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ABSTRAKT
Diplomové prace popisuje souCasnou situaci podniku na trhu a jeho konkurence.
Obsahuje navrh optimalni konkuren¢ni strategie pro trzni segment dveini kovani

pro CR, ktery by vedl k udrZeni &i posileni pozice na trhu.
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ABSTRACT

The master’s thesis describes current situation on the market and its competition.

It contains the proposal of the optimal competitive strategy for market segment ,,door
fittings* for the Czech Republic which should lead to maintenance of the position of the

company or to reinforce its position on the market.
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1 UVOD

Kazdy podnik vstupujici na trh méd svou konkurenc¢ni strategii. I kdyZ ji obCas nedokaze
potadné¢ definovat, m¢l by si stanovit urcitd pravidla, kterymi se bude fidit, ujasnit si
cile, kterych chce dosdhnout, a kontrolovat splnéni téchto cilii. Konkurenc¢ni strategie
predstavuje souhrn vyty¢enych cilii a stanoveni prostfedkil, které budou pouZity prave
k dosaZeni téchto cilti. DilleZité je, neustdle sledovat konkurenci a v€as zareagovat na

jejich aktivitu.

Diplomovou prici jsem se rozhodla vypracovat pro spoleénost ROSTEX VYSKOV,
s.r.0., kterda ma dlouholetou tradici na trhu a je dosud jedinym vyrobcem nerezového
dvetfniho kovani v Ceské republice. Cinnost spolednosti je sice zaméfena na vice
vyrobnich oblasti, ale pro potieby této prace jsem se zamefila na oblast bezpe¢nostniho
dveiniho kovéni, kdy se pokusim o sestaveni ndvrhu optimélni konkurenéni strategie
prave v oblasti bezpe€nostniho dveiniho kovani pro tuzemskych trh.

Préci jsem rozd¢lila do n€kolika segmentli. V prvni ¢4sti je pfedstavena spolecnost a jeji
aktudlni situace na trhu. Nasleduje druhd kapitola s analytickou ¢asti obecného,
oborového a interniho prostiedi firmy, jejiZ zdvérem je na zdkladé zjiSténych poznatkl
formulace problému se stanovenim cile diplomové prace. V dalsi ¢asti jsou uvedena
mozna teoretickd vychodiska, jenZ nastifiuji podstatu konkuren¢ni strategie a poslouZzi
jako podklad pro vybér optimélni konkurenéni strategie. Ctvrtd &dst je vénovdna
vlastnimu ndvrhu feSeni, ktery by mél podniku pfispét k rozvoji jeho vlastniho
strategického pldnovani a vybéru konkurencni strategie, kterd by vedla k Zddanému
udrzeni ¢i posileni pozice podniku na tuzemském trhu. Zavérecnd ¢ast bude malym

zhodnocenim doporuc¢ovaného navrhu pouZitého v budoucim obdobi.

Jist¢ vite, Ze urcité okolnosti obCas donuti ¢lovéka zakoupit nové ¢i vymeénit starsi
dveini bezpecnostni kovani. Vybérem spravného kovani se tak mize piispét k ochrané
vlastntho majetku. Tento typ kovdni ma nejen funkcni vlastnosti, ale 1 psychologicky

efekt - pomUze odradit pfileZitostné zlodéje. Ti naopak mohou zamifit tfeba tam, kde se
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kolem jednoduchého zdmku blyskd obycejné kovani kladouci jiz na prvni pohled

mnohem mensi odpor vii€i ndsilnému vniknuti.

(ROSTEX)

Pro vas bezpecny domov

Nize ptedstavim spole¢nost ROSTEX VYSKOV, s.r.o. [11]
Poatek firmy ROSTEX VYSKOV, s. r. o. sahd aZ do roku 1925, kdy byl postaven
v malém jihomoravském méste¢ku nevelky provoz nesouci nizev Zelezétsky pramysl,
zabyvajici se vyrobou drobného kovového zbozi. K tradici dnes vyrabéného sortimentu
maji co fici pocatky 30. let, kdy se zacalo s vyrobou stavebniho kovani odlévaného
z mosazi a zinkoslitin. Vyznamnym meznikem v historii podniku je urcité rok 1938 se
zahdjenim technologicky nové vyroby vrchniho stavebniho kovéni z nerezavéjici oceli.
Dodnes je podnik jedinym vyrobcem stavebniho kovéani z nerezavéjicich materidlt
v Ceské republice. Novd zndmka, kterd chrédnila tento druh kovani, se stala mezi
stavebniky pojmem az do soucasnosti. V pribéhu dalSich let prosla firma mnohymi
organizatnimi zménami. Jako vyznamné se jevi zaclenén do ndrodniho podniku
SANDRIK v pocétcich 50. let. V roce 1969 se pro sviij symbolicky charakter stava
tradi¢ni zndmka i ndzvem samotného podniku.

V rdmci privatizace v roce 1992 byl statni podnik pfeveden na soukromou spole¢nost.

Jednd se o podnik zpracovatelského primyslu a podle kédu OKEC' je podnik zafazen

v subsekci DJ ,,Vyrobou zdkladnich kovi, hutnich a kovod€lnych vyrobkt*.

Podle platného vypisu z obchodniho rejstiiku [9] je predmétem podnikdni spole¢nosti
koupé zboZi za ucelem jeho dalSiho prodeje a prodej; zprostiedkovatelskd Cinnost;
nastrojafstvi; kovarstvi; zamecCnictvi; galvanizérstvi; hostinskd c¢innost; prondjem
movitych a nemovitych véci; sprava a idrzba nemovitosti; silni¢ni motorovd doprava
ndkladni — vnitrostatni provozovand vozidly do 3,5 t nejvétsi povolené hmotnosti a
mezindrodni provozovana vozidly do 3,5 t nejvétsi povolené hmotnosti; realitni ¢innost;

¢innost ucetnich poradcti, vedeni ucetnictvi,vedeni danové evidence; piiprava a

! Odvétvovi klasifikace ekonomickych &innosti existuje v CR od roku 1994. Tato klasifikace je zdkladnim téidénim
vsech ¢innosti provadénych pravnickou nebo fyzickou osobou. Byla vytvofena v rdmci pfepracovani Jednotné
soustavy socidlné ekonomikach klasifikaci a ¢iselnikti do podoby odpovidajici potfebam trzntho hospodarstvi,
mezindrodni{ srovnatelnosti statistickych ukazatelti pro svétovou ekonomickou verejnost. Plné respektuje
mezindrodn{ standardy, je ve shod¢ s celosvétovou praxi zamétena piedevsim na statistické potieby.

11



vypracovani technickych ndvrhli; ndvrharskd, designérskd a aranZérskd cinnosti;

ubytovaci sluzby.

Pro lepsi predstavu a konkrétnéjsi ptiblizeni je oblasti podnikéni - vyroba, velkoobchod,
sluzby, import a export. Firma se zam¢fuje na vyrobu stavebniho a ndbytkového kovénd,
bezpec¢nostniho kovani a uzamykacich bezpecnostnich systémil, interiérového kovand,
kovani pro plastovd okna a dvefe, pojezdovych a ndbytkovych kolecek, femeslnického
naradi, zpracovani plechl slouZicich jako zdklad pro vyrobu riznych vyrobkl (napf.

komponenty a klimatizace do vagdnit).

V roce 2009 se firma na zdklad¢ svych dlouholetych zkuSenosti snazila zaméfit jeste
vice na zdkazniky - posilit informacni toky smérem od klientd do firmy, pruznéji a
efektivnéji reagovat na poteby zdkaznikd. Jako diilezity moment pro ni predstavovaly
zefektivnit vyrobu i doplnit sortiment o prvky ¢i celé vyrobky z dovozu. Ddle se
rozb¢hla spoluprice v oblasti vyrobnich kooperaci s firmami, kde jiZ koordinovana
vyroba existuje. Doslo ke stagnaci trzeb s tim, Ze doSlo k dalSimu pfesunu od tradi¢ni

vyroby stavebniho kovani k vyrobé kooperacni.

Firma muze diky -certifikitim (systém managementu jakosti podniku) shodnych
s normou CSN EN ISO 9001:2001, bezpeé¢nostni tiidé v CR i SR pro nékteré druhy
vyrobkll dle STN EN 1906 a STN PENV 1627 a certifikdty udélenymi Narodnim
bezpe¢nostnim tfadem v CR i SR poskytovat kvalitni produkty i sluzby v rdmci
evropskych méfitek. Vedeni spolecnosti ROSTEX VYSKOV, s.r.o. ptiklddd neustile
velky vyznam kvalité vyrdbéného sortimentu zbozi a spokojenosti zakaznik.

Ptistup ke kvalité a postaveni zdkaznika firma deklaruje ve své **Politice jakosti.
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2 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

2.1 Strategicka analyza obecného prostredi

Analyzu obecného okoli firmy provedu pomoci analyzy SLEPT, kterd je zamétfena
na pét zékladnich oblasti — socidlni, legislativni (prdvni), ekonomickou, politickou a
technologickou.

Smyslem této analyzy je obecné identifikovat ty vnéjsi faktory, které mohou ovlivitovat
rozhodovani o formulované strategii. Z podstaty vyplyvd, Ze v jejim vystupu jsou
piedevSim generovéany potencidlni hrozby a piilezitosti. Ma byt zamétena do budoucna
— na nejvyznamnéjsi vyvojové trendy. Budouci vyvoj vSak nelze zpravidla odhadnout

bez toho, Ze by se neznal pfedchézejici vyvoj a soucasny stav.[4]

S - socialni

Béhem uplynulych desetileti se nadédle upeviiovalo postaveni Vyskova jako kulturniho,
spolecenského a hospodaiského centra regionu.Vyskov dnes zaujima rozlohu vice

nez 5.000 ha, pocet obyvatel se pohybuje kolem 22 500. K jednoznacné silnym
strankdm Vyskova patif strategicky vyhodna geografické poloha uprostied CR a takika
idedlni napojeni na evropskou dopravni sit. Délnice D 1 Praha — Brno — VysSkov
pokracuje rychlostni komunikaci severné¢ az do Olomouce a déle do Ostravy, a zaruCuje
tak rychlé a pohodlné spojeni do celé Ceské republiky i okolnich evropskych zemi.
Dalni¢ni sit’ je vybudovdna i jiznim smérem na Madarsko a Rakousko. Také byl
otevien dalsi usek dalnice D 1 VySkov-Kroméiiz, jeZ po celkovém dokonceni pokracuje
pres Pierov do Lipniku nad Be&vou a stdvd se souédsti patefniho ddlni¢niho tahu Ceské

republiky.

Nejen pramyslové zony v blizkosti mésta ale ostatni podnikatelské subjekty ve VySkove
se staly vyznamnym faktorem, ktery ovliviiuje zaméstnanost ve mésté¢ i v okolnim
regionu. Pfesto uroven nezaméstnanosti na VySkovsku piresahuje 10 %. Rozdily ve

vyplacenych mzdach jsou mezi kraji i mezi profesemi.
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Ve mésté je rozvinuta sit’ matetskych, zdkladnich, stfednich Skol, VS a ugilist’ a dalsi
vyznamné vzdéldvaci instituce i neziskové organizace.

Diky rozvinutému Skolstvi si firma miiZze vybirat své zaméstnance pievazné v oboru
hutnim, strojirenském, kovéiské metalurgie, diky rozSiteni vyroby byli piijati novi
pracovnici. A to napiiklad do ndfad’ovny jsou brani minimdlné vyuceni v oboru, vétSina
sttedoskolédci. Ve vyrobé je vitdno vyuceni. Na niZsich pozicich zaméstnaji kohokoli,
kdo ma zdjem pracovat. Pfi fizeni novych strojit musi mit lidé minimdln¢ stfedoskolské
vzdélani. Diky vyvoji technického rozvoje i technické piipravy vyroby se zvysSuji
pozadavky na kvalifikaci, kde musi byt vysokoSkolské vzdélani.

Avsak odbornikii a manudln¢ zru¢nych pracovnikd na vSech urovnich obecné ubyva a
jsou také nedostatkovym ,,zbozim‘ na trhu prace, jelikoz si firmy tyto zruc¢né lidi drzi.
Finan¢né piijateln€j$i variantou pro podnik, je si takovéto pracovniky vychovat .k
obrazu svému‘ hned, kdyZ do zaméstndni nastoupi po Skole. DalSi z moznosti, jak
Sikovné pracovniky ziskat, je je ,,pfetdhnout od konkuren¢ni firmy, za cenu

nabidnutého zajimavéjsiho financniho ohodnoceni a firemnich benefitt.

Jako pozitivni hodnotim navdzdni partnerské spoluprice mésta se slovenskym,
némeckym, polskym i chorvatskym méstem — pro mou analyzovanou firmu je dalezita
hospodaiska oblast (dochdzi k setkdvani podnikatelti partnerskych mést ¢i ucasti na

veletrzich).

L - legislativni (pravni)

Doslo ke zmén¢ mnoha zdkonii, kterym se firma musi dle svych moznosti pfizptsobit,

i kdyZ to mize byt v jeji neprospéch. Aktudlni zménou od 1.1.2010 je zména sazby
DPH 7z 9% na 10% a z 19% na 20%, coZ ovlivni cenu vyrobkl a poskytovanych sluzeb

této firmy i jejich dodavatela.

V ramci internich pfedpist jsou pracovnici €i brigddnici sezndmeni s bezpecnostnimi a
pozéarnimi predpisy pro pracovi§té — vyrobni linky, napf.:

» pro pohyb na komunikacich v aredlu a prostorach spole¢nosti

» maji oznamovaci povinnost pfi vzniku poranéni ¢i drazu svému nejbliZSimu

nadiizenému
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pouzivani OOPP a hygienickych piedpist
se zakdzanymi pracemi pro mladistvé
platnymi pozarnimi pfedpisy na pracovistich spole¢nosti

zékazem manipulace strojnim zafizenim

YV V. V V V

sezndmen o zachdzeni sel. zafizenim a upozornén na mozné ohrozZeni el.

zafizenim.

E - ekonomicka

Podnik ma své stdlé zameéstnance v provozu. Pozitivné hodnotim, Ze umoZnuje
studentim absolvovat praxi v nékterych vedoucich oddélenich podniku, ¢imZ rozSituje
védéni o podnikatelské cinnosti.

Pfi exportu vyrobku si také musi hlidat politickou a ekonomickou situaci daného statu,
vladni zasahy, pracovni silu, financovani, reklamu, dopravu a komunikaci se vSemi
ptislusnymi jednotkami, pracovni vztahy, obchodni bariéry, kulturu a jazyk aj.
Aktudlnim problémem je udrZet ceny ve stdvajicich relacich z divodu zvySeni ceny

barevnych kovili pouzivanych u stavebnich kovani ¢i galvanickych pokovenich.

P - politicka
V pribéhu roku 2009 a také zacatkem roku 2010 doslo ke zdrazeni mnoha vyrobkl i
sluzeb, tpraveé danovych a dalSich zakonl. To negativné ovlivni podminky podnikani —

napft. Spatnd nebo zadnd tvorba dilezitych zékoni.

Po komunadlnich volbdch nedoslo ke zméné na postu starosty — je jim RNDr. Petr Hijek,
kandidat CSSD. Ostatni posty — mistostarostové i ¢lenové rady - ziistaly téméf beze
zmény. Z hlediska zakdzek na vyrobu a dal$i cCinnosti ve spolecnosti ROSTEX

VYSKOV by tato zmé&na neméla mit vliv.

Nejen vyhodné délni¢ni spojeni, ale i proziravd politika mésta pfitdhla vyznamné
investory, ktefi se soustiedili v primyslovych zénach vybudovanych na obvodu mésta.
(t€z8i vyrobni primyslovd zéna Sochorova, na sluzby a vyrobni ¢innost je zaméfena
zéna Nouzka). Primyslové zény se staly vyznamnym faktorem, ktery ovliviiuje

zameéstnanost ve meést€ 1 v okolnim regionu. Zijem meésta je, aby se na budoucim
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rozvoji mésta podileli jak velké podniky a primyslové zény, tak také mali a stfedni

podnikatelé v centru i ostatnich ¢astech Vyskova.

T - technologicka

Produkce v podniku byla za celd 1éta jak po strance technologické, tak i sortimentni
mnohokrat ménéna, az dosdhla dnesni podoby moderni vysokokapacitni vyroby.

V ptedchozich letech doSlo ve vyrobé k obméné vyrobniho parku podle svétového
vyvojového trendu. Podnik nechce zaostdvat, proto dochdzi ke zkrdceni doby vyroby
celého findlniho vyrobku. Jak fikaji: ,,¢as jsou penize*.

