé takové podniky, které jsou
schopné riznou formou uspokojit stejnou potiebu zdkaznikii a dosdhnout Zadaného
vysledku.

Konkurence rodu — konkurenti na trhu soupefi o stejné penézni toky od
spotiebitelid. Spotiebitel disponuje urcitym poctem penéznich jednotek, za které
hodla spotfebovavat produkt. Casto se jednid o pravidelnou nebo planovanou

spotfebu, napfiklad letni dovolena. Podnikatelské subjekty tuto spotiebu
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predpokladaji na zakladé historického vyvoje a soutézi o ptizen spotiebitele a jeho
penéZni prostiedky. (Cichovsky, 2002, s. 164)

Jestlize budeme konkurenci ¢lenit dle poctu prodejcti a zaroven dle stupné diferenciace

produktu dospéjeme k nasledujicimu clenéni.

¢ Ryzi monopol — rozliSujeme statni a soukromy monopol. Monopol vznika, jestlize
trh ovlada pouze jeden podnikatelsky subjekt.

e Oligomonopolie — trh nebo trzni segment ovlada pouze jeden podnik, ktery
na rozdil od ryziho monopolu poskytuje diferencované produkty k uspokojeni
poptavky.

e Monopolisticka konkurence — na trhu se nachazi velky pocet firem, které
produkuji diferencované produkty, mezi kterymi existuje substitu¢ni vztah.

e Dokonala konkurence — mnoho podnikii nabizi nediferencovany, témét identicky
produkt na tomtéz trhu. V této konkurenci neexistuje schopnost ovlivnit cenu.

(Cichovsky, 2002, s. 165)

Nedilnou soucasti trzniho prostfedi je snaha vytvaret organizované celky a snaha
o vzajemnou kooperaci podniki. Konkurenci je mozné charakterizovat také podle

organizace a propojitelnosti jednotlivych producenta.

e Monopol — nejvy$s§i mozna mira vzajemného propojeni a spoluprace. Cilem
monopolu je vybudovat silnou pozici na trhu a nasledné trh zcela ovladnout.

e Kartel — mezi podniky se uzaviraji tzv. kartelové dohody. Kartelové dohody
definuji rozdéleni trhu na mensi segmenty pro kazdého ucastnika dohody, v kterych
si jiz nekonkuruji.

e Syndikat — zde konkurence dosahuje vys$§i miry kooperace nez V piipadé
kartelu. V ramci syndikatu se podniky domluvi na rozdéleni trhu, cené a navic také
na spolecné strategii, kterou budou na trhu uplatiiovat.

e Trast — piedstavuje komplexni provazanost podnika. Firmy se dohodnou nejen na
rozdéleni trhu, cené, strategii, ale také na vzijemné investicni politice.

(Cichovsky, 2002, s. 166)
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1.3 Konkurenc¢ni vyhoda

,Schopnost firmy dosahovat na urcitem trhu vyssi miru ziskovosti nez jeji konkurenti.
Zaklad pro vybudovani této schopnosti se miize nachdzet mimo i uvnitr. “ (Kislingerova,

2005, s. 98)

Za konkuren¢ni vyhodu miizeme oznacit cokoliv co je unikatni a v trznim prosttedi zcela
neobvyklé. Jednd se o vyhodu, kterou nema zadny konkurent. Zde nastdva zasadni
problém, jestlize podnik disponuje u¢innou konkurenéni vyhodou a diky ni zvysi svij trzni
podil, konkurence zacne okamzité reagovat a na trhu se objevi snaha napodobit danou
vyhodu nebo ji uplné piekonat. Aby podnik dosdhl maximdlniho uZzitku z dané
vyhody, vyuziva se patentli ¢i ochrannych znamek. Timto krokem podnik zajisti relativné
dlouhodobou udrzitelnost této vyhody a zpomali tempo konkurence v napodobovani
konkuren¢ni vyhody. (Kislingerova, 2005, s. 98 - 102)

1.3.1 Typologie konkurenénich vyhod

Konkurenéni vyhoda muze piedstavovat jakoukoliv vyhodu spojenou s producentem nebo
produktem. Vyhody mohou byt vazané na cenu, finan¢ni systém koupé, jakost, ekologii,
baleni, logistiku a dopravu, informace poskytnuté odbérateli, servisni sluzby a ostatni.
V ramci vysledné konkurenéni vyhody mize dojit k propojeni a vzdjemné interakci

n&kolika dil¢ich konkurenénich vyhod. (Cichovsky, 2002, s. 181 - 196)

1.3.2 Vliv konkurenc¢ni vyhody na konkurenceschopnost

Konkuren¢ni vyhoda vyznamné ovliviiuje konkurenceschopnost podniku, protoze pfti
rozhodovani zakaznikt hraje dilezitou roli. Spotiebitel pfi svém rozhodovani porovnava
produkty a zjist'uje, ktery pro né¢j bude nejvyhodnéjsi. V podstaté neporovnava produkty,
ale nabizené konkuren¢ni vyhody jednotlivych produkti. Z tohoto plyne, Ze chovani
spotiebitele v trznim prostiedi je nepfimo orientovano pravé na nabizené konkurencni
vyhody. Zde vyuzivdme dé€leni na cenové ndkladovou vyhodu a na kvalitativné

orientovanou konkurenéni vyhodu. (Dvofacéek, 2012, s. 139)

Cenové nékladova konkuren¢ni vyhoda se vyskytuje v méné rozvinutych ekonomikach,
kde jednotlivé podnikatelské subjekty v hospodaiské soutézi vyuZzivaji principu nizkych
nakladl a nizkych prodejnich cen. Naopak kvalitativni konkurenéni vyhody nalezneme ve
vyspélych ekonomickych systémech, kde je kladen diiraz na vyuziti modernich technologii

a vysokou kvalitu zpracovani. (Dvoracek, 2012, s. 139)
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Vyjimeény uspéch

Vysoky

STUPEN DIFERENCIACE

Nizky

Vira v rostouci trh

Vysoké Nizké
RELATIVNIi NAKLADY

Obrazek 1 Matice konkuren¢ni vyhody (Blazkova, 2007, s. 83)

1.4 Konkurenceschopnost

Existuje mnoho definic konkurenceschopnosti, avsak ptesné vymezeni tohoto pojmu je
velice slozité. Obecné Ize konkurenceschopnost definovat jako schopnost dostate¢né
konkurovat ostatnim podnikatelskym subjektim. Jednd se tedy o schopnost podniku
Gspé$né se utkavat s dal§imi subjekty vramci trzniho prostiedi. Usp&sny, nebo-li
konkurenceschopny podnik je takovy, ktery se dokdze dostate¢né prosadit v trznim

prostiedi a zarovei dostat svym zavazktm. (Cichovsky, 2013)

Z pohledu investora je konkurenceschopnost velmi vyznamny pojem. Pro investory jsou
atraktivni pouze konkurenceschopné podniky. Jednoznacné definovani hranice, ktera
rozdéluje trzni subjekty na konkurenceschopné a nekonkurenceschopné je obtizné. Ale
definovat subjekty nachazejici se pod nebo nad touto hranici neni jiz tak tézké. Hlavni
podminka je, aby firma produkovala a nasledné nabizela pravé takové produkty, které plné
uspokoji potieby spotiebitell a spotiebitelé budou ochotni tyto statky za danou cenu
spotfebovavat a zaroveil musi byt podnik schopen hradit své zavazky. Jestlize je tato
podminka splnéna, mizeme tento podnik oznalit za konkurenceschopny. Naopak
podnikatelské subjekty, které tuto podminku nespliiuji, jsou nekonkurenceschopné a pro

investory nepfitazlivé. (Cichovsky, 2013)

1.4.1 Marketing konkurenceschopnosti

., Marketing konkurenceschopnosti je cilené, uvedomelé a casoprostorové teoreticky
zdiivodnéné (metodologické) hledani strategii, taktik (véetné jejich praktickych uplatnéni)
Jjednotlivymi producenty pri zajistovani odbytovych moznosti v globdlnim segmentovaném
trznim prostredi a pri aktivnim boji s konkurenty a konkurenci v dané komoditeé, odvetvi,

funkci, case a prostoru. “ (Cichovsky, 2002, s. 59)
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Propojenim definice marketingu a konkurenceschopnosti vznikl ekonomicky pojem
marketing konkurenceschopnosti. Marketing konkurenceschopnosti navazuje na marketing
konkuren¢nich vyhod, ale s vyrazné¢ vétSim rozsahem. Prolinani jednotlivych trha
a neustald globalizace vyustila v novy obor, ktery se snazi propojit zakladni funkéni
principy marketingu a poznavaci procesy trzniho prostiedi z hlediska konkurence.
(Cichovsky, 2002, s. 63)

1.5 Vliv prostiedi na konkurenceschopnost podniku

,, Podniky jsou umisteny v urcité lokalité, jsou vystaveny konkurenci, piisobi na né mistni ci
usiluje o ziskani zdroju, které jsou zpravidla vzdacné, musi vstupovat do konkurence pro
Jjejich ziskani. Okoli je predstavovano silami, osobami a organismy, které piisobi - primo i

neprimo - na vysledky podniku. *“ (Dvotacek, 2012, s. 1)

Prostiedi ma na konkurenceschopnost podniku nesporny vliv. Pro blizsi specifikaci
a analyzu faktor plisobicich na podnik rozliSujeme vnitini a vn€j$i prosttedi. (Dvoracek,
2012, s. 4)

1.5.1 Vnitfni prostiedi

Vnitini prostfedi ma primarni vliv na celkovou konkurenceschopnost podniku, protoze
souhrn vlastnosti a schopnosti, kterymi podnik disponuje, nasledné¢ determinuje jeho

vyslednou pozici na trhu. (Dvoracek, 2012, s. 4)

e Podnikatelsky cil — kazdy podnikatelsky subjekt je zakladan za uréitym cilem
a rozhodovaci procesy uvnitf podniku musi byt pfizptsobeny pravé tak, aby
vysledky rozhodovacich procesti nebyly v rozporu s cilem podniku, ale dany cil
ptiznivé ovliviiovaly. Zikladem kazdého zdravého a konkurenceschopného
podniku je jednotnost a cilevédomost fidicich organi. (Dvofacéek, 2012, s. 4 - 14)

e Pracovni sila — jestlize podnik chce dosahnout vytycenych cild, je bezpochyby
nutné stavét na pevnych zakladech. Neexistuje uspésny podnik, ktery by se obesel
bez kvalifikovanych pracovniki. Pfestoze se mira vyuZiti modernich technologii
a automatizace neustdle zvySuje, lidsky faktor zlistdvd vyznamnou a nedilnou
soucasti podniku. (Dvofacek, 2012, s. 4 - 14)

e Technologie — nezanedbatelny vliv na konkurenceschopnost maji technologie

a védeckotechnické inovace. Pokud podnik vyuZzivd nejmodernéjsi technologie,
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které si v ramci svych moZnosti mize dovolit, ma to pozitivni dopad nejen na
samotny podnik, ale i na zdkazniky. Zakladnim cilem inovacnich procest je snaha
snizit naklady a zaroven zvysit kvalitu produktu. Kvalita produktu je na trhu velmi
zadanym atributem, a proto firmy nabizejici kvalitni a dobfe zpracované
statky nebo sluzby jsou spotiebiteli upiednostiiovany a tim ziskavaji vyhodné;jsi
trzni pozici. (Podnikator.cz)

Marketing — vyznamnou roli v konkurenceschopnosti podniku hraje marketing.
Firma prostfednictvim marketingu oslovuje spotifebitele a potencidlni
zakazniky. Marketing mizeme chéapat nejen jako informacni kanal, kterym podnik
promlouva k zédkaznikim, prezentuje své produkty a motivuje zakazniky ke koupi,
ale také jako nastroj, ktery vytvari image firmy. Pomoci marketingu se
firma prezentuje Sirokému okoli a precizné zpracovand marketingova strategie

miize podniku zajistit velice vyznamny naskok pied konkurenci. (Podnikator.cz)

1.5.2 Vnéjsi prostiedi

Sekundarni vliv na konkurenceschopnost podniku ma vnéjsi prostiedi. Z podnikového

hlediska vnéjsi prostiedi primarné ovliviiuje trzni prostfedi, a proto na podnik plisobi az

druhotné. Ve snaze dosdhnout co nejlepSich vysledkli v trzni soutézi se nestaci zaméfit

pouze na samotny podnik, ale je nutné¢ analyzovat a maximdln¢ vyuZzit moznosti, které

nabizi trh. Jestlize firma zn4 zakonitosti a pravidla fungovani ptislusného odvétvi ¢i celého

trhu, ma velky naskok pted konkurenci a pokud vyuzije tento informacni potencial ve sviij

prospéch, zajisti si velice dobrou trzni pozici. (Podnikator.cz)

Zakaznici — predstavuji primarni faktor vnéjsiho prostiedi, ktery ptimo ovliviiuje
podnik. V minulosti byly nabizené sluzby a vyrobky produkoviny na zakladé
impulsu, ktery vyslal producent. V sou€asnosti tomu jiz tak neni a na trhu pfevlada
trend maximaln¢ se pfizplisobit pozadavkim spotiebitele a uspokojit co nejvetsi
gast jeho potieb. Uspésny podnik zni své odbératele a vi, jaké maji pozadavky
a potieby. Tyto informace nésledné¢ zohlediiuje pii tvorbé novych produkti.
(Podnikator.cz)

Dodavatelské sluzby — tento pojem zahrnuje veSkeré dodavatelské Cinnosti, které
je nutné vykonat, aby bylo dosazeno cile. Vyrobni a obchodni podnik jsou dva
rozdilné subjekty, ale v rdmci tohoto pojeti mezi nimi neni zase az tak velky rozdil.

