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1. Uvod

Pojmy konkurenceschopnost a konkuir@nvyhoda se dnes dostavaji stale vice daquipa
nabyvaji na vyznamu. Na celénegytotiz firmy ¢eli pomalejSimuistu, domaci i zahragni
konkurenci a mnoha dalSim fakion, jez velmi vyznamé ovlivauji jejich ¢innost. Pouze

silna pozice na trhu a tvorba konkuahvyhody jim tedy mize zajistit trvalou prosperitu.

Je teba si u¢domit, Ze konkurenceschopnost je pojmem dynamickgh,je ovliiiovan
neustale se #micimi faktory. Sotiasna ekonomicka situace se da charakterizovatevelic
rychlymi technologickymi zrnami a téZz rozsahlou vymnou informaci a znalosti. Proto
muzemetici, Ze konkurenceschopnost mimo jiné vyzdvihujgngm znalosti, vadni ¢i

rozvinuté infrastruktury.

Podniky naceském trhu musi obegncelit vysokym tlakim jak ze stany konkureint
domacich, tak i ze strany zahrarich subjeki. Z tohoto divodu je dilezité vybudovat a
trvale si udrzet konkuréni vyhodu, analyzovat prdstdi, ve kterém se podnik nachazi,
zavadt spravneé strategie a neustale monitor@wamost a reakce konkurént snazit se co

nejlépe uspokojit zdkaznika. Pouze tak mohou fidmgahnout Gsjchu.

V dnesni dob neni cilem pouze uskuieovat prodej, ale i budovat se zakazniky dlouhodobé
vztahy zaloZené na vzajemnéveie, spolupraci a neustale zdokonalovat kvalitu vifiob
poskytovanych sluzeb, nebpraw zakaznik ma velkou zasluhu na tom, zda firma ha tr

usggje ¢i nikoli.

V neposlednitadé si musime usdomit, Ze kazda akcecména podnikem zfsobi i
odpovidajici reakci konkureint At tedy chcemei ne, konkurenti jsou na sdldo zn&né

miry zavisli, a tak je i jejickinnost v konkureénim ringu dosti provazana.



Z tohoto vyplyva, Zefizeni konkuretniho boje je velmi rizikovou, nataou a slozitou
¢innosti, jiz se zabyva vrcholovy management podmikki jeho Usggnému vedeni je tedy
tteba mnoha zkuSenosti a znalosti. Je nezbytné rekstdtrolovat a pafpact opravovat
zavedené strategie, inovovat, hodnotit své moznegtomoci analyzy silnych, slabych
stranek, pilezitosti i ohroZzeni a pouzivat v praxi metodyatgickéhdizeni tak, aby v tomto

boji podnik obstal.

Cilem mé diplomové prace je tedy zmapovat trzniiggaz zhodnotit konkurenceschopnost
podniku OSIVA BORSOV, spol. s r.0., analyzovat koréwni prostedi tohoto podniku a
navrhnout vhodnou strategii ur¢ita opateni vedouci ke zvySeni jeho konkurenceschopnosti
a stabilizaci na trhu, a to s vyuzitim STEP analy3WOT analyzy, Porterova modelu,

analyzy konkurerit a dotaznikového Seini.



2. Literarni reSerSe

2.1 Konkurenceschopnost

Schopnost konkurence je jadrem & nebo neusphu podniki. Konkurence rozhoduje o
vhodnosti &ch ¢innosti podniku, které mohoutippét k jeho vykonnosti, nap inovaci,

soudrzného chovéani nebo dobré realizacesraffPorter, 1994).

Konkurenceschopnost je relativni pojem — vztahujeoaeiuje podnik s jeho konkurenty.

V ekonomickém slova smyslu je to schopnost podndasahovat ekonomické renty.
Ekonomicka renta je definovana jako vynogegahujici mnoZstvi, které by tytéZ zdroje
generovaly fi nejlepSim mozném alternativnim uziti.

Ve vztahu k charakteru zdfopak Ize rozliSovat:

* ekonomickou rentu podle Ricarda, ktera se vztahWjgzacnym zdrajm,
tj. zdrojam, které jsou jen obtiZn napodobitelné konkurenty /niapjeding&né

geografické umisghi, dlouhodoba reputace podniku apod./

e ekonomickou rentu podle Schumpetera, ktera se ugdhinovacim, ase je kratsi,

protoze inovace lze napodobit (Ticha, Hron 2003).

Je teba rozliSovat mezi ofenzivnim a defenzivnim pajetiedeni konkuremiho boje.
Ofenzivni pojeti konkuremiho boje znamena uchopeni tzv. strategické immgiatzn. ze
firma, ktera se chopi této strategické iniciatiitiené, podle svych fedstav a zagmi pro

dosazeni svych i) ovliviuje (ex ante) vyvoj marketingového priesti.

Defenzivni pojeti konkuremiho boje je reakci firmy (ex post) na jiz exigtuskut€nosti na
trhu, a to takovou, Ze dana firma je donucena puamltvrejSich, pop. i vnitinich sil reagovat
na existujici hrozbyi prilezitosti. Ovladat ofenzivni pojeti konkukenho boje v praxi
znamena dokonale si osvojit @stedré na trhu uplatovat zakladni zakonitosti U&ného
vedeni boje (Bartes, 1997).



2.1.1 Konkurenti

Na konkurenty se &Sina firem diva jako na své ohrozeni. | kdyZz kaekdi mohou byt
nepochybs hrozbou, spravni konkurenti mohou v mnohadbdeh konkuregini postaveni
podniku spiSe posilit nez oslabit. ,, Dob konkurenti mohou poslouZzit pi@adu strategickych
cila, které zvySi udrzitelnou konkur&m vyhodu daného podniku a zlepSi strukturu daného
odwtvi (Porter, 1994).

Jak uvadi Donnelly (1997), konkurenti jsoizmé firmy a organizace, se kterymi sotipe
spolg&nosti 0 zakazniky a pgbné zdroje (ndfklad pracovni sily, suroviny, material a
dokonce i celé organizace). Za konzistentni kormkyrdané spolmosti povazuje ty firmy a
organizace, které produkuji stejné nebo podobnéybty a sluzby. Za nekonzistentni
konkurenty povazujetetelrt odliSné podniky, které jsou vzajegnsi konkurujici organizace.
Dynamika a charakter nekonzistentni konkurence & mrojevovatiznymi formami a lze

ji jen obtizreé predpovidat a ovlifovat.

2.1.2 Obecné konkuretni strategie

Dle Portera (1994) je konkurémi strategie hledanimiignivého konkureiniho postaveni
v urcitém odwtvi, v zakladni aréf) v niz se konkurence projevuje. Konkufenstrategie ma
za cil vybudovat vynosné a udrzitelné postaveitii wilam, které rozhoduji o sobeni
konkurence v daném o&vi. NejlepSi strategii pro danou firmu je bezespgdingna

konstrukce, ktera by odrazela vSechny zvlastneglig postaveni.

Porter (1994) dale uvadi bbecné konkuremi strategie:
1. vidci postaveni v nizkych nakladech
2. diferenciace

3. fokus (sousgedini pozornosti).
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Kazda z &chto strategii znamena zasadodliSnou cestu ke konkurém vyhodt, piicemz
spojuje volbu typu hledané konkuten vyhody s rozsahem strategického cile, ve ktesém
ma konkuretni vyhody dosahnout. Strategi@idéiho postaveni v nizkych nékladech a
strategie diferenciace hledaji konkufehvyhodu v Siroké&ad segment odwtvi, kdezto
fokalni strategie sousd’uji pozornost na vyhodu nizkych naklatiebo na diferenciaci

v nékterém Uzkém segmentu (viz. schéma 1).

1. Viadéi postaveni v nizkych nakladech

Vudci postaveni v nizkych nakladech je asi neg@dnz €chto & strategii. V ni si podnik
stanovi, Ze se ve svém @thi stane vSeobe¢nznamym vyrobcem s nizkymi néaklady.
Jestlize si podnik dokdze ziskat a udrzeddv postaveni v nakladech, pak bude ve svém
odwtvi podnikem s nadfimérnym vykonem zaigdpokladu, Ze bude docilovat cen, jez jsou
v daném odstvi primérem nebo blizko mmeéru. i stejnych nebo nizSich cenach nez maji
konkurenti se podniku s nejnizSimi néklady promijabo nizkonakladové postaveni do

vySSich zisk.

Vudei postaveni v nizkych nakladech je tedy stratégéra zvlast zavisi na preventivnich
zabrannych akcich, ledaze byjaka vyznamné technologickd #na dovolila podniku

zasady zmenit jeho postaveni z hlediska nakiadLogika této strategie tedy obvykle
vyZzaduje, aby dana firma byla skémeé firmou s nejnizSimi naklady, nikoli jen jednou

z firem, které o toto postaveni sotipe

2. Diferenciace

Pri strategii diferenciace usiluje podnik o to, aby e svém odstvi jedingny v rekterych
dimenzich, jez kupujici velmi otigji. P&livé si vybere jednu nebo vice vlastnosti (vyrobku
nebo sluzeb), které mnoho kupujicich v danémétwiwnima jako velmi dlezité, a vybuduje

si jedingné postaveni, aby mohl tyto peby uspokojovat. Za svou jedifi®st je odminén

vySSi cenou.
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Diferenciace se fd¥e zakladat na samotném vyrobku, na distmibm systému, jimz se
prodava, na marketingovéniigtupu a na Siroké Skale dalSich faktdPodnik, ktery dokaze
diferenciace dosdhnout a trvale si ji udrZzet, bodeve svém odtvi nadpfimérné zisky,

jestlize jehocastka, o kterou je cena vysstepySuje mimeadné vylohy vynaloZené na to,

aby byl jedinénym.

3. Fokus

Tato strategie je zcela odliSna od ostatnich, pgetepdiva ve vykiru uzkého rozsahu
konkurence uvnitdaného odétvi. Podnik s fokalni strategii si vybere jedenmsegt nebo
skupinu segmeiitv tomto od¥tvi a @izptsobi svoji strategii fesré tomu, aby slouZzila jen

témto, nikoli jinym segmerdim.

Fokalni strategie ma dwarianty. Ri nakladové fokalni strategii usiluje podnik ve své
cilovém segmentu o vyhodu nejnizSich naklakdezto pi diferenciani fokalni strategii o
diferenciaci. OB varianty fokalni strategie spivaji na rozdilech mezi segmenty, n&n
podnik koncentroval svou pozornost, a jinymi segiyandaném odstvi. Podnik s fokalni
strategii niZze tedy ziskat konkuréni vyhodu tim, Ze se budé&nto segmeriim vénovat plr¢

a vyhrade. Site predmtu z&jmu ovSem zavisi na faizajmu, ale podstatou fokalni strategie

je vyuzit odliSnosti fednetu Uzkého zajmu od ostatniho @tix.

Schéma 1T7i obecné strategi@Porter, 1994).

KONKUREN CNi VYHODA

Nizsi naklady Difactace
Sirok c| 1. Viidéi postaveni | 2. Diferenciace
. v nizkych
KONKURENCNI néakladech
ROZSAH
.| 3A. Soustectni 3B. Soustedni
Uzky cil pozornosti na pozornosti
nizké naklady na diferenciaci
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Uviznuti v nesnazich

Podnik, ktery se pusti do kazdé z obecnych sthatelgi Zadnou z nich nedokaze realizovat,
,2uvazne v nesnazich“. Nema pro sebe Zadnou konkmievyhodu. Podnik, ktery uvazl
v nesnazich bude soufiev negiznivé situaci, protoze idci firma s nejnizSimi naklady,
firmy, které se dokazaly diferencovat, nebo firmgsgSnou fokalni strategii budou mit pro
konkurovani v kterémkoli segmentu lepSi postavéakovy podnik tedy bude mitipazlivé
zisky jen tehdy, jestlize struktura jeho @tx bude vysoce ifizniva, nebo jestlize bude mit
tento podnik Ssti, Ze ma konkurenty, které potkal stejny osudvy®le vSak bude takovy
podnik mnohem menvynosny nez konkurenti, Kiedokazali realizovat jednu z obecnych

strategii.

Snaha o realizaci vice nez jedné obecné strategie

Nékdy se nfize podniku podd vybudovat uvnit téhoZz pravniho subjektu évdo zn&né
miry samostatné obchodni jednotky, kazdou s odli$ecnou strategii. Jestlize vSak podnik
takoveéto jednotky, pouZzivajici odlisné strategigiké neodali, miZze u kterékoli z nich

ohrozit schopnost ziskavat vlastni konkurén/yhodu.

e

velkolepa odmina, protoze zisky s&isaji.

Rizika obecnych strategii

Pti sledovani obecnych strategii v zasadistuji d\ rizika: za prvé, moznost netgu usili
o dosaZzeni nebo udrzeni strategie; za druhé, mbtotag Ze vyhoda plynouci ze strategie se
bude s postupujicim vyvojem v advi vytracet. Tato rizika je iezité objasnit, aby se

zlepSily moznosti firmy sprawsi vybrat z &chto #i alternativ.

13



Rizika vad¢iho postaveni v nizkych nakladech
* konkurenti napodobuiji,
» technologie se z#mi,

* jiné zaklady pro wd¢i postaveni se rozpadnou.

Rizika diferenciace
» zakaznikova paeba diferencialniho faktoru klesa,
* imitace sniZuje urovediferenciace,
o piiliS vysoky rozdil v nakladech mezi konkurenty skyimi naklady a firmami

sledujicimi strategii diferenciace.

Rizika fokalni strategie
» fokalni strategii 8kdo napodobi,
» cilovy segment se stane struktusahegitazlivym,

* segment zaplavi Siroce zareni konkurenti (Porter, 1994).

2.1.3 Konkurengni strategie dle Kotlera

Kotlerovo pojeti strategie konkurence vyplyva z wgani trzni pozice pro konkrétni firmu.
Kotler (2001) definuje celkenttyii mozné pozice konkuréni firmy na trhu a jim
odpovidajici strategie:

I) vedouci firma na trhu,

II) trzni vyzyvatel,

l1) trzni n&sledovatel,

IV) trzni troSka.

1) Vedouci firma na trhu

Jde o strategii, kterou upiatje firma s dominantnim postavenim na trhu, jez falnkci lidra

v oblasti znén cen, zavé&thi novych vyrobk, jejich distribuci, propagaci apod. Vedouci
postaveni této firmy ostatni soupsice uznavaji, aleipsto na néasto Gt@i z divoda ziskani

konkurergnich vyhod vyplyvajicich z jejiho postaveni.

14



Aby si tato firma svoje vedouci postaveni na trltizala, musi najit Zisob, jak zvysit
celkovou poptavku, chranit 8y stavajici trzni podil a pokusit se&sit svij trzni podil i
v tom pgipack, kdyZ nedojde ke 2¥Seni trhu.

II) Trzni vyzyvatel

Trzniho vyzyvatele charakterizuje Bartes (1997)jdikmu, kterd na trhu zaujima druhou,
tieti, pof. dalSi pozici a hleda slaba mistginnosti konkuretini firmy, kterd ma vedouci
postaveni na trhu, a poté na ni &rzhlt@i za &elem zvySeni svého trzniho podilu. Ve
vétSine pripadi k této situaci dochézi v oblastech s vysokymi ifixinnaklady, s vysokymi

néaklady na skladovani a stagnujici primarni poptévk

[II) Trzni nasledovatel
Jde o firmy, které na trhu nezaujimajé@ni pozice aatSinou nemaji dost sil a praéstiki na
atok proti vedouci firm na trhu. Proto se sowaf'uji na tzv. nasledovani této vedouci firmy,

C0OZ znamena, Ze se snazi nabidnout zakaangodobné vyrobky jako vedouci firma na trhu.

IV) Trzni troSka ¥

Tato strategie se zattuje na utity, velmi maly trzni segment a ro¥h se vyhyba
konkurenci. Tento maly trzni segment bylmnit tyto vlastnosti:

- dostaténou velikost a kupni silu,

- rostouci trzni potencial,

- nezajimavost pro hlavni konkurenty,

- firma je schopna se branit dfoi konkurenci diky dobrému goodwillu, ktery siontto

trznim koutu vybudovala.

Z vySe uvedenych poZadavkyplyvd, Ze firmy uplatujici tuto strategii se musi velmi

vysoce a Uzce specializovat ve svém oboru (Bat@3y).
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2.2 Konkuren¢ni vyhoda

Konkurereni vyhoda je jadrem vykonnosti podniku na trziclae kexistuje konkurence.
Konkureréni vyhoda vyiista v podst@tz hodnoty, kterou je podnik schopen vyivg@ro své
zékazniky. Mize mit podobu nizSich cen nez maiji konkurenti ze@oenné vyrobky nebo

sluzby, nebo poskytnuti zvlastnich vyhod, kter@wiez vynahradi vysSi cenu.

Konkureréni vyhodu nerizeme pochopit a poznat, jestlize se divame naikgako celek.
Jejim zdrojem je mnozZstvi samostatnyatmosti, které podnik kona, kdyZ navrhuje, vyrabi,
uvadi na trh, dodava a podporujeijsvyrobek. Chceme-li analyzovat zdroje konkuinein
vyhody, musime systematicky zkoumat vSectimposti podnikem provathé a prowfit, jak

na sebe vzajendrpasobi (Porter, 1994).

2.2.1 Fistupy k tvorbé konkurenéni vyhody

Dle Tiché a Hrona (2003) si v ramci strategickéfaeni navzajem konkuruji dvaiptupy
k tvorke konkurerini vyhody:
* pozini, podle ghoz konkuretini vyhoda vyplyva z jediri@é pozice podniku;

» zdrojovy, podle 8hoZ konkuretni vyhoda vyplyva z jedir@ych zdrofi podniku.

Poziéni pristup k tvorbé konkurenéni vyhody

Tento gistup k tvorks konkuregni vyhody je teoreticky zakotven v ekonomice indasti

organizace (viz. schéma 2) a vychazi z nasledujitic predpokladi:

1. VrejSi prostedi vytv&i podminky (svymi tlaky a omezenimi), které jsotujici pro
strategie vedouci k dosazeni nadmrnych vynos.

2. \&tSina podnik v konkrétnim oddtvi (segmentu) kontrolujefplizné stejné strategicky
vyznamneé zdroje a realizujglgizné stejné strategie.

3. Zdroje patbné k realizaci strategie jsou vysoce mobilni rjegotlivymi podniky.
Vzhledem k této mobilie pripadna zdrojova heterogennnost podmlkuze
kratkodoba.

4. Management podniku se chova raciodalsleduje jako hlavni cil maximalizaci zisku.
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Schéma 2Model tvorby nadpimernych vynos vychazejici z ekonomiky industrialni

organizac@icha, Hron, 2003).

v s

1. Analyza ¥8iho prostedi
siazem na analyzu odtvi

2. Weni odwtvi s vysokym
potencialem pro dosazen
nadjmérnych vynos

3. Identifikace strategie dhé
pro dosazeni nagpgrnych
vynasv daném odstvi

4. Rozvoj nebo akvizice aktiv
a dovednosti faditnych
k implementaci zvolenestgie

5. Vyuziti aktiv podniku a dalresti
jeho zasstnand k realizaci strategie
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Zdrojovy pristup k tvorbé konkurenéni vyhody
Zakladem zdrojového ifstupu k tvor® konkurerni vyhody je vnimani podniku jako
jedinggného souboru zdrbja kompetenci, na jejichz zakkage definovana strategie k co

nejlepSimu vyuziti filezitosti — viz. schéma 3.

Schéma 3Model pro tvorbu nadpimeérnych vynos vychazejici ze zdrojovéhsigtupu
k podnik(Ticha, Hron, 2003).

