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ANOTACE

Cilem této bakalaiské prace je stanoveni vhodné konkurencni strategie podniku a opatieni
vedouci k upevnéni pozice na trhu V teoretické ¢asti jsou nejprve vysvétleny zakladni
pojmy (konkurence, konkurenceschopnost a konkuren¢ni vyhoda), dale zpracovany
teoretick¢é ukazatele (Porteriv. model péti konkurencénich sil, SWOT analyza

a marketingovy mix) pro analyzu konkuren¢niho prostiedi.

V praktické casti je pak vysvétlend teorie aplikovand na podnik VarioTec s.r.o.
prostfednictvim nékolika vybranych ukazateld. Déle je zhodnocena soucasnéd konkurencni
situace firmy a analyzovano konkuren¢ni prostiedi a konkurence firmy na zakladé metod
stanovenych v teoretické Casti. Na zavér je dle zminénych analyz navrhnuta vhodna

konkuren¢ni strategie podniku VarioTec s.r.o.

Kli¢ova slova

Konkurence, konkurenceschopnost, konkuren¢ni strategie, konkuren¢ni vyhoda,

marketingovy mix, Porterdv model péti sil, SWOT analyza



ANNOTATION

Competitive strategy of VarioTec s.r.o.

The aim of this bachelor thesis is to determine appropriate competitive strategy
for VarioTec s.r.o. company and the measures, which should help to keep position
on the market. Theoretical part firstly provides explanation of basic terms (competition,
competitivness and competitive advantage), followed by competitor’s analysis conducted
on the base of several theoretical frameworks (Porter’s Five Forces Framework, SWOT
analysis and marketing mix). Practical part describes the application of theory
on the VarioTec s.r.o company by using of several selected indicators. Hereafter, the
evaluation of current competitive situation of the company, competitive environment and
company’s competitiveness based on the previously mentioned frameworks is provided.

As the conclusion, suitable competitive strategy for VarioTec s.r.o. is proposed.

Key words

Competition, Competitive advantage, Competitive strategy, Competitivness, Marketing

mix, Porter’s five forces model, SWOT analysis
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Uvod

Konkurenéni strategii rozumime urcit¢ schéma postupu, které naznacuje, jak se chovat
na cest¢ vedouci k dosazeni cilii. Konecnym ucelem je docilit sounalezitosti vSech aktivit
veskerych slozek podniku a vytvofit jednotny a nedélitelny celek jeho dalSich perspektiv.
Strategie charakterizuje smér, kterym se podnik fidi v ur¢itém casovém obdobi a ktery
vede k nejucinnéjsi alokaci zdroji pro dosazeni marketingovych cili. (Horakova, 2003)
Kazdy podnik vstupujici na trh ma svou konkurenéni strategii, kterd mlze byt presné
formulovana nebo skrytd. M¢la by vSak byt zvolena takova konkuren¢ni strategie, ktera

vede k vyssi poptavce po nabizenych produktech.

V dnesni dobé¢ je kladen velky diraz na firemni konkurenceschopnost. Podnik se musi
pfizptsobit rychle se ménicimu spotiebnimu chovani zakaznikd, jejich zivotnimu stylu
a potiebdm. Konkurence rychle reaguje zménou technologickych postupi, vyrobkd,
postojit 1 dalSich aktivit. Proto se spolecnosti v ramci preziti musi stidt rychlejSimi
i flexibilngjsimi. (Horakova 2003) Uz neplati pravidlo, kdy poptavka ptevySuje nabidku
a vyrobci jsou ti, kdo se snaZi tuto poptavku uspokojit. Ukolem kazdé firmy na trhu je
aktivné sledovat a reagovat na vSechny podstatné zmény trhu, aby mohla v trznim prostiedi

konkurovat a dosahovat zisku.

Cilem této bakalarské prace je analyza konkurenceschopnosti spole¢nosti VarioTec s.r.o.
ve vztahu k trznim podminkam a navrh jeji konkurencni strategie. Tento podnikatelsky
subjekt se zabyva vyvojem a vyrobou zatizeni pro nuklearni medicinu, vyrobou
specialnich svitilen, vyrobou pro automobilovy prumysl a vyrobou dilci podle

dokumentace dodané zakaznikem.

V teoretické Casti prace jsou piedstaveny obecné teoretické pojmy (konkurenceschopnost,
konkuren¢ni vyhoda) a vysvétleny analytické metody (marketingovy mix, SWOT analyza,
Portertiv model) pouzité pozd¢ji v praktické ¢asti. Vzhledem k tomu, ze firma neposkytuje

v

detailngjsi informace 0 ndkladech a cenéach, nelze vyuzit Porterovy generické strategie.

V praktické ¢asti prace jsou aplikovany jiz zminéné metody na vybrany podnik. Nejprve je
analyzovano makro a mikroprostiedi podniku. Zde je vyuzit Porteriv model péti

konkurenénich sil. Dale je provedena analyza marketingového mixu, poté je zmapovano

14



konkuren¢ni prostfedi a nakonec jsou ziskané poznatky vyhodnoceny pomoci SWOT
analyzy. Zavérem je na zakladé dosazenych vysledkli zkoumani vypracovan navrh

na zlepSeni konkurenceschopnosti spole¢nosti.
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1 Konkurence

Kapitola se zabyva pojmy konkurence, konkurenceschopnost a konkuren¢ni vyhoda.
Jako pocatek konkurence neboli soupefeni lze oznacit dobu, kdy se objevily prvni dva zivé
organismy, které mély stejné nebo podobné naroky na pieziti, resp. pottebovaly stejné
¢1 podobné zdroje potravy, vody, energii a mély stejné nebo podobné Zivotni potieby.
(Cichovsky, 2002) Cichovsky definuje konkurenéni prostiedi jako ,, casovy Fez prostorem
nasi planety, kde probihd vzdjemné interaktivni pusobeni dvou Zivych objektii
nebo subjektii (konkurenti), které se snazi v daném case a prostoru realizovat stejnou
nebo podobnou cinnost, maji stejné nebo podobné cile a pouzivaji stejnych
nebo podobnych metod k jejich dosazeni*. (2002, s. 11) Je nezbytné uvédomit si rozdil
mezi konkurenci jako vysledkem aktivity firmy a konkurenceschopnosti jako potencialem

firmy. (Mikolas, 2005)

1.1 Konkurenceschopnost

Dle Cichovského ,, Konkurenceschopnost je pozitivni viastnost konkurenta a jeho vysledny
projev interakce Sradou a spektrem  konkurentii Vv konkurencnim  prostiedi.
Konkurenceschopnost je tak faktorovym a vektorovym vysledkem piisobeni konkurencnich
sil  konkurentii v konkurencnim prostredi”. (2002, s. 13) Dalsi nazor fika,
ze 0 konkurenceschopnosti 1ze mluvit tehdy, kdyz ma firma takovy potencial, ktery je
vniman ostatni konkurenci. Konkurenceschopny podnik vi, co je standardem dneska a kam
sméfuje vyvoj. Poznd moznosti a nutnost vlastni zmény V sou€asném trendu. Lze fici,
ze konkurenceschopnost firmy je ddna rozloZzenim jejich silnych a slabych stranek,
prilezitosti a hrozeb, a Gspéch firmy je spojen s udrzovanim dynamické rovnovahy mezi
témito slozkami. Neni déna pouze vysokou produktivitou ¢i kladnym hospodaiskym
vysledkem, ale racionalnim rozloZzenim jejiho potencidlu na dosaZeny ucel podnikani
(napf. dosazeni zisku) a dal§i slozky (napt. investice). Jakakoliv zména dynamiky
nebo nezadouci asymetrie mize vést k poklesu nebo ke konci jeji konkurenceschopnosti.
(Mikolas, 2005)
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1.2 Konkuren¢ni vyhoda

Kotler definuje konkuren¢ni vyhodu jako ,,vyhodu oproti konkurenci, kterou firma ziska
tak, ze zakaznikiim nabidne vyssi hodnotu, bud pomoci nizsich cen, nebo vyssiho uZitku,
ktery vyrovna vyssi ceny. “(2007, s. 568) Zuzak uvadi, ze ,, dosazeni konkurencni vyhody je
vyznamnym motivacnim faktorem pro jednani podniku, pro jeho vlastniky a vrcholovy
podnikovy management. Konkurencni vyhoda je projevem uspésnosti podniku a kazdy
uspéch plodi dalsi. Uspésnost je verejnosti a zdkaznikiim zndma, vytvdrii povést a dobrd
poveést ovlivituje verejné minéni a jedndani zakazniku. © (2011, s. 79) V ramci marketingové
strategie je tfeba uvazovat nejen o potiebé zakaznika, ale také o konkurencnich strategiich.
Nezbytna je analyza konkurence (analyzovana v kapitole 4. 2.) a vytvoreni konkurenénich
strategii, jez firm& ziskdvaji silnou pozici na trhu a pfindSeji strategickou vyhodu.

(Kotler, 2007)
Existuji 2 zakladni typy konkuren¢ni vyhody:

e Strategie nizkych nékladt

e Diferenciacni strategie

Je nékolik dulezitych strategickych zasad, které se fidi nakladovou strategii. Jednou
Z nejCastéjSich  jsou uspory zrozsahu, které znamenaji vyrobu velkého objemu
redukovaného poctu vyrobki a nepiili§ Casté zmény sortimentu. NeZadouci jsou Casté
zmény a poptavka by méla byt spiSe ovliviiovana nez uspokojovana. Preferuje se veétsi
a stabilni objem prodeje pted ziskovosti, dale levné vyrobni faktory a jejich maximalni
efektivni vyuziti. Dal$i zadsadou je minimalizace reZii, vyroba v optimalnich objemech

z hlediska nakladi nebo vyuziti levnych distribu¢nich kanali. (Ketkovsky, Vykypél, 2002)

U druhého typu konkuren¢ni vyhody podnik usiluje o nabidku takovych vyrobku a sluzeb,
za které je zdkaznik ochoten zaplatit vice a jsou t€Zko napodobitelné konkurenci. V tomto
piipad¢ vétSinou také firma prichazi na trh s novinkami mezi prvnimi. Této strategie
obvykle podnik dosédhne vysokou technickou urovni, vysokou kvalitou, vysokou urovni
servisu a poprodejnich sluzeb, ¢i nabidkou vétsi hodnoty za cenu srovnatelnou

s konkurenci. (Ketkovsky, Vykypél, 2002)
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1.3 Analyza konkurencniho prostiedi

Jednim z nejvyuzivanéjSich nastroji analyzy okoli podniku je Portertv pétifaktorovy
model konkurenéniho prostiedi (Obrazek 1). Model zobrazuje pét zakladnich sil, které

urcuji strategickou pozici firmy ptisobici v uréitém odvétvi. (Ketkovsky, Vykypél, 2002)

Potencialni nové vstupujici firmy

{

Konkurenti v odvatvi

Dodavatelé [i} (1:] Odbératelé

S oupefeni mezi

existujicimi firmami

1T

Substi tuty

Obrdzek 1 - Porteriv model konkurencniho prostredi

Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Ketkovsky, Vykypél, 2002, s. 47)

