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ABSTRAKT 

Tato diplomová práce se zabývá projektem zvýšení konkurenceschopnosti firmy GOTECH 

s.r.o. Práce je rozdělena do tří hlavních částí: teoretické, analytické a projektové. V první 

části jsou z literárních zdrojů zpracovány teoretické podklady k tématům konkurence, kon-

kurenceschopnosti, konkurenční výhody a marketingového mixu jako prostředku pro zvy-

šování konkurenceschopnosti firmy. V analytické části je charakterizována firma 

GOTECH s.r.o., následuje zhodnocení pomocí marketingových analýz: PEST analýza, 

Porterův model, matice GE, SWOT analýza a analýza nejdůleţitějších konkurentů v regio-

nu. Na základě provedených analýz je vypracován projekt vedoucí ke zvýšení konkurence-

schopnosti firmy GOTECH s.r.o. 

 

Klíčová slova: konkurenceschopnost, konkurence, konkurenční výhoda, PEST analýza, 

Porterův model, GE matice, SWOT analýza.   

 

 

 

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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ÚVOD 

Kaţdá firma se snaţí porazit konkurenci svými produkty, které dokáţe na trhu úspěšně 

prodat. Vysoce konkurenční prostředí nabízí stále menší prostor pro odlišení se kvalitou či 

cenou výrobku/sluţby; účinnost reklamy se sniţuje. Podniky, které chtějí v dnešním kon-

kurenčním prostředí uspět, musí rozumět svému konkurenčnímu prostředí a rychle reago-

vat na jeho podněty. Firemní marketing musí nejdříve studovat strategii svých protivníků 

na trhu a počítat s ní ve svých plánech a rozhodnutích. 

Určitě existuje spousta firem, které nemají potřebu drát se progresivně nikam dopředu. 

Naštěstí ale existují i takové firmy, jejichţ potřebou je být jedničkou ve svém oboru. A 

ideální stav nastane v okamţiku, kdy se ve vedení firmy nachází manaţer s optimální dáv-

kou dravosti. Tito lidé totiţ posunují firmu dopředu.   

Pokud si manaţeři konkurenčních firem vzájemně svými obchodními výsledky konkurují, 

jejich motivace k tomu, uzavřít o jeden obchod více neţ konkurence, roste závratnou rych-

lostí. Velmi často dokonce odsunuje na druhé místo finanční motivaci v podobě provizí 

získaných z uzavřených obchodů a zůstane jen vůle být ten nejlepší. Firma pak z takového 

aktivního přístupu jedině profituje.  

Má-li se firmám v dnešním konkurenčním prostředí dařit dosahovat svých stanovených 

cílů, musí být ochotné učit se. To vyţaduje uvědomit si, ţe nejsou dokonalé. Proto si je 

úspěšný podnik vědom potřeby neustálého zlepšování svých kvalit a hledá vhodné moţ-

nosti co nejlepšího sebeprosazení. V dnešní době potřebují firmy kvalitní strategii, která 

jim pomůţe k úspěchu na vysoce konkurenčních trzích.  

Cílem diplomové práce je zlepšení konkurenčního postavení firmy GOTECH s.r.o. na re-

gionálním trhu. Kaţdá firma má moţnost zvýšit svou konkurenční výhodu. Tuto skuteč-

nost by si měla kaţdá firma uvědomit a usilovat o zvýšení svého konkurenčního postavení 

na trhu. 

Teoretická část práce je zaměřena na objasnění pojmů vztahujících se k problematice kon-

kurence. Jsou zde rozebrány typy konkurence a především jsou v této části vysvětleny nej-

pouţívanější metody a techniky strategického managementu: PEST analýza, SWOT analý-

za, matice BCG, matice GE a metoda BSC. 

V praktické části je firma GOTECH s.r.o. představena a podrobena řadě důkladných eko-

nomických analýz, které směřují k zjištění konkurenčního postavení firmy na regionálním 
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trhu a k nalezení optimálních variant pro zlepšení této pozice výběrem vhodné konkuren-

ceschopné strategie.  

Hlavní díl praktické části obsahuje vypracování samotného projektu zlepšení konkurenční-

ho postavení firmy GOTECH s.r.o. na regionálním trhu.  
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I.  TEORETICKÁ ČÁST 
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1 VYMEZENÍ KONKURENCE 

Pro současné trţní prostředí je snad nejtypičtějším rysem konkurence. Konkurence jako 

nikdy nekončící proces, konkurence jako prvek trţní priority, konkurence jako projev stále 

detailnější segmentace trhu a cílových skupin, konkurence nacházející svůj výraz 

v positioningu produktu na trhu a positioningu v myslích spotřebitelů. Konkurence jako 

typický jev tuzemských i zahraničních trhů, konkurence jako typický rys trhů globálních. 

Konkurence v komerčním významu i jako pojem ve světě sociálního marketingu, konku-

rence jako dynamika pohybu. [1] 

 

1.1 Pojetí konkurence 

Konkurence dle běţných výkladových slovníků představuje soupeření, soutěţení, případně 

hospodářskou soutěţ. Je tedy zřejmé, ţe pojem konkurence má širší záběr, a to nejen eko-

nomický, ale rovněţ sociální, kulturní, etický, politický atd. V podnikání nelze opomíjet 

ţádný zorný úhel konkurence, přestoţe ekonomické hledisko je stěţejní. Navíc je nutno si 

uvědomit, ţe konkurence je vztah dvou a více subjektů (konkurentů). 

Konkurent, aby vůbec mohl vstoupit do konkurenčního vztahu, musí splňovat minimálně 

dva předpoklady: 

 musí být „konkurenční“, tedy musí mít konkurenceschopnost, resp. musí dispono-

vat konkurenčním potenciálem, 

 a musí mít „konkurenční zájem“, tedy musí chtít vstoupit do konkurence, tedy musí 

disponovat specifickým potenciálem, tj. podnikavostí. [2] 

Z hlediska manaţerského je nezbytné, aby se firmy pohybující se v konkurenčním prostře-

dí podrobně zabývaly problematikou, kterou je nutno řešit ve vztahu k poznání a identifi-

kaci konkurence. Díky silné expanzi zahraničních konkurentů a posilování pozic států EU 

se v 90. letech zostřuje konkurenční boj. Počet a síla konkurentů stále rostou, stále více 

zboţí se produkuje ve východních částech světa, coţ přináší zvyšující se mnoţství produk-

tů ve vyspělejších zemích. V této době se dynamicky rozvíjí oblast informačních technolo-

gií a roste význam informací o zákazníkovi a konkurenci pro marketingové strategické 

plánování. Firmy musí na trhu „soutěţit“ a musí se věnovat konkurenci. 
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V souvislosti s konkurenčním bojem je nezbytné stále porovnávat ceny, kvalitu, efektiv-

nost distribučních cest, vyhodnocovat propagaci konkurentů. O konkurenci je vhodné zjiš-

ťovat:  

 kdo jsou hlavní konkurenti, 

 jaké jsou jejich strategie, 

 jaké jsou jejich cíle,  

 v čem jsou jejich přednosti a slabiny, 

 jakou podobu můţe mít jejich reakce. [3] 

 

1.2 Konkurenceschopnost 

Pro vymezení pojmu konkurenceschopnost neexistuje obecně přijatá definice. Konkuren-

ceschopnost v podstatě charakterizuje schopnost určitého subjektu (firmy, odvětví, celé 

ekonomiky či celého integrovaného bloku) prosadit se na trhu v sílící konkurenci. [4]  

Jirásek v tomto kontextu hovoří o tzv. „konkurenčnosti“, která dle jeho názoru vychází 

především z trţní rivality. Přímo ji definuje jako „pojem vyjadřující trţní potenciál podni-

ku, odvětví, země ve střetu o postavení na trhu s jinými podniky, odvětvími, zeměmi. Za 

výsledek takového střetu pak povaţuje „schopnost dosahovat dobré postavení na trhu a na 

této úrovni si zajišťovat odpovídající prosperitu alespoň na krátkou aţ střední dobu“. Za 

charakteristické pak pro „konkurenčnost“ povaţuje následující definiční znaky: 

- je to výraz potenciálu, zjevné nebo latentní schopnosti, ale jen takové, která má trţ-

ní uplatnění, 

- projevuje se ve střetu s konkurenty, 

- charakterizuje určitý, alespoň trochu trvalejší výsledek, není jen okamţitý nebo na-

hodilý. 

V souvislosti s „konkurenčností“ pak Jirásek ještě připomíná takové pojmy jako je „konku-

renční schopnost“ a „konkurenceschopnost“, tedy dle jeho názoru jiţ dávno vţitý pojem, 

který vyjadřuje „schopnost konkurovat“. [5]  
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1.3 Konkurenční výhoda 

Konkurenční výhodou mohou být např. nízké náklady na výrobek nebo jeho diferenciace. 

Firma můţe získat konkurenční výhodu takovým produktem, který uspokojí potřeby a oče-

kávání zákazníka. O stejné zákazníky však usiluje konkurence a firmy soutěţí, kdo zákaz-

níkům nabídne víc v poměrech cena, kvalita, dostupnost. V počátečních fázích je konku-

renční výhodou především kvalita. Ve chvíli, kdy dojde k naplnění zákazníkova očekávání, 

začne být rozhodujícím faktorem cena a dostupnost produktu. [3] 

 

1.4 Kdo jsou konkurenti? 

Při analýze konkurence v rámci celého trţního prostředí lze povaţovat za hlavní konkuren-

ty firmy nabízející podobné výrobky stejným zákazníkům za podobné ceny tzv. konkuren-

ce značek, konkurenci v odvětví, konkurence formy, konkurence rodu. [3] 

Cílem analýzy konkurentů je ohodnotit konkurenční pozice hlavních konkurentů ve vztahu 

k vlastnímu podniku, rozlišit výhodně situované od nevýhodně situovaných a u klíčových 

konkurentů: 

 sledovat, jsou-li vystaveni tlaku zlepšit hospodářské výsledky (a anticipovat tak 

změnu v jejich strategii); 

 monitorovat názory o vývoji odvětví prezentované manaţery konkurenčních 

podniků; 

 studovat zázemí a filosofii manaţerů konkurenčních podniků za účelem předví-

dání charakteru kroků, které mohou podniknout; 

 studovat priority konkurenčních podniků a jejich výkonové cíle; 

odhadovat pravděpodobné příští tahy jednotlivých konkurentů. [3] 

 

1.5 Identifikace předností a slabin konkurence 

Základem identifikace předností a slabin konkurence je sběr informací o konkurenci. Patří 

sem informace o prodeji, podílu na trhu, zisku, návratnosti investic, obratu, investicích a 

vyuţití výrobních kapacit. Informace lze zjišťovat z primárních i sekundárních zdrojů. 

Značný význam a vypovídací schopnost mají informace od zákazníků informující o podílu 

na trhu ve vztahu k ostatním konkurentům, o podílu na vědomí či podílu na oblibě. 
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Reakce konkurentů můţe být různá. Konkurent, který předpokládá věrnost svých zákazní-

ků, výrazně na konkurenty nereaguje (laxní konkurent). Vybíravý konkurent reaguje pouze 

na určité typy útoků, které povaţuje za nebezpečné. V praxi se setkáváme s konkurentem 

reagujícím na jakékoli ohroţení rychle a důrazně (konkurent-tygr). Reakce některých kon-

kurentů nelze předvídat; někdy reaguje, jindy nereaguje. [3] 
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2 POJETÍ KONKURENCE V MIKROEKONOMII 

Mikroekonomie konkurenci obvykle definuje jako rivalitu mezi prodejci nebo kupujícími 

stejného zboţí, tedy jako konkurenci napříč trhem. Znamená to střetávání nabídky a po-

ptávky. Obecná ekonomie dovozuje, ţe reálná („skutečná“) ekonomická konkurence můţe 

existovat a volně působit jen v trţním hospodářství. 

V mikroekonomické teorii se rozlišují různé stupně a formy konkurence podle stanovených 

předpokladů. Někde si konkurenti konkurují cenou, jinde pomocí reklamy atd., co je způ-

sobeno trţními okolnostmi, tzv. strukturou konkurence apod. Také míra „dokonalosti“ a 

„nedokonalosti“ konkurence je závislá na míře a způsobu naplnění modelovaných omezení 

a podmínek. Vlastní podstata mikroekonomické teorie firmy je postavena na zkoumání 

chování firmy v konkurenčním prostředí. Na vymezení konkurence mikroekonomií obvyk-

le navazuje většina modelů konkurence v marketingu a částečně i teorie a praxe řízení 

podniků. [6], [7] 

Konkurenční schopnost, resp. konkurenceschopnost je mikroekonomií vymezena jako po-

díl na domácím trhu (vnitřní konkurenční schopnost) a na vnějším trhu (vnější konkurenční 

schopnost). 

Soutěţí-li spolu dva kvalitativně srovnatelné produkty, závisí konkurenční schopnost na 

ceně produktů, a tedy na třech skupinách odvozených faktorů: 

 na nákladech, zejména na nákladech na práci (mzdách), sociálních nákladech a 

produktivitě, 

 na zisku podniků, 

 na směnném kursu národní měny. 

Cenovou konkurenční schopnost nutno odlišovat od kvalitativní (strukturální) konkurenční 

schopnosti, díky níţ se výrobce na trhu udrţí či na něm získá lepší postavení vzhledem 

k druhu svých výrobků. Strukturální konkurenční schopnost závisí na takových faktorech, 

jako jsou uţitné vlastnosti výrobků, spolehlivost, pověst značky, podmínky financování 

nebo způsobu prodeje. V tomto případě ceny hrají aţ druhořadou roli a jejich sníţení (zvý-

šení) se na konkurenční schopnosti projeví aţ při znehodnocení (zhodnocení) měny. [6] 
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2.1 Typy konkurence 

Z hlediska mikroekonomického pojetí existují čtyři typy konkurence: 

• Čistý monopol – v určité zemi nebo oblasti poskytuje jistý výrobek nebo sluţbu jediná 

společnost. Pokud je monopolní společnost neregulovaná můţe si účtovat vysoké ceny 

nebo poskytovat minimální úroveň sluţeb. Od regulované monopolní společnosti se v rám-

ci veřejného zájmu vyţaduje účtovat niţší ceny a poskytovat více sluţeb. 

• Oligopol – výrobky v rozsahu od vysoce diferencovaných aţ ke standardizovaným vyrá-

bí obvykle menší počet větších firem. Rozeznáváme dva typy oligopolu:  

- Čistý oligopol – několik málo společností produkující v podstatě stejnou komoditu.  

- Diferencovaný oligopol – několik společností, které produkují výrobky částečně di-

ferencované kvalitou, prvky, stylem nebo sluţbami. 

• Monopolistická konkurence – konkurenti jsou schopni diferencovat své nabídky jako 

celek nebo jen v některých částech. Konkurenti se zaměří na trţní segmenty, v nichţ mo-

hou lépe naplnit potřeby zákazníků a prodávat jim za vyšší ceny. 

• Dokonalá konkurence – konkurenti nabízejí stejný výrobek nebo sluţbu. Jelikoţ neexis-

tuje moţnost diferenciace, budou ceny konkurentů stejné. Ţádný z konkurentů nebude in-

zerovat, pokud reklama nedokáţe vytvořit psychologickou diferenciaci. [7] 
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3 MARKETINGOVĚ ORIENTOVANÉ TEORIE KONKURENCE 

3.1 Porterova teorie konkurenčních sil 

Teorie M. E. Portera vysvětluje konkurenční chování prostřednictvím trţních okolností. 

Úroveň konkurence v odvětví podle této teorie závisí na pěti základních konkurenčních 

silách. Působení těchto sil se různí podle odvětví. Cílem konkurenční strategie pro podni-

katelský subjekt je nalézt v odvětví takové postavení, kdy podnik můţe nejlépe čelit kon-

kurenčním silám, nebo jejich působení obrátit ve svůj prospěch. Uvedených pět konku-

renčních sil odráţí skutečnost, ţe konkurence v odvětví daleko přesahuje „zavedené“ hra-

nice konkurenčního pole. Zákazníci, dodavatelé, substituty a potenciální nově vstupující 

firmy na trh jsou „konkurenty“ firmám v odvětví a mohou se stát více či méně významný-

mi hráči trhu v závislosti na zvláštních okolnostech. Konkurence můţe být v tomto obec-

nějším smyslu definována jako rozšířené soupeření. 

Michael Porter identifikoval pět sil, které rozhodují o vlastní dlouhodobé atraktivitě trhu 

nebo trţního segmentu: 

 Hrozba silné rivality v segmentu – segment se stává neatraktivním, pokud na něm 

působí některý z těchto faktorů: 

o pokud na něm jiţ působí četní a silní nebo agresivní konkurenti, 

o jestliţe segment stagnuje nebo upadá, 

o jestliţe jsou fixní náklady vysoké, 

o bariéry výstupu vysoké, 

o konkurenti mají silnou motivaci se v segmentu udrţet. 

 Hrozba nově vstupujících konkurentů – nejatraktivnější je segment, jehoţ barié-

ry vstupu jsou vysoké a bariéry výstupu nízké. Do segmentu dokáţe vstoupit jen 

málo nových firem a špatně si vedoucí firmy mohou snadno odejít. Naopak nejmé-

ně atraktivní je segment, jehoţ bariéry vstupu jsou nízké a výstupu vysoké. 

 Hrozba náhraţek – pokud existují skutečné nebo potenciální náhraţky produktu je 

segment neatraktivní. Náhraţka limituje ceny i zisky. 

 Hrozba rostoucí vyjednávací síly zákazníků – vyjednávací síla zákazníků vzrůs-

tá, kdyţ: 
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o jsou koncentrovanější a organizovanější, 

o výrobek představuje značnou část celkových nákladů zákazníka, 

o je výrobek nediferencovaný, 

o jsou náklady na změnu nízké, 

o jsou zákazníci citliví na cenu v důsledku nízkých zisků, 

o kdyţ se zákazníci mohou spojit ke společnému postupu. 

Prodejci by si měli vybírat zákazníky, kteří mají nejmenší sílu vyjednávat nebo moţnost 

změnit dodavatele. Výhodnější obrana spočívá ve vytvoření takové nabídky, kterou ani 

silní zákazníci neodmítnou. 

 Hrozba vzrůstající vyjednávající síly dodavatelů – spočívá v tom, ţe dodavatelé 

 jsou schopni zvyšovat ceny nebo sniţovat dodávané mnoţství. Dodavatelé jsou sil-

ní, pokud: 

o jsou koncentrovaní nebo organizovaní, 

o existuje jen málo náhraţek, 

o je dodávaný produkt důleţitou sloţkou výroby, 

o jsou náklady na změnu dodavatele vysoké, 

o kdyţ jsou dodavatelé schopní integrace směrem dolů. [6] 

 

3.2 Síly v konkurenční strategii podle J. Jiráska 

Pojetí konkurenčních sil M. E. Portera rozvíjí ve vztahu k formování konkurenční strategie 

J. Jirásek. Ve své koncepci vymezuje dva „okruhy“ sil – vnitřní a vnější. Mezi vnější síly 

řadí: dodavatelé, odběratelé (spotřebitelé), moţní noví konkurenti, moţné nové výrobky, 

akcionáři (vlastníci), zaměstnanci, stát, místní správa, banky. Vnitřní konkurenční síly fir-

my zahrnují: vnitřní schopnosti, síly a slabiny firmy, ale téţ projev vnější rivality konku-

rentů firmy, růstové nebo omezující zájmy firmy (tzn. absorbování a transformování vněj-

ších příleţitostí a ohroţení ve vnitřním prostředí, resp. mikro-prostředí firmy). Z modelu 

konkurenční strategie J. Jiráska je vidět určité rozšíření rozsahu konkurenčních sil a 
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zejména rozšíření pojetí „strategického“ potenciálu firmy o reflexi působení vnějších sil 

v jejím vnitřním prostředí. [9] 

 

3.3 Teorie konkurenční strategie podle P. Kotlera 

Problematika konkurenční strategie, která navazuje na přístupy M. E. Portera, vychází při 

vymezení konkurenční strategie z trţní pozice, kterou si firma pro sebe vymezuje. P Kotler 

rozeznává čtyři pozice konkurence a čtyři jim odpovídající strategie. 

1. Vedoucí firma na trhu 

Jde o strategii dodavatele, který má dominantní nebo velké postavení na trhu. Takovýto 

dodavatel obvykle vede trh a určuje trţní podmínky. Předbíhá ostatní konkurenty změnami 

cen, zaváděním nových výrobků, reklamou atd. 