Oba subjekty potiebuji ke své ¢innosti suroviny nebo jiné zdroje, které nevlastni.
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Zde vyvstavaji dualezité faktory, které nasledné ovliviuji konkurenceschopnost
a celkovou trzni pozici podniku. Za tyto faktory miizeme povazovat cenu, kvalitu,
dostupnost, naklady vynalozené na ziskani zdroje a dalsi. (Podnikator.cz)

e Rozsah vnéjsSiho prostiedi — Vv neposledni fadé musime definovat, co vsechno
spadd do vnéjsiho prostiedi. Pfi zvySovani konkurenceschopnosti neni mozné se
zaméfit na vSechny faktory, ale je nutné definovat hlavni faktory ovliviiujici
podnik. Diulezitost jednotlivych faktord je pifimo uréena oborem podnikani
a nepfimo trznim prostiedim. Faktory mohou mit riiznou podobu a povahu,
napiiklad legislativni opatfeni, politicka situace, ekologicka otazka produkce a jiné.

(Podnikator.cz)
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2 ANALYZA KONKURENCE

Geneze historicky prvni konkurence neni mozné datovat, protoze moznost vytvoreni
konkurence se vztahuje jen na zivé organismy a nelze tedy s jistotou urcit, kdy si prvni
zivé organismy zaCaly konkurovat. V ekonomickém pojeti 1ze definovat a zaznamenat
vznik konkurence. Za okamzik vzniku konkurence povazujeme vstup jiného
podnikatelského subjektu na trh s cilem dosadhnout podobnych podnikatelskych cild.
(Cichovsky, 2002, s. 13)

2.1 Principy analyzy konkurence

Podnik v trznim prostfedi neexistuje sam, a proto je analyza konkurence vyznamnou
integralni soucasti rozhodovacich a pldnovacich procesti. Analyza konkurence musi byt
zpracovana systematicky, aby bylo mozné na zakladé¢ analyzy vyvodit odpovidajici
budouci konkuren¢ni strategii. V ramci analyzy konkurence nejen popisujeme, ale
I simulujeme stfet dvou nebo vice podnikii v trznim prostfedi. Diky tomu ziskdme cenné

informace, které nam pomohou v konkurencnim boji. (Blazkova, 2007, s. 61)
Analyza konkurence je obecné vyuzivana:

e Kk identifikaci konkuren¢nich vyhod,

e kpredikci budouciho vyvoje konkurence na zakladé analyzy minulého
a soucasné¢ho vyvoje,

e Kk tvorbé novych konkurenénich strategit,

e Kk pfedpovédi vyvoje trzniho prostiedi a identifikaci novych trznich trendd,

e Kk nalezeni potencidlnich pfilezitosti na trhu,

e kidentifikaci ptipadnych hrozeb a definici strategie K jejich zvladnuti.
(Blazkova, 2007, s. 61)

Pfi analyzovani konkurence nesmime opomenout dilezity faktor, ktery ovliviiuje celou
analyzu. Timto faktorem je zékaznik. Celd analyza konkurence musi byt zpracovéana
s ohledem na zakaznika, protoze firma primarné bojuje o spotiebitele. Pokud bychom
analyzovali konkurenci pouze z pohledu podnik versus podnik bez orientace na
spotiebitele, dospéli bychom k informacim a nasledné strategii, Ktera by nam
pomohla v souboji skonkurenci, ale uz by nam nepomohla vboji o prizen
zakaznika. Je bezpodminecné nutné implementovat faktor spotiebitele do analyzy

konkurence. (Blazkova, 2007, s. 62 - 63)
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Konkuren¢ni analyza odpovida na otazky:

e Kdo je nase konkurence?

e Jakeé jsou trzni podily konkurence?

e V jaké oblasti si konkurujeme?

e Jakeé jsou silné a slabé stranky konkurentd?

e Jaka je konkuren¢ni nabidka produkt?

e Jaké ma konkurence cile?

e Jak zakaznici vnimaji konkurenci?

e Jakeé reklamni a distribucni strategie konkurence vyuziva?
e Jak konkurence reaguje na zmény?

e 'V jaké financni situaci se konkurenti nachazeji? (Blazkova, 2007, s. 64)

Abychom mohli spravné odpovédét na tyto otazky, potfebujeme ziskat odpovidajici
informace o konkurenci. Informace lze ziskat z nepteberného mnoZstvi zdroji. Podniky
vétSinou o svych konkurentech vi informace tykajici se trznich podilti, hrubé odhady
objemu prodeji a zisku, zadluzenost a dal$i informace ziskané z vefejné ptistupnych
ucetnich vykazii a vyrocnich zprav. Dale miizeme vyuzit oficidlni informace, které
poskytne sdm konkurent na svych internetovych strankach, v propagacnich publikacich ¢i

odbornych rozhovorech v médiich. (Blazkova, 2007, s. 63)

,, Vsechny informace je treba porovnavat v souvislostech, samy o sobé velkou vypovidaci
schopnost nemaji. Je nutno ziskat co nejvice moznych informaci a vytvorit z nich celkovy
obrazek o konkurentech. To nam umozni identifikovat, jaké informace jesté chybeji a které

Jje potreba ziskat. * (Blazkova, 2007, s. 65)

2.1.1 Identifikace konkurentu

Pii identifikaci konkurentll je nutné zachovavat dynamické mysleni a neupiit se jen na
souCasné¢ konkurenty na jednom trhu. RozliSujeme konkurenty pifimé, nepiimé

a potencidlni. Pfi tomto déleni vyuzijeme dva faktory:

e Spolecny trh — tento rozliSovaci faktor vyuZivame pfi ur€ovani pifimé a nepiimé
konkurence.

e Podobnost schopnosti — hledime podobnost mezi schopnostmi nasi firmy
a schopnostmi konkurenti. Pfi hledani se zaméfujeme na podobnost v ramci

silnych stranek. (Blazkova, 2007, s. 61 - 62)
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2.1.2 Obecny postup
Postup pii analyze konkurentd 1ze obecné shrnout do 4 kroku:

e Prvni krok — identifikace pfimych, nepfimych a potencialnich konkurent.

e Druhy krok — sbér informaci a nasledné zhodnoceni souc¢asného stavu konkurence.
Odpovidame na predem stanovené otazky a dale definujeme moznosti a schopnosti
kazdého konkurenta.

e Tieti krok — obeznameni se s faktory ovlivitujici nasi trzni pozici | pozici
konkurentti. Faktory je nutné chapat komplexné a plné porozumét vztahiim mezi
nimi a zpusobim, jakym ovliviwuji trzni pozici.

o Ctvrty krok — definice konkurenéni strategie nebo &innosti, ktera nAm pomiize pii

boji s konkurenci v ramci hospodaiské soutéze. (Blazkova, 2007, s. 62 - 63)

2.2 Analyza trhu

,,Chybné vymezeni trhu muzZe byt spojeno s vaznymi dusledky pro podnik. Jestlize
je definice trhu prilis uzka, ziistavaji nepovSimnuti potencialni konkurenti i mozné
pozadavky zakazniku, a podnik vétsinou zkrachuje pri zmenach na trhu. Pri Sirokém

vymezeni budou zakaznici smérovat k nekomu jinému, kdo lépe uspokoji jejich potreby.*

(Blazkov4, 2007, s. 55)

Trh pfedstavuje misto, kde firma nabizi své produkty. Cilem analyzy trhu je definovat
a vymezit trh, dale pak zjistit atraktivitu a tempo riastu trhu. Vyznamnym ukazatelem je
vynosnost trhu, protoze na zaklad¢ historickych dat lze odvodit a predpoveédét vyvoj trhu
a vyvoj poptavky. Pfi analyzovani konkurence je nutné spravné definovat trh. Firma se
nesmi zamétit pouze na soucasné trhy, ale musi vyuzit vSech dostupnych informaci a vzit

V potaz i trhy, které by mohly teprve vzniknout. (Blazkova, 2007, s. 56)
Trhy miiZeme rozdélit na:

e Soucasné trhy — existujici podniky uspokojuji sou€asné potieby zdkaznikl na jiz
existujicim a v§eobecné zndmém trhu. Vstup na soucasny trh je obtizny, protoZe na
trhu existuje silna konkurence, kterou pfedstavuji soucasni lidfi trhu.

e Skryté trhy — podniky pfipousti moZnost existence potencidlnich zdkazniki,
jejichZz potieby nejsou uspokojeny, protoze nikdo na trhu nenabizi pravé takovy
produkt, ktery by tyto potieby uspokojil. Vstup na tento trh je relativn€ jednoduchy,

protoze zde neni pfiméa konkurence.
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e Vznikajici trhy — v soucasnosti tyto trhy jesté neexistuji, ale piedpoklada se jejich
vznik. Vznik trhu mize byt predikovan napiiklad na zdkladé budouciho

technologického pokroku. (Blazkova, 2007, s. 56)

2.3 Analyza zakazniku

., Firma musi nabizet vyrobky a sluzby dodavajici pridanou hodnotu pozadovanou jejimi
zakazniky. Je potreba rozumét tomu, kdo jsou nasi zdkaznici a co chtéji. Efektivnéjsi
uspokojeni potreb zdkaznikit nam také pomiize ziskat vyhodu nad nasimi konkurenty.*

(Blazkova, 2007, s. 67)

Spotiebitelem vyrobkl ¢i sluzeb nemusi vzdy byt pouze kone¢ny zakaznik, ale mize jim
byt obchodni partner. N&které firmy maji pouze konecné spotiebitele nebo jen odbératele
a jin¢ firmy oboji. Analyza zdkazniki je dulezitd, protoze podnik bez zakazniki nema
divod k existenci. A proto by se podnik mél snaZit co nejvice porozumét svym
zdkaznikiim a starat se o né s naleZitou peélivosti. Usp&sny podnik se také musi zabyvat
odbytovymi cestami, tedy jakym zpisobem se produkt dostane k zakaznikiim. (Blazkova,

2007, s. 67)
Analyzu zakaznika miiZeme rozdélit na tyto dil¢i analyzy:

e Analyza obchodnich partnert, odbérateli — definujeme nase odbératele a jejich
celkovy pocet, zjiStujeme cenovou flexibilitu, potieby a pozadavky partnert.

e Analyza odbytovych cest — analyzujeme distribucni strategii a jeji efektivnost.
Hledame vyhody a nevyhody jednotlivych distribuc¢nich cest.

e Analyza konefnych spotiebiteli — identifikujeme nase soucasné zakazniky
a potencialni zakazniky. Analyzujeme spokojenost zdkaznikli, Cetnost nakupt,
cenovou elasticitu a dal§i. Zkoumame, zda zékaznici nakupuji u konkurence a pro¢

tak ¢ini. (Blazkova, 2007, s. 68 - 69)
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3 KONKURENCNI STRATEGIE

Konkurenéni strategie je plan, jehoz hlavnim cilem je zobrazit moZznosti a ptilezitosti firmy
jak efektivnéji konkurovat ostatnim podnikiim a jak dosdhnout vyhodnéjsi pozice na trhu.
Konkurenéni strategie musi byt sestavovana tak, aby odpovidala nejen pravnim,
ale 1 etickym normdm. Podniky se nachazi v dynamickém, rychle se ménicim
a globalizujicim se trzni prostiedi, a proto konkurencni strategie nesmi byt sestavovana
pouze statickym pohledem. Jadro strategie zistava neménné, ale dopliujici prvky musi byt
nahraditelné a schopné se dostatecné adaptovat novym trznim pozadavkim. V neposledni
fad¢ kazda strategie vyZaduje plnou podporu vedeni firmy a pfizpusobeni rozhodovacich
procestt uvnitf podniku tak, aby tuto strategii pfiznivé ovliviiovaly a podporovaly.

