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ABSTRAKT

Cilem bakalaiské prace je provést analyzu konkurenceschopnosti konkrétni stavebni
spolecnosti a formulovat navrhy na zvyseni jeji konkurenceschopnosti. Prace je rozdélena
do dvou zdkladnich ¢asti. V teoretické casti jsou identifikovany relevantni teoretické
poznatky z oblasti konkurence a konkurenceschopnosti na zdkladé¢ odborné literatury.
V praktické Casti je provedena analyza externiho prostiedi prostfednictvim analyzy PEST
a analyza interniho prostiedi pomoci modelu 7 S. Nasledn¢€ je v ramci zpracovani SWOT
analyzy formulovéno Sest navrhii na zlepSeni konkurenceschopnosti spolecnosti a tyto

navrhy jsou ohodnoceny z pohledu jejich atraktivnosti.

Klic¢ova slova: konkurence, konkurenceschopnost, spolecnost, stavebnictvi, analyza.

ABSTRACT

The aim of the bachelor thesis is to analyze the competitiveness of a particular construction
company and formulate proposals to increase its competitiveness. The work is divided into
two basic parts. The theoretical part identifies relevant theoretical knowledge in the field of
competition and competitiveness on the basis of professional literature. In the practical part,
the analysis of the external environment is performed through PEST analysis and the analysis
of the internal environment using the 7S model. Subsequently, within the SWOT analysis,
six proposals for improving the company's competitiveness are formulated and these

proposals are evaluated in terms of their attractiveness.

Keywords: Competition, competitiveness, company, building industry, analysis.
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UvVOD

Pojem konkurence miizeme chapat v bézném zivoté jako fenomén, ktery se velmi Casto
vyskytuje v celé ptirodé. Konkurence se vyskytuje vSude kolem nas, avSak n¢kdy ji
nepiikladame az takovou diilezitost. V pfirod¢ je to napiiklad neustaly boj mikroorganismu
v obycejnych destovych kapkach a ve skole neptetrzity zapas o body nebo znamky. Na jedné
stran¢ zaci s vybornymi vysledky, ale na druhé strané zéci, jejichz vysledky nebyly
dostacujici. V téchto béznych situacich nepovazujeme konkurenci za az tak dalezitou, dokud
nepiijde moment, kdy opustime $kolni lavice. VétSina z nds zméni sviij postoj, kdyz zacne
pracovat nebo podnikat. Na konkurenci si v§imame spiSe negativni stranky a nejradéji
bychom zakézali jakoukoliv formu konkurence, ktera se vyskytuje. AvSak konkurence neni
tak Skodliva, jak si myslime, protoze predstavuje jeden z nejucinnéjSich podnéti

pro mysleni, podporuje ambice a déle chrani pted stagnaci.'

V poslednich letech se svét kolem nas velmi zménil, ale velka ¢ast podnikatelt si tyto zmény
neuvédomuje. Spolecnosti nejsou v dostatecné mite piipravené na piilezitosti, které ze zmén
vyplyvaji a zaviraji o€i pred hrozbami, které klepou na dvete. Pokud chce byt spolec¢nost
v 21. stoleti konkurenceschopna, musi na tyto zmény umeét véas reagovat a podstatné

se zménit.?

V mé bakalarské praci se zabyvam konkurenceschopnosti vybrané stavebni spolecnosti,
ktera se specializuje na inZenyrské a dopravni stavby. Tak jako v jinych odvétvich, ani ve
stavebnictvi se nevyhneme konkurenci. Na stavebnim trhu prevlada neustaly konkurencni
boj mezi jednotlivymi spole¢nostmi, protoze vysoké zisky v tomto odvétvi jsou
pro spolecnosti velkym lakadlem. Kazda z nich si chce ziskat velky pocet zakaznikii a chce
byt na trhu konkurenceschopna. Aby to vSak bylo mozné, musi se v dostate¢né mife umet
ochranit pred konkurenci, byt odli$nd, nezaostdvat a neustéale se zlepSovat. Toto téma jsem
si vybral, protoze ve stavebni spoleCnosti pracuji a touto formou bych se chtél o této
problematice dozvédét néco vice a prohloubit tak své dosavadni poznatky. Zaroven bych
timto zplisobem chtél spolecnosti pomoci, aby se stala na trhu vice konkurenceschopna, aby

st byla védoma svych pfilezitosti a dokazala se ochranit pied ptichdzejicimi hrozbami.

' CASSON, N. H. 4ko zvitazit v konkurencii. str. 11
2 SOUCEK, Z. Firma 21. stoleti: (pFedstihnéme nejlepsi!!!). str. 11
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Pokud chce spole¢nost na trhu piezit, musi vénovat pozornost prostiedi, ve kterém plisobi
a prostfednictvim sledovani jeho vyvoje, uréit své sméfovani tak, aby jeji nabidka
odpovidala pozadavkiim zakaznika. V tomto kontextu se obvykle mluvi o vySe zminéné
konkurenceschopnosti jako zékladni ptedpoklad pfeziti, a na tento piedpoklad je také

zamétena aktualni bakalarska prace.

Cilem bakalarské prace je formulovat navrhy na zvyseni konkurenceschopnosti vybrané
stavebni spole¢nosti, formou navrhu vhodné obchodni strategie, na zakladé¢ analyzy
prostiedi, v némz pilisobi. Zvyseni konkurenceschopnosti by mélo spole¢nosti umoznit
dlouhodobou existenci na trhu, které se této oblasti musi vénovat v podstaté kontinualné, tak
jak se méni prostiedi, ve kterém plisobi, musi se ménit i uplatnované strategie. V navaznosti
na tento vyvoj je tedy rovnéz nutné upozornit na to, Ze hlavni pfinos této prace lze vidét
hlavné v ukazkové aplikaci vybranych nastroju strategického managementu, na kterém lze

zpracovavat i budouci analyzy, které jsou pro formulaci strategickych alternativ nezbytné.
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I. TEORETICKA CAST
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1 KONKURENCE A KONKURENCESCHOPNOST

Pokud firma chce byt na daném trhu konkurenceschopna, neni dostacujici, aby se vénovala
pouze svym cilovym zakazniklim. Do objektli monitorovani musi zahrnout i své konkurenty.
K efektivnimu naplédnovani svych konkurenénich strategii musi zjistit co nejvice informaci
o konkurenci. Nepfetrzit¢ musi kontrolovat a srovndvat svlij marketingovy mix
s konkuren¢nim mixem. Tak mtiZze najit konkuren¢ni vyhody a nevyhody, at’ uz své nebo
konkurence. Informovany podnik miize tak zahajit siln¢jSi obranu proti jednani konkurenti

nebo miize vytvofit efektivnéj$i marketingovou kampan.?

1.1 Konkurence

Ze vztaht k zakazniktim a konkurenci, ale také z realizace dané podnikové strategie, zaujima
kazdy podnik urcitou konkuren¢ni pozici. Podstatou pro uréeni konkuren¢ni pozice je
uskute¢néni podrobné analyzy konkurence spocivajici v identifikaci klicovych konkurentii
a ve stanoveni jejich konkuren¢nich profili. Poznatky ziskané z analyzy maji za ukol
predikovat potencialni chovani konkurentti, coz je aspekt vyrazné ovliviiujici formulaci

vlastni strategie.*

Dvojice autorli Doole a Lowe ¢leni konkurenty na ¢tyfi podskupiny, kterymi jsou piimi,

nepiimi, potencialni konkurenti a konkurenti v zarodku.”

e Potenciadlni konkurenti — firmy majici podobné schopnosti, které ale neoperuji
na stejnych trzich

e Konkurenti v zarodku — v soucasnosti nejsou nasimi konkurenty, ale je potieba je
neustale monitorovat

e Piimi konkurenti — firmy zaméfujici se na stejné produkty

e Nepiimi konkurenti — firmy oslovujici stejné skupiny zdkaznikl produkty, které jsou
pro tyto zakazniky substituénim feSenim jejich potieb nebo jejich nakup piedstavuje

pro zékazniky alternativni feSeni pii rozhodovani o alokaci disponibilnich zdroji.°

3 KISLINGEROVA, E. Nové trendy ve vyvoji konkurenceschopnosti podnikii Ceské republiky: v globdlni své-
tové ekonomice. str.4-6

4 SEDLACKOVA, H., BUCHTA, K. Strategickd analyza. str. 64 a nasled.

SDOOLE, 1., LOWE, R. Strategic marketing decisions in global markets. str. 63

8 WAGNER, J. Méfeni vykonnosti. str. 54
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1.2 Konkurenceschopnost

Mikola§ definuje konkurenceschopnost jako schopnost disponovat konkurencnim
potencialem, coz podle néj znamena nabizet produkty nebo sluzby, které jsou cenové

piijatelné a které navic spliiuji standardy kvality.’

Konkurenceschopnost je dosahovana, kdyz firma uspéSné formuluje a implementuje

strategii, ktera vytvafi pfidanou hodnotu.®

Ani jedna konkurencni marketingova strategie neni nejlepsi pro vSechny spolec¢nosti. Kazdy
podnik by mél zvazit svou vlastni velikost a primyslovou pozici ve srovnani s témi, které
maji jeho konkurenti. Velké firmy s dominantnim postavenim v primyslu, mohou pouzit
urcité strategie, které si mensi firmy nemohou dovolit. Ale byt velky nestaci. K dispozici
jsou vyherni strategie pro velké firmy, ale jsou zde i ty, se kterymi ztraceji. A malé firmy
zas mohou vyvinout strategie, kterd jim zajisti lep$i navratnost nez ty, ze kterych se velké

podniky mohou t&3it.’

T MIKOLAS, Z. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencidal a dynamika podnikdni. str.
81-88

8 HITT, M. A., IRELAND, R. D., HOSKISSON, R. E. Strategic management: Concepts: Competitiveness &
Globalization. str. 4

® ARMSTRONG, G., KOTLER, P. 2005. Marketing: an introduction. str. 72
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1.3 Druhy konkurence

Konkurence z mikroekonomického hlediska ma podobu konkurence mezi prodavajicimi,
ktefi soupefi na stejnych trzich nebo konkurence mezi kupujicimi, kteréa se snazi ziskat stejné
vyrobky ¢i sluzby, jedna se tedy o konkurenci napfic¢ celého trhu. A tim se rozumi stiet
nabidky s poptdvkou. V mikroekonomii méa konkurence mnoho forem a odliSuje se
aspektem, ve kterém si konkurenti konkuruji, maze to byt cena, sluzby dané firmy, reklama,
kvalita zbozi a sluzeb a podobné. Jednotlivé formy konkurence z hlediska mikroekonomie

jsou znazornény v nasledujicim schématu.'”

Konkurence mezi nabidkou a poptavkou

_ cenova
Konkurence na sirané poptavky necenovi
Konkurence na sirané nabidky
I dokonala monopolni kenkurence
nedokonala oligopol

monopol

Obr. 1 Druhy konkurence (Mikolas, 2005, str. 65-66)

1.3.1 Konkurence mezi nabidkou a poptavkou

Tento typ konkurence hovoii o rozporu mezi postojem prodavajicich a kupujicich, kdy
prodavajici chtéji prodavat za co nejvyssi ceny a dosahovat tak vysokych ziskll. Na druhé

stran& kupujici chtéji uspokojovat své potieby za ceny co nejnizsi.!!