2. Trţní vyzyvatel 

Je to firma, jejíţ postavení se nachází na druhé, třetí nebo aţ čtvrté pozici. Firma má také 

výrazné postavení na trhu a obvykle vyuţívá ofenzivní strategii. Hledá slabá místa ve sluţ-

bách nebo cenách konkurenta a pak útočí. Uvedená strategie je obvykle zaměřena na malé 

a střední firmy, ale někdy můţe působit i na velkou firmu. 

3. Následovatel 

Dodavatel má menší podíl na trhu. Obvykle se snaţí vyhýbat konkurenčním bojům a ná-

sleduje vedoucí firmu s novými výrobky, zlepšování sluţeb a cenovými změnami. 

4. Výklenkář 

Mezi „výklenkáře“ řadíme ty, kteří se zaměřují na výklenky na trhu. Znamená to, ţe se 

snaţí o pokrytí těch částí trhu, na které velcí dodavatelé zapomínají. Výklenkáři se rovněţ 

vyhýbají konkurenčním střetům a snaţí se zaměřit na určitý segment trhu, geograficky 

vymezenou skupinu zákazníků nebo na specifický typ výrobku. 

 

První dvě strategie jsou postaveny na „rozvojovém potenciálu“ silných stránek a příleţitos-

tí. Další dvě strategie naznačují jiţ určité znaky slabých stránek a ohroţení, resp. „potenci-

álně obranné prvky“ strategie firmy. [6] 

 



UTB ve Zlíně, Fakulta managementu a ekonomiky 22 

 

3.4 Pojetí konkurence v zorném úhlu řízení prosperity firmy 

Jiţ z předchozích pojetí konkurence a konkurenceschopnosti je zřejmé, ţe nelze úvahy vést 

pouze o trhu a o pozici firmy na trhu. Je nutné konkurenční potenciál firmy zkoumat 

v komplexnosti vnitřních a vnějších konkurenčních dispozic a předpokladů. Udrţení se 

v konkurenci je ovlivněno rozsahem soutěţení, který můţe začínat uspořádáním výrobku 

v prodejnách, přes ceny produkce, rychlost dodávek a končit motivací vedoucích pracov-

níků. Proto je nutno zdůraznit roli psychiky a „vnitřního napětí“, seberealizace lidí, vý-

znam balení, značky, image v konkurenční soutěţi. Musí se vytvářet „osobnost“ podniku, 

tedy corporate identity, která je určena třemi faktory: 

 Corporate Design („obraz“ podniku), 

 Corporate Communication (komunikace podniku), 

 Corporate Behavior (chování podniku). 

Není podstatné, kolik faktorů identity je vymezeno, ale zásadní skutečností je, ţe konku-

renceschopná firma se vyznačuje vyzrálou identitou a značnou integritou (celistvostí struk-

turované identity). Lze odvodit souvislosti identity firmy s její kulturou, klimatem, úrovní 

komunikace, organizační etikou, image, goodwillem a hodnotou podniku. Často se hovoří 

o finančně neměřitelných veličinách konkurenčních schopností firmy. 

Podnikatelská praxe a veřejnost tyto „nehmatatelné“ znaky firmy shrnuje pod pojmy dobré 

(špatné) jméno nebo dobrá (špatná) značka. Pojem značka nemá tedy jen „právní rozměr“ 

ochrany zájmů firmy, ale je chápán rovněţ jako prvek konkurenční strategie. To znamená, 

ţe prostřednictvím propagace, ceny, vlastností výrobků, dodrţování etiky podnikání atd. 

získává firma, resp. její značka, uznávanou pozici na trhu vzhledem k existujícím, srovna-

telným a podobným značkám. Existuje-li trh, na kterém zákazníci preferují pozici určité 

značky, noví dodavatelé se budou snaţit „umístit“ svůj produkt do blízkosti této pozice 

fixované „veřejným míněním“.  

Hodnotu podniku a jeho konkurenceschopnost tedy nepředstavuje pouze suma účetně evi-

dovaných aktiv či pasiv, ale jeho obraz, vnímaný (v podobě značky, identity, integrity, 

image, goodwillu apod.) jak jeho pracovníky, tak zákazníky, dodavateli, věřiteli, konkuren-

ty, kupci, veřejností atd. Takto vnímaná firma je chápána jako úspěšná, zdravá a prosperu-

jící. 
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V této souvislosti je zřejmé, ţe konkurenceschopnost má velmi těsnou spojitost s hodnotou 

podniku. Konkurenční potenciál má z pohledu firmy dlouhodobý a principiální význam 

s ohledem na její efektivnost. Konkurenční potenciál zahrnuje na prvý pohled nesourodé 

prvky jako moderní technologie, lidské dovednosti, nízké vlastní náklady, vztahy 

s konkurenty apod. 

V konkurenčním potenciálu firmy musíme také zohlednit konkurenceschopnost odvětví a 

regionu, ve kterém působí. Proto obecně z celospolečenského hlediska projevem konku-

renceschopnosti mohou být současně tak protikladné veličiny jako maximalizace zisku na 

straně jedné a míra zaměstnanosti v regionu na straně druhé. To vše vytváří nemateriální 

hodnoty podniku a jeho konkurenceschopnosti. [1] 
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4 PORTEROVO POJETÍ KONKURENČNÍ VÝHODY A 

KONKURENČNÍ STRATEGIE 

Dle Portera nelze konkurenční výhodu pochopit a poznat, jestliţe se díváme na podnik jako 

na celek. Za její základní zdroj povaţuje tzv. hodnotový řetězec podniku, jenţ se skládá 

z jednotlivých na sobě navzájem závislých hodnototvorných činností a marţe. Z hlediska 

identifikace hodnototvorných činností za primární povaţuje – řízení vstupních operací, 

výrobu a provoz, řízení výstupních operací, marketing a odbyt a servisní sluţby; za sekun-

dární pak – infrastrukturu podniku, řízení pracovních sil, technologický rozvoj a obstarava-

telskou činnost. Přičemţ dle  Portera konkurenční výhodu získá podnik tím, ţe tyto strate-

gicky důleţité činnosti bude dělat lépe a levněji neţ jeho konkurenti. Pro dosaţení konku-

renční výhody jsou tedy zásadní rozdíly mezi těmito hodnotovými řetězci konkurentů.  

Dále Porter definuje dvě základní konkurenční výhody. Jsou jimi nízké náklady a diferen-

ciace. [10] 

 

4.1 Nízké náklady  

O jejich chování v rámci jednotlivých činnosti rozhodují tzv. hnací síly nákladů. Přičemţ 

konkurenční výhody podnik dosáhne tehdy, jestliţe jeho souhrnné náklady na výkon da-

ných hodnototvorných činností jsou niţší neţ konkurentů. Mezi základní hnací síly nákla-

dů patří úspory z velkovýroby, získané poznatky a znalosti, struktura vyuţití kapacit atd. 

Porter zde pak také uvádí dva zásadní způsoby, jak můţe podnik získat výhodu nízkých 

nákladů. Podnik musí získat kontrolu nad hnacími sílami nákladů nebo zcela změnit sloţky 

a podobu hodnotového řetězce. [10] 

 

4.2 Diferenciace 

Za základ této konkurenční výhody je povaţován výběr vhodné politiky, vzájemné vazby 

(uvnitř hodnotového řetězce, s dodavateli, s distributory), časové plánování a další aspekty.  

Souhrnné označení, které se pro tyto faktory pouţívá, je hnací síly jedinečnosti. Přičemţ 

k nadprůměrnému výkonu vede diferenciace tehdy, jestliţe dosaţená cenová přiráţka pře-

výší všechny náklady navíc, aby podnik dosáhl jedinečnosti. Porter také zdůrazňuje, ţe 

jedinečnost nevede k diferenciaci, pokud nemá pro kupujícího určitou hodnotu. Hodnotu, 
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která umoţňuje podniku stanovit si vyšší cenu, vytváří firma pro kupujícího buď tím, ţe 

sníţí náklady kupujícího, nebo tím, ţe zvýší jeho výkonnost.  

 

Základním aspektem, jenţ pak u obou přístupů musí být vţdy zvaţován, je kritérium udrţi-

telnosti těchto výhod.  

Na tyto dva základní typy konkurenční výhody spolu s hlediskem rozsahu činností dále 

navazují tři základní generické strategie pro dosaţení nadprůměrné výkonnosti v daném 

odvětví. Jsou jimi vůdčí postavení v nízkých nákladech, diferenciace a fokus (úzký roz-

sah). [10] 

  

4.3 Vůdčí postavení v nízkých nákladech 

Jak jiţ z názvu vyplývá, v prvním případě jde především o schopnost vyrobit a prodat 

srovnatelný výrobek levněji neţ konkurence. Přičemţ zdroje výhody nízkých nákladů dle 

Portera mohou být různé a závisejí zejména na struktuře daného odvětví. Patří sem napří-

klad patentová technologie, snaha o úspory z velkovýroby či výhodnější přístup k surovi-

nám. [10] 

 

4.3.1 Diferenciace 

V případě diferenciace konkurenční strategie firmy závisí na schopnosti firmy nabídnout 

zákazníkovi unikátní a výjimečnou hodnotu v otázkách kvality, uţitkovosti, charakteristik, 

trvanlivosti či servisu. Podnik by si v tomto případě měl zvolit jednu či více vlastností, 

které kupující v daném odvětví povaţují za zásadní, a vybudovat si jedinečné postavení, 

aby mohl tyto potřeby uspokojovat. Toto odlišení můţe vycházet ze samotného výrobku, 

z distribučního systému, z marketingové strategie či z mnoha dalších faktorů. Odměnou za 

ně by mu měla být vyšší cena. [10] 

 

4.3.2 Fokus 

Strategie úzkého rozsahu v Porterově pojetí znamená zaměření pozornosti na konkrétní 

segment či skupinu segmentů v určitém odvětví a uplatnění zde jedné z prvních dvou gene-
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rických strategií. Porter zde pouţívá označení nákladová fokální strategie a diferenciační 

fokální strategie. Východiskem první z těchto strategií jsou tedy rozdíly v chování nákladů 

v některých segmentech. Druhá strategie vychází ze speciálních potřeb kupujících v urči-

tých segmentech. Na rozdíl od segmentace se fokální strategie týkají celého hodnotového 

řetězce a ne pouze marketingové činnosti. Základním opěrným bodem této strategie je 

existence nákladů koordinace, kompromisu a nepruţnosti při obsluhování více segmentů. 

O udrţitelnosti fokální strategie rozhodují tři zásadní faktory.  Jsou jimi udrţitelnost vůči 

široce zaměřeným konkurentům, udrţitelnost vůči napodobitelům a udrţitelnost vůči sub-

stituci segmentu. [10] 

 

4.4 Současné pojetí konkurenční výhody 

Přestoţe výše uvedené Porterovy analýzy byly ve své době bezesporu objevné a i v sou-

časnosti jsou velmi inspirující a přínosné, v dnešní době se dle nich jiţ nelze bezezbytku 

řídit. Jirásek například Porterovi vyčítá, ţe řeší otázku konkurenčnosti jako otázku výkon-

nosti. Tedy vlastně předpokládá, ţe čím je podnik výkonnější, tím je také konkurence-

schopnější. Dle Jiráskova názoru to však současná praxe tak docela nepotvrzuje. [5] 

Kotler je toho názoru, ţe z důvodu vţdy omezených finančních prostředků je třeba, aby se 

podniky rozhodly, na co se budou ve své konkurenční strategii soustřeďovat. Povaţuje za 

nemoţné, aby byly nejlepší ve všem. [11] 
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5 STRATEGICKÉ ANALÝZY 

Pro podniky, které chtějí v dnešní době uspět na trhu, je nutností jasná strategie. K formu-

lování úspěšné strategie musí management podniku co nejlépe znát pozici své organizace v 

okolním prostředí a stav jejích vnitřních zdrojů. A právě k tomuto účelu slouţí strategická 

analýza.  

Manaţerský přístup ke strategii musí být dynamický, flexibilní a inovační.  Management 

musí pochopit mocnou roli, kterou v organizaci hrají hodnoty a cíle, důleţitost strategické-

ho procesu z hlediska komunikace. Účelem strategické analýzy proto není poskytnout od-

povědi, ale pomoci pochopit problém. Mnohé z analytických technik jsou jednoduše rám-

cem k identifikaci, klasifikaci a pochopení zásadních faktorů, které ovlivňují strategická 

rozhodnutí. [12] 

Dobrá strategie je pro firmu přínosná hned z několika důvodů: 

 Zlepšuje koordinaci managementu a pracovníků firmy.  

 Umoţní podniku adekvátně reagovat na změny, které by ho jinak mohly ohrozit.  

 Poskytuje představu o budoucnosti, a tak umoţní efektivněji alokovat investice. 

 Zvyšuje identifikaci zaměstnanců s firmou. [13] 

 

Nejpouţívanějšími metodami a technikami strategického managementu jsou: 

 Analýza obecného prostředí podniku, 

  „Bostonská“ matice BCG – matice růst/trţní podíl, 

 Matice General Electric – matice atraktivnost trhu/síla podniku, 

 Metoda Balanced ScoreCard (BSC), 

 SWOT analýza.  
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5.1 Analýza obecného prostředí – PEST analýza 

Podnikatelské prostředí organizace se skládá ze všech vnějších vlivů, které působí na roz-

hodování firmy a její výkonnost. Problémem tedy je, jak mohou manaţeři monitorovat či 

samostatně analyzovat podmínky v  prostředí? 

V souvislosti s analýzou prostředí se často pouţívá rámec PEST (STEP). Jde o uvědomění 

si Politických, Ekonomických, Sociálních, Technologických a stále také častěji Ekologic-

kých (PESTE) faktorů, které ovlivňují vnější prostředí podniku. Mohou to být např. fakto-

ry uvedené v následující tabulce (Tab. 1). 

Tab. 1. PEST faktory. [vlastní zpracování] 

Politické faktory (např.) 

 Antimonopolní regulace  

 Ochrana ţivotního prostředí  

 Daňové právo         

 Bariéry zahraničního obchodu  

 Přístup k zahraničním investorům  

 Stabilita vlády  

 Regulace mezd  

Ekonomické faktory (např.) 

 Trendy GNP  

 Úroková míra  

 Nabídka peněz  

 Míra inflace  

 Míra nezaměstnanosti  

 Devalvace/revalvace  

 Změny v ţivotním stylu  

Sociálně-kulturní faktory (např.) 

 Kariérová očekávání  

 Spotřebitelská aktivita  

 Počet uzavíraných manţelství  

 Věkové rozvrstvení  

 Míra porodnosti  

 Regionální rozdělení obyvatelstva  

Technologické faktory (např.) 

 Výdaje na výzkum a vývoj  

 Zaměření na technologie      

 Patentová ochrana  

 Automatizace  

 Transfer technologií  

 

 

Tato tzv. PEST analýza přispívá k celkové strategické analýze čtyřmi způsoby: 

 lze ji pouţít jako kontrolního seznamu,  

 můţe pomoci identifikovat určitý počet klíčových vlivů v prostředí, 

 můţe napomoci identifikovat dlouhodobé hybné síly či spouštěče změny,  

 pomáhá zkoumat různý dopad externích vlivů na organizaci.  

V rámci PEST analýzy si manaţeři mohou klást řadu otázek. Např. 

 Které faktory prostředí ovlivňují naši organizaci?  

 Které z těchto faktorů jsou nejdůleţitější v současnosti?  
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 Které faktory budou nejdůleţitější v několika příštích letech?  

 

Faktory, které působí na organizaci ve vnějším prostředí, představují pro organizaci zdroj 

příleţitostí nebo hrozeb. [12] 

 

5.2 „Bostonská“ matice BCG 

BCG matice je pojem marketingu a managementu, označující portfoliový model strategie, 

který vyvinula americká společnost „The Boston Consulting Group“ (odtud BCG). Matice 

ukazuje spojitosti mezi tempem růstu obchodů a konkurenční pozicí společnosti. Slouţí 

především manaţerům společností jako pomoc při řízení a rozhodování se o zdrojích. V 

oblasti skladového hospodářství nám ukazuje v závislosti na financích, zajímavostí, prodej 

zboţí na trhu, moţnosti nárůstu či poklesu skladových zásob. [6] 

 Základem analýzy portfolia je tzv. Boston Consulting Group Business matice. Pouţití ma-

tice probíhá ve třech krocích: 

 rozdělení podniku na strategické podnikatelské jednotky (SBU, strategic business 

units),  

 vzájemné porovnání jednotlivých SBU a jejich přínosů,  

 vývoj strategických cílů s ohledem na jednotlivé SBU.  

Podle BCG matice jsou strategické podnikatelské jednotky rozděleny do čtyř kvadrantů 

podle toho, jaký podíl na trhu jednotlivé SBU zaujímají a jaký se předpokládá rozvoj kon-

kurenčního okolí. [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. [vlastní zpracování] 

 

Jednotlivé kvadranty BCG matice se nazývají: Otazníky (anglicky Question marks), 

Hvězdy (ang. Stars), Dojné krávy (ang. Cash cows) a Bídní psi (ang. Dogs). 

 Otazníky  

Jde o výrobky ve stádiu zavádění na trh, vyţadují značné finanční vstupy, ale jsou šancí do 

budoucna. Průzkum trhu rozhodne, jestli do nich dále investovat nebo je stáhnout.  

 Hvězdy  

Produkty, které mají nejlepší obchodní výsledky co do růstu tempa obratu, tak do podílu na 

trhu. Udrţení těchto výsledků je také finančně náročné, ale výsledkem je vysoký zisk.  

 Dojné krávy  

Hlavní finanční opora firmy, přinášejí vysoké zisky, aniţ by vyţadovaly větší finanční 

vklady. Umoţňují podporovat rozvoj nových aktivit, případně krýt ztráty z útlumu ne-

ziskových výrobků nebo aktivit.  

 Bídní psi  

Patří sem produkty, které končí svou komerční dráhu. Je na zváţení podniků, jak dlouho se 

vyplatí příslušný produkt udrţovat na trhu a podporovat jejich prodej zesílenou marketin-

govou politikou.  
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Je zřejmé, ţe jednotlivé produkty postupně mění svou pozici v portfoliu. Analýzy dosa-

vadního vývoje a pravděpodobnosti budoucího vývoje těchto pozic jsou velmi dobrým 

základem pro stanovení marketingových cílů. [7] 

 

5.3 Portfolio matice GE  

Portfolio matice GE sleduje faktory, které jsou označeny jako faktor „trţní atraktivita“ 

a faktor „konkurenční přednost“ (industry atractiveness, competitive position). Na rozdíl 

od BCG portfolia tyto základní faktory, které determinují strategický úspěch firmy, nejsou 

zachyceny pouze ve dvou základních veličinách, ale jsou vyjádřeny komplexem působí-

cích dílčích faktorů. Postavení SBU vysvětlují komplexněji neţ matice BCG. 

Konstrukce portfolio matice GE: 

 na horizontální ose jsou vyznačeny konkurenční přednosti (konkurenční postavení); 

 na vertikální ose atraktivita oboru (atraktivita trhu). 

Atraktivita oboru zahrnuje tyto dílčí faktory: 

 trţní růst a velikost trhu; 

 kvalitu trhu; 

 ziskovost oboru; 

 stabilitu prodeje; 

 stabilitu cenovou; 

 náročnost a dostupnost vstupů (surovinových, energetických); 

 situaci v okolí firmy (makrookolí – PEST, mikrookolí). 

