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Uvod

V soucasnosti pojem konkurence je velmi pouzivanym terminem. VétSina firem mezi
sebou soupeii a snazi se ziskat co nejvice zdkaznikli na tukor druhych firem. Jejich
konkuren¢ni boj spociva zejména v moznosti vétSitho vybéru sluzeb ¢i nabidce vyhodné;si
ceny a kvality. Diky témto faktim je nutné, aby firma byla néjakym zplsobem odlisna od
ostatnich konkurenti. Firmy s konkurencni vyhodou jsou potom daleko vice uspésné.
V dnesni dobé nejsou rozhodujicim subjektem o uspéSnosti spole¢nosti jenom konkurenéni
firmy, ale také zdkaznici. Proto je pro firmu nutné, aby byla provedena analyza zejména
konkurence

a zakaznikl. Néasledné musi byt schopna tyto informace spravné vyuzit ve svlij prospéch.

Pro bakalaiskou préaci jsem zvolila téma ,,Konkurenceschopnost firmy a jeji analyza“.
Toto téma jsem si vybrala z dlivodu osobni znalosti firmy, snadné dostupnosti informaci, a

také moznosti budouciho ptisobeni ve vedeni firmy.

Cilem bakalafska prace je zanalyzovat rodinou firmu PeStuka, s.r.o., véetné jejiho
postaveni na regionalnim trhu a jeji konkurenceschopnost. Na zaklad¢ zjisténych informaci
navrhnout mozné opatieni pro tuto firmu. Diky této bakalaiské praci by mélo byt zjisténo,
jestli je firma schopna byt konkurenceschopnd, a zda Ize zvysit jeji konkurenceschopnost,
poptipad¢ jakym zpisobem. Vyzkumnd otdazka zni, zda je firma schopna byt
konkurenceschopnd. Hlavnim piinosem je zjiSténi novych informaci a poznatki o firmé

Pestuka, s.r.o0., na které miize zareagovat a zvysit svoji efektivitu na trhu.

Bakalatska prace je rozdélena na dvé Casti, a to teoretickou a praktickou ¢ast. Na zékladé
prostudované literatury se v teoretické ¢asti vénuji zédkladnim pojmiim, které jsou spojeny
s timto tématem. Nejprve definuji konkurenci, konkurenceschopnost, typy konkurenci
a konkurencni vyhodou. Déle se zabyvdm podnikédnim, rodinnym podnikdnim, a také
samotnym pojmem podnik. Soucasti teoretické Casti je 1 kapitola metodika prace, ve které
jsou popsany nasledujici analyzy: Porteriiv konkurencni model 5 sil a SWOT analyza. V
praktické¢ Casti se vénuji popisu spolecnosti. Zjisténé informace nasledné aplikuji na
jednotlivé analyzy. Ziskané vysledky z jednotlivych analyz jsou vyhodnoceny a nésledné jsou

navrzena mozna opatfeni a doporuceni, kterd pomohou firmé zvysit jeji konkurenceschopnost.



1 Teoreticka specifika dané problematiky

1.1 Konkurence a konkurenceschopnost

Konkurence je jeden z dilezitych faktort, se kterym se potyka kazdy podnik. Termin
konkurence lze definovat, jako stfet subjekti, které maji odliSné zajmy na daném trhu.
Hlavnim cilem téchto subjekt je uskute¢nit svoje zajmy, at’ uz na strané poptavky ¢i na
strané nabidky.' Je nutné rozliit pojem konkurence a konkurenceschopnost. Konkurence

predstavuje vysledek &innosti podniku, zatimco konkurenceschopnost je potencial podniku.?

1.2 Typy konkurence

Konkurenci Ize rozdé€lit do nasledujicich péti zakladnich skupin:

o konkurence mezi nabidkou a poptavkou,
o konkurence na strane nabidky,

e konkurence na strané poptavky,

e cenova a necenova konkurence,

e dokonalé a nedokonald konkurence.’
1.2.1 Konkurence mezi nabidkou a poptavkou

Prvnim typem je konkurence mezi nabidkou a poptavkou, taktéz lze nazvat jako
konkurence napfi¢ trhem. Zakladni subjekty, které tvofi tuto konkurenci jsou spotiebitelé
a vyrobci. Hlavnim cilem vyrobct, kteti predstavuji stranu nabidky, je prodat svoje zbozi ¢i
vyrobky, za co nejvySsi cenu. Druhou skupinu tvoii spotiebitelé, ktetfi reprezentuji stranu
poptavky. Jejich zdjem je zejména uspokojeni svych potieb ndkupem co nejvice zbozi, za co
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subjekty.’

"MACAKOVA, Libuse. Mikroekonomie: zdkladni kurs. 11. vyd. Slany: Melandrium, 2010. 39 s. ISBN 978-80-
86175-70-6.

2 MIKOLAS, Zdengk. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencidl a dynamika podnikani.
11. vyd. Praha: Grada, 2005. 65 s. ISBN 80-247-1277-6.

*MACAKOVA, Libuse. Mikroekonomie: zédkladni kurs. 11. vyd. Slany: Melandrium, 2010. 39-44 s. ISBN 978-
80-86175-70-6.

* MACAKOVA, Libuse. Mikroekonomie: zikladni kurs. 11. vyd. Slany: Melandrium, 2010. 39 s. ISBN 978-80-
86175-70-6.



1.2.2 Konkurence na strané poptavky

Konkurence na strané poptavky nastava v ptipadé, kdy poptavka je vyssi nez nabidka.
Dochazi k tomu, Ze na trhu je nedostatek zbozi a spotiebitel je ochoten ziskat zbozi i za vyssi

cenu neZ za normalnich okolnosti.’

1.2.3 Konkurence na strané nabidky

maximalizovat zisk. Mezi dalsi cile vyrobct se fadi 1 dosaZeni vétSiho podilu na trhu, se
kterym je spjato oslabeni konkurence. V ptipadé konkurence na stran¢ nabidky mohou nastat
dvé situace, kdy nabidka ptevysuje poptavku, anebo naopak poptavka je vySsi nez nabidka.
V prvni situaci dochézi k tomu, ze mezi konkurenty vzniké boj o to, kdo nabidne lepsi cenu.
Jestlize dojde k poklesu ceny, kazdy z vyrobctl se snazi prodélat co nejméne.

Ve druhém ptipad¢é dochézi k tomu, Ze nabidka je mensi nez poptavka. Vyrobce se snazi

zaujmout lepsi postaveni na trhu, na zaklad& zvySovéni cen a ziskat v&tsi vynos.°
1.2.4 Cenova a necenova konkurence

U cenové konkurence hlavnim subjektem, ktery ovliviiuje ceny produkti, je prodavajici.
Prodavajici se snazi na zdklad¢€ snizeni ceny ziskat vétSi mnozZstvi spotiebitelll. Jejich strategie
spociva ve snizeni ceny, za U¢elem zniCeni konkurence, kterd se nedokaze piizplsobit t€mto
nizkym cenam. Zakaznika zajima vyrobek s levnéjsi cenou, tudiz bude radéji preferovat

v

firmu, ktera nabidne pfiznivejsi cenu.

Podobnou metodu vyuziva i necenova konkurence. Snazi se ptildkat zdkaznika poutavou
reklamou, zajimavym obalem svého vyrobku, nabizi lepsi sluzby ¢i servis, a v neposledni

N . o r v r 7
fad¢ poskytuje rtizné mnozstvi slev.

> MACAKOVA, Libuie. Mikroekonomie: zédkladni kurs. 11. vyd. Slany: Melandrium, 2010. 40 s. ISBN 978-80-
86175-70-6.
 MACAKOVA, Libuse. Mikroekonomie: zékladni kurs. 11. vyd. Slany: Melandrium, 2010. 40 s. ISBN 978-80-
86175-70-6.
"MACAKOVA, Libuse. Mikroekonomie: zékladni kurs. 11. vyd. Slany: Melandrium, 2010. 41 s. ISBN 978-80-
86175-70-6.



1.2.5 Dokonala konkurence

Mezi typicky znak dokonalé konkurence patfi velké mnozstvi prodavajicich
a spottebitelti, ktefi nemaji vliv na cenu vyrobku. Dalsi faktory dokonalé konkurence jsou
volny vstup nebo odchod z daného odvétvi, homogenni vyrobky a stejnd informovanost obou
trznich subjektii o vyrobeich a jejich cenach.® Soudasti dokonalé konkurence jsou také nulové
naklady na reklamu a dopravu. V dokonalé konkurenci nemaé stat zaddny vliv na fizeni
veSkerych procesi spolecnosti. Neexistuje zde mobilni strnulost vyrobnich faktort, coz

znamend, e veskeré vyrobni faktory reaguji okamzit& na situaci na konkrétnim trhu.’

1.2.6 Nedokonala konkurence

Nedokonalou konkurenci tvofi tfi hlavni typy trzni struktury: oligopol, monopol
a monopolisticka konkurence. Kazdy druh trzni struktury ma specificka kritéria, kterymi se
vyznacuje. Velkou roli pfi stanoveni typu struktury hraje v prvni fadé pocet subjekti na
odpovidajicim trhu.'® Nedokonala konkurence se vyskytuje i na trhu, kde znatna &ast sektort
neni Upln¢ konkurenceschopnd. Hlavnim rysem nedokonalé konkurence je velké mnoZzstvi
prodejcti, ktefi nabizi diferencované vyrobky a sluzby.'' Jelikoz se kazda spole¢nost
specializuje na jiny vyrobek ¢i sluzbu, Ize fici, Ze si mize stanovit libovolnou cenu. OvSem je
nutno konstatovat, ze pro nedokonalou konkurenci je typicka existence minimalné jednoho
prodavajiciho, jenz dokaze ovlivnit cenu na daném trhu. Nejcastéjsi divod, diky kterému
vznikd nedokonald konkurence, jsou uspory zrozsahu. Jedna se zejména o snizeni
primérnych naklada s rostoucim objemem vyroby. Tento fakt vede k tomu, Ze velké firmy,

které si mohou dovolit sniZit cenu, dokazi timto krokem vytlagit slabsi konkurenéni firmy.'?

8 JURECKA, Vaclav. Mikroekonomie. 2., aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2013. Expert (Grada). 180 s. ISBN 978-
80-247-4385-1.

’ The Economic Times [online]. [cit. 2019-03-19]. Dostupné Z:
https://economictimes.indiatimes.com/definition/perfect-competition

" JURECKA, Vaclav. Mikroekonomie. 2., aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2013. Expert (Grada). 176 s. ISBN 978-
80-247-4385-1.

1 MBN — Market business news [online]. [cit. 2019-03-19]. Dostupné z:
https://marketbusinessnews.com/financial-glossary/imperfect-competition-definition-meaning/

2 MACAKOVA, Libuse. Mikroekonomie: zdkladni kurs. 11. vyd. Slany: Melandrium, 2010. 117-119 s. ISBN
978-80-86175-70-6.



1.2.6.1 Typy nedokonalé konkurence
1. Monopol

Monopol je charakteristicky vyhradné jednim prodavajicim, ktery poskytuje sviij
vyrobek bez blizkého substitutu. Tento stav setrvava pouze tehdy, jestlize konkurenti maji
ruzné prekazky, které jim brani ve vstupu na trh. Tento faktor souvisi se zdkladnimi druhy
monopolu, mezi které patii: prirozeny monopol, monopol z viastnictvi jedinecného faktoru,
monopol vytvoreny statem tzv. administrativni."> Vyhodou monopolu je stanoveni libovolné
vyssi ceny, jelikoz nekonkuruje jinym firmam. I pfesto nastava prekazka v podobé¢ vyssi ceny.
Ta ma za nasledek mensi zajem o vyrobek, neZ by tomu tak bylo u konkurence.'* Monopol se
v dnesni dobé¢ jiz skoro nevyskytuje a kdyz ano, tak pouze docasné. Jestlize firma piijde
s néjakym novym ndpadem pozdé&ji dojde k tom, ze zacnou vznikat nové spolecnosti

nabizejici totozny produkt nebo tentyz produkt s dokonalejsim provedenim. '’

2. Monopolisticka konkurence

Monopolistickd konkurence ptedstavuje n€kolik firem nabizejicich produkt ¢i sluzby
spotiebiteli, které jsou diferencované, ale uspokojuji tutéz potifebu. Mezi hlavni rozdil oproti
monopolu patii volny vstup na toto odvétvi. Jednotlivé firmy nabizi vyrobek, za co nejlepsi
cenu. V prvni fadé se firma snazi zdkaznika zaujmout poutavou reklamou, designem C¢i
znaCkou produktu. Zakaznik vSak musi sam posoudit, jestli se jedna o vyrobek diferencovany
nebo homogenni.'® U monopolistické konkurence neexistuji jakékoliv bariéry ve vstupu na
dany trh pro potencidlni novou konkurenci. Na zaklad¢ tohoto minéni spole¢nosti uplatiiuji

sklon k nulovému ekonomickému zisku.'”