1.3.2 Konkurence na strané poptavky

V tomto piipadé se sleduje soupefeni mezi kupujicimi pii ziskavani jednotlivych druhii zbozi
a sluzeb. Pti vysoké poptavce po statcich a nedostatecné zdsob¢ danych statktl, zpravidla

dochazi ke zvySovani ceny. Spotiebitelé chtéji za kazdou cenu uspokojit své potieby

1O MIKOLAS, Z. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencidal a dynamika podnikdni. str.
65-66
"MIKOLAS, Z. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencidl a dynamika podnikdni. str.
65-66
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bez ohledu na to, zda je to na tkor ostatnich kupujicich nebo ne. Tento typ konkurence ma

smysl a roste jeji vyznam v okamziku, kdy poptavka pfevysuje nad nabidkou.'?

1.3.3 Konkurence na strané nabidky

Z nazvu je mozné vycist, Ze jde o konkurenci mezi prodavajicimi, respektive vyrobcem, kdy
kazdy chce prodat své vyrobky za co nejvyssi cenu a maximalizovat tak sviij zisk. Tento
druh konkurence se dale d€li na cenové, necenové, dokonalou a nedokonalou konkurenci,

jak tvrdi Mikol4s.!?

Cenova konkurence — firmy soupeti s konkurenci prostiednictvim ceny, kterd je hlavnim
nastrojem konkuren¢niho boje. Tvorba ceny, a piredevsim jeji dobrovolné snizovani slouzi
k prilakani zakazniki a oslabeni konkurentd. Firmy jsou ochotné snizovat cenu i v ptipad¢,

7e nasledkem muiZe byt snizeni ziski pfipadné realizace ztraty v kratkodobém horizontu.'*

Necenové konkurence — konkurenéni boj v tomto piipad¢ jako svilij ndstroj k ziskéani
zakaznikli nevyuziva cenu, ale zvySovani kvality vyrobkl a jejich technické urovné,
rozsifeni a zdokonaleni reklamy, designu nebo image vyrobku a podobné. Tento typ
konkuren¢niho boje vyzaduje, aby firma uvolnila zna¢nou ¢ast finan¢nich prostiedkd.
Vysledkem tspésné necenové konkurence muze byt podstatné zvyseni piijma a ndvratnost
vloZenych prostredk. '’

Dokonala konkurence — jde o neredlnou situaci na trhu kdy na stran¢€ poptavky i1 nabidky
vystupuje velky pocet prodavajicich a kupujicich, ktery plsobi tedy naptic¢ celym trhem
anabizeji, respektive vyrab¢ji homogenni vyrobek, u néhoz nemohou ménit cenu. Podminky
vstupu, pusobeni a vystupu z trhu jsou pro kazdého z konkurentli stejné a nikoho

nezvyhodtuji a na trhu je dokonal4 informovanost.'®

12 MIKOLAS, Z. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencidl a dynamika podnikani. str.
65-66

13 MIKOLAS, Z. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencidl a dynamika podnikdni. str.
65-66

4 SIMKOVA, E. Ziklady ekonomie a drobného podnikani: systematicky piehled zakladni ekonomické proble-
matiky. str. 39

15 SIMKOVA, E. Zdklady ekonomie a drobného podnikdni: systematicky prehled zakladni ekonomické proble-
matiky. str. 39

16 LUKASKOVA, E., HOKE, E. Zdklady ekonomie. str. 16-17
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Nedokonala konkurence — typ konkurence, kterd se v redlném svété vyskytuje castéji.
Firmy v tomto prostiedi vyrabéji obvykle riznorodé produkty, jejichz cenu mohou do urcité

miry ovlivnit.!”

7 LUKASKOVA, E., HOKE, E. Ziklady ekonomie. str. 16-17
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2 KONKURENCNI STRATEGIE

Kazdy podnik v konkurencnim prostiedi si voli svou strategii hlavné kvili ziskéani
konkurencni vyhody oproti ostatnim konkurentim. Mnozi vedouci pracovnici vSak nevédi,
jak jejich konkurence plisobi, a proto nevi jakou vhodnou konkurencni strategii zvolit, kterou

by se zvyhodnili.'®

Mnohokrat se setkavame s prohlaSenimi podnikl, v nichz se domnivaji, Ze jsou nejlepsi
a ze nabizeji ty nejlepsi sluzby, vyrabéji nejlepsi vyrobky. Spotiebitelé v konecném diisledku
témto vyroklim uvéti a ani se nepokouseji o jakékoliv konkurenéni srovnani podle vlastniho
nazoru. Michael Porter tento syndrom nazval jako "konkurenc¢ni usilovani, o to byt nejlepsi".
Podle jeho néazoru je ale tento postoj nespravny a dané podniky nutné ptfivadi k chybnym
strategiim. Je to zejména z toho dlivodu, Ze v zddném odvétvi neexistuje nejlepsi vyrobek
nebo nejlepsi sluzba. Zalezi na subjektivnim nazoru kazdého zakaznika, ktery automobil
nebo televizor povazuje za nejlepsi a ktery nejvice uspokojuje jeho potieby. Favorit jednoho
spotiebitele je mnohokrat jinymi spotiebiteli povazovan za outsidera. Zakladni chybou pfi
tomto postoji je, ze cil "byt co nejlepsi"” je prosté nedosazitelny, protoze Zadny podnik nebo
vyrobek nikdy nebude povazovan za favorita vSech spotiebitelti. Nastava zde také dalsi
problém, a to ten, ze kdyz firmy usiluji o to byt, co nejlepsi, dochazi ke konkurené¢nimu boji,
kde zisk jednoho podniku znamena ztratu jeho konkurenta. Pokud se jedna spole¢nost
rozhodne zavést urcitou novinku do svého vyrobkového portfolia, je pravdépodobné,
ze Casem tento produkt zacne vyrabét i konkurent, aby se jeho konkurenceschopnost
oslabila. Vznikne tedy situace, kdy se spottfebitel mezi vyrobky obou firem bude rozhodovat
pouze na zéklad¢ ceny. Vyrobci se budou snazit tyto ceny drZet co nejnize, aby neztratily
zakazniky, a proto musi sniZovat ndklady. KdyZ takovy tlak na ceny zpusobi pokles
ziskovosti odvétvi, dochazi ke konsolidaci. Jejim nasledkem je ptisobeni jedné velké firmy

s nahromadénym kapitalem, ktera ovladne trh a znemozni tak vstup jingym vyrobctim.'

Zakladem konkurenc¢ni strategie je naopak podle Portera dosaZeni jedinecnosti, tedy odlisit
se od konkurentd napiiklad vyuzivanim riznych inovaci. Takto se jednotlivé podniky

soustiedi na ruzné zdkazniky a také na uspokojovani jejich rozmanitych potieb.

8 MARGETTA, J. Michael Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci a strategii. str. 28
Y MARGETTA, J. Michael Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci a strategii. str. 29-32
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Pti "konkuren¢nim usilovani o to byt nejlepsi" je uvedeno, Ze vyrobci se zde snazi vzajemné
ptizptisobit svou nabidku. Pfi strategii dosahovani jedine¢nosti vSak tento postoj neplati,
protoze podniky se zde nesnazi navzajem napodobovat, ale naopak vytvaret mimoiadnou
hodnotu pro své odbératele. Rovnéz zde nedochazi k silnému soupeieni, kde zisk jedné firmy

zpusobuje ztratu firmy druhé. Proto tento postoj, podle Portera, piinasi lepsi vysledky.?°

Tab. 1 Piistupy ke konkurenci (Margetta, J. 2012, str. 39)

BYT NEJLEPSI BYT JEDINECNY
Byt jednickou Dosahovat vyss§i navratnosti
Soustiedit se na trzni podil Soustfedit ne na zisky

,»NejlepSim* zakaznikiim poskytovat ,,nej- | Uspokojovat rozmanité potieby cilovych

lepsi* produkt zakaznikt

Konkurovat prostiednictvim napodobovani | Konkurovat prostfednictvim inovaci

NULOVY SOUCET KLADNY SOUCET

Zavod, v némZ nemuze nikdo zvitézit Mnoho riznych vitézii, mnoho disciplin

2 MARGETTA, J. Michael Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci a strategii. str. 36-38
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2.1 Druhy konkuren¢nich strategii

2.1.1 Strategie trzniho pole

Jedna se o Ctyfi druhy strategickych pfistupti, které¢ vychazi ze vzajemného piisobeni trhu

na produkt. Z téchto Ctyft pfistupti mlize spolecnost ziskat potencial trhu a produktu:

e proniknuti trhu — ptisobeni produktu na stdvajicim trhu,
e rozvoj trhu — vytvéfteni trhu pro stavajici produkt,
e rozvoj produktu — vyvoj nového produktu pro dosavadni trh,

e diverzifikace — realizace nového produktu pro novy trh?!

Tab. 2 Ansoffova matice vyrobek/trh (Tomek, G., Vavrova, V, 2009, str. 150)

Vyrobky/Trhy Stavajici Nove
Stavajici Trzni penetrace Rozvoj trhu
Nové Rozvoj vyrobku Diverzifikace

Z konkurenéniho hlediska miiZzeme proniknuti na trh chapat jako navySeni potieb stavajicich
zakaznikd, ziskanim zékaznik konkurence. Rozvoj trhu mé dvé konkrétni cesty. Vytvoteni
nového inovativniho produktu a ziskani novych uzivatelti. Tato strategie ma za cil

rozsifovani trhu. 22

2L TOMEK, G., VAVROVA, V. Jak zvysit konkurencni schopnost firmy. str. 150
22 TOMEK, G., VAVROVA, V. Jak zvysit konkurencni schopnost firmy. str. 151
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2.1.2 Strategie trZzni irovné

Spolecnost se rozhoduje, v jaké vrstve trhu se bude pohybovat. Jedna se o vrstvy zamétené

na finan¢ni silu kupujiciho. Takto rozdélujeme vrstvy na:

e Preferencni — jedna se o znackové produkty, které jsou zaméteny na vyssi a stiedni
vrstvu trhu,
e (Cena /mnozstvi — jednd se o produkty vyrobené¢ v poméru cena/kvalita, které se

zaméfuji na niZsi trzni hladinu.?’

2.1.3 Porteriv model péti sil

K formulovani konkurenc¢ni strategie je tfeba podnik uvést do vztahu k jeho prostiedi.
Plsobeni péti zdkladnich konkurencnich sil stanovuje potencial kone¢ného zisku v rdmci
odvétvi, ktery se méti podle navratnosti investovaného kapitalu. Téchto pét sil, kterymi jsou
nove vstupujici firmy, nebezpeci substitu¢nich vyrobkl,, vyjednévaci sila odbeérateld,
vyjednavaci sila dodavatelll a soupefeni mezi stavajicimi konkurenty, spole¢né urcuje
intenzitu odvétvové konkurence a ziskovost. Pfi zjistovani zakladni struktury odvétvi je
tteba odhlédnout od mnohych kratkodobych faktord, které pfechodné mohou pozménit
konkurenceschopnost, ziskovost a pozornost soustfedit na uskutecnéni strukturalni analyzy.

