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1 Uvod

Uspéch podniku je zavisly na spojeni strategie a jeho okoli. Je velmi dtleZité,
aby vedeni firmy dobfe znalo okoli podniku, prostiedi, ve kterém se nachazi a faktory,
které firmu ovliviluji. Toho mize dosdhnout pomoci dikladného sledovani
a analyzovani. Diky tomu se firma miize 1épe zam¢éfit na Cinnosti, které jsou pro ni
podstatné a uzitecné, a které piinaseji urcitou vyhodu. Vybér strategie je pro firmu
dilezitym zivotnim procesem, ktery ovlivni jeho dalsi rozvoj. K ziskani téchto vysledkt

pouzivame analyzy vnéj$iho prostiedi, které budou vyuzity v této praci.

Cilem této bakalarské prace je vytvofeni a zhodnoceni analyzy wvné&jsiho
prosttedi vybraného podniku. V teoretické casti popiSi jednotlivé pojmy souvisejici
s tématem prace a vysvétlim analyzy, které pouziji v praci. V praktické ¢asti poznatky
aplikuji na zvolenou firmu. Zmapuji konkurenéni prostiedi firmy, vymezim dodavatele,
odbératele, konkurencni firmy a substituty. Dale se budu zabyvat faktory, které mohou
mit na podnik pozitivni ¢i negativni dopad a zhodnotim jejich vyznamnost. Vyuziji
Porterdv model, STEP analyzu a SWOT analyzu. Na zavér prace zvolim strategii
a doporu¢im jednotlivé kroky, které by pfispély k rozvoji podniku. Nékteré z nich

finan¢né vycislim.

Pro svou préci jsem si vybrala firmu W a Weinzettl s.r.o. Firma vznikla v roce
1994 a od tohoto roku se zabyva importem a prodejem interiérovych dveti némecké
znatky PRUM. Spole¢nost je jednim z vétdich importérti na Seském trhu v oblasti
prodeje interiérovych dvefi. Provozuje velkoobchodni 1 maloobchodni ¢innost. Podnik

ma management na velmi dobré Grovni a snaZzi se své strategie planovat a dodrzovat.



2 Literarni prehled

2.1 Podnikani a poslani podniku
I kdyz je podnikani zakladem rozvoje lidské kultury a civilizace, nebylo dlouhou
dobu hlavnim predmétem spolecenského zajmu a studia. V 18. stoleti Richard Cantillon
spatfil nové se formujici pracovni roli, které dal nazev ,, entrepreneur” (podnikatel).
PriSel také s novou teorii téi vyrobnich faktori a s prvni definici podnikatele jako jejich
hybatele (SRPOVA, J., REHOR, V. & kol., 2010).

V zivnostenském zakoné& (§ 2) je uvedena tato definice: ,,Zivnosti je soustavna
¢innost provozovana samostatné, vlastnim jménem, na vlastni odpovédnost, za tcelem

dosazeni zisku a za podminek stanovenych timto zdkonem.*

Za podnikani mizeme obecné oznacit vSechny legalni aktivity, které sméiuji
k ziskani ekonomickych efektti (zpravidla zisku). Obchodni zakonik vymezuje pojem
podnikéni jako ,,soustavnou cinnost provadénou samostatné podnikatelem vlastnim

jménem a na vlastni odpovédnost za ucelem dosazeni zisku®.

Podnikani je jednoznacné spojeno s ekonomickymi veli€inami, ale bylo
by chybou, kdyby manazeti pfi svém podnikani preferovali jen ekonomické aspekty.
Pti kazdodenni ¢innosti a na vSech trovnich tizeni je tfeba peCovat o vyvazenost vSech
aspekt fidici prace.

At uz ma ptredmét podnikani podobu vyrobku nebo sluzby, vZzdy mdme moznost
kone¢né podoby vysledku podnikéni. VEtSinou existuji 1 zadané méfitelné ekonomické

cile, kterych ma byt jako vysledkid podnikani dosazeno (VEBER, J. & kol., 2009).

Poslani podniku nam definuje, zjakého divodu podnik existuje a zaroven
je voditkem pro to, co by mél délat. UrCuje soucasny i budouci predmét podnikani, a typ
organizace, o jaky se podnik snaZi. Zformované posladni podniku je velmi dalezitym
prvkem strategického managementu, nebot” dava vedoucim pracovnikiim i fadovym
zam&stnancim jasné podvédomi o ucelu firmy a pocit sounalezitosti s podnikem.
Mtuzeme ho oznacit také jako hybnou silu podniku, jakousi ,,neviditelnou ruku®, ktera

podnik Vv jeho vyvoji usmérituje (TICHA, L., HRON, J., 2002).



Poslani se mohou liSit u jednotlivych podnikti v délce, obsahu, formatu

a presnosti. Dobfe a efektivné formulované poslani musi spliiovat tyto 4 podminky:

1.

Trzni orientaci — jednda se o vymezeni podniku ve vztahu k trhu,

na kterém ptisobi nebo ve vztahu ke skupinam zékazniki, kterym slouzi.

Realizovatelnost — optimalni vymezeni pfedmétu Cinnosti, ktery firmé
umozni rust, ale nedostane ji za hranici jejich vyvojovych moznosti.
Motivaci — zesilovani pocitu zaméstnanci, Ze jejich uGsili je pro podnik
vyznamné a ptispiva k dobru spolecnosti.

Specifikaci — vyjadieni hodnotového systému firmy, vztahu

k zakaznikim, dodavateltiim, distributorim, konkurentim apod.

Hlavnimi divody pro tvorbu poslani je ziskat zdkazniky, kteti davaji existenci

firmy smysl. Navic dobfe vytvofené poslani vyjadiuje uzitek, ktery mlze podnik

zakaznikim nabidnout. Poslani je uzite¢né pro sjednoceni Gsili zaméstnancti a také

k tomu, aby byly snaze dosazeny podnikové cile. Spravné formulované poslani

je prakticky nezbytné zejména pro spolecnosti s decentralizovanym systémem fizeni.

To by mé&lo byt standartni pro procesné fizené organizace (ROLINEK, L., 2003).

Podle SMIDY, F. (2003) jsou pii tvorbé vize, poslani a strategie velmi diilezité

tyto souhrnné informace 0:

- uplatiovani hospodaiské politiky v zemich, kde se nachazeji pobocky firmy

a kde se organizace chystd budovat nové zavody, a zdkladni makroekonomické

ukazatele,

- legislativé ve vSech zemich, kde chce spole¢nost prodavat své vyrobky,

- technologiich vcetné¢ informaci o prolinani technologie rlznymi obory,

které mohou byt dulezité pro aktivity podniku,

- konkuren¢nich strategiich,

- svetovych trendech, a to hlavné tam, kde chce podnik nabizet své produkty,

- stavajicich 1 moZnych potencidlnich trzich, trendech jejich vyvoje, preferencich

a hodnotach zakazniku,



- zékladnich kompetencich spole¢nosti, o moznostech jejich rozvoje,
0 produktivit¢ pracovnikli a moznostech jejitho zvySovani, o produktivité

ostatnich klicovych zdroji.

2.2 Strategie
Strategie je vyraz ciziho puvodu. Odborn¢ ho uvedli vojaci, kteti ho prevzali
z antiky. Starofecké ,stratégia“ znamena uméni vojevidcovské. Uméni, které umi

»stratégos®™, coz znamend vojensky preddk, jemuz obec svéfila vedeni valky

(JIRASEK, J. A., 2003).

Strategii je mozné chapat jako planovany komplot, manévr, nebo model chovani
organizace v navaznosti k jeho historickému vyvoji nebo jako pozici, ktera vyzdvihuje
charakter vyrobkid dodavanych na specificky trh a také jako charakter organizace.

Podstatou posledniho konceptu jsou néasledujici ptedpoklady:
- strategie je koncepce, abstrakce v myslich zainteresovanych stran,

- strategie je model chovani, kterym se fidi vSichni ¢lenové organizace (jedna
se o kolektivni mysl, sjednoceni zaméstnancli i vedoucich pracovnikll ke spole¢nému

zptisobu mysleni a jednani) (ROLINEK, L., 2003).

VEBER, J. (2009) popisuje strategii jako myslenku celkového chovani firmy,
zejména zpusob Cinnosti firmy a pfizptisobeni zdroju potiebnych k dosazeni myslenych
zaméra. Dale pak tika, Ze strategie svou charakteristikou mohou znazoriiovat jednotlivé

zaméry, jimiZ je ovliviiovan celkovy stav organizace, ktery miZe mit troji podobu:

1. rist, vzestup a rozvoj, tj. z hlediska faktoru ¢asu dochazi pii srovnani
pfitomnosti a minulosti ke kvantitativnimu zlepSovani charakteristik
organizace,

2. setrvaly stav,

3. upadek, pokles.



Moderni definice chape strategii jako piipravenost firmy na budoucnost.
Ve strategii jsou uréeny dlouhodobé cile podniku, faze jednotlivych strategickych
operaci a rozmisténi firemnich zdrojii nezbytnych pro splnéni stanovenych cila tak,
aby tato strategie vychazela z potieb firmy, pfihlizela ke zménam jejich zdroju
a schopnosti a soucasn¢ odpovidajicim zpisobem reagovala na zmény v okoli podniku

(DEDOUCHOVA, M., 2001).

Termin strategie byl pouzivan tisice let a obvykle byl spojovan s vojenskym
planovanim a taktikami, ale stejné tak to plati i pro organizace. Jednou ze zékladnich
otazek, které si manazer klade, je: ,,Jaké je tajemstvi uspe€snosti?* Odpovéd’ neni zcela
jasna. Kdyby byla, pak by kazdy, kdo studoval obchodni strategii, mohl byt Gspésny.
Nicméné, vSechny organizace potifebuji planovat dopfedu a pfizplsobit se vn&jSim

zmé&nam Upravou svych zdroju, které jim nejlépe vyhovuji (JEFFS, CH., 2008).

Strategie je smér a rozsah organizace v dlouhodobém horizontu, ktery dosahuje
vyhod pro podnik prostiednictvim uspofadani zdroji uvnitf méniciho se prostiedi a
spliiuje oéekavani zainteresovanych stran (JOHNSON, SCHOLES, WHITTINGTON,
2008).

Konkuren¢ni strategie je dle Portera, M. E. (1994) ,, kombinaci cilii (zaméru),
0 jejichz naplnéni firma usiluje, a prostiedkii (opatreni), které vedou k jejich dosazZeni.
Riizné firmy mohou nazyvat nékteré z pojmii riizne. Napriklad nékteré firmy pouzivaji
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vyrazy, jako , poslani* nebo ,,ramec‘ namisto ,cile”, jiné zase , taktika® misto
,,opatreni “, pripadné ,,ucelova opatreni*. Nicméné zakladni vyznam strategie spociva

V rozdilu mezi cili a prostredky. “.