(Porter, 1994, s. 34 - 35)

3.1 Obecné strategie

Cilem obecné strategie je snaha pfekonat konkurenci v daném trZznim segmentu. Jednotlivé
trzni segmenty se od sebe mohou znacné 1iSit a ne vzdy jsou obecné strategie uzitecné, ale
existuji 1 takovd odvétvi, kde vyuziti jedné ze tifi zakladnich strategii pIn¢ postaci

k vybudovani silného a konkurenceschopného podniku. (Porter, 1994, s. 35)

3.1.1 Prvenstvi v celkovych nakladech

., Prvenstvi v nakladech vyzaduje energicky zavést vykonné vyrobni zarizeni, dusledné
sledovat moznosti ve snizovani ndakladu vlivem zkuSenosti, prisné kontrolovat primé
a rezijni ndklady, vyhybat se uctum zakazniku s minimalnim krytim a minimalizovat
naklady v takovych oblastech jako jsou vyzkum a vyvoj, sluzby, prodej, reklama atd.*
(Porter, 1994, s. 35)

Tato konkuren¢ni strategie se snazi minimalizovat celkové naklady a dosahnout tak
prvenstvi v ndkladech v ptfisluseném odvétvi. Nizké ndklady jsou hlavni oblasti této
strategie, ale nesmime opomenout ani ostatni faktory, napiiklad kvalitu nebo sluzby.
Je nutné nalézt optimalni vysi nakladl, protoZe bezhlavé sniZzovani ndkladli mlZe mit
kontraproduktivni az devastujici €inky. Dosahne-li firma nizkych nékladd, tato skute¢nost
jipostavi do velmi vyhodné pozice na trhu. Takovy podnik bude dosahovat vysokych ziskt
ve srovnani s konkurenci a zaroven diky nizkym nakladiim je chranéna proti konkurenénim
silam. Pred realizaci této strategie je vyhodné ziskat urcCitou konkurenc¢ni vyhodu,

napiiklad pfistup K surovinam, vysoky trzni podil nebo optimalizovat a zjednodusit
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vyrobni proces. Realizace strategie prvenstvi v celkovych nékladech sebou muize nést
vysokou prvotni kapitalovou zatéz, avsak jestlize firma jednou dosahne nizkych nakladd,
dosadhne zaroven velkého ziskové rozpéti. Podnik uplatiiujici strategii nizkych naklada
musi pocitat s tim, Ze je nutné neustale investovat do technického vybaveni a pravidelné se

zbavovat nahrazeného nepotiebného majetku. (Porter, 1994, s. 35 — 36)

3.1.2 Diferenciace

Na principu diferenciace nebo-li odliSeni se je zalozena druhd obecna konkuren¢ni

strategie. Podnik se snazi nabizet néco, CO je neobvyklé a na daném trhu vyjimecné.

(Porter, 1994, s. 37)
Snaha odliSit se miiZze tykat oblasti:

e image nebo design,
e technologie,

e vlastnosti,

e zakaznicky servis,

e prodejni sit’. (Porter, 1994, s. 37)

Jestlize firma uplatiiuje tuto strategii, neznamena to, Ze opomiji dalsi dulezité aspekty,
tfeba ndklady, ale pouze jim nevénuje maximdlni pozornost. Podnik, ktery uspéSné
realizuje diferenciacni strategii je chranén proti konkurenci, protoze jeho zakaznici budou
vérni danému podniku a jeho osvédcenym produktim. Dal$im ochrannym prvkem této
strategie je skuteCnost, ze konkurence nejdiive musi piekonat jedine¢nost naSeho produktu
a teprve pak se pro nas stava hrozbou. Ztoho tvrzeni jasné vyplyva, ze vhodné

diferenciovany produkt je silnou konkurencni zbrani. (Porter, 1994, s. 38)

Pokud bude podnik nabizet velmi diferenciovany produkt, dosdhne jisté miry exkluzivity
ze strany spotiebitelll a to skyté jistd Gskali. Jedinenost a exkluzivita se projevi na cené,
a prestoze zakaznici uznavaji vyjimec¢nost produktu, ne zcela vSichni jsou ochotni

akceptovat jeho vyssi cenu. (Porter, 1994, s. 38)

3.1.3 Soustredéni pozornosti

., Na rozdil od strategii nizkych ndkladut a diferenciace, které se zameruji na celé odvétvi, je

strategie soustiedéni pozornosti zaloZena na principu vyhovet velmi dobre zvolenému

objektu. “ (Porter, 1994, s. 38)
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Strategie soustfedéni pozornosti vychazi z predpokladu, Ze firma dokaze lépe a efektivnéji
slouzit uzsi cilové skupiné a vybudovat si vyhodnéjsi trzni pozici nez jeji konkurenti, kteti
se zamétili na celé odvétvi. Po implementaci této strategie podnik mize dosahnout jistého
stupné diferenciace nebo se mu podafi snizit své naklady na ekonomickou ¢innost. Existuje
moznost, ze se podniku podafi oboji a ma moznost dosdhnout relativné nadprimérnych

vynosu ve svém trznim segmentu. (Porter, 1994, s. 39)

3.2 Pokrocilé strategie

Ne vzdy je vyhodné vyuzit zakladnich trznich strategii a je nutné konkurenéni strategii
modifikovat dle aktualnich potfeb a situace. V konkurenénim boji mizeme narazit

na nasledujici strategie:

e Strategie trznich lidri — ve vétSin¢ odvétvi se nachazi jeden vid¢i podnik, ktery
ma nejvetsi trzni podil. Takovy podnik oznadujeme za trzniho lidra. Lidr udava
cenu, predstavuje nové produkty a vytvaii nové trzni trendy.

e Strategie trZznich vyzyvateli — firma pomoci cilené konkuren¢ni strategie zattoci
na své konkurenty napiiklad s cilem ziskat vét§i trzni podil. Utok miZze byt veden
na trzniho lidra, podnik obdobné velikosti nebo na malé¢ firmy s regiondlni
pusobnosti.

e Strategie trznich nasledovateli — cilem strategic je nasledovani lidra nebo
vyzyvateli. Podnik pfevezme hlavni myslenku produktu od konkurence a pouze ji
pozméni ¢i inovuje. Podnik neinvestuje vysoké ¢astky do vyvoje a vyzkumu jako
lidfi nebo vyzyvatelé, nepodstupuje tak vysoké riziko a proto muize dosahnout
vysokych ziski.

e Strategie vyklenkaii — alternativni strategie zaloZend na snaze stat se
trznim lidrem v men$im trznim segmentu nebo-li vyklenku. Firma se tak vyhne

stietu s velkymi podniky, které nejevi zajem o tento trzni prostor. (Kotler, 2013,

5. 335 — 345)
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4 SWOT ANALYZA

SWOT analyza vznikla v Sedesatych letech 20. stoleti, autorem je Albert Humphrey. Byla
sestavena na zaklad¢ ekonomickych modelt, které hledaly vztahy a zakonitosti mezi
faktory ovlivitujici dosazeni podnikatelskych cild. Nazev SWOT je tvofen pocatecnimi

pismeny ctyi hlavnich faktorti ptisobicich na podnik:

e STRENGHTS - silné stranky,

o WEAKNESSES - slabé stranky,

e OPPORTUNITIES - ptilezitosti,

e THREATS - hrozby. (Zikmund, 2010)

LSWOT analyza slouzi k zdkladni identifikaci soucasného stavu podniku — sumarizuje
zakladni faktory piisobici na efektivnost marketingovych aktivit a ovliviiujici dosazZeni
vytyCenych cilii. Tvori logicky ramec vedouci ke konkrétnimu systematickému zkoumani
vnitinich prednosti a slabin, vnéjSich prileZitosti a ohrozeni i k vysloveni zakladnich

strategickych alternativ, o kterych podnik muze uvazovat. “ (Horédkova, 2003, s. 46)

Dnes je SWOT analyza integralni soucasti situa¢ni analyzy a vyznamnym nastrojem
strategického managementu. Diky své jednoduchosti a ptehlednosti je velmi casto
vyuzivana k rozboru aktualni situace podniku. Pti sestavovani SWOT analyzy je vhodné

vyuzit razné formy kolektivni spoluprace napiiklad brainstorming. (Zikmund, 2010)

4.1 Interni analyza

Interni analyzu tvofii silné a slabé stranky podniku. Tyto aspekty jsou pfimo ovlivnitelné
podnikem. Pti zkoumani konkurenceschopnosti je nutné porovnavat slabé a silné stranky
s konkurenci. Cilem analyzy je maximalni vyuZiti silnych stranek a minimalizace slabych
stranek. Potiebné informace miZzeme ziskat napiiklad pomoci financni analyzy, metody
EFQM, VRIO analyzy, BCG matice a dalsi. (iPodnikatel.cz, 2011;

Managementmania.com, 2013)
Silné stranky

Silné stranky definuji, v ¢em jsme lep$i nez konkurence. Pii zkoumani silnych stranek je
bezesporu nutné zachovat dynamické mysleni a jednotlivé faktory nezkoumat pouze
zZnaSeho pohledu, ale vzit vpotaz vniméani firmy konkurenci nebo zékazniky.

(Braintools.cz)


https://managementmania.com/cs/albert-humphrey
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Slabé stranky

Urceni slabych stranek je pro podnik dilezité a je nutné sepsat vSechny slabiny podniku
1 pfesto, ze mohou byt velmi vazné. Diky identifikaci vSech slabych stranek podnik ziska
pravdivou predstavu o své situaci a miize ucinit ptislusné kroky, kterymi pfedejde vaznym

potizim v budoucnosti. (Braintools.cz)

4.2 Externi analyza

Externi analyza je determinovdna vn¢j$Simi faktory piisobicimi na podnik. Na rozdil od
interni analyzy jednotlivé pfileZitosti a hrozby podnik neni schopen ptfimo ovlivnit, pouze
je schopen maximalizovat ¢i minimalizovat dopady téchto faktori na podnik jako celek.
Pro ziskani dat je vhodné vyuzit naptiklad PESTLE analyzu nebo Porterovu analyzu
5 konkuren¢nich sil. (iPodnikatel.cz, 2011; Managementmania.com, 2013)

PrileZitosti
Ptilezitosti pfedstavuji nové potencidlni moZnosti, Sanci ristu a upevnéni trzni pozice.

Pfestoze ndlezi do externi analyzy, ne vzdy prilezitosti ptichazeji z okoli. Nékdy se staci

pouze zaméfit na silné stanky podniku a z nich vyvodit nové moznosti. (Braintools.cz)
Hrozby

Hrozby prezentuji skutecnosti, které mohou negativné ovlivnit fungovani podniku. Podnik
se snazi posilit nebo udrzet svou trzni pozici, proto je nutné minimalizovat hrozby,

piipadné se dobie pripravit na jejich dopady. (Braintools.cz)

4.3 Matice IFE

Matice IFE je analytickd metoda navazujici na analyzu SWOT. Hlavnim cilem matice IFE
je kvantifikovat interni faktory ovlivilujici podnik a ohodnotit interni pozici firmy.
Prvnim krokem pfi sestaveni matice IFE je vybér kli¢ovych internich faktori, pficemz je
nutné zachovat symetri€nost matice. Nésleduje ptfidéleni vahy v rozmezi 0,00 — 1,00
kazdému vlivu, celkovy soucet vah musi byt roven 1,00. V dal§im kroku ohodnotime
jednotlivé faktory: 4 — vyrazna silnd stranka, 3 — nevyrazna silné stranka, 2 — vyrazna slaba
stranka, 1 — nevyrazna slaba stranka. Nasleduje vyndsobeni jednotlivych vah a hodnoceni,
¢imz je ziskdn vazeny pomér. Finalnim krokem je seCteni vSech vaZenych poméra

a ziskani kone¢ného vysledku matice IFE. (Managementmania.com, 2013)
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5 ANALYZA 5F

V roce 1979 vznikla analyza S5F nebo-li Porterova analyza 5 konkuren¢nich sil. Jak jiz
nazev napovida, autorem je profesor Michael E. Porter z Harvard Business School

a metoda vyuziva 5 zakladnich sil:

e sila kupujicich,
e sila dodavatelu,
e sila konkurenéni rivality,
e hrozba vzniku substitutt,

e hrozba vstupu novych konkurentu na trh.

Analyza byla sestavena za Ucelem analyzy odvétvi a predikovani jeho mozného vyvoje.
Snazime-li se zvySit konkurenceschopnost podniku, je zcela nutné porozumét péti
uvedenym silam, které piimo pusobi na podnik. Tyto sily nejsou statické, ale proménlivé
a z tohoto duvodu je zapotiebi analyzu 5 konkuren¢nich sil pravidelné aktualizovat dle

soucasné situace na trhu. (Zikmund, 2011)
Prabéh analyzy miiZeme shrnout do nasledujicich kroki:

e identifikace odvétvi,

e definice jednotlivych sil,

e analyza faktoru ovliviiujicich jednotlivé sily,
e hodnoceni celkové struktury odveétvi,

e analyza a predikce moznych zmén,

e vytvoieni strategie pro zvladnuti 5 konkurenénich sil. (Zikmund, 2011)

Novi konkurenti

Riziko vstupu
potencidlnich
konkurent

Konkurujici podniky
v odvétvi

Smiluvni sila
kupujicich

Smiluvni sila
dodavatell

Dodavatalé Kupujici
Rivalita mezi existujicimi

podniky uvnitf mikrookoll

Hrozba substituénich
vyrobkl/sluzeb

Obrazek 2 Porteriv model 5 konkurenénich sil (Blazkova, 2007, s. 57)
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5.1 Kupujici

Zakaznici disponuji tzv. vyjednavaci silou. Tato sila spocivad v potencidlu zakaznikil
ovlivnit cenu a hodnotu nabizeného produktu. Jestlize se bude zakaznik snazit ziskat vice
hodnoty za mensi cenu, bude ziskovost v odvétvi klesat. Kazdy kupujici nedisponuje
stejnou vyjednédvaci silou, proto mizeme narazit na rizné segmenty kupujicich v ramci

jednoho odvétvi. (Magretta, 2012, s. 51)

5.2 Dodavatelé

Nejen zakaznici ale i dodavatelé disponuji vyjednavaci silou. Dodavatelé vyuzivaji své sily
opa¢nym zpusobem, nez tomu bylo u kupujicich a snazi se dosahnout vysSich prodejnich
cen. Diky tomuto tlaku bude ziskovost odvétvi klesat, protoze dodavatelé se budou

domahat vétsi ¢asti hodnoty. (Magretta, 2012, s. 52 - 53)

