





ABSTRAKT

Abstrakt Cesky

Bakalaiské prace se zabyva analyzou konkurenéniho postaveni firmy Zaluzie Kolomaznik.
Po stru¢ném predstaveni firmy vcetné jejich nabizenych sluzeb se vénuje analyze vnéjsiho
prostiedi, konkurence a vnitfniho prostiedi firmy. Analyza konkurence je zaméfena
piedevsim na zpracovani cenové mapy, kde je porovnavana cenova nabidka firmy Zaluzie
Kolomaznik s nabidkami konkurence. Na zavér jsou navrzena opatfeni, ktera by mohla

vést ke zlepSeni konkurenéniho postaveni firmy na trhu plastovych oken.

Abstrakt ve svétovém jazyce

The bachelor thesis deals with analysis of competitors fight of Zaluzie Kolomaznik.
After short introduction of the firm including list of offered services, analysis of outer
environment, competition and inner environment of the firm is presented. The competition
analysis is focused mainly on the price map processing, where price quotation
of Zaluzie Kolomaznik is compared with offers of competing firms. In conclusion,
there are improvement suggestions, which could lead to improved competitiveness

of the firm on the plastic windows market.



Srde¢né dekuji vedouci mé bakalatrské prace pani Ing. Jan¢ MatoSkové za odborné vedeni,
jeji kolegidlni piistup a nespocet cennych rad a pfipominek. Déle bych chtéla podékovat
odborné konzultantce pani Ing. Miroslavé Brazdilové za jeji Cas a fadu zajimavych

a podnétnych informaci.



OBSAH

L V0 J ) 7
I.  TEORETICKA CAST uoooeeeeeeeeeeeceeesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssssssssssssssasssss 8
1 VYMEZENI ZAKLADNICH POJMU ...ceeeeeeeeeerereressasesessesssssnsessssssssssassssssssssnssens 9
1.1 KONKURENCESCHOPNOST .. eettee ettt et e e e eeeeeeeeeaeeeeeeaaeseseaneeseeeenaeseenenaeseeenaaaees 9

1.2 KONKURENCNT VYHODA ...ttt e e e e e e eeee e e e e e eeeeesaaeeeeeeeeeaenraaaeaaaeenes 9

1.3 STRATEGICKY RIDICi PROCES (STRATEGICKE PLANOVANI) ....ccvevveviieriieeciieeenen, 10

2 ANALYZA OKOLNIHO PROSTREDI .uuueieieeeeeeceeseeeescscasssnsssssssasssssssens 12
2.1 PEST ANALYZA .ottt ee e e e e e e e e et eeeeeeeeeraaaaaaaeas 13
2.2 PORTERUV MODEL PETI KONKURENCNICH SIL ..eveeeteeteeeeeeeeeeeeeeeeeeaeeeeees 15
2.3 ANALYZA KONKURENCE ...ttt e e et eeae e e e e e e eeeeeaaaeeeeeeeeeanaaaaaens 18

3  ANALYZA VNITRNITHO PROSTREDI weoueiuireeeecnenceeneeeecscssssssesescsssssssssssssssass 19
3.1 ANALYZA FIREMNICH FAKTORU ...ttt eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeaneeene 19
32 METODA VRIO ... et ee e e e e e e e a e as 22

B SWOT ANALYZA eueoererrerssessssssssssssasasssasasasasasasasasasasasasasasasasasasasasasasasasssasasas 24
4.1 ANALYZA VNEJSTHO PROSTRED] (PRILEZITOSTI A HROZEB) ....c.vvevuvieniieniieeiieennnns 25
4.2 ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI (SILNYCH A SLABYCH STRANEK) ......c0cevvvennnnne 25

5  TEORETICKA VYCHODISKA PRO ANALYTICKOU CAST...covverreerennns 27
I, ANALYTICKA CAST uiieeeeeieeeeeeeeesecssasssssssssssssssssssssssassssssssssssassssssssssasssssssens 29
6  UVODNI PREDSTAVENI SPOLECNOSTL...cuoueuiieeerececeessssssssssssssssssssssssses 30
6.1 SORTIMENT VYROBEKU ..ottt 32
6.1.1 PlastOva OKNA @ AVETE.....nneee oot e e e eeeeeeeeeeeeees 32

6.1.2 SHINICT EECINTKA . e eeeeee e et e e e et e e e e e e eeeeeeaaeeeeeeaeeeaanaaens 33

6.1.3  STt& Proti RIMYZU ..co.eoviiiiiiiiiicie e 34

6.1.4  Ostatni nabizeny SOTtIMENt..........cocuieriiriiieiieeieeie et 34

7 EXTERNI ANALYZA ououoeeeeeeeesssssssssssssssasssssssssasasssasasasssssasasasasasasssasasssasases 35
7.1 PEST ANALYZA ..ot eseeeeeseeeeeeeeeeeeenmeeeanenenen 35
7.2 PORTERUV MODEL PETI SIL ..ttt eeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeseeeeeeeeeseeeneeeenneeenen 40
7.2.1 Novi ucastnici na trhu a hrozba vstupu novych ucastniki............ccceeueee.e. 40

7.2.2  Nahradni vyrobKy a SIUZDY ......cccoooiiiiiiiiiiiiieieceeeee e 40

T.2.3  DOAAVALELE. ... oot eeeee e e e e e e e eaaaeeeeeeeaearaaaaeaeaaaes 41

7.2.4  Odberatelé (ZAKAZNICT) ...c..eeevuviiiiiieeeiie ettt 42

7.2.5 KONKULENCT TIVAIIEA. ... e eeeeeee et e e e e e e e e e aeeeseeaaaeeenanns 42

7.2.6  Celkovy piehled Porterovych peti Sil......cooevcviieiiiieiiieeiieeieeeeeee e 43

7.3 ANALYZA KONKURENCE ...ttt eeeeeeeeeeeeeeeeeeseeesesesesesesesesneesnsesnnnsnnennnes 43
7.3.1  Cenova mapa ctyfkomoroveho profilu.........cccccoevieviiiiiiniiiiiiceeiee, 46

7.3.2  Cenova mapa pétikomoroveého profilu.........cccceevieniiiiiiniiiniiiiieeeen 47

7.3.3  Cenova mapa montazZniCh Praci.........cceeceeevuieriieniieniieieeie e 49

7.3.4  Cena celkem bez DPH (Vyrobky + moOntaz) .........ccccceevveeievieeiiieieniieieenenn, 51



7.3.5  Rychlost dodani zakazky po zaplaceni zalohy...........cccccveeviviiniieiiieeene. 53

7.3.6  Pozadovana vySe ZAIONY ........ccccccviiiiiiiieiiiece e 54
8  INTERNI ANALYZA ..ouureerrrerresrsssessessssessssssesssssssssssessessessssssessessassssssessessassseses 56
9 SWOT ANALYZA .ueeerrerrressessecssessessssssssessessessasssessessessasssessessessasssessessessassasssesss 58
DOPORUCENI .....coeverveeresrestesseenesssssssssssessessessessessssssssssssssssessssessessessessessesssssssessessssesses 59
ZAVER .oueeeeereresressessessessessesssssssssssssssssssessessessessessessssssssssessessssssessessessessesssssssassessessesse 64
SEZNAM POUZITE LITERATURY ....cvovueruerresressessesssssssssssssssessessessessessessessessessssessesse 65
SEZNAM OBRAZKU ....oueeeerrerncrsessesssssssessessessssssessessessssssessessessassssssessessasssessessessassasss 67
SEZNAM TABULEK .......oucvreeerreeressenssessessssessssssessessessasssessessessasssessessessasssessessessassasssesss 68
SEZNAM GRAFU ..cucoverrrrereresressessesssessessssssssessessessessssssssessassssssessessassssssessessssssessassassases 69

SEZNAM PRILOH.......eceoeeeveeeeeeeeeereesssesesessssssssssssssssassssssssssssssssssessssassssssssnsasssssssssensasses 70



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 7

UvVOoD

Podnikdni neni mozné provozovat v tzv. vakuu. Vzdy se odehravd ve skutecném sveété
aredlny svét je velmi slozit¢ a dynamické misto. Firmy jsou neustdle ovliviiovany
udalostmi, které se odehravaji okolo nich. Pracuji v ménicim se mnohostranném prostiedsi,

které nékteré organizace ke své Skod¢ ignoruji.

V soucasné dobé& nemaji spolecnosti nikdy stoprocentné jisté postaveni na trhu. Firma
s tuspéSnou minulosti a s relativné velkym dosavadnim podilem na trhu musi neustale
0 svou pozici bojovat — reagovat na zmény prostiedi, vytvaiet inovace svych vyrobki
a zvySovat svou produktivitu. Konkurence se dotyka kazdé oblasti podnikani a naroky
na konkurenceschopnost jsou stale vyssi. Duraz je kladen pfedevsim na spokojenost
zakaznika, kvalitu, pfijatelnou cenu pro spotiebitele i pro podnik, dobré jméno firmy

a na schopnosti managementu.

Kazdy podnik by mél znat své silné stranky, které se musi naudit co nejlépe vyuZit,
a soucastné potlacit své slabé stranky. Cilem organizaci je pfedevS§im co nejlepsi vztah
se zdkaznikem, dosazeni co nejnizSich ndkladli a poskytnuti co nejvyssi kvality. Firma,
ktera predbcéhla svou konkurenci alespoil vjednom ztéchto cili ziskavd konkurenc¢ni

vyhodu, nové zdkazniky a lepsi pozici na trhu.

Téma mé  bakalafské  prace: ,,Analyza  konkuren¢niho  postaveni  firmy
Zaluzie Kolomaznik®, jsem si vybrala ve snaze poznat, zda i mala firma je schopna obstét
na trhu se silnou konkurenci. V roce 2004 se Ceska republika stala ¢lenem Evropské Unie,
coz v budoucnu jist¢ povede ke zvétSeni konkurence stavajicim firmam a pfinese to také

podnikiim moznost rozsifeni své piisobnosti vstupem na nové trhy.

Cilem mé Dbakalarské prace je zanalyzovat konkurencni schopnost firmy
Zaluzie Kolomaznik, jejiz hlavni &innosti je v soudasnosti montaZ plastovych oken.
V teoretické ¢asti uvedu shrnuti teoretickych poznatkt tykajicich se konkurenceschopnosti.
V analytické Casti pouziji k analyze vnéjSiho prostiedi predevsim model PEST analyzy,
Porteriv model péti konkurencnich sil. Analyza konkurence bude zaloZena zejména
na vypracovani cenové mapy trhu s plastovymi okny. Na zavér uvedu doporuceni

pro zlepseni konkurenceschopnosti firmy Zaluzie Kolomaznik.
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I. TEORETICKA CAST
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1 VYMEZENI ZAKLADNICH POJMU

V této kapitole vysvétlim pojmy konkurenceschopnost, konkuren¢ni vyhoda a strategicky
fidici proces. Je velice dulezité, aby si kazdy podnikatel uvédomil, co tyto pojmy
znamenaji a dovedl je mezi sebou rozpoznat. Jediné tak bude usilovat o jejich

zdokonalovani, coz povede k podnikatelovu uspéchu.

1.1 Konkurenceschopnost

Konkuren¢ni schopnost podniku Ize definovat jako schopnost ziskat vyhodu v neustale
se ménicim prostfedi ¢i vramci svétové hospodaiské soutéze a vyuzit tuto vyhodu

k dlouhodobému rtistu jeho bohatstvi.

Konkurenceschopnost je pozitivni vlastnost konkurenta a jeho vysledny projev interakce
s fadou a spektrem konkurentli v konkurenénim prostiedi. Je to pojem vyjadiujici trzni
potencial podniku, odvétvi, zemé& ve stietu o postaveni na trhu sjinymi podniky,
odvétvimi, zemeémi. Cilem tohoto stfetu je schopnost dosdhnout dobrého postaveni na trhu

a na této urovni si zajiStovat odpovidajici prosperitu aspoi na kratkou az stfedni dobu. [3]

1.2 Konkurenc¢ni vyhoda

Kazdy podnik by m¢l usilovat o dosazeni zpiisobilosti odliSnych od konkurence. OdlisSnou
zpusobilost 1ze chapat jako vSechno, co déld podnik bezkonkurenéné dobie nebo alespoii
Iépe nez soupeti. Jsou to jedinecné schopnosti odrazejici se ve vysledcich podnikové
¢innosti a vyplyvajici zcelé tfady oblasti. Podnik by mél umét vytvorit komplex
jedinecnych kvalit, které by meély zvlaStni hodnotu pro urcitou cast trhu a vytvateji
dlouhodob¢ vyhodnéjsi pozici na trhu. Z odlisSnych zpusobilosti vyplyva konkurencni
vyhoda, ktera je vyjadiena preferovanim této nabidky zdkaznikem vzhledem k ostatnim

konkuren¢nim nabidkam. [5]

Konkuren¢ni vyhodou muize byt napiiklad vyrobek, jeho konstrukce a design, jeho
uzitecnost a jakost, jeho cena. V dneSni dobé se konkurencni vyhodou miize stat také
ekologicka ohleduplnost vyrobku, kterou neustdle vice lidi bere na védomi. Mize to byt
1zpisob jakym je vyrobek vyradbén, technickd vybavenost podniku, vyuziti odliSné
technologie jako konkurence, kterd muze vést ke snizeni ndkladi nebo to mohou byt lidé
v podniku, schopné vedeni podniku, vykonni pracovnici, podnikova znacka, dobré jméno

firmy a jiné mozné kombinace.
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Ziskani konkurencni vyhody je ptredpoklad dosazeni vySSiho trzniho podilu, vyssi
ziskovosti a ma také schopnost ochranit podnik vici Utokim konkurentli. Vedeni musi

umét tyto prednosti nejen vytvorit, ale musi je umét té€z udrzet a zhodnotit.

1.3  Strategicky Fidici proces (strategické planovani)

Zékladni myslenkou kazdého podniku je dlouhodoby rozvoj. Podnik, ktery chce byt
uspésny, musi myslet nadéjné a dlouhodobé tzn. vytvofit plany na dobu péti az deseti let,
které jsou realizovatelné. Proto by mél zpracovat komplexni strategii rozvoje, kterd
vychazi z konkrétnich podminek podniku, jejimZz cilem je pfizpisobeni se témto

podminkam.

Pro nejlepsi pfizpusobeni se trzni situaci musi podnik definovat své poslani, které nasledné
transformuje do konkrétnich cili. Pokud podnik chce uspét na trhu, ¢ili dosahnout
stanovenych cilii, je nezbytné vybrat vhodny strategicky smeér pro jejich naplnéni
a vytipovat ptilezitosti, které maji zasadni vliv na plnéni cild, a tim 1 na uspéSnost podniku,

a to z dlouhodobé;jsi perspektivy. [7]

Strategicky plan se zabyva faktory ovliviujici trh, riznymi scénafi, které mohou nastat,
postavenim, které by chtél podnik na tomto budoucim trhu zaujmout, a opatfenimi
potiebnymi k jeho dosaZeni. Strategicky plan je zdkladem pro rozpracovéani ro¢niho planu.
Je vsak nezbytné, aby management kazdoro¢né svij strategicky plan vyhodnocoval

a pribézné provadel jeho kontrolu.