2.3 Proces tvorby strategie
Jesté pred tim, nez dojde k formulaci strategie, musi byt provedeny analyzy,
které jsou uvedeny v obrazku 1. Je nutné najit urCity model chovani (strategii),
ktery vyuziva pfilezitosti ve vnéjSim prostiedi firmy a silnych stranek ve vnitinim
prostiedi pii optimalnim vyuZiti podnikovych zdroji tak, Ze uspokojuje zajmy

relevantnich zajmovych skupin (TICHA, I., HRON, J., 2003).



Vysledky analyzy vnéjSiho prostfedi udavaji ptipustné prilezitosti a ohroZeni.
Informace z analyzy vnitiniho prostfedi poskytuji bliz§i urceni silnych a slabych stranek
firmy. Pfi spojeni vysledkii analyz vnéjsiho a vnitiniho prostfedi a zaroven analyzy
zajmovych skupin vznikne poslani a cile podniku. V této fazi je mozné zhodnotit

alternativy a zvolit spravnou strategii.

Obrazek 1 - Proces formulace podnikové strategie

ANALYZA VNEJSIHO PROSTREDI ANALYZA ZAJMOVYCH SKUPIN ANALYZA VNITRNIHO PROSTREDI

- STEP analyza - Evaluace dosavadnistrategie

- Analyza ekonomickych - Analyzavysledkive
charakteristik odvétvi funkcionalnich oblastech

- Analyza hybnych sil v odvétvi - Analyza exponovanosti

- Analyza konkurence v odvétvi - SPACE Analyza

- Strategické mapy - Analyza konkurenceschopnosti

- Analyza konkurentd - Klicové faktory uspéchu

- Analyza atraktivity odvétvi

POSLANI A CILE PODNIKU

PRILEZITOSTI | SILNE A SLABE
A OHROZENI STRANKY

ZHODNOCENI ALTERNATIV
A VOLBA STRATEGIE

Zdroj: Ticha, Hron (2008)

2.4 Strategicke fizeni
Strategickeé rizeni je velmi slozity proces, jehoZz cilem je rozvijeni a udrzovani
zivotaschopné shody mezi cili a zdroji spolecnosti na strané¢ jedné a meénicimi
se podminkami trznich pfilezitosti na stran¢ druhé. Strategické fizeni zahrnuje vycet
prilezitosti a navazujici strategické rozhodnuti, které se tyka alokace zdrojti a zptisobu
jejich vyuziti. Musi byt kontinudlnim procesem, ktery na zmény vné&jSiho okoli velmi

aktivné reaguje (SEDLACKOVA, H., 2000).



Strategické rizeni muzeme oznaCit jako souhrn aktivit, jejichz smyslem

je formovani dlouhodobych cili fungovani organizace. Oproti béZznému fizeni se stavi

na rozhodovani se zna¢nym stupném rizika, nebot’ vyvoj do budoucna je ovliviiovan

fadou faktort, jejichz zmény bohuzel neni mozné piesné predikovat, v souvislosti

S probihajicimi globaliza¢nimi procesy se vliv relevantniho okoli na strategické chovani

organizace zvysuje apod. (VEBER, J., 2009).

Existuji urcité divody, pro néz by mélo byt v kazdém podniku, ktery chce

uspesné a dlouhodobé napliovat své poslani, uplatiiovano racionalni strategicke rizent.

strategické fizeni, které vychazi z dlouhodobych piedpovédi vyvoje,
pomaha podniku anticipovat mozné budouci problémy a pfilezitosti.
Jeho uplatnovanim se tak prodluzuje Cas pro piipravu firmy na feSeni

dilezitych a zasadnich problémil a piekdzek dalS$iho mozného vyvoje,

strategické ftizeni také dava jasné cile a sméry pro budoucnost
organizace, pocity jistoty jeho zaméstnancim. Je zndmo, Ze vétSina
pracovnika 1épe pracuje, kdyz vi, co je od nich ocekdvano a jakym

smérem firma smétuje,

strategické fizeni miize zvySovat kvalitu managementu, vede pracovniky
na fidicich drovnich Kktomu, aby zkvalitiiovali své rozhodovani.
Strategické fizeni pomahd zlepSovat komunikaci uvnitf organizace,
koordinaci projektli, motivaci zaméstnancti a zlepSuje alokaci zdroji

(KERKOVSKY, M., VYKYPEL, O., 2003).
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Integrovany model strategického fizeni

Obrazek 2 — Integrovany model strategického Fizeni

Vize hodnoty

h 4

a
ocekavani

v

Poslani
podniku

Zamery Formulace strategie
— a - varianty strategie
cile - evaluace a vybeér

Podnikova
Kultura

J

Implementace
strategie

)

Strategicka
kontrola

Analyza
situace

Zdroj: Rolinek (2003)

Integrovany model strategického fizeni je jedenim z mnoha pfistupt, ukazujicich

princip celého procesu pii volb¢ strategie. Jeho vyhodou je oproti ostatnim pfistupiim

to, ze poskytuje pohled na celkovy proces jako soub&h jednotlivych €innosti a nikoli

jen popis jednotlivych krokd, jak je to typické pro tradicionalistické sméry.

Podstatu modelu, a vlastn€ i1 podstatu celého strategického fizeni, lze vyjadrit

pomoci jeho jednotlivych slozek:

definovani pfedmétu ¢innosti (je podstatou poslani podniku, zavisi na vizich,
hodnotach a ocekavani zadjmovych skupin) — vedeni podniku by mélo vymezit
oblast podnikani, odpovédét na otazky napf. tykajici se charakteru firmy,

na jakych trzich se bude firma pohybovat, kdo je jejim zakaznikem apod.,

stanoveni strategickych a vykonovych cilii (v modelu jde o zdméry a cile) —
do jednotlivych cild by mohlo patfit napt. stanoveni budouci pozice firmy

na trhu, ro¢ni zisk, finan¢ni ukazatele apod.,

formulace strategie (urCeni variant strategii, jejich evaluace — hodnoceni
avybeér) — zjistujeme, jakym zptisobem dosahneme urcenych budoucich cila.
Podstatou je rovnéz vyuziti vysledkd pfedchozich analyz vnéjSiho a vnitfniho
prostiedi firmy (analyza situace) a vypracovani jednotlivych podrobnych plani

akci,
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- zavedeni a realizace vybrané strategie (implementace strategie) — tato slozka
souvisi s vytvafenim organizacni struktury spole¢nosti, motivaci zaméstnanct

a dotyka se také mimo jiné urovné podnikové kultury,

- hodnoceni vysledkt a navrh opravnych opatieni (strategicka kontrola) — slouzi
jednak ke zjisténi uspéSnosti vybrané strategie a urCuje také nutné zmény

v jakékoliv fazi jeji implementace (ROLINEK, L., 2003).

2.5 Analyza prostredi
Podnik pfi své ¢innosti neni nijak izolovan a je obklopen vnéj$im prostiedim
nebo-li okolim. Tim je vyjadieno vsSe, co je za jeho pomyslnymi hranicemi,
jako socialn¢ ekonomického a technického systému, a ¢im je firma ovliviiovana
acomize piipadn¢ sama ovlivnit. Cilem strategické analyzy je urcit, rozebrat
a zhodnotit vSechny relevantni faktory, o nichz lze pfedpokladat, Ze budou mit vliv na

kone¢nou podobu zaméra a strategie firmy (LEDNICKY, V., 2006).

Zakladem pro strategické planovani je rozbor okoli podniku, a to jak makrookoli
firmy, tak zvlasté jejiho mikrookoli. Velmi dulezitym faktorem makrookoli podniku je
statni politika, kterd miZe v n¢kterych obdobich, napt. v obdobi transformace, nabyvat
velmi dilezitého vyznamu — proces privatizace, daitova politika, regulace mezd atd. Se
statni politikou souvisi pak i okoli politické, ekonomické a legislativni (TRUNECEK,
J. & kol., 1997).

2.5.1 Analyza vnéjsiho prostredi
Firma operuje ve velmi slozitém wvnéjSim prosttedi. Vedouci pracovnici,
ktefi podnik fidi, jsou jim mnohdy velmi ovliviiovani, ale zaroven se ho snazi do urcité

miry také ovlivnit (TRUNECEK, J. & kol., 1995).

Vnéjsi prostiedi zahrnuje vSechny mozné vlivy ptsobici na podnik z jeho okoli.
Mezi né€ patii hlavné zékaznici, konkurenti, dodavatel¢é a lidské zdroje. Cinnost podniku,
ve veétsi ¢i mensi mife, ovliviiyji také technologické, ekonomické, politické, legislativni,

kulturni, socialni a internacionalni vlivy (DONNELLY, J., 2004).
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Podle TICHE, 1., HRONA, J. (2002) se vliv vnéjsiho prostfedi na vzniku

podnikové strategie projevuje zejména t€mito nasledujicimi zptisoby:

- Prilezitosti a ohrozeni: ve vnéjSim prostiedi firmy se vytvareji jak piilezitosti
tak ohrozeni pro jeji podnikatelskou ¢innost. Znalost obou skupin umoziuje

firmam vyuzit ptilezitosti a vyhybat se ohrozenim, pfipadné jejich vliv tlumit.

- Vytvafeni pravidel soutéze: struktura odvétvi ma vliv na pribéh soutéze

na daném trhu, k tomu se pfipojuji zasahy vlady ve forme regulaci a podpor.

- Dostupnost zdroji: zdroje, které maji velmi vyznamny vliv na vytvofeni
konkuren¢ni vyhody firmy, mohou byt tvofeny uvniti firmy nebo nakupovany
na trhu. Jejich dostupnost v§ak mtize byt zavisla napt. na demografickém vyvoji,

ktery bude dulezity pro urceni dostatku vhodnych pracovnich sil.

- Mozné vynosy z alternativnich pfilezitosti: firma nefunguje ve vakuu a neni
jedinym subjektem ovliviigjicim jeji uspéch. Ma k dispozici Siroké spektrum
prilezitosti i ohrozeni, na které musi reagovat, a uspéch této reakce bude méfen

finan¢nimi vynosy.

Pfed samotnou analyzou je potieba vymezit relevantni prostiedi a faktory, které
mohou firmu ovlivilovat. VngSim prostftedim podniku je zjednodusené vSe,
co se nachdzi mimo podnik. Pro potfeby strategické analyzy jsou vSak dilezité pouze ty

faktory, které maji n¢jaky vliv na podnik, tj. vztah faktor — podnik.

Jsou uvadény riizné metody analyzy vnéjSiho prostfedi: STEP analyza, analyza
ekonomickych charakteristik odvétvi, analyza hybnych sil v odvétvi, analyza
konkurence v odvétvi — Porteriv model, analyza konkurentll a analyza atraktivity
odvétvi. Metody vnitiniho prostfedi: analyza zdroji a kompetenci, analyza hodnotového
fetézce, analyza kliCovych procestli, analyza exponovanosti podniku, analyza portfolia,

analyza konkurenceschopnosti, SWOT analyza.

