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1 Uvod

K spéchu firmy ptispivd dobie promyslena a propracovand strategie, k vypracovani
této strategie je zapotiebi aby se podnik piesné orientoval ve svém vnéjSim prostiedi.
Analyza vnéjSiho prostiedi slouzi k tomu, aby si manazefi byli védomi vlivii okolniho
prostfedi a byli informovani o situaci, ve které se jejich spole¢nost v soucasnosti
nachéazi. Téz by méli mit prehled o moznych faktorech, které budou mit na spolecnost

vliv v budoucnosti.

Cilem této diplomové prace je na zaklad¢ znalosti ziskanych z odborné literatury a
informaci ziskanych od vedoucich pracovnikii vybrané spolecnosti provést analyzy
vngjsiho prostiedi, mezi které patii STEP analyza, SWOT analyza a Porteriv model, a
tim analyzovat vnéjsi prostiedi spoleCnosti Jitex a. s., kterd se zabyva vyrobou textilniho
zbozi. Na zékladé provedenych analyz poté navrhnout strategii a dil¢i opatieni pro

uspésné fizeni podniku.

Textilni pramysl prosel po roce 1989, kdy se oteviely hranice a podniky musely zacit
konkurovat vyrobcim ze zahrani¢i, bouflivym vyvojem a potyka se s velkymi
problémy. Velké vyrobni podniky mezi které Jitex patfil, v prib&hu let nebyly schopné
udrzet vyrobu v takovém rozsahu jako pifed rokem 1989. Na svédomi to mély
predevsim vlivy okolniho prostiedi, textilni podniky se musely vypotadat s konkurenci
znackového zbozi ze zapadu, po kterych byla a stale je velkd poptavka a kterych byl
pfed otevienim hranic naprosty nedostatek. Predev§im se ale musely potykat
s konkurenci levnych asijskych vyrobkl, kterymi byl po roce 1989 naS i ostatni
evropsky trh doslova zavalen. Aby textilni podniky piezily, musi peclivé sledovat
informace o konkurenci, substitutech, dodavatelich, odbératelich, novych

vyvojovych trendech a s pomoci téchto informaci vypracovat konkurenceschopné

strategie.
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2 Literarni reSerse

2. 1 Strategicke tizeni

Povaha strategického managementu je odliSnad od ostatnich aspektli managementu. Pro
zvladnuti problému opera¢ni kontroly zvySujicich vykon organizace, naptiklad efektivni
produkce zbozi management prodejni sloky, monitoring financniho plnéni nebo navrh
nového systému je zapotiebi individudlni osoba manazera. Jsou to velmi diilezité tikoly,
které se ovSem v podstaté zabyvaji efektivni spravou zdroju jiz lokalizovanych , ¢asto
v omezeném useku organizace v ramci existujici strategie. Operacni kontrola je pro
implementaci strategie zivotni diillezitd , ale neni to totéz co strategicky management.
Strategicky management se také nezabyva pouze pfijimanim rozhodnuti o hlavnich
otazkach tykajicich se organizace. Zabyva se také zabezpecenim toho, aby tato strategie
byla uvedena do provozu. Je mozno si predstavit, ze se sklada ze tii hlavnich prvki. Je
to strategicka analyza, kde se stratég pokousi porozumét strategické poloze organizace.
Dale strategicky vybér, ktery v podstaté znamena formulaci moznych cinnosti, jejich
vyhodnoceni a volbu mezi nimi. A nakonec implementace strategie, ktera se zabyva
planovanim uvedeni strategického vybéru do praxe a provadénim vyzadovanych zmén
)

Proces strategického fizeni vychazi z predpokladu, ze strategie je tvoifena mnoZzinou
dlouhodobych strategickych cilti a zptisobti jejich realizace. Strategicky management by
mél byt chapan jako proces, posloupnost opakujicich se a na sebe navazujicich krokt
(viz. vySe, strategickd analyza, formulace moznych variant feSeni a implementace
optimalnich strategii).

(10)
2.1.1 Slozky strategického tizeni
1. Definovani pfedmétu ¢innosti podniku a jeho poslani

2. Stanoveni strategickych a vykonovych cila

3. Formulace strategie vedouci k dosazeni stanovenych cila
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4. Zavadeéni a realizace zvolené strategie

5. Hodnoceni vysledkii a navrh opravnych feseni

Ad1) Zakladnim tkolem je vymezit oblast, ve které podnik podnika a ve které podnikat
bude. Ma-li byt tato otdzka komplexn¢ zodpovézena, je tfeba zvazit celou Sifi
podnikovych aktivit, jaky typ podniku je v souc¢asné dob¢é budovan, na jakych trzich by
se m¢l pohybovat a definovat potieby potencidlniho zdkaznika.. Tyto odpovédi podavaji
zakladni informaci o charakteru podniku, jeho identit¢ a sméfovani. Vymezeni
predmétu Cinnosti je prvnim dilezitym krokem v urCeni cesty budouciho vyvoje
podniku. Stanovisko managementu k otazce, co se podnik snazi délat a co bude délat
v dlouhodobé perspektivé je vyjadieno ve strategickém poslani podniku, které zeSiroka
formuluje budouci smér rozvoje podniku. Obvykle je v ném koncentrovan osobni nazor
vrcholového managementu podniku.

Ad2) Stanoveni pfesné¢ vymezenych vykonovych cilli je nutné ve vSech oblastech
ovlivityjicich tspéch a Zzivotaschopnost podniku, na vsech turovnich fizeni. Akt
stanoveni formalnich cilii nejen, Ze prevadi sméfovani podniku do konkrétnich
vykonovych cilt, ale také predchazi vykyvim, bezcilnym cinnostem, zmatku a ztraté
smyslu podnikéni. Potiebné jsou jak kratkodobé tak dlouhodobé cile. Strategické cile
podniku by mély vymezovat:

- pozici na trhu a miru konkurenceschopnosti které méa podnik dosdhnout

- ro¢ni zisk

- klicové finan¢ni ukazatele u vybranych ¢innosti

- vyrobni a dalsi ukazatele, ke kterym mtize byt vztazena mira uspéchu v podnikani
Ad3) Tato slozka strategického fizeni se zabyva odpovédi na otazku, jak bude
stanovenych cili dosazeno. Pii formulovani strategie je tfeba vzit v tvahu vsechny
relevantni aspekty vnitiniho i vnéjSiho prostfedi podniku a na jejich zakladé vypracovat
detailni plan akci vedouci k naplnéni kratkodobych a dlouhodobych cili.

Podnikatelské aspekty ve vytvareni strategie zahrnuji:

- aktivni vyhledavani inovaci v oblastech, ve kterych podnik podnika

- vyhledavani novych pftilezitosti pro podnik

- rozvoj aktivit vedoucich k posileni konkurenceschopnosti podniku
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- navrhovani ¢innosti budujicich a udrzujicich konkurenéni vyhody podniku

- rozhodovani o zpisobech obrany vii¢i externim ohrozenim

- podporovani inova¢niho prostiedi v podniku a slibnych jednotlivell s inovacnimi
ptistupy (,,Sampioni‘)

- realokace zdroji z oblasti s nizkymi nebo zhorSujicimi se vysledky do oblasti
s vysokymi nebo zlepSujicimi se vysledky

- rozhodovani o tom, kdy a jak diverzifikovat

rozhodovani o zruSeni n¢které vyroby ve prospéch jiné, o zavedeni nové vyroby
Dulezitou roli tu sehrava analyza a usudek. Vybér strategie mtize byt spravny pro jeden
podnik, ale nevhodny pro jiny — ktery miize ptisobit i ve stejném odvétvi — nebot’ situace
se méni podnik od podniku i v ¢ase. Dobra strategie je ta, ktera odpovida specifické
situaci podniku. Formulace strategie vyzaduje detailni analyzu situace a tisudek, s cilem
sladit strategii s relevantnimi vlivy vnitiniho a vnéj$iho prostredi.

Ad4) Hodnota védomého slad’ovani toho, co podnik déld, s pozadavkem prvotfidni
realizace strategie spo¢iva ve vytvareni podnikové kultury a pracovniho klimatu
podporujiciho strategii. Zavadéni strategie je neuspesné v pripadé nepratelskych postoji
manazerd a zaméstnancl k potfebam strategie, kdyz jeji zavadéni blokuji, misto aby je
podporovali.

Jednotlivé kroky je tfeba uspotadat tak aby ptrechod od staré strategii k nové byl
postupny a nevyvolaval odpor.

Ad5) T dobrou strategii lze vylepSovat, protoze zmény konkuren¢niho prostredi, nové
ptilezitosti a ohroZeni, zména v hierarchii cili atd., to vSe miize vyvolat potiebu
pozménit strategii. I ménici se vnitini podminky spolu s novymi zkuSenostmi ze
zavadéni strategii mohou vyvolat zménu v dosavadnich pfistupech, testovani novych a
zjiStovani, co funguje a co ne metodou pokusti a omyld. Proto je vzdy povinnosti
managementu monitorovat, jak zvolena strategie funguje, jak postupuje proces jeji
realizace a na zaklad¢ toho provadét korekcni kroky, kdekoli 1ze nalézt lepsi zpisoby
realizace. Funkce strategického fizeni je trvald, nelze ji realizovat jednou provzdy a pak

na ni zapomenout (25).
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2.1.2 Strategie a jeji tvorba

Podnikova strategie se obvykle chépe jako prostiedek, kterym mize organizace
dosahnout a udrzet podnikatelsky uspéch. Pivodni vyznam tohoto slova se odvozuje od
feckého slova strategia coz znamenalo schopnost vyuzit dostupné zdroje k vitézstvi ve

vojenském konfliktu (15).

Pti tvorbé strategie se doporucuje tento postup:

1) Stanoveni cile a vymezeni jeho kriterii.

2) Analyza firmy, jejich objektivnich vlastnosti, moznosti. Poznani silnych a
slabych stranek firmy a zptisobt jejich ovliviiovani.

3) Analyza okoli firmy vc¢lenéni na cilené okoli a na analyzu vlastnosti
makroprostfedi a jejich vyvojovych tendenci. Vyvozeni rizik a ptilezitosti, které
z analyzy okoli pro firmu plynou.

4) Tvorba strategie s vyuzitim poznanych vlastnosti firmy a jejiho okoli. RaAmcové
vymezeni metod a néstroji k dosahovani dlouhodobych cilti firmy

5) Rozpracovani strategie do taktiky firmy. Podrobnéjsi vymezeni pouzitelnych
nastroji v marketingové koncepci, zejména nastroji marketingového mixu,
k dosahovani dil¢ich a kratkodobych cilii.

6) Progndza vyvoje poznanych vlastnosti firmy, jejiho okoli, nastroji a metod
strategie firmy.

7) Implementace strategie, kontrola jejiho uplathovani a jeji korekce podle

skutecného prubéhu a ménicich se podminek jeji realizace (13)

Samotna strategie je slozkou tzv. strategického ramce. Ktery obsahuje jesté hodnoty,
poslani, vize a podnikatelskou hypotézu. Strategicky ramec je vlastné¢ zadanim lidrt pro
management firmy. Je to ramec pro definici dal§ich, odvozenych firemnich myslenek, a
zejména pro definici tloh. Je nesmirné dalezity protoze definuje firmu a jeji podnikani,
ale stejn¢ dualezité je, aby zlstal pouze ramcem, tedy nécim, co ohrani¢uje prostor pro
svobodnou aktivitu téch, kteti zadani obsazené ve strategickém ramci dostali — tedy

manazera (17).
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Ctyii kroky ke spravné strategii.