1.3.1 Vyjednavaci vliv odbérateli (zakazniki)

Sila pozice odbératele vzhledem ke svému dodavateli je dana jeho velikosti a vyznamnosti,
jeho moznosti piejit snadno ke konkurenci (malé naklady prestupu) ¢i znalosti trznich cen,
nabidky a poptavky. DalSim vlivem jsou snadno dostupné substituty, vysokd cenova
pruznost poptavky (citlivost odbératele na cenové zmény), nutnost minimalizace naklad
odbératele a také sila odbératele jako distributora, ktery je schopny ovliviiovat dalsi

obchodniky a zakazniky. (Ketkovsky, Vykypél, 2002)

1.3.2 Vyjednavaci sila dodavatela

Hrozba ze strany dodavateli nastava, pokud je dodavatel na daném trhu velkym, jedinym
nebo vyznamnym dodavatelem. Déle dodavatelé posiluji postaveni, pokud zbozi, které

zakaznik poptava, je vysoce diferencované (zbozi ma specialni vlastnosti konkurenci tézko
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zajistitelné), neexistuji na daném trhu snadno dostupné substituty, nakupujici podnik
pro dodavatele neni dilezitym zakaznikem, zékaznik neni nucen minimalizovat svoje

naklady a mnoho dal$ich. (Ketkovsky, Vykypél, 2002)

1.3.3 Hrozba vstupu novych konkurentu

Bariéry ve vstupu do odvétvi jsou faktory, které musi byt novymi konkurenty prekonany,
aby mohli Gspésné soupetit. (Johnson, Scholes, Whittington, 2008) Hrozba firem
vstupujicich do odvétvi je snizovana tehdy, pokud jsou fixni naklady vstupu do odvétvi
prilis vysoké, ma-li odvétvi strukturu pfirozenych monopold (napt. distribuce elekttiny),
existujici firmy maji vyznamné nakladové vyhody nebo jsou vyrobky vysoce
diferencované (napf. nutné know-how). Dalsi bariérou je obtiznost napojeni se na existujici
distribu¢ni kanaly ¢i snaha o vstup do odvétvi s vysokym stupném regulace (napt. banky,

letecka doprava). (Ketkovsky, Vykypél, 2002)

1.3.4 Hrozba substituti

Hrozba substitutl se snizuje tehdy, pokud neexistuji k danému vyrobku blizké substituty
nebo firmy nabizeji substituty s vy$§imi naklady. Dal$im atributem snizujicim tuto hrozbu
je nezvysujici se nabidka firem nabizejicich substituty (napf. omezené vyrobni zdroje),
premrsténost naklada prestupu na spotiebu substitutu nebo ldkavost ceny vyrobku, ktery

by mohl byt nahrazen substituty. (Ketkovsky, Vykypél, 2002)

1.3.5 Soupereni mezi stavajicimi konkurenty

Rivalita firem na daném trhu se zvySuje, jedna-li se o0 malo rostouci trh. Firmy se potom
snazi udrzet svoji pozici na trhu jak cenovou, tak necenovou konkurenci. Dale je rivalita
vysoka, jednd-li se o nové odvétvi, které by mohlo v budoucnu byt lukrativni
nebo v odvétvi pusobi velky pocet konkurenti. DalS$im vlivem muze byt opakujici se
nadbytek vyrobnich kapacit, mala ziskovost odvétvi, mala diferencovanost vyrobkil
(zdkaznici nevnimaji rozdil) nebo vysoké bariéry pfipadného odchodu z odvétvi.

(Ketkovsky, Vykypél, 2002)
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2 Charakteristika vnéjSiho a vnitiniho prostredi

Kazdy podnik je obklopen prostfedim, které ovliviiuje jeho moznosti uspokojit potteby
a ptani zdkaznikl. Tyto faktory mohou pusobit jak pozitivné, tak negativné. Pochopeni
tohoto prostfedi je nezbytné pro vytvareni uspéSnych marketingovych strategii. (Kotler,
Armstrong, 2004) V této kapitole jsou rozebrany vnéjsi a vnitini Cinitele, které ovliviuji

cile organizace i cile v oblasti marketingu.

2.1 Makroprostiedi

Vn¢éjsi prostredi firmy je takové, ve kterém se podnik pohybuje. Jednotlivé Cinitele mohou
firmé nabidnout nové prilezitosti, na druhé stran¢ ji mohou ohrozit. Jedna se predevsim
o demografické faktory, ekonomické, pfirodni, technologické, politické a kulturni. (Kotler,

Armstrong, 2004)

2.1.1 Demografické ¢initele

Dtlezitost demografického prostfedi pro marketing je dana spotiebiteli, kteti tvofi
jednotlivé trhy a jsou také skupinami lidi. Lze mezi n¢ fadit pfedevsim faktory jako pocet
obyvatel, hustota osidleni, v€kovou strukturu obyvatelstva, podil muzi a Zen, etnickou
prislusnost, zaméstnanost atp. Napf. lze konstatovat, ze extrémné rychly rhst poctu
obyvatel na Zemi ma velky vliv na podnikani. Zvysuje se tim pocet lidskych potieb, které
je tfeba uspokojit, coZ muze také znamenat nova a rostouci odbytisté. (Kotler, Armstrong,

2004)

2.1.2 Ekonomické ¢initele

Do ekonomického prostiedi lze tadit faktory ovliviiujici kupni silu a sloZeni vydaji
domacnosti. V kazdé zemi se objem a rozdéleni pfijmi vyrazné lisi. V zemich s agrarni
ekonomikou 1lidé spotiebovavaji predevSim vyrobky, které sami vyprodukuji.
V tom piipadé¢ nastdvd minimum odbytovych pfileZitosti. Na druhé strané¢ tu jsou
primyslové vyspélé ekonomiky, které nabizi bohaté trhy s nejriznéj$Simi druhy zbozi.
(Kotler, Armstrong, 2004) Dale jsou mezi ekonomické Cinitele fazeny napt. inflace, mira

nezaméstnanosti, Nebo stadium hospodaiského cyklu. (Kefkovsky, Vykypél, 2002)
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2.1.3 Prirodni ¢initele

Zde je mozné zahrnout piedevSsim surovinové zdroje, které piedstavuji vstupy
do vyrobniho procesu a tim ovliviiuji marketingové aktivity i druh poptavanych vyrobkl
a sluzeb. Soucasn¢ svét trapi nedostatek nckterych surovin, ktery se tyka i zdanliveé
nevycerpatelnych zdrojt, jako je voda nebo vzduch. Firmy také spotiebovavaji velké
mnozstvi neobnovitelnych zdroji (napt. ropa, uhli), coz mize vést k velkému rastu vydaji
za n¢, nebo dokonce k totalnimu vycerpani téchto zdrojli. Soucasnou problematikou je také

Zivotni prostiedi, které musi firmy i vetejnost fesit. (Kotler, Armstrong, 2004)

2.1.4 Technologické €initele

novym technologiim vznikaji nové trhy a pftilezitosti, na druhou stranu naopak zastaravaji
a mohou byt nahrazeny jinymi. Pokud se podniky v minulosti snazily bojovat proti
novinkam nebo je ignorovaly, obvykle se jejich ekonomické vysledky zhorsily. Tudiz je
potieba technologické prostiedi sledovat a analyzovat. Firmy, zanedbavajici tuto analyzu,
¢asto nejsou schopny vyuzit novych pftileZitosti a trhi v disledku zastaravani vyrobk.

(Kotler, Armstrong, 2004)

2.1.5 Politické Cinitele

Do politického prostredi lze zafadit legislativu, organy statni spravy a skupiny, které
mohou ovlivnit nebo omezit podnikatelské a soukromé aktivity ve spolec¢nosti. Jeho vyvoj
ovliviiuje marketingova rozhodnuti. Spravna mira regulace chodu celého ekonomického
systému muze posilit konkurenci a zajistit rovné podminky na trhu vyrobkll a sluzeb.
Proto stat pfijima takové zakony a vyhlasky, které omezuji podnikani v zajmu Spolec¢nosti

jako celku. (Kotler, Armstrong, 2004)

2.1.6 Kaulturni ¢initele
Faktory kulturniho prostfedi ovliviiuji spolecenské hodnoty, jejich vniméni, preference

a chovani spolecnosti. Zakladni postoje a hodnoty clovéka jsou dany spolecnosti, ve které
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vyrasta. Tato urcita spolecnost ovlivituje jeho svétovy nazor, ktery pak urcuje jeho vztahy
k okoli. Mezi kulturni faktory se fadi napf. stalost kulturnich hodnot, které jsou dédéné
Z generace na generaci, nebo zmény druhotnych kulturnich hodnot (napft. vliv zndmych
osobnosti na mladez- ucesy, styl oblékani, apod.). Hlavni spole¢enské hodnoty spole¢nosti
se mohou projevit v nazorech lidi na sebe sama, v ndzorech na jiné lidi, na rizné

organizace, spolecnost, ptirodu a vesmir. (Kotler, Armstrong, 2004)

2.2  Mikroprostredi

Do mikroprostiedi Ize zahrnout faktory, které ptimo ovliviiuji moznosti firmy uspokojovat
potfeby a ptani zdkaznikl. Jednéd se o prostfedi podniku, dodavatele, konkurenci, firmy

poskytujici sluzby, charakter cilového trhu a vztahy s vetejnosti. (Kotler, Armstrong, 2004)

2.2.1 Firemni prostiedi

Do firemniho prostiedi je moZzné zahrnout napiiklad vrcholovy management podniku,
ktery stanovuje globalni cile, strategii a politiku firmy. Dale tam patii finan¢ni oddéleni,
vyzkum a vyvoj, nakupni oddé€leni, vyrobni ¢1 Gcetni odd€leni. Finanéni oddéleni hleda
a poskytuje zdroje, které umoziuji realizovat marketingovy plan. Vyzkum a vyvoj
navrhuje bezpecné a pro zakazniky atraktivni vyrobky a sluzby. Nakupni oddéleni se stara
o suroviny, vyroba o produkci pozadovaného mnoZstvi a kvality. Uéetni odd&leni pomaha
marketingovému oddéleni analyzovat pomoci sledovani vynosii a nakladii, zda se dafi plnit
stanovené cile. VSechny tyto slozky spolupracuji s cilem uspokojovat potieby a piani

zakaznika. (Kotler, Armstrong, 2004)

Marketingovy mix

Marketingovy mix podle Kotlera je , soubor taktickych marketingovych ndstroji
- produktové, cenové, distribucni a komunikacni politiky- které firma pouziva k uprave
nabidky podle cilovych triu*. (2007, s. 70) Jedna se tedy o takové nastroje, které ovliviuji
poptavku po jejim produktu.
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e Produkt

Jedna se o cokoli, co firma nabizi trhu ke koupi, spotfebé ¢i pouziti a co uspokojuje
potieby a ptfani zdkaznik. Mezi faktory ovliviiujici poptavku po produktu Ize fadit typ
produktu (pfedmét), sluzby, osoby, misto, organizaci a myslenky, konkrétné pak sortiment,

kvalita, design, vlastnosti, obal, sluzby, znacka, zaruka a mnoho dal$ich. (Kotler, 2007)
e Cena