Strategicky fidici proces je souborem cinnosti a rozhodnuti, kterd vedou k formulovani
planu podniku i jeho realizaci. Je podstatnou soucasti aktivit kazdého moderniho podniku,
ktery plsobi v trznich podminkach. Jeho tkolem je dlouhodobé usmériiovani Cinnosti
podniku tak, aby bylo naplnéno jeho poslani a zajiStény cile. Zahrnuje kli¢ova rozhodnuti
aklicové kroky provadéné vrcholovym vedenim podniku i vedenim jednotlivych
podnikovych utvarti s jednotnym tukolem: vyvinout komplexni dlouhodobou strategii

pro pieziti a hospodarsky rast. [5]

K formulovéni uspésného strategického planu potiebuje vedeni podniku znat co nejlépe
pozici své organizace v okolnim prosttedi a stav jejich vnitfnich organizacnich prvk.
Zatimto ucelem se provadi analyzy struktury prostfedi, zdroji organizace, internich

prednosti a nedostatki a externich prilezitosti a hrozeb.
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Analyzy struktury prostiedi se snazi vytvofit obrdzek o souCasném plisobeni tii
strukturalnich sil organiza¢niho prostfedi (vyrobku, trhu a konkurence). Analyza
organizacnich zdroju se zabyva efektivnosti vyuzivani zdroju, jejich flexibilitou. Snazi se
naznacit, jak by zdroje mohly byt pfeskupeny, aby se zlepSila dosazitelnost organizacnich
cili. Analyza piednosti, nedostatkd, prilezitosti a hrozeb ptedpoklada, ze organizace
vyuzije svych prednosti, ptilezitosti a sou¢asn¢ minimalizuje své nedostatky, hrozby, ¢imz

dosahne strategického uspéchu.
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2 ANALYZA OKOLNIHO PROSTREDI

Strategicka analyza okolniho prostiedi spolecnosti je nutna k tomu, abychom si byli
védomi jeho vlivii a abychom byli Iépe informovéni o situaci, ve které se spolecnost
nachdzi. Analyza vnéjsiho prosttedi by méla byt zamétfena predevSim na odhaleni

vyvojovych trendt, které mohou firmu v budoucnu vyznamnéji ovliviiovat. [1,13]

Pracovnici zabyvajici se analyzou okolniho prostfedi nesmi zapomenout na zaddny faktor,
ktery ovlivituje spolecnost a musi se zabyvat i vlivy, které jsou dnes tzv. zanedbatelné.
Diivodem je rtiznorodost téchto sil a moznost, Ze se zanedbatelny vliv stane vysoce
ovlivitujicim napt. ziskovost podniku. DalSim problémem byva také nejistota, ve které

dnes firmy plisobi.

Jedno z nejcastéji pouzivanych ¢lenéni okoli firmy je uvedeno na obrazku 1.

Politické strany Mezinarodni

oraganizace

Nové ptichozi

Natlakové

konkurenti Vlastnici

skupiny

Existujici Ekonomika

Spolecenské

Zakaznici

Dodavatelé konkurenti

organizace

Financ¢ni

Nové konkurenéni trhy

vyrobky

. Zaméstnanci
Technologie

Piirodni

podminky

Obr. 1. Clenéni okoli podniku

Zdroj: [13,5.36]
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2.1 PEST analyza

Zékladni metoda pro analyzu vnéjSich hrozeb a pfilezitosti je tzv. PEST analyza.
Predstavuje komplexni pohled na prosttedi, které neni stabilni a méni se. V ramci analyzy
se nemapuje pouze soucasnd situace, ale pozornost se vénuje zejména otazkam, jak se
toto prostiedi bude ¢i muze do budoucna vyvijet, jaké zmény v okoli mizeme

predpokladat. [17]
PEST analyza rozdé€luje faktory vnéjSiho prostiedi do Ctyf zékladnich kategorii (odtud

pochazi oznaceni analyzy), které jsou uvedeny v tabulce 1.

Tab. 1. Prehled faktoru PEST analyzy
Zdroj: [12,6]

Politické a legislativni faktory Ekonomické faktory
Antimonopolni opatieni Trendy vyvoje HDP

Zékony na ochranu zivotniho prostiedi Dostupnost a cena energii
Socialni politika Urokové sazby

Stabilita vlady Vyvoj kurzii mén

Predpisy Evropské Unie Mira inflace

Darnova politika Mira nezaméstnanosti
Konkurence v Evropské Unii Vyvoj kupni sily

Socialni a spole¢enské faktory Technologické faktory
Demograficky vyvoj Vladni vydaje na vyzkum a vyvoj
Rozdé€lovani dichodi Trendy ve vyvoji a vyzkumu
Mobilita obyvatelstva Vyvoj novych technologii

Vyvoj zivotni trovné a Zivotniho stylu Mira zastaravani technologii
Mira vzdélanosti obyvatelstva Vladni ptistup k vyzkumu a vyvoji
Ptistup obyvatelstva k praci a odpoc¢inku

V téchto Ctyfech kategoriich jsou identifikovany ty faktory, které zdsadné ovliviiuji danou

firmu a mohou ovlivnit i jeji budoucnost.
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Vsechny organizace si o svém prumyslu a vyvojovych trendech vytvareji urcité predstavy.
Je uZzitecné neustéle brat spravnost a aktualnost téchto pfedstav v potaz. Analyza vnéjs$iho
prostiedi vyzaduje vice nez pouhé sestaveni Ctyf seznamii. Musi se také snazit odpovédét

na nasledujici otazky:

a. Jak se pravdépodobné zméni vyznamné polozky ve vSech cCtyfech oblastech
prostfedi béhem nami planovaného obdobi?
b. Co je motorem zmeény tzn., jaké faktory zapfic¢inuji zménu? Budou mit vliv?
Jak intenzivni bude tento vliv?
c. Jaky bude pravdépodobny dopad téchto zmén na naSe operace? Na naSe
konkurenéni postaveni?
d. Jak mizeme tyto zmény a trendy co nejlépe zohlednit pii formulovani nasi
strategie? [9]
Nutné je uvédomit si, Ze je mozné identifikovat pouze oblasti, jejichz zména by mohla mit
vazny dopad na spolecnost, a miizeme se pouze dohadovat, co se v téchto klicovych
oblastech muze dit. V zddném piipad¢ se tedy nejedna o piedpovéd, ponévadz stupen

nejistoty je velmi vysoky. Jednd se pouze o sestavovani scénaii do budoucnosti.

Ponévadz sledovani a analyza vySe popsanych faktort miize poskytnout relativné hodné
informaci o externim okoli podniku, je vhodné tyto informace selektivné rozdélit podle
je zaroven vhodné definovat diivody, které vedly ke zméné ve vyvoji faktorli v Case
a odhadnout miru jejich vlivu jednak na relevantni faktor a zaroven na prostiedi

jako celek. [12]

vvvvvv

na nejvyznamnéjsi vyvojové trendy. Budouci vyvoj vSak zpravidla nelze dobfe odhadnout
bez toho, ze bychom znali ptedchazejici vyvoj (minulost) a soucasny stav. Tam, kde je to
mozné, by odhady trendi mély byt dolozeny konkrétnimi fakty, naptiklad statistickymi
udaji dokumentujicimi dosavadni vyvoj. Perspektivu pfi zpracovani PEST analyzy miiZze
zajistit metoda MAP. Nazev metody je odvozen z pocatecnich pismen anglickych slov:

Monitor, Analyse, Predict.
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Tato metoda je zalozena na rozloZeni analyzy PEST do tfi navazujicich fazi:

1. Monitorovani, identifikace faktort — faze ,,M*
2. Analyzy jejich dosavadniho plisobeni (oznacovana téz jako retrospektivni analyza)
— faze ,,A"
3. Predikce vyvoje (t€Z perspektivni analyza) — faze ,,P*
Uvedeny pfistup je zarukou toho, Ze se na aspekt perspektivnosti analyzy nezapomene.
MAP umoziiuje vnést do zpracovani analyzy systematicnost a poradek a prezentovat

vysledky ptehlednym zptsobem. [13]

2.2 Porteriiv model péti konkurencnich sil

Porter [11] se domniva Ze, atraktivnost trhu, potencial ristu na trhu a moznost ziskat
konkuren¢ni vyhodu zavisi na stavajici konkuren¢ni struktute trhu a schopnosti organizace

vyrovnat se s nasledujicimi ,,péti konkurencnimi silami*:

a) snovymi ucastniky trhu a s hrozbou vstupu novych ucastniki,

b) s nahradnimi vyrobky nebo sluzbami,

c) s odbérateli a jejich vlivy,

d) s dodavateli a jejich vlivy,

e) s konkurenty a s charakterem jejich soupeteni. [11]
Souhrnné ptisobeni téchto péti sil uréuje potencial kone¢ného zisku v odvétvi, kde se tento
potencial méfi z hlediska dlouhodobé navratnosti investovaného kapitalu. VSechna odvétvi
nemaji stejny potencidl konecného zisku. Ten se znacné rlzni, stejné jako se rlzni
souhrnné pusobeni konkurencnich sil (napf. intenzivni plsobeni je v odvétvi, jako je
vyroba pneumatik, papiru, kde kazda firma nema zvlast’ vysoké vynosy a naopak typické
odvétvi s relativné slabSim piisobenim je vyroba kosmetiky, drogistického zbozi, kde jsou

vysoké vynosy zcela bézné). [10]
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POTENCIALNI NOVE
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V ODVETVI
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existujicimi

firmami

A

SUBSTITUTY

Obr. 2. Model péti sil
Zdroj:[10,s.4]
Zakaznik ma vici svému dodavateli silnou pozici pfedevsim tehdy, jestlize:

- zdkaznik je velkym, pfipadné vyznamnym zakaznikem (napf. vyznamnéa osobnost
spolecenského Zivota, firma s dlouhou tradici a dobrym image),

- zakaznik muze celkem snadno piejit ke konkurenci (zakaznik ma malé naklady
ptestupu),

- zékaznik si urcité zbozi v pripad¢ potizi ze strany dodavatele za¢ne vyrabét sam,

- na trhu existuji snadno dostupné substituty,

- zdkaznici jsou velmi citlivi na cenové zmény,

- zékaznik nevnima rozdily mezi zbozim jednotlivych dodavateli. [13]
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Vyjednavaci sila dodavateli miize byt v pojeti Porterova modelu vysokd zejména

v situacich:

- je-li dodavatel na daném trhu velkym (pfedev$im z hlediska jeho nabidky),
pfipadné¢ vyznamnym dodavatelem a na daném trhu existuje omezeny pocet
dodavatelu,

- pokud nakupujici podnik neni pro dodavatele dilezitym zdkaznikem,

- jestlize zdkaznik nema potfebné trzni informace (napf. tdaje o trzni ceng),

- kdy na trhu neexistuji snadno dostupné substituty. [13]

Hrozba vstupu novych konkurentli do odvétvi je snizovana tehdy, jsou-li splnény nékteré

z nésledujicich podminek:

- pokud se jednd o odvétvi s vysokym stupném regulace (napf. banky),

- jestli je pfedem jasné, ze stavajici firmy na trhu budou na vstup reagovat cenovou
valkou,

- je-li velice t€zké se napojit na existujici distribucni kanaly,

- fixni ndklady vstupu do odvétvi jsou velmi vysoké,

- jsou-li zakaznici siln¢ ,,pfipoutany* k stavajicim dodavateliim a je téméf nemozné

je konkurentiim ,,pretdhnout®. [13]

Neexistuji-li k danému vyrobku blizké substituty je snizovana hrozba substitutii nebo
jestli-ze existuji substituty, ale jsou vyrabény s vyS$Simi naklady, poptipadé¢ pokud

substituty nezvysuji nabidku (napt. v disledku omezenych vyrobnich zdroji atd.). [13]

Soupefeni firem pulsobicich na daném trhu mize byt vysoké pii splnéni nékterych

z nasledujicich podminek:

- jedna-li se o velmi malo rostouci trh. Potom se firmy snaZi udrzet si svou pozici
na trhu za kazdou cenu,

- pokud jde o odvétvi, které se jevi pro budoucnost jako vyhodné,

- pokud vysoké fixni ndklady nuti firmy maximaln¢ vyuzivat svou vyrobni kapacitu
a v odvétvi se jevi opakujici se nadbytek vyrobnich kapacit,

- ziskovost v odvétvi je velice nizka a konkurenti sleduji strategii preziti. [13]
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2.3 Analyza konkurence

»Strategii pridané hodnoty nevytvoftite tak, ze se budete snazit zlomit konkurenci, ale tim,

ze se budete snazit pochopit, jak nejlépe vytvofiit hodnotu pro zakazniky.*
Kenichi Ohmae, predni japonsky strategicky konzultant

Existuji manazeti, kteti si mysli, Zze védi, kdo jsou jejich konkurenti a domnivaji se,
ze o nich hodn¢ vi. Na druhé strané€ jsou i podniky, které vénuji hodné €asu a Usili tomu,
aby ziskaly hlubokou znalost o konkurenci na trhu. V zasad¢ firma se vSak mtize domnivat,
ze zna dobie svého ,nepritele pouze tehdy, pokud je schopna piedvidat strategické

pohyby konkurence.

Prizkum konkurence by mél zjistit co konkurent dél4, co je schopny ud€lat, co ho pohani,
kde je jeho ptipadnd zranitelnost apod.. V prizkumu se musime predevSim zamérit
na nyngj$i pouzivanou strategii konkurenta, na pfedpokladanou jeho silu €1 slabost a jeho

budouci strategické kroky.

Cile konkurentu

Analyza cili by méla poskytnout tdaje o tom, jak jsou nasi konkurenti spokojeni, jaky

pravdépodobny pohyb ucini a jak by mohli reagovat na pohyby druhych.

Ptedpoklady

Jde napftiklad o zjiSténi co si mysli manaZzefi firmy o jeji pozici, o jeji sile a slabosti nebo
také jaké maji pfesvédceni o budouci poptavce a trendech oboru, o cilech a schopnostech

konkurentu.

Uskute¢tiovana strategie

Tady je potiebné identifikovat podstatné sily a slabosti, které konkurent ma. Je dilezité
zjistit, v ¢em je jednotlivy konkurent nejlepsi a v ¢em je nejhorsi, jestli konkurentova

strategie neni protichlidné nebo jak velké zabrany nepftitel ma k odchodu z oboru.

Diikladnou analyzou je manazer schopen ptedvidat pravdépodobné pohyby konkurenta

a také pravdépodobny vyvoj trhu.
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3 ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI

Kazdy podnik ma své silné a slabé stranky. Velky podnik je obvykle financné€ silnéjsi
nez podnik maly, na druhé strané vSak ma tendenci pomaleji realizovat potiebné zmény
améng efektivné slouzi malym trznim segmentim. U malych firem je tomu vétSinou

naopak. [13]

3.1 Analyza firemnich faktori

Vedle atraktivnich pfilezitosti je tieba zkoumat schopnost firmy, jak tyto pfilezitosti
vyuzit. Kazdy podnik proto musi analyzovat své vnitini prostfedi. Pomoci interni analyzy
se zkoumad, v ¢em je podnik slaby. Pfi interni analyze je vhodné zkoumat kazdou funkci

podniku zvlast’ (vyrobu, marketing, materialové hospodaistvi apod.). [14,4]

Vyroba transformuje ptedchozi vstupy do podoby findlniho vyrobku nebo sluzby. Jejim
cilem je vyrobit vyrobek (sluzbu), ktery ma hodnotu pro jeho uZzivatele a vyrobce

cvwr

vyrobky. Pfedevsim je zajimavé srovnani vyrobku s vyrobky konkurentt.