V rychle rostoucich odvétvich by top management mél uvazovat o strategii jako o
interaktivni smycce se Ctyfmi kroky:

1) Pochopit situaci podniku. Prvnim krokem strategické smycky je sbér dat
z nejruznéjSich zdroji. Dostupnych dat je az ptili§ mnoho, je to zmét' slozitych
neuplnych a nejednozna¢nych informaci nejisté vypovédni hodnoty. Cilem
tohoto procesu neni vytvoreni piesné dlouhodobé predpovédi vyvoje. Spise je
dilezité¢ porozumét situaci. V zajmu porozumeéni situaci je nutné praktikovat
oteviené dotazovani, vnimat informace s otevienou mysli. Velmi nebezpecné je
obhajovani pfedem stanovenych interpretaci.

2) Volit z vice moznosti. Vyzkum efektivniho rozhodovani dosel k zavéru, ze
v prostiedi rychle se ménicich trhti udéld firma nejlépe, kdyz se vyhne
predasnému soustiedénié¢ na jedinou mysSlenku ¢i zdmér, a proto druhym
krokem top managementu a hlavnim cilem diskuse o volbé z vice moznosti je
stanovit maly soubor jasnych priorit, které pak umozni sousttedit organizacni
zdroje a pozornost. Urcit spravng priority je rozhodujici funkci managementu za
vSech okolnosti.

3) Dat véci do pohybu. K tomu, aby se véci daly do pohybu a strategie se zacala
uskuteciiovat, 1ze pouzit jednoduchy ale pfitom mocny mechanismus — sliby.
Uspéch realizace strategie bude do znaéné miry zaviset na kvalité piijatych slibt
a dtslednosti s jakou jsou plnény.

4) Hodnoceni a dal$i postup. Posledni krok se tykd mySleni top manazerd.
Manazefi potfebuji umét v€as rozpoznat nové vznikajici modely myselnei a
jednani, aby mohli anticipovat nové pftilezitosti a hrozby. Schopnost opustit
existujici modely myS$leni a jednani je stejné diilezita jako schopnost v¢as opustit

drivejsi modely (22).
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2.1.3 Principy strategického mySleni

Co ¢Cini strategii zvlast' obtiznou, je skutecnost, ze zadnd organizace nezije ve
vzduchoprazdnu. Myslet strategicky znamend uvédomovat si, ze svét je plny
cilevédomych lidi, jejichz zdméry se mohou ktizit s na§imi nebo mohou jit pfimo proti
nim. Strategické mysleni je proto nutné interaktivni: pfipousti, Ze svét je plny
potencialnich soupefi a spojenct, predpokladd jak konkuren¢ni, tak i kooperativni
jednani (14).

permanentnosti,  celosvétového  systémového  pfistupu, tvar¢itho  pfistupu,
interdisciplinarity, védomi prace s rizikem, koncentrace zdroji a védomi prace s Casem.

Princip variantnosti vyplyvd ze skutecnosti, ze neni zndmo, jak se v prab&hu
strategického obdobi budou vyvijet faktory ovliviujici strategii podniku. Mtze dojit ke
znaénym a neoc¢ekdvanym zménam v oblasti mezinarodni politiky, ve vyvoji svétového
hospodafstvi i domaci ekonomiky, mohou se objevit zcela neoCekavané a prevratné
poznatky z oblasti védy atd. Strategie podniku by proto méla byt vzdy vypracovana ve
vice variantach.

Princip permanentnosti praci na strategii souvisi s predchozim principem. Znamena, ze
prace na strategii nikdy nekonci. Neustale je tfeba sledovat, zda skute¢ny vyvoj faktora
ovlivilyjicich strategii podniku probiha v souladu s predpoklady na nichz je strategie
zalozena. V ptipad¢ zjisténi odchylek je tieba rozhodnout o dalSim postupu (pfechod na
jinou, jiz dfive pfipravenou variantu rozvoje, setrvani u pivodni varianty i za
zménénych podminek, nutnost vypracovat zcela novou variantu atd.)

Princip celosvétového systémového pristupu vychazi ze skuteCnosti, Ze cely soucasny
sveét je vzajemné tésn¢ propojen a doslova v ném vSe souvisi se v§im. Dobra strategie
podniku proto musi vychazet ze znalosti o politickém, ekonomickém, ekologickém,
védecko technickém i socidlnim vyvoji v celém svéte.

Princip tviir¢iho ptistupu vychazi z poznatku, ze v soucasném svété se na trhu neprosadi
zadny podnik, ktery nepiinasi néco nového. Prosadi se pouze podniky, jejichz strategie
prinadseji nové vyrobky, nové technologie, nové zptisoby uspokojovani potieb trhu, nové

cesty snizovani nakladd atd. Tyto myslenky vytvafeji pouze pracovnici s tviréim
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myslenim. Jsou to ,,Sampioni“ podniku. Podnik jim musi vénovat podporu a péci, musi
jim byt zajiSténo vSe co potiebuji.

Princip interdisciplinarity znamend vyuzivani poznatki a metod vSech védnich obori
pfi vytvareni strategie. ZkusSenosti ukazuji, ze nejvétSich efektli je dosahovano praci
interdisiplinarnich tymu pfi feSeni urcitych problémii nebo aplikaci poznatkl z ur¢itého
oboru v oboru zcela jiném. V naSich podminkadch ma znacny vyznam otézka osvojeni
znalosti ekonomiky pfi feSeni technickych a investi¢nich problémii.

Princip védomi prace srizikem vychdzi ze zminéné nejistoty o rozvoji faktort
ovlivitujicich strategii podniku a ze slozitosti strategického rozhodovani. Zadné
strategické rozhodnuti nemd zajiSténou stoprocentni UspéSnost. Kazdé je spojeno
s rizikem, které nelze nikdy vyloucit.. Proto v ¢ele podnikd musi byt pracovnici
psychicky zptsobili toto riziko nést. Financni plany podnikdi musi pocitat s rizikem a
s moznym neuspéchem nékterych strategickych rozhodnuti.

Princip koncentrace zdroji vychazi zpoznatku, ze kazdé strategické rozhodnuti
vyzaduje urcité, Casto znacné, zdroje. Jejich rozptyleni vede k neuspéchu. Naopak
koncentrace podniku na malé mnozstvi strategickych cili obvykle pfinasi uspéch.
Princip védomi prace s Casem vychazi z toho, Zze v moderni trzni spole¢nosti ,,Cas je
vice nez penize“. Radikalni zkraceni doby vyzkumu, vyvoje, vystavby, vyroby i ob&éhu
je proto samoziejmou soucasti strategie uspesného podniku (4).

Mezi dal$i principy patii princip agregovaného mysleni. Znamena, ze vzdy pracujeme
vurcitych globdlech, nezabyvame se nevyznamnymi detaily. Nebo princip
zpétnovazebného mysleni, ktery spoc¢ivd vtom, ze po kazdém kroku zpracovani

strategie se vracime k pfedchazejicim krokiim a v ptipad¢ potieby je korigujeme (21).

2.1.4 Uvod do strategické analyzy

Strategickd analyza se zabyva pochopenim problému funkce strategie v organizaci.
K jakym zménam dochdzi v prostiedi a jak ovliviiuji organizaci a jeji aktivity.

Ugelem strategické analyzy je formulovat kli¢ové vlivy na soudasny a budouci prospéch
organizace a jaké moznosti jsou z hlediska prostiedi a kvalifikaci organizace dostupné.
1) Okoli. Organizace existuje v komplexnim kontextu komer¢ni, ekonomické,

politické, technologické, kulturni a socialni sféry. Toto prosttedi podléha zménam a
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je pro nékteré organizace komplexnéjsi nez pro druhé. Otdzka, jak muZze toto
ovlivnit organizaci, by méla zahrnovat pochopeni historickych a okolnich vlivii a
také ocekavané potencionalni zmény ve variabilnich hodnotach prostfedi. Tento
ukol je klicovy, protoze rozsah promenlivych veli¢in prostiedi je velmi Siroky.
Spousta téchto hodnot poskytne ptilezitosti a jiné se stanou ohrozenim organizace.

2) Zdroje a kvalifikace organizace, utvareji jeji strategickou kapacitu. Tak jak existuji
vnéjsi vlivy na organizaci a jeji strategicky vybér, jsou zde také vlivy vnitfni. Jeden
ze zpusobl uvazovani o strategické kapacité organizace je uvazit jeji silna a slaba
mista (naptiklad co je nebo neni dobré délat, kde lezi konkuren¢ni vyhody nebo
nevyhody)

3) Ocekavani riznych investorti ovliviiuji zamér a to , co je chdpdno za pfiijatelné
v mezich strategii obhajovanych managementem. Které nazory ptevazi, zalezi na
mife moci dané skupiny. Pochopeni toho mtize byt velmi dilezité pro zjisténi , proc¢
urcita organizace vyuziva urCitou strategii. Kulturni vlivy z vnitiku organizace a
z okolniho svéta také ovlivituji strategii, kterou se organizace tidi, v neposledni fadé
také proto, ze vliv okoli a zdroji na organizace bude pravdépodobné interpretovan
z hlediska vazeb zdédénych v dané kultute

Spole¢né uvazeni prosttedi, strategické kapacity, ocekavani a uceli uvnitf kulturniho a

politického radmce organizace tvoii zéklad pro strategickou analyzu. Takova tivaha musi

brat v potaz také budoucnost. Je soucasna strategie schopna vyrovnat se se zménami,

k nimz dochazi v prostfedi obklopujicim organizaci? Je pravdépodobné, ze dosdhne

vysledkii oc¢ekavanych vlivnymi investory? Neni pravdépodobné, ze mezi soucasnou

strategii a obrazem vzeSlym ze strategické analyzy bude naprosta shoda. Mira neshod
mezi témito dvéma nahledy stanovuje velikost strategického problému, pied ktery je
stratég postaven. Stanoveni nutného rozméru strategické zmény a schopnosti ovlivnit

tyto zmény je dulezitym aspektem strategické analyzy (9).

Pro provedeni strategické analyzy a stanoveni strategickych cild, sestaveni

strategickych programii a pland se podnikatelim fada metod a technik, které se snazi

zjednodusit jinak ptili§ komplexni realitu a usnadnit tak jeji zobrazeni a rozhodovani,

napt. SWOT analyza (29).
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2.2 Strategicka analyza okoli firmy

Podnikatelské prostfedi, v némz se firma nachazi, zahrnuje faktory, jejich ptsobni
obecné miize na jedné strané vytvaret nové podnikatelské prilezitosti, na druhé strané se
mize jednat o potencialni hrozby pro jeji existenci. Proto je nutno okoli firmy dikladné
monitorovat a systematicky analyzovat. Dulezitost téchto ¢innosti je ddna predevsim
skute¢nosti, ze hlavni pti¢iny rustu, poklesu a jinych dlouhodobych zmén fungovani
podniku jsou v prevazné vétsSing piipadt dany predevsim vlivem faktorti okoli a teprve
na druhém misté jeho vnitinim stavem. Prizkumy potvrzuji, Ze podniky, jejichz
Strategicka analyza okoli je proces, pomoci n¢hoz stratégové okoli firmy monitoruji a
zjisténé skutec¢nosti vyhodnocuji tak, aby v kone¢né fazi byli schopni urcit ptilezitosti a
hrozby, které jednotlivé faktory okoli pro podnik ptedstavuji. Analyza vné¢jSiho
prostfedi by méla byt zamétfena predevsim na odhaleni vyvojovych trendu, které mohou
firmu budoucnu vyznamnéji ovliviiovat. Na jejim zacatku je nezbytné urcit, jestli se
podstatné nezmeénily predpoklady, za nichz byla vyty¢ena dosavadni strategie, a jestli
stav firemniho okoli umoziuje pokraovat v soucasné strategii tak, aby podnik

pozadovanych vysledkd dosahl i bez zmény strategie (11).

