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1 Uvod

Konkure®ni schopnost bych ozéiga kritériem toho, kdo na trhur@zije a kdo ne. P
uréitém zjednoduSeni bych trhiipvnala k divoké frodk a jednotlivé podniky
k jednotlivym Ziv@&isSnym druliim. Konkurence je poté jako “zakon dZungle”. Pokud
podnik neni schopen konkurovat ostatnim sélupge greduten k zahub, stejre tak jako

slabi a nemocni jedinci ¥ipodé s neschopnosti nedostatkem sil k boji o Zivot.

Konkurewni schopnosti podnikdi zeme se da rozugt zpisobilost obstat se svym
zbozim na zahraémich trzich a tak zvySeni reélnyctijmu. Pro zaji&ni asgchu svych
produkti na trhu, si musi podnik hlédnejen sama sebe, aléedevSim sledovat trendy

vyvoje trhu a posilovat svou schopnost konkurence.

Schopnost konkurence je jadrem da$u nebo neusphu podnik. Ke zvySeni

konkurergni schopnosti podniku mohodigpet dalezité kroky, kterymi jsou nap

inovani schopnost podniku - neustalé zdokonalovani,
vztah k zakaznikn, marketing,

pruznost a adaptabilita podniku,
obchodni $i
p&e o zamistnance, motivace, informovanost,

reklama,

N o o B~ 0N

sledovani konkurence.

Mriviw s

konkurerEni vyhody a tato aby byla udrzena.

Cilem mé diplomové prace je pomoci analyzimitio a vijSiho prostedi posoudit
konkurenceschopnost obchodni spotesti M. T. CZ s. r. 0.. Ve své praci uvadim
charakteristiku firmy, provedené analyzy a navrtodié strategie vedouci ke zlepseni

konkurenceschopnosti zvoleného podniku.



2 Literarni p fehled
2.1 Konkurenceschopnost, konkuretini vyhoda

2.1.1 Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost je relativni pojem — vztahuje a péfaje podnik s jeho
konkurenty. V ekonomickém slova smyslu je wchopnost podniku dosahovat
ekonomické renty. Ekonomicka renta je definovana jako vyndesahujici mnoZstvi,
které by tytéz zdroje generovalyi mejlepSim mozném alternativnim uziti. Ve vztahu

k charakteru zdrdjpak Ize rozliSovat:

= ekonomickou rentu podle Richarda, ktera se vztakwgacnym zdrajm, tj. zdrofim,
které jsou jen obtiznnapodobitelné konkurenty (nagedingné geografické umi&ti,

dlouhodoba reputace podniku apod.)

= ekonomickou rentu podle Schumpetera, ktera se ugahinovacim, ase je kratsi,
protoze inovace lze napodobit. (HRON, TICHA, DOHNAI000)

Pro pipravu efektivnich marketingovych koncepci mugnfrsledovat jak zakazniky,
tak svou konkurenci. Sledovani zakaznj& obzvlast dialezité u pomalu rostoucich frh
neba’ zde lIze ziskat zakazniky jedimitézstvim nad konkurenci. (KOTLER, 1992)

Dle KOTLERA (1992) jsou konkurenty firmy, kéese snazi uspokojit stejné fedity
stejnych z&kaznika jejichz nabidka je podobna. Firma se musi rki tea pozoru ied
latentnimi konkurenty, k& mohou pijit s jinym, nebo zcela novym #pobem
uspokojovani stejnych p@th. Firma se musi snazit identifikovat své konktyrgrouzitim
analyzy odv¥tvi a analyzy trhu. Informace o konkurentechigba sbirat, interpretovat,
téidit a rozStovat nepetrzitt. Marketingovi manaZemusi mit neustale moznost ziskavat
aplné a spolehlivé informace o konkurenci. | kdy’ dnes orientace na konkurenci
dulezit4, neni radno jiighartt. Mnohemcastji byvaji firmy poSkozeny zgmami poteb
zakaznik a latentnimi konkurenty, nez svymi¢amymi konkurenty. Firmy, které
v rozumné rovnovaze sleduji jak zakazniky, tak kwmaekty, uplatuji spravnou trzni

orientaci.
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V podnikatelském prastdi se nachazi velké mnoZstvi subjektteré svymi
energeticko-entropickymi stavyasto ovliviuji energeticko-entropické stavy podniku.
Nejsiln¢jSi vliv vSak maji zakaznici, dodavatelé a konktireprotoZze mezi nimi a
podnikem probiha ffma vymena energieci entropie. (Dle internetové encyklopedie
wikipedia.org je entropigelicina udavajici miru neuspidanosti zkoumaného systému

nebo také miru netitosti daného procesu.)

Cilem podnikového managementu je stav,émai by se u vSechfit Géastniki
podnikatelského prosdi maximalizoval proud energie a minimalizoval yztcentropie
smérem k podniku, protoZze eliminacg# transformace entropie vyZaduje vyprodukovat

navic energii, které by se potom mohlo nedostéakiaizeni znén.

Redstavme si nejhorSi a nejlepsSi vzt&athto # Gcastniki k podniku.

Zakaznik, ktery poznal vaSi nedostatmst a zéane v celém podnikatelském priesdi o
vas Siit zpravy, Ze z vaSeho podniku uz nikdy nic neodepe kdybyste mu to davali
zadarmo, je pro vas velmi n@emnym producentem entropie. Naopak ve stavu, jedy
nejen spokojeny, ale‘fmo nadSeny vasi sluzbou, bude vaimy a dokonce se bude bit za

vasi reputaci, je pro vas vywatem energie v podnikatelském pri@sti.

Dodavatel ktery vas necha ,na hokach“ z jakychkoliv dvodi, anebo dodavatel,
ktery pozorg sleduje vaSe pi#by a pebira odpo¥dnost za vyvoj svych dodavek pro vase
cile, jsou naprosto rozdilnymftipadem energeticko-entropickych tokmezi vasim

podnikem a dodavatelem.

Konkurent maze byt ve stavu posedlosti s to ublizit vAnposkozovat vase zajmy, a
to i za cenu, Zze sam si ublizi, nebo se nachaztarxes solidni koexistenc& dokonce
spoluprace na spaleych projektech, coz vyznammvlivni masu entropie, kterouttbete
z jeho strany ¢ekavat.

Chce-li podnik vytvit ptiznivé podminky pro tust podnikového bohatstvi, musi

vSechny i Gc¢astniky podnikatelského prostii dostat do nejvyhodj$iho stavu

energetizace, vémz se maximalizujeffsun energie a minimalizuje proud entropie.
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Konkurent je svou fjiozenou povahou néppelem podnikového ko3#ti bohatstvi,
neba’ chce proud energie tekouci k podniku obratit kénsw podniku a svou entropii

rozptylit snerem ke konkurenci.

| pres tuto antagonistickou pozici je mozno vztah kekkimentovi upravit na minimum
Skodlivého prouéhi entropie. Jestlize se bude jednat o vzieté souwtZze tvdivého
potencialu lidi, potom antagonismus zéjmuze slouZit jako hnaci silaistu vlastniho
potencialu. (KOPAJ, 1999)

2.1.2 Konkurenéni vyhoda

Firmy ¢ini ¢asto strategicka rozhodnuti, aniz by braly v Gvadjich dlouhodobé
dusledky pro strukturu odtvi. Jestlize je jejich strategicky tah éSpy, vidi zisk ve svém
konkurergnim postaveni, aniz by nasledky reakce konkur@nedvidali. Jestlize hlavni
konkurenti takovyto tah napodobi, a ma to za né¥leateni struktury odstvi, je na tom
pak hife kazdy. Takovymi ,riiteli“ odvétvi jsou obvykle druhtadé firmy, které hledaji
cesty k pekonani zavaznych konkurarich nevyhod, firmy, které narazily na vazné
problémy a zoufale hledajéSeni, nebo ,zabedni“ konkurenti, kté neznaji své naklady
a maji nerealistickérpdstavy o své budoucnosti.

Rika se, Ze jadrem Usghu v obchodnim snaZeni je uspokojovanirgimtkupuijicich.
Uspokojovani pdeb kupujicich je vskutku zakladnimreplpokladem Zivotaschopnosti
daného odstvi a firem v #m. Kupujici musi byt ochotni zaplatit za vyrobekggktera
pievysuje jeho vyrobni naklady, nebo jinak danésbdwnakonec nefezije. Uspokojovani
potreb kupujicich je sice zakladniniggpokladem pro vynosnost advi, ale samo o s@éb
nest&i. (PORTER, 1993)

Dle PORTERA (1993) dalSibn¢ zastavany nazor na vynosnost &dv je, Zze zisky
jsou funkci vyrovnanosti mezi nabidkou a poptavkéetli poptavka &Si nez nabidka,
vede to k vysoké vynosnosti. Dlouhodobou vyrovnamabidky a poptavky vSak séin
ovliviiuje struktura odktvi i dusledky nerovnovahy mezi nabidkou a poptavkou pro
vynosnost. | kdyz tedy kratkodobé vykyvy v nabidae poptavce mohou ovlivnit

kratkodobou vynosnost, zakladem dlouhodobé vyndsjeostruktura oddtvi.
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Nabidka a poptavka se neustaléenima gizpasobuji se sab navzajem. O tom, jak
rychle konkurenti zvySi nabidku, rozhoduje struatodwstvi. VySka vstupnich igkazek
uréuje pravépodobnost, Ze do odivi vstoupi nové firmy a budou nabizet nizSi ceny.
Intenzita soupieni hraje hlavni dlohu v rozhodovani o tom, zdarajtéi firmy budou
vybojr¢ rozSiovat vyrobni kapacitu nebo rgd budou udrZzovat vynosnost. Struktura
odwtvi také rozhoduje o tom, jak rychle konkurenthstdu febyt&nou nabidku.

Druhou asedni otdzkou v konkuréni strategii je relativni postaveni podniku uynit
jeho odvtvi. Postaveni, které podnik ziska, rozhoduje o, toaa jeho vynosnost bude nad
nebo pod odétvovym primérem. Podnik, ktery dokaZze ziskat dobré postaveriizem
dosahovat vysokou miru zisku, i kdyz struktura ddv je negiznivA a pémérna

vynosnost od&tvi je proto skromna.

Nezbytnym zakladem nadpnérného vykonu je nakonec, jak ukézala zkuSenost,
dlouhodolé udrzitelna konkuremi vyhoda. | kdyZz podnik @Ze mit negetné mnozstvi
silnych a slabych stranekiipsrovnani s jeho konkurenty, existuji dva zakladypy
konkurertni vyhody, kterou mize dany podnik mit: nizké néklady nebo diferenciaci
Vyznam kterékoli silné nebo slabé stranky podniguynkci jejiho dopadu na pémé
naklady nebo diferenciaci. Vyhoda nizkych naklaal diferenciace zase prameni ze
struktury od¥tvi. Jsou vysledkem schopnosti daného podniku \nabse s a¥fmi péti
dynamickymi faktory Iépe nez jeho sotipe

Byt ,vSim pro vSechny lidi* je recept pro s&gickou pfimérnost a podgmeérnou
vykonnost, protoZe téasto znamena, Ze dany podnikbec Zadnou konkuréni vyhodu

nema.

Konkureni vyhodu n@izeme chapat jako ,vyhodu vysSi schopnosti konkwatere
doslovny peklad terminu competitive advantage — tedy vysshogoost pezit
v existujicim konkureinim prostedi. (VEBER A KOLEKTIV, 2001)

Konkurekni vyhoda je zaloZzena na lepSi znalosti ve srovnamkionkurenty
kombinovan&asovymi limity, které konkurenti maji ve vztahu iskani této znalosti bez
ohledu na to, kolik do ni investuji. Na rozdil aadicnich fyzickych statk, které se
uzivanim spdebovavaji a poskytuji tak dase se sniZujici vynosy, znalosti poskytuji
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zvy3ujici se vynosyCim vice se znalosti vyuZivaji, tim roste jejich hoth, jejich

vyuzivdnim se vytud sebe posilujici cyklus. Pokud je podnik schopdantifikovat

oblasti, ve kterych jeho znalosttqwvySuji znalosti konkurefita pokud Ize tyto znalosti
umistit na trhu se ziskem, pak mohou reprezenteiabu a setrvalou konkuréni

vyhodu. (HRON, TICHA, DOHNAL, 2000)

Konkure®ni rozsah mize mit na konkuremi vyhodu velmi silny vliv, protoze utva
podobu a ekonomiku hodnotovéltettzce. Jsouctyii dimenze rozsahu, jez maji na

hodnotovyietzec vliv:

1. Segmentovy rozsahiaRné typy vyrobk, které podnik vyrabi, a zakazdikkterym
prodava.

2. Vertikalni rozsah. Do jaké miry kon&ié ¢innosti podnik sam (uvritpodniku),
misto aby je zadal nezavislé figm

3. Geograficky rozsah. Okruh oblasti, zemi nebopskuzemi, v nichz podnik
konkuruje na zakladkoordinované strategie.

4. Odwtvovy rozsah. Okruhifbuznych od¥tvi, v nichZ podnik konkuruje na zakkad

koordinované strategie.

Siroky rozsah fize podniku umoznité¥it prosgich z toho, Ze vykonava vigennosti
sam ve svém ramci. (PORTER, 1993)

PORTER (1993) zalozil svou typologii nae@pokladu, Ze podnik fie dosahnout

konkurergni vyhody v zasatldvéma zpisoby:

1. cestou nizkych nakladebo
2. odliSenim vlastni produkce od konkufen

Tento pedpoklad v kombinaci srozsahentinnosti, respektive s parametry

obsluhovaného trhu, umidje uplatiovat ti zakladni typy strategii tak, jak je znazémo

na obrg. 1.
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Obr. ¢. 1: Typologie strategii podle Portera (Zdroj: P@RTI — Konkuretini vyhoda,
1993)

Konkuren éni vyhoda

Niz&i naklady odligeni

Cely trh

Nakladové vedeni Diferenciace

Cilovy trh

Zaméreni

TrZzni segment

2.1.2.1 Mid¢i postaveni v nizkych nakladech

Viad¢i postaveni v nizkych nakladech je asi negasre €chto strategii. V ni si podnik
stanovi, Ze se stane ve svém &dv vSeobect znamym vyrobcem s nizkymi naklady.
Tento podnik ma Siroky rozsatinnosti a fisobi v mnoha segmentechjibe dokonce
pusobit v gibuznych odwtvich.

Zdroje vyhody nizkych nakladsou rozltné a zaviseji na struki daného odstvi.
Mohou byt mezi nimi snaha o Uspory z velkovyrobgtemtovana technologie, vyhagii
pristup k surovindm a jiné faktory.

Jestlize si podnik dokaze ziskat a udrieitivpostaveni v ndkladech, pak bude ve svém
odwtvi podnikem s nadgmérnym vykonem za i@dpokladu, Ze bude docilovat cen, jez
jsou v daném oditvi praimérem nebo blizko @meéru. Fi stejnych cenach nebdimizSich
cenach nez maji konkurenti se podniku s nejnizeaklady promitne jeho nizkonakladové
diferenciace. Jestlize kupujici nebudou poeat jeho vyrobek jako srovnatelny nebo
prijatelny, bude podnik s nejnizSimi naklady nucerZisnceny hodg pod Urové cen
konkurenti, aby ziskal odbyt. (PORTER, 1993)
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Dle HRONA, TICHE, DOHNALA (2000) je Grove nakladi podniku vysledkem
nékladi vynaloZenych v jednotlivyckilancich ndkladovéheetézce. Ri uréovani naklad

v jednotlivych¢astechretézce se upldiuje 9 hlavnich faktdr ovliviujicich naklady:

© 00 N OO O A W N P

. Uspory z rozsahu,

. ZkuSenostniikvka,

. Mira vyuziti kapacit,

. Napojeni na jiné aktivity ketzci,

. Sdileni pilezitosti s ostatnimi jednotkami v podniku,

. Rozsah vertikalni integrace,

. Vhodné n&asovani spojené s vyhodami a nevyhodami prvnihg tah
. Strategické volby a operativni rozhodovani,

. Faktory lokalizace.

Nakladové vyhody lze dosahnout tehdy, kdya jgomulované naklady celkového

nakladovéhotetzce nakladovych aktivit nizSi nez kumulované nakldabnkurenta.

V podstat existuji dva zfisoby, jak dosdhnout nakladové vyhody:

1. Ovladat faktory ovlisujici naklady |épe nez konkurent, iap

odstranit vSe, co je navic, a poskytovat vyrobksakladni verzi bez jakychkoliv
vylepSeni,

vyuzit jiného vyrobniho procesu,

automatizovat obzvlaSnakladné aktivity,

hledat zfisoby vyuziti levgjSich surovin,

pouzivat nové druhy reklamnich médii a progageh technik ve vztahu
k zakhnutym zvyklostem v ramci odtwi,

vyuzivat vyhod pimého prodeje s vyuZitim vlastnich zdrojnisto nepimého
prodeje prosednictvim dealér a distributod,

piemistit vyrobni kapacity bliz k dodavateli a/nepotebiteli,

dosahnout vyhodijSi vertikalni integrace ve srovnani s konkurenty,

zmenit pristup od ,&co pro vSechny“ k zadtieni se na konkrétni produkt nebo

sluzbu, které spliji specifické, avSakidezité poteby ukité casti zakaznik.
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2. VylepsSit bilancifettzce nékladovych aktivit zavédim novych metod i#imasejicich

Uspory, takze zadkaznik je obsluhovan kivn

2.1.2.2 Diferenciace

Druha genericka strategie je diferenciade siategii diferenciace usiluje podnik, aby
byl ve svém odétvi jedingny v nékterych dimenzich, jez kupujici velmi augi. Pelive
si vybere jednu nebo vice vlastnosti (vyrobku nethazeb), které mnoho kupujicich
v daném odd#tvi vnima jako dlezité, a vybuduje si jedidaé postaveni, aby mohl tyto

potreby uspokojovat. Za svou jediimost je odminén vysSi cenou.

Dosahnout zaroviediferenciace i nejnizSich nakkade obvykle také nestitelné,
protoze diferenciace je nakladna. Aby byl podnikujisi o diferenciaci jedingnym a
docilil vy3si ceny, zvySuje zamé naklady. Usili o nejnizsi naklady naopahsto
vyZzaduje, aby se podnik vzdal c¢iié diferenciace tim, Ze bude wgv vyrobek

standardizovat, snizi marketingovou rezii apod.RFER, 1993)

Dle HRONA, TICHE, DOHNALA (2000) usgna diferenciace vyzaduje, aby podnik
vytvoril jedineény produkt, ktery zakaznici povaZuji za vysoce fwadp. Cokoli, co nize
podnik uclat proto, aby se snizily zakaznikovy celkové ndiklaa pouZziti vyrobku nebo
aby se zvysSila vykonnostjgdstavuje potencialni bazi pro diferenciaci. Kotkir@ostupy

zahrnuiji:

* redukovani odpaduipvyuzivani surovin,

» niZ8i naklady na pracovni sily,

* redukovani nevyuzitéhgasu a prostdj

* rychlejSi zpracovani,

* nizSi naklady na dodavky, instalaci a financovani,
* redukovani nékladna zasoby,

e sniZeni udrzby a/nebo sn&fli Udrzba,

* redukovani pozadavkna jiné vstupy,

* vyS38i obchodni hodnoty pouzitych moilel

» kompatibilita s jinym pidruzenym vybavenim,

e pruznost umoiujici vyjit vstic riznym potebam a potencialnim pozadawk,

17



» poskytovani poradenstvi a technickych sluzeb &oyx@ uzivatehm zdarma,
» vyhnout se riziku prodeje zboZzi, které by pg&zdhohlo selhat a fivodit uzivateli

velké vydaje navic.

2.1.2.3 Vazby mezi nakladovou a diferencémi strategii

Strategie #dcovstvi v nakladech vyzaduje, aby firma vyrovnklalitu s pimérem
v oboru. Je-li vyrobek povazovan za padpérny, je zapatebi stanoveni nizké ceny, aby
se dal prodat, coz z&a ovlivni ziskovou marzi. PodoBrplati, Ze podnik, ktery se chce
aspesre odlisit, potebuje myslet na nakladyrédevSim musi eliminovat naklady, které
nevedou kupujiciho k tomu, aby koupil. ©lyto strategie maji spaieé prvky a vyzaduji
velkou pozornost. (PORTER, 1993)

2.2 Strategickérizeni, strategie

Strategie je zafheni a rozsah¢innosti podniku v dlouhodobém horizontu, které
v idealnim pipact vytvéreji soulad mezi podnikovymi zdroji a émicim se v&jSim

prostedim — zvl4&t trhem a zakazniky.