Podle Kotlera je cenou ,,suma penéz pozZadovand za produkt nebo sluzbu, nebo suma
hodnot, které zdkaznici smeéni za vyhody viastnictvi nebo uzivani produktu ci sluzby .
(2007, s. 71) V uzsim slova smyslu vSak cena znamena penézni Castku Uctovanou
za vyrobek nebo sluzbu. Je ovliviiovana jak vnéj$imi, tak vnitfnimi faktory. Mezi vnitini
faktory ovliviiujici cenu patii marketingové cile, strategie marketingového mixu, néklady
a cenova organizace. Mezi vn&j$i lze fadit typ trhu a poptadvky, konkurenci a ostatni
faktorové prostiedi (ekonomika, distributofi, vlada). Cenovymi nastroji pro ovlivnéni
poptavky po produktech firmy mohou byt naptiklad slevy, ndhrady, ceniky, platebni lhity,
uvérové podminky a dalSi. Kdyz firmy prodavaji své produkty v zahrani¢i, musi
do konecné ceny zahrnout kromé vyrobnich naklada také naklady na dopravu, cla a marze.
Diky této zavislosti se produkt v ciziné mize prodavat za dvojnasobek (i vice) ptivodni

ceny za ucelem stejného zisku. (Kotler, 2007)
e Komunikace

Do komunika¢ni politiky lze fadit reklamu, podporu prodeje, osobni prodej, pfimy
marketing nebo publicitu, Cili se jedna o takové aktivity, které ukazuji prednosti produktu
a snazi se pfesveédcCit zdkazniky o jeho koupi. Vétsina firem fesi otazku ,,jak komunikovat*
a snazi se vytvofit takovou smés reklamy, osobniho prodeje, podpory prodeje, public
relations a nastroji pfimého marketingu, aby dosahla svych reklamnich a marketingovych
cilt. Pti prodeji mezi vyrobci a distributory prumyslového zbozi (kde kazdy produkt je
komplexem, ¢asto vzniklym na zakazku) je velmi rozsifeny osobni prodej. Firma ma zde
moznost prezentace a predvadeéni svych produktii a mize zodpovédét piipadné dotazy.

(Kotler, 2007)
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e Distribuce

Cilem distribuce je zajisténi dostupnosti produktu cilovym zdkaznikiim. Distribu¢nimi
nastroji jsou distribu¢ni kandly, sortiment, dostupnost, umisténi, zasoby nebo doprava.
Pokud chce firma poskytovat zdkazniklim hodnotu, musi si své distribuéni partnery pecliveé
vybirat a vytvofit vhodné fizeni partnerskych vztahi. Existuji dvé zakladni funkce
zprostfedkovatelii: maloobchod a velkoobchod. Pii poskytovani vyrobku nebo sluzby
zakaznikiim se tvoii fetézce dodavatel — zprostiedkovatel - zdkaznik. Distribu¢ni kanaly
vSak mohou dosahovat velikosti az vyrobce — velkoobchodnik — maklét — maloobchodnik

- spotiebitel. (Kotler, 2007)

2.2.2 Dodavatelé

Dodavatelé¢ poskytuji firmé zdroje nezbytné pro vyrobu zbozi a sluzeb. V celkovém
systému poskytovani hodnoty spolecnosti piedstavuji dilezitou roli a jejich rozvoj mize
vyznamné¢ ovlivnit marketing. Firmy musi sledovat stav dodavek (dostupnost, zpozdéni,
apod.), stavky zaméstnanci a jiné udalosti, které mohou mit vliv na trzby a spokojenost
zékaznika. Nezbytné je sledovat cenové trendy klicovych vstupi: zvySeni naklada vstupi

mize vést ke zvySovani cen, které poSkozuji objem trzeb spole¢nosti. (Kotler, 2007)

2.2.3 Zakaznici

Spolecnost musi sledovat trhy svych zakazniki. Existuje Sest typd cilovych trhi:
spotiebitelské, primyslové, trhy obchodnich meziclankd, instituciondlni trhy, trhy statnich
zakdzek a trhy mezinarodni. Kazdy trh mé své specifické znaky, které musi firma peclivé
studovat. Podstatou primyslového trhu je koupé zbozi a sluzby pro dalsi zpracovani nebo

pro pouziti ve vlastnim vyrobnim procesu. (Kotler, 2007)

2.2.4 Poskytovatelé sluzeb

Poskytovatelé sluzeb umoziuji firmé snadnéjsi realizaci obchodnich operaci. Lze mezi né
fadit napfiklad firmy, které maji na starosti distribuci zbozi, rizné typy obchodnich
mezi¢lankli, marketingové agentury a poskytovatele finan¢nich sluzeb. Obchodni

mezi¢lanky mohou byt distribu¢ni spolecnosti, které zajistuji firm¢ zédkazniky nebo jim
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prodavaji vyrobky a sluzby. V dne$ni dobé se jedna piedevSim o rostouci obchodni
fetézce, které jsou Casto natolik silné, aby si diktovaly podminky, nebo dokonce odiizly

vyrobce od né€kterych trhi. (Kotler, Armstrong, 2004)

2.2.5 Charakter cilového trhu

Mezi cilové trhy lze tadit spotiebitelsky (jednotlivci a domacnosti) a pramyslovy trh, trh
obchodnich mezi¢lankl, statni zakazky (poptdvané statnimi ufady) a trh mezinarodni.
Na primyslovém trhu se obstarava zbozi a sluzby k dal§imu zpracovani nebo pro potteby
dalsich firem. Na trhu obchodnich mezi¢lankt se kupuje zbozi a sluzby za ucelem dalsiho
prodeje se ziskem. Mezinarodni trh zahrnuje vSechny zminéné trhy, ale v zahranici.

(Kotler, Armstrong, 2004)
e Matice expanze vyrobek - trh

Firmy se museji neustale rozvijet, aby mohly efektivné Celit konkurenci. Jednim z nastroj
pro identifikaci rastovych pfilezitosti je matice expanze vyrobek — trh, zobrazena

na Obrazku 2.

stavajici produkty nove produkty
stavajicitrhy 2VYSEN ROZVOJ .
PEMNETRACE PRODUKTU
WSTUP Na& NOVE DIVERZIFIKACE
nove trhy TRHY

Obrdzek 2 - Expanze vyrobek - trh

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Kotler, Armstrong, 2004, s. 93)

Strategie trzni penetrace umoziiuje rozvoj firmy zvySenim objemu prodejli stavajicich
vyrobkll na stavajicim trhu. Vstup na nové trhy podporuje rozvoj firmy prostfednictvim
vstupu do novych trznich segmentd, ve kterych firma uplatiiuje stavajici produkty.
Se strategii rozvoje produkti firma nabizi upravené, inovované ¢i zcela nové vyrobky

na stavajicich trzich. Diverzifikace podporuje firemni rist realizaci akvizici,
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popf. rozvojem zcela novych aktivit mimo tradi¢ni pole pilisobnosti firmy.

(Kotler, Armstrong, 2004)

2.2.6 Konkurence

Uspé&snost firmy spo¢iva v uspokojovéani potieb a piani zakaznika 1épe neZ konkurence.
Je nezbytné ziskat strategickou vyhodu v myslich spotfebiteld odliSenim se
od konkuren¢nich nabidek. Vhodnou strategii je mozné zvolit na zakladé velikosti firmy a

jeji pozici v daném sektoru. (Kotler, Armstrong, 2004)

2.2.7 Vztahy s verejnosti

Podle Kotlera ,,pod pojmem ,,verejnost* rozumime zajmové skupiny, které jsou schopny
oviivitovat aktivity dané firmy. “(2004, s. 178) Do téchto vztahti lze zahrnout finan¢ni
instituce, média, vladni instituce, obcanské iniciativy, mistni samospravu a obCany, Sirokou

vetejnost a zaméstnance firmy. (Kotler, Armstrong, 2004)

2.3 SWOT analyza

SWOT analyza je strategicky nastroj pii analyze firemniho prostfedi, ktery identifikuje
soucasny stav podniku. Sklada se ze silnych (strengths) a slabych stranek (weaknesses),
ptilezitosti (opportunities) a hrozeb (threats). Silné a slabé stranky firmy se tykaji vnitiniho
prostiedi, pfileZitosti a hrozby se vztahuji k prostfedi vnéjSimu. Cilem této analyzy je
oznaceni zasadnich faktort, které maji pro podnik klicovy vyznam, tzn. omezit své slabé
stranky, podporovat silné stranky, vyuzivat ptilezitosti a snazit se predvidat a jistit proti
piipadnym hrozbam. Timto se da dosahnout konkuren¢ni vyhody nad ostatnimi.
Dale umozni podniku predvidat pfitazlivost jeho marketingové aktivity nebo naopak

obtiznost jejiho provedeni. (Horakova, 2003)

Piilezitosti a hrozby

Podnik by mél byt schopen rozpoznat hlavni ptilezitosti a hrozby ve svém okoli, na které
by mél patficnym zpiisobem reagovat. Za prilezitost 1ze povazovat moznosti pfemény
zmén v okoli ve prospéch podniku. Pro firmy neni snadné najit takovou pftilezitost, ktera

odpovida jejich cilim a prostredkim a ne vzdy se snaha o vyuziti pfilezitosti obejde
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bez rizika. Proto musi byt pfi vyhodnocovani rozhodnuto, zda ofekévané vynosy vsechna
rizika ospravedlni. S ohledem na silné stranky spolecnosti mtize trend predstavovat jak

prilezitost, tak hrozbu. (Kotler, 2007)

Silné a slabé stranky

Do silnych a slabych stranek lze zahrnout interni charakteristické rysy firmy, které se
tykaji kritickych faktorti Uspéchu. Na zakladé¢ wnitini analyzy podniku je mozné
identifikovat faktory, které mohou byt diilezité pro budouci uspéchy nebo naopak nezdary.
Pokud je podnik v né¢em dobry, neznamena to automaticky jeho silnou stranku. Stale je tu
moznost lepsi konkurence. Pokud také firma vykazuje dlouhé seznamy silnych stranek,

naznacuje tim neschopnost rozlisit, co je dulezité a co ne. (Kotler, 2007)
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3  Charakteristika spole¢nosti VarioTec s.r.o.

Firma VarioTec s.r.o. byla zalozena dvéma spole¢niky dne 28. ¢ervna 1994 a sidlo ma
v Tynisti nad Orlici. Spole¢niky firmy jsou Alfréd Mirzinger s 40 % podilem a Ing. Petr
Kralik, CSc. s 60 % podilem. Spole¢nost se od pocatku zabyva vyvojem a vyrobou
zafizeni pro nuklearni medicinu, vyuziva zkusenosti a kontakti Ing. Kralika, ktery n¢kolik
let pracoval na pozici vedouciho konstrukce ve Skodé Plzef, zavodu Rotava a Ustavu
pro jaderny vyzkum Rez. Dale se firma zabyva vyrobou pro automobilovy primysl,
vyrobou dilct dle ptani zdkaznika a vyrobou specidlnich svitilen. V této ¢innosti ma

davéru dlouholetych a ovéfenych zdkaznikd.

O prodej ostatni produkce, jako jsou kovoobrabéni, zatizeni pro automobilovy pramysl
a dalsi, se stara firma sama. Na zaklad¢ objednavky klienta je dodano zbozi a realizovan

nakup materialu.