1. Identifikace podnikovyztiroji, Zdroje
napsrovnavaci analyzou S a W Vstupy do vyrobniho proces
s konkurenty podniku
2. Weni potencialu podniku. Potencial
Co umidje potencial podniku Potencial kombinace zdroj
realizovat lépe neZ komenti? realizovat ukol nebeginnost
3. Identifikace zdaogpodniku Konkurenéni vyhoda
a jejich kombinace s vgarem Scho_pnost podnikuipkonat
pro dosazeni konkwr@nvyhody sveé rivaly
4. Nalezeni atraktivniho &V Atraktivni odv étvi
Odwtvi poskytujici
prilezitosti pro vyuZziti zdrdaj
a potencialu podniku

l

5. Vyir strategie, ktera umagje Formulace a realizace
nejlepsi vyuziti zdiigpodniku strategie
ve vztahu kilezitostem Strategické kroky k dosazeni
nadpfmeérnych vynos

!

Nadpriamérné vynosy
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Podle tohoto fistupu jsou rozdily ve vysledcich jednotlivych pdnodvozeny primar&

z rozdifi mezi jejich zdroji a kompetencemi a az drulatklivnény strukturou odstvi.

Predpoklady, na kterych je tentdigtup postaven, jsou:

1. Podniky jsou v zasatheterogenni.

2.  Rozdily mezi podnikovymi zdroji a kompetemigsou véase stabilni.

3. Rozdily v podnikovych zdrojich jsou ¥i@nném vztahu s rozdily produkce.
4

Podniky se snazi zlepSovat své ekonomickéediy.

Podnikové zdroje
Realizace procésvyZaduje zdroje — pracovni silu, suroviny, mategtioje, zéizeni, energii,

finance, informace atd (Kotler, 2001).

Podnikové zdroje lze vymezit jako zasobu pouziteinyaktoki, které jsou viastmy nebo
kontrolovany podnikem. Zdroje jsou transformovamykbne&nych vyrobki nebo sluzeb za
pouziti Siroké Skaly dalSich aktiv a mechanispodniku, jako jsou technologie, manazerské
informatni systémy (MIS), pobidkoveé systémy, vztahy mezhagementem podniku a jeho
zamestnanci a dalSimi. Zdroje se tedy skladaji z malieich (nap. budovy, stroje a Z&eni)

a finartnich aktiv, lidskych zdrdj a know- how, které idze byt gedmétem obchodu (nap

patenty, licence) a dalSich nehmotnych zitlroj

» kvalita vyrobki

» zkuSenosti zagstnand
* organiz&ni weni

* znaka

* reputace

Kompetence naproti tomu reprezentuji schopnosting@dvyuzit svych zdrdj, obvykle
v kombinaci, za pouziti organigaich proces k pozadovanémucélu. Jedna se o hmotneé i
nehmotné, na informacich zaloZzené procesy, ktené pgo podnik specifické a vyvijeji se

v ¢ase slozitymi interakcemi mezi podnikovymi zdroji.
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Zdroje a kompetence, které maji mit vyznairbpidovani konkureimi vyhody, museji byt:

* hodnotné, tzn., Ze dokazi zuzitkovat potencial gopiodniku na trhu;
* vzacné, tzn., ze konkurenti je mohou ziskat jeht&emi;
» pro konkurenty nenapodobitelné;

* nesngji mit snadno dostupné substituty.

V podniku stej# jako v ekonomice jako celku, jsou generatorem tsihiaa hodnoty fyzicky
a intelektualni kapital. Vzhledem ke &n@m ve vi§jSim prostedi a ke zrenam kritérii, jimiz
se met Usp@sSnost, se intelektualni kapital stdva régditejSim strategickym zdrojem.
Intelektudlni kapital se sklada za dvou slozek:
» lidsky kapital: zahrnuje individualni dovednosti zalosti ziskané vzthvanim,
Skolenimi, tréninky, zkuSenostmi a poznavanim;
» znalostni kapital: zahrnuje zdokumentované znaldestupné viznych formach:

odborné&tlanky, zpravy, knihy, patenty, software, apod.

Na rozdil od tradinich fyzickych statk, které se uzivanim sgebovavaji a poskytuji tak
v ¢ase snizujici se vynosy, znalosti poskytuji zvySufie vynosy.Cim vice se znalosti
vyuZzivaji, tim roste jejich hodnota; jejich uzividnse vytvéi sebeposilujici cyklus. Pokud je
podnik schopen identifikovat oblasti, ve kterychgeznalosti pevy3uji znalosti konkurett a
pokud Ize tyto znalosti umistit na trhu se ziskeak mohou reprezentovat silnou a setrvalou

konkurergni vyhodu.

DalSim divodem, pré jsou znalosti zdrojem trvalé konkurer vyhody, je skuténost, Z&im

vic znalosti subjekt m4, tim vic je schopen &k @¥ilezitosti k weni jsou pro podnik, ktery
ma rozvinout znalostni bazi, hodngii ve srovnani s konkurenty, kiejsou na tom

z hlediska znalostitht. Trvalost konkuregni vyhody niize byt dale odvozena z toho, Zze nova
znalost jedinenym zpisobem dopluje stavajici a poskytuje takiifezitost k dosazeni
synergickéeho efektu (Ticha, Hron, 2003).
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2.3  Strategické&izeni

Strategické&izeni je procesem tvorby a realizace rozvojovyahnéza dlouhodolsjSi povahy,
které maji zasadni vyznamiizeni daného objektu, a jejichz uskur@nim ziskavaridici
subjekt komparativni efekt. V tomto pojeti straté@iiizeni v sob ,stavebnico¥” slucuje
fizeni jak dlouhodobé, tak koncep. Podstatnym znakem strategickéfmeni je pravw prvek
komparace, zaen ziskat komparativni vyhodu (nebo ziskani nevyhgeWi proti pivodnimu

zameru protivnik lepsi) ( Veber, 2003).

Strategickérizeni je proces, v jehoz ramcicujfi manazé dlouhodobé srrovani podniku,
stanovuji specifické vykonové cile, vyvijeji stigiee vhodné pro dosazenéchto cili
s ohledem na vSechny podstatné iiita vrEjSi podminky a podnikaji konkrétni kroky
v realizaci vybraného planu akci (Tich&, Hron, 2003

Veber (2003) dale rozliSuje dva druhy strategickiéheni:

1. Pravé strategickidézeni
Je zaloZzeno na antagonistickém vztahu. Praategickétizeni je
tedy zaloZeno na dravé konkurenci, na Usikatisomparativni efekt na ukor jiného
subjektu, ktery svym chovanim likviduji nebaohauji.

2. Nepravé strategickézeni
Jeho podstatou je takové chovani ekonomickyblekti, kdy komparativni efekt je
ziskavan diky tomu, Ze jeden ekonomicky subj@kguje |€épe nez jiny.

2.3.1 Slozky strategickéhdrizeni

Strategické&izeni se sklada zp duleZitych sloZek.

1. Definovani pedmetu ¢innosti podniku a jeho poslani jako zéklad préeai ramce,
ve kterém podnikigobi a kam s#tuje.

Stanoveni strategickych a vykonovycii.cil

Formulace strategie vedouci k dosazeni gtanyeh cit.

Zavadni a realizace zvolené strategie.

o bk~ 0N

Hodnoceni vysledka navrlii opravnych opdéeni s ohledem nadnici se podminky,

noveé myslenky arfpezitosti.
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Ad 1/ Definovani predmétu ¢innosti

Zakladnim ukolem pro vrcholovy management je vyineblast, ve které podnik podnika a
ve které podnikat bude. Ma-li byt tato otazka koewpé zodpov¥zena, jeieba zvazit celou
Siti podnikovych aktivit, jaky typ podniku je v stasné dob budovan, na jakych trzich by se

mél pohybovat a definovat pi@by potencionalniho zakaznika.

Stanovisko managementu k otdzce, co se podnik skikstia co bude &at v dlouhodobé
perspekti¢ je vyjadeno ve strategickém poslani podniku, které zeSifokauluje budouci

smeér rozvoje podniku.

Ad 2/ Stanoveni strategickych cil
Stanoveni fesrt vymezenych vykonovych dilje nutné ve vSech oblastech oiliyicich

uspch a zivotaschopnost podniku, na vSech Uroviidmi.

Strategické cile podniku bydly vymezovat:
* pozici na trhu a miru konkurenceschopnosti, kteéépmdnik dosahnout,
* roc¢ni zisk,
» Kklicoveé finargni ukazatele u vybranyaiinnosti,

» vyrobni a dalSi ukazatele, ke kterynize byt vztazena mira G8ghu v podnikani.

Ad 3/ Formulovani strategie
Tato slozka strategickéhidzeni se zabyva odpé&di na otazku, jak bude stanovenychicil
dosazeno. Cile jsou ,kotreou instanci” a strategie jsou pri@stkem, jak jich dosahnout.
Pri formulovani strategie je¢ba vzit v Gvahu vSechny relevantni aspektyfniib i vrejSiho
prostedi podniku a na jejich zakladvypracovat detailni plan akci vedouci k na&pin
kratkodobych i dlouhodobych il
Podnikatelské aspekty ve vyteai strategie zahrnuiji:

» aktivni vyhledavani inovaci, ve kterych podnik piban

* vyhledavani novychiflezitosti pro podnik

* rozvoj aktivit vedoucich k posileni konkurencesatgii podniku

* navrhovantinnosti budujicich a udrzujicich konkutain vyhody podniku
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* rozhodovani o zisobech obranyi¢i extrémnim ohrozenim

* rozhodovani o tom kdy a jak diverzifikovat

* rozhodovani o zruSengkteré vyroby ve prosjeh jiné, o zavedeni nové vyroby

» relokace zdrdj z oblasti s nizkymi nebo zhorSujicimi se vysledky oblasti se

zlepSujicimi se nebo vysokymi vysledky.

Ad 4/ Realizace strategie
Zavést strategii afpnét jednotlivee i organizéni jednotky K jeji realizaci je ukol spadajici
pievazrié do oblasti managementu a role manazpaiva zejména v:

» tvorbe vhodné organizani struktury jako ramce pro realizaci strategick@hamu

» tvorbe strategii, které podporuji finani plany a programy

» tvorbe silného pocitu zavazkugi podnikovym citim a zvolené strategii

» tvorbE podnikové kultury, ktera je slada v kazdém ohledu se strategii

e zavedeni postupa procedur, které podporuji realizaci strategie

* vynaloZzeni manaZerskych dovednosti k zavedeniegimta jejich vylepSovani

v pribéhu realizace strategie.

Ad 5/ Hodnoceni strategie a opravna opdeni

Ani formulace strategie (viz. schéma 4), ani jegivadni, nenicinnost jednou provzdy
hotova. V obou fipadech mohou nastat okolnosti, které si vyZadojaena opaeni. Bude
tteba modifikovat strategii, protoZze se nemk¥a, nebo proto, Ze se vyznamamenily
podminky. | dobrou strategii je mozné vylepSovabt@ze zndny konkuregniho prostedi,
noveé filezitosti a ohrozZeni, zéna v hierarchii cil, atd., to v3e iiive vyvolat patebu zngnit
strategii.

Proto je vzdy povinnosti managementu monitorovak pvolena strategie funguje, jak
postupuje proces jeji realizace a na zakkatho provadt korekéni kroky, kdekoli Ize nalézt
lepSi zfisob realizace (Ticha, Hron, 2003).

Veber (2003) uvadi, Ze strategickéeni se uskutéuje prostednictvim tvorby a realizace

jednotlivych strategii. Strategie mohou svou powapedstavovat jednotlivé zafry, kterymi
je ovliviiovan vyvoj ekonomického organismu z natukalécné podoby.
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Schéma 4Proces formulace podnikové strategie — metodiclayagTicha, Hron, 2003).

Analyza zajmovych

skupin
Analyza vigjSiho Analyza vnitniho
prostedi prostedi
- Step analyza - Evoluce dosavadni

strategie

- Analyza ekonomickych

charakteristik odstvi -Analyza vysledk ve
funkcionalnich oblastech

- Analyza hybnych sil

odwtvi - Space analyza
- Strategické mapy - Analyza
konkurenceschopnosti

- Analyza aktivit od¥tvi
\ M /

Poslani a cile podniku

N

Prilezitosti a ohroZeni Silné a slabé stranky

. e

Zhodnoceni alternativ a volba
strategie

Pozn.: Upraveno autorem.
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2.4. Strategicka analyza

Analyza a hodnoceni vychozi situace podniku jedrmo souborem dilch analyz, které se

zan®iuji na jednotlivé stranky podniku ( Fotrgdina, 1997).

Strategické analyzy se providjednak vzhledem k prastdi, v #mZ organizace existuje,
jednak vzhledem k strategickym moznostem, Zamoja kompetencim organizace. Hlavni
jejich piinosy lzec¢ekat v &chto oblastech:

* Odhaleni dlouhodobych trefnd- strategické&izeni se tyka dlouhodobych zéri. Pro
rozpoznani vyvoje prostdi strategického zafru je dilezité vysledovat a odhalit
dlouhodobé trendy.

* Vyvarovani se minulych chyb — analyza minulého ygvanize chyby odhalit a
nazngit postup, jak se jim v budoucnu vyhnout.

* VyuZiti predchozich usgcha — stej, jako je mozné na zaklagnalyzy uéit minulé
chyby, Ize postupovatipvyuZiti predchozich Usfehi ¢i powit se z postuf, které
k usgcham vedly (Veber, 2003).

Veber (2003) dale rozliSuje strategickou analyzé&sira vnitni:

Strategickd analyza prostedi (vréjSi analyza).

Analyza vrgjSiho prostedi podniku se odviji od popisu dvou zakladnichZedto
konkurergniho okoli a makrookoli. Na zakladejich rozboru jsme pak schopni definovat

strategické postaveni organizace viz. schéma 5.

Schéma 5Vazba analyz progdi na uteni strategického postaveni podn{keber, 2003).

Pochopeni povahy prasdi

Prowieni vlivi na prostedi

Identifikace konkureénich sil

Strategické
pogtai

Identifikace  konkuregniho >
postaveni

Identifikace pilezitosti
a hrozeb _/
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Strategicka analyza organizace (vnitni analyza)

Strategické moZnosti kazdé organizace jsou daniymijeynitinimi a vrgjSimi zdroji,
schopnosti provatl dané zarry a celkovou vyvazenosti vSech jejich sloZzek. Xral
strategickych moznosti organizace jdeditd gedevSim fi urceni, zda zdroje a moznosti

organizace skute¢ odpovidaji prosedi, v #mz se dana organizace pohybuije.

2.4.1 VrgjSi prostiedi

Donnelly (1997) popisuje \&8i prostedi podniku jako oblast, ktera existujeg\arganizace a
ktera zahrnuje Siroké spektrum faKtojez ovliviiuji jeji strukturu, procesy a vykonnost. Tyto
faktory, respektive vlivy, rozdujeme na pimé (které pimo ovliviuji fungovani organizace)
a nepimé (jez ovliviuji klima, ve kterém organizace operuje, a jeZz sfon za ufitych

okolnosti zndnit na faktory pime).

Vn¢jSi prostedi zahrnuje veSkeré vlivyipobici na organizaci z jejiho okoli. Mezl pati

predevsim vlivy makroprogdi a mikroprosedi.

2.4.1.1 Makropros¥edi podniku

Podnik, jeho dodavatelé, marketingovi zpfedkovatelé, zakaznici, konkurenti arej@ost
operuji v SirSim makropragtdi sil a megatrerid Sily a megatrendy vytvéji prilezitosti a
hrozby a pedstavuji to ,nekontrolovatelné“ co musi firmadsleat a na co musi reagovat.
Existuje Sest hlavnich sil: demografické, ekonomjciirodni, technologické, politické a
kulturni (Kotler, 2001).

Demografické prosedi

Prvni skuténost, kterd zajima obchodniky v makropfedt firmy je obyvatelstvo, protoze
trhy vytv&eji lidé. Obchodnici se velice zajimaji o velikosigtové populace, o jeji
geografické rozlozeni a hustotu, o trendy mobiNgkoveé rozaleni, porodnost,imtkovost a

rasovou, etnickou a nabozenskou strukturu (Ko2@e@l).
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Ekonomické prosedi

Ekonomické prosedi zahrnujeinitele, kteéi ovliviuji kupni silu spdtbitele a strukturu jeho
vydaji. Celkova kupni sila zavisi naéiamych gijmech, cenéch, Usporach aéfach.
Obchodnici by si ®i byt védomi hlavnich trendl v pfijmech obyvatelstva a zm ve
struktue jejich vydaiji (Kotler, 2001).

Prirodni prostedi

Prirodni prostedi zahrnuje zasobytipodnich zdraj a jejich cenu, kterou tw¥d vstupy do
transformé&niho procesu a jsou limitovanykolika skut€nostmi, jako nap nedostatkem
surovin, rostouci natmosti spol&nosti na energiiCinnosti podnikatelskych subjekimusi

byt v souladu s trvale udrzitelnym rozvojem (Hesko2004).

Technologické progedi

Technologicky rozvoj reprezentovany novymi poznatkgovymi technikami, fi¥e vést ke
zmeéné stavajicich produinich a dalSiciinnosti firmy. Technologicky rozvoj vyZzaduje, aby
manazé ,Sli s duchem doby* a v ramci moznosti vyuzivichnologicky pokrok k posileni

konkurertniho postaveni firmy (Donnelly, 1997).

Politické a legislativni prosedi

Rada zakof, predpisi a zakonnych op#ni reprezentuje politické a legislativni sily, réte
maji na organizace zé&ay negimy vliv. Politické a legislativni sily mohou vytket sotasré
hrozby i @ilezitosti (Donnelly, 1997).

Kulturni prostedi

Kulturni a socialni vlivy mohou ovlivnit chovanirdm a mohou rnit poteby a pani
zékaznik. Kazdy narod ma sy kulturni a socialni systém, zahrnujici¢ité postoje a
hodnoty. Organizace by gy socialni a kulturni vlivy sledovat, protoze (sdo vrejSi

faktory, které mohou jejich vykonnost 2Zm& ovlivnit (Donnelly, 1997).
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2.4.1.2 Mikroprostiedi podniku

Jako nejdlezitejSi prvky mikroprostedi podniku uvadi Donnelly (1997) zakazniky,
konkurenty, dodavatele a lidské zdroje.

Zakaznici

Zakaznici pedstavuji ve #Sin¢ pripadi nejvyznamejsi piimy vliv, ktery na organizace
pusobi. Jejich rozhodovani o koupkitych produkfi ovliviuje, jaké bude mit firmargmy a
jaka bude jeji prosperita (Donnelly, 1997).

Konkurenti
Souasti mikroprogedi je skupina podnik jejichz vyrobky jsou vzajen#h snadno
nahraditelné. Tyto podnikyfedstavuji konkurenci pro stavajici podnik. Jsatiton vyzvou

i kritériem Usgchu podniku (Heskova, 2004).

Dodavatelé
Dodavatelé jsou obchodni firmy i jednotlivci, Ktezabezpéuji potebné zdroje pro

spolenost i jeji konkurenty, aby byli schopni vygdlzbozi nebo poskytovat sluzby.

Lidské zdroje
Lidské zdroje zahrnuji ohromné mnozstvi lidi veijgim prostedi, ze kterého organizace
ziskavaji patebné pracovniky. Lidéipdstavuji pravépodobré nejvzacgjsi interni zdroj,

protoZe jsou Zivotadarnou silou organizace (Doyné®97).

Ticha, Hron (2003) dale uvéjt prostedi, které na podnikisobi, ale které se nachazi mimo

ramec vlivu podniku, je prasdi globalni.

