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1 Uvod

Malé a stiedni podniky tvoii vyznamnou slozku ekonomiky. Obrazné jsou
pfirovnavany k ,,patefi‘‘ celé ekonomiky. Zaméstnavaji mnoho lidi, ¢imz snizuji
nezaméstnanost. Casto se také orientuji na odvétvi, ktera nejsou pro velké firmy piilis
atraktivni. Pokud se ale podnik nachazi v odvétvi, ve kterém ma mnoho konkurentt,
a to jak malych, tak i velkych, musi udélat maximum pro to, aby v tomto konkuren¢nim

boji obstal.

Je dulezité, aby podnik nasel svou konkurenéni vyhodu a strategicky ji vyuzil v boji
s konkurenci. V trZznim prostiedi se musi néjakym zplsobem odliSit od ostatnich
podnikii. Pokud pfijde s né¢jakym napadem jako druhy, t€Zko bude konkurovat firmé,
ktera stouto myslenkou a produktem pronikla na trh a zapsala se do podvédomi
zakazniki jako prvni. Firma, ktera ma dlouholetou tradici a know - how, ma
konkurenéni vyhodu oproti firm¢, ktera nové vstoupila na trh. Musi si ale davat pozor
na to, aby si udrzela své stavajici zakazniky a stale byla svou nabidkou atraktivni

a lakala zakazniky nové.

A%

Obecné platné pravidlo tvrdi, Ze je téZsi si zdkaznika udrzet nez ho ziskat. Proto by
firma méla mit se svymi stalymi zédkazniky urcity kontakt. Pfipominat se jim naptiklad
pomoci akénich cen, slev nebo poskytovanim servisu ke svym vyrobkiim. Maly podnik
se musi zaméfovat na své zadkazniky, pfizplsobit se jim a snaZit se splnit vSechny jejich

pozadavky.

Pokud firma ma vyznamné odbeératele i v zahranici, m¢li by jeji jednatelé védét, co
patii v dané zemi K ustalenym obchodnim zvyklostem. Alespoii jednou do roka by
jednatel a zastupci firmy méli jet za svym klientem na obchodni navstévu. Upozornit ho
na novinky v nabidce firmy, inovace a nové pfislusenstvi ke zbozi, které od nas odebira.
Zeptat se Kklienta na to, jak je spokojeny s produkty firmy, co by si pial zménit a co
naopak povaZzuje za vyhody naseho produktu oproti konkurenénim. Osobni jednani je
jednou z nejvétsich vyhod malych a stfednich podnikd oproti velkym firmam. V dnesni

moderni dobé je ale Castokrat podceniovano a nahrazovano emailovou



a telefonickou komunikaci, kterda méa své nesporné vyhody, ale osobnimu kontaktu se

tézko vyrovna.

Svou roli v konkurenceschopnosti podniku maji i dodavatelé. Podnik by m¢l hledat
piredevsim spolehlivé a rychlé¢ dodavatele. Hlavnim faktorem je tu ale také cena, za
které své zbozi nabizeji. Najit co mozna nejlevnéjSiho dodavatele, ktery je zaroven
spolehlivy, rychly a nabizi kvalitni zbozi, je obtizné. Cena dodaného materidlu velmi
ovliviiuje konecnou cenu produktu, proto by podnik mél neustale kontrolovat ceny

svych dodavatelti a ceny nabizené jinymi.

Malé a stfedni podniky by meély co moznd nejvice vyuzivat svych vyhod,

specializovat se a odlisit se od ostatnich podnikii.



2 Literarni prehled

2.1 Definice malych a stfednich podniki

Pro ceskou hospodarskou sféru se ptfi vstupu do EU stdva rozhodujicim
pouzivani pojmu a definice MSP tak, jak je EU stanovila. V tomto smyslu se podnikem
rozumi organizani jednotka, ktera uskuteCiiuje ekonomickou cCinnost (Vodacek,

Vodackova, 2004).
Kategorie MSP

Kategorii stfednich podnikt tvoii organiza¢ni jednotky, jejichz pocty pracovnikl
jsou vrozmezi mezi 50 az 250 zaméstnanych osob. Soucasné jejich rocni obrat
neptekracuje 50 milioni EUR, nebo celkova bilan¢ni hodnota majetku neptesahuje 43
milioni EUR.

Kategorii malych podnikl tvofi organizacni jednotky, které maji méné nez 50
zaméstnanych osob. Soucasné jejich ro¢ni obrat, nebo celkova bilan¢ni hodnota majetku

nepiesahuje 10 miliontt EUR.

V ramci malych podnikli lze wvyclenovat 1 kategorii tzv. mikropodniki.
Jde o organizacni jednotky, které maji méné nez 10 zameéstnanych osob. Soucasné jejich
roéni obrat, nebo celkova bilanéni hodnota majetku nepiesahuje 2 miliony EUR

(Vodacek, Vodackova, 2004).

Ttidéni dle Ceského statistického tfadu, které déli podniky do ti skupin podle

poctu zaméstnanct:
- malé — do 20 zameéstnancu
- stfedni — do 100 zaméstnancu

- velké — 100 a vice zaméstnanct (Bednarova, Parmova, 2010)



Vyznam MSP v CR

Mal¢é a stfedni podniky vytvareji zdravé podnikatelské prostiedi, zvysuji
dynamiku trhu, maji schopnost absorbovat podstatnou ¢ast pracovnich sil, uvolnénych
z velkych podnikti a jsou stabilizujicim prvkem ekonomického systému (Bednarova,

Parmova, 2010).

Vodacek, Vodagkova (2004) uvadgji, ze v Ceské republice jsou MSP §irokou
zakladnou podnikéni. Podle diive uvedenych kritérii EU pro velikost podnikl se 99,8 %
¢eskych podnikl povazuje za MSP.

Zakladni otazkou pro posuzovani mozné prosperity v ¢eskych MSP je, do jaké
miry mohou udrZet svoji pozici a Usp&$nost ve srovnani s velkymi podniky v CR

a zejména v EU.

V dne$nim modernim managementu je ndzorova pozice na konkurencni pozici
MSP ve srovnani s velkymi podniky pomérné vyvazena a zbavena extrémnich ndzort
ve prospéch jedné ¢i druhé skupiny. Statistické udaje prokazuji, ze po dlouh4 desetileti
— a to nejen do dnesni doby, ale 1 v pfedpokladané perspektivé — existuji soubézné jak
velké podniky, tak i MSP. Také jejich tispéSnost ¢i netispéSnost nemize byt statisticky

prokazatelné spojovana s velikosti organizace.

V managementu vyspélych zdpadnich trznich ekonomik pfevazuje ndzor, Ze
klicovym ptedpokladem prosperity organizaci libovolné velikosti je manaZerské uméni
ji vést. Jde o vyrazné zdiraznéni osobni ulohy vedoucich pracovnikli ve srovnani

S ,,neosobnimi‘‘ vlastnostmi organizaci (Vodacek, Vodackova, 2004).
Za dalsi pfinosy MSP lze povazovat:
- zmirflovani negativnich dasledkt strukturdlnich zmén
- subdodavatelé velkych podnika
- vytvéfeni podminek pro vyvoj a zavaddéni novych technologii

- flexibilita a rychlejsi adaptace na pozadavky a vykyvy trhu



- vypliovani okrajovych oblasti trhu, které nejsou pro vétsi podniky zajimavé
- vysokd motivace k vykonu u vlastniki firem

MozZnosti vyuziti potencialu malych a stiednich podnikii v ekonomice je do zna¢né miry
zavislé na prostiedi, kterym jsou obklopeny. Na malé a stfedni podniky negativné

pusobi predevsim:

maléa ekonomicka sila v porovnani s velkymi podniky

- obtizny pfistup ke kapitdlu omezujici moznost financovani rozvojovych

aktivit

- omezeni v odbytu hotovych vyrobki na domdacim trhu a zvySené naklady

pii jeho vyvozu

- slaba pozice v soutézi o vetejné zakazky (Bednarova, Parmova, 2010)

Vyznam MSP v EU

Velky pocet, vySe celkového obratu a podil na zajiSténi zaméstnanosti Cini
z MSP zavazny faktor pro socidlni a ekonomické podminky evropskych zemi. Plati
totiz, Ze valnd vétSina cleni EU celi problémim hrozici ¢i redlné vysoké
nezameéstnanosti. Soub&zné je nutné vyrovnavat se s potizemi pii pruzném vytvareni
novych pracovnich mist a pfilezitosti, jak nezaméstnanost sniZovat. Relativné nizky
objem vazanych prostiedki ¢ini z MSP vyznamny faktor, ktery zajiStuje pruznost
ekonomického systému a vhodnou komplementaritu s velkymi podnikatelskymi

organiza¢nimi jednotkami, zejména pak formou subdodavatelskych vztaht.

Pro MSP ma kli¢ovy vyznam tzv. Evropska charta pro malé podniky. Charta
deklaruje, Ze MSP jsou pro EU patefi evropské ekonomiky a hlavnim zdzemim jeji
konkuren¢ni schopnosti vic¢i ostatnimu svétu, zejména pak mohutné ekonomice USA.
Uvadi téz, ze EU povazuje MSP za kli¢ k feSeni citlivého socialniho problému

zamé&stnanosti, dale pak zékladnu pro G¢innou inovacni politiku nizSich tada, rozvoj



podnikavosti a vytvareni evropské ekonomiky zalozené na znalostech (Vodacek,

Vodackova, 2004).
Odhad pozice ¢eskych MSP v EU

Rozsiteni EU mé tadu dopadl pro stavajici zemé i pro nové Clenské staty. Je
ziejmé, ze v pripadé ekonomickych dopadii piijde jak o pozitivni, tak o negativni
zmény, které se neprojevuji okamzité, nebot’ ekonomicky systém se vyznacuje znacnou

setrvaénosti (Veber, Srpova, 2008).

V pfipadé malych a stfednich podnikii sice na jedné strané rozSifeni EU
riziko nastupu konkurence nejen ve vyrobkové sféfe, ale i v oblasti sluzeb (Veber,

Srpova, 2008).

Startovni podminky ¢eskych MSP pfi jejich postupné integraci do ekonomiky
zemi EU nejsou dnes zdaleka stejné. Ve vétSing pripadu plati, ze nepatii k ,,favoritim**,

a to ani konkuren¢ni pozici, ani svou podnikatelskou aktivitou.

S cilem vytvofit alespont orienta¢ni charakteristiku konkurenéni pozice ceskych
MSP v ramci EU je zvoleno uspofaddni MSP do skupin. Pfitom potfadi charakteristik
MSP podle skupin jiz uvazuje jejich konkuren¢ni pozici, po¢inaje nejlepsi -skupina A
a konce skupinou s dosud neptiznivou situaci — skupina D (Vodacek, Vodackova,

2004).