Hlavnimi obory ¢innosti jsou:
e Vyroba kovovych konstrukei a kovodélnych vyrobki,
e Vyroba stroju a zafizeni,
e Vyroba zdravotnickych prostiedk,
e Vyroba dalSich vyrobktl zpracovatelského pramyslu,
e Zprostiedkovani obchodu a sluzeb,
e Velkoobchod a maloobchod,
e Pfiprava a vypracovani technickych navrht, grafické a kresli¢ské prace,
e Vyzkum a vyvoj v oblasti pfirodnich a technickych véd nebo spolecenskych véd,
e Testovani, méfeni, analyzy a kontroly,
e Poskytovani technickych sluzeb,
e Vyroba, obchod a sluzby jinde nezatrazené,
e Obrabé&cstvi,
e Opravy silni¢nich vozidel,

e Zamecnictvi, nastrojafstvi. (VarioTec s.r.0., © 2015)

Od svého vzniku firma prosla technologickou obnovou, nékteré starSi stroje nahradila

modernimi CNC fizenymi obrabécimi stroji. Od roku 2010 doslo k modernizaci vypocetni
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techniky a tim i1 ke zkvalitnéni sluzeb a vyvojového potencialu spolecnosti. V soucasné
dob¢ firma Cerpa z dotace z Evropské unie vramci programu INOVACE (programy
OPPI), kterda ma podpoftit dalsi rist spolecnosti VarioTec s.r.o. a pfedevsim vyvoj novych

vyrobki.

Co se tyka vyvojové kapacity, neméa VarioTec v ramci CR v oblasti nuklearni mediciny
konkurenci. V tomto pfipadé by novému konkurentovi trvalo roky vybudovat trh a navazat
spolupraci se Spickovymi védeckymi pracovisti. Firma VarioTec spolupracuje na vyvoji
a vyzkumu s prednimi odbornymi zdravotnickymi pracovisti, napt. s Klinikou nuklearni
mediciny II. VSeobecné fakultni nemocnice v Praze nebo Masarykovym onkologickym
ustavem v Brné. Kazdy krok ve vyvoji je konzultovan se zastupcem instituce a nasledné je
zvazovan dalsi postup. Tato spoluprice je viditelnym piinosem pro podnik na zikladé
konzultaci se zastupci instituci a spolecného probirani dalSiho postupu vyvoje. Firma také
spolupracuje v Némecku, s Bundesstrahleschutzamt Berlin nebo Universitatsklinikum
Dresden. Velmi vyznamnymi partnery v oboru jsou také Ustav jaderného vyzkumu v ReZi
a Ustav jaderné fyziky AV CR. Firma dale planuje pokracovat ve vyvoji $pi¢kovych

pfistrojl a zafizeni pro nuklearni medicinu.

Firma VarioTec doplnila v poslednich nékolika letech své technické vybaveni $pickovymi
vyrobnimi stroji a také méfici technikou. Hlavnim bodem se stala nutnost reorganizace
vyrobnich prostor tak, aby bylo mozno oddélit nové vyrobni stroje, uzivané predevsim
pro vyrobu pfesnych a narocnych produktii, od stroju, které slouzi pro jednodussi a méné
naro¢né operace. DalSim dlleZitym faktorem pii rozhodovani o stavbé haly byla také
nutnost zlep$it podminky montaZe pfistrojii a zafizeni. Prostor staré montdzni dilny byl
zcela nevyhovujici, navic se v ném kromé montdze provadelo také baleni expedovanych
zakazek. Dokonce se nékdy muselo balit i na betonové plose dvora. Novy prostor montaze,
oddéleny od expedice, vytvaii moznost realizace podobnych zakdzek. Dosud takové
zakazky, kde je montaz soucasti dodavky, byly prakticky nerealizovatelné. V soucasné
dobé probihaji jednani o zakézce na rekonstrukci horkych komor pro vyrobu zafica
pro firmu Isotrend, kde se samoziejmé bude cela sestava Sesti stinénych horkych komor,
véetné¢ dopravniho systému mezi jednotlivymi komorami, muset smontovat, uvést

do funkéniho stavu a otestovat ve vlastnich prostorach. Teprve potom muze nasledovat
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montaz u zékaznika. Nova hala, s dostateénym montdznim prostorem, je nutnym

ptedpokladem pro piijeti zakazky.

Co se tykd vyrobni strategie, hlavnim cilem je realizace zakazek danych do vyroby
ve vysoké kvalité a zajiSténi jeji instalace a montaze piimo na misté. Po vyrobé zakazky je
nezbytny zkuSebni provoz a zarucni (standardni zéaruc¢ni lhlta) a pozarucni servis
vyrobenych zafizeni. Firma zatim neplanuje dal$i rozvoj v oblasti vyzkumu a vyvoje
(krom¢ soucasnych, které jsou predmétem podnikani). Z diivodu vysokych nakladi
na vzdélavani konstruktéri a vyvojovych pracovnikii by to vsouCasné dobé
z ekonomického hlediska nebylo efektivni. JiZz za posledni 3 roky se pocet zamé&stnanct
zvysil z30 na 50, ztoho 35 jich je ve vyrob& Firma pracuje na dvousménny
dvanactihodinovy provoz. V soucasné dob¢ je to vyhovujici stav a firma neplanuje v blizsi
dob¢ dalsi ndbor. NarGst zaméstnancti byl jednim z dalSich divodd, pro¢ firma
rekonstruovala socialni prostory. Tyto dosavadni prostory a jejich zatizeni vyzadovaly
rekonstrukci a rozsifeni tak, aby spliiovaly vSechny pozadavky hygienického i socidlniho

charakteru.

Jako kazda firma, i VarioTec si je védoma nezbytnosti neustalého rozvoje lidskych zdroja.
Zaméfuje se na zvySovani kvalifikace zaméstnanctl, restrukturalizaci pracovni sily a také
plany rozvoje kariéry kazdého ze zamé&stnanct. Jak jiZ bylo zminéno, firmé se nevyplati
zaméstnavat nové pracovniky vzhledem k nakladim a casu, potfebnym na vzdélavani,
proto je nezbytna péfe o stalé pracovniky. Neustale se rozvijeji jejich odborné znalosti

a dovednosti pomoci rtiznych vzdélavacich akei.
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Tabulka 1 - Rozvaha firmy VarioTec s.r.o. (v tis. K¢)

ROZVAHA  vtis. | 2009- 2010- 2011- 2012- 2013-
K¢ 2010 2011 2012 2013 2014
AKTIVA CELKEM 14 706 31023 36 106 34 686 33333
Libibnfell, 6 500 17 976 22 289 20765 | 18344
majetek

Dlouh. nehm. maj. 5 166 92 52 15
Dlouh. hm. maj. 6 495 17 810 22 197 20713 18 329
ObézZna aktiva 8 366 13 106 13 804 13313 14 371
Zasoby 4 699 4842 3605 4363 4382
Dlouh. pohledavky 43 0 0 0 0
Kratk. pohledavky 3272 6 374 9576 7450 8 856
Kratk. fin. maj. 352 1890 623 1500 1133
Casové rozliSeni -160 -59 13 608 618
PASIVA CELKEM 14 706 31023 36 106 34 686 33333
Vlastni kapital 9151 9382 11133 13 299 15 230
Zakladni kapital 1420 1420 1420 1420 1420
Kapitalové fondy 1025 1025 1025 1025 1025
RF, NF, a ost. fondy 142 142 142 142 142
VH z min. let 6518 6 563 6 795 8 546 10713
VH z béz. u¢. obd. 46 232 1751 2 166 1930
Cizi zdroje 5508 21 456 24792 21 166 17 260
Rezervy 0 0 0 0 0
Dlouh. zavazky 12 300 264 198 800
Kratk. zavazky 4110 7 326 8 099 7225 6 257
Bankovni uvéry 1386 13 830 16 429 13743 10 203
Casové rozliSeni 47 185 181 221 843

Zdroj: vlastni zpracovani na zaklad€ vykazl spolecnosti VarioTec s.r.o. (Rozvaha)

Firma uc¢tuje v hospodarském roce a ucetni zavérky zpracovava vzdy k 30. 6. bézného
roku. V Tabulce 1 1ze pozorovat, ze firma v roce 2010 zvysila objem aktiv o vic jak 100 %.

Rist dlouhodobého hmotného a nehmotného majetku byl zpiisoben ndkupem novych stroji

31



a modernizaci vypocetni techniky. S ristem majetku vrostla i obéznd aktiva. V roce 2010
dosahly dlouhodobé pohledavky hodnoty 0, tzn., ze firma dofeSila vSechny obchodni
vztahy, tykajici se dlouhodobych pohledavek. Velky vykyv nastal u kratkodobého
finan¢niho majetku v roce 2010/2011 a pak opét od roku 2012, coz muze byt zpisobeno
nepravidelnosti zakazek a penéznich tokt, kdy ucetni vykazy zachycuji jejich hodnotu
pouze ke konci ti¢etniho obdobi. Dalsim divodem mize byt fakt, ze podnik vzdy na konci
mésice zacne shromazd’ovat finan¢ni prostiedky na vyplatu mezd zaméstnancim. Zasoby

se stabilizovaly a nevykazuji velké vykyvy.

Pasiva se vyvijela podobné¢ jako aktiva. Zakladni kapital v hodnoté 1420000 K¢ se
od doby zalozeni podniku nezménil, obdobné kapitdlové fondy, rezervni fond ani ostatni
fondy ze zisku se za sledované obdobi nijak nezménily. V roce 2009/2010 Ize pozorovat
velmi nizky vysledek hospodafeni bézného téetniho obdobi, coz mohlo byt zplisobeno
doznivanim hospodaiské krize. V dalsSich letech vSak dochazi k jeho postupnému ristu,
coz lze prisoudit technologické obnové (ndkup novych stroji a modernizace vypocetni
techniky) vedouci k vyssi konkurenceschopnosti. V roce 2010/2011 vzrostly bankovni

uvery téméf 10 krat vice, coZ je zplisobeno nakupem 2 novych CNC stroji.

Tabulka 2 - Obrat firmy v mil. K¢ v letech 2010- 2014

2010/2011 | 2011/2012 | 2012/2013 | 2013/2014

OBRAT FIRMY

33 42 45 46
k 30. 6. v mil. K¢

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé Vykazt zisku a ztraty firmy VarioTec s.r.o.
(v letech 2010-2014)

V Tabulce 2 lze vidét neustale se zvySujici obrat firmy v letech 2010-2014. V roce 2012

doslo k vysokému nartstu z 33 mil. K¢ na 42 mil. K¢, coz lze opét piipsat realizaci

technologické obnovy a nakupu novych stroja.
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3.1 Marketingovy mix

Marketingového mixu vyuziva podnik k dosazeni marketingovych cilii na cilovém trhu.
Prostfednictvim marketingovych nastroju ,,4P*“ podnik plisobi na zakazniky. V této
kapitole jsou popsany produkty spole¢nosti, postupy tvorby jejich ceny, zptsoby distribuce
a vyuzivané formy propagace.