Ptihlizi se k tomu, jaky je strojovy park a aby co nejvice dili Slo vyrobit pfimo v
podniku. V opa¢ném piipad€ jsou nékteré komponenty vyrdbény jinde, coz pak pfi
kompletaci opét nepatrné zvySuje cenu vyrobku. Financn€ ndro¢né jsou doprovodné
nastroje a prace s nimi. V soucasné dob¢ modernizace strojového parku zaostavd, coz

muze mit negativni vliv na celkovou efektivitu prace a konkurenceschopnost podniku.

2.2 Strategicka analyza oborového prostredi

Znaény vliv na oborové okoli podniku maji konkurenti, dodavatelé a zdkaznici.
VyuzZivanym ndastrojem pro tuto analyzu je Porteriv pétifaktorovy model
konkurenc¢niho prostiedi [5], zndzornény na obr. 2-1. Model vychazi z predpokladu,
Ze strategickd pozice firmy plsobici v uritém odvétvi (na ur€itém trhu), je ur€ovana
pusobenim péti Ciniteli — vyjedndvaci silou zdkaznikii, vyjedndvaci silou dodavateld,
hrozbou vstupu novych konkurentti, hrozbou substitutli a rivalitou firem ptisobicich na

daném trhu.
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Cim lze zvysit
bariéry vstupu?

Hrozba vstupu
novych

konkurentt

Cim lze
sniZit vyjednavaci
silu zédkaznika?

PROSTREDI

Jak lze zlepsit
nadi pozici vaéi
konkurenci?

Vyjednavaci
sila
dodavateli

Vyjednavaci
sila
zakaznikd

Cim lIze zlepgit
nafi pozici vidi
dodavatelim?

Hrozba Cim lze
substituti sniZit hrozbu
substituta?

Obr. 2-1 Porterttv model konkurencniho prosttedi (oborového okoli/odvétvi)

(Zdroj: Ketkovsky, M. Strategické rizent, str.53.)

Pan docent Ketkovsky v literatufe [5] uvadi, ,,ze profesor Porter ptfi formulovani svého
modelu opomenul ,,dvojce substituti — komplementy, tj. zbozi, kterd se kupuji
spolecné€ s jinym zboZim (napf. automobily, pohonné hmoty). Ty mohou situaci na trhu,
resp. v odvétvi ovliviiovat stejné vyznamné jako substituty a 1 jejich vliv by mél byt pii

analyze zohlediiovéan.*

2.2.1. Vyjednavaci sila zakaznik

Obecné je mozné konstatovat, Ze zdkaznik md vic¢i svému dodavateli silnou pozici
jelikoz,

- muze snadno piejit ke konkurenci

- je velkym z hlediska jeho poptavky

- ma k dispozici pottebné informace o nabidce a poptdvce, udaje o trzni cené

- v urcitém piipadé¢ mohou existovat snadno dostupné substituty

- je velmi citlivy na cenové zmeény, je nucen minimalizovat své ndklady
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Zékaznici se rozhoduji na zdklad¢ dostupnosti, pohodli ndkupu, cenovych a platebnich
podminek, doprovodnych sluzeb, zaru¢niho a pozaru¢niho servisu, moznosti reklamace
a dalSich. Stéle prevladajicim kritériem je kvalita, poskytované sluzby a s tim i ochota
zaplatit pozadovanou cenu. Rozmanitost sortimentu je rovnéz vitand pro stile vice
vybiravéjsi zakazniky.

Sledovany podnik plisobi na tuzemském trhu pomérné dlouho a za tuto dobu si jiz

ziskal své stdlé zakazniky.

Své vyrobky spolecnost expanduje do ¢eskych a slovenskych velkoobchodi, ddle maji
kontakty s Polskem, Ukrajinou, Béloruskem, Ruskem, Bulharskem, Rumunskem,
Chorvatskem. Specidlni pozadavky si kladou firmy v Izraeli.

Podnik svou ¢innost prezentuje na veletrzich v Praze, Brn¢, Bratislavé a Kolin¢ nad
Rynem. Certifikované autorizované prodejce Ize nalézt v CR napi. ve Vyskové, Zling,
Michli, Jablonci nad Nisou, Opavé, Chebu, Jindfichové Hradci, Plzni aj.

Ve Slovenské republice v Sale, Bratislavé a Kysuckém Novém Mésté.

2.2.2. Vyjednavaci sila dodavatelt

Vyjedndvaci sila dodavateld miZe byt v pojeti Porterova modelu vysoka naptiklad:
- jestlize nakupujici podnik pro dodavatele neni diillezitym zdkaznikem
- zékaznik nemad potiebné trzni informace (nabidce a poptdvce, idaje o trZzni cenc)
- je-li dodavatel na daném trhu velkym z hlediska jeho nabidky, vyznamnym
dodavatelem a na daném trhu a také na tomto trhu existuje pomérné omezeny
pocet dodavatelti (sila dodavatele zvySovat cenu je také zdvisld na jeho
vzdélenosti od volné konkurence — ¢im vice je vzdalen, tim vice ma monopolni
postaveni a ma vétsi silu)

- zboZi, které zakaznik poptdvd, je vysoce diferencované a diky tomu nemiiZe tak

snadno piejit ke konkurenci

Své dodavatele surovin i stroji si podnik vybird na zdkladé pro né nejvyhodnéjsich

podminek, dlouhodobé spolupréce, referenci.
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K dodavatelim plasti patfi napt. Techno VysSkov, spol. sr.o., firma Fischer
v Ivanovicich na Hané. Odlitky z hliniku dodava Kovolit Modfice, odlitky z nerezi
slévarna ZPS ve Zliné, néprstkové kovani KDS SedlCany, lakovani a vyrobu

plechovych dilcti poskytuje firma Hestego ve Vyskove.

2.2.3. Hrozba vstupu novych konkurentu

Hrozba vstupu novych konkurent do odvétvi je velmi vysokd. Na domécim trhu je
silici konkurence levného dovozového zboZi z Asie.

Zde vidim mozZnost rizika — zdkaznici mohou nakupovat levnéj$i a méné kvalitné;si
vyrobky v riznych obchodnich fetézcich. Nebo nakupovat piimo u nezndmych
domécich vyrobcti €i na trznicich. Velka konkurence je u stavebniho kovéani.

Proto se snazi podnik prosadit kvalitni nerezové a koronové bezpecnostni a
stavebni kovani. Naopak vyroba nlizek na plech zajistuje firm¢ monopolni postaveni

na trhu v CR.

Objem trzeb za vyrobky, sluzby a zboZi €inil v roce 2008 cca 253 mil. K&. Na zdkladé
interniho sdé&len{ doglo v roce 2009 oproti r. 2008 k poklesu trzeb v CR o cca 5-10% a
u zahrani¢nich zakdzek dokonce pokles o cca 45% oproti pfedchozimu obdobi. Diky
lepsim vysledktim v CR se chce podnik zaméfit pravé na tuzemské zakazniky.

Vroce 2009 se podnik Rostex potykal se siln€¢ konkurenénim prostfedim na trhu
v Ceské a Slovenské republice a s obtiznym prostiedim pro export vyrobki, které bylo

zpusobeno krizi na svétovych trzich. Naznak krize byl patrny jiz koncem roku 2008.

2.2.4. Hrozba substitutu

Hrozba substituti’ je sniZovdna, neexistuji-li vyrobku blizké substituty a také, jsou-li
splnény nékteré z nize uvedenych podminek:
- firmy vyrabi substituty s vyS$simi ndklady

- firmy nabizejici substituty pfili§ nezvySuji nabidku

: Substituty jsou v ekonomické teorii ozna¢ované takové dva statky, u nichZ muize spotiebitel snadno zamenovat
spotfebu jednoho spotiebou druhého. Spotiebitel pak velmi citlivé reaguje na zmény cen substitutll — pokud se zvys{
cena jednoho statku, zane spotfebovavat statek druhy. [13]
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naklady pfestupu na spotiebu substitutu jsou vysoké

cena vyrobku nahrazujiciho substituty je pro spottebitele zajimava.

2.2.5 Rivalita firem puasobicich na daném trhu

Rivalita firem pisobicich na daném trhu miiZe byt vysoka pti splnéni nize uvedenych

n¢kterych podminek:

jednd se o velmi mélo rostouci trh (firmy se mohou snaZit udrZet svou pozici na
trhu za kaZdou cenu cenovou® i necenovou® konkurenci)

v odvétvi ptisobi velky pocet konkurenti

vysoké fixni nékladyS nuti jednotlivé konkurenty maximdlné vyuZivat své
vyrobni kapacity

jedna se o nové, vbudoucnu lukrativni odvétvi (napf. u nds trh distribuce
benzinu)

vyrobky nabizené riznymi konkurenty jsou jen mdlo diferencované, zdkaznici

pfiliS nevnimaji rozdily mezi vyrobky jednotlivych vyrobct.

Rivalita v oboru se stdvd vice nestdlou a vrtkavou, jakmile se podniky v oboru vice

diferencuji ve strategickych a persondlnich piistupech.

K hlavnim rivalim spole&nosti ROSTEX VYSKOV, s.r.o. patii pfedeviim dodavatelé,

(nejen) bezpecnostniho kovéni, jako je Cobra spol. st. 0. se sidlem v Praze, Richter

? Cenova forma konkurence je zdkladn{ a historicky vychozi. Ve 20. stol. Je jeji dominantn{ postaven{

oslabovano. Je to ddno zménami v poméru sil mezi vyrobci. Je-1i uZivana, po podobu cenové vélky, kdy
cenovy pokles uskutecituje vyznamny trzni podil s cilem likvidovat nizkou cenou slabsiho konkurenta.
Jedna se o prostfedek konkurenéniho boje, kdy si firmy konkuruji prostiednictvim ceny. Projevuje se
snizovanim ceny a jeji smysl spo¢ivd v moZnosti realizovat vétsi mnoZzstvi produkce za nizsi cenu. Je to
forma snahy pfildkat koupéschopnou poptavku praveé ke své produkci. Jde o snahu ziskat vyznamnéjsi
trzni podil. Cenovy pokles na trhu mtize byt dan tim, Ze nabidka je vysSsi nezZ poptavka.

4 Oslabovini vyznamu cenové konkurence je kompenzovano rostouci vahou konkurence necenové.
Pouziva jinych metod a prostfedki, napt. kvalita produkce, Sir$i podminky prodeje (servis, garance,
uvér), reklama, dobré jméno firmy. [14]

® Jednd se o naklady, které se se zménou objemu produkce v uvazovaném obdobi neméni, do kalkulaci
vstupuji obvykle ve formé odpist.
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s.r.o. se sidlem v Praze, TWIN s.r.o. se sidlem v Plzni a HOPPE, s.r.o se sidlem

v Chomutové a Material & Technology s.r.o.

Informace o téchto firmach jsou Cerpany z vetfejn¢ piistupnych zdroji. I kdyz nejde o
data, kterd by méla az takovy vliv na strategicka rozhodnuti, pfedstavuji urcity obrazek

toho, jak vySe uvedené podnikatelské subjekty chtéji, aby je trZni prostiedi vnimalo.

2.2.5.1. Cobra spol. s r.o. c

Spole¢nost COBRA s.r.o. [15] byla zaloZena v roce 1991, v Praze, jako velkoobchod se
stavebnim kovanim. Hlavnim pfedmétem podnikéni je koupé zboZzi za tcelem jejiho
dalsiho prodeje a prodej a také poradenska ¢innost v oblasti v obchodu, realitni kancelaf
a administrativni ¢innost.

Od svého vzniku do souCasné doby rozsifila nabidku nékolika mdélo typt dveiniho
znaCkou. Snahou této znacky bylo diky vybéru z nékolika desitek modelt kovéni a
dalSich stovek typovych provedeni, v nejriznéjSich designech, mnoha povrchovych
upravach a také bohaté nabidce doplikii vstipit se hluboko do podvédomi kone¢ného

zékaznika 1 odborné vetejnosti.

V roce 1997 byla zaloZena dcefind spolecnost COBRA Slovensko s.r.o. zabyvajici se

pfedevS§im obchodni, velkoobchodni a skladovaci ¢innosti.

Jak uvadi na svych webovych strankach, tak k zdjmu jejich znacky COBRA miize
prispivat i vstficnost pfizpusobit se pfanim a pozadavkim zdkaznika. Spolecnost pisobi
nejen v Ceské republice, ale své obchodni aktivity v nabidce stavebniho a nabytkového
kovani dspésné rozsifuje dale do stati EU i za jeji hranice. Firma své vyrobky dodava
do tady znackovych prodejen a k prodejctim po celé Ceské republice.

Soucasny sortiment vyrobka lze rozdéElit na interiérové kovdni (Stitové, rozetové a
okenni kovani, rozety plastové, rozety kovové — Sroubovaci), nerezové kovdni (Stitové a

rozetové kovani, rozety, koule), kované kovdni, hlinikové a ostatni kovdni (Stitové,
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rozetové, okenni kovéni, rozety), bezpecnostni a ochranné

kovdni (Stitové a rozetové kovani), schodist'ové systémy.

Jako akci zavedla firma ,,Srotovné s Cobrou‘ s moznosti ziskani

slevy z ceny pii ndkupu novych klik vyménou za staré. 20 . %

A=\~ SLEVA

\ A cen z katalogu
=

ov wmite Klka!

Podminky:

Obr. 2-2 Srotovné s Cobrou (Zdroj: www.cobra-cz.cz)

Hlavnim cilem spolecnosti je péce o zdkaznika, chtéji jej nejen prekvapit a zaujmout,
ale hlavné naslouchat jeho pfanim s naplnénim jeho predstav. V tomto spatiuji
profesionalitu, na které stavi od svych pocatkd.

Firma nabizi produkty prostfednictvim objedndvek v e-shopu. Jako soucast obchodnich
podminek je: objedndvka zdkaznika, potvrzeni pfijeti objednavky (telefonicky,
elektronicky, zaslani na dobirku prostfednictvim spolecnosti PPL do péti pracovnich

dnt, pii objedndvce nad 3.001,- K¢ neni tictovano poStovné a balné.

Firma se ucastni mezinarodniho stavebniho veletrhu, soucdsti byvd i setkdni s

obchodnimi partnery s doprovodnym programem.

Oblast bezpe¢nostniho dverniho kovani

Tato spoleCnost na svych webovych strankdch uvadi pro lepsi orientaci pfi vybéru
kovani pfehled s rozméry a popisem tohoto druhu kovani. NiZe jsou také zobrazeny

tabulky standardnich rozteci a typu provedeni bezpecnostnich kovani.