Stredni podniky a exportni malé firmy, které pracuji v ristovych oborech a maji

kratkodobé&jsi zkusenosti z mezinarodni spoluprace:

V pievazné vétSin€ jde o MSP, které vznikly v 90. letech. Ziskaly jiz prvni
bezprostiedni zkuSenosti ze spoluprace i konkurence s podniky EU. Integraci do EU
obvykle povazuji za pfirozené pokracovani procesu svého rozvoje a maji zdjem o rychlé
uplatnéni se v rdmci EU. VétSinou se na dal$i spolupraci soustavné ptipravuji a usiluji
o to, ziskat pozici stabilnich subdodavatelt velkych a vétSich zahrani¢nich stfednich

podnikid. Opravnéné oc€ekavaji silnou konkurenci ze strany zdrojové 1épe vybavenych



a zpravidla siln€jSich zahrani¢nich podnikii EU s globalngjsim pasobenim (Vodacek,

Vodackova, 2004).

Ke konkurenénim pfednostem firem této skupiny patii jejich plsobeni
Vv rozvojovych oborech, a tim i dobry vztah k inovaéni politice. Casté je také dobré
kvalifikac¢ni zdzemi odborné i1 jazykovée pripravenych pracovniki, vétSinou pak mladsi
generace. Pozici znacky a kontakty v mezindrodnim prostiedi si vSak teprve vytvareji.
Pro tuto skupinu je podstatné piejit na proaktivni rozvijeni partnerské spoluprace
se silngj$imi a téz rovnocennymi partnery v ramci EU. Opét plati nezbytnost vyhybat se
pokud mozno konkuren¢nim stfetim se silnéj$§imi partnery (Vodacek, Vodackova,

2004).

2.2 Konkurenc¢ni sily pisobici na MSP — Popis Porterova

modelu

Konkurenéni sily jsou silné zavislé na konkrétnim charakteru jednotlivych
podnikatelskych oblasti. Pro jejich rozbor a uplatnéni v praxi MSP je vhodné si
uvédomit, co vlastné jednotlivé konkurenéni sily predstavuji a jak se Ize snimi
vyrovnat. Tyto poznatky jsou pak vychodiskem pro tvorbu konkuren¢ni strategie MSP
a taktiky jeji realizace (Vodacek, Vodackova, 2004).

1. Prvni konkuren¢ni silu predstavuje konkurence Vramci uvaZované

podnikatelské oblasti.

Jde o soutéZeni mezi vyrobci stejnych nebo funkéné podobnych vyrobkl

a sluzeb. Za podstatné se obvykle povazuji tyto faktory:

- Rozsah a atraktivnost pfilezitosti. Cim méné piilezitosti je, tim je sice
ostfej$i vzajemna konkurence firem, které jiz v oblasti ptsobi, ale vstup

pro nové konkurenty obvykle ztraci na atraktivnosti.



- Pocet a ekonomické charakteristiky  jednotlivych  konkurentd.
Jde pfedevsim o kapitalovou silu a dalsi faktory mocenské pozice firmy,
rozsah podnikani, tradici vyrobce, resp. jeho znacky, moznosti marketingu.
Plati, ze ¢im vice silnych soupeii — tim je mén¢ redlna nadéje na uspéch

v konkurencnich stfetech (Vodacek, Vodackova, 2004).
- Ukazatele hodnotové metriky jimi dodavanych vyrobka a sluzeb.

Plati zde, ze kdo je lepsi v parametrech za stejné naklady, ten ma vétsi nadéji

na podnikatelské uplatnéni.
- Naéklady spojené s nezbytnym rozvojem vyrobku a sluzeb.
- Skladba nékladl na uvaZované vyrobky a sluzby.

- Néklady spojené se zménami ¢i nezbytnou modernizaci dosavadni vyroby

a ob¢hu.
- VyuZiti dosavadnich kapacit vyroby.
- Vybavenost vyrobki a vyrobné-hospodaiska naroc¢nost s tim spojena.
Konkurence dodavateli

- Parametr hodnotové metriky dodavanych vyrobkli, surovin, materialt
a sluzeb, které dodavatel pro MSP zajiSt'uje. Konkurencni sila mize byt silna

zejména v piipadech, kdyz jde o dodavky pro MSP.
- Konkuren¢ni podminky v dané podnikatelské oblasti.

Vyznam zde maji zejména pocty dalSi potencionalnich dodavateld.
Dodavatel miize na MSP konkurencné piisobit v ptipadech, kdy ma moznost

nahradit ho jinym zékaznikem.
- Podminky prostiedi pro konkuren¢ni i nekonkurenéni vztahy.

- Zavislost dodavatele na odbéru jeho vyrobkli odbératelem.



Vyhodnost ¢i nevyhodnost logistickych podminek pro dodavky k odbérateli.

Schopnost dodavatele rychle a spolehlivé reagovat na ménici se podminky

odbératele (Vodacek, Vodackova, 2004).

Konkurence kupujicich

Parametry hodnotové metriky, které kupujici vici prodavajicimu MSP
kladou na dodavané vyrobky a sluzby. Kupujici se snazi ziskat pozadované
vyrobky a sluzby s potfebnymi parametry od MSP za vyhodné ceny.
Zpravidla se k tomu vyuziva porovnani s parametry dalsich potencialnich

dodavatela.

Konkurencni podminky v dané podnikatelské oblasti.

v

Zde obvykle plati, ze ¢im vice moznosti kupujici ma, tim silnéjsi je jeho

konkuren¢ni tlak na MSP, aby ustoupil jeho pozadavkim.
Realnd moznost prechodu kupujiciho k jingym dodavateltim.
Podminky prostfedi pro konkuren¢ni 1 nekonkurencni vztahy.
Zavislost MSP na odbéru dodavek kupujicim.

Schopnost MSP rychle a spolehlivé jednat na meénici se podminky
kupujiciho.

Potencionalni novi konkurenti, ktefi hrozi vstupem na trh

Rozhodujici je inovacni uroven vyrobkti a sluzeb, se kterymi novi
konkurenti hodlaji vstoupit na trh, a jeji mozny dopad na hodnotovou
metriku odbérateld. Pokud nové vstupujici konkurent pfichazi s vyrobky
a sluZzbami, které znamenaji pro odbératele zlepSeni hodnotové metriky, pak

je nutné mit se na pozoru.

Je podstatné, do jaké miry ma konkurent zajistén prechod do nové oblasti
podnikani, jak zvladne ekonomii z rozsahu nové vyroby, zda miiZze pouZit

svoji existujici obchodni sit’ 1 pro prodej novych vyrobkt a sluzeb atd.



- Kvalita managementu.

- Jak a do jaké miry md konkurent pro svoji novou vyrobu zajiSténu

infrastrukturu dodavatelskych vztaht (Vodacek, Vodackova, 2004).

- Musime téz vzit v ivahu, zda novi zahrani¢ni vyrobci vstupujici na ¢esky trh
maji ¢i nemaji zajisténou podporu organt statni a vefejné spravy, zda nejsou

kryty dosud nezndmymi aliancemi apod.

5. Vznik novych konkurenti, ktefi dokaZou nahradit dosavadni prodavané

vyrobky a sluzby svych protivnikii na trhu novymi substituty

- Rozdil vinovaéni tGrovni a parametrech hodnotové  metriky.
Je nutné pocitat s tim, Ze nové substituty za ur¢itou dobu né€kolika malo let

vytésni dosavadni zastaralé vyrobky.

- Pro vyrobce, ktefi vyuzivaji substituce dosavadnich vyrobkid a sluzeb
kvalitativné novymi produkty, ¢asto neni snadné vstoupit na novy trh
bez pracného vytvoreni novych distribu¢nich siti, vytvotfeni pozice znacky,

rozsahlého a nédkladného marketingu apod.

- Je nutné se zamyslet, zda proklamovany substitut neni jen sondou, ktera

sleduje jiné cile (Vodacek, Vodackova, 2004).

Obr. 1 — Portertiv model péti sil

NHové vstupujici

Dodavatelé Zakaznici

Konkurenéni ‘1
prostredi
s

Substituty a lﬂ

[

komplementy

Zdroj: http://www.strateg.cz
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2.3 Charakteristika pojmu konkurenceschopnost

Mnoho instituci a autorti, napiiklad Svétové ekonomické forum, Markusen,
Porter pouzivaji termin ,,konkurenceschopnost®‘ pro vyjadieni ekonomické prevahy
konkrétni narodni ekonomiky, pfipadné firmy nad konkurenci v ramci hospodarské
sout¢ze, a to jak domadci, tak 1 mezinarodni, pficemz je nutno rozliSovat
konkurenceschopnost na makroekonomické a na mikroekonomické trovni a dale

konkurenceschopnost firmy v ramci daného trhu (Marini¢, 2008).

Podniky jsou konkurenceschopné, kdyz dosahuji trvalého rstu v pracovnich
silach a celkového faktoru produktivity, ktery jim umozni mit nizs$i nédklady na jednotku

vystupu a lepsi nenakladové charakteristiky nez ostatni firmy (Skokan, 2004).

Konkurenty jsou firmy, které se snazi uspokojit stejné potieby stejnych
zakazniki a jejichz nabidka je podobnd. Firma se musi mit na pozoru pted latentnimi
konkurenty, ktefi mohou pfijit s jinym, nebo zcela novym zplisobem uspokojovani

stejnych potieb (Fotr, 1999).

Konkurenceschopnost na firemni Grovni lze chapat i1 jako schopnost vyrabét
a prodavat konkrétni produkt za podminky zachovani rentability. Konkurenceschopna
firma musi byt schopna v pfipadé€ potieby sniZit vyslednou cenu produktu a nabidnout
vy$$i kvalitu nez jeji konkurenti. Toto tvrzeni lze opfit o produkéni teorii, podle niz
snaha firmy maximalizovat zisk vyvolava tlak na jeji produkéni schopnost, kterou je
podminén objem prodeje a tedy konkurenceschopnost. Firmy zvySuji svoji produkci
a prodej natolik, nakolik existuje v ramci trhu piilezitost realizovat zisk. Pravé zisk
akceleruje konkurenceschopné firmy (dosahujici vys$i miry rentability) prosadit se
na trhu a pravé ztrata zptsobuje ztratu konkurenceschopnosti a trzni pozice, protoZe jak
ze zminéné produkéni teorie vyplyva, generovat zisk a expandovat na trhu mohou pouze
trzni cena produktu, a zaroven s niz§imi néklady, neZ je toho schopna konkurence.
Uroveti nakladii se proto stavd jednim z rozhodujicich determinantii konkurenéni

schopnosti firmy (Marini¢, 2008).
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Determinanty konkurenéni vyhody

Zakladnimi zdroji konkurenc¢ni

management, jsou jednak originalni dovednosti a kompetence vlastni pouze konkrétni

vyhody firmy, jak je vnimad znalostni

firmé, ale i reprodukovatelné dovednosti a kompetence, vlastni vice firmam:

- Originalni dovednosti a kompetence mohou mit jak hmotny charakter
(tangible assets — zafizeni a technologie zalozené na intelektualnich
majetkovych pravech, exkluzivnich licencich a ochrannych znédmkéch,

patentech), tak nehmotny charakter (intangible assets — know-how,

organizacni systém, procesy, stratgické partnerstvi atd.)