Strategickérizeni je proces, vjehoZz ramci man@zercuji dlouhodobé sgfovan
podniku, stanovuji specifické vykonové cile, vyjiijstrategie vhodné k dosazegthto
cili s ohledem na vSechny podstatnéiwiia vrEjSi podminky a podnikaji konkrétni kroky

v realizaci vybraného planu akci.

Formulace strategie je proces, jehoZ cilemajé takovy model chovani (tj. strategii),
ktery vyuziva pilezitosti ve vgjSim prostedi (i optimalnim vyuziti podnikovych zdrij
tak, Ze uspokojuje zajmy relevantnich zajmovychpgkuObr.¢. 2. pak shrnuje metodické
postupy vyuzitelné v procesu formulace stratedd#R@N, TICHA, DOHNAL, 2000)

18



Obr. & 2: Proces formulace podnikové strategie (ZdrdRQMN, TICHA, DOHNAL —

Strategické&izeni, 2000)
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Proces strategického planovani se sklada z &soki, zobrazenych na obg. 3.
(KOTLER, 1992)

Obr. ¢. 3: Proces strategického planovd@droj: KOTLER — Marketing management,
1992)

Zpétnd
vazba
a kontrola

Formulovénl
strategie

Analyza
vnitfntho
prostred(

Obchodni poslani
Kazda spolmost potebuje definovat své obchodni poslani. ProhlaSeobahodnim

poslani by milo vyjadiovat SirSi cile a politiku firmy, a to ve vztahgi$ a politikou firmy.

Analyza okoli

Firma musi sledovat rozhodujici sily makropiei (demograficko-ekonomické,
technologické, politicko-pravni a sociétkulturni), které ovliviuji jeji obchody. Musi téz
sledovat vyznamné ¢astniky mikroprosedi (zakazniky, konkurenty, distrigni sit,

dodavatele), kié ovliviiuji jeji schopnost ziskavat zisk na trhu.

Analyza vnit¥niho prostiredi
Kazda firma pdebuje pravidelé vyhodnocovat sva silna a slaba mista.zZRoumani
silnych a slabych stranek nemusi firma usilovaapravovani slabosti u malo vyznamnych

faktoni. Stejre ma pramaly vyznam radovat se ze silnych stramedvyyznamnych faktdr

Formulovani cile

Poté, co obchodni jednotka definovala svégmish prozkoumala své okoli a nit
prostedi, mize gistoupit k rozvijeni specifickych cila tkoti pro planovaci obdobi.

Velmi malo firem sleduje pouze jeden cikt8ina spolénosti sleduje kombinaci éil
zahrnujicich ziskovost,ast prodej, zlepSeni trzniho podilu, omezeni rizika, inovace,
renomé atd. Spoteost uti tyto cile a pak uplétje cilovétizeni, tj.fizeni zansiené na

dosaZeni wenych citi.
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Formulovani strategie

Cle naznéuji, kam se chce firma dostat, strategie piaia, jak se tam dostat. Kazdy
podnik si musi vypracovat strategii pro dosahowvanjch citi. Strategie pak musi byt
propracovana ve specifickych programech, které foyiséfektivré realizovany a fipadré

korigovany, jestlize jsouipdosahovani cil malo uspsné.

Formulovani programu
Jakmile firma vyvine svoji zasadni strategitipbnou pro dosazeni wgnych cit,

musi vypracovat podjpné programy paebné pro realizaci této strategie.

Realizace
| kdyby firma vyvinula jasnou strategii a delpromysSlené podipné programy, nemusi

to st&it. Firma mize totiz selhatipjejich realizaci.

Zpétna vazba a kontrola

Firma niize bezpéné¢ pctitat s jednou &ci, a to, Ze v jejim okoli bude viichu
planovaciho obdobi dochazet ke&mam. Vzdy, kdyz dojde k vyznarg8i zmeng, bude
nucena provést v jednom nebo vice krocich planbeagiocesu fislusné korekce, jestlize
chce dosahnout Wgnych citi.

2.3 Strategicka analyza (analyza potencialu)

Hlavni funkci strategické analyzy je vymemtkovy vynosovy potenciél podniku
Vynosovy potencial podnikye zavisly na:

»= vnéSim potencialu — souhrng jej lze vyjadit Sancemi a riziky, které nabizi
podnikatelské progdi (odwtvi, relevantni trh), ve kterém se pohybuje podnik,

= vnitFnim potencidlu — jde o to zjistit, do jaké miry je podnik schopsmuzit Sance
vngjSiho prostedi acelit jeho rizikim (souhrn jeho silnych a slabych stranek).
Dulezitym rozngérem analyzy vniniho potencialu je analyza konkurence podniku.
(MARIK A KOLEKTIV, 2007)
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Pro podnikové sloZky bohatstviibeme pouZzit ozrieni kratkodoby zisk a dlouhodobé
konkurenceschopnost* nebo ,penize a excelence“jsm¥ synonyma k pojim ,produkt

a potencial®.

Ve fyzikalnich z&konitostech je to vztah mekirietickou a potencialni energii nebo
vztah mezi praci a energii. Prace i energie mejngtrozngr, ale nejsou totéz. Energie je
piedpoklad prace. Tak jako nelze ve fyzice zkonstigperpetuum mobile, tj. systém,
ktery by vykonaval praci bez dodavky energie, tadze stvéit podnik, ktery by
produkoval zisk, aniz by k tomudinodpovidajici potencial.

..... Produkt je vysledkem transformace potencialynst@ko prace vznika transformaci

energie.

Z tohoto dvodu nelze fijmout pro spojenidhto dvou sloZzek bohatstvi arogance typu
.bud produkt, anebo potencial* nebo ,n#jk produkt a potom potencial“, ale pouze
produkt i potencial s prioritou kladenou na potéhciPotencial je _dlezity pro
dlouhodobou prosperitu, produkt je naléhgvg okamzité ji&ni existence.

PRODUKT

Produkt chapeme jako vysledek exploatace potencialu, zey kibdrzime vSe, co
potrebujeme pro ji$hi kratkodobé existence i rozvoj potencialu proutiedobou
prosperitu. Ma podobu vyrobku, sluzby, wdé@ého pacienta atd.

NejfrekventovagjSi finalitou produktu jsou penize, které obdrzimnmeobjektivre

stanoveném mnozstvi za uspokojeni objekiistanovené pétby.

Produkt jeobjektivni sloZzkou bohatstvi neba’ za penize je mozno fidit objektivre
vSechny patby, které jisti, zabezpeji existenci jednotlivce, organiza¢epodniku. Bez

jejich piisunu hrozi zcela objektivni ohrozZeni jejich exise

Tyto pewzni prostedky objektivié podmiuji v Zivot jednotlivai, organizaci i
podniki procesy, jez chrani, reprodukuji a rozvijeji jejiexistenci. Skutay efekt
ochrany, reprodukcéi rozvoje existence vSak tyto penize negarantdgktivnost jejich

vyuZiti je podmigna urovni potenciélu.
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Penize samy o sbmemaji Zadnou schopnost transformace ¥ sKryté energie na
ochranu, reprodukcici rozvoj clovéka, organizaceci podniku. Pouze ve spojeni
s potenciadlem svého drzitele jsou schopny tyto gepcenergeticky zabezfmvat, a to

pouze v Urovni potencialu svého drzitele.

POTENCIAL
Potencial vyjailje vyzralost jednotlivce, organizage podniku k soutzi s jinymi

subjekty podle toho, jak prébne jeho transformace do produktu.

Potencial mzeme proto vyjaiit jako prav@&podobnost jeho efektivni transformace do
produktu nebo naopak jako miru neusm@nosti = entropii k ptgbam zakaznik ¢i

arovni nejlepSich konkureft Zarove jej Ize vyjadit jako relativni stupg komplexnosti

vyvoje.

RSK=p=1-¢

RSK ... relativni stupékomplexnosti,

P ... celkova pravépodobnost UsBnosti,

€ ... celkova entropie = celkova praymbdobnost neuggnosti, neuspadanosti

Relativni stupe komplexnosti vyjatlje relativnost rozvoje daného subjektu k drovni
rozvoje jeho konkureit nebo patbam zakaznik a da se vyjéit jako celkova
pravdEpodobnost Usfthu ¢i pravdEpodobnost nedostadteosti, tj. celkové entropie.
Celkova entropie zarowieznamena miru zmatné energie nutné k vytveni potencialu,

ktery se nefemeni na produkt.

Potencial vyjailije vnitni subjektivni usili jednotlivce, organizagiepodniku, potebné
k dosazeni konkurenceschopnositivjinym Ucastnikim sou&ze o fist bohatstvi. Proto je

mozné oznéit jej jako subjektivni sloZzku bohatstvi.

Celkové bohatstvi podniku lze potom wvyjadpomoci dvou cisel vyjadujicich
objektivni i subjektivni slozku bohatstvi. (KORJ, 1999)

MARIK A KOLEKTIV (2007) uvadi, Ze strategicka analymausi mit své konkrétni
vysledky. Méla by odpo¥dét na ti zakladni otazky:
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1. Jakeé jsou dlouhodobé perspektivy podniku?
2. Jaky vyvoj trhu, konkurence aeglevSim vyvoj podnikovych trzeb Ize z hlediska
dlouhodobé perspektivycekavat?

3. Jaka rizika jsou s podnikem spojena?

Zalezi pedevsim na urovni konkurence v danémabdy zda odbyt podniku je stabilni

nebo nestabilni apod.

Hi provadni strategické analyzy sétéinou postupuje v nasledujicich krocich.

1. Relevantni trh a jeho analyza (analyz&siho potencialu).

2. Analyza konkuretni sily a vnitniho potencialu podniku.

Ad 1) Relevantni trh a jeho analyza (analyza WjSiho potencialu)

Vychozim krokem strategické analyzy je vymeézénmu, ktery je pislusny pro
sledovany podnik. Zakladnimi daty o trhu, rozumiotghad velikosti relevantniho trhu
vyjadieny v hmotnych a hodnotovych jednotkach, vyvoj tshtase (co mozna nejdelSi
casové&ady — alesp 5 let) a pipadna segmentace trhu.

Analyza atraktivity trhu by #ha prispét k lepSimu poznansanci a rizik spojenych

s danym trhem.

Faktory, které jsoutdkzité z hlediska poptavky a prodeje:
= rast trhu,

= velikost trhu,

* intenzita pimé konkurence,

= pramérna rentabilita, substituce, bariéry vstupu,

= citlivost trhu na konjunkturu,

= struktura a charakter zakazfik

Atraktivita trhu je jeden z faktorperspektivnosti podniku a zarave faktor pro

hodnoceni moznosti dosahnoutitého rfistu trzeb.
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Ad 2) Analyza konkurenéni sily a vnitfniho potencialu podniku

Cilem je odhadnout vyvoj trznich padiodniku do budoucnosti. Vlastni postup je

rozc&len do nasledujicich kradk

1. Stanoveni dosavadnich trznich pogibdniku.

2. Identifikace hlavnich konkurent vyusgnim identifikace hlavnich konkuranby mglo
byt shrnuti zakladnich paramijejich hospodieni.

3. Analyza vnitniho potencialu a konkureni sily podniku — tato analyza ma za ukol
posoudit vnitni vyvojové moZznosti podniku a odpalét na otazku, do jaké miry je podnik
schopen vyuzit Sance plynouci z rozvoje trhu a al@ jmiry je schopencinné celit
konkurenci a moznym hrozbam (rfapda je schopen zajistit febné kapacity a inovace).
V Uzké navaznosti kipdchozimu bodu jerdba hodnotit konkureéni silu podniku Vci
hlavnim konkurernitm. Vysledkem by mo byt vyhodnoceni konkuréni strategie
podniku, gipadnych konkuremich vyhod podniku a celkové konkude sily podniku.

Faktory, které ovlitwiji trzni podily se i naneprimé a pgrimé faktory. Mezi negiimé
faktory pati manaz#é atizeni podniku, vykonny personal podniku, in&wvisila podniku a
dlouhodoby majetek a inve&tii politika. Mezi gimé faktory u vyrobnich podnikpati
piedevsim kvalita a technickd uravegpokraiilost), ceny, dostupnost, propracovana

distribuce a pruznost dodavek, servissqbivost reklamy, celkovy image podniku.

Na za&¥r dle vysledk stanovimekonkurenéni vyhody a konkurenéni nevyhody
podniku. (MARIK A KOLEKTIV, 2007)
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2.4 Strategicka analyza — v§Si prostiredi podniku

Hedpokladem analyzy ¥j$iho prostedi je vymezeni relevantniho priesti a faktot,

které mohou podnik ovlitovat. VrejSi prostedi podniku je zjednodusérvSe, co se

nachazi v podniku. Pro pdieby strategické analyzy jsou vSak zajimavé pouakipry,
které maji vliv na podnik. (HRON, TICHA, DOHNAL, P0)

Dle KOTLERA (1992) zahrnuje marketingové pfedi podniku aktéry a sily, které

ovliviuji schopnost firmy rozvijet se a udrZzovat &8 transakce a vztahy se svymi

cilovymi zakazniky. Je mozné rozliSovat makropexita mikroprosedi.

Makroprostiedi se sklada zd&tSich spoléenskych sil, které ovliwji veSkeré

Gcastniky v mikroprosedi. Mezi & pati:

demografické: obchodnici se zajimaji o velikostétavé populace, o jeji
geografické rozlozeni a hustotu, o trendy mobilit§kové rozaleni, porodnost,
shatkovost a o rasovou, etnickou a nabozenskou simukt

ekonomické: zahrnujéinitele, kte&i ovliviuji kupni silu spdtbitele a strukturu
jeho vydaj. Trhy i lidé potebuji kupni silu. Celkova kupni sila zavisi r&rych
piijmech, cenach, Usporach atach. Obchodnici by si & byt védomi hlavnich
trendi v pfijmech obyvatelstva a zf ve struktiie jejich vydaij.

piirodni: podniky si musi bytédomy vaznych ohrozeni urifezitosti spojenych
s tendencemi vifrodnim prostedi: nedostatek surovin, zvySené néklady na
energii, zvySeny stupiezn&isténi apod.

technologické: nejdramétijSi silou, ktera formuje Zivoty lidi, je technolegiMira
hospodéského fistu velmi zavisi na ptu now objevenych technologii a podniky
by proto nély peclivé sledovat trendy v technologii.

politické: toto prosedi zahrnuje zakony, vladni agentury a natlakovédpisky,
které ovliviiuji a omezujiiizné organizace a jednotlivce.

kulturni: zahrnuje zakladnif@eswdceni, hodnoty a normy spdaleosti, ve které lidé

vyrastaji.

Mikroprost Fedi zahrnuje nejblizSi dastniky podniku, kié ovliviuji jeho schopnost

obsluhovat své trhy. Mezirpati:
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podnik

dodavatelé obchodni firmy a jednotlivci, ki€ zabezpéuji potrebné zdroje pro
podnik i jeho konkurenty, aby byli schopni vyéalzbozi nebo poskytovat sluzby,
trzni zprostedkovatele firmy, které pomahaji podnikufippropagaci, prodeji a
distribuci zbozZi k cilovym zakaznikn. Pati mezi r¢: zprostedkovatelé, firmy pro
fyzickou distribuci, agentury pro obchodni sluzbfjrencni zprostedkovatelé.
zakaznicicilovy trh miZze byt reprezentovan jednim nebo vice typy z nagiddh
péti typt spotebitelskym trii: spotebitelské trhy, pmyslové trhy, pekupnické
trhy, vladni a nevyglecné trhy, mezinarodni trhy.

konkurent jen vyjimen¢ pasobi rEjaké firma na trhu osamoc&rObvykle soupéd

s velkym mnozstvim konkureint Kazdy zé&chto konkurent musi byt
identifikovan, sledovan a porazen lepsi taktikoimTe mozné nadale si udrzet
piizen zakaznik.

verejnost skupina, kterd ma skutey nebo potencialni zajem i vliv na schopnost
spole&nosti dosahovat svych @ilKazdy podnikéeli nékolika dilezitym skupinam
verejnosti: finakni veejnost, vladni viejnost, obanska véejnost a interni

verejnost

K analyze v§Siho prostedi podniku slouziada metod, ndfklad:

STEP analyza,

analyza ekonomickych charakteristik &tii,
analyza konkurence v oélvi (Portefiv model),
analyza konkureit

analyza atraktivity odstvi.

2.4.1 STEP analyza

Dle HRONA, TICHE, DOHNALA (2000) je STEP analyjednoduchym a efektivnim
nastrojem k ohodnoceni vlivu fakfoglobalniho prosgedi na podnik. Jejim smyslem je

formulovat odpowdi na nasledujiciit otazky v nize uvedenych segmentectgj§imo

prostedi:

1. Které z vgjSich faktofi maji vliv na podnik?
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2. Jaké jsou mozné&inky téchto faktofi?

3. Které z nich jsou v blizké budoucnosti riggditejSi?

Spoletensky — zahrnujici faktory souvisejici se tigobem Zivota lidi &etné Zivotnich

hodnot. Pedmétem analyzy je nap

demografie,
distribuce pijmu,
mobilita obyvatelstva,
Zivotni styl,

arover vzdlani,

piistupy k praci a volnémeasu.

Technologicky — zahrnujici faktory, které souviseji s vyvojemralynich prosedka,

materiah, proce§ a know-how. Rednmeétem analyzy jsou ndp

vladni vydaje na&du a vyzkum,
nove objevy, vynalezy a patenty,
transfer technologii,

mira zastaravani vyrobnich prieestha.

Ekonomicky — zahrnujici faktory, které souviseji s toky ggnzbozi, sluzeb, informaci a

energii. Pedmétem analyzy je nap

trend vyvoje doméaciho hrubého produktu,
Zivotni cyklus podniku,

nabidka pe¥e, urokova mira,

inflace,

nezamdstnanost,

dostupnost energie, naklady na ni.

Politicky (politicko-pravni) — zahrnujici faktory, které souviseji s distribmedci mezi

lidmi, véetrg jednani mistnich i zahramich viad. Pednttem analyzy je nap

stabilita vlady,
regulace zahraémiho obchodu,
daiova politika,

monopolni legislativa,
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» ochrana Zivotniho prastdi.

2.4.2 Analyza ekonomickych charakteristik od¥tvi

Vymezeni ekonomickych charakteristik 8t je uZit&énou ponickou pro definovani
odwtvi samotného. Metoda je vhodna zwafko podpora  rozhodovani o vstupu do

noveho odwtvi.

Pro kazdé od#vi jsou charakteristické vztahy mezi cenou, naklaa ziskem.
Ekonomika podniku je ovlitovana takovymi faktory jako jsou: kapitalova n#rost,
aspory z rozsahu, struktura nakiadieterminanty cen, typické ziskové marze, varitbil
jednotkovych naklail podle fiznych stugia vyuziti kapacit, zpsoby, kterymi je mozné
dosahnout vysSi efektivnosti, Uloha reklamy a nmiamge pi generovani dodateého
objemu prodeje atd. Ovladani podnikové ekonomikyngzbytnym pedpokladem pro
analyzu odwtvi a analyzu konkurence. Vzhledem k tomu, Ze vialeyi vynosem, naklady
a ziskem vytvieji omezeni préinnost podniku a jei¢ba je brat v ivahu, ma-li byt podnik

fizen efektivi a byt uspsny.

Hi analyze struktury oddvi je treba brat v avahu také determinanty nabidky a
poptavky, nebt pro ukité odwtvi byvaji faktory, které nabidku (suroviny, techogie,
pracovni sila) a poptavku (cenova elasticita vyiolek sluzeb, miratstu, cyklické

charakteristiky poptavky a metody nakupu) oliji, spol€né.

Zatimco struktura odwi se miize po dobu Zivotniho cyklu vyrobkuémit, strukturalni
faktory zistavaji dilezité pro uéeni vhodné podnikoveé strategie k dosazeni silnécpoz

Vv rdmci odvtvi.