Pro analyzu vné¢jSiho prostiedi vybraného podniku budou pouzity nasledujici
metody:

- STEP analyza

- Porteriv model

- SWOT analyza
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2.5.2 STEP analyza

Zakladnim tkolem STEP analyzy je urceni oblasti, jejichz zména by mohla mit

vyznamny dopad na firmu, a odhadnuti, k jakym zménam v téchto vymezenych

oblastech muze dojit. Analyza politickych, ekonomickych, sociokulturnich

a technologickych faktori je uzitecna pro podnik piedev§im ve ctyfech hlavnich

smérech:

1.

2.

dané ptiklady mohou byt vyuzity jako jakysi piehled potencionalnich vliva,

mohou byt uzitecné k vytipovani malého poctu dilezitych vlivi, které pak

budou podrobeny dikladné analyze,
pfi urovani sil vyvolavajicich zmény s dlouhym ¢asovym horizontem,

pti  identifikaci rGznych  vné&jSich vlivi na podnik v minulosti

nebo pravdépodobnych vlivii v budoucnosti (SEDLACKOVA, H., 2000).

Prognozy danych charakteristik vyvoje vnéjsiho prostiedi podniku v souladu s touto

metodou mohou sehrat velmi vyznamnou roli v rozhodovacich procesech o budoucim

smé&fovani dané firmy (GRASSEOVA, M., 2010).

Nasledujici text podava piehled nékterych typickych skupin faktort,

které se v ramci analyzy STEP mohou zkoumat:

Politicko — pravni faktory:

- politick4 orientace pravni reprezentace

- antimonopolni opatieni

- politika zdanéni

- liberalizace zahrani¢nich vztahi (dohody o ochrané investic, o zamezeni
dvojimu zdanéni apod.)

- socialni politika

- legislativa podnikatelského sektoru

- legislativa ochrany zivotniho prostiedi, bezpe¢nosti prace atd.
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- Ekonomické faktory:

- trendy vyvoje hrubého doméciho produktu

- stav ekonomiky s ohledem na hospodaisky cyklus
- mira inflace

- urokové sazby

- mira nezaméstnanosti

- dostupnost a ceny energii atd.
- Socialni faktory:

- demograficky vyvoj

- Vyvoj zivotni Grovné obyvatelstva
- mira vzdé€lanosti

- Socialni legislativa

- mobilita pracovni sily

- pfistupy k praci atd.
- Technické faktory:

- Vladni podpora védy a techniky

- trendy v inovacich produktt

- trendy ve vyvoji technologii

- zvyKlosti patentopravni ochrany v daném produkénim segmentu atd.
(VEBER, J., 2009).

TICHA, 1., HRON, J. (2002) uvadgji také vyhody a nevyhody STEP analyzy:
Vyhody STEP analyzy:
- zaméfuje pozornost na SirSi vnéjsi prostiedi a jeho zmény, které nemusi byt
vzdy pfi sledovani odvétvi patrné,
- bere vuvahu 1 nekteré dalsi faktory, které nejsou prvoplanove
,podnikatelské* (napft. zivotni styl, Zivotni prostredi),
- pomaha porozumét t€ém faktortim, které ovliviiuji vyvoj konkrétniho trzniho

odvétvi
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Nevyhody STEP analyzy:

- Mmuze se stat, ze analyza nepfinese nic nového a mize tak pouze zabrat Cas,

ktery mohl byt vénovan analyze strategicky vyznamnéjSich faktori

2.5.3 Analyza konkurence v odvétvi — Porteriiv model
Porteriiv model je jednou z analyz vnéjSiho prostiedi podniku. Vychazi z popisu

vlivi plisobicich na jednotlivé podniky. Poméha nalézt nejméné zranitelnou pozici
na trhu, poskytuje nejlepsi moznosti obrany proti konkuren¢nim tlakiim. PorterGv model

ptedpokladd fungovani trhu na péti faktorech:

ohroZeni ze strany novych konkurent
vyjednavaci sila dodavatelt
vyjednavaci sila odbératelti

ohrozeni substituty

o &~ DN e

rivalita mezi existujicimi podniky

Tyto sily ptsobi silngji na firmy uvnitf mikrookoli a mohou je omezovat
ve zvySovani cen a dosahovani vys$Siho zisku. V Porterové modelu miize silna
konkurenéni firma vypadat jako hrozba, protoZe sniZuje zisk. Naopak slaba konkurence
muze pusobit jako pfilezitost, protoZe dovoluje firmé dosdhnout vyssiho zisku. Uvedené
konkurenéni sily ovliviiuji jak vyvoj spolecnosti, tak 1 vyvoj mikrookoli a mohou

se béhem ¢asu ménit (DEDOUCHOVA, M., 2001).

Pokud by se chtéla firma s konkuren¢nimi silami vyrovnat, bylo by dobré,

kdyby zvolila takovy piistup ke konkurenci, ktery:
- izoluje od konkurenénich sil,
- umoznuje pouzit konkurencni sily v daném odvétvi ve svlij prospéch,
- dovoluje firm¢ usadit se v pevné pozici, ze které mize ,,rozehrat hru“ hned, jak

se v odvétvi konkurence objevi.
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Obrazek 3 - Porterdv model

POTENCIAL NOVE
VSTUPUJICI FIRMY
hrozba nové
vstupujicich firem
vyjednavaci vliv KONKURENTI
dodavatela V ODVETVi
DODAVATELE soupefeni mezi ODBERATELE
existujicimi
T vyjednavajici vliv
hrozba substitu¢nich oflliceatell
vyrobki nebo sluzeb
SUBSTITUTY

Zdroj: PORTER (1994)
Ohrozeni ze strany novych konkurent

Nov¢ vstupujici podniky pfinaseji do odvétvi novou kapacitu, moznost ziskat podil
na trhu a Casto znacné zdroje. To mulze vést ke snizeni cen nebo k ristu nakladd,
tim K poklesu ziskovosti. Hrozba vstupu novych konkurentd do odvétvi zavisi
na existujicich prekazkach vstupu na trh v kombinaci s reakci stavajicich ucastniki,
kterou mtize vstupujici podnik ¢ekat. Jsou-li ptekazky vysoké, nebo kdyz nové firma
muze ocekavat ostrou reakci od zavedenych konkurentd, je ohrozeni novych vstupt

malé.
Existuje Sest hlavnich zdroju ptekazek vstupu:

1. Uspory z rozsahu — odrazuji nové firmy tim, Ze je nuti, aby bud’ vstoupili na trh
S vétSim rozsahem vyroby a riskovali silnou reakci ze strany stavajicich firem
V odvétvi, anebo smalym rozsahem produkce, a pocitili tak cenové

znevyhodnéni, coz je pro n¢ stejné nevyhodné.

2. Diferenciace (rozliSeni, odliSeni) produktu — nejvétsi vstupni piekazka
u produkti spojenych s péci o déti, u voln¢€ prodavanych 1éciv, kosmetiky, dale
V investi¢énim bankovnictvi a v dailovém a ucetnim poradenstvi.

3. Kapitalova naro€nost — nutnost investovani velké finan¢ni ¢astky jako podminka
konkurenceschopnosti podniku vytvati velkou vstupni piekazku, zejména je-li
nezbytné investovani do riskantni a nendvratné pocatecni reklamy

nebo do vyzkumu a vyvoje.
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4. Piechodové naklady — jednordzové naklady, které musi vynalozit kupujici,

ptechézejici od produkce jednoho dodavatele k produkci jiného dodavatele.
Mohou obsahovat prostiedky na pteskoleni zameéstnanci, na nakup jin¢ho

doplitkkového zatizeni aj.

Pristup k distribuénim kanalim — pfirozené distribuéni kandly uz jsou
zasobovany zavedenymi firmami v odvétvi a nova firma musi pfimét tyto
kanaly, aby pfijmuly jeji produkty, prostiednictvim cenovych prilomda,
podporou spolecné reklamy a podobnymi zplisoby, které na druhou stranu
snizuji zisk.

Vladni politika — vlada muize urcit limity, ¢i dokonce uzavtit vstup do odvétvi
pomoci urcitych ndstrojd, jako jsou naptiklad udélovani licence nebo omezeni

pristupu k surovinam.

Vyjednavaci sila dodavateld

Dodavatelé mohou pouzit prevahu pii jednani s ostatnimi Ucastniky odvétvi

hrozbou, Ze navysi ceny nebo snizi jakost nakupovanych statkii a sluzeb. Vlivni

dodavatelé tak mohou zodvétvi neschopného ovliviiovat rist ndkladii zvySenim

vlastnich cen potlacit ziskovost.

Skupina dodavatelit ma vétsi vliv, plati-li nasledujici podminky:

nabidka je ovladdana pouze nékolika spolecnostmi a je koncentrovanéjsi
nez odvétvi, jemuz dodava,

nemusi Celit dalSim jinym substituénim produktim pifi dodavkach danému
odvétvi,

odvétvi neni dilezitym zakaznikem dodavatelské skupiny,

dodavateliv produkt je velmi dilezitym vstupem pro odbératelovo podnikani,
mé odlisnou produkci nebo vytvotila prechodové naklady,

predstavuje vétsi nebezpeci perspektivni integrace do odvétvi odbératelt.
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Vyjednavaci sila odbératelt

Odbératelé vedou soutéz s odvétvim tak, ze se snazi tlacit ceny dold, usiluji
0 dosazeni vyssi kvality nebo lepsich sluzeb a stavi konkurenc¢ni podniky navzajem

proti sobé — to vSe na ukor ziskovosti odvetvi.

Skupina odbératelt je silna tehdy, plati-li nasledujici okolnosti:

- je koncentrovana nebo nakupuje ve velkém mnozstvi ve vztahu Kk celkovému
objemu prodeje dodavatele,

- produkty, které nakupuje vdaném odvétvi, tvoii vyznamnou Cast
odbératelovych nakladi nebo nakupi,

- produkty, které nakupuji v odvétvi, jsou standartni nebo nediferencované,

- jestliZze dosahuji nizkého zisku aj.

Ohrozeni substituty

Vsechny firmy v odvétvi soutézi v SirSim slova smyslu s odvétvimi, ktera
vyrab&ji substituty. Substituty urcuji potencialni vynosy v odvétvi tim, ze limituji
cenové stropy, jez si mohou podniky v odvétvi se ziskem uétovat. Cim atraktivngjsi

v

je cenova alternativa nabidnuta substituty, tim pevnéjsi je strop nad ziskovosti odvétvi.
Rivalita mezi existujicimi podniky

Soupeteni mezi stavajicimi konkurenénimi podniky mé4 znamou formu obratného
manévrovani k ziskani vyhodného a lepSiho postaveni. Pouzivaji se metody,
jako cenova konkurence, reklamni kampan¢, uvedeni produktu na trh a zlepSeny servis
zakaznikiim nebo zaruky. K soupefeni mezi existujicimi podniky dochéazi z divodu,
ze jeden nebo vice konkurentl bud’ pocituji tlak, anebo vidi pfilezitost K vylepseni

své pozice (PORTER, M. E., 1994).