5.3 Konkurené¢ni rivalita

Jestlize je mira konkuren¢ni rivality v odvétvi vysoka, negativné to ovlivni ziskovost
celého odvétvi, protoze jednotlivé podniky budou vynaklddat neustale vice finan¢nich
prostfedkt na konkuren¢ni boj. Konkurencni rivalita ma mnoho podob, naptiklad cenova,

vyrobkova, zvySovani kvality nebo péce o zakazniky a dalsi. (Magretta, 2012, s. 58)

5.4 Substituty

V ekonomickém pojeti je substitutem kazdy produkt, ktery dokaze obdobnym zplisobem
uspokojit tutéz potiebu. Z tohoto vyplyva, Ze v trznim prostfedi substitut brani podniku
dosahnout vyssich ziskii. Jedna se o nepiimou hrozbu, kterou podnik nemlze piimo
ovlivnit. Predikovat vznik substitutu neni jednoduché a samostatna identifikace substitutu

ptichazi az v dobé, kdy je jiz substitut na trhu. (Magretta, 2012, s. 54)

5.5 Konkurenti

Ziskovost trhu mtze snizit také vstup novych konkurentu na trh. Trh miize a nemusi byt
chranén proti vstupu novych subjektii a to bariérami vstupu. Pokud na trh vstoupi novy
konkurent, tato skute¢nost se projevi v tlaku na cenu, protoze na trhu bude intenzivnéjsi
konkurenéni boj a zdkaznik se bude snazit vyuzit svou vyjednavaci silu ke sniZeni cen pod

hrozbou piechodu ke konkurenci, ktera nabizi substituty. (Magretta, 2012, s. 55 - 56)
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6 ALTMANUV MODEL

, Altmanitv index je souhrnny vzorec davajici do souvislosti nékteré pomeérové financni
ukazatele, ktery publikoval v roce 1968 americky profesor financi ze Stern School
of Business univerzity v New Yorku Edward I. Altman. “ (Martin Zikmund, 2010)

V dne$nim globalnim a rychle se ménicim trznim prostiedi je z pohledu
konkurenceschopnosti bezpodmine¢né nutné vytvofit financn¢ stabilni podnik. Jestlize se
firma chce GspéSné realizovat v trznim prostiedi, vybudovat si silnou pozici a uspesSn¢ se
utkavat se svymi konkurenty, musi mit pevné zaklady. A pravé finan¢ni stabilita by méla
zajistit prekonani nepfiznivych ekonomickych vlivi. Pfi zkouméani soufasného stavu
konkurenceschopnosti podniku je dilezité ziskat pravdivy obraz o finanéni situaci, ktery

poskytne pravé Altmantv model. (Martin Zikmund, 2010)

Z-skore nebo-li Altmanav index predstavuje bankrotni model, jehoz cilem je predikce
bankrotniho stavu podniku ve stfednédobém vyhledu. Od zavedeni tohoto modelu se
postupné zvySovala jeho uspésnost predpovédi az na 80 — 90% pii chybovosti 15 — 20%.
(Martin Zikmund, 2010)

Model Z-skore je sestaven z péti hlavnich pomérovych ukazateli:

e X - Cisty pracovni kapital/Aktiva

e X3 - Nerozdéleny zisk z minulych let/Aktiva

e Xj- EBIT/Aktiva

e X4 - Trzni hodnota vlastniho kapitalu/Cizi zdroje

e Xs - Trzby/Aktiva
Altmantuv model pro soukromé firmy, které nejsou obchodovany na burze:
0,717*X;1+0,847*X,+3,107*X3+0,420*X4+0,998* X5

Pti vypoctu Altmanova modelu vzdy dospéjeme k jedné vysledné hodnoté. Pravé o jednu
vyslednou hodnotu, charakterizujici stav podniku, profesor Edward Altman usiloval.
Podniky, které dosahuji vysledné hodnoty Z-skore vySsi nez 2,9 se nachdzi v bezpecné
zO6né a v dvouletém vyhledu by se nemély dostat do bankrotu. Jestlize firma dosahuje
hodnot vrozmezi 1,8 az 2,9, nachdzi se vSedé zong, kde jiz existuje urcita mira
pravdépodobnosti, Ze nastane bankrotni stav. Spolecnosti s hodnotou mensi nez 1,8 se
podle tohoto modelu pravdépodobné do dvou let dostanou do bankrotu.
(Managementmania.cz, 2013; Martin Zikmund, 2010)
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II. PRAKTICKA CAST
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7 PREDSTAVENI FIRMY

Spolec¢nost Pila K+L s.r.o. byla zaloZena roku 1995 se sidlem v Doloplazech. V soucasné
dob¢ podnik zaméstnava 16 pracovnikii. Vedeni firmy tvoii pan Vaclav Kopka
a Ing. Vladimir Leitgeb. Firma se zabyva pievazné pilaiskou vyrobou, pofezem a prodejem
jehlicnatého a listnatého feziva, vyrobou palubek, bukovych a dubovych nabytkovych

hranolkti. Déle pak suSenim, impregnaci feziva a potfezem kulatiny ve mzdé.

Pivodné se firma zabyvala zpracovanim jehli¢natych dfevin a fezivem na export.
Vzhledem ke snizujici se poptavce a také poklesu vykupnich cen, byl podnik nucen
postupné piejit na zpracovani tvrdych dievin. Bohuzel v této oblasti doSlo ke stejnému
trendu jako v minulosti a doslo k oslabeni poptavky. Proto firma opét pieorientovala
vyrobni proces. Podle klasifikace ekonomickych cinnosti CZ-NACE podnik spadd do
skupiny CZ-NACE 16.1 - Vyroba pilaiska a impregnace dieva. Spole¢nost si béhem svého
pusobeni na trhu vybudovala dobrou povést a to nejen diky kvalitnim produktim, ale

i vyhodnym cenam.

7.1 Finanéni ukazatele

Pii analyze konkurenceschopnosti je dilezity pohled do minulosti, abychom ziskali
realnou predstavu 0 stavu podniku. Tato zpétna vazba je zprostiedkovana pomoci dat
uvedenych Vv rozvaze a vykazu zisku a ztrat z minulych ucetnich obdobi. V piipadé firmy
Pila K+L s.r.o. byla vybrana data z obdobi 2004 az 2013. Cilem kazdého podniku je tvofit
zisk, a proto byla z vykaz vybrana data tykajici se vysledku hospodaieni, trzeb za prodej

zbozi, obchodni marze a ptidané hodnoty.

Tabulka 1 Finanéni ukazatele podniku Pila K+L s.r.o. (Ugetni vykazy 2004 — 2013)

Rok VH pred zdanénim  TrZzby za prodej Obchodni Pridana
[tis. K¢] zboZi [tis. K¢] marze [tis. K& hodnota [tis. K¢]

2004 -3 0 0 -1

2005 43 6 204 2 452 1601

2006 83 11 292 3962 3070

2007 1141 7416 3275 4910

2008 2 1457 1099 4 393
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2009 -1 891 10 535 2604 288

2010 201 12 377 5409 3264
2011 52 11 258 3155 3745
2012 202 16 918 6 044 4 260
2013 305 15 642 5507 4723

Vyuzitim zdkladnich principii popisné statistiky ziskdme statistick¢ tdaje, které nam
pomohou pii interpretaci historickych dat. Vybrané statistické hodnoty reprezentuje

tabulka Cislo 2.

Tabulka 2 Statistické ukazatele

VH pred Trzby za prodej Obchodni Pridana

Statisticky ukazatel zdanénim zbozi marze hodnota
[tis. K¢] [tis. K¢] [tis. K¢] [tis. K¢]
Stfedni hodnota 13,50 9309,90 3350,70 3025,30
Median 67,50 10896,50 3215,00 3504,50
Smérodatna odchylka 749,94 5559,64 1949,93 1797,722
Rozptyl vybéru 562402,72 30909578,99  3802264,01 3231804,90
Rozpéti 3032,00 16918,00 6044,00 4911,00
Minimum -1891,00 0,00 0,00 -1,00
Maximum 1141,00 16918,00 6044,00 4910,00

Pila K+L s.r.o. uplatiluje strategii ponechavani zisku ve firm¢ za téelem jejiho dal$iho
rozvoje. Firma se z pocatku nezabyvala prodejem zbozi, ale s postupem cCasu si tato
obchodni aktivita ve firm¢ nasla své misto. Témei konstantni pfidana hodnota pohybujici

se okolo 3,5 milionu korun potvrzuje fakt, ze se jedna o vyrobni podnik.

Pfi komplexni analyze konkurenceschopnosti je vyhodné vyuzit prvkil finan¢ni analyzy.
Ukazatele zadluzenosti, aktivity a vynosnosti ndim pomohou ziskat potfebné informace pro

ziskani co nejptesnéjSiho obrazu o souc¢asném stavu podniku.

Na zakladé téchto ukazateli muzeme zhodnotit situaci spolecnosti Pila K+L s.r.o. jako

pozitivni, a to i pfesto, ze na prvni pohled celkova zadluzenost presahuje i 100%. Firma se
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snazi minimalizovat pouzivani dluhu na financovani a snazi se splacet své dluhy. Tento
trend je z ukazatele jednoznaéné vidét. Ukazatel celkova zadluzenost je ovlivnén dopadem
finan¢ni krize, kterd méla za nasledek oslabeni ekonomiky. Tato skutec¢nost se odrazila
i V rentabilité¢ v roce 2009, ktera dosahovala zapornych hodnot. Od roku 2010 je firma
ziskova, splaci své dluhy a udrzuje si obratovost pohledavek vyrazné vyssi nez obratovost

zavazku.

Tabulka 3 Vybrané ukazatele podniku Pila K+L s.r.o.

Rok Celkova Obratovost Obratovost Rentabilita Rentabilita

zadluZenost  pohledavek zavazki trzeb kapitalu
2004 0,00% 0,00 0,00 0,00% -5,08%
2005 96,70% 7,20 2,51 0,59% 1,38%
2006 93,57% 8,58 5,44 0,57% 3,16%
2007 59,38% 12,63 9,13 6,18% 44,50%
2008 44,95% 13,56 8,54 0,01% 1,33%
2009 115,69% 15,89 2,13 -14,95% -37,08%
2010 111,48% 10,67 2,42 1,49% 4,06%
2011 108,98% 26,58 3,05 0,33% 1,44%
2012 104,11% 14,73 3,10 1,13% 3,49%
2013 100,16% 56,38 2,44 1,88% 4,93%

7.2 Z-skore

Bankrotni model Z-skore je primarné vyuzivan ve finan¢ni analyze. Diky tomuto modelu
milZeme pii analyze konkurenceschopnosti ziskat cenné informace. Graficky znazornéné
hodnoty Z-skore z obdobi 2004 az 2013 jasné ukazuji, Ze spole¢nost Pila K+L s.r.o. je

ekonomicky zdrava firma.

V prvnim obdobi miiZeme pozorovat vysoké hodnoty, které posléze prudce padaji, cozZ ma
na svédomi ekonomickd krize, kterd oslabila silu poptavky. Firma ma ovSem schopné
vedeni, diky némuz hodnoty opét vzrostly a firma odvratila bankrotni stav. Z pohledu

analyzy konkurenceschopnosti jsou tyto hodnoty vyznamné, protoze konkurenceschopnost
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je definovana jako schopnost utkdvat se v hospodaiské soutézi. Firma, ktera se nachazi
V bankrotnim stavu, neni schopnd konkurovat ostatnim subjektim na trhu, protoze vedeni
takové spolecnosti se bude zabyvat existenénimi otazkami a nebude vénovat pozornost

zvySovani konkurenceschopnosti.
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Obrazek 3 Graf Z-Skore

Z grafu modelu Z-skore jasné vyplyva, ze spole¢nost Pila K+L s.r.o. nema existenéni
problémy a diky své strategii ziskala neochvéjnou stabilitu na trhu, coz je aspekt, ktery

vyznamné¢ zvysSuje konkurenceschopnost firmy.
7.3 Trizni prostredi

7.3.1 Soucasny stav

., Evropska prumyslova odvétvi zaloZena na lesnictvi jsou konkurenceschopnda a mohou se
pochlubit velmi dobrou technickou a obchodni vykonnosti. Papirensky, drevozpracujici

a tiskarsky primysl zaujima v mnoha oblastech predni misto na svete.’

(Drevostavebniportal-popularizace.msdk.cz)

Z geografického pohledu je Moravskoslezsky kraj vyznamnou zasobarnou dievni hmoty.
Pravé diky tomuto dilezitému aspektu se v Moravskoslezském kraji nachazi mnoho firem
pusobicich v dievozpracujicim odvétvi. Vyznamné zpracovatele miizeme najit i v Jiznich

Cechach, Vyso¢ing a Jizni Moravé. (Dievostavebniportal-popularizace.msdk.cz)

Pfi bliz§im prozkoumani trzniho prostiedi zjistime dulezitou skute¢nost, diky které je tento

trh velice odlisny od ostatnich. Firmy podnikajici v tomto odvétvi se nepotykaji jen
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s konkurenci, ale podl¢haji vysokému tlaku vnéjsiho vlivu, ktery predstavuje vliv zdkladni
Zpracovavané suroviny na vyrobni proces. Proces tézby dreva je témer ve vSech zemich
piisné regulovan a kontrolovan. Moznosti t&Zby se vramci CR odviji od disponibilni
zasoby dievni hmoty v lesich. Tento fakt ptispiva k fluktuaci ceny dieva a také kvalita

dieva nemusi vzdy odpovidat kvalité dieva vytézeného minuly rok. (Horacek, Pejzl)

7.3.2 Budouci stav

Drievo jako zakladni surovina neptedstavuje zdroj dramatickych zmén. V dfevozpracujicim
pramyslu by mélo v budoucnosti dojit k mensimu poklesu zaméstnanosti. V soucasnosti
je nizka mira kapitdlovych investic, coz bude mit v budoucnosti za nasledek zvySené
investice do obnovy vyrobnich zafizeni a celkové investice do dlouhodobého majetku.
Nasledné vyuziti modernich technologii zdkonit¢ povede k uspofe a snizené potiebe
lidskych zdroji a to bude mit za nasledek pokles zaméstnanosti. Zaroven zaméstnavatelé
budou poptavat kvalifikovanéj§i zaméstnance, kteti budou schopni ovladat moderni
zafizeni. Dale se ptfedpokladad restrukturalizace nabizeného sortimentu, a to smérem
od soucasnych produktti k technologicky naro¢néj$im produktiim, jako jsou dievostavby,
dyhy, dievotiiskové desky a dalsi. Tento fakt podporuje tvrzeni o zvySenych budoucich
pozadavcich na zaméstnance, a to nejen ve vyrob¢, ale 1 v managementu.