5 HOLMAN, Robert. Mikroekonomie: stiedné pokrocily kurz. 2., aktualiz. vyd. V Praze: C.H. Beck, 2007.
Beckovy ekonomické ucebnice. 363 s. ISBN 978-80-7179-862-0.

' LIPOVSKA, Hana. Moderni ekonomie: jednoduse o viem, co byste méli védét. Praha: Grada, 2017. 74 s.
ISBN 978-80-271-0120-7.

> HRBKOVA, Jana. Spolecenské védy pro techniky: ekonomie, pravo, politologie. Praha: Grada Publishing,
2015. Expert (Grada). 33 s. ISBN 978-80-247-5588-5.

' JURECKA, Vaclav. Mikroekonomie. 2., aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2013. Expert (Grada). 237 s. ISBN 978-
80-247-4385-1.

""HOLMAN, Robert. Ekonomie. 5. vyd. V Praze: C.H. Beck, 2011. Beckovy ekonomické uéebnice. 137 s. ISBN
978-80-7400-006-5.
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3. Oligopol

Oligopol pfedstavuje n€kolik malych firem, které maji vyrazné postaveni na trhu
a vzajemné si mezi sebou konkuruji. Pro oligopolni strukturu je typicky produkt, ktery je
diferencovany a firma ma casteCny vliv na cenu produktu. Dochazi také ke vzajemné
zavislosti mezi firmami. Jestlize se jedna firma rozhodne zménit cenu ¢i objem produktu,

ovlivni to nejen zisk, ale i prodej ostatnich konkurenti.'®

Oligopol je mozné rozdélit dle charakteristiky do ¢tyt zdkladnich skupin:

a) Homogenni oligopol — firmy se specializuji na vyrobu stejného produktu.

b) Diferencovany oligopol — firmy vyrabi produkty, které jsou svoji potiebou stejné, ale
spotiebitel tyto produkty vnima odlisn€. Typicky diferencovany oligopol je napiiklad
vyroba aut.

¢) Smluvni oligopol — firmy mezi sebou uzaviraji tzv. kartelovou dohodu. Tato dohoda
obsahuje pfedem stanovené ceny a objem produkce.

d) Oligopol s dominantni firmou — existence firmy, kterda ma dominantni postaveni na trhu

. , o , w v 19
a urCuje cenu vyrobkt pro ostatni mensi vyrobce.

'8 JURECKA, Vaclav. Mikroekonomie. 2., aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2013. Expert (Grada). 221-222 s.
ISBN 978-80-247-4385-1.
' JURECKA, Vaclav. Mikroekonomie. 2., aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2013. Expert (Grada). 222-228 s.
ISBN 978-80-247-4385-1.
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1.3 Konkurenéni vyhoda

Nedilnou soucasti konkurenceschopnosti je i konkurenéni vyhoda, kterou lze chépat jako
zdroj konkurenceschopnosti. Jestlize bychom méli pfesnéji formulovat vyznam konkurencni
vyhody, pak lze hovofit o mozném prospéchu, ktery spolecnost mlze ziskat na zakladé
vlastnich specialnich vlastnosti, jez jsou charakteristické jenom pro tuto vybranou

¥ 20
spole¢nost.

Existuje fada déleni konkurencnich vyhod, kterymi se podnik odliSuje od konkurence.
Konkuren¢ni vyhoda je dosazena az v okamziku, kdy firma generuje zisk pfevySujici primér

v daném oboru. Zde jsou uvedeny nékteré z nich:

o Konkurencni vvhoda v podobé nizkych ndkladii.

e  Konkurencni vvhoda v podobé zietelné diferenciace sluzeb.
o  Konkurencni vyhoda v uzivani noveé technologie.

o  Konkurencni vyhoda v podobé inovace sluzeb.

o  Konkurencni vyhoda souvisejici s uplnou znalosti zdkaznikii, trhu, konkurence

a dalsich hledisek.”’!

Dle Michaela E. Portera konkuren¢ni vyhoda spociva v nizkych nakladech a diferenciaci.
Zminéné konkuren¢ni vyhody lze nasledn€ pouzit pro tvorbu konkurencnich strategii. Prvni
strategii je vyhoda v podobé nizkych nakladi. V této strategii je hlavnim cilem dosazeni
nejnizsi vyse nakladi firmy v rdmci celého odvétvi na urcitém trhu. Soucasti strategie nizkych
nakladd je nutnost zavedeni modernich a vykonnych zatizeni. Zavedeni téchto postupli pro
firmu ze zac¢atku muze byt velmi nakladné. OvSem zavérem musi dospét k nizkym primym
Dale pak minimalizovat zdkazniky s problémem plnéni svych zévazka. Jestlize se firmé
povede spravné aplikovat tuto strategii, ziska nadprimérny zisk v odvétvi, ve kterém se
specializuje. Vyhoda nizkych nakladii podnik ochranuje pied silnymi a vyznamnymi
odbérateli 1 dodavateli. Jestlize podnik jednou docili postaveni s nizkymi néklady, jeho

’ o ro_. ’ ’ o N - ’ v ;22
vyhodou se stava velky zisk, ktery dale mize investovat do novych zatizeni.

* SLANY, Antonin. Konkurenceschopnost ceské ekonomiky: (vyvojové trendy). Brno: Masarykova univerzita,
2006. 19 s. ISBN 80-210-4157-9.

2l BLAZKOVA, Martina. Marketingové izeni a planovani pro malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2007. 82-83
s. ISBN 978-80-247-1535-3.

2 MIKOLAS, Zdengk. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencidl a dynamika podnikdni.
Praha: Grada, 2005. 72-73 s. ISBN 80-247-1277-6.

12



Dalsi strategie vychazi z vyhody diferenciace. Diferenciace je pro kazdy podnik velmi
zasadni. Nejcastéji se firmy snaZzi odliSovat ve kvalité a cené sluzeb a v prvni fad¢ v postaveni
zna¢ky ¢i jména firmy. Diferenciace se stava pro firmu klicovou hlavné z divodu ochrany
proti péti konkurenénim silam, kterymi jsou stavajici konkurence, potencialni konkurence,
dodavatelé, kupujici a substituty. Zakaznik se totiz vétSinou vraci k osvédCené firme, se

14 v 2
kterou m4 kladnou zkugenost.?

Existuje také treti strategie tzv. soustiFedéni pozornosti, ale ta se pouziva jen v ur¢itém
segmentu. Tato strategie se zaméfuje na urCitou skupinu zékaznikd. Hlavnim cilem je

S *

uspokojit potieby zakaznikil s diirazem stat se nejlevn&jsi & nejlepsi oproti konkurenttm.**

1.4 Analyza konkurence

Vramci analyzy konkurence firma musi byt schopna identifikovat tifi skupiny
konkurence, do kterych je fazena konkurence piimd, konkurence nepiimad a potencialni
konkurence. VétSina firem nepoklada za dilezité sledovat svoji konkurenci, a naopak existuji
firmy, kter¢ to se sledovanim konkuren¢nich firem ponékud ptehanéji. Posledni skupinu tvofi
firmy jejichz ptfehled o konkurencnich firmam je pifiméfeny. Tyto firmy se dokazi
konkurenénim firmadm ptizplsobit a napodobit jejich aktivitu, a také snadnéji reaguji na
veskeré zmény. Optimalni stav firmy nastava az tehdy, kdy firma dokaZe najit vhodnou miru
vSech zminénych typli. Analyza konkurence je pro firmu podstatnd zejména z téchto
nasledujicich davodid. Je schopna ur€it svoji konkuren¢ni vyhodu a nevyhodu vici
konkuren¢nim firmam. Dale je schopna porozumét minulym, soucasnym, ale i budoucim
strategiim konkuren¢nich firem. S timto bodem souvisi moZnost porozuméni budoucich
marketingovych rozhodnuti konkuren¢nich firem. V neposledni fadé analyza konkurence
firm¢ slouzi ke stanoveni vhodnych strategii, které urcuji, zda firma dokaze dosahnout

’ v 5 v v , s r 25
budouci konkuren¢ni vyhody a reagovat v€as na zmény odehravajici se na daném trhu.

2 MIKOLAS, Zdengk. Jak zvySit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencial a dynamika podnikani.
Praha: Grada, 2005. 73 s. ISBN 80-247-1277-6.

2 MIKOLAS, Zdengk. Jak zvysit konkurenceschopnost podniku: konkurencni potencidl a dynamika podnikani.
Praha: Grada, 2005. 74 s. ISBN 80-247-1277-6.

» BLAZKOVA, Martina. Marketingové Fizeni a planovani pro malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2007. 61 s.
ISBN 978-80-247-1535-3.
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1.5 Podnikani

Nejprve je nutné definovat samotny pojem podnikani. Zakon ¢. 89/2012 Sb., Obc¢ansky
zakonik § 420 odst. 1 podnikani definuje jako: ,,samostatné vydelecnou cinnost vykondavanou
na viastni ucet a odpovédnost Zivnostenskym nebo obdobnym zpiisobem se zamérem cinit tak
soustavné za ucelem dosazeni zisku. Osoba, ktera takovou cinnost vykonava, je povazovaina se

ziretelem k této cinnosti za podnikatele. “*°

Cilem podnikani je pfeménit vstupy na vystupy tak, aby byly co nejlépe uspokojeny
potteby zdkaznikii a podnik doséhl zisku. Tento fakt souvisi stim, Ze podnik musi byt
schopen zhodnotit svlij vlozeny kapitdl. Kazdé podnikéani je spojeno s urcitym typem rizika.

Jeho mira plsobeni zavisi na velikosti, typu podniku a jeho Cinnosti, finan¢ni stabilité

podniku
NAZEV , ]
PQUKR POYIKATELU V OLOMOUCKEM KRAJI
E]
120,000 [HODNOTA
100,000
80,000
60,000 [INAZEV
KATEGORI
40,000 El
[HODNOTA
20,000 ]
: B
FO PO

Graf 1, Zobrazeni poctu podnikatelii v Olomouckém kraji
Zdroj: https://www.mpo.cz/
a konkurenci.”’

Vyse uvedeny graf €. 1 popisuje zobrazeni poctu podnikatelti v Olomouckém kraji. Dle
statistickych udajii od Ministerstva priimyslu a obchodu za 2. ¢tvrtleti roku 2018 je patrné, ze
celkovy pocet podnikatelit v Olomouckém kraji je 124 603. Z celkového poctu je 107 349
fyzickych osob a 17 254 pravnickych osob.

% Viz zikon €. 89/2012 Sb., novy obdansky zékonik, v aktudlnim zn€ni, § 420 odst. 1.
" MULACOVA, Véra a Petr MULAC. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha: Grada, 2013. Finanéni Fizeni.
15-16 s. ISBN 978-80-247-4780-4.
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1.6 Podnik

Nezbytnou soucasti podnikani je 1 pojem podnik, ktery je nutno definovat. Pfesné znéni
pojmu podnik v zdkon¢ jiz nenajdeme. Od roku 2014 dle zakona ¢. 89/2012 Sb., Obcanského
zékoniku, je podnik charakterizovan jako obchodni zdvod.”® Piesna definice obchodniho
zavodu zni: ,, Obchodni zavod je organizovany soubor jmeni, ktery podnikatel vytvoril a ktery
z jeho viile slouzi k provozovani jeho cinnosti. Ma se za to, Ze zdavod tvori vse, co zpravidla

«29

slouzi k jeho provozu. =" V odborné literatufe se ve vétSin€ ptipadech pouziva pojem podnik,

proto 1 v bakalarské praci bude pouzit tento pojem.
1.6.1 Typy podniki

Na zéklad¢ urcitych specifik podniky Ize rozd¢lit do néasledujicich skupin:
a) podniky podle pravni normy,
b) podniky podle sektorii a hospodarskych odvetvi,
¢) podniky podle velikosti,
d) podniky podie typu vyroby.”

1.6.1.1 Podniky podle pravni normy

Tato oblast zahrnuje Ctyfi typy podniki:

a) Podnik jednotlivce

Hlavnim specifikem tohoto typu podniku je vlastnictvi pouze jedné osoby, nejcastéji
fyzické osoby. Vyhodou pii zaklddani podniku je potfeba malého kapitdlu a minimalni fizeni
podniku statem. Tento druh podnikani jednotlivce se nejéastéji nazyva zivnost. Zivnostensky

. e y . 1
zakon rozliuje Zivnost ohlagovaci a koncesovanou.”