Cilem analyzy konkurence v odvétvi je nalézt takovou pozici podniku, kterd
je nejméné zranitelna ze strany konkurentd, at uz stavajicich nebo potencialnich, ze

strany dodavatell a odbératelll 1 substitu¢nich produkti.
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2.5.4 SWOT analyza

Nazev metody SWOT je odvozen od anglickych slov Strenghts, coz znamena
silné stranky, Weaknesses jako slabé stranky, Opportunities jako piilezitosti a Threats
muzeme pielozit jako nebezpeci nebo hrozby. Silné a slabé stranky ptedstavuji vliv
vngjiiho okoli. Ptilezitosti a hrozby pak vnitini podnikatelské pozice (TRUNECEK,
J. & kol., 1999).

SWOT analyza je jednoduchym néstrojem, ktery se zaméfuje na charakteristiku
klicovych faktorii, které ovliviuji strategické postaveni podniku. SWOT analyza
vyuziva vSech zavéri z ptedchozich analyz podniku a to tim, Ze pomaha identifikovat
ptileZitostmi a hrozbami a sméfuje k syntéze jako k vychozi situaci pro formulaci
strategie. Cilem SWOT analyzy je hlavné napad hluboce strukturované analyzy,

ktera bude poskytovat uzite¢né poznatky (SEDLACKOVA, H., 2000).
Prilezitosti a ohrozeni

Pfi analyze moznych budoucich hrozeb okoli je tfeba vychazet jak z hrozeb
makrookoli, tak i mikrookoli firmy. Je jisté, Ze prosazujici se globalizace zna¢né
rozSifuje vSechny hranice relevantniho okoli. Ptilezitosti jsou vétSinou chapany jednak
jako prilezitosti, které pomohou podniku neutralizovat hrozby, jednak jako rhstové
arozvojové prilezitosti, které plynou z charakteru okoli. Ve druhém piipadé bude
povaha pfileZitosti zavisld na tom, zda pljde o odvétvi ve fazi zralosti, odvétvi

na poklesu nebo zda ptijde o mezinarodni ¢i dokonce globalni trhy.
Silné a slabé stranky

I prestoze okoli podniku je jist¢ velmi silnym faktorem ovliviiujicim tvorbu jeho
strategie, ukazuje se, Ze nemuze byt jedinym faktorem, ale musi byt brany v tvahu
I silné a slabé stranky podniku a jeho vnitini zdroje. Silné a slabé stranky mohou byt

hledany a analyzovany hlavné v téchto oblastech:

- finan¢ni postaveni podniku,

- vyzkum a vyvoj,

- vyrobkova politika,

- vyrobni kapacity a jejich flexibilita,
- uroven managementu,

- organizace firmy,
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- napojeni na infrastrukturu,

- image firmy ¢i vyrobku atd. (VEBER, J., 2009).

Nize jsou uvedeny typické priklady silnych a slabych stranek, pfilezitosti

a ohroZzeni:
Silné stranky:

- dostatek kapitalu, moderni vyrobni kapacity,
- zasoba znalosti a kvalitni personal,

- Vyznamny podil na trhu,

- Znama znacka, atraktivnost podniku celkove,
- schopnost celit konkuren¢nim firmam,

- rezervy pii snizovani nakladd,

- rychlejsi obrat vlozeného kapitalu,

- podnikavi fidici pracovnici,

- inovaéni schopnost podniku,

- rozvoj pracovniki.

Slabé stranky:

- nejasny strategicky zamér,

- neschopnost Celit konkurenci,

- sortiment nestaci k pokryti poptavky,

- nizké pfijmy a nizk4 ziskova mira,

- opozdény vyvoj novych vyrobki,

- Vysoké naklady,

- nedostatek kapitalu,

- Spatnd kvalifikace manaZerii a zaméstnanctl,
- horsi prodejni schopnosti,

- problémy s nepotradkem, plnénim smluv a se ztratami.
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Piilezitosti:
- ziskani nového trhu,
- rozsifeni nabizeného sortimentu,
- ziskani dalsi skupiny zakaznik,
- levng&jsi nakup surovin a prace,
- dohoda s nebezpecnymi konkurenty,
- zvySend kontrola podniku,

- ziskani nového trzniho segmentu.
OhroZeni:

- vstup novych konkurentd na trh,

- vyhodné ceny konkuren¢nich vyrobkii a sluzeb,
- nové substituty,

- pomaly rust trhu,

- horsi ménové a uvérové relace,

- rostoucti sila spottebitelii i dodavatelt,

- nestabilni politika a konfliktnost,

- ZhorSeni ekonomiky podniku

(JIRASEK, J. A., 2003).

Podle charakteru odvétvi a vzniklych kombinaci vnitinich s vngjsich stranek lze

volit rizné typy strategii. Na zdkladé SWOT analyzy vychdzime ze 4 ptistupti.
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Na obrazku 4 jsou uvedeny 4 strategie, které lze ziskat vyuzitim SWOT analyzy.

1. Strategie WO: vyuziva prilezitosti z okoli a snazi se o pomalé posilovani pozic.
Hleda spolehlivého spojence, rizné formy integrace. Vyuziti slabych stranek
k hledani novych pfilezitosti.

2. Strategie SO: snaha o ofenzivni podnikatelsky pfistup z pozice sily, o vyuziti
vSech prilezitosti a silnych stranek, o vedouci ¢i ito¢nou pozici.

3. Strategie WT: zvazuje kompromisy. Pripousti spojeni se silnou firmou
i za cenu upravené¢ho programu spole¢nosti. Jde o pieziti, v hor§im piipadé
0 opusténi trhu.

4. Strategie ST: vyuziva pozice silného postaveni k odvraceni nebezpeci. Snazi

se oslabit konkurenci a diversifikovat vyrobni sortiment (TRUNECEK,
J. & kol., 1999).

Obrazek 4 - SWOT matice

Slabé stranky (W) Silné stranky (S)

WO SO \

Prilezitosti (O) ,
strategie strategie
"Hledani" "Vyuziti"
WT ST
strategie strategie

. "“Wyhybani" |"Konfrontace"
Ohrozeni (T) \y y onfron

Zdroj: Rolinek (2003) a Ticha, Hron (2008)
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Principy, které je vhodné pii zpracovavani SWOT analyzy dodrzovat:

Princip ucelnosti

Pii analyze musi byt zohlediiovan jeji ucel, nelze jednoduse mechanicky

kopirovat postupy a vysledky pro jiny problém.
Princip relevantnosti

Je nutné zaméfit se pouze na podstatna a dulezita fakta. Kdyz dojde k zahlceni
informacemi, néaslednd formulace strategie bude velmi komplikovand. SWOT
jako soucést strategické analyzy mé identifikovat pouze ,strategicka™ fakta,

tedy zjednodusené jevy s dlouhodobym trvanim.
Princip kauzality

Je nutné soustfedit se pfedev§im na pficiny, nikoli na duasledky. Napftiklad
pii velkém poctu zjist€nych slabych stranek je nékolik znich pfi¢inami
Spatného stavu a dal$i identifikované slabé stranky jsou pouze dusledky.
Pti feseni slabych stranek je dualezité klast diraz predevsim na feSeni pficin,
nikoli pouze duasledk.

Princip objektivnosti

Analyza musi byt objektivni. Toho lze dosahnout participaci vice lidi na jeji
tvorbé. Objektivnost je zabezpecena také vyuzivanim metod, urcitych postupt
anastrojii predev§im pro hodnoceni dulezitych faktorti, naptiklad vyuzZitim

bodovych $kal (stupnic) (GRASSEOVA, M., 2010).
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3 Cil a metodika

3.1 Cil prace
Cilem této bakalarské prace bude zhodnoceni soucasné situace podniku pomoci
analyz vnéjsiho prostfedi a navrzeni optimdlni strategie pro dany podnik, kterd by

zlepsila jeho postaveni na trhu.

3.2 Metodika prace
Metodika prace se skldda z nckolika €asti, které jsou popsany V nasledujicich

podkapitolach.

3.2.1 Studium odborné literatury tykajici se daného tématu
Bakalafska prace bude zaméfena na analyzu vné&jSiho prostfedi vybraného
podniku. K tomu vsak bude potieba znat i pojmy, které s touto tématikou uzce souvisi

a je dulezité je vymezit (napiiklad podnik, podnikani, strategie).

Mezi zdroje zafadim odbornou literaturu Akademické knihovny Jihoceské
univerzity v Ceskych Budgjovicich. Dale pak nékteré elektronické publikace zabyvajici

se danou problematikou.

3.2.2 Charakteristika vybraného podniku
Pro charakteristiku daného podniku vyuziji prfedevS§im interni informace
od vedeni firmy W a Weinzettl s.r.o. a ¢astecné i zdroje dostupné z internetovych

stranek firmy.

3.2.3 Provedeni analyz vybraného podniku
Vyuziji nasledujici 3 analyzy:

1. Porteriv model péti sil — jedna se o analyzu, kterd patii k nejvyznamnéjSim
nastrojim hodnoceni konkuren¢niho prostiedi firmy a jejiho strategického
fizeni. O tom, jestli je podnik konkurence schopny, rozhoduji nasledujici
faktory: vyjednavaci sila odbérateli a dodavateld, charakteristika konkurenti

a substituty.
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2. STEP analyza — analyza hodnotici politické¢, ekonomické, socidlni,
technologické a ekologické faktory, které podnik ovliviiuji. Dava odpovéedi
na otazky: Které z faktorti maji vliv na podnik? Jaké jsou mozné ucinky téchto

vvvvvv

faktort? Které z nich jsou v blizké dobé¢ pro podnik nejdalezitéjsi?
3. SWOT analyza — analyza, kterd pomahd pomoci silnych a slabych stranek

podniku, prilezitosti a ohrozeni, definovat strategii podniku.

3.2.4 Navrzeni nejvhodnéjsi strategie

Po zkoumani a nasledném hodnoceni situace firmy navrhnu za pomoci vysledka

analyz vhodnou strategii, diky které podnik ziska lepsi postaveni na trhu.
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4 Vlastni prace

4.1 Charakteristika vybraného podniku

jméno firmy: W aWEINZETTL, s.r.o.
ICO: 260 31 116
sidlo firmy: Rasinova 494/11, 392 01 Sobéslav

Firma W a Weinzettl, s.r.o. plisobi na ¢eském trhu jiz od roku 1994 a jeji hlavni
ginnosti je import interiérovych dvetfi zNémecka do CR, nasledny velkoobchodni
a maloobchodni prodej interiérovych dveti a zarubni v CR a Slovensku. Provozuje
vlastni interiérova centra v Brn¢, Ostraveé a Bratislavé a dvé ,,Kli¢ova centra® v regionu

sidla firmy.
Spoleénost se snazi dosahnout pozice nejvétiiho importéra CR v oblasti prodeje
interiérovych dveri.