Faktor „konkurenční přednosti“ je vyjádřen dílčími faktory: 

 relativní pozicí na trhu (relativním trţním podílem); 

 relativním výrobním potenciálem (kapacitou); 

 relativním výzkumným a vývojovým potenciálem; 

 pozicí v distribuci, efektivností marketingové komunikace; 

 postavením SBU v kvalitě, značce, technologii, marketingu, obchodní činnosti; 

 ziskovostí a jejím porovnáním s průměrem dosahovaným v oboru; 

 relativní schopností managementu (kvalifikace, zkušenosti, kreativní úroveň). [14] 
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5.4 Balanced Scorecard  

Metoda Balanced Scorecard (BSC) vyvolává s ohledem na formování konkurenceschop-

nosti firmy největší pozornost. Tvoří ji pět základních komponentů: 

o Vize a strategie firmy. 

o Znalosti, inovace, zaměstnanci (tzn. výchozí potenciál ke zvyšování schop-

ností firmy). 

o Interní procesy (zejména jde o změny výkonnosti interních procesů). 

o Spokojení zákazníci. 

o Finance (tzn. finanční cíle pro dosaţení úspěšné strategie – jde o finální 

komponentu v rámci interakcí BSC). [14] 

Balanced Scorecard je relativně nová, nicméně velmi populární a jiţ v praxi ověřená meto-

da. V osmdesátých letech dvacátého století s ní přišli ekonomové Robert Kaplan a David 

Norton. Snaţili se dát manaţerům do ruky nástroj, kterým by mohli efektivně řídit celou 

firmu. Řídit ji v souladu s předem danou strategií a také systematicky kontrolovat, nakolik 

je tato strategie opravdu plněna. K tvorbě metody je zřejmě motivovala neuspokojivá situ-

ace, která vládla, a samozřejmě stále ještě vládne, v mnoha organizacích. Strategie bývá 

vytvářena jen formálně, její dodrţování není efektivně kontrolováno a z případného nepl-

nění nejsou odvozovány konkrétní následky. Norton a Kaplan vytvořili systém, který právě 

práci se strategií dává řád. Má celou řadu předností, především přehlednost a – je-li systém 

scorecardů správně implementován - tak i jednoduchost. Balanced Scorecard navíc řeší 

ještě jeden problém. Problém rychlého růstu firmy, kdy management ztrácí kontrolu nad 

rozvětvenou organizační strukturou a potřebuje soustředit všechny zdroje firmy jedním 

směrem. Umoţňuje sladit úsilí pracovníků na různých úrovních řízení a v různých organi-

začních jednotkách organizace.  

 Vize 

Na začátku určí management vizi společnosti. Vize by měla být konkrétní a měla by v zá-

sadě vyjadřovat, jak si vedení představuje činnost organizace za ideálních okolností. 

 Strategické cíle 

Je-li strategie hotova, je třeba z ní odvodit základní cíle. Tyto cíle musí být vybrány tak, 

aby platilo, ţe budou-li dosaţeny, bude vize organizace naplněna. Cíle by se také měly 
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týkat oblastí, které jsou nějakým způsobem problematické a je třeba je řešit. Cíle se zařazu-

jí do tzv. perspektiv. 

 Perspektivy v BSC 

Cíle, ke kterým management dojde, se řadí do skupin - tzv. perspektiv. Perspektivy jsou 

logicky uspořádané od nejniţší perspektivy potenciálu po nejvyšší perspektivu finanční. 

Tedy tak, ţe vţdy niţší perspektiva tvoří základ té vyšší (Obr. 2).  

 

  Obr. 2. Uspořádání perspektiv  

  v BSC. [vlastní zpracování] 

Perspektiva Lidé 

Do nejniţší perspektivy patří například zaměstnanci, jejich znalosti, návyky, kvalifikace, 

ale také inovační procesy nebo vlastní organizační struktura podniku. Typickým sledova-

ným cílem můţe být například fluktuace pracovníků nebo jejich kvalifikace. Je-li tato nej-

niţší perspektiva podniku v pořádku, můţe správně fungovat i jí nadřazená perspektiva 

operačních procesů. 

Perspektiva Procesy 

Sem patří samotný provoz organizace. Tedy výroba, logistika, práce se zákazníky, inovace, 

kvalita atd. Tato oblast je ve firmách relativně dobře sledována jiţ současnými controllin-

govými nástroji, oproti jiným perspektivám je zde lehčí měřit dosahování cílů. Ukázkovým 

cílem této perspektivy by mohly být například krátké dodací doby výrobků, náklady na 

výrobek nebo vyuţívání určité technologie ve výrobě. Úspěšně splněné cíle z perspektivy 

„Procesy“ jsou nutnou podmínkou dobrých vztahů se zákazníky. Mohou však být dosaho-

vány pouze za podmínky, ţe jsou plněny cíle z perspektivy lidé. 



UTB ve Zlíně, Fakulta managementu a ekonomiky 34 

 

Perspektiva Zákazníci 

Zákazníci mohou být dlouhodobě spokojeni pouze v případě, ţe je provoz organizace v 

pořádku. Nad perspektivou operačních procesů je tedy perspektiva zákaznická. Do ní patří 

přínos organizace pro zákazníky. Typickým cílem tedy můţe být například úspěch na urči-

tém trhu. Právě úspěch u zákazníků přímo podmiňuje dobré výsledky v nejvyšší, finanční 

perspektivě. 

Perspektiva Peníze 

Údaje patřící do finanční perspektivy jsou obecně ve firmách sledovány velmi pečlivě a 

bývá jim připisován velký, někdy dokonce přehnaný důraz. Typicky můţe jít například o 

ukazatele vycházející z rozvahy, z výkazu zisku a ztrát, z výkazu cash flow nebo o známé 

ukazatele ROI, ROA. Důraz na ně je svým způsobem oprávněný, neboť ukazují plnění 

základního smyslu podnikání – růstu majetku vlastníka. Na druhou stranu nesmíme zapo-

mínat, ţe aţ na výjimky zobrazují minulost, zatímco pro rozhodování je důleţitá budouc-

nost. Řízení firmy pouze podle nich by také mohlo vést k nevhodnému upřednostňování 

niţších krátkodobých výnosů před většími, dlouhodobými. Typickým cílem z této perspek-

tivy můţe být například výše ukazatele EVA nebo čistý zisk. Tato perspektiva nemusí být 

vţdy vrcholová – v nekomerčních organizacích jde často o spokojenost zákazníka mnohem 

více neţ o zhodnocení investovaného kapitálu. [22] 

 

5.5 SWOT analýza 

Uţitečnou součástí situační analýzy je SWOT analýza. SWOT – to jsou začáteční písmena 

příslušných anglických termínů:  

Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats. 

První znamená silné stránky, druhý vyjadřuje slabé stránky, třetí je výrazem pro příleţitosti 

a čtvrtý pro ohroţení. 

Na základě výsledků situační analýzy můţe podnik identifikovat své: 

 vnitřní silné a slabé stránky, 

 vnější příleţitosti a ohroţení, 
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 vnitřní přednosti a slabiny ve vztahu k venkovním příleţitostem a ohroţením a po-

soudit moţnosti jejich vyuţití ve vzájemných souvislostech. 

Je to analýza minulých a současných marketingových schopností, která naznačuje i budou-

cí trţní postavení. 

Úlohou SWOT analýzy je zhodnotit svou současnou výkonnost, identifikovat příleţitosti a 

vyvíjet produkty a komunikaci, které pomohou vyuţít zjištěných příleţitostí. Stojí na tře-

tím místě v marketingovém plánu, předchází jí situační analýza a cíle podniku. [6] 

 

Silné a slabé stránky – se vztahují k vnitřní situaci podniku. Na základě analýzy vnitřních 

podmínek je moţné identifikovat faktory, které mohou být významné pro budoucí úspěchy 

či neúspěchy.  

Silné stránky – představují pozitivní faktory přispívající k úspěšné podnikové činnosti a 

výrazně jeho prosperitu. Jsou to odlišné zdroje zvýhodňující podnik vzhledem k trhu a 

konkurenci. 

Slabé stránky – znamenají určité omezení nebo nedostatky a brání efektivnímu výkonu. 

Příleţitosti a ohroţení – vyplývají z venkovního prostředí a výrazně ovlivňují procesy a 

organizační strukturu. Příleţitosti a ohroţení úzce souvisí s aktivitami konkurence a závisí: 

- na intenzitě konkurence v odvětví, 

- na sloţitosti či jednoduchosti vstupu na trhy, 

- na existenci a postavení substitutů na trzích, 

- na síle a koncentraci kupujících a prodávajících.  

Příleţitosti – představují také další moţnosti podniku, kde pomocí jejich realizací stoupají 

vyhlídky na lepší vyuţití disponibilních zdrojů a účinnější splnění vytyčených cílů. Je to 

velmi příznivá situace v podnikatelském prostředí, která podnik zvýhodňuje vzhledem ke 

konkurenci. Jsou představované oblastmi, kde má podnik všechny předpoklady získat kon-

kurenční výhodu. Konkurenční výhoda je zaloţená na výjimečných schopnostech podniku 

a na jeho vynikajících silných stránkách. Nejvíce příleţitostí vyplývá ze změn geografic-

kých, politických, legislativních a ekonomických faktorů, samozřejmě při respektování 

konkurenčních podmínek. 
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Ohroţení – představuje také externí prostředí a jeho vývoj. Je to výrazně nepříznivá situa-

ce v podnikatelském okolí, znamenající překáţky pro činnost a dobré postavení. Faktory 

externího prostředí jednotlivě nebo v určité kombinaci a s rozdílnou silou působení mohou 

znamenat zhoršení pozice podniku, vystavují ho nebezpečí neúspěchu, případně i hrozbě 

úpadku. [7] 
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6 ZÁVĚREČNÉ ZHODNOCENÍ TEORETICKÉ ČÁSTI 

Záměrem teoretické části diplomové práce bylo objasnit ekonomickou terminologii vzta-

hující se k pojmům konkurence a konkurenceschopnost. První kapitoly teoretické části 

proto definují typy konkurence. 

S rozvojem trţní ekonomiky České republiky roste mnoţství navzájem si konkurujících 

firem a s tím je spojena potřeba marketingového řízení organizací. Druhá část teoretického 

zpracování se proto zabývá nutností vypracování konkurenceschopné strategie pro kaţdou 

organizaci na základě kvalitně provedených strategických analýz. 

K uvedené problematice existuje velké mnoţství dostupné české i cizojazyčné literatury i 

jiných teoretických zdrojů (internetové články, odborné příspěvky v časopisech apod.). 

Problém konkurence firem je natolik diskutovaný, ţe se stále objevují nová zpracování, 

čímţ je zajištěna aktuálnost tématu.  
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II.  PRAKTICKÁ ČÁST 
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7 PROFIL SPOLEČNOSTI GOTECH S.R.O. 

 

      Obr. 3. Grafický symbol. [23] 

 

Základní údaje 

Obchodní firma: GOTECH s.r.o. 

Sídlo: Štefánikova 129/59, 612 00  Brno 

Provozovna: Ostrata 6, 763 11  Zlín 

IČ: 26247496 

Právní forma: Společnost s ručením omezeným 

Předmět podnikání: 

- opravy pracovních strojů 

- specializovaný maloobchod 

- zprostředkování obchodu 

- kovoobráběčství 

Telefon:  577 914 311 

Internetová adresa: www.gotech.cz  

Základním kapitál: 200 000,- CZK 

[24] 

 

Firmu GOTECH s.r.o. je moţné popsat jako obchodně-servisní společnost. Prodává nové 

obráběcí stroje z Taiwanu, poskytuje záruční a pozáruční servis. Provádí generální i střední 

opravy vícevřetenových soustruţnických automatů a k nim také záruční i pozáruční servis. 
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Zároveň je firma schopna zajistit náhradní díly na všechny typy strojů, jichţ se činnost 

týká.  

Firma GOTECH s. r. o. byla zapsána do obchodního rejstříku v květnu roku 2001 jako 

společnost s ručením omezeným se základním kapitálem 200 000,-Kč. Statutární orgán 

tvoří dva jednatelé, společníci s rovnocenným vkladem základního kapitálu. [17]  

Na začátku své činnosti bylo sídlo firmy v Napajedlech, 2. května 685, kde měla organiza-

ce pronajaté provozní prostory. V roce 2005 zakoupila halu v bývalém areálu zemědělské-

ho druţstva v Ostratě. Od roku 2006 má firma sídlo v Brně, Štefánikova 129/59.  

V současné době firma zaměstnává 24 zaměstnanců na trvalý pracovní poměr. [36] 

 

7.1 Činnost společnosti 

Firma GOTECH s. r. o. je obchodní, servisní i výrobní organizace.  

V roce 2001 začala nabízet u vybraných vícevřetenových automatů odborné sluţby. Firma 

GOTECH s.r.o. na základě vysoké odbornosti získané dlouholetou servisní a obchodní 

činností svých zaměstnanců v a.s. ZPS Zlín zajišťuje: 

 Sluţby u vybraných typů vícevřetenových automatů, 

 zastoupení pro prodej CNC-soustruhů GOODWAY, 

 zastoupení pro prodej CNC-obráběcích center TOPPER. 

 

1. Sluţby u vybraných typů vícevřetenových automatů: 

 generální opravy, 

 střední opravy, 

 servis (záruční i pozáruční), 

 periodický preventivní servis, 

 technologické vyuţití vícevřetenových automatů, 

 seřízení strojů na poţadovanou technologii, 

 vybavení strojů zvláštním příslušenstvím včetně instalace na stroj, 



UTB ve Zlíně, Fakulta managementu a ekonomiky 41 

 

 modernizace elektroinstalace (programovatelný automat pro řízení funkcí stroje a 

příslušenství), 

 obchodní činnost zaměřená na nákup, prodej a zprostředkování prodeje vícevřete-

nových automatů. 

 

Typy vícevřetenových automatů, u kterých zajišťuje firma opravy a servis: 

 automaty ZPS Zlín 

 automaty SCHUTTE 

 automaty GILDEMEISTER 

 automaty INDEX 

 automaty  TORNOS  BECHLER 

 automaty  WICKMAN 

 automaty PITTLER 

Jednotlivé opravy na vícevřetenových soustruţnických automatech se uskutečňují dle 

přesných poţadavků zákazníka. [36]    

 

2. Zastoupení pro prodej CNC-soustruhů GOODWAY a CNC-obráběcích 

center TOPPER 

O rok později, tedy v roce 2002 rozšířila společnost svou činnost na specializovaný malo-

obchod a zprostředkování obchodu a začala nabízet svým zákazníkům nejen opravy, ale i 

moţnost zprostředkování nákupu či prodeje vícevřetenových automatů.  

Do stejného období lze datovat spolupráci s výrobcem revolverových CNC soustruhů, s 

firmou GOODWAY Machinery Ltd. z Taiwanu.  

V současnosti na českém trhu zastupuje firma také další taiwanské firmy – Tong Tai, Eu-

mach a Chiah Chyun.  

Od roku 2006 se společnost zabývá také kovovýrobou náhradních strojních dílů, zatím jen 

pro vlastní potřebu.  
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V souvislosti s prodejem CNC-soustruhů GOODWAY a CNC-obráběcích center TOPPER 

firma zajišťuje: 

 obchodní činnost zaměřenou na nákup a prodej, 

 servis záruční i pozáruční, 

 periodický preventivní servis, 

 technologické vyuţití, 

 seřízení stroje na poţadovanou technologii, 

 vybavení stroje zvláštním příslušenstvím včetně instalace na stroj. [36] 

 

7.2 PEST analýza 

Analýza obecného prostředí organizace vychází ze znalosti externího okolí podniku. Iden-

tifikace moţných změn a budoucích trendů je podkladem pro firemní rozhodování. PEST 

analýza sleduje právě tyto vnější vlivy prostředí na organizaci a současně definuje nové 

příleţitosti i hrozby, které se mohou objevit. Analýza se zabývá čtyřmi oblastmi vlivů: 

Politické, Ekonomické, Sociální a Technicko-technologické. 

 

7.2.1 Politické vlivy 

Právní a politické prostředí provází kaţdou firmu po celou dobu její existence. Vznik, vý-

voj i případný zánik firmy se řídí legislativou. Veškerá činnost musí probíhat podle zákonů 

a nařízení, norem či vyhlášek jednotlivých ministerstev.  

Společnost GOTECH s.r.o., která se zabývá servisní činností vícevřetenových automatů, 

musí své sluţby provozovat s ohledem na následující zákony: 

a.) Zákon č.40/1964 Sb., Občanský zákoník, 

b.)  Zákon č.513/1991 Sb., Obchodní zákoník, 

c.) Vyhláška MF č.500/2002, podvojné účetnictví pro podnikatele,  

d.) Vyhláška MF č.125/1993, zákonné pojištění odpovědnosti zaměstnavatele, 

e.) Zákon č.21/1992 Sb., O bankách, 
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f.) Zákon č.16/1993 Sb., O dani silniční, 

g.) Zákon č.235/2004 Sb., O dani z přidané hodnoty, 

h.) Zákon č.586/1992 Sb., O daních z příjmů, 

i.) Zákon č.155/1995 Sb., O důchodovém pojištění, 

j.) Zákon č.187/2006 Sb., O nemocenském pojištění, 

k.) Zákon č.477/2001 Sb., O obalech, 

l.) Zákon č.185/2001 Sb., O odpadech, 

m.) Zákon č. 284/2009 Sb., O platebním styku, 

n.) Zákon č.589/1992 Sb., O pojistném na sociální zabezpečení, 

o.) Zákon č.592/1992 Sb., O pojistném na všeobecné zdravotní pojištění, 

p.) Zákon č.563/1991 Sb., O účetnictví, 

q.) Zákoník práce č.262/2006 Sb. [27] 

Znalost zákonů a jejich respektování je z uvedeného výčtu více neţ zřejmá. Porušení kte-

réhokoliv zákona znamená pro organizace vţdy problémy, přinejmenším ve formě finanč-

ních sankcí. 

Kaţdá organizace by měla sledovat politické dění a vyuţít jakoukoliv příleţitost, která se 

můţe naskytnout, ať uţ ze strany naší politické scény či ze strany Evropské Unie. Získává-

ní stále nových aktuálních informací je důleţitou podmínkou pro rozvoj firmy. 

 

7.2.2 Ekonomické vlivy 

Následkem krize na světových finančních trzích, která se přelila do reálné ekonomiky, se 

v průběhu roku 2009 projevil první pokles globálního ekonomického výkonu od 2. světové 

války. Americká ekonomika vstřebávala důsledky dramatických událostí na finančních 

trzích a vláda se aktivně snaţila restrukturalizovat banky a podpořit reálnou ekonomiku. 

Náznaky jistého zlepšení jsou jen velmi pozvolné. 

Problémy ve vyspělých ekonomikách se rozšířily i na oblast rozvíjejících se ekonomik. 

Prudce poklesl objem světového obchodu, stejně jako průmyslová produkce v mnoha ze-

mích. Inflace klesla k hodnotám blízkým nule a cena ropy začala opět růst.  
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Všechny země, které jsou významnými obchodními partnery ČR (s výjimkou Polska), se 

nacházejí v recesi. Ekonomická predikce očekává přetrvání problémů reálné ekonomiky 

v globálním měřítku pouze s mírnými projevy zlepšování. 

 

Makroekonomické ukazatele 

Makroekonomické ukazatele jsou nejpřesnějším odrazem ekonomického prostředí firmy. 

Společnost GOTECH s.r.o. ovlivňují ukazatele vývoje HDP, kurzu EURA a USD ve vzta-

hu k české koruně a vývoj úrokových sazeb. 

 Hrubý domácí produkt 

„HDP - celková peněžní hodnota finální produkce vyrobené za určité období (obvykle jed-

noho roku) výrobními faktory umístěnými v dané zemi, bez ohledu na jejich vlastníka.“ 

[28] 

 

  Obr. 4. Prognózy růstu reálného HDP na 

  rok 2010. [28] 

 

Nejen pro Česku republiku ale pro celou Evropu i Ameriku byl zlomovým rok 2008 a to z 

důvodu nástupu světové ekonomické krize. Vývoj HDP se razantně mění. Tuto skutečnost 

pocítila i firma GOTECH s.r.o. Následkem krizových opatření ruší spousta zákazníků jiţ 

nasmlouvané zakázky. Nákup dříve zamýšlených CNC soustruhů se odkládá do budoucna, 

stejně tak servisní zásahy, které jsou pro zákazníky postradatelné.  

 Vývoj kurzu EUR/CZ a USD/CZ 

Kurz vyjadřuje hodnotu zahraniční měny, za kterou lze hodnotu české měny koupit. 
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                   Obr. 5. Vývoj kurzu EUR/CZ a USD/CZ. [29] 

Vývoj kurzu české koruny vůči hlavním zahraničním měnám se nesl v loňském roce ve 

znamení silného posilování domácí měny. Jen v meziročním srovnání posílila koruna vůči 

americkému dolaru z 22 na 18,5 CZK/USD (tj. o 16%), vůči euru pak z 28,5 na 

26 CZK/EUR (cca 9%). [30] 

Pro exportéry, tzn. i pro firmu GOTECH s.r.o., kteří mají své pohledávky vůči svým za-

hraničním partnerům v cizích měnách, znamená posilování domácí měny jediné – kurzo-

vou ztrátu. 