Produkt

Hlavnim zamé&fenim spole¢nosti je poskytovani produktii v oblasti kovovyroby. Spole¢nost

je rozdélena do 3 divizi:

e (CNC obrabéni presnych dili,
e Vyroba funk¢nich celk,

e Zatizeni pro nuklearni medicinu.
CNC obrabéni presnych dili

Do strojniho vybaveni firmy patii nejmodernéjsi CNC stroje japonské vyroby Mori Seiki,
3D méfici ptistroj Wenzel X orbit 87. Firma je schopna obrobit i extrémné piesny dilec
do velikosti 720 x 720 x 850 mm, rotacni dilce do D= 260, L= 700, svisly CNC soustruh
do D= 490 mm, L= 460 mm. Firma obrabi i specialni materialy: slitiny Al, nerez oceli,
slitiny titanu, wolfram, hastelloy, apod. Preferuje sériovou vyrobu, ale diky programovému

vybaveni SURFCAM je schopna prizpisobit se rychle pozadavkim zakaznika.
Vyroba funkénich celki

V této sekci se firma zaméfuje na vyrobu pfipravklt a manipulacnich prostfedkt
pro automobilovy primysl, funkéni celky a pracovni zafizeni pro vyzkumna pracovisté
a vyrobni provozy. Zaklad celktl tvoii svafené konstrukce stroji z uhlikovych 1 nerez oceli.
Hlavnim zaméfenim je kusova ¢i malosériova zakazkova vyroba celki do rozméra XYZ

750 x 100 x 1000 mm a hmotnosti obrabéného celku 500 kg.
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Zavizeni pro nuklearni medicinu

Firma vyrabi méfici a manipulacni zafizeni slouZzici pro ochranu zdravotnického personalu
1 pacientl a manipulaci s radiofarmaky, jak v oddélenich s vybavenim SPECT, tak
i v modernich PET centrech. Sestavuje zatizeni PET (PET/CT, PET/MR) a SPECT v ¢asti
diagnostické nukledrni mediciny. VSechny tyto vyrobky chrani personal pfi aplikaci
terapeutickych ptipravkll na bazi 90Y, 131 I, a dalSich terapeutickych radiofarmak
emitujicich zafeni B nebo y. Vyrobni program firmy pokryva veskeré manipulac¢ni kroky
s radioaktivnimi materialy: od transportu pies pfipravu a aplikaci radiofarmak pacientovi,
az po manipulaci s radioaktivnim odpadem. LYNAX s.r.0. je vyhradnim odbératelem
vSech téchto zafizeni, uréenych pro vybaveni zdravotnickych provozl nuklearni mediciny.
Ta je poté dodava zdkaznikiim po celém svéte. Loni se dokoncil vyvoj nékolika novych
pfistrojii pro manipulaci s radiofarmaky a pro ochranu personalu, pracujiciho
na oddélenich NM. Bez odpovidajiciho vyrobniho zafizeni by vyuziti ekonomického
potencidlu novych vyrobki bylo téméf nemozné. Produkty se neustale dolad’uji dle prani
a potfeb zdkaznikil. Vizi do budoucna je dotazeni inovovanych produktii do kone¢né verze
a jejich prodavani zastupim zakaznikli z celého svéta. Spole¢né s tim jde ruku v ruce
rekonstrukce objektu, kterda byla nezbytnd pro vytvofeni pfijatelného zazemi
pro zaméstnance a roz§ifeni vyrobni kapacity. VSe samoziejmé sméfuje k vysSim zisklim
a schopnosti uhradit vSechny zavazky. Jeden z hlavnich pfinosti pro firmu bude vyssi

konkurenceschopnost na trhu.

Tabulka 3 - Podil jednotlivych divizi na objemu vyroby

CNC obrabéni Vyroba Zﬁfl‘lffe‘:i‘rll’l?’
presnych dili funkénich celki .
medicinu
PODIL DIVIZI
NA OBJEMU 55% 15% 30%
VYROBY

Zdroj: vlastni zpracovani dle (pfiblizny odhad Gcetni firmy na zaklad¢ Vykazi zisku a ztrat v letech

2010-2014)

V Tabulce 3 l1ze pozorovat procentni tcast jednotlivych divizi na ro¢nim objemu vyroby.
55 % obratu firmy tvoii kovovyroba, proto se také firma rozhodla pro vystavbu nové haly

a nakup nového zafizeni pro zvySeni kapacity vyroby. Na zaklad¢ poptavky a kapacity
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stroji firma ocekadva v prvnim roce 10% nartst vyrobni kapacity kovovyroby, v dalSich

letech pak 5-10%.

V soucasné dobé probiha jednani se zakazniky z Velké Britanie, Rakouska a Malajsie.
Narist dodavek se piedpoklada také v CR. Montazni kapacita nové vyrobni haly dava
moznost nabizet dodavky ptistrojii a zafizeni v€etné montéze, tzn. také vétsi funkeni celky.
Od fijna je ve vyrobé kompletni zafizeni pro manipulaci s palivovymi ¢lanky Skolniho
jaderného reaktoru Fjfi a méfeni aktivity téchto ¢lankt. Predbézné probihaji také jednani
v oblasti energetiky. Nova hala a lepsi strojni vybaveni vytvoii pfedpoklad pro tyto nové
aktivity, které Variotec dosud nemohl vyvijet. Zatizeni (vySe zminéné) se bude dodavat

kompletné smontované, funkéné odzkousené véetné pohonil a vybaveni.

Diky snaze naddle rozvijet firemni procesy pfijala firma systém fizeni jakosti dle norem
CSN EN ISO 9001 : 2010, ktery byl certifikovan v roce 2009 spole¢nosti AUDISO s.r.0.
Kromé systému fizeni jakosti byl zaveden model procesniho tizeni QMS jako nastroj
méteni slouzici k organizovani, ptedvidani, sebehodnoceni a ziskadvani novych kol podle

strategickych zamérd. V soucasné dobé firma uvazuje o certifikaci dle norem 1SO 14000.
e Cena

Tvorba ceny je ve spolecnosti odlisné pro kazdy realizovany projekt vzhledem k vlastnim
specifikim kazdé zakazky, které je nutné zohlednit. Poptavka pfijatd obchodnim
oddélenim (vétSinou pies email) je dohledavana ve starych objednavkach, v ptipadé
uplynuti dlouhé doby od posledni je nutné pfecenéni na zikladé vedouciho vyroby,

ktery pfi¢itd zdraZzeni materilu.
Firma vyuziva vice zpiisobli stanoveni ceny:

e Kalkulace pro sériovou vyrobu
Cena se odvozuje od pfimych a nepfimych nakladli. Stanovena cena obsahuje celkové
naklady na produkei a pfisluSnou marzi s ohledem na konkurenéni ceny. Zohlediuje se

1 pravidelnost objednavek.
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e Kalkulace pro specifické vyrobky
Cena se odvozuje z individualniho souc¢tu celkovych nakladt pro vyrobu zakazky. Cena
téchto zakdzek byva vysS$i sohledem na vynaloZzenou praci a ptipadnou upravu

technologie, coZ naruSuje minimalizaci néklada.

Dale plati jiné ceny pro jednorazového odbératele. Stali odbératelé jsou cenoveé zvyhodnéni
dle objemu odebiran¢ho zbozi a také frekvenci odbéru. Diky tomuto systému miize firma

budovat dobré odbératelské vztahy, coz ma pozitivni vliv na produktivitu prace.
e Komunikace

I pres dulezitost tohoto néstroje se ukdzala pravé komunikace se zakazniky jako nejveétsi
slabina firmy. Teprve v srpnu roku 2013 spolecnost vytvotila webové stranky, kde muze
zdkaznik zadat svou poptdvku. Webové stranky by meély byt ,,vizitkou* spolecnosti
vzhledem ke skutecnosti, ze vétsSina potencialnich zédkazniki hleda prvotni informace prave

na internetu.

Z komunikac¢nich nastroji firma vyuziva osobni prodej (pouze vV piipad¢ zafizeni
pro nuklearni medicinu). Kazdy rok se ucastni vystav v zahrani¢i, kde prezentuje své
produkty. Nevyuziva zadné z propagacnich a reklamnich forem komunikace, ani ostatnich
komunikac¢nich nastroji (podpora prodeje, ptimy marketing, public relations). V soucasné

dobé jedinou reklamou pro firmu je doporuceni jejich odbérateld.
e Distribuce

Snahou firmy je v€asné a kvalitni dodani pozadované zakazky na misto ur€eni. SnaZi se
prodat vyrobek v co nejvétsim poctu prodejnich jednotek. Firma vyuziva externi dopravni
firmy (David Hajek a Josef Pavlis), které zajistuji dovoz, tudiz zakaznici nevynakladaji
na koupi vyrobku pftili§ velkou namahu a objednavky se teSi pies email, telefonicky
nebo osobné. Dodaci lhiita je stanovend na zaklad¢ velikosti zakdzky a na typu zékaznika
(jednordazovy musi pocitat s delsi dodaci lhatou, smluvné dohodnuté odbéry jsou

uptednostnény).
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Zdroj: vlastni zpracovani
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4  Analyza konkurencniho prostredi

V této kapitole je charakterizovano konkuren¢ni prostiedi spolecnosti VarioTec
a predevSim vliv péti konkurencnich sil, ovliviiujicich jeji existenci a pozici na trhu.
Posuzuje hlavni konkurenty na trhu v odvétvi kovovyroby v ramci Kralovéhradeckého

kraje.

4.1 Porterav model

Pomoci Porterova modelu je analyzovano konkurenéni prosttedi podniku a rivalita na trhu.

Smyslem je najit takovou pozici, pii které podnik zvlada konkurovat ostatnim firmam.

Dodavatelé

Spolecnost VarioTec je pifi své vyrobé zavisld pfedevSim na dodaném materidlu,
soucastkach a nasledné na obalovém materidlu. Vysoka troven spoluprace mezi dodavateli
je pro firmu nesmirné dulezitd. Ocekava predevsSim spolehlivost, kvalitu a flexibilitu
a zaroven dba na dlouholety dodavatelsky vztah, ktery zajist'uje oboustrannou spokojenost.
Vzhledem k tomu, Ze firma produkuje vyrobky pfedevsim na zakazku a tudiz potiebuje
specialni dily a soucastky, mnozstvi dodavateli je vysoké a nikdo z nich neméa natolik
vysadni postaveni a takovy vliv, aby mél moznost diktovat si podminky. Kazdého
dodavatele Ize tedy vpomémé kratké casové dobé nahradit. Mezi nejvyznamnéjsi
dodavatele patii firmy Primapol Metal Spot s.r.0., GRACIK s.r.o. ¢i GLEICH Aluminium
s.r.o., které dodavaji zakladni vstupni suroviny jako plechy, kulatiny, trubky a jekly.

Déle firmy TaeguTec CR s.r.0. a ILKAMETAL s.r.0. dodavaji nafadi.

Odbératelé

Firmy LEMAX s.r.o. a LYNAX s.r.0. jsou persondln¢ spojené spolecnosti, které zajist'uji
vyvoj a odbyt v oblastech nuklearni mediciny, jaderné problematiky a specialnich svitilen.
Diky kontaktim jednatele spolec¢nosti Ing. Kralika jsou jiz od pocatku zalozeni firmy
VarioTec hlavnimi odbérateli. Oba podniky maji na starosti kontakt se zdkazniky. LYNAX
s.r.o. je vyhradnim prodejcem zafizeni pro nukledrni medicinu, je zhotovitelem

a vlastnikem vyrobni dokumentace tohoto oboru. Vyrobky jsou distribuovany v ramci CR
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I do zahrani¢i: do Némecka, Belgie, Rakouska, atd. LEMAX s.r.o. je zastupcem pro odbyt
svitilen a podobnych zafizeni, a také ma na starosti specidlni technologické operace
(napf. povrchova uprava vyrobkil). Odbyt je realizovan piedevSim do zahranici,
napt. do Norska, USA, Jizni Afriky. V oblasti nuklearni mediciny je VarioTec
pro zakazniky v CR jedinou volbou a proto ma prostor na ziskavani odbératelti v zahraniéi.
Nov¢é zakazniky v této oblasti spolecnost ziskava diky vystavam na veletrzich, v roce 2015

konané napt. ve Svédsku a Belgii.