Analyza ekonomickych charakteristik @tixi by proto z dvodi uvedenych vySe éha
zahrnovat tyto ukazatele:

= velikost trhu,

* mira rivality mezi konkurenty,

* mira fistu trhu,

= stadium Zivotniho cyklu,

=  pocet podniki v odwtvi,
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» zakaznici,

» stupei vertikalni integrace,

» slozitost vstupu do o@wi / vystupu z &,
» technologie / inovace,

= charakteristika vyrobk/ sluzeb,

» (spory z rozsahu,

= vyuziti kapacit,

= profitabilita odwtvi.

2.4.3 Analyza konkurence v odétvi — Porteriv model

Podle PORTERA (1993) vychazi tato metoda zstesyatického popisu Vliv
pusobicich na jednotlivé podniky vstupujici a redidu své produkty na trhu.
V kterémkoli od¥tvi, & doméacim nebo mezinarodnim, jsou pravidla konkwrariena
do psti dynamickych konkuremich faktofi (viz obr.¢. 4):

= vstup novych konkurefit

» hrozba novych vyrohknebo sluzeb (nahrazujici dosavadni),
» dohadovaci schopnost kupujicich,

» dohadovaci schopnost dodavajel

» soupeéeni mezi existujicimi konkurenty.
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Obr.¢. 4: Porteiiv model @ti sil (Zdroj: PORTER — Konkuremi vyhoda, 1993)

Potencialni
novi
konkurenti

Konkurenti
v odwvétvi

Dodavatelé Kupujici
—» ]

Soupéeni mezi
stavajicimi podniky

Nahradni
(nové)
vyrobky

Dle HRONA, TICHE, DOHNALA (2000) je uvedenoe zelkovy dopad isobici sil
ovliviuje vznik specifického druhu konkurence na trhuoadném efektu determinuje

zisky, kterych mohou podniky dosahnout.

Je pravidlem, Ze se celkova ziskovost padmlodwtvi snizuje, kdyZz se konkurence
stdva aktivejSi. Z perspektivy podniku, nejkrti€jSi a nejbrutal®jSi  konkuregni
podminky vzniknou, kdyZz sedpobnost pti zminénych sil spoji a vytvid tlaky tak
intenzivni, Ze vyhlidka pro dané advi je vice nez miziva a vedtsiné pripadi znamena
pro podniky obdobi ztrat. Na druhé si@arkdyZz odwtvi nabizi perspektivu vysoké a
dlouhodobé ziskovosti, Ize usoudit, Ze konkdrénsily nebudou nadmiru silné a Ze

konkurergni prostedi v daném odstvi bude piznivé a atraktivni.

31



2.4.4 Analyza konkurenti

V této analyze je cilem ohodnoceni konkdrérpozice hlavnich konkurenwe vztahu
k vlastnimu podniku, rozliSeni vyhog&situované od nevyhodrsituovanych a u kibvych
konkurent:
» sledovani, jsou-li vystaveni tlaku zlepSit hospséé vysledky,
* monitorovani nazdr o vyvoji odwtvi prezentovanych manazery konkuneith
podniki,
» studovani zazemi a filosofii manaZekonkuregnich podnik za &elem
piedvidani charakteru krékkteré mohou podniknout,
= studovani priority konkuremich podniki a jejich vykonovych cil,

= odhadovani prawghodobnych fistich tali jednotlivych konkurerit.

Analyza konkureiitje dilezita ze dvou hlavnichigoda:
1. Dobrou strategii nelze formulovat v konkufeim vakuu bez vnimavého porozémn
soupéovy strategie.
2. Vzhledem ktomu, Ze strategie konkufefgou vzajemi zavislé (strategické tahy
jednoho konkurenta majitipny dopad na ostatni konkurenty a mohou vyvolatsgické

protitahy), pozice a ugph konkureni ovliviwuji piimo vykér vlastni strategie.

HRON, TICHA, DOHNAL (2000) pisi, Zze pokud joedosazeni cilové pozice na trhu,
muZe se podnik rozhodnout mezi nejrad&esti postupy:
1. Snazit se byt na e (mit nej¢tSi podil na trhu, jméno s nejlepsi psii a byt
uznavanym ,prvnim &cem®).
2. Snazit se byt jednim Zeunich podnik v daném odétvi (nag. mezi prvnimi gti).
3. Byt tim, kdo gkoho néasleduje, spokojeny s pozici upfedt,pelotonu®.
4. Spokojit se s pozici outsidera, ,nuly”, okrajo¥émy (zlepSeni neni realistické
Z hlediska schopnosti managementu a ostatnichizoodjniku).
5. Provést tah, kterym se podnik vySvihne o jedebond pricky na Zebicku trZznich
pozic (@istup ,generalni zeémy“ a repozice), protoze management {asidi potebu a
piilezitosti vymanit se z pozices¥né prohravajiciho nebo z pozice patého kola u vozu.
6. Hrat ulohu agresivniho natka (podniky, které vstupuji do o&lvi a potebuji si

vydobyt image a reputaci).
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2.4.5 Analyza atraktivity odvétvi

Analyza atraktivity oddtvi navazuje na analytické kroky provedené zejménamci
analyzy konkurence (Porter model, analyza konkurefjta sumarizuje jejich vysledky.
V priabéhu analyzy se hodnoti 15 fakiioa silam, které je ovliwiji, se girazuje skére od 1
do 10. Skore je vysoké tam, kde podminky vadvumoziuji podniku maximala vyzit
disponibilnich zdraj a naopak tam, kde podnik neni schopen dostat pukaa odwtvi,
je skore atraktivity nizké. V ideélnintipad by se tedy mohlo celkové skoére dosahnout
hodnoty 150. Takovychifpadi je v realném Ziv@tmalo, skére sedSinou pohybuje mezi
75 a 120 a vijpact, Ze klesne pod 75, je to signal uparzgici na akutni pdebu repozice
podniku v ramci odstvi. (HRON, TICHA, DOHNAL, 2000)

Na obrg&. 5 je uveden rastr pro analyzu atraktivity &ish.
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Obr. &. 5: Rastr pro analyzu atraktivity o#tvi (Zdroj: HRON, TICHA, DOHNAL —

Strategické&izeni, 2000)

Faktor Sila Skore

1. Ristovy potencial Rostouci poptavka 4/ 3/4|5/6(7/8|9] 10

2. Diversita trhu P&et segmerit 2/3/4(5/6/7,8{9]| 10

3. Ziskovost Rostouci/stagnuijici/klesajici 2/ 3/4/5/6/7,8{9]| 10

4. Exponovanost Konkurenti, inflace 23/ 4/,5/6|7/8/9| 10

5. Koncentrace Ret dominantnich podnik 2/3/4(5/6/7/8{9]| 10

6. Odbyt Cyklicky, kontinualni 12/ 3|4(5/6|7/8|9]| 10

o Zameteni, diferenciace,

7. Specializace o 213/4|5/6(7/8|9] 10
jedingnost

8. Znaka Hodnota, kvalita, substituce 2 5 7/ 8(9| 10

9. Distribuce Kanaly, pseba podpory 121 3/4|5 7/8/9| 10

L s ZkuSenostni efekt, elasticita,

10. Cenova politika ) 2/3/4/5/6/7|8|9| 10

odwtvove normy
] ] . Konkurenceschopna,

11. Nakladova pozice o 2/3/4|5/6/7/8]/9| 10

vysoké/nizké naklady
. Nacasovani, spolehlivost,

12. Sluzby 2/3/4|5/6/7/8|9] 10
garance

13. Technologie Vedeni, jedi¢rgost 213/4|5/6/7/8|9] 10
Vertikélni, horizontalni,

14. Integrace 2/3/4/5/6|7/8/9| 10
kontrola

15. Moznost vstupu/vystupy  Bariéry 2/3/4(5/6/7/8{9]| 10
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2.5 Strategicka analyza - vnikni prostiredi podniku

Zakladem uasgEné strategie je jeji soulad mezi podnikovymi zdeojpodminkami
vngjSiho prostedi, jinymi slovy nalezeni #igobu, ktery umaluje maximalni vyuziti
piilezitosti ve vijSim prostedi podniku se zdroji, ktera ma k dispozici. Analyz
podnikovych zdraj je tedy druhym z piii formovani podnikové strategie. (HRON,
TICHA, DOHNAL, 2000)

Usgsnost budované strategie organizace bude &ndivu externich fakta zavisla i
na strategickych moznostech organizace sameé. §triséemoznosti kazdé organizace jsou
piitom dany jejimi vniinimi a vrgjSimi zdroji, schopnosti dané zém provadt a
celkovou vyvazenosti vSech jednotlivych sloZzek. BER A KOLEKTIV, 2001)

Ri formulaci podnikové strategie je jednim z ng@Fit¢jSich kroki prdw analyza
vnitiniho prostedi podniku. Sp&iva v posouzeni dovednosti a schopnosti podniku ve
vSech jeho oblastech. Dle KOTLERA (1992) ipahezi nejdlezit¢jSi faktory vnitniho
prostedi podniku.

1. Vyroba a vyvoj- zde se posuzuje zejména schopnost ¥yrérobky v pozadované
kvalité, plnit was a spravhuzavené kontrakty, hodnoti se vyrobniizani. Dale se
zjistuje kvalita pracovnich sil, jejich technicka Znost a adaptabilita, kapacita vyroby,
podpora vyzkumu a vyvoje novych vyrabk dalSi podobné faktory.

2. Marketing — hodnoti se zndmost vyrabKirmy, renomé kvality vyroby, efektivnost
podpory prodeje, Zisoby stanoveni cen a jejich Ur@évnzhledem ke konkurenci,
arovei vyrobnich nékla@l a vSechny ostatni faktory, které jsou v oblastrkatngu
z hlediska vnitniho prostedi firmy dilezité.

3. Organizace afizeni— zkouma se organigai struktura a jeji vhodnost v dané situaci
podniku, provadi se rozbor struktury manézegejich kvalifikovanosti, schopnosti a
dovednosti, pruznosti aippusobivosti, pevazujicich sty fizeni a dalSi.

4. Financni situace— v tétocasti se hodnoti mira zisku, cash flow, likviditglatebni
schopnost podniku, renomé platebni schopnosti uawhddi, struktura kapitalu
podniku a jeho rizikovost, celkova finam stabilita a dalSi.

5. Vnithi konkurence.
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6. Technicky rozvoj
7. Umiseni podniku

8. Image firmy

Pro hodnoceni viiti situace firmy samdejmé existuje celarada dalSich faktér
avSak zalezi na daném podniku, které faktory budeajovat za dlezité a bude je
nasledg analyzovat. KdyZz podnik @, pro r¢j rozhodujici, faktory, jednotlivé faktory
ohodnoti, & slovre nebo jenciselré. Po tomto kroku nasleduje vypracovani dotazniku,
ktery umozni pehledné a rychlé zhodnoceni ¥nitsituace. Ze vSech oblasti podniku se
uvede na jedniiadku ve formulé kazdy z faktoé, kde se vedle ohodnoceni dopfirje
uvedeni i dlezitosti daného faktoru. Saniepmosti je, Ze @lezitost jednotlivych faktar

je rizna, taktéz i hodnoceni daného faktoru pro firmu.

K analyze vniniho prostedi podniku slouZfada metod, na&fklad:

evaluace dosavadni strategie,

analyza vysledk v jednotlivych funkcionalnich oblastech,
analyza exponovanosti podniku,

SPACE analyza,

analyza konkurenceschopnosti,

YV V.V V V V

klicové faktory Uspchu.

2.5.1 Evaluace dosavadni strategie

Evaluace dosavadni strategie je jednou zpéatesu strategickéhibzeni. V obecné
roviné zkouma miru konzistence strategickychuc# poslanim podniku, U&gnost

implementace strategie a porovnava vysledk§ek@vanimi.

Usgsnost sotasné strategie Ize zhodnotit za pomoci nasledbjioidikatof:
= rast/ pokles relativniho podilu podniku na trhu,

= ziskova marze ve srovnani s ostatnimi podniku,

» trendy véistém zisku a navratnosti investic dosahovanychikean,

= rust/ pokles podnikového prodeje ve srovnariissem / poklesem trhu,

= zlepSovani / zhorSovani konkuteii pozice podniku.
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Znamky strategického Usmhu nebo neusphu neni &Zké rozliSit. Co neni na prvni
pohled tak #ejmé, je potencialni ugpnost podnikové strategie v zavislosti nénfich se
podminkéach progedi. (HRON, TICHA, DOHNAL, 2000)

2.5.2 Analyza vysledk v jednotlivych funkcionalnich oblastech

Funkcionalni oblasti, které jsotepmetem analyzy, zahrnuji n&gst;ji:
= vyrobu,

= finance,

= marketing,

» Qroveitizeni a lidské zdroje,

= vyzkum a vyvoj.

Na analyze vysledknejsou dlezité jen vysledky samotné, ale it®ob, jakym se
v podniku vysledky réi, kterym je picitan jaky vyznam apod. DalSimuléZitym
faktorem je faktofasu — vysledky dosahované podnikem je vhodné ameayx ¢asovych
fadach a znich odvozovat trendy. Trendy jsou zatesjického hlediska mnohem
kde je to mozné, vztdhnout ke konkurenci, tj. paéoat vysledky podniku s vysledky
jeho blizkych konkureiit nebo s odstvovymi standardy. (HRON, TICHA, DOHNAL,
2000)

Nejroz&fergjSim zmsobem evaluace dosahovanych vystedé finanéni analyza
Finartni analyza je formalizovana metoda, ktera pije ziskané Udaje mezi sebou
navzajem a roz8ije tak jejich vypovidaci schopnost, umage dosgt k urcitym zawram
o celkovém hospodani a finakni situaci podniku.

Kelem a smyslem fingni analyzy je provést s pomoci specialnich metgaick
prostedki diagnozu finatniho hospodani podniku, podchytit vSechny jeho slozky,
piipadre pii podrobrgjSi analyze hodnotit blizeskterou ze slozek finamiho hospodéni.

Jedné se o analyzu rentability, analyzu zadluZeravstlyzu likvidity, apod.
Uspokojiva finatini situace podniku séasto oznéuje pojmem,finan ¢éni zdravi®

podniku. Za finatné zdravi podnik je mozné povazovat takovy podnilerktge v danou

chvili i perspektivé schopen napbvat smysl své existence, tzn., Ze je schopen deasth
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trvale takové miry zhodnoceni vlozeného kapitalurgneisku), kterd je pozadovana
investory (akciond) vzhledem k vysi rizika, s jakym jefislusny druh rizika spojer€im
VétSi je vynosnost neboli rentabilita vlioZzeného Ikapit tim Iépe pro podnik a jeho
investory. Na kapitdlovém trhu je mira perspektigehopnosti zhodnocovat viozeny
kapital ,ohodnocena“ investory prastinictvim trzni ceny akcii,ffpadré cenami jinych
papifi emitovanych podnikem. Zarokes rentabilitou je nutnou podminkou firiauiho

zdravi likvidita, tedy schopnosta&s uhrazovat splatné zavazky.

Zakladnim metodickym néstrojem fian analyzy jsou tzv.finanéni pomérove
ukazatele

Ukazatele se obvykle sdruzuji do skupifi¢gmz kazda skupina se vaze dkterému
aspektu finatniho stavu podniku. Zpravidla se uvadfleshi na 4 zakladni skupiny,

posuzované vlastnosti objektu, resp. skubsti, na kterou se zaije:

» ukazatele rentability, tj. raizné formy zisku jako vSeobetnakceptovaného
vrcholového pedstavitele efektivnosti podniku. V ramci této skuypjsou ¢asto
uvadny i bezprosedni analytické ukazatele miry zisku, tjcitd forma rentability
odbytu, ziskové marze, resp. ziskového gbzm charakteristika obratu neboli
vazanosti vloZzeného kapitalu. Jako zvlastni skupuyaaji vyclenény ukazatele
aktivity , jedna se o ukazatele stépwyuZziti podnikovych aktiv, neboli ukazatele
rychlosti nebo doby obratu z&sob, pohledavek, hétaininvestiniho majetku.
Tyto ukazatele maji pevnou vazbu na syntetické atiede rentability a je tudiz
logicky opodstaténé jejich z#azeni do prvni skupiny.

» ukazatele zadluzenosti hodnoti finakni strukturu podniku. Zahrnujifadu
ukazatel, které hodnoti strukturu vloZzeného kapitalu z Hdka vlastnictvi,
porovnavaji vlastni a cizi finani zdroje.

» ukazatele platebni schopnostitj. solventnosti a likvidity. Cileméthto ukazatei
je vyjadit potencialni schopnost podniku uhradit prongné splatné zavazky.

» ukazatelé vychazejici z udaj kapitalového trhu, jde-li o akciovou spotaost a
jeji akcie jsou obchodovatelné na burze. (HRON,HACDOHNAL, 2000)

NegastjSim postupem je analyza finarich ukazatel, kterd umo#uje vyhodnotit:
* Pozici podniku v ramci odévi.

» Stupe naphovani strategickych dil
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Exponovatelnost podniku ve vztahu k poklesijnpi.
Budouci fistovy potencial podniku a schopnost ziskat cizojedr
Schopnost podniku reagovat na tegfyidatelné ziny v prostedi.

Riziko bankrotu.

Ad 1) Vymezeni pozice podniku v ramci odétvi

Hednmétem analyzy je stav ziskovosti, likvidity, zadlubsti a aktiv podniku

v nasledujicich srovnanich:

1.

Odvétvové srovnavani— dilezitou podminkou pro porovnani vlastniho podniku
s ostatnimi v odstvi je spravny vybr téch, které jsou srovnatelné zejména
z hlediska velikosti podniku, vyrolika obsluhovanych tth

Analyza ¢asovych ¥rad — odvozovani trend z vyvoje jednotlivych ukazatiel

v nékolika poslednich letech.

Srovnani s absolutnimi standardy — standardy stanovené jako nhamolni
piipustna hranice:

= profitabilita,

» Jikvidita,

» fizeni dluhu,

= fjzeni aktiv.

Ad 2) Stupdi napliiovani strategickych citi

Finani ukazatele jsou n&gsgjSim netitkem UsgsSnosti realizované strategie. Za

Gcelem nefeni stup® naphovani strategickych dil jsou skuténé finagni ukazatele

porovnavany s planovanymijipadré s ukazateli vyznamnych konkurémebo podnif,

které zaujimaji v odstvi vedouci pozici.

Ad 3) Exponovatelnost podniku ve vztahu k poklesuijmu

Klicovym ukazatelem exponovatelnosti (citlivosti) pddnik poklesu gjmu je

vynosnost aktiv (ROA) a dlouhodoba profitabilitadpiku je proto zavisla na jeho

schopnosti udrZzovat stabilni Uravhoto ukazatele nebo jeho zlepSujici se tendenci.
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Ad 4) Budouci rastovy potencial podniku a schopnost ziskat cizi zdje

Ristovy potencial podniku zavisly naiminavratnosti investovanych priestka (ROI),
pramérném aroku, kterym jsou zatizeny cizi zdroje, a stapni celkové finaini
zadluzenosti podniku (ukazatel podilu diute vlastnim jrani). Zména v jednom zé&chto
ukazatel indikuje zrménu trajektorie #istu. Zkoumani&hto ukazatei v casovychiadach
muze odkryt fakta, kterd z fingnich vykazi nemusi byt na prvni pohled patrna.

Ad 5) Schopnost podniku reagovat na ndjgdvidané znény v prostiredi

Metitkem schopnosti podniku reagovat naieepidané ziny v prostedi jsou trzg
orientované ukazatele vazané na hodnotu akcii gagdnag. P/E (P/E = porr trzni ceny
akcie acistého zisku) nebo pointrzni a @etni hodnoty akcii. Tyto ukazatele odrazeji
odhady investdr o schopnosti podniku reagovat na takove&mynprostedi jakymi niize

byt vstup nového konkurenta na trh nebo vyvinutiéntechnologie.

Ad 6) Riziko bankrotu

Sance podniku na dlouhodobou existenci I&#tra vyuzitimfaktoru Z :

Z=0,012 X + 0,014 % + 0,033 % + 0,006 % + 0,999 %
kde:

X1 = pracovni kapital / celkova aktiva (%).

Tento ukazatel je siitkem¢istych likvidnich aktiv ve vztahu k celkové kapitaci.