(Budoucnostprofesi.cz, 2015)
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Obrazek 4 Vyvoj zaméstnanosti v odvétvi v tis. (Budoucnostprofesi.cz, 2015)

7.3.3 Trini prostiedi z pohledu konkurenceschopnosti

., Zdkladem drevozpracujiciho primyslu jsou v Cesku mensi a stiedni podniky, které
zajistuji zaméstnanost mimo velka mésta a priumyslové aglomerace. Vyhodou je,

e zpracovavaji obnovitelné a ekologické suroviny, kterych ma Cesko dostatek. Je diilezité,
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aby se zvysovala mira zpracovani dreva na ceském uzemi, coz nelze delat bez kvalitniho

a moderniho vybaveni. “ (Zet.cz, 2013)

Pro zvySeni konkurenceschopnosti subjektti podnikajicich v dievozpracovatelském
pramyslu je podle soucasného a predikovaného vyvoje dulezité zaméfit se na jeden
strategicky cil. Na zaklad¢ predpokladanych investic do novych technologii tento cil
predstavuje snahu najit efektivnéjsi zptisob vyuziti dfevni hmoty, a to jak po kvalitativni,
tak 1 kvantitativni strdnce. Podniky se musi zaméfit na vyS$$i miru zpracovavani dieva
atvorbu ptidané hodnoty, protoze vyroba a vyvoz zakladnich dfevnich polotovari
S minimalni ptfidanou hodnotou nejsou dlouhodobé piinosné ani pro podnik ani pro stat.
Kazdy dalsi technologicky ukon, ktery zvySuje pfidanou hodnotu meziproduktu, dava
moznost ziskat vyssi uzitek ze stejné zakladni suroviny. Proto je nezbytné nutné, aby se
podniky zamétily na vyssi stupen zpracovani dieva. Poté nastane stav, kdy uzitek z vyssi
piidané hodnoty ziistane podniktim, které¢ se diive zabyvaly jen zakladnim zpracovanim

difevni hmoty. Takto ziskané prostfedky a nové moznosti budou moci spole¢nosti vyuzit

k dal$imu trznimu rozvoji a zvySovani své konkurenceschopnosti. (Horacek, Pejzl)
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7.4 Konkurencni prostiedi

7.4.1 Soucasny stav

V soucasnosti je v okoli firmy Pila K+L s.r.o. n¢kolik konkuren¢nich firem, které se
zabyvaji zpracovanim bukové kulatiny. Kazdy podnik, ktery se zabyva podobnou vyrobou
a zpracovanim tvrdého dfeva, predstavuje potencidlni nebezpeci, ale z dostupnych

informaci kazda firma dodava pro jiného odbératele a s riznym stupném ptidané hodnoty.

Pii pohledu na konkurencni prostfedi podniku Pila K+L s.r.o. paradoxné zjistime, Ze
na rozdil od jinych odvétvi si zde podniky piimo nekonkuruji vyrobou ani svymi produkty,
ale konkuruji si zde jako entity bojujici o odbératele. Dievaiska vyroba je zaloZend na
strojnim zpracovani dfeva a soucasné stroje lze modifikovat a upravovat tak, aby vysledny
produkt maximaln¢ odpovidal pozadavkim odbératele. A to i pfesto, ze firma méla
V ptivodnim zaméru vyrabét produkty zcela odlisné podstaty. V tomto odvétvi plati
réeni nas zadkaznik nas pan vice, nez v kterémkoliv jiném odvétvi. Konkurencni boj je zde
priméarné veden o odbératele a nepfimo vii€i ostatnim konkurentiim. V ramci kvalitativniho
vyzkumu Ing. Leitgeb z podniku Pila K+L s.r.0. k této problematice uvedl: ,, Ziskat nového
odberatele v soucasném obsazeném trhu je velmi obtizné. Toho Ilze dosahnout pouze nizsi
cenou vyrobku a nebo vyssi pridanou hodnotou zpracovani pokud mozno do finalni podoby
a nebo uplné novym produktem. Coz je vzhledem K velikosti nasi spolecnosti, jeji

vybavenosti a zaméreni vyroby témér vyloucené.

Piestoze je podnik Pila K+L s.r.0. ziskovy a trvale si udrzuje svoji trzni pozici, ani pro tuto
firmu neni boj o odbératele jednoduchy. V soucasné dobé¢ ma Pila K+L s.r.0. pouze dva
hlavni velkoodbératele, coZ je zcela nedostacujici. Bohuzel i do tohoto odvétvi dorazil
trend nedodrzovani smluv, pozdni placeni faktur ¢i dokonce neplaceni za dodavky.
Z historie firmy vedeni vi, Ze odbérateld bukovych hranoli neni mnoho a najit

spolehlivého, platiciho odbératele je dnes nesnadny tkol.

7.4.2 Budouci stav

,Sektor Cceli rostouci konkurenci ze strany odvétvi  konkurencnich materidlu
a elektronickych médii, dale ze strany zemi s nizsimi ndklady na suroviny, energii
a pracovni silu, s méné regulovanym podnikanim, zejména z hlediska ochrany Zivotniho

prostiedi. Protoze cast odvetvi zaloZeného na lesnictvi ma komoditni orientaci, coz
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znamend, ze nékteri vyrobci musi splnit tytéz spotrebitelské parametry nebo regulacni

pozadavky. * (forestplatform.org)

Konkurenéni prosttedi v ptistich letech bude zazivat tvrdy boj o odbératele, protoze hrozba
ze strany konkuren¢nich materidlii pfedevsim plasti a umélych hmot bude i nadale silit.
V soucasnosti vyrobci opét zacinaji vyuzivat vyhod dfeva, ale vétSinou u luxusnich
komodit, kde dfevo predstavuje symbol luxusu. U béznéjSich produkti stale pretrvava

vys$8i vyuziti plast hlavné z cenovych diivoda a jednodussi vyroby.

7.4.3 Vliv konkurenéniho prostiedi na konkurenceschopnost

Spole¢nost Pila K+L s.r.0. v soucasnosti vyrabi bukové piifezy na vyrobu skladacich
metrl. Pro zvySeni ¢i minimalné udrzeni stdvajici miry konkurenceschopnosti je
bezpodminecné nutné, aby firma vyuZila siliciho tlaku Evropské unie na zvySeni vyuzivani

obnovitelnych zdroja.

,, Vize odvetvi zalozeného na lesnictvi je ta, ze do roku 2030 bude klicovym prispévatelem
K trvale udrzitelné evropské spolecnosti. Bude provozovat konkurenceschopny, pokrokovy
a na znalostech zaloZeny primysl podporujici rozsirené pouziti obnovitelnych lesnich
zdroju. V novém evropském hospodarstvi rizeném zakazniky a pracujicim na bio zaklade

bude prindset vyznamné spolecenské prispevky. « (forestplatform.org)

Pila K+L s.r.o. by méla maximalné optimalizovat sviij vyrobni proces, aby nedochazelo
K plytvani dfevni hmotou, energiemi a dal§imi provoznimi prostiedky. Jestlize by se firmeé
podafilo ziskat razné ekologické certifikaty, napiiklad certifikace EMAS, mohlo by to
vyznamn¢ pomoci pii hledani odbérateli a navazovani novych obchodnich stykil, protoze
mnoho firem si dnes zaklada svou image na ekologii, vyuzivani obnovitelnych zdroji

a hlasi se ke spolecenské odpovédnosti.
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8 KONKURENCE

Spole¢nost Pila K+L s.r.0. v soucasné dobé nema hlavniho ptimého konkurenta. Subjekty
nachazejici se v dfevozpracovatelském sektoru v Olomouckém kraji vytvareji vliv pouze
nepiimé konkurence, pfestoze existuji podniky, které se zabyvaji obdobnou vyrobou.
Vzhledem k tomu, ze samotna Pila K+L s.r.0. musela v minulosti zménit vyrobu, existuje
potencialni riziko, Ze se ze soucCasnych neptfimych konkurentd stanou piimi konkurenti.
Proto je nutné neustale kontrolovat a analyzovat vyvoj soucasnych konkurentti. Neptimé
konkurenty spolecnosti Pila K+L s.r.o. reprezentuji podniky: ASSA FAGUS s.r.o0.,

Ben Trans Benedikt Lavrin¢ik a Dievopar s.r.o.
ASSA FAGUS s.r.o.

Firma sidli v Brodku u Prostéjova, dlouhodobé se zabyva zpracovanim listnatého dieva
a to predev§im bukového. Findlni produkty jsou dodavany dle pozadavkt odbératele, tedy
s rtiznou kvalitou a finalizaci. Firma ziskala v operacnim programu Rozvoj lidskych zdroji
vetejnou podporu ze strukturalnich fond EU a ptispévek z narodnich vefejnych zdroji na
projekt ZvySovani kvalifikace zaméstnancti dievaiské profese. Dopravu produkti firma
ASSA FAGUS s.r.o. zajistuje vlastnimi vozidly. Dilezitym faktem je skutecnost, ze
podnik ekologicky vyuziva dfevni odpad, z né¢hoz listuje brikety, dale prodava odiezky

a vyrazené prifezy jako palivo.
Ben Trans Benedikt Lavrinéik

Firma sidli v Némcicich nad Hanou, vznikla v roce 1990 a od svého zaloZeni puisobi nejen
na Ceském trhu, ale 1 v zahrani¢i. Podnik se zamétuje na zpracovani listnatého dieva.
Vyrobni orientace firmy spociva v proiezech bukové kulatiny na katrech a pasovych
pilach. Takto zpracované dievo je bud’ prodavano nebo dale zpracovano ve firm¢. Piestoze
se firma primarné specializuje na tvrdé dievo, dokédze uspokojit i zakazkovou vyrobu

Z jehli¢natého dieva, naptiklad vyroba oken, dvefi ¢i oblozeni interiéri.
Dievopar s.r.o.

Podnik sidli v Losticich a ma dlouholetou tradici, vznikl jiz v roce 1927 a od doby svého
vzniku se vénuje vyhradné dievozpracovatelské vyrobé. Spole¢nost se zabyvéa profezem
listnaté kulatiny, vyrobou nabytkovych hranoli a také klasickymi celodfevénymi
parketami. Firma zaméstnava zhruba 100 lidi a vyuziva nejmodernéjsich technologii, které

si v ramci svych moznosti mize dovolit, aby zajistila pozadovanou kvalitu svych vyrobkd.
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V ramci ekologického smysleni spolecnost vyuziva na povrchovou upravu ekologické laky

na vodni bazi.

8.1 VIiv konkurence

Jak jiz bylo feceno, V soucasnosti tyto tii firmy pro podnik Pila K+L s.r.o. predstavuji
pouze neptimou konkurenci, protoze kazdd z uvedenych firem vcetn¢ Pily K+L s.r.o.
produkuje jiné produkty a ma odlisné orientovanou vyrobu. Tato skutecnost, kterad
symbolizuje vysokou miru obsazenosti trhu, miZze byt v budoucnosti vyznamnou
piekdzkou pro rozvoj firmy Pila K+L s.r.o. Rozhodne-li se firma v budoucnosti rozsitit své
vyrobkové portfolio nebo ptidat vét§i miru zpracovani svym produktim a tim zvysit
pridanou hodnotu vyslednych produktti, dostane se do situace, kdy se pravé diky vysoké
mife obsazenosti trhu zacnou soucasni nepiimi konkurenti ménit na ptimé konkurenty
a firma Pila K+L s.r.0. se dostane do piimého vyrobkového konkuren¢niho boje. To bude
pro firmu Pila K+L s.r.o. znamenat zvySené finan¢ni naklady na podporu svych novych
vyrobkli a to hlavné¢ z davodu, ze firma bude svymi novymi vyrobky konkurovat
produktim zavedenych firem a pravé proto bude muset Pila K+L s.r.o. vyuzit velice

detailn¢ zpracované a spravné zacilené¢ marketingové strategie.

