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ABSTRAKT

Tato diplomova prace se zabyva projektem zvyseni konkurenceschopnosti firmy GOTECH
s.r.0. Prace je rozdélena do tfi hlavnich ¢asti: teoretické, analytické a projektové. V prvni
¢asti jsou z literarnich zdroji zpracovany teoretické podklady k tématim konkurence, kon-
kurenceschopnosti, konkuren¢ni vyhody a marketingového mixu jako prostfedku pro zvy-
Sovani konkurenceschopnosti firmy. V analytick¢ c¢asti je charakterizovana firma
GOTECH s.r.0., nasleduje zhodnoceni pomoci marketingovych analyz: PEST analyza,
Porteriiv model, matice GE, SWOT analyza a analyza nejdtlezitéjSich konkurentli v regio-
nu. Na zaklad¢€ provedenych analyz je vypracovan projekt vedouci ke zvySeni konkurence-

schopnosti firmy GOTECH s.r.0.

Klicova slova: konkurenceschopnost, konkurence, konkuren¢ni vyhoda, PEST analyza,

Porteriv model, GE matice, SWOT analyza.

ABSTRACT

This master thesis deals with project of improvement competitive advantage of company
GOTECH, Ltd. The thesis is divided into three main parts: theory, analysis and project.
The first part includes general information about competition, competitive advantage and
marketing mix as an instrument for improvement competitive advantage of the company.
Company GOTECH, Ltd. is presented in the analytical part, after marketing analysises:
PEST analysis, Porter’s analysis, GE matrix, SWOT analysis and the main competitors’
analysis in region. On the basis of analysis results is suggested the project which directives

to improvement competitive advantage of company GOTECH, Ltd.

Keywords: competitive advantage, competition, PEST analysis, Porter’s analysis, GE mat-
rix, SWOT analysis.
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UvVOD

Kazda firma se snazi porazit konkurenci svymi produkty, které dokaze na trhu uspeésné
prodat. Vysoce konkuren¢ni prostiedi nabizi stale mensi prostor pro odliSeni se kvalitou ¢i
cenou vyrobku/sluzby; u¢innost reklamy se snizuje. Podniky, které chtéji v dne$nim kon-
Kuren¢nim prostfedi uspét, musi rozumét svému konkurenénimu prostiedi a rychle reago-
vat na jeho podnéty. Firemni marketing musi nejdfive studovat strategii svych protivnika

na trhu a pocitat s ni ve svych planech a rozhodnutich.

Urcité existuje spousta firem, které nemaji potiebu drat se progresivné nikam doptedu.
Nastésti ale existuji 1 takové firmy, jejichZ potiebou je byt jednickou ve svém oboru. A
idedlni stav nastane v okamziku, kdy se ve vedeni firmy nachazi manazer s optimalni dav-

kou dravosti. Tito lidé totiz posunuji firmu dopiedu.

Pokud si manazefi konkurenénich firem vzajemné svymi obchodnimi vysledky konkuruji,
jejich motivace k tomu, uzavtit o jeden obchod vice nez konkurence, roste zavratnou rych-
losti. Velmi ¢asto dokonce odsunuje na druhé misto finan¢ni motivaci v podobé provizi
ziskanych z uzavienych obchodt a zlistane jen vile byt ten nejlepsi. Firma pak z takového

aktivniho pfistupu jedin€ profituje.

Ma-li se firmam v dneSnim konkurencnim prostfedi datit dosahovat svych stanovenych
cilt, musi byt ochotné ucit se. To vyzaduje uvédomit si, Ze nejsou dokonalé. Proto si je
uspésny podnik védom potieby neustalého zlepSovani svych kvalit a hleda vhodné moz-
nosti co nejlepsiho sebeprosazeni. V dnesni dobé potiebuji firmy kvalitni strategii, ktera

jim pomuize k uspéchu na vysoce konkuren¢nich trzich.

Cilem diplomové prace je zlepseni konkurencniho postaveni firmy GOTECH s.r.o. na re-
giondlnim trhu. Kazdad firma ma moznost zvysit svou konkurenéni vyhodu. Tuto skutec-
nost by si méla kazdé firma uvédomit a usilovat o zvyseni svého konkurenéniho postaveni

na trhu.

Teoreticka Cast prace je zaméfena na objasnéni pojmi vztahujicich se k problematice kon-
kurence. Jsou zde rozebrany typy konkurence a piedevsim jsou v této Casti vysvétleny nej-
pouZzivangj$i metody a techniky strategického managementu: PEST analyza, SWOT analy-

za, matice BCG, matice GE a metoda BSC.

V praktické ¢asti je firma GOTECH s.r.o. pfedstavena a podrobena fad¢ dikladnych eko-

nomickych analyz, které smétuji k zjisténi konkurencniho postaveni firmy na regionalnim
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trhu a k nalezeni optimalnich variant pro zlepSeni této pozice vybérem vhodné konkuren-

ceschopné strategie.

Hlavni dil praktické ¢asti obsahuje vypracovani samotného projektu zlepseni konkuren¢ni-

ho postaveni firmy GOTECH s.r.0. na regionalnim trhu.
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1 VYMEZENI KONKURENCE

vvvvvv

nikdy nekonéici proces, konkurence jako prvek trzni priority, konkurence jako projev stale
detailn€j$i segmentace trhu a cilovych skupin, konkurence nachéazejici svij vyraz
v positioningu produktu na trhu a positioningu v myslich spotfebitel. Konkurence jako
typicky jev tuzemskych i zahrani¢nich trhli, konkurence jako typicky rys trhii globélnich.
Konkurence v komer¢nim vyznamu i jako pojem ve svété socialniho marketingu, konku-

rence jako dynamika pohybu. [1]

1.1 Pojeti konkurence

Konkurence dle béznych vykladovych slovniki predstavuje soupeteni, soutézeni, ptipadné
hospodaiskou soutéz. Je tedy ziejmé, ze pojem konkurence ma Sir$i zabér, a to nejen eko-
nomicky, ale rovnéz socialni, kulturni, eticky, politicky atd. V podnikani nelze opomijet
zadny zorny uhel konkurence, prestoze ekonomické hledisko je stézejni. Navic je nutno si

uvédomit, Ze konkurence je vztah dvou a vice subjektii (konkurentt).

Konkurent, aby vlibec mohl vstoupit do konkuren¢niho vztahu, musi spliovat minimalné

dva ptredpoklady:

e musi byt ,konkuren¢ni®, tedy musi mit konkurenceschopnost, resp. musi dispono-

vat konkuren¢nim potencidlem,

e a musi mit ,konkuren¢ni zajem®, tedy musi chtit vstoupit do konkurence, tedy musi

disponovat specifickym potencialem, tj. podnikavosti. [2]

Z hlediska manazerského je nezbytné, aby se firmy pohybujici se v konkuren¢nim prostie-
di podrobné zabyvaly problematikou, kterou je nutno fesit ve vztahu K poznani a identifi-
kaci konkurence. Diky silné expanzi zahrani¢nich konkurentl a posilovani pozic stati EU
se v 90. letech zostifuje konkurencni boj. Pocet a sila konkurentii stale rostou, stale vice
zbozi se produkuje ve vychodnich ¢astech svéta, coz ptinasi zvysujici se mnozstvi produk-
tl ve vyspélejSich zemich. V této dobé se dynamicky rozviji oblast informac¢nich technolo-
gii a roste vyznam informaci o zdkaznikovi a konkurenci pro marketingové strategické

planovani. Firmy musi na trhu ,,soutéZit* a musi se vénovat konkurenci.
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V souvislosti s konkurenénim bojem je nezbytné stale porovnavat ceny, kvalitu, efektiv-
nost distribu¢nich cest, vyhodnocovat propagaci konkurentti. O konkurenci je vhodné zjis-

tovat:

e kdo jsou hlavni konkurenti,

e jaké jsou jejich strategie,

e jaké jsou jejich cile,

e Vv Cem jsou jejich pfednosti a slabiny,

e jakou podobu miize mit jejich reakce. [3]

1.2 Konkurenceschopnost

Pro vymezeni pojmu konkurenceschopnost neexistuje obecné piijata definice. Konkuren-
ceschopnost Vv podstaté charakterizuje schopnost ur¢itého subjektu (firmy, odvétvi, celé

ekonomiky ¢i celého integrovaného bloku) prosadit se na trhu v silici konkurenci. [4]

Jirdsek v tomto kontextu hovoii o tzv. ,konkurenc¢nosti®, kterd dle jeho nazoru vychazi
piedevsim z trzni rivality. Pfimo ji definuje jako ,,pojem vyjadiujici trzni potencial podni-
ku, odvétvi, zem¢ ve stfetu o postaveni na trhu s jinymi podniky, odvétvimi, zemémi. Za
vysledek takového stietu pak povazuje ,,schopnost dosahovat dobré postaveni na trhu a na
této urovni si zajiStovat odpovidajici prosperitu alespoii na kratkou az stfedni dobu®. Za

charakteristické pak pro ,,konkurencnost* povazuje nasledujici defini¢ni znaky:

- je to vyraz potencialu, zjevné nebo latentni schopnosti, ale jen takové, ktera ma trz-
ni uplatnéni,
- projevuje se ve stietu s konkurenty,
- charakterizuje urcity, alespoi trochu trvalejsi vysledek, neni jen okamzity nebo na-
hodily.
V souvislosti s ,.konkuren¢nosti pak Jirdsek jesté pripomina takové pojmy jako je ,.konku-
renéni schopnost® a , konkurenceschopnost®, tedy dle jeho ndzoru jiz davno vzity pojem,

ktery vyjadiuje ,,schopnost konkurovat®. [5]
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1.3 Konkurenc¢ni vyhoda

Konkurenéni vyhodou mohou byt napt. nizké naklady na vyrobek nebo jeho diferenciace.
Firma mtze ziskat konkuren¢ni vyhodu takovym produktem, ktery uspokoji potieby a oce-
kavani zdkaznika. O stejné zédkazniky vsak usiluje konkurence a firmy soutézi, kdo zakaz-
nikim nabidne vic v pomérech cena, kvalita, dostupnost. V pocatecnich fazich je konku-
ren¢ni vyhodou predevsim kvalita. Ve chvili, kdy dojde k napInéni zdkaznikova oc¢ekavani,

zacne byt rozhodujicim faktorem cena a dostupnost produktu. [3]

1.4 Kdo jsou konkurenti?

Pti analyze konkurence v radmci celého trzniho prostiedi 1ze povazovat za hlavni konkuren-
ty firmy nabizejici podobné vyrobky stejnym zakaznikiim za podobné ceny tzv. konkuren-

ce znacek, konkurenci v odvétvi, konkurence formy, konkurence rodu. [3]

Cilem analyzy konkurentl je ohodnotit konkuren¢ni pozice hlavnich konkurentl ve vztahu
k vlastnimu podniku, rozlisit vyhodné situované od nevyhodné situovanych a u klicovych

konkurentu:

= sledovat, jsou-li vystaveni tlaku zlepS$it hospodaiské vysledky (a anticipovat tak
zménu v jejich strategii);

® monitorovat nazory o vyvoji odvétvi prezentované manazery konkurencnich
podnikd;

= studovat zadzemi a filosofii manazerti konkurencnich podnikii za ucelem piedvi-
dani charakteru krokt, které mohou podniknout;

= studovat priority konkurenénich podniki a jejich vykonové cile;

odhadovat pravdépodobné piisti tahy jednotlivych konkurentt. [3]

1.5 Identifikace prednosti a slabin konkurence

Zakladem identifikace pfednosti a slabin konkurence je sbér informaci o konkurenci. Patii
sem informace o prodeji, podilu na trhu, zisku, ndvratnosti investic, obratu, investicich a
vyuziti vyrobnich kapacit. Informace lze zjiStovat z primarnich i sekundédrnich zdrojt.
Znacny vyznam a vypovidaci schopnost maji informace od zdkaznikl informujici o podilu

na trhu ve vztahu Kk ostatnim konkurenttim, o podilu na védomi ¢i podilu na oblib¢.
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Reakce konkurentl mize byt rizna. Konkurent, ktery predpoklada vérnost svych zakazni-
ki, vyrazné na konkurenty nereaguje (laxni konkurent). Vybiravy konkurent reaguje pouze
na urCité typy utoku, které povazuje za nebezpecné. V praxi se setkavame s konkurentem
reagujicim na jakékoli ohroZeni rychle a dirazné (konkurent-tygr). Reakce nékterych kon-

kurentt nelze piedvidat; n€kdy reaguje, jindy nereaguje. [3]
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2 POJETI KONKURENCE V MIKROEKONOMII

Mikroekonomie konkurenci obvykle definuje jako rivalitu mezi prodejci nebo kupujicimi
stejného zbozi, tedy jako konkurenci napii¢ trhem. Znamena to stfetavani nabidky a po-
ptavky. Obecna ekonomie dovozuje, ze redlna (,,skute¢na) ekonomické konkurence mtize

existovat a volné pisobit jen v trznim hospodarstvi.

V mikroekonomické teorii se rozliSuji rizné stupné a formy konkurence podle stanovenych
predpokladti. Nékde si konkurenti konkuruji cenou, jinde pomoci reklamy atd., co je zpi-
sobeno trznimi okolnostmi, tzv. strukturou konkurence apod. Také mira ,,dokonalosti* a
,hedokonalosti* konkurence je zavisla na mife a zplisobu naplnéni modelovanych omezeni
a podminek. Vlastni podstata mikroekonomické teorie firmy je postavena na zkoumani
chovani firmy v konkuren¢nim prostfedi. Na vymezeni konkurence mikroekonomii obvyk-
le navazuje vétSina modell konkurence v marketingu a ¢asteCné 1 teorie a praxe fizeni

podniki. [6], [7]

Konkuren¢ni schopnost, resp. konkurenceschopnost je mikroekonomii vymezena jako po-
dil na domacim trhu (vnitini konkuren¢ni schopnost) a na vnéjsim trhu (vnéjsi konkurenéni

schopnost).

Soutézi-li spolu dva kvalitativné¢ srovnatelné produkty, zavisi konkurencni schopnost na

cen¢ produktl, a tedy na tfech skupinach odvozenych faktort:

e na nakladech, zejména na nakladech na praci (mzdach), socidlnich nakladech a

produktivité,
e na zisku podnikii,
e na sménném kursu narodni mény.

Cenovou konkuren¢ni schopnost nutno odliSovat od kvalitativni (strukturalni) konkuren¢ni
schopnosti, diky niZ se vyrobce na trhu udrzi ¢i na ném zisk4 lepsi postaveni vzhledem
Kk druhu svych vyrobkd. Strukturalni konkurenéni schopnost zavisi na takovych faktorech,
jako jsou uZzitné vlastnosti vyrobkl, spolehlivost, povést znacky, podminky financovani
nebo zplisobu prodeje. V tomto piipade ceny hraji az druhotadou roli a jejich sniZzeni (zvy-

Seni) se na konkuren¢ni schopnosti projevi az pii znehodnoceni (zhodnoceni) mény. [6]
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2.1 Typy konkurence
Z hlediska mikroekonomického pojeti existuji Ctyii typy konkurence:

« Cisty monopol — v uréité zemi nebo oblasti poskytuje jisty vyrobek nebo sluzbu jedina
spole¢nost. Pokud je monopolni spole¢nost neregulovana muze si uctovat vysoké ceny
nebo poskytovat minimalni uroven sluzeb. Od regulované monopolni spolec¢nosti se v ram-

ci vefejného zajmu vyzaduje uctovat nizsi ceny a poskytovat vice sluzeb.

» Oligopol — vyrobky v rozsahu od vysoce diferencovanych az ke standardizovanym vyra-

bi obvykle mensi pocet vétSich firem. Rozeznavame dva typy oligopolu:

- Cisty oligopol — nékolik malo spoleénosti produkujici v podstaté stejnou komoditu.
- Diferencovany oligopol — nékolik spole¢nosti, které produkuji vyrobky castecné di-

ferencované kvalitou, prvky, stylem nebo sluzbami.

» Monopolisticka konkurence — konkurenti jsou schopni diferencovat své nabidky jako
celek nebo jen v nékterych castech. Konkurenti se zaméfi na trzni segmenty, v nichZz mo-

hou lépe naplnit potteby zdkaznikli a prodavat jim za vyssi ceny.

* Dokonala konkurence — konkurenti nabizeji stejny vyrobek nebo sluzbu. Jelikoz neexis-
tuje moznost diferenciace, budou ceny konkurentt stejné. Zadny z konkurentti nebude in-

zerovat, pokud reklama nedokaze vytvofit psychologickou diferenciaci. [7]
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3 MARKETINGOVE ORIENTOVANE TEORIE KONKURENCE

3.1 Porterova teorie konkurenc¢nich sil

Teorie M. E. Portera vysvétluje konkuren¢ni chovani prostfednictvim trznich okolnosti.
Uroven konkurence v odvétvi podle této teorie zavisi na péti zékladnich konkurenénich
silach. Pasobeni téchto sil se rizni podle odvétvi. Cilem konkurenéni strategie pro podni-
katelsky subjekt je nalézt v odvétvi takové postaveni, kdy podnik mize nejlépe celit kon-
kuren¢nim silam, nebo jejich plisobeni obratit ve sviij prospéch. Uvedenych pét konku-
ren¢nich sil odrazi skutecnost, ze konkurence v odvétvi daleko piesahuje ,,zavedené* hra-
nice konkuren¢niho pole. Zékaznici, dodavatelé, substituty a potencialni noveé vstupujici
firmy na trh jsou ,.,konkurenty* firmdm v odvétvi a mohou se stat vice ¢i méné vyznamny-
mi hraci trhu v zavislosti na zvlastnich okolnostech. Konkurence miize byt v tomto obec-

néjSim smyslu definovéana jako rozsifené soupefenti.

Michael Porter identifikoval pét sil, které rozhoduji o vlastni dlouhodobé atraktivité trhu

nebo trzniho segmentu:

e Hrozba silné rivality v segmentu — segment se stava neatraktivnim, pokud na ném

pusobi nektery z téchto faktoru:
o pokud na ném jiz pusobi ¢etni a silni nebo agresivni konkurenti,
o jestlize segment stagnuje nebo upada,
o jestlize jsou fixni naklady vysoké,
o bariéry vystupu vysoké,
o konkurenti maji silnou motivaci se v segmentu udrzet.

e Hrozba nové vstupujicich konkurenti — nejatraktivnéjsi je segment, jehoz barié-
ry vstupu jsou vysoké a bariéry vystupu nizké. Do segmentu dokaze vstoupit jen
malo novych firem a $patné si vedouci firmy mohou snadno odejit. Naopak nejmé-
n¢ atraktivni je segment, jehoz bariéry vstupu jsou nizké a vystupu vysoké.

e Hrozba nahrazek — pokud existuji skutecné nebo potencialni nahrazky produktu je

segment neatraktivni. Nahrazka limituje ceny 1 zisky.

e Hrozba rostouci vyjednavaci sily zakaznikii — vyjednavaci sila zakaznikQ vzris-

ta, kdyz:
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(@]

o

jsou koncentrovanéjsi a organizovangjsi,

vyrobek piedstavuje znacnou cast celkovych nakladt zakaznika,
je vyrobek nediferencovany,

jsou néklady na zménu nizké,

jsou zakaznici citlivi na cenu v dusledku nizkych ziski,

kdyz se zadkaznici mohou spojit ke spole¢nému postupu.

Prodejci by si méli vybirat zakazniky, ktefi maji nejmensi silu vyjednavat nebo moznost

zménit dodavatele. Vyhodnéjsi obrana spociva ve vytvofeni takové nabidky, kterou ani

silni zakaznici neodmitnou.

e Hrozba vzristajici vyjednavajici sily dodavateli — spociva v tom, ze dodavatelé

e jsou schopni zvySovat ceny nebo snizovat dodavané mnozstvi. Dodavatelé jsou sil-

ni, pokud:

©)

jsou koncentrovani nebo organizovani,
existuje jen malo nahrazek,

je dodavany produkt dilezitou slozkou vyroby,
jsou naklady na zménu dodavatele vysoké,

kdyz jsou dodavatelé schopni integrace smérem dolu. [6]

3.2 Sily v konkurenc¢ni strategii podle J. Jiraska

Pojeti konkurencnich sil M. E. Portera rozviji ve vztahu k formovani konkurenc¢ni strategie

J. Jirdsek. Ve své koncepci vymezuje dva ,,okruhy* sil — vnitini a vnéj$i. Mezi vnéjsi sily

fadi: dodavatelé, odbératelé (spottebitelé¢), mozni novi konkurenti, mozné nové vyrobky,

akcionafi (vlastnici), zaméstnanci, stat, mistni sprava, banky. Vnitini konkuren¢ni sily fir-

my zahrnuji: vnitini schopnosti, sily a slabiny firmy, ale téZ projev vné&jsi rivality konku-

rentll firmy, rustové nebo omezujici zajmy firmy (tzn. absorbovani a transformovani vnéj-

Sich ptilezitosti a ohrozeni ve vnitinim prostiedi, resp. mikro-prostiedi firmy). Z modelu

konkurenéni strategie J. Jirdska je vidét urcité rozSifeni rozsahu konkurencnich sil a
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zejména rozsifeni pojeti ,,strategického® potencidlu firmy o reflexi ptisobeni vnéjsich sil

V jejim vnitinim prostiedi. [9]

3.3 Teorie konkurené¢ni strategie podle P. Kotlera

Problematika konkurenc¢ni strategie, ktera navazuje na ptistupy M. E. Portera, vychazi pii
vymezeni konkuren¢ni strategie z trzni pozice, kterou si firma pro sebe vymezuje. P Kotler

rozeznava Ctyii pozice konkurence a Ctyfi jim odpovidajici strategie.
1. Vedouci firma na trhu

Jde o strategii dodavatele, ktery ma dominantni nebo velké postaveni na trhu. Takovyto
dodavatel obvykle vede trh a urcuje trzni podminky. Pfedbih4 ostatni konkurenty zménami

cen, zavadénim novych vyrobki, reklamou atd.
2. Trini vyzyvatel

Je to firma, jejiz postaveni se nachazi na druhé, tfeti nebo az ¢tvrté pozici. Firma ma také
vyrazné postaveni na trhu a obvykle vyuziva ofenzivni strategii. Hleda slaba mista ve sluz-
bach nebo cenach konkurenta a pak uto¢i. Uvedena strategie je obvykle zaméfena na malé

a stfedni firmy, ale né¢kdy miize pusobit i na velkou firmu.
3. Nasledovatel

Dodavatel ma mensi podil na trhu. Obvykle se snazi vyhybat konkuren¢nim bojiim a na-

sleduje vedouci firmu s novymi vyrobky, zlepSovani sluzeb a cenovymi zménami.
4. Vyklenkar

Mezi ,,vyklenkare* fadime ty, ktefi se zaméfuji na vyklenky na trhu. Znamena to, Ze se
snazi o pokryti téch ¢asti trhu, na které velci dodavatelé zapominaji. Vyklenkafi se rovnéz
vyhybaji konkuren¢nim stfetim a snazi se zaméfit na urcity segment trhu, geograficky

vymezenou skupinu zdkaznikli nebo na specificky typ vyrobku.

Prvni dvé€ strategie jsou postaveny na ,,rozvojovém potencidlu® silnych stranek a ptileZitos-
ti. Dalsi dv¢ strategie naznacuji jiz urité znaky slabych stranek a ohrozeni, resp. ,,potenci-

aln¢ obranné prvky* strategie firmy. [6]
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3.4 Pojeti konkurence v zorném uhlu Fizeni prosperity firmy

Jiz z ptedchozich pojeti konkurence a konkurenceschopnosti je zfejmé, ze nelze tvahy vést
pouze o trhu a o pozici firmy na trhu. Je nutné konkuren¢ni potencial firmy zkoumat
v komplexnosti vnitinich a vnéjSich konkurenénich dispozic a predpokladii. Udrzeni se
Vv konkurenci je ovlivnéno rozsahem soutézeni, ktery mize zacinat usporadanim vyrobku
Vv prodejnach, pres ceny produkce, rychlost dodavek a konc¢it motivaci vedoucich pracov-
nikl. Proto je nutno zduraznit roli psychiky a ,,vnitiniho napéti, seberealizace lidi, vy-
znam baleni, znacky, image v konkuren¢ni soutézi. Musi se vytvaret ,,0sobnost* podniku,

tedy corporate identity, ktera je uréena ttemi faktory:

e Corporate Design (,,obraz* podniku),
e Corporate Communication (komunikace podniku),

e Corporate Behavior (chovani podniku).