Postupné se budeme vénovat kazdé z hybnych sil konkurence v odvétvi.?*

Hrozba nové vstupujicich firem — vstupujici firmy vstupuji do odvétvi se snahou nabyt
podil na trhu a zna¢né zdroje. Tim, Ze pfinaSeji do odvétvi novou kapacitu, mize dojit
k ristu naklada ¢i ke stlaceni cen, coZ ptimo souvisi se ziskovosti. Velikost hrozby novych
vstupil je nepiimo umérna prekazkdm vstupu a "ostrosti" reakce stavajicich ucastnikd.
Zakladnimi piekdzkami vstupu jsou: Uspory z rozsahu, diferenciace produktu, kapitalova
naro¢nost vstupu, naklady zdkaznika na pfechod, distribuéni kandly, ndkladové

znevyhodnéni nezavislé na rozsahu a vladni regulace.?

Soupereni mezi stavajicimi konkurenty — vzajemnému soupetfeni mezi konkurenty

dochazi z davodu, ze konkurent nebo skupina konkurenta citi tlak nebo vnima moznost

23 TOMEK, G., VAVROVA, V. Jak zvysit konkurencni schopnost firmy. str. 151
2 PORTER, M. Konkurencni strategie: metody pro analyzu odvétvi a konkurentii. str. 3 a nasled.
2 PORTER, M. Konkurencni strategie: metody pro analyzu odvétvi a konkurentii. str. 3 a nasled.
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vylepsit si svou pozici. Tato vzajemna rivalita ma podobu obratného manévrovani na ziskani
vyhodné pozice. Metody v praxi jsou rizné, vyuziva se hlavné cenova konkurence, reklamni
kampang, vylepseny servis pro zékazniky Ci zaruky. Z toho vyplyva, ze firmy v odvétvi jsou

na sob¢ zavislé.

Tlak ze strany substitutii — podniky v daném odvétvi maji rivalitni vztah s odvétvimi
nabizejicimi substituty, tzn. produkty plnici stejnou funkci jako produkt daného odvétvi.
Substituty jsou totiz tim, co stanovi cenové stropy, které si mohou firmy v odvétvi Gctovat.

Jinymi slovy, substituty limituji vySku potencidlnich vynost v odvétvi.

Vyjednavaci sila zakazniki — dalsi silou tlacici na odvétvi, a to stla¢enim cen dold, snahou
o dosazeni lepsi kvality vyrobktl nebo sluzeb a stavénim jednotlivych konkurentii proti sobé.
Vsechny tyto aktivity samoziejmé provadi na tkor ziskovosti odvétvi. Velikost sily, jakou
odbératelé na odvétvi plisobi, zavisi na trzni situaci, v niz se nachazeji a na dulezitosti jejich

nakupti v odvétvi v porovnani s celkovym objemem prodejli v odvétvi.?®

Vyjednavaci sila dodavatelii — pii vyjednavani s ostatnimi Uc¢astniky odvétvi mize byt

hrozba, Ze ceny se budou zvySovat nebo Ze kvalita nakupovanych statkl a sluzeb se snizi.

e Vyhodou Porterova modelu je, Ze zachycuje nejblizsi prostiedi, ve kterém podnik
soutéZi se svymi konkurenty. Umoziuje jasn€ pochopit sily, které v tomto prostiedi
pusobi a napomaha k identifikaci téch, které maji pro podnik z hlediska budouciho
vyvoje nejvetsi vyznam. Je silnym néstrojem pii stanovovani strategie.

e Nevyhodou je, ze model se tyka hlavné teoretickych zakladt a rovnéz i faktu, ze
konkurovani je dynamicky proces, ve kterém je rovnovaha nedosazitelna. Neustale

se méni i struktura daného odvétvi. ¥’

26 PORTER, M. Konkurencni strategie: metody pro analyzu odvétvi a konkurentii. str. 3 a nasled.
2T PORTER, M. Konkurencni strategie: metody pro analyzu odvétvi a konkurentii. str. 3 a nasled.
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2.1.4 Benchmarking

Kislingerova definuje benchmarking jako manazersky pfistup srovnavani produktt, sluzeb,
postupil apod. s nejvyznamnéjSimi konkurenty, ktefi vedou v dané oblasti. Benchmarking

stanovuje pozice podniku ve vztahu k pozici nejlepsiho konkurenta. 28
Tuto analyzu miizeme rozd¢lit do nékolika krokd:

e Definovani prednosti a nedostatki vlastni firmy a tim stanoveni jeji pozice
e Urceni pozice ostatnich firem s diirazem na nejlepsi podnik v oboru
e Definovani nejlepSich zkuSenosti a faktorti uspéchu

e Posileni pozice vlastniho podniku vyuZitim piednosti a nipravou nedostatki®’

Zminénou pozici mizeme stanovit prostiednictvim SWOT analyzy. Porovnani pozic je
mozné¢ metodou srovnani vlastni firmy s nejlepSim podnikem, stejné¢ jako metodou
vzdalenosti od fiktivniho podniku (vytvofeni zebficku nejlepSich hodnot vybranych

ukazatell a nasledné provedeni téchto hodnot do realn€ neexistujiciho podniku).

e Vyhody: Definovani nejlepSiho konkurenta, stejné jako pouziti metody fiktivniho
podniku je pro firmu, kterd benchmarking zavedla, velmi motivujici. Podnik
definuje nejlepsi hodnoty jednotlivych ukazateld a faktory Gspéchu nejlepsich firem,
a tim se sam motivuje k dosaZeni takovych vysledkli. Definovanim svych pfednosti
a slabin ziskd firma ptehled o dilezitych faktorech, které¢ miize vyuzit ve svij
prospéch.°

e Nevyhody: Proces, ktery se pii této metod¢€ pouziva je finan¢né, ¢asove 1 personalné
nakladny. Je proto nutné, aby si firma byla védoma téchto potencialnich piekazek
a pfipravila se na n€ predem. RovnéZ je diilezité, aby se firma vyhnula vynakladani
penéznich prostfedkii a Casu v mistech, kde je evidentné velmi nizkd Sance
na zlepSeni a soustfedila se na mista, kde je tato moznost vétsi. Benchmarking se
muZe stat neefektivni metodou, pokud si firma jesté pred samotnym aplikovanim

metody piesné nestanovi, na jaké faktory se chce tizce orientovat.’!

28 KISLINGEROVA, E. Nové trendy ve vyvoji konkurenceschopnosti podnikii Ceské republiky: v globalni
svétové ekonomice. str.122-124

29 HINDLS, R., HOLMAN, R., HRONOVA . Ekonomicky slovnik. str. 29

30 HINDLS, R., HOLMAN, R., HRONOVA . Ekonomicky slovnik. str. 29

31 HINDLS, R., HOLMAN, R., HRONOVA . Ekonomicky slovnik. str. 29



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 23

2.2 Strategie diferenciace

e Diferenciace produktu se mohou lisit svoji formou, rysy a vlastnostmi, zivotnosti,
bezpecnosti, vzhledem, nebo také kvalitou.

e Diferenciace sluzeb, kterd nastdva tehdy, kdyz je naro¢né dosahnout jedinecnosti
vyrobki, a tak se podnik rozhodne zlepSovat sluzby souvisejici s vyrobkem a timto
zpusobem jim pfiddvat na hodnoté. Takové zlepSovani mohou firmy dosdhnout
napftiklad soustfedénim na zkracovani doby dodéni, instalaci produktu pfi dodéni,
poradenskymi sluzbami pro zdkazniky, zajistovanim udrzby a oprav vyrobkd nebo
také v nekterych piipadech pofaddnim Skoleni pro zakazniky, aby uméli produkt
spravné pouzivat.>?

e Zameéstnaneckd diferenciace je zalozena hlavné na zlepSovani schopnosti, ale
vyznamny je také postoj zaméstnancii k zdkaznikiim. Proto by se firmy, kde dochazi
k jejich styku mély orientovat i na komunikativnost a ochotu svych pracovniki
vyhovét spotiebitelim.

e Diferenciace distribu¢nich kandlii je pro podnik neopomenutelnou soucdsti pfi
snaze stat se jedine¢nym. Proto se je podniky snazi zajisStovat v co nejkvalitnéjsi
formé.

e Diferenciace na zdklad€¢ "image" firmy, tedy na zaklad€ toho, jak danou firmu

posuzuji zékaznici a Siroka vefejnost. 3

2.3 Konkurenéni vyhoda

Pokud se chtéji firmy na trhu udrZet, musi se svou konkurenci zabyvat a sledovat ji, protoze
je vSude kolem. Neustdle musi porovnavat své a konkurenc¢ni produkty stejné jako jejich
ceny. Diky témto informacim pak muiize podnik zah4jit takové marketingové strategie, jaké
mu pomohou ziskat konkurenéni vyhodu. MlZeme to chépat jako zbran, kterou podnik

vyuziva k piekonani soupete.**

2 TOMEK, G., VAVROVA, V. Jak zvysit konkurencni schopnost firmy. str. 152-157
3 TOMEK, G., VAVROVA, V. Jak zvysit konkurencni schopnost firmy. str. 152-157
3 TOMEK, G., VAVROVA, V. Jak zvysit konkurencni schopnost firmy. str. 153-154
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3 SITUACNI ANALYZA PODNIKU

Podle Jakubikové je mozno definici situacni analyzy formulovat nasledovné: "Situacni
analyza je obecna metoda zkoumani jednotlivych slozek a vlastnosti vnéjSiho prostredi
(makroprostiedi a mikroprostiedi), ve kterém firma podnikd, pfipadné které na ni né¢jakym
zpisobem pusobi, ovliviluje jeji ¢innost, a zkoumani vnitiniho prostfedi firmy. Do ¢ehoz
patii kvalita managementu a zaméstnanct, strategie firmy, financni situace, vybavenost,
historie, umisténi, organiza¢ni kultura, image atd.). Schopnost firmy vyrobky tvofit, vyvijet
a inovovat, produkovat je a prodavat. "* Vyznam provadéni situaéni analyzy spoéiva
v nalezeni spravné vyvazenosti mezi schopnostmi a prostfedky podniku a pfilezitostmi

ptichazejicimi z vnéjsiho prostiedi, které jsou pro podnik vyhodné.

Situacéni analyza ma vyznamné postaveni ve strategickém marketingu. Je prvnim krokem
v planovaci etap¢ strategického marketingového procesu. Analyza je provadéna ve krocich,
posuzuje se minulost podniku, jeho soucasny stav, ale také to, jakym smérem se podnik
ubird. Na zaklad¢é posouzeni téchto tfi casovych horizontl napoméha k vytvoteni budouci
trzni pozice podniku. Nelze konstatovat, Ze situacni analyza je prostym vyctem informaci
a sbiranim dat. Je tim, co podniku dovoluje znat prostiedi, ve kterém uskutecniuje své
podnikatelské ¢innosti a souvislosti mezi nim a trhem. Avsak v praxi je mozno cCasto vidét
znaény odpor podnikli k pouzivani situacni analyzy. Neraciondlni tvrzeni typu "situacni
analyza podniku nepomize" nebo "situacni analyza je zbytecné pracnd, sloZitd

a nevyuZitelna" by mély byt zvazeny.