Zaméstnava celkem 30 zaméstnancti. 21 lidi pracuje v sidle spolecnosti
Vv Sobéslavi jako zaméstnanci jednotlivych oddé€leni a truhlafi, kteti dokoncuji upravy
dvefi a zarubni. DalSich 9 zaméstnanci pracuje na pobockdch maloobchodni sité

a prodejnach Kli¢ovych center.

Celkovy obrat spolecnosti za rok je témet 80 mil. K¢. Celkové naklady za rok
2012 ¢inily 79 263 393 K¢ a celkové vynosy 79 491 956 K¢. Hospodarsky vysledek
zarok 2012 byl 228 563 K¢.

Firma ma certifikat ¢. 216/C5a/2010/0018 a Prohlaseni o shodé vyrobku.
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4.1.1 Historie a sou€asnost

Od roku 1996 za¢ala firma dovazet dvefe a zarubn& od némecké firmy PRUM,
ktera se fadi mezi nejvétsi vyrobce interiérovych dveii v Némecku. Firma PRUM vyrabi
cca 4500 ks interiérovych dvefi denné. 90% produkce firmy PRUM konéi na domacim

némeckém trhu a pouze 10% produktil je urceno pro export.

V dnesni dobé se stal dovoz dvefi a jejich prodej v Ceské republice prioritni
¢innosti firmy. Spolecnost disponuje velkym skladem v sidle spole¢nosti v Sobéslavi,
odkud distribuuje dveie a zarubné na esky trh pfes PRUM Partnery a prodejni pobocky

v riiznych regionech CR.
Firma vyuziva pro prodej vyrobkt dva zékladni prodejni mechanismy:

- Velkoobchod, tedy prodej diky siti samostatnych obchodnich partnert a prodejcti.
Tuto sit’ dnes tvoii cca 95 prodejnich mist v CR. Pomoci velkoobchodni sitd dnes

firma realizuje cca 78% obchodd.

- Maloobchod — prodej piimo koncovym zakaznikim prostiednictvim nékolika

pobocek firmy (Brno, Ostrava a Bratislava).

Spoleénost nabizi vysoce kvalitni designové dvefe a zarubné PRUM. V nabidce
jsou dvefe jednoktidlé, dvoukiidlé, otocné, posuvné i dvefe atypickych rozméru.
Nabidka je rozdélena do 6 modelovych tad, které se navzijem li§i designem
jednotlivych modelti, nabidkou dievin a Sitkou barevné Skéaly. To vSe je obohaceno
velikym vybérem skel a zasklivacich list. K interiérovym dvetim déle nabizi obloZkové

zarubné v riznych variantach.

4.1.2 Cile firmy
Cilem firmy je dosihnout pozice nejvétiiho a nejsilngjsiho importéra CR

Vv oblasti hlavniho zaméfeni, tedy trhu s interiérovymi dveimi.

Strategicky je pro naplnéni tohoto cile nutné rozsifit soucasné portfolio
nabizeného sortimentu, tvofici z 90-ti % dovoz interiérovych dveti vyznamné némecké
znacky PRUM, které svym rozsahem pokryva v soudasné dobé cca 30% rozsahu
(jak sortimentem, tak cenov€) nabidky soucasnych domacich vyrobct (hlavni

konkurenéni skupina firmy) o n€kolik dalSich evropskych vyrobcii interiérovych dvefi.
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V soucasné dob¢ firma intenzivné pracuje na rozsifeni portfolia svych hlavnich
dodavatelii s cilem doplnit jiz zavedenou znatku PRUM o dalsi tii evropské znacky
vyrobcu interiérovych dveii — slovinsky LIPBLED, némecké LEBO a polské INVADO.
Déle pracuje na dokonceni vlastni prodejni pobocky v Praze a Vidni, zacatkem roku

2014 otevie své dalsi interiérové centrum v brnénském H-Parku.

4.1.3 Organizacni struktura

Firma zaméstnava 30 zaméstnancli — zaméstnanci v maloobchodnim prodejnim
fetézci, zaméstnanci jednotlivych oddéleni pracujici v sidle firmy, truhlafi,
ktefi zajistuji findlni Gpravu dvefi. Organizacni struktura firmy je znézornéna
na obrazku 5, je liniové funkéni. Pracovnici jsou seskupeni do jednotlivych oddéleni
podle podobnych tkold, zkuSenosti, kvalifikaci a aktivit. Vyhodou této organizacni
struktury je efektivni vyuziti zdroji a rozvijeni kvalifikace pracovnikli. Nevyhodou vsak
muze byt pomalejsi rozhodovani. Tato organizacni struktura je také typickd pro malé

podniky.

Obrazek 5 - Organizacni struktura

—

REDITEL SPOLECNOSTI

STRATEGICKY VYROBA A - N . 0 EKONOMICKE i
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T
TECHNICKE Shchodn Zastupct o Sl P —
‘ Nakup dvefi | ‘ ODDELEN ‘ ‘ REKLAMA ‘ | wnitropodnikova sit firmy PRAHA |F\NANCN\ UCTARNA‘ ‘ Autodoprava | ‘ Udrzba ‘
Nakup kel 2 sroarano osld| (ST PARINERD & nteriérové Studio WZDOVA
‘ ramedkd | eslylalcenikacy ‘KATALOGV- CENW‘ firmy PRODEJCU BRNO - SOHO UGTARNA
] - BRANDY nakup hardware a nteriérové Studio
‘ Nakup kovéni | ‘ Reklamace ‘ ‘ il ‘ DT oo St | PERSONALISTIKA ‘
R B . = WEBY spoleénosti a Interiérové Studio Darové a ekonomicke
‘ [ELmecakii | ‘ Uy hE ‘ ‘ produktd OSTRAVA poradenshi ‘
P Interiérové Studio
ZASKLIVANI BRATISLAVA
DESIGHOVE Tierérov Studio
PROUZKY WIEN

Zdroj: vlastni
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4.1.4 Zhodnoceni vysledku firmy

ZjednodusSeny pohled na ekonomické vysledky spole¢nosti za poslednich 6 let:

Tabulka 1 — Ekonomické vysledky firmy

CELKEM 2007 2008 2009 2010 2011 2012
NAKLADY |78829824 |89 286866 |91 360679 |69 252 286 |84 624 101 |79 263 393
VYNOSY 81 797 888 |96 683 379 |94 517 582 |68 825 052 |86 330 323 | 79 491 956
Zdroj: vlastni
Graf 1 - Naklady a vynosy
Naklady a vynosy spolecnosti
150 000 000
100 000 000
0
2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
m NAKLADY CELKEM VYNOSY A TRZBY CELKEM

4.1.5 Certifikace
Spolec¢nost ma certifikat vyrobku €. 216/C5a/2012/0018 o Pozarnim uzéveéru —

Zdroj: vlastni

jednoktidlové vnitini dvete plné a s nadsvétlikem v oblozkové zarubni a jednoktidlové

vnitini dvefe plné v ocelové zarubni. Dale Prohlaseni o shod¢ vyrobku, které potvrzuje,

ze u vyrobku je kontrolovana shoda s technickou dokumentaci dovozcem.

29




4.2 Analyzy a zhodnoceni sou¢asného stavu

4.2.1 STEP analyza
V ramci STEP analyzy jsem zhodnotila a definovala oblasti, které by mohly mit

dopad na zvoleny podnik.
Politické faktory

- Darnova politika — jeden z nejvyznamnéjSich faktord. Zména danovych sazeb
neustdle ovliviiuje vSechny podniky. Odviji se od nich prodejni ceny vSech
statki a sluzeb. I ptes to je v dnesni dobé neustdly tlak ze strany zakazniki
na snizovani cen a to predevsim kvuli porovnani s konkurenci. Firma tak i ptes
zdrazovani, které provadi z diivodi zvySovani dani, musi poskytovat vétsi slevy,

aby obstdla pfed konkurenci a ma diky tomu mensi zisky.

- Legislativa — jelikoz firma ma své odbératele piedevsim v oblasti maloobchodu,
prodava své zbozi ve vétsing piipada na fakturu. V dneSni dob¢ vsak spousta
odbératelti plati za zbozi az po splatnosti faktury, a zfidkakdy se stane,
Ze za zbozi nezaplati vibec. Podniku tak vznikaji mnohatisicové pohledavky
u odbératelii. Pokud by vSak podnik chtél penize za zbozi ziskat diky soudnim
sporim a jinym spravnim fizenim, nastane diky legislativé problém. VétSina
odbératelskych firem je zapsana v obchodnim rejstfiku jako s.r.o. To znamena,
ze v nejhor§$im piipadé tedy mize svou Cinnost ukoncCit a véfitel ziskd platby
za své zbozi maximalné ve vysi vkladu dané spolecnosti. Podnik tak pfichazi o

své zisky z nékterych svych zakézek a to diky legislativé.

- Stabilita vlady — za poslednich n€kolik let byla vlada témét nestabilni a Casto
se ménila. Diky tomu dochdzelo k astym zméndm zékonti. Pro podnik jsou
dilezit¢é zmény zakontli, jako napiiklad zmé€na o DPH, nebo dai z piijjmu

fyzickych a pravnickych osob.
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Ekonomické faktory

Riist cen pohonnych hmot — Cena pohonnych hmot je pro podnik velmi
dalezitym faktorem, ktery ovliviiuje jeho ziskovost. Podnik rozvazi objednané
zakazky maloobchodnim prodejciim po celé Ceské republice, jednou za tyden
Ina Slovensko. Zaroven vyuziva automobily pro obchodni cesty za svymi
partnery a dalsi jednéni. Z toho vyplyva, Ze spotfeba pohonnych hmot je vysoka.
Cim vys3i jsou naklady, tim niZsi je zisk.

Inflace — rast celkové cenové hladiny. Ma vliv na firmu jako odbératele,
pfi ndkupu zbozi a materidlu. Diky tomu vznikaji vys$i ndklady. Ovliviiuje
I zakazniky, ktefi se pfi vyssi cenové hladin€ snazi usetfit a vyzaduji vetsi slevy
pfi ndkupu, nebo porovnavaji ceny s konkuren¢nimi firmami.

Nezaméstnanost — neni pro firmu prioritnim faktorem, ale pfesto ji ovliviiuyje.
Cim vy$§i nezaméstnanost, tim mensi procento vydélavajicich lidi, ktefi zakoupi
zbozi. Snizi se trzby z prodeje, protoze vydelavajicich lidi, ktefi budou zatizovat

¢i inovovat své bydleni a tedy nakupovat interiérové dvete, bude méné.