Neni podstatné, kolik faktort identity je vymezeno, ale zadsadni skutecnosti je, ze konku-
renceschopna firma se vyznacuje vyzralou identitou a zna¢nou integritou (celistvosti struk-
turované identity). Lze odvodit souvislosti identity firmy s jeji kulturou, klimatem, trovni
komunikace, organizaéni etikou, image, goodwillem a hodnotou podniku. Casto se hovoii

0 finan¢né nemétitelnych veli¢inach konkuren¢nich schopnosti firmy.

Podnikatelské praxe a vetfejnost tyto ,,nehmatatelné* znaky firmy shrnuje pod pojmy dobré
(Spatné) jméno nebo dobra (Spatna) znacka. Pojem znacka nema tedy jen ,,pravni rozmér*
ochrany zajmi firmy, ale je chapan rovnéz jako prvek konkurencni strategie. To znamena,
ze prostiednictvim propagace, ceny, vlastnosti vyrobki, dodrzovani etiky podnikani atd.
ziskava firma, resp. jeji znacka, uznavanou pozici na trhu vzhledem k existujicim, srovna-
telnym a podobnym znackam. Existuje-li trh, na kterém zdkaznici preferuji pozici urcité
znacky, novi dodavatelé¢ se budou snazit ,,umistit™ sviij produkt do blizkosti této pozice

fixované ,,vefejnym minénim®.

Hodnotu podniku a jeho konkurenceschopnost tedy nepiedstavuje pouze suma ucetné evi-
dovanych aktiv ¢i pasiv, ale jeho obraz, vnimany (v podobé znacky, identity, integrity,
image, goodwillu apod.) jak jeho pracovniky, tak zdkazniky, dodavateli, vétiteli, konkuren-
ty, kupci, vetejnosti atd. Takto vnimand firma je chapana jako uspé$na, zdrava a prosperu-

Jici.
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V této souvislosti je ziejmé, Ze konkurenceschopnost ma velmi tésnou spojitost s hodnotou
podniku. Konkuren¢ni potencidl ma z pohledu firmy dlouhodoby a principidlni vyznam
s ohledem na jeji efektivnost. Konkuren¢ni potencial zahrnuje na prvy pohled nesourodé
prvky jako moderni technologie, lidské dovednosti, nizké vlastni naklady, vztahy

s konkurenty apod.

V konkuren¢nim potencialu firmy musime také zohlednit konkurenceschopnost odvétvi a
regionu, ve kterém pusobi. Proto obecné z celospolecenského hlediska projevem konku-
renceschopnosti mohou byt soucasné tak protikladné veli¢iny jako maximalizace zisku na
stran¢ jedné a mira zaméstnanosti v regionu na stran¢ druhé. To vSe vytvairi nematerialni

hodnoty podniku a jeho konkurenceschopnosti. [1]
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4 PORTEROVO POJETI KONKURENCNI VYHODY A
KONKURENCNI STRATEGIE

Dle Portera nelze konkuren¢ni vyhodu pochopit a poznat, jestlize se divame na podnik jako
na celek. Za jeji zakladni zdroj povazuje tzv. hodnotovy fetézec podniku, jenz se sklada
Z jednotlivych na sob& navzajem zavislych hodnototvornych ¢innosti a marze. Z hlediska
identifikace hodnototvornych ¢innosti za primarni povazuje — fizeni vstupnich operaci,
vyrobu a provoz, fizeni vystupnich operaci, marketing a odbyt a servisni sluzby; za sekun-
darni pak — infrastrukturu podniku, fizeni pracovnich sil, technologicky rozvoj a obstarava-
telskou Cinnost. Pfi¢emz dle Portera konkurencni vyhodu ziskd podnik tim, Ze tyto strate-
gicky dulezité ¢innosti bude dé€lat 1épe a levnéji nez jeho konkurenti. Pro dosazeni konku-

renéni vyhody jsou tedy zasadni rozdily mezi témito hodnotovymi fetézci konkurentti.

Dale Porter definuje dvé zakladni konkurenéni vyhody. Jsou jimi nizké naklady a diferen-
ciace. [10]

4.1 Nizké naklady

O jejich chovani v ramci jednotlivych Cinnosti rozhoduji tzv. hnaci sily néklada. Pricemz
konkurenc¢ni vyhody podnik dosahne tehdy, jestlize jeho souhrnné ndklady na vykon da-
nych hodnototvornych ¢innosti jsou nizsi nez konkurenti. Mezi zékladni hnaci sily nékla-
da patii aspory z velkovyroby, ziskané poznatky a znalosti, struktura vyuziti kapacit atd.
Porter zde pak také uvadi dva zasadni zpusoby, jak mtize podnik ziskat vyhodu nizkych
nakladt. Podnik musi ziskat kontrolu nad hnacimi silami nakladd nebo zcela zménit slozky

a podobu hodnotového fetézce. [10]

4.2 Diferenciace

Za zaklad této konkurenéni vyhody je povaZzovan vybér vhodné politiky, vzajemné vazby
(uvnitf hodnotového fetézce, s dodavateli, s distributory), ¢asové planovani a dalsi aspekty.
Souhrnné oznaceni, které se pro tyto faktory pouziva, je hnaci sily jedineCnosti. Pficemz
k nadprimérnému vykonu vede diferenciace tehdy, jestlize dosazena cenova ptirazka pie-
vysi vSechny néklady navic, aby podnik dosahl jedinecnosti. Porter také zduraziuje, Ze

jedine¢nost nevede k diferenciaci, pokud nema pro kupujiciho ur¢itou hodnotu. Hodnotu,
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ktera umoznuje podniku stanovit si vyssi cenu, vytvari firma pro kupujiciho bud’ tim, ze

snizi nédklady kupujiciho, nebo tim, Ze zvysi jeho vykonnost.

Zakladnim aspektem, jenz pak u obou ptistupi musi byt vzdy zvazovan, je kritérium udrzi-

telnosti téchto vyhod.

Na tyto dva zdkladni typy konkurencni vyhody spolu s hlediskem rozsahu ¢innosti déale
navazuji tfi zdkladni generické strategie pro dosaZeni nadprimérné vykonnosti v daném

odvétvi. Jsou jimi vidc¢i postaveni v nizkych nakladech, diferenciace a fokus (tzky roz-
sah). [10]

4.3 Vud¢i postaveni v nizkych nakladech

Jak jiz z ndzvu vyplyva, v prvnim piipad¢ jde ptredevSim o schopnost vyrobit a prodat
srovnatelny vyrobek levnéji nez konkurence. Pficemz zdroje vyhody nizkych naklada dle
Portera mohou byt rlizné a zaviseji zejména na struktuie daného odvétvi. Patii sem napfti-
klad patentova technologie, snaha o Gspory z velkovyroby ¢i vyhodnéjsi piistup k surovi-

nam. [10]

4.3.1 Diferenciace

V piipad¢ diferenciace konkurencni strategie firmy zavisi na schopnosti firmy nabidnout
zékaznikovi unikatni a vyjime¢nou hodnotu v otazkach kvality, uzitkovosti, charakteristik,
trvanlivosti €1 servisu. Podnik by si v tomto piipadé mél zvolit jednu ¢i vice vlastnosti,
které kupujici v daném odvétvi povazuji za zasadni, a vybudovat si jedine¢né postaveni,
aby mohl tyto potfeby uspokojovat. Toto odliSeni miize vychdzet ze samotné¢ho vyrobku,
z distribu¢niho systému, z marketingové strategie ¢i z mnoha dalSich faktori. Odménou za

n¢ by mu méla byt vyssi cena. [10]

4.3.2 Fokus

Strategie tizkého rozsahu v Porterové pojeti znamena zaméfeni pozornosti na konkrétni

segment ¢i skupinu segmentll v ur¢itém odvéetvi a uplatnéni zde jedné z prvnich dvou gene-
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rickych strategii. Porter zde pouziva oznaceni ndkladova fokalni strategie a diferenciacni
fokalni strategie. Vychodiskem prvni z téchto strategii jsou tedy rozdily v chovani nakladt
v n¢kterych segmentech. Druha strategie vychazi ze specialnich potieb kupujicich v urci-
tych segmentech. Na rozdil od segmentace se fokalni strategie tykaji celého hodnotového
fetézce a ne pouze marketingové Cinnosti. Zakladnim opérnym bodem této strategie je
existence nakladi koordinace, kompromisu a nepruznosti pti obsluhovani vice segmentu.
O udrzitelnosti fokalni strategie rozhoduji tf1 zdsadni faktory. Jsou jimi udrzitelnost vici
Siroce zamé&fenym konkurentiim, udrzitelnost vii¢i napodobiteliim a udrzitelnost vici sub-

stituci segmentu. [10]

4.4 Soucasné pojeti konkurencni vyhody

Pfestoze vySe uvedené Porterovy analyzy byly ve své dobé bezesporu objevné a i v sou-
Casnosti jsou velmi inspirujici a pfinosné, v dnesni dob€ se dle nich jiz nelze bezezbytku
ridit. Jirasek naptiklad Porterovi vycitd, Ze fesi otazku konkurenc¢nosti jako otazku vykon-
nosti. Tedy vlastné predpokladd, ze ¢im je podnik vykonngjsi, tim je také konkurence-
schopnéjsi. Dle Jiraskova nazoru to vSak soucasna praxe tak docela nepotvrzuje. [5]

Kotler je toho nazoru, ze z divodu vZdy omezenych finan¢nich prosttedk je tieba, aby se

podniky rozhodly, na co se budou ve své konkurenc¢ni strategii soustied’ovat. Povazuje za

nemozné, aby byly nejlepsi ve vSem. [11]
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5 STRATEGICKE ANALYZY

Pro podniky, které chté&ji v dnesni dobé uspét na trhu, je nutnosti jasna strategie. K formu-
lovani uspésné strategie musi management podniku co nejlépe znat pozici své organizace v
okolnim prostiedi a stav jejich vnittnich zdroji. A pravé k tomuto ucelu slouzi strategicka

analyza.

Manazersky pfistup ke strategii musi byt dynamicky, flexibilni a inova¢ni. Management
musi pochopit mocnou roli, kterou v organizaci hraji hodnoty a cile, dileZitost strategické-
ho procesu z hlediska komunikace. U&elem strategické analyzy proto neni poskytnout od-
povédi, ale pomoci pochopit problém. Mnohé z analytickych technik jsou jednoduse ram-
cem k identifikaci, klasifikaci a pochopeni zasadnich faktort, které ovliviiuji strategicka
rozhodnuti. [12]

Dobra strategie je pro firmu pfinosna hned z n€kolika diivodi:

ZlepSuje koordinaci managementu a pracovnikt firmy.

UmoZni podniku adekvatné reagovat na zmény, které by ho jinak mohly ohrozit.

Poskytuje piedstavu o budoucnosti, a tak umozni efektivnéji alokovat investice.

Zvysuje identifikaci zaméstnancu s firmou. [13]

Nejpouzivangj$§imi metodami a technikami strategického managementu jsou:

e Analyza obecného prostiedi podniku,

,,Bostonska* matice BCG — matice rust/trzni podil,

Matice General Electric — matice atraktivnost trhu/sila podniku,

Metoda Balanced ScoreCard (BSC),

SWOT analyza.
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5.1 Analyza obecného prostiedi — PEST analyza

Podnikatelské prostfedi organizace se sklada ze vSech vnéjSich vlivl, které ptisobi na roz-

hodovani firmy a jeji vykonnost. Problémem tedy je, jak mohou manazetfi monitorovat ¢i

samostatné analyzovat podminky v prostiedi?

V souvislosti s analyzou prostiedi se ¢asto pouziva ramec PEST (STEP). Jde o uvédoméni
si Politickych, Ekonomickych, Socialnich, Technologickych a stale také ¢asté&ji Ekologic-
kych (PESTE) faktort, které ovliviiuji vnéjsi prostfedi podniku. Mohou to byt napt. fakto-

ry uvedené v nasledujici tabulce (Tab. 1).

Tab. 1. PEST faktory. [Viastni zpracovani]

Politicke faktory (napr-.)

Antimonopolni regulace

Ochrana Zivotniho prostiedi
Datové pravo

Bariéry zahrani¢niho obchodu
Ptistup k zahrani¢nim investortim
Stabilita vlady

Regulace mezd

Ekonomické faktory (napr.)

e Trendy GNP

o Urokova mira

e Nabidka penéz

e Mira inflace

e Mira nezaméstnanosti

o Devalvace/revalvace

e Zmény v Zivotnim stylu

Socialne-kulturni faktory (napr-.)

Kariérova ocekéavani
Spotiebitelska aktivita

Pocet uzaviranych manzelstvi
VéEkove rozvrstveni

Mira porodnosti

Regionalni rozdé€leni obyvatelstva

Technologické faktory (napr-.)

e Vvydaje na vyzkum a vyvoj
e Zaméfeni na technologie

e Patentova ochrana

» Automatizace

e Transfer technologii

Tato tzv. PEST analyza ptispiva k celkové strategické analyze Ctyfmi zpisoby:

Ize ji pouzit jako kontrolniho seznamu,

mutze pomoci identifikovat urcity pocet klicovych vlivi v prostiedi,

muiiZze napomoci identifikovat dlouhodobé hybné sily ¢i spoustéce zmeény,

pomaha zkoumat rlizny dopad externich vlivli na organizaci.

V ramci PEST analyzy si manaZeti mohou klast fadu otazek. Napf.

Které faktory prostiedi ovliviiuji nasi organizaci?

vvvvvv
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vvvvvv

o Které faktory budou nejdtlezitéjsi v nékolika piiStich letech?

Faktory, které ptisobi na organizaci ve vné&j$im prosttedi, pfedstavuji pro organizaci zdroj

ptilezitosti nebo hrozeb. [12]

5.2 ,,Bostonska*“ matice BCG

BCG matice je pojem marketingu a managementu, oznacujici portfoliovy model strategie,
ktery vyvinula americka spole¢nost ,,The Boston Consulting Group* (odtud BCG). Matice
ukazuje spojitosti mezi tempem ristu obchodti a konkuren¢ni pozici spolecnosti. Slouzi
pfedev§im manaZerim spolecnosti jako pomoc pfi fizeni a rozhodovani se o zdrojich. V
oblasti skladového hospodarstvi ndm ukazuje v zavislosti na financich, zajimavosti, prode;j

zboZi na trhu, moznosti nartstu ¢i poklesu skladovych zasob. [6]

Zakladem analyzy portfolia je tzv. Boston Consulting Group Business matice. PouZiti ma-

tice probiha ve tfech krocich:

e rozdéleni podniku na strategické podnikatelské jednotky (SBU, strategic business

units),
e vzajemné porovnani jednotlivych SBU a jejich piinosi,
e vyvoj strategickych cilti s ohledem na jednotlivé SBU.

Podle BCG matice jsou strategické podnikatelské jednotky rozd€leny do Ctyf kvadranta
podle toho, jaky podil na trhu jednotlivé SBU zaujimaji a jaky se pfedpoklada rozvoj kon-

kuren¢niho okoli. [7]


http://cs.wikipedia.org/wiki/Management
http://cs.wikipedia.org/w/index.php?title=Portfolium&action=edit&redlink=1
http://cs.wikipedia.org/wiki/USA
http://cs.wikipedia.org/wiki/Mana%C5%BEer
http://cs.wikipedia.org/wiki/Zbo%C5%BE%C3%AD
http://cs.wikipedia.org/wiki/Trh
http://cs.wikipedia.org/wiki/Podnik
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Obr. 1. Matice BCG. [Viastni zpracovani]

Jednotlivé kvadranty BCG matice se nazyvaji: Otazniky (anglicky Question marks),

Hvézdy (ang. Stars), Dojné kravy (ang. Cash cows) a Bidni psi (ang. Dogs).
e Otazniky

Jde o vyrobky ve stadiu zavadéni na trh, vyzaduji zna¢né financni vstupy, ale jsou Sanci do

budoucna. Priizkum trhu rozhodne, jestli do nich déle investovat nebo je stdhnout.
e Hvézdy

Produkty, které maji nejlepsi obchodni vysledky co do rtstu tempa obratu, tak do podilu na

trhu. UdrZeni téchto vysledka je také finan¢né€ naroc¢né, ale vysledkem je vysoky zisk.
e Dojné kravy

Hlavni finan¢ni opora firmy, piinaSeji vysoké zisky, aniz by vyzadovaly vétsi financni
vklady. Umoziiuji podporovat rozvoj novych aktivit, ptipadné kryt ztraty z utlumu ne-

ziskovych vyrobkil nebo aktivit.
e Bidni psi

Patii sem produkty, které kon¢i svou komer¢ni drahu. Je na zvazeni podnikd, jak dlouho se
vyplati pfisluSny produkt udrzovat na trhu a podporovat jejich prodej zesilenou marketin-

govou politikou.
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Je ztejmé, ze jednotlivé produkty postupné méni svou pozici v portfoliu. Analyzy dosa-
vadniho vyvoje a pravdépodobnosti budouciho vyvoje téchto pozic jsou velmi dobrym

zakladem pro stanoveni marketingovych cild. [7]

5.3 Portfolio matice GE

Portfolio matice GE sleduje faktory, které jsou oznaceny jako faktor ,trzni atraktivita*
a faktor ,.konkurencni prednost® (industry atractiveness, competitive position). Na rozdil
od BCG portfolia tyto zakladni faktory, které determinuji strategicky uspéch firmy, nejsou
zachyceny pouze ve dvou zakladnich veli¢inach, ale jsou vyjadieny komplexem pusobi-

cich dil¢ich faktori. Postaveni SBU vysvétluji komplexnéji nez matice BCG.

Konstrukce portfolio matice GE:
¢ na horizontalni ose jsou vyznaceny konkurenéni pfednosti (konkurenéni postaveni);
e na vertikalni ose atraktivita oboru (atraktivita trhu).

Atraktivita oboru zahrnuje tyto dil¢i faktory:

trzni rast a velikost trhu;

e kvalitu trhu;

e ziskovost oboru;

 stabilitu prodeje;

 stabilitu cenovou;

e narocnost a dostupnost vstupii (surovinovych, energetickych);

e situaci v okoli firmy (makrookoli — PEST, mikrookoli).

Faktor ,,konkurenéni prednosti“ je vyjadren dil¢imi faktory:

relativni pozici na trhu (relativnim trznim podilem);

o relativnim vyrobnim potencidlem (kapacitou);

o relativnim vyzkumnym a vyvojovym potencialem;

e pozici v distribuci, efektivnosti marketingové komunikace;

o postavenim SBU v kvalité, znacce, technologii, marketingu, obchodni ¢innosti;
o ziskovosti a jejim porovnanim s primérem dosahovanym v oboru;

o relativni schopnosti managementu (kvalifikace, zkuSenosti, kreativni Groven). [14]
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5.4 Balanced Scorecard

Metoda Balanced Scorecard (BSC) vyvolava s ohledem na formovani konkurenceschop-

nosti firmy nejvétsi pozornost. Tvofi ji pét zakladnich komponentti:
o Vize a strategie firmy.

o Znalosti, inovace, zaméstnanci (tzn. vychozi potencial ke zvySovani schop-

nosti firmy).
o Interni procesy (zejména jde o zmény vykonnosti internich procesi).
o Spokojeni zédkaznici.

o Finance (tzn. finan¢ni cile pro dosaZeni uspéSné strategie — jde o finalni

komponentu v ramci interakci BSC). [14]

Balanced Scorecard je relativné nova, nicméné velmi popularni a jiz v praxi ovéfena meto-
da. V osmdesatych letech dvacatého stoleti s ni pfisli ekonomové Robert Kaplan a David
Norton. Snazili se dat manaZerim do ruky nastroj, kterym by mohli efektivné fidit celou
firmu. Ridit ji v souladu s pfedem danou strategii a také systematicky kontrolovat, nakolik
je tato strategie opravdu plnéna. K tvorbé metody je zfejmé motivovala neuspokojiva situ-
ace, ktera vladla, a samoziejmé stale jesté vladne, v mnoha organizacich. Strategie byva
vytvaiena jen formalné, jeji dodrzovani neni efektivné kontrolovano a z piipadného nepl-
néni nejsou odvozovany konkrétni nasledky. Norton a Kaplan vytvotili systém, ktery prave
praci se strategii dava fad. Ma celou fadu ptednosti, pfedevsim piehlednost a — je-li systém
scorecardli spravné¢ implementovan - tak i1 jednoduchost. Balanced Scorecard navic fesi
jesté jeden problém. Problém rychlého ristu firmy, kdy management ztraci kontrolu nad
rozveétvenou organiza¢ni strukturou a potfebuje soustiedit vSechny zdroje firmy jednim
smérem. Umoziuje sladit usili pracovnikd na riznych Grovnich fizeni a v riznych organi-

zacnich jednotkéch organizace.
e Vize

Na zacatku ur¢i management vizi spole€nosti. Vize by méla byt konkrétni a méla by v za-

sad¢ vyjadfovat, jak si vedeni pfedstavuje ¢innost organizace za idedlnich okolnosti.
e Strategické cile

Je-1i strategie hotova, je tieba z ni odvodit zékladni cile. Tyto cile musi byt vybrany tak,

aby platilo, Ze budou-li dosazeny, bude vize organizace naplnéna. Cile by se také mély
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tykat oblasti, které¢ jsou né¢jakym zplisobem problematické a je tfeba je fesit. Cile se zafazu-

ji do tzv. perspektiv.
e Perspektivy v BSC

Cile, ke kterym management dojde, se fadi do skupin - tzv. perspektiv. Perspektivy jsou

A4

Tedy tak, ze vzdy niz$i perspektiva tvori zaklad té vyssi (Obr. 2).

Zakaznici

Procesy

Lidé

I.I.I.H

Obr. 2. Uspordddni perspektiv
v BSC. [Viastni zpracovani]

Perspektiva Lidé

vV

ale také inovacni procesy nebo vlastni organiza¢ni struktura podniku. Typickym sledova-
nym cilem muze byt naptiklad fluktuace pracovniki nebo jejich kvalifikace. Je-li tato nej-
niz8i perspektiva podniku v potfaddku, mize spravné fungovat i ji nadfazena perspektiva

operacnich procest.
Perspektiva Procesy

Sem patii samotny provoz organizace. Tedy vyroba, logistika, prace se zdkazniky, inovace,
kvalita atd. Tato oblast je ve firmach relativné dobfe sledovana jiz sou¢asnymi controllin-
govymi ndstroji, oproti jinym perspektivam je zde lehci métit dosahovani cilti. Ukdazkovym
cilem této perspektivy by mohly byt naptiklad kratké dodaci doby vyrobkil, naklady na
vyrobek nebo vyuzivani uréité technologie ve vyrobg. Uspéiné splnéné cile z perspektivy
»Procesy* jsou nutnou podminkou dobrych vztahti se zdkazniky. Mohou vSak byt dosaho-

vany pouze za podminky, Ze jsou plnény cile z perspektivy lidé.
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Perspektiva Zakaznici

Zakaznici mohou byt dlouhodobé spokojeni pouze v ptipadé€, Ze je provoz organizace v
potadku. Nad perspektivou operacnich procest je tedy perspektiva zdkaznickd. Do ni patii
ptinos organizace pro zakazniky. Typickym cilem tedy mize byt napiiklad uspéch na urci-
tém trhu. Praveé Gspéch u zdkaznikli ptimo podmiiuje dobré vysledky v nejvyssi, financni
perspektive.