Na zdkladé sdéleni internich informaci se jednd o nejvétsiho konkurenta firmy
Rostex. Je vsak piekvapujici, Ze tato spolecnost obhdjila certifikaci v oblasti
plastového bezpecnostniho kovdni. JelikoZ? kvalita plastii neodpovidd bezpeclnostnim

Jistotdm, jaké jsou u kovdni Rostex.
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Rozetowy Stitek

[Nézeu koua’nl’]

[BezpeEnostnl’ prekrytka cylindrické quEkl,l:]

, )
Célka Etitu ™
(']

Obr. 2-3 Ptehled rozmért (Zdroj: www.cobra-cz.cz)
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Tab.2-1 Standardni roztece (Zdroj: www.cobra-cz.cz)

PZL
PZR
KEPZLI
K PZRE
MPZLIL

MPZERE

\

KLIEA LEWA / KLTKA

KLIKA PRAWA f KLIKA
KLIEA LEVA / KOULE

KLIEA PRAWA / KOULE
KLIEA LEWA / MADLO

KLIKA PRAMA f MADLD

FHEE 1 o

KPEZLI KPERE MPZLI MPZEE

Tab.2-2 Symboly typt provedeni bezpecnostnich kovani (Zdroj www.cobra-cz.cz)
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1
J oLy mosaz lefténd, leskl q OC/IM  kornbinace chrom leskly f nerez
J 0= mosaz satinowana, brougend, matna 4] SCEIM kemb, chrom satinevawy, broufeny, matny [ nerez
o ©OF mosaz, bronz hnédy, tmavy o) OMSEM komb. nikl satinovawy, brougeny, matny f nerez
@ OFS mosaz, bronz esany, satinovany & SCS samet chrom
2 o chrom leskly ) SHs samet nikl
2 OCs chrom satinovany, broufeny, matny o - antic
o OHs nikl satinovany, broud eny, matny 2 F1 stfibeny elow
- OBN bil2 barva J Fz zlaty elox
2 oLs kombinace mosaz leskld f mosaz satinovani o F4 bronzowy elox
) OoCcL karbinace mosaz leskld / chrom leskly 2 F2 nerezoud elon
o 0C/fcs kombinace chrom lesklg / chrom zatinovany - IM nerez
2 OCH kombinace chrom leskly / nikl satinovany - IML leskld nerez
o OMS/AL kembinace nikl leskl§ / nikl s atinovawy @ « kawané kawdni
) OLYSIN kombinace mosaz legténd, leskld f nerez - PYD, 2 zirkonium
\ o

Tab.2-3 Povrchy kovani (Zdroj: www.cobra-cz.cz)

2.2.5.2. HOPPE, s.r.o.

Spolecnost HOPPE [10] je soucdsti koncernu HOPPE Holding AG se sidlem ve

Svycarsku. Koncern je organizovan dle nasledujictho schématu:

Die HOPPE-Gruppe HOPPEC

HOPPE Holding AG

" CH-Mistair
Haben Sie weitere linderspezifische Fragen? T

Wiihlen Sie bitte einfach durch Anklicken [ T T T T 1

HOPPE: aft aus, die Ihr Land | HOPPE AG HOPPE AG HOPFE s.r.0. HOPPE HOPPE AG HOPPE (UK) Ltd.
betreut. Unter der angegebenen Adresse und Sy | et | North America, Ine. || -
Telefonnummer beantworten wir Ihnen gerne -siactatiencart || -5t Martin t ~Lhomuiov LISA-Fort Atkinsan “Mustair -WWolverhamptan
Ihre Fragen. 3

g Werk 1 Werk 1 l HOPPE Reprisentanz
H H North America, Inc. | [{[Finniand
HOPPE s.r.0. D-Stadtzllendar | || St Martin i P, CON-Mississauga FlTuusula
PraZska 5377 =
Werk Werk 2 NOBILUS, LLC Reprisentanz
CZ-43001 Chomutov etk e U Schweden
D-Bromskircnen | | | I-Schluderns USA-Carinne SE-Kungsbacka
E +a704749300 11 S
1 +420 474 93 00 10 || etk || etk Tiirkei
&3 info.cz@hoppe.com D-Croftendor! Hoaas TR-Istanbul
Reprisentanz HOPPE
U Russland France E.U.R.L.
RUS-Moskau F-lllzach
Betreute Markte HOPPE
Es&?ﬁa ||s'|'u' |
25 & ! mella del
Tschechien, Slowakei Liobregat
— Ischaftsrachtliche
China Ltd. struktur 052007
HK-Hong Kong — rachtlich
salbstandige Einheit
China il
—— rachtlicl
RC-Pekdng unsslbsténdige Einhsit

Obr. 2-4 Schéma koncernu Hoppe (Zdroj: www.hoppe.com)

V ramci koncernu je firma HOPPE s.r.o. vyrobni jednotkou, kterd zhotovuje vyrobky,

které prodava predevSim svym sesterskym firmam v Némecku, Itdlii a Svycarsku.
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Soucasné od némecké sesterské firmy nakupuje zboZi, které prodava na tizemi Ceské a
Slovenské republiky. K ostatnim sesterskym firmdm (VB, USA) nema HOPPE s.r.o.
piimé obchodni vztahy. Pokud tyto odebiraji zboZi vyrobené v HOPPE s.r.0., nakupuji
ho pouze prostiednictvim némecké, italské nebo Svycarské sesterské firmy. Pfimo zde

probiha pouze fakturace vzorkovych zakdzek a s tim spojenych sluzeb.

HOPPE je evropskd vedouci znacka dveinich a okennich chytli. Pfedmétem Cinnosti
firmy je koupé zboZi za tucelem jeho dalSitho prodeje a prodej, zejména v
oboru dekorativnich a funkciondlnich systémli kovani vSeho druhu a obdobnych
vyrobkll; vyroba dekorativnich a funkciondlnich systéma kovani vSeho druhu ajim
podobnych vyrobkii a obchod s nimi.

Firma nabizi vysokou kvalitu za sluSnou cenu a snaZi se zdkaznikovi vytvofit jeho
vlastni styl. Nabizi kliky pro okna a dvefe v hliniku, mosazi, bronzu, polyamidu a

nerezové oceli.

Systémové kovani HOPPE zahrnuje ovladaci prvky, kterymi je mozZné otevirat a zavirat
nebo i polohové zajistovat okna a balkonové a vchodové dvefe. Je mozné jej pouZit
ve vSech systémech plastovych, difevénych nebo hlinikovych oken a dvefi, jak
pro rodinné a bytové domy, tak pro nebytové prostory, kanceldfe a jiné. Jednotlivé
druhy kovani HOPPE je mozné za dodrZeni nékterych specifickych kritérii pouZit spolu
se zdmky a s cylindrickymi vloZkami vchodovych dvefi nebo s celoobvodovym

kovéanim oken a balkonovych dvefi.

Kovani splnuje veskeré zavazné evropské predpisy a normy. Samoziejmosti je i systém
certifikovanych typt kovani protipozarniho uzavéru. Do rodiny kovani HOPPE ale patii
napiiklad i vyrobky vhodné do prostiedi se zvySenou potfebou zabezpeceni vstupu,
ochrany a bezpecnosti osob a nebo vyrobky odoldvajici i ve velmi agresivnim a korozi
podporujicim prostiedi. K instalaci nékterych velmi specidlnich druht kovdni HOPPE je

nutné ptivolat certifikované odborniky povéiené vyrobcem
Dily kovani HOPPE jsou vyrabéné vyhradné z vysoce kvalitnich slitin hliniku, mosazi

a uslechtilé oceli (nerez). Existuje celd Skdla variant jednotlivych systéml kovani

HOPPE. Pro jejich vybér je tieba znat misto urCeni, parametry kazdého vyrobku
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a podminky pro jeho ndslednou udrzbu. Samoziejmé nikdy nezapomeneme ani na
design vyrobku, a Ze je k vybéru opravdu Sirokd Skéla rozli¢nych tvarti a odstinti. Co
jiného vSak muze dokdzat kvalitu kovani HOPPE, nez 10-ti letd zaruka funkcnosti
na vSechny vyrobky této znacky. Tyto vyrobky prosly béhem svého vyvoje celou fadou
zatézovych a namdatkovych testl, sledujicich pfedevs§im Zivotnost a odolnost vici zatézi.
Piitom 10-tiletd zdruka funkcnosti trumfuje dvouleté obdobi zdruky dle ceského
Obcanského zdkoniku i 5-tiletou zdruku plynouci ze Zaddvaciho vddu pro stavebni
prdce v objektech, platného v Némecku, v zemi samotného vyrobce. V tomto je moZné

spatiit jistou konkurencni vyhodu.

Oblast bezpe¢nostniho kovani

Tvoii samostatnou kapitolu kovéani znacky HOPPE. Toto kovani méa speciélni ocelovou
ochranu proti odvrtani v oblasti zdmkové vlozky. Jen nékterd kovani jsou v provedeni
mosaz vyrdbéna bez zakryti zamkové vlozky, ale ES1 (SK2) maji kalenou desticku
uvniti Stitu v misté cylindrické vlozky. DalSi bezpecnostni kovani v nové zavedené
bezpecnostni tfidé ESO (SK1) se uZ oproti obycejnému kovani vyznaCuje zvySenou
ochranou. Srouby jsou kalené a jejich zneviditelnéni venkovnim §titem posouva prvky
pasivni bezpecnosti vyse od obycejného kovani. Kovani je opét vyrobené bez zakryti
zamkové vlozky a v provedeni hlinik. DalSi bezpecnostni tiidou charakteristickou pro
bezpecnostni kovdni HOPPE je ES1 (SK2). Tato tfida opét predstavuje vysokou
ochranu proti odvrtani (kalené Srouby, ocelové vyztuhy v celé ploSe venkovniho Stitu,
ocelové zavitové noky a v nich zalisované ocelové kulicky). Kovani spliujici kritéria
této tiidy jsou doporucovana krimindlni policii jako standard. Vyrdbi se bez zakryti i se
zakrytim cylindrické vlozky (nutny prodlouzeny kli€¢) a v provedeni hlinik, uSlechtild

ocel a mosaz.
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Obr. 2-5 Schéma bezpec€nostniho kovani (Zdroj www.hoppe.com )
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2.2.5.3. Material & Technology s.r.o. [16]

Jedna se o prvniho ale ne o jediného ¢eského vyrobce dvernich klik vyuZivajicitho
moderni technologie pro Zddané a kvalitni povrchové tpravy — matny nikl a nitrid titanu
v n€kolika barevnych odstinech.

U svych vyrobkil kladou hlavni diraz na kvalitu, mnohaletou funk¢nost a moderni
design. Nové designy vznikaji pfimo pod rukama pracovniki firmy od ndvrhu az
po realizaci ve vyrobg. Dulezitym faktorem pro vétSinu zdkaznikl je vyhodny pomér
kvalita/cena. Podle jejich zminky svéd¢i o dobré kvalité garance 3-15 let podle druhu
povrchové dpravy, kterou na své vyrobky poskytuji. Pro spokojenost zdkazniki maji
pfipraven kompletni vyrobni program vcetné¢ okennich klik, bezpecnostnich Stiti a
rozet, madel, dvetnich zardZek, krytek pantl a dalSich pozadovanych doplikd — vzdy
uceleny sortiment ve stejném designu, povrchové tpravé a barve.

Diky vy$e zminénému realizuji projekty v CR — obchodni a administrativni budovy,
bytové komplexy a centra rodinnych domt.

Pro zdkazniky zajiSt'uji expedici kovani kuryrnim zptisobem — dodanim az do domu.

Oblast bezpeénostniho kovani

Diky tomu, Ze se firma MaT zamé&fujeme spiSe na oblast dvernich klik neni v oblasti

bezpecnostniho dverniho kovani pro firmu ROSTEX azZ tak vyznamnym konkurentem.

2.2.5.4. Richter s.r.o -

Firma Richter s.r o. [7] se zabyva dodavkou dopliiki dvefi tj. kovani, zimkd a
cylindrickych vlozZek. Zastupuje vice zahrani¢nich vyrobci, od kterych zaiazuji do
nabidky pouze takové vyrobky, jez jsou schopny uspésné konkurovat jiz
zavedenym znackam na ¢eském trhu.

Jejich motto: ,,Pfi VaSem vybéru se rozhodnéte pro nds, rozhodnete se tak pro “Kvalitu

”'6‘

za lepSi cenu”!* Cilem je uspokojit zdkaznika komplexnosti nabidky. Dodavat vzdy

kvalitni vyrobek za pfiméfenou cenu. Jako svou vyhodou pro zdkaznika uvadi
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skutecnost, Ze jsou pfimym dovozcem veskerého zboZi s moznosti nabizet produkty za

co nejvyhodnégjSich podminek.

Jako dal8i sluzby nabizi montdZe doplikl dveii a servis svych vyrobkl i vyrobkl
od jinych vyrobcil. Dédle opravuji trezorové zdmky. Jsou schopni opravit autozdmek
jakéhokoliv typu nebo pii ztrat¢ klice od auta a prestavét jej na jiné KkliCe.
Zabezpecuji stavajici dvere oplechovanim, ptes které je namontovano jednoduché

calounéni popiipadé bezpecnostni celoplo$na zavora.

Vyrobni program zahrnuje bezpecnostni kovani, nerezové bezpeCnostni rozety,
objektové nerezové kovani, interiérové kovani, bezpecnostni vlozky, stavebni vlozky,
kontejnerovy zdmek, dverni zarazky a retizky, kukdtka, pfidavné zamky, poStovni

schranky, schranky na klice, pokladnicky, sejfy.

Oblast bezpe¢nostniho kovani

Masivni hlinikové kovani, neobsahuje sttedovy Sroub = snadnd montéz,
Masivni ocelové kovéni s nerezovym pouzdrem,

Masivni ocelové kovani s hlinikovym pouzdrem

2.2.5.5. TWIN s.r.o.

Tato firma TWIN s.r.o. [12] zdkaznikim pouze doddva origindlni okenni a dvetni
kovani v riznych povrchovych udpravich. V sortimentu Ize nalézt bezpecnostni,
panikové a vyprodejové kovéni, dverni zaviraCe, otocné posuvny systém ERGON,

kovani TWIN GOLF a TWIN LEKO.

Cilem spolecnosti je spokojeny zdkaznik, ktery dostdva kvalitni kovéani za pfimétenou

cenu a které navic zdsadnim zptisobem dotvaii krdsu celého interiéru.
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Pouzivané materialy pro kovani

Mosaznad kovdni:

Kovani je vyrdbéno pievazné z nanejvys kvalitni mosazi OT C37700 nebo OT SI CU
65 technologii vyroby tlakového liti nebo kovanim za tepla.Vykovky jsou vykovany
pod tlakem 800-1200t. Tim vzniklé zhuSténi materidlu zvySuje pevnost a odolnost

vyrobku. Kovdni jsou vyrabénd dle standardl jakosti ISO 9001:2000.

Inoxchrom(XR), Zirkonium(Z):
nejmoderné¢jsi zpusoby povrchovych dprav. Na povrchové tdpravy Z a XR je
poskytovdna vyrobcem 15-ti letd zdruka na mechanické opotifebeni pii béZném

provozu(prstynky, klice).

Nerezové kovdni
Kovani jsou vyrabéna z kvalitni oceli - stfedné legované. Kovdni jsou odzkouSena ve

Stéatni zkusebné v Jablonci nad Nisou a zafazena do certifikacni t¥idy 3.

Hlinikovd kovdni
Kovani jsou upravena eloxovanim proti Cerndni hliniku. Kovéani jsou vyrdbénd

technologii tlakového liti.

2.3 Strategicka analyza interniho prostiedi firmy

Jde o zjisténi souladu aktudlni struktury organizace a persondlniho slozeni vzhledem

k deklarovanym hodnotdm a cilim spolecnosti - ndvaznost na procesy ve spolec¢nosti.

2.3.1. Poskytovani zdrojt

Firma poskytne svym pracovnikim vSechny nezbytné zdroje potfebné jak
pro uplatiovédni a udrzovani systému managementu jakosti a neustdlé zlepSovani jeho
efektivnosti, tak pro zvySovani spokojenosti zdkaznika plnénim jeho pozadavka.

K poskytovanym zdrojim patii lidské zdroje, pracovni prostfedi a infrastruktura.
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a) Lidské zdroje
Aby byly splnény podnikové cile a poZadavky spotiebitelti poskytuje firma mista pro
kvalifikovanou pracovni silu ve vSech vzdé€lanostnich tfidach. Pracovnici jsou vyskoleni

pro konkrétni ¢innost a pozici.

Firma zaméstndvala zac¢atkem roku 2009 témét 330 zameéstnanct, avSak diky dopadim
hospodérské krize se stav k 1.11.2009 sniZil na cca 250 zaméstnanct. Pro budouci roky
se predpoklada, ze fyzicky pocet zaméstnancti klesne i vlivem pfirozenych odchodt do

dichodu. Primérnd rocni fluktuace se pohybuje pod tfemi procenty a tykd sepfedevsim
dé€lnickych profesi. Pracovni tvazek €ini 7,5 hodiny.

Spolecnost prispiva zaméstnanciim na penzijni piipojisténi a Zivotni pojisténi.

NiZe uvedeny obrizek zobrazuje organizacni strukturu pozic ve firmé: nejvyse je
postaven generdlni fteditel majici pod sebou technicko-vyrobniho feditele,
ekonomického feditele, obchodniho feditele, vedouciho technického dseku, dva vedouci

vyrobniho useku, odbyt a export. Podnik nema zahrani¢niho vlastnika.

Generdlni feditel

VeL:mu' Obc:odm‘ Eknn:mmky' Vedlouci Seklr:lunél Telefonni Prévni, OTR ORJ Vedouci Technicko-
[ lecl:i::(‘;éhﬁ] [ feditel ] [ fedite] ] [ Vitoby ] [ ] [ stfedna ] [puwnélm’aPK] [ ] [ ] [ Vjroby 2 ] [vymbnifednel]
[ Odbyt } [ Normovéni } [ ORV
[ MTS } [ EP } [ Provoz 1
[ Export } [ FIN }

TOV Investice

Obr. 2-6 — Organizaéni struktura podniku ROSTEX VYSKOV, s.r.o.