Koncesovana zZivnost miize byt provozovana pouze pod podminkou udéleni povoleni
neboli koncese od zivnostenského tfadu. Dal§im pozadavkem k provozovani této zivnosti je

odborna zpusobilost.*”

* CIZINSKA, Romana. Zdklady financéniho Fizeni podniku. Praha: Grada Publishing, 2018. Prosperita firmy. 9 s.
ISBN 978-80-271-0194-8.

¥ Viz zakon &. 89/2012 Sb., novy ob&ansky zakonik, v aktualnim znéni, § 502.

3 SYNEK, Miloslav a Eva KISLINGEROVA. Podnikovd ekonomika. 6., preprac. a dopl. vyd. V Praze: C.H.
Beck, 2015. Beckovy ekonomické ucebnice. 79 s. ISBN 978-80-7400-274-8.

3! SYNEK, Miloslav a Eva KISLINGEROVA. Podnikovd ekonomika. 6., pteprac. a dopl. vyd. V Praze: C.H.
Beck, 2015. Beckovy ekonomické ucebnice. 80 s. ISBN 978-80-7400-274-8.

32 SYNEK, Miloslav a Eva KISLINGEROVA. Podnikovd ekonomika. 6., pteprac. a dopl. vyd. V Praze: C.H.
Beck, 2015. Beckovy ekonomické ucebnice. 80 s. ISBN 978-80-7400-274-8.
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Zivnost ohlaSovaci zahrnuje tfi typy Zivnosti, a to:

I. Zivnost Femeslna — k provozu femesIné Zivnosti musi byt splnéna podminka odborné
zpusobilosti, ktera se prokazuje na zakladé vyucniho listu, vysvédCeni o ukonceni
vzdélani v ptislusném studijnim oboru stiedni odborné skoly, popiipad¢ diplomem.

II.  Zivnost vizana — tak jako u provozu Zivnosti femeslné i Zivnost vazana musi spliiovat
podminku odborné zpusobilosti, kterou je nutné jakymkoliv zplisobem prokézat.
Nejcastéji se jedna o podminku ukonceni vzdélani a odborné praxe v oboru.

III. Zivnost volna — predpokladem pro provoz Zivnosti volné je splnéni pouze vieobecnych

podminek.*

b) Osobni obchodni spole¢nosti
Osobni obchodni spole¢nosti obsahuji dvé formy, a to vefejnou obchodni spole¢nost

a komanditni spolecnost.

Verejna obchodni spoleénost musi byt zalozena minimdlné¢ dvéma osobami, a to
v ramci spoleCenské smlouvy. Oba zakladatelé ruci spoleéné a nerozluéné veSkerym svym
majetkem za zavazky spolecnosti. Obchodni vefejna spolecnost se od ostatnich spolecnosti
odliSuje tim, Ze nema stanovenou minimalni hodnotu zakladniho kapitalu. Podil na zisku

vefejné obchodni spole¢nosti je rovnym dilem pro viechny spole¢niky.**

Komanditni spole¢nost stejn¢ jako vefejna obchodni spolecnost, je zalozena minimalné
dvéma osobami (komplementafem a komanditistou). Rozdil oproti vefejné obchodni
spolecnosti spo¢iva ve vysi zakladniho kapitalu, ktery musi byt vlozen komanditistou
v hodnoté¢ minimalné¢ 1 K¢. DalSim rozdilem je ruceni spole¢nikii, kdy komplementai ruci
celym svym majetkem a komanditista ru¢i do vysSe nesplacené¢ho vkladu. V pripade
komanditni spole¢nosti podil na zisku je podle spolecenské smlouvy nebo se déli na

.35
polovinu.

3 HYRSLOVA, Jaroslava a Jiti KLECKA. Ekonomika podniku. Praha: Vysoka $kola ekonomie a managementu,
2008. 18 s. ISBN 978-80-86730-36-3.

3 MARTINOVICOVA, Dana, Milo§ KONECNY a Jan VAVRINA. Uvod do podnikové ekonomiky. Praha:
Grada, 2014. Expert (Grada). 20 s. ISBN 978-80-247-5316-4.

3 MARTINOVICOVA, Dana, Milo§ KONECNY a Jan VAVRINA. Uvod do podnikové ekonomiky. Praha:
Grada, 2014. Expert (Grada). 20 s. ISBN 978-80-247-5316-4.
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¢) Kapitalové spolecnosti

Kapitalova spolecnost se od osobni spolec¢nosti odliSuje tim, ze zakladatelé spolec¢nosti
maji povinnost vlozit urcity kapital. Na zaklad¢ tohoto kapitalu se odvozuje rozsah podilu

. w36
a rozhodovani ve spolecnosti.

Prvnim typem kapitalové spolecnosti je akciova spole¢nost. ,, Akciovou spolecnosti je
spolecnost, jejiz zdkladni kapitdl je rozvizen na urcity pocet akcii“’’ Zakladni kapital
u akciové spole¢nosti musi byt minimalné¢ v hodnot¢ 2 mil. K& Aby mohla akciova
spolecnost vzniknout, je zapotiebi minimalné jedné osoby, a to osoby pravnické. ZaloZeni
akciové spolecnosti je na zakladé zakladatelské listiny nebo zakladatelské smlouvy.
Charakteristickym prvkem akciové spolecnosti je, Zze za zdvazky spolecnosti neni povinen

rudit akcionak, nybrz akciové spoleénost, a to celym svym majetkem.”

Druhy typ kapitalové spoleCnosti je spole€nost s rucenim omezenym, kterd je

definovana v kapitole 1.7, strana 19.

d) Druzstva

Druzstvo je specialni formou podnikani, kterou vlastni a #idi spoleenstvo osob. Ugelem
druzstva je poskytnout uréité potieby svym &lenim, nikoliv vytvoreni zisku.”” Minimalni
pocet Clenit druzstva musi tvofit pét osob nebo v druhém piipadé¢ dveé pravnické osoby.
Zéakladni kapital u druzstva musi byt minimaln¢ v hodnoté¢ 50 tis. KC. Z této Castky musi
druZstvo splatit minimalné polovinu, nez dojde k zapisu do obchodniho rejstiiku. Mezi organy
druzstva patii ¢lenska schiize, kontrolni komise a ptedstavenstvo. Hlavni vyhody druzstva
jsou, ze vSichni ¢lenové maji rovnopravné pozice a vstoupeni €i vystoupeni z druZstva je
velice jednoduché. Naopak za nevyhody Ize povazovat tvorbu nedélitelného fondu a zdanéni

zisku i vyplacenych podili.*

3 MULACOVA, Véra a Petr MULAC. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha: Grada, 2013. Finanéni fizeni.
32 s. ISBN 978-80-247-4780-4.

37 Viz zékon &. 89/2012 Sb., novy ob&ansky zakonik, v aktualnim znéni, § 243 odst. 1.

¥ VOCHOZKA, Marek a Petr MULAC. Podnikova ekonomika. Praha: Grada, 2012. Finanéni fizeni. 42 s. ISBN
978-80-247-4372-1.

¥ MULACOVA, Véra a Petr MULAC. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha: Grada, 2013. Finanéni fizeni.
37 s. ISBN 978-80-247-4780-4.

* VEBER, Jaromir a Jitka SRPOVA. Podnikdni malé a stiedni firmy. 3., aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada,
2012. Expert (Grada). 75 s. ISBN 978-80-247-4520-6.
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1.6.1.2 Podniky podle velikosti

Podniky dle jejich velikosti, 1ze rozdélit do ¢tyt nasledujicich skupin. Hlavnimi kritérii,

podle kterych délime tyto podniky, jsou pocet zaméstnanci a rocni obrat podniku.

a) Mikropodniky — prvni skupinou jsou mikropodniky, které zaméstnavaji 1-9
zamestnancu a jejich rocni obrat je do 2 mil. Euro.

b) Malé podniky — skupina malych podnikt zaméstnava 10-49 zaméstnanci a jejich ro¢ni
obrat dosahuje hodnoty do 10 mil. Euro.

¢) Stfedni podniky — skupina stfednich podnikli zaméstnava 100-249 zaméstnanci a vyse
jejich ro¢niho obratu ¢ini do 50 mil. Euro.

d) Velké podniky — posledni skupina, kterd se fadi mezi podniky dle velikosti, jsou velké
podniky. Tyto podniky maji vice jak 250 zaméstnanct a jejich ro¢ni obrat je nad 50 mil.

41
Euro.

1.6.1.3 Podniky podle typu vyroby

Tato kategorie plati jenom pro podnikatelské subjekty, které se vénuji vyrobe. Nejcastéjsi

rozdéleni typu vyroby je do péti nasledujicich skupin.

a) Zakazkova vyroba — tato vyroba je zaméfena na pozadavky zakaznikd.

b) Sériova vyroba — pro tuto vyrobu je typickd vyroba v sériich, kde fada vyrobku je
soucasti jednoho vyrobniho procesu.

¢) Pruzna hromadna vyroba — vyroba je orientovand na produkci pouze jednoho typu
vyrobku podle pozadavkl zékaznika.

d) Vazana hromadna vyroba — pfedpokladem pro tento typ vyroby je hromadna spotieba
vyrobki.

e) Plynuld vyroba — zde je vyroba zavisla na technologii, ktera zajiSt'uje neustale plynuly

42
provoz.

' MULACOVA, Véra a Petr MULAC. Obchodni podnikani ve 21. stoleti. Praha: Grada, 2013. Finanéni Fizeni.
16 s. ISBN 978-80-247-4780-4.

2 MARTINOVICOVA, Dana, Milo§ KONECNY a Jan VAVRINA. Uvod do podnikové ekonomiky. Praha:
Grada, 2014. Expert (Grada). 23 s. ISBN 978-80-247-5316-4.
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1.7 Obchodni spole¢nost — spolec¢nost s ru¢enim omezenym

Spole¢nost s ruenim omezenym je jeden z nejcastéjSich typli obchodni spolecnosti
v Ceské republice. Obchodni spoletnosti muzeme rozdélit do 3 skupin: kapitdlové
spolecnosti, osobni spolecnosti a specifickou skupinu vytvari druzstva. Toto rozdéleni je na
zéklad¢ prevazujictho zajmu osobni ucasti ¢i kapitdlové ucasti jednotlivych spolecniki.
Kapitalové spolecnosti zahrnuji akciovou spolecnost a spolecnost s ru¢enim omezenym.

Naopak mezi osobni spole¢nosti pati{ vefejna obchodni spole¢nost a komanditni spole¢nost.*’
1.7.1 Znaky spole¢nosti s ru¢enim omezenym

Kapitalové obchodni spole¢nosti jsou charakteristické omezenym ru¢enim spole¢nikti za
své zavazky a tim, ze spolecnici mohou vytvofit spolecnost podle svych pozadavki.
Spolec¢nost s ru¢enim omezenym vznikd na zéklad€ uzavieni spolecenské smlouvy ve formé
notarského zapisu ¢i sepsani zakladatelské listiny. V obou dvou piipadech zalozeni musi byt
spole¢nost zapsana do obchodniho rejstiiku, kde jsou zapsany veskeré spolecnosti v Ceské

republice.

Zakladatelem spolec¢nosti mize byt jak fyzicka, tak 1 pravnicka osoba. Minimalni pocet
zakladatelli spolecnosti je tvofen jednou osobou, avSak maximalni pocet neni stanoven.
Zakladni kapital spoleCnosti s rucenim omezenym za kazdého spole¢nika ¢ini 1 KE¢.
Zakladatelé ¢i spolecnici z velké Casti ve vétSin€ piipadech byvaji zaroven 1 jednateli

s 44
spole¢nosti.

NejvysSim organem spolecnosti s ru¢enym omezenym je valnd hromada. Dal$im
dalezitym organem, ktery jedna za celou spole¢nost, dohlizi na provoz spolecnosti a zajistuje
vSechny zdlezitosti, je tzv. jednatel. Poslednim organem, ktery musi byt tvofen minimalné
ttemi Cleny spole€nosti, je dozor¢i rada. Na tomto orgdnu se musi vzdy shodnout valna

hromada, ktera nasledné¢ voli jednotlivé ¢leny dozor¢i rady. Ta ma za kol dohlizet na jednani

“ JOSKOVA, Lucie, Markéta PRAVDOVA, Eva DVORAKOVA, Pavel PRAVDA a Markéta
PRAVDOVA. Novd spolecnost s rucenim omezenym: prdvo, tcetnictvi, dané. 3. vydani. Praha: Grada
Publishing, 2018. Pravo pro praxi. 9 s. ISBN 978-80-271-0872-5.
“ JOSKOVA, Lucie, Markéta PRAVDOVA, Eva DVORAKOVA, Pavel PRAVDA a Markéta
PRAVDOVA. Novdi spolecnost s rucenim omezenym: prdvo, cetnictvi, dané. 3. vydani. Praha: Grada
Publishing, 2018. Pravo pro praxi. 23 s. ISBN 978-80-271-0872-5.
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¢i aktivitu jednotlivych jednatel, kontrolovat obchodni, ale také ucetni knihy, a také sledovat

« /v ;s v 45
zmeny v ucetnl zaverce.