K analyze vyrobkl se ¢asto vyuziva portfoliova analyza. V ramci této analyzy lze rozd¢lit
vyrobky do jednotlivych skupin z hlediska jejich podilu na trhu a moznosti jejich dal§iho
rozvoje (BCG matice). Portfoliovou metodou je také matice atraktivity oboru, kterou

lze doplnit Zivotnim cyklem vyrobku (Hofferova matice). [13]

Marketing ptispiva ke skute¢né orientaci podniku na trh a zdkaznika, ponévadz ziskava
informace a sjednocuje aktivity jednotlivych organiza¢nich struktur podniku smérem

k trhu.

Marketingem zjisténé informace jsou dilezité predevSim pro funkci vyrobni a funkci
veédeckotechnického rozvoje. Dalsi nezastupitelnou ulohou marketingu je zvoleni
praktické formy prodeje vyrobkl. Z tohoto hlediska je nutné analyzovat nejen vyrobky
respektive sluzby, které podnik nabizi, ale i segmenty, které podnik obsluhuje a zpisob,
jak podnik tyto sluzby poskytuje. Jednd se o dalsi dulezitou funkci podniku, ktera

je rozhodujici pro Gspéch firmy a kterd by méla byt zkoumana. [4]

Materidlové hospodafistvi je jednou z vedlejSich hodnototvornych funkci, ktera muze,

zvlasté u vyrobniho podniku, vyznamné ovlivnit vysi nakladu.
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Zpravidla zahrnuje nakup materidlu a surovin, planovani vyroby a jeji fizeni, fizeni
kvality a distribuci hotovych vyrobki. Analyza materidlového hospodafstvi ma zjistit,
do jaké miry je sladéno uspotfddani materidlovych a informacnich tokl uvnitit podniku.
Analyza by méla ukézat, zda materidl a suroviny nejsou v podniku zbytecné vazany
v podobé& vyrobnich zasob a zasob nedokoncené vyroby. Soucasné by méla zajistit, zda

je zajisténa odpovidajici koordinace podniku s dodavateli a odbérateli. [4]

Persondlni funkce urc€uje, jakych schopnosti a dovednosti podnik muze dosihnout.

Cinnost, na kterou je podnik zaméien, vzdy vyzaduje odpovidajici kvalifikaéni strukturu
pracovnikl. Analyza persondlnich funkci by méla dat odpovéd’, zda se v podniku takova
kvalifikaéni struktura vyskytuje, ptipadné kde jsou jeji nedostatky. DilleZitym ukazatelem
pfi analyze persondlni funkce je ukazatel produktivity prace charakterizujici stupen

vyuziti pracovnikli v podniku. [4]

Z hlediska dosazeni cili podniku je také dulezité analyzovat, do jaké miry tvorba
podnikového mzdového systému a systému odmeénovani motivuje pracovniky ke splnéni

téchto cilt. [4]

Funkce védeckotechnického rozvoje miize podniku pfinést skvélé vysledky, ale mize byt

i velkym zklamanim napfiklad v podob¢ zjisténi, Ze nakoupené nové technologie
nepiindsi zadany efekt. Pii analyze této funkce je vhodné zjistit, kolik novych navrhi
vzniklo, at’ uz v oblasti inovace vyrobkli nebo technologii, a kolik jich skute¢né bylo
zrealizovano. Diulezité je rovnéz sledovat dobu od navrhu po jeho realizaci, kterd by méla

byt zfejmée co nejkratsi. [4]

Informacni funkce souvisi s vytvofenim takového informacniho systému, ktery zajisti

pomoci vhodné informacni technologie vCas a dostatek odpovidajicich kvalitnich
informaci pro manazery na jednotlivych stupnich fizeni podniku. Analyza by méla zjistit,
zda prospéch z informaéniho systému odpovida vynalozenym nakladiim, zda tento systém
odpovidd potfebdm manazerti podniku a do jaké miry informacni systém piispiva

ke zlepSeni Cinnosti lidi v podniku. [4]

Podnikova infrastruktura je tvofena z ¢innosti, které¢ se dotykaji hlavnich i podpiirnych

funkci. V ramci podnikové infrastruktury je vhodné analyzovat:
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soucasnou organizacni strukturu a systém fizeni podniku. Na zaklad¢ této analyzy
zjistit, jaké jsou nedostatky, pfipadné co se osvédcilo a co je vhodné zachovat

1 do budoucnosti.

finan¢ni situaci podniku. Na zdklad¢ financni analyzy zjistit, jaké je financni

zdravi podniku a do jaké miry je podnik schopen financovat budouci zdméry. [4]

Pti stanoveni Grovné hodnoceni lze vyjit z nésledujicich charakteristik jednotlivych

faktora:

vyrobek: kvalita, Sife sortimentu, podil na trhu,

marketing, prodej: prodejni sit’, priizkum potieb spotiebitell, reklama, metody

pouzivané marketingem,

technologie, technika: iroven a vyuziti jednotlivych technologii a technik,
naklady, efektivnost: vySe nakladi, struktura ndkladi, vyuziti vstupnich faktora,
védeckotechnicky rozvoj: intenzita a inovacni cyklus,

nakup, logistika, skladovani: pofizovaci ceny, spoluprace s dodavateli,
organizace: pruznost, jednoduchost,

fizeni: uroven vrcholového vedeni, stiedni uroven fizeni, mira centralizace,
finan¢ni situace: likvidita, zadluzenost, vynosnost,

pracovnici: kvalifika¢ni struktura, tvOr¢éi aktivita, soutézivost pracovnich

kolektivii. [4]

Ptfi analyze kazdé z hodnototvornych funkci je vhodné vytipovat silné a slabé stranky,

kterymi se dana funkce vyznacuje. Pro piehlednost jednotlivych stranek podniku lze

vysledky interni analyzy graficky zobrazit, viz obr. 3.
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Obr. 3. Priklad silnych a slabych stranek podniku
Zdroj: [12,s. 8]

3.2 Metoda VRIO

Interni analyza provedena na zdklad¢ metody VRIO spatiuje zdroje organizace ve ¢tyiech
zakladnich oblastech. Metoda hleda konkuren¢ni vyhodu na strané fyzickych, lidskych,
finan¢nich a nehmotnych zdroji (viz tab. 2.). Zdroje se mohou stat konkuren¢nim
faktorem za piedpokladu pozitivniho vyhodnoceni nasledujicich Etyt aspekti zdrojd,

od jejichz poc¢atecnich pismen je odvozen nazev této metody. Jedna se o tyto faktory:

V — value (hodnota, hodnotnost, vyznamnost zdroje) — hodnoti se zda je zdroj schopen

pomoci vyuzit piilezitosti a neutralizovat hrozby,

R — rareness (vzacnost, vyjime¢nost zdroje) — posuzuje se kolik konkurenénich firem tento

zdroj vlastni,

I — imitability (napodobitelnost zdroje) — pozornost je smefovdna na firmy, které zdroj

v soucasnosti nevlastni a jestli je ndkladné ho napodobit,

O — organization (organizace) — hodnoti se zda firma ma takovou organizacni strukturu,

aby mohla vyuzit zdroje. [12]

Podle téchto kritérii je posuzovan kazdy zdroj jednotliveé, pfiCemz za strategickou

konkurenéni vyhodu je mozno povazovat pouze takovy zdroj, ktery vyhovuje vS§em Ctyfem
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pozadavkim. Hodnotnym zdrojem vSak je ten zdroj, ktery podniku snizuje naklady,

zvySuje piijmy, nenici pfileZitosti a neutralizuje hrozby. [12]

Tab. 2. Typy vnitrnich zdrojii organizace

Zdroj: [12,s. 434]

Fyzické zdroje

technologické vybaveni
vyrobni plochy
vyrobni infrastruktura

skladovaci prostory

Lidské zdroje

pocet a struktura
zpusobilost
proinovacni prostiedi

socialni klima

Financni zdroje

disponibilni kapital
likvidni prostfedky
rentabilita provozu

bonita organizace apod.

Nehmotné zdroje

know-how, primyslova prava
informacni zabezpeceni

image, znalost trhu apod.

Zdroje a jejich hodnotnost se v pribéhu ¢asu vlivem technického a spolecenského rozvoje

neustale méni. Je tedy tfeba, aby firma zdroje neustale posuzovala, snazila se nachazet

zdroje nové nebo alespoii usilovala o vyuziti souCasnych zdroji jinym zpisobem

¢i na jinych trzich. [12]
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4 SWOTANALYZA

K zékladni identifikaci soucasného stavu podniku slouzi SWOT analyza podniku.
Ta sumarizuje zakladni faktory pusobici na efektivnost marketingovych aktivit
a ovliviyjici dosazeni vytycCenych cila. Tvoii logicky ramec vedouci ke konkrétnimu
systematickému zkoumani vnitinich pfednosti a slabin, vnéjSich pftilezitosti a ohrozeni

1 k vysloveni zakladnich strategickych alternativ, o kterych m tze podnik uvazovat.

SWOT je zkratkou anglickych slov Strengths (pifednosti = silné stranky), Weakneses
(nedostatky = slabé stranky), Opportunities (pfilezitosti) a Threats (hrozby), pficemz
se jedna o pfednosti a nedostatky organizacnich internich kapacit a o ptilezitosti a hrozby
v organiza¢nim vnéjSim prostiedi. [11]

Pti strategické analyze je vyhodné zatadit SWOT na Gplny zaveér analyzy jakoZto souhrn

vvvvvv

vvvvvv

uvedena fakta mechanicky kopirovanim pfenaSet do tabulky SWOT a rozhodovat o tom,

do kterého kvadrantu tabulky budou za tazeny. [13]

Pokud se bude podnik z jakychkoliv divodi zabyvat pouze rozborem svych vnitinich
stranek, potom budeme hovofit o S-W analyze. Pokud bude provadét pouze rozbor
faktort vnéjSiho prostiedi, tedy pouze rozbor pftilezitosti a ohrozeni, potom budeme
hovotit o O-T analyze. Analyza SWOT vychazi z ptedpokladu, ze organizace dosahne

strategického Uspéchu maximalizaci pfednosti a pfilezitosti a minimalizaci nedostatkli

a hrozeb. [5]

Analyza SWOT je pro tviirce strategickych plant uzite¢na v mnoha smérech:

» Poskytuje manazerim logicky ramec pro hodnoceni soucasné a budouci pozice

jejich organizace

» Z tohoto hodnoceni mohou manazefi usoudit na strategické alternativy, které

by mohly byt jejich situaci ty nejvhodné;jsi.

» Muze byt provadéna periodicky, aby manazery informovala o tom, které interni
nebo externi oblasti nabyly a naopak ztratily na vyznamu vzhledem k podnikovym

¢innostem.
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» Vede ke zlepSeni vykonnosti organizace. [13]

4.1 Analyza vnéjSiho prostredi (prilezitosti a hrozeb)
Prvni ¢ast SWOT analyzy se zabyva analyzou vnéjsiho prostredi.

Firma musi sledovat rozhodujici sily makroprostiedi (demografické, ekonomicke,
politické, legislativni, socidlni a kulturni), které ovliviiuji jeji podnikani. Musi téz
sledovat vyznamné ucastniky mikroprostiedi (zdkazniky, konkurenty, dodavatele), kteti
ovliviiuji jeji schopnost ziskdvat na trhu zisk. Obchodni jednotka pottebuje vytvorit
rovnéz marketingovy zpravodajsky systém pro sledovani a vyhodnocovani dilezitych
vyvojovych trendi. Smyslem sledovani vyvojovych trendu je identifikace pftileZitosti a

hrozeb.

Prilezitosti jsou soucasné nebo budouci podminky v prostiedi, které jsou ptiznivé
soucasnym nebo potencidlnim vystupim organizace. Pfiznivé podminky mohou
obsahovat zmény v zdkonech, které zvysi konkurenceschopnost organizace, rostouci
pocet zakaznikl, uvedeni novych technologii, které mlize organizace snadnéji vyuzivat,

zlepSené vztahy s dodavateli apod. [13]

Hrozby jsou soucasné nebo budouci podminky v prostiedi, které jsou nepiiznivé
organizatnim soucasnym nebo budoucim vystupiim. Nepfiznivé podminky mohou
obsahovat vstup silného konkurenta na trh, pokles poc¢tu zakaznikli, uvedeni novych
technologii, které zptisobi, Ze stavajici vyrobky zastaravaji, zména legislativnich nafizeni,
které ztizi organizacni schopnost konkurovat nebo problémy s nalezenim spolehlivych

dodavateli. [13]

4.2  Analyza vnitiniho prostredi (silnych a slabych stranek)

Jedna stranka problému je rozpoznat atraktivni pfilezitosti a druhd je mit schopnost tyto
prilezitosti vyuzit. Proto je tieba u kazdé obchodni jednotky pravidelné vyhodnocovat jeji
silné a slabé stranky. Vrcholovy management firmy nebo externi poradci, ktefi
vyhodnocuji faktory ovliviiujici marketingové, finan¢ni, vyrobni a organizaéni schopnosti
podniku, posuzuji kazdy faktor zhlediska intenzity jeho vlivu a zhlediska jeho

dulezitosti.
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Piednosti (silné stranky) jsou pozitivni vnitini podminky, které umoznuji organizaci
ziskat prevahu nad konkurenty. Organizac¢ni pfednosti je jasnd kompetence, zdroj nebo
schopnost, kterd umoziuje organizaci ziskat konkuren¢ni vyhodu na trhu. Ptednosti,
kterymi firma muiZe piedstihnout konkurenty jsou naptiklad piistup ke kvalitngjSim
materidlim, dobré financni vztahy, silny image, vlastnictvi patentil, rozsédhlé distribucni

kanaly nebo vysoce talentovani manazefi. [13]

Nedostatky (slabé stranky) jsou negativni vnitini podminky, které mohou vést k nizsi
organizaéni vykonnosti. Nedostatkem mize byt absence nezbytnych zdroji nebo
schopnosti ¢i chyba v rozvoji nezbytnych zdroji ¢i schopnosti. Nedostatky organizace
mohou byt manazetfi s neodpovidajicimi strategickymi schopnostmi, pfekro¢ené uvéry,

ubohy image vyrobku, zastaralé stroje nebo Spatné umisténi tovarny. [13]
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5 TEORETICKA VYCHODISKA PRO ANALYTICKOU CAST

Cilem teoretické Casti bylo ziskat teoretické znalosti pro vypracovani druhé, analytické
casti.
Pro kazdy podnik je velice dilezité pravidelné provadéet analyzu trhu, kterd firmé ukazuje

zda je konkurenceschopna a jestli neni potfeba zménit dosavadni podnikatelskou strategii.

Pro dikladnou analyzu firmy je potieba provést analyzu okolniho a vnitiniho prostredi.

Zamérem analyzy vnéjsiho prostiedi je odhaleni vyvojovych trendd, které mohou podnik
v budoucnu vyrazné ovlivnit. Zakladni metodou pro tuto analyzu je analyza PEST, ktera
se zabyva faktory politickymi, ekonomickymi, socidlnimi a technologickymi. Dalsi velice
znamou metodou pro analyzu okolniho prostfedi je Porteriv model péti sil. Tento model
je zalozen na tom, ze konkurenéni vyhoda organizace se odviji od schopnosti vyrovnat se
snovymi UcCastniky na trhu, s existujicimi substituty, s odbérateli, s dodavateli
a s konkurenty na trhu. Pro uplnou znalost vn¢jSiho prostiedi je dalezité provést analyzu
konkurence. V této analyze se provadi napf. srovnavani vyrobkll firmy s vyrobky
konkurentti ¢i srovnani jednotlivych strategii. Vysledkem analyzy wvnéjSiho prostiedi

je zjisténi prilezitosti, které by firma méla umét vyuzit a hrozeb, které musi minimalizovat.