 Vývoj úrokových sazeb 

Úrokovou sazbu v ekonomice vyhlašuje Česká národní banka. Zjednodušeně řečeno – 

kdyţ jde ekonomika nahoru, ČNB ji můţe přibrzďovat zvyšováním sazeb. Při poklesu na-

opak ČNB intervenuje sniţováním úroků s cílem rozhýbat hospodářství. Podstatným im-

pulzem je i stav kurzu koruny. Kdyţ je koruna slabá, ČNB můţe kurz oţivit zvýšením sa-

zeb v ekonomice. [31] 

Tab. 2. Vývoj úrokových sazeb podle ČNB. [vlastní zpracování], [31] 

  2T repo sazba % Diskontní sazba % Lombardní 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 

http://kurzy.finance.cz/
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07.08.2009 1,25 0,25 2,25 

17.12.2009 1   2 

Česká národní banka provádí svou měnovou politiku především pomocí krátkodobých 

úrokových sazeb. Hlavním měnovým nástrojem České národní banky je dvoutýdenní repo 

sazba. Pomocí ní ovlivňuje centrální banka mnoţství peněz v ekonomice. Banka stahuje 

měnu z oběhu prodejem svým cenných papírů bankám a naopak ji do oběhu uvolňuje ná-

kupem stejných cenných papírů od bank.  

Jedním ze základních důsledků poklesu klíčových úrokových sazeb by logicky měl být i 

pokles úroků komerčních úvěrů.  Od stanovené repo sazby se totiţ odvíjí sazba PRIBOR 

(Prague InterBank Offered Rate), tedy úroková sazba, za kterou si banky navzájem posky-

tují úvěry na českém mezibankovním trhu. Od této sazby se pak odvíjí úročení komerčních 

úvěrů.  

V poslední době to ovšem příliš neplatí a trţní sazby reagují na vývoj sazeb ČNB pouze v 

omezené míře. Banky se totiţ obávají dalšího vývoje ekonomiky (především rostoucí ne-

zaměstnanosti), a k sazbám, za které si půjčují mezi sebou, připočítávají lidem a firmám 

vysoké přiráţky za riziko.  

Rovněţ devizový kurz koruny obvykle reaguje na změnu úrokových sazeb. Pokles úroků 

mluví pro oslabování naší měny. Slabší kurz koruny zlevňuje vyváţené zboţí a sluţby.  

Slabá koruna tedy způsobuje vyšší růst cen – vyšší inflaci. Naopak pozitivní dopad má 

slábnoucí měna především na exportéry, jejichţ zboţí na mezinárodních trzích zlevňuje a 

zvyšuje tak jeho konkurenceschopnost. A právě to je pro naši proexportně orientovanou 

otevřenou ekonomiku v současnosti klíčové. [32] 

Firma GOTECH s.r.o. vyuţívá v současnosti financování svých sluţeb úvěrem od různých 

bank. Výši bankovního úvěru společnost bez jakýchkoliv problémů splácí. Jako stálý a 

důvěryhodný klient nemá problémy s poskytnutím úvěru od ţádné z bank, jejichţ sluţeb 

vyuţívá. Přesto ekonom společnosti neustále sleduje vývoj na bankovním trhu. V případě 

nové ţádosti o bankovní úvěr je nezbytné mít přesné informace o aktuálních moţnostech 

úročení. 
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7.2.3 Sociální vlivy 

Cílem diplomové práce je zvýšení konkurenceschopnosti firmy GOTECH s.r.o., která po-

skytuje servisní sluţby v oblasti strojírenství. Úspěch v tomto oboru je závislý především 

na kvalitě provedené práce, odpovídající komunikaci se zákazníkem, dodrţení termínu, 

cenovém rozpětí poskytovaných sluţeb a v neposlední řadě také na rozdělení financí ve 

firmách. 

Všechny uvedené faktory patří mezi sociální vlivy, které společnost GOTECH s.r.o. musí 

vzít v úvahu při tvorbě nabídek pro zákazníky. 

Mezi nové vývojové trendy můţeme zařadit: 

 zvyšování cen za sluţby, 

 rostoucí poţadavky ze stran zákazníků, 

 úroveň poskytovaných sluţeb, 

 snaha spojovat servisní sluţby s řadou jiných sluţeb – instalace stroje, zaškolení 

obsluhy, manuál ke stroji, 

 nárůst poţadavků na servisní sluţby, 

 stále více poţadavků na servisní sluţby ze zahraničí. 

Na základě zjištěných poţadavků se snaţí společnost GOTECH s.r.o. o zkvalitňování po-

skytovaných sluţeb. 

 

7.2.4 Technicko-technologické vlivy 

Zastarávání strojů je problémem všech firem, nejen ve strojírenství. Firma GOTECH s.r.o. 

se specializuje na servisní zásahy konkrétních typů strojů, a to vícevřetenových soustruţ-

nických automatů. Nákup uvedených strojů je pro kaţdou firmu velkým zásahem do finan-

cí. Proto se spousta firem snaţí vyuţít servisních sluţeb společnosti GOTECH s.r.o.  
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7.3 Analýza oborového prostředí podniku 

Součástí oborového prostředí podniku je nejen samotná konkurence ale i pravidla konku-

renčního boje, která je nutné pochopit a respektovat. Je to nezbytnost vedoucí k udrţení či 

zvýšení konkurenceschopnosti.  

Rivalita v odvětví na regionálním trhu je v současnosti na vysoké úrovni, coţ je dáno pře-

devším skutečností, ţe všechny uvedené společnosti mají svůj původ ve stejné organizaci. 

Společnost TAJMAC – ZPS a.s. se zaměřuje především na prodej nových strojů, pro oblast 

servisní činnosti vznikla společnost ZPS – GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s. V jiné pozici je 

firma GOTECH s.r.o., která má své portfolio zaměřené na servisní činnost ale současně i 

na prodej nových CNC strojů. Kaţdá z uvedených organizací se snaţí vylepšit vlastní po-

zici. Rivalita se zvyšuje v důsledku nízké míry růstu odvětví; zvýšení trţního podílu je 

moţné jen na úkor konkurenta. Fixní náklady v uvedeném strojírenském oboru jsou vyso-

ké, poskytované výrobky či sluţby nejsou markantně diferencované. Výstupní bariéry 

v odvětví jsou vysoké – vlastnictví vysoce specializovaných aktiv, loajalita managementu 

ke konkrétní činnosti. Rivalové sledují různé cíle, neshodnou se na způsobech konkurence, 

a proto se trvale střetávají.  

 

7.3.1 Porterův model 

Velmi uţitečným nástrojem oborové analýzy je Porterův pětifaktorový model konkurenč-

ního prostředí. Pro určení konkurence prostředí vyuţívá 5-ti faktorů, které ovlivňují zisko-

vost firmy a její postavení na trhu (konkurence mezi firmami, hrozba vstupu nových firem, 

hrozba ze strany náhrad, ze strany dodavatelů, síla kupujících). Cílem Porterova modelu je 

porozumět konkurenci z pohledu manaţerů, v případě společnosti GOTECH s.r.o. jednate-

lů. Dalším cílem je najít způsob, jak čelit konkurenci, jeţ se přímo či zprostředkovaně fir-

my dotýká.  

Současný problém vedení společnosti je, ţe konkurence je chápána příliš úzce, jakoby se 

odehrávala pouze mezi přímými konkurenty; je to sice první síla, ne však jediná.  Konku-

renční boj zahrnuje další čtyři konkurenční síly: potenciální konkurenty, dodavatele, zá-

kazníky a substituční produkty. Pro společnost GOTECH s.r.o. jsem zpracovala pět vlivů, 

které na organizaci působí. 

Potencionální noví konkurenti (faktory ohroţující vstup): 
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Servis vícevřetenových soustruţnických automatů je velmi specifickým strojírenským obo-

rem. Přesto je procento objevení se nového přímého konkurenta velice reálné. Existuje 

totiţ moţnost vzniku nové společnosti odtrţením z evidovaných konkurenčních firem. No-

vým konkurentem se tedy můţe stát nová strojírenská firma zaměřená na poskytování stej-

ných sluţeb. Nový konkurent bude chtít samozřejmě získat z důvodu zachování existence 

co největší podíl na trhu. Nový konkurent sniţuje ostatním ziskový potenciál – zisky, resp. 

mnoţství volných zakázek. 

Reálnost vstupu nových konkurentů je závislá na existujících bariérách vstupu do odvětví, 

tedy do strojírenství. Bariéry vstupu jsou vysoké, moţnost odvety účastníků trhu malá - 

reklamou, sníţením ceny, zvýšením kvality apod. V takovém případě je hrozba vstupu 

velmi vysoká.  

Můţeme specifikovat 7 základních bariér vstupu do odvětví – výhod, které mají dosavadní 

firmy ve strojírenském odvětví ve srovnání s nově vstupujícími firmami: 

 Mnoţstevní rabat – ekonomie mnoţství ze strany dodavatelů. Pokud bude společ-

nost nakupovat strojní díly, součásti a komponenty ve velkém mnoţství, dostane 

slevu. Společnosti jiţ v oboru působící mají tedy výhodu a mohou poskytovat své 

sluţby levněji, coţ je konkurenční výhodou. 

 Tradice a dobré jméno u zákazníků (ekonomie mnoţství u zákazníků) – takové fir-

my mají jiţ vybudovánu svou vlastní síť zákazníků. Jakákoliv nová firma by velmi 

obtíţně hledala cestu k takovému zákazníkovi. 

 Pokud by chtěl zákazník přejít k jinému poskytovateli sluţeb, vznikly by mu zvý-

šené náklady z důvodu nových vazeb a vztahů. Tedy raději nebude chtít měnit za-

běhlé zvyklosti. To vyhovuje samozřejmě stávajícím firmám. 

 Nový poskytovatel servisních sluţeb by musel vynaloţit zvýšené náklady na své 

uvedení na trh – reklamu, předvádění, sluţby apod. Vysoké náklady by nově vstu-

pující firmě vznikly i se samotným zahájením činnosti firmy. Taková firma by se 

musela snaţit něčím novým upoutat zákazníka, coţ je vţdy velmi finančně náročné.  

 Nerovný přístup k distribučním, tedy dodavatelským kanálům. Nový strojírenský 

podnik by se musel získat zájemce o servisní sluţby na vícevřetenových soustruţ-

nických automatech. A pokud takový podnik nemá tradici a jméno, je to vţdy ná-

ročné na finanční zdroje.  
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 Restriktivní státní politika – buď stát podporuje vznik nových firem (např. formou 

daní – výše, legislativou – zakládání firem, podporou podnikání obecně) nebo niko-

liv. Noví konkurenti potom mají svou pozici oproti jiţ existujícím firmám nesporně 

obtíţnější. 

Pro nově vstupujícího konkurenta do odvětví je nezbytné zváţit, jaký je růst odvětví - stro-

jírenství, resp. jaké jsou poţadavky na servis vícevřetenových soustruţnických automatů. 

Růst byl v minulém období velký, ovšem dnes můţeme zaznamenat pokles poţadavků 

zákazníků. Financování ze stran bankovních společností se stává méně dostupné a kritéria 

k získání takového financování jsou stále vyšší. Je třeba očekávat výrazný pokles poptávky 

zákazníků po servise vícevřetenových soustruţnických automatů. Tedy vstup nových kon-

kurentů je velmi obtíţný, spíš bude připadat v úvahu zánik stávajících. Moţnost hrozby 

vstupu nových konkurenčních firem bude reálná aţ po překonání stávající ekonomické 

krize.  

Platí pravidlo, kdyţ je růst odvětví nízký, obecně vstup nových konkurentů je obtíţnější. 

V současné době ve strojírenství nehrozí masový vstup nových firem do oblasti servisu 

vícevřetenových soustruţnických automatů. Spíš půjde o dlouhodobý pokles poptávky, 

bankovní výpůjčky nejsou lukrativní, firmy začínají šetřit a zvaţovat financování svých 

potřeb. 
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Tab. 3. Hrozba vstupů nových konkurentů [vlastní zpracování] 

 

Dodavatelé (síla dodavatele): 

Společnost GOTECH s.r.o. je závislá na dodavatelích, kteří představují vysoké ceny strojí-

renských technologií a velmi specializovaných náhradních dílů. 

Silní dodavatelé mají příznivé ceny nebo jsou dominantní proto, ţe nikdo jiný nemůţe 

konkrétní poţadovaný komponent vyrobit z důvodu náročnosti. Nebo drobné dodavatele 

cenově a kvalitou vytlačí z trhu. Je tedy nezbytné určit, jaké má firma GOTECH s.r.o. do-

davatele: kvalitní – nekvalitní, silné – slabé, spolehlivé – nespolehlivé, stabilní – nestabilní. 

To záleţí pouze na posouzení samotné organizace a na jejím zdůvodnění.  

V současné době se dodavatelé sdruţují, tím vytvářejí obranu proti vstupu konkurentů no-

vých. Tedy tyto skupiny jsou přímo napojeny na odběratele a dělí se o konečný zisk.  

Firma GOTECH s.r.o. můţe samozřejmě změnit dodavatele, jsou i jiní dodavatelé. Ale 

nebylo by to dobrým řešením. A to z toho důvodu, ţe firma GOTECH s.r.o. má jiţ dojed-

nány slevy, které by u jiného dodavatele nezískala. Nový dodavatel by byl draţší, tzn. mé-

ně konkurenčně schopný. 
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Hrozí, ţe by dodavatelé strojírenských komponentů zahájili servisní činnost? Toto zatím 

nehrozí. Moţná v budoucnu – pak by mohli vytlačit středně velké firmy z trhu. 

Stávající dodavatelé dodávají kvalitní, zdravotně nezávadné výrobky. Zde ovšem není roz-

díl v dodavatelích, je to obecná norma. 

S ohledem na zaběhlé vazby mezi odběrateli a dodavateli nelze předpokládat výrazné změ-

ny z hlediska změny dodavatelů. K těmto změnám můţe dojít v případě nových technolo-

gií, kdy s nově zavedenými pracovními postupy přijdou noví dodavatelé, ale to připadá 

v úvahu v dlouhodobém horizontu. Vyjednávací síla dodavatelů je v oblasti servisu více-

vřetenových soustruţnických automatů silná a stabilní. 

Tab. 4. Vyjednávací síla dodavatelů [vlastní zpracování] 

 

Zákazníci (síla kupujících): 

Silní zákazníci jsou zpravidla protihráčem silných dodavatelů. 

Silní zákazníci tlačí na prodejní ceny, tedy chtějí servisní sluţby za niţší ceny nebo ne-

změněné, ale dokonce poţadují vyšší kvalitu poskytovaných sluţeb. 

Zákazníci, kteří poptávají servisní sluţby na větším počtu strojů, jsou ve výhodě. Mohou 

získat cenové zvýhodnění z důvodu odběru většího objemu sluţeb. 
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Strojírenské firmy, zákazníci, jsou citlivé na cenu. Servisní zásah zaměstnanců firmy 

GOTECH s.r.o. se jim promítne do finální ceny jejich produktů. Sledují tedy pečlivě ceno-

vou hladinu. 

Nakupované sluţby jsou standardizované, nelze jednoduše měnit jiný zdroj. Ve strojíren-

ství převaţuje snaha neměnit poskytovatele těchto odborných sluţeb. 

V důsledku cenového soupeření konkurenčních firem je přirozeným důsledkem sníţení 

ceny poskytovaných sluţeb. Z tohoto důvodu je logickým vyústěním přechod zákazníka 

k nejlevnějšímu poskytovateli sluţeb, ke konkurenci. Cílem je udrţet cenu na přijatelné 

úrovni, nezvyšovat ji a poskytnout zákazníkovi různé benefity ke sluţbám – například pro-

dlouţení záruční doby, zaškolení obsluhy strojů zdarma a podobně. 

Ve strojírenství je síla zákazníků obecně vysoká. Vznikla celá řada dodavatelů, v součas-

ném období však výrazně klesá poptávka po odborných servisních zásazích z důvodu eko-

nomické krize. Jde však o přirozeně přechodný stav. 

Tab. 5. Vyjednávací síla zákazníků [vlastní zpracování] 
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Náhradní (nové) výrobky (hrozba náhraţek): 

Existuje v současné době ve strojírenství jiná alternativa, která by znamenala pokračování 

ve výrobě, neţ je servisní zásah? Ano, je to nákup nového stroje. Tato varianta je však 

velmi závislá na finanční situaci, která v současnosti je všeobecně nepříznivá. Servisní 

činnost je právě tou levnější variantou. 

V úvahu připadají ještě další dvě varianty: 

 Vyuţití sluţeb konkurenční firmy 

 Změna výroby 

Z pohledu naší firmy bude záleţet především na délce ekonomického poklesu a na dosa-

vadním postavení firmy. Firma GOTECH s.r.o. je prosperující, je tedy předpoklad, ţe si 

klientelu zachová. Hrozba substituční náhrady je střední aţ vysoká. Substituční náhrada 

sluţeb je však z pohledu firmy reálná.  

Tab. 6. Hrozba substitutů [vlastní zpracování] 

 

Konkurenti v odvětví (konkurenční rivalita): 

Konkurenci v odvětví pro společnost GOTECH s.r.o. představují v regionu firmy 

TAJMAC- ZPS a.s. a ZPS – GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s. Je to z toho důvodu, ţe všechny 

tři uvedené firmy jsou v podstatě pokračovateli firmy ZPS a.s. a portfolio nabízených slu-

ţeb je velmi podobné.  

Je nezbytné posoudit, zda firma GOTECH s.r.o. můţe sniţovat ceny servisních zásahů, 

poskytovat další nadstandardní sluţby. V případě, ţe to moţné je, konkurenceschopnost 

firmy se tím zvyšuje.  
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Konkurence v odvětví, tedy strojírenství, je vysoká. Růst odvětví je dnes pomalý, bariéry 

vstupu jsou vysoké, trh je nasycen strojírenskými firmami. Proces, kdy některé firmy usilu-

jí o dominanci a velké firmy se snaţí potlačit malé, nyní probíhá.  

K cenové konkurenci ve strojírenství dochází z toho důvodu, ţe poskytované sluţby jsou 

totoţné, stálé náklady jsou u všech podobné, zvyšování výrobních kapacit je nákladné a 

náročné.  

Konkurence ve strojírenském odvětví probíhá i jinými formami. Je to především dodacími 

lhůtami – firmy se dnes předbíhají v termínech, nereálnými cenovými nabídkami apod. 

Rivalita mezi existujícími firmami v období konjunktury nebyla vysoká, kaţdá firma našla 

své místo na trhu servisních činností. Dnes se konkurenční soupeření zvyšuje. Kaţdá firma 

se chce za kaţdou cenu na trhu udrţet. 
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Tab. 7. Konkurenční rivalita v odvětví [vlastní zpracování] 

 

 

7.3.2 Celková přitaţlivost oboru 

Rozhodující otázkou při určování výnosnosti je, zda organizace v oboru můţe získat a udr-

ţet si význam spolehlivého partnera, který má pro zákazníky, nebo zda tento význam při 

likvidaci konkurence ztratí a získají ho jiní. Struktura oboru určí, kdo tento význam získá, 

jak uvádím v následujícím výčtu: 

 Rivalita, podobně jako vstup, vede buď k tomu, ţe hodnota je převedená na zákaz-

níka (ve formě levnějších cen za sluţby) nebo zvyšuje náklady soutěţením. 
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 Noví vstupující konkurenti by mohli soupeřit v tom směru, ţe by se snaţili nabízet 

zákazníkům nízké ceny poskytovaných sluţeb; ovšem jejich nevýhodou by mohlo 

být vynaloţení vysokých finančních nákladů na propagaci.  

 Substituty kladou strop cenám. Zákazníci by mohli přejít na substituty, pokud se 

ceny dosud nabízených sluţeb stanou dostatečně vysokými.  

 Zákazníci, kteří jsou silní, jsou schopni udrţet si většinu významu, který si pro sebe 

vytvořili.  

 Silní dodavatelé si můţou přisvojit hodnotu, vytvořenou pro zákazníky – ta přechá-

zí ze zákazníka na dodavatele prostřednictvím firmy, která působí jako mezičlánek 

a která si z ní bere jen malý podíl. 

Závěr: 

Na základě souhrnného vyhodnocení všech pěti sil je moţné konstatovat: 

 V současné době ve strojírenství nehrozí masový vstup strojírenských firem v ob-

lasti servisu vícevřetenových strojírenských automatů. 

 Ve strojírenství půjde spíš o dlouhodobý pokles poptávky po servisních zásazích, 

klesá kupní síla, bankovní produkty nejsou lukrativní, firmy začínají šetřit a zvaţo-

vat svá finanční rozhodnutí. 

 S ohledem na zaběhlé vazby mezi odběrateli a dodavateli nelze předpokládat vý-

razné změny z hlediska změny dodavatelů. 