1.8 Rodinné podnikani
1.8.1 Historie rodinného podnikani

Samotna historie rodinného podnikani prameni uz po tzv. sametové revoluci, kdy doslo
k nejvétsimu rozkvétu jednak rodinného, ale také i soukromého podnikani. V Ceské republice
muzeme charakterizovat ¢tyfi skupiny rodinnych podnikid. Mezi hlavni kritéria, podle kterych

jsou vytvoreny jednotlivé skupiny patii velikost a historie firmy.

Historie podniku

Dlouha Kratka
1.Mensi tradi¢ni restituované
= . ' 2. Nové malé¢ a stiedni firmy
= rodinné podniky — mensi
2 = _ _ zaloZené po roce 2005.
= zivnosti, femesla.
=
=
e,
~—
8 2
2 | 3
E = 3.Velke¢, popiipad¢ stiedni 4. Nové velké (sttedni) firmy
v
\: ,prvorepublikové* firmy. zalozené po roce 1989.
-2
c
>

Obrazek 1, Zndzornéni vsech typii rodinnych podnikii v Ceské republice

Zdroj: Viastni zpracovani dle: hitps://drive.google.com/file/d/1r6YHI YNC2DYmoHKCLXz1ApKhsQccac3M/view

V prvni skupin€ jsou podniky, kde funguje princip dédéni z generace na generaci. Mezi
klicovou prioritu téchto podnikl patii tradi€ni vyroba. Druhou skupinu tvoii firmy zaloZené
po roce 2005. Tato skupina vynikd zejména v oboru IT nebo v takovém oboru, ktery jesté

neni zcela obsazen. Dalsi skupinou jsou tzv. ,prvorepublikové® firmy, kde je kladen velky

* MULACOVA, Véra a Petr MULAC. Obchodni podnikéni ve 21. stoleti. Praha: Grada, 2013. Finanéni Fizeni.
32-33 5. ISBN 978-80-247-4780-4.
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diraz predevsim na rodinnou tradici. Posledni skupinou jsou firmy zaloZzené po roce 1989.

Jejich typickym znakem je, Ze v podniku pracuje n&kolik prislusnikd rodiny.*®

* PETRU, Nadézda. Ndstupnickd strategie v ceskych rodinnych podnicich [online]. Praha: Vysoka 8kola
finanéni a spravni, 2018 [cit. 2018-10-21]. Sciencepress. 27 s. ISBN 978-80-7408-162-0.
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1.8.2 Definice rodinného podnikani

Jednotna definice pro rodinné podnikani neni pfesné stanovena. AvSak vymezeni pojmui
rodinné podnikani ¢i rodinny podnik (zavod) je mozné najit v odborné literatute. Dle asopisu
Ekonom mé v roce 2019 dojit k ukotveni definice rodinného podnikani.*’ V podstaté Ize fici,
ze rodinny podnik je specificky druh podniku. Tak jako kazdy podnik i rodinny musi spliiovat
jista specifika. Mezi hlavni znak, kterym se rodinné podnikéani odliSuje patfi vlastnictvi. Zde
vznikd neshoda mezi autory. UrCitd c¢ast autorti uvadi, Zze rodina by méla vlastnit podnik

minimélng z 50 %, oviem ostatni autofi se shoduji spise na 60 %.**

Velmi dulezité u rodinného podnikéni je odlisit soukromy Zivot od byznysu. K vyjadfeni
jednotlivych vztaht slouzi tzv. model tii kruht. Tento model znazorfiyje tii faktory, které jsou
na sob¢ vzdjemné zavislé. Jestlize dojde k naruseni vztaht v rodiné, mize dojit k problémim

v rodinném podniku. Velkou roli v této problematice hraje také Zivotni cyklus podniku.*’

Obrazek 2, Model tii kruhi

*" Ekonom: 2019 rok zmén. Praha: Economia, 2018, LXII (50). 13 s. ISSN 1210-0714.

* HESKOVA, Marie a Viktor VOJTKO. Rodinné firmy: zdroj regiondlniho rozvoje. Zeleneé: Profess
Consulting, 2008. 13 s. ISBN 978-80-7259-062-9.

* KORAB, Vojtéch, Alena HANZELKOVA a Marek MIHALISKO. Rodinné podnikéni: [zpiisoby financovdni
rodinnych firem, rizeni rodinnych podniki, uspésné predani naslednictvi]. Brno: Computer Press, 2008. Praxe
podnikatele. 55 s. ISBN 978-80-251-1843-6.
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Zdroj: KORAB, Vojtéch, Alena HANZELKOVA a Marek MIHALISKO. Rodinné podnikdni: [zpiisoby
financovani rodinnych firem, Fizeni rodinnych podniki, uspésné predani naslednictvi]. Brno: Computer Press,
2008. Praxe podnikatele. 55 s. ISBN 978-80-251-1843-6.

1.8.3 Zivotni cyklus rodinného podniku

Kazdy podnik b&hem svého pisobeni zaziva nékolik fazi zivotniho cyklu. RozliSujeme
dva modely Zivotniho cyklu podniku, a to dle Rosenbauera nebo dle Goehlera. Zivotni cyklus
dle Rosenbauera uvadi, Ze objev nového potencidlu vede k jeho rozvijeni. Hlavnim
subjektem, ktery se piimo podili na vyvoji tohoto potencidlu, je samotny podnikatel. Tento

model zobrazuje &tyfi faze Zivotniho cyklu: zavddeni, riist, zrani, obrat.™

Rozhodujicim obdobim pro podnik tvofi prvotni faze zavadeéni. V této fazi podnik
vyuziva svij potencial a snazi se ziskat postaveni na trhu nebo dojde k jeho plnému zaniku.
S touto fazi je spojena i faze riistu. Nasleduje faze zralosti, pro kterou je typicka stagnace, kdy

. s v r sror o S v v 1
podnik nedokaze udrzet své prosperujici vysledky a nastava generaéni obména.’

Naopak Goehlertiv model Zivotniho cyklu, ktery je uveden nize, se zabyva predev§im
fazi zralosti a fazi obratu. Tento model se odliSuje od pifedchoziho modelu piedevsim tim, ze
faze zalozeni podniku nastava az v dob¢, kdy podnik nabyde vyznamu, nikoliv zépisem firmy

do obchodniho rejstiiku.’* Model také poukazuje na problematiku snizovani vykonnosti
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Obrazek 3, Model zivotniho cyklu rodinného podniku dle Goehlera Xe

Zdroj: KORAB, Vojtéch, Alena HANZELKOVA a Marek MIHALISKO. Rodinné podnikdni. Brno: Computer SS
Press, 2008. Praxe podnikatele. 26 s. ISBN 978-80-251-1843-6.

"~ KUKAB, Vojtech, Alena HANZELKUVA a Marek MIHALISKU. Kodinne podnikani: [zpusoby financovani
rodinnych firem, rizeni rodinnych podniki, uspésné predani naslednictvi]. Brno: Computer Press, 2008. Praxe
podnikatele. 26 s. ISBN 978-80-251-1843-6.
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a potykajicimi se problémy, které souvisi s rostoucim stafim rodinného podniku.

% HESKOVA, Marie a Viktor VOITKO. Rodinné firmy: zdroj regiondlniho rozvoje. Zelene&: Profess
Consulting, 2008. 56 s. ISBN 978-80-7259-062-9.
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Obrazek 4, Model zZivotniho cyklu rodinného podniku dle Rosenbauera

Zdroj: KORAB, Vojtéch, Alena HANZELKOVA a Marek MIHALISKO. Rodinné podnikdni. Brno: Computer
Press, 2008. Praxe podnikatele. 25 s. ISBN 978-80-251-1843-6.

Vyse je uveden obrazek cislo 4, o kterém je psano v predchozim odstavci bakalarské
prace, ktery zobrazuje model zivotniho cyklu rodinného podniku dle Rosenbauera. Na ose x
se nachazi jednotlivé faze, a to zavadéni, ristu, zralosti a obratu. Na ose y je zobrazena

vykonnost podniku, ktera, jak 1ze vidét, je ponékud kolisava.
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2 Metodika prace

K tomu, aby mohla byt vypracovana praktickd ¢ast, bylo nutno nejprve nastudovat
odbornou literaturu vztahujici se k tomuto tématu. Teoretickd cast byla vypracovana na
zéklad¢ sekundarnich dat. V praktické ¢asti byl pouzit kvalitativni vyzkum. Podstatnymi
zdroji, které byly pouzity v praktické Casti jsou interni dokumenty od spolecnosti Pestuka,
s.r.0. Nesmi byt opomenut ani internet, ktery poskytuje aktudlni informace. Tento zdroj byl
vyuzit zejména k vypracovani Porterova konkurenéniho modelu péti sil, kde bylo nutno zjistit
informace

o konkurencnich spole¢nostech a dodavatelich.

Veskera data o spolecnosti, které jsou pouzity v praktické ¢asti, byly brany z osobniho
nestrukturovaného rozhovoru s jednatelem firmy. Rozhovor s jednatelem probihal v prostfedi

firmy bez jakykoliv problému a komplikaci.

Metody, které byly vyuzity v bakaldiské praci jsou Porteriiv konkurencni model péti sil
a SWOT analyza, které jsou definovany nize. Porteriiv konkurencni model péti sil slouzi
k identifikaci potencidlni konkurence, stdvajici konkurence, substitutl, dodavatell
a odbérateltl. Déle byla pouzita SWOT analyza, kde musely byt nejprve identifikovany silné
a slabé stranky spolecnosti, nasledné prilezitosti a hrozby. Na zékladé vSech ziskanych
informaci byla pouzita meta srovnavani, kde byla zjisténa dilezitost jednotlivych faktort. Na
zavér je uvedeno doporuceni pro firmu, diky kterému muaze zvySit svoji

konkurenceschopnost.
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2.1 Porteriiv konkuren¢ni model péti sil

Nezbytnou soucasti konkurencni strategie je Porteriv model péti sil. Tento model slouzi
k zachyceni péti faktord, které se podili na ziskovosti celého sektoru. Faktory maji velky vliv

nejen na ceny a naklady, ale také na investice firem.>*

Dle Michaela E. Portera cilem analyzy péti konkurencnich sil je nalézt podniku takové
postaveni, ve kterém dokaze tento podnik eliminovat pusobici konkurenéni sily ¢i naopak tyto
sily vyuzit ve sviij prospéch. Na zéklad¢ zjisténych vysledki muze podnik vytvotit prognézu

tykajici se zmén péti konkurenénich sil a véas na tyto zmény zareagovat.”

Novi konkurenti

Riziko vstupu
potencidlnich

konkurentd

Smiluvni sila Konkurujici podniky Smiluvni sila
dodavateli v odvétvi kupujicich

Dodavatelé
Rivalita mezi existujicimi
podniky uvnitf mikrookol

Hrozba substituénich
vyrobkl/sluzeb

Obrazek 5, Zndzorneni Porterova modelu péti konkurencnich sil

Zdroj: BLAZKOVA, Martina. Marketingové fizeni a planovani pro malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2007.
57 s. ISBN 978-80-247-1535-3.

Novi konkurenti — tato skupina vytvaii hrozbu pfedevSim pro stavajici firmy. Vstup
novych konkurenti zélezi ptevazné na piekazkach ve vstupu a vystupu do odvétvi. Mezi
nejcastéj$i faktory, dle kterych se novi konkurenti rozhoduji, zda vstoupit ¢i nevstoupit do
odvétvi, patii uspory z rozsahu. Dale pak kapitadlova obtiznost, kdy nové vstupujici konkurenti
nemaji dostate¢n¢ velké kapitdlové zdroje k tomu, aby mohli pokryt svoje fixni naklady,

w7 . , % v SN , 56
financovat ptipadnou ztratu, zdsoby a v neposledni fad€ financovani pohledavek.

* PORTER, Michael E. Konkurencni vyhoda: (Jak vytvorit a udrzet si nadpriimérny vykon). Praha: Victoria
Publishing, [1993]. 24 s. ISBN 80-856-0512-0.

> PILAROVA, Irena. Leadership & management development: Role, iilohy a kompetence managerii a lidrii:
role, ulohy a kompetence manageru a lidri. Praha: Grada, 2016. 27 s. ISBN 978-80-247-5721-6.