(Zdroj:vlastni zpracovani)
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b) Pracovni prostiedi

Pracovni prostor je usporddan dle pozice, financnich moZnosti podniku, ale hlavné musi
vychdzet z pfedpist o bezpecnosti prace. Odpovédny pracovnik provadi Skoleni
bezpecnosti a ochrany zdravi ptfi praci. Ke své praci ma kazdy pracovnik povinné
ptidéleno pracovni obleceni, nafadi a pomucky dle potfeby. Zaméstnavatel jedenkrat za
1,5 roku hradi obuv a odév. Déle odév ptid€li na Zadost dle opotiebeni. Poskytnuti
potfebnych strojii a zafizeni vCetné potiebného zacviku a proskoleni, udrzby a oprav,
k tomu se pocitd i kanceldfské vybaveni, prostfedky, Skoleni a vycvik pro management

a fizeni firmy.

¢) Infrastruktura

Prevazna cast pracovniki je pifimo z mésta, ¢imz kladné¢ hodnoti dostupnost do
zameéstndni. Navic pfed podnikem zastdvka MHD a nové vybudované parkovist€ jen
pro zaméstnance.

Firma je vybavena pro poskytovani produkti podle svého piedmétu ¢innosti. Zasadni
vyznam pro provoz firmy ma vyrobni komplex na ulici Dédickd, kde jsou umistény
vyrobni haly, skladovaci prostory, dilny, kanceléfe a socidlni zdzemi pro tyto utvary.

A déle na ulici Husova Prizkumova prodejna. Pro reprezentativni i dodavatelskou

dopravu ma firma k dispozici osobni a dodavkové automobily.

2.3.2. Vyrobni program

Jak jiZz bylo zminéno v tivodu, soucasny vyrobni program zahrnuje celou $kdlu produktt

v oblasti dvefniho kovani.

Firma ro¢n¢ vyrobi 5-6 novych vyrobkl. Inovace jsou zvaZzovany predevsim ve vyrobé
diky rozsiteni trhli do zahrani¢i. SnaZi se vyhovét specifickym poZzadavkim zdkazniki.
Velké konkurence je z vychodni Ciny, proto razi firma pouze s kvalitnim $pi¢kovym
zbozim. U nékterého typu vyrobku ,,0kopirovala trendy* u konkuren¢nich firem
(pouzivd specifické metody a zabyvaji se tim kvalifikovani pracovnici). Pfidd své
ndpady. PfihliZ{ k tomu, jak maji vybaven strojovy park tak, aby co nejvice dili Slo

P s s

vyrobit piimo u nich. Tim se snizi ndklady, a nezvysi to tolik cenu vyrobku.
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Velkd konkurence je u stavebniho kovédni. Ztoho diivodu se firma snaZi prosadit
kvalitni nerezové a koronové bezpecnostni a stavebni kovani. Vyroba nlizek na plech

zajistuje firm& monopolni postaveni na trhu v CR.

Pro tcely diplomové prace se zaméfim pouze na oblast bezpe€nostniho dvetniho kovéni
ROSTEX. Toto kovani je vhodné pro obycejné vstupni dvefe a také pro béZzné dostupné
modely bezpe¢nostnich dveii od pfednich ¢eskych dodavatelli (napt. Sherlock Bohemia,
Adlo, Next,..). Pii vybéru bezpecnostniho kovani do bezpecnostnich dveii je nutné
dodrZet poZadavek na minimélni bezpecnostni tfidu, jsou-li dvefe v bezpecnostni tiidé

4, musi bytikovani v BT4.

Bezpecénostni kovani je kovani, jehoz zakladni funkéni vlastnosti je chranit zamek
a cylindrickou vloZku pfed dtokem zvenci. Proto byva obvykle umistovdno na vstupni
dvete do bytu ¢i domu. Kovani je uchyceno do dvetni konstrukce specidlnimi, pevnymi
Srouby. Bezpecnostni kovani jsou opatiena bezpecnostnimi prvky, které znesnadiiuji
odvrtdni, kovani chrani 1 proti vylomeni ¢i odvrtdni cylindrické vlozky. Jeho
bezpeénostni charakteristika je dana rozdélenim do jednotlivych t¥id podle CSN P ENV
1627. Tato norma definuje odolnost vyrobktli naptiklad pravé proti odvrtani, vyhmatani,
vytrzeni, hrubému nésili atd. Hodnoceni a certifikaci vyrobkl zajiStuje nezdvisla
akreditovand zkuSebni laboratof.RozliSuji se ctyfi zédkladni stupné a pomocnym
kritériem, usnadfiujicim orientaci klientd je tzv. ,,PYRAMIDA BEZPECNOSTI*:

1. zakladni ochrana (Seda barva)

2. dostateCna ochrana (zelena barva)

3. vysokd ochrana (modr4 barva)

4. velmi vysokd ochrana (Cervend barva)

PYRAMIDA BEZPECNOSTI

Obr. 2-7 Pyramida bezpecnosti (Zdroj: www.rostex.cz)
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PYRAMIDA BEZPECNOSTI je jednotici komunikadni prvek, ktery usnadiuje
a zptehlednuje identifikaci vyrobku s ovéfenou trovni jakosti, je zaméfena vyhradné na
certifikované vyrobky mechanickych zdbrannych systému.

Barevné oznaceni pfifazené konkrétnimu bezpecnostnimu stupni, umozni zdkaznikovi
optimdlni vybér vlastnosti zdmkl, kovani a dal§ich. Pyramida svym tvarem i popisem
oznacuje, které zatizeni je vhodné k zdkladnimu, dostatenému, vysokému nebo velmi
vysokému stupni ochrany majetku.

Nabizi jednoduchou orientaci pfi vybéru mechanickych zdbran a pomuze klientovi
pojistovny dosdhnout snizeni Skod zpisobenych ndsilnym vstupem do pojisténého
prostoru. Zna¢eni vyrobkti podle PYRAMIDY BEZPECNOSTI je v souladu
s pozadavky na zabezpeceni majetku.

Vyrobky jsou zafazeny do &tyf skupin na zdkladé certifikace podle normy CSN P ENV
1627. Jednotlivé stupné bezpecnosti jsou na obalech vyrobktl odliSeny barvou a ¢islem.
Zakladnim pfedpokladem zafazeni vyrobkii do systému PYRAMIDY BEZPECNOSTI
je jeho prezkouSeni zkusebni laboratofi a u certifikacnitho orgdnu pak néslednd
certifikace odolnosti vyrobku proti nésilnému vniknuti. Soucasn¢ musi vyrobce
prokdzat, Ze je schopen doddvat vyrobky na trh ve stdlém provedeni a kvalité.
Zpusobilost vyrobku i vyrobce pro zafazeni do projektu PYRAMIDY BEZPECNOSTI
musi byt osvédcena akreditovanymi certifikaCnimi organy.

Firma vyrabi bezpecnostni kovani ve 3. a 4. BT, vyrobky zajist'uji nejvyssi bezpecnost
odolnou proti vyhmaténi, odvrtani, vytrzeni i hrubému nésili dle certifikace normy CSN

P ENV 1627.

2.3.3. Vyhody - prednosti kovani ROSTEX

A) Velkou prednosti je historie a tradice podniku ROSTEX. Dodnes je podnik jedinym

vyrobcem stavebniho kovani z nerezavéjicich materialtl v Ceské republice.
B) Kvalita vyroby

Vice nez 84 let firma ROSTEX vyrdbi vyhradné kovani pro okna advefe.
Béhem této doby ziskala mnoho zkuSenosti s vyrobou a stile zdokonalovala jeji kvalitu.

V soucasné dobé firma vyuzivd moderni vyrobni systémy, které vykondvaji obrovské
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mnoZzstvi prace aspliuji tak velké naroky na pruznost akvalitu vyroby.
Pro odlévani zinkoslitinovych produkti jsou vyuZivany tlakové lici stroje
apro formovani nerezovych komponentl je zase vyuZzito hydraulické sily. Kone¢nou
fazi vyroby je vSak stejn¢ nenahraditelnd lidské ruka zkuSenych pracovniki, kterd doda
vyrobku findlni podobu. Tento zptisob manudlniho dokonceni vyroby je jiz letitou praxi
a dulezitym prvkem ve vyrobé kaZzdého vyrobku. V konec¢né fazi vyroby podstupuji
vSechny produkty fadu testi a prohlidek, diky nimz je zabezpefena maximalni kvalita
vyrobku. Pouze takovymto postupem vyroby muze byt dosazeno garance kvality, kterou
poskytuje ROSTEX. Vysoka kvalita tohoto typu vyrobki je zdsadni, protoZe okenni

a dvetni kovani podléhd pomérné vysokym tlakiim pii dlouhodobém pouZivani.

C) Vyrobni materialy

Je pravdou, Ze existuje mnoho zajimavych materidli pro vyrobu kovani. ROSTEX
vyrdbi své produkty pouze z uSlechtilych kovli, protoze neni jiny lepsi materidl pro
vyrobu kvalitniho dveifniho ¢i okenniho kovadni. Dokonce ani nejlepsi modely ze
syntetického materidlu by pravdépodobné nebyly schopny prezit kazdodenni pozivani
bez toho, aby v jejich jddru nebyla kovova vystuz. Oblibeny materiél je nerezova ocel,
ktera nejvice spliiuje ndrocné pozadavky pro funk¢nost, uzitou hodnotu, kompaktibilitu
a neskodnost vic¢i zivotnimu prostiedi. Prakticky neznicitelna nerezova ocel je zvIasté
vhodnd pro velmi Casto uzivané dvefe ¢i okna u komercnich budov ¢i spolecenskych
zafizeni. S ohledem na Zivotni prostfedi jsou potom vyrobky =z nerezové oceli

recyklovatelné z vice jak 50%.

D) Podpora pii montazi

Dokonce ita nejkvalitnéjsi dveifni ¢i okenni klika se miiZe stit bezcennou diky
nespravnému postupu pfi montdZi. A to je hlavni divod pro¢ jsou vyvojéti firmy velmi
peclivi na podrobné montdZni navody u kazdého vyrobku. Postupy montizZe jsou vzdy
peclivé ajasné¢ v montaZnich niavodech popsdny krok za krokem. Pouziti téchto
dokonalych montaZznich ndvodil zajisti, Ze kovani ROSTEX bude spliiovat vSechny
ocekdvané ndroky, jsou soucdsti jakéhokoliv vyrobku. Je samoziejmé, Ze vSechny
produkty jsou vybaveny vrtacimi Sablonami, které usnadni zna¢né mnoZstvi prace

s vymétovanim.
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E) Cenova politika

Jednim z klicovych kritérii vyrobkli ROSTEX je dlouhodobd Zivotnost. ROSTEX
tohoto kritéria dosahuje tak, Ze pii vyrobé pouZziva velmi kvalitnich materidli, béhem
vyroby probihd peclivd kontrola adiky vyspélym strojirenskym technologiim je
dosaZeno origindlniho designu. Ndasledné¢ se tyto skuteCnosti samoziejm¢ odraZeji
v cendch. Vyrobky nemohou byt levné, protoze pii vyrobé neni pouzito levnych
materidlti. Zakaznici by méli ocenit pomér mezi cenou a poctivou kvalitou produktti.
Dveitni a okenni kliky by mély poskytovat svou sluzbu po nékolik let aniz by byly
obménovany. Mnohé feknou kliky i o majiteli, ktery si je opatfil a proto by rozhodnuti
jaké okenni ¢i dveini kovani bude zdobit vas interiér nebo exteriér, nemeélo byt u¢inéno
bez rozvéazeni. Dlouhodobad spokojenost s dobrym vyrobkem je zpravidla vice nez
jednodenni radost z vyhodné koupé. A to je diivod, ktery firmu ROSTEX pobizi

k vyvoji a obchodovani s produkty, které maji vysokou hodnotu na trhu. [11]

Cena kazdé zakdzky se stanovuje individudlné. Vybird se cenové nejvyhodnéjsi
dodavatel komponent, rovnéZz spole¢nost musi pfihlizet k cendm stanovenych
konkurenci, kurzem ¢eské koruny vii¢i dolaru ¢i euru. Cena byva stanovena planovanou

kalkulaci nédklada na vyrobu vyrobku a dal$imi ndklady spojenymi se zakdzkou.

2.3.4 Hodnototvorny retézec

V lit. [5] firemni zdroje jsou chdpany jako veSkeré firemni aktivity ve vzdjemnych
interakcich, véetné nezbytnych vyrobnich faktorti (napt. vyzkum, vyvoj, marketing,
vyroba, odbyt, podpora prodeje). VSechny tyto aktivity maji pfispivat svym dilem ke
konkuren¢nimu postaveni firmy na trhu a tvoii zdklad pro napliovani vytycené
strategie. Pro ptfipad odhaleni neefektivnosti vyuZzivani téchto zdroju je nutno aktivity
analyzovat. Jako zdkladni néstroj pro tuto analyzu je vyuZzivan tzv. hodnototvorny
fetézec, ktery firmu rozebird na jednotlivé strategicky vyznamné aktivity a umoZni

odhalit jejich potencidlni moznosti i slabiny.
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Firemni infrastruktura (manaZerské Systémy)
Lidské zdroje
Zisk

Technologicky rozvoj

Zajistovani zdrojt
Vsl‘upni Vystupni Sluzby
logistika logistika :
i (instalace,
piijeti, Verobni |(Phletl, | oo | opravy,
skladovani, ogerace] skladovani, :/Ia:;:‘:l.ng Skoleni Zisk
distribuce distribuce |* P d obsluhy,
vstupii) vystupii) nahr. dily)

Obr. 2-8 Hodnototvorny fetézec firmy (Zdroj: Ketkovsky, Strategické rizeni, str. 110)

Tento fetézec identifikuje vSechny strategicky vyznamné aktivity, které se d€li na dvé
zékladni skupiny:

a) primarni aktivity, které se piimo tykaji fyzické vyroby, prodeje a dopravy vyrobkt

b) podpiirné aktivity vztahujici se piedevsim k podpofe primarnich aktivit (opatfovani

vstupd, technologicky rozvoj, fizeni lidskych zdroji).

Podle Portera ma vliv na hodnotovy fetézec konkurencni rozsah, ktery mtiZze mit silny

vliv na konkuren¢ni vyhodu. Existuji ¢tyfi dimenze konkurenc¢niho rozsahu:
segmentovy rozsah - rizné typy vyrobki a sluZzeb, které podnik vyrabi ¢i poskytuje
a rizné typy zdkazniki, kterym je vyrobek nebo sluzba proddvana,

vertikalni rozsah - do jaké miry kona urcité Cinnosti organizace sama, misto aby je

zadala nezavislé firmé,

geograficky rozsah - okruh oblasti, zemi nebo skupin zemi, v nichZ podnik konkuruje

na zdkladé€ koordinované strategie,

odvétvovy rozsah - okruh piibuznych odvétvi, v nichz podnik konkuruje na zakladé

koordinované strategie.

Siroky rozsah umoziiuje podniku téZit prospéch z vykonavani vice ¢innosti sim ve
svém ramci, napft. spole¢nd znacka vyrobku se mlze uZzivat po celém svété. Uzky
rozsah umoziuje organizaci pfizptsobit hodnotové fetézce urcitému cilovému

segmentu, odvétvi nebo geografické oblasti. Organizace muze usilovat o vyhody
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z SirStho rozsahu bud’ sama za sebe, anebo muze vstoupit do koalici. Koalice znamena
dlouhodobé dohody mezi firmami, aby nékteré ¢innosti vykonavaly za organizaci

(dodavatelska dohoda) a nebo ¢innosti spojily (marketingovy spolecny podnik).

Hodnototvorny fetézec firmy je nutno chéipat jako ¢4st celkového hodnotového systému,
jenz je tvoren dal§Simi firmami, dodavateli a odbérateli, ktefi vSichni spole¢né ptispivaji
k vytvofeni uzitné hodnoty vyrobku na jeho cesté ke konecnému spottebiteli.

Jednd se o slozity, pracny a naro¢ny ukol, k jehoz naplnéni je potfebné shroméazdit
potifebnd data a fddn¢ je vyhodnotit. Jsem si védoma, Ze pro tuto ¢4st nemam dostatek

potiebnych informaci a nemohu tedy analyzu zodpovédné zpracovat.

2.4 Metoda SWOT

Metoda SWOT je néstroj pouzivany zejména pii hodnotovém managementu a tvorbé
podnikové strategie k identifikaci silnych a slabych strdnek podniku, pfileZitostem a
ohroZenim. Silné a slabé stranky podniku jsou faktory vytvérejici nebo naopak snizujici
vnitini hodnotu firmy (aktiva, dovednosti, podnikové zdroje atd.).