- Reprodukovatelné¢ kapacity jsou napiiklad stroje a technické zafizeni,

financni  zajiSténi,

a védomosti, neexkluzivni licence (Marini¢, 2008).

Obr. 2 Kauzalni vztahy jednotlivych elementti konkuren¢ni vyhod

marketingovd politika,
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Jak je patrné z obrazku 2, pilifem konkuren¢ni vyhody na podnikové urovni je produkt
pfedstavujici hodnotu, a to jak pro zdkaznika, tak pro vyrobce. Hodnotu pro zakaznika
ovlivituje pfedevSim jedineCnost vyrobku a ,vnitfni‘‘ kvalita vyrobku vnimana
zékaznikem (schopnost uspokojit potfebu, jeho ocekavani). Z pohledu vyrobce je
vysledna hodnota determinovana celkovou rentabilitou (efektivitou), sniz je tento
produkt vyrabén, protoze jak jiz bylo zminéno, snaha maximalizovat zisk ovliviiuje

distribu¢ni funkci podniku.
2.4 Konkurenc¢ni vyhoda, jeji méreni a hodnoceni

Konkurenceschopnost firem se odvozuje od konkurenéni vyhody, kterou
firmy ziskaly svymi zplsoby vyroby a pusobenim na trzich ve srovnani se svymi

soupeti na trhu (Skokan, 2004).

StéZejnim predpokladem vyuZiti teorie konkurenéni vyhody ve firemnim fizeni
je konstrukce a vyuziti takovych nastroji méfeni a hodnoceni, které by propojovaly
finan¢ni i nefinan¢ni ukazatele do koherentniho systému. Takovou moznost nabizi
strategicky systém méfeni vykonnosti — Strategic Perfomance Measurement (SPM).
SPM odstraniuje nedostate¢né propojeni finan¢nich a nefinan¢nich ukazatelti v zndmych
Systémech meéfeni a nabizi nové pfistupy v feSeni. SPM prepisuje firemni strategii
do méfitelnych cild a zpétn€ pomoci jednotlivych ukazateli vykonnosti (finan¢nich,
strategickych a operativnich) do komplexniho nastroje méfeni, do systému hodnoticiho
splnéni stanovenych cill. Je nutné zdiraznit, ze SPM se neomezuje pouze na vyuZzivani
ukazateld vychazejicich z ucetnictvi, ale snazi se o vyvazené propojeni finan¢nich
ukazatelli s ukazateli nefinan¢nimi, které¢ Casto vystihuji konkrétni jevy ptesnéji nez

ukazatelé finan¢ni (Marini¢, 2008).

Porter je nejvétsi a pravdépodobnosti nejslavnéjSim profesorem na Harvard
Business School a jiz mnohokrat se vyjadiil k otazce potieby odliSeni se od konkurence.
Ve svém poslednim sborniku ¢lankti nazvanych On competition (K otazce konkurence)
definuje Michael Porter kvalitu vyrobku a zakaznikovu spontannost. Poukazuje na to, Ze

je od sebe nutné oddélit provozni efektivitu a strategické umisténi vyrobku.

13



Pod pojmem provozni efektivita rozumi schopnost vykonavat stejné cinnosti
lépe, nez je vykonavaji naSi konkurenti. Muze byt zdrojem kratkodobych
konkurencnich vyhod, ale v dlouhodobém horizontu neni tato vyhoda dostacujici. Podle
Portera se spolecnosti snazi stale vice standardizovat, coz zakonité vede ke stale vétsi
podobnosti. Tento jev povaZzuje za negativni a zduraznuje, ze spolecnosti se potiebuji
profilovat odlisn¢ od svych konkurentii, coZ znamend, Ze museji nalézt svou jedine¢nost

(a smysluplnou) zvlastnost (Trout, Rikvin, 2006).

4

,,Provozni efektivita znamend, ze vSichni bézi stejny zavod, ale my bézime
rychleji, *“ ¥ikd Michael Porter. ,,Ale strategie je bézet takovy zavod, o kterém dopiedu

vime, Ze ho miZzeme vyhrat.
Tradice je odliSujici mySlenka

Tradice mize napomoci vyclenit vyrobek z houfu dalsich vyrobkt. Mize to byt
velice silnd  myslenka, jak se odlisit. Psychologicky je nesmirné dilezité mit
dlouholetou tradici, protoze spotiebitelim tim poskytujeme potiebnou jistotu pro jejich

spravny vybér (Trout, Rikvin, 2006).
Rodinné dédictvi

Ve svéteé, ktery je svédkem toho, jak se velci stavaji jesté vétSimi, je jednou
z u¢innych cest, jak se oddélit od houzevnaté masy konkurentd, zlstat vérny rodinnému
podniku. Je to ukol nelehky, zejména diky danim a mladé generaci, pfesto je to velmi

silny koncept, pokud bude rodina drzet pohromadé¢.

Lidé¢ se zdaji byt k rodinnym podniklim vstficnéj§i ve srovnani se
studenymi, neosobnimi vetejnymi spole¢nostmi, které jsou zavislé na skupin€ lakomych
podilnikt. Clenové rodiny ale mohou byt stejné lakomi. Ale piestoZe se o tom vefejné
nemluvi, je tato lakota drzena pod pokli€¢kou. O rodinné firmé je zndmo, Ze se vice
zajimé o svij produkt nez o akciovou hodnotu firmy. Lepsi hodnoceni ziskavaji také
tim, Ze se zajimaji o véci vefejné, nebot’ se vétSinou jednd o obyvatele mésta, ve kterém
byla dana firma zalozena. Zjistili jsme, Ze i ke svym zaméstnanclim se chovaji jako

k ¢asti své rodiny. Panuje tady duch spole¢ného ristu (Trout, Rikvin, 2006).
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4

Odbornost je odliSeni

Lidé, kteti se soustiedi na specifickou ¢innost ¢i specificky produkt, se stavaji
pro ostatni lidi impozantni. Vnimaji je jako odborniky. Odbornikiim se pfipisuji veétsi
znalosti a zkuSenosti, nez jaké si zaslouzi. Toto tvrzeni se bude zdat méné prekvapivé,
kdyz se podivame na deinici slova odbornik: ,,Odbornik je ten, kdo méa v dané oblasti
dostate¢nou praxi a potfebné znalosti.** Tedy obracené. VSestrannému clovéku se
ziidka zadéava expertiza. V tomto piipadé nejde o potencialni kvalitu dila. Selsky rozum
nam, potencialnim zakaznikim, jednoduse veli, Ze jediny clovEk ¢i obchodni spole¢nost

nemuze byt expertem ve vSech oborech ¢innosti (Trout, Rikvin, 2006).

Jelikoz proces odliSeni se odehrava v lidskych myslich, specialisté maji zbran,
diky niz si mohou potencialniho zékaznika koupit pfedem. Mohou se zaméfit na jeden
vyrobek, jednu vyhodu a jedno sdéleni. Specialista ma redlnou Sanci uvést svou
specializaci jako prvek svého odligeni. Usp&$ny specialista musi ve své specializaci
vytrvat. Nemtize zacit dohanét ostatni podniky, protoze v tom okamziku zacne nicit

svou image specialisty.

Vétsina obchodnikil se nerada nechavd omezovat jen jednim druhem
podnikani ¢i specializace. Chtéji se UcCastnit co nejvétSiho poctu akci. Co si ale
neuvédomuji, Ze jakmile se vydaji na cestu, kterd je urcena jinym spolecnostem,
oteviraji také své dvete pro jinou spole¢nost, ktera se miize specializovat v jejich oblasti
(Trout, Rikvin, 2006).

2.5 Konkurencni strategie

Analyza chovani konkurence je dalsi oblasti, kterou musi management podniku
dikladné prostudovat, aby mohl vytvofit strategii, kterd umoZzni podniku prosperovat.
Jednou z klicovych vlastnosti Uspésné strategie je jeji jedineénost a odliSnost

od strategii konkurentii. Proto analyza konkurence hraje velmi diileZitou roli (Smida,
2003).
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Cilem je ziskat informace o soucasné a potencidlni konkurenci a rivalit¢ mezi
firmami, které poskytuji tentyz produkt nebo alternativni zplsob uspokojeni dané

potieby (Kotler, Armstrong, 2004).

Studium konkurence nesmi byt chépano jako snaha nalézt zptsob, jakym
eliminovat soupefovu konkuren¢ni vyhodu, ale jako snaha identifikovat oblasti,
ve kterych se od konkurenta miizeme odlisit a vyuzit je k nenapodobitelnému vytvoreni

hodnoty zékaznikovi a k dosaZeni monopolniho zisku (Smida, 2003).

Od konkurence se muze podnik ucit ve tfech zakladnich oblastech. Jedna se
o studium zakladnich kompetenci konkurenta, studium neocekavanych uspéchi

a neuspécht a studium konkuren¢nich produktt.

Studium zékladnich kompetenci konkurenta ndm pomize zjistit, v ¢em je
vyjimecny, jakd kombinace zdrojii mu umoznila ziskat konkuren¢ni vyhodu, vzhledem
k jakym zakaznikdm ji uplatiiuje. Cilem rozboru konkuren¢ni vyhody soupefe musi byt
snaha nalézt zpusob, jakym se mize nas podnik odlisit a ziskat konkurencni vyhodu.
podnik miZe tudiz trh oslovit V nejlepSim ptipadé jako druhy, coZ nikdy nezajisti

vedouci postaveni (Smida, 2003).

Studium neocéekavanych tispéchtl a netispéchtl predstavuje dalsi vyznamny zdroj
uceni se od konkurence. Jejich vyjasnéni podniku ukaze konkurentovy silné a slabé
stranky a piipadné pfilezitosti a hrozby, které trh nabizi. Podnik se musi zaméfit
na slabé stranky soupefe a hledat cesty, kterymi 1ze poskytnout zklamanym zakaznikiim

maximalni hodnotu (Smida, 2003).