Perspektiva Penize

Udaje pattici do finanéni perspektivy jsou obecné ve firmach sledovany velmi peélivé a
byva jim ptipisovan velky, nékdy dokonce ptehnany diraz. Typicky mtize jit naptiklad o
ukazatele vychézejici z rozvahy, z vykazu zisku a ztrat, z vykazu cash flow nebo o znamé
ukazatele ROI, ROA. Dilraz na n€ je svym zpiisobem opravnény, nebot’ ukazuji plnéni
zakladniho smyslu podnikdni — riistu majetku vlastnika. Na druhou stranu nesmime zapo-
minat, Ze az na vyjimky zobrazuji minulost, zatimco pro rozhodovani je dualezitd budouc-
nost. Rizeni firmy pouze podle nich by také mohlo vést k nevhodnému upiednostiiovani
nizsich kratkodobych vynosi pied vétsimi, dlouhodobymi. Typickym cilem z této perspek-
tivy muze byt naptiklad vySe ukazatele EVA nebo Cisty zisk. Tato perspektiva nemusi byt
vzdy vrcholova — v nekomerénich organizacich jde ¢asto o spokojenost zakaznika mnohem

vice nez o zhodnoceni investovaného kapitalu. [22]

5.5 SWOT analyza

Uzitecnou soucasti situacni analyzy je SWOT analyza. SWOT - to jsou zacatecni pismena

ptislusnych anglickych termind:
Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats.
Prvni znamena4 silné stranky, druhy vyjadiuje slabé stranky, tteti je vyrazem pro ptilezitosti
a Ctvrty pro ohroZeni.
Na zdkladé¢ vysledki situacni analyzy miZe podnik identifikovat své:
e vnitini silné a slabé stranky,

e vngjsi ptileZitosti a ohroZeni,
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e vnitini pfednosti a slabiny ve vztahu k venkovnim pfilezitostem a ohrozenim a po-

soudit moznosti jejich vyuziti ve vzajemnych souvislostech.

Je to analyza minulych a soucasnych marketingovych schopnosti, kterd naznacuje i budou-

ci trzni postaveni.

Ulohou SWOT analyzy je zhodnotit svou sou¢asnou vykonnost, identifikovat p¥ileZitosti a
vyvijet produkty a komunikaci, které pomohou vyuzit zjisténych ptilezitosti. Stoji na tie-

tim misté v marketingovém planu, predchazi ji situacni analyza a cile podniku. [6]

Silné a slabé stranky — se vztahuji k vnitini situaci podniku. Na zéklad¢ analyzy vnitinich
podminek je mozné identifikovat faktory, které mohou byt vyznamné pro budouci uspéchy
¢1 neuspechy.

Silné stranky — piedstavuji pozitivni faktory ptispivajici k uspe€sné podnikové ¢innosti a
vyrazné jeho prosperitu. Jsou to odliSné zdroje zvyhodiujici podnik vzhledem k trhu a

konkurenci.
Slabé stranky — znamenaji urc¢ité omezeni nebo nedostatky a brani efektivnimu vykonu.

Prilezitosti a ohroZeni — vyplyvaji z venkovniho prostfedi a vyrazné ovlivituji procesy a

organizacni strukturu. Ptilezitosti a ohroZeni izce souvisi s aktivitami konkurence a zavisi:
- na intenzité konkurence v odveétvi,
- na sloZitosti ¢i jednoduchosti vstupu na trhy,
- naexistenci a postaveni substitutii na trzich,
- na sile a koncentraci kupujicich a prodavajicich.

Prilezitosti — predstavuji také dal$i moznosti podniku, kde pomoci jejich realizaci stoupaji
vyhlidky na lepsi vyuziti disponibilnich zdroji a u€¢innéjsi splnéni vytycenych cili. Je to
velmi pfizniv4 situace v podnikatelském prostiedi, kterd podnik zvyhodiiuje vzhledem ke
konkurenci. Jsou pfedstavované oblastmi, kde méa podnik vSechny pfedpoklady ziskat kon-
kuren¢ni vyhodu. Konkurenéni vyhoda je zalozena na vyjimeénych schopnostech podniku
a na jeho vynikajicich silnych strankach. Nejvice ptileZitosti vyplyva ze zmén geografic-
kych, politickych, legislativnich a ekonomickych faktori,, samoziejmé pii respektovani

konkuren¢nich podminek.
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OhrozZeni — pfedstavuje také externi prostiedi a jeho vyvoj. Je to vyrazné nepfizniva situa-
ce V podnikatelském okoli, znamenajici pifekazky pro ¢innost a dobré postaveni. Faktory
externiho prostiedi jednotlivé nebo v urc¢ité kombinaci a s rozdilnou silou piisobeni mohou
znamenat zhorseni pozice podniku, vystavuji ho nebezpeci neuspéchu, pripadné i hrozbé

upadku. [7]
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6 ZAVERECNE ZHODNOCENI TEORETICKE CASTI

Zamérem teoretické ¢asti diplomové prace bylo objasnit ekonomickou terminologii vzta-
hujici se k pojmim konkurence a konkurenceschopnost. Prvni kapitoly teoretické casti

proto definuji typy konkurence.

S rozvojem trzni ekonomiky Ceské republiky roste mnoZstvi navzajem si konkurujicich
firem a s tim je spojena potieba marketingového fizeni organizaci. Druha ¢ast teoretického
zpracovani se proto zabyva nutnosti vypracovani konkurenceschopné strategie pro kazdou

organizaci na zéklad¢ kvalitn€ provedenych strategickych analyz.

K uvedené problematice existuje velké mnozstvi dostupné Ceské 1 cizojazycné literatury 1
jinych teoretickych zdroji (internetové clanky, odborné ptispévky v casopisech apod.).
Problém konkurence firem je natolik diskutovany, Ze se stdle objevuji nova zpracovani,

¢imZ je zajiSténa aktualnost tématu.
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II. PRAKTICKA CAST
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7 PROFIL SPOLECNOSTI GOTECH S.R.O.

generalni opravy a technologie

S.r.o.

Obr. 3. Graficky symbol. [23]

Zakladni udaje

Obchodni firma: GOTECH s.r.o.

Sidlo: Stefanikova 129/59, 612 00 Brno
Provozovna: Ostrata 6, 763 11 Zlin

IC: 26247496

Pravni forma: SpoleCnost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikani:

opravy pracovnich stroji

specializovany maloobchod

zprostiedkovani obchodu

kovoobrabééstvi

Telefon: 577 914 311
Internetova adresa: www.gotech.cz
Zakladnim kapital: 200 000,- CZK

[24]

Firmu GOTECH s.r.0. je mozné popsat jako obchodné-servisni spole¢nost. Prodava nové
obrabéci stroje z Taiwanu, poskytuje zaruéni a pozaru¢ni servis. Provadi generalni i stiedni

opravy vicevietenovych soustruznickych automatii a k nim také zaru¢ni i pozarucni servis.
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Zaroven je firma schopna zajistit nahradni dily na vSechny typy stroji, jichZ se ¢innost
tyka.
Firma GOTECH s. r. o. byla zapsana do obchodniho rejstiiku v kvétnu roku 2001 jako

spole¢nost s rucenim omezenym se zakladnim kapitalem 200 000,-K¢. Statutarni organ

tvoii dva jednatelé, spoleénici s rovnocennym vkladem zakladniho kapitalu. [17]

Na zacatku své ¢innosti bylo sidlo firmy v Napajedlech, 2. kvétna 685, kde méla organiza-
ce pronajaté provozni prostory. V roce 2005 zakoupila halu v byvalém aredlu zemédélskeé-

ho druzstva v Ostraté. Od roku 2006 ma firma sidlo v Brn&, Stefanikova 129/59.

V soucasné dob¢ firma zaméstnava 24 zaméstnancti na trvaly pracovni pomér. [36]

7.1 Cinnost spole¢nosti
Firma GOTECH s. 1. 0. je obchodni, servisni 1 vyrobni organizace.

V roce 2001 zacala nabizet u vybranych vicevietenovych automatit odborné sluzby. Firma
GOTECH s.r.0. na zékladé¢ vysoké odbornosti ziskané dlouholetou servisni a obchodni

¢innosti svych zaméstnancti v a.s. ZPS Zlin zajistuje:

e Sluzby u vybranych typl vicevietenovych automata,
e zastoupeni pro prodej CNC-soustruhi GOODWAY,
e zastoupeni pro prodej CNC-obrabécich center TOPPER.

1. Sluzby u vybranych typu viceviretenovych automatii:
e (generalni opravy,
e stfedni opravy,
e servis (zarucni i pozarucni),
e periodicky preventivni servis,
e technologické vyuziti vicevietenovych automatd,
e Sefizeni strojii na pozadovanou technologii,

e vybaveni stroji zvlastnim piislusenstvim vetné instalace na stroj,



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 41

e modernizace elektroinstalace (programovatelny automat pro fizeni funkci stroje a

prislusenstvi),

e 0obchodni ¢innost zaméfena na nakup, prodej a zprostiedkovani prodeje viceviete-

novych automatt.

Typy vicevietenovych automatt, u kterych zajistuje firma opravy a servis:
e automaty ZPS Zlin
e automaty SCHUTTE
e automaty GILDEMEISTER
e automaty INDEX
e automaty TORNOS BECHLER

e automaty WICKMAN

automaty PITTLER

Jednotlivé opravy na vicevietenovych soustruznickych automatech se uskuteéiuji dle

piesnych pozadavkt zdkaznika. [36]

2. Zastoupeni pro prodej CNC-soustruhi GOODWAY a CNC-obrabécich
center TOPPER

O rok pozdéji, tedy v roce 2002 rozsiiila spolecnost svou ¢innost na specializovany malo-
obchod a zprosttedkovani obchodu a zacala nabizet svym zakazniklim nejen opravy, ale i

moznost zprostfedkovani ndkupu ¢i prodeje vicevietenovych automatt.

Do stejného obdobi lze datovat spolupraci s vyrobcem revolverovych CNC soustruhi, S

firmou GOODWAY Machinery Ltd. z Taiwanu.

V soucasnosti na ¢eském trhu zastupuje firma také dalsi taiwanské firmy — Tong Tai, Eu-

mach a Chiah Chyun.

Od roku 2006 se spole¢nost zabyva také kovovyrobou nahradnich strojnich dill, zatim jen

pro vlastni potiebu.
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V souvislosti s prodejem CNC-soustruht GOODWAY a CNC-obrabécich center TOPPER
firma zajistuje:

e 0bchodni ¢innost zaméfenou na nadkup a prode;j,

e servis zarucni i pozarucni,

e periodicky preventivni servis,

e technologické vyuZiti,

e sefizeni stroje na poZadovanou technologii,

e vybaveni stroje zvlaStnim prisluSenstvim véetné instalace na stroj. [36]

7.2 PEST analyza

Analyza obecného prostiedi organizace vychazi ze znalosti externiho okoli podniku. Iden-
tifikace moznych zmén a budoucich trendl je podkladem pro firemni rozhodovani. PEST
analyza sleduje praveé tyto vnéjsi vlivy prostiedi na organizaci a soucasné¢ definuje nové

prilezitosti 1 hrozby, které se mohou objevit. Analyza se zabyva ctyfmi oblastmi vlivii:

Politické, Ekonomické, Socialni a Technicko-technologické.

7.2.1 Politické vlivy

Pravni a politické prosttedi provazi kazdou firmu po celou dobu jeji existence. Vznik, vy-
voj 1 piipadny zanik firmy se idi legislativou. Veskera ¢innost musi probihat podle zékonti

a nafizeni, norem ¢i vyhlasek jednotlivych ministerstev.

Spole¢nost GOTECH s.r.0., kterd se zabyva servisni ¢innosti vicevietenovych automatd,

musi své sluzby provozovat s ohledem na nasledujici zdkony:
a.) Zakon ¢.40/1964 Sb., Obc¢ansky zakonik,
b.) Zakon ¢.513/1991 Sb., Obchodni zakonik,
c.) Vyhlaska MF €.500/2002, podvojné ucetnictvi pro podnikatele,
d.) Vyhlaska MF ¢.125/1993, zakonné pojisténi odpoveédnosti zaméestnavatele,

e.) Zakon ¢.21/1992 Sb., O bankach,
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f.) Zakon ¢.16/1993 Sb., O dani silni¢ni,

g.)Zéakon ¢.235/2004 Sb., O dani z ptidané hodnoty,

h.) Zakon ¢.586/1992 Sb., O danich z ptijmd,

I.) Zakon ¢.155/1995 Sb., O dichodovém pojisténi,

J.) Zakon ¢.187/2006 Sb., O nemocenském pojisténi,

Kk.)Zakon ¢.477/2001 Sb., O obalech,

l.) Zakon ¢.185/2001 Sb., O odpadech,

m.) Zakon ¢. 284/2009 Sb., O platebnim styku,

n.) Zakon ¢.589/1992 Sb., O pojistném na socialni zabezpecenti,
0.) Zékon ¢.592/1992 Sb., O pojistném na vSeobecné zdravotni pojisténi,
p.) Zakon ¢€.563/1991 Sb., O ucetnictvi,

g.) Zakonik prace ¢.262/2006 Sb. [27]

Znalost zakont a jejich respektovani je z uvedené¢ho vyctu vice nez ziejma. Poruseni kte-
réhokoliv zakona znamena pro organizace vzdy problémy, pfinejmensSim ve formé financ-

nich sankci.

Kazda organizace by méla sledovat politické déni a vyuzit jakoukoliv ptilezitost, ktera se
muze naskytnout, at’ uz ze strany nasi politické scény ¢i ze strany Evropské Unie. Ziskava-

ni stale novych aktualnich informaci je dilezitou podminkou pro rozvoj firmy.

7.2.2 Ekonomické vlivy

Nésledkem krize na svétovych financnich trzich, kteréd se ptelila do redlné ekonomiky, se
Vv pribéhu roku 2009 projevil prvni pokles globalniho ekonomického vykonu od 2. svétové
valky. Americka ekonomika vstifebavala disledky dramatickych udalosti na finan¢nich
trzich a vlada se aktivné snazila restrukturalizovat banky a podpofit redlnou ekonomiku.

Néznaky jistého zlepSeni jsou jen velmi pozvolné.

Problémy ve vyspélych ekonomikach se rozsifily i na oblast rozvijejicich se ekonomik.
Prudce poklesl objem svétového obchodu, stejné jako primyslova produkce v mnoha ze-

mich. Inflace klesla k hodnotam blizkym nule a cena ropy zacala opét rist.
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Viechny zemé, které jsou vyznamnymi obchodnimi partnery CR (s vyjimkou Polska), se
nachazeji v recesi. Ekonomicka predikce ocekava pretrvani problémil redlné ekonomiky

V globalnim métitku pouze s mirnymi projevy zlepsovani.

Makroekonomické ukazatele

Makroekonomické ukazatele jsou nejpresnéjSim odrazem ekonomického prostiedi firmy.
Spole¢nost GOTECH s.r.0. ovlivituji ukazatele vyvoje HDP, kurzu EURA a USD ve vzta-

hu k ¢eské korun¢ a vyvoj urokovych sazeb.
e Hruby domaci produkt

,,HDP - celkovd penézni hodnota findlni produkce vyrobené za urcité obdobi (obvykle jed-

3

noho roku) vyrobnimi faktory umisténymi v dané zemi, bez ohledu na jejich viastnika. *

[28]

— konsenzus
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Obr. 4. Prognozy ristu redlného HDP na
rok 2010. [28]

Nejen pro Cesku republiku ale pro celou Evropu i Ameriku byl zlomovym rok 2008 a to z
divodu nastupu svétové ekonomické krize. Vyvoj HDP se razantné¢ méni. Tuto skutecnost
pocitila i firma GOTECH s.r.o. Nasledkem krizovych opatieni rusi spousta zakaznikl jiz
nasmlouvané zakazky. Nakup diive zamyslenych CNC soustruhti se odklada do budoucna,

stejné tak servisni zasahy, které jsou pro zdkazniky postradatelné.
e Vyvoj kurzu EUR/CZ a USD/CZ

Kurz vyjadfuje hodnotu zahrani¢ni mény, za kterou 1ze hodnotu ¢eské mény koupit.
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Obr. 5. Wyvoj kurzu EUR/CZ a USD/CZ. [29]

Vyvoj kurzu ¢eské koruny vi¢i hlavnim zahraniénim ménam se nesl v loniském roce ve
znameni silného posilovani domaci mény. Jen v meziro¢nim srovnani posilila koruna vici
americkému dolaru z 22 na 18,5 CZK/USD (tj. 016%), vici euru pak z 28,5 na
26 CZK/EUR (cca 9%). [30]

Pro exportéry, tzn. i pro firmu GOTECH s.r.o., ktefi maji své pohledavky vic¢i svym za-
hraniénim partnerim v cizich ménach, znamena posilovani domaci mény jediné — kurzo-

Vou ztratu.
e Vyvoj trokovych sazeb

Urokovou sazbu v ekonomice vyhlasuje Ceskd narodni banka. Zjednodusené feteno —
kdyz jde ekonomika nahoru, CNB ji mize pfibrzd'ovat zvySovanim sazeb. Pii poklesu na-
opak CNB intervenuje snizovanim Grokd s cilem rozhybat hospodaistvi. Podstatnym im-
pulzem je i stav kurzu koruny. KdyZ je koruna slaba, CNB miize kurz oZivit zvy§enim sa-

zeb v ekonomice. [31]

Tab. 2. Vyvoj tirokovych sazeb podle CNB. [Vlastni zpracovani], [31]

2T repo sazba % Diskontni sazba % | Lombardni sazba %
08.02.2008 3,75 2,75 4,75
08.08.2008 3,5 2,5 4,5
07.11.2008 2,75 1,75 3,75
18.12.2008 2,25 1,25 3,25
06.02.2009 1,75 0,75 2,75
11.05.2009 1,5 0,5 2,5
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07.08.2009 1,25 0,25 2,25

17.12.2009 1 2

Ceska narodni banka provadi svou ménovou politiku predeviim pomoci kratkodobych
tirokovych sazeb. Hlavnim ménovym nastrojem Ceské narodni banky je dvoutydenni repo
sazba. Pomoci ni ovliviiuje centralni banka mnozstvi penéz v ekonomice. Banka stahuje
ménu z ob¢hu prodejem svym cennych papirti bankam a naopak ji do obéhu uvoliuje na-

kupem stejnych cennych papird od bank.

Jednim ze zakladnich disledki poklesu klicovych urokovych sazeb by logicky mél byt i
pokles urokd komerénich uvéra. Od stanovené repo sazby se totiz odviji sazba PRIBOR
(Prague InterBank Offered Rate), tedy urokova sazba, za kterou si banky navzajem posky-
tuji tveéry na ¢eském mezibankovnim trhu. Od této sazby se pak odviji troceni komerénich

uveru.

V posledni dobé to ovSem pfili§ neplati a trzni sazby reaguji na vyvoj sazeb CNB pouze v
omezené mire. Banky se totiz obavaji dalSiho vyvoje ekonomiky (ptfedevsim rostouci ne-
zaméstnanosti), a k sazbam, za které si pjcuji mezi sebou, ptipocCitavaji lidem a firmam

vysoké ptirazky za riziko.

Rovnéz devizovy kurz koruny obvykle reaguje na zménu trokovych sazeb. Pokles trokt
mluvi pro oslabovani nasi mény. Slabsi kurz koruny zleviluje vyvazené zbozi a sluzby.
Slaba koruna tedy zptsobuje vyssi rust cen — vys$i inflaci. Naopak pozitivni dopad ma
slabnouci ména predevsim na exportéry, jejichZz zbozi na mezinarodnich trzich zleviuje a
zvysuje tak jeho konkurenceschopnost. A pravé to je pro nasi proexportné orientovanou

otevienou ekonomiku v souc¢asnosti kli¢ové. [32]

Firma GOTECH s.r.0. vyuziva v sou€asnosti financovani svych sluzeb ivérem od riznych
bank. Vysi bankovniho tvéru spole¢nost bez jakychkoliv problému splaci. Jako staly a
divéryhodny klient nema problémy s poskytnutim Gvéru od Zadné z bank, jejichZ sluzeb
vyuziva. Pfesto ekonom spolecnosti neustale sleduje vyvoj na bankovnim trhu. V ptipadé
nové zadosti o bankovni Uvér je nezbytné mit piesné informace o aktualnich moZnostech

uroceni.
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7.2.3 Socialni vlivy

Cilem diplomové prace je zvySeni konkurenceschopnosti firmy GOTECH s.r.o., kterd po-
skytuje servisni sluzby v oblasti strojirenstvi. Usp&ch v tomto oboru je zavisly piedeviim
na kvalité¢ provedené prace, odpovidajici komunikaci se zakaznikem, dodrzeni terminu,
cenovém rozpéti poskytovanych sluzeb a v neposledni fadé také na rozdé€leni financi ve

firmach.

Vsechny uvedené faktory patii mezi socidlni vlivy, které spolecnost GOTECH s.r.o. musi

vzit v uvahu pti tvorb€ nabidek pro zakazniky.
Mezi nové vyvojové trendy miizeme zaradit:
e zvySovani cen za sluzby,
e rostouci pozadavky ze stran zakaznik,
e uroven poskytovanych sluzeb,

e snaha spojovat servisni sluzby s fadou jinych sluzeb — instalace stroje, zaskoleni

obsluhy, manual ke stroji,

e narist pozadavkl na servisni sluzby,

stale vice pozadavkl na servisni sluzby ze zahranici.

Na zéklad¢ zjisténych pozadavki se snazi spole¢nost GOTECH s.r.0. o zkvalitiovani po-

skytovanych sluzeb.

7.2.4 Technicko-technologické vlivy

Zastaravani strojli je problémem vSech firem, nejen ve strojirenstvi. Firma GOTECH s.r.o.
se specializuje na servisni zdsahy konkrétnich typl strojl, a to vicevietenovych soustruz-
nickych automatti. Nakup uvedenych stroji je pro kazdou firmu velkym zasahem do finan-

ci. Proto se spousta firem snazi vyuzit servisnich sluzeb spole¢nosti GOTECH s.r.o.
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7.3 Analyza oborového prostredi podniku

Soucasti oborového prostfedi podniku je nejen samotna konkurence ale 1 pravidla konku-
ren¢niho boje, ktera je nutné pochopit a respektovat. Je to nezbytnost vedouci k udrzeni ¢i

zvyseni konkurenceschopnosti.

Rivalita v odvétvi na regionalnim trhu je v soucasnosti na vysoké trovni, coZ je dano pre-
devsim skutecnosti, ze vSechny uvedené spolecnosti maji sviij ptivod ve stejné organizaci.
Spole¢nost TAIMAC — ZPS a.s. se zamétuje predev§im na prodej novych strojti, pro oblast
servisni ¢innosti vznikla spole¢nost ZPS — GENERALNI OPRAVY, a.s. V jiné pozici je
firma GOTECH s.r.0., kterd ma své portfolio zaméfené na servisni ¢innost ale soucasné 1
na prodej novych CNC stroji. Kazda z uvedenych organizaci se snazi vylepsit vlastni po-
zici. Rivalita se zvySuje v disledku nizké miry ristu odvétvi; zvySeni trzniho podilu je
mozné jen na ukor konkurenta. Fixni naklady v uvedeném strojirenském oboru jsou vyso-
ké, poskytované vyrobky ¢i sluzby nejsou markantné diferencované. Vystupni bariéry
vV odvétvi jsou vysoké — vlastnictvi vysoce specializovanych aktiv, loajalita managementu
ke konkrétni ¢innosti. Rivalové sleduji rizné cile, neshodnou se na zptasobech konkurence,

a proto se trvale stietavaji.

7.3.1 Porterav model

Velmi uziteCnym nastrojem oborové analyzy je Portertiv pétifaktorovy model konkurenc-
niho prosttedi. Pro ur¢eni konkurence prosttedi vyuziva 5-ti faktori, které ovliviuji zisko-
vost firmy a jeji postaveni na trhu (konkurence mezi firmami, hrozba vstupu novych firem,
hrozba ze strany nahrad, ze strany dodavateld, sila kupujicich). Cilem Porterova modelu je
porozumét konkurenci z pohledu manaZzeri, v piipade spole¢nosti GOTECH s.r.o0. jednate-
la. Dal§im cilem je najit zptsob, jak Celit konkurenci, jez se ptimo ¢i zprostiedkované fir-

my dotyka.

Soucasny problém vedeni spolecnosti je, Ze konkurence je chapana pfili§ tzce, jakoby se
odehravala pouze mezi pfimymi konkurenty; je to sice prvni sila, ne vSak jedind. Konku-
rencni boj zahrnuje dalsi ¢tyfi konkurenc¢ni sily: potencidlni konkurenty, dodavatele, za-
kazniky a substitu¢ni produkty. Pro spole¢nost GOTECH s.r.o0. jsem zpracovala pét vliva,

které na organizaci plisobi.