Naproti tomu piileZitosti a ohroZeni jsou faktory vnéjsimi, které podnik nemutze tak
dobie kontrolovat. Ale muze je identifikovat pomoci vhodné analyzy konkurence nebo
pomoci analyzy demografickych, ekonomickych, politickych, technickych, socidlnich,

legislativnich a kulturnich faktorii ptisobicich v okoli podniku.
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Silné stranky

Slabé stranky

vysoka Kkvalita za p¥ijatelnou cenu
vedouci postaveni na trhu,

u nékterych vyrobki monopol
prizpisobeni se pozadavkim
zakaznika, flexibilita a rychlost
velké povédomi o znacce na trhu

s dlouhodobou tradici

jistota v pouzivanych materialech
systém Fizeni jakosti dle standardu
ISO 9001:2001

rychlost mezi distribu¢nimi kanaly
pomaly a zastaraly informacni tok v
ramci podnikové hierarchie
zastaraly vnitropodnikovy
informacni systém

PrileZitosti

Hrozby

vybér vhodné lokality

kvalitni reklama (aktivni acast nejen
na veletrzich, katalogy)

rozSifovani sortimentu i
poskytovanych sluzeb

novy vyrobek na trhu v nejblizs§im
obdobi

modernizace strojového parku ve
vyrobé

dostupnost finan¢nich a
materialovych zdroji

rozvoj internetovych technologii
zavedeni e-shopu

distribuce produkti

schopnost zajistit inovace
rozvijejici se infrastruktura

v regionu

posileni pozice na stavajicich trzich

zmény v legislativé

dopady hospodarska krize ve sniZeni
zajmu o export nékterych druhi
vyrobkii, a s tim souvisejici navazani
na dalsi dodavatele materialu
zvySeni ceny barevnych kovi

pro vyrobu

konkurence levného dovozového
zbozi z Asie

nelegalni a neetické praktiky
konkurenti

kurzy mén (USD, EU) vu¢i ¢eské
koruné

prostiedi firmy.
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Tab. 2-4 Metoda SWOT (Zdroj: vlastni zpracovani)

V rdmci metody SWOT jsem se snaZzila zvyraznit vSechny identifikované ndméty, které
je nutné monitorovat a pravidelné¢ vyhodnocovat. Pravidelnd price s touto metodou se
musi stat soucdsti vnitrofiremni komunikace a procesu planovani. Casem se mohou

priority ménit a to v kontextu na zménéné charakteristiky externiho a interniho




RovnéZ se firma musi soustiedit v rdmci svych moznosti na postupnou eliminaci svych
,»slabych stranek®. Nedopustit, aby se pfeménily v ,,ohroZeni* a zacaly tak poSkozovat
firmu. Naopak dislednym feSenim identifikovanych ,slabych stranek® muze firma
ziskat vyhody a preménit je ve své ,silné stranky®. ,Silné stranky* firma musi

kultivovat, oSetfovat, chrénit si je. Maximalizovat a rozSifovat, ale nepfeceniovat.

MozZnost rizika vidim hlavné v silici konkurenci levného dovozového zboZi z Asie — ¢i
moZznosti zdkazniki nakupovat levnéjSi a méné kvalitnéj§i vyrobky v rtiznych
obchodnich fetézcich. Nebo nakupovat piimo u nezndamych domécich vyrobcti nebo na

trznicich.

Velky vliv ma hospodarska krize a jeji dopady na jednotlivé ekonomiky statl, tim je
ovlivnéna cena exportu a importu produktd. Pfi exportu si firma také musi hlidat
politickou situaci, ekonomiku, vladni zdsahy, pracovni silu, financovéni, reklamu,

penize, dopravu a komunikaci, pracovni vztahy, obchodni bariéry, kulturu a jazyk.

Dalsi rizika se mohou objevit pfi rozSifovani vyrobnich prostor a obnové strojového
parku — zde by bylo zddouci, aby finan¢ni oddéleni ud€lalo podrobnou finan¢ni analyzu
— propocitat ndklady a vynosy, zvazit jaké stroje, zafizeni poftidit, kolik pracovnika
zamgstnat nebo preorganizovat praci stdvajicim zaméstnancim? Zajistit dal$i odborné

vzdélavani zaméstnancu pro efektivnéjs$i vykondvani pracovnich tkola.

Rovnéz by se méli zaméfit na informacni tok v ramci podnikové hierarchie — forma
preddvani (e-mail, dstn¢, podnikovy zpravodaj), kdo a jak za pfidéleni informaci

zodpovida, tak aby byly ve spravny Cas na sprdvném misté.

Problémem je udrzet ceny ve stdvajicich relacich z diivodu zvySeni ceny barevnych
kovl pouZzivanych u stavebnich kovani ¢i galvanickych pokovenich.

Zakaznici se rozhoduji na zdklad¢ dostupnosti, pohodli ndkupu, moznosti ptjcky. Stile
prevladajicim kritériem je kvalita, poskytované sluzby a stim i ochota zaplatit

pozadovanou cenu. Moznost reklamace. Rozmanitost sortimentu je rovnéz vitana pro

39



Vv s

stdle vice vybiravejsi zdkazniky. Firma pasobi na tuzemském trhu pomérné dlouho a za

tuto dobu si jiz ziskala své stalé zdkazniky.

2.5 Cile a zaméry spole¢nosti ROSTEX

Cile [5] podniku jsou Zadouci stavy, kterych se podnik snazi dosdhnout prostfednictvim
své existence a svych Cinnosti. Strategické cile tvofi podstatu strategii, jsou hlavni
hodnoceni ¢innosti podniku. V souvislosti s cili je tfeba si uvédomit, Ze firmy sleduji
vice cili. Cile musi byt posuzovéany a vazeny z hlediska casu (n€které jsou sledovany
z kratkodobého hlediska jiné z dlouhodobého hlediska). Mezi jednotlivymi cili musi byt
urceny jejich hierarchie a priority, kdo a v jakém Casovém intervalu za splnéni daného

cile a tikolu odpovida.

Odborné literatury doporucuji, aby byly cile SMART, kde jednotlivd pismena vyjadiuji

pozadované vlastnosti cila:

S = ,,stimulating” = coZ znamend, Ze cile musi stimulovat k dosaZeni co nejlepSich
vysledkt

M =, measurable‘ = tj. dosazeni ¢i nedosazeni cile by mélo byt métitelné

A = ,acceptable* = tj. skuteCnost, Ze by cile m¢ly byt akceptovatelné i ze strany téch,
kdo je budou plnit,

R = realistic“=tj. redlné, dosazitelné,

T =, timed* = tj. urCené v Case.

Rozhodovani o cilech je ovliviiovdno napt. vlivem prostfedi, v némZ podnik ptisobi,
oc¢ekdvanim dulezitych ,stakeholders” (majitelé, akcionafi), objemem dostupnych
vyrobnich faktord, internimi vztahy, schopnostmi manaZeri, minulym vyvojem

podniku.
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Diky dopadiim hospodaiské krize se chce firma v roce 2010 hlavné zaméfit na zvySeni
nabidky a zkvalitnéni vyrobku a sluZeb v oblasti stavebniho kovéani na tuzemském trhu.

Pro budouci vyvoj je potieba neustdle sledovat potieby trhu, aktivity konkurence a
tomu pfizplusobit aktivity a chovani firmy. Je nutné jesSt¢ vice posilit a zkvalitnit
marketingovy tym, dale zlepSit internetovou prezentaci a urychlit zavadéni novych ¢i
inovovanych vyrobkii. Pro nadchdzejici roky bude snahou orientace na SirS$i vyuZiti
vyrobni kooperace a disledné a efektivni vyuZziti novych technologii.

V souCasném rychle se rozvijejicim trznim prostiedi zaujimd firma stdle strategii
pasivniho obchodu, tedy diky dosavadnimu piistupu vedeni spolecnosti chybi aktivni
piistup. V pribéhu roku 2009 doslo k persondlnim zméndm ve vedeni spolecnosti a
piistup spolecnosti sméfuje pomalu ziddanym smérem. Pokud chce obchodni €i jiné
odd¢€leni v podniku pfijit s novym navrhem, jeho projednani a schvéleni trva dlouho a
musi byt fddné podloZeno piiznacnymi argumenty. CoZz muize byt urcitym brzditkem

pruzné reakce na situaci na trhu.

Na zaklad¢ internich informaci chybi ve spole¢nosti dlouhodobé pldnovani. Napiiklad
neni stanovena kompletni obchodni strategie. V souc¢asné dobé& chybi i strategické cile.
Jsou stanoveny jen dil¢i operativni cile pro rok 2010 — tj. vytvofeni nové obchodni

znacky stavebniho kovani ROVEL, tvorba letdkii a predeviim aktivni obchod v CR.

Pro nejblizsi obdobi je snahou pifezit dopady hospodaiské krize s co nejmensi ztratou,
ur¢itym stimulem muZe byt i udrZeni pfijatelné dynamiky dalSiho rozvoje.

Ptedpokladem budouciho vyvoje a k cilim spole¢nosti patii:

» Uplatnit se na vychodnich trzich s bezpe¢nostnim a stavebnim kovanim
(vzhledem k velkému vybéru sortimentu se chce zaméfit spise
na zdokonaleni a neZ na jeho rozsifovani).

* Diky zvySenym poZadavkim zaméfeni se na vyrobu produktii z plechu
(zakoupila laser, trumatik a ohranovaky).

2 Rozsiteni vyroby a doddvek soucastek do hracich automatt i dodavek
do automobilového primyslu. Ztoho divodu rovnéZ upravit dilny,
svafeci boxy, brusky, lesticky pro tuto vyrobu.

» Snizit poCet dodavatelti

2 Stanovit a prosadit argumenty pro tvorbu e-shopu prodeje vyrobk.
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2.6 Cil diplomové prace

Na zdklad¢ vySe uvedenych poznatkli bych jako jeden z moznych cilti diplomové prace
vidéla v doporuceni zlepSeni internich procesti v podniku, které by poslouzily jako
stavebni kdmen pro rozvoj navazujicich ¢innosti smérem k externimu prostiedi firmy.
Jako dalsi mozny cil by se mohl jevit ndstin ndvrhu strategického cile a obecné
konkuren¢ni strategie v podniku (s pfipadnym zaméifenim na oblast bezpecnostniho

dveiniho kovani).
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3 TEORETICKA VYCHODISKA RESENi DANEHO PROBLEMU

Podnik by si mél kldst otizku, zda je nutné za kazdou cenu vstoupit do boje
s konkurenc¢ni firmou. Pokud se tak rozhodne, musi splnit podminku ziskdni konkrétni
vyhody, jistého vitézstvi, jeho obrana je nezranitelnd a neexistuje jind alternativa, aby

byla znejisténa pozice podniku.

Charakterizovat problematiku konkuren¢nich strategii firmy Ize nékolika zpisoby.
Rozhodujicim prvkem jsou konkrétni pfistupy v vnimdni podstaty konkurenc¢ni strategie
jednotlivymi autory jako ndstroje konkuren¢niho boje firmy [3].

Jde o problém pfifazeni nejvhodnéjsi strategie vytyCenému cili, a to s ohledem na
uplnost splnéni pozadavku cile, na néklady, jenZ je potfeba pro dosaZeni téchto cilii
vynaloZit, a na faktor Casu, tj. aby bylo splnéni cili dosaZeno v poZadovaném casovém

horizontu.

3.1. Zakladni pojmy ve strategickém rizeni

Ale nez pfibliZim teoretické vychodiska konkrétnich konkuren¢nich strategii, bylo by
zéhodné se sezndmit se zdkladnimi pojmy s oznacenim ,,fizenf a strategie®.

Co je to vlastné fizeni? V odborné literatufe [4] byvd oznacovano jako pyramida, v niZ
jsou na ose Y zachyceny jednotlivé hierarchické trovné fizeni: strategicka, takticka,
operativni. Jednotlivé urovné fizeni na sebe hierarchicky navazuji a liSi se z hledisek
miry kompetenci a odpovédnosti pfi stanovovani cilli a ikold a z hlediska odpovédnosti
za jejich realizaci. Strategickd droven urCuje cile a dkoly taktické drovni, kterd je
pfendsi do udrovné operativni. Zvazovan je také Casovy horizont, ve kterém jsou
jednotlivé urovné fizeni zvazovany (strategické — dlouhodoby minimélné€ v rocich,

operativni — dny). Rizeni lze chdpat jako mix zdkladnich manaZerskych &innosti —

planovani, organizovani, vedeni a kontrola.
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Operativni
Fizeni

Obr. 3-1 Pyramida fizeni

informaci, str. 2)

Strategické Fizeni by tedy mélo byt zaméfeno na udrzeni souladu mezi dlouhodobym
sméfovanim firmy a jejimi dlouhodobymi cili a disponibilnimi zdroji. Hlavnim tkolem
jsou formulace strategii a kontrola jejich realizace. VytyCované cile a strategie diky
drivéjsi zkuSenosti jsou minimdlni. Strategické cile maji celopodnikovy vyznam a
platnost. Vedouci pracovnici by méli byt pii feseni tkoll kreativni, vynakladat tsili, mit

celopodnikovy rozhled se zamétenim na okoli firmy. Cile je mozné hodnotit azZ s delSim

casovym odstupem.

Strategické fizeni by v podniku mélo fungovat v urcitych logicky navazujicich krocich,

jako nikdy nekoncici proces.

Poslani firmy
a firemni cile

Strategicky
management

e e o]
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Externi a interni
prostiedi firmy
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Obr. 3-2 Strategické ftizeni jako nepretrzity proces (Zdroj: Ketkovsky, Drdla.

Strategické rizeni firemnich informaci, str. 4)

Zakladni pojem strategie — tizce souvisi s cili, které firma sleduje. A cile jsou Zadouci
budouci stavy, kterych ma byt dosaZeno. Strategie tedy vyjadiuji zdkladni pfedstavy o
tom, jakym zptisobech budou vytycené strategické cile naplnény, mé€ly by zajiStovat
stabilni vyvoj. Cile jsou zachyceny ve strategickych planech.

Z hlediska ¢asu neni definovdno, pro jak dlouhé obdobi ma byt strategie definovana,
proto je nutno brit v dvahu napft. jaky je charakter konkuren¢niho prostiedi, v némz se
podnik nachdzi, jak velkd nejistota je spojena s budoucnosti, jak dlouhy je Zivotni
cyklus vyrobku ¢i sluzby a v které fazi se vyrobek zrovna nachazi, jaké jsou naroky na
zdroje potiebné k realizaci cill, jaky je potfebny Cas piipravy vyrobku, na jak dlouhé
obdobi mé podnik uzaviené zdvazky. Firemni cile ovliviiuji ,,sily v okoli, interni vztahy,
disponibilni zdroje, schopnosti manaZert, minuly vyvoj podniku a také duleziti

,,stakeholders*.

NiZe si také dovolim pro pfedstavu zndzornit hierarchie firemnich strategii — firemni,

obchodni a funkéni. Pti jejich formulaci by mélo byt postupovano smérem shora dolt.

; Klicova strategicka Faktory ovliviiujici
Strategie rozhodovani rozhodovéani
5 SR Poslani firmy, jeji
Corporate Jaké podnikéani? : P i
(firemni) Co ziskat, Ceho se zbayit? [* H[l([eml s_1t11_1(a’cef k‘p}l[kl'lrence,
Kam investovat? SO s ang
; a politické prostedi atd.
Business Jaké strategické cile g(ypa_mil;a a stav trhu,
(obchodni) a formy konkurenéniho [ &Kuvity I?nkltxregce,
R boje pro urdity trh/SBU? Vool TeaHo DRy,
N - omezeni zdroji atd.
&S Funkéni
& F 8
FP
Jak naplfiovat business Nadfazené strategické
Funkéni strategie specifickymi «» cile, disponibilni zdroje,
¢innostmi firmy? technologie atd.
e
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Obr. 3-3 Hierarchie firemnich strategii (Zdroj: Ketkovsky, Strategické rizeni)




Konkurenéni strategii [3] je moZno chdpat jako sled ¢innosti a piistupi, které ma pii
spravné realizaci dané firm¢ zabezpecit vétsi pravdépodobnost tspéchu v dosazeni
vytyCenych cilti v daném marketingovém prostiedi a daném okamziku.
Porter® tvrdi, Ze vybér nejvhodnéjsi konkurencni strategie je nejvice ovlivnén zejména
dvéma faktory a to:

- pfitazlivosti odvétvi

- konkuren¢nim postavenim firmy v daném odvétvi.
Pti sestaveni a vyberu nejvhodnéjsi konkurencni strategie pro danou firmu je dualeZzité
analyzovat pét Porterovych zdkladnich dynamickych konkurencnich faktort, které
determinuji vySe uvedenou pfitazlivost odvétvi. Tyto faktory urcuji ve svém vysledném

pusobeni pravidla konkuren¢nich vztaht (viz. bod 2.2).