** VACHAL, Jan a Marek VOCHOZKA. Podnikové Fizeni. Grada, 2013. 405 s. ISBN 978-80-247-4642-5.
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Dodavatelé — sila dodavatelll je zalozena pfevazné na navyseni cen a snizovani kvality
vyrobki. Taktéz lze fici, ze sila dodavatelll je ovlivnéna rliznymi vlivy, diky nimz zaujimaji
dodavatelé urcCité postaveni na trhu. K tomu, aby dodavatel byl uspé$ny musi nabidnout

vyrobek, ktery je ojedingly a specificky.’’

Kupujici — dalsi konkurenéni silou, kterd nesmi byt opomenuta je sila kupujicich. Sila
kupujicich se stdva hrozbou v ptipadé, ze zdkaznik pozaduje nizs§i ceny produktl, vyssi
kvalitu nebo nadstandartni servis. Pro firmu tyto poZzadavky znamenaji vétsi vyrobni naklady.
Lze fici, Ze slaby zédkaznik firmé¢ pfindsi vétsi moznost zvySeni cen a dosazeni vysSiho zisku.
Sila kupujicich se zvySuje, mohou-li vybirat mezi nékolika firmami nebo pofizuji-li vyrobky

ve velkém mnozstvi.>®

Substituty — tato skupina vytvari hrozbu nahrazeni stavajicich vyrobku. Sila substituta
tedy spociva v ziskani zdkaznika soucasnych podnikii na zaklad¢ lepSiho uspokojeni jeho
potfeb.” Podnik majici nizky pocet substituti ma moznost navysit ceny, a diky tomu i

kone¢ny zisk.*

Konkurence v daném odvétvi — boj mezi jednotlivymi podniky zplisobuje predev§im
velikost a mnozstvi konkurentli na trhu, odlisné nabizené vyrobky a v neposledni tadé
piekazky, které brani konkurentim ve vstupu a vystupu na trh. Soupefeni mezi konkurenty se
zvySuje, jestlize nastava situace, kdy na trhu ptsobi né€kolik malych, poptipadée stejn¢ velkych
konkurentil. Rivalita mezi konkurenty také roste, nabizeji-li stejny vyrobek, ktery se nikterak

neodliduje od ostatnich vyrobkil. V tomto ptipadé hraje znatnou roli cena vyrobki & sluzeb.®!

*’ VACHAL, Jan a Marek VOCHOZKA. Podnikové rizeni. Grada, 2013. 406 s. ISBN 978-80-247-4642-5.

** DEDOUCHOVA, Marcela. Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. C.H. Beck pro praxi. 22 s. ISBN 80-
717-9603-4.

¥ VACHAL, Jan a Marek VOCHOZKA. Podnikové iizeni. Grada, 2013. 530 s. ISBN 978-80-247-4642-5.

% DEDOUCHOVA, Marcela. Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. C.H. Beck pro praxi. 23 s. ISBN 80-
717-9603-4.

' BLAZKOVA, Martina. Marketingové Fizeni a planovani pro malé a stiedni firmy. Praha: Grada, 2007. 59 s.
ISBN 978-80-247-1535-3.
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2.2 SWOT analyza

Nazev SWOT pochazi z anglickych slov Strengths, Weaknesses, Opportunities a Threats.
SWOT analyza je jednou z nejcastéji pouzivanych metod, kterd obsahuje dvé ¢asti rozboru
prostiedi. Prvni ¢ast se zabyva analyzou vnitiniho prostiedi tzv. S-W analyza, kterd zahrnuje
silné a slabé stranky podniku. Naopak druhd ¢ast tzv. O-T analyza se vénuje analyze vnéjSiho

prostiedi, ktera zahrnuje rozbor piilezitosti a hrozeb.”

SWOT analyza patii mezi jednu z nejvice pouzivanych metod strategické analyzy. Casto
dochdzi k zaméné vnitiniho a vnéjsiho prostiedi. Proto je tfeba brat v potaz, Ze oblast vnéjsiho
prostfedi nema na spole¢nost zadny vliv, tedy ho spolecnost nemiize nikterak ovliviiovat.
Naopak vnitfni prostfedi se zabyva zdroji organizace, zachazeni s témito zdroji
a jejich mozné vyuziti. Zjisténé informace spolecnosti dale slouzi pro stanoveni vhodnych

strategickych cili.®

V oblasti silnych strdnek spolecnost definuje véci, ve kterych vynika nad svymi
konkurenty. Slabé stranky naopak vystihuji véci, které se spolenosti nedaii ¢i je d€la Spatné.
Na téchto slabych strankéach spole¢nost musi zapracovat a zlepsit je. Ve skupiné pfilezitosti se
nachazi skutecnosti, diky kterym spole¢nost miize navysit poptavku, a zaroven Iépe vyhovét
pozadavkiim zékaznika. Posledni skupinou jsou hrozby, nejcastéji trendy a udalosti, které

oproti pfilezitostem zaznamendvaji mozné skuteCnosti snizujici poptavku ¢i zabraiujici

Silné stranky Slabé stranky
| strenglhs) |waaknessas)
Zde se Faznamendavajl skutetnost Zde se Farnamendva)l by wécl,
kieré pfinase|l wwhody jak zakazn ikim které firma nedéla dobfe, nebo ty,
tak firrnd v kterych si ostatnd firmy vedou lépe
PiileZitosti Hrozby
{apporTunites) (fhreals)
zde se zarnamendvajl ty skuleCnosl, kleré Zde se raznamendvaji ty skutlednosti,
mahou Zvysit poptaviu nebo mohou lEpe trendy, wdakosti, kieré mohou snidit poptaviku
uspokojit zakazniky a prinést firmé Gspéch nebo zapfitinit nespokojenost zakazniki

Obrazek 6, Zobrazeni SWOT analyzy

Zdroj: JAKUBIKOVA, Dagmar. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2., rozs. vyd. Praha: Grada, 2013.
Expert (Grada). 129 s. ISBN 978-80-247-4670-8.

2 HORAKOVA, Helena. Strategicky marketing. 2., roz3. a aktualiz. vyd. Praha: Grada, 2003. Expert (Grada). 46
s. ISBN 80-247-0447-1.

% GRASSEOVA, Monika, Radek DUBEC a David REHAK. Analyza v rukou manazera: 33 nejpouzivanéjsich
metod strategického Fizeni. Brno: Computer Press, 2010. 297-301 s. ISBN 978-80-251-2621-9.
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spokojenosti zakaznika.

% JAKUBIKOVA, Dagmar, Radek DUBEC a David REHAK. Strategicky marketing: strategie a trendy. 2.,
roz$. vyd. Praha: Grada, 2013. Expert (Grada). 129 s. ISBN 978-80-247-4670-8.
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3 Prakticka aplikace na firmu

3.1 Popis rodinné firmy

Tabulka 1, Zdakladni informace o spolecnosti

Nazev spole¢nosti Pestuka, s.r.o.

Datum vzniku a zapisu: 1.dubna 1996

Sidlo: ¢.p. 131, 798 24 Pivin
Identifika¢ni Cislo: 645 064 44

Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym

Montéz, opravy a rekonstrukce chladicich zafizeni a tepelnych
Cerpadel

Poskytovani technickych sluzeb k ochran¢ majetku a osob

Montéz, opravy, revize a zkousky elektrickych zafizeni

Zéamecnictvi, nastrojarstvi

Zednictvi

Predmét podnikani: Vyroba, instalace, opravy elektrickych stroju a piistrojd,

elektronickych a telekomunikac¢nich zatizeni

Klempifstvi a oprava karoserii

Pokryvacstvi, tesai'stvi

Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v piilohach 1 az 3
zivnostenského zakona

Provadeéni staveb, jejich zmén a odstranovani

ZAkladni kapital 100.000 K¢

Zdroj: Vlastni zpracovani, dle Verejny vrejstiik a Sbirka listin  [online]. [cit. 07.01.2019].
Dostupné z: https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-firma.vysledky ?subjektld=469949&typ=PLATNY
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Firma Pestuka, s.r.o. je rodinna firma, kterd ptisobi na trhu jiz od roku 1996. Sidlo firmy
se nachazi v Piviné, kde ma zdzemi a skladové prostory. Firma puisobi zejména v oboru
elektroinstalace, ale vénuje se také provadéni staveb a rekonstrukcim v bytové a pramyslové
vystavbé. Zbyld ¢ast Cinnosti patifi mezi okrajové podnikani firmy a slouzi pfedevSim
k poskytnuti veétSimu servisu a nabidce c¢innosti pro zakazniky. V ramci nedokonalé
konkurence se firma PeStuka, s.r.o. zafadi do homogenniho oligopolu. V soucasné dobé¢ firma
zamé&stnava devét zaméestnancli a ma uzaviené smlouvy o provedeni prace s péti pracovniky
OSVC, kteii dopliiuji firmu v pokryti pozadavkii zakazek. Diky tomu, Ze firma zaméstnava
devét zaméstnancl ji lze povazovat za mikropodnik. Firma se podilela na realizaci staveb
a rekonstrukci Nemocnice Prostjov, CSOB v Prost&jové, Vieobecné zdravotni pojistovny
Prostéjov, Narodnim domé v Olomouci, Poliklinika VFN Praha atd. ,,Filozofii firmy je dat
zdkaznikovi to, co potrebuje, pomoci mu vybrat z pestré nabidky sluzeb, kterée mu budou
slouzit k plné spokojenosti. Veri, zZe spokojeny zdkaznik se bude rad vracet, coz povede k

, . . 65
oboustranné spokojenosti.

3.2 Historie firmy

Firma Pestuka, s.r.o. byla zalozena roku 1996, jako dcetina spolecnost firmy Pozemstav
Prostéjov, a.s. Tato firma piisobila ve stavebnictvi, jako jedna zklicovych firem na
Prostéjovsku v ramci objemu zakdzek v pozemnim stavebnictvi. Firma PeStuka, s.r.o. se
specializovala na elektroinstalacni prace v primyslové a bytové vystavbé, kdy se postupem
¢asu stala jednou z nejvétsich firem elektroinstala¢nich praci v bytové a priimyslové vystavbé.
Sidlo firmy PeStuka, s.r.0. bylo registrovano v obci Pivin, kde setrvava dodnes. Zakladateli
této spolecnosti jsou Drahoslav Pestuka a firma Pozemstav Prostéjov, a.s., ktera je zastoupena
Ing. Zdenkem Peichlem, jako pfedsedou predstavenstva. Zikladnim vkladem firmy bylo
200.000 K¢, na které se podilely ob¢ zakladajici strany: Pozemstav Prostéjov, a.s. 51% podil
a Drahoslavem PesStukou s 49% podilem. Jednateli spole¢nosti se stali Drahoslav PeStuka
a Ing. Zdenék Peichel, kazdy s podpisovym pravem jedndni za firmu. V ndvaznosti na
elektromontazni prace firma PeStuka, s.r.o. zjistila, Ze po zaloZeni firmy byla velka poptavka
po montaznich praci suchych staveb tzv. sadrokartonovych konstrukci. Na zakladé tohoto
zjisténi firma PeStuka, s.r.o. zacala provadét montaz suchych staveb, kde se postupem casu

vypracovala na jednu z kli¢ovych firem na Prostéjovsku v tomto oboru.

5 Pestuka, s.r.0. [online]. [cit. 2019-02-24]. Dostupné z: https://www.pestukasro.cz/
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Firma v nejvétsSim rozkvétu v téchto oborech zaméstnavala okolo dvaceti zaméstnanct
a spolupracovala s dvaceti zivnostniky. V roce 1998 byla zaloZzena pobocka v Praze, kde
pusobilo celkem deset zaméstnanci. V roce 1996 firma oteviela vlastni maloobchod
zabyvajici se prodejem elektroinstalacniho materidlu. Tento maloobchod se nachazel
v Prostéjové, kde zaméstnaval dvé prodavacky. Bohuzel vroce 2014 firmu postihla
hospodarska krize, a z tohoto ditvodu byla nucena obchod v ramci Gspornych opatieni uzaviit.
V roce 2014 v podniku doslo k reorganizaci. Spole¢nost Pozemstav Prostéjov, a.s. odprodala
svij podil 50 % pani Blance Pestukové, ktera se nasledné stala také majitelkou podilu, a zbylé
1 % bylo odproddno Drahoslavu Pestukovi. Timto vznikl rovnopravny podil obou vlastnikli

firmy.