Potencionalni novi konkurenti (faktory ohroZzujici vstup):
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Servis vicevietenovych soustruznickych automati je velmi specifickym strojirenskym obo-
rem. Piesto je procento objeveni se nového piimého konkurenta velice realné. Existuje
totiz moznost vzniku nové spolecnosti odtrzenim z evidovanych konkuren¢nich firem. No-
vym konkurentem se tedy muize stat nova strojirenska firma zaméfena na poskytovani stej-
nych sluzeb. Novy konkurent bude chtit samoziejmé ziskat z divodu zachovani existence
co nejvetsi podil na trhu. Novy konkurent snizuje ostatnim ziskovy potencial — zisky, resp.

mnozstvi volnych zakazek.

Redlnost vstupu novych konkurentt je zavisla na existujicich bariérach vstupu do odvétvi,
tedy do strojirenstvi. Bariéry vstupu jsou vysoké, moznost odvety Ucastnikil trhu mald -
reklamou, sniZenim ceny, zvySenim kvality apod. V takovém ptipad¢ je hrozba vstupu

velmi vysoka.

Miizeme specifikovat 7 zdkladnich bariér vstupu do odvétvi — vyhod, které maji dosavadni

firmy ve strojirenském odvétvi ve srovnani s nové vstupujicimi firmami:

e Mnozstevni rabat — ekonomie mnozstvi ze strany dodavatelti. Pokud bude spolec-
nost nakupovat strojni dily, soucasti a komponenty ve velkém mnozstvi, dostane
slevu. Spole¢nosti jiz v oboru pisobici maji tedy vyhodu a mohou poskytovat své
sluzby levnéji, coz je konkurencni vyhodou.

e Tradice a dobré jméno u zékaznikli (ekonomie mnozstvi u zakaznikli) — takoveé fir-
obtizn¢€ hledala cestu k takovému zakaznikovi.

e Pokud by chtél zakaznik ptejit k jinému poskytovateli sluzeb, vznikly by mu zvy-
Sené¢ naklady z diivodu novych vazeb a vztahti. Tedy rad¢ji nebude chtit ménit za-
behlé zvyklosti. To vyhovuje samoziejmé stavajicim firmam.

e Novy poskytovatel servisnich sluzeb by musel vynalozit zvySené naklady na své
uvedeni na trh — reklamu, pfedvadéni, sluzby apod. Vysoké naklady by novée vstu-
pujici firmé& vznikly i se samotnym zahajenim Cinnosti firmy. Takova firma by se
musela snazit né¢im novym upoutat zakaznika, coz je vZzdy velmi finanén€ naro¢né.

e Nerovny pfistup k distribu¢nim, tedy dodavatelskym kandlim. Novy strojirensky
podnik by se musel ziskat zajemce o servisni sluzby na vicevietenovych soustruz-
nickych automatech. A pokud takovy podnik nema tradici a jméno, je to vzdy na-

ro¢né na finanéni zdroje.
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e Restriktivni statni politika — bud’ stat podporuje vznik novych firem (napt. formou
dani — vyse, legislativou — zakladéani firem, podporou podnikani obecn¢) nebo niko-
liv. Novi konkurenti potom maji Svou pozici oproti jiz existujicim firmam nesporné
obtiznéjsi.
Pro nové vstupujiciho konkurenta do odvétvi je nezbytné zvazit, jaky je rast odvétvi - stro-
jirenstvi, resp. jaké jsou pozadavky na servis vicevietenovych soustruznickych automatt.
Rist byl v minulém obdobi velky, ovSem dnes miizeme zaznamenat pokles pozadavku
zékaznikli. Financovani ze stran bankovnich spolecnosti se stava méné dostupné a kritéria
k ziskani takového financovani jsou stale vyssi. Je tfeba ocekavat vyrazny pokles poptavky
zakaznikil po servise vicevietenovych soustruznickych automatti. Tedy vstup novych kon-
kurentli je velmi obtizny, spi§ bude ptipadat v ivahu zdnik stavajicich. MoZnost hrozby
vstupu novych konkuren¢nich firem bude redlnd aZ po prekonani stavajici ekonomickeé

krize.
Plati pravidlo, kdyz je rtst odvétvi nizky, obecné vstup novych konkurent je obtizné;si.

V soucasné dob¢ ve strojirenstvi nehrozi masovy vstup novych firem do oblasti servisu
vicevietenovych soustruznickych automatii. Spi§ piijde o dlouhodoby pokles poptavky,
bankovni vyptjcky nejsou lukrativni, firmy zacinaji Setfit a zvazovat financovani svych

potieb.
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Tab. 3. Hrozba vstupii novych konkurentii [viastni zpracovani]

Hrozba vstupd novych konkurentd do odvétvi

Ekonomika rozsahu (Uspory z velkowvyroby)
1.A Mizké (1 bod) B
Vysoké (9 bodd)

Absolutni nakladova vyhoda (nizké naklady)
1.B Mizké (1 bod) B
Vysoké (9 bodd)

PoZadavky na kapital [potieba investic)
1.C Mizké (1 bod) B
Vysoké (9 bodd)
Odlizeni produktl
1.D Mizké (1 bod) 5
Vysoké (9 bodd)

Pfistup k distribuénim kanalim

1E Snadny (1 bod) 2
ObtiZny (9 bodd)
Pravni bariéry a politika viady

1F Mizké (1 bod) 5

Vysoké (9 bodd)

Dodavatelé (sila dodavatele):

Spole¢nost GOTECH s.r.0. je zavisla na dodavatelich, kteti pfedstavuji vysoké ceny stroji-

renskych technologii a velmi specializovanych nahradnich dilt.

Silni dodavatelé¢ maji piiznivé ceny nebo jsou dominantni proto, Ze nikdo jiny nemuze
konkrétni pozadovany komponent vyrobit z diivodu naro¢nosti. Nebo drobné dodavatele
cenove a kvalitou vytlaci z trhu. Je tedy nezbytné urcit, jaké ma firma GOTECH s.r.o. do-
davatele: kvalitni — nekvalitni, silné — slabé, spolehlivé — nespolehlivé, stabilni — nestabilni.

To zaleZi pouze na posouzeni samotné organizace a na jejim zdivodnéni.

V soucasné dobé¢ se dodavatel¢ sdruzuji, tim vytvaieji obranu proti vstupu konkurentli no-

vych. Tedy tyto skupiny jsou ptimo napojeny na odbératele a déli se o kone¢ny zisk.

Firma GOTECH s.r.o. mize samoziejm¢ zménit dodavatele, jsou i jini dodavatelé. Ale
nebylo by to dobrym fesenim. A to z toho divodu, ze firma GOTECH s.r.o. ma jiz dojed-
nany slevy, které by u jiného dodavatele neziskala. Novy dodavatel by byl drazsi, tzn. mé-

né konkuren¢né schopny.
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Hrozi, ze by dodavatelé strojirenskych komponentd zahajili servisni ¢innost? Toto zatim

nehrozi. Mozna v budoucnu — pak by mohli vytlacit stredné velké firmy z trhu.

Stavajici dodavatelé dodavaji kvalitni, zdravotné nezdvadné vyrobky. Zde ovSem neni roz-

dil v dodavatelich, je to obecna norma.

S ohledem na zab&hlé vazby mezi odbérateli a dodavateli nelze predpokladat vyrazné zme-
ny z hlediska zmény dodavateli. K t€émto zménam muize dojit v ptipadé novych technolo-
gii, kdy s nové zavedenymi pracovnimi postupy piijJdou novi dodavatelé, ale to ptipada
v tvahu v dlouhodobém horizontu. Vyjednavaci sila dodavatell je v oblasti servisu vice-

vietenovych soustruznickych automati silna a stabilni.

Tab. 4. Vyjednavaci sila dodavateli [viastni zpracovani]

Vyjednavaci sila dodavateld

ey

Koncentrace dodavateld
1.A Mizka (1 bod) 5
Vysoka (9 bodd)
Diferenciace vstup
1.B Mizka (1 bod) )
Vysoka (9 bodd)

Maklady na pfechod k jinému dodavateli
1.C Mizkée (1 bod) 3
Vysoké (9 bodd)

Existence nahradnich (substituénich) vstupd

1.D Mizka (1 bod) 5
Vysoka (9 bodd)
Dulefitost objemu doddvek pro dodavatele

1.E Mizka (1 bod) 7
Vysoka (9 bodd)

Zakaznici (sila kupujicich):

Silni zdkaznici jsou zpravidla protihra¢em silnych dodavateld.

Silni zakaznici tla¢i na prodejni ceny, tedy chtéji servisni sluzby za niZsi ceny nebo ne-
zménéné, ale dokonce pozaduji vyssi kvalitu poskytovanych sluzeb.

Zakaznici, ktefi poptavaji servisni sluzby na vétSim poctu strojli, jsou ve vyhod€. Mohou

ziskat cenové zvyhodnéni z diitvodu odbéru vétsiho objemu sluZeb.
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Strojirenské firmy, zdkaznici, jsou citlivé na cenu. Servisni zasah zaméstnanci firmy
GOTECH s.r.0. se jim promitne do findlni ceny jejich produktd. Sleduji tedy peclivé ceno-

vou hladinu.

Nakupované sluzby jsou standardizované, nelze jednoduse ménit jiny zdroj. Ve strojiren-

stvi pfevazuje snaha neménit poskytovatele téchto odbornych sluzeb.

V dusledku cenového soupeteni konkurenénich firem je pfirozenym dusledkem snizeni
ceny poskytovanych sluzeb. Z tohoto divodu je logickym vyusténim ptfechod zakaznika
Kk nejlevnéjsimu poskytovateli sluzeb, ke konkurenci. Cilem je udrzet cenu na ptijatelné
urovni, nezvysovat ji a poskytnout zakaznikovi rizné benefity ke sluzbam — naptiklad pro-

dlouzeni zaru¢ni doby, zaskoleni obsluhy strojii zdarma a podobné.

Ve strojirenstvi je sila zdkazniki obecné vysoka. Vznikla cela fada dodavateld, v soucas-
ném obdobi vSak vyrazné klesa poptavka po odbornych servisnich zésazich z diivodu eko-

nomicke krize. Jde vSak o pifirozené ptechodny stav.

Tab. 5. Vyjednavaci sila zakaznikii [vlastni zpracovani]

Vyjednavaci sila zakaznikd

Maklady na produkt vigi celkovym nakladam
LA Nizké (1 bod) 7
Vysoké (9 bodd)
Konkurence mezi kupujicimi
Mizka (1 bod) 3
Vysokd (9 bodd)
Odlizeni produktl
1.C Nizké (1 bod) 6
Vysoké (9 bodd)

Koncentrace zakaznikd vaéi konc. dodavatell
1.0 Nizka (1 bod) 4
Vysokd (9 bodd)

Maklady na prechod k jinému dodavateli
Nizké (1 bod) 2
Vysoké (9 bodd)
Informovanost zdkaznikd
LF Nizk (1 bod) 9
Vysokd (9 bodd)

1B

Cenowva citlivost

1.E

Vyjednavaci sila
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Nahradni (nové) vyrobky (hrozba nahrazek):

Existuje v soucasné dob¢ ve strojirenstvi jina alternativa, ktera by znamenala pokracovani
ve vyrobé, nez je servisni zasah? Ano, je to nakup nového stroje. Tato varianta je vSak
velmi zavisld na financni situaci, ktera v soucasnosti je vSeobecné nepfizniva. Servisni
¢innost je prave tou levngjsi variantou.
V uvahu ptipadaji jesté dalsi dvé varianty:

e Vyuziti sluzeb konkuren¢ni firmy

e Zména vyroby

Z pohledu nasi firmy bude zaleZet ptedevSim na délce ekonomického poklesu a na dosa-
vadnim postaveni firmy. Firma GOTECH s.r.o. je prosperujici, je tedy piedpoklad, ze si
klientelu zachova. Hrozba substitucni ndhrady je stfedni az vysoka. Substitu¢ni ndhrada

sluzeb je vSak z pohledu firmy redlna.

Tab. 6. Hrozba substitutii [vlastni zpracovani]

Hrozba substitutd

Maklady na prechod k substituénimu produktu
1A Mizké (1 bod) 5
Vysoké (9 bodd)

Ochota pfejit na substituéni produkt
1.B Mizka (1 bod) )
Vysokd (9 bodd)

Relativni vy3e cen substitutd
1.C Mizka (1 bod) 3
Wysokd (9 bodd)

Konkurenti v odvétvi (konkurenc¢ni rivalita):

Konkurenci v odvétvi pro spole¢nost GOTECH s.r.o. ptedstavuji v regionu firmy
TAJMAC- ZPS a.s. a ZPS —- GENERALNI OPRAVY, a.s. Je to z toho diivodu, Ze viechny
tf1 uvedené firmy jsou v podstaté pokracovateli firmy ZPS a.s. a portfolio nabizenych slu-

zeb je velmi podobné.

Je nezbytné posoudit, zda firma GOTECH s.r.o. mize snizovat ceny servisnich zasahi,
poskytovat dalSi nadstandardni sluzby. V piipad€, Ze to mozné je, konkurenceschopnost

firmy se tim zvySuje.
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Konkurence v odvétvi, tedy strojirenstvi, je vysoka. Rust odvétvi je dnes pomaly, bariéry
vstupu jsou vysoké, trh je nasycen strojirenskymi firmami. Proces, kdy nékteré firmy usilu-

ji o dominanci a velké firmy se snazi potlacit malé, nyni probiha.

K cenové konkurenci ve strojirenstvi dochdzi z toho diivodu, ze poskytované sluzby jsou
totozné, stalé naklady jsou u vSech podobné, zvySovani vyrobnich kapacit je nakladné a
naroc¢né.

Konkurence ve strojirenském odvétvi probihd 1 jinymi formami. Je to ptedev§im dodacimi

lhiitami — firmy se dnes pfedbihaji v terminech, nerealnymi cenovymi nabidkami apod.

Rivalita mezi existujicimi firmami v obdobi konjunktury nebyla vysoka, kazda firma nasla
své misto na trhu servisnich ¢innosti. Dnes se konkurenéni soupeteni zvySuje. Kazda firma

se chce za kazdou cenu na trhu udrzet.
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Tab. 7. Konkurencni rivalita v odveétvi [viastni zpracovani]

Konkurenéni rivalita v odvétvi

Potet konkurentd a jejich konkurenceschopnost

1A Malo pfibliZné stejnych konkurent( (1 bod) 3
Hodné stejnych konkurentd (9 bodi)
Rust odvétvi

1.B Vysoky rlst poptavky (1 bod) 8

Maly rast poptavky (9 bodd)
Velikost fixnich ndkladd

1.C Nizke (1 bod) B
Vysoké (9 bodd)
Diferenciace produktu
1D Vysoka diferenciace produktu (1 bod) 4
Mizka diferenciace produktu (9 bodd)

Diferenciace konkurentd
1.E Nizka diferenciace konkurentu (1 bod) 5
Vysoka diferenciace konkurentd (9 bodd)
Intenzita strategického dsili

1F Intenzita strategickeho Usili mala (1 bod) 3
Intenzita strategického Usili velka (9 bodd)
Maklady odchodu z odvétvi

1.G Mizke (1 bod) g
Vysoké (9 bodd)

Charakter konkurence, postoj k business etice
1H Konkurence typu gentleman {1 bod) 7
Konkurence typu gangster (3 bodd)
Sifka konkurence

Ll Konkurence omezend jen na uréity aspekt (1 bod) 4
Konkurence giroka (3 bodd)
CELKEM (z max 81 bodd) 50

7.3.2 Celkova pritazlivost oboru

Rozhodujici otdzkou pii ur€ovani vynosnosti je, zda organizace v oboru mize ziskat a udr-
zet si vyznam spolehlivého partnera, ktery ma pro zakazniky, nebo zda tento vyznam pfti
likvidaci konkurence ztrati a ziskaji ho jini. Struktura oboru urci, kdo tento vyznam ziska,

jak uvadim v nasledujicim vyctu:

e Rivalita, podobné jako vstup, vede bud’ k tomu, Ze hodnota je pfevedena na zakaz-

nika (ve formé levnéjSich cen za sluzby) nebo zvySuje ndklady soutézenim.
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e Novi vstupujici konkurenti by mohli soupetit v tom sméru, ze by se snazili nabizet
zakaznikiim nizké ceny poskytovanych sluzeb; ovSem jejich nevyhodou by mohlo

byt vynalozeni vysokych finan¢nich ndkladt na propagaci.

e Substituty kladou strop cenam. Zakaznici by mohli pfejit na substituty, pokud se

ceny dosud nabizenych sluzeb stanou dostate¢né vysokymi.

e Zakaznici, ktefi jsou silni, jsou schopni udrzet si vétSinu vyznamu, ktery si pro sebe
vytvofili.

e Silni dodavatelé si mizou ptisvojit hodnotu, vytvofenou pro zdkazniky — ta precha-
zi ze zdkaznika na dodavatele prostfednictvim firmy, ktera plisobi jako mezi¢lanek

a ktera si z ni bere jen maly podil.
Zavér:
Na zéklad¢ souhrnného vyhodnoceni vSech péti sil je mozné konstatovat:

e V soucasné dobé ve strojirenstvi nehrozi masovy vstup strojirenskych firem v ob-
lasti servisu vicevietenovych strojirenskych automatu.

e Ve strojirenstvi ptijde spiS o dlouhodoby pokles poptavky po servisnich zasazich,
kleséa kupni sila, bankovni produkty nejsou lukrativni, firmy zacinaji Setfit a zvazo-
vat sva finan¢ni rozhodnuti.

e Sohledem na zab¢hlé¢ vazby mezi odbérateli a dodavateli nelze predpokladat vy-
razné¢ zmény z hlediska zmény dodavateli.

e Ke zménam dodavateli muze dojit v pfipadé novych technologii, kdy s novymi
procesy piijdou i novi dodavatelé, ale to ptipada v avahu v dlouhodobém horizontu.

e Vyjednavaci sila dodavatelli je v oblasti servisu vicevietenovych soustruznickych
automatt silnd a stabilni.

e Ve strojirenstvi je sila zdkaznikd obecné vysoka, vznikla cela fada dodavateli.

e V soucasném obdobi klesa vyrazné kupni sila zakaznikd z divodu ekonomické kri-
ze, jde v8ak o pfirozené prechodny stav. Strojirenstvi obecné zaznamenava snizo-
vani svého ristu.

e Z hlediska hrozby substitu¢nich vyrobkii a sluzeb lze z pohledu nasi firmy konsta-
tovat zavislost na délce obdobi ekonomického poklesu, na dosavadnim postaveni
firmy. Je prosperujici, je tedy predpoklad, ze si klientelu zachova, hrozba substi-

tucni ndhrady je sttedni az vysoka.
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e Substitu¢ni ndhrada sluzeb je z pohledu firmy realna.

e Rivalita mezi existujicimi firmami v obdobi konjunktury nebyla vysoka, kazdy na-
Sel své misto na trhu. Dnes se konkuren¢ni soupefeni zvySuje, je otdzkou, zda se to
promité do ziskovosti obecné.

e Zda se, ze zvySovani konkurencniho napéti neni v oblasti strojirenstvi kontrapro-
duktivni, tedy nulové, nebo bez vyrazné¢ho vysledku. Firmy se chtéji za kazdou ce-

nu na trhu udrzet.

7.4 Model GE

Model GE zkouma atraktivitu trhu ve dvou dimenzich — pfitaZzlivost trhu, zaznamenanou
na ose vertikalni a konkuren¢ni postaveni, které piedstavuje osa horizontdlni. Na zakladé
modelu GE je pozice spolecnosti GOTECH s.r.o. zndzornéna pomoci matice o Ctyfech
polich, z nichz kazdé pole ptfedstavuje jedno strategické pasmo, kam by organizace méla

smeérovat.

Konkurencni postaveni firmy je identifikovano internimi faktory, pti urceni atraktivity trhu
jde o faktory externi. Kazdému faktoru je stanovena vaha, ktera piedstavuje dilezitost
konkrétniho faktoru pro firmu a body v intervalu 1 — 5, které jsou pfifazeny dle sou¢asného
stavu, kdy 5 znamena velmi atraktivni ¢i velmi dobra troven konkuren¢niho postaveni.
Tyto zakladni faktory, které determinuji strategicky uspéch firmy, nejsou zachyceny pouze

ve dvou zékladnich veli¢inach, ale jsou vyjadieny komplexem ptsobicich dil¢ich faktort.

Nevyhodou portfolio matice GE je to, ze vybér kritérii a uréeni vah jednotlivych hodnoce-
nych faktori je zna¢né subjektivni — tak je tomu i v mém piipadé konstrukce portfolio ma-

tice GE. Jeji sestaveni vyZaduje zkuSené pracovniky.
Konstrukce portfolio matice GE:

e na horizontalni ose jsou vyznaceny konkuren¢ni pfednosti (konkurenéni postaveni);

e na vertikalni ose atraktivita oboru (atraktivita trhu).
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7.4.1 Atraktivita trhu
Atraktivita trhu zahrnuje specifické faktory:
a.) velikost trhu
b.) tempo ristu trhu
c.) intenzita konkurence
d.) technicka naro¢nost
e.) cenové trendy

f.) dostupnost pracovni sily

Tab. 8. Hodnoceni faktorii aktivity trhu. [Vlastni zpracovani]

Faktory a b | c | d e f Celkem Vahy
a 1 1|11 4 0,27
b 0 0| 0|1 1 2 0,1
C 1 1 1] 1 1 5 0,43
d 0|1]0 1 1 3 0,15
e 0O|0|0]|O 1 1 0,05
f 0Oo|jo0|0|0]|O 0 0

Celkem 15 1

Tab. 9. Kvantifikace faktorii atraktivity trhu. [Vlastni zpraco-

vani]

Faktor Vaha Body Skore
Velikost trhu 0,27 5 1,35
Tempo rastu trhu 0,1 3 0,3
Intenzita konkurence 0,43 5 2,15
Technicka naroc¢nost 0,15 3 0,45
Cenové trendy 0,05 4 0,2
Dostupnost pracovni sily 0 2 0

1 X 4,45

7.4.2 Konkurenéni postaveni na trhu

Konkuren¢ni postaveni na trhu je dano specifickymi faktory pro tuto oblast:
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A. trzni podil

o

kvalita sluzeb

loajalita zdkaznika

o O

néklady v porovnani s konkurenci

m

F. inovace trhu.

relativni zisk v porovnani s konkurenci

Tab. 10. Hodnoceni faktorii konkurencniho postaveni. [Vlastni zpracova-

niJ

Faktory A D | E F Celkem Vahy
A 1 0 0 3 0,15
B 0 1 1 0 3 0,25
C 0 0 1 1 0 2 0,2
D 0 0 0 1 1 2 0,2
E 1 0|0 0 1 2 0,1
F 0 0|0 1 1 2 0,1

Celkem 14 1

Tab. 11. Kvantifikace faktorit konkurencniho prostiedi firmy

GOTECH s.r.o. [Vlastni zpracovani]

Faktor Vaha Body Skore
Trzni podil 0,15 3 0,45
Kvalita sluzeb 0,25 3 0,75
Loajalita zakaznik( 0,2 2 0,4
Naklady v porovnani s konkurenci 0,2 2 0,4
Relativni zisk 0,1 2 0,2
Inovace trhu 0,1 2 0,2
1 X 2,4
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Obr. 6. Matice GE. [Vviastni zpracovani]

Z matice GE (Obr. 6) je zfejmé postaveni firmy GOTECH s.r.o. na trhu. Atraktivita trhu je
pro spole¢nost vysoka. Faktory ptisobici na spole¢nost GOTECH s.r.0. z hlediska atraktivi-
ty trhu jsou vysokd intenzita konkurence spolecné s velikosti trhu. Jako problém se

Vv zadném piipad¢ nejevi dostupnost pracovni sily.

Podle modelu GE by se firma GOTECH s.r.o. méla pfedev§im zaméfit na zvySovani kon-

kurenceschopnosti z pozice nasledujicich faktori:
- relativni zisk,
- inovace trhu.