35 JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing: Strategie a trendy. str. 78
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Situa¢ni analyza je pomérné slozitd a ma komplexni charakter. Je mozné ji Clenit

na jednotlivé ¢asti, jak uvadi Jakubikova:
e Informacni ¢ast — spojend se sbérem informaci a jejich hodnocenim, obsahuje:
* hodnoceni vnéjsich faktora
* hodnoceni vnitinich faktort
» matici konkuren¢niho profilu

e Srovnavaci ¢ast — vytvaii mozné strategie za pouziti metody matice SWOT.
e Rozhodovaci ¢ast — zahrnuje hodnoceni jednotlivych moznych strategii a doporuceni

piipadnych zmén.3®

Podnik ma po provedeni situa¢ni analyzy moznost pochopit, v jakém je vztahu k vnéjsimu
okoli (trendy vyvoje, makroekonomické faktory, konkurence, trzni potencidl aj.) a jaka je
jeho wvnitini situace (pfiméfenost organizacni struktury, ucinnost marketingového mixu,
zdroje a schopnosti podniku). DilezZité pro podnik jsou identifikace a porozuméni vnitinim
pfednostem a slabinam, vnéjSim pfilezitostem a hrozbam, ale také vzdjemnému vztahu

téchto slozek.

Prosttedi, jako soubor okolnosti, ve kterych dany subjekt existuje, a které ho urcitym
zpusobem ovliviiuji. Kladné a zaporné vlivy, jinak nazyvané také faktory prostiedi jsou

prave ty, které rozhoduji o sméru vyvoje dan¢ho podniku.

36 JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing: Strategie a trendy. str. 78
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3.1 PEST analyza

PEST analyza je jednou z nejvyznamnéjSich analyz vnéjsiho prostiedi. Za nejvyznamnéjsi
soucasti makroprostfedi oznacuje faktory politicko-legislativni, ekonomické, socidlni
a technologické. U néckterych autorG se muzeme setkat s pojmem analyza PESTLE,
kde kromé faktort analyzy PEST zdiiraziiuji samostatné faktory ekologické a legislativni.
Cilem analyzy, ale neni analyzovat vSechny polozky jednotlivych faktort. Zamérem je tedy
vypatrat ty slozky, které jsou pro podnik podstatné, které mohou piedstavovat hrozby nebo

naopak piileZitosti.”’
Faktory makroprostiedi ovliviiujici mikroprostiedi jsou nasledujici:

Politicko-pravni faktory — prvkem vnéjSiho prostiedi podniku, resp. makroprostiedi,
je pravni a politické prosttedi, tedy zdkony, pravni normy a vyhlasky, ale i vladni Gfady
a z4jmové skupiny ovliviiyjici podnikani. Jsou jimi napiiklad statni regulace hospodatstvi
(napt. telekomunikace, zeleznice), danové zakony, obcansky zakonik, obchodni zakonik,
regulace exportu a importu, antimonopolni zdkony a mnohé dalsi z hlediska legislativniho
vymezeni. VSechny tyto polozky by mély byt soucéasti znalosti kazdého podnikatele.
Do politického prostiedi 1ze zatadit déle stabilitu vlady a stabilitu politického prosttedi zemé,
ekonomickou politiku vlady (monetarni nebo fiskalni), vydaje vlady, politika rGznych

politickych stran atd.*®

Ekonomické faktory — trendy vyznamné ovliviuji podnik pii jeho rozhodovéni.
Hlavni ekonomické dopady makrookoli ptisobici bezprostiedné na plnéni cilti podniku
a ovliviujici ndkupni zvyky a kupni silu spottebiteld jsou mira ekonomického rustu, urokova
mira, daflova politika, mira inflace a sménny kurz. TaktéZ je tfeba se zabyvat otdzkami,
jako naptiklad: jaké je vySka HDP a piedpokladany odhad jeho vyvoje, cenové politika,
trend nezaméstnanosti, vyvoj pfijmi a nakladi prace, statni poptavka po vyrobcich ¢i

sluzbéch, jaky hospodafsky cyklus je mozné pozorovat a dalsi®.

37 SEDLACKOVA, H., BUCHTA, K. Strategickd analyza. str. 16
38 SEDLACKOVA, H., BUCHTA, K. Strategickd analyza. str. 16
3 SEDLACKOVA, H., BUCHTA, K. Strategickd analyza. str. 16
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Socidlni faktory — zrcadli vlivy tykajici se postoji a zivota obyvatel a jeho struktury.
Podskupinou socialnich faktorti jsou faktory demografické. Demografie je véda zabyvajici
se podrobnym zkoumanim pozorovatelnych aspektii populace a ziskavanim statistickych
udaja, jakymi jsou napiiklad velikost, rozmisténi, hustota, pohlavi, vék, rasa, zaméstnani,
etnické slozeni, uroven vzdélani a jiné. Poznani demografického prostiedi je
pro marketingové pracovniky velmi dualezité, protoze se tyka lidi a lidé jsou ti, ktefi tvoti

trhy.4°

Rast poctu obyvatel je doprovazen ristem lidskych potfeb, které je tfeba uspokojit,
coz znamena pro marketingové specialisty moznost poptavky po urcitém typu zbozi ¢i
sluzby. Z hlediska spolecenskych faktort je tieba zohlednit pohled obyvatel na organizaci,
zivotni styl a Zivotni Giroveil obyvatel, roli muzl a Zen ve spole€nosti, mobilitu pracovni sily
a jiné.

Technologické faktory — wvnéjsi prostfedi tvofené technologickymi faktory je asi
nejdramatictéjSim a nejdynamictéj§im. Technologie jsou vnimany mnozstvim podniki jako
investice, které si nemohou dovolit nevynalozit vzhledem k tomu, jaké konkuren¢ni vyhody
jim nové technologie vytvareji. Nové technologie jsou totiZ ptfimo spjaty se vznikem novych
produktl, a tim i s vytvafenim novych pftilezitosti na trhu. Je pfimo povinnosti podniku
neustdle monitorovat technologické zmény probihajici v okoli, coz ale neni dostacujici.
Je tieba, aby podnik prokazoval aktivni ¢innost v oblasti inovaci, a tim se vyhnul potencialni

zastaralosti a zaostavani za ostatnimi konkurenty.*!

e Vyhodou PEST analyzy je prehledné zachyceni nejpodstatnéjSich vlivi
makroprostfedi plisobicich na podnik a jeho uspéSnost. I kdyZ tyto vlivy vznikaji
mimo podnik a on nema moznost aktivné stav prostiedi meénit, musi je znat
a prubézn¢ sledovat. Analyza mtze také napomahat k uréeni dlouhodobych vlivii

a k predvidani jejich pisobeni v budoucnosti, také mize slouzit jako kontrolni aparat.

4 SEDLACKOVA, H., BUCHTA, K. Strategickd analyza. str. 17
4 KOTLER, P. Moderni marketing. str. 135 a nasled.
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e Nevyhodou muze byt relativné obtizné urcenti, které z vlivl jsou klicové pro podnik.
Problémy mohou vznikat i pfi stanovovani podstatnosti jednotlivych vlivii z hlediska
Casu, tzn. zasadni vliv v souc¢asné dobé nemusi byt zdsadni v budoucnosti, proto je

potfeba situaci v makroprostiedi permanentné monitorovat.*?

42 KOTLER, P. Moderni marketing. str. 135 a nasled.
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3.2 Model 7S

Pracovnici firmy McKinsey, Peters a Waterman, vypracovali ramec 7 S, ktery obsahuje
zavislé proménné, které se vzajemné podminuji a ovliviiuji. Pokud vedeni podniku zanedba
jednu z nich, mize zpusobit zhrouceni ostatnich. Model obsahuje sedm faktorti, které

v angli¢ting za¢inaji na pismeno S:*

e Struktura — zptsob, jakym je organizace strukturovana, jaké jsou vztahy nadfizenosti
a podfizenosti, tedy obsahova a funkcni népln organiza¢niho uspotradani

e Strategie — prezentovana strategie spolec¢nosti,

e Systémy — procedury, které slouZzi k fizeni kaZdodennich aktivit podniku,

e Styl vedeni — jak vedeni podniku pfistupuje k fizeni a jak tesi ptfipadné problémy
firmy,

e Spolupracovnici — lidské zdroje, jejich schopnosti, rozvoj, vztahy, chovani apod.,

e Schopnosti — profesionalni znalosti a kompetence zaméstnanci podniku, tj. co
podnik d¢€la nejlépe,

e Sdilené hodnoty — zdkladni hodnoty podniku zfetelné v podnikové kultufe a pracovni

moralce.**

e Vyhody: Pomoci rozdéleni portfolia vyrobkl na tzv. SBU (strategické obchodni
jednotky) je mozné pfi této metod¢ dosdhnout transparentnosti a systemati¢nosti.
Podle Egnera se 7S model da rozdélit na dvé skupiny: "Soft factors" (tzv. M¢kké
faktory), mezi které fadime polozky jako styl vedeni, spolupracovnici, schopnosti,
sdilené hodnoty a "Hard factors" (tzv. Tvrdé faktory), které pfedstavuji polozky
strategie, strukturu a systémy.*

e Nevyhody: Nevyhodou v takovém piipadé mlze byt pravé nelehké definovani
nékterych faktorii ze skupiny "Soft factors". JelikoZ informace o vnitinim prostiedi
firmy jsou ziskavany od samotnych ¢lent firmy, mlize se stat, Ze tyto informace

budou zkreslené subjektivnim pohledem na danou problematiku. Nevyhodou také

8 SMEJKAL, V., RAIS, K. Rizeni rizik ve firmdach a jinych organizacich. str. 40-52
# SMEJKAL, V., RAIS, K. Rizeni rizik ve firmdch a jinych organizacich. str. 40-52
4 EGNER, T. McKinsey Seven S Model.
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muze byt fakt, Ze nékteré tidaje o vnitinim prostfedi firmy nejsou zpracovany

v pisemné forme a ndsledné prezentovany ostatnimu personalu.
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Obr. 2 Réamec 7 S faktorit McKinsey (Smejkal, V., Rais, K., 2013, str. 40)

3.3 SWOT analyza

SWOT analyza je shrnutim vysledkt predchozich analyz vnitiniho a vnéjsiho prostiedi
podniku. Na zaklad¢ analyzy mikro a makroprostiedi jsou sestaveny venkovni piilezitosti
a hrozby zkoumaného podniku a prostiednictvim analyzy vnitintho prostfedi Ize
identifikovat slabé a silné stranky podniku. Z toho je odvozen i samotny néazev, ktery tvofi
zkratku anglickych slov strengths (silné stranky), weaknesses (slabé stranky),

opportunities (piilezitosti), a threats (hrozby).