Analytickymi prostedky pro hodnoceni vlivglobalniho prosedi je rkolik metod. Zde jsou

nékteré z nich:
e STEP analyza

* Analyza konkurerit

* Portefiv model — analyza konkurence v &t
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2.4.1.3 STEP analyza

STEP analyza je jednoduchym &egto efektivnim nastrojem k ohodnoceni vlivu faitor
globalniho prosedi na podnik. Jejim smyslem je formulovat odfabhwa nasledujici fit
otazky:

1. Které z vgjSich faktofi maji vliv na podnik?

2. Jaké jsou mozné&inky téchto faktofi?

3. Které z nich jsou v blizké budoucnosti ridgiitejSi?

Vn&jsi prostedi je tvdeno skupinouwtyi segment. Radime sem segment socigkulturni,
technologicky, ekonomicky a politicko pravni (vechéma 6).

Schéma 6Segmenty \#jSiho prostedi(Ticha, Hron, 2003).

Politicko - pravni Ekonomicky

v v
Socialre - kulturni Technologicky

Socialré-kulturni segment zahrnuje faktory souvisejici g@ispbem ZzZivota lidi &etns
Zivotnich hodnot; technologicky segment ty faktokteré se tykaji vyvoje vyrobnich
prostedki, materiali, proced§ a know — how. Do ekonomického segmentu spadajofak
které souviseji s toky pén, zbozZi, sluzeb, informaci a energii a do posteardoliticko-
pravniho ty, jez souviseji s distribuci moci mediri, véetré jednani mistnich i zahramich

vlad.
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Mezi vyhody STEP analyzy gat
* zameiuje pozornost na SirSi prosti a jeho zrny, které nemuseji bytipsledovani
odwtvi patrné;
* bere v Gvahu i &které faktory, které nejsou prvoplaroypodnikatelské® (nap
Zivotni prostedi, styl);

* pomaha porozust faktorim, které ovliviuji vyvoj konkrétniho odétvi.

Nevyhodou STEP analyzy je, Zekdy neginese nic nového aide tak vazatas, ktery mohl
byt vénovan analyze strategicky vyznagsich faktoni (Tich&, Hron, 2003).

2.4.1.4 Analyza konkureni

Jejim cilem je ohodnotit konkuré&mi pozice hlavnich konkureintve vztahu k vlastnimu
podniku (viz. tabulka 1), rozliSit vyhodrsituované od nevyhodrsituovanych a u ktbvych
konkurent:

» sledovat, jsou-li vystaveni tlaku

* monitorovat nazory o vyvoji odwi prezentované manazery konkuheith podniki

» studovat priority konkurefmich podniki a jejich vykonové cile

» odhadovat prawipodobné fsti tahy jednotlivych konkureint

Analyza konkurerit je dilezita ze dvou hlavnichigiodi:

1. Dobrou strategii nelze formulovat v konkuteim vakuu bez vnimavého porozémn
soupeéovy strategie.

2. Vzhledem k tomu, Ze strategie konkuteisbu vzajem# zavislé, pozice a ugph

konkureni ovlivauji pifimo vyker vlastni strategie.

Pri profilovani postaveni a strategii konkunenexistuji ginejmensim it pristupy, které
podnik miZe aplikovat s ohledem na podil na trhu:

» Rust a budovat, se zdvazkem investovat do kaZdé kapeity podle pdeby.

* Zmocnit se podilu na trhu a udrzet ho.

* Vzdat se podilu na trhu s nebo bez boje.
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Tabulka 1:Rastr pro hodnoceni konkurénfTich&, Hron, 2003).

Konkurent

Charakteristika A B C

Jméno podniku

Odhad trzeb

Odhad podilu na trhu

Cenové vyhoda

Kvalitativni vyhoda

Technologicka zakladna

Odbytova zakladna

Distribu¢ni podminky

Nakladovi vyhoda

Pozice v ramci oditvi (sowtasnd)

Pozice v ramci odstvi (v priStim roce)

Vaznost konkurence (stasna)

Vaznost konkurence (Fgtim roce)

Vaznost konkurence (v dalSich letech

Néco zvlastniho na co jédba reagovat?

Brzy

Pristi rok

Dlouhodolgjsi ohrozeni

Pozn. K hodnoceni Ize vyuZzit nasledujici Skaly: deftepsi (nejvyssi)

2 = nadpnérny
3 = pmérny
4 = podipmerny

5 = nejhorSi (neohroZijic
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Pokud jde o dosazeni cilové pozice na trhtizense podnik rozhodnout mezi nejra&esti

postupy:

1.Snazit se byt na fwie (mit nej¥tSi podil na trhu, jméno s nejlepsi psti a byt uznavan
» prvnim Ezcem* = first runner).

2. Snazit se byt jednim Zganich podnil v odwtvi (nag. mezi prvnimi gti).

3. Byt ,follower” (ten, kdo #koho nasleduje), spokojeny s pozici upiredt,pelotonu”.

4. Spokojit se s pozici outsidera, ,,nuly”, okrajdirény.

5. Provést tah, kterym se podnik vySvihne o jedeloond pricky na Zebicku trznich pozic,
protoZze management j&srdi potebu a pilezitost vymanit se z pozice&&né
prohravajiciho nebo z pozice patého kola u vozu

6. Hrat tlohu agresivniho noskéa (podniky, které vstupuji do odlvi a potebuji si vydobyt

image a reputaci).

2.4.1.5 Portefiv model — analyza konkurence v odstvi

Portefiv model g@ti konkurergnich sil (viz.schéma7) umodje popsat a pochopit podstatu
konkurertniho prostedi uvnit kazdého jednotliveho odivi a tak vytvdit informacni

zakladnu pro rozhodovani o tvérkonkurerni vyhody podniku (Veber, 2003).

Veber (2003) dale uvadi, ze kazdaes ponkurergnich sil ovliviiuje specifickym zf)sobem

intenzitu konkurence uvrtidaného odktvi:

OhroZeni ze strany no¥ vstupujicich konkurenti

Zakladnim pedpokladem je, Ze s nidgtem pdtu subjeké uvnitt konkuregniho prostedi se
zaroven také zvySuje intenzita konkurence vtomto pedit Eventuelni rozhodnuti
potencionalniho konkurenta bude podle Portéfm@ zavislé na existenci, resp. neexistenci
specifickych bariér vstupu. Za nejobvyklejSi bariévstupu lze povazovat néklad:
dosahovanou vySi Uspor zrozsahu produkce, ingstiar@énost vstupu na novy trh,

moznost pistupu k distribanim kanahm, vladni a jiné legislativni zasahy, atd.
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Ohrozeni ze strany dodavatal a odkératela

Obecr lze fici, Ze se zvySujici se zavislosti producenta dagen dodavateléi odkerateli

prudce roste vyjednavaci sila dodavatéle odbsratele. Cim vy33i Grovad pak bude
vyjednavaci sila dosahovat, tim vysSi intenzitu kkmence v oditvi Ize atekavat. Pray

Z chto divodia bude pro tvorbu strategie sp&hesti mimdadre dulezité definovat, jakym

zpisobem bude spalrost dodavatelsko- odtatelské vztahy zaji®vat.

Ohrozeni ze strany potencionalnich substituit

substiténich a nizsi tlak ze strany komplementarnich préidula dané oditvi. Hrozba
substituce vSak fite nabyvat &kolika niznych podob:

1. Hrozba substituce produktu produktem

2. Hrozba substituce peby (nap. vyssi kvalitou spéebovavaného statku)

3. Hrozba generické substituce

4. Hrozba absolutni substituce (hapména spatebnich navyk)

Dostupnost substitimich ¢i komplementarnich produktse pak mze velmi snadno projevit

nag. ve stanoveni cenovych stfopro vyrobky podniku apod.

Schéma 7Porteriv model(Ticha, Hron, 2003).

Potencionalni
substituty

Dodavatelé Odkzratelé

KONKURERINI
RING

Q7

Novi
konkurenti
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Konkuren éni prostiredi

Kromeé vySe zmignych ¢tyi zakladnich konkuregmich sil je mozné definovattkteré dalsi,
jez mohou vyznamnou &ou ovlivnit intenzitu konkurence v daném @&thi. Lze je vSak
spiSe povazovat za vlastni charakteristiky danéhkdrerniho prostedi. Pati mezi r¢
nagiklad: typ trzni konkurence (monopolni, oligopoldpkonale konkuremi), mira fistu
trhu, existence globalnich trhmira mozné diferenciace vyrahaexistence vystupnich bariér
atd (Veber, 2003).

Vnit¥ni prostiredi
Dle Donnellyho (1997) vnihi prostedi zahrnuje kazdodennifigobeni faktak, které jsou

souwésti organizace a které ovliyji manazerskodinnost.

Vychodiskem pro analyzu viiitiho prostedi podniku je zhodnoceni dosavadni strategie,
které by nélo zan®fit pozornost manazérna hlavni strategické problémy. DalSi metody
analyzy vnitniho prostedi podniku sréfujici k vymezeni strategicky vyznamnych zdrej
kompetenci (silnych stranek) a slabych stranek fpodsou nap.:

* Analyza portfolia

* Analyza konkurenceschopnosti (Tich4, Hron, 2003).

Analyza portfolia

Analyza portfolia je diagnostickd metoda pouzitgimé analyzu podnik s diverzifikovanou

strukturou aktivit.

Kvalifikovand portfolio analyza je proces sestésiaji osmi krok:

1. Vytvoreni matice portfolia.

2. Zmapovani konkureniho prostedi pro kazdou podnikatelskéunnost a vyvozeni zé&vi
o atraktivi¢ vSech slozek portfolia.

3. Ohodnoceni konkurenceschopnosti jednotlivycivailktastoupenych v portfoliu.

4. Hlubsi proniknuti do situace podniku¢emi hlavnich Gkdl a zvazeni specifickych
prilezitosti a ohrozeni.

5. Ureni finarénich prostedki a dalSich podnikovych zdiopa podporu strategii
jednotlivych aktivit.

6. Porovnani aktivit z hlediska ziskovostiitazlivosti odwtvi s nasledujicim rogdénim

investénich priorit.

34



7. Kontrola s cilem ohodnotit vyvazenost portfolia.
8. Zjistni, zda je navrhované portfolio v souladu s podwikpstrategii a jaka ogani je
treba @init v ptipad® evidentnich mezer v jeji realizaci (Ticha, Hrof03).

Jednou z metod je Matice BCG.

Matice BCG
Tento nejznawjsi pristup k optimalizaci portfolia diverzifikovanych gwoika byl vyvinut

poradenskou firmou Boston Consulting Group (VeB6g3).

Vysledkem této analyzy jétyidilnd ntizka (viz.schéma 8). Na ose Y je zaznamenana
hodnota miry istu odwtvi. Jako stedni hodnota je branist HDP (od¥tvi, ktera rostou
rychleji nez ekonomika jako celek, jsou rychle oostli, ostatni pomalu rostouci). Druhym
hodnocenym faktorem je relativni podil na trhu. Ten ziska vy&lenim trznich podi
jednotlivych sledovanou firmou prodavanych vyrobk vyrobky nejblizSiho konkurenta
(Hron, Ticha, 2003).

Schéma 8Matice BCG(Kotler, 2001).

Relativni podil na trhu

Vysoky Nizky
— Vysoka / Hvézdy Problémové\
> v
:g O O déti
: O ° O
-]
D O
B O
R Dojné kravy Bidni psi
= Nizka
O
O O O
. O o )/
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1. Otazniky (problémovéct)
Jde o podnikatelské aktivity firmy, které se uskitgi na trzich s vysokym tempenistu,
avSak vykazuji nizké relativni trzni podily. Ternotaznik je zvolen vhodn neba’ firma

musi zvazit, zda do tohoto podnikani vkladat penize

2. Hwzdy
Hvézda ma vedouci postaveni na trhu s prudkyetem. Firma, ale musiasto vynakladat
perézni prostedky nato, aby se na trhu s vysokym tempéstur udrzela a odrazela utoky

konkurentt.

3. Dojné kravy

Jestlize roni tempo #stu trhu klesne pod 10 %, stava seZda, za pedpokladu, Zze ma
nej\vetsSi podil na trhu, peiini kravou, ktera sedi mimaadnym ekonomickym vyhodam a
dosahuje vysSich podiha celkovém zisku. Firma vyuziva génich krav k tomu, aby platila

Ucty a podporovala své Brdy, otazniky a psy.

4. Psi
Bidni psi vykazuji slabé relativni podily na trzismizkym tempemustu. Produkuji nizké
zisky nebo dokonce ztraty¢koli i oni mohou byt zdrojem slusné hotovosti.

Po vyzn&eni svych obchadv matici ist — podil, si firma i, zda je jeji portfolio zdravé.

Nevyvazené portfolio se vyzéigie tim, Ze ma nadémé mnozstvi psci otazniki nebo ilis

malo hwzd a dojnych krav. Firma nyni gebuje utit jaké cile, strategie a roz¢ty priradi

jednotlivym strategickym obchodnim jednotkam. Pipain¢ ma tytocétyti moznosti:

1. Budovat - budovani je vhodng&epevsim pro otazniky — aby se mohly stazikami,
jejich podil na trhu musist.

2. UdrZovat - jde o cil vhodny pro silné dojné kramaji-li i nadale finasSet velkou pefZni
hotovost.

3. Sklizet - tato strategie je vhodna progzm kravy, jejichz budoucnost je nejista.
Taktiku sklizre 1ze pouzit i u otaznika ps.

4. Zbavovat se - tato taktika se hodi zejména tanriky a psy, kteréigobi jako brzdaip
ziskavani zisku (Kotler, 2001).
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Analyza konkurenceschopnosti

Cilem analyzy konkurenceschopnosti je odfalév na nasledujici otazky:
« Jak silna je satasna konkuremi pozice podniku?
* Bude se pozice podniku oslabovat nebo tipegat za pedpokladu, Ze se stasna
strategie nezgni?
e Jak si podnik stoji ve vztahu ke svym konkudem®
* Ma podnik v gcemcistou konkuretini vyhodu / nevyhodu?

» Jaké ma podnikipdpoklady k tomu, aby svoji pozici uha;jil?
DuleZitou sogasti analyzy konkurenceschopnosti je ohodnocenic@qgzodniku ve vztahu

k jeho hlavnim konkureitn, a to ve vSech oblastechddiych pro uspch (viz. tabulka 2 a
tabulka 3).

Tabulka 2:ndikatory konkureeni pozice(Ticha, Hron, 2003).

Znamky konkurenénich prednosti Znamky konkurenénich nedostatki
Dilezité / klcové kompetence Konfrontace s konkuiim znevyhodénim
Velky podil na trhu (fipadré vadéi pozice) Vyklizovéani trhu ve prosph rivali
Vyznamny vliv na rozvoj odstvi Podpfimérny rast prijmi

Rostouci spdebitelska zakladna a loajalita Nedostatek fiméch zdroji

Nadpfimérna viditelnost na trhu ZhorSujici se reputace kazaiki

Umisg&ni ve vyhodné strategické skupin Zaostavani ve vyvoji vyrolik

Koncentrace na nejrychleji rostouci trzni segmenty Umisgni ve strategické skupimpiedukené k zaniku

Nadptimérna ziskova marze Velikost bez vlivu na trh

Nadptimérné technologické a inovai schopnosti Slaba pozice na odvracesjsioh ohrozeni

Lehce odliSitelné vyrobky Nedostatky v oblastecteysSim trznim potencialem
Kreativni, podnikavi manafie Nizka kvalita vyrobk
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Tabulka 3:Rastr pro analyzu konkurenceschopn@sicha, Hron, 2003).

Kli ¢ovy faktor ispéchu Vaha Podnik | Rival A | Rival B

Kvalita vyrobku

Reputace / image

Dostupnost surovin / naklady

Technologické fednosti

Vyrobni schopnosti

Marketing / distribuce

Finartni situace

Nakladové pozice

Schopnost cenového boje

Souet vah

Vazené skore konkur. sily

Kazdému kiéovému faktoru usfthu (konkuretni pronénné) je pifazena vaha, coz odrazi
skut&nost, Ze jednotlivé ukazatele nemusi byt stejolilezité @ hodnoceni
konkurenceschopnosti. Seet vahovych hodnoceni pro dany podnikegstavuje r&itko

celkové konkurenceschopnosti (Ticha, Hron, 2003).

2.4.2 SWOT analyza

Kompletni hodnoceni silnych a slabych stranek firspolu s hodnocenimfipezitosti a
hrozeb je tzv. analyza SWOT (Kotler, 2001).

Silné a slabé stranky organizace
Silné a slabé stranky organizace mohou byt hledaayalyzovany igdevsim v nasledujicich
oblastech:

« financni sila organizace;

e vyzkum a vyvoj;

» vyrobkova politika;

e Urovai managementu;

» organizace firmy, napojeni na infrastrukturu;

* image firmyc¢i vyrobku atd.

38



Hrozby a pilezitosti budouciho okoli
Pti analyze hrozeb okoli jefdba vychazet jak z hrozeb makrookoli, tak i mikadok
Nasledujici text uvadi iphled typickych hrozeb, figemz fada z nich je odvozena
z Porterovych #i sil:

e vysoka diferenciace v odtwi;

e statni regulace;

* know-how, které se v odti pouZivd;

» velky patet konkurujicich si firem, stejrvelké konkurujici si firmy;

* pomaly st odwtvi;

* hrozba substiitnich vyrobk;

* hrozba vstupu nového vyrobce atd.

Bez ohledu na organizai Urovei, na kterou je SWOT analyza aplikovana, pak lz&t ur
takzvanou
* idealni podnikatelskou jednotku, pro niz jsou tyécvelké pilezitosti a mala
ohroZeni;
» spekulativni podnikatelskou jednotku, pro niz jggpické velké pilezitosti a velka
ohroZeni;
» vyzrélou podnikatelskou jednotku, s malynil@Zitostmi a malym ohrozenim;

* znepokojujici podnikatelskou jednotku s malyriilgzitostmi a velkym ohroZzenim.

Podle charakteru odtvi a podle kombinace viiitich a vrjSich stranek pak lze pro
organizaci volit izné typy strategii, které vychazeji&wgi zjednodusenychifstupi:

» pristup S-O— vyuZivat silnych stranek a velkyclhilezitosti plynoucich z okoli;

» piistup W-O— snaZzit se eliminovat slabé stranky za pomaidepitosti z okoli;

* piistup S-T— vyuzivat svych silnych stranek pro eliminaci hitoze

» piistup W-T— snazit se vieSit znepokojivy stav i za cenu likvidace organ&ac

Téchto g@istupr pak lze vyuzit fi koncipovani konkrétnich strategii dalSiho chovani

organizace a lze je charakterizovatinapatici, kterou ukazuje schéma 9 (Veber, 2003).
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Schéma 9 Yyuziti analyzy SWOTigkoncipovani strategifVeber, 2003).
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3. Metodicky postup

Cilem mé diplomové prace je vymezit konkurencesnbeppodniku OSIVA BORSOV, spol.
s r.0., zhodnotit jeho strategickou pozici na tiytycit piipominky a navrhy, které by mohly
pomoci zlepSit situaci spaleosti, analyzovat jeji vrini i vrejSi prostedi, vliv konkurent,
dodavatel i odbirateli a analyzovat iflezitosti i ohroZeni, kterd na niagobi. Dale bylo
mym Ukolem zhodnotit jeji silné i slabé stranky aeposlednfad zjistit jak vnimaji podnik
jeho zékaznici a to na zaklagostum a metod strategickéhidzeni. Proto v mé praci byly
vyuzity tyto metody:

1. STEP analyzajako velice efektivni nastroj k ohodnoceni vlivakfori globalniho
prostedi. Diky tomuto postupu mohu objasnit, které faktna podnik fisobi, jaké jsou
jejich vlivy a pochopitelty téz, které z nich jsou v blizké budoucnosti prodmk
nejdilezitejsi.

2. Porteriv model péti sil, jehoz cilem je analyzovat konkutem prostedi podniku a
pomoci nalézt takovou pozici, aby byl podnik schopedolavat tlakm ze strany konkureint
substiténich produkii, odkérateli i dodavatel a aby se tak mohl braniti® existujicim

konkurergnim tlakim a popipact je mohl vyuzit i ve s&j vlastni prospch.