Podle Kerkovského a Vykypéla (Strategické fizeni: teorie pro praxi, 2006)by méla

analyza firemniho okoli byt uskuteciiovana ve tfech krocich:

1) Analyza dosavadni strategie a nejdiilezitéjSich predpokladii o vyvoji okoli, za nichz
byla zformulovana. V této fazi je rovnéZ nutno zjistit, jak je soucasnd strategie
napliovana

2) Identifikace soucasného stavu a predpoveéd vyvoje okoli. Zde je nutno predevsim
hledat odpoveéd na otazku, jaké jsou predpoklady a predpovédi dalsiho vyvoje
firemniho okoli. Zda-li miZzeme v budoucnosti ocekdvat zmény postaveni firmy
v jejim okoli.

3) Ocenéni vyznamu identifikovanych zmén pro dalsi strategicky rozvoj firmy, urceni

novych ptilezitosti a hrozeb. V tomto kroku je nutno si polozit i 0zadzky, zde zményy
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ve stavajichch strategickych cilech jsou nutné a zda tyto zmény budou redukovat

identifikované strategické mezery, ptipadné eliminovat potencidlni hrozby.

Soucasné a budouci vnéjsi prostfedi je tfeba hodnotit pomoci hrozeb a prilezitosti.
Hodnoceni se zaméfuje obvykle na ekonomické, socidlni, politické, legislativni,
demografické a geografické faktory. Dale je prostiedi sledovano z hlediska
technologického vyvoje, z hlediska vyrobka a sluzeb nabizenych na trhu a z hlediska
dal$ich faktord, nezbytnych pro stanoveni konkurencni situace podniku (12).

Vedeni spole¢nosti, musi byt schopno reagovat na zmény vnéjSich faktord. Kazda
organizace musi sledovat co pottebuji jeji zdkaznici, klienti. A adekvatné reagovat na

zmény politickych, ekonomickych i technologickych faktort (8).

Velmi pouzivané ¢lenéni okolnich faktort je ¢lenéni dle Jaucha a Gluecka.
Podle Jaucha a Gluecka se okoli podniku dé€li na obecné okoli a oborové okoli. Obecné
okoli se dale d¢li na Socioekonomicky sektor, technologicky sektor a vladni sektor. Do

oborového okoli pocitdme zakazniky, dodavatele a konkurenty (4).

2.2.1 Socioekonomicky sektor

Do socioekonomického sektoru zahrnujeme faktory ekonomické, klimatické,

ekologické a socialni

Ekonomické faktory

Analyzuji se zejména nasledujici faktory

- Stadium hospodaiského cyklu nasi a svétové ekonomiky, tj. zdali ekonomika
(ptipadné jeji odvétvi ¢i trh) je ve stadiu deprese, recese, oziveni nebo konjuktury

- Politickou situaci a jeji vliv na ekonomiku

- Hospodarskou politiku vlady (regulace, ochrana podnikani, ochrana investic)”

- Monetarni politiku statu ( nabidka penéz, irokové sazby, vvoj kurzl k jinym ménam

atd.)
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- Fiskalni politiku (danové zatizeni podnikil, jednotlivei, vladni vydaje atd.)
- Stav platebni bilance statu, deficit zahrani¢niho obchodu, miru zadluzeni
- Miru inflace

- Situaci na kapitalovém trhu

Vyse uvedené faktory usnadnuji nebo naopak komplikuji dosahovani strategickych cilt
podniku. Podniku musi tyto vlivy identifikovat a urcit silu a zptisob jakym tyto vlivy
pusobi na vyvoj podniku a napliovani jeho strategie. ~

V této oblasti ma velky vliv fungovani tzv. magického ¢tyfuhelniku, ten tvofi:

- ekonomicky rist

- nezaméstnanost

- inflace

- vnéjsi rovnovaha

V ideadlnim piipad€ dochazi k snizovani nezaméstnanosti a inflace, ekonomicky rist je
naopak maximalizovan a obchodni bilance vykazuje prebytek.

Problém vsak spociva vtom, Ze zlepsSeni jedné z téchto veli¢in zpravidla negativné
ovliviiuje ostatni. Napi. ekonomicky rist lze ozivit zvySenym dovozem, ktery vSak
ohrozuje vné&jsi rovnovahu. Restriktivni fiskalni a ménova politika snizuje inflaci, ale
zaroven miize zvySovat nezaméstnanost, vyvolat zpomaleni rstu a zhorSeni vné&jsi
nerovnovahy (11).

Kromé vySe zminéného magického cCtyitihelniku uvadeji jiné prameny jako dalsi
makroekonomické indikatory i irokovou miru nebo sménny kurs.

Ekonomicky rist ma pfimy dopad na troven pfilezitosti a hrozeb pied které jsou
podniky postaveny. Ekonomicky rist umoznuje snadnéji odolat konkurencnimu tlaku
uvnitif daného mikrookoli prostfednictvim zvySené spotieby. To dava podniku
prilezitost rozsitit svoji pusobnost. Ekonomicky pokles vede ke snizeni spotfeby. To
zvysuje konkurenéni tlak a vytvaii hrozbu nizsi ziskovosti. Ekonomicky pokles je asto
ptic¢inou cenové valky.

Urokova mira je dilezitd viude tam, kde si podnikatelé pijéuji penize, napf. na
financovani rozvoje svého podniku. Rostouci tirokova mira je vtomto ptipadé pro

podnik hrozbou a klesajici pfilezitosti. Urokova mira uréuje kapitalové néklady pro
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podniky. Tyto nédklady mohou byt hlavnim faktorem pfi rozhodovani, zda dana strategie
je proveditelna.

Devizovy kurz koruny lez definovat jako pomér koruny k jednotce mény dalsi zemé.
Pohyb devizového kurzu ma piimy dasledek na konkurenéni schopnost vyrobki
podniku na celosvétovém trhu. Kdyz je hodnota koruny v porovnani s hodnotami mén
v daldich zemich nizkd, pak produkty vyrobené v Ceské republice jsou ve srovnani
s vyrobky v jinych zemich relativné nizké. Nizka nebo snizujici se hodnota koruny
omezuje hrozbu zahrani¢nich konkurenti a vytvari ptilezitost pro zvyseni prodeje do
ostatnich zemi

Mira inflace mlize destabilizovat ekonomiku. Zptsobuje pomalejsi ekonomicky rast,
vysokou urokovou miru a proménlivy devizovy kurz. Jestlize inflace roste, planované
investice se stavaji hazardem. KliCovou charakteristikou inflace je, Ze zpusobuje
nejistotu predpoveédi budouciho vyvoje. V inflacnim prostifedi je nemozné piedvidat
s vétsi presnosti skute¢nou hodnotu vynosnosti, které miize byt dosazeno napt. za pét
let. Takova nejistota vede podniky k neochoté investovat. Nizka vynosnost stlacuje
ekonomickou aktivitu a tla¢i netiprosné ekonomiku ke zhrouceni. Vysoka inflace je pro

podniky hrozbou (4).

Ekologické a klimatické faktory

Ekologické nebo klimatické faktory mohou ptedstavovat hrozby nebo pftilezitosti pro
urcité podniky stejné jako kterékoli jiné faktory.

Ketkovsky a Vykypél (Strategické tizeni: teorie pro praxi, 2006) uvadéji jako ptiklady
firmy na vyrobu lyzi, které v disledku mirnych zim museli zménit svoji strategie a
kromé lyzi zaCaly vyrabét i jiné produkty. Nejznaméjsim piikladem jsou v tomto ohledu
firmy Fischer a Rossignol, které pravé v dusledku slabsich zim zacaly, kromé svych
sveétoznamych lyzi vyrabét i tenisové rakety.

V poslednich letech by vyvinut velky tlak na racionalizaci spotieby energie a vyuzivani
vyrobnich zdroji z divodu ochrany ptirody a Setfeni vycerpatelnymi pfirodnimi zdroji.
Vznikaji tak i nové podnikatelské prilezitosti pro vyrobce riznych ekologicky Setrnych
vyrobki, Cisticek odpadnich vod, klimatizaci, filtrti apod. Do popiedi zajmu se dostavaji

programy na recyklaci odpadd, alternativni vyuzivani energetickych zdroji apod.
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Socialni faktory

Podobné jako technologické zmény i zmény socidlni vytvaieji pfilezitosti a hrozby.

Jednou ze zakladnich zmén je trend védomi v upeviiovani zdravi a zlepSovani zivotniho

prostiedi. Dusledkem toho je vytvareni hrozeb pro mnoho odvétvi primyslu (napf.

vystavba jadernych elektraren, pouziti freonti, znecisténi odpadnich vod a ovzdusi

apod.) (4).

- spolecensko-politicky systém a klima ve spole¢nosti

- hodnotové stupnice a postoje lidi (konkurentti, zakaznikti, dodavatelli, zaméstnanct
a jejich partnert)

- zivotni styl

- zivotni uroven

- kvalifika¢ni struktura populace

- zdravotni stav a struktura populace

2.2.2 Technologicky sektor

Zmény v technologii, mohou mit velky vliv na osud organizace. Pokud podnik nema
nezbytnou technologii k dispozici, mize se to stat prekazkou existujici prilezitosti.
Technologické inovace mohou zaroven vést ke vzniku novych odvétvi, nebo vyrazné
zménit stavajici (6).

Z historie jsou znamy mnohé piipady firem které diky technologickému rozvoji a tomu
7ze tomuto rozvoji divérovaly a ,vsadily“ na né ziskali ve svych oborech
bezkonkuren¢niho postaveni (General Electric, IBM nebo piedev§im Microsoft)
Technicky rozvoj sleduji hlavné firmy s diferencia¢ni obchodni strategii.

Firmy sledujici strategii nizkych nakladi by mély sledovat spiSe technicky rozvoj
v oblasti technologii zvysujicich produktivitu (11).

Technologicka zména miize pies noc zplisobit zastarani stavajicich vyrobkid a soucasné
mize vytvofit mnozstvi novych vyrobnich moznosti. Existuje oboji, tvofivost a

destrukce, pfilezitost a hrozba. Akcelerace technologickych zmén zkracuje primérny
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zivotni cyklus vyrobkll. Nové technologie umoznuji vyrabét novym zptisobem soucasné

vyrobky. Tyto nové procesy vytvareji ptilezitosti i hrozby (4).