Firma GOTECH s.r.0. pfi hodnoceni jejiho konkurencniho postaveni ma solidni pozici.
V ramci planovani budouci strategie rozvoje je nutné nepolevit v narocnosti na kvalitu
nabizenych sluzeb, snazit se udrzet si stavajici zdkazniky a pokusit se ziskat zdkazniky

nove.

7.5 Kriterialni konkuren¢ni analyza

7.5.1 Charakteristika odvétvi

Strojirenstvi je pro ostatni obory vychozi. Soucasné se jedna o odvétvi vyZzadujici alokaci
velkého objemu finanénich prostfedkt pro realizaci marketingovych strategickych rozhod-

nuti. Tato rozhodnuti pak predurcuji budouci nabidku na dlouhd Iéta doptedu.
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7.5.2 Konkurenéni spolec¢nosti v regionu

V konkuren¢ni analyze jsem se zaméfila na dvé konkurencéni spolecnosti v regionu,

TAIJMAC-ZPS a.s. a ZPS — GENERALN[ OPRAVY, a.s.

TAIMAC-ZPS a.s.

D¢jiny strojirenské vyroby zacéinaji ve firmé Bata v roce 1903. Od roku 1950 se datuje
novy nazev Zavody piesného strojirenstvi (ZPS). V roce 2000 spole¢nost ptechazi do

vlastnictvi italské firmy TAJIMAC - MTM s.p. A. a méni se jeji nazev na TAJIMAC-ZPS ,
a. S. Ochranna znamka @ je registrovana ve 47 zemich.

Spole¢nost TAJIMAC-ZPS, a.s. je komplexni firma zabyvajici se vyvojem a vyrobou obra-
bécich strojii. Tim, Ze vlastni slévarenské prostory ZPS - Slévarna, a.s., které jsou ve vy-
robnim arealu spole¢nosti v Malenovicich, disponuje koncentrovanou kapacitou zahrnujici

vSechny etapy vyvoje a vyroby.

TAIMAC-ZPS, a.s., zaujima v CR é&elni postaveni v oblasti obrabécich center a viceviete-
novych automatt. Patii mezi nejvétsi Ceské exportéry a zatazuje se do skupiny piednich

svétovych vyrobcl. Export piedstavuje vice nez 80% z vyrobené ro¢ni produkce.

Vyrobni program se sklada z vysoce vykonnych obrabécich center a ze svétového hlediska
vych odvétvich na vSech svétovych trzich a ziskaly si velmi dobrou povést pro svoje vyso-

ké technické parametry, presnost a spolehlivost. [33]

ZPS — GENERALNI OPRAVY, a.s.

ZPS - GENERALNI OPRAVY, a.s. je jedna z mala evropskych firem specializujici se ve
velkém rozsahu pouze na generdlni a stiedni opravy vicevietenovych soustruznickych au-
tomatil. Ro¢ni kapacita firmy je 40 generalnich oprav vicevietenovych automatt. U kazdé-
ho stroje po generalni opravé zarucuje spoleénost ZPS - GENERALNI OPRAVY, a.s.
pfesnost obrabéni jako u nového stroje. Generalni opravy provadéji pracovnici s mnohale-

tymi zkuSenostmi pii montazich a vyrobé¢ vicevietenovych automatii v ZPS a.s. Zlin.

Nosnym vyrobnim programem spolec¢nosti jsou generalni opravy vicevietenovych automa-
ti z produkce ZPS, a.s. Zlin ale i svétovych vyrobci GILDEMEISTER, WICKMAN,
PITTLER a SCHUTTE. Stroje z produkce ZPS-GENERALNI OPRAVY jsou dodavany
do tuzemska (SKODA Mlada Boleslav, LUCAS Jablonec atd.) i na svétovy trh. [34]


http://www.sl.zps.cz/
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7.5.3 Faktory urcujici vyvoj konkurenceschopnosti

Konkurence spolecnosti GOTECH s.r.o. v rdmci regionu je pomérné vysoka. Tvofi ji spo-
le¢nosti TAIMAC-ZPS, a.s. a ZPS — GENERALNI OPRAVY, a.s. Viechny tii uvedené
spole¢nosti maji totiz svou zakladnu v piivodni organizaci ZPS Zlin. Disponuji kvalitnimi
tymy pracovnikil, ktefi maji bohaté zkuSenosti s obrabécimi stroji ziskané dlouholetou ser-

visni, technologickou a obchodni ¢innosti v ZPS Zlin.

V nasledujici tabulce (Tab. 12.) uvadim jednotlivé faktory konkurenc¢ni rivality u t¥i zmi-

novanych spole¢nosti.

Tab. 12. Faktory konkurencni rivality. [Vlastni

zpracovani]

Gorrer | y-ne | @ G

Prodej srovnatelného

nahradniho dilu 5000 15 000 11 000
(dridk néstrojd) [K8]

Servis -

stiedni oprava [Kf] 750 000 1100 000
Servis -

generalni oprava[K¢] | 1400 000 2 000 000

Prode] srovnatelného
stroje [K£] 1500 000| 3 500 000

Technické zafizeni -
droven stredni  [vysoka |vysoka

Vywvoj +inovace

droven nizka vysoka |stredni
Uroven logistiky nizk3a vysoka |vysoka
Urovef propagace stfedni  |vysoka |stiedni

Odborna kvalifikace
zaméstnancl vysoka |vysoka |vysoka

Jazykova kvalifikace
zaméstnancl nizka stredni  |stredni




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 64

Ackoliv firma GOTECH s.r.o. vznikla v roce 2001, nemizeme tvrdit, ze je V oboru novac-
kem. Je to z toho diivodu, Ze se spole¢nost transformovala z firmy ZPS a.s. a navazala na
jeji zkusenosti a znalosti. ZPS a.s. byla zakladnou pro riizné typy firem, které se z ni trans-
formovaly. Pokracovateli spole¢nosti ZPS a.s. jsou firma TAJMAC — ZPS a.s., jejiz hlavni
ginnosti je prodej velice kvalitnich CNC stroji; a firma ZPS — GENERALNI OPRAVY,
a.s., ktera se specializuje pouze na servisni ¢innost. Spole¢nost GOTECH s.r.0. nema sice
prozatim v povédomi zakazniki vybudovano takové jméno jako spolecnost ZPS a.s., ale
protoze poskytuje velmi specializované sluzby pro uzky segment strojirenstvi, zakazniktim
neni nezndma. Proto je dilezité zamérit se na druhy propagace, které mohou pomoci vybu-
dovat dobré jméno firmy, alesponi do té doby, nez spolecnost vstoupi ve vefejnou znamost.
Propagace je velmi dilezitym Cinitelem nejen pro zacinajici podniky. Myslim si, ze by se
mohlo vynaloZit vys$Sich financ¢nich ¢astek na propagaci do odbornych Casopist. Mohla by
se omezit reklama v oblasti sportu, kde se dle mého nazoru nevyskytuje tolik odborniku, a

reklama tudiZ nezasahne cilovy segment.

Spole¢nost TAJMAC ZPS a.s. nabizi nejen prodej srovnatelného nahradniho dilu za nej-
vysS§i cenu, ale také cena poskytovanych servisnich sluzeb spolecnosti ZPS —
GENERALNI OPRAVY, a.s. je vy$si neZ cena srovnatelnych servisnich sluzeb spole¢nos-
ti GOTECH s.r.o. Management konkuren¢nich firem se miize totiz spolehnout na dobré
jméno firmy a povédomi, které tyto spole¢nosti maji mezi svymi zékazniky 1 Sirokou ve-
fejnosti. Firma GOTECH s.r.0. potiebuje ziskavat své nové zakazniky. A pravé stanoveni
niz$i ceny nez maji konkurencni spolec¢nosti je prvnim krokem. V dnesni dobé, kdy si kaz-

da spole¢nost monitoruje situaci na trhu, mize praveé nizsi cena zaujmout.

Technické zatizeni a technicka vybavenost celkové ve spole¢nosti GOTECH s.r.o. je veel-
ku na dobré trovni. OvSem nedosahuje co do kvantity vybavenosti se srovndvanymi spo-
le¢nostmi. Technicka zatizeni se prubézné dokupuji, a to vétSinou v okamziku, kdy je zjis-

téna jejich potieba.

Nedostatek inovaci vedouci ke zkvalitnéni sluzeb zakaznikim je slabym mistem ve spo-
le¢nosti GOTECH s.r.o. Jakékoliv nadstandardni sluzby se teSi pouze jako reakce na po-
tteby zdkaznikl. Nejedna se tedy o inovacéni proces, ale jen jeho ¢ast.

V soucasné dobé ve firmé€ GOTECH s. r. o. neexistuje skladova evidence zasob. Absence
této agendy zpiisobuje fadu problému, které se tykaji nejen organizace v fizeni zasob, ale i

skladové evidence a ucetnictvi.
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Absolutni neznalost ciziho jazyka - nejlépe anglického - pfevazné vétsiny servisnich tech-
nikll ve velké mife komplikuje komunikaci se zahrani¢nim zdkaznikem. Protoze firma
GOTECH s.r.o. reaguje na velmi zajimavé zakazky zahrani¢nich partnerd, je nezbytné a
nutné zvysit kvalifikaci servisnich techniki, ktefi vyjizd€ji praveé k zahrani¢nim servisim.
Komunikovat na mezinarodni urovni by mélo byt pozadavkem firmy, kterd se snazi uspét

nejen na tuzemském ale i zahrani¢nim trhu.

7.6 BSC analyza

Rizeni organizace na zakladé finanénich ukazateltl neni dostateénym nastrojem pro dosa-
zeni stanovenych strategickych a vykonnostnich cilii. Management organizace by mél po-
rozumét a vyuzivat pro fizeni také ukazatele nefinancniho charakteru, jeZ zasadnim zpliso-
bem ovlivituji dosahovani finan¢nich cilii organizace. Balanced Scorecard je nastroj pro
promitnuti strategie spolenosti do kazdodenniho operativniho tizeni s cilem ovlivnit cho-

vani pracovnikil a zvySit vykonnost spole¢nosti.

7.6.1 Poslani spolecnosti

Spole¢nost GOTECH s.r.0. je servisni organizace, jejiz ¢innost je svym pifedmétem podni-
kani zaméfena na komplexni sluzby v oblasti prodeje a servisu vicevietenovych automatt a

CNC stroju. Snazi se prosadit nejen na tuzemském trhu ale i v zahranici.
Firma ma stanovena tato zakladni poslani:

e Dbyt osobné zodpovédna za kazdy pozadavek zakaznika, rozumét jeho potiebam, pl-
nit své sluzby a neustale zlepSovat kvalitu sluzeb s cilem byt vnimand jako cenové

dostupny a spolehlivy partner zdkaznika,

e vyuZzivat zkuSenosti a védomosti v oblasti servisu vicevietenovych soustruznickych
automatl jako vyhodu pro zdkazniky s cilem zvySovat kvalitu poskytovanych slu-

v

zeb,

e poskytovat kvalitni sluzby v oblasti strojirenstvi s cilem podporovat riist podnikéni

Vv nasi ekonomice a zlepSovat pozici Ceské republiky v mezindrodnim prostiedi,

e byt spoluodpoveédna za ekonomicky riist spole¢nosti,
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e motivovat, rozvijet a nabizet atraktivni moznosti pro schopné pracovniky a odme-

novat pracovniky za podavané vykony.

7.6.2 Vize spole¢nosti

Firma GOTECH s.r.o. usiluje o stabilni a silnou pozici na ¢eském primyslovém trhu s ci-
lem dosahnout srovnatelné trovné organizace s firmami Evropské unie. Byt nejspolehli-
vé€j$i a na zakaznika orientovanou spole¢nosti spojujici kvalitu nabizenych sluzeb v oblasti
strojirenstvi s finanéni dostupnosti pro zdkaznika, a tim pfispivat k pozitivnimu hospodar-

skému vyvoji Ceské republiky.

7.6.3 Vytvoreni a vyjasnéni strategie
BSC vytvati vazbu mezi strategii a operativni ¢innosti spole¢nosti s hlavnim diirazem na
strategické fizeni a méteni vykonnosti podniku.

I pfes nartistajici konkurencni prostfedi si firma GOTECH s.r.o. bude chtit zajistit trvalé
misto na tuzemském primyslovém trhu a ptipadné se vyraznéji prosadit i v zahrani¢i. Pro
spolecnost je velmi diilezité zachovat si vysoky standard poskytovanych servisnich sluzeb,
ktery je nastaven velmi vysoko a je povazovan za velmi kvalitni. Firma se dale bude snazit

nabizet svym zakaznikim sluzby, které budou uspokojovat jejich pozadavky.

Jinou moznosti je zaméteni se na nové dosud nepoznané zahranicni trhy.

7.6.4 Navrh souboru méritek pro metodu BSC

Névrh métitek byl proveden na zdklad€ osobniho poznani spole¢nosti GOTECH s.r.0. a na

zaklad¢ poskytnutych materiald.

Finanéni perspektiva

Finan¢ni vykonnost podniku je jednim z klicovych ukazateli efektivnosti a prosperity spo-
lecnosti. Odrazeji se zde vysledky, kterych bylo dosazeno v ostatnich perspektivach. Jako

méfitka finan¢ni perspektivy miizeme vybrat obrat, rentabilitu trzeb a trzby.
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e Zikladni ekonomické ukazatele

Tab. 13. Zdkladni ekonomickeé ukazatele. [Vlastni zpracovani], [36]

Pocet Pocet . |Pramérny )
_ . Obrat (mil. ) Investice
Rok |generalnich |prodanych . potet za- -
Kc) . . |[lmil. Kg)
oprav stroju mestnancu
2005 10 42 76154 539 20 378 675
2006 12 43 72930562 21 192 896
2007 12 48 114939 284 21 308 541
2008 12 51 150179 646 25 73672
2009 = G 36 682 000 23 1547 548

e Rentabilita trzeb v letech 2005 — 2009

Tab. 14. Rentabilita trzeb. [Vlastni zpracovani], [36]

2007

Rok

2005

2006

2008

2009

RO35

0,103

0,041

0,035

0,006

0,012

e Trzby v letech 2005 — 2009: hodnoty jsou uvedeny v tis. K¢

Tab. 15. Trzby v letech 2005 — 2009. [Vviastni zpracovani],

[36]
Rok 2005 2006 2007 2008 2009
Triby z pro-
deje strojd | 51506 51875 76827 | 115004 | 40734
Triby za
generalni
opravy 22057 16091 32271 22432 12874

Zakaznicka perspektiva

Tato perspektiva ma za Ukol provést analyzu trznich a zdkaznickych segmentii. Téméef
vSechny podniky se dnes orientuji na zakaznika. Stejné tak spole¢nost GOTECH s.r.0. pfi-

stupuje k zakaznikovi individualné a servisni sluzby i prodej CNC stroje je vzdy provadén

na zakazku, dle individuélnich potieb zédkaznika.
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Firma by méla byt schopna nadefinovat zédkladni méfitka pro hodnoceni této perspektivy.
Zaroven musi stanovit, kdo je jeji zakaznik, jak je zédkaznik spokojen s vyrobky a sluzba-
mi, které jsou mu nabizeny. Dale je nutné stanovit strategii, kterd vede k udrzeni stavaji-

cich zékaznikli a samoziejme strategii k osloveni a ziskani zékaznikti novych.

Do skupiny métitek, kterd by odpovidala zakaznické perspektivé metody BSC, mizeme

zahrnout napt.:

e Podil na trhu — tento ukazatel je jeden z nejzakladnéjsich a pomoci n¢ho zjistujeme,
jak si podnik stoji na celkovém trhu dané¢ho odvétvi. V rdmci regionalniho trhu jsou
hlavnimi konkurenty nasi spole¢nosti firmy TAIMAC - ZPS as. a ZPS -
GENERALNI OPRAVY, a.s.

e Vérnost zékaznikli — ukazatel sleduje, jak je podnik schopen vytvatret dlouhodobé
vztahy se svymi zakazniky. Spole€nost tento ukazatel miize métit napt. procentnim
podilem stalych zadkaznikl na celkovém poctu zédkaznikt.

e Zisk novych zdkaznikli — ziskavani zakaznikl je jednim z nejdalezitéjSich procesu
v kazdé spolecnosti. V odvétvi servisu vicevietenovych soustruznickych automatt
a prodeje novych CNC soustruhtl je slozitost tohoto procesu dana vysokymi nakla-
dy na uvedeny servis ¢i na pofizeni nového stroje. Nicméné spolec¢nosti GOTECH
s.r.0. se ziskavani novych zakaznika dafi vcelku dobfe. Firma je schopna prosadit
se 1 na zahrani€nich trzich.

e Spokojenost zakazniki — jako dalsi vSeobecné pouzivané méritko je spokojenost
zakaznikd. Toto métitko je ryze nefinanéni a jeho kvantifikace je slozité&jsi. V praxi
se k vyjadfeni miry spokojenosti zakaznika ¢asto vyuziva pocet reklamaci na dané
produkty. Je ovSem zapotiebi, aby se podniky touto problematikou zabyvaly vice.
Spole¢nost GOTECH s.r.o. navstévuje své stalé zakazniky pravidelné v jejich pro-
vozovnach, coz je zékladni pfedpoklad ke zjisténi jejich spokojenosti. Je nutné zjis-

tovat skryté potieby zdkazniki a také diivody jejich nespokojenosti.

Z uvedeného obrazku (Obr. 7) vyplyva, Zze hodnota pro zakaznika je dana tiemi faktory.

Vlastnostmi vyrobku, image podniku a vztahy se zdkazniky.
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— Wlastnosti _|_ Image _|_ Wztahyse

Hodnota produktu podniku zakazniky

Obr. 7. Struktura tvorby hodnoty pro zdkaznika. [Vlastni zpracovani]

- Vlastnosti vyrobku nebo sluzby jsou jejich funkénost, originalita, kvalita a prede-
v§im cena.

- Image podniku je ddna nehmotnymi aktivy, hodnotou znacky a reputaci podniku.

- Vztahy se zdkazniky jsou determinovany partnerstvim, divéryhodnosti, ochotou a

etikou.
Perspektiva internich procesi

Kazdy podnik je mozné chapat jako systém, ve kterém se realizuje mnoho procest. DilezZi-
té je tyto procesy charakterizovat, zanalyzovat a zoptimalizovat na zakladé pozadavkl za-
kaznika a cili spole¢nosti. Pfestoze jsou procesy v kazdém podniku jiné, tak je mozné tyto

procesy zobecnit zobecnit a uspotfadat do tzv. hodnotového fetézce BSC.

Prvnim z procesii hodnotového fetézce je inovacni proces. Inovace v podniku se stavaji
mnohem dulezit¢jsi, nez tomu bylo v minulych letech. Je nutné nejprve v zékaznické per-
spektive zjistit potfeby a pozadavky zdkaznika, na které inovacni proces navazuje. Spolec-
nost GOTECH s.r.o0. se snazi nalézat stale nova feSeni, kterd by tyto potieby a pozadavky
zékaznikti dokézala uspokojit. V soucasné dobé je hlavni konkuren¢ni vyhodou navazani
spoluprace se spolecnosti TEAZ s.r.o0. v oblasti vyvoje jednoucelovych stroji. Tato spolu-

prace by mohla byt velkym piinosem v automatizaci manipulace.

Druhy je provozni proces, ktery zabezpecuje vytvofeni a dodani vyrobku nebo sluzby.
V tomto procesu by se mél podnik zaméfit na optimalizaci prub&hu objednavek, skladu a

samotného dodani zbozi ¢i poskytnuti sluzby.

Poprodejni servis je tietim, a zaroven poslednim procesem v modelu hodnotového tetézce
BSC. Jeho dilezitost spoc¢iva piedevSim ve spokojenosti zdkaznika s timto procesem. Do
poprodejniho servisu lze zahrnout garancni prohlidky, vyfizovani reklamaci a pozaru¢ni
servis. Idedlni stav je pro podnik takovy, ktery nevyzaduje vyfizovani reklamaci. OvSem
poruchovost nelze zcela eliminovat. U strojui ve strojirenstvi je vyzadovana vysoka odol-

nost, ale diky plisobeni mnoha vlivt a faktorii nemtizeme reklamacim ptedejit. Také v ob-
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lasti garancnich servist je prostor ke zlepSeni, jak ve smyslu spokojenosti zadkaznika, tak

V oblasti snizovani nakladd. VSechny tyto faktory by spole¢nost méla brat v potaz.
Me¢titka pro perspektivu internich procesti mohou byt nésledujici:

- Rozvijet vyzkum a vyvoj,
- realizovat inovace,

- vylepsSeni logistiky.
Perspektiva uceni se a ristu

Tato perspektiva mé za ukol stanovit cile a métitka potfebna k uceni se a rstu podniku.
Podstata této perspektivy spoc¢iva v jeji ndvaznosti na perspektivy ostatni. Je nutné zajistit
prosttedky pro tuto perspektivu. Samotnéd podstat BSC spociva ve vyznamnosti dlouhodo-
bych investic nejenom do novych produktii, inovaci a strojii, ale 1 do systémi, procesu a

zejména zamestnancil.
Mg¢titka pro perspektivu u€eni se a riistu mohou byt nasleduyjici:

- Vzdélavaci programy — vzdélavaci programy a rekvalifikace jsou diilezité pro kaz-
dy podnik. V souvislosti s technologickym pokrokem a stale se zvySujicimi poza-
davky zékaznikli je nutné zaméstnance pravidelné proSkolovat a nabizet jim rtzné
druhy kurzt. Tim se zvysuje jejich hodnota pro podnik a dochazi ke snizovani na-
kladd napft. na tlumo¢nika v souvislosti s kurzy cizich jazyku.

- Navrhy na zlepSeni piijaté od zamestnanct — pocet zlepSovacich navrhi by mél byt
peclive sledovan a odménovan v zavislosti na jejich uvedeni do praxe.

- Zefektivnéni vyuzivani novych technologii — pocet odpovédnych osob se zvysenou

kvalifikaci.

7.6.5 Odvozeni strategickych cila

Strategické cile spole¢nosti byly odvozeny na zakladé provedené podnikové analyzy. Cile
byly rozdéleny dle perspektiv BSC: finan¢ni, zdkaznick4, internich procesii a perspektiva

uceni se a rastu.
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Tab. 16. Strategické cile a méritka. [Vlastni zpracovani]

Strategicky cil Meéritko
L. ZvyEit viznam v odvetvi z hlediska Podil trzeb firmy na trebach odvétd
E trzeb a piidané hodnoty Podil pHidané hodnoty na ptidané hodnoté odvétvi
Z 2 Zlepsit vyuziti stavajicich zdroji WVyuziti kapacity v %o
= |3 Vyuziti moinosti proniknout na Podil zahrani¢nich trzeb na celkovich trzbach firmy
zahraniéni trhy
1. Podil na trhu Poéet prodanych stroji
= Pocet realizovanych servisi
; 2. Veérnost zakaznikai Procentni podil stalich zdkaznikad na celkovém poét
f-: zakaznilci
EY Zisk novych zakaznikid Procentni podil novych zakaznikii na celkovem pociu
zakaznilch
%" 1. Rozvijet vvzkum a vivoj Poéet novich technologi
2 |2.  |Realizovat inovace Pocet inovativnich produki
= |3 WVylepieni logistilcy - sklady Podil skladovacich nakladi na provoznich naldadech
< |1 Vzdelavaci programy Pocet realizovanych skoleni a kurzi
g Pocet vvikolenvch zaméstnanci
é 2 Priizloum trovné vzdélavani zaméstnanci
b= Zlepsovaci navrhy Pocet zZlepsovacich navrhi piijatvch od zaméstnanci
% 3. Zefekttvnéni vyuzivani novych technologii |Zviieni kovalifikace odpovédnych osob - pocet
Skeoleni / rok

7.7 SWOT analyza

Analyza podniku identifikuje silné a slabé stranky spolecnosti, ptilezitosti a hrozby.

Silné stranky spole¢nosti GOTECH s.r.o.

Za silné stranky organizace povazujeme to, v ¢em organizace vynika a je schopna pied-

stihnout konkurenci.