Jednou z mozZnosti, jak stanovit dileZitost jednotlivych faktorti vstupujicich do SWOT

matice, je vyuZiti parového porovnavani. Jde o metodu, ktera proti sob& stavi vzdy dva
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faktory tak, aby byl porovnan kazdy s kazdym. Na zaklad¢ dosazen¢ho celkového poctu
preferenci je uréeno kone¢né poradi faktori. Zpracovavani SWOT matice musi mit urcitou

logickou strukturu a dodrzovat zasady a postupy. Mezi hlavni principy patii naptiklad:

o Zavéry vyplyvajici ze SWOT matice musi souviset s hlavnim ucelem, a to proc byla
samotna matice vypracovavana. Vysledky nelze aplikovat pii feSeni problematiky
jiného charakteru.

e Jednotlivé vysledné faktory v matici by mély byt opodstatnéné a tykat se dan¢ho
problému. Jejich pftili§ velké mnozstvi zptsobuje nepiehlednost a komplikace.

e Pokud je SWOT matice vyuzivana pii strategické analyze, musi v ni byt stanoveny
pouze faktory, které maji strategicky vyznam. Nemély by se v ni vyskytovat
nedostatky, které Ize jednorazové odstranit.

e Autor, ktery vypracovava SWOT matici by se mél vyhnout subjektivnimu usudku

a snazit se posuzovat jednotlivé faktory objektivng.*

Silné
stranky Prilezitosti

prostredi prostredi

Vnitrni : Vnejsi

Slabe OhroZeni
stranky

Obr. 3 Analyza vnéjsiho a vnitiniho prostiedi pomoci SWOT analyzy (Dvoracek, J., Slu-
necnik, P, 2012, str. 16)

4 KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O. Strategické fizeni: Teorie pro praxi. str. 98-99
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II. PRAKTICKA CAST
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4 CHARAKTERISTIKA PODNIKU

V praktické ¢asti se budu zabyvat prioritné analyzou konkurence. Zamérem je navrhnout
feSeni problémil na zéklad¢ provedeni analyzy konkurence. Této analyze bude ptredchazet
struéné predstaveni podniku, ktery plsobi ve stavebnim oboru a aplikované metody
vnitiniho a vnéjsiho prostiedi. Zejména si vymezime plisobnost spolecnosti, portfolio

sluzeb, velikost spolec¢nosti, jeji pravni formu apod.

4.1 Spolecnost IDS — InZenyrské a dopravni stavby Olomouc a.s.

IDS — InZenyrské a dopravni stavby Olomouc a.s., se sidlem Olomouc, Albertova 29/21 byla
zalozena zakladatelskou smlouvou jako akciova spolecnost a vznikla zapsanim
do obchodniho rejstiiku vedeného u Krajského soudu v Ostravé dne 31. 12. 2000, oddil B,
vlozka 2419.

Spolegnost ma zaveden Systém managementu kvality dle CSN EN ISO 9001:2009, Systém
managementu bezpeénosti a ochrany zdravi pfi praci dle CSN OHSAS 18001:2008 a Systém
enviromentalniho managementu dle CSN EN ISO 14001:2005.

V cele spolec¢nosti stoji akcionar a cela spolecnost je vedena predstavenstvem, které tvori
pfedseda predstavenstva, mistopiedseda a Clen ptfedstavenstva. Kazdy ¢len predstavenstva

zastupuje spolecnost samostatné. Primérny pocet zaméstnanci je zhruba 190.

Na trhu ptlisobi jiz pfes 20 let a disponuje mnoha zkuSenostmi v tomto oboru podnikani.
Za tuto pomérné dlouho dobu se spolecnosti podatilo realizovat fadu staveb a rekonstrukci,
a to vlastnimi silami i1 skrz ovéfené subdodavatele, ktefi se spole¢nosti dlouha Iéta

spolupracuji.

Kromé vystavby a rekonstrukei inzenyrskych a dopravnich staveb se spole¢nost zabyva také
provozovanim drah, provozovanim drazni dopravy dle zdkona 266/94 Sb. a projektovou
¢innosti ve vystavbeé. Spole¢nost je velmi flexibilni a stavby je schopna realizovat po celé
Ceské republice. Nicméné nejéastdji se spoleénost zaméfuje na zakazky z Olomouckého,
Moravskoslezského, Zlinského a Jihomoravského kraje, jelikoz v blizkosti téchto kraji ma

spolecnost sidlo.

V roce 2018 spolecnost uspésné zrealizovala vice nez 100 zakazek, ze kterych lze zminit
naptiklad pro Kraj Vyso&ina most na ulici Brnénské v Jihlavé. Pro RSD Ostrava ve sdruzeni

s dal$imi spole¢nostmi pokracovani v realizaci zakazky I/11 Opava-Severni obchvat, ktera



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 34

je vyznamnou stavbou. U RSD Olomouc se podafilo ziskat a zahajit realizaci spole¢né
ve sdruzeni firem zakéazku I/55 MUK s CD Pferov — Pfedmosti. V Brng pro spravu a Gdrzbu
silnic Jihomoravského kraje realizaci hlavni Casti praci na mosté pies Zeleznici na ulici
Evropska. Déle pro SZDC realizaci nékolika opravnych praci na Zeleznici v ramci celé
Moravy, kde se firma podilela na investi¢ni zakézce Revitalizace trati Bfeclav-Znojmo.
Pro regionalni investory, jako jsou Sprava silnic Olomouckého, Moravskoslezského,
Jihomoravského kraje, Dopravni podnik mésta Olomouce, Povodi Moravy, mésta a obce,

podnik realizoval sérii zakazek v dopravnim, pozemnim a vodohospodarském segmentu.

V roce 2018 se podafilo firmé zvysit objem zrealizovanych zakazek oproti pfedchozim
roktim coz vede i k zvySeni obratu a hospodatského vysledku. Rok 2018 byl pro firmu co se

tyCe realizace zakdzek velmi uspésny, a tak se zarovei podafilo firmu pfipravit na dalsi roky.

Vzhledem k tomu, Ze se jednd o spolecnost, ktera se postupné rozviji ma firma ziizené
webové stranky, a kromé jiného i ucet na socidlnich sitich jako je Facebook. Na socidlnich
sitich spole¢nost propaguje realizované stavby, nové trendy a udrzuje kontakt s vn&jSim

prostfedim. Timto zpiisobem propagace muze spolecnost ziskavat fadu novych zakaznik.

Spolecnost planovite pfistoupila k rozumnému investovani do novych technologii a rozsiteni
strojni mechanizace pro vétsi bezpeCnost a komfort prace, tak aby si firma zachovala
konkurenceschopnost na trhu. Spole€nost také z hlediska rlistu zavedla novy ekonomicky

a informativni software a realizuje novou provozni budovu.

Zamérem spolecnosti na pfiSti dekddu je posilit pozice v oboru svého podnikéni.
Zkvalitiiovat a stabilizovat personalni potencidl. Rozumné investovat prosttedky do novych
technologii a zaméfit se na realizaci zakazek vlastnimi kapacitami a tim zvysit obchodni silu
oproti konkurenci, kterd vlastnimi kapacitami nedisponuje. Kvalitni praci a pfesnym
plnénim smluv o dilo zvySovat sviij kredit u zdkaznikl. Promyslenou a efektivni ¢innosti
ve vSech oborech svého podnikéni tvofit kladny hospodaisky vysledek a zachovat dobré
jméno spolecnosti jako dynamické moderni stavebni firmy, ktera bude spolehlivym

partnerem pro sv¢ zakazniky, dodavatele 1 zamé&stnance.
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4.2 Piredmét ¢innosti podle OR CR

Podle vypisu z obchodniho rejstiiku spada pod obchodni jméno zvolené spole¢nosti osmnact
predmétii ¢innosti. Hlavni ¢innosti spolecnosti je provadéni staveb a jejich zmén. Mezi dalsi
¢innosti, které spolecnost poskytuje patii zprostiedkovatelska ¢innost v oblasti stavebni
vyroby, provozovani drah a drazni dopravy, ndkladni silni¢ni motorova doprava, koupé
zbozi za ucelem prodeje, revize a zkousky elektrickych zafizeni vcetné jejich montazi

a oprav, vedeni ucetnictvi, projektova Cinnost ve vystavbé apod.
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5 APLIKACE VYBRANYCH METOD

V této kapitole se budu vénovat aplikovani vybranych analyza¢nich metod abych mohl

analyzovat vnéjsi a vnitini prostedi spolecnosti a nasledn¢ shrnout tyto analyzy.

5.1 Aplikace PEST analyzy

Na analyzu vnéjsiho prosttedi jsem si zvolil PEST analyzu.

Politické faktory — tyto faktory zahrnuji napf. antimonopolni zdkony, politickou stabilitu,
daniovou politiku, ochranu Zivotniho prostiedi, ochranu spotiebitele apod. Zakony, vyhlasky
a jiné pravni ptfedpisy striktné vymezuji pravni ramec, v kterém se stavebnictvi musi
pohybovat. Stavebni obor spadd pod Ministerstvo primyslu a obchodu a fidi se stavebnim
zakonem. Stavebni zdkon je vymezen v zakong ¢. 183/2006 Sb. Zakon o uzemnim planovani
a stavebnim fadu. Timto zdkonem se tidi pfedevsim stavebni ufady a vSichni ostatni, ktefi
jsou stavebnictvim dotceni. Jsou to faktory, které maji vliv na spolecnost, nebo mohou byt
pro ni velmi diileZité z hlediska blizké budoucnosti. Na samotnou spole¢nost miize mit stejné
velky vliv souCasny stav vlady. Avsak pro vybranou spole¢nost a vibec pro vSechny
pravnické osoby jsou velmi dulezité rozhodnuti vlady o sazbé dani z pfijmu pravnickych
osob. V minulosti byla vSak tato sazba velmi vysokd, ale postupem casu ji vlada zacala

snizovat.

Tab. 3 Vyvoj sazby dané z pfijmil pravnickych osob (zdroj: vlastni zpracovani podle

586/1992 Sb. Zakon o danich z ptijmi)

Rok 2018- | 2009 | 2008 | 2007 | 2006 | 2005 | 2004 | 2003— | 1999
2010 2000

Sazba | 19% | 20% | 21% | 24% | 24% | 26% | 28% | 31% | 35%

dané

Od roku 2010 az po rok 2018 dosahuje sazba DPPO 19 %, coz znamena, Ze oproti
pfedchozim roklim byla dan postupné sniZovéana. Historicky vysoka sazba se od roku 1999

vyrazné snizila, protoze vlada se do jisté miry snazi podporovat sektor podnikateld.
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Ekonomické faktory — stavebnictvi je samo o sob€ velmi citlivé na hospodaiské cykly,
a proto jeho vykonost mize mit dopad i na dal$i odvétvi. Za hlavni ekonomické faktory
ve stavebnictvi mizeme povazovat napt. podil stavebnictvi na tvorbé HDP, stavebni

produkeci a rust cen stavebnich materialt a praci.