2.2.3 VIadni sektor

Stat ovliviiuje fungovani ekonomiky predevsim zakony a kontrolou jejich dodrzovani. I
v rozvinutych trznich ekonomikach je stat vyznamnym zameéstnavatelem (organy statni
spravy a statni podniky) a rovnéz vyznamnym spotiebitelem, coz se realizuje jednak ve
formé poptavky statnich organti a ze statniho rozpoctu financovanych organizaci po
zbozi a sluzbach, jednak distribuci tzv. vefejnych statkli. Stat ve vymezenych oblastech
kontroluje fungovani trhii (napf. regulaci cen, ¢innosti Utadu pro hospodaiskou soutéz,
Statni obchodni inspekce a dalsich)

Neméné¢ vyznamnou funkci statu predstavuje definovani a realizace tzv. hospodarské
politiky statu, majici naptiklad podobu podpory malych firem, podpory exportu,
vyzkumu a technického rozvoje. Stét je rovnéz spoluodpovédny za kvalitu pracovni sily
ve smyslu jeho zodpovédnosti za Skolskou, zdravotnickou a socidlni oblast. Je zcela
ziejmé, ze ruzné akce vlady a vyse uvedenych organti a instituci mohou pro podniky

vytvafet prilezitosti a ohrozeni (11).

2.2.4 Zakaznici

Zakaznici nakupuji od organizaci jejich vyrobky nebo sluzby. Zikazniky mohou byt
jednotlivei. Jednotlivy zakaznici se mohou liSit v mnoha smérech, napiiklad vékem,
vzdélanim, piijmy a Zivotnim stylem. Zakazniky mohou byt i celé organizace. Také
organizacni zakaznici se odliSuji zejména svymi pozadavky na rozsah poskytovanych
sluzeb, kvalitu a rychlost dodavek. Zakaznici predstavuji ve vétSin¢ piipadi
nejvyznamnéj$i ptimy vliv, ktery na organizace pisobi. Jejich rozhodovéani o koupi
urcitych produktii ovliviiuje, jaké bude mit firma pfijmy a jaké bude jeji prosperita.
Organizace se obvykle snazi identifikovat potieby a ptani zakazniki pomoci prizkumu
trhu, ktery byva zaméfen na soucasné i potencionalni zadkazniky. Pomoci prizkumu se
snazi zjistit nejen miru uspokojovani zakaznika stavajicimi vyrobky a sluzbami, ale i

odhalit, k jakym zméndm zdkaznickych preferenci dochazi (5).
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Pfi prizkumu trhu je vhodné analyzovat potencionalni zédkazniky tak, bychom byli
schopni ur¢it:
1) trzni potencial, ktery je dan vSemi potencialnimi zdkazniky v daném regionu,
projevujicimi o vyrobek libovolny stupen zajmu,
2) Koupéschopny trh, ktery tvofi vSichni potencidlni zdkaznici s dostatecnym
ptijmem k tomu, aby si mohli vyrobek koupit,
3) Potencionalni poptavku, kterou vytvari urcity podil koupéschopnych zékaznika

rozhodnutych dany vyrobek koupit (16).

Analyzu sektoru zékazniki je tieba zaméftit predevsim na nasledujici aspekty a faktory:

1) Identifikace kupujicich a rozliénych faktord, které ovlivituji jejich rozhodnuti
nakupovat

2) Demografické faktory, které vytvareji zmény v urcitych kategoriich zakaznikt

3) Geografické faktory a geografické rozmisténi trhi

Ad1) Zpravidla se rozlisuji 3 tfidy zdkaznikl, z nichz u kazdé¢ lze identifikovat rozdilné

faktory, které ovliviiuji jejich rozhodnuti nakupovat.

Stratégové musi identifikaci svych zakaznikii a jejich pozadavkii vénovat nalezitou

pozornost, aby snizili hrozbu ztraty zdkaznikli a aby si vytvofili moznost nalézat nové

zakazniky, pfip. exitujicim zakaznikim prodévat vice. Pfitom je tfeba mit na zieteli, ze

udrzet si dosavadniho zakaznika je vétSinou levnéjsi nez ziskat nového

Ttida zdkaznikl: Spotiebitelé, velkoobchod nebo maloobchod, primysl a instituce.

Faktory ovliviiujici rozhodnuti nakupovat u spotiebiteli: dostupnost, pohodli, ptjcky,

ceny, kvalita, reputace, rozmanitost, zaruky

Faktory ovliviiujici rozhodnuti nakupovat u velkoobchodli a maloobchodti: konkurenéni

schopnost vyrobku, dostupnost vyrobku, rozmanitost, dodavatelskd zavislost, uznani

spotiebiteli, obrat vyrobku, potencionalni zisk

Faktory ovliviiujici rozhodnuti nakupovat u instituci a primyslovych podnikl: naklady

vs. ziskovost, financovani, cena, vyhovéni normam a zadkonim, informace o vyrobku,

provedeni vyrobku, technické zabezpeceni a servis
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Ad2) Zmény v populaci — jestlize je méné lidi, je mens$i primarni poptavka po zboZzi.
Mnoho podnikii se pravé ztohoto divodu orientuje na rychle rostouci trhy
v rozvojovych zemich

Posuny ve véku populace — kdy v disledku zlepSovani socidlnich podminek, vcetné
zdravotni péce, populace ve vyspélych zemich obecné starne

Rozlozeni pfijmt populace — pro nékteré trhy je vyznamné, ze v podminkéch trznich
ekonomik je vétSina piijmi soustfedéna pouze v rukou uzké vrstvy obyvatel, na jinych
trzich tato skutecnost tak vyznamna neni. Pokud se naptiklad zazi skupina obyvatelstva
se stfednimi pfijmy, potom tato skutecnost ovlivni primarn¢ poptavku napt. po
automobilech stfedni tiidy, ne v§ak poptavku po exkluzivnich automobilech.

Ad3) Je tfeba brat v uvahu okolnost, kde se zakaznici nachdzeji. Tato skute¢nost miize
mit zna¢ny vliv na umisténi podnikd a na strukturu distribucnich systému, protoze
umisténi zdkaznikli Casto siln€ ovliviiuje trzby a ndklady podniku. Vyznamné je to
hlavné v sektoru obchodu. Kazdy, kdo planuje otevieni nové obchodni jednotky, at’ uz
velké nebo malé, musi hned na pocatku premyslet o tom , zda budou jeho obchod

zakaznici navstévovat. Je samoziejmé nutné myslet i na dopravu zbozi a zaméstnancii

(11).

2.2.5 Dodavatelé

Vsechny organizace potiebuji zdroje — kapital, energii, stroje, zatizeni, sluzby a material
— aby mohly poskytovat zdkaznikiim své produkty nebo sluzby. Organizace, které tyto
zdroje poskytuji, se nazyvaji dodavatelé. Jejich produkty ptedstavuji pro nakupujici
organizace vstupy, které vyznamnym zptusobem ovliviiuji jakost, ndklady a pruznost
dodavek jejich produkce. Nakupujici organizace mohou byt v tomto sméru poskozeny
tim, ze dodavatelé dodaji nekvalitni materidl, nebo nasledkem finan¢nich problémi ¢i
stavky objednany material viibec nedodaji (5).

V pripad¢ dodavatelli jde predevsim o to analyzovat dostupnost a naklady vSech vstupti
potfebnych k vyrobé a stabilitu dodavek. Naklady a dostupnost zdrojii jsou predev§im
urcovany kvalitou vztahti mezi ur¢itym podnikem a dodavateli. Silu dodavateli 1ze
dobie ohodnotit pomoci Porterova modelu konkuren¢niho prostiedi. Dilezitd je i pozice

odbératele, sila odbératele je velkd, kdyz odbératelsky podnik je velky, kdyz odbératel
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predstavuje vyznamnou ¢ast obchodu dodavatele. Naopak sila odbératele je mala, kdyz

podnikd ve vysoce konkurenénim prostfedi, kdyz naklady na ptipadnou substituci

dodavek od dodavatele jsou velké, kdyz dodavany produkt netvoii vyznamnou c¢ast
vystupt vyrobniho procesu dodavatele.

V sektoru dodavateld je pii strategické analyze nutno rovné analyzovat nasledujici

aspekty:

- dostupnost a ndklady na material a polotovary

- dostupnost a ndklady na energii, coz je predevSim v primyslu zpravidla jeden
z nejdulezitéjsich strategickych faktort vstupu

- dostupnost a ndklady na pofizeni penéz

- dostupnost a naklady pracovni sily (mnoho firem z vyspélych zemi buduje své
zavody v zahrani¢i kde je levnéjsi pracovni sila)

Ve vztazich dodavatelti a odbératell se stale vice prosazuji moderni principy organizace

nakupnich ¢innosti:

1) ,.Single sourcing“, kdy pocet dodavateli se omezuje, kdy tradi¢ni zadsada ndkupu
zalozeného na rozptyleni nakupovaného mnozstvi na co nejvice zaménitelnych
dodavatelii a uplatiiovani hrozby zmény dodavatele je nahrazovana partnerstvim
v ramci hodnotového fetézce

2) Princip vyrobniho partnerstvi vychdzi zpozndni, Ze v soucCasném vysoce
konkurenénim prostiedi je predpokladem uspéchu spiSe oboustranné transparentni
partnerstvi mezi vyrobcem a dodavatelem nez konkuren¢ni vztahy. Spoluprace musi
byt permanentni a dlouhodoba. M¢la by zacinat uz v ranych fazich vyvoje vyrobku
a pokracovat pies pripravu vyroby, vyrobu az po likvidaci odpadu. Zahrnuje i
tvorbu cen, podil na inovacich a racionalizaci a neustalé vyhodnocovani dodavateld,
pokud se tyce klimatu tymové kooperace podporujiciho optimalizaci vyrobniho
procesu. To mtize vést dokonce az k podpote programi kvalifikace pro zaméstnance
dodavatele. Vybér dodavatele nemiize brat v potaz pouze cenové relace, ale spise
schopnost dodavatele pfijmout dlouhodobé odpovédnost v pyramidé dodavatelt a

vyrabét v optimalni kvalité (11).
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2.2.6 Konkurence

Konkurenti jsou rizné firmy a organizace, se kterymi spolecnosti soupeti o zdkazniky a

potfebné zdroje (naptiklad pracovni sily, suroviny a material a dokonce i celé

organizace) Za konzistentni konkurenty dané spoleCnosti povazujeme ty firmy a

organizace, které¢ produkuji stejné nebo podobné produkty a sluzby. Za nekonzistentni

konkurenty povazujeme zietelné odlisné, ale pfitom si konkurujici organizace (napf.

Microsoft soupeti s armadnimi silami USA o ziskani talentovanych programatori) (5).

Studium konkurence nesmi byt chapano jako snaha nalézt zpisob, jakym eliminovat

soupefovu konkurenc¢ni vyhodu, ale jako snaha identifikovat oblasti, ve kterych se

mizeme od konkurenta odliSit a vyuzit je k nenapodobitelnému vytvoieni hodnoty

zakaznikovi a k dosazeni monopolniho zisku (24)

Jedny z prvnich otdzek na néz by méla byt pti analyze konkurentt hledana odpovéd’, by

mély byt:

- Jaky je souCasnd pozice nasi firmy viaci konkurentim, méfeno zejména
ekonomickymi, ale i jinymi ukazateli (napf. image firmy, vztahy s nejdtlezitéjSimi
,,stakeholdery®).

- Jak se konkurence méni a vyviji?

-V jaké fazi svych zivotnich cykli se nachazi rozhodujici vyrobky naseho odvétvi?

- Jaka je rentabilita odvétvi vici jinym srovnatelnym odvetvim?

- Vstupuji novi konkurenti do oboru? Opoustéji obor nasi stafi rivalové?

Vstup nebo vystup do nebo z odvétvi je zavisly na bariérach vstupu nebo vystupu, které
charakterizoval Porter (11).