Pti interni analyze se zkouma v ¢em je podnik dobry a v ¢em slaby, coz odhali silné a slabé
stranky organizace. Pro stanoveni téchto stranek je vhodné zkoumat kazdou funkci
podniku zvlast' jako napf. vyrobu, marketink, organizaci a lidské zdroje, technologie,
systém planovani apod.. K analyze vnitiniho prostiedi je mozné také vyuzit metodu

,» VRIO® zkoumajici Ctyfi zdroje organizace: fyzické, lidské, finanéni a nehmotné.

SWOT analyza je souhrnem zavért uskuteCnénych vnéjSich a vnitinich analyz, ktera

sumarizuje prilezitosti, hrozby, silné a slabé stranky podniku.

Na zékladé teoretické ¢asti formuluji pro analytickou ¢ast tyto hypotézy:

Ptredpoklad 1. — Piedpokladam, ze z PEST analyzy odvétvi zaméfeného na stavebnictvi

vyplyne, ze odvétvi vyrazné ovliviluje zejména zména sazeb DPH.

Predpoklad 2. — Ptfedpokladam, ze z Porterovy analyzy péti konkurencnich sil firmy

Zaluzie Kolomaznik vyplyne, Ze nejvice ovliviiujicim faktorem firmy je sila dodavateld.
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Ptredpoklad 3. — Piedpokladam, Zze z analyzy konkurence vyplyne, ze firma poskytuje
své produkty, ve srovnani s jejimi konkurenty, za nizké ceny a se standardnimi terminy

dodani.
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II. ANALYTICKA CAST
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6 UVODNI PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

M4 bakalaiska prace je zaméfena na analyzu konkurenc¢niho postaveni firmy
Zaluzie Kolomaznik na trhu plastovych oken. Majitelem firmy Zaluzie Kolomaznik je pan
Milan Kolomaznik, ktery v soucasnosti zaméstnava tfinact pracovnikli. Hlavni Cinnosti
této firmy je mont4dz plastovych oken a veskeré stinici techniky. Montované produkty
firma Zaluzie Kolomaznik nevyrabi, ale jsou ji dodavany. Dodavatelem plastovych oken
je spolecnost DECRO BZENEC, spol. s r. 0. a pro stinici techniku je to zejména spole¢nost

Isotra s. r. o..

PLASTOVA OKNA

Obr. 4. Logo firmy Zaluzie Kolomaznik
Zdroj: [16]
Pan Milan Kolomaznik poskytuje sluzby pro zakazniky jiz devatym rokem na
zivnostensky list. Vroce 1996 vznikla firma JMP Poskocil a Kolomaznik, ktera se
zabyvala zejména montazi Zaluzii a markyz. Vlastniky firmy byli dva majitelé a to pan Petr
Poskocil a pan Milan Kolomaznik. Firma v prib¢hu provozovani své ¢innosti nabizené
sluzby postupné rozsifovala napt. o calounéni dvefi, o shrnovaci dvete, o tésnéni do oken,
o sit€ proti hmyzu apod.. V roce 2000 firma JMP Poskocil a Kolomaznik za¢ala montovat
také plastova okna. Po neshodéach v roce 2003 se majitelé oddélili a vznikly dvé nezavislé

firmy (firma JMP Posko¢il a firma Zaluzie Kolomaznik).

Firma Zaluzie Kolomaznik se v soudasnosti soustied’uje zejména na tyto mésta a jejich
okoli: Olomouc, gumperk, Novy Ji¢in, Jesenik a Bruntal. Hlavni sidlo se nachdzi
ve Stépanové na Horni ulici &. p. 546. Firma ma vzorkovou prodejnu v Olomouci
na Lazecké ulici 2, kde ma zakaznik mozZnost si prohlédnout a vyzkouSet veskeré nabizené

zbozi firmy Zaluzie Kolomaznik.
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Obraty firmy Zaluzie Kolomaznik za rok 2004
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Graf 1. Obraty firmy Zaluzie Kolomaznik — rok 2004
Zdroj: [21]
V uvedenych grafech (viz graf 1. a graf 2.) jsou zaznamendny obraty firmy

Zaluzie Kolomaznik za rok 2004 a za mésic leden, Ginor, bfezen, duben roku 2005.

Obraty firmy Zaluzie Kolomaznik rok 2005
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Graf 2. Obraty firmy Zaluzie Kolomaznik — rok 2005
Zdroj: [21]
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6.1 Sortiment vyrobkiu

V této kapitole uvedu zboZi, které firma Zaluzie Kolomaznik nabizi a k némuz poskytuje

montaz.

6.1.1 Plastova okna a dvere

Hlavni &innosti firmy Zaluzie Kolomaznik je v sou¢asnosti montaz plastovych oken a dveii
vyrabénych firmou DECRO BZENEC, spol. st. 0. (vznikla 17. 6. 1998). K vyrobé oken
a dvefi jiz od pocatku pouziva némecky profil TROCAL.

V nabidce firmy DECRO BZENEC, spol. s 1. 0. je tento druh sortimentu:
- ¢tytkomorovy profil TROCAL-CONFORT
- pétikomorovy syst¢ém TROCAL INNONOVA
- plastové dvete

Ctytkomorovy profil TROCAL-CONFORT

Obr. 5. Ctyrkomorovy profil
Zdroj: [15]
Jedna se o moderni Ctyfkomorovy systém s dorazovym tésnénim (viz obr. 5.), ktery
nachdzi Siroké uplatnéni. TROCAL-CONFORT je oblibeny pro svou snadnou udrzbu a
klasicky vzhled. Kazdy dil byl od zacatku vyvijen s ohledem na jednoduchost a soucastné
vSestrannost celého systému. Pokud je to nutné, 1ze pouzit tepelné a zvukovée izolacni skla

nebo vyplné do tloustky 34 mm bez ptidavnych profilt. [15]
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Pétikomorovy systém TROCAL INNONOVA

Obr. 6. Pétikomorovy profil
Zdroj: [15]
TROCAL INNONOVA (viz. obr. 6.) je nejnovéjsi profilovy systém zroku 2001.
Predstavuje prozatim technicky nejdokonalejsi systém od vyrobeni prvniho profilu.
Je vhodny ptedev§im do novostaveb. Tento systém zarucuje dokonalou té€snost, ¢imz beze
zbytku splituje naroky na vysokou tepelnou izolaci. Zakladnimi charakteristikami toho
profilu je Sedé¢ tésnéni, sttedové t€snéni na ramu, vynikajici statické vlastnosti, patentované
usporddani vnitinich stén, funkéni design, rozsahlé pftislusenstvi, vysoka trvanlivost,

barevna stalost a nenaroc¢nost udrzby. [15]
Plastové dvete

Dvete z profili TROCAL jsou vyrabéné z nejmasivnéjSiho profilu, ktery je v soucasné
dobé na trhu dostupny. Diky této tuhosti vyrobce zarucCuje, ze vchodové dvere budou
vysoce odolné proti kazdodennimu namdhani i pfipadnému ndasilnému vniknuti.
U nékterych typtt TROCAL dosahuje tuhosti, kterd je srovnatelnd s dvefmi hlinikovymi.
Konstrukce je doplnéna vysoce funkénim té€snicim systémem a hlinikovymi prahy
zabezpecujicimi vynikajici izola¢ni hodnoty. Dvefe odpovidaji pozadavkiim normy

DIN 18103 a garantuji timto zvySenou odolnost proti vloupani. [15]

6.1.2 Stinici technika

Dodavatelem veskeré stinici techniky firmy Zaluzie Kolomaznik je spole¢nost
Isotra s. r. 0. (vznikla v roce 1992 jako ryze Ceska firma zabyvajici se montdzi a nasledné
potom také vyrobou stinici techniky). Firma Isotra s. r. 0. dnes patii k nejvétsim vyrobclim
stinici techniky ve stfedni Evropé. Svého postaveni dosdhla ptedevsim diky vybornému
technickému zazemi. V roce 2002 firma tspé$né absolvovala certifikac¢ni audit dle normy

CSN EN ISO 9001:2001 u spoleénosti BVQI Praha.
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Firma Zaluzie Kolomaznik odebira od spoleénosti Isotra s. r. o. nasledujici vyrobky:
= Horizontalni Zaluzie,
= Zaluzie INDesing,
= [SOTRA systém,
=  [solite,
» Vertikalni zaluzie,
= Roleta Rollite,
» Roleta Verra.

Podrobnéjsi popis vyrobkil spolecnosti [sotra s. r. 0. je uveden v Ptiloze PL.

6.1.3 Sité proti hmyzu

Sité proti hmyzu jsou nejefektivnéjsi a navic pfirozenou ochranou proti obtiznému hmyzu.
Jedna se o pevné sité¢ proti hmyzu. Ramy jsou vyrobeny z valcovaného hliniku a jsou
chranény vypalovacim lakem. Spojovaci raminka jsou plastova. Sit' je vyrobena
z poplastovaného sklolaminatového vlakna, které nepodléhd korozi a dobie snasi teplotni

rozdily. Komponenty na tyto vyrobky jsou doddvany firmou HUNTER DOUGLAS s. r. o..

6.1.4 Ostatni nabizeny sortiment

Dal$imi produkty, které firma Zaluzie Kolomaznik nabizi jsou gardzova vrata, shrnovaci
dvefe, renovace dvefi a cCalounéni dvefi. K uvedenému zbozi firma poskytuje také

montazni prace.
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7 EXTERNI ANALYZA

Kazda firma by si méla byt védoma jak vypada jeji okoli. Dobra znalost okoli totiz
umoziiuje firm¢ vyuzit ptileZitosti, které trh nabizi a vyhnout se pfipadnym hrozbam.
K analyze okoli se nejcastéji pouziva PorterGv model péti sil a PEST analyza, které

nakonec vyusti do matice sméroveé politiky spolu s analyzou konkurence.

7.1 PEST analyza

Veskera Cinnost podnikl je ovliviiovana mnoha udélostmi, které se vyskytuji na kazdém
trhu. Kazdé prostiedi tak podléha zméndm, které podniku mohou uskodit poptipadé
pomoci pii napliiovani podnikovych cild. Klicem PEST analyzy jsou makroekonomické
faktory (politické a pravni, ekonomické, socidlni a technologické faktory), jimiz se zabyva

(viz kapitola 2.1).

Tab. 3. PEST analyza

Zdroj: [viastni]

Politické trendy Ekonomické trendy
Predpisy Evropské unie Nezameéstnanost

Darova politika Néklady na energii
Konkurence v Evropské unii Vyvoj kurzu ¢eské koruny

Vyvoj kupni sily

Socialni trendy Technologické trendy
Vzdélanostni vyvoj Nové technologie
Mobilita obyvatelstva

Rust naro¢nosti zakaznika

Postup uplatnéni MAP piistupu (viz teoretickd cast kapitola 2.1) k PEST analyze

je pro odvétvi zaméfené na stavebnictvi zndzornén v tabulce 3.
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Tab. 4. Analyza PEST, pristup MAP (Politicko/pravni faktory)
Zdroj: [vilastni]
Politické/pravni faktory
Ovliviiujici Trend (analyza . L
faktor dosavadniho vivoje) Dopad (predpoklad vyvoje) | Urgentnost
. . Zptisiovani a nutnost
V souvislosti se vstupem . Y.
\ L dodrZovani vSech predpist se
do EU u nas doslo , y
Predpisy ke zptisnéni predpist bude neustale zvySovat.
R o, Y 4o Nésledkem bude riist naklada Nizka
Evropské Unie | (zejména predpist o )
oo a nezbytnost novych investic
hygienickych a . , ,
f , napf. do Gpravy pracovniho
pracovnich podminek). y
prostiedi.
K soucasnym trendiim
danové politiky patii
snizovani danové zatéze | Do budoucna se ptedpoklada
pravnickych osob dalsi snizeni dani z piijmu pro
z divodu rozvoje pravnické i fyzické osoby,
podnikani (dfive sazba coz povede ke sniZeni
Danova 32%, potom 28%, dnes nakladii v§em podnikim. Vvsokd
politika 26%). Dalsi vysoce Opacny trend se vSak ocekava y
ovliviuyjicim faktorem u dan¢ z ptidané hodnoty.
firmy je dan z ptidané Pétiprocentni sazba je
hodnoty, ktera je stanovena jen pro urcitou
v soucasnosti pro sluzby | dobu. [19]
5%-ni a pro vyrobky
19%-ni.
Vstupem CR do EU Ptistupem dalSich statt do EU
Konkurence v | Y.1oc€ 2004 doslo ke se situace na trhu bude
zleh¢eni podminek pro neustale zhorSovat. Toto Vysoka

Evropské Unii

vstup zahrani¢nich firem
na Cesky trh.

povede k vyS§imu riziku
ztraty trzniho podilu.
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Tab. 5. Analyza PEST, pristup MAP (Ekonomické faktory)
Zdroj: [vilastni]
Ekonomické faktory
Ovliviujici Trend (analyza . L
faktor dosavadniho vivoje) Dopad (predpoklad vyvoje) | Urgentnost
V nékterych regionech Predpoklady o vyvoji
mira nezaméstnanosti nezameéstnanosti jsou
y dosahuje zavratnych negativni. M4 se za to, ze s
Nezaméstnanost hodnot. Priimérnéd hodnota | nezaméstnanost bude neustale Nizka
nezaméstnanosti CR rust, coz odvétvi ovlivni
dosahuje 9,65 %. [18] sniZovanim objemu prodeje.
Naklady na Cena energie vykazuje S°1tuace na trhu v kazuje riziko . 1
energii dynamicky rist ristu cen energie. Dopadem Stredni
’ bude zvySovani cen vyrobkd.
V poslednich letech kurz Do .bud(,)u,c na se ovcekarva
« . posilovani kurzu ¢eské koruny
L ¢eské koruny neustale R i
Vyvoj kurzu . N . v disledku hospodaiského ,
N kolisa. V soucasnosti je . Vysoka
ceské koruny . rustu CR. Toto povede
negativné ovlivnén " e
. ., k snizeni zahrani¢nich cen pro
politickou krizi. [20] « 1z
ceské firmy.
ey . V budoucnosti se
Dle nejnovéjsich zprav se y 1 .
il a1 Ny nepredpoklada zlepSeni situace
lid¢ stale vice zadluzuji u . . .
Vyvoj kupni bank, ale také u podnikdi | " oblasti zadluzenosti
yVvoj kup ’ p obyvatelstva. Je mozné, Ze se Vysoka

sily

kde nakupuji. Firmam
roste problematika
s vymahanim nedoplatkd.