 Ke změnám dodavatelů můţe dojít v případě nových technologií, kdy s novými 

procesy přijdou i noví dodavatelé, ale to připadá v úvahu v dlouhodobém horizontu.  

 Vyjednávací síla dodavatelů je v oblasti servisu vícevřetenových soustruţnických 

automatů silná a stabilní. 

 Ve strojírenství je síla zákazníků obecně vysoká, vznikla celá řada dodavatelů. 

 V současném období klesá výrazně kupní síla zákazníků z důvodu ekonomické kri-

ze, jde však o přirozeně přechodný stav. Strojírenství obecně zaznamenává sniţo-

vání svého růstu.  

 Z hlediska hrozby substitučních výrobků a sluţeb lze z pohledu naší firmy konsta-

tovat závislost na délce období ekonomického poklesu, na dosavadním postavení 

firmy. Je prosperující, je tedy předpoklad, ţe si klientelu zachová, hrozba substi-

tuční náhrady je střední aţ vysoká. 
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 Substituční náhrada sluţeb je z pohledu firmy reálná. 

 Rivalita mezi existujícími firmami v období konjunktury nebyla vysoká, kaţdý na-

šel své místo na trhu. Dnes se konkurenční soupeření zvyšuje, je otázkou, zda se to 

promítá do ziskovosti obecně. 

 Zdá se, ţe zvyšování konkurenčního napětí není v oblasti strojírenství kontrapro-

duktivní, tedy nulové, nebo bez výrazného výsledku. Firmy se chtějí za kaţdou ce-

nu na trhu udrţet.  

 

7.4 Model GE 

Model GE zkoumá atraktivitu trhu ve dvou dimenzích – přitaţlivost trhu, zaznamenanou 

na ose vertikální a konkurenční postavení, které představuje osa horizontální. Na základě 

modelu GE je pozice společnosti GOTECH s.r.o. znázorněna pomocí matice o čtyřech 

polích, z nichţ kaţdé pole představuje jedno strategické pásmo, kam by organizace měla 

směřovat. 

Konkurenční postavení firmy je identifikováno interními faktory, při určení atraktivity trhu 

jde o faktory externí. Kaţdému faktoru je stanovena váha, která představuje důleţitost 

konkrétního faktoru pro firmu a body v intervalu 1 – 5, které jsou přiřazeny dle současného 

stavu, kdy 5 znamená velmi atraktivní či velmi dobrá úroveň konkurenčního postavení. 

Tyto základní faktory, které determinují strategický úspěch firmy, nejsou zachyceny pouze 

ve dvou základních veličinách, ale jsou vyjádřeny komplexem působících dílčích faktorů.  

Nevýhodou portfolio matice GE je to, ţe výběr kritérií a určení vah jednotlivých hodnoce-

ných faktorů je značně subjektivní – tak je tomu i v mém případě konstrukce portfolio ma-

tice GE. Její sestavení vyţaduje zkušené pracovníky. 

Konstrukce portfolio matice GE: 

 na horizontální ose jsou vyznačeny konkurenční přednosti (konkurenční postavení); 

 na vertikální ose atraktivita oboru (atraktivita trhu). 
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7.4.1 Atraktivita trhu 

Atraktivita trhu zahrnuje specifické faktory: 

a.) velikost trhu 

b.) tempo růstu trhu 

c.) intenzita konkurence 

d.) technická náročnost  

e.) cenové trendy 

f.) dostupnost pracovní síly 

 

Tab. 8. Hodnocení faktorů aktivity trhu. [vlastní zpracování] 

Faktory a b c d e f Celkem Váhy 

a   1 0 1 1 1 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 0 0 0 0   1 1 0,05 

f  0 0 0 0 0   0 0 

Celkem             15 1 

 

 

Tab. 9. Kvantifikace faktorů atraktivity trhu. [vlastní zpraco-

vání] 

Faktor Váha Body Skóre 

Velikost trhu 0,27 5 1,35 

Tempo růstu trhu 0,1 3 0,3 

Intenzita konkurence 0,43 5 2,15 

Technická náročnost 0,15 3 0,45 

Cenové trendy 0,05 4 0,2 

Dostupnost pracovní síly 0 2 0 

  1 x 4,45 

 

7.4.2 Konkurenční postavení na trhu 

Konkurenční postavení na trhu je dáno specifickými faktory pro tuto oblast: 
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A. trţní podíl 

B. kvalita sluţeb 

C. loajalita zákazníků 

D. náklady v porovnání s konkurencí 

E. relativní zisk v porovnání s konkurencí 

F. inovace trhu. 

 

Tab. 10. Hodnocení faktorů konkurenčního postavení. [vlastní zpracová-

ní] 

Faktory A B C D E F Celkem Váhy 

A   1 1 1 0 0 3 0,15 

B 0   1 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 faktorů konkurenčního prostředí firmy 

GOTECH s.r.o. [vlastní zpracování] 

Faktor Váha Body Skóre 

Tržní podíl 0,15 3 0,45 

Kvalita služeb 0,25 3 0,75 

Loajalita zákazníků 0,2 2 0,4 

Náklady v porovnání s konkurencí 0,2 2 0,4 

Relativní 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. [vlastní zpracování] 

Z matice GE (Obr. 6) je zřejmé postavení firmy GOTECH s.r.o. na trhu. Atraktivita trhu je 

pro společnost vysoká. Faktory působící na společnost GOTECH s.r.o. z hlediska atraktivi-

ty trhu jsou vysoká intenzita konkurence společně s velikostí trhu. Jako problém se 

v ţádném případě nejeví dostupnost pracovní síly. 

Podle modelu GE by se firma GOTECH s.r.o. měla především zaměřit na zvyšování kon-

kurenceschopnosti z pozice následujících faktorů: 

- relativní zisk, 

- inovace trhu. 

Firma GOTECH s.r.o. při hodnocení jejího konkurenčního postavení má solidní pozici. 

V rámci plánování budoucí strategie rozvoje je nutné nepolevit v náročnosti na kvalitu 

nabízených sluţeb, snaţit se udrţet si stávající zákazníky a pokusit se získat zákazníky 

nové. 

 

7.5 Kriteriální konkurenční analýza 

7.5.1 Charakteristika odvětví 

Strojírenství je pro ostatní obory výchozí. Současně se jedná o odvětví vyţadující alokaci 

velkého objemu finančních prostředků pro realizaci marketingových strategických rozhod-

nutí. Tato rozhodnutí pak předurčují budoucí nabídku na dlouhá léta dopředu.  
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7.5.2 Konkurenční společnosti v regionu 

V konkurenční analýze jsem se zaměřila na dvě konkurenční společnosti v regionu, 

TAJMAC-ZPS a.s. a ZPS – GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s.  

TAJMAC-ZPS a.s. 

Dějiny strojírenské výroby začínají ve firmě Baťa v roce 1903. Od roku 1950 se datuje 

nový název Závody přesného strojírenství (ZPS). V roce 2000 společnost přechází do 

vlastnictví italské firmy TAJMAC - MTM s.p. A. a mění se její název na TAJMAC-ZPS , 

a. s. Ochranná známka     je registrovaná ve 47 zemích. 

Společnost TAJMAC-ZPS, a.s. je komplexní firma zabývající se vývojem a výrobou obrá-

běcích strojů. Tím, ţe vlastní slévárenské prostory  ZPS - Slévárna, a.s., které jsou ve vý-

robním areálu společnosti v Malenovicích, disponuje koncentrovanou kapacitou zahrnující 

všechny etapy vývoje a výroby.  

TAJMAC-ZPS, a.s., zaujímá v ČR čelní postavení v oblasti obráběcích center a vícevřete-

nových automatů. Patří mezi největší české exportéry a zařazuje se do skupiny předních 

světových výrobců. Export představuje více neţ 80% z vyrobené roční produkce. 

Výrobní program se skládá z vysoce výkonných obráběcích center a ze světového hlediska 

špičkových vícevřetenových automatů. Stroje se uplatňují  v nejnáročnějších průmyslo-

vých odvětvích na všech světových trzích a získaly si velmi dobrou pověst pro svoje vyso-

ké technické parametry, přesnost a spolehlivost. [33] 

ZPS – GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s. 

ZPS - GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s. je jedna z mála evropských firem specializující se ve 

velkém rozsahu pouze na generální a střední opravy vícevřetenových soustruţnických au-

tomatů. Roční kapacita firmy je 40 generálních oprav vícevřetenových automatů. U kaţdé-

ho stroje po generální opravě zaručuje společnost ZPS - GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s. 

přesnost obrábění jako u nového stroje. Generální opravy provádějí pracovníci s mnohale-

tými zkušenostmi při montáţích a výrobě vícevřetenových automatů v ZPS a.s. Zlín.  

Nosným výrobním programem společnosti jsou generální opravy vícevřetenových automa-

tů z produkce ZPS, a.s. Zlín ale i světových výrobců GILDEMEISTER, WICKMAN, 

PITTLER a SCHUTTE. Stroje z produkce ZPS-GENERÁLNÍ OPRAVY jsou dodávány 

do tuzemska (ŠKODA Mladá Boleslav, LUCAS Jablonec atd.) i na světový trh. [34] 

http://www.sl.zps.cz/
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7.5.3 Faktory určující vývoj konkurenceschopnosti 

Konkurence společnosti GOTECH s.r.o. v rámci regionu je poměrně vysoká. Tvoří ji spo-

lečnosti TAJMAC-ZPS, a.s. a ZPS – GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s. Všechny tři uvedené 

společnosti mají totiţ svou základnu v původní organizaci ZPS Zlín. Disponují kvalitními 

týmy pracovníků, kteří mají bohaté zkušenosti s obráběcími stroji získané dlouholetou ser-

visní, technologickou a obchodní činností v ZPS Zlín. 

V následující tabulce (Tab. 12.) uvádím jednotlivé faktory konkurenční rivality u tří zmi-

ňovaných společností.  

Tab. 12. Faktory konkurenční rivality. [vlastní 

zpracování] 
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Ačkoliv firma GOTECH s.r.o. vznikla v roce 2001, nemůţeme tvrdit, ţe je v oboru nováč-

kem. Je to z toho důvodu, ţe se společnost transformovala z firmy ZPS a.s. a navázala na 

její zkušenosti a znalosti. ZPS a.s. byla základnou pro různé typy firem, které se z ní trans-

formovaly. Pokračovateli společnosti ZPS a.s. jsou firma TAJMAC – ZPS a.s., jejíţ hlavní 

činností je prodej velice kvalitních CNC strojů; a firma ZPS – GENERÁLNÍ OPRAVY, 

a.s., která se specializuje pouze na servisní činnost. Společnost GOTECH s.r.o. nemá sice 

prozatím v povědomí zákazníků vybudováno takové jméno jako společnost ZPS a.s., ale 

protoţe poskytuje velmi specializované sluţby pro úzký segment strojírenství, zákazníkům 

není neznámá. Proto je důleţité zaměřit se na druhy propagace, které mohou pomoci vybu-

dovat dobré jméno firmy, alespoň do té doby, neţ společnost vstoupí ve veřejnou známost. 

Propagace je velmi důleţitým činitelem nejen pro začínající podniky. Myslím si, ţe by se 

mohlo vynaloţit vyšších finančních částek na propagaci do odborných časopisů. Mohla by 

se omezit reklama v oblasti sportu, kde se dle mého názoru nevyskytuje tolik odborníků, a 

reklama tudíţ nezasáhne cílový segment. 

Společnost TAJMAC ZPS a.s. nabízí nejen prodej srovnatelného náhradního dílu za nej-

vyšší cenu, ale také cena poskytovaných servisních sluţeb společnosti ZPS – 

GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s. je vyšší neţ cena srovnatelných servisních sluţeb společnos-

ti GOTECH s.r.o. Management konkurenčních firem se můţe totiţ spolehnout na dobré 

jméno firmy a povědomí, které tyto společnosti mají mezi svými zákazníky i širokou ve-

řejností. Firma GOTECH s.r.o. potřebuje získávat své nové zákazníky. A právě stanovení 

niţší ceny neţ mají konkurenční společnosti je prvním krokem. V dnešní době, kdy si kaţ-

dá společnost monitoruje situaci na trhu, můţe právě niţší cena zaujmout. 

Technické zařízení a technická vybavenost celkově ve společnosti GOTECH s.r.o. je vcel-

ku na dobré úrovni. Ovšem nedosahuje co do kvantity vybavenosti se srovnávanými spo-

lečnostmi. Technická zařízení se průběţně dokupují, a to většinou v okamţiku, kdy je zjiš-

těna jejich potřeba. 

Nedostatek inovací vedoucí ke zkvalitnění sluţeb zákazníkům je slabým místem ve spo-

lečnosti GOTECH s.r.o. Jakékoliv nadstandardní sluţby se řeší pouze jako reakce na po-

třeby zákazníků. Nejedná se tedy o inovační proces, ale jen jeho část.  

V současné době ve firmě GOTECH s. r. o. neexistuje skladová evidence zásob. Absence 

této agendy způsobuje řadu problémů, které se týkají nejen organizace v řízení zásob, ale i 

skladové evidence a účetnictví.  
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Absolutní neznalost cizího jazyka - nejlépe anglického - převáţné většiny servisních tech-

niků ve velké míře komplikuje komunikaci se zahraničním zákazníkem. Protoţe firma 

GOTECH s.r.o. reaguje na velmi zajímavé zakázky zahraničních partnerů, je nezbytné a 

nutné zvýšit kvalifikaci servisních techniků, kteří vyjíţdějí právě k zahraničním servisům. 

Komunikovat na mezinárodní úrovni by mělo být poţadavkem firmy, která se snaţí uspět 

nejen na tuzemském ale i zahraničním trhu. 

 

7.6 BSC analýza 

Řízení organizace na základě finančních ukazatelů není dostatečným nástrojem pro dosa-

ţení stanovených strategických a výkonnostních cílů. Management organizace by měl po-

rozumět a vyuţívat pro řízení také ukazatele nefinančního charakteru, jeţ zásadním způso-

bem ovlivňují dosahování finančních cílů organizace. Balanced Scorecard je nástroj pro 

promítnutí strategie společnosti do kaţdodenního operativního řízení s cílem ovlivnit cho-

vání pracovníků a zvýšit výkonnost společnosti.  

 

7.6.1 Poslání společnosti   

Společnost GOTECH s.r.o. je servisní organizace, jejíţ činnost je svým předmětem podni-

kání zaměřena na komplexní sluţby v oblasti prodeje a servisu vícevřetenových automatů a 

CNC strojů. Snaţí se prosadit nejen na tuzemském trhu ale i v zahraničí. 

Firma má stanovena tato základní poslání: 

 být osobně zodpovědná za kaţdý poţadavek zákazníka, rozumět jeho potřebám, pl-

nit své sluţby a neustále zlepšovat kvalitu sluţeb s cílem být vnímaná jako cenově 

dostupný a spolehlivý partner zákazníka, 

 vyuţívat zkušenosti a vědomosti v oblasti servisu vícevřetenových soustruţnických 

automatů jako výhodu pro zákazníky s cílem zvyšovat kvalitu poskytovaných slu-

ţeb,  

 poskytovat kvalitní sluţby v oblasti strojírenství s cílem podporovat růst podnikání 

v naší ekonomice a zlepšovat pozici České republiky v mezinárodním prostředí, 

 být spoluodpovědná za ekonomický růst společnosti,  
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 motivovat, rozvíjet a nabízet atraktivní moţnosti pro schopné pracovníky a odmě-

ňovat pracovníky za podávané výkony. 

 

 

7.6.2 Vize společnosti 

Firma GOTECH s.r.o. usiluje o stabilní a silnou pozici na českém průmyslovém trhu s cí-

lem dosáhnout srovnatelné úrovně organizace s firmami Evropské unie. Být nejspolehli-

vější a na zákazníka orientovanou společností spojující kvalitu nabízených sluţeb v oblasti 

strojírenství s finanční dostupností pro zákazníka, a tím přispívat k pozitivnímu hospodář-

skému vývoji České republiky.  

 

7.6.3 Vytvoření a vyjasnění strategie 

BSC vytváří vazbu mezi strategií a operativní činností společnosti s hlavním důrazem na 

strategické řízení a měření výkonnosti podniku.  

I přes narůstající konkurenční prostředí si firma GOTECH s.r.o. bude chtít zajistit trvalé 

místo na tuzemském průmyslovém trhu a případně se výrazněji prosadit i v zahraničí. Pro 

společnost je velmi důleţité zachovat si vysoký standard poskytovaných servisních sluţeb, 

který je nastaven velmi vysoko a je povaţován za velmi kvalitní. Firma se dále bude snaţit 

nabízet svým zákazníkům sluţby, které budou uspokojovat jejich poţadavky.  

Jinou moţností je zaměření se na nové dosud nepoznané zahraniční trhy. 

 

7.6.4 Návrh souboru měřítek pro metodu BSC 

Návrh měřítek byl proveden na základě osobního poznání společnosti GOTECH s.r.o. a na 

základě poskytnutých materiálů.  

 

Finanční perspektiva 

Finanční výkonnost podniku je jedním z klíčových ukazatelů efektivnosti a prosperity spo-

lečnosti. Odráţejí se zde výsledky, kterých bylo dosaţeno v ostatních perspektivách. Jako 

měřítka finanční perspektivy můţeme vybrat obrat, rentabilitu trţeb a trţby. 
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 Základní ekonomické ukazatele 

Tab. 13. Základní ekonomické ukazatele. [vlastní zpracování], [36] 

 

 

 Rentabilita trţeb v letech 2005 – 2009 

Tab. 14. Rentabilita tržeb. [vlastní zpracování], [36] 

 

 

 Trţby v letech 2005 – 2009: hodnoty jsou uvedeny v tis. Kč 

Tab. 15. Tržby v letech 2005 – 2009. [vlastní zpracování], 

[36] 

 

 

Zákaznická perspektiva 

Tato perspektiva má za úkol provést analýzu trţních a zákaznických segmentů. Téměř 

všechny podniky se dnes orientují na zákazníka. Stejně tak společnost GOTECH s.r.o. při-

stupuje k zákazníkovi individuálně a servisní sluţby i prodej CNC stroje je vţdy prováděn 

na zakázku, dle individuálních potřeb zákazníka. 
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Firma by měla být schopna nadefinovat základní měřítka pro hodnocení této perspektivy. 

Zároveň musí stanovit, kdo je její zákazník, jak je zákazník spokojen s výrobky a sluţba-

mi, které jsou mu nabízeny. Dále je nutné stanovit strategii, která vede k udrţení stávají-

cích zákazníků a samozřejmě strategii k oslovení a získání zákazníků nových.  

Do skupiny měřítek, která by odpovídala zákaznické perspektivě metody BSC, můţeme 

zahrnout např.: 

 Podíl na trhu – tento ukazatel je jeden z nejzákladnějších a pomocí něho zjišťujeme, 

jak si podnik stojí na celkovém trhu daného odvětví. V rámci regionálního trhu jsou 

hlavními konkurenty naší společnosti firmy TAJMAC – ZPS a.s. a ZPS – 

GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s. 

 Věrnost zákazníků – ukazatel sleduje, jak je podnik schopen vytvářet dlouhodobé 

vztahy se svými zákazníky. Společnost tento ukazatel můţe měřit např. procentním 

podílem stálých zákazníků na celkovém počtu zákazníků. 

 Zisk nových zákazníků – získávání zákazníků je jedním z nejdůleţitějších procesů 

v kaţdé společnosti. V odvětví servisu vícevřetenových soustruţnických automatů 

a prodeje nových CNC soustruhů je sloţitost tohoto procesu dána vysokými nákla-

dy na uvedený servis či na pořízení nového stroje. Nicméně společnosti GOTECH 

s.r.o. se získávání nových zákazníků daří vcelku dobře. Firma je schopná prosadit 

se i na zahraničních trzích. 

 Spokojenost zákazníků – jako další všeobecně pouţívané měřítko je spokojenost 

zákazníků. Toto měřítko je ryze nefinanční a jeho kvantifikace je sloţitější. V praxi 

se k vyjádření míry spokojenosti zákazníka často vyuţívá počet reklamací na dané 

produkty. Je ovšem zapotřebí, aby se podniky touto problematikou zabývaly více. 

Společnost GOTECH s.r.o. navštěvuje své stálé zákazníky pravidelně v jejich pro-

vozovnách, coţ je základní předpoklad ke zjištění jejich spokojenosti. Je nutné zjiš-

ťovat skryté potřeby zákazníků a také důvody jejich nespokojenosti.  