Posledni zékladni moZznost uceni se od konkurence piedstavuje rozbor
konkuren¢nich produktti. Opét je tieba zdaraznit, ze jakakoliv imitace je zcela
nepfipustna. Vse, co se podnik od konkurence nauci, musi aplikovat na svou situaci
a neustale se ptat: ,,Jak mizeme vyuzit nase prednosti k tomu, abychom si vytvoftili

konkurenéni vyhodu, kterou na$ konkurent nebude umét napodobit?“* (Smida, 2003).
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Pii analyze stavajici konkurence zjiStujeme piehled hlavnich konkurentd.
Dutlezité je posoudit jejich situaci, chovani na trhu, finan¢ni zdzemi, strategie, reakce
v ptipad¢ ohrozeni. Pozornost vénujeme hodnoceni slabych a silnych stranek

(Dedouchova, 2001).

2.6 Specifické prednosti a vhimané hodnoty

V soucasném superkonkurenénim globalnim prostfedi nemtze ptezit zadna
firma, kterda nema urcité specifické prednosti. Specifickou prednosti se rozuméji urcité
osobité vlastnosti, jimiz se firma odliSuje od ostatnich firem. Tyto vlastnosti musi
zakaznici vnimat, brat je v uvahu pii rozhodovani o koupi a pfiméfené za né platit.
Casto byva pouZivan téZ termin ,.konkurenéni vyhoda‘‘. Tento termin viak navozuje
pfedstavu, Ze jde o néco objektivné daného (napf. uréitd zemépisna poloha).
Ve skutecnosti vSak si firma své specifické ptfednosti musi vytvofit pfedevSim svou
aktivni ¢innosti. Objektivni podminky mohou prosperité firmy pochopitelné napomoci,

nejsou vSak samy o sob& zdrojem trvalé prosperity (Soucek, 2005).

Specifické prednosti musi mit ur€ité¢ vlastnosti. PfedevSim je zdkaznici musi
vnimat. Musi tedy byt schopni zjistit, ze produkt viibec urcité vlastnosti ma. Dale musi
pochopit, Ze tyto vlastnosti mize uzite¢né vyuzit ke svému prospéchu. Konecné musi
byt ochoten za tyto vlastnosti zaplatit cenu, kterd minimaln€ pokryje néaklady
na vytvoreni téchto vlastnosti. Firmy 21. stoleti musi proto pouzivat tzv. mapy
vnimanych hodnot. Vyznacuji se zde dulezité vlastnosti produkti a naklady na
vytvotfeni kazdé z nich. Poté si firma u zdkaznikli ovétuje, zda pro zédkaznika i firmu je
efektivni tyto vlastnosti produktu vytvaret. Dulezité je zajistit shodu stanovisek obou
obchodnich partnert (Soucek, 2005).

Zakaznik se tak stdva spolutviircem produktu, ktery je takto ptizpiisobovan jeho
individualnim pozadavkiim. Mluvime o costumizaci ¢i personalizaci produktd, tj. jejich
pfizptsobovani specidlnim potiebdm skupin zdkaznikli nebo dokonce jednotlivct. Je to

jedna z dulezitych tendenci 21. stoleti (Soucek, 2005).
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V konkuren¢nim prostiedi si tak producent primarné¢ hleda odbératele a tomu
podle jeho prani vyrobi produkt §ity na miru, u kterého vi, ze jej odbératel koupi.
Konkurencni vektor co do velikosti, orientace a hodnoty konkuren¢nich vyhod sméiuje

na odbératele ( Cichovsky, 2002).

Agresivni firmy pracuji pfi tvorbé marketingového planu timto postupem.
Vychozi zékladnou je u nich detailni znalost situace zdkaznikl, na jejimz zaklad¢
kvantifikuji jednotlivy prodejci individualni poptavku jednotlivych zédkaznikii ve svych
teritoriich, a z téchto udajii se potom jako mozaika skladd odhad agregéatni poptavky.
Vlastni prodeje se potom vyd¢li timto udajem a dostaneme skute¢ny, aktualni a hlavné

realny odhad firemniho podilu na trhu (Bures, 2002).

Specifické ptednosti plni sviyj kol urcitého, pro firmu uZzitecného monopolu. Proto
nesmi byt snadno a rychle a levné napodobitelné. Samoziejmé, Ze konkurence bude
usilovat o napodobeni specifickych prednosti tspésné firmy. Proto firma musi pocitat

S tim, Ze zdkaznikim je nutné nabizet stale nové specifické pfednosti (Soucek, 2005).
2.7 Vyznam inovaci pro konkurenceschopnost podniku

Firmy byly a jsou vystaveny vlivim vnéj$iho ekonomického prostiedi a piimé
konfrontaci s nim, pfi¢emz uspét mohou pouze ty, které jsou schopny ve stale vice se
globalizujici sv&tové ekonomice uspét v ekonomické soutézi. Probihajici proces
globalizace a zmény, které s sebou piinasi, tj. urCujici role nadnarodnich spolec¢nosti,
tvrda konkurence a rozhodujici role spotiebiteltl (zdkaznikil) na trhu, vytvaii silny tlak
na snizovani nakladt podnikl a vyzaduje mimo jiné rovnéz zménu v pfistupech k fizeni
nakladi a vtvorbé cen. Podniky vSak setrvévaji v tradicnich pfistupech a v fizeni
nakladi a vtvorbé cen nevyuZzivaji teoretické poznatky. Tak se zhorSuje jejich
konkurenceschopnost Vv soucasném obdobi a podniky si nevytvaieji ptiznivé
predpoklady do budoucna (Raska, 2007).

Konkurenceschopnost firmy je charakterizovana jako jeji uméni trvale Gspé$né
soutézit se svymi soupefi v podnikdni — konkurenty na cilovych trzich, pficemz

podnikatelskd vykonnost je schopnost firmy zhodnotit do jejiho podnikani vloZeny
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kapitdl — firma musi vytvafet pfidanou hodnotu. Méfitkem urovné podnikatelské
vykonnosti pak neni vySe dosahovaného zisku, ale uroven jeji konkurenceschopnosti

(Ragka, 2007).

Konkurence neodlu¢né nalezi ke kapitalistickému produktivnimu procesu.
Teprve v konkurenci se naplno projevi zakonitosti inherentniho kapitalu. Konkurence je

sama netvofi, ale dava jim jevovou podobu (Jirasek, 2004).

Je mozno prokazat tvrzeni, ze i malé¢ a stfedni podniky v podminkach
hospodatstvi CR jsou schopny uplatiiovanim modernich metod finanéniho ¥izeni
managementem firem konkurovat kterékoli zemi EU, a to také vzhledem ke skute¢nosti,
ze management podnikl s del$i historii zna cesty i metody ztroceni jak dlouhodobych

zkuSenosti, tak také implementaci novych trendt do ¢innosti své firmy (Raska, 2007).

Jestlize nejistota je trvalou soucasti dnesni reality podnikani, a tedy jedinou jeji
jistotou, a konkurence na svétovych trzich je vlivem globalizace stile intenzivnéjsi,
pricemz nové technologie méni dosavadni styl Zivota, jak je potom mozné zajistit

vysokou troven konkurenceschopnosti dne$ni firmy?

Odpovédi se nabizi hned nckolik: provadét pravidelné inovace firmou
nabizenych produktii a sluZzeb, modernizovat trvale vyrobni technologie, hledat nové
distribu¢ni cesty a uceln€ vyuZivat prostfedky informacnich a komunikaénich spojeni
S provedenim podstatné organizani zmény vnitiniho prostfedi firmy, rychle dopliovat
chybéjici podnikatelské zplsobilosti a zdroje zapojenim se do ucelné strategické

aliance.

Firma si musi uvédomit, co bude vynosné a do ¢eho proto investovat prioritné, a co je

nutné ucinit, aby to bylo skutecné vynosné.
Ptitom vlastnicka strategie firmy fesi prave tyto otazky:
e Kter¢ investice podpofit a proc?

e Jak velkou navratnost investic je nutné dosdhnout? (Raska, 2007).
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3 Metodika

3.1 Cil

Hlavnim cilem bakalafské prace je analyza konkurenceschopnosti vybraného
podniku. Charakteristika vnéjSiho prostiedi podniku. Srovnani s hlavnimi konkurenty
daného podniku. Navrh na zlepSeni soucasné situace z hlediska konkurenceschopnosti

podniku.

3.2 Metodicky postup

3.2.1 Struktura prace

Ke splnéni zadanych cilii bylo nutné studium odborné literatury s tématikou
tykajici se konkurenceschopnosti malych a stfednich podnikt. Na jejimz zaklad¢ vznikl

literarni ptehled, ktery vysvétluje tuto problematiku a objasniuje pojmy s ni spojené.

V druhé ¢asti této prace je charakterizovan vybrany podnik, jeho SWOT
analyza, historie, organizacni struktura, lokalizace a vybavenost podniku a také cile,

kterych by podnik chtél dosdhnout, aby zlepsil svou konkurenceschopnost.

V dalsi casti je charakterizovdno vné&jsi okoli podniku, ptedevSim jeho

dodavatelé.

Nasledujici ¢ast prace se zabyva charakteristikou hlavnich konkurentli podniku.
Jednotlivé konkuren¢ni firmy jsou zde podrobné charakterizovany. Ke kazdé z nich je

vytvofena SWOT analyza a také celkové hodnoceni dané firmy.

ZavéreCna Cast této prace je vénovana porovnani vybraného podniku s jeho
konkurenty. Na zdklad¢ tohoto porovnani vznikl ndvrh na zlepSeni

konkurenceschopnosti vybraného podniku.
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3.2.2 Pouzité metody

K analyze konkurenceschopnosti vybrané¢ho podniku byl pouzit fizeny rozhovor
s jednatelem firmy. Charakteristika konkurentll firmy vznikala z vefejné pfistupnych
informaci, které o sob¢ firmy uvadély na svych webovych strankach. Také bylo ¢erpano

Z obchodniho rejstiiku firem.

e Rizeny rozhovor

Pro zjisténi nezbytné nutnych informaci o vybraném podniku byl nékolikrat
proveden fizeny rozhovor s jednatelem podniku. Hlavni rozhovor je uveden v pfiloze 1.
Sklada se z otdzek tykajicich se zdkladni charakteristiky podniku, jako je napiiklad jeji
pravni forma podnikani, pocCet zaméstnancii, hlavni ¢innost podnikani a charakteristika
hlavnich vyrobki podniku. Dale byl zaméfen na zmapovani informaci o silnych
a slabych strankéach, ohrozeni a pfiilezitostech podniku, ze kterych vznikla SWOT
analyza. Posledni ¢asti rozhovoru byly cile, kterych by chtél podnik v budoucnu

dosahnout.

e SWOT analyza

SWOT analyza je velmi vhodnou metodou, jak popsat silné (ang: Strengts) a slabé
stranky podniku (ang: Weeaknesses), jeho pfilezitosti (Opportunities) a ohroZeni
(ang: Threats). SWOT analyza byla provedena u vybraného podniku a také u vSech jeho
konkurentii, mezi které patiti TRIGA — MF, Otavské strojirny, KAME — VM, NEKR
SERVIS a RENOMAG.