Mezi silné stranky patfi:

zaméstnani kvalifikovani zaméstnanci,
tymova spolupréace,
moderni technické vybaveni,

dostupna cena poskytovanych sluzeb,
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dlouhodobé plisobni na tuzemském trhu,

dlouholeta zkusenost, praxe s predmétem podnikani,

finanéni stabilita,

okamzita reakce na pozadavky zékaznika.

Slabé stranky spole¢nosti GOTECH s.r.o.

8%

Za slab¢é stranky organizace jsou povazovany nedostatky, které mohou zapfti€init pokles

vykonnosti a sniZeni konkurenceschopnosti.

Nejslabsi strankou spole¢nosti GOTECH s.r.o. je nedostate¢na jazykova vybavenost za-
meéstnanct, coz zpusobuje pfedevsim problémy v realizaci zakdzek pro zahrani¢ni zakaz-

niky. V nasledujicim vyctu jsou uvedeny dalsi slabé stranky:
e nedokonala evidence skladi,
e nedostatecna interni komunikace,

e minimalni inovacni snahy.

Prilezitosti spole¢nosti GOTECH s.r.o.

Pojem pftilezitost obecné znamena soucasné nebo budouci podminky, které ptiznive piisobi
na vykony organizace. Jedna se o prilezitosti, které trh nabizi a které mohou podniku pii-

nést vyhody.
Ptilezitostmi, kterych mize organizace GOTECH s.r.o. vyuzit, jsou:
e vyuzivani grantl a dotaci,
e zhorSujici se stav strojniho parku v tuzemskych i1 zahrani¢nich spole¢nostech,
e nové technologie v servisni ¢innosti,
e rozvoj individualniho kontaktu se zakaznikem,
e znalost trhu a pfizptisobeni se zménam,

e zajem zahrani¢nich partnert o kvalifikované sluzby.
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Hrozby spole¢nosti GOTECH s.r.o.

Hrozby znamenaji potencialni problém, se kterym se podnik v budoucnu mtze potykat. Je

proto nezbytné, tyto hrozby monitorovat a snazit se jim piedchazet.
Ohrozeni znamenaji pro firmu pfedev§im uvedené faktory:

e platebni nekazen zakaznikd,

e vyssi ndroky zakaznikli na poskytované sluzby,

e volny ptichod konkurence na trh,

e zahrani¢ni konkurence,

e piivyvozu klesajici kurz CZK/EUR a CZK/USD.

Ptiznivé vnitini faktory, tedy silné stranky, spolecnosti jsou vybudované na vyborné
urovni poskytovanych sluzeb, které zajistuji kvalifikovani zaméstnanci. Dal§im vyznam-

nym faktorem je cenova dostupnost sluzeb pro zdkaznika.

Neptiznivé vnitini faktory, tedy slabé stranky, spolecnosti se vyskytuji v niz§i mife nez

silné stranky.

1) Absolutni neznalost ciziho jazyka — nejlépe anglického - pievazné vétSiny
servisnich technikli ve velké miie komplikuje komunikaci se zahrani¢nim
zékaznikem. Protoze firma GOTECH s.r.0. reaguje na velmi zajimavé za-
kazky zahrani¢nich partnerti, je nezbytné a nutné zvysit kvalifikaci servis-
nich technikt, ktefi vyjizd€ji pravé k zahranicnim servisim. Komunikovat
na mezinarodni trovni by mélo byt pozadavkem firmy, ktera se snazi uspét
nejen na tuzemském ale i zahrani¢nim trhu.

2) V soucasné dob¢ ve firmé GOTECH s. r. 0. neexistuje uceleny cenik skla-
dovych zasob. Absence této agendy zptsobuje fadu problémd, které se tyka-
jinejen organizace v fizeni zasob, ale i skladové evidence a ucetnictvi.
sméfujici ke zvySeni kvality poskytovanych sluzeb pro zdkaznika se fesi jen
narazové, piipadné jako konkrétni pozadavek jednotlivych zakaznikd. Bylo

by vhodné zaméfit se na proces inovaci v $ir§im kontextu.

Ptiznivé vné;jsi faktory — prileZitosti jsou na velmi dobré cesté. Znalost trhu zajiStuje firmé

praci i v soucasné ekonomické situaci, ktera pro spoustu podnikd neni ptizniva. Zakaznici,
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spokojeni s poskytovanymi sluzbami, se na spole¢nost GOTECH s.r.0. obraci s dalSimi

pozadavky oprav a servisu stroju.

Neptiznivé vnéjsi faktory — ohroZeni itoci z kazdé strany. Ve Zlinském kraji existuji pro
spole¢nost GOTECH s.r.o. dva silni konkurenti, a to TAJIMAC-ZPS a.s. a ZPS —
GENERALNI OPRAVY, a.s. A dale je zde stale moZnost volného vstupu nové konkuren-
ce na trh.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 75

8 NAVRH PROJEKTU ZLEPSENI KONKURENCNIHO
POSTAVENI FIRMY GOTECH S.R.O. NA REGIONALNIM TRHU

Projektova ¢ast si klade za kol navrhnout projekt na zaklad¢ analyzy, kterou jsme v di-
plomové praci zpracovali. Po zpracovani SWOT analyzy jsme se dozvéd¢li, co je potifebné
vykonat, aby se zlepsilo konkuren¢ni postaveni firmy GOTECH s.r.o. a soucasné se zvysi-
la kvalita poskytovanych sluzeb. Nejdulezitéjsi je, aby byli spokojeni zakaznici a souc¢asné
firma tim ziskala jejich loajalitu a vérnost.

V souladu s celopodnikovou vizi, strategii a cili jsem vypracovala nasledujici tabulku (Tab.

17). Navrhovana opatieni pro zlepseni konkuren¢niho postaveni firmy GOTECH s.r.o. na

regionalnim trhu jsou za€lenéna do strategick€ho ramce firmy.
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Tab. 17. Schéma strategie firmy GOTECH s.r.o. [Vlastni zpracovani]

Strategicka vize:

Ziskani stabilni a silné pozice na ¢eskem primyslovém trhu a srovnatelng trovné
s firmami EU. Byt spolehlivon a zakaznicky orientovanou spoleénosti spojujici
levalitu sluzeb s cenovou dostupnosti.

Strategické cile:

SC1: Zajistit mviiend odbornosti zaméstnancl v oblasti jazvlkove vivbavenost
SC2: Dosahnout zkovalitnéni logistickeho fetézce

5C3: Lépe koordinovat inovacni aktivity

Opatieni k dosazeni strategickych cila:
Opatieni SC1:
1. Podpora projekem vzdélavani
2. Aldtivni zapojeni se do projekiu
Opatieni SC2:
1. Zfizeni funkce skladnika
2. Zajisténi odpovidajicich prostor
Opatieni SC3:
1. Ziizeni movacniho stfediska
2. Podpora inovacnich alctivit

Akéni plany:

Alkéni plan SC1.1:
Zajisténi jazvkového lawrzu
Akéni plan SC1.2:
Wakup uéebnic AJ

Akéni plan SC2.1:
Ziizeni funkce skladnika
Alkéni plan SC2.2:

Ptiprava prostor

Alkéni plan SC3.1:
Inovaéni stredisko
Akéni plan SC3.2:
Motivacni ochodnocen

8.1 Navrh zvyseni jazykové odbornosti zaméstnancii

8.1.1 Cile projektu

Zakladnim ukolem projektu je zvysit kvalitu poskytovanych sluzeb nasi organizaci a zajis-

tit vyhodné konkuren¢ni postaveni pro nasi spolecnost. Uvedeného cile je mozné dosah-
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nout zvySenim znalosti zaméstnancti firmy GOTECH s.r.o. ve smyslu jazykové vybave-
nosti. Poskytované odborné sluzby pro zahrani¢niho zakaznika v odpovidajicim cizim ja-
zyce umoziuji zrychleni zpétné kontroly pii zadanych ukolech zpracovavanych
v zékaznikové organizaci. Také orientace v jakékoliv cizi zemi za hranicemi Ceské repub-
liky bude pro naSe zaméstnance snazsi, bez komplikaci vznikajicich pravé v disledku ne-
znalosti komunikovat v odpovidajicim jazyce. Projekt je zaméfen na rozsifeni jazykovych
znalosti zaméstnancli firmy GOTECH s.r.o. vyjizdéjicich poskytnout odborné sluzby za-

hrani¢nim partnertim.

8.1.2 Jazykové kurzy pro zaméstnance
Zameéstnanci se ucastni mnoha odbornych Skoleni spojenych se strojirenskou tématikou.

V tomto sméru jsou zamestnanci na velmi vysoké urovni. Jediny problém v kvalifikaci

montaznich technikll vidim v jazykovych znalostech, respektive neznalostech.

O odborné a velmi kvalitni sluzby nasi spolenosti projevuji stale vice zajem zahrani¢ni
zékaznici. Jeden z jednateld sice disponuje vynikajicimi znalostmi jazyka anglického (pra-
coval ne€kolik let v zahranic¢i), ale to neni feSenim. Jednatel sice mize zpracovat nabidku
pro zahrani¢niho zakaznika - ta je obtizna i z divodu odbornosti — ale z divodu jeho ¢aso-
vé zaneprazdnénosti je toto pouze krajnim feSenim. ZajiSténi administrativnich tkoni
v anglickém jazyce probiha samoziejmé v kancelédii. Problém nastava pti vyjezdu nasich
technikli k zahrani¢nimu zakaznikovi. Tento zdkaznik ocekdva alespon zakladni znalost
anglického/némeckého jazyka. Bylo by proto vice nez vhodné, a v budoucnosti spise nut-
né, aby jazykové znalosti ovladali vSichni pracovnici ve firm¢ pfinejmenSim na komunika-
tivni Grovni. Podnik by mél investovat do svych zaméstnancti, nebot” jsou to pravé oni, na
nichz zalezi dobré jméno podniku. Proto by jim mélo vedeni firmy alespon ¢asteéné prispét

na jazykovy kurz.

Vvhodnocovani vysledku vzdélavani a aéinnosti vzdélavaciho programu:

a) Muzeme porovnavat vstupni testy Gcastnikll s testy uskute¢nénymi po ukonceni

vzdélavaciho programu.

b) Monitorovani vzdélavaciho procesu a programu.
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c) Kvantifikace praktického piinosu vzdélavani pomoci ekonomickych ukazatell

(napft. zvySeni produktivity prace)
vSechny tyto metody jsou malo spolehlivé.

Nejcastéji je proces hodnoceni roz¢lenén na fadu dil¢ich hodnoceni. Hodnoceni se zaméiu-

je na nasledujici otazky:
a) zkouma se, zda pii vzdélavani byly pouzity adekvatni nastroje,
b) zkouma se odezva, postoje a nazory ucastniki vzdélavani samych,
€) zkouma se mira osvojeni rozvijenych znalosti a dovednosti,

d) zkouma se, do jaké miry uplatfiuji absolventi vzdélavani v praxi (pti vykonu své

prace).

8.1.3 Kiifové aktivity a jejich rozbor

Vzdélavani pracovnikt v oblasti jazykové vybavenosti by mohlo mit velmi vyrazny vliv

pro posileni konkuren¢niho postaveni spole¢nosti.

Zajimavym feSenim se mi jevi vyuziti nabidky jazykové agentury Lingua, ktera sidli pfimo
ve Zling. Tato agentura je schopna poskytnout své sluzby v tticeti sedmi jazycich, z nichz
nejvyhledavanéjsi je anglictina, némcina, rustina, francouzstina a Spanélstina. Vyucuje se
ve skuping Sest az deset studentt. Firemni vyuka je organizovana na objednavku a se zada-
vatelem stanovuji cile a dalsi parametry kurzt na miru. Flexibilné vychazi vstfic manaze-
ram v individualni vyuce, skupinové vzd€lavani je monitorovano a o vysledcich podava;ji
zadavateli zpravy. Pfi vétsi objednavce je agentura po domluvé ochotna poskytnout mnoz-

stevni slevu. [35]

Potieba jazykového vzd€lavani je v dneSni dobé nezbytnd. Jazykova Skola Lingua miize
zajistit organizovani konverzac¢niho jazykového kurzu angliCtiny pro nasi spole¢nost, ¢imz
by se postupné mohl odstranit handicap neznalosti alesponi jednoho svétového jazyka pro
kazdého naSeho zaméstnance. Vysoka profesionalita lektorti, schopnost pfizpisobit hodiny
co do obsahu i ¢asového rozvrzeni moZznostem firmy a jednotlivym pracovnikiim je pro
tuto firmu samoziejmosti. Bude ovSem nutné sladit jazykovou vyuku s nepravidelnymi

servisnimi zasahy naSich zaméstnanci.
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8.1.4 Vstupy a omezeni projektu

Spole¢nost GOTECH s.r.0. sice neni ve svém oboru uplnym novackem, ale s ohledem na
soucasnou ekonomickou situaci nevytvaii prili§ vysoky zisk. Proto jsem se snazila vytvofit

cely projekt tak, aby nebyl finan¢n€ naroc¢ny.

Vedeni nasi firmy usoudilo, ze vzhledem k zdméru orientovat se na zahrani¢ni klientelu je
nezbytné nutné, aby zaméstnanci zdokonalili své jazykové znalosti. Z tohoto divodu se
tedy vedeni spolec¢nosti rozhodlo poskytnout ptispévek kazdému zaméstnanci v plné vysi
na jazykovy kurz poskytovany jazykovou agenturou Lingua. Dale firma GOTECH s.r.o.
uhradi nezbytnou literaturu — ucebnice angliCtiny, jejichz cena je 199 K¢ za sadu urcenou

pro jednoho vzdélavajiciho se zaméstnance.

Z celkového poctu 23 zaméstnanct se vzdélavani v anglickém jazyce tyka 22 zaméstnan-
cl. Jeden z jednatelt disponuje vynikajicimi znalostmi anglického jazyka diky jeho dlou-

hodobému pobytu v anglicky mluvicich zemich.

V nasi firm¢ je z velmi zjednoduSeného pohledu tykajiciho se znalosti anglického jazyka

mozno rozd¢€lit zaméstnance do dvou skupin:

e Uplni zagatec¢nici

e Pokrocili (mirn¢ 1 sttedn¢)
Vzhledem k tomu, Ze se vytvoii dvé rozlisné skupiny zaméstnancti s ohledem na jiz dosa-
zené znalosti anglického jazyka, bude nezbytné zajistit dva terminy vzdélavacich kurzi.
Prvni skupinu budou tvofit zaméstnanci, ktefi jsou Uplnymi zacatecniky; druhou skupinu

vytvoii zaméstnanci, ktefi jiz znalosti anglického jazyka mohou prokazat.

a.) Skupinu Gplnych zacateéniki bude tvofit 15 zaméstnancti. Cena ro¢niho kurzu pro

jednotlivee ¢ini 8 100, K&. Celkovy naklad je 121 500,- K&.

b.) Skupinu pokrocilych bude tvotit 7 zaméstnanct. Cena ro¢niho kurzu pro pokro¢ilé

¢ini 3 950,- K¢ za jednotlivce. Celkovy néklad je 27 650,- K¢.
Na vzdélani svych zaméstnanct se jednatelé firmy GOTECH s.r.0. rozhodli poskytnout
¢astku v plné vysi.

Jazykova agentura Lingua pfiSla pro naSi organizaci s velmi zajimavou nabidkou, a to
10%-ni slevou na celkovou vysi kurzovného. Néklady na kurz anglického jazyka budou

tedy ve vysi 134 235,- K¢.
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Tab. 18. Celkové naklady na jazykovy kurz. [Vlastni

zpracovani]

Druh nakladt | Céstka v K¢&
Kurzovné pro 22 zaméstnanci 134 235, -
Ucebnice AJ pro 22 zaméstnancti 4 378,-
Néklady celkem 138 613,-

Celkové finan¢ni naklady na kurz anglického jazyka pro 22 zaméstnanct firmy GOTECH
s.r.0. budou ve vysi 138 613,- K¢, coz je ovSem velmi efektivni investice do jejich budouc-

nosti.

8.1.5 Odpovédnost za vzdélavani v organizaci

Iniciativu v planovani jazykového vzdélavani vyviji oba jednatelé. Jsou zodpovédni za
zpracovani planu vzdélavani pracovniki, schvaleni tohoto planu, jeho kontrolu, koordinaci

i realizaci. V neposledni fad¢ je nezbytné stanovit metody a zptisob hodnoceni.
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Tab. 19. Akcni plan — jazykové kurzy. [Viastni zpracovani]

Hlavni Cinnost

Jazykové kurzy

Cil:

Zajistit zvy3eni odbornosti zaméstnanch
ve smyslu jazykove vybavenosti

Podpurné innosti:

Vybér dodavatele jazykove wyuky
Vyber mista vyuky

Zajisténi lektord

Zajisténi studijnich materiald

Odpovédnost: Jednatelé spoleénosti

Casovd ndrotnost:  |Vybér strategie realizace lden
Seznameni zaméstnanch s projektem 1den
Vybér dodavatele jazykovée wyuky 15 dni
Vyber mista vyuky 1den
Zajisténi lektord 5dnu
Zajidténi studijnich materidld 20 dni
Prab&h vyuky 180 dni
Vyhodnoceni 4 dny

Finanéni ndrocnost: |Maklady:
Vybér strategie realizace, seznameni
zaméstnanacd s projektem, vyhér doda- 0Ké
vatele jazykové wyuky, vybér mista
vyuky, zajisténi lektord
Kurzovné pro 22 zaméstnanca 149 150,-
(zacatefnici: 15 x 8 100,- =121 500,-
pokrodili: 7 x 3 950,- = 27 650,-)
Sleva ve wysi 10% 14 915,-
Utebnice AJ pro 22 zamé&stnancd 4378,-
(4=199,-)
Celkem 138 613,-

8.2 Navrh zkvalitnéni logistického retézce

V této Casti navrhuji konkrétni moznost zkvalitnéni logistického fetézce zavedenim ne-

zbytné evidence zasob a stanoveni pozice skladnika.

8.2.1 Cil projektu

Zakladnim poZadavkem projektu zkvalitnéni logistického fetézce je zprovoznéni skladu.

Ve firmé GOTECH s. r. o. neexistuje skladova evidence zasob. Absence této agendy zpu-

sobuje fadu problémul. Problémy s neexistenci skladu se tykaji nejen organizace v fizeni

zasob, ale 1 skladové evidence a ucetnictvi. V piipadé dlouhodobéjsich akei, coz jsou gene-
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ralni nebo stfedni opravy a prodej novych stroji s dvouletou zaru¢ni lhlitou, zavadime za-
kazku a veskeré akce jako jsou nakupy, opravy komponentl u riznych dodavatel, vyroba
nahradnich dili kooperaci, ptip. manipulace a doprava stroji se eviduje i ictuje pod danym
Cislem zakazky. Protoze vSak vyroba ndhradnich dili prochazi fadou technologickych kro-
ki a jejich pohyb neni zachycen skladovou evidenci, nemusi byt spravné podchyceny pofi-
zované nakupy a sluzby. Zkresluje to ndklady vynalozené na jednotlivé zakéazky, stejné
jako neni moZzné vysledovat naklady a spravné ocenit jednotlivé ndhradni dily v ptipadé
prodeje nebo servisu. Bez evidence skladovych zasob také neni ziejmé kolik a jakych po-
lozek je na skladé, které je potieba potidit nebo kterych je nadbytek. To zpusobuje zbytec-
né navySovani zasob, zbytecné naklady na jejich pofizeni, zvySuje kratkodoby majetek a

neefektivné vaze penézni prostiedky.

Vycet uvedenych problémii by bylo mozné eliminovat pravé existenci skladu, za n¢jz by

bylo nutné urcit odpovidajici osobu.

8.2.2 Klicové aktivity

Jak jsem se zminila vySe, sklad jako takovy ve firmé neexistuje. Divodem je, Ze vétSina
zasob se nepotizuje na sklad, ale pfimo na konkrétni zakdzku. Je vSak mozné efektivné
vyuzit prostor, ktery je uréeny k ukladani nahradnich dili. Prostor je oddélen posuvnymi
dvefmi od vyrobni haly. Ma samostatné dvete a vrata z vnéjSich prostor firmy, je vybaven

kovovymi regaly s potfebnou nosnosti.

Pokud bychom chtéli vyuzit tento prostor jako sklad, byly by nutné stavebni upravy, sta-
noveni odpovédné osoby za provoz skladu, jeho udrzbu a opravy a v neposledni fadé¢ by
musel byt zpracovan ,,Mistni fad skladu®. Je nezbytné urc¢it odpovédnou osobu — skladnika,
stanovit povinnosti a odpovédnost za presnou evidenci pii manipulaci se zasobami (piijem,
skladovani a vydej), poskytnout potiebného zazemi pro vykon prace a zajistit skoleni v

potfebném rozsahu.

Ve firmé pouzivame ucetni program ,,Stereo Jezek*. Obsahuje i modul sklady, ktery
umoziuje standardni skladové operace (pfijem, vydej, evidence skladovych karet), ale také
vyrobu, montazni listy i kalkulace. V tomto pfipadé bych navrhovala alespon zakladni sko-
leni pouzivani skladového modulu tohoto programu. Myslim si, Ze je nezbytné nutné pro

maximalni vyuziti jeho moZnosti. Program ,,Stereo Jezek* je klasicky program na vedeni
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ucetnictvi. Podle mého nazoru je pro vedeni skladové evidence dostacujici, ale nevyhovu-
jici z celkového hlediska. Do budoucna bych doporucila investovat do nékterého z infor-

roMr

macnich systému nabizejici komplexni feseni fizeni firmy.

Jako prvnim krok k zavedeni skladové evidence je zjisténi stavu zasob — inventura. Tato
¢innost klade pozadavky na orientaci doty¢né osoby v daném oboru. Pro ziskani aktualnich

informaci o stavu zasob se jedna o nezbytny proces.

Tab. 20. Akcni plan — logistika. [Viastni zpracovani]

Hlavni Cinnost Logistika
Cil: Zkvalitnéni logistického Fetézce
Podplrné innosti: |Zfizeni funkce skladnika
Zajisténi odpovidajicich prostor
Odpovédnost: Ekonom spolednosti
Casova naroénost: |Ujasnéni pozice a vymezeni kompetenci |1den
Vybér odpovédné osoby z vlastnich fad (1 den
Sezndmeni se s povinnostmi 1den
Pfiprava prostor - stavebni dpravy 14 dni
Zjisténi stavu zdsob - inventura skladu 14 dni
Zakladni skoleni PC skladového modulu |7 dnid
Finangni narocnost: [Maklady:

Ujasnéni pozice, vybér odpovédnea uﬁuby} 0 KE
seznameni s povinnostmi

Stavebni opravy 50 000,-
Zjisténi stavu zdsob - inventura skladu DKE
Zakladni skoleni PC skladového modulu |2 000,-
Celkem 52 000,-

8.3 Navrh zavadéni inovacnich projekti

8.3.1 Cil projektu

Projekt je zaméfen do oblasti automatizace manipulace. Bude znamenat snizeni mnozstvi
lidské prace pii procesu manipulace, jeji zefektivnéni a zlepSeni pracovnich podminek a
hygieny prace. Realizaci projektu se vyrazné snizi riziko pracovniho trazu pii manipulaci
s obrobky. Obsluha stoje se nedostane do styku schemikaliemi, které jsou obsazeny
v feznych chladicich kapalinach pouzivanych pii obrabéni. Z hlediska hygieny prace bude

realizace projektu vyznamnym zlepSenim stavajiciho stavu.
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Tento projekt by mohl byt startujicim projektem v sérii dalSich planovanych inovaci zamé-
fenych na automatickou manipulaci ve strojirenské vyrobé. Princip zakladace by mohl byt
vyuzit pro dalsi aplikace zaméfené na sporu lidské prace a zlepSeni pracovnich podminek

pti manipulaci.

Novy proces zajisti pfi sériové a malosériové vyrobé obrabénych dilti vyraznou usporu
nakladd spojenych s ru¢ni obsluhou stroje pti vkladani a vyjimani obrobka do a ze stroje.
Tato ¢innost bude automatizovana. Pivodni proces vymény obrobku spojeny s negativnimi
vlivy na hygienu prace jako jsou vykonavani jednotvarné manipulacni ¢innosti, kontakt
pokozky s feznymi kapalinami, pfipadné ke vdechovani jejich aerosoli bude nahrazen pro-

cesem novym, ktery uvedené negativni vlivy podstatné snizi nebo zcela eliminuje.