V nasledujici ¢asti jsou uvedeny pfistupy jednotlivych vudcich osobnosti v oblasti

firemnich konkurenc¢nich strategii.

3.2 Strategie zaloZené na zdroji konkurencni vyhody

Zéakladnim piistupem k chapdni pojmu strategie a jejiho ndsledného déleni dle Portera
[6] je nalezeni zdroje konkurencni vyhody firmy. Uvadi, Ze konkurencni strategie
pfijimd ofenzivni ¢i defenzivni kroky, aby vytvorila pfijatelné postaveni v odvétvi,
uspesné Celila péti konkurencnim sildm a zabezpecila tak firme co nejvétsi vynosnost
vlozeného kapitalu.

Pti zdolavani péti konkuren¢nich sil existuji tfi potenciondlné uspéSné generické

strategické pristupy k pfedstizeni jinych firem v odvétvi:

a) prvenstvi v celkovych nakladech — jedna se o tsili dosdahnout prvenstvi v celkovych

ndkladech v odvétvi pomoci funk¢nich opatfeni zaméfenych na dosaZeni tohoto cile.

® PORTER, E.M. Konkurencni strategie. Praha: Victoria Publishing, a.s., 1994. ISBN 80-85605-11-2. In
DOSTAL, V. Hodnotové inZenyrstvi. Cesta k dosaZeni komercné iispésného vyrobku. 1. vyd. Ostrava-
Ptivoz: KEY Publishing, 2009. str. 36 ISBN 978-80-7418-003-3.
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Jakmile firma dosdhne nizkych ndkladl, pfindsi ji to nadprimérné vynosy Vv jejim

odvétvi bez ohledu na pfitomnost vlivnych konkurencnich sil.

b) diferenciace — jedna se o diferencovani produktu nebo sluzeb nabizenych firmou,
vytvofeni néfeho, co je pfijimdno v celém odvétvi jako jedinecné. Pristupovat
k diferenciaci je moZno v riznych formach, napt. design nebo image firmy, technologie,
vlastnosti, zdkaznicky servis, prodejni sit’ aj. tato strategie neumoZziiuje firme ignorovani
ndklady — naopak ndklady nejsou jejim hlavnim strategickym cilem. Diferenciace
vytvaii ochranu proti konkurenénimu soupeteni, protoZe zdkaznici jsou vérni osvédcené

znacce, a tim 1 méné citlivi viaci cenam.

¢) soustiedéni pozornosti (focus) — na konkrétni skupinu odbératelli, segment vyrobni
fady nebo geograficky trh. MlZe mit rizné formy a je oproti vySe uvedenym strategiim
zaméfena na princip vyhovét velmi dobfe zvolenému objektu a veSkerd piijimand
opatfeni musi mit toto na paméti.Vychazi z predpokladu, Ze je firma schopna slouzit
svému zvolenému strategickému cili efektivnéji a ucinnéji neZz konkurence, kterd ma
Sir$i zabér Cinnosti.

Efektivni vyuziti kterékoli z téchto obecnych strategii vyZaduje obvykle plné nasazeni a
podplrnd organizacni opatieni, jejichz ucinek se pifi sledovani vice neZ jednoho

hlavniho cile zeslabi.

3.3 Strategie zalozené na zastavané pozici firmy na trhu

Pozice firmy na trhu je vychodiskem pro chdpani firemni konkurencni strategie u

Kotlera’ a A.D.Littla.

3.3.1. Strategie firmy na trhu podle Kotlera

Tvorba vitéznych strategii v poddni Kotlera bere v Gvahu strategie konkurentil, etapy

zivotniho cyklu vyrobku a celkové pfileZitosti a vyzvy. Konkurenti na ur¢itém cilovém

" KOTLER. Marketing Management. 5th ed. Englewood Cifra, H.J.: Prentice Hall, 1984. In DOSTAL,
V. Hodnotové inZenyrstvi, str.38
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trhu budou mit odliSné cile a zdroje a tedy 1 odli$né strategie. Firmy budou na cilovém
trhu zaujimat rtizné konkurencni pozice. Znalost konkuren¢ni pozice podnikatelské
jednotky v prabehu jednotlivych etap Zivotniho cyklu vyrobku pomdha pti rozhodovani,

zda investovat,udrZovat, sklizet, nebo opustit dany prumysl.

V jeho podani existuje strategie trzniho vudce, strategie trzniho vyzyvatele, strategie

trzniho ndsledovatele a strategie trzniho troskare.

3.3.2. Strategie firmy na trhu podie A.D.Little

Dalsi variantu této strategie, kterou uziva poradenska firma Artur D. Little®. Tato firma
definuje Sest moZnych zastdvanych pozic na trhu a od nich odvozenych konkurenénich

strategii (dominantni, silné, vyhodné, udrzitelné, slabé, neudrzitelné).

3.4 Strategie zalozené na inovacnich prilezitostech

Odborna literatura uvadi, 7e Druckeriv’ pohled na podnikové strategie vychézi ze
schopnosti podniku vyuZit inovacni piileZitosti, které je moZno identifikovat

v podnikatelském prostredi.

Drucker rozliSuje podnikatelské inovacni strategie, jenz jsou zdrojem pro strategie
konkuren¢nich stiettl.

a) byt ,,nejprvné;si a nejmaximalngjsi*

b) ,,udefit na n¢ tam, kde nejsou* — lze ji rozd¢€lit do dvou forem, a to tvir¢i imitace a
podnikatelského juda.

c) ekologické trzni niky — sem patii varianty strategie mytné zavory, strategie

specializované odbornosti a strategie specializovaného strhu

¥ Spole¢nost Artur D. Little je nejstarsi konzultaéni spole¢nosti na svété v oblasti managementu a
podnikového poradenstvi, zaloZena v roce 1886 chemikem Arturem Dehonem Little a Rogerem
Griffinem v Massachusett. [3]

? DRUCKER, P. Inovace a podnikavost. Praha: Management Press, 1992. ISBN 80-85603-29-2. In
DOSTAL, Hodnotové inZenyrstvi, str.40
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d) zména hodnot a charakteristik — je dosahovano rozdilnymi formami (vytvéreni uzitné
hodnoty pro zdkaznika, cenovou politikou, realitou zdkaznika, poskytovanim hodnoty

zakaznikovi).

3.5 Strategie zalozZené na filosofii zajisténi hodnoty pozadovane
zakaznikem

Problematikou hodnoty pro zédkaznika (Costumer Value) jako ndstroje pro zvySeni
konkurence schopnosti firmy se mnohem dfive zabyval prof. Radim Vigek', ktery
povazuje za konkurencni vyhodu schopnost dané firmy zdkaznikovi nabidnout jim
pozadovanou hodnotu. Tu definuje jako ,,vztah mezi uspokojenim potieby a zdroji

pouZzitymi pro dosaZeni tohoto uspokojeni*.

3.6 Strategie zalozené na filosofii vytvareni svrchovaného
trzniho prostoru

V publikaci Strategie modrého ocednu poklddaji autofi Kim a Mauborgne [18] za

nejucinngjsi strategii schopnost firmy vytvofit svrchovany trzni prostor, kterého ostatni

firmy nejsou schopny dosdhnout.

Zékladni mySlenkou strategie modrého ocednu je schopnost dané organizace vytvofit si
svrchovany trzni prostor, a tak své pfipadné konkurenty vytadit ze hry. Smyslem je
ptitdhnout zcela novou skupinu zdkaznikl a prestat ve vzdjemném konkurencnim boji.
Jedinym zpisobem jak porazit konkurenci, spocivd v tom, Ze se firma pfestane snaZit ji
porazit.

Pro piedstavu je trZni prostor tvofen dvéma druhy ocednd — rudym a modrym. Rudy
ocedn predstavuji vSechna dnes existujici odvétvi a kdy jde o zndmy trzni prostor.
Hranice odvétvi jsou pevné vymezené a jako takové jsou pfijimané a zndmd jsou i
konkuren¢ni pravidla hry.

Modry ocedn oznacuje vSechna dnes neexistujici odvétvi a trzni prostor, ktery neni

dosud znam. Je charakteristicky dosud nevyuZitym trZznim prostorem, vytvafenim

' VLCEK, R. Management hodnotovych inovaci. Praha: Management Press, 2008. ISBN 978-80-7261-
164-5.
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poptavky a prileZitostmi k vysoce ziskovému rastu. V modrém ocednu nehraji
konkurenti roli, nebot’ pravidla hry teprve ¢ekaji na své urceni.

I kdyz jsou nékteré modré ocedny vytvaieny mimo hranice existujicich odvétvi, vétSina
znich je vytvafena uvnitf rudych ocednli a tim,Ze se hranice existujicich odvétvi
roz§ifuji. 'V modrych ocednech nehraji konkurenti Zddnou roli, nebot’ pravidla hry

teprve ¢ekaji na své urcend.

V niZe uvedené tabulce 3-1 jsou vymezeny kliCové urcujici strategie rudého ocedanu a

strategie modrého oceanu.

Strategie rudého oceanu Strategie modrého oceanu

SoutéZe v rdmci existujicitho trzniho prostiedi Vytvoite svrchovany trZzni prostor

Porazte konkurenty Vyrad'te konkurenty ze hry

Vyuzijte existujici poptavky Vytvoite novou poptavku a vyuZijte ji

Volte mezi hodnotou a naklady Prolomte dilema rozhodovani mezi hodnotou a
ndklady

Uved'te cely systém cinnosti firmy do souladu se | Uvedte cely systém cinnosti firmy do souladu

strategickou volbou odliSen{ nebo nizkych naklada nezaméfenim na odliSeni a nizké ndklady.

Tab. 3-1 Strategie rudého ocednu versus strategie modrého ocednu

(Zdroj: KIM, Strategie modrého ocednu).

Dalsi uvedend tabulka 3-2 zdiiraziiuje Sest principt, jimiz se fidi ispesné formulovani a

Uspésnd realizace strategie modrého ocednu, a rizika, jeZ uvedené principy sniZuji.

Formulaéni principy Rizikové faktory, jez kazdy z principu sniZuje

Rekonstruujte hranice trhu Riziko hledan{

Zaméite se na celkovy obraz, nikoli na podrobné ¢iselné tdaje | Riziko pldnovéani

Presahnéte dosavadni poptavku Riziko rozsahu

Proved'te spravné sled strategickych krokt Riziko podnikatelského modelu

Realizaéni principy Rizikové faktory, jez kazdy z principa sniZuje
Prekonejte klicové organizacni piekdzky Organizacni riziko

Soucdsti strategie ucitite jeji realizaci ManaZerské riziko

Tab. 3-2 Sest principt strategie modrého ocednu

(Zdroj: KIM, Strategie modrého ocednu, str. 36)
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3.7 Strategie zalozené na filosofii bojového uméni

V této Casti se pokusim formulovat strategii konkuren¢niho stfetu a to na zdkladé Sesti
zékladnich zédkonitosti uspé$ného vedeni boje, které uvadi Doc. Bartes [1]. V tomto
pojeti se jednd se o skutecny tvrdy stiet s konkurentem, ktery bych spole¢nosti Rostex
nedoporucovala jak z obecného hlediska, tak i v oblasti bezpe€nostniho dvetniho

kovani.

3.7.1. Optimalni soustredéni sil

Podstatou této prvni zdkonitosti je optimalné soustiedit sily na protivnikova slaba mista,
pficemz my vyuzijeme naSe silné stranky. Je dilezité se soustfedit na vSechny oblasti
optimalné.
V literatute je uvedeno hned nékolik schopnosti pro pouZiti prvni zékonitosti:

» Schopnost firmy identifikovat silné a slabé stranky soupefte i své vlastn{
Schopnost identifikace tzv. ducha dynamiky boje
Schopnost prevzeti strategické iniciativy

Schopnost vést pozadovany dder

Y V V V

Schopnost tvorby tzv. druhého strategického sledu.

V porovnani s konkurenci je c¢innost provadéna s nizSimi ndklady a rovnéz Iépe
uspokojuje pozadavky zdkaznika. Pfi vedeni boje se utoci jak na protivnikovy slabé
stranky, tak je snaha oslabit i jeho silné stranky. Bylo by Zadouci si zjistit informace o
managementu konkurenta a tim si vytiidit zptisoby rozhodovani konkurence. V piipadée,
Ze by podnik chtél vyuzit piimého stietu, tak by v priabéhu boje nemél pouzit hned
vSechny své zbrané, ale uZit je postupné a v dobé€, kdy to konkurent bude nejméné

ocekdvat. V tom piipad€, by mohl vyuZit itocnou nebo obrannou strategii.

3.7.2. Moment prekvapeni

V ramci této faze je potieba konkurenci piekvapit, zadtocit takovym zpisobem, ktery

by nikdy neocekavali. Tato piileZitost je podkladem pro dals$i navazujici zdkonitosti.
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Ztoho davodu je nutno tajit informace o konkurencnich firméach, chystanych
projektech. Tyto informace mohou poslouZit konkurentovi k odhaleni plani.
K odvraceni pozornosti konkurenta muze podnik vyuzit tzv. desinformaci. Pod pojmem
dezinformace je myslena ucelovd informace (klamava, faleSnd i pravdivd), ktera vede
k ovlivnéni uzké konkurencni skupiny lidi ve prospéch firmy. Méla by se skladat z Casti
pravdivych a z ¢asti vymySlenich dat. RovnéZ si musime hlidat, aby se opravdu dostala
ke konkurenci. Ale ne opakovan¢ a piimo, mohlo by to vést k netispéchu. Presto musi
byt ovétitelnd z vice zdroji a za postupu ziskani legalnimi technikami.

Aby nedo$lo k uniku informaci z podniku, je potfeba vyskolit zaméstnance, jak
s informacemi zachazet. KaZdy pracovnik dostane jen ty informace, které nutné
potfebuje k vykonu své cCinnosti. Pfi pieddvani informaci je zaevidovdno pomoci
identifikac¢nich symbolti, kdo jakou informaci dostal. Pokud dojde k iniku informace, je

pak mozZné dohledat, jakym zptsobem se ta informace dostala ven.

3.7.3. Volba bitevniho pole

Jednotlivé principy strategického boje se vzdjemn¢ ovliviiuji. Volba mista boje navazuje
na soustfedéni sil i na moment prekvapeni. Kazdd firma kdyZz chce dosdhnout
pozadovanych vysledkti, proto musi néco obétovat. Pokud jsou na trhu jiz rozloZeny
sily pasobeni konkurent, je nutno se co nejpiesnéji zamefit na konkrétni cil. Po analyze
slabych stranek konkurenta by se m¢lo vymezit, kde bude mit podnik pfevahu. Podnik
se muze zaméfit na druh zboZi, na urcitou cilovou skupinu zdkazniki. V mnoha
piipadech nepiijde podnik hned s né¢im novym, co razantn€ ovlivni Zivot potencidlnich
zékaznikl. Proto si firmy nejvice konkuruji cenami, kvalitou a tucelovosti vyrobki ¢i
poskytovanych sluzeb.

V ramci obchodovani je diileZité soutéZit v takové oblasti, kde ma pro podnik vyhodu,

ma urcité zkuSenosti a zhruba vi, co muze ocekdvat.

3.7.4. Komunikace mezi vojevadcem a jednotkami

Ve vétsiné firem se zapomind na sprdvnou komunikaci. V mnoha pfipadech je

jednostrannd ze strany vedoucich pracovniki k ostatni pracovnikiim. Na druhou stranu
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efektivni oboustranné pfeddvani informaci mtze usnadnit vrcholovému vedeni préci a
pfindSet nové zajimané poznatky vedouci k zefektivnéni prace. Vrcholovi pracovnici
ovSem musi rozliSovat mezi dileZitymi a bezvyznamnymi informace, aby nebyli pfilis
zahlceni udaji.

Podle lit.[1]:

Pro tuto zakonitost je nutno hledat feSeni problematik:

- stanoveni potiebnych informaci pro TOP management
- zdroje, zpiisoby a vyhodnoceni informaci

- v€asné zjiSténi informaci.