3.2.3 Zdroje informaci

Pro prvni cast bakalaiské prace byla zdrojem informaci odbornd literatura
vénujici se problematice konkurenceschopnosti malych a stiednich podniki, na jejimz

zaklad€ vznikl literarni prehled.
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Pro dalsi casti bakalatské prace slouzily jako zdroj informaci interni materialy
firmy a také informace ziskané fizenym rozhovorem s jednatelem firmy. K ziskani
informaci o konkurenc¢nich podnicich byly zpracovany vefejné piistupné informace

Z jejich webovych stranek a také informace z obchodniho rejsttiku firem.
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4 Charakteristika firmy

BT STEEL
e Zalozeni: 2000
e Obor podnikani: Kovoobrabéni

Vyroba stroji s mechanickym pohonem

e Pravni forma spolecnosti:  Spolecnost s ru¢enim omezenym

e Pocet zaméstnancii: 8

e Velikost vyrobni haly: 450 m?

e Cinnosti firmy: Kovoobrabéni, svareni, piskani, lakovani, montaz
e Sluzby: Doprava zbozi

Montéz vyrobki vlastnich 1 dodanych
Servis a opravy vyrobki
Odborné¢ poradenstvi

e Vyhody: Rychlé jednani a vytizeni zakdzek
Tradice
Vedeni v misté spolecnosti

Rychld reakce na vSechny pozadavky a ptani

zékaznikl
Moznost odbéru piimo z firmy

Zakéazkova vyroba — rychly odbyt
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e Nevyhody

Zavislost na subdodavatelich

Pokud chybi potiebny stroj, je potfeba kooperace

s jinou firmou

Smluvni doprava na rozvoz zbozi

Mala

vzdélanost  potenciondlnich  novych

zaméstnancl v tomto oboru a obsluze stroju

SWOT analyza firmy BT STEEL

Tabulka 1 — SWOT analyza BT STEEL

Silné stranky

Velice kvalitni vyrobky
Tradice

Rychlost

Ptizptisobeni zakaznikovi

Slabé stranky

Spoluprace s mnoha dodavateli - ovliviuji
terminy vyhotoveni zakazek

Mal4 vzdélanost potencionalnich novych

zaméstnancu v oboru

Specializace Chybé&ji nekteré dilezité stroje
Piilezitosti OhroZeni

Nékup novych stroji — rozsifeni nabidky
vyrobki
Dotace

Novi stali odbératelé

Vstup jiného silného konkurenta na trh
Spatny piistup k dotacim

Neocekavana situace na daném trhu

Zdroj: Vlastni vyzkum

e Celkové hodnoceni firmy: Firma BT STEEL ma velice dobré postaveni

na mistnim trhu. Jejich nabidka a zaméfeni je natolik specialni a propracovana,

ze se nemusi obavat vstupu novych konkurentl, nebot” je velmi mala

pravdépodobnost, Ze by se zaméfili na vyrobu téch samych vyrobkl jako méa

firma BT STEEL.
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V jejim blizkém okoli plisobi jen velmi maly pocet konkurencnich podnikda.
Tato firma ma dlouholetou tradici a také je to rodinny podnik, coz vytvafi
piijemnou atmosféru a osobitejsi jednani se zakaznikem. Jejich hlavni piednosti
oproti velkym firmam je rychlost, s kterou dokazou zhotovit dany vyrobek.
Velka prilezitost by pro tuto firmu byla dotace na nové a potiebné stroje, ktera ji
zatim byla vzdy zamitnuta. Tim by rozsifili svou nabidku a nemuseli by
vstupovat do kooperaci s jinymi podniky. Firma vyrabi své vyrobky dle ISO
norem, ale certifikat kvality ISO jako takovy nemad, protoze to zatim neni
potieba a zadny odbératel si certifikované ISO vyrobky nezada. Pokud by byla

potieba tyto normy zavést, mohlo by to nastat ihned a bez problémii.

4.1 Historie firmy

Historie této firmy je velice zajimava. Firma BT STEEL vznikla v poloviné roku
2000 jako spolecnost srucenim omezenym. Zalozili ji dva spoleCnici. Prvnim
spolecnikem byl pan FrantiSek Triska, kterému pfipadlo 30 % obchodniho podilu.
Druhym spole¢nikem byla $vycarska spole¢nost Keiser a.g.. Firma vznikla za uc¢elem
nakupu zbozi a jeho dalSimu prodeji, jednalo se pfedevSim o nakup kovi, plecht
a dalSich pottebnych surovin. Firma hledala vhodné a nejlevnéjSi dodavatele,
odkupovala od nich zbozi, zdokonalovala ho a opracovavala ho a dale prodavala
do zahrani¢i. Pak ale nastaly ur¢it¢é zmény. Firma zafala tak dokonale a kvalitné
zpracovavat dané nakoupené produkty, Ze se vedeni této firmy rozhodlo, Ze firma
plynule ptejde pouze na vyrobu vyrobkl z oceli a bude slouzit jako hlavni dodavatel
do zahrani¢i. Firma stale prosperovala a rostla, byla postavena nova hala a nastaly dalsi
zmény majetkovych podilti. Pan FrantiSek Triska se stal vétSinovym majitelem,
odkoupil obchodni podil a nyni ma 70 % firmy. Zbyvajicich 30 % stale vlastni
Svycarskd firma. Firma se zacCala zaméfovat spiSe na cCesky trh, coz se odrazilo
na obratu, ktery se samoziejm¢ zmensil. I kdyz si jejich vyrobky kupuji ¢esti odbératelé,
vétsinou se dale prodavaji do zahrani¢i, kde se vyuzivaji ve stavebnictvi v mnohem

veEtsi mife nez u nas.
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4.2 Organizacni struktura firmy

Jak jiz bylo zminéno vyse, firma BT STEEL s.r.o. ma dva vlastniky. Tim jsou
pan FrantiSek Ttiska, ktery vlastni vétSinu obchodniho podilu a dale pak majitel firmy
Keiser a.g. pan Bruderer. Firma ma jednoho jednatele, pana Petra Ttisku, ktery je

zaroven 1 vedoucim vyroby. Ve firmé pracuje 8 zaméstnanci.

Obr. 3 — Organizacni struktura podniku v roce 2011

F. Triska 70 %
Bruderer 30%

Jednatel firmy
Petr Triska

Vedouci vyroby

L Ndakup stroju a
Nakupci nafadi
materialu .

Expedice

P|skova1,n|,a Monts3 Obrabéni
lakovani

Svareci

Zdroj: Autorka
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4.3 Lokalizace a vybaveni firmy

Sidlo firmy BT STEEL je v Pravétiné u Vimperka spadajici pod JihoCesky kraj.
Diivodem pro lokalizaci firmy pravé v pohrani¢i bylo také to, ze je zde levnéjsi
pracovni sila. Sidlo firmy je nedaleko od Némecka, kde ma BT STEEL své obchodni
partnery. Firma si v Pravéting postavila zcela novou provozovnu s velkou halou, ktera
do této doby chybéla. Velikost této vyrobni haly je 450 m?2. Poget stroji, které se v hale

nachazeji, je 19. Jedna se o to tyto stroje:

e 6 svarecich strojil

1 horizontélni vyvrtavacka

e 2 soustruhy

o | frézka

e 1 bruska na vytvoteni kulatych ocelovych soucéstek
e 3 kotoucové brusky

e [ ohybaci stroj

e 1 pasova pila

e | pasova vertikalni pila

e 1 piskovaci box

e 1 lakovaci box

Dal$im divodem pro umisténi firmy v této oblasti bylo 1 to, Ze se v blizkém
okoli nachézi velmi maly pocet firem, které konkuruji firmé¢ BT STEEL. Ackoliv se

mnoho zdejsich firem zaméfuje na vyrabéni vyrobkd z oceli a zeleza, zadna nema
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stejnou ani podobnou nabidku vyrobki jako firma BT STEEL. Tim si firma zachovava

svou jedine¢nost nabidky, coz zvysuje jeji konkurenceschopnost.

4.4 Cile firmy

Hlavnim cilem firmy BT STEEL je produkovani kvalitnich vyrobku z oceli,
za pouziti nejnovejSich metod, technik a také materiald, které uspokoji vSechny jejich

odbératele.
Cile ekonomické

Ekonomickym cilem podniku je zvySeni obratu. V ptipadé, ze podnik ziska dalsi
dva az tii stalé odbératele, podafi se tento cil splnit. Ke zvySeni obratu by rovnéz
pomohlo zvySeni exportu do zahrani¢i. Firma také uvazuje znovu podat zadost o dotaci

na zakoupeni novych stroji.
Cile na trhu

Firma se neustale snazi hledat nové a levnéjsi dodavatele. Svou dobrou pozici
na trhu ji zaru€uje také dlouholeta tradice a fakt, Ze se jednd o rodinnou firmu. Snazi se
vyhovét svym zékaznikiim ve vSech smérech, poskytuje jim odborné poradenstvi a také

kompletni servis svych vyrobki.

DalSim cilem v této oblasti je rozSifeni zahrani¢niho obchodu. Nyni firma
obchoduje s Lichtenstejnskem, kam vyvazi velky pocet svych vyrobkt. Také v Polsku
ma firma své zadkazniky, ktefi si vétSinou nakoupi stroj a zadaji o servis a prikupuji si
dalsi komponenty a pfislusenstvi. Od samého pocatku firma obchoduje také se

Svycarskem a Némeckem.
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4.5 Charakteristika hlavnich vyrobki

Firma BT STEEL vyréabi pfislusenstvi ke stavebnim strojim. Jsou to velice
kvalitni vyrobky z oceli. Tyto vyrobky jsou uréené pro kraciva rypadla, kterd se o né
opiraji 1 celou svou vahou. Proto musi byt sestaveny specidlni technologii, fadné
vyztuzeny a musi byt vyrobeny z té nejkvalitnéjsi oceli. Tato firma mé jedine¢nou

nabidku a proto 1 malo konkurenti.
Hlavni vyrobky firmy BT STEEL:
e Skalni drapaky
e Drapéaky na sypké hmoty
e Prosévaci lzice
e Svahovaci IZice
e Bagrova lzice
e Planyrovaci a naklapéci planyrovaci 1zice
e Podvozkové dily ke stavebnim strojim
e Ramena ke stavebnim strojim

Tyto vyrobky jsou pievazné piisluSenstvim pro stroje znacky KAISER a MENZI
MUCK.