Dobii konkurenti

Na konkurenty se vétSina firem diva jako na své ohrozeni. Jejich pozornost se
soustfed’uje predevsim na to, jak mohou proti nim ziskat podil na trhu a jak se jim mize
zabranit ve vstupu do daného odvétvi. Konkurenti, pokracuje tato myslenka, jsou
nepratelé a musi byt odstranéni.

I kdyz konkurenti mohou nepochybné byt hrozbou, spravni konkurenti mohou v mnoha
odvétvich konkurenéni postaveni podniku spiSe posilit nez oslabit. Dobii konkurenti

mohou poslouzit pro fadu riznych strategickych cilii, které zvysi strukturu jeho odvétvi.
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V souladu s tim je ¢astou zadouci, aby podnik mél jednoho nebo dva dobré konkurenty
a dokonce se zamérn¢ vzdal ur¢itého podilu na trhu, misto aby se pokousel ho zvysit.
Podnik totiz nemiize byt nikdy vii¢i svym konkurentim sdm se sebou spokojeny a
prestat hledat zptisoby, jak ziskat konkuren¢ni vyhodu (18).

Jednim z cild kazdé¢ firmy je, aby byla konkurence schopna. Konkurenceschopnost 1ze
definovat mnoha zptisoby, obecné Ize fici, Ze firma je konkurenceschopnd pokud jeji

vyrobky, zbozi a servis vykazuje kvalitu a cenu, kterd je na trhu zZadouci (1).

Urovné konkurence

1. Konkurence variant vyrobku

Dodavatelé dodavaji celou fadu riiznych variant vyrobka (modeli aut, pracich praski),
koncipovanych pro riizné zdkaznické segmenty. Jedna se pak o zvlastni ptipad vnitini
konkurence, kdy jednotlivé druhy vyrobka jedné firmy jsou si navzajem konkurenty.
Konkurence je ale v tomto pfipadé nahrazovana prodejnimi a marketingovymi plany
vyrobce (prodejce), kde je presn¢ definovano cilové mnozstvi, zdroje pro

marketingovou podporu a jeji rozsah vzhledem ke kazdému tomuto druhu vyrobkd...

2. Konkurence znacek
Toto je zadkladni forma konkurence, zajiSténa moznosti vybéru zdkaznika mezi
obdobnymi vyrobky riznych vyrobcd, které uspokojuji potieby zakaznika stejnym nebo

podobnym zptisobem (naptiklad automobily Mercedes a BMW).

3. Konkurence rtiznych technologii, uspokojujicich stejnou potiebu zdkaznika odlisSnym
zpuisobem.

Zde jsou jako vzajemni konkurenti chapéani vSichni dodavatelé, jejichz vyrobky je
mozno navzajem zaménovat, pficemz potieba zdkaznika bude uspokojena ve stejném
rozsahu. Naptiklad konkurentem vyrobce prosttedkl pro ,,mokré™ panské holeni jsou

vsichni vyrobci elektrickych holicich strojkd.

4. Konkurence primyslovych odvétvi
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Vsichni dodavatelé z ur¢itého oboru z urcitého oboru jsou chépani jako konkurenti.
Napriklad jiz zminény vyrobce prostfedkii mokrého holeni konkuruje vSem
dodavatelim a poskytovatelim sluzeb z oblasti kosmetiky a osobni hygieny (panské

kadetnictvi a holi¢stvi, kosmetické vyrobky)

5. Rozpoctova konkurence
Toto je nejvyssi troven konkurence, kdy vSechny firmy bojuji o podil na rozpoctech

vSech zékaznikt. Zde si jiz konkuruji vyrobci kosmetiky a vyrobci automobild (31)

2.2.7Analyza péti sil (Porteriiv model)

Riziko vstupu potenciondlnich konkurentt

Rivalita mezi stavajicimi podniky

Smluvni sily kupujicich

Smluvni sily dodavatelt

Hrozby substitutti

Model péti sil je ¢asto pouzivanym analytickym nastrojem pro vytvoteni obrazu odvétvi
(popt. strategické konkuren¢ni skupiny) (20).

Harvardsky profesor Michael Porter vypracoval a poskytl prakticky analyticky ramec
pro uréeni konkurenéni strategie, zahrnujici strukturalni analyzu prostiedi. Rika, Ze
vynosnost odvétvi neni funkei toho, jak vyrobek vypada nebo zda je do n¢j vlozena
vysoka nebo nizka technologie. Vynosnost odvétvi je funkei struktury odvétvi. Jako
ptiklad uvadi vyrobu frankovacich stroji a obchodl s obilim. Tato odvétvi nebyla
zalozena na vysoké technologii a navzdory tomu vykazovala vysokou vynosnost. Oproti
tomu jind, napohled lakavejsi odvétvi, jako jsou osobni pocitace, kabelova televize
apod. nejsou pro mnohé ucastniky velmi vynosna (2).

Souhrnné pusobeni péti vySe uvedenych sil urcuje intenzitu konkurence v odvétvi a
zaroven rozhoduje o Uspésnosti podniku v daném odvéetvi. Soucasné odrazi i skutecnost,
ze konkurence v odvétvi daleko presahuje hranice daného odvétvi. Dodavatelé kapitalu,
technologie, surovin, zakaznici, substituty, potencialni konkurenti, ti v§ichni jsou nebo

mohou byt z hlediska vyvoje odvétvi vyznamni (23).
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Porter tvrdi, Ze tyto sily plisobi silnéji na podniky uvniti mikrookoli a omezuji je ve
zvySovani cen a dosahovani zisku. V Porterové modelu miize silnd konkurence vypadat
jako hrozba, protoze snizuje zisk. Slabd konkurence muze vypadat jako ptilezitost,
protoze dovoluje podniku dosahnout vyssiho zisku. Uvedené konkurenéni sily ovliviiuji
jak vyvoj podniku, tak i vyvoj mikrookoli a mohou se v priitbéhu ¢asu ménit.. Za téchto
okolnosti je ukolem strategickym manazerd poznat ptilezitosti a ohrozeni tak, jak se
vyskytnou, a formulovat odpovidajici strategie. Souhrnné lez ftici, ze se tak déje pies
vybér strategie k adaptaci na hrozby jedné nebo vice ztéchto péti sil k dosazeni

konkuren¢ni vyhody (4).

Potencionalni konkurenti
Jsou to podniky, které si v soucasnosti nekonkuruji ale maji schopnost se konkurenty
stat. Vstup konkurenti je hrozbou pro zisky, je — li riziko vstupu konkurentli nizké

mize toho podnik vyuzit zvySenim cen za své produkty

OhroZeni vstupti do prumyslu bude zalezet na mite bariér vstupu, které jsou v typickych

ptipadech tyto:

- Uspory z rozsahu vyroby. V nékterych odvétvich pramyslu jsou tspory z rozsahu
vyroby extrémné dilezité. (napt. pii vyrob¢ elektrickych komponentt, v distribuci
nebo pfi prodeji a marketingu)

- Kapitalové pozadavky na vstup. Néklady na vstup se méni na zaklad¢ pouzité
technologie a miry. Néklady na zalozeni obchodu s odévy v pronajatych
mistnostech a zdsobami od velkoobchodnikl jsou minimalni ve srovnani s naklady
na vstup napiiklad na kapitdlové intenzivni trhy, naptiklad oblast chemického
pramyslu, energetického primyslu apod.

- Piistup k distribu¢nim kanalim. Pivovarnické spole¢nosti v Némecku, Britdnii a
Francii po desetileti investovaly do financovani barti a hostincl, coz zarucovalo
distribuci jejich produktd a jinym konkurentiim znesnadfiovalo prinik na jejich trhy.

- Cenové zvyhodnéni nezavislé na velikosti. To ma vétSinou souvislost s brzkym
vstupem na trh a tim ziskanymi zkuSenostmi. Pro konkurenta je tézké proniknout na

trh, pokud je tam uz zavedeny provozovatel, ktery zna dobie trh, ma dobré vztahy
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s klicovymi nakupcimi a dodavateli a vi, jak se pfenést pies trzni a provozni
problémy. OvSem zvySujici se globalizace trhti usnadnuje vstup smefovany
z jednoho mista na svété na druhé. Spole¢nost miize ziskat zkusenost a vybudovat si
reputaci na domacim trhu a pak ho miize prenést jinam.

- Ocekavana protiopatieni. Pokud konkurent uvazuje nad vstupem na novy trh, pocita
s tim, Ze protiopatieni od zavedené firmy budou dostatecné velika, aby zabranila
vstupu, pokud ptedpoklada ptiliSnou ndkladovost vstupu, je to také prekazka.

- Legislativa nebo akce statni spravy. Legislativni omezeni konkurence miize nabyvat
riznych forem, od ochrany patentii pies regulaci a kontrolu trhu az k pfimé akci
statni zpravy

- Diferenciace. Diferenciaci je mySleno zabezpeceni produktu nebo sluzby, kterou
zakaznik povazuje za odliSnou a které pfisuzuje vyssi hodnotu, nez odpovidajici

sluzby nebo produktu konkurence (9).

Bariéry vstupu podle Joe Baina:
1) oddanost zakaznikti
2) absolutni nakladové vyhody

3) mira hospodarnosti

Adl) Oddanost zakaznikl, davaji prednost vyrobkiim soucasnych podnikl. Podnik
miize vytvaret oddanost k danému vyrobku na zakladé reklamy, inzerati a jména
podniku, péce o zdkazniky, patentové ochrany vyrobkl, vysoké kvality vyrobku,
inovaci vyrobkll prostfednictvim technického rozvoje, dobrého poprodejniho servisu
apod.

Silnd oddanost zakazniki k vyrobkiim soucasnych podnik vytvaii tézkosti nove
vstupujicimu podniku pii ziskdvani podilu na trhu. Oddanost zdkaznikli tak snizuje
hrozbu vstupu potencialnich konkurentt, ktefi mohou poznat, Ze piekonani preferenci
soucasnych zakaznik je ptilis nakladné.

Ad2) Absolutni nakladové vyhody. Nizsi absolutni ndklady davaji podnikiim v daném
mikrookoli vyhodu v boji s potencialnimi konkurenty. Absolutni ndkladové vyhody

mohou vyplyvat z dokonalejsi vyrobni technologie, ktera je vysledkem minulych
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zkuSenosti, patentil, utajenych procest, fizeni, specialnich vstupnich pozadavkii pro
vyrobu, existence pracovni sily, materiali, nebo z pfistupti k levnéjSim finan¢nim
zdrojim, protoze existujici podniky ptfedstavuji pro banky niz$i riziko nez podniky
vstupujici. Jestlize stavajici podniky maji absolutni nakladovou vyhodu, muize byt
hrozba vstupu opé€t vyznamné snizena.

Ad3) Mira hospodarnosti. Mira hospodarnosti je charakterizovany vztahem mezi
nakladovymi vyhodami a velikosti podilu podniku na trhu. Zdrojem téchto vyhod je
snizeni nakladii vzniklé moznosti zhromadnéni standardizované vyroby, vyhodného
ndkupu materidlu a polotovard, rozpuSténi fixnich nakladii do vétStho mnozstvi
vyrobkil, masivnéjsi reklamy a inzerce. Jestlize jsou tyto nakladové vyhody vyznamné,
potom novi potencidlni konkurenti vahaji, zda vstoupit na trh daného mikrookoli,
protoze tézkosti vyvolané nakladovymi vyhodami zvySuji riziko vstupu a tim se i
vyznamn¢ zvySujici kapitdlové naklady. Dal§im rizikem pti vstupu na trh je zvySeni
nabidky vyrobkl a tim i sniZeni jejich ceny. Maji-li souc¢asné podniky nizké naklady, je
hrozba vstupu piipadnych konkurentii snizena.