3. SWOT analyza kterd slouzi k celkovému posouzeni situace padngkacuje s jeho
silnymi a slabymi strankami, gifezitostmi a ohrozenimi. iezitosti a ohrozeni byly
analyzovany z wjSiho prostedi podniku, silné a slabé stranky pfedhictvim konzultaci
s vedenim spot@mosti OSIVA BORSOV, spol. s r.0.ddlem SWOT analyzy je zatfeni se
na ty silné a slabé strankytilpzitosti a ohrozeni, které maji pro podnik stgatky vyznam.
Silné a slabé stranky, stéjmak jako pilezitosti a ohrozZeni, jsem vzajemporovnala a na
zaklad toho byly sestaveny trojuhelnikové matice, pomowhz se vyhodnocuji vahy
faktoru. Pomocidchto vah faktoru a pochopiteln jejich viivu na podnik tak byly stanoveny
nejvhodréjSi mozné strategie.
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4. Analyza konkurenti — tato metoda se pouziva k ohodnoceni konkimerpozice
nejvyznamgjSich konkurent. Vyuziva se zejména pro formulovani strategie taia®
podniku na zakla# porozungni strategie soupe a jeho chovani a v neposlediaic
upozonuje na fakt, Ze strategie konkurérjsou na sob zavislé, zehoz plyne, Ze vyiy

strategie podniku je ovlivim i pozici a usgchem jeho konkurefit

5. Dotaznikové Sateni, pomoci 8hoz jsem se snazila objasnit pohled zakazmik podnik.
Dotaznik jsem sestavila s pomoci vedeni spaisti OSIVA BORSOV, spol. s r.o.gastnilo
se ho celkenticet respondefita pfizkum probihal v résici srpnu roku 2008.

Dotaznik je uveden viloze mé diplomové praceiffpha 4).

Jako zdroj dat bylo pouZito odbornych konzultagédenim firmy OSIVA BORSOV, spol.

s r.0. a interni dokumenty tohoto podniku. V litaeién p‘ehledu byly uvedeny informace, jez
byly ziskany studiem odborné literatury uvedenéjinj pehledu.
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4. Prakticka ¢ast

4.1 Charakteristika vybraného podniku

Spol&nost OSIVA BORSOV, spol. s r.0. vznikla &rvna 1993. Rozhodujicinteumstem
¢innosti spolénosti je vyroba osiv a jejich skladovartietns zabezp&eni uznavacihdizeni a
prodej tchto osiv a sadby. Déle se tato spolest zabyva poradenstvim, sluzbami v oblasti
autodopravy a v neposlediad i prondjmem nebytovych prostor. Vlastni kapitahdto
podniku ¢ini v sowkasné dob (k 30.6.2008) 33 345 000 ¢cKa je zde zawstnano 47
pracovniki.

V minulosti pasobil v rdmci Jihdeského kraje OSEVA, Krajsky semésidy podnik, n.p.
Tabor, ktery byl transformovan na statni podnik @8EKrajsky semenisky podnik, s.p.
Tabor. V pfibéhu privatizace byly fedem uéenym vlastnikm privatizovany mensi provozy
nag. CSO Blatn&, Bramborarna Pac&S0 Tabor, Satslav a pod. Bhem druhé viny velké
privatizace nil byt privatizovan Gzemni odborCeské Budjovice, Tabor a Strakonice
formou akciovych spolmosti. Na zakla#l velkych restitdnich pohledavek, kde OSEVA,
Krajsky semeni&ky podnik, s.p. Tabor, vystupovala jako osoba ma&j byly tzemni odbory
Strakonice, Tabor & eské Budjovice vyfazeny z druhé viny velké privatizace a byly
privatizovany tzv. zakladatelskym projektem. V rantohoto projektu byl jednomu ze
zadatel — spolenosti OSIVA BLATNA s.r.o. (nyni OSIVA BORSOV, spaé.r.0.) - udlen
Mezirezortni komisi souhlas o privatizaci Gzemnguboru Ceské Budjovice. Spolénost
OSIVA BLATNA, spol. sr.0. (nyni OSIVA BORSOV, spokr.0.) tak byla zaloZena
4.6.1993 zapisem do obchodniho téjst Krajského soudu €eskych Budjovicich a takto
fungovala do roku 1997, kdy z ni vznikly spsiesti OSIVO BLATNA s.r.o. a OSIVA
BORSOQV, spol. sr.0. jako spéleosti nastupnické. OSIVA BLATNA, spol. s r.o. zal&j
vlastni hospod&kou ¢innost 1.8.1993 a #&m distici stanici osiv v Blatné v pronajmu od
Pozemkového Fond@€R do 31.12.1994, kdy byla privatizovana. Uzemni avdBeské
Budgjovice mela v prondjmu od Pozemkového FondR od 1.8.1994 a 31.7.1995 doslo
k vlastni privatizaci. Poté, co dosSlo k relhi spolénosti se tedy spateost OSIVA
BORSOV, spol. s r.0. stava samostatnou spaisti nastupnickou.
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NejkritictejSim obdobim byl tejmé rok 1996, kdy spotlmost, zatizena @vy, které na ni
pieSly ze statniho podniku OSEVA, Krajsky senigsk@ podnik, s.p. Tabor i
Konsolida&ni bance a Komeéni bance, vikledku naprostoipmrs€énych urokovych sazeb
bank (nap. v roce 1996 se pohybovaly kolem 18 %), veSkeémustedky vyuzivala pouze
na splatky urok a jistin. Tim padem musel podnikgmodnotit komplex# situaci - zvIast
pak uzivani nemovitosti a provést reorganizaci yroNagiklad dnes jsou 2/3 objakt
pronajimany, coz ifineslo spolénosti stabilizujici dinek. Pro blizSi charakteristiku této
situace zde uvadim tabulku a graf (tabulka 4, grakieré popisuji zrny vysledku
hospodéeni od roku 1997 do roku 2008. &hto udaj vyplyva, Ze nejvyssiho vysledku
hospod#&ni dosahl podnik vroce 2001, naopak nejnizSilcat{p) v roce 1998. Musim
upozornit, Ze v dab zpracovani této prace nebyla feSpole&nost podrobena auditu a tak
neni vylokeno, Ze by se ¢ghkteré udaje za rok 2008 zde uvedené mohly ve shagd

nepatre lisit.

Tabulka 4:Vyvoj vysledku hospodeni (Udaje v tisicich &.

Rok HV pred zdarénim HV za G¢etni obdobi | Dai
1997 149 149 0
1998 -786 -786 0
1999 2 206 -530 646
2000 4674 2 866 1808
2001 9 667 6 521 3 146
2002 9 368 5709 3 659
2003 9 057 6 456 2 601
2004 6 339 4526 1813
2005 5533 4190 1343
2006 4130 3087 1043
2007 7 980 6 051 1929
2008 6 619 5214 1405
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Graf 1:Vyvoj vysledku hospodeni 1997 — 2008.
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Pokud bychom ckiti hodnotit dnesni pozici této spéleosti, musime brat v tvahu fakt, Ze
prostedi, v i#mZ se ocita, je naprosto turbulentni, plné seg@vanych nahlych zén a
zvrati. Je feba konstatovat, Zeipodre osivaska pisobnost tohoto podniku zasahovala do
¢tyi okredi. Po restrukturalizaci zetdélstvi a z divodu tlaku ze strany zahr&nich subjek,
stejré tak jako diky viivam vyvoje Ceské republiky a vzhledem ke vstuplR do EU,
spole&nost muselaighodnotit svoji psobnost na stavajicim Uzemi a expandovala do HalSic
11 okre$ (viz. schéma 10). Vigledku tohoto vyvoje si pronajald SO Dol¥any, CSO
Zlutice (1.1.2008) a téZ byla uskutena koug skladu v NalZovskych Horéach. V souvislosti
s touto skuténosti byla poznéna organizéni struktura spolkaosti a byly vytvéeny nové
pozice na obchodnim a ekonomickém UuUseku, a to &urdechodniho a ekonomického

feditele. Dale si podnik pronajal sklady v Radn@iebu a Malechavu Klatov.
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Schéma 10Soufasna gisobnost spolsosti OSIVA BORSOV, spol. s r.0.

Pozn: Barvy uvedené ve schématu odpovidaji rozzaubnosti jednotlivych agronahpodniku.
Nize uvadim tabulku (tabulka 5) popisujici vyvaogkai, vynos a naklad podniku od roku
1999 do roku 2008. Z ni je patrné, Ze nejvySSilskwibylo dosazeno roku 2001, dale je

doplréna grafem (graf 2).

Tabulka 5:Vyvoj zisku, vynasa naklad: 1999 - 2008 (Udaje v

Rok Naklady Vynosy Zisk

1999 88 754 874 88 224 904 -529 970
2000 97 243 391 100 108 916 2 865 525
2001 111 531 440 118 052 529 6 521 089
2002 123 433 653 129 143 329 5709 676
2003 106 417 328 112 873 361 6 456 033
2004 153 277 043 157 803 210 4526 167
2005 142 835 182 147 025 030 4189 848
2006 141 459 092 144 546 332 3087 240
2007 158 982 786 165 033 658 6 050 872
2008 179 887 812 185 101 647 5213835
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Graf 2:Vyvoj vynos a naklad: 1999 - 2008.
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4.2 Struktura spolenosti a jeji organizace

NejvysSim organem spdieosti je valna hromada zastavajiddici funkci, statutarnim
organem jsou jednatelé spétesti.

BliZSi organizani strukturu popisuje schéma 11.c¢®le stoji feditel, kterému podléha
ekonomicky a obchodreditel. Pod ekonomického a obchodnfhditele dale spad&kolik
dalSich Gsek, nag. obchodnimuiediteli podléha vedouci obchodniho &kahi, daleCSO

Zlutice, Borsov nad Vitavou, Daany aCeské Budjovice (viz schéma 11).

NiZe je uveden stimy popis jednotlivyckisticich stanic osiv, a si€éSO Ceské Budjovice,
CSO Bor3ov nad ViItavol;SO Zlutice a©SO Dol¥any .
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Schéma 11BliZSi organizani struktura podniku.
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€SO Ceské Budjovice

Jedna se o velmi starou, historickgigticku; v minulosti zabezpevala ¢isténi vSech drut
polnich plodin, avSak v poslednich zhruba desd#icte se Uzce specializuje pouze na tzv.
specialni plodiny (mak, kminiepka, hicice, svazenka, vSechny druhy trav a jgteVe
vlastnim provozu pracujitit zamestnanci. Nalezneme jitpmo ve mést, coz pro podnik
piedstavuje velmi vyhodnou, strategickou pozici. yeavena starymi stroji, z nichZkteré
byly funkeni jiz pred druhou sétovou valkou, ped deseti lety byla vybavena modernimi
pneumatickymi stoly. Produkty jsou zde davany podaepyth nejriznéjSich rozngra, 2/3

arealu jsou fednEtem pronamu.
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CSO Bor3ov nad Vltavou

vyroby tykd. Reéné se zde wisti cca 1000 vagdn coz gedstavuje 10 000 tun obili.
Specializuje seiedevsim na obiloviny a luskoviny, nachazi se zdeditovana laboratoa
sidli zde vedeni spaleosti. Jedna se o velkokapacitnifizani, jehoz vystavba byla
dokortena v roce 1981; je vybaveno samostatnyiimem o objemu zhruba 120 vagon
(2200 tun obili). V minulosti zde dochazelo k opdlimaci vyuziti ploch, tudiz ty, které
nebyly nezbytd nutné pro vyrobu, byly dany do pronidjmu jak fyZick osobam, tak i
firmam (nap. parkovaci mista, kancé sklady...). Jsou zde 2 samostatné linky, jejichz
vykon miZze dosahovat az 10 tun d&$téného osiva za hodinu. V poslednich letech zde
dochazelo k modernizaci — linky byly dovybaveny megergjSimi maickami zna&ky
Rotostat. OB linky disponuji pijmem, pFedistickou, odosinkovéem, Ccistickou,
pneumatickym stolem, niidkou a pytlovacimi vahami. Produkty se zdecasgji bali do
vaka ¢i ventilovych pytli, méré ¢asto se jiz vyuziva velkoobjemovych beden. Pracde
nejvice zamstnan@, co se vlastniho provozu tyk4, a sice 11 osobs(plwi pracovnici
vratnice a pracovnice kantyny)ul@zitym faktem je skutaost, Ze cca 2/3 ploch tétstici
stanice jsou pronajimany, coz pro sgalest Fedstavuje dosti zajimavyripem finartnich

prostedki.

CSO Zlutice

Vystavba tétocistici stanice osiv byla dokéena po roce 1980 a nalezneme ji v okrese
Karlovy Vary. Od 1.1.2008 ji méa spaieost OSIVA BORSOV, spol. s r.0. v dlouhodobém
pronidjmu. Je zdefflem osiv 0 objemu cca 400 tun. Stanice je vybauestdci technologii
znaky Petkus, je zde jedna linka sestavajicredisticky, cisticky, triéri. Béhem druhého
Ctvrtleti roku 2008 sem byla nainstalovana nova aligikuélni meéicka Rotostat. Produkty
jsou baleny do klasickych pwtl vakii, pogipac do velkoobjemovych beden. Specializuje se

nacinnost tykajici se vyhradrobilovin, v provozu tétgistici stanice pracuje 5 z&stnand.
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CSO Dokrany

V provozu CSO Dolfany je zamistnano cca 5 zafstnan@, je strategicky vyznamna svoji
polohou v oblasti zapadnigtech. Jednéa se o historickeéistici stanici, s fijmem o objemu
cca 300 tun. Nachazi se zd@em, pedisticka Petkusgisticka, triéry, atypicky pneumaticky
stul (sporadicky vyuZzivany) a niidka Rotostat. Jako ohaprodukti se vyuziva klasickych

pytla ¢i vaka, pogripac se pouzivaji velkoobjemové bedny.

4.3 Zaméstnanci a mzdova politika

V roce 2008 pracovalo ve spotmsti 47 pracovnik z toho 1&idicich. V tabulce 6 je popsan
VYVOj prepaiteného poétu zangstnand od roku 2001 do roku 2008.

V roce 2008¢inily mzdové naklady 19 966 000¢KPro ilustraci uvadim v tabulce 7 vyvoj
osobnich naklad mzdovych naklatl a naklad na socialni a zdravotni pogéii mezi léty
2001 — 2008. Déle uvadim graf 3, ktery znémge rtist mzdovych nékladv letech 2001 az
2008. Jak je z tabulky patrné, v roce 2008 bylolaggno nejvice mzdovych prostiki za
celou historii spolénosti, a sice 19 966 000¢Kcoz ¢ini narist zhruba 19 % od roku 2007.
Déle mizeme v tabulce vid, Ze se suma vyplacenych mzdovych pemtiti kazdor@né

zvySovala.

Tabulka 6:Vyvoj pepa‘teného petu zangstnand: v letech 2001-2008.

Rok Pofet zaméstnanai Z toho ridicich
2001 32 4

2002 33 4

2003 32 4

2004 40 6

2005 44 6

2006 42 6
2007 43 9
2008 47 10
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Tabulka 7:Vyvoj mzdovych nakladosobnich naklada naklad: na socialni a zdravotni

pojigni v letech 2001-2008 (Udaje v tisicich) K

Rok Osobni naklady Mzdové néklady Néaklady na soclai
a zdravotni pojisténi
2001 10 000 7 457 2543
2002 12 493 9 290 3 203
2003 13491 10 022 3469
2004 18 934 14 046 4 888
2005 19 458 14 427 5031
2006 20 208 14 997 5211
2007 21 831 16 216 5615
2008 25821 19 966 5 855

Graf 3:Vyvoj mzdovych n4klads letech 2001 az 2008.
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Kategorizace &lnickych profesi spolaosti je nasledujici:

Ve vlastnim provozu podniku se setkdmeémito &Inickymi profesemi: oprava
zentdelskych stroji, elektrik&, fidi¢ nakladniho automobilu, skladnik, laborantka, siitoj
pro Upravu polnich plodin. V tabulce 8 jsou uvede€raje popisujici vyvoj hrubé mzdy
téchto pracovnik v letech 2004 — 2007. Je zde patrné, Ze hrubé rkadgior@né rostly.
V poslednim sloupci tabulky je uveden procentuébadil piimérné hrubé mzdy mezi roky
2006 a 2007. Nejvyssi rozdil byl zaznamenan u pedidi¢ nakladniho automobilu, nejnizsi

pak u strojnika pro Upravu polnich plodin.

Tabulka 8:Vyvoj przmeérné hrubé mzdy v kategoriéldickych profesi (v letech 2004 — 2007).

Profese 2004 2005 2006 2007 Rozdil
2006-2007 ( %)
Oprav& zengdélskych strofi 16828 | 18493| 18553 19623 5,8
Elektrika 15851 | 15900 16033 16259 1,4
Ridi¢ nakladniho automobilu 18198 18365 20748 24374 17,5
Skladnik 15511 17390 18081 18573 2,7
Laborantka 16 045 17403 20048 20883 4,2
Strojnik pro Upravu polnich plodin 14057 15260 919 | 16 020 0,5

Pozn.:V dob zpracovani diplomové prace, nebyly k dispozic fidaje za rok 2008.

Zameéstnanci mohowerpat ze strany spaleosti nespdet vyhod jako naf: je pro r®
zajiS€no stravovani v zavodni jidélnmohou se &astnit mnoha Skoleni (bezp®st prace,
Skoleni v ramci provozu vysokozdviznych vagilSkoleni pro mzdoveé ¢étni, nejtiznejSi
prednasky apod.), mohou se dale dladat, kazdoréné obdrzi r@ni prémie, a podnik jim téz
poskytuje bezurmé picky nag. k preklenuti tizivych Zivotnich situacti odmgny
k Zivotnim jubileim atd. Jadba dodat, Ze vztah zéstnand@ ke spolénosti je velmi dobry a

loajalni a téZ vedeni podniku se jim v figjejSich zalezitostech vzdy snaZzi vychazetiest
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4.4 Vyrobni program, zakaznici

Jak jiz bylo vySe uvedeno rozhodujéinnosti spolénosti je vyroba osiv a jejich skladovani
véetrg zabezp&eni uznavacihéizeni a prodejéchto osiv a sadby. S tim souvisi i fani osiv
kvalitnimi matidly z dovozu, ¢iSténi vSech odid osiva a semen pro potravisky a
zpracovatelsky mmysl, laboratorni rozbory vSech diulosiv a semen a téZz poradenska
sluzba. Co se &g struktury produkt a sluzeb, je téZ sttné popséana v tabulce 9, cenik
produkti podniku je uveden vifloze mé diplomové prace, st&jtak jako cenik vybranych

praci a sluzeb.

Je teba konstatovat, Ze vyroba je Zm& pronenliva, nebd dochazi k mnoha z&mam
struktury odéid v zengdélstvi a tim padem seérmito zmEndm musi vyrobni program
prizpusobit. Vyroba se kompleXnmusi gizptsobit téZ sezonnim vykywn (nag.: obdobi

letni sklizre).

viv s

do dvou skupin, a to na nabidku pro jarni sezormqraasezonu ozimou. Zakaziiik je
predstavovana formou nabidkovych kat@logarni nabidce vévodi mnoho diufarnich
obilovin (pSenice jarni, fanen jarni, oves sety atd.), jeteloviny, tragy travni sn&si,
kukutice a mnoho dalSich. Naopak v ozimé sézfsou pro zakazniky fjpraveny odidy
nejriznéjSich ozimych obilovin (jemen ozimy, Zito ozimé, pSenice ozima...), mnohaiddr
fepky (spolénost nabizi cca 41 ailt a hybridi) atd. Pro blizSi fedstavu uvadim kompletni
nabidku &chto produki v priloze mé diplomové praceiffoha 3).