Pfi srovnani konkuren¢nich podnikt a Pily K+L s.r.0. z pohledu konkurenceschopnosti
zjistime nedostatek, ktery predstavuje internetova prezentace firmy Pila K+L s.r.0. Dnes
vétsina lidi hledd informace na internetu, byt napiiklad hleda jen telefonni kontakt ¢i
emailovou adresu, piesto musi navstivit internetové stranky spoleCnosti. V soucasnosti
firemni stranky predstavuji zakladni marketingovy komunika¢ni kandl, kterym se podnik
prezentuje svym zakaznikim nebo odbératelim. Pfi srovnani Urovné internetové
prezentace firem ASSA FAGUS s.r.0., Ben Trans Benedikt Lavrin¢ik, Dfevopar s.r.o.
a podniku Pila K+L s.r.0. zjistime, Ze konkurenti na svych internetovych strankach popisuji
ekologické vyuzivani dievniho odpadu, vyuZivani podpory EU a prezentuji své ziskané
certifikaty. Internetova prezentace Pily K+L s.r.o. bohuZel nevykazuje tak vysoky

reprezentacni potencidl jako internetova prezentace konkurenti.
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9 KONKURENCNI STRATEGIE

Firma Pila K+L s.r.o. Vvkonkurentnim boji neaplikuje pouze jednu vyhranénou
konkuren¢ni strategii, ale kombinuje jich vice. V soucasnosti hlavni konkuren¢ni strategii

spole¢nosti nejlépe charakterizuje strategie tzv. vyklenkara.

V CR se ve dfevozpracovatelském odvétvi nachdzi mnoho stfednich a mensich podniki
S mistni pisobnosti, a proto je optimalni konkuren¢ni strategie stat se lidrem v malém
segmentu napiiklad v kraji. Vhodnost této strategie potvrzuje vize spolecnosti o svém
dalsim vyvoji. Podnik by do budoucna rad navazal partnerstvi s vét§imi podniky a na
zaklad¢ dlouhodobych smluv nasledné modernizoval a rozvijel technologii vyroby

I s vyuzitim a podporou Evropskych dota¢nich fondi.

r v O

9.1 Strategie vyklenkari

Vyuzivani principl této konkurencni strategie jen potvrzuje soucasné trzni trendy a hlasy
zakazniki €1 odbérateld. Firma si je pln€ védoma faktu, Ze podnik je Zivy a dynamicky
celek, ktery se musi pfizptisobovat trendim na trhu a pfanim zakaznikd. Vzhledem
k historii firmy Pila K+L s.r.o. je vice nez dilezité se v kazdé trzni situaci drZet této
strategie. Diky ekonomické situaci na trhu byl podnik nucen nékolikrat pteorientovat
vyrobu. Pokazdé se vSak pevné drzel stanovenych zasad a principti podporujici cil stat se
lidrem v Olomouckém kraji. Spole¢nost chce do budoucna navazat vyznamna partnerstvi
s podniky, které navazuji technologickym procesem na vyrobni proces Pily K+L s.r.o.
a tito budouci partnefi si musi byt zcela jisti, Ze se na vyrobky od firmy Pila K+L s.r.o.

mohou pln¢ spolehnout.

Piedchazejici odstavec jasné napovéd¢l, ze hlavni konkurenéni zbrani Pily K+L s.r.0. jsou
kvalitni vyrobky. Jak diive vyrabéné produkty z jehli¢natého dreva, tak soucasné produkty

z tvrdého dieva disponuji maximalni kvalitou, jakou lze pfi zpracovani dieva zajistit.

Pfi rozhovoru s Ing. Leitgebem, v ramci kvalitativniho vyzkumu, K tomuto tématu tekl:
., Nasi hlavni konkurencni vyhodou je dlouhodoba kvalita vyrobki, presnost porezu,
rovnomeérnost, stdlost a stabilnost objemu dodavek, coz ocenuji nasi soucasni i byvali

¢

odberateleé.

Zékladnim prvkem uspéchu spole¢nosti Pila K+L s.r.o. je kvalita. V dne$nim svété je
skutecna kvalita vyrobkll vyznamnym atributem. Mnoho firem se chlubi modernimi

technologiemi, inovativnimi ptistupy k vyrobé¢ a poté tvrdi, ze diky témto vylepSenim jsou
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jejich vyrobky kvalitnéjsi, ale malo kdy tomu tak opravdu je. Pila K+L s.r.0. vsadila v této
otazce na jednoduchost a zakladni principy. Piestoze maji stroje pfi dievairské vyrobé
vyznamny podil, neméné vyznamnym cCinitelem je lidska sila. Pila K+L s.r.o. se zaméfila
pravé na své pracovniky. Firma se snazi zajistit co nejlepsi vyrobni prostiedi a co nejvice
usnadnit zaméstnancim praci. Soucasna vyroba piifezd, jejich kvalitativni tfidéni
a skladani ptili§ neumoznuje zavedeni modernich technologii. Proto se podnik Pila K+L
s.r.0. snazi maximalné vyuzit potencial Stroji a zafizeni, které usnadnuji a ulehcuji

lidskou praci.

Hlavnim cilem je, aby bylo vyuzito maximum pracovniho potencialu pro dosaZeni
pozadované tirovné kvality a nebylo pracovni silou plytvano na zbyte¢né tkony. K tomu je

nutna neustala kontrola pracovnikt a jejich nasledna vychova ze strany firmy.

9.2 Prvenstvi v celkovych niakladech

Jak jiz bylo vySe uvedeno, podnik Pila K+L s.r.0. kombinuje vice konkurenc¢nich strategii
a hlavni strategii sekunduje strategie, kterou Porter pojmenoval jako strategie prvenstvi

v celkovych nakladech.

Ing. Leitgeb ze spole¢nosti Pila K+L s.r.o. pii rozhovoru K problematice konkuren¢nich
strategii uvedl: ,, Vzhledem k neustdlému riistu cen bukové kulatiny a soucasné stagnaci cen
nasich vyrobkii dochazi k snizovani zisku a tim omezenym moznostem obmény a predevsim
modernizaci strojniho zarizeni. Velke pily, které jsou maximalné automatizované s malym
podilem lidské prace a vysokou produktivitou, se zabyvaji zpracovanim mékkych drevin.
Zpracovani tvrdych drevin je z hlediska porezu narocnejsi a vyzaduje vice lidské prace
a dohledu. Proto je treba neustale hledat cesty ke snizovani nakladu, zvySovani vytéznost

a produktivity prace.

Podnik tuto konkurenéni strategii neaplikuje pouze kvili konkurenénimu boji, ale také
kvili vyznamnému vlivu zdkladni zpracovdvané suroviny na cenu vyrobku. Najit
spolehlivého dodavatele kvalitni dfevni hmoty neni zase az tak tézké, ale neexistuje témét
zadna moZnost, jak promitnout vyssi cenu suroviny do vysledného produktu a to tak, aby

doslo k pokryti nakladi, zisku a zaroven byl vysledny produkt cenové konkurenceschopny.

Podnik se dlouhodob& snazi sniZit své celkové ndklady na difevni hmotu vybérem

dodavatelll s optimalnim pomérem ceny a kvality. Snaha dosdhnout minimalnich naklada
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za difevo ovSem nesmi prekrocit inosnou mez, coz by mélo za nasledek pokles vysledné

kvality produkti.

Pila K+L s.r.o. nepracuje jen na optimalni struktutfe nakladii za dfevni hmotu, ale je si
védoma, ze moderni, technologicky vyspély vyrobni proces miize znamenat dalsi isporu
nakladi, proto spole¢nost do budoucna planuje vyuziti podpory Evropskych dotac¢nich

fondu.

9.3 Vliv strategii na konkurenceschopnost

Konkurenéni strategie realizované podnikem Pila K+L s.r.0. vytvareji idedlni spojeni dvou
témét protikladnych strategii. Pfi minimalizaci nékladi 1 pfi udrzovani kvality je nutné
délat kompromisy tak, aby doslo k vyvazeni obou cilii. Z pohledu konkurenceschopnosti se
jevi tyto strategie jako velmi t¢inné. Dlikazem tohoto je, ze firma bez vétSich potizi prezila
nedavnou finanéni krizi, kterd méla vazné dopady na ekonomiku Ceské republiky a zv1asté

na malé firmy s regionalni pisobnosti.

Strategie prvenstvi v celkovych nakladech je velmi perspektivni a dokaze-li podnik nadale
uplatiovat tuto strategii, ziska tim vyznamnou vyhodu oproti konkurenci. A to hlavné
V pifimém cenovém souboji s konkurenci, protoze diky nizkym ndkladim bude mit Pila
K+L s.r.0. vétsi ziskové rozpéti a bude si moci v boji o odbératele dovolit snizit cenu, aniz

by se dostala do ztraty.

Pti pohledu do budoucnosti firmy je nutné, aby firma detailn¢ naplanovala a maximalné
vyuzila podpory ze strany Evropské unie. Cim vice prostiedki firma z EU ziska,
tim vice bude mit moznosti posilit svou konkurenceschopnost. Potom bude firma pii
realizaci svych konkuren¢nich strategii disponovat jesté vétsim konkurenénim potencialem

nez v soucasnosti.
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10 SWOT ANALYZA

10.1 Interni analyza

Interni analyza podniku Pila K+L s.r.o. je zalozena na vyuziti internich informaci
a nasledném definovani silnych a slabych stranek firmy. Na zéklad¢ interni analyzy se
bude Pila K+L s.r.0. snazit maximalizovat své silné stranky a naopak minimalizovat ¢i

pfimo odstranit slabé stranky.
Silné stranky

Kvalitni produkty — jiz né€kolikrat zminény, ptesto velmi dilezity atribut podniku. Povést
podniku je zalozena praveé na kvalitnich produktech. Firma si na kvalité opravdu zaklada
a tato skuteCnost se da povazovat za témét konkurencni vyhodu. Kvalita produkta
vyznamn¢ ovliviiuje chovani odbérateli, ktefi opakované s firmou Pila K+L s.r.0. uzaviraji

kontrakty.

Finan¢ni stabilita — vysledky a pribéh bankrotniho modelu Z-skére mluvi sdm za sebe.
Podnik se jevi jako zdravy a stabilni. Vysoké zadluzeni firmy =zapfiCinila
ekonomicka krize, ale pfed ptfichodem této krize Pila K+L s.r.0. témét nevyuzivala cizi
zdroje a této finanni strategie se bude drzet 1 nadale. V budoucnosti Ize ocekavat postupné

snizovani zadluzenosti a to v co nejrychlejsSim tempu.

Vstricny pristup k odbératelim — firma si je védoma, Ze jen spokojeny zakaznik se opét
vrati. Spole¢nost se snazi navazovat dlouhodoba partnerstvi zalozena na duvéfe mezi

stranami a vzajemnym dodrZzovanim smluvnich podminek.

Odbornost vedeni firmy — vedeni firmy ma dlouholeté zkuSenosti nejen se
zpracovavanim dieva, ale i s vedenim podniku. Toto tvrzeni podporuje fakt, Ze firma byla
vV minulosti n€kolikrat nucena kvili ekonomickym podminkam na trhu zménit vyrobu
atato vyznamnd zmeéna ve vyrobnim procesu se téméf nijak neprojevila na financnich

a ekonomickych ukazatelich firmy.

Organizacni struktura — podnik zaméstnava operatory ve vyrob¢ a hierarchicky pak jiz
nasleduje vedeni firmy. Absenci technickohospodaiskych pracovnikii bylo dosazeno
pfimého spojeni mezi vedenim a vyrobou, coZ sebou nese zna¢né vyhody. Protoze podnik
nevyuziva externi ucetni ani rlznych pomocnych asistentd, ma vedeni firmy jasny

prehled o ekonomickém déni ve firmé. A diky pfimému styku vedeni a vyroby je dosazeno
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optimdlniho informa¢niho toku, kde nedochazi k zZadnému zadrzovani informaci, ale
vedeni dostdvd okamzité informace z vyroby. Znalost vyrobniho procesu a aktudlni
vyrobni situace ddvaji vedeni vyznamny informacni potencial, ktery mtze firma vyuzit ve

svij prospéch naptiklad pii jednani s odbérateli.

Diiraz na sniZovani nakladia — strategie nizkych nakladd zajisti vétsi ziskové rozpéti a to
nasledné poskytne podniku vys$§i miru cenové variability pfi vyjednavani s odbérateli.

Z konkurenéniho pohledu ptfedstavuji nizké naklady velmi i¢innou konkurenéni vyhodu.
Slabé stranky

Pouze dva velkoodbératelé — tento soucasny stav je zcela nedostacujici. Z ekonomického
hlediska se jedna o velky risk, protoZze dostane-li se jeden z odbérateld do platebni
neschopnosti nebo ukon¢i-li vzajemnou spolupraci, dostane to Pilu K+L s.r.o. do velmi

svizelné situace, ktera miize mit destruktivni nasledky pro podnik.

Nedostateéna prezentace firmy na internetu — Zijeme v modernim, globalizovaném
svété a internet dnes hraje vyznamnou roli. Podniky vyhleddvaji zdkladni informace
o potencialnich budoucich obchodnich partnerech pravé na internetu a webova stranka

spolecnosti Pila K+L s.r.0. nenabizi mnoho uziteCnych informaci.

Nizka mira propagace — firma sidli v malé obci u Prostéjova a z toho plyne, ze povédomi

o firm¢ je pouze regionalniho charakteru.

10.2 Externi analyza

Externi analyza byla sestavena na dostupnych informaci z mikro a makro prostiedi, které
obklopuje spolecnost Pila K+L s.r.o. Cilem externi analyzy je vyuziti vSech moznych

ptilezitosti ve prospéch firmy a identifikace potencialnich hrozeb.