Z uvedeného obrázku (Obr. 7) vyplývá, ţe hodnota pro zákazníka je dána třemi faktory. 

Vlastnostmi výrobku, image podniku a vztahy se zákazníky.  
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       Obr. 7. Struktura tvorby hodnoty pro zákazníka. [vlastní zpracování] 

- Vlastnosti výrobku nebo sluţby jsou jejich funkčnost, originalita, kvalita a přede-

vším cena. 

- Image podniku je dána nehmotnými aktivy, hodnotou značky a reputací podniku. 

- Vztahy se zákazníky jsou determinovány partnerstvím, důvěryhodností, ochotou a 

etikou. 

Perspektiva interních procesů 

Kaţdý podnik je moţné chápat jako systém, ve kterém se realizuje mnoho procesů. Důleţi-

té je tyto procesy charakterizovat, zanalyzovat a zoptimalizovat na základě poţadavků zá-

kazníka a cílů společnosti. Přestoţe jsou procesy v kaţdém podniku jiné, tak je moţné tyto 

procesy zobecnit zobecnit a uspořádat do tzv. hodnotového řetězce BSC.  

Prvním z procesů hodnotového řetězce je inovační proces. Inovace v podniku se stávají 

mnohem důleţitější, neţ tomu bylo v minulých letech. Je nutné nejprve v zákaznické per-

spektivě zjistit potřeby a poţadavky zákazníka, na které inovační proces navazuje. Společ-

nost GOTECH s.r.o. se snaţí nalézat stále nová řešení, která by tyto potřeby a poţadavky 

zákazníků dokázala uspokojit. V současné době je hlavní konkurenční výhodou navázání 

spolupráce se společností TEAZ s.r.o. v oblasti vývoje jednoúčelových strojů. Tato spolu-

práce by mohla být velkým přínosem v automatizaci manipulace. 

Druhý je provozní proces, který zabezpečuje vytvoření a dodání výrobku nebo sluţby. 

V tomto procesu by se měl podnik zaměřit na optimalizaci průběhu objednávek, skladu a 

samotného dodání zboţí či poskytnutí sluţby.  

Poprodejní servis je třetím, a zároveň posledním procesem v modelu hodnotového řetězce 

BSC. Jeho důleţitost spočívá především ve spokojenosti zákazníka s tímto procesem. Do 

poprodejního servisu lze zahrnout garanční prohlídky, vyřizování reklamací a pozáruční 

servis. Ideální stav je pro podnik takový, který nevyţaduje vyřizování reklamací. Ovšem 

poruchovost nelze zcela eliminovat. U strojů ve strojírenství je vyţadována vysoká odol-

nost, ale díky působení mnoha vlivů a faktorů nemůţeme reklamacím předejít. Také v ob-
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lasti garančních servisů je prostor ke zlepšení, jak ve smyslu spokojenosti zákazníka, tak 

v oblasti sniţování nákladů. Všechny tyto faktory by společnost měla brát v potaz.  

Měřítka pro perspektivu interních procesů mohou být následující: 

- Rozvíjet výzkum a vývoj, 

- realizovat inovace, 

- vylepšení logistiky. 

Perspektiva učení se a růstu 

Tato perspektiva má za úkol stanovit cíle a měřítka potřebná k učení se a růstu podniku. 

Podstata této perspektivy spočívá v její návaznosti na perspektivy ostatní. Je nutné zajistit 

prostředky pro tuto perspektivu. Samotná podstat BSC spočívá ve významnosti dlouhodo-

bých investic nejenom do nových produktů, inovací a strojů, ale i do systémů, procesů a 

zejména zaměstnanců.  

Měřítka pro perspektivu učení se a růstu mohou být následující: 

- Vzdělávací programy – vzdělávací programy a rekvalifikace jsou důleţité pro kaţ-

dý podnik. V souvislosti s technologickým pokrokem a stále se zvyšujícími poţa-

davky zákazníků je nutné zaměstnance pravidelně proškolovat a nabízet jim různé 

druhy kurzů. Tím se zvyšuje jejich hodnota pro podnik a dochází ke sniţování ná-

kladů např. na tlumočníka v souvislosti s kurzy cizích jazyků. 

- Návrhy na zlepšení přijaté od zaměstnanců – počet zlepšovacích návrhů by měl být 

pečlivě sledován a odměňován v závislosti na jejich uvedení do praxe.  

- Zefektivnění vyuţívání nových technologií – počet odpovědných osob se zvýšenou 

kvalifikací. 

 

7.6.5 Odvození strategických cílů 

Strategické cíle společnosti byly odvozeny na základě provedené podnikové analýzy. Cíle 

byly rozděleny dle perspektiv BSC: finanční, zákaznická, interních procesů a perspektiva 

učení se a růstu. 
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Tab. 16. Strategické cíle a měřítka. [vlastní zpracování] 

 

 

7.7 SWOT analýza 

Analýza podniku identifikuje silné a slabé stránky společnosti, příleţitosti a hrozby. 

 

Silné stránky společnosti GOTECH s.r.o. 

Za silné stránky organizace povaţujeme to, v čem organizace vyniká a je schopná před-

stihnout konkurenci. 

Mezi silné stránky patří: 

 zaměstnáni kvalifikovaní zaměstnanci, 

 týmová spolupráce, 

 moderní technické vybavení, 

 dostupná cena poskytovaných sluţeb, 
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 dlouhodobé působní na tuzemském trhu, 

 dlouholetá zkušenost, praxe s předmětem podnikání, 

 finanční stabilita, 

 okamţitá reakce na poţadavky zákazníka. 

 

Slabé stránky společnosti GOTECH s.r.o. 

Za slabé stránky organizace jsou povaţovány nedostatky, které mohou zapříčinit pokles 

výkonnosti a sníţení konkurenceschopnosti. 

Nejslabší stránkou společnosti GOTECH s.r.o. je nedostatečná jazyková vybavenost za-

městnanců, coţ způsobuje především problémy v realizaci zakázek pro zahraniční zákaz-

níky. V následujícím výčtu jsou uvedeny další slabé stránky: 

 nedokonalá evidence skladů, 

 nedostatečná interní komunikace, 

 minimální inovační snahy. 

 

Příleţitosti společnosti GOTECH s.r.o. 

Pojem příleţitost obecně znamená současné nebo budoucí podmínky, které příznivě působí 

na výkony organizace. Jedná se o příleţitosti, které trh nabízí a které mohou podniku při-

nést výhody. 

Příleţitostmi, kterých můţe organizace GOTECH s.r.o. vyuţít, jsou: 

 vyuţívání grantů a dotací, 

 zhoršující se stav strojního parku v tuzemských i zahraničních společnostech, 

 nové technologie v servisní činnosti, 

 rozvoj individuálního kontaktu se zákazníkem, 

 znalost trhu a přizpůsobení se změnám, 

 zájem zahraničních partnerů o kvalifikované sluţby.  
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Hrozby společnosti GOTECH s.r.o. 

Hrozby znamenají potenciální problém, se kterým se podnik v budoucnu můţe potýkat. Je 

proto nezbytné, tyto hrozby monitorovat a snaţit se jim předcházet. 

Ohroţení znamenají pro firmu především uvedené faktory: 

 platební nekázeň zákazníků, 

 vyšší nároky zákazníků na poskytované sluţby, 

 volný příchod konkurence na trh, 

 zahraniční konkurence,  

 při vývozu klesající kurz CZK/EUR a CZK/USD. 

Příznivé vnitřní faktory, tedy silné stránky, společnosti jsou vybudované na výborné 

úrovni poskytovaných sluţeb, které zajišťují kvalifikovaní zaměstnanci. Dalším význam-

ným faktorem je cenová dostupnost sluţeb pro zákazníka. 

Nepříznivé vnitřní faktory, tedy slabé stránky, společnosti se vyskytují v niţší míře neţ 

silné stránky. 

1) Absolutní neznalost cizího jazyka – nejlépe anglického - převáţné většiny 

servisních techniků ve velké míře komplikuje komunikaci se zahraničním 

zákazníkem. Protoţe firma GOTECH s.r.o. reaguje na velmi zajímavé za-

kázky zahraničních partnerů, je nezbytné a nutné zvýšit kvalifikaci servis-

ních techniků, kteří vyjíţdějí právě k zahraničním servisům. Komunikovat 

na mezinárodní úrovni by mělo být poţadavkem firmy, která se snaţí uspět 

nejen na tuzemském ale i zahraničním trhu. 

2) V současné době ve firmě GOTECH s. r. o. neexistuje ucelený ceník skla-

dových zásob. Absence této agendy způsobuje řadu problémů, které se týka-

jí nejen organizace v řízení zásob, ale i skladové evidence a účetnictví.  

3) Ve společnosti GOTECH s.r.o. pracuji jiţ devátý rok, ale inovační proces 

směřující ke zvýšení kvality poskytovaných sluţeb pro zákazníka se řeší jen 

nárazově, případně jako konkrétní poţadavek jednotlivých zákazníků. Bylo 

by vhodné zaměřit se na proces inovací v širším kontextu. 

Příznivé vnější faktory – příleţitosti jsou na velmi dobré cestě. Znalost trhu zajišťuje firmě 

práci i v současné ekonomické situaci, která pro spoustu podniků není příznivá. Zákazníci, 
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spokojeni s poskytovanými sluţbami, se na společnost GOTECH s.r.o. obrací s dalšími 

poţadavky oprav a servisu strojů. 

Nepříznivé vnější faktory – ohroţení útočí z kaţdé strany. Ve Zlínském kraji existují pro 

společnost GOTECH s.r.o. dva silní konkurenti, a to TAJMAC-ZPS a.s. a ZPS – 

GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s. A dále je zde stále moţnost volného vstupu nové konkuren-

ce na trh. 
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8 NÁVRH PROJEKTU ZLEPŠENÍ KONKURENČNÍHO 

POSTAVENÍ FIRMY GOTECH S.R.O. NA REGIONÁLNÍM TRHU 

Projektová část si klade za úkol navrhnout projekt na základě analýzy, kterou jsme v di-

plomové práci zpracovali. Po zpracování SWOT analýzy jsme se dozvěděli, co je potřebné 

vykonat, aby se zlepšilo konkurenční postavení firmy GOTECH s.r.o. a současně se zvýši-

la kvalita poskytovaných sluţeb. Nejdůleţitější je, aby byli spokojeni zákazníci a současně 

firma tím získala jejich loajalitu a věrnost. 

V souladu s celopodnikovou vizí, strategií a cíli jsem vypracovala následující tabulku (Tab. 

17).  Navrhovaná opatření pro zlepšení konkurenčního postavení firmy GOTECH s.r.o. na 

regionálním trhu jsou začleněna do strategického rámce firmy. 
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Tab. 17. Schéma strategie firmy GOTECH s.r.o. [vlastní zpracování] 

 

8.1 Návrh zvýšení jazykové odbornosti zaměstnanců 

8.1.1 Cíle projektu  

Základním úkolem projektu je zvýšit kvalitu poskytovaných sluţeb naší organizací a zajis-

tit výhodné konkurenční postavení pro naši společnost. Uvedeného cíle je moţné dosáh-
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nout zvýšením znalostí zaměstnanců firmy GOTECH s.r.o. ve smyslu jazykové vybave-

nosti. Poskytované odborné sluţby pro zahraničního zákazníka v odpovídajícím cizím ja-

zyce umoţňují zrychlení zpětné kontroly při zadaných úkolech zpracovávaných 

v zákazníkově organizaci. Také orientace v jakékoliv cizí zemi za hranicemi České repub-

liky bude pro naše zaměstnance snazší, bez komplikací vznikajících právě v důsledku ne-

znalosti komunikovat v odpovídajícím jazyce. Projekt je zaměřen na rozšíření jazykových 

znalostí zaměstnanců firmy GOTECH s.r.o. vyjíţdějících poskytnout odborné sluţby za-

hraničním partnerům. 

 

8.1.2 Jazykové kurzy pro zaměstnance 

Zaměstnanci se účastní mnoha odborných školení spojených se strojírenskou tématikou.  

V tomto směru jsou zaměstnanci na velmi vysoké úrovni. Jediný problém v kvalifikaci 

montáţních techniků vidím v jazykových znalostech, respektive neznalostech. 

O odborné a velmi kvalitní sluţby naší společnosti projevují stále více zájem zahraniční 

zákazníci. Jeden z jednatelů sice disponuje vynikajícími znalostmi jazyka anglického (pra-

coval několik let v zahraničí), ale to není řešením. Jednatel sice můţe zpracovat nabídku 

pro zahraničního zákazníka - ta je obtíţná i z důvodu odbornosti – ale z důvodu jeho časo-

vé zaneprázdněnosti je toto pouze krajním řešením. Zajištění administrativních úkonů 

v anglickém jazyce probíhá samozřejmě v kanceláři. Problém nastává při výjezdu našich 

techniků k zahraničnímu zákazníkovi. Tento zákazník očekává alespoň základní znalost 

anglického/německého jazyka. Bylo by proto více neţ vhodné, a v budoucnosti spíše nut-

né, aby jazykové znalosti ovládali všichni pracovníci ve firmě přinejmenším na komunika-

tivní úrovni. Podnik by měl investovat do svých zaměstnanců, neboť jsou to právě oni, na 

nichţ záleţí dobré jméno podniku. Proto by jim mělo vedení firmy alespoň částečně přispět 

na jazykový kurz. 

 

Vyhodnocování výsledků vzdělávání a účinnosti vzdělávacího programu: 

a) Můţeme porovnávat vstupní testy účastníků s testy uskutečněnými po ukončení 

vzdělávacího programu. 

b) Monitorování vzdělávacího procesu a programu. 
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c) Kvantifikace praktického přínosu vzdělávání pomocí ekonomických ukazatelů 

(např. zvýšení produktivity práce) 

všechny tyto metody jsou málo spolehlivé. 

Nejčastěji je proces hodnocení rozčleněn na řadu dílčích hodnocení. Hodnocení se zaměřu-

je na následující otázky: 

a) zkoumá se, zda při vzdělávání byly pouţity adekvátní nástroje, 

b) zkoumá se odezva, postoje a názory účastníků vzdělávání samých, 

c) zkoumá se míra osvojení rozvíjených znalostí a dovedností, 

d) zkoumá se, do jaké míry uplatňují absolventi vzdělávání v praxi (při výkonu své 

práce). 

 

8.1.3 Klíčové aktivity a jejich rozbor 

Vzdělávání pracovníků v oblasti jazykové vybavenosti by mohlo mít velmi výrazný vliv 

pro posílení konkurenčního postavení společnosti.  

Zajímavým řešením se mi jeví vyuţití nabídky jazykové agentury Lingua, která sídlí přímo 

ve Zlíně. Tato agentura je schopna poskytnout své sluţby v třiceti sedmi jazycích, z nichţ 

nejvyhledávanější je angličtina, němčina, ruština, francouzština a španělština. Vyučuje se 

ve skupině šest aţ deset studentů. Firemní výuka je organizována na objednávku a se zada-

vatelem stanovují cíle a další parametry kurzů na míru. Flexibilně vychází vstříc manaţe-

rům v individuální výuce, skupinové vzdělávání je monitorováno a o výsledcích podávají 

zadavateli zprávy.  Při větší objednávce je agentura po domluvě ochotna poskytnout mnoţ-

stevní slevu. [35] 

Potřeba jazykového vzdělávání je v dnešní době nezbytná. Jazyková škola Lingua můţe 

zajistit organizování konverzačního jazykového kurzu angličtiny pro naši společnost, čímţ 

by se postupně mohl odstranit handicap neznalosti alespoň jednoho světového jazyka pro 

kaţdého našeho zaměstnance. Vysoká profesionalita lektorů, schopnost přizpůsobit hodiny 

co do obsahu i časového rozvrţení moţnostem firmy a jednotlivým pracovníkům je pro 

tuto firmu samozřejmostí. Bude ovšem nutné sladit jazykovou výuku s nepravidelnými 

servisními zásahy našich zaměstnanců.  
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8.1.4 Vstupy a omezení projektu  

Společnost GOTECH s.r.o. sice není ve svém oboru úplným nováčkem, ale s ohledem na 

současnou ekonomickou situaci nevytváří příliš vysoký zisk. Proto jsem se snaţila vytvořit 

celý projekt tak, aby nebyl finančně náročný. 

Vedení naší firmy usoudilo, ţe vzhledem k záměru orientovat se na zahraniční klientelu je 

nezbytně nutné, aby zaměstnanci zdokonalili své jazykové znalosti. Z tohoto důvodu se 

tedy vedení společnosti rozhodlo poskytnout příspěvek kaţdému zaměstnanci v plné výši 

na jazykový kurz poskytovaný jazykovou agenturou Lingua. Dále firma GOTECH s.r.o. 

uhradí nezbytnou literaturu – učebnice angličtiny, jejichţ cena je 199 Kč za sadu určenou 

pro jednoho vzdělávajícího se zaměstnance.  

Z celkového počtu 23 zaměstnanců se vzdělávání v anglickém jazyce týká 22 zaměstnan-

ců. Jeden z jednatelů disponuje vynikajícími znalostmi anglického jazyka díky jeho dlou-

hodobému pobytu v anglicky mluvících zemích.  

V naší firmě je z velmi zjednodušeného pohledu týkajícího se znalosti anglického jazyka 

moţno rozdělit zaměstnance do dvou skupin: 

 Úplní začátečníci 

 Pokročilí (mírně i středně) 

Vzhledem k tomu, ţe se vytvoří dvě rozlišné skupiny zaměstnanců s ohledem na jiţ dosa-

ţené znalosti anglického jazyka, bude nezbytné zajistit dva termíny vzdělávacích kurzů. 

První skupinu budou tvořit zaměstnanci, kteří jsou úplnými začátečníky; druhou skupinu 

vytvoří zaměstnanci, kteří jiţ znalosti anglického jazyka mohou prokázat. 

a.) Skupinu úplných začátečníků bude tvořit 15 zaměstnanců. Cena ročního kurzu pro 

jednotlivce činí 8 100, Kč. Celkový náklad je 121 500,- Kč. 

b.) Skupinu pokročilých bude tvořit 7 zaměstnanců. Cena ročního kurzu pro pokročilé 

činí 3 950,- Kč za jednotlivce. Celkový náklad je 27 650,- Kč. 

Na vzdělání svých zaměstnanců se jednatelé firmy GOTECH s.r.o. rozhodli poskytnout 

částku v plné výši.  

Jazyková agentura Lingua přišla pro naši organizaci s velmi zajímavou nabídkou, a to 

10%-ní slevou na celkovou výši kurzovného. Náklady na kurz anglického jazyka budou 

tedy ve výši 134 235,- Kč. 
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Tab. 18. Celkové náklady na jazykový kurz. [vlastní 

zpracování] 

                                      Druh nákladů Částka v Kč 

Kurzovné pro 22 zaměstnanců 134 235,- 

Učebnice AJ pro 22 zaměstnanců 4 378,- 

Náklady celkem 138 613,- 

 

Celkové finanční náklady na kurz anglického jazyka pro 22 zaměstnanců firmy GOTECH 

s.r.o. budou ve výši 138 613,- Kč, coţ je ovšem velmi efektivní investice do jejich budouc-

nosti. 

 

8.1.5 Odpovědnost za vzdělávání v organizaci 

Iniciativu v plánování jazykového vzdělávání vyvíjí oba jednatelé. Jsou zodpovědní za 

zpracování plánu vzdělávání pracovníků, schválení tohoto plánu, jeho kontrolu, koordinaci 

i realizaci. V neposlední řadě je nezbytné stanovit metody a způsob hodnocení. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



UTB ve Zlíně, Fakulta managementu a ekonomiky 81 

 

Tab. 19. Akční plán – jazykové kurzy. [vlastní zpracování] 

 
 

8.2 Návrh zkvalitnění logistického řetězce 

V této části navrhuji konkrétní moţnost zkvalitnění logistického řetězce zavedením ne-

zbytné evidence zásob a stanovení pozice skladníka.  

 

8.2.1 Cíl projektu 

Základním poţadavkem projektu zkvalitnění logistického řetězce je zprovoznění skladu. 