Jestlize podniky v stavély na oddanosti zékaznikt k jejich vyrobklim, maji v porovnani
s potencialnimi konkurenty absolutni nakladovou vyhodu nebo je jejich mira
hospodarnosti vysoka, potom je riziko vstupu potencidlnich konkurentd vyrazné
snizeno. Pfi nizkém riziku mohou podniky pozadovat vyssi ceny a ziskat tak vyssi zisk,
nez by jinak bylo mozné. V zajmu podniku je sledovat takové strategie, které povedou

k ziskani a udrzeni si uvedenych nakladovych vyhod. Empirické prazkumy prokazaly,

vvvvvv

Rivalita mezi stavajicimi podniky

Rivalita mezi stavajicimi podniky v oboru miize byt intenzivni a velmi neptatelska,
nebo se mize fidit nepsanymi pravidly, gentlemanskymi dohodami, které oboru
pomahaji vyhnout se negativnim dopadim, jaké muize zplsobit nadmérné sniZzovani
cen, reklama a propagace. Konkurence mize byt omezena na jednu dimenzi (napf.
cena), Castéjsi je vSak vyuziti vice dimenzi, naptiklad sluzby, jakost vyrobku, distribuci,

reklamu, inovaci vyrobkd, uvéry (23).
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Konkurenéni boj mezi rivaly miize mit rliznou intenzitu a fadu forem. Dulezité je snazit
se utvaret podobu konkurence a vzit sviij osud do vlastnich rukou. Pouzivané
konkurenéni ndstroje zahrnuji cenu, kvalitu, sluzby, zaruky a garance, reklamni
kampang, akce na podporu prodeje, distribuéni kanaly, nové vyrobky atd. Skladba
téchto nastroji se v ¢ase méni tak, jak podniky méni své konkurencni strategie v reakci
na nove trzni podminky a akce soupeit.

Prvnim krokem analyzy rivality konkurentt je tedy porozumeét konkurenénim pravidlim
odvétvi. Dale navazuje odhad intenzity konkurenc¢ni rivality, kterd je ovlivnéna fadou
faktorti. Existuje n€kolik faktort, které ovlivituji velikost rivality mezi konkurenty
v odvétvi ¢i strategické konkurenéni skuping:

1) Pocet a velikost konkurenttl v konkurenénim okoli. Cim vice konkurentt, tim
vétsi pravdépodobnost novych, kreativnich strategickych tahti. Nejsou-li navic
vyrazné rozdily ve velikosti zdroji a kvalité schopnosti jednotlivych podniki, je
mén¢ pravdépodobné, Ze jeden z nich zvitézi v konkurenéni bitvé a ovladne trh.
Dochazi tak k neptetrzité posloupnosti konkurenénich akcei a protiakei. Naproti
tomu daleko stabilnéjsi jsou obvykle trhy, kde operuje jeden dominantni podnik
a kde ostatni podniky nemaji silu toto postaveni zménit.

2) Mira ristu trhu. Rychle rostouci trhy jsou vétSinou provazeny mensi rivalitou
vzhledem k tomu, Ze soupefici podniky mohou dosahnout svych cill tykajicich
se rustu prostiednictvim rustu poptavky. Pri¢inou intenzivni konkurence muize
byt pomaly rist odvétvi, kdy se konkurence soustiedi na soutéz o podil na trhu
s podniky které usiluji o expanzi.

3) Vysoké fixni ndklady. Kapitdlové naro¢na odvétvi s vysokymi fixnimi néklady,
kde je nezbytné jejich zapojeni a plné vyuziti kapacity, vykazujici asto zna¢nou
konkurenéni rivalitu. Pfedev§im v obdobi, kdy dochazi k oslabeni poptavky,
jsou podniky nuceny pouzivat slevy, rabaty a jiné taktiky pro podporu rlstu
objemu prodeje a vyuziti kapacit.

4) Diferenciace produktl. Jsou-li produkty malo diferenciované, kupujici mohou
snadno pfechazet od jednoho konkurenta ke druhému, coz zintenziviiuje

konkuren¢ni boj.
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5) Vystupni bariéry z odvétvi. Vysoké vystupni bariéry vytvareji zejména v obdobi
poklesu poptavky nadbytecné kapacity a nuti podnik ziistat v odvétvi za kazdou
cenu, tedy i za cenu kratkodobych ztrat, coz vede k vyraznym cenovym valkam.

6) Akvizice slabsich podnikt. Vstoupi-li do odvétvi novy podnik prostfednictvim
akvizice, vétSinou s sebou pfinese nové dovednosti a zdroje pro uplatnéni
agresivni konkurencni strategie s cilem povznést ziskany podnik na vedouci
misto v odveétvi.

7) Globalni zékaznici. Existence a rozvoj globalnich zdkaznikd zostfuje rivalitu
firem, kter¢ se snazi ziskat konkuren¢ni vyhodu na globalnim zaklad¢ (20).

Smluvni sily kupujicich

Sila kupujicich ovliviluje ceny, za které podniky mohou prodavat, kupujici navic
mohou vyuzit svoji silu, aby si vymohli dals$i vyhody jako lepsi kvalitu, Gvér, vyhodné
platebni podminky apod. Soucasn¢ muze rovnéz ovliviiovat nklady investice tim, ze
zakaznici pozaduji ndkladny servis (23).

Kupujici jsou silni v nasledujicich situacich:

1) Kdyz je zdkaznikl co do poctu malo a nakupuji velké mnozstvi

2) Kdyz ndkupy zékaznika ptredstavuji velké procento z celkového odbytu
prodavajiciho oboru.

3) Kdyz se prodavajici obor skladé z velkého poctu malych prodejcti.

4) Kdyz jednotlivy nakupovany pfedmét je dostatecné standardizovéan, takze
zakaznici mohou snadno najit jiného dodavatele a piejit k nému za prakticky
nulové naklady.

5) Kdyz nakupovany pfedmét neptedstavuje dilezity vstup.

6) Jestlize je pro zakazniky ekonomicky vhodné nakupovat vstup od nékolika
dodavatell spiSe nez od jednoho (3).

Podnik miize zvysit svou ziskovost a upevnit své trzni postaveni hledanim

zakaznikii, ktefi jsou v relativné slabé pozici, misto aby vyvinul vyraznéjsi

konkurenéni tlaky. Ztidka kdy mivaji rGzné skupiny zakaznikl stejné pozice pro
uplatnéni vyjednavaci sily, nékteti mohou byt méné citlivi k cenam, kvalité ¢i
poskytovanym sluzbam. Naptiklad v odévnim primyslu musi podniky celit znacné

vyjednavaci sile kupujicich, kdyz dodavaji své vyrobky do maloobchodnich fetézci,
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a naopak, mensi butik rozhodn¢ nebude mit takovou vyjednavaci silu, aby dosahl
vyrazného sniZeni cen ¢i jinych vyhod (20).

Nekteré firmy jsou tak svazané se svymi zakazniky, ze jim tézko mohou uniknout, 1
kdyby chtély. Vazby nékdy mohou byt smluvni, ale mnohem castéji jde o

vzajemnou zavislost firem, kterd vznikala po cela 1éta (27).

Smluvni sily dodavateli

Sila dodavateli rozhoduje o nakladech na suroviny a dalSi vstupy. Podobné jako
kupujici, mohou i1 dodavatelé nezbytnych zdroji pozadovat vysoké ceny, které
v dtsledku vysokych vstupnich nékladi povedou k niz$im ziskiim. Intenzita soupeieni
ovlivituje vyvoj vyrobnich zafizeni, vyvoj vyrobkl, propagace a mnozstvi personalu
prodeje (23)

Sila dodavatell je vysoka za téchto predpokladii:

1) Je-li vstup pro odvétvi odbérateli velmi diilezity, kdy rozhodujicim zptisobem
ovlivityje kvalitu vystupu nebo tvoti vyznamnou ¢ast celkovych naklada.

2) Je-li odvétvi dodavateli ovladano nekolika velkymi podniky, které vyuzivaji
svoji trzni pozici, kterd navic neni ohrozena konkuren¢nimi podminkami, a které
svym odbératelim dodavaji velké objemy vstup.

3) Jsou-li ptislusné vstupy natolik jedine¢né, diferenciované, ze pro kupujiciho je
nesnadné nebo ndkladné piejit od jednoho dodavatele ke druhému.

4) Nejsou-li odbératelé dulezitymi zdkazniky pro dodavatele, pak dodavatelé
nemaji zaddny motiv podporovat odvétvi odbérateli niz§imi cenami, lepsi
kvalitou nebo novymi vyrobky

5) Jestlize odbératelé nevykazuji snahy vypovidajici o mozné zpétné vertikalni

integraci (20).

Hrozby substituti

Hrozba substitutli vyvolava pokles trzeb a zisku. Je tieba ji Celit zvysenim kvality nebo
snizenim cen pii nizSich nakladech. Hrozba substitutli je ovlivnéna i snadnosti s jakou
kupujici miize k substitutim pftijit. Klicovou otdzkou jsou naklady kupujicich spojené

s pfechodem na jiny vyrobek (23).
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Konkurenéni sila vyplyvajici z hrozby substitucnich vyrobkl je determinovana
nasledujicimi faktory:

1) Relativni vySe cen substitutli. Existence cenové konkuren¢nich substitutd
limituje ceny, které mohou podniky v odvétvi stanovit, aniz by motivovaly
zakazniky k prechodu k substitutim. Takto limitované ceny potom zase omezuji
zisky podnikd v odvétvi, které jsou pod znacnym tlakem a musi hledat
nakladové uspory

2) Diferenciace substitutii. Existence substituti umoziuje zdkazniklim srovnavat
kvalitu, vykon i cenu

3) Néklady na zménu. Nejdilezité¢jSim determinantem velikosti hrozby
substitu¢nich vyrobku je velikost ndkladt zdkazniki na ptechod k substitutiim.
Snadnost, s jakou miize kupujici k substitutim piejit, je vyznamnym faktorem.
Mezi typické naklady prechodu patii pofizeni dodate¢ného vybaveni pro
zpracovani substitutll, technickd pomoc a sefizeni stroji, Skoleni zaméstnanct,
Cas a naklady na testovani kvality a spolehlivosti substitutl, psychické naklady
spojené s ukoncenim spoluprace se starym dodavatelem a navazani novych

vztahu.

vvvvvvvvv

Vv

Odhadnout silu substitutti Ize predevsim sledovanim rtstu jejich prodeje a porovnanim

s ristem prodeje vlastnich vyrobkl odvétvi (20).