Zahranicni menové kurzy — maji obrovsky vliv na podnik a fadim
je kK nejvyznamnéjsim faktorim. Firma nakupuje témét 65% zbozi u némecké
firmy PRUM, za které plati v zahrani¢ni méné (Euro). Kurz se kazdy den méni.
Nékdy jen o desetiny, ale i1 takovd zména ma dopad na naklady jednotlivych
objednavek, které mohou byt v fadech statisicii. Vedeni podniku sleduje zmény
z dlouhodobého hlediska a zboZi nakupuje a hradi pfi predpokladaném sniZeni

kurzu (v ramci terminu splatnosti), aby tim usSetfilo naklady.

Spolecenské faktory

Vzdelani obyvatel — jeden z mén¢ dulezitych faktort. V dnesni dobé je velké
mnozstvi stfednich a vysokych Skol, at” uz statnich nebo soukromych. Mnoho
studentil chce studovat obor s maturitou, piipadné i vysokou Skolu, aby mohli
najit lepS$i uplatnéni na trhu prace. Na ukor toho je stdle méné studentd,
kteti studuji obory s vyuénim listem, jako pravé truhlafi, ktefi tvoii ve firmée
W a Weinzettl s.r.o. nemalou ¢ast pracovnikd. Pfi hledani novych zaméstnanct

je obtizné najit truhlafe, ktery by umél a mohl danou praci dobte vykonavat.
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- Konkurence - ma-li byt podnik na trhu uspé$ny, musi své konkurenty znat
asnazit se, aby pozadavky zakaznikli uspokojoval 1épe nez oni. Sledovani
konkuren¢nich firem mizeme rozliSit na dlouhodobé, které slouzi k hlubsimu
poznani konkurentii a kratkodobé, které pomuze podniku vcas reagovat
na zmény konkurence. Kratkodobé sledovani konkurence umoziuje napiiklad
nalezeni volnych mist na trhu, poznani silnych a slabych stranek. Pravidelné
zkoumani konkurence umoziuje firmé rychle reagovat napiiklad na zmény cen,

nebo na noveé uvedené zbozi na trh.

- Mobilita obyvatelstva — tento faktor je vyznamny =z hlediska toho, kolik
potencionalnich zékaznikl se prestéhuje do novych bytd a domt, které vybavi
atedy zakoupi nové interiérové dvefe. Dale také jestli jsou ochotni
se do vybranych pobocek firemnich odbératelit dopravit, nebo zda si zbozi

zakoupi v misté bydlisté bez ohledu na znacku, kvalitu atd.
Technologické faktory

- Vybavenost dilny v sidle spolecnosti — pokud bude mit firma lep$i vybaveni
a stroje na Upravu dvefi, zasklivani a jinych pracovnich €innosti, uSetfi tim cas,
ktery muze vyuzit na dalSi potfebné prace. Z hlediska finan¢nich moznosti,
moderni vybaveni stoji nemalé penize a tim vzniknou vyssi ndklady na provoz.
Podnik by se musel zadluzit iivérem, aby mohl Gspornéjsi vybaveni pofidit.

- Moderni ucetni program - diky programu MONEY, ktery firma zakoupila,
se objednavky a faktury zpracovéavaji ihned. Zaroven je ptehledné vedeno
I podvojné tcetnictvi. VSe probiha elektronicky, nemusi se nic tisknout, firma

uSetii vice Casu a penéz.
Ekologické faktory

- Ochrana zivotniho prostiedi — firma W a Weinzettl s.r.o. musi dodrzovat
vSechna natizeni dle platné legislativy. Jedna se predevSim o likvidaci odpadd,

které vznikaji pfi pravach.
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V ramci hodnoceni STEP analyzy jsem do nasledujici tabulky navrhla hodnoty
mozného dopadu faktorti na spolec¢nost, které mohou byt dlouhodobé, stfednédobé nebo
kratkodobé. Dalsi hodnoceni faktori muze byt hodnoceni podle jejich vyznamnosti.
Faktory jsem hodnotila jako vyznamné, spiSe vyznamné, spiSe nevyznamné, méné

vyznamné a nevyznamne.

Tabulka 2 - STEP analyza

Hodnoceni
Dopad faktoru na Zaiazeni
Nazev faktoru vyznamnosti
spolecnost faktoru
faktoru
Darnova politika Vyznamny Dlouhodoby P
Legislativa Spise vyznamny Dlouhodoby P
Stabilita vlady Méné€ vyznamny Dlouhodoby P
Riist cen pohonnych
Vyznamny Dlouhodoby E
hmot
Inflace Spise vyznamny Dlouhodoby E
Nezaméstnanost Mén¢ vyznamny Dlouhodoby E
Zahrani¢ni ménové
Vyznamny Dlouhodoby E
kurzy
Vzdélani obyvatel Méné vyznamny Stfednédoby S
Konkurence Spise vyznamny Kratkodoby S
Mobilita Spise
Stiednédoby S
obyvatelstva nevyznamny
Vybavenost dilny Vyznamny Stfednédoby T
Moderni ucetni
Vyznamny Dlouhodoby T
program
Ochrana Zivotniho
Spise vyznamny Stiednédoby E
prostiedi

Zdroj: vlastni
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4.2.2 Porteriiv model péti sil

Pomoci Porterova modelu péti sil jsem analyzovala konkuren¢ni prostredi podniku.
Dodavatelé

- PRUM - némecka firma, ktera vyrabi a distribuuje dvefe do Ceské republiky.
Radi se mezi nejvétsi vyrobce interiérovych dvefi v Némecku. U firmy

W a Weinzettl s.r.o. tvoii 64% podil vSech dodavatela.

- HORT Miroslav — dodavatel ramecka a dalSiho potfebného materialu, ktery
je pouzivan pii zasklivani dvefi. Firma je také ¢eskym vyrobcem interiérovych
dveri, zarubni a dalSich truhlafskych vyrobkl s vlastnim modernim vyrobnim
provozem. V roce 2010 ziskala vlastni certifikat pro vyrobu pozarné¢ odolnych

a bezpec¢nostnich dveti a zarubni (www.ramecky-dvere.cz).

- J.A.P. s.r.0. — spolecnost, ktera dodava pouzdra pro posuvné dvefe. Hlavnim
pfedmétem jeji Cinnosti je dodavka a montaz dvefi a zarubni, vSech systému

otevirani v¢etné prosklenych délicich stén (www.stavebni-pouzdro.cz).

- VV SKLO s.r.0. — dodavatel skel pro zasklivani dveti. Firma VV SKLO s.r.0.
pusobi na ¢eském trhu jiz od roku 1993. Ve svém vyrobnim programu nabizi
Sirokou Skalu provedeni a sluzeb spojenych s kompletnim opracovanim skla

vcetné navrhu a realizace interiéru (www.vvsklo.cz).

- TWIN s.r.o. — firma dodava kvalitni dveini kovani, bezpe¢nostni kovani, okenni
kovani, zamky pro sklenéné dvefe, posuvné kovéni, kvalitni systém
oboustranného zavirani dveti Ergon, zadlabaci zamky, podlahové zarazky a dalsi

prislusenstvi (www.twin.cz).

- Material & Technology s.r.o. — dodavatel kovani. Prvni a zaroven jediny cesky
vyrobce dvernich klik vyuZivajici moderni technologie pro zéddané a velmi
kvalitni povrchové Uipravy - matny nikl a nitrid titanu v nékolika barevnych
odstinech. U vyrobkl kladou hlavni diiraz na kvalitu, mnohaletou funkc¢nost

a moderni design (www.kliky-mt.cz).
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H&B Group s.r.o. — dodavatel klict a dalsSich prodejnich vyrobkl pro prodejny
Kli¢ova centra. H&B Group s.r.o. patii mezi nejvétsi dovozce a prodejce
kompletniho klicafského sortimentu na Ceském a slovenském trhu.
Ma exklusivni zastoupeni italské spolecnosti Silca a toto spojeni znamena
vedouci postaveni na trhu v oblasti prodeje klict, autoklicti a strojii na vyrobu

klict a dale pak trezort, kovani, zamku a ptivéska (www.klicovecentrum.cz).

Odbératelé

Mezi odbératele se fadi maloobchodni prodejny SOHO Brno, IS Ostrava a Dvere

Bratislava s.r.o. Co se ty¢e velkoobchodu, pocet odbératelii v jednotlivych letech

je zobrazen v nasledujici tabulce:

Tabulka 3 - Odbératelé

Rok

2005 (2006 |2007 |2008 |2009 |2010 |2011 |2012

Pocet prodejcu |24 25 24 25 30 63 60 85

Zdroj: vlastni

Do analyzy jsem zvolila prvnich 7 nejvétSich odbérateli podle celkového odbéru

v K¢ v obdobi roku 2005 — 2012.

1. Dvefe Praha s.r.o. — prodejce se sidlem v Praze, s celkovym odbérem

V hodnoté 146 484 103 Kc¢.

Dvefe CB s.r.o. — prodejce v Ceskych Budgjovicich s celkovym odbérem
v hodnoté 65 776 467 K¢.

SOHO Brno — maloobchodni prodejna v Brn€ s celkovym odbérem v hodnoté
41 143 897 K.

Mandelli s.r.o. — prodejce v Pardubicich s celkovym odbérem v hodnoté
40 663 431 K¢.

3Tcz s.r.0. — prodejce v Brn¢ s celkovym odbérem v hodnoté 31 210 158 K¢.

Interiéry Vogltanz s.r.0. — prodejce se sidlem v Brné s celkovym odbérem
v hodnoté 32 759 472 K¢.

Dvere Bratislava s.r.o. — maloobchodni prodejna v Bratislavé s celkovym
odbérem v hodnot¢ 29 635 761 K&.
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Vycet vSech prodejcti je zobrazen na nasledujicim obrazku 6.