X, = celkovy nerozdleny zisk / celkova aktiva (%6).
Meritko kumulativni profitabilitiy za obdobi, tj. imjgitné je obsazeno st podniku.
Obecr je vyssi riziko bankrotu u mladych podtik

X3 = provozni zisk / celkova aktiva (%).

M¢titko produktivity podnikovych aktiv.
X4 = trzni hodnota vlastniho jméni / t¢etni hodnota celkovych zavazi (%).

M¢fitko vypovidajici o tom, jak mohou poklesnout pdavia aktiva aniz by pasiva

pievysila podnikova aktiva a podnik se stal insolaént
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Xs = trzby / celkova aktiva.
M¢titko schopnosti podniku vyrovnat se s konkdrémi podminkami.

Podle Altamana jsou podniky se Z-faktorem uysgez 2,99 vystaveny minimalnimu
riziku bankrotu, podniky se Z-faktorem nizSim neB8llc¢eli podstatnému riziku a u
podniki nachazejicich setkde uvnit rozhrani jedzké pgedpowdét budouci vyvoj. Steja
jako ostatni finaéni ukazatele jeféba i Z-faktor hodnotit z hlediska tendenci jehoojg

a v relaci k odetvi, v némz se podnik nachazi a ke stadiu jeho Zivotnihducyk

2.5.2.1 Analyza rentability a aktivity podnikani

Rentabilita, resp. vynosnost vioZzeného kapitfd netritkem schopnosti podniku
vytvaret nové zdroje, dosahovat zisku pouZitim investétan kapitalu. Je formou
vyjadieni miry zisku, ktera v trzni ekonomice slouzi jaMavni kritérium pro alokaci

kapitalu.

Rentabilita celkového kapitalu (ROA) vyjadiuje celkovou efektivnost podniku, resp.

jeho produkni silu.

vysledek hospéelai red zdasnim
ROA =

celkovy kajbit

Z hlediska vlastnika jeiteZitarentabilita viastniho kapitalu (ROE):

vysledek hospaeai po zdaéni
ROE =

vlastni kapital

2.5.2.2 Ukazatele dlouhodobé finaimi rovnovahy

Ukazatele dlouhodobé finaxi rovnovahy posuzujeme na zakdadstruktury
dlouhodobych a celkovych pasiv, struktury aktivebace mezi dlouhodobym majetkem a

pasivy, porovnavame nasledujici:

41



1. podil vlastniho kapitalu (VK) na celkovém kahitéCK),

2. podil dlouhodobého majetku (DM) na celkovych\addh (A),

3. kryti dlouhodobého majetku celkovym dlouhodolikapitalem (DK)

(vlastni kapital + dlouhodoby cizi kapital / dlcadoby majetek),

4. kryti dlouhodobého majetku vliastnim kapital@mastni kapital / dlouhodoby majetek).

2.5.2.3 Ukazatele kratkodobé likvidity

Ukazatele kratkodobé likvidity jsou ukazatetaticke, tj. jedna se o hodnoty vztazené

k urcitému datu, které mohou byt stliovlivnény. Ve spojeni s jinymi ukazateli vSak jisty

vyznam maiji.
pemi prostedky
Okamzita likvidita =
kratkodobyidkapital
&tn4 aktiva
Bézn4 likvidita =
kratkodoby cizgital

@Bna aktiva — zasoby

Rychly pomér =
kratkodoby cizi kigbi

Pracovni kapital = obéZné aktiva - kratkodoby cizi kapital

2.5.2.4 Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity vypovidaji, jak spoiest hospoda s aktivy, jejich jednotlivymi
slozkami a jaké ma toto hospdeai vliv na vynosnost a likviditu. Pro tytoccely se

pouzivaji ukazatele:

- pocet obrati aktiv celkem za rok
réni trzby

pocet obrail aktiv celkem za rok =

aktiva celkem
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- pocet obrati fixnich aktiv (dlouhodobého majetku) za rok

ré&ni trzby

pocet obrai fixnich aktiv za rok =

fixni aktiva

Z ok¥Zznych aktiv se vyhodnocuji zejména:

- doba a rychlost obratu zasob

zasoby

doba obratu zasob =

pmeérné denni trzby

rzly

rychlost obratu zasob =

spnay

- doba a rychlost obratu pohledavek

hbedavky

doba obratu pohledavek =
uonérné denni trzby

trzby

rychlost obratu pohledavek =

pohledavky

- primérna doba splatnosti pohledavek z obchodnich vztah

pohledavky z obchodnich viiah

pramérna doba splatnosti pohledavek =

pmerné denni trzby
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2.5.3 Analyza vni¥niho potencialu

Analyza vnitniho potencialu podniku ma za ukol posoudit #mitvyvojové moznosti
podniku a stanovit, do jaké miry je spoest schopna vyuzit Sance plynouci z rozvoje
trhu a celého okoli a do jaké miry je schopelit konkurenci a moznym hrozbam.

Hi této analyze je zapi@bi stanoveni hlavnich fakfors rozhodujicim vlivem na

ziskani rozdeni trznich podil. Tyto faktory se rozgéuji na gimé a nefimé.

Mezi pimé faktory pat:
. kvalita a technicka urovai,
. cena,
. dostupnost,
. propracovana distribuce a pruznost dodavek,
. servis

. piisobivost reklamy,

~N o o B~ WDN P

. celkové image firmy

Mezi nepimé faktory patf:
. manazéi a rizeni spol€nosti,
. vykonny persondl
. inovace, vyzkum a vyvoj,

. dlouhodoby majetek,

a b~ W N P

. investini politika.

2.5.4 Analyza exponovanosti podniku

Cilem analyzy exponovanosti (citlivosti) pokinije ohodnotit, do jaké miry je podnik

zranitelny zveni. Analyza vychazi z otazky:

»+Absence kterych faktord miZze ohrozit existenci podniku?*
Faktory, které v této souvislostighazeji v vahu, jsou néglad:
» potieby a pani zdkazniku,
» zdroje a aktiva: kvalifikovana pracovni sila, kapitzaizeni, suroviny, technologické

know-how,
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nékladova pozice ve vztahu ke konkutent podle hlavnich nakladovych polozek,
spoftebitelska zakladna: velikost, demografie, trendy,

potrebné technologie,

specifické dovednosti, systémy, procedury, orgar@za

identita podniku: logo, image, podnikova kulturaler

institucionalni pekazky konkurence: regulace, zakony, patenty, tieen

spole&enské hodnoty, Zivotni styl, sdilené normy, idealy,

sankce/podpora podnikani: zvkast oblastech jako jsou dé&a, jaderné materidly,
bezpénost atd.,

bezpeénost vyrobku, kvalita a reputace u zakasnik

Analyza samotna se odehrava v nasledujicialodich.

Identifikace faktal: dopor&enou metodou pro identifikaci faktgrkteré maji zdsadni

vyznam pro podnik, je brainstroming vrcholového agementu.

Fresna formulace ohrozeni, kteréze absence faktoru &gobit.

Formulace nasledkv pripac, Ze se ohroZeni naplni.

Ohodnoceni vlivu jednotlivych faktibma podnik (0 = Zadny vliv, 10 = katastrofalni
nésledky).

Odhad pravgpodobnosti, Ze se jednotliva ohrozeni napini.

Formulace moznych reakci podniku a ohodnocehbswsti podniku absorbovat
ohrozeni (0 = bezbrannost, 10 = bezproblémova pbehr

Grafické zpracovani matice, ve které jsou osdivifaktordi na podnik a schopnost

podniku absorbovat ohrozeni. Jednotlivé kvadrardyica popisuji nasledujici stavy:

- bezbrannost— jedna se o horni levy kvadrant, ddhoz spadaji velmi vazna ohrozeni
podniku a podnik nema zdroje ani schopnosti §iglit. V takovém pipadt je nutno
ucinit vSechny patbné kroky (zrénit zantr, strategii, zbavit seffslusné jednotky
nebo rjakym zpisobem zvysit schopnost podniku na nebézpmagovat) k posunu do
pravého horniho rohu.

- ohroZeni — pravy horni kvadrant, ve kterém jsou ohroZealesvelmi vazna, ale
podnik m& prosedky na obranu. Manafiey v tomto gipadt méli zpracovat detailni
plany pro pipad, Ze se ohroZeni materializuje.

- pripravenost — pravy dolni kvadrant, ve kterém jsou ohroZeniomgznamna a

podnik je gipraven jim¢elit.
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- zranitelnost — levy dolni kvadrant, ve kterém jsou ohroZeni an@znamna, ale
podnik proti nim nemé zbr&nNeni snadieba gipravovat katastrofické scéife ale je

Zadouci ohrozeni sledovat, aby bylo mozdasvpodchytit jejich eskalaci.

2.5.5 Analyza konkurenceschopnosti

Cilem analyzy konkurenceschopnosti je odpdtyna nasledujici otazky:

1. Jak siln4 je s@asna konkuremi pozice podniku?

2. Bude se pozice podniku ugmvat nebo oslabovat z&gupokladu, Ze se séasna
strategie nez#mi?

3. Jak si podnik stoji ve vztahu ke svym konkuker

4. Ma podnik v s¢emcistou konkuretini vyhodu / nevyhodu?

5. Jaké mé podnikipdpoklady k tomu, aby svoji pozici uhgjil?

Dalezitou sodasti analyzy konkurenceschopnosti je ohodnoceniceogodniku ve

vztahu k jeho hlavnim konkureim a to ve vSech oblastechddiych pro uspch.

Kazdému kiiovému faktoru Usfrhu je gifazena vaha, coz odrazi skirest,ze
jednotlivé ukazatele nemusi byt stephilezité @i hodnoceni konkurenceschopnosti. Tato
procedura vyzaduje:

» piifazeni vahy kazdému z &tivych faktofi usgchu podle vnimané zavaznosti

(souwet vah by se g rovnat 1),

= ohodnotit, jak si podnik vede v kazdém z falit@wa pouziti stupnice 1 —5),

» vypoéitani vahového hodnoceni vynasobenim vahy a skore,

» sowet vahovych hodnoceni pro dany podnikegstavuje réitko celkové
konkurenceschopnosti. Porovnani vazenych skoéreydttepodniky dosahnou,
ukazuje konkuretni pozice podniku a jeho nejblizSich konkufen{HRON,
TICHA, DOHNAL, 2000)

2.5.6 Kli¢ové faktory uspéchu

Klicové faktory uspchu jsou utujicimi prvky ovliviiujicimi konkurenceschopnost
v daném odstvi. Mezi tyto faktory niize patit dovednost, konkurémi schopnosti
piedpoklady podntiujici isgch. Podniky mohou svou konkurenceschopnost budoat
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zaklad nadpfimérnosti dosazené v oblasti &bivé pro uspch. Obecné ipklady uvadim

nize.

V oblasti technologie:
= védecky vyzkum,
= schopnost inovovat vyrobni proces,
= schopnost inovovat vyrobek,

= know-how v dané technologii.

V oblasti vyroby:
= efektivnost a kvalita vyroby,
= vyuziti fixnich aktiv,
» dostatek kvalifikovanych pracovnich sil,
= vysoka produktivita prace.

V oblasti distribuce:
= pevre zbudovana sivelkoobchod,
» vlastni maloobchodni i
» nizké naklady distribuce,

= rychlé dodavky.

V oblasti marketingu:
» dolre pipraveni a efektivni prodejci,
= piesre vyrizené objednavky (bez reklamaci),
= obchodni dovednosti,

= atraktivni baleni.

V oblasti dovednosti (kvalifikace):

» jedingny talent,

know-how v oblasttizeni kvality,

navrhé&ské dovednosti,

schopnost {ijit s lakavymi reklamami,

schopnost rychlé realizace rowyvinutych vyrobki.
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V oblasti organizace:
= vynikajici informa&ni systém,
= schopnost rychle reagovat n&niti se trzni podminky,

= v&tSi zkuSenosti a manazerské know-how.

Ostatni:
» dobréa reputace, image podniku,
= celkové nizké naklady,
* vhodné umisini,
= piijemni zamdstnanci,
» dostupnost finatniho kapitalu,
= patentova ochrana. (HRON, TICHA, DOHNAL, 2000)

2.5.7 SWOT analyza

SWOT je zkratka pro viiiti silné a slabé stranky podniku #lgzitosti a ohrozeni ve
vngjsim prostedi podniku. (HRON, TICHA, DOHNAL, 2000)

Pokud si chcemeriplizit metodu SWOT, pak fitzeme vyjit z definice strategie jako
vytvoieni budouciho Zjsobu fizeni organizace, ktery Buzachova, nebo zlepSi jeji
konkurergni postaveni. Dobréa strategie je pak takova, kteréralizuje hrozby @ekavané
z vrejSiho prostedi, dovoluje vyuZzit budoucichiifezitosti, €Zzi ze silnych strdnek
organizace a odsttaje nebo neutralizuje jeji slabé stranky. (VEBERK®LEKTIV,
2001)

Kelem této analyzy neni &it jakykoliv druh silnych stranek, slabych stranek,
piilezitosti a ohrozZeni, ale z&tfit se na vyzdviZeni¢th, které maji strategicky vyznam.

s

Nekteré silné stranky tykajici se strategie jsale#itéjSi nez ostatni, protoze jejich vliv na
stranky podniku mohou byt osudové, zatimco jin&soejtak dlezité, anebo jsou snadno
odstranitelné. Bkteré gilezitosti jsou pitazlivéjSi nez jiné. A stejatak niize byt podnik
zranitelny pouze ve vztahu kkterym ohrozenim. (HRON, TICHA, DOHNAL, 2000)
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Je rejmé, Ze tyto faktory se budou liSit podnik od pi&dra budou se liSit v zavislosti
na tom do jakého typu odiwvi podnik pati a v jakém stadiu cyklu Zivotnosti se @t
nachazi. (VEBER A KOLEKTIV, 2001)

Podle charakteru o#vi a kombinaci vnitnich i vrgjSich stranek pak Ize volitizné
typy strategii, které vychazeji g/ moznych pistupi, tak jak je patrno na obt. 6.

Obr. ¢. 6: SWOT matice (Zdroj: HRON, TICHA, DOHNAL — Stegjickétizeni, 2000)

Slabé stranky (W) Silné stranky (S)
1. .. 1. ..
2. ... 2. ...
WO strategie SO strategie
PiileZitosti (O) ,HLEDANI" VYUZITI
1. ...
2. ... (prekonani slabé stranky| (vyuZiti silné stranky ve
vyuzitim pilezitosti) prosgch pilezitosti)
WT strategie ST strategie
OhroZeni (T) .VYHYBANI" ,KONFRONTACE"
1. ...
2. ... (minimalizace slabé stranky  (vyuziti silné stranky
a vyhnuti se ohrozeni) k odvraceni ohrozeni)

SO strategiejsou strategie vyuZivajici silnych stranek podnikleuzhodnoceniiflezitosti
identifikovanych ve v§Sim prostedi. ProtoZze se vSak kombinace S-O ufn@zi
realizaci &chto strategii vyskytuje v realném Zigatiidka, vymezuje tento kvadrant spiSe

Zadouci stav, ke kteremu podnik&mje.
WO strategie jsou zanieny na odstrami slabych stranek vyuzitimiipeZitosti. Castym

piikladem je ziskavani dodé&teych zdrofi k vyuZziti prilezitosti, nap. formou akvizice,

joint venture nebo naborem kvalifikovanych sil.
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ST strategiejsou mozné tehdy, je-li podnik dost silny n@npou konfrontaci s ohroZzenim,
nag. silné pravni odéeni podniku nize vyméhat pokuty u konkuréntktei ohroZuji

pozici podniku kopirovanim jeho vyrobKpokud jsou patent@chrargny).

WT strategie jsou obrannymi strategiemi za&tenymi na odstrami slabé stranky a
vyhnuti se ohroZeni zvén Podnik v této pozici obvykle bojuje orgZiti a castymi

strategiemi jsou fuze, omezeni vyiayyhlaseni bankrotu nebo likvidace.

Kombinaci pilezitosti a hrozeb okoli, silnych a slabych stkafiemy pak vznikaji
rizné varianty strategického chovani¢pmz je vzdy nutné vzit v Gvahu, Ze jde o budouci
VYVOj, COZ znamena, Ze jak silné a slabé strarddy ptilezitosti i hrozby je nutno chapat
dynamicky ¢ili zvazovat alternativy budoucihaistu, stagnace nebo mozného zhorSeni
téchto faktofi. Bez ohledu na organigai Urovei, na které je SWOT analyza aplikovana,

pak Ize utit takzvanou:

» jdealni podnikatelskou jednotku, pro niz jsou tygicvelké pilezitosti a malé
ohroZeni,

= spekulativni podnikatelskou jednotku, pro niz jsgpické velké pilezitosti a velka
ohrozeni,

= vyzralou podnikatelskou jednotku s malynfil@zitostmi a malym ohrozenim,

» znepokojujici podnikatelskou jednotku s malyrfilgZitostmi a velkym ohrozenim.
(VEBER A KOLEKTIV, 2001)

Na obrg. 7 jsou pehledr zobrazeny faktory hodnocené v ramci SWOT analyzy.
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Obr. ¢. 7: Oblasti pozornostiip provac&ni SWOT analyzy (Zdroj: PITRA — Inovai
strategie, 1997)

Potencialni vniténi silné stranky Potencialni vni¥ni slabiny
- rozhodujici kompetence pro &thivé - absence jasné strategie,
oblasti, - zastarala zdzeni,
- adekvatni finaéni zdroje, - nedostatek manazerskych schopnost
- uznavany leader na trhu, talents,
- dolre sestavené fukiki strategie, - chykgjici kompetence,
- prihodnéa technologie, - zahlcenost vnihimi operativnimi
- nizké naklady, problémy,
- schopnost rychle inovovat produkty, |- zaostalost ve vyzkumu a vyvoiji,
- dobréa propagmi kampa, - slaby image na trhu,
- lepSi vyrobni schopnosti. - nedostaténa distribéni st'.
Potencialni vrgjSi prilezitosti Potencialni vrEjSi hrozby
- schopnost obslouzit dalSi skupiny - vstup konkurenta s nizSimi naklady na
z&kaznik nebo vstoupit na nové trhy, trh,
- moznost rozéit fadu nabizenych - vzristajici prodej substitimich
produkiti v zajmu uspokojovani piab, produkii,
- umeni prenést technické know-how ng - nizky ristovy potencial trhu,
jiné produktyci do jiné oblasti - naklady na respektovani novych
podnikani, legislativnich opaeni,
- odstra@ovani obchodnich bariér na - vzristajici obchodniievaha dodavateél
zahranénich trzich, a / nebo odératel,
- vznik novych technologii. - nefiznivy demograficky vyvoj.
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3 Metodicky postup

Ve své diplomové praci jsem si zaujsweil stanovila celkové posouzeni situace
spol&nosti na trhu, vymezeni konkurenceschopnosti veahertkiizeni podniku a na
zaklad metod a postup strategickéhorizeni zhodnoceni miry konkurenceschopnosti

(trzni pozice) vybraného podniku.

Prace je razenéna do rkolika ¢asti. Prvni z nich je&nhovana literarnimu ighledu,
tzn. vyswtleni pojmi, jakymi jsou podnikatelské praetli, konkurenceschopnost a
konkurergni vyhoda. Stejaitak i formulace strategie a strategické&fmeni. Pro vymezeni

vySe uvedenych pojinsem vychazela z doparené odborné literatury.

V dalSicasti prace uvadim charakteristiku vybraného podrikabchodni spot@osti
M. T. CZ s. r. 0.. Spolmost (vedeni spotaosti), jejiz Udaje jsou pouZzity pro mou praci,
mi poskytla podklady a materialy vychazejici gnizh &etnich zéérek a daovych

piiznani. Udaje v nich byly a jsou povazovany aadlyhodné.

Dale bylo za pouziti vybranych metod stratkéimo fizeni podrob& zanalyzovano

vngjSi a poté vniini prostedi podniku.