Portertiv model shrnuti:

- Pokud jsou zékaznici ve vyhodnéjsi vyjednavaci pozici nez dodavatel, vyuziji svého
silngjsiho postaveni, a tak snizi zisky dodavatele

- Pokud maji dodavatelé podniku lepsi vyjednavaci pozici nez podnik sam vyuziji
svého silnéjsiho postaveni a prodaji své vyrobky za vyssi cenu

- Pokud se vyrobky nebo sluzby podniku daji nécim nahradit, tyto ndhrazky snizi

cenu, kterou mize podnik pozadovat, a opét to vede k snizeni ziskii.
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- Pokud v daném odvétvi vladni silna rivalita, nuti to podnik k i¢asti v cenovych a
reklamnich valkach a ve valkach v oblasti vyzkumu a vyvoje, coz pravdépodobné
omezi vysi ziskd

- A konec¢n¢, pokud do odvétvi vstoupi nové subjekty, prinesou s sebou zdroje a
touhu zmocnit se trznich podilli existujicich podnikd. Rivalita poroste a zisky

klesnou (7).

2.2.8 Step analyza

Je analyzou makrookoli, zahrnuje vlivy a podminky, které vznikaji mimo podnik a
obvykle bez ohledu na jeho konkrétni chovani a ptedstavuje celkovy politicky,
ekonomicky, socidlni a technologicky ramec, v némz se podnik pohybuje. Takové vlivy
jako je politicka stabilita, mira inflace, dovozni ¢i vyvozni omezeni, demograficky
pohyb populace v dané oblasti ¢i revoluéni technologické inovace mohou vyznamné
pusobit na efektivnost podniku a na jeho spéSnost. Podnik vétSinou neméd moZznost
vyvoj téchto faktorti aktivné ovliviiovat, s jejich vlivy se vétSinou miize pouze vice ¢i
méne aktivné ¢i zcela pasivné vyrovnavat. Rozdilna uroven schopnosti jednotlivych
podnikli vyrovnat se s témito vlivy, reagovat na n¢, Casto predstavuje zcela zdsadni
faktor pro tispésnost podniku (23).

Analyza vychdzi zpopisu skutecnosti dulezitych pro vyvoj externiho prostiedi
organizace v minulosti, pficemz zvazujeme, jakym zplisobem se tyto faktory méni
v Case. Poté se snazi odhadnout do jaké miry se v disledku téchto zmén zvySuji ¢i
snizuji specifické trovné jejich dalezitosti, resp. jak se méni mira zavislosti vyvoje
externiho prostiedi na vyvoji relevantniho faktoru.

Ptehled nékterych zasadnich skupin faktort, které se zkoumaji v rdmci STEP analyzy.
Ekonomické faktory:

- trendy vyvoje HDP

- ekonomické cykly

- urokové sazby

- vyvoj penézni zasoby

- mira inflace

- mira nezaméstnanosti disponibilita a cena energii
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Politicko — pravni faktory

- antimonopolni opatfeni

- zadkony na ochranu zivotniho prostiedi
- politika zdanéni

- regulace zahrani¢niho obchodu

- socialni politika

- stabilita vlady

Socialné kulturni faktory

- demograficky vyvoj

- rozdélovani dichodi

- mobilita obyvatelstva

- vyvoj zivotni urovné a zivotniho stylu
- mira vzdélanosti obyvatelstva

- pfistup k praci

Technologické faktory

- vladni vydaje na védu a vyzkum

- trendy ve vyvoji a vyzkumu

- rychlost technologickych zmén

- mira zastaravani technologii

- rychlost moralniho zastarani

Protoze sledovani a analyza nize popsanych faktori mohou poskytnout relativné mnoho
informaci o externim okoli organizace, je vhodné tyto informace selektivné rozdélit
podle jejich dilezitosti a ty nejdilezitéjsi se pokusit podrobné rozebrat. Pii tomto
rozboru je vhodné zaroven definovat divody, které¢ vedly k zméné ve vyvoji faktoru
v Case, a odhadnout miru jejich vlivu jednak na relevantni faktor a zaroven na prostredi
jako celek (28).

Step analyza mtize byt také dobrou metodou pro urc¢eni dlouhodobych vlivii nebo na
predpovidani jejich vyskytu v budoucnosti. Ptikladem mohou byt Gvahy o disledcich
probihajicich socidlnich a demografickych zmén na vékové struktute populace a jejich

vlivu na jednotlivé organizace nebo ucinky rostoucich aktivit hnuti na ochranu zvitat na
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spolecnosti  kozed€élného odvétvi, ekologického hnuti na spolecnosti pulsobici
v energetice, v chemickém nebo dievaiském primyslu ¢i vliv silictho zajmu o zdravé

potraviny na spole¢nosti v potravinarském odvétvi apod. (2).

2.2.9 Analyza SWOT

SWOT analyza je jednoduchym nastrojem pro systematickou analyzu, zaméfenym na
charakteristiku klicovych faktorti ovlivitujicich strategické postaveni podniku. Je
pristupem nepietrzité konfrontace vnitinich zdrojii a schopnosti podniku se zménami
v jeho okoli. Pfistup SWOT analyzy rozliSuje dvé charakteristiky vnitini situace
podniku, silné a slabé stranky, a dvé charakteristiky vnéjSiho prostiedi, prilezitosti a
rizika (20).

Analyza SWOT je tedy zaloZena na kombinaci:

- silnych stranek podniku

- slabych stranek podniku

- ptilezitosti okoli

- hrozeb okoli

Je ziejmé, zZe tyto faktory se budou lisit podnik od podniku a budou se liSit v zavislosti
na tom, do jakého typu odvétvi podnik patii a v jakém stadiu cyklu zivotnosti se odvetvi
nachazi (28).

Silnymi strankami se rozumi ty ¢innosti nebo piedpoklady jejich provadéni, u nichz ma
organiza¢ni jednotka vyss§i uroveil nez uvazovany hlavni konkurent. Totéz plati i pro
slabé stranky. Od silnych se 1isi jenom tim, Ze ocenéni vii¢i rozhodujici konkurenci

vyzniva negativné (26).

Pfi vytvareni Swot analyzy je bezpodminecné nutné udélat si jasno, z jakého pohledu
vlivy  hodnotime. Konkrétni vliv mize byt zjednoho pohledu silnou
strankou/pftilezitosti ale z jiného slabou strankou/hrozbou. Zminované vlivy mizeme
pro vétsi piehlednost riznymi zpiisoby kvantifikovat. Miizeme jim naptiklad ptifazovat

vahy od 1(nejslabsi) az do 10 (nejsiln€jsi). Ale vétSinou se jejich sila zohlediuje pouze
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pomoci potadi, ve kterém jsou uvadény: v kazdé¢ ze ¢ty skupin se vlivy uvadéji

v potadi od toho nejsilnéjsiho po ten nejslabsi vliv (19).

Postup pfi realizaci SWOT analyzy je obvykle nasledujici

1) Identifikace a ptredpovéd hlavnich zmén v okoli podniku, k ¢emuz poslouzi
zavéry provedenych analyz. Zvlastni pozornost je vhodné vénovat hybnym
zménotvornym sildm a klicovym faktorim uspéchu.

2) Svyuzitim zavérd jednotlivych casti analyzy vnitinich zdroji a schopnosti
podniku identifikovat silné a slabé stranky podniku a specifické prednosti.

3) Posoudit vzijemné vztahy jednotlivych silnych a slabych stranek podniku na
jedné stran€ a hlavnich zmén v okolnim prosttedi firmy na stran¢ druhé. K tomu
Ize vyuzit znazornéni jednotlivych charakteristik ve formé diagramu SWOT

analyzy (20).

Tabulka 1 Matice SWOT

Slabé stranky (W) Silné stranky (S)

WO strategie — hledani|SO strategie - vyuZiti
Prilezitosti (O) (pfekonani slabé stranky | (vyuZiti silné stranky ve

vyuzitim pfileZitosti) prospéch pfilezitosti)

WT strategie — vyhybani|ST strategie - konfrontace
Ohrozeni (T): (minimalizace slabé stranky | (vyuZiti silné stranky k

a vyhnuti se ohrozeni odvraceni ohrozZeni)
Zdroj: (25)
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3 Cil prace a metodika

3.1 Cil prace

Cilem diplomové prace je zhodnoceni soucasné situace a postaveni vybraného podniku
na trhu prostfednictvim analyz vnéjsiho prostfedi. Na zakladé¢ dosazenych vysledki
navrzeni podnikové strategie a opatieni pro uspesné tfizeni daného podniku.

Dil¢im cilem je provedeni analyzy STEP, jejimz cilem bylo zjistit jaké vné&jsi faktory
spole¢nosti ovliviuji a které z nich jsou nejvyznamné;jsi.

Dalsim z dil¢ich cili je provedeni analyzy 5 sil pomoci Porterova modelu. Cilem této
analyzy je zhodnoceni konkuren¢niho prostfedi v textilnim primyslu a na trhu
s textilnimi vyrobky.

Zjistit ptilezitosti podniku a ohrozeni, stejné tak jako definovat silné a slabé stranky
podniku a to prostfednictvim analyzy SWOT.

Dale bylo provedeno dotaznikové Setfeni s cilem zjistit jaké maji konecni spotiebitelé
minéni o vyrobcich spole¢nosti, jakému obleceni davaji prednost a jaké jsou rozhodujici

faktory pro nakup obleceni.
3.2 Metodicky postup

1) Studium odborné literatury a odbornych ¢lankti, zaméfené na strategické fizeni a
management. Literatura byla zapljcena v akademické knihovné Jihoceské
univerzity v Ceskych Budé&jovicich. Dalii zdroje byly ziskany na internetu

2) Charakteristika daného podniku. Charakteristika byla provedena po konzultacich
s vedoucimi pracovniky spole¢nosti

3) Provedeni analyz wvnéjSiho prostiedi vybraného podniku (STEP analyza,
Portertiv model, SWOT analyza) a dotaznikového Setieni.

Informace potiebné k provedeni analyz byly ziskany z:
a) odborné literatury zapujéené v Akademické knihovné JihoCeské

univerzity v Ceskych Budgjovicich a odbornych ¢lankd z Gasopisu
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Moderni fizeni. Literatura a ¢lanky byla zaméfena na strategické fizeni a
management

b) Od vedoucich pracovniki spole¢nosti JITEX Pisek, a. s.

c) Z internetovych stranek spole¢nosti a jinych internetovych odkazi, jako
jsou napiiklad stranky Ceského statistického ttadu aj.

d) Z dotaznikového Setfeni zaméeteného na spotiebitele. Dotaznik obsahoval
21 otazek, otazky byly zaméfeny na spole¢nost Jitex, na to jak
spotiebitelé spolecnost a jeji produkty vnimaji, zda-li znaji spolecnost a
jeji vyrobky a jestli je povazuji za kvalitni. Dotaznik byl zaméfen i na to
jaké jsou jejich zvyky pii ndkupu obleceni obecné a jaké jsou rozhodujici
faktory pro nakup obleceni (cena, kvalita apod.). Prizkum byl proveden

pomoci internetového serveru www.vyplnto.cz, pomoci kterého byly i

vysledky zpracovany. V pribéhu Sesti dni kdy dotaznikové Setieni

probihalo vyplnilo dotaznik 118 respondentt.

4) Zpracovani dat a jejich interpretace, data z dotaznikového Setfeni byla

zpracovana serverem www.vyplnto.cz

5) Navrzeni nejvhodnéjsi strategie. Na zaklad¢ provedenych analyz a po konzultaci

s pracovniky spole¢nosti.
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4 Charakteristika podniku
4.1 Historie podniku

JITEX stavkarny, n.p. vznikl dnem 3. fijna 1949 z nové postaveného zavodu v Pisku a
nékterych textilnich provozoven v Pisku a dalSich mistech jiznich, jihozapadnich a
stiednich Cech. Dostavbou piadelny v roce 1960 se stal JITEX &tyfstupiiovym
pletatskym kombinatem, kde na sebe vzajemné navazovaly ptadelna, pletarna, barevna
s upravnou a konfekce. V pribéhu dalSich let se JITEX zatadil mezi nejvétsi vyrobce
pleteného zbozi u nés.