Ve firmě GOTECH s. r. o. neexistuje skladová evidence zásob. Absence této agendy způ-

sobuje řadu problémů. Problémy s neexistencí skladu se týkají nejen organizace v řízení 

zásob, ale i skladové evidence a účetnictví. V případě dlouhodobějších akcí, coţ jsou gene-
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rální nebo střední opravy a prodej nových strojů s dvouletou záruční lhůtou, zavádíme za-

kázku a veškeré akce jako jsou nákupy, opravy komponentů u různých dodavatelů, výroba 

náhradních dílů kooperací, příp. manipulace a doprava strojů se eviduje i účtuje pod daným 

číslem zakázky. Protoţe však výroba náhradních dílů prochází řadou technologických kro-

ků a jejich pohyb není zachycen skladovou evidencí, nemusí být správně podchyceny poři-

zované nákupy a sluţby. Zkresluje to náklady vynaloţené na jednotlivé zakázky, stejně 

jako není moţné vysledovat náklady a správně ocenit jednotlivé náhradní díly v případě 

prodeje nebo servisu. Bez evidence skladových zásob také není zřejmé kolik a jakých po-

loţek je na skladě, které je potřeba pořídit nebo kterých je nadbytek. To způsobuje zbyteč-

né navyšování zásob, zbytečné náklady na jejich pořízení, zvyšuje krátkodobý majetek a 

neefektivně váţe peněţní prostředky.  

Výčet uvedených problémů by bylo moţné eliminovat právě existencí skladu, za nějţ by 

bylo nutné určit odpovídající osobu. 

 

8.2.2  Klíčové aktivity 

Jak jsem se zmínila výše, sklad jako takový ve firmě neexistuje. Důvodem je, ţe většina 

zásob se nepořizuje na sklad, ale přímo na konkrétní zakázku. Je však moţné efektivně 

vyuţít prostor, který je určený k ukládání náhradních dílů. Prostor je oddělen posuvnými 

dveřmi od výrobní haly. Má samostatné dveře a vrata z vnějších prostor firmy, je vybaven 

kovovými regály s potřebnou nosností.  

Pokud bychom chtěli vyuţít tento prostor jako sklad, byly by nutné stavební úpravy, sta-

novení odpovědné osoby za provoz skladu, jeho údrţbu a opravy a v neposlední  řadě by 

musel být zpracován „Místní řád skladu“. Je nezbytné určit odpovědnou osobu – skladníka, 

stanovit povinnosti a odpovědnost za přesnou evidenci při manipulaci se zásobami (příjem, 

skladování a výdej), poskytnout potřebného zázemí pro výkon práce a zajistit školení v 

potřebném rozsahu. 

Ve firmě pouţíváme účetní program „Stereo Jeţek“. Obsahuje i modul sklady, který 

umoţňuje standardní skladové operace (příjem, výdej, evidence skladových karet), ale také 

výrobu, montáţní listy i kalkulace. V tomto případě bych navrhovala alespoň základní ško-

lení pouţívání skladového modulu tohoto programu. Myslím si, ţe je nezbytně nutné pro 

maximální vyuţití jeho moţností. Program „Stereo Jeţek“ je klasický program na vedení 
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účetnictví. Podle mého názoru je pro vedení skladové evidence dostačující, ale nevyhovu-

jící z celkového hlediska. Do budoucna bych doporučila investovat do některého z infor-

mačních systémů nabízející komplexní řešení řízení firmy.  

Jako prvním krok k zavedení skladové evidence je zjištění stavu zásob – inventura. Tato 

činnost klade poţadavky na orientaci dotyčné osoby v daném oboru. Pro získání aktuálních 

informací o stavu zásob se jedná o nezbytný proces.  

Tab. 20. Akční plán – logistika. [vlastní zpracování] 

 

 

8.3 Návrh zavádění inovačních projektů 

8.3.1 Cíl projektu 

Projekt je zaměřen do oblasti automatizace manipulace. Bude znamenat sníţení mnoţství 

lidské práce při procesu manipulace, její zefektivnění a zlepšení pracovních podmínek a 

hygieny práce. Realizací projektu se výrazně sníţí riziko pracovního úrazu při manipulaci 

s obrobky. Obsluha stoje se nedostane do styku s chemikáliemi, které jsou obsaţeny 

v řezných chladicích kapalinách pouţívaných při obrábění. Z hlediska hygieny práce bude 

realizace projektu významným zlepšením stávajícího stavu. 
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Tento projekt by mohl být startujícím projektem v sérii dalších plánovaných inovací zamě-

řených na automatickou manipulaci ve strojírenské výrobě. Princip zakladače by mohl být 

vyuţit pro další aplikace zaměřené na úsporu lidské práce a zlepšení pracovních podmínek 

při manipulaci.  

Nový proces zajistí při sériové a malosériové výrobě obráběných dílů výraznou úsporu 

nákladů spojených s ruční obsluhou stroje při vkládání a vyjímání obrobků do a ze stroje. 

Tato činnost bude automatizována. Původní proces výměny obrobku spojený s negativními 

vlivy na hygienu práce jako jsou vykonávání jednotvárné manipulační činnosti, kontakt 

pokoţky s řeznými kapalinami, případně ke vdechování jejich aerosolů bude nahrazen pro-

cesem novým, který uvedené negativní vlivy podstatně sníţí nebo zcela eliminuje. 

 

8.3.2 Klíčové aktivity 

Specifikace předmětu projektu  

Automatický zakladač obrobků do CNC strojů by měl být přídavným zařízením k CNC 

obráběcímu stroji. Funkcí zakladače je automatické vkládání polotovarů a vyjímání obro-

bených obrobků do a z CNC obráběcího stroje.  

Zařízení se skládá ze tří mechanických částí: 

a.) Zásobníku polotovarů 

Zásobník slouţí k uloţení zásoby polotovarů, které se mají obrábět. Do zásobníku se 

polotovary vkládají ručně. Cyklus pro doplnění zásobníku se pohybuje v rozmezí od 2 

do 8 hodin podle charakteru výrobku.  

b.) Manipulačního mechanismu 

Manipulační mechanismus vyzvedne polotovar ze zásobníku a automaticky ho přenese 

a zaloţí do upínacího zařízení CNC obráběcího stroje. CNC obráběcí stroj provede au-

tomaticky obráběcí operace a manipulační mechanismus po ukončení obrábění odebere 

hotový obrobek a uloţí ho do vynašeče. 

c.) Vynašeče obrobků 

 Vynašeč obrobků přemístí hotový obrobek mimo pracoviště na úloţiště obrobků. 

Další velmi důleţitou částí je automatické řízení celého zařízení s nezbytnou vazbou na 

řízení CNC stroje. Tato část stroje obsahuje: 
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a.) Hardwarovou část 

Jedná se o řídící jednotku zařízení spolu s ostatními prvky řízení a kontroly systému 

(čidla, pohony atd.) 

b.) Softwarovou část 

Pro správnou funkci je vyvinuto nezbytné programové vybavení, které umoţňuje rych-

lé a přesně nastavení, seřízení a naprogramování celého systému a jeho následné řízení 

naprogramovaných cyklů. 

 

Charakteristika stávajícího technického stavu produktu  

V současné době existuje známé řešení zakladače obrobků, integrovaného přímo do CNC 

obráběcího stroje nebo řešení vyuţívající průmyslových robotů. První z řešení integrace 

zakladače přímo do obráběcího stroje má podstatnou nevýhodu v tom, ţe do značné míry 

omezuje parametry stroje a to především svými rozměry. Tato řešení jsou vhodná pouze 

pro velkosériovou výrobu s nízkými poţadavky na variabilitu stroje a pro specifické druhy 

výrobků. Druhé řešení vyuţívající průmyslové roboty je flexibilní, ale cenově dvoj aţ troj-

násobně náročnější na investice.  

 

Charakteristika nového technického stavu produktu  

Z pohledu ovládání je navrhované řešení velmi jednoduché a zvládnutelné zaškolenou ob-

sluhou CNC stroje jednoduchým naprogramováním přímo na stroji. To je nesporná výhoda 

oproti programování robotů, které vyţaduje kvalifikovanou pracovní sílu speciální SW a 

externí pracoviště.  

Zakladač bude koncipován jako univerzální a bude moţno jej vyuţít jako doplněk k novým 

i starším CNC strojům. Zakladač bude mobilní. Bude moţno jej jednoduše přemístit 

k jinému stroji s podobnými rozměrovými parametry. 

Zakladač najde své uplatnění ve strojírenských firmách v EU, které se snaţí sníţit náklady 

na výrobu a zlepšit pracovní podmínky svých zaměstnanců.  
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Tab. 21. Akční plán – inovace. [vlastní zpracování] 

 

 

8.3.3 Celkové náklady inovačního projektu  

Předpokládané finanční náklady projektu: 

1. Nákup licence na výrobu stroje od konstrukční a designerské společnosti: 1 500 000,- 

Kč 

2.  Nákup materiálu a komponentů na výrobu prototypu zařízení: 920 000,- Kč 

3. Montáţ prototypu: 165 000,- Kč 

4. Oţivení a testování prototypu: 95 000,- Kč 

5. Nákup programovacího SW: 200 000,- Kč 

Celkové finanční náklady jsou ve výši 2 880 000,- Kč.  



UTB ve Zlíně, Fakulta managementu a ekonomiky 87 

 

9 ČASOVÝ HARMONOGRAM PROJEKTŮ 

9.1 Rámcový časový harmonogram projektu vzdělávání 

Tab. 22. Rámcový časový harmonogram projektu vzdělávání. [vlastní zpracování] 

Činnost Popis činnosti 
Doba trvání 

(dny) 

Předchozí 

činnosti 

A Výběr strategie realizace projektu 1 - 

B Seznámení zaměstnanců s projektem 1 A 

C Výběr dodavatele jazykové výuky 15 B 

D Výběr místa výuky 1 B,C 

E Zajištění lektorů 5 C 

F Zajištění studijních materiálů 20 C,E 

G Průběh výuky 180 D,E,F 

H Vyhodnocení 4 G 

 

Řešení problému pomocí programu WinQSB: 

Tab. 23. Tabulka výchozích hodnot – vzdělávání. [vlastní zpra-

cování] 
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Tab. 24. Výpočet kritické cesty – vzdělávání. [vlastní zpracová-

ní] 

 

 

 

   Obr. 8. Grafické znázornění projektu vzdělávání. [vlastní zpracování] 

Na kritické cestě se nacházejí následující činnosti: A → B → C → E → F → G → H  

Veškerá činnost související s přípravou a realizací projektu v oblasti vzdělávání zaměst-

nanců v organizaci GOTECH s.r.o. by trvala 226 dní.  

 

Časové rezervy 

Celková časová rezerva: RCij = TPj – TMi - tij 

Volná časová rezerva: RVij = TMj – TMi - tij 

Nezávislá časová rezerva: RNij = max (TMj – TPi - tij; ;0) 

TM – termín nejdříve moţný 
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TP – termín nejdříve přípustný 

ZM – začátek nejdříve moţný 

ZP – začátek nejdříve přípustný 

ZK – konec nejdříve moţný 

ZP – konec nejdříve přípustný 

Časové rezervy se určují pro činnost neleţící na kritické cestě: D. 

 

Tab. 25. Výpočet kritické cesty – vzdělávání. [vlastní zpracování] 

Činnost i j 
trvání 

i,j 

Nejdříve moţný 

Nejpozději  

přípustný 

Rezervy 

začátek 

TPi 

konec 

TPj 

začátek 

TMi 

konec 

TMj 

RCij RVij RNij 

A 1 2 1 0 1 0 1 0 0 0 

B 2 3 1 1 2 1 2 0 0 0 

C 3 4 15 2 17 2 17 0 0 0 

D 3 5 1 17 18 41 42 24 0 24 

E 3 6 5 17 22 17 22 0 0 0 

F 6 7 20 22 42 22 42 0 0 0 

G 7 8 180 42 222 42 222 0 0 0 

H 8 9 4 222 226 222 226 0 0 0 

V příkladu je splněna podmínka RC > RV > RN (podmínka platí) 

Doba trvání projektu bude 226 dní. Kritická cesta je nejdelší moţná cesta mezi vstupem a 

výstupem daného projektu. Nejkratší moţná doba realizace celého projektu je dána délkou 

kritické cesty v celém projektu (tj. součtem dob trvání všech činností leţících na této kri-

tické cestě). Ve sledovaném příkladu bude kritická cesta jen jedna: A → B → C → E → F 

→ G → H  

Po výpočtu časové rezervy jsem zjistila, ţe činnosti leţící na kritické cestě mají rezervu 

rovnu 0 a celková časová rezerva na nekritické cestě je u činnosti D rovna 24 dnům. Vyja-
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dřuje velikost časového intervalu, o který lze zpozdit ukončení realizace činnosti (tj. posu-

nout začátek činnosti, nebo prodlouţit dobu trvání činnosti nebo kombinace obou), aniţ by 

se změnilo trvání celého projektu.   

Volná časová rezerva vyjadřuje velikost časového intervalu, o který lze zpozdit ukončení 

realizace činnosti, aniţ by se tím zabránilo bezprostředně následujícím činnostem začít  

realizaci v nejdříve moţném termínu.  

Výpočet nezávislé časové rezervy vyjadřuje velikost časového intervalu, o který lze zpoz-

dit ukončení realizace činnosti, která začala v nejpozději přípustném termínu, aniţ by se 

tím zabránilo bezprostředně následujícím činnostem začít realizaci v nejdříve moţném 

termínu. Význam zavedení nezávislé časové rezervy spočívá v kombinaci vyuţití uvede-

ných časových rezerv u několika bezprostředně po sobě následujících činností.  

Pokud dojde ke zpoţdění některé z kritických činností, dojde ke zpoţdění realizace celého 

projektu. Je důleţité, aby se společnost GOTECH s.r.o., v konečném důsledku její jednate-

lé, zabývala kontrolou a analýzou spotřeby času u těchto kritických činností.  

 

9.2 Rámcový časový harmonogram projektu logistiky 

Tab. 26. Rámcový časový harmonogram projektu logistiky. [vlastní zpracování] 

Činnost Popis činnosti 
Doba trvání 

(dny) 

Předchozí 

činnosti 

A Ujasnění pozice a vymezení kompe-

tencí 

1 - 

B Výběr odpovědné osoby z vlastních 

řad 

1 A 

C Seznámení se s povinnostmi 1 B 

D Příprava prostor – stavební úpravy 14 B, C 

E Zjištění stavu zásob – inventura 14 B, D 

F Základní školení skladového PC mo-

dulu 

7 B, E 
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Řešení problému pomocí programu WinQSB: 

Tab. 27. Tabulka výchozích hodnot – logistika. [vlastní zpracová-

ní] 

 

 

 Tab. 28. Výpočet kritické cesty – logistika. [vlastní zpracování] 

 

 

 

Obr. 9. Grafické znázornění projektu – logistika. [vlastní 

zpracování] 
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Na kritické cestě se nacházejí všechny činnosti: A → B → C → D → E → F  

Veškerá činnost související s přípravou a realizací projektu v oblasti zkvalitnění logistiky 

v organizaci GOTECH s.r.o. by trvala 38 dnů.  

Činnosti leţící na kritické cestě mají rezervu rovnu 0. Zpoţdění některé z kritických čin-

ností by mohlo ohrozit časový harmonogram celého projektu. Je proto nezbytné kontrolo-

vat časovou návaznost všech činností na kritické cestě.  

 

9.3 Rámcový časový harmonogram projektu zavádění inovací 

Tab. 29. Rámcový časový harmonogram projektu inovací. [vlastní zpracování] 

Činnost Popis činnosti 
Doba trvání 

(týdny) 

Předchozí 

činnosti 

A Výběr strategie realizace projektu 2 - 

B Seznámení realizačního týmu 

s projektem 

1 A 

C Zadání podkladů konstrukční a desig-

nérské společnosti 

1 A, B 

D Nákup materiálu a komponentů na 

výrobu 

3 B 

E Montáţ prototypu 11 D 

F Oţivení a testování prototypu 9 E 

G Nákup programovacího SW 3 D, F 

H Testování SW 9 G 

I Vyhodnocení 1 F, H 

 

Řešení problému pomocí programu WinQSB: 
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Tab. 30. Tabulka výchozích hodnot – inovace. [vlastní zpracování] 

 

    

Tab. 31. Výpočet kritické cesty – inovace. [vlastní zpracování] 

 

 

      Obr. 10. Grafické znázornění projektu – inovace. [vlastní zpracová- 

      ní] 
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Na kritické cestě se nacházejí následující činnosti: A → B → D → E → F → G → H → I 

Veškerá činnost související s přípravou a realizací projektu v oblasti inovace v organizaci 

GOTECH s.r.o. by trvala 39 týdnů.  

Časové rezervy se určují pro činnost neleţící na kritické cestě: C. 

Tab. 32. Výpočet kritické cesty – inovace. [vlastní zpracování] 

Činnost 
trvání 

i,j 

Nejdříve moţný 

Nejpozději  

přípustný 

Rezervy 

začátek 

TPi 

konec 

TPj 

začátek 

TMi 

konec 

TMj 

RCij RVij RNij 

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 příkladu je splněna podmínka RC > RV > RN (podmínka platí) 

 

Doba trvání projektu bude 39 týdnů. Ve sledovaném problému bude kritická cesta jen jed-

na: A → B → D → E → F → G → H  

Činnosti leţící na kritické cestě mají rezervu rovnu 0 a celková časová rezerva na nekritic-

ké cestě je u činnosti C rovna 3 týdnům. Vyjadřuje velikost časového intervalu, o který lze 

zpozdit ukončení realizace činnosti, aniţ by se změnilo trvání celého projektu.   

Zpoţdění některé z kritických činností by mohlo ohrozit časový harmonogram celého pro-

jektu. Je proto nezbytné kontrolovat časovou návaznost všech činností na kritické cestě.  
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10 RIZIKA/PŘEDPOKLADY PODMIŇUJÍCÍ DOSAŢENÍ 

VÝSLEDKŮ A CÍLŮ PROJEKTŮ 

10.1 Rizika projektu vzdělávání 

Riziková analýza má za úkol vymezit rizika, která by přímo nebo nepřímo mohla ohrozit 

zpracovávaný projekt. Je také podkladem pro následné krizové řízení. 

Mezi rizika, která mohou ohrozit projekt v oblasti rozvoje a vzdělávání zaměstnanců, 

patří především tato: 

 Neochota zaměstnanců společnosti GOTECH s.r.o. zlepšovat své znalosti v cizím 

jazyce. 

 Nezájem zaměstnanců o vyuţívání zaměstnanecké výhody zdokonalit své znalosti 

v cizím jazyce. 

 Nezbytné servisní výjezdy zaměstnanců v čase výuky. 

 V případě absence ve výuce nedostudování probírané látky, a tím obtíţnější navá-

zání na probíranou látku. 

 Nepochopení probírané látky. 

 

10.1.1 Hodnocení rizik projektu vzdělávání 

        Tab. 33. Hodnocení rizik – jazykové kurzy. [vlastní zpracování] 

 

Analýza projektu poukazuje na rizika, která by mohla jeho realizaci ztíţit či ohrozit: 

 Riziko 1: Servisní výjezdy zaměstnanců 
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Podle hodnoty dopadu je pro realizaci projektu největším rizikem ohroţení ze stra-

ny nezbytných servisních výjezdů zaměstnanců v čase výuky. Pravděpodobnost té-

to situace je bohuţel 50 %. 

Opatření proti riziku 1: 

Zvýšení odbornosti ve smyslu jazykové vybavenosti bude ve velké míře záviset i na 

vlastních postojích jednotlivých zaměstnanců. Nejedná se pouze o pohled organiza-

ce přesvědčit své zaměstnance o nutnosti neustálého učení, ale jedná se i o ambici 

samotného zaměstnance na sobě celý ţivot pracovat, znát svou cenu a tu svým 

permanentním rozvojem dále zvyšovat. Bude nutné ze strany kaţdého zaměstnance 

doplňovat si promeškanou probíranou látku. 

 Riziko 2: Neochota zaměstnanců a Riziko 3: Nezájem zaměstnanců 

Tato dvě rizika spolu velmi úzce souvisí. Jedná se především o uvědomění si moţ-

nosti zvýšení své kvalifikace pro kaţdého zaměstnance. 

Opatření proti riziku 2 a 3: 

V podniku je třeba vytvořit systematický proces podnikového vzdělávání, který by 

splňoval funkci získávání a osvojení si potřebných znalostí a dovedností, ale přede-

vším funkci motivační.  

 Riziko 4: Nedostudování látky a Riziko 5: Nepochopení látky 

Opatření proti riziku 4 a5: 

Bude znovu záleţet na organizaci, aby přesvědčila své zaměstnance o nutnosti neu-

stálého učení. Ale jedná se i o ambici samotného zaměstnance na sobě celý ţivot 

pracovat, znát svou cenu a tu svým ozvojem dále zvyšovat.  