3.3 Aplikace Porterova modelu péti konkurené¢nich sil

Porteriv model péti konkurencnich sil pojednava o silach, které pisobi na podnik, a diky
nimZ miZe podnik ziskat lepSi pozici na daném trhu. V pfipadé firmy PeStuka, s.r.o. lze
definovat pouze ¢tyii konkuren¢ni sily mimo skupinu substitutti. Tento faktor u firmy neni
mozné nahradit jinou sluzbou, kterd by byla tak specifickd. Nize je uvedena aplikace

Porterova modelu na firmu Pestuka, s.r.0.
3.3.1 Stavajici konkurence

Ve mésté Prostéjov po revoluci 1989 pisobilo ne€kolik firem a Zivnostnikl. Lze tedy fici,
ze konkurence zde byla pomérné vysoka. Pfi¢inou byl zejména okresni stavebni podnik
(OSP), ktery provozoval montaze po celé Ceské republice a zaméstnaval okolo 250
elektroinstalatér. Zajimavosti také je, ze v tehdejsi dobé ucilisté v tomto oboru produkovaly
ptes Ctyficet elektrikaiti ro¢n€, coz oproti dnesni dobé v ucebnich oborech se mnohokrat
nepodafi naplnit ani cely ro¢nik v této profesi. Za celou dobu piisobeni firmy bylo zaloZeno i
zaniknuto nékolik firem, at’ uz vlastni chybou nebo néarocnosti na trhu. Mezi firmy patii
naptiklad spole¢nosti MONTIA nebo HEKS. V rdmci skupiny stavajici konkurence lze
hovofit o n€kolika firmach, které plisobi na firmu v okoli mésta Prost&jov i Olomouc. Do
skupiny stavajici konkurence nelze opomenout i osoby samostatné vydélecné cinné.
Z pohledu firmy PeStuka, s.r.o., na trhu sice existuje nckolik firem, které jsou jejimi
konkurenty, ale firma ma natolik vybudovanou silnou klientelu a dobré¢ jméno, ze v tomto

ohledu je konkurencni sila relativni.
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GEMO a.s.

Prvnim vyznamnym konkurentem je spole¢nost GEMO a.s. Tato spolecnost sidli
v Olomouci a byla zaloZena jiZ v roce 1990. Hlavni ¢innosti firmy je realizace obcanskych,
pramyslovych a bytovych staveb. Dale se vénuje projektové a inzenyrské Cinnosti. Firma
pusobi jak na uzemi celé Ceské republiky, tak i na Slovensku. V souasnosti zaméstnava
kolem 500 pracovniktli. Za svoji konkurenc¢ni vyhodu povazuje nékolik ocenéni v ramci jejiho
piisobeni, napiiklad titul Stavba roku 2016 v Olomouckém kraji a Cestné uznani v soutdzi

Stavba roku 2014 pro Olomoucky kraj. Firma je také drzitelem nékolika certifikat.

Ve srovnani s firmou PeStuka, s.r.o., spolecnost GEMO a.s. nabizi dopravni
a mechanizac¢ni sluzby, moznost zapijceni drobné stavebni mechanizace, vystavbu kanalizaci
a vodovodi, a také nabizi moznost dodavky ocelovych konstrukci, zamecnickych vyrobki

SN rv r ’ v 66
a zpracovani betonarské vyztuze.

() GEMO

Obrazek 7, Logo spolecnosti GEMO a.s.
Zdroj: https://www.gemo.cz/

EMKO elektromontaze s.r.o.

Spole¢nost EMKO elektromontaZe s.r.o. piedstavuje pro firmu PeStuka, s.r.o. nejvétsiho
konkurenta. Firma byla zaloZzena v roce 2007 a sidli ve méste¢ Prostéjov. Vlastni né€kolik

certifikatd a osvédceni.

Sluzby spolecnosti zahrnuji:
e revize elektrickych zafizeni,

e clektroinstalace,

e vefejné osvétleni,

ELEKTROMONTAZE ...

e hromosvody — montaz, opravy, méfeni stavu,
Obrazek 8, Logo spolecnosti EMKO s.r.o.

* podlahové elektrické topeni, Zdroj: http://www.emko-pv.com/#sluzby

5 GEMO a.s. [online]. [cit. 20.02.2019]. Dostupné z: https://www.gemo.cz/
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e termografické méteni.”’

ELEKTROKORD, spol. s ru¢enim omezenym

Spole¢nost ELEKTROKORD, spol. s ru€enim omezenym pusobi na trhu jiz od roku
1992, a jeji sidlo je ve mésté Kostelec na Hané. Hlavni specializace spole¢nosti, jak uz ndzev
napovida, je obor elektroinstalace. Z webovych stranek lze zjistit, ze firma ma stejného
dodavatele materialu jako Pestuka, s.r.o., tedy spole¢nost JANCA & EMAS group s.r.o.
Firma ELEKTROKORD, spol. s ru¢enim omezenym se podilela na realizaci staveb:
sokolovna Celechovice na Hané, vefejné osvétleni v obci Rakiivka, dostavba domova

diichodcii Bohuslavice, vystavba 26 rodinnych domka Domamyslice atd.®®

Obrazek 9, Logo spolecnosti ELEKTROKORD, spol. s rucenim omezenym
Zdroj: http://www.elektrokord.cz/uvod.htm

Alois PospiSil APO s.r.o.

Tato spolecnost vznikla teprve na konci roku 2017, tedy se stala novym konkurentem pro
spole€nost PesStuka, s.r.o. Firma na trhu pusobila sice uz od 90. let, ale pouze jako fyzicka
osoba. Jeji sluzby jsou témef totozné jako u firmy PeStuka, s.r.o. Jedna se o elektroinstalaéni
a elektromontazni prace pro bytové, stavebni a primyslové rozvody, venkovni vetejné
osvétleni, montdze a opravy hromosvodd, revize elektro a hromosvodu, slaboproudé rozvody
atd. Pro firmu PeStuka, s.r.o. vytvafi spolecnost Alois Pospisil APO s.r.o. relativné velkého
konkurenta, hlavné diky stejné nabidce sluzeb. Velkym nedostatkem firmy Alois Pospisil

APO s.1.0. je absence loga.®’

7 Emko Prost&jov [online]. [cit. 20.02.2019]. Dostupné z: http://www.emko-pv.com/#o-nas
% ELEKTROKORD [online]. [cit. 20.02.2019]. Dostupné z: http://www.elektrokord.cz/
% APO [online]. [cit. 20.02.2019]. Dostupné z: http://www.apo.cz/
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ELEKTROGARANT s.r.o.

Posledni konkurent zfady vybranych firem je spolecnost ELEKTROGARANT s.r.o.
Tak, jako vétSina firem, i ELEKTROGARANT s.r.o. plisobi ve mésté Prostéjov. Firma
vznikla na konci roku 1995, a jeji hlavni Cinnosti je montdz, opravy, revize a zkousky
elektrickych zafizeni. Velkou nevyhodou firmy je absence loga a webovych stranek, diky

kterym se vefejnost nemize dozvédét vice informaci o spole¢nosti.”
3.3.2 Analyza stavajici konkurence

Tabulka 2, Hodnoceni konkurencnich firem

Konkurenéni firmy
Kritéria
GEMO | EMKO | Elektrokord | APO | Elektrogarant
Cena sluzeb 5 3 2 4 1
Nabizené sluzby 1 2 3 5 4
Rychlost prace 1 5 2 4 3
Odbornost 2 5 3 1 4
ZkuSenosti 2 5 3 1 4
Celkem 11 20 13 15 16
Poradi 1. 5. 2. 3. 4.

Zdroj: Vlastni zpracovani

Tabulka ¢. 2 znazorniuje hodnoceni konkurencni spole¢nosti GEMO a.s., EMKO
elektromontaze s.r.o., ELEKTROKORD, spol. s ru¢enim omezenym, Alois Pospisil APO
S.I.0.

a ELEKTROGARANT s.r.0. Pro kritéria byly zvoleny tyto vlastnosti: cena sluzeb, nabizené
sluzby, rychlost prace, odbornost, zkuSenosti. VeSkeré udaje o spolecnostech jsou brany
z webovych stranek a vetejného rejstiiku. Pfi hodnoceni byla zvolena §kéla hodnot od 1 do 5
(1 = nejlepsi, 2 = spiSe dobré, 3 = primérné, 4 = spise Spatné, 5 = velmi Spatné). Spolecnost,
kterd ziska nejméné bodu, je pro firmu Pestuka, s.r.o. nejvétsim konkurentem. Naopak firma

s nejvyss$im poctem bodu vytvaii pro firmu PeStuka, s.r.o. nejmensiho konkurenta.

0 Vetejny rejstitk a Sbirka listin — Ministerstvo spravedlnosti Ceské republiky. [online]. [cit. 21.02.2019].
Dostupné z: https://or.justice.cz/ias/ui/rejstrik-firma.vysledky?subjektld=586815&typ=PLATNY
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Z vysledkti jasné vyplyva, ze nejveétsim konkurentem pro firmu PeStuka, s.r.o. je
spolecnost GEMO a.s., kterd dosdhla 11 bodii. Spole¢nost mé sice vys§i ceny sluzeb nez
ostatni konkurenc¢ni firmy, ale zato jeji konkuren¢ni vyhodou je rychlost prace a Siroka Skala
nabizenych sluzeb. Taktéz se da fici, Ze 1 jeji zkuSenosti a odbornost jsou na vysoké urovni.
Na druhém mist¢ s 13 body se umistila spolecnost ELEKTROKORD, spol. s ru¢enim
omezenym. Spolecnost ziskala pfiznivé hodnoceni ve vSech jednotlivych kritérii. Naopak
spolecnost s nejvyS§im poctem bodl, konkrétné 20 body, se stala spoleCnost EMKO
elektromontaze s.r.o0. Za jeji konkuren¢ni vyhodu lze povazovat nabidku sluzeb a ptimétenou
cenu. OvSem jelikoz je tato spoleCnost ze vSech nejmladsi, jeji zkuSenosti nejsou tak velké
jako u ostatnich spolecnosti. Diky tomuto faktu tvoifi pro firmu PeStuka, s.r.o. nejmensi
hrozbu. Zbylé dvé spolec¢nosti Alois Pospisil APO s.r.o. a ELEKTROGARANT s.r.0. nejsou
pro firmu Pestuka, s.r.o. nikterak vyznamné. Je tfeba podotknout, ze firma PeStuka, s.r.o. se
vSemi konkurenénimi firmami udrzuje pratelské vztahy a v nékterych ptipadech dokonce 1
spolupracuje. Velké zakazky, které nejsou v sildch ani jedné firmy, po domluvé spoluprace
mohou realizovat spole¢né. V minulych letech spolupracovala napiiklad se spolecnostmi

GEMO a.s. ¢t ELEKTORGARANT s.r.0.

3.3.3 Nova (potencialni) konkurence

Dalsi konkurenéni silou je potencialni vstup nové konkurence do tohoto odvétvi. V tomto
ptipadé vstup nové konkurence v rdmci mésta Prostéjova a jeho okoli je pravdépodobny. Ve
mésté sice puisobi n€kolik firem, ale vzdy existuje riziko vstupu novych konkurentii do tohoto
odvétvi. Nemusi se jednat jenom o firmy, ale také o osoby samostatné vydélecné ¢inné. Vstup
nového konkurenta by pro firmu znamenal sniZeni stavajici ceny sluzeb. OvSem lze fici, ze
firmy maji natolik vybudovana jména a stale zakazniky, ze pro nov¢ vstupujici firmy do

tohoto oboru by bylo velmi obtizné sehnat nové zakazniky.
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3.3.4 Dodavatelé

Kli¢ovymi dodavateli firmy PeStuka, s.r.o. jsou velkoobchody a velkosklady ptedevs§im
vokoli mésta Prost§jov, ale také mésta Olomouc. Jelikoz se firma vénuje vice
podnikatelskym ¢innostem je nutné, aby méla moznost vybéru ze Siroké skaly dodavatelq.
Majoritnimi dodavateli v tomto ptipadé jsou spole¢nosti JANCA & EMAS group s.r.o. a
MPL Trading, spol. s.r.o. Vyjednavaci vliv dodavatelii ve vSech piipadech je pomérné nizky,
jelikoz se v Prostéjové nachdzi dostatek dodavatell, kteti se specializuji pravé v téchto
oborech. Prestoze zde existuje vétSi mnozstvi firem, které nabizi tytéz sluzby, vybrané firmy
materidl. Tyto dohody ohledné cen materidlu jsou pfevazné sjednavany pii osobnich jednani
se zastupci spolecnosti. Firmé Pestuka, s.r.o. se podafi ¢asto sjednat jedny z nejvyhodnéjSich
cen v odbéru materidlu v tomto regionu. Firma sice nemize urovat cenu materidlu, ale ma

velkou manipulaéni schopnost pro vyjednavani cen s dodavateli v okoli jeji piisobnosti.

JANCA & EMAS group s.r.o.