PrilezZitosti
Rostouci zajem o vyrobky z prirodnich materidlid - na tento trzni trend reaguji

odbornici a vyzyvaji podniky, aby zvysily svou konkurenceschopnost rozsifenim svych
produkti nebo alespont produkci vyrobkii s vy$$i pfidanou hodnotou, protoze vyroba
zakladnich polotovari a jejich nasledny prodej nebo export do jinych zemi neni

dlouhodobé konkurenceschopny.

Dota¢ni fondy EU — jsme cleny Evropské unie a podniky maji moznost zazadat

o nejriznéjSi dotace na rozvoj podnikdni. EU se snazi vytvofit ekonomicky vyspélé
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a konkurenceschopné spolecenstvi a této piilezitosti by Pila K+L s.r.0o. méla maximalné
vyuZzit.

Vzristajici obliba internetového podnikini a principi B2B - internet ptedstavuje
vyznamny potencidl, ktery firma Pila K+L s.r.0. musi vyuzit ve svlij prospéch v ramci
spoluprace snovymi odbérateli. Marketing je dynamicky obor, ktery se vyviji
a prizptisobuje soucasnym pozadavkim trhu. Firm& Pila K+L s.r.o. by mohlo byt

ku prospéchu vyuziti marketingovych principti B2B pii komunikaci s novymi odbérateli.
Hrozby

Makroekonomické vlivy — ohrozuji podnik Pila K+L s.r.o. jako celek. Zména cenové
hladiny, ekonomicka krize a nasledna recese ekonomiky, rist ceny lidské prace nebo

energie. VSechny tyto aspekty ohrozuji ekonomicky vyvoj podniku.

SniZeni limitu pro téZzbu dreva — tato skuteCnost by méla za nésledek zvySeni ceny

vstupni suroviny, coz by se posléze projevilo 1 v celkovém zvySeni prodejni ceny.

Existence substituti — tato hrozba ohrozuje celé dfevozpracovatelské odvétvi

a predstavuje zvySenou mirU vyuzivani plasti a dalSich substitutli, naptiklad hliniku.

10.3 Vyhodnoceni SWOT analyzy

Siln¢ stranky firmy neni nutné vice rozebirat, ale je dulezité, aby je firma vyuzivala ve svij
prospéch a dokazala pomoci nich minimalizovat slabé stranky. Nejvétsi soucasnou
slabinou podniku je jiz n€kolikrat zminény velmi nizky pocet odbératelii. Firma disponuje
Mmnohymi piednostmi a s jejich pomoci by meéla bojovat o odbératele. V soucasném
obsazeném trhu je velmi téZké se prosadit. Navic schopnost prosadit se ztézuje fakt, Ze
vétSina konkurentl vyrdbi jiné vyrobky a jednd se spiSe o neptimou konkurenci. Pokud by
se firma rozhodla bojovat o konkuren¢niho odbératele piimo, znamenalo by to vysoké
naklady na zménu vyrobniho procesu a hrozilo by vysoké riziko, ze by konkurencni
odbératel zistal u stavajiciho podniku. Uvedené hrozby predstavuji vlivy, které firma Pila
K+L s.r.o. neodkaze ze své pozice ovlivnit. Co ale firma dokaze ovlivnit a vyuZzit je
potencial, ktery predstavuji ptilezitosti. Firma by méla zvazit moZnosti vyuZiti principl
Business to Business marketingu, protoZe B2B v dnes$ni dobé piedstavuje velice rozsifeny

a vyuzivany marketingovy nastroj.
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10.3.1 Matice IFE

V piipad€ podniku Pila K+L s.r.o. byly vybrany 3 silné stranky a 3 slabé stranky z divodu
zachovani symetri¢nosti vysledné matice. Vahy jednotlivych vlivi jsou uréeny na zakladé
expertnich odhadii. Podnik maze dosdhnout bodového hodnoceni vrozmezi 1 az 4,
pricemz 1 reprezentuje nejhorsi a 4 nejlepsi mozny vysledek. Podnik Pila K+L s.r.o. doséhl
v celkovém bodovém hodnoceni hodnoty 2,68. Vysledek piedstavuje stiedné silnou interni

pozici firmy Pila K+L s.r.o.

Tabulka 4 Matice IFE

SIW Popis Vaha  Body Celkem
S1 Kwvalitni produkty 0,25 4 1
S2 Finanéni stabilita 0,12 3 0,36
S3 Duraz na snizovani naklada 0,16 4 0,64
W1 Pouze dva velkoodbératelé 0,21 2 0,42
W2 Nedostatecna prezentace firmy na internetu 0,11 1 0,11
W3  Nizka mira propagace 0,15 1 0,15

Celkovy vazeny pomér 2,68
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11 ANALYZA 5F

Pfi zkoumani oborového okoli firmy Pila K+L s.r.o. bylo vyuzito internich i externich
informaci a prestoze se v Olomouckém kraji v dievozpracovatelském odvétvi nachézeji
spise stfedni ¢i malé podniky, byl zahrnut i vliv velkych dfevozpracovatelskych podnik

na uzemi CR.

11.1 Kupujici

Odbératelée firmy Pila K+L s.r.o. disponuji v sou€asnosti vyznamnym vyjednavacim
potencidlem a to hlavné z diivodu, Ze firma ma dva hlavni velkoodbératele. Aktualné se
podnik zabyva produkci bukovych piifezii na vyrobu skladacich metri a nachdzi se v ne
ptilis vyhodné vyjednavaci pozici. Z tohoto je jasné patrna znacna sila odbératell, kterd by
mohla mit neptiznivé dopady na Pilu K+L s.r.0. V ptipadg, ze by si odbératelé byli védomi
tohoto silového potencialu, mohli by zacit vytvaret negativni tlak na podnik s cilem snizeni
ceny, zkraceni dodavkovych cykll a tento tlak by mohl vyustit az v hrozbu odstoupeni od
smlouvy. Vzhledem Ktomu, Ze v konkurenénim prostiedi, které panuje na
dfevozpracovatelském trhu, kdy se svadi boj o kazdého odbératele, je firma Pila K+L s.r.o.
ve velmi nevyhodné pozici, ale nejen tato firma, protoze tato problematika se tyka celého

odvétvi.

Aby doslo ke snizeni vyjednavaci sily kupujicich, musi Pila K+L s.r.o. ziskat dalsi
odbératele. Nejlepsi scéndi pro snizeni sily odbératell a zaroven zvySeni
konkurenceschopnosti je oslabeni ¢i zcela vytlaceni jiného podnikatelského subjektu
zabyvajiciho se podobnou ¢innosti z trhu. Firma by tim dosahla mensi konkurence, ziskala
by vétsi trzni podil a navic by mohla bojovat 0 odbératele vytla¢eného konkurenéniho

podniku.

11.2 Dodavatelé

Zakladni  zpracovdvanou surovinou je dfevo, které je Casto dodavano
lesnicko-hospodaiskymi podniky. Velka vétsina téchto podnikd se nezabyva pouze tézbou

dieva, ale sami vytéZené dievo zpracovavaji a nezpracované piebytky prodavaji.

., Diilezitou vyhodou tohoto odvétvi je trvale obnovitelna domdci surovinova zaikladna.

Lesy se rozprostiraji na témer 35 % uzemi Ceské republiky, celkova zdasoba dreva se blizi
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¢

670 mil. m® a rocné prirista témér 20 mil. m*, 7 toho se t&3i priblizné 17,5 mil. m>.
(Drevostavebniportal-popularizace.msdk.cz)

Z vyse uvedeného tvrzeni vyplyva, ze vyjednavaci sila dodavatelli neni zase az tak silna,
jak by se na prvni pohled mohlo jevit, protoze CR disponuje ptiriistkovym piebytkem
dfevni hmoty. Jestlize bude tento trend dale pokracovat, v dlouhodobém vyhledu se
podniky nemuseji obavat prudkého zvySovani cen kulatiny, protoze pti nedostatku dievni
hmoty mohou tézebni spole¢nosti vyuzit prirtistkovych prebytkd a pfitom neohrozit
kontinualni obnovu lest CR. Na trhu existuje mnoho podnikatelskych subjekti
zabyvajicich se prodejem dieva a zde plati zakladni pravidlo: ¢im vice subjektl na trhu je,
tim mensi vyjednavaci silou subjekty disponuji. Ke snizeni vyjednavaci sily také ptispiva
fakt, ze nabizend kulatina je v zdkladnich vlastnostech téméf identicka. Hlavni roli pfi
vybéru dodavatele hraje cena a ndklady na dopravu. Néklady, které by mohly byt
vynaloZeny na zménu dodavatele, jsou zanedbatelné a proto i jejich vyznam je minimalni.
Moznost rychlé zmény dodavatele opét snizuje vyjednavaci silu dodavatelskych subjektii

a prispiva ze strany dodavatelli k maximalni snaze uspokojit potteby odbératel.

11.3 Konkuren¢ni rivalita

Soucasny stav malych dievozpracovatelskych podnikli s regionalni pisobnosti umoziuje
vznik konkuren¢ni rivality spiSe nepiimo v boji o odbératele a konkurencni rivalita v ramci
produkti je az na druhém misté. Konkuren¢ni rivalita zde ma hmotnou a skute¢nou
podstatu. Firmy v dievozpracovatelském priamyslu produkuji hmotné statky, jejichZ kvalitu
lze métit a vycislit pomoci finan¢nich prostfedk. Podniky nevyuzivaji marketingovych
strategii, nevytvareji ndkladné reklamni kampan€, aby nalakaly spotifebitele ¢i nové
odberatele, ale nechavaji za sebe mluvit své vyrobky, svou firemni politiku a své jednani
vii€i spotiebitellim, odbératelim nebo dodavatelim. V nedavné dobé vyuzila automobilka
Hyundai srovnavaci reklamy proti konkurenéni automobilce Skoda.
V dievozpracovatelském prumyslu by tato reklama neméla zadny smysl ani Géinek,
protoze v tomto odvétvi konkurenéni rivalita a konkurenéni boj vychéazi z ekonomickych
aspekti samotného podnikéni. Hlavni diivod, pro¢ tomu tak je, se nachazi v odliSnosti
tohoto odvétvi, kterd spociva v tom, Ze jsou zde vytvafeny dlouhodobé kontrakty zaloZené
na vzdjemném dodrzovani smluvnich podminek a nejde jen o jednordzovy nakup a prode;j,

proto firmy neinvestuji velké mnozstvi finan¢nich prostiedkit do marketingovych plant.
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11.4 Substituty

Dievo je samo o sobé nenahraditelnou surovinou a ma mnohé ptednosti. Ale presto
najdeme na trhu materialy, které jsou schopné svymi vlastnostmi podobné uspokojit
potieby zakaznikli. Obecné lze fici, ze hlavnim substitutem dieva jsou umélé hmoty.
vyrobu. Pila K+L s.r.o. aktualn¢ vyrabi bukové ptifezy na vyrobu skladacich metra.
Budeme-li uvazovat, ze klasicky skladaci metr bude vyuzivat zednik, elektrikai ¢i jiny
pomocnik na stavbé, nebude mit materidl vliv na rozhodovaci proces nakupu, protoze
VvV tomto ohledu bude metr bran jako spottebni zbozi, které je ureno ke spotfebé a pti jeho
nakupu se pocita s vyraznym opotiebenim. Proto bude hlavnim rozhodovacim kritériem

prodejni cena skladaciho metru.

Bude-li si metr kupovat domaci kutil, ktery o n& bude pecCovat a bude jej vyuzivat
napiiklad v domacnosti, zjistime, ze takovy kutil si rdd pfiplati za kvalitni metr a bude
hledat optimalni pomér ceny a funkCnosti. Také se do rozhodovaciho procesu zacleni
osobni preference materidlu a mozna také designové prvky jako naptiklad barva,

povrchova tprava a dalsi.

V konkrétnim ptipadé sklddacich metra je pro Pilu K+L s.r.0. nejvétsi substitu¢ni hrozba
plast. Pro zabranéni substituovani dieva plastem je vyhodné zdlraznit recyklaci
poskozeného nebo zni¢eného metru, vyuzit snah EU o vyuzivani obnovitelnych zdroji
a vyzdvihnout vyhody dfeva. Pravé recyklace a dopad vyroby na Zivotni prostfedi a obecné

ekologie vyroby jsou V poslednich letech v podnikové sféie velmi diskutovana témata.

11.5 Konkurenti

Hrozba vstupu novych konkurentii na tomto trhu samoziejmé existuje, protoze bariéry
vstupu na trh s dievaiskymi vyrobky jsou naprosto minimalni. Ptistup k hlavni vstupni
suroving, a to jak k mé¢kkému, tak i tvrdému dievu, neni nijak omezen ani regulovan. To je
také divod, pro¢ vtomto odvétvi plsobi tolik malych a stfednich podnikd s mistni
ptisobnosti. Casteénou piekdzkou pro vstup na trh se miZe jevit prvotni finan¢ni
nakladnost na hmotné vybaveni, ale tyto finan¢ni ndklady v sob& ukryva téméi kazdé
podnikani.