Podle lit. [1] potfebuje management pro svou ¢innost informace, které mize Clenit na:

A) urceni mise a cilu firmy — podnik existuje za n¢jakym tcelem, ten predstavuje jeji
misi. VSichni zaméstnanci by s ni m¢li byt srozuméni a pracovat v souladu s ni.

B) urceni dominantnich vlivii — firmu na trhu ovliviiuji rizné faktory. Je nutné sledovat
vlivy, jenz maji zasadni vliv na chod podniku. Vlivy se v Case neustdle vyviji, proto je
nutné je pravideln¢ sledovat.

C) urceni kritickych faktoru — kritické faktory uspéchu jsou Cinnosti firmy, které ji
umoznuji byt konkurenceschopnou. Kazdy z kritickych faktord musi byt splnén, aby
firma spliiovala sviij zdmér na trhu.

D) stanoveni firemnich procesii — tyto procesy jsou aktivity, kterymi firma zajistuje
svou aktivni Cinnost. Kazdy proces by mél podléhat vlastnikovi z fad managementu.
Tento pracovnik je za dany proces zodpovédny.

E) piirazeni kritickych faktori tispéchu firemnim procesiitm — aby bylo dosaZeno
uspesné vytyceného cile pomoci podnikovych procest, je nutno vyftesit kritické faktory
uspéchu. Tém je ptifazena urcitd viha, kterd znaci jejich dalezitost.

F) stanoveni nejkritictéjsich procesit — sestavuje se mapa dileZitosti procesl, jenZ je
zaznamem kvality procest a kritickych faktori.

G) stanoveni vstupnich a vystupnich informaci — pokud je snaha zajistit nejkritiCtéjsi
procesy, musi se provéfovat vstupni a vystupni informace a jejich vzdjemna

provazanost pro potieby vrcholového managementu.
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Ziskat vhodné informace neni vibec jednoduché, ale musi se veédét, jaké informace
podnik pottebuje, kde je najit, v jakém Case a co to bude stét. podle dostupnosti, ceny a
vynaloZzeného tsili na ziskdni informace, volime tu, kterd je sprdvnd pro potieby

podniku a nejjednoduse;ji se da ziskat.

V nasledujicich tadcich jsou pouze uvedeny mozné zdroje informaci o konkurentech,
které jsou v souladu s morélkou a zédkony:

a) publikace a zpravy vyddvané konkurenci a legdlni cestu ziskané zpravy o vyrobnich
postupech

b) informace, které oteviené predaji byvali zaméstnanci konkuren¢ni firmy

¢) studie trhli a zpravy od technickych poradcu

d) finan¢ni zpravy

e) veletrhy, vystavy a brozury vyddvané konkuren¢ni firmou

f) zpravy obchodnich cestujicich a ndkupcich

g) diskrétni vyptavani u pracovnikli konkuren¢nich podnikt na technickych kongresech.

Kazd4 ziskana informace se musi dale analyzovat. Pokud se informace ziska s asovym
zpozdénim, tak zprdva muze byt bezpfedmétnd. RovnéZ je dllezité ovéfit pravdivost

informace z jiného zdroje.

V odborné literature uvadi autor“, Ze informace musi byt systematické, vécné vcasné a
mély by odpovidat na otizky: ,,Cim mé& firma miZe ohrozit“? (je zaméfena na
konkurentovy schopnosti a ¢innosti) ,,Mohu se na firmu spolehnout*? (tato se ptd na
skutecné nebo potencidlni partnery a zajima se o jejich solidnost a solventnost).

Hovoii-li se o zpusobech zjiStovani informaci o firmdach, 1ze pouZzit pojem ,,Competitor
Inteligence* (CI) — miiZe byt definovén jako proces, jimZ firma shromazd’uje, analyzuje
a aplikuje informace o silnych a slabych strdnkdch konkurence s cilem formulovat
uspeésSnou  strategii podniku. ZlepSuje schopnost firmy pifedvidat pravdépodobné
strategické ,,tahy* svych konkurenti,umoziuje nejenom se piizpusobit zméndm na trhu,

ale 1 jim pfedchézet. CI je chidpéna jako soucast SirSiho pojmu ,,Business Inteligence*.

' BABKA,M. Kde a jak hledat informace o firmach. 1. vyd. Praha: Management Press, 1994. ISBN 80-
85603-56-X.
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Podniky ziidkakdy publikuji své strategické plany a je dosti obtiZzné odhalit i ndznaky.
Proto je tkolem CI umét Cist mezi fadky vetejné a legdlné dostupnych zprav, dedukovat
ze sekunddarnich zdrojii, spojovat dil¢i (zdanlivé nepodstatné) informace v celkovy
obraz o konkurenci. K tomu je ovSem nezbytné védét, jaké zdroje informaci existuji a
kde je hledat. Informace lze ziskat primarnim a sekunddrnim zpiisobem:

Sekundarni — jednd se o ¢lanky v novindch a dalSich médiich, na vystavach.

Primarni — pomoci vlastniho osobniho prizkumu (dotazovani).

3.7.5. Sladéni prostiedkl s vytyéenymi cili

Zakladni podminkou tspéSné firmy je spravné vytyceny cil. V podminkéch globalizace
a neustalého rozsifovani a propojovani trhit dochdzi k imérnému nariistu konkurence.
Celkova strategie by méla byt rozpracovand na jednotlivé nizsi trovné v podniku. Je
nutné brat v dvahu vybavenost, teritoridlni rist, schopnost dostit svym zdvazkim,
vyrobni potencidl. Pokud bude trh velky a poskytne velky potencidl, tak miize
management zvolit pozici leadera a konkurenci nechat, at” vyplni zbylé mezery na trhu.
Pti slad'ovani cilt strategii a prostfedkt k jejich dosazeni by si podnik mél urcit
dosazitelné hranice. Podnik chce ale skutecné konkurovat, proto nesmi zapominat na
zékazniky a fikat si: ,,naS zdkaznik, nd§ pdn*“ a maximéln¢ uspokojovat jeho potieby.
Nesmi proto zapomenout i na poskytovani sluzeb a poprodejniho servisu, ktery je
v posledni dob¢ velmi zddan. Poptdvka s rostouci Zivotni drovni je velkd, a oproti
minulosti se zvysila i nabidka. Usp&ny bude jen ten podnik, ktery n&¢im zajimavym
prekvapi.

Napt. podnik ROSTEX VYSKOV, s. r. 0. zdokonalil bezpe¢nosti nerezové kovani —

v s

pouzil nové postupy vyzkouSené a ovétené v zahrani¢i, splnil piisné podminky pfi

testovani kontrolniho ufadu, zdokonalil typ fady.

3.7.6. Uméni zmény vedeni boje

Tato zdkonitost umoZiuje zménu zpusobu vedeni boje. Navazuje na zdkonitost

,moment piekvapeni“. Konkurent nestihne diky momentu piekvapeni na vzniklou
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bojovou situaci zareagovat. Zména stfetu ho miZe natolik vyvést z miry, Ze zaCne vice
¢i méné chybovat.

Podnik si musi hlidat, aby strategii nevedl stdle stejnym zplisobem, jinak konkurenti by
na to mohli jednoduseji analyzovat a podniknout protiopatfeni. Vedeni podniku musi
umét Casto menit strategie, aby si zachovalo svou konkuren¢ni vyhodu. OvSem tyto
zmény je nutno dopfedu planovat a fidit po vSech strankdch. Pfi provddéni zmény
mohou nastat dva protipdly: boj se méni nebo naopak ke zméndm viibec nedochézi.

Proto je dobré hledat optimdlni variantu zmény.
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4 NAVRH RESENI

Je zadouci si polozit otdzku, ,, zda jsi jsou vedouci pracovnici jisti, Ze v podniku
poskytuji tviiréimu mysleni stejny prostor jako podnikatelskym strategiim?

Ve vétsing piipadi je podnikatelské mysleni zaloZzeno pouze na Cislech, vyzkumech,
analyzdch a logice, i kdyZ v dneSnim silné¢ konkurencnim prostiedi se firma bez
kvalitnich a zajimavych tvur¢ich ndpadt, jak ptildkat zdkaznika, neobejde.

Je dilezité, aby si firma stala partnery svych zdkaznikil a snazila se porozumét tomu, o
co jim skutecné jde.

V této literatuie m¢ také zaujalo, Ze tvirci podnikatelské mysleni a hlavnim smyslem
Creative Business Ideas (CBI) je prichazet se ,,skokovymi‘ ndpady, které nejen prodaji
vyrobek a vybuduji znacku, ale dokdze ptispét k pietvorbé podniku. Uvadi se zde, Ze
nejlepsi ndpady v oblasti reklamy a komunikace se nikdy nedoZily praktické realizace a
to diky tomu, Ze se na n€ vSichni divali jako na pouhé reklamni ndpady a ne jako na
podnikatelské ndpady.

Pracovnici by m¢li mit na paméti, Ze sdileni informaci vytvari divéru a ta je prvnim a
nejdilezitéjSim stavebnim kamenem tviréi spolupridce a tvir¢tho mySleni. Také
naslouchani a uceni se od zdkaznika i od svych zaméstnancl, vyuzit metody

brainstormingu pfi hledani feseni.

Urcitou piipravou ke skoku by mohlo byt i zbaveni se pfedsudki, nabidnout zaZitek,
vytvorit ,,svét”, v némz spottebitel miize znacku vidét, citit, dotykat se ji a ochutnat ji.
Stéle se dokola ptat: Co by mohlo predstavovat hodnotu pro zdkazniky v budoucnosti?
Tradi¢ni postup ¢innosti na obchodnim oddéleni (v reklam¢) zac¢ind prizkumem trhu,
coz vede k vytvoreni strategie a to vede k vybéru médii a vytvoreni reklamni kampané
samotné.Ale mezi strategii a reklamni kampani je propast — propast mezi moudrosti
strategie a ucinnosti reklamy.

Podle mého ndzoru by bylo pro podnik a pfedevS§im pro vedouci pracovniky na
vrcholovych pozicich, aby dali prostor i svym pracovnikiim, ktefi by mohli dat urcity

impuls pro jejich kreativitu.
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4.1 Pristup podniku ke konkuren¢nim strategiim

Firma Rostex VysSkov se diky inovacim se snazi posilovat pozici na trhu. V rdmci
bezpecnostniho kovani se firma zaméfila pouze na tuzemsky trh, kde ma 2-4
konkurenty ve vyrobé tohoto sortimentu. I kdyZz firma zaujala spiSe konzervativni
strategii, tak pfetdhla zacatkem roku 2009 zdkazniky od nejvétsiho konkurenta k sobg.
Ale asi po piil roce tato konkurencni firma Cobra zvolila agresivnéjsi obchodni strategii
a ziskala Cast zdkaznikli zpét. Presto musim podotknout, Ze povédomi o firm¢ a

spokojenost s vyrobky firmy Rostex je vétsi neZ u ostatnich konkurencnich firem.

V lit [2] je zminovano, Ze ne vSichni piipravuji firemni konkurenc¢ni strategii ,,pfimého
sttetu® s konkuren¢ni firmou. Jednd se o nejobtizn€j$i variantu, kdy firma musi
otevien¢ bojovat. Stfet — se odehraje na o¢ekdvaném misté, v oCekdvaném okamziku a
o¢ekdvanym zpusobem. Nevhodnost strategie piimého stietu je zaloZena na

napodobovani tspésné ¢innosti podniku.

Strategie, kterou je mozné pouZit je ,,vitézstvi bez boje”. Vyhodou je, Ze zachovava
odvétvi daného podniku zdravé a neporuSené. Management by se mél zaméfit na tvorbu

hodnoty pro zdkaznika.

Z vyplyvajicich analyz je také ziejmé, Ze podnik zaujimd tzv. relativni dominanci na

trhu® — ta je dilezitd pro dlouhodobé pieziti i prosperitu.

4.2 Navrhy strategii pro jednotliva oddéleni v podniku

Aby podnik zvolil uzite¢né celopodnikové strategie je nutné nejdiive ,uzdravit“ a
pfeorganizovat jednotlivd oddé€leni, nebo alesponi ta, kterd jsou nejvice postiZzena
nepruznym myslenim, které jen pomalu v soucasné dobé z podniku odchazi.

Neni to otdzka tydné ¢i mésice, ale je to dlouhodoby proces, dle mého odhadu,
v horizontu 1 az 1,5 let za plného nasazeni a nadSeni vSech zucastnénych osob a
dostupnych prostiedkli. Jako podklad pro sestaveni ndvrhu na urCitou zménu na
odd¢€lenich mi poslouzily informace poskytnuté kontaktni osobou a piedpoklddané

zavery z analyz.
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Jeden ze stézejnich zadrheli spatfuji v nedostateCném a zastaralém zpusobu piedavani
informaci v rdmci vSech urovni v podniku. Tyto informace jsou preddvany ustné¢ na
poradach, ptip.v papirové podobé a nez se dostanou k poslednimu ¢€ldnku, dochézi ke
zkresleni. Zde bych navrhovala,ve spoluprici s externi firmou, dodat v§em pracovnikiim
pocitace a zapojit tak celopodnikovou pocitacovou a informacni sit’, kterd usnadni
kazdodenni komunikaci. Na serveru by byly také ulozeny veskeré dokumenty, plany,
zapisy, formuléfe a dalSi potiebné materidly s clenénim pro jednotlivd odd€leni a to tak,
Ze vSichni zaméstnanci by méli piistup do vSech slozek na tomto serveru, ¢im vice by
vSak byly materidly tajné a dilezité pro rozhodovéani vrcholového vedeni podniku —
byly by opatfena piistupovym heslem. V mnoha firmdch maji vyzkousSené, Ze se na
tvorbé a dolad’ovéani celopodnikového informa¢niho systému pfic¢ini vSichni pracovnici
na vSech drovnich v podniku, aby vystup z programu co nejvice vyhovoval potiebdm

konkrétni profese.

Dalsi oblasti, dle mého ndzoru, jenZ by usnadnila a zajistila efektivni zpracovani
zakazek uvnitf v podniku, by bylo stanoveni harmonogramu praci — s piesnou
informaci, které stfedisko, osoba odpovida za dany ukol, v jakém Casovém obdobi, pfi
jakych pouzitych postupech a sledech Cinnosti maji byt jednotlivé operace na vyrobku
v ramci zakazky byt zpracovany tak, aby byla v poZadovaném terminu a kvalit€¢ dodana
k zdkaznikovi. Tim by se dosdhlo pfesnosti pii zhotoveni findlniho vyrobky a Zadny
z pracovnikli by se nemohl vymlouvat, Ze nedostal v€as a pfesné podklady ke svému

uakolu.

4.2.1. Vyrobni oddéleni

Zamgéry vyrobniho oddéleni se mi jevi na dobré urovni, piesto bude nutné si udrZet
stavajici kvalitu neustdlym inovovanim a zkvalithovanim strojového parku v podniku,
ndkupem novych a kvalitnéjSich néstrojii, pfipravkii a pomiicek, které usnadni a
zefektivni Cinnost pracovnikd v provozu. Malym zlepSenim se mi jevi i to, Ze
odpovédny pracovnik ve vedeni podniku se zajimé o ¢innost jednotlivych pracovnikl na

vSech tusecich vyroby, sleduje jejich Cinnost a bere ndméty na zlepSeni chodu daného

pracovisté ¢i procesu.
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Koncem roku 2008 Sel prodej bezpecnostniho dveiniho kovani o 30% dolt, v pritbé¢hu
2. Ctvrtleti09 zistal na stejné drovni, v soucasné dobé prodej neklesa a pomalu stoupa

nahoru -

4.2.2. Obchodni oddéleni

Jak jiZ bylo zminéno v kapitoldch vénovanych internimu rozboru podniku, toto oddéleni
naméty pro zdkazniky, jako je katalog novych produktti. VEfim, Ze se tomuto oddéleni
také podafi obhdjit zaloZeni e-shopu na firemnich webovych strankach, které je v dnesni
moderni dob¢ jednim ze zdkladnich poZadavkl pro urychleni jedndni se zdkazniky.
Pocate¢ni investice bude sice vyssi, ale v pomérné kratkém obdobi pifinese vytouzené
ovoce. Novinkou by mohlo byt v rdmci webovych stranek ptistupové heslo pro vérné a
velké zakazniky, ktefi by mohli pfimo pfes webové rozhrani sledovat zdznamy o
zpusobu a pribéhu zpracovani prave jejich zakazky. Toto je vSak otazka ke zvazeni jak

z finanéniho tak realiza¢niho hlediska.