Prvnim vyznamnym dodavatelem je spoleénost JANCA & EMAS group s.r.o. Tato
spolecnost je velkoobchod, ktery nabizi elektroinstalacni material a svitidla. V roce 2018
doslo ke spojeni spole¢nosti EMAS ELEKTROMATERIAL a.s. a JANCA V.M. s.r.0. a dalo
vzniknout spole¢nosti JANCA & EMAS group s.r.o. Produkty, které nabizi spole¢nost
zahrnuji elektro kabely, vodice a ptislusenstvi, svitidla, vypinace, spinace a zasuvky. Pobocky
spoleénosti jsou po celé Ceské republice, a diky tomu tvoii jednu z nejvétsich siti prodejen
s elektroinstaladnim materialem v tomto oboru.”' Firma Pestuka, s.r.o. nakupuje material na

pobocce v Prostéjove, kde méa uzavienou smlouvu s touto spole¢nosti.

" Emas.cz - elektromaterial pro vas [online]. [cit. 23.02.2019]. Dostupné z: https://www.emas.cz/o-nas
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MPL Trading, spol. s r.o.

Dalsi spole¢nost, se kterou firma Pestuka, s.r.o. spolupracuje je MPL Trading, spol. s.r.o.
Tato spolecnost narozdil od piedchozi se specializuje na prodej stavebniho materialu, suchou
vystavbu, fasady a interiéry. Spolenost pasobi jak v Ceské republice, kde se nachazi 11
pobocek, tak 1 na Slovensku ve mést¢ Bratislava. I v tomto pifipadé firma PeStuka, s.r.o.

oz s N v Ie ’ 2
odebira material ve mésté Prost&jov a hodla v budoucnu s firmou nadale spolupracovat.’

PRO-DOMA, SE

Dalsim dodavatelem v oboru stavebnictvi je spolecnost PRO-DOMA, SE. Spole¢nost
nabizi stavebni material, nafadi, néstroje a pracovni obleCeni. Pobocka spolecnosti se taktéz
nachazi v Prostéjové 1 Olomouci. Jestlize by si firma PeStuka, s.r.o. méla vybrat mezi
PRO-DOMA, SE a MPL Trading, spol. s r.o., rad¢ji voli MPL Trading, spol. s r.o., ktera

nabizi piizniv&jsi ceny.”

ELKOV elektro a.s. Prostéjov

Poslednim dodavatelem je spolecnost ELKOV elektro a.s. s pobockou ve mésté
Prostéjov. Spolec¢nost je velkoobchod nabizejici elektromateridl a svitidla, kterd ma 26
prodejnich skladii po celé Ceské republice. Spoleénost poskytuje vérnostni program, diky
kterému stale se vracejici firmy, mohou ziskat darkové poukazky na urcity druh materialu.
Tento benefit vyuziva i firma PeStuka, s.r.o., kterd je dlouhodobym partnerem této

spole¢nosti.”
3.3.5 Substituty

Jak jiz bylo feceno, v této sekci se bohuzel nenajde sluzba, ktera by nahradila obor
elektroinstalace. V rdmci oboru stavebnictvi 1ze najit substituty v podobé vystavby chytrych

domt, dievostaveb ¢i pasivnich domti.

2 MPL TRADING, spol. s.r.o. [online]. [cit. 23.02.2019]. Dostupné z: https://www.mpl.cz/O-nas.aspx
73 Stavebniny PRO-DOMA [online]. [cit. 23.02.2019]. Dostupné z: https://www.pro-doma.cz/
™ ELKOV elektro | Elektromateril a svitidla [online]. [cit. 23.02.2019]. Dostupné z: https://www.elkov.cz/
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3.3.6 Kupujici

Hlavnimi zdkazniky firmy jsou stavebni firmy poptavajici subdodavatele v oborech,
které provadi firma PeStuka, s.r.o. Dale jsou to koncovi zdkaznici, ktefi poptavaji pfimo
sluzby firmy. Zéakaznici pro firmu PeStuka, s.r.o. hraji velkou roli, a tedy 1 jejich vliv je
v tomto piipadé pomérné vysoky. VétSina zakaznikt, kteti jiz vyuzili sluzby firmy PeStuka,

s.r.0. se opakovan¢ vraci k nabidce této firmy. Mezi hlavni ptedstavitele odbérateld patfi:

e Nemocnice Prostéjov.

e Nemocnice Olomouc.

e  Matetské a Zakladni skoly v okoli mésta Prostéjov a Olomouc.
e Utady v okoli mé&sta Prost&jov a Olomouc.

e  Vyrobni areal CIL Prost&jov.

3.4 Vyhodnoceni Porterovy analyzy

Vysledky Porterova modelu péti konkurencnich sil 1ze shrnout do n¢kolika bodu.

o V prvni fadé je tfeba zminit, Ze soupefeni mezi firmami neni v tomto piipadé nikterak
zaludné ani likvidac¢ni. Jedna se o nezaujatou konkurenci, kdy jednotlivé firmy se
navzajem respektuji a dokdzi spolu komunikovat a spolupracovat. Jestlize by nastala
ekonomicka krize, s kterou by byl spojen mensi pocet realiza¢nich zakazek, firmy by byly
nuceny mezi sebou soupefit a staly by se mnohem vétsSimi konkurenty.

o Riziko vstupu novych konkurentl je v soucasnosti v tomto regionu méné pravdépodobné,
ovSem v budoucnu miiZe tato situace nastat a ovlivnit celou situaci na trhu.

o Vyjednavaci sila dodavateld je v tomto ptipadé pomérné nizka, jelikoz ve mésté existuje
nékolik dodavatell, ktefi se této Cinnosti vénuji. Firma ma tedy moZzZnost vyb&ru mezi
jednotlivymi dodavateli.

o Vramci skupiny substituti v oboru elektroinstalace neexistuje zadné sluzba, ktera by ji
mohla nahradit. Naopak v oboru stavebnictvi 1ze najit plnohodnotné substituty.

o Vyjednavaci vliv odbératela je v tomto piipadé pomérné vysoky, jelikoz si zakaznik muze

vybrat z n¢kolika mnozstvi firem.
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3.5 Aplikace SWOT analyzy

Na zakladé zjiSténych informaci byla vypracovana SWOT analyza, kterd zachycuje silné
a slabé stranky, pfilezitosti a hrozby spolecnosti Pestuka, s.r.o. Souhrn jednotlivych bodi je
zachycen v tabulce €. 3, kterd je uvedena nize. V kazdém kvadrantu tabulky ¢. 3 se nachazi

pet bodii. Tento pocet byl zvolen z diivodu nasledného ptesnéjsiho hodnoceni.

Tabulka 3, SWOT analyza spolecnosti Pestuka, s.r.o.

Silné stranky Slabé stranky

e Nenahraditelnost zaméstnancu

e Dlouhodobé¢ zkusenosti v oboru e Nemoc pracovnikl

e Dobré jméno firmy a jeji reputace e Nedostatecné vyuziti webovych

e Kbvalifikovani zaméstnanci stranek

e Dobré smluvni vztahy s dodavateli e Zavislost na generalnich
e Siroka specializace dodavatelich

e Omezena vyrobni kapacita

Prilezitosti Hrozby

e Nartst poptavky v oboru 5 .
) e (asteCna zavislost na pocasi
stavebnictvi
) e Nedostatek kvalifikované sily na
e Nékup novych stroji
trhu
e Obnova starého vozového parku
e Danova politika statu
e Rozsifeni poCtu pracovnikii
e Vstup novych konkurentl
e Nakup nemovitosti pro nové zdzemi
e Nesolventnost zakaznikl
firmy

Zdroj: Vlastni zpracovani
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3.5.1 Silné stranky

Prvni skupinu ve SWOT analyze tvofi silné stranky. Zde firma fadi na prvni misto
dlouhodobé zkuSenosti v oboru, se kterymi je spjato dobré jméno a reputace firmy. Diky
tomu, Ze firma na trhu piisobi vic jak dvacet let, ziskala nékolik stalych zdkaznikl a firem, se
kterymi dodnes spolupracuje, a které se na ni obraceji. DalSimi silnymi strankami firmy jsou
kvalifikovani zaméstnanci, kteti jsou fadné vyskoleni a vykonévaji svoji praci svédomité,
a silna stranka v podob¢ dobrych smluvnich vztahti s dodavateli. Diky tomu, Ze firma udrzuje
dlouhodob¢é vztahy s jednotlivymi dodavateli, mize se s dodavateli dohodnout na cené
vyrobkil, popiipad¢ mnozstevnich slevach. Posledni silnou strankou firmy je Siroka
specializace, kdy se firma zamé&fuje na elektroinstalaci, rekonstrukci v bytové a pramyslové

vystavbe, a téz na rekonstrukcei suchych staveb.
3.5.2 Slabé stranky

Druhou ¢ast vnitiniho prostfedi tvoii slabé stranky firmy. Zde je nejvét§im problémem
nenahraditelnost zaméstnanct. Firma zaméstnava 5 elektrikari a 4 sddrokartonare, kdy kazdy
pracovnik je kvalifikovan pouze na svilj obor nikoliv na oba obory soucasné. Tento problém
vznikd z diivodu nedostatku kvalifikované pracovni sily na soucasném trhu prace, kde je
velmi tézké ziskat kvalitniho kvalifikovaného pracovnika pravé v tomto oboru. V souvislosti
s timto problémem je spojena i nemoc pracovnikl. Jestlize néjaky pracovnik onemocni je
tézké najit vhodného kvalifikovaného pracovnika, ktery by jeho misto zastoupil. Dalsi slabou
strankou je nedostatecné vyuziti webovych stranek. Webové stranky firma zridila teprve pied
dvéma lety a nikde je neuvadi ani nepropaguje. Uvadi zde pouze zékladni informace o
spolecnosti. Dale je zahrnuta do slabych stranek firmy zavislost na generalnich dodavatelich.
Diky tomu, Ze firma disponuje malymi skladovymi prostory se snazi co nejméné vazat
penézni prostfedky v zdsobach. Materidl se nakupuje dle pozadavkl a potieb, tedy n€kolikrat
za tyden. Posledni slabou strankou je omezena vyrobni kapacita. Firma si nemiize dovolit

prijmout vice zakazek, nez které je sama schopna udé¢lat se sou¢asnym poc¢tem zamestnancii.
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3.5.3 Prilezitosti

vvvvvv

Patii sem nartist poptavky v oboru stavebnictvi, tedy vétsi zajem o sluzby firmy Pestuka, s.r.o.
V dnesni dobé¢ je ¢im dal tim vétsi poptavka po bytovych 1 nebytovych prostorech, se kterou
je spojen 1 vétsi zajem o firmy v oboru stavebnictvi a elektroinstalace. DalSimi ptilezitostmi
jsou nakup novych kvalitn€jSich strojli, nemovitosti pro zdzemi firmy a obnova starého

vozového parku.
3.5.4 Hrozby

Posledni ze ¢tyt kvadrantl je skupina hrozeb. Zasadni hrozbou pro firmu Pestuka, s.r.o.
je nedostatek kvalifikované sily na trhu prace. VétSina mladych lidi, ktefi tento obor
vystuduji, tak dale nepokracuji a vénuji se jinému zaméstnani. V budoucnu by mohla mit
firma velky problém sehnat zaméstnance v tomto oboru, kde poptavka po pracovni sile je a
bude opravdu velka. Firmy se budou snazit naldkat zaméstnance predev§im na vys$§i mzdu a
zaméstnanecké benefity. Dalsi hrozbou pro firmu je daniova politika statu, kterou je myslena
zejména zmeéna sazby DPH pro pravnické osoby. Do hrozeb je také zatazena Castecna
zavislost na pocasi, kterd ovliviiuje praci firmy pifedevsim v oboru zednictvi. Déle do skupiny
hrozeb patii vstup novych konkurentli. Pro firmu vstup nové potencidlni konkurence mtize
znamenat snizeni cen, které nabizi za poskytovani sluzeb ¢i ztrata soucasnych a stalych
klient. Posledni hrozba, kterd je uvedena ve SWOT analyze je nesolventnost zédkazniki.
Touto hrozbou je mySlena neschopnost zakaznikii uhradit své zdvazky ve sjednaném terminu
vuci firme. V ptipad€ poruseni doby splatnosti faktur se firma mutze dostat do druhotné
platebni neschopnosti, coz miize bez vlastnich finan¢nich zdroji a rezerv ohrozit chod celé

firmy.