Pro doplnéni jsou zde uvedeny charakteristiky tfi hlavnich vyrobki.
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Skalni drapak

Skalni drapak KG 15

Skalni drapak KG15 je urCen k pfipojeni na hydraulickd rypadla hmotnostni
kategorie 8 — 15 tun. Slouzi k manipulaci a ukladani kamenti, betonovych bloku,
k rozebirani staveb pii bouracich pracich a k hloubeni ¢i Cisténi dna fek a rybniku.

Muize byt také vyuzit pii zpracovani dfeva pro manipulaci s kratkym dfivim.

Zatizeni je robustni konstrukce s velkym tUhlem rozevienim Celisti,
s neomezenou rotaci (360°) vpravo / vlevo, ma velikou axialni unosnost, vyménitelné
zuby celisti, které jsou navrzené pro extrémni praci s kamenim a balvany. Exponované

dily €elisti jsou vyrobeny z vysokopevnostniho, otéruvzdorného materialu.

Tabulka 2 Technické parametry skalniho drapaku KG 15

Technické parametry

Hmotnostni kategorie rypadel 8-15t

Hmotnost drapaku ~ 850 kg

Axialni inosnost (tazna / tlacna sila) max. | 117 720 N (~12 000 kg)

Kroutici moment rotatoru max. 3500 Nm

Svérna sila Celisti pfi rozevieni Im a | ~25 085 N (~ 2557kg)
tlaku v hydraulickém okruhu 200bar

Max. pracovni tlak v hydraulickém | 250 bar

okruhu

Provozni teplota -30 — +100°C

Zdroj: autorka, zpracovano dle internich materiala firmy BT STEEL.
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Drapaky na sypké hmoty
Drapak KGL 15

Zakladem drapaku je ram, svafeny z ocelovych plechii. K nému je v horni casti
pfiSroubovany rotator s uchytem pro pfipojeni k vylozniku rypadla. Rotator svou
konstrukci umoziiuje neomezenou rotaci vpravo / vlevo. Rozte¢ a primér otvorl
v tchytu je dle pozadavkl zékaznika (dle typu rypadla). V dolni ¢asti rdmu jsou pomoci
Ceplt vykyvné upevnény leva a prava celist, vzajemné synchronizované spojovacimi
tahly. Cepy &elisti jsou uloZzeny v pouzdrech a spojovaci tahla jsou opatiena kloubovymi
lozisky. VSechny Cepy piip. pouzdra jsou opatieny mazacimi hlavicemi. K rozevirani /
zavirani Celisti slouzi dva vysokotlaké Hydraulické valce umisténé na jejich zadni
stran&. Uchyty valcii na &elistech jsou koncipovany zaroveii jako chranie spodni ¢asti

hydraulickych valct.

Prosévaci lzice

Prosévaci 1zice je urCena k pfipojeni na hydraulickd rypadla hmotnostni
kategorie 5 — 12 tun. SlouZzi k prosévani vytézené zeminy (oddélovani sypké frakce
od kament) a naslednému zasypavani napt. vykopt pro potrubi, kabely apod. Proseta
frakce vypadava spodnim vyiezem z lopaty a kameny zustavaji uvniti lopaty. Odpada
tim nutnost zeminu vytézenou z vykopu odvést pry¢ a misto ni pro zasyp piivést pisek
¢1 prosetou zeminu. Takto je dosaZeno vysoké efektivity a ekonomiky pii vykopovych
a nasledné pokladkovych pracich. Zafizeni je robustni konstrukce, exponované dily
(spodni dasen, bo¢ni noze, vnitini bo¢nice a hebeny, desticky prosévacich htideli) jsou

vyrobeny z vysokopevnostniho, otéruvzdorného materialu.
Dale pak BT STEEL také nabizi:

Od roku 2008 ma firma vyrobni program obsahujici vyrobu jednotlivych
komponentli pro peletizaéni linky - suSicky se Snekovym dopravnikem,

sila, chladice a tfidice, davkovaci turnikety, pasové dopravniky.
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4.6 Dodavatelé firmy

Od svych dodavateli firma BT STEEL piedevsim pozaduje kvalitni zbozi
a spolehlivost. Vyhodou je také, pokud dodavatelska firma ma sidlo v blizkém okoli,

predevsim kviili rychlosti dodéani. Za své hlavni dodavatele povazuje tyto:
e Blatenské strojirny Blatna, s.r.o.

Jak nazev vypovida, sidlo firmy je v Blatné, coz je pomérné¢ nedaleko, diky ¢emuz
jsou Blatenské strojirny jednim z hlavnich dodavatelti firmy BT STEEL. Provadi
paleni z plecht HARDOX, coz jsou velice tvrdé a otéruvzdorné plechy. Z téchto
plechii také vyrabi vypalky, které si firma objednd tzv. na miru. Vyroba vypalkl
z HARDOXU probiha na plazmovém NC palicim stroji a také pod vodou. Zalezi uz

na firmé samotné a na vyrobku, jakou techniku si zvoli.
e ZVVZ, as.

Sidlo této firmy je v Milevsku. Provadi paleni z plecht, zakruzovani a ohranovani

vyrobkd.
e Voest - Alpines.r.o.

Tato firma sidli v Pardubicich. Je vyrobcem zastudena tvarenych ocelovych profila.
Také provadi paleni z plechti. K pfednostem této firmy patii predevsim flexibilita

v plnéni specifickych pozadavki zakazniki, vysoka kvalita a spolehlivost dodavek.
e Alu Kénig Frankstahl, spol. s.r.o.

Tato firma sidli v Modleticich. Dodava uzaviené svafované profily, svafované

trubky, ty¢ovou ocel a plechy. Ve piimo dle pozadavki a ptani svych odbératelt.
e Biso — Keibel s.r.o.

Spolecnost Biso — Keibel mé sidlo ve Strakonicich. Taktéz provadi paleni z plechti.
Dale se pak zabyva fezdnim plechu laserem, svafovanim nerezové oceli, CNC

obrabénim oceli.
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e Seall v.0.s.

Firma Seall ma sidlo v Praze. Je dodavatelem vsSech druht hydraulickych,
pneumatickych a tésnicich prvkl a také tlakovych hadic. Déle pak nabizi Sroubeni,
trubky, agregaty, Cerpadla, motory, valce, ventily, solenoidy, filtry, tésnéni, lepidla
a tmely, ale také montazni nafadi, stroje a nastroje pro zhotoveni kompletnich

hydraulickych a pneumatickych obvodu.
e Everfit hydraulika s.r.o.

Sidlo firmy Everfit je v Praze, ale provozovnu a zastoupeni ma i v Ceskych
Bud¢jovicich. Vyrabi a dodava vysokotlaké hydraulické hadice, trubkova Sroubeni,
m¢éfici techniku, kotveni trubek a hadic a také veSkeré komponenty pro hydraulické

rozvody
e Fabory CZ Holding, s.r.o.

Firma CZ Holding sidli v Brné. Je dodavatelem spojovaciho materialu - Sroubd, matic,

podlozek, kolikl, zavitovych ty¢i a jinych.
¢ ArcelorMittal Distribution Czech Republic, s.r.o.

Tato firma je dodavatelem hutniho materialu, jako jsou napiiklad riizné tyce a trubky.
e Precitool CZ, s.r.o.

Precitool je firmou se sidlem ve Velesing. Je dodavatelem rizného naradi a nastroju.
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5> Analyza konkurence

Tato analyza je zamétfena na podniky se stejnou nebo velice podobnou nabidkou
vyrobkt jako ma firma BT STEEL. Firma BT STEEL ma sidlo v Pravétiné u Vimperka
v JihoCeském kraji, zde se nachdzi pouze jeden konkurent, proto bude tato analyza

celorepublikova. Nejvyznamnéj$imi konkurenty firmy BT STEEL patfi:

e TRIGA — MF, spole¢nost sruéenim omezenym, Rvacovskd 1350, 51251

Lomnice nad Popelkou
e Otavske strojirny, a.s., Strakonicka 365, 34101 Horazd’ovice
e KAME - VM, s.r.0., Tiebiska 1678/60, 594 01 Velké Meziric¢i
e NEKR SERVIS, s.r.o., U Hibitova 9, 796 07 DrZovice

e RENOMAG, spol. s.r.o., Cukrovarska 1266, Rosice, 664 84 Zastavka u Brna
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5.1 Analyza firmy TRIGA - MF

Zakladni charakteristika:

e ZalozZeni:

e Pravni forma podnikéni:

e Pocet zaméstnancu:

e Vyrabi:

Vyhody:

TRIGA - MF

1994

110

pridavna zafizeni pro bagry

pridavna zatizeni pro traktorbagry
ptidavna zafizeni pro celni nakladace
zuby a bfity

ptechodové adaptéry

servisni naradi pro automobily

hydraulické komponenty

predni misto na primyslovém trhu v CR
Skoleni zaméstnanci

tiisménny provoz

velké mnoZstvi stroji

vysoce kvalitni vyrobky

35



e Nevyhody:

delsi doba vyiizeni zakdzek — maji jich mnoho

neosobni jednani se zékazniky

mensi schopnost vyhovét specifickym pozadavkim

klienta

SWOT analyza:

Tabulka 3 — SWOT analyza TRIGA — MF

Silné stranky
Velké mnozstvi stroji a kvalifikovanych
zaméstnancl

Silné postaveni na trhu

Slabé stranky
Neosobni pfistup k zdkaznikiim

Delsi doba ¢ekani na zhotoveni vyrobku

Ptilezitosti
ZaloZeni pobocky

Rozsifeni nabidky vyrobki

Ohrozeni
Ztrata nékterého z velkych stavajicich
zakazniki

Vstup silnéjsi firmy na trh

Zdroj: Vlastni vyzkum

e Celkové hodnoceni firmy: Spolecnost TRIGA — MF je nejvétsi cesky vyrobee

pfidavnych zafizeni ke stavebnim strojiim. Jeji postaveni na trhu je tedy velice

silné. Ma mnoho odbératelii, mezi nimiz jsou 1 automobilové firmy jako

naptiklad Toyota Peugeot Citroen Automobile, Skoda-Auto. Jejim vyznamnym

zakaznikem je i firma Caterpillar, patfici k hlavnim vyrobciim stavebni techniky.

Tato firma je velice prosperujici, jeji ro¢ni obrat ¢ini 200 mil. K¢&. Jeji

nevyhodou je to, Ze zdkaznik musi velice dlouho cekat, nez se pozadovana

zakazka vyrobi z diivodu piedem dojednanych zakazek od stalych odbérateli.
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5.2 Analyza firmy Otavské strojirny

Otavské strojirny

Zakladni charakteristika:

Zalozeni:
Pravni forma spolecnosti:
Pocet zaméstnancu:

Certifikaty:

Vyrabi:

Vyhody:

1965

a.s.