Hlavnimi zékazniky firmy VarioTec v oblasti kovovyroby jsou podniky automobilového
pramyslu, a to predev§sim v zahrani¢i. V této oblasti jsou z 90 % zakaznikli spolecnosti
predevsim stali odbératelé, s kterymi VarioTec spolupracuje uz nékolik let. Kontakty
na odbératele ziskal jednatel spolecnosti jiz pii zalozeni podniku z ptedeslé spoluprice
S témito spolenostmi. V tomto pifipadé ma firma veliké mezery, jelikoZ nové zdkazniky
v oblasti kovovyroby miize ziskat pouze nahodné, napf. na doporuceni stavajiciho
odbératele. V soucasné dobé ma firma kolem dvaceti stalych zakaznikd a tficeti,
kteti objednavaji pfiblizné jednou v roce. Mezi nejvyznamnéjsi patii podnik MFS GmbH
z Némecka. Ten vyrobky firmy VarioTec dodava pro kone¢ného zakaznika (firmy Bosch
nebo KUKA), dale odebira dily pro mobilni hydrauliku, automobilovy primysl a dalsi
prumyslova odvétvi. Dal§im némeckym zdkaznikem je firma FFT Produktionssysteme
GmbH & Co0.KG, ktera odebira dily pro kompletaci montaznich a svafecich linek
automobilového primyslu. Dily pro systémy manipulace s materidlem dodava VarioTec
rakouské spolecnosti Feiba Engineering & Plants GmbH, kterda ma vypalky pro dalsi
obrabéni ve svych kapacitich. Ceska firma FIEDLER CNC technology, s.r.o. vyrabi
rozvadéci prvky pro kone¢ného zakaznika, firmu NORGREN. Dalsim ¢eskym zakaznikem
je ZVU KOVARNA as., pro kterou VarioTec provadi obrabéni vykovkii, hrubovani
1 ptesnou vyrobu. Jak jiz bylo fe¢eno, v oblasti nukleadrni mediciny je hlavnim odbératelem
LYNAX s.r.o. Mezi mensi odbératele patii Gelso AG ve Svycarsku (pouze piekupnici,
koneénymi zékazniky jsou KOMAX AG, EROWA AG, GERICKE AG a KRAMER AG),
Gelso DE GmbH v Némecku, Biihler CZ s.r.o nebo ¢eska spolecnost Sécheron Tchequie,
spol. s r.o., pro kterou VarioTec obrabi barevné kovy (dily pro trafostanice, lokomotivy,

chladice a jistice). Pro LEMAX s.r.0. vyrabi dily na svitilnu (velka svétla pro armady).
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Substituty
Vzhledem k zaméfeni spoleCnosti konkrétni vyrobky substituty nemaji. Lze tedy
konstatovat, ze substituty jako takové hrozbu nepiedstavuji. Veskeré subjekty poskytujici

stejné ¢i podobné produkty v jakémkoli rozsahu 1ze oznacit za konkurenci v rdmei odvetvi.

Riziko vstupu potencialnich konkurenti

Spole¢nost pusobi Vv odvétvi kovovyroby na tzemi byvalého okresu Rychnov
nad Knéznou. Jak jiz bylo zminéno, v oblasti vyroby nuklearniho zatizeni je
pravdépodobnost vstupu nového konkurenta mald, protoze navazani spoluprace
se Spickovymi odborniky je otdzkou nckolika let. Vzhledem k finanéni naroc¢nosti
na vyrobu jsou tyto produkty mimo kapacity ¢eskych nemocnic, a tudiz jsou hlavnimi
odbérateli zahrani¢ni firmy. Co se tykd kovovyroby, bariéry vstupu novych firem jsou
spatfovany piedev§im v tlaku velkého poctu konkurentd na trhu. V tomto odvétvi
zakaznici ocekavaji vysokou kvalitu a pfedev§im ptesnost riznych dilii a zafizeni.
Na druhou stranu vsak v pfipadé spravné zvolené strategiec mize byt velkou motivaci

ziskovost.

Soucasna konkurence

Konkurence v odvétvi kovovyroby je velmi silnd. Jedna se jak o nadnarodni podniky,
operujici na nékolika narodnich trzich, tak i1 malé podniky, pisobici na malych,
regionalnich trzich. Jejich strategii Casto byva pouze poskytovani specificky
diferenciované Cinnosti nebo se zaméfuji na nepatrné odlisSny trzni segment. Jednou
Z konkuren¢nich vyhod VarioTecu je prave diferenciace produktii (vyrobky specifické,
vyrobené na zakdzku) a cenova piijatelnost produkce. Naptiklad cena nuklearniho zatizeni

cv v

nizké podnikové rezii. Detailnéji je soucasna konkurence analyzovana v kapitole 4.2.
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4.2 Analyza konkurentii v odvétvi

Pii identifikaci konkurenti na trhu je nezbytné vzit v potaz nékolik ukazateld. Vzhledem
k podetnosti  kovovyroben vcelé Ceské republice bylo nezbytné najit konkurenci
na zaklad¢ konkrétnich faktorii. Predev§im se jednd o firmy, které dosahuji podobné
velikosti jako VarioTec (malé a stfedni podniky), lokalizované v blizkém okoli VarioTecu,
pohybujici se ve stejném trznim segmentu, nabizejici stejné produkty a sluzby a tim

oslovujici stejné zakazniky.

TSS, spol.sr.o.

Firma TSS, spol. s.r.o. byla zaloZena pivodné pouze jako slévarna J. Hlavatym roku 1910
v Tiebechovicich, ktery ji pozdé&ji prodal panu J. Prokopovi. Ten ji rozsifil o vyrobu
dfevoobrabécich stroji. Po roce 1945 ji ptebird Stavebni podnik, ktery je zménén
na Kovosluzbu. Od té doby se firma zaméfuje na vyrobu stroji a zafizeni
pro potravindisky pramysl. V soucasné dob¢ je firma TSS, spol. s.r.o. soukroma slévarna,
jejiz soucasti je také modelarna a strojirna. Sidli v Ttebechovicich pod Orebem a provadi
CNC obrabéni polystyrenovych a dievénych modeli, Zeleza, oceli, Sed¢ litiny, tvarné litiny

a nerezu. Také zhotovuje vyrobky z Zeleznych a nezeleznych kov.

Sluzby poskytované strojirnou:
e Zakazkova vyroba strojnich zatizeni a ptipravki,
e Obrabéni odlitki, svafenci a dilt strojt, piipravkl a lisovacich néstroju,
e Vyroba forem a kontrolnich ptipravki z hlinikovych slitin a technického dieva,
e Podpora a realizace CAD 3D modelu pro CNC obrabéni,
e Vyroba kontrolnich pfipravkil véetné vytvoreni 3D dat,

e Montaz lisovacich a tvafecich nastrojit do 500 Kg bez odzkouseni.

Firma TSS, spol. s.r.o. se miize chlubit zékazniky jak z Ceské republiky, tak i ze zahraniéi,
konkrétné napiiklad firmy AUDI HUNGARIA MOTOR Kft. a Bass Antriebstechnik
GmbH ze =zahraniénich nebo Bithler CZ sr.0., SKODA AUTO, SKODA
TRANSPORTATION a.s. a Autoneum CZ s.r.o. z ¢eskych. (TSS, spol. s.r.o., © 2015)
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Stredisku strojni vyroby se v roce 2013 nepodafilo dosahnout kladného vysledku a zaroven
se stale potyka s nedostatkem kvalifikované pracovni sily. Nové byla navazana spoluprace
s vyznamnym zakaznikem Skoda transportation. Hlavnim cilem firmy v roce 2014 byla
modernizace sila na modelarn¢, rekonstrukce odsavani slévarny, nakup odsavani
pro obrabéci centrum na strojni diln¢ a zlepSovani reprezentativnim ploch firmy
(rekonstrukce vratnice, nova zasedaci mistnost, atd.), ¢imz stejné jako VarioTec chtéla
dosahnout uré¢ité konkuren¢ni vyhody. Cilem od rekonstrukce je zvyseni zisku a nartst
obratu 0 10% roc¢né. Dale se mad udrZzovat minimalni vySe materidlovych a rezijnich
nakladu, stejn¢ jako dodrzovani kvality a terminti dodavek. (Vyrocni zprava TSS spol.,

s.r.o. za rok 2013)

Co se tyka marketingové komunikace firmy TSS, spravuje pravidelné aktualizované
webové stranky, na kterych ma i dostupny katalog produkti. Dokonce mé stranku na
facebooku, kde naptiklad nabizi volné pracovni pozice. V lednu 2015 firma organizovala
den otevienych dvefi, predev§im za ucCelem naboru novych pracovnikd, s jejichz
nedostatkem se potyka. Firma déale prezentovala své produkty na vystavisti v Brné v zafi
2014. Soucasni ¢i potencidlni zdkaznici si mohou zhodnoceni ¢innosti firmy za rok piecist

ve vyrocnich zpravach.

Kostelecka strojirna, spol. s r.o.
Firma byla zalozena 24. 6. 1993 Pavlem Hrobafem a Alenou Hylmarovou v Kostelci

nad Orlici a v soucasnosti ma 30 zaméstnancu.

Zabyva se:
e Povrchovou tpravou a zuslechtovanim kovi,
e Obrabénim,
e Opravami strojd,
e Vyrobou stroju a zatizenti,
e ZamecCnictvim,
e Vyrobou nastroji a naradi,
e Elektrickymi instalacemi,

e Apod. (Ugetni uzavérka firmy Kostelecka strojirna, spol. s.r.o. za rok 2014)
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V okoli je jednim z nejvétSich konkurentli VarioTecu co se tykd produktové nabidky,
avsak stejné jako VarioTec nemé marketingové odd€leni. Nema webové stranky, tudiz
si drzi stale stejné zdkazniky a ziskani novych je spiSe ndhoda. Firma nevyuzivd zadny

z komunikacnich néstrojt.

T.F.A. alfas.r.o.
Spolecnost T.F.A. alfa s.r.o. byla zalozena 12. 7. 1993 v Kostelci nad Orlici a jeji

management je tvofen ctyfmi spole¢niky: jednateli, vlastnicimi 100 % podil ve firmé.

Zabyva se:

e Vyroba strojii a zafizeni,

e Obrabénim,

e ZamecCnictvim,

e Klempifstvim a opravami karoserif,

e Malifstvim, natéra¢stvim, lakyrnictvim,

e Montazi narfadi pro montaZzni linky konstruované na miru dle pozadavkl
odbératele,

e Prodejem SKI sortimentu.