V nabidkovych katalozich sp@leosti jsou uvedeny vysevky vesSkerych nabizenychdipla
téZ jejich strdné charakteristiky, na@pprimérné vynosy, vaist, ranost, termin seti a pod.,
coz je pro zakazniky velmi uztteé, nebé je tak usnatiena jejich orientaci v nabizeném
sortimentu produki
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Krome¢ vySe uvedenych produkia sluzeb podnik dale zabezpg nap. obchodni realizaci
merkantilu vybranych komodit, nabizi prodej Siroké&pektra fipravki na ochranu rostlin
(herbicidy, fungicidy, pesticidy, desikanty, regoly rastu), mdeni osiva dle poZadaik
zékaznika vSemi typy niidlel a dale nabizi i specialni sluzby jako hasteni specialnich
plodin {epka, hécice, mak, len apod.). Velmiutezité je to, Ze vSechna osiva dodana
podnikem pochazeji z uznanych mnozitelskych péradiim je zariena odiédova pravost a
perfektni osivové hodnoty.

Tabulka 9:Struktura produkt a sluzeb (rok 2008).

Produkty a sluzby % trzeb
Prodej osiv 86%
Realizace miidla 4%
Cisténi, maeni, ostatni sluzby 7%
Prondjem nebytovych prostor 3%
Celkem 100%

Pro ilustraci a blizSi charakteristiku vyrobnih@gramu nize uvadim hodnoty vyrias kzné
¢innosti za rok 2008 (viz. tabulka 10). Jakzame vidt, tyto vynosyini 185 102 000 K dle
jednotlivych¢innosti.

TabulkalOVynosy z &nécinnosti v roce 2008.

Vynosy Tisice K¢
Prodej zbozi 165 326
Prodej sluzeb (nieni,¢isteni, maidlo) 11 202
Ostatni sluzby 1977
Prodej DHM a materiélu 2323
Pronajem DHM 4274
Celkem 185 102
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Dale musim vyzdvihnout propagjd ¢innost podniku. Kazdotme zasti'uje rekolik akci, kde
prezentuje svojéinnost (tzv. polni dny), vyuziva négrejSich reklamnich ploch, stejriak i
periodik (nap. piéi ndboru novych za#sstnané) a v neposledniadé disponuje opravdu
Sirokou Skalou nefizrgjSich propagénich gedméta véetne perfektrg  zpracovanych
nabidkovych katalag které jsou ifidény dle sezon jednotlivych let a poskytuji vesSkeré
informace, které by se rad zakaznik &t a pomahaji se mu zorientovat v nabidce proilukt
a sluzeb, stepntak jako v charakteristikach jednotlivych plodjeZ jsou nejasgji péstovany
na naSem Gzemi. Spoi®st téZ podporujeskteré subjekty jako napRevma liga,Cesky

Filharmonicky sbor Brno, o0.p.s. a mnoho dalSich.
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5. Vysledky analyz

5.1 STEP analyza

Pomoci této analyzy byly ohodnocettyii skupiny faktofi globalniho prosedi pisobici na
podnik, a sice: faktor soci@fkulturni, politicko-pravni, ekonomicky a technoicky.
Hodnocen byl jejich dopad, jejich mozn&inky a to, které z nich jsou pro podnik

e

nejdilezit¢jSi v horizontu nejblizSi budoucnosti.

Socialné- kulturni faktory

Tato oblast je opravdu Siroka, souvisi seisghbem Zivota lidi, Zivotnimi hodnotami,
demografii, mobilitou obyvatelstva, arovni i, ¢i piistupu k praci a volnéméasu atd.
Pri charakteristice obyvatelstva n&jmmuzeme pohlizet ze dvouiznych Ghti pohledu.
Obyvatele totiz mZzeme povazovat jak za potencionalni zakazniky,ital potencionalni
pracovni silu. Pokud se z&fme na demografickou strukturu obyvatelstva, igbatici, Ze
piirozena reprodukce obyvatelstva obedtesa (i kdyz oproti laskému roku seifrozeny
prirastek zvysSil — to je ale mimo jiné @pobeno zvySenim ptu piistéhovalych osob), tudiz
populace Ceské Republice starne — to s sebou nese mnoho iviégat disledk —
ekonomickych i socialnich. K 31. 3. 200Bil pocet obyvatelCeské republiky 10 403 100.
K zmapovani demografickych faktgrkteré misobi na spolaost také mize pomoci tabulka
11, jez znazdtuje paet obyvatel v jednotlivych krajich, do ktery¢imnost podniku zasahuije.
V tabulce niZzeme vidt, Ze Ehem jednoho obdobi, a sice 1.1.-31.3. 2008epo@byvatel
vzrostl. Z gchto adaji bychom mohli usuzovat, Ze podnik nebude mit prmb&naborem
novych pracovnich sil. Opak je ale pravdou. Bohupedce v zeruélstvi jako takovém se
pro lidi stava stale ménatraktivni. Tento trendimasi mnoho probléfp s nimiz se musela
spole&nost ¢asto potykat @eSeni této situace nebylo nikterak snadnéy.nagdostatelCi
nevhodnost struktury pracovnich sil ve spadové siblad\ejhorSi je situace v oblasti
délnickych profesi a strukte provozu celko¥. Tato problematika je nastima i v dalSich
castech meé diplomové prace. Tabulka 12 znager vyvoj pc@tu zangstnanych

v zemédgIstvi, myslivosti a lesnictvi dle OKEV letech 1997 aZ 2006.
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Tabulka 11Vyvoj petu obyvatel ve vybranych krajich od 1.1.-31.3. 2008

Kraj Stav na pdatku obdobi Stitedni stav Stav na konci obdobi
1.1. 2008 31.3.2008
celkem | muZi zeny celkem muzi Zeny celkem muZi zeny

Jihatesky 633264 312046| 321218| 633461 312145 32131633750| 312308 321442

Plzaisky 561074 276348| 284726| 561859 276836 28502362783| 277428 285355

Karlovarsky | 307449 150909| 156540 307604 15097 15668307975| 151182 156793

Zdroj: CSU.

Tabulka 12 Pocet zandstnanych osob v zewtlstvi, myslivosti a lesnictvi dle OKE
v letech 1997 az 2006.

Roky 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006
Zemédélstvi,

myslivost, 303644 | 284949 254166 235882 226984 214254 204170613P9| 189227 183388
lesnictvi

Zdroj: CSU

Politicko-pravni faktory

Radime sem zéakony, vladni intervence, iajjsi vyhlasky atd. Stejntak jako kazdy jiny
podnikatelsky subjekt i tento podnik se musislSnymi zakony a vyhlaskamidit. Spada
sem i soutZni pravo¢i ochrana spdebitele. Spolénost musi pochopitetn respektovat
Obchodni zakonik, Glansky zakonik, Zakonik prace; velmilelity je téZ nap Zakon o
obalech¢i Zakon o Zivotnim prosédi a mnohé dalSi. V oblasti provozu je nesindidezité

dodrZovat vSechny zasady beapesti prace.
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Dale bych chila uvést vstupCR do EU. Jedna se o velice vyznamnou udélost, ldera
prolind veSkerymi oblastmi globéalniho piesti, ekonomickou, socirkulturni, zde je ale
fazena do oblasti politicko-pravni. Vstupem do Eddlg bariéry pro vstup zahranich
firem nacesky trh a cilem EU v oblasti zeédglské vyroby bylo utlumit jak Ziv&iSnou tak i

rostlinnou produkci v nasSi republice, coz pro mmpbdniki znamenalo zréaé problémy.

Ekonomicke faktory

Ekonomické faktory se tykaji oblasti toku penzbozi, sluzeb i informaci. dezitym je
napiklad trend vyvoje domaciho hrubého produktu, nezananost, dostupnost energie,
nabidka pe¥e, bankovni Usry, irokova mira atd.

Vice nez kdy jindy se do pégdi dostava vyznam ceny ropy, benzinu, tepla, Zemnpliynu,
coz nevyhnutelivede ke zvySovani nakladejen na dopravu, ktera tvavyznamnou slozku
¢innosti podniku, ale celého chodu spwlesti jako celku. MZeme se zde zatfit na rékteré
ukazatele jako ndp inflaci, HDP, hrubou msi¢ni mzdu, zaréstnanostti nezangstnanost.
Pochopiteld HDP ¢i inflace maji na podnik menSi vliv nez ostatnkttay, avSak pro
zajimavost a uceleny pohled na predf v gmz se podnik nachazi jsem se zde snazZila

nastinit jejich sotasny vyvoj.

Primérna meziréni mira inflace v roce 200dnila 2,8 %. Tabulka 13 ukazuje jeji vyvoj od
roku 1997 do roku 2007. Jedna se o miru inflacédmgnou pirastkem ptimérného r@niho
indexu spatebitelskych cen a vyjddje procentni zgnu pimérné cenové hladiny za dvanéact

poslednich résiax proti priiméru dvanacti pedchozich résiai.

Tabulka 13Vyvoj primerné mezir@ni inflace 1997 — 2007 (Gdaje v %).

Rok

1997 | 1998 | 1999| 2000 2001 2002 2003 2004 2005 200607 2

8,5 10,7 | 21 3,9 4,7 1,8 0,1 2,8 1,9 2,5 2,8

Zdroj: CSU
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V prvnim ¢tvrtleti roku 200&inila pramérna hruba mésiéni nominalni mzda 22 531&to je
mezira:né vice o0 10,4 %; realnd mzda vzrostla o 2,8 @stRIDP v prvninttvrtleti letoSniho
roku byl ugesrén na 5,3 %, ve 2tvrtleti o 0,9 % ve srovnani s prvnim. Hruby domaci
produkt, @&iStény o cenové, sezénni a kaleiiavlivy, vzrostl ve druhéndtvrtleti tohoto roku
(2008) 0 4,5 % proti stejnémtivrtleti roku 2007. Tabulka 14 popisuje vyvo] HDBE mku
1997 do roku 2006. V tomto roce jsme si ale molavmnout zpomaleniastu domaci
ekonomiky. Hlavnim @ivodem sniZeni dynamikyistu HDP bylo vyrazné zpomalenistu
poptavky po produkci pro kotieou spatebu. | gesto, Ze jiné ukazatele, jako mapsorba
kapitdlu a saldo zahramiho obchodu i nadale dynamicky rostly, nedokazdty propad
tempa fistu kong€né spateby zcela kompenzovat. Ke zvySovani vykonnosti ekahy
prispél mimo jiné i rist zamdstnanosti, ktera se po odstan sezénnich vlie zvysila
v prvnim ¢tvrtleti mezétvrtletné o 0,4 % a mezide o 1,7 %. Ve druhénitvrtleti se zvysSila
proti stejnému obdobi roku 2007 o 89,4 tisice aasgimkr&oval tak giznivy vyvoj. Naproti
tomu p@et nezamsstnanych osob dosahl 220,1 tisice; z toho 118,9&n, cozZ je nejnizsi
aroveai od konce roku 1996. DalSim velmi podstatnym ekoickym faktorem je téz ifistup
k financnim prostedkim prostednictvim bank (G&rova politika bank). V satasnosti jsou

v této oblasti na podnik ze straréghito subjeki kladeny stale vysSi pozadavky.

Tabulka 14Vyvoj HDP 1997 — 2006 (udaje v milcK

Roky HDP
1997 1811094
1998 1996483
1999 2080797
2000 2189169
2001 2352214
2002 2464432
2003 2577110
2004 2814762
2005 2983862
2006 3215642
Zdroj: CSU
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Technologické faktory

Pati sem nafiklad faktory souvisejici s vyvojem matefiakaizeni, vyrobnich prosedki,

téZ nové objevyi patenty, vliadni vydaje na vyzkum apod. V &mné dob se snad &Sina
podniki musi zabyvat zastaravajicimi vyrobnimi predky, mira zastaravani totiz stoupa
obrovskym tempem. Nové technologie a &hm vyrobnich zdzeni mohou fedstavovat
obrovskou konkuremi vyhodu. Na podnik j&inén tlak doslova ze vSech stran, aby si timto
zpasobem mohl udrzet svoji pozici na trhwisz ovSem souvisi nemalé invesii vydaje.
Spolenost obnovovala v posledni dolyrobni zdizeni (pneumatické stoly, noveé tntky
apod.), i vozovy park, ktery je z&r@& opo¥ebovavan (nové nakladni automobily &ka

MAN, nové osobni automobily atd.).

Na zavr této analyzy uvadim tabulku (tabulka 15), jez aika nejvyznaméSi faktory
pusobici na podnik. Hodnocen je zde jejich vyznamoged (viz tabulka 16).

Tabulka 15Nejvyznam#sSi faktory globéalniho proseédi, jejich vliv a dopad na spa@ieost
OSIVA BORSQ3pol. s r.0.

Skupina faktora Faktor Vyznam Dopad
V¢étSi kupni sila obyvatelstva 2 1
Socialré- kulturni Zvyseni stavu obyvatelstva 3 1
faktory Niz8i zajem o praci v zexdglstvi 1 1
Poptavka 1 1
VstupCR do EU 1 1
;cl)(ltl(t)lfko-pravnl VySSi legislativni naroky na ochranu 2 1
y Zivotniho prostedi
Uvérova politika bank 1 1
Ekonomické T >
faktory VySsi ceny pohonnych hmot 1 1
Zvysovani piimérnych mezd 1 2
Snizujici se neza#éstnanost 2 2
Nesmirrg rychlé zastaravani technologii 1 1
Technologicke Distribuce (zdokonalizujici se distriti 1 1
faktory i)
VyS8Si vydaje na modernizaci technologie 1 1
a zdizeni
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Tabulka 16Bodové hodnoceni dopadu a vyznamu fakpdgsobicich na podnik.

Vyznam faktoru Dopad faktoru

Velmi vyznamny 1 Dlouhodoby 1
Stredrg vyznamny 2 isdredoby 2
Nejmére vyznamny 3 Kratkodoby 3

5.2 Porteniv model

Tento model byl pouzit pro ohodnoceni a charakiktisvlivii pisobicich na spot@ost
OSIVA BORSOV, spol. sr.o. ze strany dodavatebdi®rateli, novych konkurert,
potencionalnich substitiuta hodnocen byl téZ konkur@ri ring, v timz dochazi ke stu

konkurujicich si subjekit

1. Dodavatelé

Muzemetici, Ze podil, ktery zaujima spdleost na trhu, je relativnvelky. Také diky tomuto
faktu disponuje zrnmym mnoZstvim dodavafteli odbirateli. Dodavané suroviny musi
spliovat velmi gisné normy, nap maidla musi obsahovat specifické latkyirpdni osiva
musi nejprve projit uznavacitizenim porostu, poté kontrolou, kterou zajjg UKzZUZ.

Z toho vyplyva, Ze ze strany podniku jsou i na dadele kladeny relativhvysoké naroky.

Za celou dobu své existence si spotest vybudovala rozsahlou dodavatelskall ¥ielmi
specifické je zde to, Ze vybrani dodavatelé&sinou velmi Gzce specializuji natité druhy
dodavanych produkt a surovin, téZ se specializuji svymitizanimi na jejich Upravu.
Kontrola dodavatél je zabezp&mvana pomoctinnosti semendké sluzby, jez je sdasti

obchodniho odgeni.
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Problémem vSak nadaléstdva rostouci vyjednavaci sila dodavatkteri mohou obvykle
uplatiovat politiku cenovougi politiku kvality. Diky své pozici na trhu si tutlimohou
diktovat napiklad cenyci podminky prodeje. Pokud bychom aledaihtharakterizovat vztahy
s nejwtsimi dodavateli spotmosti OSIVA BORSOV, spol. s r.0., jgebaiici, Ze se jedna o
vztahy opravdu dlouhodobé, zaloZzené na vzajemn¥ect$enostech subjekta provazané
spolupraci. Vyet nej¥tSich dodavatél spolé&nosti ukazuje tabulka 17, procentualni podil
zde uvedeny vyjadje podil &chto dodavatél na celkovém objemu dodavek.

Tabulka 17Hlavni dodavatelé spafaosti OSIVA BORSOV, spol. s r.0.

Jméno subjektu Procentualni podil
OSEV jih, s.r.o. 14 %
OS-IN a.s. 6 %
SELGEN, a.s. 6 %
OLEOBRAS s.r.0. 4%
OSEVA PRO s.r.o. 4%

Pozn.: VSichni dodavatelé uvedeni v tabulce SOR..

2. Odbératelé

Velmi specifickou skupinu odipateli tohoto podniku tvii tzv. dodavatelé fiirodnich osiv,
ktefi jsou sodasre i odkerateli. Pra¥ to je zakladnim principemétsiny obchodnich vztah
s €mito odkErateli (resp. dodavateli); dle svych pedt totiz odebiraji produkty od spoi®sti.
Odbkiratelé jsou témt z celé republiky, ovSem vyvstava zdeékolik problémi. Ziejme
nejvyznamgjsim je fakt, Ze odiratelé se snazi za maximalni cenu produkty pradaiza co
Tim se samadzjme zvySuje jejich vyjednavaci sila, sdruzuji se da trdbytovych druzstev,
jez jsou dokonce dotovana statnimi ptedky. To je pro firmu velice néjnivé, nebé tak

zde panuje obrovsky diktat cen a obchodnich podmiaesto az nefiméreny.
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Opet, stejre jako v gipadt dodavatel, ale existuji velmi Uzké vazby spolosti na kkteré
odhkiratelské subjekty, které se daji charakterizovat @louhodobé, zaloZzené na oboustranné
spolupraci. Tabulka 18 udava nejvyznagsh odkEratele z hlediska celkového objemu

odebranych produkt

Tabulka 18Hlavni odlzratelé spolénosti OSIVA BORSOV, spol. s r.o.

Jméno subjektu Procentualni podil
OSEV jih, s.r.o. 12 %
Z0OD BLATA SEDLEC 2%
Maruska FrantiSek 3%
SAATBAU LINZ 2%
DRUZINA, spol. s r.o. 2%

3. Novi konkurenti

Nebezpei, které hrozi spolmosti ze strany novych konkuréntje velice malé, neho
existuje nesptet bariér vstupu do odtwi. Ohrozeni tudiz hrozi ze strany konkutfent
stavajicich, na které jsem se zdiha v ¢asti Analyza konkurent

Na trhu totiz existuje obrovsky fptlak” semenigskych firem, zisky nejsou &Sinou
uspokojivé, ¢asto dokonce jen minimalni. Pokud s&aky subjekt chce zabyvat touto
¢innosti, je teba vzit v Gvahu &kolik fakti, a sice:¢innost je zavisla na opravdu velmi
komplikovanych technologickych postupech. S tim @agjm¢ souvisi obrovskeé investice
(zaizeni, draha technologie, drahé vstupy, jakot.napaidla apod.),cinnost kontroluje
UKzUZ ( Ustredni kontrolni a zkuSebni Gstav z&fisky), subjekty musi spbvat nespéet
norem, licednich pozadavk dotykaji se jich#zna regulani opateni atd. Podniky se zde
potykaji s nesmirnou konkurenci, pro novy subjekttéy bylo iliS komplikované ziskat

odkiratele.
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Velkou vyhodou spolamosti OSIVA BORSOV, spol. sr.o0. tedyistavaji dlouhodobé
dodavatelsko-odivatelské vztahy, vysoka kvalita prodiiktoajalni zdkaznici a téz perfektni
distribwini kanaly a vysoka urovielogistiky, kterych by no¥ vstupujici subjekt jenéiko

dosahoval.

Z vySe uvedenych idodi a hlavre kvali tak vysoké konkurenci, ktera vtomto adivi
existuje, je takka nemozné, aby do tohoto @tli vstoupil zcela novy subjekt, ktery
nedisponuje dostateym zazemim, a na trhu se udrgeldosahl ®jakych uspokojivych

vysledk.