Tab. 4 Podil stavebnictvi na HDP v % (zdroj: vlastni zpracovani podle Statistiky VDB)

Rok 2018 2017 2016 2015 2014

Hruby doméci produkt | 5 323 556 | 5047267 | 4767990 | 4595783 | 4313 789
(mil. K&)

Podil stavebnictvina | 487 526 437 542 410 719 446 104 417013
tvorbé HDP (mil. K¢)

Podil stavebnictvi na | 9,1 8,7 8,6 9,7 9,7
tvorbé HDP (%)

V roce 2018 byl vytvoten hruby domaci produkt v objemu 5 323 556 mil. K&, coz znamena,
ze ve srovnani s rokem 2017 vzrostl pfiblizn€ o 5,5 % v béznych cenach. Za poslednich
5 let byl nejvétsi podil stavebnictvi na tvorbé HDP v roce 2015 a 2014. Na celkové tvorbé
se podilel hodnotou 9,7 %. Pokles nastal hned v roce 2016, kdy se podil stavebnictvi
na tvorb& HDP sniZil oproti roku 2015 o 1,1 procentudlniho bodu. V roce 2018 ¢inil podil

ptiblizné 9,1 %, coz je oproti roku 2016 nartst o 0,5 procentualniho bodu.

Tab. 5 Pocet zakazek ke konci obdobi (zdroj: vlastni zpracovani podle Statistiky VDB)

Rok 2018 2017 2016 2015 2014

Pocet zakazek 18 444 17 238 18 391 13 640 13271

Celkovy pocet stavebnich zakazek za rok 2018 oproti roku 2017 vzrostl o 7 %. Za poslednich
5 let bylo nejméné zakdzek v roce 2014, nicméné z dlouhodobého hlediska pocty zakazek
nartistaji.

Socialni faktory — na zvolenou spolecnost miize mit v budoucnu ze socialnich faktort velky
vliv hlavné demograficky vyvoj obyvatelstva nebo uroven vzdélani. Pokud by nastal pokles

trvale bydliciho obyvatelstva naptiklad na Gzemi Olomoucka, kde spolecnost realizuje
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vétsinu svych zakazek, mohla by mit v budoucnu problém s nedostatkem pracovni sily.
Z tohoto hlediska ale zatim spole¢nost nebyla ohrozena, protoze pocet obyvatel v Olomouci
a okoli ma stoupajici charakter. Negativni dopad pro spole¢nost miize mit rovnéz Groven
vzdélani obyvatelstva, konkrétné pocet absolventt stfednich odbornych a vysokych skol,
protoze jejich pocet rok od roku stale klesa. Nakolik spole¢nost potiebuje pfi realizaci svych
zakézek kvalitni pracovni silu, mtize byt klesajici pocet absolventl pro ni v budoucnu velkou

hrozbou.

Technologické faktory — kazdym rokem se technologie posouvaji dopfedu v rtznych
odvétvich. Stavebnictvi je odvétvi, kde neustdle dochazi k inovacim a vyvoji novych
technologii. Nové technologie v oblasti vystavby mohou pro spole¢nost ptedstavovat hrozbu
v podob¢ zvyseni ndkladii, protoze bude nutné nakoupit dalsi materidl a pfistroje, které se
pouzivaji pti vystavbé a rekonstrukceich, ale zarovei 1 ptilezitost, kterd vytvari nové moznosti

a ziskani tak novych zakaznikd.

5.2 Model 7S firmy McKinsey

Strategie — jedna se o stfedni podnik, ktery ma jasné stanovenou vizi, strategii a strategické
cile, které¢ chce v budoucnu dosdhnout. Podnik klade diiraz na posileni pozice v oboru
podnikani. Zejména modernizovani technologii a nové investice do udrzby, obnoveni
strojniho a vozového parku. Spolecnost mé v planu provadét realizaci zakdzek predev§im
vlastnimi kapacitami a tim si vybudovat silnéjSi pozici na trhu. S takto posilujicimi
kapacitami roste 1 struktura podniku, kterd se musi posilit a stabilizovat. Do budoucna
planuje firma vystavbu nové administrativni budovy pro rozsifeni. Podnik usmériiuje své

chovani hlavné€ podle informaci o konkurenci, domnének a nazort svych konkurenti.

Struktura — zaméstnanci tvofi dilleZitou soucast celé firmy. Spolecnost je vedena
generalnim feditelem, predsedou piredstavenstva. SpoleCnost je ¢lenénad do vice usekd.
Jsou to tuseky vyroby, financi, controllingu, personalistiky, obchodu a marketingu.
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vyroby. Toto ¢lenéni je zobrazeno na obrazku.
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Obr. 4 Organizacéni struktura useku vyroby (zdroj: interni doklady spole¢nosti

IDS — InZenyrské a dopravni stavby Olomouc a.s.)

Spolecnosti ve vyrobnim tuseku chybi dostatek vlastnich kapacit kmenovych part a délnik.
Tyto profese jsou dopliovany externimi kapacitami, se kterymi spolecnost dlouhodobé
spolupracuje. Déle spolecnost postradd rozpoctové oddéleni pro kalkulace stavebnich
zakazek. Tuto ¢innost ma zatim na starosti obchodné technicky zéastupce, ktery ma 1 dalsi
povinnosti tykajici se této pracovni pozice, a to ¢asto znamena pfiliSné pracovni vytiZzeni

a velikou zodpovédnost.

Systémy — spolecnost ma pro spravny chod zaveden je certifikovany Systém managementu
kvality dle CSN EN ISO 9001:2009, Systém managementu bezpe¢nosti a ochrany zdravi
pii praci dle CSN OHSAS 18001:2008 a Systém enviromentalniho managementu dle CSN
EN ISO 14001:2005. Dalsimi systémy spolecnosti jsou organizac¢ni fidici smérnice a smér-
nice pro drazni Gfad. Pro vyrobni usek jsou zpracovany pracovni postupy a technologické
predpisy. Spolecnost si vede také registr subdodavatelskych firem pro obchodni oddélent,
kde jsou firmy hodnoceny z hlediska spolehlivosti. Ve spole¢nosti byl dale nové spustén

software na planovani podnikovych zdrojt.
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Styl vedeni a spolupracovnici — vertikalni vztah mezi vedenim podniku a zaméstnanci je
charakterizovan oboustrannou komunikaci a vysokym podilem kolektivu na rozhodovéani.
Vedeni se s podfizenymi radi o navrhovanych ukolech a rozhodnutich. Pouziva "mékkée"
metody fizeni, jako je motivace, spolecné rozhodovani a vzdjemna spoluprace. Vedeni
podniku se snazi zajimat o své zaméstnance, udrzovat s nimi dobré vztahy, a to umoziuje
lépe je motivovat, ovliviiovat. Zaméstnanci maji moznost pfispivat svymi ndzory
a inovacemi k lepSimu chodu podniku, kazdy nazor je slySen a jednotlivi zaméstnanci firmy

maji moznost o navrhu diskutovat. Je proto na misté nazvat tento styl vedeni demokratickym.

Schopnosti — nejvétsimi prednostmi podniku jako celku jsou nésledujici: modernost,
oteviena komunikace a individualni pfistup. VSichni pracovnici musi disponovat urcitymi
schopnostmi a znalostmi, které jsou pozadovany na danou pracovni pozici. Na vedoucich
pozicich jsou tyto znalosti striktné vyzadovany pro organizovéani, fizeni, planovani

a rozhodovani. Takto je firma schopna uspésné dostavat svym zavazkam.

Nicmén¢ ve vyrobnim useku na niz$i pracovni pozice nejsou takové naroky jako u vyssich
vedoucich pozic a jsou piijimani i méné kvalifikovani pracovnici za ucelem zauceni
a vytvoreni mladého kolektivu. Spolecnost se takto, touto cestou snazi dat Sanci absolventiim
vysokych a stfednich skol. To také sebou nese ¢astecné riziko, protoze vyrobni tsek se nej-

vice podili na hospodatském vysledku.

Sdilené hodnoty — nelze tvrdit, Ze podnikova kultura je silnd, ale rovnéz nelze fici,
ze by podnik jako celek nemél své hodnoty, postoje a pfesvédceni. Zaméstnanci mezi sebou
udrzuji dobré vztahy, v podniku panuje pracovni moralka, atmosféra je vyrovnana a kazdy
zameéstnanec vi, co je jeho poslanim. Na zakladé rozhovorl se zaméstnanci mohu fici,
ze chovéani vedeni podniku pozitivné ovliviiuje své zaméstnance, svou snazivosti
a otevienosti jdou piikladem ostatnim. Mezi dal§i prvky podnikové kultury lze zatadit
ptijemné prostfedi sidla podniku a logo, které je jasné viditelné na vSech firemnich

vozidlech.

5.3 SWOT analyza

Aby mohla byt vytvofena SWOT analyza, bylo potfebné nejprve analyzovat vnéjsi a vnitini

prostiedi vybrané spolecnosti v ptfedchozich kapitolach.
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Tab. 6 SWOT analyza

Vnitini prostiedi

Silné stranky

Slabé stranky

rozsahlé nabidka sluzeb
dobré reference

vysoka kvalita realizo-
vanych praci

moderni, kvalitni na-
stroje a zatizeni
internetova stranka
vyborné obchodni
vztahy

technicka vybavenost
drzitel certifikatii norem

ISO

mala mira sobéstacnosti
ve stavebni vyrob¢
pusobeni pouze ve svém
regionu

pracovni vytizeni ob-
chodniho manazera
nedostatek vlastnich ka-
pacit ve vyrobé

starnuti odbornych pra-
covniku, které nema
kdo nahradit

stavebni prace zamé-
fené jen na dopravni a

inzenyrské stavby

Vngéjs$i prostiedi

PiileZitosti

Hrozby

spoluprace s novymi
dodavateli

pfiznivy demograficky
Vyvoj

zmeéna zakona
rostouci pocet zikaz-
nikd

vystavba v oboru po-

zemniho stavebnictvi

rist cen stavebniho ma-
terialu

vstup novych konku-
rentd

posileni existujici kon-
kurence

ztrata zakaznika

zména a zavedeni no-
vého zakonu

negativni demograficky
VyVOj

pokles absolventt skol

finan¢ni problémy
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5.3.1 Silné stranky

Prvni silnou stranku pfedstavuje rozsahld nabidka praci a sluzeb, coz jisté oceni kazdy
zakaznik. Spokojenost zakaznika je na prvnim misté, a proto se spolecnost snazi, aby
realizované prace dosahovaly uroven vysoké kvality. Pii realizovani svych zakazek
spole¢nost nezapomind ani na kvalitni vybér pracovniho materidlu a néstroju, protoze kazda
prace musi byt precizné dokoncena az do posledniho detailu. Dalsi velmi vyznamnou silnou
strankou jsou dobré reference od zakaznikl. Spokojeny zdkaznik je nejlepsi reklamou, jakou
spolecnost mize mit. Patym faktorem je internetova stranka. V dne$ni dobé ma jiz mnoho
podnikatelit své webové stranky, avsSak stale se najdou mezi nimi vyjimky. Na strance
zvolené spolecnosti si zdkaznik mtze prohlédnout fotky nékterych praci, nebo si miize
ptecist vSechny potifebné informace jako jsou napt. kontaktni udaje, zdkladni informace,
nabidka realizovanych praci a reference. Mezi silné stranky se zatazuji i vyborné obchodni
vztahy se svymi dodavateli a zdkazniky, které se spolecnost snazi neustadle udrzovat
a prohlubovat. Dalsim faktorem je technicka vybavenost podniku, kterd je na vysoké tirovni
z modernich pfistrojl, zafizeni a aut, které pouzivaji zaméstnanci spole¢nosti ke své praci.
Poslednim faktorem je certifikovany systém ISO, diky kterému spole¢nost dodrzuje jisté

standardy.