Firma vyuZivd mnohaletych zkuSenosti pracovnikli na technickych i délnickych profesich
ziskanych v oblasti strojirenské vyroby. Zajist'uje zakazky v oblasti textilniho strojirenstvi,
vyrobu dilcli, komponentli, mechanismti, montaznich celkl a zafizeni pro automobilovy
pramysl, farmaceuticky pramysl, pro dievoobrabéci stroje, drti¢e plasti a pro oblast
vzduchotechnickych zatfizeni. Firma funguje na tfisménny provoz a 65 % strojnich
vyrobnich kapacit je realizovano na CNC obrabé&cich strojich. Pro kontrolu firma vyuziva

3D méfici zafizeni. Firma vlastni certifikat ISO 9001. (T.F.A. alfa s.r.0., © 2015)

V roce 2013 firma dosahla zvySené aktivity odbératelti v oblasti kooperaci, piedevsim

u zékaznikli z némecky mluvicich zemi (holandskd firma VMI) a britskych firem

N 24

pfi zvladnuti technologie znamenaji vyssi pfidanou hodnotu 1 vyssi stabilizaci zakazek

do budoucna. Velky pralom zaznamenal prodej SKI sortimentu, konkrétné se oproti
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prodanym 56 kustim stroju v letech 2009-2013 v roce 2013 prodalo 34 stroji. (Vyro¢ni
zprava firmy T.F.A. alfa s.r.o. 2013)

Firma komunikuje s potencialnimi zakazniky pfes webové stranky, které odkazou
zékaznika 1 na propracovany a popisny katalog vyrobkl. Dale spolecnost piSe pravidelné

vyro¢ni zpravy o své ¢innosti a ti€astni se vystav.

MEDTEC - VOP, spol. s.r.o

Firma MEDTEC-VOP, spol. s.r.o. byla zalozena Ing. Jaroslavem Kr¢alem 26. tinora 1996
v Hradci Kralové. Hlavnim zaméfenim firmy je vyroba sanitnich vozidel a jako takova ma
jiz vice nez padesatiletou tradici ve vyvoji, konstrukci a vyrobé specialnich uzitkovych
vozidel. Do roku 1989 byla vyroba vozidel orientovana zejména na zakazky vojenského
charakteru, od roku 1990 dochazi k vyraznému rozsiteni produkce pro civilni sektor
a je také zahdjena vyroba sanitnich vozidel, kterych bylo vyrobeno jiz vice jak 600 kust
v mnoha variantach. VSechny vyrobni i obsluzné procesy ve spole¢nosti jsou v souladu
se zavedenymi systémy fizeni jakosti dle norem EN ISO 9001:2000 a AQAP 2110 dle
COS 051622 za piisnych bezpenostnich opatieni s diéirazem na bezpednost prace

a ekologii v ramci soucasné legislativy.

Zabyva se:

¢ Silni¢ni motorovou dopravou,

e Vyrobou stroju a zatizenim,

e Galvanizérstvim, smaltéfstvim,

e Piesnym CNC obrabénim do priméru 250 mm na obrabécich centrech Colchester
Tornado,

e Truhlafstvim, podlahaistvim,

e MontazZi, opravami, revizemi a zkouskami plynovych zafizeni a plnénim nadob
plyny, elektrickych zatizeni,

e Zpracovanim gumadrenskych smési,

e Malifstvim, lakyrnictvim a natéracstvim,

e Klempifstvim a opravami karoserif,
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e Nakupem, prodejem, pujcovanim, vyvojem, vyrobou, opravami, Upravami,
uschovavanim, skladovanim, piepravou, znehodnocovanim a  ni¢enim
bezpec¢nostniho materialu,

e ZamecCnictvim,

e Vyrobou, instalaci, opravami elektrickych stroji a pfistroji, elektronickych

a telekomunikacnich zafizeni,

Vroce 2013 firma investovala do modernizace linky zinkochrométovani
a zinkofosfatovani. Upravou proslo i celé stiedisko povrchovych Gprav tak, aby vyhovélo
naroénym pozadavkiim zékaznickych auditi vyplyvajicich z pfedpisi pro dodavatele
automobilového primyslu. Vyznamnou investici zahajenou v roce 2013 byl nakup dalSich
dvou CNC obrabécich center vetné prislusenstvi a zazemi pro proces presnych obrobk.
Firma spatifuje hlavni potencidl zvySeni vyroby ve vstupu na némecky, rakousky
a holandsky trh. Obrat v roce 2013 byl tvofen z pievazné ¢asti civilni vyrobou a to zejména
procesem vyroby piesnych obrobkl pro automobilovy pramysl. VarioTec vidi tuto firmu
jako konkurenta, proto se snazi udrzovat dobré vztahy kooperaci. Vyuziva sluzeb firmy
predev§im v situacich, kdy nestiha svoje vlastni zakazky. Mezi odbératele MEDTECU
patii Armada Ceské republiky a nékolik zdravotnickych instituci v Ceské republice,

dale firmy Shell, Agip, Lukoil nebo TPE Ceperka. (MEDTEC-VOP, spol. s r.0., © 2010)

Firma spravuje webové stranky a pise pravidelné vyro¢ni zpravy o své ¢innosti.
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Tabulka 4 - Srovnani produktit a sluzeb firem

. TSS, Kostelecka T.F.A. | MEDTEC-
PRODUKTY A | VarioTec spol s:rso?':rcnaa alfa VOP, spol
SLUZBY | sr.o. POl Jras, el
S.I.0. Sp0|. S r.o. S.I.0. S.r.o.
Obrabéni X X X X X
Vyroba kovovych
konstrukei a X X X X X
kovodélnych vyrobki
Vyroba stroju a zarizeni X X X X X
Poskytovani technlck):ch X X X X X
sluzeb
TEStO,Valll, méreni, X X X X X
analyzy a kontroly
Opravy stroju X X X X
Zamecnictvi X X X X
Klempifstvi, oprawt X X
karoserii
Malirstvi, natég‘aé.stvi,, X X
lakyrnictvi
Elektrické instalace X X
Vyroba zdravotnickych X
prostiedku
Priprava a vypracovani
technickych navrhi, X
grafické a kresli¢ské
prace
Slévarenstvi X
Prodej SKI sortimentu X
Silni¢ni motorova X
doprava
Galvanizérstvi, X
smaltéistvi
Manipulace
S bezpe¢nostnim X
materialem

Zdroj: vlastni zpracovani
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V Tabulce 4 je zobrazeno srovnani poskytovani sluzeb zakaznikim firmy VarioTec
a jejich konkurentli. Ke srovnéni jsou pouzity takové atributy, které maji firmy spole¢né
a kterymi jsou naopak vyjime¢né oproti konkurentim. Lze vidét, Zze zadna z firem
se nesoustiedi pouze na kovovyrobu, ¢ili kazdd je nééim diferenciovana. VarioTec
poskytuje vyrobu zdravotnickych prostiedkti a je schopna produkovat vyrobky na zakladé
vlastnich technickych a grafickych navrhii. Firma TSS je jedind, kterd provozuje
slévarenstvi. TFA se vénuje navic prodeji SKI sortimentu a stejné jako MEDTEC také
malifstvi a natéracstvi. Hlavnim zaméfenim firmy MEDTEC je vyroba mobilnich

(pfedevsim sanitnich) vozi, ¢imz se od ostatnich konkurentd vyrazné diferencuje.

Tabulka 5 - Obrat firem (v tis. K¢) za rok 2013

VarioTec TSS, spol. KOSt,e,leCka = Al | /ERTIECS
strojirna, VOP, spol.
s.r.o. s.r.o. s.r.o.
spol. s.r.o. Sr.0.
OBRAT
FIRMY 46 338 216 658 28 919 88 766 275 880
2013

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé Vykazi zisku a ztrat firem za rok 2013

V Tabulce 5 je zobrazen obrat firem vroce 2013. Hodnoty jsou zroku 2013
z toho divodu, Ze nekteré firmy jesté nezvetejnily své ucetni uzavérky za rok 2014, tudiz
je nelze vtomto roce porovnavat. VSechny spoleCnosti kromé firmy VarioTec
(hospodaisky rok) vedou ucetni vykazy k 31.12. Nejvyssi obrat ma firma MEDTEC,
ktera se tak jevi nejsilnéjSim hra¢em. Prevazna cast jejiho obratu je tvofena z vyroby
pfesnych obrobkl pro automobilovy pramysl. TSS spol. ma taktéZ vysoky obrat,
ale konkrétné stiedisko kovovyroby bylo v tomto roce ztratové. Jednim z dtivoda nizsiho

obratu firmy Variotec je mensi rozsah (méné zaméstnanct- nizs$i produkce) nez rozsah

firem TSS a MEDTEC.
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Tabulka 6 - Srovnani komunikace firem

. Kostelecka MEDTEC-
VarioTec TSS, spol. 08 ?,ec A T.F.A. alfa ©
strojirna, VOP, spol.
S.r.o. S.r.o. S.r.o.
spol. s.r.o. S r.0.
NELEE NE ANO NE ANO NE
vyrobku
Vyrocni NE ANO NE ANO ANO
Zpravy
Webove ANO ANO NE ANO ANO
stranky
ANO
Vystavy | (pouze ANO NE ANO NE
produkti odvétvi
NM)
Reklama
V novinach, NE NE NE NE NE
radiu, TV

Zdroj: vlastni zpracovani

V Tabulce 6 jsou zaznamenany nastroje marketingové komunikace vyuzivané jednotlivymi
firmami. Strategii firmy VarioTec by méla byt snaha vyrovnat se své konkurenci,
popf. ,.trumfnout” ji. Firmy TSS, TFA a MEDTEC pravidelné publikuji vyrocni zpravy
o C¢innosti své firmy, ¢imz se dostavaji do podvédomi odbératelii. VSechny spolecnosti,
kromé& Kostelecké strojirny, spravuji webové stranky. Déale TSS a TFA publikuji katalog
vyrobkl a své produkty prezentuji na riznych vystavach. VarioTec se tc¢astni vystav pouze

s produkty NM. Zadna z firem nevyuZiva reklamy v novinach, radiu &i televizi.

Po analyze konkurentil firmy VarioTec se jevi jako nejsiln€j$Sim hrd¢em na trhu firma TSS,
spol. Jednim z divodu je vSeobecné povédomi zakaznikti o firm¢ a jeji dlouholeta tradice
na trhu. Firma prosla technologickou obnovou (nové strojni zatizeni) stejn¢ jako VarioTec,
a 1 pfes soucasnou ztratovost stfediska strojni vyroby je to do budoucna jeji konkurencni
vyhodou. Na druhou stranu oproti VarioTecu se vSak potyka s nedostatkem kvalifikované
pracovni sily. V roce 2014 firma také kompletné zmodernizovala reprezentativni plochy
podniku a provedla inovaci webovych stranek. V ramci produktu ma jednoznacné
konkurenéni vyhodu ve vyuziti vice materiali na vyrobu. Kosteleckd strojirna miize byt
oznacena za slabSiho konkurenta vzhledem k marketingové necinnosti podniku. Firma

neprovozuje webové stranky (vétSina potencialnich zakazniki nema ponéti o existenci
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podniku) a je zavisld pouze na stalych odbératelich, tudiz by neméla VarioTec ohrozit.
Spole¢nost MEDTEC Ize také oznacit za velmi silného konkurenta i pres fakt,
ze kovovyroba neni jejim hlavnim zaméfeni firmy. Firma TFA se stejn¢ jako VarioTec

potyka s nedostatecnou reklamou a Spatn¢ vedenymi webovymi strankami.