200

EKO - KOM
DIN 18 800 — 7

EN 15085 -2, EN 38 34

ISO 9001:2008, I1SO 14001:2004

svafované konstrukce a komponenty pro skladoveé
systémy

¢asti stavebnich a zemédé&lskych strojh
konstruk¢ni celky pro kolejova vozidla

svarence z hliniku a z nerezovych oceli

piesné vypalky — laserové, sekané, palené plasmou

a autogenem

dlouholeta tradice
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Vybavenost podniku mnoha stroji

e Nevyhody:

neosobni jednani se zdkaznikem

mnoho velkych odbérateli — mensi zaméfeni na

konkrétni ptani a pozadavky méné vyznamnych

zékazniku

SWOT analyza:

Tabulka 4 — SWOT analyza Otavské strojirny

Silné stranky

Dlouholetd tradice firmy

Slabé stranky

Mensi zaméfeni na tuzemské a mensi

Velky pocet strojii 1 zaméstnanct zakazniky
Velky export do SRN Neosobni jednani
Prilezitosti OhroZeni

Oslovit nové zédkazniky jak na tuzemském

tak 1 zahrani¢nim trhu

Ztrata zahrani¢nich zakazniki, na které se
Vv soucasné dob¢ firma orientuje

Vstup silngjsiho konkurenta na trh

Zdroj: Vlastni vyzkum

e Celkové hodnoceni firmy: Otavské strojirny maji velice dlouholetou tradici,

coz je jejich velkd pfednost. Zaméstnavaji 200 pracovnikil a jsou tedy stfedné

velkym podnikem. V soucasné dob¢ se orientuji hlavné na export svych vyrobku

do Némecka, kam denné¢ odesilaji 3 az 5 kamionti. Tato firma si drzi dlouh4 1éta

své silné postaveni na trhu. Jejich pfilezitosti by mohlo byt znovuziskani

nékterého tuzemského odbératele, tedy zaméfeni se i na Cesky trh.
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5.3 Analyza firmy KAME - VM

KAME - VM
Zakladni charakteristika:
e ZalozZeni: 2003
e Pravni forma: S.r.o.
e Vyrabi: nakladaci 1Zice

vyklopné 1Zice
drapaky na kulatinu
paletizacni zatizeni

zavésné pracovni kosSe

e SluZby: generalni opravy lzic

e Vyhody: specializovana nabidka vyrobki
snaha o co nejvetsi rychlost zhotoveni zakazky
zéarucni 1 pozarucni servis, generalni opravy

zaméfeni na  pfdni  zdkaznika,  naprosté

pfizptisobeni se jeho poZzadavkiim

osobni ptistup k zakaznikovi
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e Nevyhody:

poloha firmy

vetsi pocet konkurenti

SWOT analyza:

Tabulka 5 — SWOT analyza KAME - VM

Silné stranky
Specializovana nabidka
Vyhovéni v§em pozadavkim zdkaznika

Rychlost zhotoveni vyrobku

Slabé stranky
Nedostatecné strojni vybaveni
Poloha firmy

V¢étsi poCet konkurentli

Prilezitosti
Investice do strojniho zatfizeni, ¢imz by se
nabidka vyrobki rozsitila

Vstoupit na zahranic¢ni trh

Ohrozeni
Ohrozeni ze strany silngjSich a vétsich

konkurentu

Zdroj: Vlastni vyzkum

e Celkové hodnoceni firmy: Firma KAME — VM je malym podnikem, ktery se

specializuje na vyrobu piisluSenstvi ke stavebnim strojim. Firma se snazi svou

nabidku co nejvice rozSifovat, aby zaujala Sir§i spektrum zékaznikd. Tém se

snazi co nejvice vyhovét a plnit vSechny jejich pozadavky na dany vyrobek.

Svou vyhodu oproti velkym firmdm ma ve své flexibilit¢ a také rychlosti

zhotoveni zakazky. Slaba stranka této firmy je, Ze ma nedostatek nékterych

potiebnych strojti a také jeji poloha. V okoli této firmy se nachéazi vétsi mnozstvi

konkurentu.

40




5.4 Analyza firmy NEKR SERVIS

Zakladni charakteristika:

e ZalozZeni:

e Pravni forma spolecnosti:

e Vyrabi:

e Vyhody:

NEKR SERVIS

1991

S.I.o.

podkopové 1zice
nakladacové lopaty
horov¢ lopaty
srovnavaci lopaty
profilové 1Zice
rychloupinace
drapaky

dozerové rappery

dlouholeté ptisobeni na trhu
stali odbératelé
specializovana nabidka

maji vSechny potiebné stroje

certifikat ISO 9001:2001
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e Nevyhody: nedostatecna infrastruktura v dané oblasti
neptikladaji velky vyznam reklamé a propagaci firmy
neposkytuji pozarucni servis

SWOT analyza:

Tabulka 6 — SWOT analyza NEKR - SERVIS

Silné stranky Slabé stranky

Dlouholeté ptisobeni na trhu Spatna dostupnost k firmé
Vyhovéni ptfani zékaznika Neposkytuji pozarucni servis
Silni obchodni partneti Poloha firmy

Ptilezitosti Ohrozeni

Ziskani novych zakaznikG naptiklad | Velky pocet konkurent v daném kraji
prostiednictvim reklamy Konkurence mize mit novéjsi metody

Vstup na zahranicni trh zpracovani

Zdroj: Vlastni vyzkum

e Celkové hodnoceni firmy: Tato firma piisobi na ¢eském trhu jiz 20 let, takze
zde ma vybudovanou tradici. Ma vSechny potiebné stroje, ale n€které mohou byt
zastaralé oproti strojim, které ma konkurence. Firma se nachazi v Olomouckém
kraji, kde je velky pocet konkurentd. Proto se musi neustale snazit, aby jimi byla

co nejméné ohrozena, inovovat a také hledat nové zakazniky.
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5.5 Analyza firmy Renomag

Zakladni charakteristika:

Zalozeni:

Pravni forma spolecnosti:

Vyrabi:

Vyhody:

Renomag

1993

S.I.o.

drtici a tridici 1Zice

gumové pasy a dily pro minirypadla
1Zice a lopaty Renomag

podvazkové dily pro bagry, buldozery
rozryvaky

rychloupinace a 1zice Miller

zuby a bfity riznych znacek

vice nez 2500 zékaznikl

vyrobky jsou z velice kvalitnich materialt
pobocka firmy na Slovensku

certifikat ISO 9001:2001

rozsifovani skladovych zdsob a modernizace firmy
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e Nevyhody:

SWOT analyza:

Tabulka 7 — SWOT analyza Renomag

velké mnozstvi konkurenti v daném kraji

Silné stranky
Velky pocet zakaznikil
Otevieni pobocky na Slovensku

Certifikat kvality ISO 9001:2001

Slabé stranky
Velky pocet konkurentli v daném kraji
Vys§i cena nékterych vyrobkli oproti

konkurenci

Ptilezitosti

Dalsi certifikaty kvality

Export do zemi EU

Vyroba produkti kompatibilnich i s bagry

jinych znacek

Ohrozeni
Vstup siln¢jsiho konkurenta

Piechod ke

stavajicich  zdkaznikid

konkurenci

Zdroj: Vlastni vyzkum

e Celkové hodnoceni dané firmy: Firma Renomag je velice prosperujici

spolecnost s vice nez 2500 zakazniky. Takto velky pocet zdkazniki ji dava

urcitou jistotu, budoucnost a také dobré postaveni na trhu. Firma Renomag

pusobi také na slovenském trhu, a to od roku 2005. SnaZi se o neustalou inovaci

a modernizaci. M4 certifikat kvality ISO 9001:2001, coz je urcité také vyhoda.

Nachazi se ale v kraji s vétsi mirou koncentrace konkurenti, a tak neustale musi

vyuzivat piilezitosti a také si

ke konkurenci.

udrzovat své zakazniky, aby nepfiesli
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5.6 Celkové hodnoceni konkurenc¢nich firem a navrh na

zlepSeni konkurenceschopnosti vybrané firmy

Analyza konkurence firmy BT STEEL byla provedena v celorepublikovém
meéftitku. Byla zamétena na firmy, které nabizeji stejné nebo podobné vyrobky jako dana
firma. Bylo vybrano pét hlavnich konkurentti. Jedna se o to tyto firmy: TRIGA — MF,
Otavské strojirny, KAME — VM, NEKR SERVIS, RENOMAG.

Kazdd ztéchto firem byla podrobné analyzovana, provedena jeji zakladni
charakteristika, SWOT matice a celkové hodnoceni firmy. Informace o vyse
jmenovanych firmach byly ziskdny z jejich webovych stranek a vefejné ptistupnych

informaci.

Hlavnim konkurentem je firma TRIGA — MF, ktera je nejvétsi Cesky vyrobce
ptidavnych zafizeni ke stavebnim strojum. Tato firma ma sidlo v Lomnici
nad Popelkou, coz je vice nez dvé€ st€ kilometri vzdalené od sidla firmy BT STEEL.
I ptes tuto velkou vzdéalenost maji firmy nejvice podobnou nabidku vyrobkl. Lomnicka
firma vyrabi ptidavna zatizeni pro bagry, traktorbagry, ¢elni nakladace, dale rizné zuby
a brity, hydraulické komponenty a servisni nafadi pro automobily. S nabidkou firmy BT
STEEL se shoduje v prvnich tfech bodech, dale uz ma firma TRIGA — MF vyhodu,
protoze nabizi i dali zbozi. Na primyslovém trhu Ceské republiky zaujima prvni
pozice, ma 110 zaméstnancli, je tedy mnohem vétsi nez vybrany podnik. Hlavni
vyhodou firmy TRIGA — MF je spoluprace s velkymi firmami, a to i automobilovymi.
Z firem vyrabé&jicich bagry se specializuje pfedevSim na jednu. Tento fakt je pfinosny
pro nami zvolenou firmu, jelikoz jejich vyrobky jsou vyrabéné na zakazku, coz
znamena, ze vyrabé&ji piisluSenstvi pro bagry riznych znacek a typt. Firma TRIGA —
MF se orientuje vétSinou na velké zakazky, pokud si u ni zakaznik objedna pouze jeden
vyrobek, bude muset na jeho zhotoveni ¢ekat velmi dlouho. Také toho vyuziva firma
BT STEEL, kterd mé jako hlavni vyhodu piedev§im rychlost zhotoveni a dodani
vyrobku zékaznikovi. I kdyZ si svych zdkaznikli nesmirné vazi, i jejim cilem by bylo

ziskat vétsi zakazku, kterd by ji pomohla v dal§im rozvoji. Pokud by ale firmy proti
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sob¢ staly ve vybérovém fizeni o vEtsi zakazku, zvitézila by pravdépodobné Lomnicka

firma.