 

10.2 Rizika projektu zkvalitnění logistiky 

Zajištění správného fungování skladů je jednou z důleţitých podmínek kvalitního logistic-

kého řetězce v organizaci. I zde se mohou vyskytnout rizika, která projekt ohroţují, napří-

klad: 

 Výběr osoby odpovídající za skladovou evidenci. 

 Náročnost technických úprav budoucích skladových prostor. 

 Zprovoznění skladového modulu na PC. 
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10.2.1 Hodnocení rizik projektu zkvalitnění logistiky 

Tab. 34. Hodnocení rizik – sklady. [vlastní zpracování] 

 

V projektu zkvalitnění logistiky se mohou vyskytnut následující rizika: 

 Riziko 1: Vhodný výběr odpovídající osoby 

Osoba, která bude odpovědná za fungování skladu, bude vybrána z řad zaměstnan-

ců firmy. 

Opatření proti riziku 1: 

Je potřebné zváţit, kdo bude tuto funkci zastávat. Nezbytné je, aby měl dotyčný 

znalosti nejen po stránce teoretické, ale především praktické. Potřebná bude také 

znalost orientace ve výkresové dokumentaci, odborných tabulkách a manuálech. 

 Riziko 2: Náročnost technických úprav skladových prostor 

Budoucí sklad bude nutné vybudovat na místě, kde jsou v současnosti ukládány ná-

hradní díly. Ačkoliv je tento prostor od výrobní haly oddělen posuvnými dveřmi, 

bude nutné ještě provést stavení úpravy. 

Opatření proti riziku 2: 

Bude nutné s dostatečným předstihem zajistit vhodného realizátora stavebních 

úprav. Následně posoudit nezbytnost úprav, a pokud to bude moţné, připravit 

prostor k těmto úpravám. 

 Riziko 3: Zprovoznění skladového modulu na PC 

Pro správnou evidenci skladových operací je potřebné zaktivovat modul účetního 

programu, který se ve firmě pouţívá. Tento modul umoţňuje nejen standardní skla-

dové operace, ale i výrobu, montáţní listy a kalkulace. 

Opatření proti riziku 3:  

Vhodné by bylo zajistit alespoň základní školení skladového modulu pro odpovída-

jící osobu.  
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10.3 Rizika projektu inovační činnosti 

Kaţdý projekt s sebou nese rizika, která jej mohou ohrozit. Mezi rizika, která mohou ohro-

zit projekt v oblasti inovací, patří především tato:  

 Výběr dodavatele – konstrukční a designérské společnosti. 

 Náročnost technického řešení. 

 Zpoţdění realizace projektu. 

 Zvýšení nákladů. 

 Zpoţdění dodávek komponentů. 

 

10.3.1 Hodnocení rizik inovační činnosti 

Tab. 35. Hodnocení rizik – inovace. [vlastní zpracování] 

 

Realizaci projektu inovační činnosti mohou ohrozit následující rizika: 

 Riziko 1: Zpoţdění realizace projektu 

Protoţe se celý projekt inovace skládá z na sebe navazujících částí, je pravděpo-

dobné, ţe některá z částí nebude splněna v poţadovaném termínu. 

Opatření proti riziku 1: 

Vhodným opatřením je nepřetrţitě sledovat návaznost všech činností projektu. 

V případě jakékoli prodlevy či nedodrţení termínu se snaţit o urychlení dodávek a 

zajištění náhradních komponentů u jiného dodavatele. 

 Riziko 2: Výběr dodavatele 

Uvedené riziko se odvíjí od schopnosti dodavatele poskytovat objednané kompo-

nenty či sluţby v dohodnutém termínu. Riziko je také závislé na kvalitě poskytova-

ných produktů. 
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Opatření proti riziku 2: 

Je nutné vyuţívat kontakty s ověřenými dodavateli, tím by se mělo eliminovat rizi-

ko nedodrţení termínu nebo dodání nekvalitních produktů. 

 Riziko 3: Náročnost technického řešení 

V průběhu realizace projektu se mohou vyskytnout problémy technického charakte-

ru, o kterých se do této doby nevědělo, nebo jim nebyl přikládán patřičný důraz. 

Opatření proti riziku 3: 

Zamezit riziku souvisejícím s náročností technického řešení je moţné kvalitním 

propracováním investičního projektu v teoretické rovině. Je potřeba ověřit veškeré 

údaje v technických tabulkách a také pomocí odpovídajících výpočtů. 

 Riziko 4: Zvýšení nákladů 

Riziko vztahující se k moţnému zvýšení nákladů můţe souviset s výběrem vhod-

ného dodavatele. Je moţné, ţe dodavatel nebude mít na skladě poţadované kompo-

nenty a to by znamenalo pouţít substituty, které mohou být v jiné cenové kategorii. 

Druhou moţností by bylo objednání potřebných komponentů u jiného dodavatele, 

jehoţ ceny se mohou od poţadovaných lišit. 

Opatření proti riziku 4: 

Moţným opatřením proti riziku zvýšení nákladů je v dostatečném předstihu ověřit, 

zda dodavatel můţe dodat poţadované poloţky. V negativním případě je nutné co 

nejdříve zajistit dodávku od jiného dodavatele. 

 Riziko 5: Zpoţdění dodávek komponentů 

Zpoţdění dodávek můţe způsobit nepřesná specifikace v objednávkách. 

Opatření proti riziku 5: 

Je potřeba s dostatečným předstihem zasílat objednávky dodavatelům, aby se pře-

dešlo nedodání konkrétních produktů. Nutností je přesně uvádět poţadovaný druh 

materiálu či zboţí. Včasná úhrada dodavatelských faktur je také důleţitým fakto-

rem. 

 

10.4 Nákladová analýza 

Nákladová analýza se bude věnovat rozdělení nákladů všech tří projektů dle jednotlivých 

měsíců a jejich kumulativním nárůstem. Měsíční členění nákladů dle jednotlivých akčních 

plánů je zachyceno v příloze (Příloha PV).  
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Obr. 11. Náklady měsíčně. [vlastní zpracování] 

 

 

Z obrázků (Obr. 11., Obr. 12.) je zřejmé, ţe nejvyšší výdaje bude muset společnost vynalo-

ţit v únoru, a to na nákup licence a nákup materiálu k zahájení inovační činnosti. 

 

 

             Obr. 12. Kumulativní nárůst nákladů. [vlastní zpracování] 
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10.5 Zdroje financování 

Jelikoţ je firma GOTECH s.r.o. dlouhodobým a důvěryhodným klientem Československé 

obchodní banky a.s., bylo by moţné vyuţít k financování především inovačního projektu 

nabídku ČSOB kontokorentního úvěru. Banka poskytne firmě GOTECH s.r.o. peněţní 

prostředky formou kontokorentního úvěru do výše úvěrového limitu 3 500 000,- Kč. Banka 

otevře pro klienta úvěrový účet, z něhoţ bude kontokorentní úvěr poskytován formou na-

pojení úvěrového účtu na běţný účet klienta aţ do maximální výše úvěrového limitu. 

Tento úvěr je určený podnikatelům a firmám k pokrytí přechodného nedostatku finančních 

prostředků.  

Výhody tohoto úvěru jsou: 

 úvěr je moţné čerpat průběţně aţ do výše sjednaného úvěrového limitu,  

 limit je neměnný po celou dobu platnosti úvěrové smlouvy (není regulován),  

 kaţdým příchodem finančních prostředků na běţný účet je úvěr průběţně splácen,  

 úrok je placen pouze z čerpané částky úvěru,  

 výpovědní lhůta umoţňuje ukončit smluvní vztah bez udání důvodu (kdykoliv v 

průběhu platnosti úvěrové smlouvy). 

K ţádosti o úvěr musí firma předloţit bance výpis z obchodního rejstříku, roční účetní zá-

věrky za období předchozích 2-3 let, výroční zprávu a zprávu auditora, daňová přiznání za 

poslední 2-3 roky (včetně příloh předaných Finančnímu úřadu), ekonomické výsledky za 

poslední měsíc a odpovídající měsíc předchozího roku v rozsahu účetních výkazů, podni-

katelský záměr, finanční plán na dobu úvěrové angaţovanosti, potvrzení o bezdluţnosti 

vůči Finančnímu úřadu, České správě sociálního zabezpečení a příslušné zdravotní pojiš-

ťovně. 

Náklady na úvěr: 

1. Poplatek za ověření pod-

kladů a vyhotovení ţádosti 3 000,- Kč 

2. Poplatek za obstarání úvě-

ru 3 000,- Kč 
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3. Roční poplatek za sluţby 

spojené s realizací úvěru 6 000,- Kč 

4. Poplatek za správu 

úvěru 500 Kč měsíčně 

5. Závazková provize 

ve výši 0,3 % p.a.  

10.6 Návratnost investic 

Investování je jednou z nejrizikovějších ale v dnešním světě stále nutnější činností, kterou 

musí podnik podstupovat. Schopnost správného rozhodování o investicích je předpokla-

dem úspěšného řízení konkurenceschopného podniku. 

Součástí diplomové práce je zjištění, zda je varianta investice do vývojové činnosti pro 

společnost GOTECH s.r.o. efektivní. Tabulka cash flow investičního projektu (Příloha IV) 

prezentuje výnosy a provozní náklady sledovaného projektu, jak je pro jednotlivé roky 

odhadl ekonom společnosti.  

Výpočty ukazatelů ekonomické efektivnosti investičního projektu jsou uvedeny v Příloze 

PVI. 

Celkové vyhodnocení ekonomické efektivnosti vybraného investičního projektu uvádím 

v následující tabulce (Tab. 36): 

Tab. 36. Výsledky vyhodnocení ekonomické efektivnosti investičního projek-

tu. [vlastní zpracování] 

 

Z uvedené tabulky (Tab. 36) vyplývá, ţe daný projekt je ekonomicky výhodný (efektivní). 

Čistá současná hodnota projektu vychází 47 580 000,- Kč, coţ je podstatně více neţ 0, pro-

jekt je tedy přijatelný, podnik získá peněţní prostředky na budoucí investiční činnost. Fi-

nanční míra výnosnosti IRR dosahuje hodnoty 77,86 %, coţ je více neţ poţadovaná míra 

výnosnosti 3,07 %; i z hlediska kritéria IRR je projekt přijatelný. K vyrovnání veličin in-
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vestičního výdaje a kumulovaného cash flow by došlo přibliţně po 0,53 roku, coţ je vý-

razně méně, neţ ţivotnost investice (10 let); podle tohoto kritéria je tedy projekt také vý-

hodný. 

Zrealizováním projektů, zaměřených na zvýšení efektivnosti sluţeb prostřednictvím inves-

tice do vzdělání vlastních zaměstnanců, zkvalitnění logistiky a investice do vývojové čin-

nosti můţe firma dosáhnout zvýšení efektivity poskytovaných sluţeb.  Zkvalitňování od-

borných sluţeb můţe být velmi dobrým prostředkem k ovlivňování a přesvědčování zá-

kazníků. 

Kvalitnější sluţby poskytované našim zákazníkům budou přinášet ekonomický efekt. Bu-

dou uspokojeny potřeby zákazníků a firma si získá kvalitní konkurenční postavení. Spo-

lečnost, která poskytuje kvalitní sluţby, si zajišťuje současně dobrou reklamu, která můţe 

zabezpečit budoucí profit organizace. Konečný efekt „Projektu zlepšení konkurenčního 

postaveni firmy GOTECH s.r.o. na regionálním trhu“ se samozřejmě neprojeví okamţitě, 

je to záleţitost delšího časového úseku. Ale veškeré investice, které povedou 

k uspokojování potřeb zákazníků, jsou bezesporu tím nejlépe vynaloţeným úsilím.  

 

10.7 Celkové zhodnocení projektu  

Zhodnocení „Projektu zlepšení konkurenčního postavení firmy GOTECH s.r.o. na regio-

nálním trhu“ z hlediska vyuţití v praxi je velmi cenné. Je potřeba si uvědomit, ţe v celém 

kontextu ekonomických problémů, je kvalita poskytovaných sluţeb zákazníkovi klíčovým 

faktorem.  

Na základě teoretických poznatků, které uvádím v první části diplomové práce, navrhuji 

zvýšit kvalitu poskytovaných sluţeb investicí do vzdělávání zaměstnanců v oblasti jazyko-

vé vybavenosti, zaměření se na správné fungování skladového hospodářství ve firmě a 

projektem zaměřeným na zvýšení produktivity práce při obrábění zaloţeném na sníţení 

mnoţství lidské práce.  

Toto zvýšení kvality poskytovaných sluţeb můţe mít podstatný vliv na získání výhodnější 

pozice na trhu. Současný zákazník má mnohem vyšší nároky, neţ to bylo v minulosti. Zá-

kazník má přehled o tom, co se v současném světě nabídky sluţeb děje. Proto je velmi dů-

leţité nabídnout náročnému zákazníkovi co nejkvalitnější sluţbu.  
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Hlavním cílem je schopnost organizace aplikovat, vyuţívat kvalitní sluţby a zavést je do 

praxe. Uvedené zvýšení kvality sluţeb můţe pomoci firmě zvýšit její konkurenceschopnost 

mezi podobně zaměřenými strojírenskými firmami.  

Celkový efekt ze zavedení projektu zjistíme ihned při první zpětné vazbě od zákazníka, 

který se s uvedenou sluţbou setká. Snaha o uspokojení poţadavků zákazníka umoţňuje 

rozvíjet dlouhodobou spolupráci. Je nutné se soustředit na to, aby to byl právě náš zákaz-

ník, kdo se dostane do centra pozornosti. Potom je teprve moţné, dočkat se zpětné vazby 

od zákazníka. Společnost, která je orientovaná na zákazníka, má velkou výhodu, protoţe 

zpětná vazba je mnohem lépe dosaţitelná. Zrealizováním projektu zvýšení konkurence-

schopnosti firmy GOTECH s.r.o. bychom se mohli tomuto cíli přiblíţit. 

Na základě těchto skutečností se vedení společnosti GOTECH s.r.o. rozhodlo, ţe navrho-

vané zkvalitnění poskytovaných sluţeb bude realizovat a tím posílí svou pozici na konku-

renčním trhu. A protoţe hlavní prioritou firmy GOTECH s.r.o. je snaha o poskytování co 

nejkvalitnějších sluţeb svým zákazníkům, je moţné zajistit dostatečně kvalitní současnou i 

budoucí pozici společnosti na trhu. 

 

 

10.8 Navrhované změny ve firmě GOTECH s.r.o. 

  

 

Obr. 13. Navrhované změny ve firmě GOTECH s.r.o. [vlastní zpracování] 
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Obrázek (Obr. 13.) ukazuje, ţe nejdůleţitějšími navrhovanými změnami ve společnosti 

GOTECH s.r.o. jsou z pohledu zkvalitnění poskytovaných servisních sluţeb zabezpečení 

jazykové vybavenosti zaměstnanců a investice do vývojového programu. Evidence sklado-

vého hospodářství a zajištění kvalitní interní komunikace uvnitř firmy si bezesporu zaslou-

ţí také pozornost. Společnost je nezbytné propagovat, a to efektivně a na správných mís-

tech; v neposlední řadě je třeba věnovat pozornost i zkvalitnění motivačního programu 

zaměstnanců. 

Doporučení a návrhy, které jsou uvedeny v diplomové práci, vycházejí nejen 

z provedených analýz, ale i z mého působení ve firmě GOTECH s.r.o. 

Nejdůleţitějším faktorem diferenciace podniku sluţeb je kvalita sluţby pro zákazníka. 

V našem případě znamená zkvalitnění sluţeb především zajištění jazykové vybavenosti 

všech našich zaměstnanců a snaha zkvalitnit sluţby pro naše zákazníky ve smyslu rozvoje 

nabízených sluţeb. Potřeba a poţadavky trhu jsou stále sloţitější. Rostou téţ nároky na 

celkovou úroveň sluţeb. Mnoho podniků si uţ uvědomilo, ţe jedinou podmínkou přeţití 

v dnešním náročném konkurenčním prostředí je neustálé zlepšování kvality sluţeb zákaz-

níkovi. 

Kvalita sluţeb je pokládána za konkurenční výhodu, která se projevuje vyššími hodnotami 

prodeje a prosperitou podniku. Platí to tehdy, kdyţ sluţby jsou projevem potřeb zákazní-

kovi a uspokojují jeho očekávání, jsou cenově dostupné a srovnatelné s konkurencí, jsou 

pro podnikatele ziskové a odpovídají tuzemským a zahraničním standardům. Toho je moţ-

né dosáhnout jen v podniku s efektivním systémem řízení kvality. 
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ZÁVĚR 

Ve všech sektorech ekonomiky, sluţby nevyjímaje, se konkurenční prostředí stává den ze 

dne silnějším. Je velmi důleţité určit správné působení marketingových nástrojů.  

Ve svém zaměstnání pracuji na pozici asistentky jednatele společnosti GOTECH s.r.o. 

Problémem, se kterým se dennodenně setkáváme, je konkurenceschopné postavení firem 

na trhu a moţnost zvýšení jejich konkurenčních pozic.  

Z uvedených důvodů mě zaujalo téma „Zlepšení konkurenčního postavení firmy GOTECH 

s.r.o. na regionálním trhu“, které jsem si vybrala pro svou diplomovou práci. 

Firma GOTECH s.r.o. podniká v oboru strojírenství, ve specifické oblasti, kterou je servis 

vícevřetenových soustruţnických automatů. Ačkoliv je tento strojírenský obor výrazně 

specifickým, existují ve Zlínském regionu dva velmi silní konkurenti naší firmy. Jsou to 

společnosti TAJMAC – ZPS a.s. ZPS – GENERÁLNÍ OPRAVY, a.s.  

V teoretické části diplomové práce jsem se věnovala základním charakteristikám konku-

rence, marketingově orientovaným teoriím konkurence a z uvedeného vycházejícím strate-

gickým analýzám. 

V praktické části diplomové práce jsem podrobila společnost GOTECH s.r.o. strategickým 

analýzám obecného prostředí podniku, oborového prostředí podniku, analýzou atraktivnos-

ti trhu (GE matice), SWOT analýzou a analýzou BSC. Výsledkem provedených analýz 

bylo zjištění současné pozice firmy GOTECH s.r.o. na trhu, především regionálním, a for-

mulace dalších strategií firmy. Zvýšení konkurenceschopnosti firmy GOTECH s.r.o. bylo 

pojato především ze strany zkvalitnění poskytovaných sluţeb. Významnou příleţitostí, jak 

zvýšit konkurenceschopnost firmy, se jeví investice do jazykových kurzů zaměstnanců a 

investice do oblasti výzkumu a vývoje. Je to moţnost, kterou by bylo moţno zvýšit kvalitu 

poskytovaných sluţeb pro zákazníky. Rozhodnutí o realizaci nové konkurenceschopné 

strategie můţe pozitivně ovlivnit pozici firmy GOTECH s.r.o. na trhu.  

Vedení společnosti GOTECH s.r.o. po důkladném zváţení výhod plynoucích z realizace 

„Projektu zlepšení konkurenčního postavení firmy GOTECH s.r.o. na regionálním trhu“ 

zaměřeného na podporu jazykového vzdělávání vlastních zaměstnanců a podporu vývojo-

vého prototypu automatického zakladače tyčí pro CNC stroje usoudilo, ţe tato investice 

můţe znamenat obrovský posun ve zkvalitnění poskytovaných servisních sluţeb. V dnešní 

době globalizace trhu je uvedená investice bezmála nutností.  

Hlavní částí diplomové práce je zpracování samotného projektu podle poţadavků majitelů 

společnosti GOTECH s.r.o. V projektové části jsem navrhla opatření, která vycházejí z 
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průzkumu trhu a která by měla vést k pozitivnímu vyřešení dané problematiky a tím i ke 

zlepšení ekonomických ukazatelů firmy. Navrhovaná opatření byla směřována ke zvýšení 

konkurenceschopnosti firmy GOTECH s.r.o., ke zkvalitnění poskytovaných sluţeb a tím 

také k udrţení si stávajících zákazníků a k získání zákazníků nových. 

Bude záleţet pouze na vedení společnosti, zda vyuţije dosaţených výsledků ekonomic-

kých analýz. A především jak se postaví jednatelé společnosti k moţnosti získat konku-

renční výhodu.  Ale přesto je to reálná moţnost, jak zvýšit konkurenceschopnost firmy 

GOTECH s.r.o. a tím zefektivnit poskytované sluţby pro stávající i potenciální zákazníky.  
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Obr. 1: AN 6/25 gildemeister 

      (generální oprava) 

          Zdroj: [18] 
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