V rdmci obchodniho odd¢leni je z mého hlediska dileZitd péce o stavajici zdkazniky,
pravideln¢ je kontaktovat a sledovat jejich pfani a potieby, nebyt jen obchodnikem, ale

stat se jejich partnerem a pritelem.

Je pravdou, ze diky hospodaiské krizi ve vSech firmdach tiikrat oto¢i v ruce korunu, nez
Ji vydaji ze svého rozpoctu, piesto by bylo namist¢ aktivné oslovovat s nabidkami a

prezentacemi nové potenciondlni klienty na izemi celé Ceské republiky.

V 1. poloviné roku 2010 se ocekava piiznivy nastup nového vyrobku — bezpecnostniho
kovani, které bude levné¢jsi,ale kvalita bude zachovana. Pouzily se nové materidly,
odbouraly se n¢které komponenty, tim se sniZila pracnost ve vyrobnim procesu i pfi

samotné instalaci u zdkaznika. V tomto spatfuji urCitou konkuren¢ni vyhodu.

Obchodni oddé€leni uzce spolupracuje s odd€lenim technického vyvoje, snimz
konzultuje na zdklad¢ pruzkumu trhu zmény a ptani zdkaznikli, pozadavky na material,
design. I kdyZ se zda, ze v podniku chybi strategické planovani, tak praveé diky vyvoji,

je tieba kalkulovat s Casovym horizontem, moZnosti realizace vyroby, uvedeni na trh.
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Na zékladé¢ toho jsou zvaZovany investice do novych zafizeni a lidskych zdroju tak, aby

naklady byly minimélni a uZitek maximalni.

Dal$im dualezitym bodem pro udrZzeni si vysokého povédomi o znalce v tadach
vefejnosti je obhajoba ziskanych certifikati jakosti a pozadavkl na bezpecnosti tfidu ,

zapominat by se také nemélo na otdzky ochrany piirody.
Dile bych navrhovala tyto zmény ¢i zlepSent:

Provadét pravidelné marketingovy pruzkum trhu

Jako pomoc pro obchodni oddéleni bych navrhovala v najmuti nového externiho
pracovnika, ktery by mapoval trzni prostiedi v Ceské republice — provadél detailngji
prazkum trhu, sbiral informace na zdkladé¢ nékolika dotazniki sestavenych pro
konkrétni cilovy trh. S tim by souvisela i tvorba novych a podrobnéjSich otdzek — jak
pro prodejce ve velkych marketech, dale ve velkoobchodg, jiné otazky by byly kladeny

v malych prodejnach ¢i pfimo zdkaznikiim.

Aktivné ziskavat informace o konkurenci

Domnivam se, Ze firma ziskava informace o konkurenci z internetu, ze statistik, tisku
nebo pii vypsani vybérového fizeni. Pravdou je, Ze je nejvetsi firmou tohoto druhu
v regionu a tak hrozba konkurence neni vysokd. Dal$i moZnosti jak ziskavat informace
je vysilat vlastni zaméstnance do konkuren¢nich provozoven jako potencidlni

zékazniky.

4.2.3. Personalni oddéleni

K tomuto oddé€leni se mi nepodafilo ziskat zcela ucelené informace. I tak by bylo
zédhodné ucinit v podniku dotaznikové anonymni Setfeni se spokojenosti s pracovnimi
podminkami a motivaénim programem svych zaméstnancii a vytvorenim jejich loajality
vici podniku. Cil to neni jednoduchy, ale nikoli neuskutecnitelny. V soucasné dobé
maji zaméstnanci k pevné mzdé mozZnost vyuZit 1 motivaéni prvky (napf.masaze

v areédlu podniku).

Také bych navrhovala, aby zaméstnanci dostali jednou ro¢né¢ odmeénu v zdvislosti na

celoro¢nich ekonomickych vysledcich spolecnosti (urcité % z trzeb). Cilem tohoto
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postupu by méla byt motivace zaméstnancli k aktivnimu podileni se na vysledcich

podniku a jeho zisku.

Podnik by m¢l také pravideln¢ posilat na Skoleni jak vyrobni pracovniky, kdy se jednd o
Skoleni povinnd ze zdkona, tak také pracovniky na vysSsi linii organizacni struktury.
Vzdélavaci agentury nabizi celorocné mnoho zajimavych semindfi, z kterych si jisté
vybere kazdy pracovnik to nejuzitecnéjSi pro jeho aktudlni potteby. Tato setkdni by
podniku jisté pomohla najit nové cesty a postupy k dspéchu a spokojenosti zaméstnancu
i vlastnikd, v neposledni fadé by napomédhala odstranit, alesponn ¢aste¢né, tzv. provozni

slepotu.

4.2.4. Ekonomické oddéleni

Po provedené finan¢ni analyze se domnivam, Ze z hlediska dlouhodobé strategie
podniku se jako nejpravdépodobnéjsi cil jevi zvySemi podilu na trhu, a to
prostrednictvim kvality a ceny. S tim jsou samoziejmé spojeny predev§im modernizacni
investice a rast produktivity prace vedouci ke sniZzeni ndkladt. Tyto faktory budou
zpétné pusobit na jedné strané¢ k plné spokojenosti zdkazniki a na strané druhé

k posileni ziskovosti firmy jako takové.
Pro dspésné zvladnuti vySe uvedené strategie je tfeba ucinit nékolik zdsadnich tkoli.
Zde uvadim né€kolik dil¢ich strategii, jejichZ dosazeni mlze mit za ndsledek dspésné

zvladnuti vytycenych cilt.

4.3 Strategicka doporuceni

Nejdulezitéjsi bude prekonat dopady hospodéiské krize s co nejmensi ztratou (financnd,
persondlni, materidlovou). V soucasné dobé€ se jen té¢Zko odhaduje, jaky vyvoj bude mit
prodej bezpecnostniho dveiniho kovani — poptavka bude piredevsim ovlivnéna situaci na

trhu stavebnich firem — je otdzkou, zda ustoji dopady krize na podnikani ¢i nikoliv.

V piipad¢ lepsitho a efektivnéjSiho investovani finan¢nich prostfedkl vytvofit v jiném

regionu mensi dcefinnou spoleCnost se specializaci napf. na vyrobu pravé
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bezpecnostniho dvefniho kovani ¢i kompletaci dllezitych komponent do findlniho

vyrobku, z toho by vyplyvala urcitd diverzifikace portfolia sluzeb.

Podpofit investice do moderniho a tusporného zafizeni pro budouci schopnost
konkurovat (Ize financovat ze zadrzeného zisku minulych let popf. bankovnim dvérem

vzhledem k vysi ukazatele véfitelského rizika)

Vytvofit sprdvny motivacni systém zameéstnanci pomoci jasn€¢ stanovenych a

srozumitelnych pravidel, tj. soulad riistu nakladt na praci a produktivity prace.

Pfijeti odbornika na legislativu EU (nebo vyclenéni stdvajictho zaméstnance), pro

monitoring zmén a piipadny dopad téchto zmén na firmu

Vyse uvedené kroky jsou smési strategického a taktického planovani a jejich aplikace

vyZaduje soulad a dikladnou ptipravu.

Navrh strategie by mél byt zaméfen na vylouceni analyzy identifikovanych slabych

stranek a hrozeb, a to vyuZitim sinych stranek a ptilezitosti.

4.3.1. Interni stabilita

Diky zméné ve vedeni spolecnosti doSlo ke zlepSeni ¢innosti obchodniho oddéleni,
pfesto by se méla i rozvijet vzajemna spoluprdce s ostatnimi odd€lenimi. SnaZit se
zvysit podil na trhu, v rdmci monopolu na vyrobu ntizek se zaméfit na trzni niku. Firma
uplatnuje jak ofenzivni tak defenzivni strategii a to prevazné reakci na situaci

v exportnich zemich.

V konkuren¢nim boji o zakdzky by méla tato spolecnost jako hlavni zbran¢ pouZivat
seriozni cenovou politiku a vstificnost poZadavkim zdkaznika zaloZzenou na plném
garantovani kvality, lhit realizace jednotlivych zakdzek a na dalSich nadstandardnich
metodach, umoznénych vysokou technicko-technologickou a kulturni drovni firmy a

jeji dlouholetou finan¢ni stabilitou.
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4.3.2.Vybér optimalni varianty

Na zdklad¢ vySe uvedenych analyz a cili firmy bych navrhovala zvolit kombinaci
strategii — diferenciace (pfichdzi na trh s vylepSenymi vyrobky), interni stability a
expanze. Firma potiebuje zdokonalit ¢i odstranit piebytecné ¢i chybéjici Casti
obchodniho procesu, které firmu brzdi vrozvoji. To zajisti urcitd forma stability.
Zaroven je potiebou a pranim firmy neustéle se rozvijet a pokracovat ve svém kladném

a zadoucimu vyvojovému trendu, proto jsem zvolila strategii expanze.

Firmé& chybi soustruznické oddéleni pro komponenty stavebniho kovani. Sice maji svou
lakovnu, ale ta kapacitné a rozmérové na ,,plechafinu® nestaci, proto se rozpracované

s~ s

vyrobky lakuji u jinych firem, coz se opét odrdzi na cen¢ findlniho vyrobku.

NP

Zde bych firm¢ doporucila investovat do rozsiteni téchto prostor.

DuileZité je si uvedomit, Ze kaZdd strategie md své vyhody - ty vyuZit ve sviij prospéch, a

nevyhody se snaZit eliminovat.
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5 ZHODNOCENIi NAVRHU

V této préci jsem se pokusila zmapovat situaci spolecnosti, na zdkladé¢ dostupnych
informacnich zdrojli, hrozby, kterym byla a je vystavovéna, ptileZitosti, které se
objevily a jak je firma vyuZziva. Silné stranky jednoznacné prevysuji slabé. Jen Cas a
budouci vyvoj prokdze proziravost vedeni, ¢i vyvrati poukdzanim na chybné
predpoklady ¢i jiné vlivy, které se dnes nedaly rozpoznat. Firma ma jednoznac¢né
konkuren¢ni vyhodu nad ostatnimi — dlouholetou tradici na trhu, zdkaznici maji dobré
zkusenosti se znackou i pouzivanymi kvalitnimi materidly,je jen na firm¢, jak ji dokaze

vyuzit, jak se vedeni a management chopi piilezitosti.
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ZAVER

Zavérem chcei podotknout, Ze si firma musi stanovit priority v rdmci vyty¢enych cild,
které chce v kratkém i dlouhém casovém obdobi dosahnout. Dulezité je si udrzet dobré
jméno mezi zdkazniky, zvySit podil na trhu a pruzné reagovat na pozadavky trhu.
Podnik by se mél zaméfit na zkuSenosti a dovednosti vedoucich pracovnikl, mistri a
pracovnikil v provozu, skolit je a motivovat. ZaleZi na podniku, jakym zpiisobem bude
konkurovat pro konkrétni druh vyrobku bezpecnostniho dvefniho kovani, zda zlistane u
strategie diferenciace vyrobkil a sluzeb pro uspokojeni urc¢itého segmentu trhu, nebo se
zaméii na ,,nepiimy utok®, tj. vytvofi vlastni trh s novymi zdkazniky, a tim vyradi

konkurenta ze hry.

Ptipadna vySe uvedend negativa v nékterych bodech nejsou a vdzného ¢i nefesitelného
rdzu, ktery by ohrozil jak samotné postaveni firmy na trhu, tak chovani vic¢i svym
zamestnancim. V této souvislosti je tieba zdlraznit, Ze proces budovani vhodné
strategie je ,,v€asnou reakci a spravnym ptizptisobenim se* vnitfnim a vnéj$im

podminkam firmy.

Dobfte fungujici systém strategického fizeni je jednim z hlavnich a nejtypictéjSich rysi
firmy 21. stoleti. Podstata strategie spo¢iva v rozhodnuti vykondvat ¢innosti odlisné
nebo vykondvat ¢innosti jiné neZ rivalové tak, aby doslo ke splnéni vlastnich cili a

uspokojeni poptavky zakazniki.
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Priloha ¢. 1 — Navrh formulare pro zapis informaci o konkurenénich firmach

Sidlo:

Provozovny:

Webové stranky:

Rozsah puisobeni:

Vlastnik:

Rozsah sluzeb a trh, ktery ovliviiuje:

Sluzba a segment trhu, kde si konkurujeme s uvedenou konkurenci:

Ekonomické ukazatele (vysledek hospodareni, provozni VH, pocet zaméstnanci,
produkce):

RozliSujici - jedine¢né prvky, benefity pro zakazniky

Rozhodujici silné stranky konkurence

Rozhodujici slabé stranky konkurence

Strategie konkurence

Ochota a vstricnost v dané firmé v pristupu k zakaznikim

Pouzivané technologie a materialy

(Zdroj: vlastni zpracovéni)
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Priloha ¢. 2 Rada zakaznikim pi‘ed nakupem kovani
(Zdroj: www.rostex.cz)

Prodejce doporucuje si pied ndkupem zméfit ncékteré dulezité miry na stdvajicim
kovéni, aby se dalo nahradit rozmérové a typové odpovidajicim kusem.

S velkou pravdépodobnosti se bude prodejce vyptavat na roztec, tloustku ey

dvefi, kovani s prekrytim vloZKy aj.

| ROZTEC |

Rozte¢ cili vzdédlenost od stiedu kliky ke stiedu otdCeni vlozky (klice

90 /72

ve vloZce). NejCastéji se proddvaji kovéni s rozte¢i 72mm, 90mm, 92mm,

obcas se objevi modely s rozteci 88 mm nebo i 55 mm.

Obr. Roztec.

Tloust’ka dvefi , které maji byt novym kovani osazené. Tento rozmér je pro jednotlivé
modely kovdni stanoven v podobé intervalu, do n¢hoz by se mél zdkaznik vejit.

Naptiklad to miiZe byt 40- 55 mm. Vyrabi se ale i kovani na $ir$i a uzsi dvere.

Kovani s prekrytim vlozky. Prekryti vlozky zvySuje vyrazné bezpecnost kovani. Chce-
li klient takové kovéani dokoupit bez nové odpovidajici vlozky, musi si doma preméfit,
zda ta puvodni nebude na vné&jsi strané dveii piiliS kratka. Prekryti je zhruba centimetr
vysoké, a jestlize by vlozka pod nim byla schovana pfili§ hluboko, nepodatilo by se kli¢

pfi odemykani zasunout dostate¢né€ az na doraz a dvefe by se nedaly otevfit.

Co je prava aleva klika — stranova orientace klik se nejsnaze urcuje podle umisténi
Sroubtl, jimiZ jsou kliky pfipevnény na ¢tythran. Pokud je Sroub (tzv.zajistovaci cervik)
ze strany krcku kliky, at’ jiz z vnéj$i, nebo spi§ z vnitini, jde o tzv. pravo-levou kliku,
kterou je moZné(jestlize to dovoli jeji tvar) montovat na ob¢€ strany dveti. Nékdy je ale
ten tzv. zajiStovaci Cervik kliky umistén zespodu. Pii nespravném osazeni bude pak

¢ervik nahote, coz nevypada esteticky.

Provedeni — v nabidkach specializovanych firem je mozné se nejcastéji setkat se tfemi

typy bezpecnostnich kovani: klika-klika, knoflik —klika, madlo-klika. Zde hraje pfi
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vybéru dulezitou roli dvaha, jak Casto jsou dvefe pouzivany a jakd je frekvence

otevirani. Pi1 vétsi frekvenci je praktictéjsi provedeni klika-klika.

Dilezité upozornéni — bezpecCnost je zajiSténa az pii uzamknuti, nestaci dvefe pouze

6“

,zaklapnout

Povrchova tdprava — v dnes$ni dobé je na trhu prezentovana Siroka Skala materidlt
a povrchovych udprav (hlinik, eloxovany hlinik, nerez, matovy nerez, chrom, nitrid

titanu a dalSi). ZaleZi zcela na uvaze zakaznika, pro jaky vyrobek se rozhodne.

Vsechna vyse uvedena kritéria pomohou pro zdkladni orientaci klienta. Jisté podstatnou
uvahou bude samoziejmé cena, i zde je na trhu docela velkd moZnost volby. Je ovSem
nutno zdaraznit, Ze vyrobky od renomovanych vyrobcu, vyrobky plné certifikované
a vyrobky s perfektnim designem a dokonalym dilenskym zpracovdnim maji svou cenu,

maji svou vysokou uZitnou hodnotu a pvi vivahdch o ndkupu je nutno i s timto pocitat.
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