firmy budou snazit prodavat
pouze za hotové v disledku
sniZeni rizika nezaplaceni.
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Tab. 6. Analyza PEST, pristup MAP (Socidlné-kulturni faktory)
Zdroj: [vilastni]
Socialné-kulturni faktory
liviiujici Trend (analyza Dopad (pr kla
Ovliviiujici end ( yza opad (}) e.dpo d Urgentnost
faktor dosavadniho vyvoje) vyvoje)
V budoucnu se ocekava
zavedeni poplatkti na
Mladi lidé se snazi Vys?,lsyc’h Slf?la(fh’ kvtere
, I zapticini snizeni poctu
dosahnout co nejvyssiho o 1o 1o
vzdélani, predevsim studentii 2 divodi
Vzdélanostni o et nedostatkli finan¢nich s
o z diivodi kariérového Y e . Nizka
VYVOj . NP prostredkil pro studium.
ristu a moznosti lepsiho A
s . ..vr . | Tento trend odvétvi ovlivni
zaméstnani, které zajistuje Y ¥
. A odvétvi snizenim poctu
vysokoskolsky diplom. ‘o .
uchazec o praci
s vysokoSkolskym
diplomem.
Piedpoklady o zlepSeni
Mladi lidé jsou stale vice | moznosti bydleni nejsou
ochotni se st¢hovat za v blizké budoucnosti
Mobilita praci, ale disledkem realné. Firmy, které budou Nizké
obyvatelstva problémi s bydlenim je mit zajem o pracovniky ze
tato moznost velice vzdalenych mést budou
omezena. muset k zaméstnani
poskytovat také ubytovani.
[ide si vweadaii l ’
1de’51 Y}:,Zadujvl NEUSC | v budoucnu se stale
rozséahlej$i moznost “ s « o a
1 y ;o o¢ekava zvySovani
vybéru napf. odstint y . oo
1 1ex pozadavkl zdkazniku.
barev, okennich list apod.. .
o i S Tento trend bude zptsoben
Rist naroc¢nosti | Tento trend je zptisoben . o v 1.
zejména prirtstkem Stiedni

zakazniku

zejména zvySovanim
pen¢zniho majetku
obyvatelstva, ale také
vy$si primérnou
vzdélanosti.

konkurence, kteréd pro
doséhnuti konkurencni
vyhody bude rozsifovat své
sluzby.
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Tab. 7. Analyza PEST, pristup MAP (Technologicke faktory)
Zdroj: [vilastni]

Technologické faktory
Ovliviiujici Trend (analyza . L
faktor dosavadniho vivoje) Dopad (predpoklad vyvoje) | Urgentnost
Tento trend bude neustale
. Vyvoj technologii pokracovat, coz povede
Nové . b s . . i
technologie vykazuje neustale rychlejsi |k zvySovani investic Nizka
tendenci. do novych technologii (pokles
celkového zisku)

Kli¢ovym problémem firmy Zaluzie Kolomaznik je zvy$eni konkurence vyvolané vstupem
dalSich zemi do Evropské Unie (uveden mezi politicko-pravnimi faktory — viz tab. 4.).
Tento problém, ktery ovlivni firmu negativné (ohroZeni dosavadni pozice firmy na trhu)
by podnik nemél v zddném ptipad¢ podcenovat a mel by se na né¢j peclive pripravit. Jednou
zmoznosti jak se pfipravit na rist konkurence je vytvoreni si financnich rezerv, které
pozd¢ji firma vyuzije kziskdni novych konkuren¢nich vyhod (napf. rozSifeni
poskytovanych sluzeb) nebo pro dikladnou reklamni kampan, aby neztratila zdjem
souCasnych zakaznikii a dostala se do védomi potencionalnich spotiebiteld. V soucasné
dobé se firma Zaluzie Kolomaznik intenzivn& snaZi ziskat pozornost zakaznikti pomoci
letakt, které se dostavaji do domacnosti placenymi sluzbami roznaskovych firem, s nimiz

spolupracuje. Firma dale uvazuje o umisténi deseti billboardii v regionu Olomouc.

Hlavni pfileZitosti se pro firmu Zaluzie Kolomaznik jevi vyvoj kurzu &eské koruny,
kde se ptedpoklada jeji neustalé posilovani. Tohoto faktoru miiZze firma vyuzit hledanim
novych dodavatelli vyrobkll na zahrani¢nich trzich. V soucasné dobé& je cena vyrobku

v zahrani¢ni méné vyhodna.

Pokud jde o budouci vyvoj odvétvi, Ize predpokladat, ze zakaznik bude neustale vyzadovat
stoprocentni kvalitu poskytovanych sluzeb, ale také rozsifeni sluZzeb napi. o umyti oken
po montdzi. Stejnou rozmanitost bude zakaznik pozadovat i v oblasti jednotlivych

soucastek plastovych oken (napf. liSt kolem skla, barvy tésnéni, barevnosti ramu).
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7.2 Porteriiv model péti sil

Konkurenc¢ni vyhoda se vzdy odviji z prostiedi, ve kterém firma podnika. Portertitv model
péti sil pomahéd firmé porozumét konkurenénimu prostiedi ve svém odvétvi a tim také

moznost ziskani konkuren¢ni vyhody.

7.2.1 Novi Gcéastnici na trhu a hrozba vstupu novych ucastniki

Riziko vstupu novych podnikii na trh je v soucasnosti pomérné vysoké. A to vzhledem
k tomu, ze neexistuji témét zadné bariéry pro vstup. Podnikatel, ktery uvazuje o vstupu
natrh s plastovymi okny, potfebuje pouze Zzivnostensky list, dopravni prostiedek,
spolehlivého dodavatele, nejméné dva schopné zaméstnance, znichz alesponn jeden
je zkuSeny zednik a pomérné nevelké mnozstvi finan¢nich prostfedkl. Potfeba malého
mnozstvi penéznich prostiedkl je zpiisobena pfedevSim tim, Ze pied objednanim musi
kazdy zékaznik slozit zalohu, kterd postacuje na pokryti vyrobnich naklada.

v

Riziko pfichodu novych konkurenti se bude neustidle zvySovat. Pfiinnou je vstup

Ceské republiky do Evropské Unie a jeji neustale se rozsifujici pocet &lent.

Nejhorsi co muze firmu potkat v oblasti konkurence je, Ze se setkd s konkurentem, kterého
vibec nezna. Tato skutecnost ptredstavuje hrozbu v podobé nevédomosti o chovani
konkurenta, ktery miize nabidnout kvalitn€jsi vyrobek ¢i dokonalejs$i poskytnuti sluzeb
a tim pfildkat zdkazniky. Podnik by proto mé¢l, vzdy pti hrozbé vstupu novych konkurentt,
vyuzit svych znalosti trhu a zintenzivnit svou reklamni kampan. Firma se tak upevni

r~r

v paméti spotiebiteld a zaroven ztiZi vstup potenciondlni konkurenci.

Faktem je, Ze pro blizkou budoucnost jsem nezjistila Zddné informace o ptfichodu nového
Gicastnika v regionu Olomouc, Sumperk. Jednim z diivodi je, Ze na trhu je jiz velky pocet

konkurenénich firem. Dal$i pfi¢inou je moZnost nasyceni trhu plastovymi okny,

coz povede k vyraznému poklesu poptavky.

7.2.2 Nahradni vyrobky a sluzby

Intenzita konkurence ze strany substitutll je pomé&rmné nizkd. Jedinymi vyrobky, které
nahrazuji plastova okna, jsou v soucasnosti eurookna a hlinikova okna. Zakaznik si vsak,
dle mych zkuSenosti, radé€ji zvoli plastova okna a to ptevazné ze dvou divodi: eurookna
jsou okna dievénd, ktera po né€kolika letech bude potieba opalovat a natirat. Dalsi

nevyhodou eurooken i hlinikovych oken je vy$si cena. Jinym faktorem ovlivilujicim
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rozhodnuti spotiebiteli je informovanost. Podle mého néazoru jsou zdkaznici nejvice
informovani o plastovych oknech. O existenci hlinikovych oken si je védoma jen mald ¢ast
obyvatelstva. Diivodem je pravdépodobné Siroka konkurence na trhu plastovych oken,

coz vede k Siroké propagaci tohoto vyrobku.

To nejhorsi, co by se firmé mohlo ptihodit v oblasti vyrobku, je ztrata zajmu zakaznikt
o jeji produkt. Toto by mohlo vést k uplnému vytazeni firmy z trhu, v lepSim piipadé
ke snizeni dosahovaného zisku. Proto firma musi neustidle budovat svou image,
aby v pfipad¢€ vstupu substitutli a nahradnich sluzeb na trh zlstala v oblibé. Podnik se také
nesmi branit ni¢emu novému a v piipadé existence nové technologie by mél usilovat o jeji

ziskani a efektivni vyuzivani.

7.2.3 Dodavatelé

Sila dodavatelti v pifipadé firmy Zaluzie Kolomaznik je pomérné mald. Davodem
je zejména moznost uzavieni smlouvy sjinym dodavatelem na trhu bez vétSich
komplikaci. V budoucnosti se ale pfedpokladd zvySovani nakladid na energii, s ¢imz
je spojeno nebezpeci, ze dodavatelé budou zvySovat ceny svych vyrobkt. To by zptsobilo

firmé rast vstupnich nékladt a tim také celkovych nakladi, které urcuji cenu zdkaznikim.

wrwe

Mozné ztraté zakaznikl se firma vSak muize vyvarovat, ponévadz na trhu existuji i jini
potenciondlni dodavatelé, se kterymi by se dalo eventualné vyjednavat. V ptipadé, Ze by

1 zvySené naklady. Tyto néklady jsou vysoké, pokud je obchodni znacka dodavatele silna.

Mezi hlavni dodavatele firmy Zaluzie Kolomaznik patii firma DECRO BZENEC,
spol. s r. 0. vyrab&jici plastova okna, dvefe a firma Isotra s r. o., kterd je dodavatelem
veskeré stinici techniky montované firmou Zaluzie Kolomaznik. Pokud tyto spole&nosti

zvysi cenu svych produktti na netinosnou hranici, fesila bych tuto situaci nasledovné:

e V piipad¢ dodavatele plastovych oken firmy DECRO BZENEC spol. st. o.
bych provedla prizkum trhu a vybér nejlepsSiho mozného dodavatele, se
kterym bych se pokusila uzaviit smlouvu o dlouholeté¢ spolupraci. Firma
Zaluzie Kolomaznik s dosavadnim dodavatelem Zadnou smlouvu dosud

neuzaviela, proto by tato moznost feSeni byla mozna.
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e U dodavatele stinici techniky je situace jind. Dlvodem je, ze spolecnost
Isotra s. r. 0. patfi mezi nejvetsi vyrobee stinici techniky a dle mého nézoru
poskytuje vyrobky i sluzby vysoké kvality. V ptipad¢, Ze by firma Isotra s. 1. 0.
zvysila cenu, hledala bych firmu s niz§imi cenami, coz by se urcité projevilo
také na kvalit¢ produktu. Zakaznikim bych tedy poskytla moznost vybéru
mezi kvalitnim zbozim za vys$i cenu a levnéjSim vyrobkem s pravdépodobné

niz$i kvalitou.

7.2.4 Odbératelé (zakaznici)

Sila odbératelti firmy Zaluzie Kolomaznik je pomé&mé& mala. Za velkou bychom ji mohly
oznacit v pfipade, Ze by firma méla stalé zakazniky uskuteciiujici ndkupy predstavujici
pro spole&nost velké procento odbytu, coZ neni piipad firmy Zaluzie Kolomaznik. S riistem
konkurence vliv odbératelli na podnik roste, proto jiz ted’ uskuteciovana reklamni kampan
je velice vyznamna. Firma se v posledni dob¢ soustfed’uje na roznasku letakil, cilem

je dostat se do podvédomi zédkazniki, coz snizuje riziko nezdjmu ze strany spotiebitelt.

Klesajici z4jem odbératelt o sluzby firmy by mohl vést az ke sniZzeni cen. Toto by potom
s nejveétsi pravdépodobnosti vedlo k snizeni zisku. Je tedy velmi dileZité najit takovou
je také nejen zvolit pfijemnou cenu, ale také zakaznika néjakym zplGsobem oslovit
napf. darkovymi pfedméty a tim si ziskat jeho vérnost, kterd je také cestou k jinym

zakaznikim (na zéklad¢ zdkaznikova doporuceni).

7.2.5 Konkurené¢ni rivalita

Na trhu existuje mnoho konkuren¢nich podnikii a firma musi neustile bojovat o svou
pozici. V piipad¢ ristu trhu se soupefeni mezi firmami neustale zhorSuje. Rivalita na trhu
je velka také z diivodu, Ze jednotlivé vyrobky, sluzby i ceny jsou témét shodné a zédkaznik
tak lehce ptfejde k jiné firm&. Nejhorsi ptipad, ktery pro podnik miize nastat, je prohra,
ztrata pozice na trhu, ztrata zakazniki a tim 1 svych zisk.

Nejvétsimi konkurenty firmy Zaluzie Kolomaznik dle mého nazoru jsou firmy

SULKO s. 1. 0. a OK plast spol. srt. 0.. Jedna se o firmy s dlouholetou tradici a s pevné

vybudovanym postavenim na trhu. Uvedené organizace pusobi nejen po celém Uzemi
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Ceské republiky, ale své produkty vyvazeji i do zahraniéi. Zabyvaji se tedy nejen montazi

plastovych oken, ale také jejich vyrobou.

Podrobnéjsi analyzu konkurence provedu v nésledujici kapitole (viz kapitola 7.3 Analyza

konkurence).

7.2.6 Celkovy prehled Porterovych péti sil

V nasledujici tabulce je souhrnny piehled vySe uvedenych sil ptlisobicich na firmu

Zaluzie Kolomaznik v souéasnosti a jednotlivé pfedpokladané trendy péti Porterovych sil.

Tab. 8. Porterovych pet sil
Zdroj: [viastni]

OhroZeni Budouci . .
Faktor —T - Navrh strategie
nizky | stfedni | vysoky| trend
Hrozba novych c¢astnikli * rust reklamni kampan
o informovanost
Hrozba substitutl * stagnace Hovano
spotiebitell
Sila dodavatelt * rust neustdly prizkum trhu
dodavateld
, y . . klamni k n,
Sila odbératelti * rust fexiamni amparl

roz$ifovani trhu

posilovani image mezi

Konkurenéni rivalita * rast , ,
zakazniky

7.3 Analyza konkurence

Konkurence na trzich velmi Casto zplisobuje, ze firma, kterd byla v minulosti Gspésna,
tomu tak diive, je tomu tak dnes a snejvétsi pravdépodobnosti tomu tak bude i

v budoucnu.

Nabizi-li firma vyrobek nebo sluzbu ,,standardni kvality, ale naklady jsou podstatné nizsi
nez je prumér v oboru, bude firma sklizet vyssi zisky. Nizké néklady umoznuji firmé
cenoveé soutézit nebo mohou vytvaret zisky, které je mozno reinvestovat za ucelem

zlepSeni kvality vyrobku a pfitom Gc¢tovat tutéz cenu, jaka je v oboru primérna.

K analyze konkurence firmy Zaluzie Kolomaznik jsem pouZila metodu cenové mapy.
Cenova mapa je marketingovy nastroj, ktery ukazuje postaveni firmy na trhu a nasledn¢
také pomaha piijmout opatfeni k posileni pozice. Jak zndzvu nastroje vyplyva jejim

zakladem je cena, jeden z hlavnich faktort pii rozhodovani o koupi.
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Cilem cenové mapy bylo ziskat ptehled o postaveni cenové nabidky firmy
Zaluzie Kolomaznik ve srovnani s konkurenci pfedevsim na trzich v regionech Olomouc
a Sumperk, kam své aktivity nejvice soustied'uje. Informace pro vypracovani cenové mapy
byly ziskany rozeslanim fiktivni cenové nabidky uvedené v Piiloze PII ,Zadost
o vypracovani cenové nabidky* vybrané konkurenci. Ziskané udaje jsem potom

zaznamenala do tabulky uvedené v Ptiloze PIII ,,Cenova mapa®.