Obrazek 6 - Mapa odbératelt
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Nové substituty

Co se tyce novych substitutil, nelze je nijak blize specifikovat. Staré dvefe mizeme
nahradit za nové, plné za prosklené a tak dale. AvSak samotny klasicky produkt, kterym

jsou v tomto ptipadé dvefe, nelze jinym substitutem nahradit.
Nové konkurené€ni firmy

Bariéry vstupu do tohoto odvétvi jsou pomérné malé, pokud potencidlni
konkurenéni podnik bude produkty prodavat. Nemusi disponovat velkymi skladovacimi
prostory, protoze zbozi objedna u svého dodavatele az po obdrzeni zdvazné objednavky
od zékaznika, a nemusi vynalozit vysoké ndklady na nédkup zbozi, ptipadné na jeho
skladovani. Zaroveii bude komplikované vybudovat si svou pozici na trhu diky
mnozstvi konkurencnich firem v odvétvi.

v

Pokud vS$ak bude chtit své produkty vyrabét, ptfipadné upravovat, stejné¢ jako mnou
vybrand firma, bariéry vstupu do odvétvi budou vétsi. PredevSim diky vysokym
nakladim na skladovani, na provoz skladu, na vybaveni modernimi technologiemi,
které budou k vyrobé ¢i upravé potieba. Nove vstupujici firmy se musi na zacatku svého

podnikani zadluzit, aby mohly zacit podnikat.
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Rivalita mezi stavajicimi podniky

Mezi nejvétsi konkurenty firmy W a Weinzettl s.r.o. patii firma SAPELI a.s.
SAPELI je nejvétsim a historicky také nejstar§im vyrobcem dveii v Cesku. Jeji uspéchy
jsou postaveny na Spickovém designu, dobré kvalit¢ a nizké cenové hlading.
Jeji portfolio je prakticky neomezené, nabizeji desitky moznych kombinaci materidlu

dvefi, povrchové upravy, dekoru, proskleni ¢i kovani.

Dalsim konkuren¢ni firmou je spolecnost SOLODOOR a.s., ktera byla zalozena
vroce 1997 a vsoucCasné dobé je jednou znejvétSich ceskych firem zabyvajici

se vyrobou interiérovych dvefi a zarubni.

Nasledujici tabulka urcuje, zda se firma W a Weinzettl s.r.o. pohybuje na malo
konkurenénim trhu nebo na vysoce konkuren¢nim trhu. V tabulce jsou zadané faktory,
u kterych jsem podle svého uvazeni vyznacila vybrané hodnoty, které jsem nasledné

secetla a vyhodnotila.
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Tabulka 4 - Konkurencni trh

FAKTOR HODNOCEN{
Mira rlstu odvétvi nizka 1 2 3 4 vysoka
Bariéry vstupu do vstup témet
zadné 1 2 3 4
odvétvi nemozny
Rivalita mezi
extrémné vysokd| 1 2 3 4 témet zadna
konkurenty
Dostupnost substitutii {[mnoho substitutd| 1 2 3 4 z4dné substituty
Zavislost na vstupech vysoka 1 2 3 4 témef zadna
Vyjednavaci pozice | = podfizuji se
diktuji podminky| 1 2 3 4
odbératelt podminkam
Technologicka ] nizka Grovein
hi-tech 1 2 3 4 )
naro¢nost technologie
' _ téméf zadné
Mira inovaci Cast¢ inovace |1 2 3 4 ]
Inovace
, vysoce malo
Uroven manazert _ 1 2 3 4 .
kvalifikovani kvalifikovani

> 27 — malo konkurenéni trh

< 27 - vysoce konkuren¢ni trh

Soucet: 27 — firma se pohybuje na obvyklém konkurenénim trhu
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4.2.3 SWOT analyza

Silné stranky firmy

- nabizené zbozi je z hlediska evropského hodnoceni vysoce kvalitnim
produktem, nabizejicim velmi vysokou a dlouhodobou uzitnou hodnotu

- firma ma silné obchodni a technické zadzemi, kterého si partnefi a prodejci
vysoce ceni, protoze ho mohou vyuzit pfi rozmanitych a stale se ménicich
pozadavcich a potiebach koncovych zakaznika

- firma disponuje fadou odbornych pracovnikii vybavenych dlouholetymi
zkuSenostmi a znalostmi z daného oboru

- vysoka spolehlivost v plnéni objednanych dodavek produkti

- flexibilnost firmy v reakcich na zmény v probihajicich zakazkach

- nizka mira reklamaci

- zajisténi dopravy zbozi k prodejcim formou vlastni autodopravy, ktera
narozdil od komercnich piepravct zajistuje partnerim 100% servis
pii zavozech zbozi a minimalni moznost poskozeni zbozi pii preprave,
coz minimalizuje nasledné komplikace pii montazich a dokonceni zakazek
na stavbach u koncovych zakazniki

- schopnost firmy provadét designové upravy dveti vlastnimi silami ve vyrobé
V Sobé&slavi, coz zajiStuje vyznamné zkraceni dodacich lhlt pro koncové
zékazniky

- schopnost tymové prace zaméstnancu firmy
Slabé stranky firmy

- nabizené zbozi je v horni hranici cenového spektra v ramci trhu v CR a jeho
dostupnost je proto omezena pievazné pro piijmove silnéjsi vrstvy zakaznikia

- zahrani¢ni znacky nejsou tolik rozSifené v povédomi zakaznikil, jako domaci
znacky — coz firmu zatézuje vysokou potiebou investic do reklamy

- velmi slabd finan¢ni sila partnert a prodejcii v ramci prodleni splatnosti faktur
za dodané zbozi zpiisobujici vysokou zatéz pro cash-flow finanénich prostiedk
firmy

- Spatna, respektive nulova legislativni moznost zdkonného vymozeni pohledavek

u prodejnich partnerd, ktefi se asto dostavaji do druhotné platebni neschopnosti
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nizkd mira odbornych Skoleni zaméfenych na rozvoj a zvySovani kvalifikace
novych pracovnikt firmy

horsi vnitrofiremni i mimo firemni komunikace na vSech urovnich spoluprace

Prilezitosti

roz$ifeni nabizeného sortimentu o dalsi tfi evropské vyrobce interiérovych dveii
LIPBLED (dokonceno z 95%), LEBO (dokonceno z 40%), INVADO (nyni
V pocatecni fazi)

vetsi posileni obchodniho odd€leni firmy tak, aby firma mohla rychleji reagovat
na konkrétni poptavky od svych partnerti a prodejcti

sjednoceni pracovnich nastroji (katalogy, ceniky, podklady k nabidkam)
pro partnery a prodejce tak, aby mohli s doddvanymi podklady snadnéji
pracovat, vytvofeni elektronickych cenikli pro moznost rychlého zpracovavani
cenovych nabidek pro koncové zdkazniky u partnert a prodejcti

vys$si vyuziti modernich prodejnich nastroji (internet, cilena internetova reklama
podle vybranych skupin koncovych zékaznik)

lepsi vyuziti existujicich prosttedkll firmy: rozsifeni vyrobnich kapacit, likvidace
»lezdkového* skladového zbozi, zavedeni pruzné pracovni doby schopné
reagovat na vykyvy sezonnich potfeb zmén vyrobnich kapacit bez nutnosti
zvySovani persondlni zakladny nebo zvySovani mzdovych nédkladli formou
proplaceni ptiplatkd za pfescasy

dokonceni interiérovych studii firmy nabizejicich pfimy prodej koncovym

zakaznikOim v Praze a Vidni

Ohrozeni

v sou¢asné dobé je nejvétsim ohrozenim intervence CNB oslabujici korunu,
¢imz dochazi ke zvySovéani ceny importovaného zbozi a dochdzi tim ke zhorSeni
dostupnosti zbozi pro koncové zékazniky

stale se zvySujici danové a poplatkové zatizeni malych a stfednich firem
ze strany statu at’ uz formou ptimych nebo nepiimych dani

stale se zvySujici dalsi byrokratickd zatéz ze strany statu (pfenesend danova
povinnost, nepfetrzit¢ zmény vyhlaSek a zakonnych uprav, atd.) zvySuje

neimérné pozadavky na personalni oblast firmy formou nutnosti zaméstnavat

40



pro tyto ¢innosti pracovniky, ktefi zddnym zplisobem nepfispivaji k rozvoji
firmy jako takové

- ekonomické a hospodaiské krize poslednich let

Porovnani faktort SWOT analyzy metodou parového srovnani:

Ze silnych a slabych stranek, pfilezitosti a ohrozeni jsem vybrala 10 faktort,
které jsem srovnavala pomoci metody parového srovnani. VSechny faktory jsem
navzdjem porovnala a ke kazdému faktoru pfirovnala odpovidajici vahu. K hodnoceni

jsem pouzila Fullertv trojuhelnik.
Silné stranky
1. Kbvalita produktt
2. Nizka mira reklamaci
3. Vlastni autodoprava
Slabé stranky
4. Vyssi ceny nabizeného zbozi
5. Nizs8i podvédomi zakaznikl o zahrani¢nich znackach
6. Malo odbornych skoleni pro nové pracovniky
Prilezitosti
7. Rozsifeni sortimentu
8. Nova interiérova studia
Ohrozeni
9. Intervence CNB

10. Danové zatizeni od statu
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Tabulka 5 - Fullerav trojuhelnik

1 1 1 1 1 1 1 1 1
2 3 4 5 6 7 8 9 10
2 2 2 2 2 2 2 2
3 4 5 6 7 8 9 10
3 3 3 3 3 3 3
4 5 6 7 8 9 10
4 4 4 4 4 4
5 6 7 8 9 10
5 5 5 5 5
6 7 8 9 10
6 6 6 6
7 8 9 10
7 7 7
8 9 10
8 8
9 10
9
10

Zdroj: vlastni

Na zéklad¢ Fullerova trojuhelniku jsem sestavila tabulku, ve které jsou uvedeny

vSechny faktory a jejich absolutni a relativni etnosti.
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Tabulka 6 - Cetnost faktord

Cislo faktoru Absolutni Cetnost Relativni Cetnost Celkovy podil
1 8 17,8
Silne stranky
2 5 111
42,2%
3 6 13,3
4 4 8,9
Slabé stranky
5 3 6,7
20%
6 2 4.4
7 8 17,8 Prilezitosti
8 8 17,8 35,6%
9 0 0 Ohrozeni
10 1 2,2 2,2%
Celkem 45 100% 100%

Volba strategie:

a) Ze silnych a slabych stranek: S

b) Z ptilezitosti a ohrozeni: O

Strategie SO = Vyuziti

- firma by méla vyuzit svych silnych stranek ke zhodnoceni ptileZitosti

Zdroj: vlastni

Z vyhodnocené analyzy vyplyva, ze firma ma idedlni stav. Jeji silné stranky

zastupuji 42,2%, které by mél podnik vyuzit ke zhodnoceni pfileZitosti, které jsou

zastoupeny ze 35,6%.




5 Diskuze, navrh strategie

Firma W a Weinzettl s.r.o. ma ideélni stav, ktery by firma méla mit. Velkou cast
tvoii silné stranky a piilezitosti. Je to jedna z vedoucich firem v oblasti prodeje
interiérovych dvefi na Ceském trhu. I pfesto, ze ji konkuruje nékolik vétSich firem,
otevienim novych pobocek rozsiti prodejni sit’, kterd je jiz nyni velmi rozsahla, a diky

tomu se dostane do podvédomi vice zdkaznik.

Firma usiluje o rozsifeni sortimentu. Bude tak moci nabizet stale kvalitni
interiérové dvete, jako od stavajici znacky PRUM, avsak v nizs$i cenové hlading. Dvete
tak budou dostupné i pro investi¢né slabsi, v CR stale vice se rozristajici skupinu

koncovych zakazniki.