43



Pro vyhodnoceni jednotlivych poznatkli ze SWOT analyzy, je tieba sestavit klasifikacni
tabulku. V tabulce musi byt stanoveny 2 parametry, kterymi jsou v tomto piipad€é véaha
a celkové hodnoceni. Ve tfetim sloupci se nachazi vypocet téchto dvou parametrd. V ramci
silnych strdnek a prilezitosti je stanovena kladna stupnice od 1 do 5, pfiCemz c¢islo 1
hrozeb je stanovena stupnice zapornd, taktéz od ¢isla 1 az 5, ovSem se zdpornym znaménkem,
tedy -1 az -5. Hodnota -1 zobrazuje nejniz$i nespokojenost a hodnota -5 naopak nejvyssi
nespokojenost. Nasledné je nutné ptiradit ke kazdé polozce ze SWOT analyzy ptislusnou
vahu dilezitosti.
Je-li pro nas polozka velmi dilezita, pfifadime ji nejvyssi hodnotu a naopak, ¢im mensi
dilezitost, tim mensi hodnota. Podminkou vsak je, aby soucet vahy v kazdé skupiné byl roven
hodnoté 1.” Poslednim krokem je vynasobeni jednotlivych hodnot parametrti mezi sebou
a tyto vysledky u kazdé skupiny secist. Po kone¢ném propoctu ve skupiné silnych stranek
vysel vysledek 4,7 a u slabych stranek -3,95. Dohromady interni faktory po odecteni vychazi
0,75. Vysledek u ptilezitosti €¢ini 3,7 a hrozby dosahuji hodnoty -3,8. Celkova hodnota u

externich faktord se rovna -0,1.

Po secteni vSech vysledkd bylo dospéno ke kladné hodnoté 0,65. Tento vysledek je
zasadni pro volbu strategie, kterou je v tomto ptipadé strategie ST. Z divodu vyssiho poctu
silnych stranek a hrozeb byla zvolena strategie ST vyuzivajici silné stranky pro eliminaci
hrozeb. Firma nesmi opomenout ani svoje slabé stranky a pfilezitosti, na kterych by méla

pracovat a neustale je zdokonalovat.

Tabulka 4, Vyhodnoceni SWOT analyzy spolecnosti PeStuka, s.r.o.

" Analyza SWOT — Zdklady marketingu v priimyslové vyrobé [online]. [cit. 05.03.2019].
Dostupné z: http://www.kvs.tul.cz/download/educom/MZ05/VY_03 057.pdf
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Zdroj: Viastni zpracovani

Silné stranky Vaha Hodnoceni Vypocet
Dlouhodobé zkuSenosti v oboru 0,25 5 1,25
Dobré jméno firmy a jeji reputace 0,25 5 1,25
Kvalifikovani zaméstnanci 0,20 5 1
Dobré smluvni vztahy s dodavateli 0,20 4 0,80
Siroka specializace 0,10 4 0,40
Soucet 1 X 4,7
Slabé stranky

Nenahraditelnost zaméstnancu 0,50 -5 -2,5
Nemoc pracovnikt 0,15 -3 -0,45
Nedostate¢né vyuziti webovych stranek 0,05 -2 -0,10
Zavislost na generalnich dodavatelich 0,10 -3 -0,30
Omezena vyrobni kapacita 0,20 -3 -0,60
Soucet 1 X -3,95
PrileZitosti

Narust poptavky v oboru stavebnictvi 0,10 3 0,30
Nakup novych strojt 0,25 4 1
Obnova nového vozového parku 0,25 4 1
Rozsifeni poctu pracovnikti 0,30 4 1,2
Nékup nemovitosti pro nové zazemi firmy 0,10 2 0,20
Soucet 1 X 3,7
Hrozby

Castedna zavislost na pocasi 0,10 -3 -0,30
Nedostatek kvalifikované sily na trhu 0,45 -5 -2,25
Danova politika statu 0,10 -2 -0,20
Vstup novych konkurentt 0,15 -3 -0,45
Nesolventnost zakazniki 0,20 -3 -0,60
SOUCET 1 X -3,8
Interni = 0,75

Externi = -0,1

Celkem = 0,65
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4 Navrhy a doporuceni

Na zékladé zpracovanych analyz byly nasledné vytvoteny navrhy a doporuceni pro firmu
Pestuka, s.r.o. Ze zjisténych informaci vyplyva, ze firma v ramci konkurenceschopnosti se
nachazi v dobré pozici. Firma je schopna celit konkurenci a prosadit se pravé v tomto oboru.
Mezi jeji silné konkurencéni vyhody patifi dlouhodobé zkuSenosti v oboru a kvalifikovani
zaméstnanci. Za konkurencni vyhodu lze také povazovat rychlé pfizpisobeni se pozadavkiim
zakaznika. OvSem k tomu, aby se mohla firma déle rozvijet a méla lep$i konkurencni

postaveni, by méla udé¢lat nékolik zasadnich krokd.

V prvni fadé by se firma méla zamé&fit na nedostatek zaméstnancii. S timto faktem je
spojen i problém, kdy firma nemtize piijmout vice zakazek, nez je schopna vyhotovit. Dle
mého nadzoru by firma méla zacit nabizet praxe pro sttedoskoldky v tomto oboru. Jelikoz se
v Prost&jové nachazi skola SOS pramyslova a SOU strojirenska, ktera je specializovana na
tento obor, firma by zde mohla najit, poptfipad€ vychovat své budouci zaméstnance. V piipadé
konkuren¢niho boje o pracovniky, musi firma svoje stavajici zaméstnance néjakym zptsobem
motivovat, aby nepfesli ke konkurenéni firm¢. Motivace mize mit formu vys$i mzdy,

stravenek ¢i dalSich benefita.

Dalsi zptsob, jak by firma Pestuka, s.r.o. mohla zvysit svoji konkurenceschopnost, je
zvySeni marketingové ¢innosti. S marketingovou komunikaci je spojena 1 propagace firmy
a predevsim komunikace se zdkazniky. Firma by se neméla soustifedit pouze na stalé
zakazniky, ale dostat se do povédomi i novym zakaznikiim. Déle by se firma méla zamé&fit na
aktualizaci webovych stranek. Webové stranky jsou sice modernizované, ale v nékterych
sekcich je nutno doplnit vice informaci, poptipad¢ obrazky. Dal§im doporucenim je vyuziti
reklamni plochy na vozidlech. Jelikoz firma pfemysli, Ze v budoucnu poiidi nové pracovni
vozy, tak by mohla vyuzit plochu na vozidlech k propagaci a zviditelnéni firmy, tedy uvést
jméno organizace, logo
a kontakt. V neposledni fad€ je tfeba zminit i doporuceni ve vztahu nesolventnosti zakaznikd.
V tomto ptipad€ by firma méla zavést zdlohové faktury, které by ji zajistily penize pfedem
a vyhnuti se neplaceni zdkaznika, popiipadé¢ nasmlouvat kratkodobou splatnost faktur.
Posledni doporuceni pro firmu Pestuka, s.r.0. je modernizace stavajici loga. Po konzultaci
s jednatelem firmy vyplynulo, Ze firma nad timto krokem jiz zaCina uvazovat. Soucasny
vzhled loga plsobi nemoderné a potifebovalo by vyrazngjsi barvy. Také je zde problém, ze

logo neni v dostatecné dobré kvalité, tedy pii tisku vétSinou byva rozmazané. S timto
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doporucenim uzce souvisi

1 modernizace vizitek, které bych doporucila v budoucnu zménit.
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Zavér
V bakalaiské praci jsem se vénovala spolecnosti PeStuka, s.r.o., kterd se specializuje na

elektromontazni a stavebni prace predevsim ve mésté Prostéjov.

Cilem bakalarské prace bylo zhodnotit postaveni firmy PeStuka, s.r.o. na regionalnim
trhu a zjistit, zda m4a firma néjakou konkurenéni vyhodu. Nésledné€ bylo nutno zanalyzovat
konkuren¢ni firmy, se kterymi se nejvice potyka a jsou jejimi nejvét§imi soupefi. V ramci
Porterovy analyzy péti konkuren¢nich sil byly identifikovany 1 dal$i konkuren¢ni sily
zahrnujici potencidlni konkurenci, substituty, dodavatele a kupujici. Zjisténé vysledky byly
pouzity pro vypracovani navrhli a doporuceni pro firmu Pestuka, s.r.o., diky nimz mlize zvysit

svoji konkurenceschopnost na daném trhu v okoli mésta Prost&jov.

V prvni cCasti bakalafské prace jsem se vé€novala pfedev§im pojmim konkurence,
konkurenceschopnost a konkurenc¢ni vyhoda. Dale jsem definovala pojem podnik, déleni
podniku a rodinné podnikani. Veskeré informace byly Cerpany z odborné literatury. Soucasti
teoretick¢ casti byla také formulace jednotlivych analyz, které byly nésledné aplikovany
v praktické Casti. Mezi analyzy, které byly pouzity patii PorterGiv model péti konkurencnich
sil a SWOT analyza. Na zéklad¢ prostudované odborné literatury byla vypracovana prakticka
cast. Prakticka ¢ast je zaméfena na popis spolecnosti a aplikaci jiz zminénych analyz. Zjisténé
vysledky byly stézejnim materialem pro vytvoreni navrhii a doporuceni pro firmu PeStuka,
s.r.0., diky kterym mtize ziskat vétsi konkurencni vyhodu nez konkuren¢ni firmy. Tedy na

zakladé téchto doporuceni mize zvysit svoji konkurenceschopnost.

Ze zjisténych vysledkl vyplyva odpoveéd na vyzkumnou otazku, ze firma je schopna byt
konkurenceschopna. V dnesni dobé existuje n€kolik spolecnosti, které nabizi stejné sluzby.
Z tohoto dtiivodu je nutné, aby firma néjakym zpisobem vyc¢nivala a méla silnou konkurenéni
vyhodu. K tomu, aby firma udrZela svoje konkuren¢ni postaveni, musi byt schopna udrzet
svoje silné stranky a eliminovat slabé stranky. V tomto ptipad¢ se jednd o udrZeni dobrého
jména firmy a jeji reputace a kvalifikované pracovniky. Slabou strankou firmy je zejména

nenahraditelnost zaméstnanc, se kterou je spjata omezena vyrobni kapacita.

I kdyZ v okoli mésta Prostéjov existuje znacné mnozstvi konkurenénich spolecnosti, 1ze
konstatovat, Ze spolecnost Pestuka, s.r.o. ma svoje jasné¢ dané postaveni na regionalnim trhu.

Cil bakalatské prace byl uspésné splnén.
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Bibliograficky udaj: Pestukova, Anita. Konkurenceschopnost firmy a jeji analyza. Olomouc
2019. Bakalarska prace. Moravska vysoka Skola Olomouc. Vedouci prace: Ing. Zuzana

Stefanovova, Ph.D.

Nazev prace: Konkurenceschopnost firmy a jeji analyza
Autor: Anita PeStukova

Ustav: Ustav podnikové ekonomiky

Vedouci prace: Ing. Zuzana Stefanovova, Ph.D.

Abstrakt: Cilem bakalafské prace byla analyza rodinné firmy PeStuka, s.r.o., véetné jeji
konkurenceschopnosti a postaveni na regionalnim trhu. V teoretické casti bakalaiské prace
byly definovany pojmy souvisejici stimto tématem. Nejprve byla popsana konkurence,
konkurenceschopnost a konkuren¢ni vyhoda. Ddle pak byl definovan podnik a rodinné
podnikani. Po teoretické ¢asti ndsledovala metodika a prakticka ¢ast. Dil¢im cilem bakalaiské
prace bylo predstavit spolecnost Pestuka, s.r.o. a zjistit, jaké postaveni firma zaujima v ramci
regionu. V préci jsou pouzity dveé analyzy, a to konkrétné¢ Porteriv model péti konkurencnich
sil a SWOT analyza. Na zdklad¢ Porterova modelu byly charakterizovany jednotlivé sily,
které pisobi na firmu PeStuka, s.r.o. SWOT analyza vystihuje slabé a silné stranky, hrozby
a prilezitosti firmy. Z vysledkd, které vyplynuly ztéchto analyz byly navrZzeny navrhy

a doporuceni, diky nimz firma mize zvysit svoji konkurenceschopnost.

Kli¢ova slova: konkurence, konkuren¢ni vyhoda, rodinné podnikdni, Portertv model péti

konkurencnich sil, SWOT analyza.
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Abstract: The aim of the bachelor thesis was to analyze the family company Pestuka, s.r.o.
including its competitiveness and position on the regional market. In the theoretical part of the
thesis were defined terms related to this topic. At first, were described competition,
competitiveness and competitive advantage. Furthermore, were defined the enterprise and
family business. The theoretical part was followed by methodology and practical part. The
partial aim of this thesis was to introduce the company PeStuka, s.r.o. and find out what
position the company occupies within the region. Two analyzes are used in the thesis, namely
Porter's five competitive forces model and SWOT analysis. Based on Porter's model, the
individual forces that influence PesStuka, s.r.o. SWOT analysis describes weaknesses and
strengths, threats and business opportunities. Suggestions have been proposed from the results

of these analyses and recommendations that make the company more competitive.
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