Nelze urcit cenové rozdily produkti analyzovanych firem vzhledem k jedinec¢nosti
kazdého vyrobku a také nezvefejnéni informaci o cendch. Nejvetsi slabinou se ukézala

nedostate¢na reklama téméf u vsech firem.
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5

SWOT analyza

SWOT analyza se skladd ze dvou analyz, a to SW a OT. Silné a slabé stranky firmy

vyplyvaji z prostiedi vnitropodnikového, piilezitosti a hrozby z prostiedi vnéjsiho,

které obklopuje danou firmu a ptisobi na ni prostiednictvim nejraznéjSich faktort.

Silné stranky

vysoké image firmy,

rychla reakce na pozadavky trhu,
odborny kolektiv pracovnikii,
vysoka kvalita a pfesnost vyrobkii,
vyvojovy potencial,

stalost zaméteni firmy,

zaruéni a pozarucni servis vyrobenych pfistroji a zatizeni.

Slabé stranky

dlouha doba pro odborny rozvoj $pickového pracovnika v oboru,
slaba péce o zaméstnance,

7adna reklama firmy.

Prilezitosti

nové vyvojové moznosti,

nartst prodejii soucasnym zakaznikim, ziskani novych zakaznik,

soucasné nebo nové investice- zdroj konkurenc¢ni vyhody do budoucna,

zvysujici se poptavka po nové technologii v nuklearni mediciné (nové vyrobni
postupy, materidly,...).

vys8i konkurenceschopnost vlivem modernizace pracovnich stanic a jejich rozsifeni
na pracovni mista ve vyrobé- pfistavba haly a rekonstrukce socialnich prostor

Variotec s.r.o.
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Hrozby
e vstup nové konkurence na trh,
e ztrata vyznamného zakaznika (vlivem nového konkurenta),
e navySovani cen od dodavatelq,
e zména technickych norem pro konstrukei a vyrobu,

e odchod klicovych zaméstnanct.
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6  Navrh strategie

Na zaklad¢ provedenych analyz lze navrhnout konkuren¢ni strategii pro firmu VarioTec
s.r.0. Konkurenéni vyhodou spolec¢nosti VarioTec je schopnost prosadit se na zahrani¢nich
trzich, predev§im v oblasti nuklearni mediciny, kde vramci CR nema konkurenci.
Je to zplisobeno schopnosti piizptsobit se pozadavkiim zakaznik a také zkuSenosti vedeni

spole¢nosti v mezindrodnim obchod¢.

Komunikacni strategie

Z analytické ¢asti vyplynulo, Ze firma ma nedostate¢nou formu komunikace se zdkazniky,
kterad se ukazala jako jeji velmi slaba stranka. Dusledkem je, Ze firma nemd zaddné nové
zakazniky v oblasti kovovyroby, proto by se firma méla zaméfit praveé na ziskavani novych
odbératelti v tomto odvétvi. ReSenim by tedy bylo vytvofeni komunikaénich strategii
s cilem informovat a ziskat nové zakazniky. Vzhledem k vystavbé nové haly ma firma

velky potencidl a moznost realizovat mnohem vice zakazek.

Firma VarioTec s.r.0. je podnikem, ktery neni ptili§ znam. Na zaklad¢é poptavky odbératelt
a skuteCnosti, ze 55 % objemu vyroby je tvofeno kovovyrobou, se firma rozhodla
pro vystavbu nové haly a ndkupu dvou novych CNC stroji. Vzhledem k o¢ekavanému
narlstu vyrobni kapacity o 10 % Vv pfistim roce a 5 az 10 % v dalSich letech by firma méla
informovat své soucasné i potencialni zédkazniky o svych produktech. Podnik by se mohl
ucastnit vystav v oblasti kovovyroby a kazdy rok tisknout novy katalog vyrobku, kde
by informoval zakazniky o svych vyrobcich a sluzbach. Firma spustila v roce 2013 své
webové stranky, pfes které mohou zdkaznici poptavat zbozi. Poptavku pies webové
stranky vyuzili jednordzové tfi novi zédkaznici. Firmé bych doporucila masivngjsi reklamni
propagaci jeji znacky. Stranky by se mély vice aktualizovat a jednoznacné zde chybi pravé
katalog produktt. Jednou z moznosti je reklama v okresnich novinach, kterou nevyuziva
zadny z konkurentl a kterd byla plivodné dal§im krokem po spusténi webovych stranek.
Zavedenim reklamy lze ocekavat vys§i poptdvku po produktech firmy a timto
se tato znacka dostane do povédomi potencialnich zédkaznikli. Samoziejmé v dobé zavedeni

reklamy lze jen tézko ptedvidat prodejnost produkti.

52



Velice efektivnim néstrojem je pfimy marketing. Firma muize snadno urcit potencidlni
zakazniky a oslovit je pfes email napiiklad zaslanim vySe zminéného katalogu produkti.
Tato Cinnost se muze stait moznosti vybudovéani dlouhodobého vztahu se zakazniky.
Dalsim z vyuzitelnych nastroju je public relations. Pravidelné publikovani vyrocnich zprav

s informacemi pro odbératele je jednou z cest, jak se vyrovnat konkurenci.

Vzhledem k mnozstvi nevelkych sportovnich tyma v okoli by firma mohla popifemyslet
o0 sponzoringu. Sponzorovana ¢astka by pro firmu byla zanedbatelna (5 000 K¢), a piesto

by znamenala reklamu na dresech, na kazdém utkani ¢i v ¢lancich v lokalnich novinéch.

Strategie penetrace, posileni loajality zakaznika

Ve SWOT analyze se jako prilezitost ukdzal nartst prodeji soucasnym zdkaznikiim
a zaroven hrozbou odchod stalého zédkaznika. Realizaci strategie penetrace se firma snazi
0 svllj rozvoj zvySenim objemu prodeji stavajicich vyrobka stavajicim odbératelm.
Jednim z feSeni je poskytovani slev za ndkup vétStho mnozstvi zbozi. Ztraty by byly
minimalni vzhledem Kk tsporam z velkovyroby. Tykalo by se to pouze malych soucastek,
které odbératelé nakupuji ve vétsim mnozstvi. Pii nakupu nad 1000 ks by odbératel dostal

slevu 5%.

Navrh inovace v oblasti lidskych zdroji

Slabou strankou se jevi péfe o zaméstnance a je tu hrozba jejich odchodu. Spole¢nost
by se méla snazit stimulovat zaméstnance k dosahovani vysoké produktivity prace pomoci
ruznych prostiedki, které se shoduji jak s individualnimi cili zaméstnance, tak s cili
podniku. Pée o zaméstnance je nezbytna i z divodu vysokych nakladi a dlouhé doby
na vzdélavani novych konstruktéri a vyvojovych pracovniki. Vzhledem Kk neustalému
rozsifovani firmy a zvySovanim poctu zaméstnancl je nezbytné motivovat je finan¢nimi
1 nefinanénimi odménami, a tim zajistit jejich loajalitu. Po dvou letech prace
ve firmé je pracovnik natolik kvalifikovan, Ze se mize stit konkurencni zbrani
a je nezbytné si ho udrzet.

Zamgéstnance lze motivovat prostfednictvim pravidelnych Skoleni a vzdélavani. Nejveétsi
motivaci by se vSak staly finanéni odmény. Po dvou letech by se jim zvysil plat o 500 K¢
a kazdym rokem pak o dalsich 300 K¢. Dale by se zavedly finan¢ni odmény napiiklad
Vv podobé tukolového hodnoceni zaméstnanci (zaméstnanec ohodnocen na zakladé

mnozstvi prace).
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Na zéklad¢ néakladi na vyuziti komunikacnich strategii a péci o zaméstnance by firma
musela investovat cca 100 000 K¢: 20 % by se vyuzilo na komunika¢ni nastroje (katalog,
reorganizace webovych stranek, atd.), 30 % na ucast na veletrzich a 10 % na mé&si¢ni
reklamu do Hradeckého deniku. Dale se musi pocitat s ndklady na pohonné hmoty
pfi kontaktovani zakaznikli, na které by se vyuzilo 20 % z castky. 20 % by firma

investovala do péce o zaméstnance (vSechny ¢iselné udaje Vv ptibliznych hodnotach).

V ramci nefinan¢nich odmén by zaméstnanci dostavali poukazy v oblasti péce o zdravi
(rekreacni pobyt, rehabilitace, apod.). VSechny tyto aspekty vedou ke zvysSeni vykonnosti
a produktivity zaméstnanct a tim i vy$§im ziskim spolecnosti. Dale lze urcit¢ vylepsit

tymového ducha pravidelnymi firemnimi akcemi.

Investice- zdroj konkuren¢ni vyhody do budoucna

V soucasné dobé¢ firma investovala do vystavby nové haly a rekonstrukce celého objektu.
Zdrojem konkuren¢ni vyhody v budoucnu bude moznost zpracovani vétsiho mnozstvi
zakazek, rozsifeni moznosti vyroby a v neposledni fad¢, rekonstrukce celého objektu, ktera
vytvoii lepsi dojem na zakazniky. V tomto ptipadé neni V nejblizSich letech v oblasti

vyroby nutna dalsi investice.
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Zavér

Hlavnim cilem bakalafské prace bylo vypracovani ndvrhu strategii, které napomohou
ke stabilni pozici na rozvijejicim se trhu a zajisténi konkurenceschopnosti spolecnosti
VarioTec s. r. 0. K dosazeni hlavniho cile byly vyuzity rizné nastroje, konkrétné Portertv

model péti konkurencnich sil, marketingovy mix, analyza konkuren¢niho prostiedi

a SWOT analyza.

Porteriv. model odhalil moznosti ziskani novych zdkaznikii v oblasti kovovyroby.
Jednim z cilii bude zlepSeni komunikace firmy pomoci marketingovych nastrojl: reklamy,

ptimého marketingu, podpory prodeje a public relations.

Také marketingovy mix odhalil vyraznou slabou stranku v oblasti komunikace, proto jako
jeden z cilt bylo stanoveno vytvofeni marketingového oddéleni firmy a zavedeni nastroji

vedoucich ke zvySeni povédomi o firmé a tim 1 zvySeni poctu zdkaznikd.

SWOT analyza odhalila jako pfileZitost nartst prodejli sou¢asnym zékazniklim a zaroven
hrozbu odchodu stalého zakaznika. Z tohoto divodu byla zvolena jako strategie podpora
prodeje, konkrétn€é vyhody pro stalé zdkazniky pro zvyseni jejich loajality. Dale SWOT
analyza odhalila slabou stranku v pé¢i o zaméstnance a hrozbu v jejich odchodu, proto je
jednim z navrh zavedeni jak financnich, tak nefinanénich odmén pro zajisténi jejich

spokojenosti a tim i zvySeni jejich vykonnosti a produktivity.

Z analyzy konkurencniho prostfedi je patrnd silnd pozice spolecnosti VarioTec na trhu.

Nejvétsi hrozbou se jevi dlouhodobé zavedena firma TSS, spol. z Ttebechovic.

Tato prace by méla firmé pomoci pii zavadéni opatieni ke zvySeni konkurenceschopnosti
a udrzeni jeji pozice na trhu. Jeji efektivitu Ize s odstupem casu pozorovat pii zvySeni

hodnoty pro zdkaznika a ekonomické stability firmy.
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