8.3.2 Klicové aktivity

Specifikace predmétu projektu

Automaticky zaklada¢ obrobkd do CNC stroji by mél byt pfidavnym zafizenim k CNC
obrabécimu stroji. Funkci zakladace je automatické vkladani polotovarti a vyjimani obro-

benych obrobkli do a z CNC obrabéciho stroje.
Zatizeni se sklada ze tii mechanickych casti:

a.) Zasobniku polotovart
Zasobnik slouzi k ulozeni z4soby polotovarti, které se maji obrabét. Do zasobniku se
polotovary vkladaji ru¢né. Cyklus pro doplnéni zasobniku se pohybuje v rozmezi od 2

do 8 hodin podle charakteru vyrobku.
b.) Manipula¢niho mechanismu

Manipula¢ni mechanismus vyzvedne polotovar ze zdsobniku a automaticky ho pfenese
a zaloZi do upinaciho zatizeni CNC obrabéciho stroje. CNC obrabéci stroj provede au-
tomaticky obrabéci operace a manipula¢ni mechanismus po ukonceni obrabéni odebere

hotovy obrobek a ulozi ho do vynaSece.

c.) Vynasece obrobku

Vynase¢ obrobktli pfemisti hotovy obrobek mimo pracovisté na uloZisté obrobk.

Dalsi velmi dualezitou ¢asti je automatické fizeni celého zatizeni s nezbytnou vazbou na

fizeni CNC stroje. Tato Cast stroje obsahuje:
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a.) Hardwarovou ¢ast

Jedna se o fidici jednotku zafizeni spolu s ostatnimi prvky fizeni a kontroly systému
(¢idla, pohony atd.)

b.) Softwarovou ¢ast

Pro spravnou funkci je vyvinuto nezbytné programové vybaveni, které umoziiuje rych-
1¢ a pfesné nastaveni, sefizeni a naprogramovani celého systému a jeho nasledné tizeni

naprogramovanych cykli.

Charakteristika stavajiciho technického stavu produktu

V soucasné dob¢ existuje znamé feSeni zakladace obrobkd, integrovaného piimo do CNC
obrabéciho stroje nebo feSeni vyuzivajici primyslovych robotl. Prvni z feSeni integrace
zakladace piimo do obrabéciho stroje ma podstatnou nevyhodu v tom, ze do znacné miry
omezuje parametry stroje a to predevS§im svymi rozméry. Tato feSeni jsou vhodna pouze
pro velkosériovou vyrobu s nizkymi pozadavky na variabilitu stroje a pro specifické¢ druhy
vyrobkl. Druhé feSeni vyuzivajici praimyslové roboty je flexibilni, ale cenové dvoj az troj-

nasobné¢ naro¢néjsi na investice.

Charakteristika nového technického stavu produktu

Z pohledu ovladani je navrhované feSeni velmi jednoduché a zvladnutelné zaskolenou ob-
sluhou CNC stroje jednoduchym naprogramovanim piimo na stroji. To je nesporna vyhoda
oproti programovani robott, které¢ vyzaduje kvalifikovanou pracovni silu specialni SW a

externi pracoviste.

Zaklada¢ bude koncipovan jako univerzalni a bude mozno jej vyuzit jako doplnék k novym
i starS§im CNC strojim. Zaklada¢ bude mobilni. Bude mozno jej jednodu$e premistit

K jinému stroji s podobnymi rozmérovymi parametry.

Zakladac¢ najde své uplatnéni ve strojirenskych firmach v EU, které se snazi snizit ndklady

na vyrobu a zlepSit pracovni podminky svych zaméstnanci.
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Tab. 21. Akcni plan — inovace. [Viastni zpracovani]

Hlavni tinnost

Inovace

Cil:

Inovace v oblasti automatizace

Podplrné finnosti:

Vyvoj stroje

Makup licence

Nékup materidlu a komponentd
MontaZ a ofiveni stroje

Makup programovaciho SW

Odpovédnost:

Jednatelé spoleénosti

Casovd ndrotnost:

Vybér strategie realizace

2tydny

Sezndmeni realizaéniho tymu s projekten]1 tyden
Zadani podkladd konstrukéni spoleénosti |1 tyden
MNakup materidlu a komponentd 3 tydny
MontaZ prototypu 11 tydnu
Ofiveni a testovani prototypu 9 tydnd
Makup programowvaciho SW 3 tydny
Testovani SW 9 tydnd
Vyhodnoceni 1tyden
Finanéni ndrotnost: [Naklady:
Vybér Strategie_, seznameni s projektem, } 0 KE
zadani podkladud
Makup licence 1 500 000,-
Nakup materidlu a komponentd 920 000,-
Montai prototypu 165 000,-
OZiveni a testovani prototypu 95 000,-
Makup programovaciho SW 200 000,-
Celkem 2 880 000Q,-

8.3.3 Celkové niaklady inovacniho projektu

Ptedpokladané finan¢ni naklady projektu:

1. Nékup licence na vyrobu stroje od konstrukéni a designerské spolecnosti: 1 500 000,

K¢

Nékup materidlu a komponentli na vyrobu prototypu zatizeni: 920 000,- K¢

2
3. MontaZz prototypu: 165 000,- K¢
4

OzZiveni a testovani prototypu: 95 000,- K¢

o

Nakup programovaciho SW: 200 000,- K¢

Celkové finan¢ni naklady jsou ve vysi 2 880 000,- K¢.
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9 CASOVY HARMONOGRAM PROJEKTU

9.1 Ramcovy ¢asovy harmonogram projektu vzdélavani

Tab. 22. Ramcovy casovy harmonogram projektu vzdeélavani. [Vlastni zpracovani]

Cinnost Popis ¢innosti Doba trvani Predchozi
(dny) ¢innosti

A Vybér strategie realizace projektu 1 -

B Seznameni zaméstnanct s projektem 1 A

C Vybér dodavatele jazykové vyuky 15 B

D Vybér mista vyuky 1 B,C

E Zajisténi lektort 5 C

F Zajisténi studijnich materiala 20 C,E

G Prabéh vyuky 180 D,EF

H Vyhodnoceni 4 G

Reseni problému pomoci programu WinQSB:

Tab. 23. Tabulka vychozich hodnot — vzdélavani. [Vlastni zpra-

covani|

Activity Activity Immediate Predecessor [list | Mormal

Humber Hame number/name, separated by "."] Time
1 A 1
2 B a 1
3 C b 15
4 D b.c 1
5 E: ci 5
153 F c.e 20
¥ G d.efF 180
8 H q 4
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Tab. 24. Vypocet kritické cesty — vzdélavani. [Vlastni zpracova-

niJ
09-23-2009| Activitp | On Critical [ Activity | Earliest | Earliest | Latest | Latest| Slack
13:47:02 Mame Path Time Start | Finizh | Start | Finish | [L5-ES)
1 A Yes 1 0 1 1] 1 0
2 B Yes 1 1 2 1 2 0
3 C Yes 15 2 17 2 17 0
4 D no 1 17 18 41 42 24
5 E Yes 5 17 22 17 22 0
[ F Yes 20 22 42 22 42 0
¥ G Yes 180 42 222 42 222 0
g H Yes 4 222 226 222 | 226 0
Project Completion| Time = 226 days
Mumber of | Cnhcal | Pathls] = 3

& Project: Jazykovy kurz {Deterministic Activity Time)

‘ 1 7 3 4 Project Completion Timg
ZIN X A MR YA FER A
s {5 ot o) (Cr s —ofr)
NN W AL AT

-
——

Obr. 8. Grafické zndzornéni projektu vzdeélavani. [Viastni zpracovani]

Na kritické cesté se nachazeji nasledujici ¢innosti: A - B—-C—->E—-F—->G—>H

Veskera Cinnost souvisejici s piipravou a realizaci projektu v oblasti vzdélavani zamést-

nancil v organizaci GOTECH s.r.0. by trvala 226 dni.

Casové rezervy

Celkova Gasova rezerva: RCjj= TPj— TM; - tj;

Volna ¢asova rezerva: RVij= TM;— TM,; - tj;

Nezavisla asova rezerva: RNjj= max (TM;— TP; - tjj; ;0)

TM — termin nejdiive mozny
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TP — termin nejdfive ptipustny

ZM — zacétek nejdiive mozny

ZP — zacatek nejdrive ptipustny

ZK — konec nejdiive mozny

ZP — konec nejdiive ptipustny

Casové rezervy se uréuji pro &innost neleZici na kritické cesté: D.

Tab. 25. Vypocet kritické cesty — vzdeélavani. [Vlastni zpracovani]
Nejpozdéji
Nejdiive moZny Rezervy
5 trvani pripustny
Cinnost o
L) | Jacatek | konec |zadatek | konec
] RCij RVij RNij
TPL L TPj | TMI | TMj

A 1 0 1 0 1 0 0 0
B 1 1 2 1 2 0 0 0
C 15 2 17 2 17 0 0 0
D 1 17 18 41 42 24 0 24
E 5 17 22 17 22 0 0 0
F 20 22 42 22 42 0 0 0
G 180 42 222 42 222 0 0 0
H 4 222 226 222 226 0 0 0

V ptikladu je splnéna podminka RC > RV > RN (podminka plati)

Doba trvani projektu bude 226 dni. Kriticka cesta je nejdel$i mozna cesta mezi vstupem a

vystupem daného projektu. Nejkrat$si mozna doba realizace celého projektu je dana délkou

kritické cesty v celém projektu (tj. souctem dob trvani vSech ¢innosti lezicich na této kri-

tické cest€). Ve sledovaném piikladu bude kriticka cesta jen jedna: A - B —-C - E - F

—-G—H

Po vypoctu Casové rezervy jsem zjistila, Ze ¢innosti lezici na kritické cesté maji rezervu

rovnu 0 a celkova ¢asova rezerva na nekritické cesté je u ¢innosti D rovna 24 dnlim. Vyja-
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diuje velikost ¢asového intervalu, o ktery lze zpozdit ukonceni realizace ¢innosti (tj. posu-
nout zacatek Cinnosti, nebo prodlouzit dobu trvani ¢innosti nebo kombinace obou), aniz by

se zménilo trvani celého projektu.

Volna Casova rezerva vyjadiuje velikost ¢asového intervalu, o ktery lze zpozdit ukonceni
realizace ¢innosti, aniz by se tim zabranilo bezprostfedné nasledujicim Cinnostem zadit

realizaci v nejdiive mozném terminu.

Vypocet nezavislé Casové rezervy Vyjadiuje velikost Casového intervalu, o ktery lze zpoz-
dit ukonceni realizace ¢innosti, kterd zacala v nejpozdéji piipustném terminu, aniZ by se
tim zabréanilo bezprostfedné ndsledujicim Cinnostem zaclit realizaci v nejdiive mozném
terminu. Vyznam zavedeni nezavislé ¢asové rezervy spociva v kombinaci vyuZziti uvede-

nych Casovych rezerv u nékolika bezprostfedné po sobé nasledujicich ¢innosti.

Pokud dojde ke zpozdéni nekteré z kritickych Cinnosti, dojde ke zpozdéni realizace celého
projektu. Je dillezité, aby se spole¢nost GOTECH s.r.0., v kone¢ném disledku jeji jednate-

1¢, zabyvala kontrolou a analyzou spotieby Casu u téchto kritickych ¢innosti.

9.2 Ramcovy ¢asovy harmonogram projektu logistiky

Tab. 26. Ramcovy casovy harmonogram projektu logistiky. [Vlastni zpracovani]

. Doba trvani Predchozi
Cinnost Popis ¢innosti
(dny) ¢innosti
A Ujasnéni pozice a vymezeni kompe- 1 -
tenci
B Vybér odpovédné osoby z vlastnich 1 A
fad
C Sezndmeni se s povinnostmi 1 B
D Ptiprava prostor — stavebni Gpravy 14 B, C
E Zjisténi stavu zasob — inventura 14 B,D
F Zakladni Skoleni skladového PC mo- 7 B, E
dulu
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Reseni problému pomoci programu WinQSB:

Tab. 27. Tabulka vychozich hodnot — logistika. [viastni zpracova-

nif

Activity Activily Immediate Predeceszor [list Mormal

Humber Mame number/name. separated by "] Time
1 A f 1
2 B a 1
3 C b 1
4 D b.c 14
5 E b.d 14
6 F b.e 7

Tab. 28. Vypocet kritické cesty — logistika. [Viastni zpracovani]

04-09-2010( Activity | On Critical | Activity | Earliest | Earliest | Latest | Latest| Slack
13:21:156 Mame Path Time Start | Finizh | Start | Finish | [LS-ES]
1 A Yes 1 0 1 1] 1 0
2 B Yes 1 1 2 1 2 0
3 C Yes 1 2 3 2 3 0
4 D Yes 14 3 17 3 17 0
5 E Yes 14 17 k1] 17 1] 0
6 F Yes 7 k] 38 k] 38 0

Project Completion Time = 38 days
Humber of | Critical Path(s] = 4
"
1 | 2 | 2 | 4 Project Completion Tine = 38 d
AN R N YA N ¥R
Ca {5 {0 ot —F)
I N/ NS N N e

Obr. 9. Grafické zndzornéni projektu — logistika. [viastni

zpracovani]
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Na kritické cesté se nachazeji vSechny ¢innost: A B —-C—->D —->E—>F

Veskera ¢innost souvisejici s ptipravou a realizaci projektu v oblasti zkvalitnéni logistiky

v organizaci GOTECH s.r.0. by trvala 38 dnt.

Cinnosti lezici na kritické cesté maji rezervu rovnu 0. Zpozdéni nékteré z kritickych ¢&in-
nosti by mohlo ohrozit ¢asovy harmonogram celého projektu. Je proto nezbytné kontrolo-

vat ¢asovou navaznost vSech ¢innosti na kritické cesté.

9.3 Ramcovy ¢asovy harmonogram projektu zavadéni inovaci

Tab. 29. Ramcovy casovy harmonogram projektu inovaci. [Vlastni zpracovani]

. Doba trvani Piedchozi
Cinnost Popis ¢innosti
(tydny) ¢innosti
A Vybér strategie realizace projektu 2 -
B Seznameni realizacniho tymu 1 A
s projektem
C Zadani podkladl konstrukéni a desig- 1 A B
nérské spolecnosti
D Nékup materidlu a komponentli na 3 B
vyrobu
E Montaz prototypu 11 D
F Oziveni a testovani prototypu 9 E
G Nékup programovaciho SW 3 D, F
H Testovani SW 9 G
| Vyhodnoceni 1 F, H

Reseni problému pomoci programu WinQSB:
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Tab. 30. Tabulka vychozich hodnot — inovace. [Viastni zpracovani]

Activity Activity Immediate Predecesszor [list Mormal

Humber Hame number/name. separated by "] Time
1 A 2
2 B: a 1
3 C a.h 1
4 D b 3
5 E d 11
b F 9
i G d | 3
8 H g 9
9 | f.h 1

Tab. 31. Vypocet kritické cesty — inovace. [Vlastni zpracovani]

D03-18-2010| Activity | On Critical | Activity | Earliest | Earliest | Latest | Latest | Slack
20-45:37 Mame Path Time Start Finish | Start | Finish | [L5-ES]
1 A Yes 2 0 2 1] 2 1]

2 B Yes 1 2 3 2 3 1]
3 C no 1 3 4 38 39 35
4 D Yes 3 3 b 3 b 1]
b E Yes 11 [ 17 b 17 1]
b F Yes 9 17 26 17 26 1]
¥ G Yes 3 26 29 26 29 1]
8 H Yes 9 29 38 29 38 1]
9 | Yes 1 38 39 38 39 1]
Project  Completion Time = 39 weeks
MHumber of| Cntical Path[s] = 3
1 | H | 3 | 4 Project Completion Tire = 39 weeks |

Obr. 10. Grafické zndzornéni projektu — inovace. [Vlastni zpracova-

ni/
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Na kritické cesté se nachazeji nasledujici ¢innosti: A B —->D >E—->F—->G—->H — |

Veskera ¢innost souvisejici s pfipravou a realizaci projektu v oblasti inovace v organizaci
GOTECH s.r.o0. by trvala 39 tydnu.

Casové rezervy se urcuji pro ¢innost nelezici na kritické cesté: C.

Tab. 32. Vypocet kritické cesty — inovace. [Vlastni zpracovani]

Nejpozdéji
Nejdiive moZny Rezervy
5 trvani pripustny
Cinnost o
L) | sacatek | konec |zadatek | konec ) ) )
] RCij RVij RNij
TPI TPj | TMi | TMj
A 2 0 2 0 2 0 0 0
B 1 2 3 2 3 0 0 0
C 1 3 4 38 39 35 0 35
D 3 3 6 3 6 0 0 0
E 11 6 17 6 17 0 0 0
F 9 17 26 17 26 0 0 0
G 3 26 29 26 29 0 0 0
H 9 29 38 29 38 0 0 0
I 1 38 39 38 39 0 0 0

V prikladu je splnéna podminka RC > RV > RN (podminka plati)

Doba trvani projektu bude 39 tydnd. Ve sledovaném problému bude kriticka cesta jen jed-
naA—-B—-D—-E—->F->G—-H

Cinnosti lezici na kritické cesté maji rezervu rovnu 0 a celkova ¢asova rezerva na nekritic-
ké cesté je u ¢innosti C rovna 3 tydnim. Vyjadiuje velikost ¢asového intervalu, o ktery lze

zpozdit ukonceni realizace ¢innosti, aniz by se zménilo trvani celého projektu.

Zpozdéni nekteré z kritickych ¢innosti by mohlo ohrozit ¢asovy harmonogram celého pro-

jektu. Je proto nezbytné kontrolovat ¢asovou navaznost vSech ¢innosti na kritické cesté.
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10 RIZIKA/PREDPOKLADY PODMINUJICI DOSAZENI
VYSLEDKU A CILU PROJEKTU

10.1 Rizika projektu vzdélavani

Rizikové analyza ma za ukol vymezit rizika, kterd by pfimo nebo nepfimo mohla ohrozit
zpracovavany projekt. Je také podkladem pro nasledné krizové fizeni.

Mezi rizika, ktera mohou ohrozit projekt v oblasti rozvoje a vzdélavani zaméstnanc,
patii predevsim tato:

e Neochota zaméstnancii spole¢nosti GOTECH s.r.o. zlepSovat své znalosti v cizim

jazyce.

e Nezdjem zaméstnancli o vyuzivani zaméstnanecké vyhody zdokonalit své znalosti

V cizim jazyce.
e Nezbytné servisni vyjezdy zaméstnancl v ase vyuky.

e V piipad¢ absence ve vyuce nedostudovani probirané latky, a tim obtizné;j$i nava-

zéni na probiranou latku.

e Nepochopeni probirané latky.

10.1.1 Hodnoceni rizik projektu vzdélavani

Tab. 33. Hodnoceni rizik — jazykové kurzy. [Vlastni zpracovani]

MoZna rizika Pravde;_:nt?udubnuﬁt Dopad rizikal- 9
rizika
Meochota zaméstnanaci 25% 4
MNezdjem zaméstnanci 25% 5
Servisnivyjezdy zaméstnanch 50% 8
Medostudovani latky 10% 3
Mepochopeni latky 10% 3

Analyza projektu poukazuje na rizika, kterd by mohla jeho realizaci ztiZit ¢i ohrozit:

e Riziko 1: Servisni vyjezdy zamé&stnanci
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Podle hodnoty dopadu je pro realizaci projektu nejveétsim rizikem ohrozeni ze stra-
ny nezbytnych servisnich vyjezdli zaméstnanct v case vyuky. Pravdépodobnost té-
to situace je bohuzel 50 %.

Opatieni proti riziku 1:

Zvyseni odbornosti ve smyslu jazykové vybavenosti bude ve velké mife zaviset i na
vlastnich postojich jednotlivych zaméstnanci. Nejedna se pouze o pohled organiza-
ce presvédcit své zaméstnance o nutnosti neustalého uceni, ale jedna se i o ambici
samotného zaméstnance na sob& cely zivot pracovat, znat svou cenu a tu svym
permanentnim rozvojem dale zvySovat. Bude nutné ze strany kazdého zaméstnance

dopliovat si promeskanou probiranou latku.

Riziko 2: Neochota zaméstnanct a Riziko 3: Nezajem zaméstnanci
Tato dvé rizika spolu velmi tizce souvisi. Jednd se pfedevSim o uvédoméni si moz-
nosti zvyseni své kvalifikace pro kazdého zaméstnance.

Opatreni proti riziku 2 a 3:

V podniku je tfeba vytvofit systematicky proces podnikového vzdélavani, ktery by
splnoval funkci ziskdvani a osvojeni si potiebnych znalosti a dovednosti, ale piede-
v§im funkci motivaéni.

Riziko 4: Nedostudovani latky a Riziko 5: Nepochopeni latky

Opatieni proti riziku 4 a5:

Bude znovu zalezet na organizaci, aby presvédc¢ila své zaméstnance o nutnosti neu-
stalého uceni. Ale jedna se 1 o ambici samotného zaméstnance na sobé cely zivot

pracovat, znat svou cenu a tu svym ozvojem déle zvySovat.

10.2 Rizika projektu zkvalitnéni logistiky

Zajisténi spravného fungovani skladu je jednou z dilezitych podminek kvalitniho logistic-

kého fetézce v organizaci. I zde se mohou vyskytnout rizika, ktera projekt ohrozuji, napti-

klad:

Vybér osoby odpovidajici za skladovou evidenci.
Narocnost technickych tiprav budoucich skladovych prostor.

Zprovoznéni skladového modulu na PC.
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10.2.1 Hodnoceni rizik projektu zkvalitnéni logistiky

Tab. 34. Hodnoceni rizik — sklady. [Vlastni zpracovani]

MoZna rizika PrEVdEF-:II:EIdDbr‘IDS't Dopad rizika1-9
rizika
Vhodny vybér odpovidajici osoby 50%
Marotnost technickych dprav 25%
Zprovoznéni skladového modulu 10%

V projektu zkvalitnéni logistiky se mohou vyskytnut néasledujici rizika:

Riziko 1: Vhodny vybér odpovidajici osoby

Osoba, ktera bude odpovédna za fungovani skladu, bude vybrana z fad zaméstnan-
ct firmy.

Opatreni proti riziku 1:

Je potiebné zvazit, kdo bude tuto funkci zastavat. Nezbytné je, aby mél dotyény
znalosti nejen po strance teoretické, ale pfedevsim praktické. Potiebna bude takeé
znalost orientace ve vykresové dokumentaci, odbornych tabulkach a manuélech.
Riziko 2: Naro¢nost technickych uprav skladovych prostor

Budouci sklad bude nutné vybudovat na misté, kde jsou v soucasnosti ukladany na-
hradni dily. Ackoliv je tento prostor od vyrobni haly oddélen posuvnymi dveimi,
bude nutné jeste provést staveni upravy.

Opatieni proti riziku 2:

Bude nutné s dostate¢nym piedstihem zajistit vhodného realizatora stavebnich
uprav. Nasledné posoudit nezbytnost Uprav, a pokud to bude mozné, piipravit
prostor k témto upravam.

Riziko 3: Zprovoznéni skladového modulu na PC

Pro spréavnou evidenci skladovych operaci je potfebné zaktivovat modul tcetniho
programu, ktery se ve firm¢ pouziva. Tento modul umoZiuje nejen standardni skla-
dové operace, ale 1 vyrobu, montazni listy a kalkulace.

Opatieni proti riziku 3:

Vhodné by bylo zajistit alesponi zékladni Skoleni skladového modulu pro odpovida-

jici osobu.
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10.3 Rizika projektu inovaéni ¢innosti

Kazdy projekt s sebou nese rizika, ktera jej mohou ohrozit. Mezi rizika, kterd mohou ohro-

zit projekt v oblasti inovaci, patii predevsim tato:

Vybér dodavatele — konstrukéni a designérské spolecnosti.

Naroc¢nost technického feSeni.
Zpozdéni realizace projektu.
ZvySeni nakladd.

Zpozdéni dodavek komponenti.