5.3.2 Slabé stranky

Prvni slabou strankou je mala mira sob&stacnosti ve stavebni vyrobég, ktera je v soucasnosti
dilezita. Spole¢nost nedisponuje Zadnou vlastni vyrobou jako je napiiklad obalovna,
kamenolom, betonarka. Tuto stavebni vyrobu zajiStuje firma u subdodavatelti. Mezi dalsi
slabou stranku patii piisobeni pfevazné jen ve vychodni &asti Ceské republiky. Spoleénost
realizuje své prace hlavné v Olomouckém a Moravskoslezském kraji, protoZe si tam udé¢lala
za roky své plisobnosti dobré jméno, ale pokud by zacala s vétsi propagaci a reklamou,
mohlo by ji to pomoci v rozsifeni své Cinnosti i do jinych kraji a regionii. Tieti slabou
stranku predstavuje pfiliSné pracovni vytiZzeni obchodniho manaZera z diivodl kalkulace
zakazek do vefejnych soutézi, ktery ma kazdodenné na starosti kontrolu podtizenych
a zprostfedkovani obchodu mezi dodavateli a prezentovani firmy navenek. Za dalsi slabou
stranku povazuji nedostatek vlastnich kapacit ve vyrobnim tseku, protoze s vétSim poctem
vlastnich kapacit je firma vice konkurenceschopna. Piedposlednim faktorem je starnuti

odbornych pracovnikil jako jsou tesati, zelezafi a dal§i odborné prace. Tyto pracovniky nema

kdo nahradit, protoZe mlad4 generace nechce pracovat manualné. Posledni slabou strankou



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 43

se d& povazovat, Ze se spole¢nost specializuje pouze na realizaci dopravnich a inzenyrskych

staveb a nerozsifuje svou ¢innost i dale na pozemni stavitelstvi.

5.3.3 Prilezitosti

Co se tyCe prilezitosti, prvni je spoluprace s novymi dodavateli. Spole¢nost neni zavisla
na jednom dodavateli, protoze odebira potiebny material k realizaci svych praci od vice
dodavatelti. Na stavebnim trhu nema dodavatel takové postaveni, aby si ur€oval pfili§ vysoké
ceny nabizeného materialu, protoze muze spoleCnost snadno prejit k jinému.
Ptilezitosti mize byt hlavné navazani novych obchodnich vztahii s dodavateli, kteti mohou
spole¢nosti nabidnout nové portfolio produktli nebo alternativni feSeni materialii. Jako dalsi
prilezitost miize byt pfiznivy demograficky vyvoj obyvatelstva, protoze na trhu bude
dostatek pracovni sily, ale pokud by vSak byl tento vyvoj nepiiznivy muize pro spole¢nost
pfedstavovat hrozbu. Tieti pfilezitost pfedstavuje zména zdkona napt. snizeni sazby dané
z pfijmu pravnické osoby, avSak zvySeni sazby by na druhé stran¢ piedstavovalo hrozbu.
Predposledni pfrilezitosti je rostouci pocet zadkaznikli spole¢nosti, coz by piedstavovalo
zvySeni zakazek a tim padem by dochazelo k ristu trzeb. Posledni pfilezitost je zamétfena
na roz§ifeni ¢innosti o pozemni stavitelstvi, protoze stale nariista pocet vystavby domt a pro

spolecnost by prave tento posun, mohl znamenat otevieni novych moznosti.

5.3.4 Hrozby

Pokud by v budoucnu doslo ke zvyseni cen stavebniho materialu, miize to pfedstavovat prilis
velkou hrozbu. Vys$si ndklady by spolecnost musela pokryt vys$§imi cenami za nabizené
sluzby. Dalsi hrozbu ptedstavuje vstup novych konkurentl. I pfesto, Ze v tomto odvétvi je
mnoho spolecnosti, které mezi sebou soupeti, stile je zde hrozba potencidlni konkurence.
Spolecnost by si méla byt védoma tohoto faktu a dokazat se v€as ptipravit. Treti hrozbu
muze predstavovat posileni jiz existujici konkurence, coz by mohlo ve velké mife ohrozit
spole¢nost. Jako dalsi v potadi je ztrata zakaznika, coz uz je v soucasnosti bézna situace, kdy
se zékaznik rozhodne odejit ze dne na den ke konkurenci. Aby se vSak zabranilo takovym
situacim, spolecnost by si méla zvazit kazdého odbératele, méla by dbat na kvalitu,
preciznost poskytovanych praci a profesiondalni ptistup. Velkou hrozbou mize byt i zména
nebo zavedeni nového zékona, ktery muze spolecnost ve velké mife dost negativné omezit
nebo ovlivnit. V dal§im pfipadé muize byt ohrozujicim faktorem negativni demograficky

vyvoj obyvatelstva nebo pokles absolventi Skol, jelikozZ mohou ptedstavovat pro spolecnost
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pokles pracovni a kvalifikované pracovni sily. Posledni hrozbou mohou byt finanéni

problémy, které by mohly spolecnost v pribéhu dalSich let dostat do nezddouci situace.

5.4 Strategie vyplyvajici z analyzy SWOT a navrhy na zlepSeni

Aby bylo vibec mozné formulovat navrhnuté strategie ke zlepSeni a zvySeni
konkurenceschopnosti, bylo nutné v predeslych kapitolach analyzovat interni a externi
prostiedi spolecnosti. Na zékladé¢ jednotlivych analyz, predkladam nékolik navrhi, kterymi
by spolecnost mohla zvySit svou konkurenceschopnost oproti ostatnim firmam

ve stavebnictvi.

Tab. 7 SWOT matice

SWOT matice Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
Prilezitosti (O) S-O strategie: W-O strategie:
- mimmé zvySeni cen - vytvofeni  rozpoctového
za nabizené sluzby stiediska (W2, 3; O1, 4)
(S3,4; 05) - rozsifeni stavebni ¢innosti
(W2, 6; 04)
- zaméstnani novych

pracovniki.  do  vyroby

(W2,4;02,5)
Hrozby (T) S-T strategie: W-T strategie:
- poradani  akci  pro - vystavba nové vyroby
zakazniky (S2, 6; T4) napt. betonarka, obalovna
(W1, T2, 3)

5.4.1 S-O mirné zvySeni cen za nabizené sluzby

Zvolena stavebni spole¢nost nabizi svym zakaznikim Siroky rozsah sluzeb ve vysoké
kvalité. Na zrealizovani zakazek pouZzivad stejné moderni pracovni pfistroje a kvalitni
material, aby vyhovéla spokojenosti zdkaznikim. Mottem spole¢nosti je pravé zminovana
spokojenost zdkaznika, a proto se vzdy snazi navrhnout optimalni feSeni v nejvyssi kvalité

za piijatelnou cenu. Béhem své existence na stavebnim trhu si ziskala stalé zakazniky, avSak
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rok od roku stale stoupa pocet novych zakaznika, ktefi pozaduji sluzby spolecnosti. Z tohoto
davodu, bych navrhl, aby spole¢nost mirn¢ zvysila své ceny za nabizené sluzby, protoze
z roku na rok realizuje stale vice zakazek. Spolecnost si béhem své existence vybudovala
dobré jméno a ma vyborné vztahy se svymi zakazniky, neustale spolupracuje také s velkymi
spravcovskymi spole¢nostmi, které preferuji vysokou kvalitu pfed cenou, myslim si,

ze mirné zvyseni cen by nemuselo pred pfedstavovat problém.

S ohledem na vysoké procento neuhrazenych kratkodobych zavazkl, vSak musi byt tato
strategie doprovazena i jednoznacnou definici doby uhrad faktur a sankci v piipadé

nedodrzeni lhit splatnosti, které by spolecnost méla vici zdkaznikiim uplatnovat.

5.4.2 W-0 vytvoreni rozpoctového stiediska

Velkym problémem zvolené spolecnosti je, ze nemé k dispozici dost rozpoctaii nebo
fungujici rozpoctové stredisko, které by aktivné zpracovdvalo cenové nabidky pro
zakazniky. VSechny Ccinnosti, které by mohlo vykondvat rozpoctové stredisko, dosud
zustavaji na obchodnim manazerovi. Obchodni manazer ma na starost i dal$i Cinnosti
tykajici samostatného obchodu, navrhoval bych, aby spolecnost ¢asem zacala hledat
a ud¢lala tak vybérové fizeni na nové mista rozpoCtait a pozdé€ji 1 zalozeni samostatného
rozpoctového stiediska. Ziskani novych zaméstnancti by tak usnadnilo praci obchodniho
manazera. Pfi takto zvoleném navrhu by se odleh¢ilo obchodnimu manazerovi, ktery by mél
¢as na navazovani novych kontaktl se zdkazniky, ¢imz by se spole¢nost mohla prosadit
1v jinych ¢astech a regionech. Rozpoctové stiedisko by tak bylo velika podpora pro rozsireni
stavebni ¢innosti. Rozpoctové stiedisko je schopné vytvatet vice kalkulaci stavebnich
zakazek, které je zatim stavéno pouze na obchodnim manazerovi. Se zpracovanim
dostatecného mnozstvi kalkulaci a nabidek je také vétsi pravdépodobnost ziskani zakazky,

a tak 1 roz$ifeni vyrobni ¢innosti a expanze do jinych regionil.

Tito novi zaméstnanci by méli mit minimalné sttedoskolské vzdélani s maturitou. Co se tyce
osobnostnich pfedpokladil uchaze¢ by mél byt urcité cilevédomy, zodpovédny a mél by mit
pozitivni pfistup ke své praci. Pfijeti nového zaméstnance by pfineslo s sebou i zvySeni
nakladli, protoZe rozpoCtai potiebuje ke své praci hlavné mobilni telefon a pocitac.
Spolec¢nosti by se zvySily 1 mési¢ni naklady o mzdu a provize, které by zaméstnanci
poskytovala. I pfes zvySeni ndkladi navrhuji, aby spole¢nost uvazovala nad pfijetim

rozpocCtait, protoze ji tato alternativa pomuze vyftesit vySe zminéné problémy.
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5.4.3 W-0 rozsireni ¢innosti

Kazdym rokem jde svét a technologie dopiedu a ani stavebnictvi neni vyjimkou. Aby byla
spolecnost konkurenceschopnd a udrzovala si svou pozici na trhu, neméla by zaostavat
v ramci technologického pokroku. Jelikoz se v poslednich letech stalé vice rozviji pozemni
stavitelstvi, navrhoval bych, aby spolecnost rozsifila svou nabidku i o pozemni stavitelstvi.
Zajem o pozemni stavitelstvi se kazdym rokem zvétSuje. Pro spolecnost to ze zacatku miize
predstavovat zvySeni nakladi, protoze se bude poustét do upln€ nového odvétvi stavebnictvi,
které sebou nese nové materialy, technologie a jiny druh pracovnikt, avSak pokud bude pied
novymi ptilezitostmi zavirat o¢i, mize ji to v budoucnu ptinést problémy v podobé¢ nizsich
trzeb a zaostavani za konkurenci. Tim, Ze by spole¢nost rozsifila svou nabidku i o pozemni
stavitelstvi, ziskala by nové zdkazniky, rozsifila by svou plsobnost i do jinych regionli

a pomohlo by ji to ke zlepSeni konkurenceschopnosti.