Za reprezentativni vzorek jsem zvolila, po konzultaci smajitel firmy panem

Kolomaznikem, nasledujici konkurenty:
o OK plastspol.sr. 0.
Marianskohorska 63, 702 00 Ostrava
(obchodni zastupce v Olomouci: Dolni Novosadska 65, 779 00 Olomouc)
o JMP Poskocil
Polska 422, 790 70 Javorniky
(vzorkové prodejna: Komenského 1,772 00 Olomouc)
o CNM Company s. 1. 0.
Holicka 1091, 772 00 Olomouc
o Blaha Rudolf
Langrova 12, 787 01 Sumperk
o T.W.Lspol sr.o.
Mnichov 146, Vrbno pod Pradédem
o VPOPLASTSs. . 0.
Polska 4, 790 81 Ceska Ves
(Prodejni stfedisko: Luzickosrbska 13, 787 01 Sumperk)
o AKTOS OKNA s.r. 0.
Uni¢ovska 46, 787 01 Sumperk
o DOLSa.s.

Nemocni¢ni 734/13, 787 01 Sumperk
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o SULKOs.r. 0.
Ceskoslovenské armady 861/28, 789 01 Zabieh
(Obchodni kancelat: M. R. Stefanika 1a, 787 01 Sumperk)
o Burianek Petr
Urcice 202, 798 04 Prostéjov
o Kardes.r.o.
U Cerveného mlyna 1, 612 00 Brno

Celkem bylo rozeslano 24 cenovych poptavek jedenacti vybranym konkurenc¢nim firmam,
které byly pozaddany o vypracovani cenové nabidky na plastova okna z ctyftkomorového
1 pétikomorového systému. Jak mtizeme vidét z nasledujiciho grafu (viz graf 3.) bylo
vypracovano pouze 5 cenovych nabidek na ctytkomorovy profil (asi 42 %)
a u pétikomorového profilu byly vyhotoveny vSechny pozadované cenové nabidky (celkem
tedy vypracovano 100 %). V zadosti o vypracovani cenové nabidky jsem uvedla
pozadavek o uvedeni veSkerych cen bez DPH, zdGvodid vyvarovani se piipadnym
nedorozuménim. Zdakaznikovi, pozadujici pouze vyrobek bez veskerych sluzeb, je

uctovano rozdilné DPH nez v ptipadé€ zdjmu o vyrobky véetné montaze.

Doslé cenové nabidky (CN)

/

12}

10+

7poéet doslych CN

%podil doslych CN
4-komorovy
profil

5-komorovy
profil

B %podil doslych CN O poéet doslych CN |

Graf 3. Doslé cenové nabidky
Zdroj: [vilastni]
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7.3.1 Cenova mapa ¢tyikomorového profilu

Ctytkomorovy profil byl ocenén pouze &tyfmi konkurenénimi firmami a firmou
Zaluzie Kolomaznik. Duvodem je pravddpodobné zaméfovani veskeré vyroby
na pétikomorovy systém a snaha o vytlaceni profilu ¢tyitkomorového. Mnoho firem proto
také ocenuje Ctytkomorovy systém stejnou cenou jako péctikomorovy. Zakaznik tedy voli
¢tytkomorovy systém jen v piipadé, ze jiz ma okna tohoto typu a pozaduje shodnou vizaz

vSech oken.

Cenova mapa ¢tyrkomorovy profil
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Graf 4. Cenova mapa ctyrkomorového profilu

Zdroj: [vilastni]

V grafu 4 jsou zaznamenany cenové nabidky ¢tyikomorového profilu. Zvyhodnéna cenova
nabidka bez DPH je cena, ktera zahrnuje mnozstevni slevu poskytnutou firmou
zakaznikovi v ptipad€ vétSich zakdzek. Tato sleva je vétSinou pro kazdého zdkaznika
individudlni. Nejsou tedy stanoveny zadné Castky a k nim pfifazena procentualni hodnota
slev. Z grafu vycteme, Ze nejvyssi cenovou nabidku vyhotovila firma SULKO s.r. o.,
ktera se vSak poskytnutou slevou zafazuje na tieti misto nejvySSich cenovych nabidek.
Firma Zaluzie Kolomaznik poskytuje plastovd okna za nejvyhodnéjsi cenu, ale v piipads
slev se dostava na druhé misto. Toto zjiSténi nejlépe zobrazuje graf 5, kde je zaznamenéana
pozice zvyhodnéné cenové nabidky firmy Zaluzie Kolomaznik viéi konkurentfim.

Nejlevnéji pozadovana plastova okna a dvetfe je mozno pofidit u firmy OK plast s. 1. 0.,
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ktera poskytuje slevu téméf v hodnoté 14.000,-- K&, coz je o 17 % niz8i cena nez u firmy

Zaluzie Kolomaznik.

Postaveni firmy Zaluzie Kolomaznik ke konkurenci -
c¢tyrkomorovy profil
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Graf 5. Postaveni firmy Zaluzie Kolomaznik ke konkurenci — ctyFkomorovy profil
Zdroj: [vilastni]

Firma Zaluzie Kolomaznik mé na trhu plastovych oken s étyfkomorovym systémem
pomérné dobré postaveni. Pozornost vSak musi vénovat obzvlasté konkurujici firmé
OK plast spol. s r. 0., ktera vypracovala cenovou nabidku s cenou o 17 % nizsi. V piipade,
7e firma Zaluzie Kolomaznik si nemize dovolit sniZit cenu, musi se co nejvice snazit
oodliSeni se od tohoto konkurenta, naptf. poskytovanymi doplitkovymi sluzbami

nebo individualnim pfistupem k zédkaznikovi.

7.3.2 Cenova mapa pétikomorového profilu

Cenovou nabidku pétikomorového profilu vypracovaly vSechny oslovené firmy. Pfi¢innou
vyhotoveni vSech nabidek je, Zze jde o nejvyspélejsi, nejnovéjsi typ oken, ktery zadkaznik
pozaduje. Tento typ je Zadan zejména pro svou vysokou tepelnou izolaci. V pfipadé, Ze by
jedna z firem nenabizela tento typ oken, nebyla by na trhu konkurenceschopna. Jak jiz bylo
feCeno vyse, vétSina podnikil tak upousti od vyroby ¢tytkomorového systému a zaméiuje
se pouze na pétikomorovy. Z tohoto divodu nékteré firmy obchodujici s plastovymi okny
ocenuji vyrobky ¢tyrtkomorového systému stejnou cenou jako u pétikomorového profilu.

Tuto skuteénost miizeme pozorovat u firmy Blaha a také u firmy Zaluzie Kolomaznik.
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Cenova mapa - pétikomorovy profil
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Graf 6. Cenova mapa pétikomorového profilu

Zdroj: [vlastni]

V grafu 6 jsou zpracovany ceny bez DPH, tak i zvyhodnéné ceny zahrnujici jiz mnozstevni
slevu (viz cenovd mapa ctytkomorového systému). Na zdkladé uvedeného grafu lze
konstatovat, Ze nejvys$si cenu pozadovanych oken a dvefi v pétikomorovém provedeni ma
spolecnost AKTOS OKNA s.r.o.. Cenovd nabidka se pohybuje piiblizné okolo
120.000,-- K¢. Jedinou firmou, kterd se dostala pod cenovou hranici 80.000,-- K¢ je firma
Zaluzie Kolomaznik s cenovou nabidkou v hodnoté 74.571,-- K¢&. Nejvétsi rozdil mezi
puvodni a zvyhodnénou cenovou nabidkou (nad hranici 33.500,-- K¢) sledujeme u firmy
AKTOS OKNA s. r. 0. a VPO PLAST s. 1. o.. U téchto podnikd miizeme pravdépodobné
pozorovat cenovou strategii, ktera se zaklada na poskytovani vysokych slev. Cilem této
strategie je prevazné upoutat zadkaznikovu pozornost letdkem s vyrazn€ uvedenou slevou

jako napf. plastova okna se slevou 25 %.

Setazeni podnikl dle zvyhodnénych nabidek je uvedeno v grafu 7, kde miizeme pozorovat,
ze 1 po poskytnuti mnozstevni slevy je spole¢nost AKTOS OKNA s. r. o. stale nejdrazsi.
Tato cenova nabidka je vice nez o 25 % vys§i nez u firmy Zaluzie Kolomaznik. Okna
a dvefe v pozadované cenové nabidce je schopna nejlevnéji opatfit konkuren¢ni firma

JMP Poskocil, ktera ma sidlo, stejn¢ jako firma Zaluzie Kolomaznik, v Olomouci.
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Zajimavé je vSak také zjisténi, ze v ptipad¢ neposkytnuti slevy zakaznikovi, tento podnik
zaujima Ctvrtou pozici nejvyssi cenové nabidky. Z tohoto divodu se domnivam, Ze firma

se také snazi prilakat zdkazniky vyraznymi slevami.
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Graf 7. Postaveni firmy Zaluzie Kolomaznik ke konkurenci — pétikomorovy profil

Zdroj: [vilastni]

Firma Zaluzie Kolomaznik na trhu plastovych oken s p&tikomorovym profilem se nachazi
na stfedni pozici, proto musi neustdle sledovat konkurenci a na pfipadné jeji zmény
chovani musi rychle reagovat. Nejvét§i pozornost by méla soustiedovat na firmu
JMP Poskocil, kterd je schopna pozadovana okna poskytnou za cenu o vice nez deset

procent niZsi.

7.3.3 Cenova mapa montaznich praci

Na provedené kvalit¢ montdze vysoce zavisi spokojenost zdkaznika. Z tohoto divodu

vvvvvv

vysoka pozornost. Podle mého nézoru jsou na trhu firmy, které provozuji kvalitni sluzby

za poméerné nizkou cenu. Proto si myslim, Ze ne vzdy nizka cena piedstavuje nizsi kvalitu

montaze.
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Pracovnici provadéjici montazni prace by neméli byt jen odborniky na tuto Cinnost,
ale také by se mély chovat k zédkaznikovi seriézné a zdvofile. Firma si timto vielym
vztahem mize posilit image a moznost, ze bude doporucena spotiebitelem jinému
potenciondlnimu zakaznikovi. Dle mé vlastni zkuSenosti, prvnim kritériem zékaznikova
rozhodnuti byla vzdy cena, kterou okamzité nasledovalo zdvofilé vystupovani. Timto chci

fici, ze 1 firma surcitym vyS$Sim cenovym rozdilem si zdkaznika miZze ziskat svym

osobitym pfistupem.
Cenova mapa montaznich praci
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Graf 8. Cenovda mapa montaznich praci

Zdroj: [vilastni]

Jak miizeme vidét v grafu 8 rozpéti cen montazi jednotlivych firem je veliké. Pohybuje se
vrozhrani 5.500,-- K¢ az 11.000,-- K¢. Nejlevnéjsi firmou nabizejici montaz
pozadovanych oken a dveti je Buridnek Petr, jehoz prace je témétf o 10 % levnéjsi nez
u firmy Zaluzie Kolomaznik. V3echny ostatni spoleénosti vypracovali cenovou nabidku

s vys$$i cenou montaze. Tento jev je patrny z grafu 9.
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Procentualni rozdily cen montazi k firmé Zaluzie Kolomaznik
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Graf 9. Procentudlni rozdily cen montdzi k firmé Zaluzie Kolomaznik

Zdroj: [vilastni]

Firma Zaluzie Kolomaznik na trhu montazi zaujima velice dobrou pozici. Levnéjsi
je pouze firma Buridnek Petr. Firma Zaluzie Kolomaznik navic za tuto cenu poskytuje

vysoce kvalitni sluzby, které jsou srovnatelné s ostatnimi konkurenty.

7.3.4 Cena celkem bez DPH (vyrobky + montaz)

Podstatné je také srovnani celkovych cen. Ceny zaznamenané do grafii 10 a 11 jsou sumou
cen vyrobkil (zvyhodnéné ceny) a jejich montazi. Tato souhrnna cena je velice dilezita
pro zékaznika, ktery pozaduje vyrobek 1 pfipadnou montdz. V soucasnosti
je pro spotiebitele vyhodnéjsi poridit si plastové okno ¢i dvefe vcetné montaze, jelikoz
se potom jedna o poskytnuti sluzby a ne o prodej vyrobku. V piipadé prodeje pouze
vyrobku je zboZi zatizeno vyssi danovou sazbou, kterd ma hodnotu 19 % z ceny produktu.
Jestlize se vSak bude jednat o poskytnuti sluzby je tato sazba podstatné nizsi, a to
pétiprocentni. Dal$im vyznamnym dGvodem, pro¢ si okna pofidit v¢etné montdze,
je zaru¢ni doba. Firma vétSinou poskytne pouze zdkonnou zaruku na okna, kterd nejsou
namontovana vlastnimi pracovniky a u kterych nema jistotu dodrZeni v§ech norem spravné

montéaze. V ptipad€ montdze pracovniky firmy je vétSinou doba zaruky pét let.
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Graf 10. Cena celkem (vyrobky + montadz) — ctyrkomorovy systém
Zdroj: [vilastni]

Ve vyse uvedeném grafu 10 jsou znazornény ceny ctyikomorového profilu s montazi.
Jak jsem se jiz vySe zminila, firma Zaluzie Kolomaznik nerozlifuje pfi vypracovavani
cenovych nabidek Ctyt a pétikomorovy systém. Proto ceny v grafech 10 a 11 jsou u této
firmy totozné. V pfipadé¢ cCtytkomorovych oken je cenova nabidka firmy
OK plast spol. sr. 0., ktera je levnéjsi zhruba o 6 %. Ostatni firmy, které vypracovaly
nabidku na ¢tytkomorova okna jsou drazs§i. U pétikomorového systému je firma
Zaluzie Kolomaznik &tvrta nejlevngjsi (viz graf 11.). Okna pozadovana v cenové nabidce
je schopna nejlevnéji opatfit, vcetn¢ montdze, firma JMP Poskocil za cenu ve vysi
70 215,-- K&. To je tém&f o 7 % nizsi cena jak u firmy Zaluzie Kolomaznik. Dal§imi
levnéjSimi spolecnostmi jsou Karde s. r. 0., T.W.I. spol. sr. 0.. Nejvyssi cenu stanovil

podnik AKTOS OKNA s. r. 0., kterd téméf piekrocila hranici 100 000,-- K¢ (97 047,--K¢).
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Graf'11. Cena celkem (vyrobky + montaz) — pétikomorovy systém
Zdroj: [vilastni]

7.3.5 Rychlost dodani zakazky po zaplaceni zalohy

Pro nekteré zdkazniky je dualezita také doba, za kterou je firma schopna realizovat montaz.
VétSina firem pii podepisovani smlouvy uvadi termin, do kterého se zavazuje zavazek
splnit. V ptipad¢ prodleni byva casto smlouvou stanovena ur¢itd vyhoda pro odbératele
jako je napf. procentudlni sleva z dluzné ¢astky. Proto je pro firmy vyznamné stanovit
takovy termin, ktery jsou schopny splnit i za nepiedvidatelnych podminek. Pokud firma
neplni své zavazky vc€as po delsi ¢asové obdobi ma to vétSinou neblahé nésledky, které

v nejhors$im ptipadé vedou k ukonceni ¢innosti.

V tabulce 9 mizeme vidét rozdéleni vybranych konkurentt dle rychlosti dodavky. Nejvice
firem je schopno splnit svlij zavazek od Ctyf do Sesti tydnli. Sem se tadi devét firem.
Do ¢tyt tydnt jsou schopny poskytnout sluzbu pouze dvé spolecnosti a pouze jedna firma
ma lhitu dodani delsi 6 tydnt.