Aktudlni situace na trhu neldka nové podnikatelské subjekty ke vstupu na trh, protoze

vétSina podnikli plisobi regiondlné a tak jiz maji zavedené jméno, svou klientelu a nova
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firma by musela nabidnout zcela jiné vyrobky nebo sluzby, ¢i nabidnout velmi nizké ceny,
aby piekonala zavedené podniky. Toto vsak témét neni mozné, protoze ziskové rozpéti
u zakladnich dievatskych produkt neni velké. V ptipadé Pily K+L s.r.o. vstup nového
malého podniku nevytvoii zadnou zasadni hrozbu, protoze si firma vybudovala za dobu
své existence dobrou povest a to hlavné diky kvalitnim vyrobkim a svému pfistupu

k odbé&ratelim.

Hrozbou pro celé odvétvi je ale vstup velké dievozpracujici firmy, ktera by diky své
velikosti a svému S§ir§imu vyrobkovému portfoliu dokazala docasné tlacit ceny zakladnich
drevatskych vyrobku doli i za cenu, Ze by na nékterych svych produktech docasné
netvotila zisk. Takova firma by timto krokem dokézala velmi vyrazné ochromit mistni
podniky, které se vétSinou Zzivi vyrobou dfevaiskych vyrobkii s minimalni pfidanou
hodnotou. A proto mnoho odbornikd vyzyva dievozpracujici zavody, aby ptfehodnotily
svou vyrobu, zvySily svou konkurenceschopnost pravé vyrobou produktt s vy$si mirou

zpracovani a tedy 1 vyssi pfidanou hodnotou.

11.6 Vyhodnoceni analyzy 5F

Vezmeme-li v potaz vSech pét zkoumanych sil, které maji vliv na podnik Pila K+L s.r.0.,
zjistime, Ze nejveétsi negativni vliv na podnik ma v soucasnosti sila odbérateli. Tuto silu je

nutné co nejdiive omezit, aby nedoslo k negativnim dopadiim na podnik.

Co se ty¢e konkurenceschopnosti, vlivy zbyvajicich sil nejsou pro podnik tak
dramatické, jako jiz zminénéd vyjednavaci sila odbérateli. Prvek, ktery by mohl ohrozit
trzni postaveni firmy, je vstup velkého dievaiského zavodu na trh. Tuto skutecnost ovsem
podnik nedokaze ovlivnit a nezbyva firmé nic jiného, nez neustale posilovat svou
konkurenceschopnost a pfipravit si plan pro pfipad, Zze by se tato progndza opravdu

naplnila.

Opét se zde objevil jiz nékolikrat zminény vliv EU na vyuZivani obnovitelnych zdroji.
Podpora Evropské unie, at’ v rozvoji nebo v ekologické otazce vyroby, bude pro Pilu K+L
S.r.0. ptinosnd a spravnym vyuZzitim této podpory ziska naskok ptfed konkurenci a posili

Svou trzni pozici.
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12 ZAVERECNA DOPORUCENI

Na zaklad¢ ziskanych informaci a zpracovanych analyz vyplynulo, Ze jednozna¢nou
slabinou ohrozujici podnik je nizky pocet odbérateli. Pravé proto budou nasledujici
doporuceni orientovand pravé na zvySeni potencialu firmy za ucelem ziskani dalSich

odbératelt.
Firemni internetové stranky

Dnesni digitalni svét vyZaduje precizni prezentaci firmy na internetu. Soucasné webove
stranky Pily K+L s.r.0. nedostate¢né prezentuji skuteCnou podstatu firmy. Firma na svych
strankach uvadi stru¢ny piehled o nabizenych produktech, kontakty, mapu a fotogalerii,

coz je v porovnani s webovymi strankami velkych podnikti zcela nedostacujici.

Doporucil bych spolecnosti vyuzit pln€¢ potencial internetovych stranek v prvni fadé
vylepSenim obsahu. Internetové stranky by mohly obsahovat kratkou video prezentaci
firmy, historii firmy, vize nebo poslani firmy, mize zde byt prezentace soucasnych
vyrobkli. Dnes se klade velky diiraz na ekologii a nékteré¢ firmy piimo vyhledavaji co
nejvice ekologické dodavatele, proto by firma mohla na své internetové stranky umistit
naptiklad kolika procentni ma odpad, jak naklada s odiezky ¢i odpadovym materidlem
Z vyroby a jiné.

Pfestoze firma vlastni internetové stranky, doporucil bych vyuziti sluzeb spole¢nosti
Webnode. Tato spole¢nost nabizi vytvoieni internetovych stranek za velice vyhodné ceny.
Navic k firemnim strankam od Webnode je zdarma moznost vyuzit minimaln¢ 3 firemnich
emaili. Dle mého nadzoru pusobi profesionalnéji emailovy kontakt v podobé @pilakl.cz
nez soucasna podoba @seznam.cz. Dale Webnode nabizi profesionalné zpracované
grafické Sablony pro vice nez 100 obort podnikani. Timto dojde k tspote nakladu za

designové zpracovani stranek. Nakladovost tohoto ndvrhu neni vysoka.
Webnode nabizi 3 balicky:

e Miniod 125 K¢ mési¢né

e Standard od 249 K¢ mési¢né

e Profi od 417 K¢ mési¢né

Podniku bych doporucil bali¢ek Standard, ale pokud by spole€nost chtéla minimalni
naklady na provoz internetovych stranek, vystacil by ji 1 balicek Mini. Hlavni cilem tohoto

navrhu je zvysSit reprezentatni potencial firmy Pila K+L s.r.o. a tim docilit vysSiho
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povédomi o podniku. Pro hodnoceni efektivnosti ndvrhu lze wvyuzit statistiku
navstévnosti stranek nebo kvantitativni vyzkum v podobé kratkého dotazniku, ktery bude
zaslan novému odbérateli a bude zjistovat, jakym zplisobem se novy odbératel dozveédel
o firm¢ Pila K+L s.r.o. Firemni statistika, vznikla na zédklad¢ vyhodnoceni dotaznikt, bude

vyznamnym ukazatelem pii hodnoceni efektivnosti tohoto navrhu.
B2B marketing

Pro zvysSeni konkurenceschopnosti je nutné najit dalSi odbératele a k tomuto cili firmé
muze pomoci B2B marketing. Firm¢ bych doporucil vyuziti specializovanych portali na
B2B, kde se pfimo stfetdva nabidka s poptavkou, kde jsou nabizené partnerstvi, firmy
hledajici nové obchodni kontakty a dalsi. Pfikladem takového portalu je SpojmeSily.cz. Na

portalu nalezneme 5 zakladnich diivodu, které pfesné vystihuji podstatu principu B2B:

1. ,,Formy spoluprace, zvidasté ty strategické maji budoucnost. Vzdy je vyhodnéjsi

spolupracovat, nez bojovat.

2. O strategicka partnerstvi diky vzajemné vyhodnosti je vzdy vetsi zajem, nez o samotnou

nabidku ¢i poptavku sluzby nebo vyrobku.

3. B2B Strategy Vam Setri. Umoznuje Vam naklady s vyhledavani vhodnych obchodnich

a strategickych partnerii, véetné servisu, presunout na profesionaly.
4. Vyhodny pomeér cena / vykon.
5. Naskok pred konkurenci, ktera bojuje cenou. ““ (SpojmeSily.cz)

Domnivam se, ze vyuzitim zakladnich principti marketingu B2B muze Pila K+L s.r.o.
ziskat dalSi odbératele, navazat dalS$i obchodni kontakty a v neposledni fadé zvysit svou
konkurenceschopnost proti konkuren¢nim subjektiim. Na prvni pohled se mize zdat, ze
toto marketingové feseni je velmi ndkladné, ale neni tomu tak. Pfi nahlédnuti do ceniku

portalu SpojmeSily.cz zjistime, Ze jednorazova cena standardni poptavky je 2000 K¢&.

B2B marketing neni provozovan pouze na internetu, ale lze vyuzit odbornych periodik,
které se zabyvaji difevaiskou vyrobou, napiiklad Drevaisky magazin. Toto periodikum
vychazi mésicné a jeho prodejni cena je 59 K¢. Jedna se o velice uznavany odborny
Zasopis a to nejen v CR, ale i na Slovensku. Dfevatsky magazin nabizi moznost placeného
PR c¢lanku. Nejednd se o klasicky B2B marketing, ale vysledkem je, Ze pifi dobie
zpracovaném odborném ¢lanku se mlize vyrazné zvysit povédomi o firmé Pila K+L s.r.o.

Dfievaisky magazin nabizi PR ¢lanek vrozsahu A4 za 12000 K¢ pokud se jedna
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o predstaveni firmy, vyrobku ¢i sluzby nebo za 15000 K¢, jednéd-li se o redakéné

zpracovany ¢lanek na zaklad¢ zaslanych podkladu.

Magazin nabizi klasickou placenou reklamu, kterou by také mohla Pila K+L s.r.0. vyuzit.
Tematické reklamy a inzerce v odbornych casopisech nejsou dle vyzkumi vnimany
negativné a navic oslovi konkrétni ¢ast odborné populace. Nakladovost reklamy se
pohybuje dle velikosti v rozmezi 8700 K¢ do 23200 K¢. Magazin nabizi moZnost

kombinace PR ¢lanku a reklamy v celkovém rozsahu A4 se slevou 25%.

Cilem navrhu je opét zvysit povédomi o firmé, ale jiz s nastroji, které cilené¢ oslovi
odborniky a dalsi subjekty pasobici v dfevozpracujicim prumyslu. Zhodnoceni vhodnosti
a efektivnosti tohoto navrhu spociva opét v ziskani informaci od novych odbératelii ¢i
obchodnich partnert, jakym zplisobem se dozvédéli o firme Pila K+L s.r.o0. a nasledném

vypracovani statistiky.
Veletrhy a konference

V pravidelnych intervalech se potadaji odborné veletrhy zabyvajici se zpracovanim dfeva.
Firm¢ bych doporucil pravidelné navstévy takovych veletrhii, aby bylo mozné na zakladé
piedstavovanych strojii nebo pfednasek, uréit vyvojovy smér trhu a nésledné pak tyto

poznatky vyuzit ve svlij prospéch a piipravit se na nové trzni trendy.
Odborné veletrhy:

e WOOD-TEC Brno,

e LIGNUMEXPO Nitra,

e HOLZ-HANDWERK Norimberk,
e LIGNA Hannover.

Nékladovost je u kazdého veletrhu riznd, ale pro piedstavu vyuZijeme veletrhu
WOOD-TEC Brno. Brnénsky veletrh nabizi nepfeberné mnozstvi sluzeb pro
vystavovatele. Zakladni cena expozice je od 9800 K¢&, ktera v sobé zahrnuje stanek a jeho

zakladni vybaveni, dale montdz i demontaz stanku a zakladni grafickou tpravu.

NavrZzené feSeni expozice je pro firmu idedlni, protoze hlavnim cilem je navézat
strategicka partnerstvi a nové obchodni kontakty s minimalnimi naklady. Vyhodnoceni
efektivnosti miize spocivat v poctu novych obchodnich kontaktii, rozdanych nebo piijatych

vizitek, ale také na zéklad¢ kvalitativniho vyhodnoceni ziskanych informaci na veletrhu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 57

ZAVER
Cilem bakalaiské prace bylo zhodnoceni soucasného stavu konkurenceschopnosti podniku

Pila K+L s.r.o. a navrzeni opatfeni pro zvySeni konkurenceschopnosti. Spole¢nost sidli

v Doloplazech a ma téméeft 20 letou tradici v dfevozpracujicim primyslu.

V teoretické ¢asti bakalafské prace jsem Cerpal z literarnich pramenti informace souvisejici
s problematikou konkurenceschopnosti, konkuren¢niho prostiedi a konkurence. Dale jsem
se snazil objasnit principy konkuren¢nich strategii a dal$i pojmy souvisejici s touto oblasti.
Poté jsem se zabyval popisem principi a metod provadénych analyz pii zkoumani
konkurenceschopnosti. Mezi popisované analyzy patii SWOT analyza, analyza SF

a Altmanuv model.

V praktické ¢asti jsem postupoval systematicky a nejdiive kratce predstavil spole¢nost Pila
K+L s.r.0. Vyuzil jsem dostupnych informaci z uCetnich vykazu a pouzil Altmantv model
pro zhodnoceni soucasného stavu podniku. Nasleduje popis soucasné¢ho stavu trzniho
prostiedi obklopujiciho podnik Pila K+L s.r.0. a jeho mozny budouci vyvoj. Na tuto
kapitolu navazuje zhodnoceni konkuren¢niho prostfedi a analyza konkurence. S vyuzitim
dostupnych informaci byla nasledné sestavena SWOT analyza, ktera piinesla dilezité
informace o stavu podniku. Pro analyzu sil ptsobicich v odvétvi byla vyuzita analyza SF.

Na zéklad¢ ziskanych vysledkl analyz byla vytvoiena zavérecna doporuceni.

Zavére¢na doporuceni byla navrzena tak, aby nejen zvysila konkurenceschopnost Pily K+L
s.r.o., ale hlavné, aby ji pomohla v boji o odbératele. Doporuceni maji marketingovy
charakter, protoze firma vyrabi prvotiidni produkty, ale jeji soucasna prezentace na trhu je
nedostacujici. Vysledna doporucCeni se tykala Upravy internetovych stranek a moznosti
jejich rozsiteni jak po obsahové, tak i vizualni strance. Pro dalsi zvySeni povédomi o firme
jsem dale doporudil vyuzit vyhod marketingu B2B a PR c¢lanku ve specializovaném
periodiku. M¢é posledni doporuceni se tykalo navstév veletrhli pro zjisténi aktudlnich

trznich trendi a predikci moZzného vyvoje trhu.
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