Navrhuji firm¢e strategii, ktera zrealizuje nékteré pfilezitosti pomoci vyuZziti
silnych stranek firmy Kk tomu, aby potlacila alesponn nékteré slabé stranky, které firmu

znevyhodnuji. Finanéné€ jsem vy¢islila nékteré jednotlivé navrhy.

Velkou piileZitosti je expandovani podniku na nové trhy. Po zavedeni pobocky
ve Vidni, by firma mohla oteviit jeSt¢ jednu pobocku v Rakousku, nasledné
pak prodejnu v Mad’arsku a rozsifit tak svoje pusobeni na zahraniénim trhu.

Tato situace ale musi byt zhodnocena vedenim podniku z hlediska finan¢ni narocnosti.

V roce 2013 firma podnikla masivni investici ve vysi téméet 4 miliond korun
do rozsahlé reklamni medidlni kampané na podporu proddvané znacky PRUM,
zaméfenou na televizni reklamni spoty a internetové prostiedi, které v posledni dobé
tvoii jeden z hlavnich informacnich zdroji spole¢nosti. Navrhuji reklamni kampan
na propagaci novych produktii znacky LEBO, LIPBLED a INVADO. Cilovou skupinou
budou novi potencionalni zéakaznici, pfedevsim zeny ve véku 30-50 let a to z toho
divodu, Ze budou vyhledavat a vybirat nové interiérové dvete spiSe nez muzi. Zvolila
bych vyuziti hromadnych sdélovacich prostiedkti a to predevsim radia a internetu.
Doporucuji cilovou reklamu na internetovych strankach v podobé reklamnich bannerti
na podporovanych internetovych strankach podle koncovych zakaznikii. Cena vytvoteni
takového banneru se pohybuje kolem 1500 K¢, cena zobrazeni na strankach se odviji od
velikosti, umisténi aj., ale v intervalu mezi 10000 K¢ — 20000 K¢ za mésic. Co se tyce

reklamniho spotu v radiu, volila bych napftiklad sit’ radii KISS, kde 30 sekundovy spot
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stoji ptiblizné 1000 K¢. V ptipadé prehravani zhruba 4 krat az 5 krat denné béhem 14
dnt1 by takova reklama vys$la na 71500 K¢ (zahrnuje 1500 K¢ za vyrobu spotu).

Firma by také mohla vystavovat své zbozi na interiérovych vystavach, kde
ma veétsi Sanci své produkty ukdzat 1 zékaznikim, ktefi v danou chvili interiérové dvete
neshanéji, ale do budoucna by mohli u firmy ndkup uskutecnit. Neuvidi tak dvete jen
na obrazku, Vv reklamni podobé&, ale potencidlni zékaznici si mohou produkty rovnou
vyzkouset, ptipadné se alespont dozvédi, Zze firma s touto nabidkou viibec existuje. Cena
za pronajem plochy, pfipadné naklady na vystavbu stanku se odviji od velikosti

pronajatého prostoru, mista konani a prestize vystavy. Nelze ji tedy blize specifikovat.

Vzhledem ke konkurenénimu prostfedi je potfeba uplatnit strategie K udrzeni
dobré pozice na trhu. Firma miZe vyuzit sezonnosti a v dob& vétsitho prodeje
poskytnout cenové vyhody. Napiiklad pti koupi zbozi v ur€ité hodnot€ poskytnout slevu
ve vysi X %, ktera bude nizsi nez celkovy rabat, tim bude stale udrzen zisk. Slevy
je mozné také odstupniovat podle vySe hodnoty objednaného zbozi. Diky snizenym
cenam za kvalitni produkty se zvysi poptavka a celkovy obrat. Mlze vyuzit akce

formou darkt za ndkup v urcité hodnoté tak, aby byla zachovéana ziskovost.

Dal$im mym ndvrhem pro firmu je uzavieni obchodnich smluv s nékolika
architekty. Architekti vétSinou navrhuji véEétsi bytova centra, nebo domy a byty
pro majetnéjsi vrstvu obyvatel. Do projekti navrhnou dvefe od firmy W a Weinzettl
s.r.o. Firma nemusi poskytovat tak razantni slevy na nakup dvefi, zakazky budou
objemnéjsi a tim se naskytnou i vétsi zisky, ze kterych pak bude architektim poskytnuta

provize piedem sjednand ve smlouvé.

Co se tyCe platebni neschopnosti odbératel, ktera firmu velice financné
zatézuje, doporucuji nasledujici zavedeni pevnéjsich a 1épe kontrolovatelnych pravidel
v oblasti platebni moralky partnerti a prodejct firmy. Pfi objedndni zakazky obchodni
oddé€leni vystavi fakturu na zalohu v urcité vysi z pozadované ¢astky, kterou prodejce
uhradi pied objednanim u spole¢nosti PRUM. Zbyld hodnota bude doplacena
pfi prevzeti zbozi. Znamenalo by to vysokou finan¢ni naro¢nost pro samotné odbératele,
kteti by museli platit urcité ¢astky pfedem. Dal§i moZnosti, jak v horS§im piipadé celit
neplaceni vystavenych faktur, navrhuji pfipsani dodatku do kupni smlouvy ¢i faktury:

,ZbozZi je az do uplného uhrazeni kupni ceny majetkem prodavajiciho.*. Pokud
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odbératel za zbozi v fadném terminu nezaplati, firma mize pozadovat vraceni zbozi

a to 1 soudni cestou.

Objednéani zbozi probiha tak, ze prodejce uskutecni pies internet Ci telefon
objednavku, po které se ve firmé zpracuje cenova nabidka, a ta je nasledn¢ odeslana
zpét. I pfi drobnych zménach se celd cenovéa nabidka ve firmé pfepracovava. Proto
navrhuji pro tento proces vytvofeni elektronickych cenikid a nasledné elektronické
zpracovani cenovych nabidek, které uSetfi zaméstnancim c¢as. Ten mohou vyzit
efektivnéji pro dals$i potfebné cinnosti. Prodejce vyplni do pfedem piipraveného
elektronického formulafe zbozi, které pozaduje, ptipadné provede jednotlivé dalsi
upravy, a cenovou nabidku tak zpracuje sam. Poté ji odesle do firmy W a Weinzettl
s.r.0., kde zboZi ihned objednaji u dodavatele. Co se tyka finan¢nich nékladii, vytvofeni
elektronickych cenikil a formulai objednavek vyjde dle mého odhadu na cca 10000 —
15000 K¢. Firma nésledné uspotada skoleni (k pouzivani novych elektronickych cenikli
a objednavkovych formuléaiti) pro jednotlivé prodejce, na které vynalozi naklady ve vysi
mzdy a cestovného pro $koliciho pracovnika. Prostory pro $koleni ma v osobnim
vlastnictvi v Sobéslavi. Ostatni néklady, jako cestovni nahrady a jiné, si prodejci uhradi

kazdy samostatné.

Dal$im problémem je nizkd mira odbornych Skoleni zaméfenych na rozvoj
a zvySovani kvalifikace novych pracovniki firmy. Spolecnost neorganizuje téméf Zadna
Skoleni pracovniki ani v oblasti vyuZivani novych modernich technologii. To mize vést
ke zdrzovani procesu pracovni napln¢ a objednavek zbozi. Predev§im pak mohou nastat
problémy u truhlafi, ktefi se staraji o designové upravy a technologie vyuzivaji.
Ke sniZeni rizika vyskytu téchto problémii doporucuji pravidelnd odborna skoleni pfimo
od dodavatelii novych produktii, ktera zvysi odbornost pracovnikii. Skoleni nebudou
tvofit prili§ vysokou nakladovou polozku. Budou probihat po pracovni dobé. Skolici

mistnost ma firma v Sobéslavi a bude hradit mzdové naklady a cestovné skolitele.
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6 Zaver
Cilem mé¢ bakalaiské prace byla analyza vnéjSiho prostiedi firmy W a Weinzettl
s.r.0., jejiz hlavni ¢innosti je import a prodej interiérovych dvefi. Provedla jsem 3

analyzy, diky kterym jsem dosla k zadvérecné strategii.

Porteriv model dokézal, Ze se firma pohybuje na obvyklém konkuren¢nim trhu.
Konkuruje ji nékolik velkych firem, které pro ni vSak nejsou vyznamnou hrozbou.

Firma si dobfe udrzuje svou pozici na a ma piedpoklady k tomu, ze v budoucnu bude

vvvvvv

V ramci hodnoceni STEP analyzy jsem urcila nejvyznamnéjsi faktory, které
na firmu pusobi. Politické, ekonomické, socidlni, technologické a ekologické faktory

jsem nasledné zhodnotila podle vyznamnosti a dopadu na spole¢nost.

Ve SWOT analyze jsem urcila silné a slabé stranky podniku, piilezitosti
a ohrozeni. Na zédkladé vysledkt této analyzy by bylo pro firmu vhodné zvolit strategii
SO = vyuziti. Podnik by mél vyuzit svych silnych strdnek ke zhodnoceni ptileZitosti.

V diskuzi jsem tuto strategii vyuZila a navrhla nékolik feSeni, které by firmé
piinesly vétsi zisky a efektivngj$i vyuziti ¢asu. Tyto navrhy by mohla firma pouzit
pro tvorbu své budouci strategie.

Praice pro mé& byla velkym piinosem. Prohloubila jsem své znalosti o dalsi

teoretické pojmy, které mi dosud nebyly zndmé. Ocenila jsem moznost nahlédnuti

do soukromych udaju firmy W a Weinzettl s.r.0., které pro mé byly velice uzitecné.
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7 Summary

The aim of my thesis was to analyze the external surrounding of the company
W a Weinzettl Ltd., whose main operations are the import and sale of interior doors.

| used three analyzes, through which | determined the final underlying strategy.

Porter's model proved that the company is moving in a normal competitive
market. It competes with several large companies that are not a significant threat
for the business. The company has a strong position in the market and has the potential

to continue increasing their market share.

In the PEST analysis | identified the most important factors that affect
the company. | subsequently evaluated political, economical, social, technological
and environmental factors and divided them according to their importance and impact

on the company.

SWOT analysis helped me to identify main strengths, weaknesses, opportunities
and threats of the business. Based on the results it would be suitable to choose a strategy
SO = usage. In order to evaluate efficiently company's opportunities, the firm needs

to analyze their main strengths.

In the discussion, | used this strategy and suggested a few solutions that would
help the company to achieve bigger profits and time efficiency. The firm could use

these proposals as a foundation for their future strategy.

My dissertation was extremely helpful. | have got a deeper understanding
of used theoretical concepts that | have not came across before. | appreciated
the opportunity to get an insight into the private data from W and Weinzettl Ltd.

in order to gain relevant information for my dissertation.
Key words:  Strategy
External surrounding
Porter’s model of 5 powers
STEP analysis

SWOT analysis
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