4. Potencionalni substituty

Déa se konstatovat, Ze nebedipee strany potencionalnich substitigpolé&nosti nehrozi.
Jediné co ji vtomto smyslu oviiuje je s¥tova snaha o vysSi vyuZivani geneticky

modifikovanych potravin a hybridpSenic odolnych proti néijznéjSim chorobam a siklcaim.

5. Konkurenéni ring

Za pole misobnosti spoknosti, ve kterém dochazi kea'edu konkurent, miZzeme povazovat
celou Ceskou republiku, zejména ale jih a severozapad (zKpnkurerni ring v tomto

odwtvi Ize charakterizovat neustale se opakujicimiceetvrdym konkureénim bojem o
zéakazniky i trhy prosédnictvim cen a arovni poskytovanych sluzeb.

Vztah mezi konkurenty je nekompromisni aZz agresi@nneustale zde hrozi nebegpe
piichazejici jak ze strany subjéktahraninich, tak i &ch tuzemskych. Proto jéeba &mto

hrozbam neustal€elit, nepodc#ovat je a hledat novdeSeni problérn vztahujicich se
k ttmto skuténostem. Tim se zabyva spéatest jako celek ¥ele svedenim firmy a
obchodnim odé&lenim. VyuZivaji zkuSenosti, mnohychtegnosti firmy i nejiznéjSich

marketingovych strategii k tomu, aby mohla spotst rychle a pruZnreagovat na zsmy

udavajici se na poli konkur&mho boje.
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5.3 Analyza konkurenti

Mezi nejvyznamiyjSi konkurenty spoteosti OSIVA BORSOV, spol. sr.o. gatELITA,
semen#ska a.s.; OSEVA UNI CHOQE a.s.; SOUFFLET AGRO, a.s; OSEVA PRO s.r.o. a
AGROFERT HOLDING a.s.

Tyto subjekty se snazi ziskattsi podil na trhu, roz&iji vyrobu. Nekteri konkurenti podniku
se snazi pronikat na trh dumpingovymi cenami. \dgho €chto konkurent je fakt, Ze
nemusi platit dluhy Pozemkovému Fondu, maji vicespeich prostedka ¢i vySSi kapital.
Mezi jejich silné stranky izeme dalgadit velice nizké ceny a rozsahlou disttibust’ po

celéem uzemi statu nebo obchodovani se zatwami subjekty. Nagsti ale nedisponuji

takovou flexibilitou a operativnosti jako spét@st OSIVA BORSOV, spol. s r.o.

5.4 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy byly zhodnoceny jak silné éélatranky spotmosti OSIVA
BORSOV, spol. sr.0., tak i ohrozeni Hlgritosti vychazejici z wjsiho prostedi podniku.
Silné a slabé stranky se vztahuji k imitmu prostedi podniku. Nejprve jsem vyiya faktory,
které podnik ovliviuji. Byly rozdileny do nasledujicich skupin: silné stranky, slatrénky,
piilezitosti a ohrozeni. Kazdému faktoru byldifpazeno ¢islo. Dale bylo uzito metody
parového srovnavani, ktera pomohl&ituvahu jednotlivych faktar (dle dilezitosti pro
spole&nost). Vyhodnoceni ¢thto ¢tyi skupin faktoh nam pak mZze byt napomocno

k navrZzeni vhodné strategie dle SWOT matice.
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1. Silné stranky

. kvalitni management

. tradice a dobré jméno spatesti

. loajalita stalych zakaznik

. Siroké produktové portfolio

. vyborn@ distribéni st’

. flexibilita a okamzita schopnost reagovat na&myn
. profesionalni fistup k zakaznikm

. stabilizovany pracovni kolektiv

© 00 N O 0o~ W DN P

. Vlastni technologické vybaveni na vysoké urovni
10. zvySovani vyroby (2¢Sovani vyrobnich kapacit — namajem novych ared| opravy

a roz8iovani stavajicich apod.)

2. Slabé stranky

11. decentralizace vyroby
12. prevzata zadluZzenost
13. nedostatek kapitalu

14. vysoké zasoby

3. Prilezitosti

15. vstup na regionalni trhy

16. uspokojovat dalSi pety zakaznik

17. podpora modernich technologii a inovaci
4. Ohrozeni

18. vzfistajici sila odérateli i dodavatel

19. vstup zahratini konkurence

20. nebezp# poklesu cen

21. vzfistajici cena pohonnych hmot
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Jak jiz bylo vySe uvedeno, po vybBni €chto faktofi, jsem pouzila metodu parového
srovnavani, kterd slouzi kaeni vahy aetnosti jednotlivych faktdr. Vzadjemr se porovnaji
silné a slabé stranky,tifezitosti a ohroZeni. Dale jsem uZila trojuhelnio matici, jez
slouzi k zji¥ovani vah a&etnosti danych faktér Barevig je ozngen jeden ze dvou faktbr

S WtSim vyznamem (viz schéma 12 a 13).

Schéma 12Parové srovnani silnych a slabych stranek sgrubsti.
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Matice uvedena ve schématu 12 pomohla znazorndvpasrovnavani silnych a slabych
stranek podniku. Nasledujici tabulka (tabulka 18auaé vysledky tohoto parového srovnani.
Ukazuje totiz¢etnost a relativnéetnost, diky nimz rizeme wit, kterd ze silnych stranek je

pro spolénost nejvyznamg)si.

Tabulka 19Vysledky parového srovnani silnych a slabych sicasgolénosti

Cislo kritéria Cetnost Relativni&etnost Pdadi kritéria

1 13 14,29 1
2 4 4,40 11-10
3 6 6,59 9-8
4 1 1,10 14-12
5 8 8,79 6-5
6 9 9,89 4
7 4 4,40 11-10
8 8 8,79 6-5
9 6 6,59 9-8
10 1 1,10 14-12
11 1 1,10 14-12
12 12 13,19 2
13 11 12,09 3
14 7 7,69 7

Celkem 91 100,00 -

Z vysledki uvedenych v tabulce 19 vyplyva, Ze nejvyzngginsilnou strdnkou podniku je
jeho kvalitni management. Je atelta podotknout, Ze silné stranky sgalesti spolu velmi
Uzce souvisi, stegntak jako spolu souvisi slabé stranky. Kvalitni mg@ment je ale alfou a
omegou veskeréinnosti této spoknosti a bez ¢ho by jen &Zko dosahovala s¢asnych
vysledii a jeji pozice na trhu by byla zim& znevyhodgna. Druhou nejvyznandjsi silnou
strankou podniku je jeho flexibilita a schopnosthig reagovat na ztny, coZz v dnesSnim

konkurernim prostedi edstavuje nesmigdulezitou vyhodu.
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Na teti pozici se umistila vyborna distriini st’, ktera je podnikem budovana jiz po dlouhou
dobu a pedstavuje progtdek kroz&eni jeho produkt takika po celém GzemCeské
republiky v kratkémcéasovém horizontu. Dale nasleduje stabilizovany gmat kolektiv,
vlastni technologické vybaveni na vysoké Urovrajdbta stalych zakaznik tradice a dobré
jméno spolénosti, profesionalni iistup k zakaznikm. Na poslednich pozicich se umistily
tyto silné strdnky s nejmérvyznamnym vlivem pro spataost: Siroké produktoveé portfolio a
zvySovani vyroby. Nejvyznandjsi slabou strankou jef@vzata zadluZzenost podniku, o které
jiz bylo pojednano v kapitole Charakteristika vyiéao podniku. Druhou nejvyzna)si
slabou strankou je nedostatek kapitalu, ktery Hyplogebny k novym investicim, k realizaci
nejrazrejSich inovaci a pod. Na poslednim miise nachazi vysoké z&soby, jeZ jsou velkou
piitéZi hlavreé v obdobi sezony () a pro pracovniky je &dy velmi obtizné vieSit tuto
situaci tak, aby byla vyroba plynula a negativnpad velkého objemu zasob se al@spo

trochu zmirnil.
DalSim krokem této analyzy je srovnaiiilgritosti a ohroZeni podniku. Je zde pouZit stejny
postup jako fi srovnavani silnych a slabych stranek, coz ukatoj@helnikova matice (viz.

schéma 13) a tabulka 20.

Schéma 13Parové srovnaniiplezitosti a ohrozZeni spaieosti.
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Tabulka 20Vysledky parového srovnaniilezitosti a ohrozeni spaieosti.

Cislo kritéria Cetnost Relativni¢etnost Pdradi kritéria
15 3 14,29 4
16 1 4,76 6
17 2 9,52 5
18 6 28,57 1
19 4 19,05 3
20 5 23,81 2
21 0 0 7
Celkem 21 100,00 -

V tabulce 20 mzeme vidt, Ze nejvyznam¥Si ohroZeni pro spoteost Fedstavuje rostouci
vyjednavaci sila odirateli a dodavatél. Tato problematika byla jiz popsana v Portérov
modelu v pedchazejicim oddilu 5.2. Pravostouci tlak ze strangdhto subjeki zpisobuje
podniku nemalé problémy a jéeba se na toto ohrozeni neustédle &awat a snazit se
podnikat kroky k jeho eliminaci. Tyto subjekty tbthejvice ohroZuji spateost pra¢ svym
diktatem cen a obchodnich podminek. Na druhé pseicimistilo nebezpepoklesu cen. To
by totiz predstavovalo pro firmu v mnohaipadech obrovské fin&ni ztraty, znesnaani
obchodnich podminek a hlavnoslabeni jeji trzni pozice. f@tim nejvyznam&sSim
nebezpé&im pro spolénost je vstup zahraimi konkurence naesky trh. Zahragni subjekty
¢asto pedstavovany gigantickymi speéleostmi totiz snadno ovlivni situaci na trhu, vyviji
nesmirny tlak a svymi praktikami mohou (velgasto se tak ge nejen vtomto odstvi)
poSkodit tuzemské subjekty nebo je zcel&iznVelkym problémem jsou téz jejich nizko
posazené ceny a obchodni podminky kompleXejmér vyznamné nebezpepiredstavuje
dle této metody vastajici cena pohonnych hmot. Naopak dgvpxilezitosti pro spoknost
je vstup na regiondlni trhy. To byigastavovalo distribuci stavajicich prodiukha
geograficky odliSnych trzich, tato skat®st s sebou pochopitélmese nejizrgjSi rizika a
téZ je nutné investovat dalSi prestky do masivéjSi marketingové kampan rozsteni

distribuwinich cest apod. Na druhé pozici je podpora modeteichnologii a inovaci.
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Jiz v gredeSlych kapitolach jsem zhmvala nové moderni vybaveéisticich stanic, obgnu
stavajiciho z#zeni, vozového parku apod. Je alebafici, Zze tato podpora modernich
technologii a investic jde ruku v ruce s dostafen mnozstvim dalSiho kapitalu, ktery je
prawk slabou strankou spaleosti, neb6 se potyka s jeho nedostatkem. Tim pademiiem
dochéazet k vyuzivanéthto modernich technologii a k realizaci investiakové mie, v jakée
by si vedeni spotmosti falo. Jak vyplyva z tabulky, naeti pozici je uspokojovani dalSich
potreb zakaznik.

Diky t¢émto poznatkm, jez byly ziskany pomoci SWOT analyzy se dalgeme zar&it na
hledani vhodnych strategii pro spiest. Jak jiz bylo uvedeno v literartésti, mame na
vybér ze ¢étyt moznosti v obecné rowinJedna se o SO strategie, WO, ST a WT strategie.
Strategie SO (jistup, chcete-li) vyuziva silnych stranek podnikuvelkych gilezitosti
plynoucich z okoli, WO naopak vyuzivdilpzitosti z okoli k eliminaci slabych stranek, ST
strategie eliminuje hrozby pomoci silnych straneddmku a posledni WT je strategii
obrannou, zagfenou na odstrani slabych stranek a eliminaci ohroZeni. Podnikvji&to
fazi ale ¢tSinou bojuje o holé #gziti, obvykle byva vyhlasen bankrot fuze. Po stréné
charakteristiceéchto @istupi je evidentni, Ze WT strategie se situace gjpalsti OSIVA
BORSOV, spol. sr.0. absolitmetyka. SO fistup by byl velmi vhodny, aviak je nutno
podotknout, Ze se v praxi pouZiva veliagédka, edstavuje totiz spiSe dimendi stav do
ktereho by se podnik rad dostal. Zajimavym by té&hinbyt gistup WO zarsieny na
odstrarni slabych stranek vyuzitimrifezitosti, casto se uziva naépakvizice, ale pro tento
subjekt by byl téZ velmiifinosny nabor kvalifikovanych pracovnich sil apod. Srategie je
mozné vyuzivat pouze tehdy, pokud podnik zastavavolo silnou pozici, a jeffpraven a
schopen fimo se konfrontovat s konkurenci a ohrozenimi, mik€ho nazoru je aplikace

tohoto gristupu na spotaost téz realna.

Diky témto poznatkm miZeme vybirat vhodnou strategii pro podnik. Hodngceyly ctyfi

razné strategie.
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Volba vhodné strategie

Jako vychozi jsem zvolila tytiyii strategie:
* proniknuti na trh,
*  rozvoj trhu,
* vyvoj vyrobku

* a soustdnou diverzifikaci.

Proniknuti na trh Ize ve stfmosti charakterizovat jako &#eni podilu satasnych vyrobi
firmy na stavajicich trzich pomoci zvySeného manketvého asili. Druhd strategie rozvoj
trhu se snazifpdstavovat stavajici vyrobky spéh®sti na geograficky novych trzich, naproti
tomu ¥eti strategie vyvoj vyrobku se snazi zvysit objemdeje zlepSenim nebo modifikaci
sowasnych vyrobk ¢i sluzeb. Posledni 2zd¢hto ¢ty mnou vybranych strategii je
predstavovan soustdinou diverzifikaci, jejiz princip sgiva v gidavani novych vyrohk a

sluzeb, které se vztahuji k dosavadni hla@umiosti spolénosti.
Nejprve jsem ufila bodové hodnoceni miry viivu skupiny fakiona utitou strategii (viz.
tabulka 21) a poté jsem tu nejvheé{#i vybrala pomoci satu sowinta vah a pray bodového

hodnoceni vlivudchto faktofi (viz. tabulky 22, 23, 24, 25).

Tabulka 21Bodové hodnoceni miry vlivu skupin faktoa vylker strategie.

Slabé stranky a ohrozeni Silné stranky a filezitosti

Velmi vyznamny vliv 1 Nevyznagnvliv 1
Stredni vliv 3 i&dni viiv 3
Nevyznamny vliv 5 Velmyznamny vliv 5

Nize jsou uvedeny tabulky (tabulka 22, 23, 24, 23) jejichz zakladl byla vybrana
nejvhodrjsi strategie pro spataost OSIVA BORSOV, spol. s r.0.
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Tabulka 22:Vyker nejvhodrjSi strategie (silné stranky podniku).

Faktor | Vaha | Proniknuti na trh Rozvoj trhu Vyvoj vyr obku Sousfedéna
diverzifikace

vliv sowein | vliv sowein | vliv sou¢in | vliv sougin
1 14,29 | 5 71,45 | 5 71,45 5 71,45 5 71,45
2 440 | 5 22,00 | 5 22,001 3 13,20 3 13,20
3 6,59 | 5 3295 | 1 6,59 5 3295 3 19,7}
4 1,10 | 3 3,30 3 3,30 5 5,50 3 3,30
5 8,79 | 3 26,37 | 5 43,95 3 26,31 3 26,37
6 989 | 5 4945 | 5 49,45/ 5 4945 5 49,45
7 4,40 | 3 13,20 | 3 13,20 5 22,00 3 13,20
8 8,79 | 3 26,37 | 3 26,37 3 26,31 3 26,377
9 6,59 | 3 19,77 | 5 32,95/ 5 3295 5 32,95
10 1,10 | 3 3,30 3 3,30 3 3,30 5 5,50
sowet | - - 268,09 | - 272,56 | - 283,54 | - 261,56
Tabulka 23:Vybker nejvhodmjSi strategie ( slabé stranky podniku).
Faktor | Vaha | Proniknuti na trh Rozvoj trhu Vyvoj vyr obku Sousftedéna

diverzifikace

vliv sowein | vliv sowdin | vliv sou¢in | vliv sougin
11 1,10 | 5 5,50 3 3,30 3 3,30 5 5,50
12 13,19 | 1 13,19 | 1 13,19 1 13,19 1 13,19
13 12,09 1 12,09 | 1 12,09| 1 12,09 1 12,09
14 769 | 3 23,07 | 3 23,07 3 23071 1 7,69
sowet | - - 53,85 |- 51,65 |- 51,65 |- 38,47
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Tabulka 24:Vybker nejvhodrjSi strategie (pilezitosti).

Faktor | Vaha | Proniknuti na trh Rozvoj trhu Vyvoj vyr obku Sousfedéna
diverzifikace
vliv soucin | vliv soucin | vliv souéin | vliv souéin
15 14,29 | 3 42,87 | 3 42,87 3 42,87 3 42,87
16 4,76 | 3 1428 | 5 23,80 5 23,80 3 14,28
17 952 | 1 9,52 3 28,56 5 47,60 5 47,60
sowet | - - 66,67 |- 95,23 |- 114,27 | - 104,75

Tabulka 25:Vykér nejvhodi@jsi strategie (ohrozeni).

Faktor | Vaha | Proniknuti na trh Rozvoj trhu Vyvoj vyr obku Sousftedéna

diverzifikace
vliv soucin | vliv soucin | vliv souéin | vliv souéin

18 28,57 | 1 2857 | 1 28,57 3 85,71 3 85,71

19 1905| 1 1905 | 1 19,05 3 57,15 3 57,15

20 2381 | 1 2381 | 1 23,81 3 71,43 3 71,43

21 0 5 0 3 0 3 0 3 0

sowet | - - 71,43 | - 71,43 | - 214,29 | - 157,15

Z tabulky 22 — v souvislosti se silnymi strankarodpiku - vyplyva, Ze nejvysSiho vysledku
doséahlateti strategie, vyvoj vyrobku a to 283, 54 bhoda ni je druha strategie, rozvoj trhu
(272,56 bod), poté nasleduje proniknuti na trh (268,09 H)o@ posledni je strategie
soustedné diverzifikace (261,56 bajl
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Tabulka 23 nam pomaha ditr nejvyhodrgjSi strategii v kontextu se slabymi strankami
podniku. Zde se na prvnim mistachazi strategie proniknuti na trh, ktera zisk&8la85 bod

a je nasledovana strategii vyvoje vyrobku a rozudje (ol 51,65 bod), jako nejmén
vhodna se zde jevi sousténa diverzifikace (38,47 bddl. Tabulka 24 hodnoti strategie
z pohled: prilezitosti podniku. NejvySSiho ohodnoceni zde dizsétrategie vyvoje vyrobku
s 114,27 body, dale je sotetna diverzifikace (104,75 bddl nasleduje rozvoj trhu (95,23)
a proniknuti na trh (66,67 boy Posledni tabulka (tabulka 25) udava nejvyhgirstrategii

z hlediska ohroZeni podniku. jako nejvyh¢g@n zde byla ot vyhodnocena strategie vyvoje
vyrobku (214,29 bot), poté sousedna diverzifikace (157,15 bd@yl a za ni nasleduji
strategie proniknuti na trh a rozvoje trhu se sifadbodovym ohodnocenim 71,43 hiod

Jako nejvhodgsi tedy byla ufena strategie vyvoje vyrobku, jez je postavena na
principu modifikaceci zlepSeni sotasnych vyrobk a sluzeb. Dle mého nazoru bjinesla
spol&nosti mnoho vyhod. Mohla by ziskat nové zékaznikyere by nengla predstavovat
tak vysokou finadni zatz jako rékteré z jinych navrhovanych strategii. Odpada z&e t
nejistota pichodu se zcela novym vyrobkem na trh, ktery stss nese relatignvysoka a
mnohdy i znané¢ opomijena rizika. Modifikace stavajicich sluzebpeodukti by mohla
spaivat nap. v zavedeni nabidky SirSiho sortimentu hnojivrkiay jist oslovil i zakazniky

z novych segmenttrhu, spolénost by mohla poskytovat také ritgpad dalSi sluzby v oblasti

autodopravy.
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6. Dotaznikové Sateni

Pomoci tohoto dotaznikového i&eti jsem se pokusila zjistit, jaky ndzor maji zakezna
spole&nost OSIVA BORSOV, spol. s r.0., jak jsou spokojenejimi sluzbamigi jednanim
zanestnand@, zda upednosiiuji koupi rékterych produki od konkurence. Cilem tohoto
Seteni bylo uteni postaj zakaznik vaci spole&nosti a zjistni, co je teba vylepSitci
poznenit a jak je spolénost zakazniky vnimana ve srovnani s konkurengimato mg téz
to, jak si podle nich viastrspol&nost na trhu stoji. Dotaznik se sklad&tzeacti otazek, jez
byly vybirany po konzultaci s vedenim spwiesti; tohoto Sé&eni se zdastnilo celkemfiicet
responderit v obdobi srpna roku 2008. Jejickkeva struktura a struktura dle pohlavi je

popséana nize.