Tab. 9. Rychlost dodavek
Zdroj: [vilastni]

do4tydni |od4do6tydnii| nad 6 tydnt celkem
Pocet firem 2 9 1 12
pocet v % 17 % 75 % 8 % 100 %
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Firmu s nejrychlejs$i dodaci lhitou zjistime nejlépe z grafu 12. Jedna se o firmu
Zaluzie Kolomaznik, kterd je schopna provést montaz plastovych oken do dvou tydnu
po zaplaceni zalohy. Spole¢nost OK plast s r. 0. je druhou nejrychlejsi, kterd je schopna
splnit své zavazky do Ctyf tydni (piesné 3,5 tydne). Rozdil vSak mezi t€mito dvémi
firmami je pomérné velky, jeden a pil tydne. Proto zakaznik poZadujici rychlou montaz
oken zvoli pravdépodobné firmu Zaluzie Kolomaznik. S vyjimkou firmy Petr Buriinek

s montazi do sedmi tydnt, firmy garantuji montaz mezi druhym az Sestym tydnem.

Rychlost dodani zakazky
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Graf 12. Rychlost dodani vyrobkii po slozeni zdalohy
Zdroj: [vilastni]

7.3.6 Pozadovana vyse zalohy

Mnoho firem na trhu pozaduje pied objednanim zbozi zdkaznikovi urcitou zaruku,
ze zékaznik neodstoupi od smlouvy a vyrobek si vyzvedne. Toto je pfedev§im nutné
zabezpecit u produkti vyrabénych zédkaznikovi tzv. na miru. Mezi vyrobky produkované

dle pozadavk spottebitele se fadi také plastova okna.

Nastanou 1 piipady, kdy vinou firmy jsou objedndana okna Spatnych rozmeéri.
Tato skuteCnost se stadva naptf. zaménou vysky za Sitku okna nebo nepozornosti
pracovnika. Pokud tato skute¢nost nastane, rozdily rozméri nejsou razantni a stavebni
povoleni toto dovoluje je mozné problém vyfesSit vyraznou slevou zékaznikovi. Tato
udalost se vSak firmé nesmi stdvat pravidelné, ponévadz tyto omyly by mohly pfivést

spole¢nost k bankrotu.
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Vtabulce 10 je zaznamendno rozdéleni oslovenych  konkurentt a  firmy
Zaluzie Kolomaznik dle pozadované zalohy pied objednanim. Mizeme pozorovat,
ze vétSina spolecnosti pozaduje jako zalohu 70 % z ceny objednavaného vyrobku. Takto
vysokd zaloha firm¢& zajiStuje nejen jistotu odbéru produktu zadkaznikem, ale takeé
je pozitivum v oblasti finan¢nich prostiedkt. Jestlize zakaznik zaplati vysokou zéalohu,
firma tak ziskdva penize pro vyrobu zadaného produktu, coz znamend, ze do vyrobni

¢innosti nemusi vkladat své finan¢ni zdroje.

Spolecnost pozadujici nejniz§i zalohu (50 %) je VPO PLAST s. r. o.. Firma
Zaluzie Kolomaznik ma stejné podminky pro objednani vyrobku jako vétsina jejich
konkurentii, a to 70 % zcelkové ceny. Tuto zadlohu firma vyzaduje pii objednani

jakéhokoli nabizeného zbozi.

Tab. 10. Velikost pozadovanych zdloh
Zdroj: [vilastni]

Pozadovana zaloha 50 % 60 % 65 % 70 %
Pocet firem 1 2 1 8
pocet v % 8,33 % 16,67 % 8,33 % 66,67 %
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8 INTERNI ANALYZA

Lidské zdroje

N 24

zaméstnava celkem 13 pracovnikii, kterym se snazi vytvofit co nejlep$i pracovni
podminky. Dvakrat az ttikrat do roka organizuje pro zaméstnance a rodinné ptislusniky
mens$i spolecenské akce v neformélnim prostiedi, jejichz cilem je zpevnit kolektiv
a motivovat pracovniky pfedevsim ke kvalitni praci. Majitel Milan Kolomaznik si je
védom, Ze na zaméstnancich je vysoce zavisla budoucnost firmy Zaluzie Kolomaznik

a Ze je nutné tomuto zdroji vénovat obzvlasté vysokou pozornost.

Slabost vlastnosti lidskych zdrojt spattuji ve znalosti cizich jazykl. Ve firmé se nenachazi
pracovnik mluvici cizim jazykem, coz omezuje moznost spolecnosti ptsobit v budoucnosti
na zahrani¢nich trzich ¢i mit zahrani¢niho dodavatele, ktery by mohl naptiklad poskytovat
plastové okna za neobvykle nizké ceny. Pan Kolomaznik v soucasnosti neuvazuje o studiu

ciziho jazyka, ale nevyluc¢uje moznost zaméstnani pracovnika mluviciho alespon anglicky.

Fyzické zdroje

Technologické vybaveni pro firmu Zaluzie Kolomaznik neni rozhodujicim faktorem, ktery
by mohl vyrazné ovlivnit jeji konkurenceschopnost. Finan¢ni pozadavky na nastroje
pro montaz jsou relativné nizké. Demontdz oken je mozno provést vybouranim nebo
tzv. vyfezavanim, které v sou¢asnosti pouziva vétina firem. Firma Zaluzie Kolomaznik
pouziva také zplisob vyfezavani, ktery je pro zaméstnance méné pracny a pro zakazniky

znamena nizsi prasnost. K vyfezavani oken firma vlastni Sest pil urenych pro tuto ¢innost.

Dal$im fyzickym zdrojem, ktery je nezbytny pro firmu zabyvajici se montazi plastovych
oken, jsou skladovaci prostory. Skladovaci prostory ma firma Zaluzie Kolomaznik
pronajaté ve Stépanové na Horni ulici, kde se nachazi také hlavni sidlo. Velikost prostor
je vice nez postacujici a cena téchto prostor je relativné nizka. Firma je také najemcem
prostor téméi v centru Olomouce na Lazecké ulici, které vyuziva pro provoz vzorkové
prodejny. Dale vlastni pét osobnich automobilti, dodavku (piehled dopravnich prostiedkt

viz nize v tab. 11.), dva voziky a n¢kolik sad naradi.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 57

Tab. 11. Prehled dopravnich prostiredkii
Zdroj: [vilastni]

Druh rok vyroby
FORD GALAXY 1996
OPEL CORSA 2002
SKODA FELICIA 1996
SKODA PICK-UP 1993
FORD TRANZIT 1999
RENAULT TWINGO 1997

Finanéni zdroje

Jak jsem se jiz zminila, firma Zaluzie Kolomaznik poZaduje pted objednanim zboZi
alespont sedmdesatiprocentni zalohu, kterd ma pro firmu dvoji funkci. ZajiStuje firmé
neodstoupeni zakaznika od smlouvy a také penézni prostiedky pro zaplaceni dodavateli.

Tato skute¢nost zplisobuje, Ze firma nepotiebuje témet zadné financni zdroje.

Za finance firmy zodpovidé pfimo majitel Milan Kolomaznik, ktery rozhoduje o veskeré

investi¢ni ¢innosti podniku a bere na sebe riziko uspésnosti investic.

Nehmotné zdroije

Hlavnim nehmotnym zdrojem firmy Zaluzie Kolomaznik jsou dlouholeté zku$enosti
majitele. Milan Kolomaznik plsobi na trhu jiz devatym rokem a jeho znalosti trhu jsou
na vysoké urovni. Dal§im zdrojem tohoto typu je kvalifikovanost pracovnikli. Dva
pracovnici firmy Zaluzie Kolomaznik absolvovali montazni $koleni stinici techniky
spole¢nosti Isotra s. r. 0. a CLIMAX servis s.r.0. v roce 2004. Stvrzenim této skutecnosti
jsou ziskané certifikdty od uvedenych spolecnosti. P&t pracovniki vlastni certifikat
spolecnosti DECRO BZENEC, spol. s r. 0. zabyvajici se vyrobou a montazi plastovych

oken.
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9 SWOTANALYZA

Zpracovani analyzy SWOT nam umoziuje prehledné zjistit, které faktory maji pro firmu
vyznamnou ulohu. Jsou to také schopnosti a cinnosti podniku, které zabezpecuji
konkuren¢ni vyhodu na trhu a fadi se mezi silné stranky. Samoziejmé, Ze tuto zptsobilost
si musi kazda firma nejprve vybudovat. Dalsi ¢innosti, které sice jeSté nemusi byt
v podniku zavedené, ale jejich zavedenim by doSlo k zvySeni firemniho potencidlu, jsou
v sekci prilezitosti.

Pii zpracovani SWOT analyzy jsem vychéazela z vySe provedenych analyz (z PEST
analyzy, z Porterovi analyzy péti sil, z analyzy konkurence a z interni analyzy), které jsem
doplnila o dal$i vyznamné faktory. Je tedy aplikovdna vSeobecné na cCinnost firmy
Zaluzie Kolomaznik, nikoliv na specificky provadéné sluzby. P¥i analyze jsem pouZila
bodovou stupnici v intervalu <1; 5>, kde hodnota 5 vyjadiuje vysokou dulezitost pro
firmu. Jednotlivé hodnoty byly pfifazeny silnym a slabym strankdm jako i pfileZitostem

a hrozbam podle jejich dulezitosti pro firmu.

Tab. 12. SWOT analyza firmy Zaluzie Kolomaznik
Zdroj: [vilastni]

Silné stranky Slabé stranky
- kv%lita poskytovanych 5 - neprovpzovapa'} pravidelna 3
sluzeb marketingova ¢innost
- pruznost 4 - nedostate¢na znalost cizich 1
. 5 Jjazyki
- spolehlivost dodavatela 3
- dostate¢na starostlivost 4
o lidskeé zdroje
- umisténi vzorkové 2
prodejny
- vysoka kvalifikace 3
pracovnik
- rychlost dodani zakazky 2
Prilezitosti Hrozby
- zruSeni obchodnich - zhorSujici se platebni 4
prekazek na zahrani¢nich 4 schopnost obyvatelstva
trzich Evropské Unie - vstup nizkonékladovych 2
- zlepSeni propagace 2 vyrobcu na trh
- rozsifeni portfolia 1 - stagnace trhu
poskytovanych sluzeb Y x e 1o
- zptisnéni ptedpist
- vyvoj ¢eské koruny 1
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DOPORUCENI

Cilem mé Dbakalafské prace bylo zhodnotit konkurenceschopnost  firmy
Zaluzie Kolomaznik. V praci jsem provedla teoretické i analytické posouzeni ziskanych
udajii. Jednotlivé analyzy se staly podkladem pro formulaci nasledujicich zavére¢nych

doporuceni.

Charakteristickym rysem trhu, na kterém firma Zaluzie Kolomaznik ptisobi, je jeho vysoka
atraktivnost. Tuto skute¢nost zapfi¢iiuji pfedev§im minimalni bariéry vstupu do odvétvi.
Dle mého nédzoru je dnesni trh s plastovymi okny jiz vysoce nasycen a tato skute¢nost nové
pfipadné¢ konkuren¢ni firmy odrazuje od vstupu na trh. Nasledkem tohoto faktu je,
ze na trhu v soucasnosti vystupuje velky pocet mensich firem. Za nejvétsi konkurenty
firmy Zaluzie Kolomaznik povazuji spole¢nosti SULKO s. r. 0. a OK plast spol. s. o..
Tyto firmy se zabyvaji nejen montéazi plastovych oken, ale také vyrobou téchto produkti,
a na trhu dosahuji vysokého postaveni zejména z ditvodu silného image, které si po dobu
své Cinnosti vytvofily. Toto silné postaveni spolecnosti ziskaly zejména nabizenymi
kvalitnimi vyrobky, sluzbami a také vysoce kvalitnim marketingem. Pro blizkou
budoucnost jsem nezjistila zddné informace o vstupu nového konkurenta na trh, ale
dle mého nazoru, trh ¢ekd v disledku pfistupu dalSich zemi do Evropské Unie narist
konkurentti. Touto situaci by firma v budoucnu neméla byt zaskoCena a méla by se na ni
jiz ted’ dokonale ptipravovat. Aby obstala v prosttedi s vétsi soutézivosti, musi klast dliraz
na inovace svych sluzeb a snaZit se o co nejvétsi diferenciaci nabizenych sluzeb
od dosavadni konkurence. Jednou z moznosti, jak by se firma mohla odli$it od konkurence,
je rozsifit své sluzby o umyti oken a o natérac¢ské prace po montazi. Tyto nové sluzby by,
dle mého ndzoru, ocenili zejména starsi lidé v diichodovém véku a Zadna z dotazovanych
firem je doposud neposkytuje. Zakaznik, pozadujici uklid ¢i natfeni stén kolem oken,
je nucen kontaktovat tiklidovou a natéracskou firmu, coz jsou dalsi starosti pro spotiebitele
(nutnost vhodného nacasovani montdze, malifskych praci a uklidu uklidovou firmou).
Népady na nové¢ nabizené sluzby muize podnik ¢erpat od svych zaméstnanci, napt. formou
brainstormingu nebo na zéklad¢ informaci ziskanych od spotiebitele, napt. pomoci

dotazniku. Timto zptsobem by firma mohla rovnéz zvysit svou produktivitu.

Analyza makroekonomického prostiedi firmy (PEST analyza) ukézala, Ze kritickymi
faktory, kterym by firma méla vénovat pozornost, je jiz zminény rist konkurence a zména

sazeb DPH. Vstup dalSich zemi do Evropské Unie se blizi a tedy také rust konkurence
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v oboru, rtst nakladt na reklamni kampan atd.. Proto, pokud v jednotlivych obdobich
firma vykazuje zisk, mohla by ¢ast téchto penéz vyuzit na tvorbu rezerv, které pozdéji
muize pouzit na zintenzivnéni reklamni kampané. Rezervy by mohly byt vytvareny

napt. mésicné 20 % z dosazeného ¢istého zisku.

Takto naspofené penize bych doporucila firmé¢ vkladat na bankovni tcet k tomuto ucelu
vytvofeny. Nejvhodnéj$im Gctem by byl terminovany, ktery poskytuje vyssi urokové sazby
oproti béznému ucétu. Podminkou tohoto konta je sice moznost disponovani s penézi pouze
v urCitych terminech, ale tato skuteCnost by nebyla piekazkou pro firmu pokud
by se jednalo o tydny ¢i mésic. Pan Kolomaznik v pfipad€ potfeby vyuZziti naspofenych
penéz (napf. k zintenzivnéni reklamni kampan¢) nejprve naplanuje strategii a pfipravi

jeji realizaci. Plany potom budou uskute¢nény v dob¢ splatnosti terminovaného vkladu.

Firma Zaluzie Kolomaznik by méla nadale udrzovat dobré vztahy se svymi dodavateli.
Jednd se o firmy svysoce kvalitnimi vyrobky a pfipadné neshody by mohly vést
k nepfijemnym nasledkiim a problémiim jako naptiklad hledani nového dodavatele, ktery
by nenabizel stejné kvalitni vyrobky. Z tohoto diivodu by se firma Zaluzie Kolomaznik
méla snazit najit vzdy fteSeni, které by bylo pfijatelné pro ob¢ strany. Dobré vztahy
s dodavateli znamenaji odstranéni vypadkd v dodavkach, které se odrazi ve spokojenosti
zakaznika. Pokud by vSak ncktery z dodavatelti stanovil netinosné podminky (vyrazné
zvySeni cen, prodlouzeni dodacich lhit, problémy s reklamaci vyrobkli apod.), firma

by méla uvazovat o nalezeni jin¢ho dodavatele.