5.4.4 W-0O zaméstnani novych pracovnikii do vyroby

Stavebni spolecnost nemé dostatek vlastnich kapacit ve vyrobnim useku pro realizaci
stavebnich zakézek. Jedna se o odborné délnické pozice, které by vytvofili stavebni Cety.
Dosud si spolecnost pro pokryti kapacit pracovniky najima od dlouhodobé spolupracujicich
dodavatelti. Nicmén¢ z hlediska planovani a ziskavani novych stavebnich zakazek neni
jednoduché koordinace externich kapacit. Zejména ve stavebni sezoné¢, kdyz firma ziska
novou stavebni zakéazku, tak se jiz t€zce hledaji kapacity od subdodavatelskych firem pro
jeji pokryti. Pro vétsi flexibilnost a dalsi rozvoj firmy a zvyseni tak konkurenceschopnosti
na trhu bych navrhoval navySeni dalSich délnickych a technickych pozic. Ptijeti délnickych
pozic by také mohlo posilit navrhovany zamér s roz$ifenim stavebni vyroby o pozemni
stavitelstvi. Vytvotfeni novych pracovnich mist jsou pro firmu znacené néklady. Nicméne¢ si
myslim, Ze toto roz§ifeni je pro spolecnost kladné, jelikoz si vytvoii vlastni spolehlivé
kapacity, se kterymi mtiZe i v hlavnim stavebnim obdobi pokryt nové€ ziskanou zakazku bez

slozitého vyhledavani volnych kapacit u dodavatelt.

5.4.5 S-T poradani akci pro zakazniky

Spolec¢nost kazdoro¢né spolupracuje s velkym poctem odbérateli. Béhem své existence si
vybudovala velmi dobré obchodni vztahy s nékterymi odbérateli, kteti se stali stalymi
zakazniky spolecnosti. Jak fekl Tomas Bata "Nas zdkaznik — N4S pan", podnik se vZdy snazi

vyhovét svym zakaznikiim, vyjit jim vstiic, vytesit pfipadné nesrovnalosti a udrZzovat s nimi
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dobré vztahy. Aby spolecnost neztratila své zdkazniky a neustdle s nimi prohlubovala
obchodni vztahy, navrhoval bych, aby na znak dika za spolupraci spole¢nost uspotradala
spolecenskou udalost. Timto gestem by spolecnost prokazala, Ze ji opravdu zalezi na svych
stalych zakaznicich, maze tak zabranit jejich piechodu ke konkurenci a ziskat vyborné

reference, které jsou zadkladem uspésné spolecnosti.

5.4.6 'W-T vystavba nové vyroby

Zvolena stavebni spolecnost v soucasné dobé nedisponuje zadnou svoji vlastni vyrobou,
diky které by ziskala veliky naskok oproti konkurenci. Vlastni vyrobou, at’ uz by se jednalo
o vyrobu betonu nebo asfaltu, by firma mohla zna¢né¢ snizovat své nalady na realizovanych
zakazkach. Déle by spolecnost ziskala nové zakazniky a navazala dal§i vyznamné obchodni
vztahy a mohla dosdhnout 1 k dal$im novym zakazkdm diky své vyrob¢. Nicméné zavedeni
vlastni vyroby je asi nejndkladnéj$i strategie. Na druhou stranu si myslim, ze vytvofeni
vlastni stavebni vyroby je, co se tyCe navratnosti asi nejvyhodnéjsi. Produkce vlastni vyroby
by neobstaravala jen vlastni spolecnost, ale fungovala by i pro konkurenci a dalsi zdkazniky.

Z téchto diivodil bych tuto strategii spole¢nosti doporucoval.

5.5 Vyhodnoceni navrhnutych strategii

Navrhnuté strategie byli nasledn¢ vyhodnocené podle atraktivnosti na zékladé bodového

systému. Je pouzity nasledujici bodovy systém:

e 5 bodl — nejatraktivnéj$i navrh

e 4 body — velmi atraktivni navrh
e 3 body — celkem atraktivni navrh
e 2 body — malo atraktivni navrh

e 1 bod — neatraktivni navrh
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Tab. 8 Bodové hodnoceni navrhnutych strategii

Navrhnut strategie Bodové hodnoceni
Mirné zvySeni cen 3
Vytvoteni rozpoctového stiediska 5
Rozsiteni ¢innosti 4
Zaméstnani novych pracovniki vyroby 4
Potradani akci pro zédkazniky 2
Vystavba nové vyroby 3

Z tabulky je vidét, ze body, které byly udélovany jednotlivym strategiim na zdkladé
subjektivniho bodovani se jevi jako nejatraktivngj$i strategie zfizeni rozpoctového stiediska.
Nicmén¢ nutno dodat, ze i1 ostatni strategie, jak je uvedeno vysSe, firm¢ mohou pomoci

v konkurenénim prostiedi.
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ZAVER

Cilem bakalatrské prace bylo formulovani navrhii na zvyseni konkurenceschopnosti vybrané
stavebni spolecnosti, jak moc je konkurence v tomto odvétvi vysoka, at uz ze strany
existujici nebo potencidlni konkurence. Zabyval jsem se stfedni stavebni spolecnosti, ktera

své prace realizuje pfevazné v Olomouckém a Moravskoslezském kraji a mezi jeji hlavni

¢innost patii realizace a rekonstrukce dopravnich a inZzenyrskych staveb.

Teoreticka cast prace se zamétfovala na identifikaci relevantnich teoretickych poznatkt
z oblasti konkurenceschopnosti a konkurence, které byly ziskané¢ z odbornych knih.
V praktické C¢asti bylo analyzovano externi prostiedi prostiednictvim PEST analyzy.
Nasledné bylo podrobnéji rozebrané interni prostfedi spolec¢nosti pomoci modelu 7 S a byla
sestavena SWOT analyza, v rdmci, které byly identifikovany silné, slabé stranky a mozné
prilezitosti a hrozby. Po sestaveni SWOT analyzy byla sestavena SWOT matice, na zaklad¢,
které bylo navrzeno n€kolik strategii pro zlepseni a zvyseni konkurenceschopnosti v rdmci

odvétvi.

Prvni navrh pfedstavuje mirné zvySeni cen realizovanych praci. Spole¢nost nabizi svym
zakaznikiim sluzby ve vysoké kvalité za pfijatelné ceny. Za svou ptisobnost na stavebnim
trhu si ziskala stal¢ zakazniky, ktefi pravidelné pozaduji jeji sluzby, avSak rok od roku stale
stoupd pocet novych zakaznikli. Navrhl bych aby spole¢nost vyuZila a ocenila své kvality

a zvysila tak ceny nabizenych praci, praveé kvili rostoucimu poctu zakaznik.

Druhy navrh se tyka ztizeni nového pracovniho stiediska rozpoctaru, ktery by vyiesil hlavni
problém, ktery piedstavuje pfiliSné pracovni vytiZzeni obchodniho manaZzera. Cinnosti, které
by vykonavalo stiedisko rozpoctarii, zatim zistdvaji na obchodnim manaZerovi, ktery by

také stiedisko fidil.

Dalsim navrhem je rozsSifeni ¢innosti o pozemni stavitelstvi z diivodu, Ze se spole¢nost
soustiedi pouze na dopravni a inZenyrské stavby. Prichazejici ptilezitost tykajici se
pozemniho stavitelstvi miize spolecnosti oteviit nové moznosti, protoze pocet lidi, ktefi touzi

po vlastnim bydleni stale nartsta.

Ctvrty navrh predstavuje zaméstnani novych pracovnikil vyroby z ditvodu tvorby vlastnich

vvvvv

tohoto navrhu by byly odstranény vznikajici problémy s dodavatelskymi firmami v hlavni

stavebni sezoné. Predposlednim ndvrhem je zavedeni potadani akci pro stalé zakazniky,
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¢imz by se spolecnost v dostate¢né mife mohla uchranit pted moznou hrozbou jako je ztrata
zakaznika. Spolecnost by timto gestem prohlubovala jiz existujici obchodni vztahy
a zabranila tak moznému pfechodu odbératelt ke konkurenci. Posledni ndvrh je zaméten na
vystavbu vlastni vyroby. I kdyz spole¢nost v soucasné dob¢ neuvazuje o vytvoreni vlastni
stavebni vyroby, tak to neznamend, ze vystavba neni redlna. Spolecnosti by vlastni stavebni
vyroba mohla ptinést nové zékazniky, navazat dal$i obchodni vztahy a mohla ziskat a podilet

se na vyznamnych zakazkach.

Jednotlivé strategie byly sefazeny do tabulky a byly vyhodnoceny z pohledu jejich
atraktivnosti na zakladé¢ bodového systému. Nejvice bodu ziskala strategie vytvofeni
rozpoctatského strediska. Spole¢nost by prostiednictvim tohoto navrhu na jedné strané
odstranila tak nékteré své slabé stranky jako je pracovni vytizeni obchodniho manazera,
ktery je jedinou osobou zpracovavajici cenové nabidky a do jisté miry i plisobeni ve svém
regionu. Rozpoctové sttedisko by bylo schopno zpracovavat dostatek cenovych nabidek
a z toho diivodu by bylo mozné ziskat vice stavebnich zakazek, a nejen ve svém regionu,
ale 1 dalSich. Obchodni manaZer by tak mél i vice ¢asu na délani ¢innosti, které dosud Casové
nezvladal. Zrealizovanim tohoto ndvrhu spolecnost sméfuje ke zvySeni konkurence-
schopnosti, ktera je velmi tzce spojena s celkovou orientaci na zakazniky a vytvorenim
rozpocCtait, by tak spolecnost mohla docilit zvySeni ziskanych zakézek, a tak 1 ptiznivejSiho

hospodatského vysledku.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
Atd. A tak déle.
Napt-. Napiiklad.

Apod. A podobné.

Aj. A jiny.

Tzv. Tak zvany.

Sb. Sbirka zakonl

A.s. Akciova spolecnost

K¢ Koruna ¢eska

CSN Ceskoslovenska statni norma

EN Evropska norma

ISO International Organization for Standardization

OHSAS Occupational Health and Safety Assessment Specification
VDB Vefejna databaze

HDP Hruby domaéci produkt

OR Obchodni rejstiik

CR Ceska republika

DPPO  Dan z ptijmu pravnickych osob

SZDC  Sprava zelezniéni dopravni cesty

CD Ceské drahy

MUK Mimouroviova kiizovatka

RSD Reditelstvi silnic a dalnic
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