6.1 Charakteristika respondenti

Dotaznikového 3&ni se z@astnilo celkem 30 zékazrikspol&nosti OSIVA BORSOV,
spol. s r.o. Struktura respondérdle pohlavi je popsana pomoci grafu 4 a tabulky i2é
véku pak pomoci grafu 5 a tabulky 27. Je zajimavéyésinu zakaznik tvoii muzi (26

muZi) a negastji se pohybuji ve ¥kové kategorii 45-60 let (celkem 20 zakaznik

Graf 4:Strukturarespondent dle pohlavi (v %).

Struktura respondent G dle pohlavi

13%

O muz
| Zena

87%
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Tabulka 26 Struktura respondeiitdle pohlavi.

Pohlavi Pocet
Muz 26
Zena 4
Celkem 30

Graf 5:Struktura respondeitdie wku (v %).

Struktura respondent  dle v éku

7% 3%
@ do 30 let
m 35-45 let
0 45-60 let
O nad 60 let
Tabulka 27 Struktura respondeiitdle wku.
Vék Pocet
Do 30 let 1
35-45 let 7
45- 60 let 20
Nad 60 let 2
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6.2 Analyza dat a jejich zpracovani

Ziskana data byla hodnocena absdutrelativré a jsou blize charakterizovana pomoci graf
a tabulek, které nasleduji za jednotlivymi otazkdotiaznikového Sini.

1. Co je pro Vas Fi nakupu produkta rozhodujici?

Dotazovani zde #ti moznost vybrat si ze dvou odpali - bud'to cena nebo kvalita. &Sina
z nich (19 zakaznik ozna&ila za rozhoduijici faktor cenu (viz graf 6 a talzu8).

Graf 6:Rozhodujici faktor b koupi produké (v%b).

Rozhodujici faktor p Fi koupi produkt G

O cena
m kvalita
63%
Tabulka 28Rozhodujici faktor b koupi produki.
Faktor Pocet
Cena 19
Kvalita 11
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2. Jak dlouho jste jiz zakaznikem spolosti OSIVA BORSOV, spol. s r.0.?
VétSina respondeiitie zakazniky spotmosti jiz vice jak 10 let, coz mimo jiné&ikei o jejich
vysoké loajali¢ vac¢i podniku a dobrych vztazich, které byly za gon$ dlouhou dobu

navazany a jsou stale udrzovany. BliZSi popis skdmd v grafu 7 a tabulce 29.

Graf 7:Doba trvanizakaznického vztahuid spole’nosti (v%).

Z&kaznicky vztah v U¢€i spole €nosti

13%

20% O méné nez 5 let
m vice jak 5 let

O vice jak 10 let

67%

Tabulka 29Doba trvani zakaznického vztahirivspolenosti

Doba Pocet
Méne nez 5 let 4
Vice jak 5 let

Vice jak 10 let 20
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3. Jaka je dle Vaseho nazoru sa@asna reklamni kampai spolenosti?
V¢étSina respondefitpovaZzuje sotasnou reklamni kampaspolé&nosti za velmi dobrou, jak
dokazuje tabulka 30 i graf 8.

Graf 8: Hodnoceni s@asné reklamni kamparv %).

Hodnoceni sou €éasné reklamni kampan é

10% 0%

O velmi dobra
m dostateéna

O nedostatecna

90%

Tabulka 30Hodnoceni satasné reklamni kampan

Hodnoceni Podet
Velmi dobra 18
Dostateéna

Nedostatena 0
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4. Jste spokojen/a s poskytovanymi sluzbami?

VétSina dotazovanych odpékla, Ze je spokojena se sluzbami, které spuist poskytuje,
mére jich odpowdeélo, Ze spiSe ano a pouze 4 dotazovani ogfidivspiSe ne (viz graf 9 a
tabulka 31).

Graf 9:Spokojenost zékazuik poskytovanymi sluzbami (v %).

Spokojenost zakaznik G s poskytovanymi

sluzbami
13% 0%
@ ano
m spiSe ano
o704 O spiSe ne
0
60% ane

Tabulka 31Spokojenost zakazriik poskytovanymi sluzbami.

Spokojenost Pocet
Ano 18
SpiSe ano

SpiSe ne

Ne

81



5. Jak byste charakterizoval/a ceny produki?

Vétsina respondefitshledava ceny spaieosti OSIVA BORSOV, spol. s r.ofiatelnymi,
meére jiz pak vysokymi a pouze jeden zakaznik odfulél; Ze se mu tyto ceny zdaji nizké (viz
graf 10 a tabulka 32).

Graf 1Q Hodnoceni cen zékazniky (v %).

Hodnoceni cen zakazniky

3%

@ wsoké

m pfijatelné

O nizké
Tabulka 32Hodnoceni cen zakazniky .
Hodnoceni Podet
Vysoké 8
Prijatelné 21
Nizké 1
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6. Jak ¢asto zde nakupujete a vyuZzivate sluzeb spdéteosti?
Nejvice dotazanych odp&sklo, Ze zde nakupuji a pochopitelnvyuzivaji sluzeb spotmosti
velmi ¢asto, coz doklada graf 11 i tabulka 33.

Graf 11:Frekvence nakupa vyuZzivani sluzeb (v %).

Frekvence nakup t a vyuzivani sluzeb

7% 3%

O welmi ¢asto

m ¢asto

O spiSe sporadicky
O zfidkakdy

73%

Tabulka 33 Frekvence nakupa vyuzivani sluzeb.

Frekvence Pocet
Velmi ¢asto 22
Casto 5
SpiSe sporadicky

Ziidkakdy 1
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7. Jak hodnotite sortiment produkti spol&nosti ?

Valna wtSina zdkaznik povazuje sortiment produkspol&nosti za Siroky, ménjiz pak za
dost&ujici. Pouze jeden respondent shledava tento semtimizkym (viz. graf 12 a tabulka
34).

Graf 12:Hodnoceni sortimentu zakazniky (v %).

Hodnoceni sortimentu zakazniky

3%

o Siroky

m dostacujici

O tzky

67%

Tabulka 34Hodnoceni sortimentu zakazniky
Hodnoceni Podet
Siroky 20
Dosta&ujici 9
Uzky 1
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8. Jaky obal produkti preferujete?
Nejvice dotazanych preferuje jako obal produkibky, poté nasleduji ventilové pytle,
klasické pytle a nakonec velkoobjemové bedny (iaf 13 a tabulka 35).

Graf 13:Preference obal produkii (v %).

Preference obal G produkt G

0, 0,
3% 7% 13%

o klasicky pytel
m ventilow pytel
O vak

O velkoobjemové bedna

7%

Tabulka 35Preference obal produkii.

Druh obalu Pocet
Klasicky pytel 2
Ventilovy pytel 4
Vak 23
Velkoobjemova bedna 1

85



9. Jakou pozici ma dle Vaseho nazoru firma na trhw sowtasné dok?
V¢étSina dotazovanych na tuto otazku odfma, Ze velmi dobrou, jeifznivé, Zze Zadny ze
zékaznik neodpo¥dél ,Spatnou” (viz graf 14 a tabulka 36).

Graf 14:Hodnoceni pozice spaieosti na trhu (v %).

Hodnoceni pozice spole €nostina trhu

10% 0%
O velmi dobra
27%
m dobra
O spiSe horsi
63% 0O Spatna

Tabulka 36Hodnoceni pozice spaieosti na trhu.
Hodnoceni pozice Podet
Velmi dobra 19
Dobra 8
SpiSe horsi
Spatna
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10. Dodani produkti preferujete:
Na vyker byly dw¢ moznosti, progednictvim spolénosti a vlastnimi prosedky. Jak vyplyva
z odpo¥di na otazku, &sSina zakaznik (26) preferuje dodani produktprostednictvim

spole&nosti (viz. graf 15 a tabulka 37).

Graf 15:Preference dodani produk{v %).

Preference dodani produkt

13%

@ Mastnimi prostfedky

@ prostfednictvim

spole¢nosti
87%
Tabulka 37Preference dodani produkt
Preference zgisobu dodani Pdet
Vlastnimi prostedky 4
Prostednictvim spolénosti 26
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11. Jak jste spokojen/a s vystupovanim zaketnanai ?
VétSina respondetit je spokojena s vystupovanim zgsmand spole€nosti OSIVA
BORSOV, spol. s r.o., nespokojen byl pouze jedspardent (viz. graf 16 a tabulka 38).

Graf 16:Spokojenost s vystupovanim Zamana (v %).

Spokojenost s vystupovanim zam éstnanc G

3% 3%

o velmi spokojen/a
| spokojen/a
O spiSe nespokojen/a

71% 0O nespokojen/a

Tabulka 38 Spokojenost s vystupovanim zZamandi.

Mira spokojenosti Podet
Velmi spokojen/a 21
Spokojen/a 7
SpiSe nespokojen/a 1
Nespokojen/a 1
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12. Vyuzivate téz sluzeb konkurence?
VétSina dotazovanych na otazku, zda vyuziva i slikbetkurence, odpaéla ne, coz je dle

mého nazoru pro spaleost velice fiznivy fakt (viz graf 17 a tabulka 39).

Graf 17:VyuZzivani sluzeb konkurence (v %).

Vyuzivani sluzeb konkurence

O ano
mne
Tabulka 39Vyuzivani sluzeb konkurence
Vyuzivani sluzeb konkurence Péet
Ano 8
Ne 22
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13. Jakou kvalitu maji dle Vaseho nazoru produkty asluzby spol€nosti OSIVA
BORSOV, spol. s r.0. v porovnani s konkureénimi subjekty?
VétSina dotazanych shledava kvalitu produgpole&nosti vySSi nez u konkurence, nigrak

jiz stejnou. NizSi kvalitu neuved| Zadny z nichzivyraf 18 a tabulka 40).

Graf 18:Hodnoceni kvality produiktv porovnani s konkurenci (v %).

Hodnoceni kvality produkt @ v porovnani s
konkurenci

0%

@ wSSi
W stejna

O nizzsi

Tabulka 40Hodnoceni kvality produktv porovnani s konkurenci.

Kvalita v porovnani s konkurenci Paet
VySSi 18
Stejna 12
nizsi 0
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14. Odolava dle Vaseho nazoru spaieost dohe konkurenénim tlakam?
VétSina respondefitna tuto otdzku odp@édéla, Ze spolénost odolava dale konkuregnim
tlakim, pouze jeden dotazovany uvedl, Ze jimigateodolava (viz graf 19 a tabulka 41).

v

Graf 19:0dolnost spolénosti vici konkurernim tlakim (v %).

Odolnost spole €nosti v G¢€i konkuren €énim tlak Gm

% 3%

27% g ano
m spiSe ano
O spiSe ne

ane

Tabulka 41:0dolnost spolénosti Vici konkure@nim tlakim.

Odolnost spol€nosti vi¢i tlak am konkurence Pdet
Ano 19
SpiSe ano 8
SpiSe ne

Ne 1
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Pomoci dotaznikového $ehi jsem dosfla k nékolika zajimavym zasram. VeEtSinu
zékaznik spoleénosti OSIVA BORSOV, spol. s r.o. tiiomuZi ve ¥ku 45 — 60 let a je velmi
dulezité, Ze ¥tSina z nich vyuziva jejich sluzeb a nakupuje zamlpkty vice nez 10 let a to
velmi ¢asto. Zakaznici tohoto podniku téZt$inou nevyuZivaji sluzeb konkukarich
subjekfi. To je pochopitel& velikym piinosem, nehd v dnesSni dob tvrdé konkurence je
loajalita zakaznik a dlouhodobé dobré vztahy s nimi jednou z vyznathn§onkureinich
vyhod. U zékaznik je rozhodujicim faktoremip koupi produkfi cena a povaZzuji ji za
prijatelnou, rEkteri za vysokou. ¥tSina z nich je velmi spokojena s Urovni poskytgedn
sluZzeb a s vystupovanim z&stnané spole€nosti. Je protoieba dbat na to, aby seéchto
oblastech neposkodilo dobré jméno podniku. Sorttnspole&nosti shledavaji jeji zakaznici
Sirokym. Co se tyk& samotnych prodiukfako obaly preferuji vaky a radi vyuZivaji dodani
produkti prostednictvim spolénosti. Kvalita produkt se jim zda vySSi nebo stejna jako u
konkurergnich, nikoli vSak nizsi, coz je velmi povzbudivéalBim pozitivem je, Ze zakaznici
vnimaji sodasnou pozici spotmosti na trhu jako velmi dobrou a podnik jako kejien
piipada schopny odolavat konkutaim tlakim. MaZzeme konstatovat, Ze né&hto faktech
ma zn&nou zasluhu vedeni podniku a obchodnidbel, které se dennodehsnazi posilit

lepSi pozici na trhu a dbat na spokojenost zakazhkilkalitu vyrobki i dobré jméno.
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7. Zhodnoceni

Ke splreni cile mé diplomové prace (zhodnoceni strategip&gice spolénosti OSIVA
BORSOV, spol. sr.o., vymezeni konkurenceschoprioktito podniku atd.), bylo uZitosp
metod. STEP analyza, Potier model gti sil, SWOT analyza, analyza konkuréna
dotaznikové Séeni. Pomocidchto metod byly zjig#ny nasledujici vysledky:

1. STEP analyza pomohla Wit a charakterizovat vliv a dopad faktioglobalniho prosedi
na spolénost OSIVA BORSOV, spol. sr.0. Hodnoceny byly talgt socialg-kulturni,

politicko pravni, ekonomické a technologickeé.

1. Mezi nejvyznamgjSi sociélr kulturni faktory ovliwaujici podnik pati vy3Si kupni sila
obyvatelstva, stale se sniZujici zjem o praci mezlstvi, ¢i poptavka po produktech

podniku.

2. Jako nejvyznandsi politicko-pravni faktory byl uen vstupCR do EU a zvySené
legislativni ndroky na ochranu Zivotniho presi.

3. Uwrova politika bank, vy3si ceny pohonnych hmot, vys&mérné mzdy a nizsi

Mriviw s

4. Mezi technologické faktory s népgim vyznamem byly Zazeny zvySujici se vydaje
v oblasti investic do modernich technologii &izeni, dale distribuce vyrobk(distribuwini

sit) a velmi rychlé zastaravani technologii, kterélsosl nese dalSi gebu vydai.

2. Porterav model péti sil, byl uzit pro ohodnoceni vlivpasobicich na podnik ze strany
dodavatel, odkirateli, novych konkurerit, potencionalnich substituta konkuretniho

ringu. Pomoci této metody jsem dékspk nasledujicim z&viam.
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1. Dodavatelé — tato analyza ukazala, ze dodavspelé&nosti OSIVA BORSOV, spol. s r.0.
jsou WtSinou velice Uzce specializovani n&ité druhy dodavanych produkta surovin,
spolg&énost ma vybudovanou rozsahlou dodavatelskau $elmi zavaznym faktem ale
zastava neustale rostouci vyjednavaci sithto subjeki, ktei jsou poté schopni upkatvat
politiku cenovouci politiku kvality a velkym problémem se tak nadgeyi diktat cen a

obchodnich podminek z jejich stranyévpodniku.

2. OdRizratelé — jedna se o specifikum sgolesti, neb6 jsou tvdeni z gevazné ¥tsiny tzv.
dodavateli pirodnich osiv. To znamena, Ze jsou &8 jak odkErateli, tak i dodavateli. Tim
padem je&t vice roste jejich vyjednavaci sila a pozice, ssazirodat produkty za maximalni
cenu, ale za minimalni je koupi€asto se sdruzuji do odbytovych druZstev a toirzha
znesnatuje pozici podniku &¢i nim. OhroZeni ze strany oétateli a dodavatdl je tedy

velmi vysoké.

3. Novi konkurenti — dosfa jsem k zji&ni, Ze vstup zcela novych konkurérdo tolik
komplikovanych podminek tohoto og&tvi bez vyhovujiciho zazemi, dostéatgch finargnich
prostedki a hlavre dlouhotrvajicich kontakt je tén&f nemozny. Hrozba z jejich strany je

tudiz minimalni.

4. Potencionalni substituty — z této analyzy vyply¥e ohrozZeni ze strany potencionalnich

substituti je minimalni.

5. Déle byl analyzovan konkuré&m ring — Ize ho situovat po celém Uzemi republiky,
k nejvyznamgijSi koncentrackinnosti podniku vSak dochazi na jihu a severozapeemi.
Konkurereni vztahy jsou zde velmi agresivni, nekompromisodj vedouci k udrzeni
zékaznik a kupeveni ¢i zvySeni pozic na trhu je velmi tvrdy, vedeny fikiad
prostednictvim certi Urovni poskytovanych sluzeb atd.

3. Analyza konkurenti. Cilem bylo utit nejvyznamujSi konkurenty podniku a stné
charakterizovat jejich pozici na trhu. Nejvyznaf®imi konkurenty tedy jsou ELITA,
semenfska a.s., OSEVA UNI CHOQE a.s., SOUFFLET AGR, OSEVA PRO s.r.o.,
AGROFERT HOLDING a.s. Jejich velkou vyhodou je &ma kapital, nezatizenost dluhy a

moznost nabidky velmi nizkych cen.
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4. SWOT analyza— pomoci niz byly hodnoceny silné a slabé strgmgniku, gilezitosti a
ohroZeni. Mezi nejsikSi stranky podniku pé&t jeho velice kvalitni management, dale
vyborné distribdni st’, flexibilita a okamzit4d schopnost reagovat natayn Mezi nejslabsi
stranky podniku ale naopak patpievzata zadluzenost. Ne&pgi ohrozeni vychazi
ze vzhstajici sily odbrateli a dodavatél, dale zde hrozi vysoké riziko poklesu cen,
piilezitost naopak pro podnikgdstavuje najklad vstup na regiondlni trhyi uspokojovani
dalSich pateb zdkaznik i podpora modernich technologii a inovaci. Na adktéto analyzy
byly dale vybirany vhodné strategie. A sice strigggoniknuti na trh, rozvoj trhu, vyvoj
vyrobku a sousedkna diverzifikace. Jako nejvhoéiBi byla vybrana strategie vyvoje
vyrobku. Jeji vyhodou by bylo menSi firam zatiZzeni a téZ menSi rizika, realizovana by

mohla byt pomoci zlepSetii modifikaci stavajicich vyrohka sluzeb.