Na zaklad nastudované literatury a vSech dostupnych infofrapolé&nosti M. T. CZ
S. r. 0. jsem pouzila &nalyze vgjSiho prostedi nasledujici metody. Pomo&TEP
analyzy jsem vyhodnotila vliv faktar globalniho prosedi na obchodni spaleost M. T.
CZ s. r. o.. B této analyze byly zjighy faktory majici vliv na podnik v segmentu
spol&enském, technologickém, ekonomickém a politickospiid. Analyza konkurence
v odvétvi — Porteriv model, v ramci této analyzy jsem se zabyvala ohrozertichodni
spole&nosti M. T. CZ s. r. 0. ze strany novych konkuéentyjednavaci silou u dodavaibsl
odkerateli, ohroZenim substituty a rivalitou mezi existujicimppodniky v odwtvi
stavebnictvi, kam vybrany podnik piatV pribéhu této analyzy jsem zhodnotilgpozici
podniku v ramci odvétvi. Analyzou atraktivity trhu jsem vymezila hlavni faktory této

analyzy, kdy kritéria atraktivity jsem specifickpmavila pro dané odvi.
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Vanalyze vniniho prostedi jsem posoudila vnihi vyvojové moZnosti obchodni
spol&nosti M. T. CZ s. r. 0. a stanovila, do jaké mewjybrana spotaost schopna vyuzit
Sance plynouci z rozvoje trhu a celého okoli aake jmiry je schopnéelit konkurenci a
moznym hrozbam. Déle jsem se zabyvalalyzou vnitfniho potencialu podniku, kde
bylo nutné stanoveni hlavnich fakiofpiimé a nefimé), které maji rozhodujici vliv na
ziskani rozdleni trznich podil. Pomoci analyzy vysledk vV jednotlivych
funkcionalnich oblastech jsem vyuzila finatni analyzy. Nejas€jSim postupem je
analyza finatnich pongrovych ukazatél - ukazatele rentability a aktivity, ukazatele
dlouhodobé finaéni rovnovéhy, ukazatele kratkodobé likvidity a ukimte aktivity. Ke
zjisteni konkuregni pozice hlavnich konkureitve vztahu k obchodni spdéleosti M. T.
CZ s. r. 0. byla pouzitaanalyza konkurenti, kdy jsem identifikovala jednotlivé
konkurenty. V této analyze jsem dale stanowlankurenéni silu pomoci pimych a
negimych faktofi. Za pouziti vysledk zjisttnych analyzou wjSiho a vnitniho prostedi
podniku jsem se snazila za pom8WOT analyzy nalézt silné a slabé stranky, stejak i

piilezitosti a ohrozeni podniku.

V z&¢ru mé diplomové prace jsou zhodnoceny vysledky vygedenych analyz
s navrhem strategie zlepSeni konkdrérpozice obchodni spaleosti M. T. CZ s. r. 0..
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4 Charakteristika vybraného podniku

4.1 Historie a popis sotiasné podnikatelsk&innosti

Obchodni spot@ost M. T. CZ s. r. 0. byla zaloZena v roce 200® jayhradi ¢eska
spol&nost se zawienim na velkoobchodni a maloobchodni prodéjnhost v oblasti
sanitarni techniky a topeni. Spéad@st Uzce spolupracuje s renomovanymtewmi
vyrobci sanitarni techniky a topenigobicimi na trhu Ceské republice. Jedna se zejména
o vyrobky firemGeberit, Laufen, Hutterer & Lechner, Grohe, Sanitg¥illeroy & Boch,
Rafal, Hansaa dalsi, vSe dle individualniha:gmi zakaznika. Sortiment vyrabkrySe

uvedenych vyrohicuvadim v pilozec. 2.

4.2 Zakladni identifikace

Obchodni firma: M. T.CZs.r. 0.

Datum zapisu: 25. kwtna 2000

Sidlo: Prazska 528/123, P370 04 Ceské Budjovice
Identifika ¢ni €islo: 260 25 051

Danové identifikaéni ¢islo: CZ260 25 051

Pravni forma: pravnicka osoba — spdéleost s rdéenim omezenym

Predmét podnikani: - koupe zbozi za Gelem jeho dalSiho prodeje a prodej

- zprostedkovatelsk&innost

Statutarni organ: jednatel — Ing. S. M.
jednatel — Ing. M. A.

Zakladni kapital: 100 000,-- k¥

Na UzemiCeské republiky realizuje svatinnost ve dvou pohikach, a to v Bré a
v Ceskych Budjovicich. Nize uvadim adresy a kontakty na jedmétiobeky.
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Velkoobchod Brno:
M.T.CZs.r.o0.
Videnska 120

619 00 Brno

tel..  +420 547 212 624
fax:  +420 547 212 291

Velkoobchod Ceské Budjovice:
M.T.CZs.r.o0.

Prazska 123

370 04 Ceské Budjovice

tel.. +420387 310 771-4
fax:  +420 387 310 775

K pobdce, ktera se nachaziGeskych Budjovicich pati i vzorkovna.
Vzorkovna Ceské Budijovice:
Prazska 131
370 04 Ceské Budjovice
tel. / fax: +420 387 425 071

Toto rozmisini zékladnich pohiek a tvdici se si prodejd v dalSich velkych rstech
a oblastecleské republiky zajidije velmi dobrou dostupnost k zakazintkv celé oblasti

trhu v celéCeské republice.

4.3 Personalni slozeni

Firma M. T. CZ s. r. 0. ma v stasnosti celkem 15 zamstnand, takze je jeji
organiz&ni struktura porrné jednoducha. \tele firmy stoji dva majitelé — jednatelé.
Oblast obchodu dale zahrnuje dva obchodni zastggtebchodnich asisteint ti G¢etni,

dva skladniky a jednohiadice, viz tabulka:. 1.
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Tabulkag. 1: Organizani struktura (Zdroj: interni informace M. T. CZrso.)

Nazev profese ] Pocet 0sob

Ceské Budjovice Brno
Jednatel spot@osti 1 1
Obchodni zastupce 1 1
Obchodni asistent 2 3
Hlavni Eetni spolénosti 1 -
Ucetni spolénosti 1 1
Vysoce kvalifikovani zaméstnanci celkem 6 6
Skladnik 1 1
Ridi¢ 1 -
Ostatni zaméstnanci celkem 2 1

Prioritou vykonného personalu byélm byt udrzeni zakladniho k&dru kvalitnich
pracovnich sil, které jsou podstatnou slozkou hbodspole&nosti. Rihlizi se k faktoim,
jakymi jsou zavislost na odbornicich¢ié kvalifikace, mira fluktuace zatsthand,

obecné klima ve spataosti a vyvoj osobnich naklad

4.4 Majetek a zavazky

Obchodni spotmost M. T. CZ s. r. o. podnika v oboru velkoobchibdn a
maloobchodniho prodeje sanitarni techniky a topenfxi porizovani dlouhodobého
investiéniho majetku je pléorientovana nafedmét podnikani.

Nemovity majetek obchodni spolost M. T. CZ s. r. 0. nevlastni, podnik& v prohajh
prostorach. Tim padem nevlastni ani négaty nemovity majetek.

Movity majetek je tvaen pouze vozovym parkem a technologickymitizenimi.
Vzhledem k tomu, Ze tato daeni byla ptizovana pedevsim formou leasingu, bylo o
jejich paizeni rozhodovano velmi zodp&ineé a proto obchodni spaleost M. T. CZ s. r.
0. rovréz nema zadny nepetbny majetek v této skugin

Dlouhodoby finanéni majetek obchodni spolaost M. T. CZ s. r. 0. nevlastni.

Obézna aktiva tvori predevsim zasoby zbozi. Vzhledem k charakténmosti obchodni

spolg&nosti M. T. CZ s. r. 0. je vySe zasob zboZi fienpiené arovni.
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Kratkodoby finan éni majetek je tvaren pewznimi prostedky v poklada a na Bzném

Gctu u Citibank a.s.. Jeho vySe pokryva nejijdinprovozni platby.

V ramci dalSiho vyvoje se obchodni sgalest M. T. CZ s. r. 0. zaftfuje predevsSim na

ziskavani kompletnich dodavek prdesini a velké investhi celky, ziskavani dalSich

obchodnich partnér pro realizaci pedevsSim velkoobchodniho prodeje, realizaci a

rozSteni maloobchodniho prodeje koncovému zakaznikowst@dnictvim vzorkové

prodejny koupelen Ceskych Budjovicich a vytvdeni sit prodeja v krajskych ndstech

v Ceské republice.

Souhrnny obrazek o figmnM. T. CZ s. r. 0. dotva tabulka¢. 2, kterd zachycuje

dynamiku fistu vyplyvajici pedevsim z vyvoje zakladnich ukazétef vySe jmenované

tabulky ¢. 2 vyplyva, Ze se obchodni spitest M. T. CZ s. r. 0. diky dynamickému

rozvoji v minulych letechfadi gedevsim diky bohatym zkuSenostem @& 8abizeného

sortimentu mezi Spkové obchodni spodeosti zaji$ujici kompletni dodavky staveb

v oblasti sanitarni techniky a topeni. Dale pfehpednost uvadim jednotlivé grady 1 az

4, které zachycuji spalrost v letech od r. 2001 do r. 2005raf ¢. 1 zachycuje vyvoj

trzeb z prodeje zbozi, graf 2 ukazuje zisk po zdani, graf ¢. 3 pongfuje cistou

rentabilitu a grat. 4 hodnoti p&et pracovnik.

Tabulka¢. 2: Zakladni ukazatele dynamikgystu (Zdroj: interni informace M. T. CZ

S.r.0.)
Skute&nost| Skute&nost| Skut&nost| Skut&nost| Skute&nost
Ukazatel Jednotky
r. 2001 r. 2002 r. 2003 r. 2004 r. 2005
Trzby z prodeje o
ey tis. K¢ | 45050 73 086 103594 131577 146 0§
zbozi
Zisk po zdagni | tis. K¢ 1 406 1441 2 944 5318 7 220
Cista rentabilita % 3.1 1,9 2.8 4.0 49
Pacet pracovnilt osob 9 11 13 14 15
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* trzby z prodeje zboZi — sanitarni technika a topeaujimaji jednozré dominantni
postaveni ve veSkerych vynosech obchodni gpokdi M. T. CZ s. r. 0.

Graf¢. 1: Trzby z prodeje zboZzi v tis.cK
(Zdroj: interni informace M. T. CZ s. r. 0.)
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Graf¢. 2: Zisk po zdani v tis. K&
(zZdroj: interni informace M. T. CZ s. r. 0.)
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Graf¢. 3:Cista rentabilita v %
(Zdroj: interni informace M. T. CZ s. r. 0.)
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Graf¢. 4: P@et pracovnilt
(Zdroj: interni informace M. T. CZ s. r. 0.)
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5 Vysledky analyz

5.1 VnéjSi prostredi podniku

Hedpokladem analyzy ¥jiho prostedi je vymezeni relevantniho priesti a faktot,
které mohou podnik ovliovat.

Protoze obchodni spoélest M. T. CZ s. r. o. realizuje velkoobchodni i maloobchodni
prodej sanitarni techniky a topeni na Gzemi €agké republiky, Ize toto tzemi povaZovat

za vymezeny relevantni trh.

Zakladni faktory, které ovliwji relevantni trh, jsou idezité z hlediska poptavky a

moznosti prodeje nabizeného sortimentu zboZzi a sluzeb. Mezi tyto faktiiry pat

1. Rist trhu, kdy hlavnimi faktory pisobicimi na velikost trhu jsou:
a) vyvoj vnitniho trhu ve stavebnictvi (kraj, z€nmrepublika),

b) vyvoj obyvatelstva,

C) vyvoj @ijmu potencialnich zakaznik

d) inflace.

2. Velikost trhu — je dana pedevsim UzeminCeské republiky. Tento trh poskytuje
dostatek obchodnichipezitosti pro dalSi rozvoj obchodni spaiesti M. T. s. r. o..

3. Intenzita primé konkurence —intenzita konkurence je velmi siln&egolevSim ze strany
vétSich obchodnich firem. Vzhledem k trvale dobrému image obchodnicspsteM. T.

CZ s. r. 0. a vlivemiznivé cenové politiky a kvality dodavaného zbozZi a s nim spojenych
sluzeb je tento vliv eliminovan a spdi®st se UsEne zashuje vykerovych fizeni na
dodavky zbozi po bokét¢hto konkurent.

4. Primérnda rentabilita, substituce, bariéry vstupu —rentabilita je postaijici pro dalSi
rozvoj obchodni spotmosti M. T. CZ s. r. 0.. Vzhledem k G&mé historii spoknosti lze
fici, ze bariéry vstupu, jako jsou zejména volny cash flow pro nakumyziz

v pozZzadovanych objemech, jsou &S prekonany.
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5. Citlivost trhu na konjunkturu (vykyvy ve vyuZziti kapacit, zémy zangstnanosti,
vykyvy cen) — citlivost na vySe uvedené faktory je ve stavelinictowtasné dob nizka
piedevsim diky fiznivym vysledikm makroekonomickych ukazatel narodniho

hospodéstvi a tento stav Izerfpdpokladat i v obdobi nejblizSicktplet.

6. Struktura a charakter zakaznikia — zdkazniky obchodni spd@leosti M. T. CZ s. r. o.
tvoii predevsSim velké stavebni firmy a obchodni organizace, mezi kteryspiokEnost
vytvorila vzhledem k minulym vysledin a kvali¢ dodavaného zbozi a s nim spojenych
sluzeb velmi dobré postaveni. Vzhledem k tomu, &8iva zakazek na dodavky zbozi je
zadavana na zaklaadsobniho kontaktu,ffpadré vybérovychtizeni, dosahuje spadieost
niZsi rentability, protoZe jednim z hlavnich kritérii je cena dod&gzi. Tato rentabilita
vSak spolénosti dostauje k jejimu optimalnimu rozvoji a spéleost ma dlouhodab

stabilizovanou siodbsrateli.

5.1.1 STEP analyza

Tato analyza slouzi k ohodnoceni vlivu faktengjSiho prostedi na podnik. Smyslem
této analyzy je hledani odp&i na to, které z wjSich faktofi maji vliv na obchodni
spolg&nost M. T. CZ s. r. 0. a jakéisledky bude mit {sobeni &chto faktofi v blizké
budoucnosti v segmentech&giho prostedi: spoléensky, technologicky, ekonomicky a

politicko-pravni. Jednotlivé faktory jsou popsany nize.

Hi analyze vijSiho prostedi podniku je nutno znat situaci ve stavebnictvi, do kterého

piednet podnikani spoknosti M. T. CZ s. r. 0. pét

Spolaenskeé faktory

Ceskému stavebnictvi se stalgid¥zhiru jej tAhne pedevsim masivni zajefechi o
noveé byty a domy a investice do infrastruktury. Stavebnictvi podle ekionpmtahne
vzhiru predevSim vystavba novych Kyt donii. Silné populani rocniky 70. let se
dostavaji do &ku, kdy si zainaji zaji¥ovat vlastni bydleni.

Produktivita prace

Produktivita prace #iena objemem stavebnich praci na jednohoégtarance se v

podnicich s 10 a vice za&stnanci zvySila 0 5,3 % proti roku 2003. NejvySSilistu
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produktivity prace dosahly podniky s 200 az 249 &tmanci o (18,3 %), nejnizsi podniky
se 100 az 199 zafstnanci (0 4,3 %). Pokles produktivity prace nastal pouze u piognik
50 az 99 zawstnanci (-0,6 % ).

Zamgstnanost

Celkova zamstnanost ve stavebnictvi se vecturtleti 2004 zvySila o0 2,9 %, zvySil se
pocet zamistnand a mirre klesl pd@et osob samostatnvydélecné ¢innych. Z toho
zanestnanost ve stavebnictvi u podiik 10 a vice za#éstnanci vzrostla o 3,4 %. Bt
zamestnand vzrostl v roce 2004 na 158 tisic osob, z toho bylo 104 tisic manualn
pracujicich na stavebnich pracich (o 2,9 %). Podle kraje sidla podnikstlvpaet
zanestnand ve vSech krajich, nejvice v Pimkém (o 8,9 %) a Jikkeském kraji (0 7,4 %),
nejmeért v Praze (0 1,7 %) a na Vyso¢ (0 1,8 %).

Mzdy

Pamérna nesicni mzda zargstnand ve stavebnich podnicich s 10 a vice gstmanci
se v roce 2004 zvysSila na 18 125 ¢ 6,2 %), manualnich pracujicich ve stavebnictvi na
14 842 K (0 5,6 %). V tidéni podle kraje sidla podniku nastal nejvysSiiepitimérné

mésicni mzdy v Libereckém kraji (0 7,3 %) a v Praze a Usteckénm (krdj,8 %), nejnizsi
v Moravskoslezském (o 5,0 %) v Pardubickém kraji (0 5,8 %) a nadwys@ 5,9 %).

Technologické faktory

Spolénost je vybavena pro dodavky materialu déitych segmernit stavebni vyroby a
konstrukci bez ohledu nael uzivani. Spoknost dodava nejen do novych objekale i
do investtnich akcii smtujicich k rekonstrukci stavajicich budov. Podle poZadavku
zakaznika je schopna ze studienavrhu dispozice zajistit projekt, vyrobu, dopravu a

vlastni odbornou montéaz.

Ekonomické faktory

Stavebnictvi v roce 2004 zaznamenadist,rktery byl v jednotlivychitvrtletich roku
diferencovany. Stavebni vyroba mezm® realré vzrostla o 9,7 %, nejvice od roku 1993,
(v 1. ¢tvrtleti 2004 vzrostla o 16,1 %, ve @vrtleti vzrostla o 16,5 %, ve 8tvrtleti pouze
0 4,5 % a ve 4ctvrtleti o 5,0 %) . V nasledujicim grafl 5 je uveden vyvoj stavebni
vyroby v letech 1998 az 2004.
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Graf&. 5: Vyvoj stavebni vyroby v letech 1998 aZ 2004 (ZdtgU)
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Rist stavebni vyroby byl ovlivrén:

» koncentraci praci na velkych stavbach inZzenyrského i pozemniho Istavite
(obchvaty velkych rest, Zeleznini koridory, metro a tramvajova trar Praze,

obchodni a spotenskéa centra),

»= rozvojem a realizaci dalSich vyznamnych developerskych [sté&ste projeki,

zejména zahraémich investoi,

* rozvojem bytové vystavby vyragmpodpdenym vyvojem trhu hypot@ich Gwri a

stavebniho sgeni a Urovi arokovych sazeb.

Stavebni tady v srpnu 2005 vydaly 14 397 stavebnich povoleni (v tom 7 704 pro nové
stavby a 6 693 pro zmy dokorgenych staveb). Orientai hodnota staveb povolenych v
srpnu doséahla 36,9 mld.cKv tom za nové stavby 20,2 mld¢la za zminy dokorgenych
staveb 16,7 mid. &. Vysoka orienténi hodnota v poloZce zna dokorenych staveb
byla v srpnu 2005 ovliwna povolenim dalSi rozsahlé rekonstrukce Zeteini
infrastruktury.

Politicko-pravni faktory
Stavebnictvi &i z infrastrukturnich projelt které jsou podporované prietky z
Evropské unie. Rychleji nez inflace navic zdraZuji i stavebni pratateridly, stejatak i

aroky z hypoték. Politici vSak tvrdi, Ze se mozna v EU piodgednat trvalou nizSi sazbu.
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Novy z&kon o uejnych zakdzkach radikairemenil cely systém zadavani tegnych
zakdzek. Na rozdil odiedchozi pravni Upravy vychazi novy zakon #slpsSnych
evropskych srirnic pro tuto problematiku, které da Ceska republika za povinnost do
sveho vstupu do Evropské unie transponovat do vnitrostatniho pratadbo Rijetim
nového zakona byla také podmvana moznosterpat finakni prostedky ze zdraj EU,
zejména z tzv. strukturalnich foind

Novy zakon rozgije okruh Udaj a informaci, které je zadavatel povinen iepeit
(nag. krome& oznameni o vyhlasSeni zadavactigeni je to nov tzv. predlEzné oznameni).
Toto zveejnéni probiha poviné jednak na centralni adrese a fippd oznameni o
vyhlaseni zadavacihizeni u nadlimitnich zakazek téz wadnim wstniku Evropské unie.