10.3.1 Hodnoceni rizik inovaéni ¢innosti

Tab. 35. Hodnoceni rizik — inovace. [Vlastni zpracovani]

MoZna rizika Pravde;_:un?udnbnnﬁt Dopadrizikal-9
rizika
Vybér dodavatele 25% 4
Marotnost technického fefeni 25% 5
Zpoidénirealizace projektu 50% 7
Zvyseni nakladd 10% 4
Zpoidéni dodavek komponentd 10% 3

Realizaci projektu inovacni ¢innosti mohou ohrozit nasledujici rizika:

Riziko 1: Zpozdéni realizace projektu

Protoze se cely projekt inovace sklada z na sebe navazujicich ¢asti, je pravdépo-
dobné, ze n¢ktera z ¢asti nebude splnéna v pozadovaném terminu.

Opatieni proti riziku 1:

Vhodnym opatfenim je nepfetrzité¢ sledovat navaznost vSech Cinnosti projektu.
V ptipadé jakékoli prodlevy ¢i nedodrZeni terminu se snaZit o urychleni dodavek a
zajisténi ndhradnich komponenti u jiného dodavatele.

Riziko 2: Vybér dodavatele

Uvedené riziko se odviji od schopnosti dodavatele poskytovat objednané kompo-
nenty ¢i sluzby v dohodnutém terminu. Riziko je také zavislé na kvalité poskytova-

nych produktt.
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Opatieni proti riziku 2:
Je nutné vyuzivat kontakty s ovéfenymi dodavateli, tim by se mélo eliminovat rizi-
ko nedodrzeni terminu nebo dodani nekvalitnich produktt.

e Riziko 3: Naro¢nost technického feseni
V priibéhu realizace projektu se mohou vyskytnout problémy technického charakte-
ru, o kterych se do této doby nevédelo, nebo jim nebyl prikladan patiicny duraz.
Opati‘eni proti riziku 3:
Zamezit riziku souvisejicim s naro¢nosti technického fesSeni je mozné kvalitnim
propracovanim investi¢niho projektu v teoretické rovin€. Je potieba ovétit veskeré
udaje v technickych tabulkach a také pomoci odpovidajicich vypocti.

e Riziko 4: Zvyseni naklada
Riziko vztahujici se k moZznému zvySeni nakladi mtze souviset s vybérem vhod-
né¢ho dodavatele. Je mozné, ze dodavatel nebude mit na skladé pozadované kompo-
nenty a to by znamenalo pouZit substituty, kter¢ mohou byt v jiné cenové kategorii.
Druhou moznosti by bylo objednani pottebnych komponentti u jiného dodavatele,
jehoZ ceny se mohou od pozadovanych lisit.
Opatieni proti riziku 4:
Moznym opatienim proti riziku zvySeni nakladi je v dostateCném ptedstihu ovétit,
zda dodavatel mize dodat pozadované polozky. V negativnim piipadé je nutné co
nejdiive zajistit dodavku od jiné¢ho dodavatele.

e Riziko 5: Zpozdéni dodavek komponentt
Zpozdéni dodavek miize zpusobit nepifesna specifikace v objednavkach.
Opatieni proti riziku 5:
Je potieba s dostate¢nym piedstihem zasilat objednavky dodavateliim, aby se pte-
deslo nedodéani konkrétnich produktii. Nutnosti je pfesn¢ uvadét pozadovany druh
materialu ¢i zbozi. V¢€asna thrada dodavatelskych faktur je také dulezitym fakto-

rem.

10.4 Nakladova analyza

Nékladova analyza se bude vénovat rozdeleni nakladii vSech tii projektt dle jednotlivych
mésicil a jejich kumulativnim néaristem. Mésic¢ni ¢lenéni nakladt dle jednotlivych akénich

plant je zachyceno v ptiloze (Ptiloha PV).
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Obr. 11. Naklady mesicné. [Vlastni zpracovani]

Z obrazka (Obr. 11., Obr. 12.) je ziejmé, Ze nejvyssi vydaje bude muset spolecnost vynalo-

zit v iinoru, a to na nakup licence a nakup materidlu k zahéajeni inova¢ni Cinnosti.
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Obr. 12. Kumulativni narist nakladii. [Viastni zpracovani]
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10.5 Zdroje financovani

JelikoZ je firma GOTECH s.r.o0. dlouhodobym a divéryhodnym klientem Ceskoslovenské
obchodni banky a.s., bylo by mozné vyuzit k financovani pfedev§im inovac¢niho projektu
nabidku CSOB kontokorentniho tvéru. Banka poskytne firmé¢ GOTECH s.r.o. penézni
prostiedky formou kontokorentniho uvéru do vyse uveérového limitu 3 500 000,- K¢. Banka
otevie pro klienta uvérovy ucet, z néhoz bude kontokorentni uvér poskytovan formou na-

pojeni uveérového uctu na bézny ucet klienta az do maximalni vyse ttvérového limitu.

Tento Gvér je urCeny podnikatelim a firmam K pokryti pfechodného nedostatku finanénich

prostiedkd.
Vyhody tohoto uvéru jsou:

e uver je mozné Cerpat pribézne az do vyse sjednaného uvérového limitu,

e limit je neménny po celou dobu platnosti uvérové smlouvy (neni regulovan),

e kazdym ptichodem finan¢nich prosttedki na bézny tcet je Gvér pribézné splacen,

e urok je placen pouze z Cerpané ¢astky uveéru,

e vypovédni lhiita umoznuje ukoncit smluvni vztah bez udani divodu (kdykoliv v

prubéhu platnosti uvérové smlouvy).

K zadosti o tvér musi firma piedlozit bance vypis z obchodniho rejsttiku, rocni ucetni za-
vérky za obdobi pfedchozich 2-3 let, vyrocni zpravu a zpravu auditora, danova ptiznani za
posledni 2-3 roky (vcetné ptiloh pfedanych Financnimu ufadu), ekonomické vysledky za
posledni mésic a odpovidajici mésic piedchoziho roku v rozsahu Géetnich vykazi, podni-
katelsky zamér, finan¢ni plan na dobu uvérové angazovanosti, potvrzeni o bezdluznosti

vici Finanénimu afadu, Ceské spravé socidlniho zabezpec€eni a ptisluSné zdravotni pojis-

tovné.
Néklady na Gvér:
1. Poplatek za ovéteni pod-
kladt a vyhotoveni zadosti 3 000,- K¢
2. Poplatek za obstarani uve-

ru 3000,- K¢
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3. Ro¢ni poplatek za sluzby
spojené s realizaci avéru 6 000,- K¢
4, Poplatek za spravu

uvéru 500 K¢ mésicné
S. Zavazkova provize

ve vysi 0,3 % p.a.

10.6 Navratnost investic

Investovani je jednou z nejrizikovejSich ale v dneSnim svété stale nutnéjsi ¢innosti, kterou
musi podnik podstupovat. Schopnost spravného rozhodovani o investicich je predpokla-

dem uspésného fizeni konkurenceschopného podniku.

Soucasti diplomové prace je zjisténi, zda je varianta investice do vyvojové ¢innosti pro
spole¢nost GOTECH s.r.o. efektivni. Tabulka cash flow investi¢niho projektu (Ptiloha 1V)
prezentuje vynosy a provozni naklady sledovaného projektu, jak je pro jednotlivé roky

odhadl ekonom spole¢nosti.

Vypocty ukazateli ekonomické efektivnosti investiniho projektu jsou uvedeny v Ptiloze

PVI.

Celkové vyhodnoceni ekonomické efektivnosti vybraného investiéniho projektu uvadim

Vv nasledujici tabulce (Tab. 36):

Tab. 36. Vysledky vyhodnoceni ekonomické efektivnosti investicniho projek-

tu. [Vlastni zpracovani]

Kritérium Hodnota kritéria Projekt je:
MPY Cista soucasna hodnota 47580000 vyhodny
IRR finanéni mira vynosnosti 77,86% vyhodny
DM doba navratnosti 0,53 wyhodny
Pram. doba odpisovani investice 3] vyhodny

Z uvedené tabulky (Tab. 36) vyplyva, Ze dany projekt je ekonomicky vyhodny (efektivni).
Cista sou¢asna hodnota projektu vychazi 47 580 000,- K¢&, coZ je podstatné vice nez 0, pro-
jekt je tedy ptijatelny, podnik ziska penézni prosttedky na budouci investi¢ni ¢innost. Fi-
nan¢ni mira vynosnosti IRR dosahuje hodnoty 77,86 %, coZ je vice neZ poZzadovana mira

vynosnosti 3,07 %; 1 z hlediska kritéria IRR je projekt pfijatelny. K vyrovnani veli¢in in-
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vesticniho vydaje a kumulovaného cash flow by doslo ptiblizné po 0,53 roku, coz je vy-
razné¢ mén¢, nez zivotnost investice (10 let); podle tohoto kritéria je tedy projekt také vy-

hodny.

Zrealizovanim projektl, zaméfenych na zvySeni efektivnosti sluzeb prostfednictvim inves-
tice do vzdélani vlastnich zaméstnanct, zkvalitnéni logistiky a investice do vyvojové ¢in-
nosti mize firma dosahnout zvySeni efektivity poskytovanych sluzeb. Zkvalitiovani od-
bornych sluzeb mtze byt velmi dobrym prostiedkem k ovliviiovani a ptfesvédCovani za-

kaznikda.

Kvalitnéjsi sluzby poskytované nasim zakaznikiim budou ptinaset ekonomicky efekt. Bu-
dou uspokojeny potieby zakaznikli a firma si ziska kvalitni konkurenéni postaveni. Spo-
lecnost, ktera poskytuje kvalitni sluzby, si zajiStuje soucasné¢ dobrou reklamu, kterda mize
zabezpecit budouci profit organizace. Kone¢ny efekt ,,Projektu zlepSeni konkuren¢niho
postaveni firmy GOTECH s.r.0. na regionalnim trhu* se samoziejmé neprojevi okamzité,
je to zalezitost delsiho cCasového useku. Ale vesSkeré investice, které povedou

k uspokojovani potieb zakaznik, jsou bezesporu tim nejlépe vynalozenym usilim.

10.7 Celkové zhodnoceni projektu

Zhodnoceni ,,Projektu zlepSeni konkuren¢niho postaveni firmy GOTECH s.r.o. na regio-
nalnim trhu* z hlediska vyuziti v praxi je velmi cenné. Je potieba si uvédomit, ze v celém
kontextu ekonomickych problému, je kvalita poskytovanych sluzeb zédkaznikovi klicovym

faktorem.

Na zaklad€ teoretickych poznatkll, které uvadim v prvni ¢asti diplomové préace, navrhuji
zvysit kvalitu poskytovanych sluzeb investici do vzdélavani zaméstnanct v oblasti jazyko-
vé vybavenosti, zaméfeni se na spravné fungovani skladového hospodaistvi ve firmé a
projektem zaméfenym na zvySeni produktivity prace pfi obrabéni zaloZzeném na sniZeni

mnozstvi lidské prace.

Toto zvyseni kvality poskytovanych sluzeb mize mit podstatny vliv na ziskani vyhodné;si
pozice na trhu. Soucasny zdkaznik ma mnohem vyssi naroky, nez to bylo v minulosti. Za-
kaznik mé prehled o tom, co se v soucasném svété nabidky sluzeb déje. Proto je velmi di-

lezité nabidnout narocnému zakaznikovi co nejkvalitnéjsi sluzbu.
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Hlavnim cilem je schopnost organizace aplikovat, vyuzivat kvalitni sluzby a zavést je do
praxe. Uvedené zvySeni kvality sluzeb miize pomoci firmé zvysit jeji konkurenceschopnost

mezi podobn¢ zaméienymi strojirenskymi firmami.

Celkovy efekt ze zavedeni projektu zjistime ithned pti prvni zpétné vazbé od zakaznika,
ktery se s uvedenou sluzbou setkd. Snaha o uspokojeni pozadavkl zakaznika umoziuje
rozvijet dlouhodobou spolupraci. Je nutné se soustiedit na to, aby to byl pravé nas zakaz-
nik, kdo se dostane do centra pozornosti. Potom je teprve mozné, dockat se zpétné vazby
od zédkaznika. SpoleCnost, kterd je orientovana na zakaznika, ma velkou vyhodu, protoze
zpétna vazba je mnohem lépe dosazitelnd. Zrealizovanim projektu zvysSeni konkurence-

schopnosti firmy GOTECH s.r.0. bychom se mohli tomuto cili ptiblizit.

Na zéklad¢ téchto skutecnosti se vedeni spolecnosti GOTECH s.r.0. rozhodlo, Zze navrho-
vané zkvalitnéni poskytovanych sluzeb bude realizovat a tim posili svou pozici na konku-
ren¢nim trhu. A protoZe hlavni prioritou firmy GOTECH s.r.0. je snaha o poskytovani co
nejkvalitnéjSich sluzeb svym zakaznikiim, je mozné zajistit dostatecné kvalitni soucasnou 1

budouci pozici spolecnosti na trhu.

10.8 Navrhované zmény ve firmé GOTECH s.r.o.

M jazykovd vybavenost
Hinovace

m skladové hospodarstvi
MW interni komunikace

M aktualizace internetu
M propagace spolecnosti

motivacni ochodnoceni

Obr. 13. Navrhované zmény ve firmé GOTECH s.r.o. [Vlastni zpracovani]
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Obrazek (Obr. 13.) ukazuje, Ze nejdalezitéj§imi navrhovanymi zménami ve spolecnosti
GOTECH s.r.0. jsou z pohledu zkvalitnéni poskytovanych servisnich sluzeb zabezpeceni
jazykové vybavenosti zaméstnanct a investice do vyvojového programu. Evidence sklado-
vého hospodarstvi a zajisténi kvalitni interni komunikace uvniti firmy si bezesporu zaslou-
7i také pozornost. Spole¢nost je nezbytné propagovat, a to efektivné a na spravnych mis-
tech; v neposledni fadé je tfeba vénovat pozornost i zkvalitnéni motivacniho programu

zaméstnanca.

Doporuceni a navrhy, které jsou uvedeny v diplomové praci, vychazeji nejen

z provedenych analyz, ale i z mého ptsobeni ve firmé GOTECH s.r.o.

Nejdualezitéjsim faktorem diferenciace podniku sluZeb je kvalita sluzby pro zakaznika.
V naSem piipadé znamend zkvalitnéni sluzeb ptedev§im zajisténi jazykové vybavenosti
vSech naSich zaméstnancti a snaha zkvalitnit sluzby pro naSe zakazniky ve smyslu rozvoje
celkovou uroven sluzeb. Mnoho podnik si uZ uvédomilo, Ze jedinou podminkou pieziti
V dneSnim naro¢ném konkurenénim prostiedi je neustalé¢ zlepSovani kvality sluzeb zakaz-

nikovi.

Kvalita sluzeb je poklddana za konkurencni vyhodu, ktera se projevuje vyssimi hodnotami
prodeje a prosperitou podniku. Plati to tehdy, kdyz sluzby jsou projevem potieb zdkazni-
kovi a uspokojuji jeho ocekévani, jsou cenové dostupné a srovnatelné s konkurenci, jsou
pro podnikatele ziskové a odpovidaji tuzemskym a zahrani¢nim standardim. Toho je moz-

né dosahnout jen v podniku s efektivnim systémem fizeni kvality.
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ZAVER

Ve vsech sektorech ekonomiky, sluzby nevyjimaje, se konkurenéni prostiedi stdva den ze
dne silnéjsim. Je velmi dilezité urcit spravné ptisobeni marketingovych nastroja.

Ve svém zaméstnani pracuji na pozici asistentky jednatele spole¢nosti GOTECH s.r.o.
Problémem, se kterym se dennodenné setkdvame, je konkurenceschopné postaveni firem
na trhu a moznost zvyseni jejich konkurenc¢nich pozic.

Z uvedenych diivodl mé zaujalo téma ,,ZlepSeni konkuren¢niho postaveni firmy GOTECH
s.r.0. na regionalnim trhu*, které jsem si vybrala pro svou diplomovou préci.

Firma GOTECH s.r.0. podnika v oboru strojirenstvi, ve specifické oblasti, kterou je servis
vicevietenovych soustruznickych automatt. Ackoliv je tento strojirensky obor vyrazné
specifickym, existuji ve Zlinském regionu dva velmi silni konkurenti nasi firmy. Jsou to
spole¢nosti TAIMAC — ZPS a.s. ZPS — GENERALN{ OPRAVY, a.s.

V teoretické Casti diplomové prace jsem se vénovala zakladnim charakteristikdm konku-
rence, marketingové orientovanym teoriim konkurence a z uvedené¢ho vychédzejicim strate-
gickym analyzam.

V praktické ¢asti diplomové prace jsem podrobila spole¢nost GOTECH s.r.o0. strategickym
analyzam obecného prosttedi podniku, oborového prostiedi podniku, analyzou atraktivnos-
ti trhu (GE matice), SWOT analyzou a analyzou BSC. Vysledkem provedenych analyz
bylo zjisténi soucasné pozice firmy GOTECH s.r.o. na trhu, pfedevSim regionalnim, a for-
mulace dalSich strategii firmy. ZvySeni konkurenceschopnosti firmy GOTECH s.r.o. bylo
pojato predevsim ze strany zkvalitnéni poskytovanych sluzeb. Vyznamnou prilezitosti, jak
zvysit konkurenceschopnost firmy, se jevi investice do jazykovych kurzii zaméstnancti a
investice do oblasti vyzkumu a vyvoje. Je to moznost, kterou by bylo mozno zvysit kvalitu
poskytovanych sluzeb pro zdkazniky. Rozhodnuti o realizaci nové konkurenceschopné
strategie muze pozitivn€ ovlivnit pozici firmy GOTECH s.r.0. na trhu.

Vedeni spole¢nosti GOTECH s.r.o. po dikladném zvazeni vyhod plynoucich z realizace
,Projektu zlepSeni konkuren¢niho postaveni firmy GOTECH s.r.o. na regiondlnim trhu*
zamefeného na podporu jazykového vzdélavani vlastnich zaméstnancli a podporu vyvojo-
vého prototypu automatického zakladace ty¢i pro CNC stroje usoudilo, Ze tato investice
milZe znamenat obrovsky posun ve zkvalitnéni poskytovanych servisnich sluzeb. V dnesni
dobé globalizace trhu je uvedena investice bezmala nutnosti.

Hlavni ¢asti diplomové préace je zpracovani samotného projektu podle pozadavkl majitelii

spole¢nosti GOTECH s.r.o. V projektové ¢asti jsem navrhla opatfeni, kterd vychéazeji z
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pruzkumu trhu a ktera by méla vést k pozitivnimu vyfeSeni dané problematiky a tim i ke
zlepSeni ekonomickych ukazatelli firmy. Navrhovana opatieni byla sméfovana ke zvySeni
konkurenceschopnosti firmy GOTECH s.r.0., ke zkvalitnéni poskytovanych sluzeb a tim
také k udrzent si stavajicich zdkaznikl a k ziskani zdkaznik novych.

Bude zalezet pouze na vedeni spolecnosti, zda vyuzije dosazenych vysledkli ekonomic-
kych analyz. A predevsim jak se postavi jednatelé¢ spole¢nosti k moznosti ziskat konku-
ren¢ni vyhodu. Ale pfesto je to redlnd moznost, jak zvySit konkurenceschopnost firmy

GOTECH s.r.0. a tim zefektivnit poskytované sluzby pro stavajici i potencialni zdkazniky.
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PRILOHA P II: CNC SOUSTRUHY GOODWAY

GOODWAY GLS GOODWAY GA 3000
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PRILOHA P III: OBRABECI CENTRA TOPPER

TOPPER HA 400 TOPPER VMC 1200
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PRILOHA PIV: CASH FLOW INVESTICNIHO PROJEKTU

Obdobi 1|Obdobi 2 |Obdobi 3|Obdobi 4|Obdobi 5|0Obdobi 6|Obdobi 7|Obdobi 8|Obdobi 9 Dbdobi 10
Vysledky provozu projektu v tis.Ké 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
Trzby provozni (cena sluZby) 0| 43500 9500 20000| 313500| 38500| 39600| 42 550| 43 700| 46 800
VYNOSY PROVOZNI CELKEM 0] 4500f 9500 20000| 31500] 38500 39600| 42550| 43700| 46800
Spotieba materialu 764| 3600 7300| 14700| 22200 25900| 26820| 27 750| 28 650| 29900
Spotfeba energie 0 5 10 22 33 42 44 48 50 52
Naklady na opravy a Gdrzbu 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Maklady na sluzby 0 265 530] 1080] 1650 1925 2016] 2070 2170 2260
PRIDANA HODNOTA -764 630 1660] 4198] 7617| 10633 10720| 12682| 12830| 14 588
Osobni nklady (mzdy+soc zab.) 198 130 273 598 975 1183] 1263] 1350] 14300 1520
Ostatni néklady 0 46 96 212 345 418 447 477 507 540
NAKLADY PROVOZNi CELKEM 962| 4046| §209| 16612 25203 29468 30590| 31695| 32807| 34 272
HV provozni -962 454 1291| 3388) 6297 9032 9010 10855 10893 12528
Ostatni finan&ni wnosy 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
VYNOSY FINANCNI CELKEM 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Nakladové droky 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Ostatni finanéni naklady 150 0 0 0 0 0 0 0 0 0
NAKLADY FINANCNi CELKEM 150 0 0 0 0 0 0 0 0 0
HV finanéni -150 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Dafiova sazba 0,00 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21 0,21
Dafi z pfijmu (absolutni vyge ) 0 95 271 711 1322 1897 1892 2280| 2288 2631
HV ¢&isty (po odpoétu dané z piijma) -1112 359| 10200 2677 4975 7135 7118 8575 8605 9897
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PRILOHA P V: MESICNI CLENENI NAKLADU DLE
JEDNOTLIVYCH AKCNICH PLANU
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PRILOHA P VI: VYPOCTY NPV, IRR, DN

CASH FLOW 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019
OPERATIVNI CF = HV gisty + odpisy -1112 358 1020 2677| 4975 7135| 7118| 8575 B605| 9897
Zmény istého pracovniho kapital 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
PROVOZNI CF1=0PERATIVNI CF + zmény CPK| -1 112 358| 1020 2677| 4975 7135 7118| 8575 B605| 9897
Dotace
PROVOZNi CF = PROVOZNI CF 1 1112 359 1020 2677 4975 7135 7118| 8575 B6GO5| 9897
Pfijaté nové tvary k pokryti financovéni investice 0| 2980 0 0 0 0 0 0 0 0
Splatky nowych Gvéri 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
Kapitalowy vklad z viastnich zdrojli investora 0 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CASH FLOW Z FINANCOVANI 0| 2980 0 0 0 0 0 0 0 0
Makup investic 2 980 0 0
CASH FLOW INVESTICHI -2980 0 0 0 0 0 0 0 0 0
CASH FLOW CELKOVE -4092] 3339 1020 2677 4975 7135 7118] 8575 8605 9897
Finanéni majetek generovany projektem -4 092 -753 267 2944 7919| 15054| 22172| 30 747| 39352| 49249
Diskontni sazba Vyslednd DS | Bezrizikova DS Za riziko
Diskontni sazha — v %, zaokr. na 2 des mista (advozeno od sazeb st. dluhopisi) 3,07% 3,07% 0,00%
CASH FLOW DISKONTOVANE 4] 0 0 0 0 4] 0 0 0 0
Nakupovany majetek (investice) 2 980 0 0
PROVOZNI CASH FLOW (nediskontovano) 1112 3339 10201 2677 4975 7135| 7118| 8575 8605 0807
Primémé PROVOZNI CASH FLOW — nediskunto»‘anél 5648 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
CASH FLOW pro wpoiet IRR -4092| 3339 10200 2677 4975 7135 7118| 8575 8605 9897
DISKONTNI FAKTOR (pii diskontni sazbé - 0%) 1,0000| 09702| 09413 0,9133| 0,8861| 0,8597| 08341| 0,8092| 0,7851| 07617
Nakupovany majetek (investice) (diskontovano) 2980 0 0
PROVOZNI CASH FLOW (diskontovana) -1112] 3239 960| 2445| 4408 6134| 5937 6939 6756] 7530
Celkova investice, tj souéet investic 2980
Souget PROVOZNI CASH FLOW - diskontované 50 560