5. Dotaznikové Sateni piineslo ve strinosti nasledujici vysledky:
» VvétSina zakaznik spol€nosti je tvdena muZi ve &ku 45 — 60 let,
» prii koupi produkti se orientuji podle ceny,
» zakaznickeé vztahy ke spdleosti jsou ¥tSinou dlouhodobého charakteru
(vice jak 10 let),
* souwasna reklamni kampge hodnocena jako velmi dobra,
* VE&tSinou jsou spokojeni s poskytovanymi sluzbamistupovanim zagstnand,
e zakaznici shledavaji cenyrimeérenymi,
* nakupuji zde velmtasto,
» VvétSinou nevyuZivaji sluzeb konkurence,
» kvalitu produkf pii srovnani sami konkurernimi hodnoti jako vyssi ,
» sortiment ¥tSinou hodnoti jako Siroky,
* nejvice preferovanym obalem produfksou vaky,
» preferovano je dodani produkpodnikem,
» zé&kaznici hodnoti pozici spa@leosti na trhu jako velmi dobrou,

» podnik je dle jejich ndzoru schopen odolavatittakonkurence.

95



8. PFipominky, navrhy

Zawrem pgedkladam wokolik ptipominek, které by mohly pomocitipdosahovani lepSich

vysledki spol&nosti.

Jako jeden z probléimvidim nizkou informovanost o cilech sp@iesti na arovni &8nickych
profesi. Tito pracovnici postradaji gaomi o poslani a cilech podniku, o jeho budoucich
zanerech a planech. Proto jéeba, aby se jiméthto informaci dostavalo, coz dozajista

povede k ¥tSi identifikaci pracovnik se spolénosti a jejich ¥tSi loajalnosti uci ni.

Nekdy se také stava, Ze je odpdmost nedostate¢ pienadSena shora dola naopak. Je
dilezité se na tuto oblast z&fi, neba’ zde mize dochazet ke vznikuiznych problém

nag. v chodu vyroby apod.

Nasledujici pipominka se tyka internetovych stranek spotesti. Myslim si, Ze v dnesni
doh® miZeme povazovat internet za jedno z fAlgditéjSich médii a za velmi obsahly zdroj
informaci. Vyuziva ho nesmirné mnozstvi lidi aijgbt si ugdomit, Ze spravha pouta¥
vytvoiené internetové stranky by mohlyinejmensim zaujmout, spiSe al&t@hnoutiadu
dalSich potencionalnich zakazaikDosavadni internetové stranky postradaji kvaliraifiku
a absoluty se zde nedozvime nic o historii, poslénstrukture podniku. Proto by nebylo

zbytené se jejich zrénou zabyvat.

Rada bych uvedla, Zze by bylo velmi pr&Spé optimalizovat dopravu v rdmeéinnosti

spol&nosti. Znamenalo by to maximalizovat vytiZenostoendbili a sjednotit tak tuto
¢innost pomoci jednorazovychgprav. Dnesni situace téz vyzaduje snizovani stasob,
avSak kwli omezené skladovaci kapacipodniku to budeiejmé¢ do budoucnaiedstavovat

jistou zatz. ReSenim by tedy mohlo byt i ro¥éni skladovacich prostor.
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DalSim velkym problémem, ktery se posledni dobostaa stale vice do pigdi, je
starnouci z#dzeni a technologie. Je sice pravdou, Ze podniksiegnich letech vynaloZil
mnoho finaknich prostedki na modernizaci gkterych ¢asti zaéizeni a technologie, ale je
treba si ugdomit, Ze ®které stroje a Zézeni jsou stara vice jak 20 az 30 let (na@CSO
Ceské Budjovice byly rskteré stroje funéni jiz pied druhou stovou valkou). B takovém
zatiZzeni, kterému jsou vystaveny, je naprosto ppithloé, Ze dochazi k jejich nadmému
opoftebovani. NejgtSim negativem je, Ze na takto staré strojerezeai se v dnesni délen
velmi, velmi €zko shasiji nahradni dily apod. Na technologickém vybaveniig cely chod
vyroby a tudiz jeieba pehodnotit jeho stav a modernizovatizani provo# jednotlivych
Cisticich stanic spotmosti. Bohuzel by ale tyto zasahy vyZzadovaly nenraléstice, a tak je
tieba dobe rozvaZovat, jakym sérem se budou v budoucnu tyto investice ubirat.

Za nejzavaz§jSi problém, ktery bude v blizké budoucnosti nél@shabyvat na vyznamu
osobré povazuji nedostatek kvalifikovanych pracovnichwstbmto od¥tvi. Tato otazka jiz
byla nastidtna v STEP analyze a ma opravdu dalekosatiledky. Pracovni kolektiv
provozi ¢isticich stanic spotmosti totiz neustale starne (i kdyZ na jinych polstge situace
odlidna). Nap naCSO Bordov nad Vitavou najdeme pracovnikyikjsou zde zagstnani
jiz od roku 1981. Problémem je, Z&t§ina z nich jiz brzy dosdhneichodového ¥ku a
nejwtsSim negativem treriddnesni doby je nezdjem o praci na podobnych pozic$ tim
souvisi | obrovsky pokles zajmu o praci v Zekistvi. Spol€nost se v sezonnichésicich
snazitreSit tento problém zatastnavanim brigadnik ¢i vyuzivanim sluzebtznych agentur
zprostedkovavajicich pracovnititezitosti, coZz neni laciné a do podnikiichazi ¢loveék
nekvalifikovany,c¢asto jen na velmi kratkou dobu a jeho &ni na pidélené pozici zabere
mnoho Usili &asu. Nastavaji tak problémy ve vy&oh proces se celkéwkomplikuje (nizsi
vykony, posSkozeni materialti vyrobkia apod.). Gilezitou roli hraje téZ motivace pracovijk
zejména v provozu. Toto je ovSem velmi komplikova@géna, nebd na tSinu €chto
pracovniki v podniku se daysobit pouze pomoci fingnich prostedki. Spol€nost se tedy
bude muset na tuto problematiku vice Z&#tma bude nucena hledat novéSeni &chto

problémi.
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9. Zawr

Cilem mé diplomové préace bylo zhodnotit konkurenhepnost podniku OSIVA BORSOV,
spol. sr.0.,, zmapovat jeho trzni pozici a navrtinopateni vedouci k zvySeni jeho

konkurenceschopnosti a stabilizaci na trhu.

Po zhodnoceni vysledkvSech analyz a §eni uvedenych v této praci mohu konstatovat, Ze
postaveni podniku OSIVA BORSOV, spol. s r.0., jeevieZz uspokojivé a #to by byt i
nadale udrzeno. Podnik byéhi v budoucnu rozvijet své silné stranky (vybomtatribucni

sit’, flexibilita) a dale zvySovat kvalitu svych vyrobla sluzeb, kterd je hodnocen&noa
zékazniku velmi pozitivh Vedeni spolénosti by se rlo vynasnazit udrzet si vyborné

vztahy se stavajicimi zakazniky, ziskat nové atkiéisz na vytvéeni z@tné vazby uci nim.

Prostedi, v ®mz podnik vyviji svoji ¢innost, je charakteristické velmi tvrdymirtety
konkurujicich si subjekt neba jejich koncentrace na trhu je zZm& vysoka. Nej¢tSi
ohroZzeni podniku iedstavuje rostouci vyjednavaci sila &éditeli a dodavatél, riziko
poklesu cen a zejména stalétsi tlak ze strany zahramich spolénosti. Pro zajighi
prosperity a udrZzeni si konkurenceschopnostiigda tyto hrozby monitorovat, snazit se
eliminovat jejich negativni dopad r#nnost podniku, p#ivé sledovat kroky konkuretita

také se zagfit na slabé stranky podniku a pracovat na jejicéti@aeni.

Jako jedno z nejzava@gBich negativ se téZ jevi nedostatek kvalifikovdnymracovnich sil

v oblasti provozu. Prd&vtomuto problému se bude muset vedeni spolsti dostatné
vénovat, aby bylo nalezeno jeho vhodieSeni. Dale je velmi podstatné, aby bylo vyuzito
novych gilezitosti na trhu, jez jsour@dstavovany napinovacemici uspokojovanim dalSich

potreb zakaznik.
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Bylo tedy navrhnuto &kolik opateni, nap.. maximalizace vytiZzenosti dopravy, vyteoi
kvalitnich internetovych strdnek, modernizace gtéifeo zd&izeni, roz&eni skladovacich
prostor a dalSi. Na zakla@&WOT analyzy byly vybirany strategie, jez by padlya zlepsSily
stavajici pozici podniku a jeho konkurenceschopndstkko nejvyhod§Si byla utena
strategie vyvoje vyrobku, jejiz princip spea v modifikaci stavajicich vyrolika sluzeb.
DoSlo by tak k rozgéni nabizeného portfolia prodika sluzeb a podnik by tudiz mohl

oslovit i nové zakazniky.
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10. Resumé

Pomoci metod a postiip strategického fizeni byla zhodnocena trzni pozice a
konkurenceschopnost podniku OSIVA BORSOV, spol.os Analyzovano bylo vnihi i
vnéjSi prostedi tohoto podniku. Pouzity byly nasledujici angly8WOT analyza, STEP

analyza, Portév model a analyza konkuréntDale bylo také uzito dotaznikové i&eti.

Diky vysledkim plynoucim zdchto analyz, mizeme hodnotit trZzni pozici podniku jako velmi
uspokojivou, i pesto, Ze mustelit velmi silné konkurenci. Proto jéeba, aby spotaost i
nadale monitorovala i sebemensi ¢ay v konkuregnim ringu a péiveé sledovala a
analyzovala reakce svych konkurenDale bylo navrhnuto dkolik opateni pro zvySeni
konkurenceschopnosti a prosperity tohoto podnikuaazdklad SWOT analyzy byla jako
nejvhodrjSi vybrana strategie vyvoje vyrobku, sp@jici v modifikaci stavajicich vyrolika

sluzeb.
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11. Summary

The market position and competitiveness of compa®VA BORSOV, spol. s r.0. have
been evaluated by means of strategic managemestt®ods and process. The internal and
external background of this company have been aedlyThere have been used these
analyses: SWOT analysis, STEP analysis, Porter'seMand Analysis of Competitors.

Furthermore has been used the questionnaire inquiry

The market position of the company could be evalliats highly satisfaing, due to the results
of these analisys, in spite of the fact, that camypaust confront a very strong competition.
So it’s very important to contemplate minor changeshe ring of competition and to
contemplate and analyse competitors’s reaction.eSanmmangements have been proposed to
increase of competitiveness and prosperity of duspany and by means of the SWOT
analysis has been choosed strategy of the proddetislopement as the most acceptable

strategy, that consist in the modification of @mnporary products and services.
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13. Frilohy

Priloha 1— Cenik osiv

Cenik osiv - platny od 1.8.2007.

Druh osiva Odrida Stupai Prodejni cena
v K&/t

Je&men ozimy vSechny otldy Cl/C2 8 990,-
PSenice ozima novinky C1/C2 + 500,- dle skupiny

Bohemia, Mulan,

Raduza, Etela,

Florett

l. skupina E, A C1/C2 9 950,-

Akteur, Alana, Alibaba,

Batis, Biscay, Bohemia,

Ebi, Globus,

llias, Karolinum, Ludwig,

Mulan, Raduza,

Sulamit

Il.skupina B, C C1/C2 9 500,-

Clarus, Dromos,

Etela, Florett, Herman,

Meritto, Mladka,

Rapsodia, Rheia,

Simila, Versalilles,

Windsor
Zito ozimé Matador C1/C2 9 500, -

Ascari H 22 000,-
Tritikale ozimé vSechny oddy C1l/C2 8 990,-
Hoicice bila Severka C1 32 000,-
Svazenka vSechny adty C1l 90 000,-

» priplatky za meeni specialnimi miadly Celest +fna + 500,- K/t
Celest 2l/t + 400 K,-/t




Cenik osiv - platny od 27. 11. 2007.

Jeémen jarni sladovnické oty 13 900,-
Jeémen jarni krmné oddy 13 500,-
PSenice jarni 13 500,.
Tritikale jarni 13 500,-

Oves sety 9 990,-

Oves nahy 13 500,-

Hrach sety (mieny) 13 500,-
Peluska jarni (nentend) 13 500 ,-+ obal
Bob obecny (nenieny) 14 900,- + obal
Horcice bila 42 000,- + obal
Jetel IE&ni 2n 87 000,- + obal

Ostatni plodiny dle dohody

pozn.: ceny uvedené K + DPH.




Priloha 2 -Cenik praci a sluzeb

Cenik praci a sluzeb platny od 1.5.2006

1. Cisténi osiva

Nazev polozky Cena K/t
stupre Z stuprg C ve mzd

Obiloviny 450,- 300,- 360,-
Luskoviny 690,- 420,- 550,-
Krmné okopaniny - 1 400,- 1 400,-
Olejniny 840,- 790,- 950,-
Pradné rostliny 800,- 750,- 890,-
Jeteloviny 1 650,- 1 250,- 1 650,-
Travy - €zkeé 2 600,- 2 390,- 2 590,-

- gtedre t¢Zké 3 900,- 3 600,- 3 800,-

- lehké 4 700,- 4 480,- 4 700,-
Méak — s vyuzitim veSkeré technologie mimo - - 1 360,-
separatortoviku
Kmin - - 1 360,-
Svazenka - - 1 750,-
pozn.: a) nahrady Z#&teni jsou stanoveny za 1 t hmotnosti osivaivqanim stavu

fed provedenym Ukonem,;

b) nahrady z4Sténi jsou stanoveny za jedd@steni;

c) za kazdy opakovany ukagteni se fakturuje 50% zakladni nahrady;

d) p obsahu&zko odstranitelnych pleviel prirodnim stavu se dohodne

s dodavatelemdged Ukoru ¢isténi;

e) P ¢isténi s pouzitim separatortidviku se fakturuje fiplatek ve vysi 50 %
zakladni ndhrady — mak, kmiteljeapod.

2. Michani travnich sngsi

Nazev polozky

Cena K/t

Michani travnich sgsi

1 200,-




3. Finalizace osiva

Nazev polozky Cena K/t *
Obiloviny 2 230,-
Luskoviny 2 230,-

* cena zahrnuje: nieni, mdidlo, obaly K/t cistého osiva
- v pripack pouziti vlastnich obéal(vaki) zakaznika bude z uvedené cenydeleacdstka
280 K/t

4. Cisténi merkantilu ( je&men sladovnicky, pSenice potravingskéa, krmné komodity)

Cena se stanovi individud@ma zéklad mnoZzstvi, kvality pirodniho materialu a kvality
poZadované po visteni.

5. Zpétny vykup vaki

Nazev polozky Cena K/ks

Vaky velkoobjemové - pouzité 50,-

6. Cenik vykonu v laboratadfi

Rozbhor naistotu 110,- K&/ vzorek
Kli ¢ivost 220,- K&/ vzorek
Stanoveni vlihkosti 60,- K&/ vzorek

K uvedenym cenam bude fakturovana DPH.




Priloha 3 — Nabidka produkii

Pro ozimou sezonu 2008 nabizi spiiest tento sortiment osiv polnich plodin:

* Jeémen ozimy — odidy:
Alisa, Amarena, Campanile, Campill, iGehn, Laverda, Merlot, Premuda, Traminer.

« Zito 0zimé — odmdy:

Askari, Aventino, Fugato, Matador.

o Tritikale ozimé — odrady:
Hortenso, Lupus, Nazaret, Talentrojn¢Trilogie.

« Repka 0zima — odfidy:
Aplaus, Aviso, Bristol, Liprima, Liseponent, Opus, + 34 dalSich ddra hybridh.

» PSenice 0zim4 — odidy:
Akteur, Alana, Anduril, Bardotka, Batoy, Batis, Biscay, Bohemia, Cubus,
Dromos, Ebi, Etela, Florett, Herman, llias, Levenydiudwig, Magister, Meritto,

Mladka, Mulan, Raduza, Rapsodia, Rheia, Sakurail&i®ulamit, Versailles.



Pro jarni sezonu 2009 nabizi spéteost tento sortiment osiv polnich plodin:

» Jefmen jarni — odrady:
Aksamit, Bojos, Bolina, Calgary, Diplom, Heris, dey, Malz, Prestige, Radegast,

Sebastian, Tocada, Tolar, Westminister, Xanadu.

* PSenice jarni — odndy:

Corso, Epos, Granny, Leguan, SW Kadrilj, Vanek,aha

* Oves nahy — odidy:

Saul.

* Oves sety — odidy:

Atego, Rozmar, Vok.

» Tritikale jarni — odr ady:
Kargo.

* Bob sety — odiidy:
Merkur, PeluSka setd, Arvika.

* Hrach sety — odridy:

Bohatyr, Concorde, Stilo, Terno.

» Hoiéice bila — odridy:
Severka.



» Jeteloviny — odnidy:
2n - Téabor, Chlumecky.
4n - Beskyd, Dolina.

o Jetel plazivy — odridy:

Jura.

o Jetel zvrhly — odriady:
Taborsky.

* Travni smési:
Parkova s#s, Histni snés, Luéni snes trvala, Polopozdni pastevni &nJetelotravni

smis, Snés na rychlé ozelemi.

- déle je nabizeno michanic&ahdle gani zakaznika a prodej malobaleni travnickssm
a 400g.

* Kukufice :
Tuzemské hybridyCEZEA a.s.CEX.
Zahranini hybridy od firemLIMAGRAIN CR, s.r.o, SAATBAU LINZ spol. s r.0.,
SEMPOL HOLDING a.s. Trnava, RUSTICA PROGRAINgwfinal spol. s r.0.),
SYNGENTA s.r.0., KWS, SUMI AGRO CZECH s.r.oWSANTO (DEKLAB).

* Ostatni plodiny:
Kapusta krmna, Len sety — olejny, Mak sekgepa krmnéRepka jarni, Svazenka

vraticolista, Vikev seta, VofSka seta.

- pro malospdtbitele 1ze zajistit slurdmici a proso urené ke krmeni drobnych Zat

¢i ptactva.



Priloha 4 — Dotaznik

Dotaznik
1. Co je pro Vas Fi ndkupu produkt a spol&nosti rozhodujici?
s cena

« kvalita

2. Jak dlouho jste jiz zakaznikem spolosti OSIVA BORSOV, spol. s r.0.?
e mért nez5 let
» vicejak 5 let

» vicejak 10 let

3. Jaka je dle Vaseho nazoru sa@asna reklamni kampai spolenosti?
* velmi dobréd
» dostaténa

* nedostatétna

4. Jste spokojen/a s poskytovanymi sluzbami spéleosti?

e ano
e spiSe ano
* spiSe ne
e ne

5. Jak byste charakterizoval/a ceny produki?

e vysoké
* prijatelné
* nizké

6. Jak ¢asto zde nakupujete a vyuZzivate sluzeb spéteosti?
» velmicasto
e casto
» spiSe sporadicky
o ziidkakdy



7. Jak hodnotite sortiment produkti spolenosti ?

» Siroky
» dost&ujici
o Uzky

8. Jaky obal produkti preferujete?
» Kklasicky pytel
* ventilovy pytel
* vak

» velkoobjemovou bednu

9. Jakou pozici ma dle Vaseho nazoru firma na trhw sowtasné dok?
* velmi dobrou
* dobrou
e spiSe horsi

» Spatnou

10. Dodani produkti preferujete:
» vlastnimi prostedky

» prostednictvim spolénosti

11. Jak jste spokojen/a s vystupovanim zafstnanai?
* velmi spokojen/a
» spokojen/a
» spiSe nespokojen/a

* nespokojen/a

12. Vyuzivate téz sluzeb konkurence?
e ano

e ne



13. Jakou kvalitu maji dle Vaseho nazoru produkty asluzby spol€nosti OSIVA
BORSOV, spol. s r.0. v porovnani s konkureénimi subjekty?

o VySSi
* stejnou
o niZsi

14. Odolava dle Vaseho nazoru spalrost dok¥e konkurenénim tlakam?
e ano

* spiSe ano

* spiSe ne
* ne
Respondenti:

e pohlavi: Zena
muz

o vek: * do 30 let
*  30-45 let
* 45 -60 let
* nad 60 let



Priloha 5 — Firemni logo

\/

OSIVA BORéOV, spol. s r.o.