Nova pravni Uprava dale roZi moznosti podavat Zdodnné namitky. V pipac
nadlimitnich zakazek fize podavat namitky kterykoliv dodavatel (tj. i ten, ktery se
zadavacihaizeni nedastnil). Podani namitek je ro¥h podminkou pro ffipadné podani
navrhu na pezkoumani ukoh zadavatele k organu dohledu, kterym je nadatedUpro
ochranu hospodské soutze.

e

Je ¥ejmé, Ze nova Uprava je podréfsi a slozigSi nez uprava iedchozi. H
ne zcela pesré piejima Upravu fislusnych evropskych sfmic a naopak ponechavadu
instituth Gpravy gedchozi. To pak v praxi uékterych gipadi vede k vykladovym
problémim uritych ustanoveni, a to i takigkZitych jako je samotna definice zadavatel

Nejistota v tom, jakym Zigobem utity subjekt novému z&konu podléhd, pakze
piinést zvySené administrativni a firkeah ndklady pro daného zadavatele. Ten bude v
mnoha pipadech, na rozdil od obdobnych zadavatejinych ¢lenskych zemich EU,
nucen v zajmu minimalizace rizika postihu ze strany organu dohlealUpro ochranu
hospodéské soutze) postupovat podlgigrejSich zadavacich procedur.

Novy z&kon nad rdmec evropskycheéasmt vztahuje slozité zadavaci procedury i na
tzv. podlimitni zakazky, coZ bude pfadu zadavatélznamenat oproti sg¢asnému stavu
znanou finargni a administrativni zé&¢ ¢i dokonce podstatnéasové komplikace ip
realizaci jednotlivych zakazek. Zakon totiz uklada zadatmt€b vyjimkou tzv. giovych
zadavatal) povinnost pouzit jedno z néwefinovanych zadavacidtizeni na zadavani
jakékoli verejné zakazky nad dva miliony korun a jiz neumgé vyuZiti rekterého ze

zjednoduSenych Zigohi zadani, jak tyto umdibvala Uprava f@dchozi.
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5.1.2 Analyza konkurence v odétvi — Porteriav model

Cilem analyzy konkurence v advi je nalezeni pozice podniku, ktera je co nejgmeén
zranitelnd ze strany stavajicich nebo potencionalnich konkureatstrany dodavatel
odkeratelr a substitanich produkii. M. Porter je autorem modelu, ktery znéauge
pusobeni a charakteristikgahto zakladnich &i sil. Jejich popisem a zhodnocenim ziska

podnik gehled o sile konkuréniho prostedi, ve kterém se nachazi.

Vyjednavaci sila odiératela

Stavebni trh se z&@e liSi od trhu klasickych komeénich produki. Zatimco komemi
produkt je v podstatvyrakén pro anonymniho zakaznika, je drtivétSina stavebnich
zakazek vyratna pro zakaznika konkrétniho, tedy zakaznika, jehoz poZadavky, vlastnosti
a preference jsouigsré znamy. Tento konkrétni zakaznik sastni zrodu stavebniho dila
od samého patku, tedy vzniku prvnich mysSlenek a zf pres konkretizaci pomoci
architektonickych studii, projektu k Uzemnirtigeni, stavebnimu povoleni az po vlastni

realizaci a kolaudaci.

Zakaznik, spoluprace s nim a jeho pozadavky na vyrobek (stavebni diioyénr
stavebnictvi vyznanijSi roli nez v odwtvich s klasickymi produkty. Diky tomu, Ze
stavebni dilo je velice fin&n¢ nar@né a naklady naéhnese zakaznik, jedba ¥novat
zakaznikovi velmi vysokou pozornost. Na rozdil od nakupu.naipdméta denni pateby
zakaznik ,kupuje“ stavebni dilo pouze jednou netkolikrat za Zivot. Proto i onanuje

svemu rozhodovani, vazeni mezi variantamigana pozornost.

Zawrem lze fici, Zze u Wznych stavebnich praci je vyjednavaci sila ¢oaliel,
vzhledem k ohromné konkurenci na trhu, velmi silna. V okamziku, kdy mérateb
specificky pozadavek, pro ktery existuje pouze omezerdgtpdodavatél nebo pouze

jediny, vyjednavaci pozice odtatele prudce klesa.

Vyjednavaci sila dodavatal

Obchodni spotmost M. T. CZ s. r. 0. vyuzZivariprealizaci ziskanych stavebnich
zakazek cely okruh subdodavatelsou mezi nimi jak menSi tak i velké stavebni firmy.
Spole&nost Uzce spolupracuje s renomovanymit@wymi vyrobci sanitarni techniky a
topeni msobicimi na trhu eské republice. Jedna se zejména o vyrobky fi@aherit,
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Laufen, Hutterer & Lechner, Grohe, Sanitec, Villeso& Boch, Rafal, Hansaa dalsi, vie
dle individualniho pani zdkaznika. Sortiment vyrobkySe uvedenych vyrolicuvadim

v priloze¢. 2.

Ohrozeni ze strany novych konkurené

Existuje potenciélni hrozba vstupu novych konkuremd cesky stavebni trh a to
zejména proseédnictvim investic zahratnich subjeki z Evropské unie. BohuZel tato
hrozba je pouze jednostranna, kdy zahminsubjekty mohou taka neomezehpronikat
na ¢esky stavebni trh, avSaleské stavebni firmy nemaji rovnhocennou pozici, protoze
oteweni ¢eského stavebniho trhu vstupebeské republiky do Evropské unie nebylo
nasledovano totoznym ot@nim trhu Evropské unie. Z tohouwbdu je obchodni
spole&nost M. T. CZ s. r. 0. vystavena zvySenému konktmignu tlaku a v budoucnosti

bude nucena pronikat nejen ¢esky trh, ale i na slovenskymad’arsky.

Ohrozeni substituty

Vzhledem ke specifickému charakteru stavebni vyroby a postaveni obchodni
spol&nosti M. T. CZ s. r. 0. je hrozba substityprakticky bezpedmétnd. Ze strany
potencialnich zakaznikse sice mize projevit snaha z&my planovaného vyrobku za jiny,

ale to pouze napvymeénou za jinou obchodni zéleu vyrobku.

Rivalita mezi existujicimi podniky

Konkuregini rivalita v od¥tvi se rozdilg projevuje v rdmci néasledujicich igohi
ziskani stavebni zakazky.

V prvnim zisobu hraje ktiovou roli zakon o zadavani #egnych zakazek. Timto
zakonem se mustidit vSechny zakazky, které jsou alespoast&éné financovany
z verejnych prostedki. Jedna se o zékon, ktery je vSeolekoncipovan pro \&jné
zakézky jakéhokoliv charakteru, tedy i stavebrii. K®nkrétnim pouZziti ve stavebnictvi
vSak vznikaji situace, kdy striktni dodrzovani tohoto zakona nevedé p@timalnimu
postupu a vysledku.

Vaejné zakazky tvid znany podil na celkovych stavebnich aktivitach na trhu.
Stavebnictvi je oborem sinzavislym na d&chto zakazkach. Soukromi investmemaji
takové investini moznosti, aby svymi poZzadavky zasytili potencial stavebnich firem.

Druhym zdrojem zakazek jsou soukromi invigsito investdi nemaji povinnostidit

se zdkonem o zadavaniregych zakazek.#Pvybéru zhotovitele maji zcela volnou ruku.
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Treti moznosti ziskavani zakazek je aktivni komunikace firmy s potemmial
investorem, kterého se snazi sama vyhledat. Vstupuje do volného trznilorypras
pomoci nastr@gi marketingového mixu mapuje trzni segmenty a vyhledava stavebni
prilezitosti. Takovym pipad je pro obchodni spdéleost M. T. CZ s. r. 0. developerska

¢innost realizace administrativnich a bytovych prajekt

5.1.2.1 Pozice podniku v rdmci odstvi

V ramci analyzy wjSiho prostedi podniku bych rada stanovila pozici podniku v ramci
odwetvi. Je nutno znat situaci ve stavebnictvi, do kterghdmet podnikani spoknosti M.
T.CZs.r. 0. pdt.

Vyvoj trzeb (trzni podil) ve stavebnictvi ¥Amych cenach v letech 2001 az 2005 je

ziejmy v nasledujici tabulce 3.

Tabulkag. 3: Vyvoj trzeb ve stavebnictvi¥eské republice - absolutv béznych cenéach
,BC* (zdroj: CSU)

Skut. Skut. Skut. Skut. Skut.
r.2001 | r.2002 | r.2003 | r.2004 | r. 2005

UKAZATEL Jednotka

Stavebnictvi — trzby mil. K | 295706| 311172 346752 394305 422737

Pro stanoveni trzniho podilu obchodni spradsti jsem se snaZila porovnat trzby ve

stavebnictvi v ramaeské republiky s trzbami spéteosti M. T. CZ s. . 0..

V tabulceé. 4 jsou uvedeny skutré trzby za stavebni praceCeské republice

Vv porovnani s trzbami sp@eosti M. T. CZ s. r. 0. dosaZzenymi v letech 2001 az 2005.
ProtoZe obchodni spoheost M. T. CZ s. r. 0. realizuje velkoobchodni i maloobchodni

prodej sanitarni techniky a topeni na Gz€hagké republiky, Ize toto Uzemi povaZovat za

vymezeny relevantni trh.
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Tabulkag. 4: Stavebni prace — trzby - absoltnBC (Zdroj:CSU a interni informace)

Skut. Skut. Skut. Skut. Skut.
UKAZATEL Jednotka

r.2001 | r.2002 | r.2003 | r. 2004 | r. 2005
Stavebni prace mil.K | 295706 311172 34675 394305 4227137
Z toho:
dodavky sanitarni mil. K¢ 29571 31117 34 675 39 431 42 274
techniky a topeni *
Trzby M. T.CZs.r. 0. mil. K 45 73 104 132 146
Trzni podil M. T. s. r. 0. % 0,15 0,23 0,30 0,33 0,3b

* odhadem jsem stanovila, Ze dodavky sanitarni techniky a topefilf9d% z objemu

stavebnich praci.

Zawrem lzefici, Ze trzni podil obchodni spolesti M. T. CZ s. r. 0. dosahuje na

relevantnim trhu podil necelé 0,5 %. Toto zdaniwzké ¢islo je ve skuténosti velmi

dobrym vysledkem. Na trhu stavebnich hmofeské republice isobi tisice firem a

krome par gigani, které jsoutasto v zahraginich rukach (jako ndfklad spolénost Raab

Karcher Staviva a. s.) se jedna o firmy, jejiclizgbeni se omezuje pouze na oblast jejich

sidla a jejich podil na celkovém trhu je tudiz zanedbatelny.
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5.1.3 Analyza atraktivity trhu

Atraktivita trhu by nila byt nahlizena jako jeden z fakiqverspektivnosti podniku a
zérova i faktor pro hodnoceni mozZnosti dosahnouitého ristu trzeb.

V tabulcet. 5 jsem vypracovala analyzu atraktivity trhu, kde jsem &lagpvysledku,

Ze atraktivita relevantniho trhu je lehce ndamirna.

Tabulkac. 5: Analyza atraktivity trhu

Bodové hodnoceni kritéria atraktivity
Kritérium Negativni RPilmér Pozitivni | Body
0 1 2 3 4 5 6

1. Rast trhu X 5
2. Velikost trhu X S
3. Intenzita konkurence X 1
4. Pimeérna rentabilita X 3
5. Bariéry vstupu X 5
6. Moznosti substituce X 3
7. Citlivost na konjunkturu X 3
8. Struktura zékaznik X 5
9. Vlivy prostedi X 5
Celkem 35

Maximalni p&et bodi: 54
Dosazeny péet bodi: 35
Dosazené hodnoceni: 35/ 54 = 64,8 %
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5.2 Vnitini prostredi podniku

Analyza vnitniho prostedi podniku mé za ukol posoudit it vyvojové moznosti
obchodni spokosti M. T. CZ s. r. 0. a stanovit, do jaké miry je spbst schopna vyuzit
Sance plynouci z rozvoje trhu a celého okoli a do jaké miry je sclkiepni&onkurenci a

moznym hrozbam.

5.2.1 Analyza vni¥niho potencialu

V rdmci analyzy vnihiho potencialu podniku je nutno stanovit hlavni faktory, které
maji rozhodujici vliv na ziskani rogeni trznich podil. Tyto faktory se roz#uji na

piimé a nefimé.
Mezi gimé faktory pat:

1. kvalita a technicka Urovai - obchodni spokost M. T. CZ s. r. o.disponuje tymem
kvalifikovanych odbornik, kteri se aktivé podileji na pibéhu a realizaci dodavek
prodavaného zbozi a stim spojenych sluzeb. Kvalitu pracecepste doklada také
skut&nost, Ze pimérny rocni paiet reklamaci fedstavuje jen asi 15fipadi, které jsou
ieSeny ve spolupraci s vyrobci a z jejitbSeni jsou vyvozovana opeami pro jejich

omezeni.

2. cena —cenova politika obchodni spéleosti M. T. CZ s. r. 0. je dana sk&mesti, Ze
vétSina ziskanych obchodnich zakazek je na zéklgdérovéhoiizeni, kde fimérena
cena hraje @lezitou roli. Restocista rentabilita trzeb spaleosti ve vysi asi 5 % postaje

pIné k jejimu rozvoji.

3. dostupnost —-obchodni spokanost M. T. CZ s. r. 0. polsky, a to velkoobchod v Bena
velkoobchod \Ceskych Budjovicich. Toto rozmisini zakladnich pohi®k a tvdici se sf
prodejd v dal$ich velkych wstech a oblastecBeské republiky zajidije velmi dobrou

dostupnost k zakaznikn v celéCeské republice.
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4. propracovana distribuce a pruznost dodavek- veSkeré dodavky a distribuce zbozi
jsou feSeny plynule v souladu ¢asovym harmonogramem jednotlivych obchodnich
zakazek. Diky pmeiené vysi zasob u obchodni spwlesti M. T. CZ s. r. 0. v oblasti
dodavaného sortimentu zbozi nedochazi wiadbli k prostofim z hlediska materialovych

potizi.

5. servis— obchodni spot@most M. T. CZ s. r. 0. na dodavané zbozi poskytuje ze zakona
24 mesial a 60 az 84 wsial dle zaruk vyrobce. padné poruchy nebo reklamace

obchodni spolnostieSi operativé dle jejich dileZitosti.

6. pasobivost reklamy— obchodni spot@most M. T. CZ s. r. o. pravidelrpropaguje sveé
sluzby prostednictvim webovych stranek na internetu, inZeratregionalnim i
celostatnim dennim a odborném tisku, v Zzivém vysilani regionalnich soxkitzh stanic,
podporovanim kulturnich a sportovnich aktivit v ramci regionu a velkoplosné bilboardové

reklamy v T — Mobile aréhhokejového klubu Sparta Praha.

7. celkova image firmy— obchodni spot@most M. T. CZ s. r. 0. si svymathzem na
kvalitu, rychlost a odbornosttipdodavkach zboZzi a s tim spojenych sluzeb ziskala pevné
misto mezi vyznamnymi obchodnimi spoiestmi a vybudovala si pést seriozniho a

solidniho obchodniho partnera.

Mezi nepimé faktory pat:

1. manazé&i a Fizeni spolé€nosti — maji nej¥tSi vyznam pro budoucnost obchodni
spole&nosti M. T. CZ s. r. 0.. V Uvahu se berou hlediska, jakymi jsou:
- dlouhodobd vize vedeni spdhesti:
- na jakeé trhy a zakazniky se z&muje,
- jakymi produkty chce tento trh oslovit,
- jaké zakladni hodnoty sleduje,
- jakou pozici chce na tomto trhu dosadhnout,
- strategie:
- strategie nizkych naklad
- strategie diferenciace (odliSeni vyrabk sluzeb od konkurence),

- strategie zagfena na vyplani urité mezery na trhu,
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- schopnost odhadovat budoucnost, rozpoznat Sance a rititia spol&nost na zaklas
dlouhodobych koncepci a pi&n

- styltizeni — diraz je kladen na:
- systém hodnot prosazovany vedenim sprasti,
- jasné vymezeni kompetenci,
- systém controllingu,
- pravidelnost a podrobnost sestavovani plgpole&nosti,
- osobni vlastnosti arpdpoklady manazémpro vykon zastavané funkce,
- schopnost vyvazenéhdigtupu ke vSem oblastetinnosti spolénosti.

V tabulces. 6 je uvedeno hodnoceni kvality managementu.
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Tabulka.¢. 6: Hodnoceni kvality managementu

PF. pro Spatné

Bodové hodnoceni

P¥. pro dobré

Kritérium . .
hodnoceni 0(1{2|3|4]|5 hodnoceni
o . Vedeni ma
1. Schopnost tvit vize Zadné X _ o
jasnou vizi
_ _ . Vedeni ma
2. Schopnost tuit strategie Zadna X . B
jasnou strategii
3. Schopnost prognézovat Spatna Miacma
4. Schopnost ocenit Sance a | Pxilis X Realistické
rizika optimistické cile pohledy
) _ . Pravidelr,
5. Planovani &nécinnosti Zadne X )
obsahle
Nejasné Jasna
6. Styl vedeni, hodnoty kompetence, X kompetence a
pietizené vedeni hodnoty
. - 3 Vysoce
7. Osobni kvalifikace Nedosté&ted X N ]
kvalifikovany
. Strnulost v Vysoka, zajem
8. Schopnostdit se o X )
minulém 0 noveé
) _ Schopnost
Vahavost p )
9. Schopnost rozhodovat o X rychle nalézt
rozhodovani o
reseni
10. Vyvéazenost technickych a Ovlada ols
_ Jednostrannost X _
ekonom. hledisek oblasti
Cetnost bodh 10
Body - ¢etnost 50 50
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Maximalni pa&et bodi: 60
Dosazeny péet bodi: 50

Dosazené hodnoceni: 50/6@833 %

Z dosazenych vysledkisuzuji, Ze kvalita managementu, zejména jedhaf@bl€&nosti

je na velmi vysoké urovni.

Mezi dalSi nefimé faktory pat:
2. vykonny personal— prioritou by n¢lo byt udrZzet zakladni kadr kvalitnich pracovnich
sil, které jsou podstatnou slozkou hodnoty sfrodsti. Rihlizi se k faktoiim, jakymi jsou
zavislost na odbornicich dité kvalifikace, mira fluktuace zatstnand, obecné klima ve

spole&nosti a vyvoj osobnich naklad

V tabulces. 7 je uvedeno hodnoceni situace v personalni oblasti.
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Tabulka¢. 7: Hodnoceni situace v personalni oblasti

o Priklad pro Spatné | Bodové hodnoceni Priklad pro
Kriterium i i i
hodnoceni 01| 2| 3] 4 5 | 6 |dobréhodnoceni
A. Kvalifikace a fluktuace
. Vysoka zavislost né ) )
1. Zavislost na . Neni vyzadovana
o pracovnicich se o
klicovych N X specialni
specifickou
odbornostech ] odbornost
odbornosti
N Proti poZadavikm Spol&nost méa
2. Kvalifikace . o
) chybi kvalifikovani X | kvalifikovane
personalu . ]
pracovnici pracovniky
] Nizka fluktuace,
) Vysoka fluktuace, o
3. Nebezpé& _ _ klicove
] firma newnuje -~ )
fluktuace klEovych ) X kvalifikace jsou
] pozornost kdovym _ o
pracovniki ] ] identifikovany a
pracovnim mistm i
vhodre fizeny
B. Klima ve spol&nosti
] o ] Spokojenost,
4. Obecné hodnoceniNapjata atmosféra,
) ) X | davérav
klimatu nespokojenost
budoucnost
5. Ochota L Iniciativnost,
] Minimalni ochota k ]
k vykonaim pro ] X ochota pebirat
vykonim
spole&nost odpowdnost
C. Osobni naklady
. . | Rastumezd je Osobni naklady
6. Relativni vyvoj ) o s
) ) vénovana nizka X se vyvijeji
osobnich naklad .
pozornost primérens
) Vysoké,
7. Naklady na ) )
. i Nedostatena X srovnatelné
Skoleni .
s konkurenci
Cetnost bodi 1 4 | 2
Body —¢etnost 2 200 12, 34
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Maximalni pa&et bodi: 42
DosaZzeny péet bodi: 34
Dosazené hodnoceni: 34/42 = 81,0 %

Z dosazenych vysledkisuzuiji, Ze situace v personalni oblasti je dobra.