Vypracovana cenova mapa upozoriiuje, ze je velice dllezité, aby firma neustale sledovala
ceny svych konkurenti. Firma Zaluzie Kolomaznik se v soudasné dob& nachazi se svou
cenovou nabidkou na primérné urovni. V ptipad¢, ze by konkurencni podniky sniZily cenu
na hranici, kterou si firma nemtize dovolit, musi se co nejvice snazit o odliSeni se
od konkurence napt. poskytovanymi dopliikovymi sluzbami (jako napiiklad jiz vyse
zminénou tklidovou sluzbou ¢i malifskymi pracemi apod.).

vvvvvv

piimy vliv na jeji konkurenceschopnost. Chod spolecnosti je vysoce ovliviiovan
kvalifikacnimi pfedpoklady zaméstnancti ¢i dodrzovanim zdsad ochrany zdravi
a bezpecnosti prace. Je tedy vhodné sestavit motivacni program tak, aby zamé&stnanci méli

wrwe

jak motivovat pracovniky k souziti sfirmou a propagovani dobrého jména firmy,
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je potadavat pravidelné schlizky napt. jedenkrat za mésic, kde se kazdy zaméstnanec muize
vyjadfit k uplynulému obdobi a majitel ma moZnost vyslechnout jeho ptipadné navrhy
na zlepSeni. Doporuc¢ené navrhy potom zhodnoti pan Kolomaznik (majitel firmy) a ty,
které jsou pro firmu hodnotné, realizovatelné, uskutecni a tvlirce inovace finan¢né ¢i jinak
odméni. Finanéni odména by se odvijela od vyznamnosti napadu pro firmu. Bohatstvim
podniku jsou piedev§im ti pracovnici, ktefi pfispivaji svymi ndpady, védomostmi
a zkuSenostmi ke zlepSeni vysledkti podniku jako celku a na udrzeni téchto pracovnikii

by podnik mél vynalozit vesker¢ usili.

Dale firmé Zaluzie Kolomaznik doporuéuji, aby nechala své pracovniky projit
vzdélavacimi $kolenimi, kterymi se zabyva spoleénost Ceské vzdélavaci centrum, s. r. o.,
jez mi byla doporucena osobou absolvujici jeden kurz této spole¢nosti. Spolecnost
ptipravuje podle potieb podnikl rizné semindie vedené dvémi lektorkami s dlouholetymi
zkuSenostmi. Firm& Zaluzie Kolomaznik bych konkrétn¢ doporucila seminafe ,,Péce
o zékaznika v praxi“ a ,,Usp&$ny servisni technik. Tyto seminafe jsou uréeny pro
pracovniky, ktefi jsou v pfimém kontaktu se zédkaznikem a ktefi mohou ovlivnit, zda se
zakaznik k firmé& vrati nebo zda pfisté¢ koupi u konkurence. Cilem seminaie je vylepsit
chovani pracovnikll ke spotiebiteli a naucit pracovnika jak vyuzit ¢as u zékaznika
k podpoie prodeje. Cena jednoho seminafe (pro 12 az 15 osob) se pohybuje kolem patnécti
tisic korun a dle mého nazoru je tato cena nizkd v porovnani se ziskanymi zkuSenostmi,
které se jisté promitnou i v zisku firmy. Kurz bych doporucila pouze pracovnikiim, které
pan Kolomaznik povazuje za perspektivni pro firmu v blizké budoucnosti, o kterych si je
jist, Ze maji o kurz zajem a ziskané poznatky uplatni v praxi. Jednalo by se pravdépodobné
0 6 az 8 zamé&stnancl. Kapacita kurzu je vSak 12 az 15 osob, proto bych doporucovala
kontaktovat jinou mens$i firmu, kterd by se zucastnila semindfe soucasné s pracovniky

firmy Zaluzie Kolomaznik a néklady by si rozdélili dle poméru za¢astnénych pracovniki.

V ramci zintenzivnéni reklamni kampané a zviditelnéni se by si firma méla vS§imat mist,
kterd jsou vhodnd pro umisténi reklamy napi. bocni stény panelovych domd, rodinnych
domt, soukromych ploti apod.. V ptipad¢, ze by provadéla montaz plastovych oken ¢i
jinych produktti v mistech, které jsou vhodné pro umisténi reklamy, doporucuji firmé,
aby navrhla zdkaznikovi ur€itou slevu na montované zbozi za moznost umisténi firemni
reklamy na jeho soukromém majetku ¢i pozemku. Sleva by se odvijela podle atraktivnosti
mista a také velikosti reklamy. Mozné je také zakaznikovi navrhnout opravu fasaddy domu,

na niz si firma Zaluzie Kolomaznik vyhotovi svou reklamu. V tomto ptipadé



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 62

by si zdkaznik zaplatil pouze material a veskerou praci by provedla firma. Postupné
umistovani reklam, & alesponi log s telefonnim ¢&islem firmy Zaluzie Kolomaznik
na atraktivnich mistech v regionu Olomouc, zpusobi rozsifeni védomosti obyvatel,
coZ zvysi poptavku po vypracovani cenové nabidky firmou a také umozni ziskat nové

zakazniky.

Dalsi moznosti, jak by firma Zaluzie Kolomaznik mohla zvysit sviij obrat, je kontaktovat
mensi firmy zabyvajici se stavebnimi pracemi, které neposkytuji montaz plastovych oken.
Na mysli mam napt. firmy, jejichz hlavni Cinnosti je zateplovanim budov. Po zbézném
prizkumu stavebnich firem zabyvajici se touto ¢innosti v regionu Olomouc jsem nasla
napt. spolecnost REALINVEST spol. sr. o. sidlici v Prostéjové ¢i spole¢nost
Schneider nova spol. s r. o., které provozuji regenerace panelovych domt a zateplovani
budov. Suvedenymi spolednostmi by se firma Zaluzie Kolomaznik mohla spojit
a nabidnout jim zajimavou spolupraci, ktera bude vyhodna pro obé¢ zcastnéné strany.
Spoluprace by se tykala doporudovéni firmy Zaluzie Kolomaznik zdkazniktim, ktefi maji
zdjem o vymeénu plastovych oken a ziskavat tak pro firmu nové zakazky. Stavebni
spolec¢nost by byla finanéné¢ odménovana dle velikosti ziskané zakazky napt. 15 % z ceny
objednavky. Tato moznost zvysSeni objednavek by se nejen projevila v obratech, ale také
by doslo k silnému posileni image firmy. K provedeni tohoto tkonu je dilezité povéfit
zodpovédnou a dobte vystupujici osobu (pokud vSak majitel nechce uskutecnit navdzani
spojeni se stavebni firmou sam), kterd by mohla byt odménovana na zakladé¢ poctu
uzavienych smluv. Touto osobou by mohl byt naptf. souCasny zaméstnanec firmy

nebo externi osoba, kterd bude povéiena pouze timto tkolem.

Jinou moznosti jak posilit image firmy Zaluzie Kolomaznik je neoddalovat véci, které byly
jiz schvéleny panem Kolomaznikem v minulosti a které chce majitel uskutecnit.

Jako ptiklad lze uvést internetové stranky umisténé na adrese www.kolomaznik.com.

Podoba dosavadnich stranek byla vytvotfena zhruba pied rokem a poskytované informace
z tohoto internetového zdroje nejsou doposud kompletni. Chybi zde napt. udaje
o Calounéni dvefi, sitich proti hmyzu, shrnovacich dvefi, renovacich dvefi, garaZzovych
vratech apod.. Je dulezité, aby pan Kolomaznik povéfil urcitou osobu k splnéni tohoto
ukolu nebo si sdm stanovil lhiitu, do které ma byt uloha dokoncena. Nedokoncené véci
firm¢, dle mého nazoru, snizuji povést, predstava zdkaznikl o velké a seriézni firmé je
do jist¢ miry pohorSena, coz vede kzvySeni nedivéry u spotiebitell v kvalitu

poskytovanych sluzeb.
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Firma v soucasnosti neustale zvySuje své obraty a stale vice lidi ma zdjem o vymeénu oken
firmou Zaluzie Kolomaznik. Stivajici zaméstnanci jsou vétsi mérou zaméstnani
a je nezbytné, aby pracovali také o vikendech. Pan Kolomaznik ma zijem o nové
pracovniky a pokouSel se spolupracovat sufadem prace, ale neochota socidlnich
pracovniki pana Kolomaznika odradila. Doporucuji firme¢, aby se v blizké budoucnosti
spojila se Stirednim odbornym ucilistém Rooseveltova v Olomouci, kde jsou ucebni obory
zaméfené na stavebnictvi. Na uvedeném ucilisti pak umistila pracovni nabidky a v mésici
Cervenci uspotadala konkurz pro jeho absolventy tohoto ucilist€. Dle mého nazoru
absolventi tohoto ucilist€ mohou byt pro firmu velkym pfinosem v podobé novych navrha

na zdokonalovani poskytovanych sluzeb i vyrobkd.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 64

ZAVER

Predmétem mé bakalaiské prace bylo zanalyzovat konkuren¢ni postaveni firmy
Zaluzie Kolomaznik. Firma sidli asi osmnact kilometri od Olomouce a jeji hlavni naplni je
v soucasnosti montdz plastovych oken. Mezi dal§i nabizené zbozi, ke kterym firma
poskytuje také montdzni a servisni sluzbu patii veskera stinici technika, sit€¢ proti hmyzu,

shrnovaci dvefte, Calounéni, renovace dvefi a gardzova vrata.

Vprvni casti své bakalafské prace jsem shrnula teoretické poznatky tykajici se
konkurenceschopnosti, konkuren¢ni vyhody a strategického planovani. Dale jsem se
vénovala teoretickym parametriim zamétfenych na problematiku analyzy Porterovych péti
sil, PEST analyzy a analyzy konkuren¢nich firem na trhu. Na zavér teoretické casti
jsem rozebrala, v ¢em by mohla byt ukryta ptfipadnd sila podniku. Jednalo se zejména

o lidske, fyzické, financni a nehmotné zdroje.

V Givodni analytické ¢asti jsem predstavila firmu (jeji historii, souc¢asnost a nabizeny
sortiment). V ramci externi analyzy jsem aplikovala PEST analyzu, Porterovu analyzu péti
sil a analyzu konkurence. V analyze konkurence jsem se zaméfila na vypracovani cenové
mapy. Pfi tvorbé cenové mapy jsem vychazela z fiktivni cenové poptavky uvedené
v Ptiloze PII, kterou jsem zaslala jedenacti vybranym konkuren¢nim firmam. Déle ma
pozornost smétfovala na srovnani dodacich lhut a na velikost zaloh nutnych pro objednani
vyrobkil. V interni analyze jsem se vénovala jiz vySe zminénym jednotlivym zdrojim

firmy.

V zavéreCné Casti jsem zpracovala doporuceni pro firmu, kterd ji mohou pomoci
piiudrzovani ¢i zlepSovani jeji konkurenceschopnosti. Firma by méla byt piipravena
na rast konkurence na trhu a zménu sazeb DPH, ktera jisté¢ zpusobi rust naklada a ceny.
Firma by méla neustdle bojovat o udrZeni své pozice na trhu, inovovat nabizené sluzby,
sméfovat svou pozornost na potieby a pozadavky zakaznika. Zaroven vSak nesmi

zapomenout na své zaméstnance a na osobitost kazdého z nich.
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SEZNAM PRILOH
PI Popis stinicich vyrobki spole¢nosti Isotra s. 1. 0.
PII Zadost o vypracovani cenové nabidky

P III Cenova mapa



PRILOHAPI:

Horizontalni zaluzie - zajist'uji a umoziuji idealni ochranu pfed slune¢nim zafenim takika u vSech

typt oken pouzivanych jak pro primyslové vyuziti, tak i v soukromi. Firma Isotra s. r. 0. vyrabi

nekolik typl: interiérova Zaluzie s elnim vyvodem, interiérova zaluzie, meziskelni zaluzie.

Zaluzie INDesing — klasickd interiérova zaluzie s brzdou a tdhlem v novém provedeni.

Novou eleganci a harmonii Zaluzii dodéavaji plastové dily a kryci hlinikova lista. Tento typ
zaluzii je uren na plastova okna a eurookna. Systém INDesign Ize také uspéSné pouzit

k zastinéni nepravidelné tvarovanych oken.

ISOTRA systém — jde o vysoce esteticky hodnotné a popularni Zaluzie s fetizkovym
ovladanim v provedeni CLASSIC (liSty z extrudovaného hliniku), STANDARD (plechové
valcované liSty) a VARIANT (kombinace horni hlinikové liSty a dolni plechové listy).
Tyto zaluzie se staly velmi oblibenymi a zddanymi, zejména pro sviij elegantni vzhled

dokonale splyvajici v interiéru s plastovymi okny, Al-okny a dfevénymi eurookny.

Isolite — je vyvojové poslednim typem zaluzie s fetizkovym ovladanim systému
monocommand. Dal$i pfednosti tohoto typu zaluzie je dokonald ochrana wvnitiniho
mechanismu oddéleného od vnéjsiho prostoru pomoci dvou zamykatelnych list horniho
profilu. U vétSich rozméri Zaluzii je Zaluzie vybavena pfevodovym mechanismem pro

usnadnéni ovladani.

Vertikélni zaluzie — nabizeji moderni alternativu tradi¢niho zplisobu zastinéni a zatemnéni

interiéru. Uplatiiuji se jako dekorativni esteticky prvek pfi feSeni reprezentacnich prostor
vyznamnych firem, pracovniho prostiedi a taktéz dotvareji atmosféru pohodli a elegance

domova.

Roleta Rollite — vyvojové nejnovejsi model rolety pro okna plastova, hlinikova a dievéna
eurookna. Novinkou je brzda, kterd umoziuje zastaveni rolety v jakékoliv poloze bez
nutnosti uchyceni ovladaciho fetizku. Ochranu mechanismu a skryti vSech kotvicich prvki
elegantné¢ ukoncuje bocni plastova krytka, kterd designové splyvéa s krycim profilem.

Roleta je opatfena kvalitni hlinikovou spodni liStou s tésnici gumou.

Roleta Verra — jedné se o latkovou interiérovou roletu s fetizkovym ovladanim. K tomuto
systému rolet je mozny vybér ze Siroké skaly barev stinicich latek typu B, C a D. Latka
typu B je charakteristickd dobrou svételnou propustnosti a typickou zatemnovaci latkou

jsou typy C a D.



PRILOHA P II:

Vazena pani, vdZeny pane.
Prosim o vypracovani cenové nabidky ze 4 a 5 komorovych profilii vasi spolecnosti.

Rodinny diim, novostavba z porothermu, barva oken bila, sklo k = 1,1, parapet venkovni
Sife 230 mm a vnitini 200 mm, poZadujeme také mikroventilaci.

Dvoudilné okno Sirka: 150 vyska: 150  2ks  otevirani + ventilace
Jednodilné okno Sirka: 110 vyska: 70 lks  sklopné (nepriihledné sklo)
Ttidilné okno Sitka: 240 vySka: 150  1ks  ventilace v jedné Casti

(vpravo) + otevirani u vSech c¢asti
Jednodilné okno sitka: 120 vyska: 150  2ks  otevirani + ventilace

Balkénové dvete Sitka: 80 vyska: 225  1ks  zevnitf klika, zvenku madlo

Vchodové dvete Sitka: 90 vySka: 200  1ks  (venku koule, uvnitf klika)

Terasova okna s dvefmi Sitka: 230 vyska: 220 1ks

V nabidce sdélte prosim rychlost doddni od objedndni, cenu montdze a pozadovanou
zalohu. VSechny ceny uved'te bez DPH!!!

Nabidku prosim zaslete zp€t postou na piiloZzenou adresu.
Deékuji. Preji p€kny den.

S pozdravem VIckova Zuzana
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