DalSimi konkuren¢nimi firmami jsou firmy NEKR SERVIS a KAME — VM.
Obe¢ tyto firmy sidli také velmi daleko od vybraného podniku. Lokace téchto podniki je
ale spiSe nevyhodou, nebot’ se v jejich blizkém okoli nachazi vétsi pocet konkurenti.
Jejich nabidka vyrobkli je mensi nez nabidka firmy BT STEEL. Rovnéz se zaméiuji
spise na mensi zakazky a snazi se zakaznikovi pfizpusobit a zhotovit objednané zbozi
co nejrychleji. Vyhodou firmy NEKR SERVIS je certifikat ISO 9001:2001 a delsi

pusobeni na trhu.

Konkurentem, ktery sidli nejbliZe, jsou Otavské strojirny. Firma ma vice nez
Ctyficetiletou tradici, je nositelem velkého mnozstvi certifikati a jednd se celkové
o nejvetsi firmu z vybranych 5 konkurentii. V soucasné dob¢ se vSak orientuje hlavné
na zahrani¢ni obchod. Jak sama firma uvadi, denné exportuji do sousediciho Némecka 3
— 5 plné€ naloZenych kamionti vyrobky. Pokud nenastane néjakd opravdu zdsadni zména,
firma nehodl4 nijak ménit své zaméfeni na export. Za téchto podminek firma neni
zasadnim konkurentem firmy BT STEEL. Situace by se podstatné¢ zménila, pokud by se

firma zacala orientovat opét na tuzemsky trh, o ¢emz ale zatim neuvaZzuje.

e Navrh na zlepSeni konkurenceschopnosti vybrané firmy

Konkurenceschopnost firmy by se zvysila, pokud by se ji podafilo dostat dotaci
na nové stroje. Snizila by se tim zavislost na nékterych dodavatelich a mohla by rozsifit
nabidku vyrobku. Jesté vice by zrychlila zhotoveni objednaného zbozi, tim padem by

jich mohla vyrabét vice, a tak by mohla ziskavat 1 vétsi zakazky.

Bylo by také dobré, kdyby firma zazadala o certifikaci podle norem ISO, coz by
pouze dotvrzovalo vysokou kvalitu jejich vyrobkt. Nové zakazniky by mohla ptilakat
také pomoci reklamy v regiondlnim tisku, v médiich ¢i umisténim billboardu napiiklad

kolem vybrané frekventované silnice v Jihoceském kraji.
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6 Zaveér

Mal¢ a stfedni podniky jsou Casto oznaCovany jako ,,patei‘‘ celé ekonomiky.
V sekundarnim ekonomickém sektoru se jich nachazi velké mnozstvi, proto pokud chce
podnik prosperovat a byt konkurenceschopny, musi se néjakym zptisobem odlisit
od ostatnich. Pfi vybéru pfedmétu Cinnosti je nutné, aby odvétvi, do kterého chce
podnik vstoupit, nebylo piesycené. Vyhodné je, pokud podnikatel najde tzv. mezeru
v trhu. Tedy misto, kde je velka poptivka po daném vyrobku, ale mald nabidka.

Vybrany podnik se odliSuje od ostatnich svou nabidkou vyrobkd, které vyrabi.

Prace se zabyva konkurenceschopnosti vybraného malého podniku. Podnik byl
zvolen pravé pro jeho ojedinélou nabidku vyrobkd a také pro vybornou dostupnost
informaci o ném. Vysledky prace poskytnou podniku informace, které miize vyuzit
pro své dalsi aktivity. Popsano a charakterizovano je zde pét hlavnich konkurentt firmy.
Tuto analyzu bylo nutné pojmout celorepublikové, protoze stejnou nabidku vyrobkl ma
jen nékolik malo firem. V praci jsou charakterizovany silné a slabé stranky vybraného
podniku, rovnéz jeho prilezitosti a ohroZeni. To samé bylo zjistovano u konkurenénich

firem, aby bylo jejich porovnani snazsi a ziejmé.

Z této analyzy vyplynulo, Ze nejvétsim konkurentem firmy BT STEEL je firma
TRIGA — MF, kterd je nejvétSim ceskym vyrobcem piidavnych zatfizeni ke stavebnim
strojum. Jeji sidlo je v Lomnici nad Popelkou v Libereckém kraji. Nabizi stejné Ci
obdobné vyrobky jako firma BT STEEL. Jejich nabidka vyrobk tim ale nekon¢i a déle
vyrabéji hydraulické komponenty a servisni naradi pro automobily. Pravé automobilové
firmy tvofi podstatnou cast odbératell, jedna se o firmy Toyota Peugeot Citroen
Automobile, Skoda-Auto. Piislusenstvi ke stavebnim strojiim vyrabéji pro stroje znacky
Catterpilar. Firma TRIGA — MF je stfedné¢ velkym podnikem se 110 zaméstnanci.
Orientuje se spiSe na velké zakazky neZ na jednotlivé zakazniky. Pokud by zakaznik
jako takovy chtél od firmy vyrobit pouze jeden kus vyrobku, musel by cekat velice
dlouho, protoZe firma md mnoho pfedem dohodnutych zakazek a davéa prednost t€m
vétsim a vynosnéj$im. Odbératel, ktery ma v planu zakoupit vétsi mnozstvi vyrobkd, Si

tudiz pravdépodobné zvoli pravé tuto firmu. TRIGA — MF mu miZe nabidnout
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mnozstevni slevu a velkou zakdzku zhotovi dfive, protoze je ve firmé zaveden
tiisménny provoz a ma velky pocet stroju. | z téchto divodu je pro malou firmu tézké

dostat velkou zakéazku, ktera by urcité podniku finan¢né prospéla.

Dalsimi konkurenty jsou firmy NEKR SERVIS a KAME — VM. Tyto firmy jsou
srovnateln¢ velké jako firma BT STEEL. Jejich nabidka vyrobkl je o néco uzsi, ale
tento rozdil je, da se fici, zanedbatelny. Obé firmy sidli opét daleko od firmy BT
STEEL. Jejich lokace je spiSe nevyhodnd, nebot’ v jejich okoli se nachazi vétsi pocet
konkurentti. Taktéz se orientuji spiSe na jednotlivé zdkazniky a snazi se vyhovét vSem
pozadavkiim. Obé firmy jsou flexibilni, zakazky chtéji zhotovit co nejrychleji. Firma

NEKR SERVIS mé oproti obéma firmam vyhodu, vlastni certifikat ISO 9001:2001.

Konkurentem, ktery sidli nejblize, jsou Otavské strojirny. Firma byla zaloZena
roku 1965, je nositelem velkého mnozstvi certifikatl a jedna se celkové o nejveétsi firmu
z vybranych 5 konkurentd. V soucasné dobé se vSak orientuje hlavné na zahranic¢ni
obchod. Jak sama firma uvadi, denné exportuji do sousediciho Némecka 3 — 5 pIn¢
naloZenych kamiond vyrobky. Pokud nenastane néjakd opravdu zasadni zména, firma

nehodlé nijak ménit své zaméfeni na export.

Posledni charakterizovanou firmou je firma RENOMAG, kterd ma sidlo
nedaleko Brna. Tato firma ma také velmi dobré postaveni na trhu. Ma pies 2500
zakaznik®. Dle poslednich informaci, které mi firma sd¢lila, se firmy snazi o navazani
obchodniho kontaktu. Vse je ale v pocatcich planovani. Pokud by dopadlo vse dle
plant, mély by se z firem stat obchodni partneti a RENOMAG by se stal dodavatelem
nékterych soucasti a dili pro vyrobky firmy BT STEEL. Z tohoto je patrné to, ze i

Z konkurence je mozno udélat obchodniho partnera.

Z této analyzy je ziejmé to, Zze firma BT STEEL nema ve svém blizkém okoli
konkurenta, ktery by ji zdsadné€ ohrozoval. Firma zvolila velice dobfe svou specializaci
na vyrobu piislusenstvi ke stavebnim strojlim, jeji nejvetsi konkurencni vyhoda je
jedine¢na nabidka. Ke zlepSeni své konkurenceschopnosti ptispéje, pokud nalezne nové

a stalé zakazniky, rozs§ifi vybavenost podniku a upozorni na svou firmu reklamou.
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7/ Summary

Small and medium-sized enterprises constitute a significant component of the
economy. Figuratively are compared to 'backbone"of the entire economy. They employ
many people, thus reducing unemployment. It is also often focus on sectors that are not
for big companies too attractive. But if the company is located in a sector in which
many competitors and both small and large, must do everything possible to ensure that,

in this competitive battle.

The main objective of the Bachelor thesis is an analysis of the competitiveness
of selected company. Characteristics of the external environment of the company.
Comparison with the main competitors of the undertaking. The proposal to improve the

current situation in terms of competitiveness of the company.

Competition analysis of the BT STEEL was conducted nationwide scale. It
focused on companies that offer the same or similar products as the firm. It was selected

five main competitors.

The main competitor is the company TRIGA — MF, which is the largest Czech
producer of additional devices to the engines. TRIGA - MF produces additional devices
for dredgers, loaders, frontal loaders, as well as various teeth, hydraulic components and
service tools for cars. With the offering of the company BT STEEL is the same as in the
first three points, already has the name of the TRIGA — MF advantage because it
offers, and other goods. In the industrial market in the Czech Republic occupies the first
position, has 110 employees, so it is much larger than the selected company. Of the
firms producing dredgers specialises on one. This is beneficial for us the chosen
company, because their products are produced to order, which means that they produce
accessories for dredgers different brands and types. Company TRIGA MF focuses
mostly on major contracts, if the customer has placed an order for only one product, it
will have to wait a long time to construct. It also uses the name BT STEEL, which has
as its main advantage, in particular, the speed of manufacture and delivery of the

product to the customer.
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4. Co povazujete za Vase hlavni prednosti a naopak, jaké md Vase firma

nedostatky?

5. Které¢ firmy jsou VaSimi hlavnimi dodavateli? Jaké vlastnosti musi mit

dodavatelska firma, aby se stala Vasim dodavatelem?
6. Jaké jsou Vase cile do budoucna, kterych by firma chtéla dosdhnout?

7. Koho povazujete za hlavni konkurenty?



Piiloha 2 — Fotografie vyrobkii vybraného podniku

1. Skalni drapak KG 15

2. Drapak na sypké hmoty KGL 15