Mezi dalSi nefpmeé faktory pat:

3. inovace, vyzkum a vyvoj- jako @gimé ukazatele pro hodnoceni Ize pouzit mnoZzstvi
registrovanych a navprihlaSovanych prav gimyslového viastnictvi (patenty, uzZitné a
pramyslové vzory), podil na trhu novych prodiakpodil novych produki v rdmci trzeb
spole&nosti a zda je vyuzivano pro inovace produkiyhodnocovani reklamaci. Jako
ne@imé ukazatele pro hodnoceni Ize pouzit motivace prachweksnéru inovanich

aktivit, propracovanost vazeb mezi vyzkumem, vyvojem a marketingesrganizace
vyzkumnych a vyvojovych praci. Vzhledem k tomu, Ze gemosti obchodni spoteosti

M. T. CZ s. r. 0. jedna pouze o velkoobchodni a maloobchodni prodej, nelze tuto oblast
¢innosti objektivié hodnotit. V kazdém ifipact obchodni spokgost M. T. CZ s. r. 0.ip

Sveé cinnosti vyuzZiva nejnaySi poznatky v oblasti pouzivanych matekjatechnologii i

zbozi.

4. dlouhodoby majetek- ptiméreny dlouhodoby majetek gak zakladnim pedpokladm
aspsSného podnikani. Ke kritériim gatprimérenost vybaveni spalrosti dlouhodobym
hmotnym a nehmotnym majetkem, technicky stav tohoto majetkti, reetku, jeho

opofebeni a Urovekapacit a jejich vyuziti.

5. investiéni politika — nedostaé investice vedou k zaostavani oproti konkunent
naopak pilis velké investice vytv&ji nadbyténé kapacity a ifflis vysoké fixni naklady.
Vzhledem k tomu, Ze sednnosti obchodni spat@osti M. T. CZ s. r. 0. jedna pouze o
velkoobchodni a maloobchodni prodej v pronajatych prostorach, nelze tutocoiasti

spole&nosti hodnotit.
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5.2.2 Analyza vysledhk v jednotlivych funkcionalnich oblastech

Nejroz&iensjSim zpisobem evaluace vysledlije finartni analyza, ktera patmezi
analyzu vniiniho prostedi. NefasgjSim postupem je analyza finarich pongrovych
ukazatel, které se sdruzuji do skupin, kdy kazda skupina se vazktd&rému aspektu

finanéniho stavu podniku. &ime je na 4 zakladni skupiny:

ukazatele rentability aktivity,

ukazatele zadluzenosti,

ukazatele platebni schopnosti,

ukazatelé vychazejici z uddgapitalového trhu.

Finani pontrové ukazatele jsou ngstjSim neritkem asgsSnosti realizované
strategie. Finami ukazatele jsou formodiselného vztahu, do kterého jsou usdyl
finanéné-ucetni informace. Po#nové ukazatele seébré vypcatitavaji vydtlenim jedné
polozky (skupiny polozek) druhou poloZzkou (skupinou poloZzek uvedenou ve vykazech,

mezi nimiz existuji ufité souvislosti.

Klicovym ukazatelem exponovatelnosti (citlivosti) podniku k poklesijmg je
vynosnost aktiv (ROA) a dlouhodoba profitabilita podniku je proto zavisla ha je

schopnosti udrZzovat stabilni Uravhoto ukazatele nebo jeho zlepSujici se tendenci.

Cilem finakini analyzy je stanoveni a poznani fitiainsituace obchodni spéteosti M.
T. CZ s. r. 0., jaky byl jeji historicky vyvoj a co Iz€ekavat pro nejblizSi budoucnost.
Abych se mohla ve své diplomové praci zabyvat ftnaranalyzou, kterou jsem izlila
do analyzy vniniho prostedi podniku, je zaptgbi uvést vysledky zakladnich
ekonomickych ukazatélv letech 2001 az 2005.

V nésledujicich tabulkaeh 8 az 12 uvadimiphled @etnich dat za roky 2001 az 2005,
které jsou nutné pro posouzeni fidahsituace obchodni spéleosti M. T. CZ s. r. o..
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Tabulka.¢. 8: Aktiva spol. M. T. CZ s. r. 0. - v tis.&{Zdroj: interni informace M. T. CZ

126

S.r.0.)
Skut. Skut. Skut. Skut. Skut.
AKTIVA
r.2001 | r.2002 | r.2003 | r. 2004 | r.2005
A. Pohledavky za ups. zéklad. kapital 0 0 0 0 0
B. Dlouhodoby majetek 401 197 359 226 97
z toho:
) o 0 0 0 0 0
dlouhodoby nehmotny majetek
dlouhodoby hmotny majetek 401 197 359 226 oy
dlouhodoby finami majetek 0 0 0 0 0
C. ObEZné aktiva 10 149 21 973 27 450 33890 39 559
z toho:
1692 3420 3205 4942 5 287
zasoby
dlouhodobé pohledavky 0 0 0 0 0
kratkodobé pohledavky 7011 17 031 22 098 25 868 32
kratkodoby finami majetek 1446 1522 2 147 3080 2 146
D. Casové rozliseni 467 619 815 952 997
A+B+C+D
11 017 22 789 28 624 35 068 40 6533
AKTIVA CELKEM

Vzhledem k tomu, Ze obchodni spolest M. T. CZ s. r. 0. podnika v pronajatych

prostorach, dlouhodoby majetek nevlastni. V hodnoceném obdobi v obkgstyob aktiv

se ffiznive vyviji stav zasob zboZzi, naopak znepokojivy jeietikratkodobych pohledavek

z obchodnich vztah Jejich stav je nutno v dalSim obdobi sniZit.
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Tabulka¢. 9: Pasiva spol. M. T. CZ s. r. 0. - v tis¢ KZdroj: interni informace M. T. CZ

S.r.0.)
Skut. Skut. Skut. Skut. Skut.
PASIVA
r.2001 | r.2002 | r.2003 | r.2004 | r. 2005
A. Vlastni kapital 1480 2720 5 464 10582 17502
z toho:
_ 100 100 100 100 100
zakladni kapital
kapitalové fondy 0 0 0 0 0
RF,NF a ostatni fondy ze zisku 0 5 10 10 10
vysledek hospoidi min. let -26 1174 2410 5154 10 172
vysl. hosp.di. (£et. obdobi 1406 1441 2 944 5318 7220
B. Cizi zdroje 9 393 19 964 23050 24170 22963
z toho:
0 194 0 0 0
rezervy
dlouhodobé zavazky 0 0 0 0 0
kratkodobé zavazky 9 393 19964 23050 24170 22963
bankovni Gy a vypomoci 0 0 0 0 0
C. Casové rozliseni 144 105 110 316 1868
A+B+C
11 017 22 789| 28624 35068 40653
PASIVA CELKEM

Vlastni kapital se v hodnoceném obdobi postuySuje a to zejména vlivem ri&tu

hospodéského vysledku, coz je velmkipnivy trend. RovZz priznivy vyvoj je ve stabilni

vySi cizich zdroj, zejména v poloZce kratkodobych zé&uvazk obchodnich vztah

Obchodni spolost M. T. CZ s. r.

bankovnich G¥ra a vypomoci.

0. podnikd v celéem hodnoceném obdobi bez
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Tabulka¢. 10: Vynosy spol. M. T. CZ s. r. 0. - v tis¢ KZdroj: interni informace M. T. CZ

S.r.0.)
VYNOSY Skut. Skut. Skut. Skut. Skut.
r.2001 | r. 2002 | r.2003 | r.2004 | r. 2005

Trzby za vlastni vykony a zbozi 45 050 73086 103594 131577 146089
z toho:

trzby za vlastni vyrobky 0 0 0 0 0

trzby z prodeje sluzeb 344 682 1814 2 170 1175

trzby za prodej zbozi 44706 72404 101780 129407 144914
Zmeény st. zasob vlastrtinnosti 0 0 0 0 0
Aktivace 119 125 0 0 0
Jiné provozni vynosy 286 2 106 3147 3001 5213
Zuctovani opravnych polozek 0 20 0 0 0
Finartni vynosy 48 270 100 973 609
Zctovani rezerv na kurs. ztraty 0 0 0 0 0
Mimotadné vynosy 50 447 0 0 0
Prevodoveé Gty 0 0 0 0 0
VYNOSY CELKEM 45553 | 76054 | 106841 1355501 151911

V celém hodnoceném obdobi trvéizpivy trend vyvoje vynas zejména Vv oblasti

zakladniho pednttu podnikani obchodni spéieosti M. T. CZ s. r. 0. prodej sanitarni

techniky a topeni.
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Tabulkac¢.11: Naklady spol. M. T. CZ s. r. 0. - v tis¢ KZdroj: interni informace M. T. CZ

S.r.0.)
. Skut. Skut. Skut. Skut. Skut.
NAKLADY
r.2001 | r.2002 | r. 2003 | r. 2004 | r. 2005
Spotebované nakupy 36961 61376 89530 115H55 127453
z toho:
» 3 600 983 1 600 1900 1900
spdkeba materialu a energii
prodané zbozi 36361 60393 87930 113|655 125553
Sluzby 2 592 4151 4 547 4 600 4618
Osobni naklady 2 882 4 836 5582 6 123 6 980
Dare a poplatky 35 38 39 83 55
Jiné provozni naklady 246 2 334 1698 512 9766
Odpisy, rezervy, opravné polozky 501 343 193 533 1549
Z toho:
. 428 145 168 220 180
odpisy
Finartni naklady 222 781 940 625 370
Mimotadné naklady 12 12 0 0 0
Darg z prijmu, prev. Gty 696 741 1368 2202 2 69(
z toho:
. 696 741 1 368 2 202 2 690
da z piijma
NAKLADY CELKEM 44 147 | 74613 | 103 897| 130233 144 &9

Vyvoj néklad celkem odpovida vyvoji vyndés Klicové poloZzky jsou néklady na

prodané zbozi, sluzby a osobni naklady.
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Tabulkac¢. 12: Dosahované vysledky - zisk spol. M. T. CZ s. r. 0. - v ig(Z€roj: interni

informace M. T.CZs.r.0.)

Skut. Skut. Skut. Skut. Skut.
21K r.2001 | r.2002 | r.2003 | r.2004 | r. 2005
VYNOSY CELKEM 45553 | 76054| 106841 135551 151911
NAKLADY CELKEM 44147 | 74613 | 103897 130233 144691
ZISK PO ZDANENI 1 406 1441 2 944 5318 7 22(
ZISK PRED ZDANENIM 2102 2182 4312 7 520 9 91(

Zisk absoluté se v celém hodnoceném obdobi postupvySuje. Vysoky ndist trzeb

se plré nepromita dotstu zisku, coz je Zsobeno postupnym poklesem obchodni marze

Z davodu udrZeni fiznivych cen prodavaného zbozi.

Zavrem lzefici, Ze po vyhodnoceni zkladnickietnich vyka#d Ize v rozvaze najit
takovéto vysledky.Aktiva, tj. majetek obchodni spdleosti M. T. CZ s. r.

0., je

v hodnoceném obdobi tien nafistajicim podilem oného majetku, #edevsim

kratkodobych pohledavek z obchodnich viatafiento vyvoj v hodnoceném obdobi je

krajné negiznivy (viz tabulkat. 8).Pasiva tj. finanéni kryti majetku obchodni spaleosti

M. T. CZ s. r. 0. vykazuji v hodnoceném obdobi naopak vetimnpy vyvoj, kdy podil

vlastniho kapitalu stoupa az na t#B0 % a tim klesa podil cizich zdiioCizi zdroje tvoi

piedevsim kratkodobé zavazky z obchodnich ve{aie tabulkac. 9). Co se tyk&ynosi

obchodni spokosti M. T. CZ s. r. 0. (viz tabulka 10) jednoznén¢ vyplyva dominantni

postaveni zakladnihofgdmetu podnikani, tj. trzeb z prodeje zboZi — sanitarni techniky a

topeni. Tyto trzby vykazaly v hodnoceném obdobi vyraznystaz na tert 152 mil. K&

v roce. Vnakladechjsou dominantni naklady@devSim na nakup zbozi, osobni naklady a

néklady na sluzby (viz tabulka 11).

5.2.2.1 Analyza rentability a aktivity podnikani

Rentabilita, resp. vynosnost vioZzeného kapitalu j&itkem schopnosti podniku

vytvaret nové zdroje, dosahovat zisku pouzitim investovaného kapitalu. Je formou

vyjadieni miry zisku, ktera v trzni ekonomice slouzi jako hlavni kritérium pokaai

kapitalu.
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Rentabilita celkového kapitédlu (ROA) vyjadtuje celkovou efektivnost podniku, resp.

jeho produkni silu.

vysledek hospéelai [fed zdasnim

ROA =

celkovy kapital

Z hlediska vlastnika jeiteZitarentabilita vlastniho kapitalu (ROE):

vysledek hospaeai po zdaéni
ROE =

vlastni kapital

V tabulces. 13 uvadim dosazené vysledki pypoctu rentability celkového kapitalu a

rentability vlastniho kapitalu. DosaZzena rentabilita celkového anittesstkapitalu je

vysoce nad@merna.

Tabulka¢. 13: Ukazatele vynosnosti (Zdroj: interni informace M. T. CZ s. r. 0.)

' Skut. Skut. | Skut. | Skut. | Skut.
Ukazatele vynosnosti Jednotky
r.2001 | r.2002| r.2003 r.2004 r.200
Rentabilita celkového kapitalu % 19,3 9,6 15,1 21,6 24,5
Rentabilita vlastniho kapitalu % 95,0 53,0 53,9 50,3 41,3

5.2.2.2 Ukazatele dlouhodobé finaimi rovnovahy

Ukazatele dlouhodobé finaxi rovnovahy posuzujeme na zakdadstruktury

dlouhodobych a celkovych pasiv, struktury aktiv a relace mezi dlouhodobyetkeraj a

pasivy. V tabulcet. 14 uvadim vypéty ukazatel dlouhodobé finaéni rovnovahy, kde

porovnavam:

1. podil vlastniho kapitalu (VK) na celkovém kapitalu (CK),
2. podil dlouhodobého majetku (DM) na celkovych aktivech (A),

3. kryti dlouhodobého majetku celkovym dlouhodobym kapitalem (DK)
(vlastni kapital + dlouhodoby cizi kapital / dlcadoby majetek),
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4. kryti dlouhodobého majetku vliastnim kapital@mastni kapital / dlouhodoby majetek).

Tabulka¢. 14: Ukazatele dlouhodobé finam rovnovahy (Zdroj: interni informace M. T.
CZs.r.0))

Statické ukazatele Skut. Skut. Skut. Skut. Skut.
dlouhodobé finareni Jednotky

] r.2001 | r.2002| r.2003 r.2004 r.2005
rovnovahy
Podil VK na CK % 13,4 11,9 19,1 30,2 43,1
Podil DM na A % 3,6 0,9 1,3 0,6 0,2
Kryti DM celkovém DK % 369,1 | 1380,7 1522,0 46823 18043,3
Kryti DM VK % 369,1 | 1380,7 15220 46823 18043,3

Rovrgz statické ukazatele dlouhodobé fitiah rovnovahy nazriji velmi dobrou
finanéni situaci obchodni spaleosti M. T. CZ s. r. 0. v hodnoceném obdobi. Dlouhodoby
kapital je tvdien pouze vlastnim kapitalem, jehoz podil v celkovych finah zdrojich se
neustale zvysuje. Nizky podil dlouhodobého majetku v aktivech celkem gkdt@nosti,

Ze spolénost podnika v pronajatych prostorach.

5.2.2.3 Ukazatele kratkodobé likvidity

Ukazatele kratkodobé likvidity jsou ukazatele statické, tj. jedraatsmdnoty vztazené
k urcitému datu, které mohou byt siloviivnény. Ve spojeni s jinymi ukazateli vSak jisty
vyznam maji. V tabulcé. 15 gehled zjis¢nych Gdaj ukazatei likvidity.

pemi prostedky
Okamzita likvidita =

kratkodoby cizi kapital

@ma aktiva

Bézna likvidita =

kratkodoby cizi kapital
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@Bna aktiva — zasoby

Rychly pomér =

kratkodoby cizi kapital

Pracovni kapital = obéZné aktiva - kratkodoby cizi kapital

Tabulka¢. 15: Ukazatele likvidity (Zdroj: interni informace M. T. CZ s. r. 0.)

o Skut. Skut. Skut. Skut. Skut.
Ukazatele likvidity | Jednotky
r.2001 | r.2002| r.2003 r.2004 r.2005
Okamzita likvidita % 15,4 7,6 9,3 12,7 9,3
Bézna likvidita % 108,0 110,1 119,1 140,2 172,38
Rychly pongr % 90,0 92,9 105,2 119,8 149,2
Pracovni kapital tis. K¢ 756,0 | 2009,0 4400,p0 97200 16 5%6,0

VSechny ukazatele kratkodobé likvidity jsou velmi dobré.

5.2.2.4 Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity vypovidaji, jak spotest hospoda s aktivy, jejich jednotlivymi

slozkami a jaké ma toto hospdeai vliv na vynosnost a likviditu. Pro tytoccely se

pouzivaji ukazatele, které jsou v tabuicd6.

- pocet obrati aktiv celkem za rok

pocet obrai aktiv celkem za rok =

¢nidrzby

aktiva celkem

- pocet obrati fixnich aktiv (dlouhodobého majetku) za rok

pocet obrai fixnich aktiv za rok =

cnidrzby

fixni aktiva



Z obéznych aktiv se vyhodnocuji zejména:

- doba a rychlost obratu zasob
zasoby

doba obratu zasob =

jomérné denni trzby

trzby

rychlost obratu zasob =

zasoby

- doba a rychlost obratu pohledavek

pohledavky

doba obratu pohledavek =

upnérné denni trzby

trzby

rychlost obratu pohledavek =

pohledavky

- pramérna doba splatnosti pohledavek z obchodnich vztah

pohledavky z obchodnicli vztah

pramérna doba splatnosti pohledavek =

umpme denni trzby
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Tabulka¢. 16: Ukazatele aktivity (Zdroj: interni informace M. T. CZ s. r. 0.)

Ukazatele aktivity Jednotky Skut. | Skut. | Skut. | Skut. | Skut.
r.2001| r.2002| r.2003 r.2004 r.2005

Pccet obrat aktiv celkem 4,1 3,2 3,6 3,8 3,6
Pctet obrat fixnich aktiv 112,3 371,0 288,6 582,2 1504,1
Doba obratu zasob dny 13,7 17,1 11,3 13,7 13,2
Rychlost obratu zasob 26,6 21,4 32,3 26,6 27,6
Doba obratu pohledavek dny 56,8 85,1 77,9 71,8 80,3
Rychlost obratu pohledavek 6,4 4,3 4,7 51 4,5
Pram. doba spl. pohl. z obch. vzt. dny 56,8 85,1 77,9 71,8 80,3

Ukazatele aktivity zejména v oblasti ¢ahych aktiv jsou velmi Spatné. Zejména
kratkodobé pohledavky z obchodnich vitgbou vzhledem k imérné dok Uhrady 80
dni vysoké, coz se pak promita do vySe zafraztbchodnich vztah

5.2.3 Identifikace hlavnich konkurenti

Hlavnim cilem analyzy konkurenceschopnosti je ohodnotit pozici podniku ve vztahu

k jeho hlavnim konkurefin, a to ve vSech oblastech&ivych pro uspch.

Obvykle se hodnoti 3 hlavni konkurenti z pohledu trzeb a diviba hospodani.

K hlavnim konkureritm obchodni spotgosti M. T. CZ s. r. 0. na relevantnim trhuifat

1.

Richter + Frenzel s. r. 0., CO: 61852325

zakladni kapital: 99 000 000,- K

http: www.richter-frenzel.cz

sidlo firmy: Nad VrSovskou horou 88/4, 101 00 Praha 10

Obchodni spoteost byla zaloZzena v roce 1994 #ggmetem ¢innosti jsou dodavky
sanitarniho zboZi a topeni vyznamnych evropskych éosjch firem. Po celéeské

republice disponuje siti 22 polak.
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2.

G — Systém a. s.,00: 25323423
zakladni kapital: 1 600 000,- K

http: www.g-system.cz

sidlo firmy: Fu&ikova 787, 685 01 Riwvice

Obchodni spotmost zahgjila&innost v roce 1993 a v roce 1996 byla transformovana na
akciovou spolénost. Rednmétem hlavni ¢innosti jsou pedevsim dodavky uceleného
systéemu firmy GEBERIT a sanitarniho zboZi a topeni vyznamrgatopskych a
swtovych firem. Zejména na Mor&wisponuje siti 5 poldek.

3.
PTACEK - velkoobchod,a. s.,€O: 25501143
zakladni kapital: 5 000 000,- K

http: www.ptacek.cz

sidlo firmy: U Velké ceny 4, 623 00 Brno - Kohoutovice

Obchodni spotmost zahajilacinnost v roce 1992. i@dnetem hlavni¢innosti  jsou
predevsim dodavky sanitarniho zboZzi a topeni vyznamnych evropskyétoayst firem.
V celé Ceské republice disponuje siti 22 podk. K rozvozu zboZi vyuziva vlastni
autopark se 40 nakladnimi a asi 70 osobnimi vozy aéstadva vice nez 500

zanestnand.

Zawrem lze fici, Ze vySe uvedené obchodni spgalesti tvai nejvyznamgjsi
konkurenci obchodni spaleosti M. T. CZ s. r. 0., ale vzhledem k rozséahlosti relevantniho
trhu a osobnim kontakin v siti odiratei negedstavuji pro obchodni spotest M. T.

CZ s. r. 0. existemmi hrozbu.

V ramci analyzy vnihiho prostedi podniku stanovim konkuré&m silu pomoci

piimych a nefimych faktoii, které jsou uvedeny v tabul¢el?.
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Tabulkac¢. 17: Konkuregini sila — pimé a nefimé faktory (Zdroj: interni informace M. T.
CZs.r.0)

Primé faktory Neprimé faktory

1. Kvalita vyrobki a sluzeb 1. Kvalita managementu
2. Technickéa urovevyrobki a sluzeb 2. Vykonny personal

3. Cenova urove 3. Vyzkum a vyvoj

4. Intenzita reklamy 4. Majetek a investice
5. Vyhody mista 5. Finani situace

6. Image firmy

7. Servis a sluzby

V tabulces. 18 jsem ohodnotila konkurémi silu obchodni spateosti M. T. CZ

S.I.0..
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Tabulka¢. 18: Kritéria hodnoceni konkurémi sily (Zdroj: interni informace M. T. CZ

S.r.0.)
Hodnoceni
P . Konkurence ma | Konkurence | Konkurence
% frienum pievahu = pramér | ma prevahu
0 1 2 3 4 5 6

1. Kvalita vyrobki a X
sluzeb
2. Technickéa urove X

\ vyrobki a sluzeb

\qé 3. Cenova urove X

)Sf 4. Intenzita reklamy X
5. Vyhody mista X
6. Image firmy X
7. Servis a sluzby X
1. Kvalita managementu X

‘“E’ 2. Vykonny personal X

lé_ 3. Vyzkum a vyvoj

> | 4 Majetek a investice
5. Finargni situace X
Cetnost bodi 2 7 1
Body —c¢etnost 8 35 6

Maximalni p&et bodi: 72

Ziskany p@et bodi: 49

Hodnoceni: 49/7268,1%

Z uvedenych vysledkvyplyva, Ze konkureini sila obchodni spataosti M. T. CZ

S. I. 0. je na relevantnim trhu p&me vysoka.
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5.2.4 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy jsem posoudila silné a slabé stranky podnikleAtgsti a

ohroZeni a poté jsemdilla vhodnou strategii pro podnik.

Prvnim krokem je identifikace fakfora jejich rozdleni do skupin — silné a slabé

stranky, pilezitosti a ohrozeni (viz tabulk& 19). Pro jejich stanoveni byly vysledky

piedchozich analyz vriitiho prostedi podniku.

Tabulka¢. 19: SWOT analyza (Zdroj: interni informace M. T. CZ s. r. 0.)

Slabé stranky (W)

Silné stranky (S)

1. relativreé nizka rentabilita trzeb

2. relativreé nizké % dasti na relevantnim
trhu

3. malo zkuSenosti ze zahramich staveb
4. nedostatek zkuSenosti pro realizaci
zahrangnich projeki

1. vysoka kvalita vyrobk a sluzeb,

2. zavadni progresivnich material
nejmodergjSich technologii a inovovanyc
vyrobki do prodavaného sortimentu zboZ
3. pizniva cenova uroveprodavaného
zbozi,

4. vysoka kvalita managementu a
vykonného personélu,

5. vysoké image spalrosti na relevantnin
trhu,

6. vysoka urovie servisu a dalSich sluzeb,
7. stély a dale se rozvijejici okruh
dodavatal i odkerateli nabizeného zbozi &
sluzeb,

8. dobra finanni situace i pes nafistajici
stav pohledavek z obchodtihnosti

Prilezitosti (O)

Ohrozeni (T)

1. diky Sirokému spektru nabizeného zbqg
a sluzeb ma firma dostatek nabidek na
realizaci zakazek na Gzemi c€léské
republiky, ale i mimo ni

2. rozsteni developerskych aktivit na
bytovou vystavbu ¥R a SR

3. tempo iistu ekonomiky a stavebni
vyroby

4. predpoklad #stu trhu na Slovensku
5. rist stavebniho trhGR a SR

71. zvySovani konkuremiho tlaku vCeské
republice prosednictvim jinych firem
2. zréni nového zakona o zadavani
verejnych zakazek

Z uvedenych vysledkanalyzy vnitniho prostedi podniku a SWOT analyzy je mozno

piedpokladat, Ze trzni podil obchodni sgalesti M. T. s. r. 0. na relevantnim trhu bude

minimalré udrzen, pipadré se bude v budoucich letech velmi ndimvySovat. V ramci
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analyzy SWOT byly identifikovany slabé stranky a hrozby obchodnéspmiti M. T. CZ
S. r. 0. a je proto nezbytnéijmout pofebna opaeni snétujici k jejich minimalizacici

aplné eliminaci.
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6 Zhodnoceni

Ve své diplomové praci jsem si zausvcil stanovila celkové posouzeni
konkurenceschopnosti obchodni sgalesti M. T. CZ s. r. o.. ifpadné zminy vedouci ke
zlepSeni konkurenceschopnosti vybrané spalsti jsem navrhla na zakkastyuziti metod
a postup strategickehdizeni. Diky strategické analyze jsem vymezila celkouwyogpvy
potencial spolénosti. Tento vynosovy potencial je zavisly na potencialgjSim a

vnitinim, kterym mnou vybrana spétest disponuije.

Ke zjistni vlivu globalniho progedi na podnik jsem pouzila STEP analyzu, diky které
se ukazalo, Ze spd@leost ma i po &kolikaletém misobeni nateském trhu, stale velké
mnozstvi pilezitosti. DalSi metodou analyzy &jgiho prostedi byla analyzy konkurence
v odwtvi - Portefiv model. Pomoci této analyzy jsem déagk zawru, Ze citlivost trhu na
konjunkturu (vykyvy ve vyuziti kapacit, zmy zangstnanosti, vykyvy cen) ve
stavebnictvi je vsaiasné dob nizka pedevsSim diky fiznivym vysledkm
makroekonomickych ukazatelnarodniho hospodstvi a tento stav lzeipdpokladat i
v obdobi nejblizSich i let. V ramci analyzy konkurence jsem zhodnotila i trzni podil
podniku v ramci odétvi, kdy podil na relevantnim trhu dosahuje 0,5 %. Toto zdanliv
nizké ¢islo je ve skuténosti velmi dobrym vysledkem. Posledni pouzitou metodou byla
analyza atraktivity trhu, kdy byla zji&ta lehce nadgmeérna atraktivita relevantniho trhu -
stavebnictvi, kde obchodni sp&t@st M. T. CZ s. r. 0. jizgkolik let UsgSneé pasobi.

Navazujici analyza viitiho prostedi podniku mi umoZnila odpéeét na otazku, do
jaké miry je obchodni spaleost M. T. CZ s. r. 0. schopralit hrozbam a vyuzit Sance,

které se nabizeji.

V ramci analyzy vnihiho potencialu podniku jsem stanovilinpé a nefimé faktory,
které maji rozhodujici vliv na ziskani ra@sehi trznich podil. Vnitini vyvojové moznosti
obchodni spokaosti M. T. CZ s. r. 0. se daji ohodnotit kl&ddako piklad uvadim jeden
z piimych faktofi, kterym je kvalita a technickd uUrave Firma disponuje tymem
kvalifikovanych odbornik, kdy kvalitu prace doklada skdteost, Ze pimérny racni pacet
reklamaci pedstavuje jen asi 15fipadi, které jsouieSeny ve spolupraci s vyrobci a
z jejich feSeni jsou vyvozovana opani pro jejich omezeni. Mezi némé faktory paf
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manazé a fizeni spolénosti. Tito maji nej¥tsi vyznam pro budoucnost spitesti.
V hodnoceni kvality managementu jsem doSla kravze jednatelé spafeosti jsou na
velmi vysoké udrovni. DalSi pouzitou metodou byla analyza vysledkednotlivych
funkcionalnich oblastech, kde jsem vyuZzila fiti@inanalyzy. Jejim cilem bylo poznani
finan¢ni situace spolmosti a bylo zapaebi uvést vysledky zakladnich ekonomickych
ukazated v letech 2001 az 2005. Lz&i, Ze po vyhodnoceni zakladnicbetnich vykaa
Ize v rozvaze najit takoveto vysledky. Aktiva jsourarma nailistajicim podilem aizného
majetku, pedevsim kratkodobych pohledavek z obchodnich vizéafejich stav je nutno
v dalSim obdobi snizit. Pasiva vykazuji v hodnoceném obdobi naopak viéimivyp
vyvoj. Vlastni kapital se postuprevySuje a to zejména vlivem ri&tu hospod&kého
vysledku. Roviz pozitivni trend je ve stabilni vysSi cizich zdipjzejména v polozce
kratkodobych zavaZk z obchodnich vztah Obchodni spolaost M. T. CZ s. r. o.
podnika v celém hodnoceném obdobi bez bankovnicérita vypomoci. Co se
tykavynodi, tak jednoznéné¢ vyplyva dominantni postaveni zakladnihdegmétu
podnikani, tj. trzeb z prodeje zboZi — sanitarni techniky a topemiakMdech jsou

dominantni nakladyiedevsim na nakup zbozi, osobni naklady a naklady na sluzby.

Hi analyze finatnich pongrovych ukazatéi jsem zjistila nasledujici fakta:

1) ukazatele rentability — dosazena vynosnost (rentabilita celkovéitaliaa rentabilita
vlastniho kapitalu) je vysoce nadprerna.

2) ukazatele dlouhodobé finami rovnovahy — tyto ukazatele naZof velmi dobrou
finanéni situaci.

3) ukazatele kratkodobé likvidity — okamzita asbta likvidita, rychly pomr a pracovni

kapital. VSechny ukazatele kratkodobé likvidity jsou velmi dobré.

4) ukazatele aktivity — v oblasti knych aktiv jsou velmi Spatné. Zejména kratkodobé

pohledavky z obchodnich vztahsou vzhledem k @imérné dokk Uhrady 80 dni
vysoké, coz se pak promita do vySe zauazkbchodnich vztah

Ke zjistni konkurerni pozice hlavnich konkurentve vztahu k obchodni spdéleosti
M. T. CZ s. r. 0. byla pouzita analyza konkufgenkdy jsem identifikovala jednotlivé
konkurenty mezi které pitfirmy Richter + Frenzel s. r. 0., G — Systém a. s. aCHA -
velkoobchod a. s. Intenzita konkurence je velmi silfadevSim ze stranyétSich
obchodnich firem. Vzhledem k trvale dobrému image obchodnismsde M. T. CZ s. r.
0. a vlivem piznivé cenoveé politiky a kvality dodavaného zbozZi a s nim spojenyizilsl
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je tento vliv eliminovan a spailaost se Usfre zkashuje vybsrovychiizeni na dodavky
zboZi po bokud&chto konkurent. Zawrem lzefici, Ze vySe uvedené obchodni sgalesti
tvoii nejvyznamgjsi konkurenci obchodni spdleosti M. T. CZ s. r. 0., ale vzhledem
k rozsahlosti relevantniho trhu a osobnim koritiakis siti odirateli negedstavuji pro
obchodni spolost M. T. CZ s. r. 0. existéni hrozbu. V ramci vySe uvedené analyzy
jsem dale stanovila konkur&m silu pomoci fimych a nefimych faktofi, kdy jsem
z dosazenych vysledkzjistila, Ze konkuretni sila spolénosti je velmi vysoka. Za pouZziti
vysledki zjistenych v ramci analyzy WjSiho a vnitniho prostedi podniku jsem se snazila
za pomoci SWOT analyzy nalézt silné a slabé stranky,éstaefni piilezitosti a ohrozZeni
podniku. Z uvedenych vysledkanalyzy vnitniho prostedi podniku a SWOT analyzy je
mozno pedpokladat, Ze trzni podil obchodni sgalesti M. T. s. r. 0. na relevantnim trhu
bude minimald udrzen, pipadré se bude v budoucich letech ngiravySovat. V ramci
analyzy SWOT byly identifikovany slabé stranky a hrozby obchodné&padti M. T. CZ
S. r. 0. a je proto nezbytnéijmout pofebna opaeni snétujici k jejich minimalizacici

apliné eliminaci.
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[ Zaver

Pokud chce byt podnik dlouhodokonkurenceschopny, musi neustale zvySovat svoji
produktivitu a to nejen ve srovnani s ostatnitimymi konkurenty z odstvi, ale také ve
srovnani s podniky globalniho celéswého charakteru. Produktivitu jako efektivnost
pieneny vyrobnich faktok je mozno zvySovat hii vSeobecnymi Usporami, nebo

modernimi systémiizeni.

Na zaklad své prace jsem doSla k zéw, Ze obchodni spalrost M. T. CZ s. r. 0. se
nachazi v situaci, kdy velmi U&¢ pasobi ve stavebnictvi, v dodavkach v oblasti
sanitarni techniky a topeni, tedy v &tli, které zaziva nebyvaly boom a velmi dynamicky
se rozviji a podléhd mddnim trémd vice nez damské olsleni. Celadfada vyrobk
prodavanych firmou M. T. CZ s. r. o. (vizilpha ¢. 2) vyZzaduje stale vySSi a vysSi

odbornost montaznich firem provgidich finalni dodavky zakaznikn.

Pro budouci rozvoj firmy je dle mého z vySe uvedeného optimalni hedosd et
Watermana (HRON, TICHA, DOHNAL, 2000), kferadi firmam ,hledt si svého* a
nemfit priliS daleko od zakladniinnosti a kompetenci. Firma M. T. CZ s. r. 0. by sgam
zameiit kromé dodavek zbozi montédznim firmam, na vybudovéani pkyodcginé firmy

¢i divize, ktera by sednovala konénym montazim vyrobkté nejvyssi kvality.

Navrhuji tedy jednozia¢ soustednou diverzifikaci — zavedeni sluzeb, které se
vztahuji k givodni¢innosti podniku. ZaleZi nyni na rozhodnuti vykonného managementu,
jakou cestu zvoli. Nabizi se moznost progresivni integratiektpré by dochazelo
k ziskavani podil natizeni maloobchodnik— montaznich firem. Jako dalSi stipéto
¢innosti bych doportovala bulto Uplné pevzeti rkterych €chto firem nebo vytvieni

firmy z vlastnich zdraj.
Druhou cestou k podobnému cili je obranna strategie — Joint Venture¢ngpole

podnikani, kde ja osobrpostradam dostateou moc obchodni spaleosti M. T. CZ s. r.

0., k prosazovéni vlastnich podnikatelskych &dm
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Vzhledem k tomu, Ze obchodni spolest M. T. s. r. 0. {sobi na trhu jiz &olik let a
za tuto dobu ziskala diky vysoké kvaldodavaného zboZifignivé cenové politice a
dodrzovani termiin velmi dobré postaveni, Ize odvodit, Ze dikegpokladanému rozvoji
stavebnictvi v dalSich letech na Gzemi ¢&déké republiky si obchodni spdtest M. T. s.

r. 0. Své postaveni nejen zachova, ale jest dale rozvine.
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8 Summary

In my thesis | have set aims to measure the competitiveh#ss trading company M.
T. CZ Ltd. Based on using methods and strategic management pbli@gs suggested
possible changes leading to the improvement of the competitiveneise odhosen
company. Following a strategic analysis | have determinedwbiall high-yield potential
of the company. This high-yield potential depends on external and inperteatials and

the company | have chosen possesses such potential.
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Piiloha &. 1: Reference

Béhem uplynulych let obchodni spotest M. T. s. r. 0. realizovala mnoho vyznamnych

zakazek v cel€eské republice.

ROK
REALIZACE

2001

2001

2001

2002

2002

2002

2002 — 2003

2003

2003

2003

2003 - 2004

2003 - 2004

NAZEV AKCE

Globus Praha Ztin

Tesco Prosjov

Interspar Uherské Hradi&t

Zastupitelsky tadCR
v Mnichow

Hotel Rococo,
Vaclavské naisti v Praze

Obchodni centrum
Praha — Jinonice

Palac Flora v Praze

Baumax Kladno

Baumax Perov

Hotel Ambiente v Karlovych
Varech

Olympia Plz&

Bat'iv Mrakodrap ve Zlia

POPIS

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia
Zatizovaci gedméty — Delta kolo

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia
Zatizovaci gedméty JIKA
Vodovodni baterie Sanela

Zarizovaci gednety Keramag
Vodovodni baterie Hansgrohe

Predstrové prvky Grohe

Zatizovaci gedméty Laufen
Vodovodni baterie Grohe
Odvodiovaci systém Geberit Pluvia
Zariz. predm. JIKA, Grohe, Duravit
Vodovodni baterie Grohe
Odvodiovaci systém Geberit Pluvia
Zarizovaci gednety Keramag, Delabie
Vodovodni baterie Grohe

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia
Predstroveé prvky

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia
Zarizovaci gedmety Keramag
Vodovodni baterie Noavaservis

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia
Odpadni systém Geberit
Rozvod vody Geberit Mepla



ROK
REALIZACE

2004

2004

2005

2005

2005

2005

2005

2005 - 2006

2006
2006

NAZEV AKCE

VelvyslanectviCR v Rize

IGY Ceské Budjovice

Baumax Znojmo

Baumax Tabor

BoschCeské Budjovice

Bosch Jihlava

TescoCeské Budjovice

Hotel Ibis, Na péici v Brné

Hamé Babice
Kronodoor

POPIS

Zarizovaci gedmety Keramag
Vodovodni baterie Hansgrohe

Odpadni systém Plavka
Zarizovaci gednety JIKA, Raf
Vodovodni baterie Raf

Odvodiovaci systém Geberit Plavka

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia

Odvodiovaci systém Geberit Pluvia

Predstnové prvky Grohe

Zarizovaci gedmty JIKA, Grohe
Vodovodni baterie Grohe
Presténové prvky Grohe

Zatizovaci gedméty JIKA, Grohe
Vodovodni baterie Grohe
Odvodiovaci systém Geberit Pluvia
Odvodiovaci systém Geberit Pluvia



Priloha¢. 2: Prodavany sortiment

Koupelny a toalety: - vany a variky,
- koupelnovy nabytek,
- sanitarni technika,
- koupelnové dopky,
- vodovodni baterie.
Kuchynisky program: - diezy nerez - vestavne,
- dezy do roviny s deskou,
- dezy pod desku,
- dezy v modulovém provedeni,
- dezy nastavneé.
- dfezy SILGRANIT - vestavné,
- dezy v modulovém provedeni.

-drezy keramika

- snéSovaci baterie

- davkovae myciho prostedku
- koSe na odpad

- QUADRO - zaw¥sny program

- prisluSenstvi - ptipravné desky,
- koSe na nadobi,
- vloZzky do odkapni misky,
- odkapévaci desky,
- excentrické ovladani,
- fFepad. ventily, zapach. uzfy,
- odtokové armatury,
- zatky otvoru pro baterie,
- specialnifisluSenstvi.
Obklady, dlazdice

Pieds#&roveé instalaéni prvky

Odpady: - geberit,
- trubky,
- zapachové uzéwy.

Odvodnéni stirech

Rozvody vody —topeni - armatury voda,
- trubky voda,
- armatury topeni,
- trubky topeni,
- olivate vody,
- otopnadlesa,
- Cerpadla.

Verejné toalety