Za socialismu byl jednim z ukazkovych podniki. Pii své navitévé Ceskoslovenska ho
navstivila 1 ,,prvni zena ve vesmiru® Valentina Téreskovova a v roce 1961 Leonid Ilji¢
Breznév. V dobach nejvétsi slavy mél Jitex mnoho vyrobnich pobocek po jiznich

Cechach.

Jitex Pisek, akciova spolecnost, byla zalozena k 1.1. 1994 jako pravni, nastupce Jitexu,
statniho podniku Pisek, zndmého vyrobce a prodejce pleteného zbozi. Kmenové jméni
podniku bylo 730 506 000 K¢ a bylo splaceno ke dni vzniku a. s.

Zakladnim predmétem Ccinnosti byla vyroba a prodej bavlnafskych ptizi upletu,
pleteného oSaceni, pleteného pradla, pletenych odévii a ostatnich pletenych vyrobku
véetné jejich komponentd. U prodeje se jednd jak o velkoobchodni prodej, tak o
maloobchodni prode;j v siti skladii, resp. prodejen.

Jiz roku 1994 zaznamenaval stav pracovnikt trvaly pokles (v roce 1994 mél podnik cca
2800 zaméstnanct, r 1991 to bylo 3800 zaméstnancti).

V roce 1994 se podaftilo zvratit nepfiznivy vyvoj v obratu spole¢nosti a obrat byl oproti
predchozimu roku navysen. Ve struktuie tuzemského prodeje se spolecnost snazila
posilovat podil maloobchodu zfizovanim dalSich prodejen. Sit’ velkoobchodnich sklada
byla jednim zrozhodujicich piliifG hospodaieni spole¢nosti a pfiblizovala vyrobky
spoleCnosti relativné mensim odbératelim. U vyvozu se spole¢nost soustfedila na

sttedni cenovou kategorii, ¢asto formou katalogového prodeje.
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Pii komentéti vyvoje zisku v roce 1994 je potiebné zdiiraznit tu skutecnost, Ze v roce
1993, kdy byl uskute¢nén pifechod na novy systém ucetnictvi, nebylo vzhledem
k privatizaci podniku mozno realizovat nekteré zasadni ti€etni operace dané zakonem o
ucetnictvi, predevs§im vytvofeni opravnych polozek k pohledavkam. Tvorba opravnych
polozek k pohledavkam, tvorba rezervy na pohledavky za dluzniky v konkurznim tizeni
a znovuodepsani DHM aktivovanych dle privatizaéniho projektu, ovlivnil ucetni
vysledek spoleénosti roku 1994 negativné &astkou 51 miliontl korun. Ugetni ztrata ¢inila
13632 000 K¢, tato ztrata vzhledem ktomu ze, ze se tak stalo predev§im
neopakovatelnymi Gcetnimi operacemi zistala neuhrazena a byla vedena v ucetnictvi

jako neuhrazend ztrata minulych let.

Hospodareni za rok 1995 skoncilo ziskem ve vy$i 16 milioni K¢ To umoznilo v jeho
rozdéleni pln€ pokryt ztratu z roku 1994. Na tuzemském trhu se podatilo zvysit rozsah
prodeje a upevnit si pozici na tomto trhu, pfestoze byl pod tlakem dovozl, u nichz
v fad¢ pfipadii nebyla dodrzovdna a ani pozadovdna vSechna pravidla platnd pro
tuzemské vyrobce.

Rok 1995 Ize hodnotit jako tspesny.

Tvorba zisku spole¢nosti byla v roce 1996 piedevsim pod tlakem posilovani koruny,
coz vzhledem k vy$§imu vyvozu oproti dovozu ovlivnilo hospodaieni spolecnosti
negativné. Rovnéz osobni naklady mezirocné vzrostly, pficemz tento nartist nakladi
nebylo mozno vzhledem k situaci na trhu plné promitnout do cen produkce. Zisk ¢inil

12 miliont korun.

V roce 1997 ptisobily na ekonomiku spolecnosti silné¢ nepredpokladané vnitini vlivy.
V jejich disledku se na tuzemském trhu situace vyrazné¢ zkomplikovala. Spole¢nost
Jitex mnohokrat poukazovala na problémy s liberalizaci dovozu levného textilniho
zbozi. Zastaveni riistu redlny mezd, turbulence na ménovém trhu, zaplavy na Moravg,
usporna opatteni vlady a deregulace snizily kupni silu obyvatelstva a zménily i

strukturu jeho vydaji. Dosazeny zisk byl 5 mil K¢&.
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Roku 1998 se projevila celkové neptizniva situace v ¢eské ekonomice, coz se projevilo
v celkovém snizeni koupéschopnosti obyvatelstva. V Gcetni zavérce bylo pfistoupeno
k razantn€j$i zméné ucetniho ocenéni aktiv. Byly vytvofeny opravné polozky
k pohledavkam, financnim investicim i zdsobam a rezervy v celkové vysi 321 mil. K¢

coz zapricilo dosazeni ucetni ztraty ve vysi 312 mil. K¢.

Vroce 1999 pokracovala sestupnd tendence vyvoje podniku. Jitex ztratil nékteré
otekavané zakazky v tradiénich odbytovych teritoriich napf. v SRN, Francii a Svédsku.
Bylo to ovlivnéno piredevsim dlouhotrvajici krizi spole¢nosti Centrotex vyznamného
vyvozniho partnera spole¢nosti. Pfes vSechny problémy byla spole¢nost trvale likvidni.
Bylo dosazeno cistého zisku ve vysi 80 mil. K& Rozhodujici vliv na hospodatsky
vysledek mélo zuctovani opravnych polozek, vytvorenych k ohrozenym pohledavkam

za skupinou Centrotex.

Roku 2001 bylo, mimo jiné, prioritnim cilem spole¢nosti nalezeni strategického
partnera. K nalezeni strategického partnera byla zahijena spoluprace se
specializovanym zahrani¢nim investi¢nim poradcem. Zivot ve spoleénosti byl zasadné
ovlivnén také realizaci restrukturaliza¢niho programu ptijatého ve druhé poloviné roku
2001, jeho cilem bylo piedevsim dosazeni potiebné rentability. Stézejnim rozhodnutim
restrukturaliza¢niho programu je snizeni exportniho prodeje, ve kterém posledni dva
roky trvale klesala rentabilita z kursovych divoda. Na snizeni vyrobnich kapacit bylo
reagovano vyraznym snizenim spravniho aparatu i vyrobnich délnikd. Bylo uzavieno i
nékolik konfekénich provozoven. Pokles vytizeni vyrobnich kapacit a neefektivnost

vyvozu bylo rozhodujicim Cinitelem pti dosazeni celkové ztraty téméi 20 mil. K¢.

Udalost které nejvyznamnégji ovlivnila rok 2002 byly rozsahlé zaplavy celého
zakladniho zavodu coz znamenalo Ze vyroba byla na n¢kolik tydnd zcela ochromena
(Skody na majetku doséhli cca 300 mil. K<)

Vyraznou zménou byl také prechod vlastnickych prav na osoby byvalého managementu
spolecnosti. Jimi zalozend spolecnost ziskala akciovy podil, ktery se nachdzel

v konkursni podstaté¢ spolecnosti PYRR. Predstavenstvo se rozhodlo k oddéleni
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strategického ftizeni od operativniho a proto byl v listopadu 2002 jmenovan novy
vykonny management. Ztrata roku 2002 c¢inila 74 mil. K¢, velky podil na této Castce

mély nic¢ivé povodné.

Vroce 2003 pokracoval pokles vyvozu na zapadni trhy. Doslo také k poklesu
bankovnich uvérti ze 152 mil. K¢ na konci roku 2001 az na uroven 10 mil K¢. Tento
pokles byl mozny vSak pouze tim, Ze podstatnd ¢ast pojistného plnéni inkasovaného
roku 2002 byla pouzita na splatky avéri.

Bylo pokracovano ve snizovani rezijnich nékladii, pokracovalo snizovani poctu

zaméstnancu jak vyrobnich tak rezijnich.

Roku 2004 doslo k vyrazné zmén¢ ve struktuie spolecnosti. Valnd hromada spolecnosti
JITEX Pisek, a. s. schvalila na navrh pfedstavenstva spolecnosti zaloZeni dcefiné
spolecnosti JITEX a. s. a nasledn¢ prodej casti podniku JITEX Pisek a. s. noveé vzniklé
spolecnosti. Tim prakticky doSlo k oddéleni textilni vyroby, kterd byla prodana
spoleCnosti JITEX a. s. od ostatnich cinnosti. Dale se pokracovalo v redukovani
obsluzného a technicko — hospodatského aparatu.

Co se tyka odbytu byla predcena veskera pesimistickd ocekavani dalsiho vyvoje.
Spolecnost nedokazala konkurovat levnym ¢inskym vyrobkim, které zaplavily nejen
evropsky ale i1 ¢esky trh, coz mélo za nasledek praktickou ztratu exportnich prilezitosti,
stejn¢ jako moznosti participace na vetejnych zakéazkach, nebot soutéze vyhravaly
nabidky vyrobki prokazatelné asijského piivodu.

Za rok 2004 bylo dosazeno ztraty témét 5 mil. K¢. Tato ztrata byla ponechdna jako

neuhrazena.

Prakticky totozny vyvoj pokracoval i roku 2005, pokracovaly problémy s odbytem jak
zahrani¢nim tak tuzemskym. Pokraovalo drastické snizovani vyroby, z poctu piiblizné
1200 pracovnikli v zavéru roku 2003 jich na konci roku 2005 pracovalo ve spole¢nosti

jiz jen cca 270. Vyroba byla redukovana na minimum.
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Ptes posilovani ekonomiky ¢eské spolecnosti, pokracovalo i v roce 2006 preferovani
levnéjsich asijskych vyrobkii. Obchodni fetézce zaCaly redukovat pocet i strukturu
svych dodavateli zejména ve prospéch zahrani¢nich. Na tento neutéSeny stav bylo tieba

reagovat dalSim snizenim nakladu, spocivajici zejména v redukei rezijnich pracovnik.

Trend omezovani vyroby a neschopnost spole¢nosti konkurovat levnym asijskym
vyrobkiim pokracoval i v letech nasledujicich.
Z vyse uvedené historie je patrné, ze béhem let 1990 az 2009 se z textilniho gigantu,

kterym podnik na zacatku 90let i v jejich priabéhu byl, stal podnik lokédIniho vyznamu.

4.2 Zameéreni

Spolec¢nost Jitex byla vybudovéana jako Ctyistupniovy vyrobni komplex. Dnes jsou v
provozu tii vyrobni useky - pletarna, barevna a Upravna, konfekéni zavod s vySivacim a
sitotiskovacim stiediskem. Provoz pradelna byl uzavien v roce 2007, jeho produkce
byla nahrazena nakupem bavinénych ptizi, které jsou zékladnim pouzivanym
materidlem. DalSimi nakupovanymi vstupnimi materidly jsou viskosova — modalova
vlakna, chemicka vlakna — polyamidova, polyesterova a polypropylenova, elastomery .
Jako novinku do vyrobniho programu zatadil Jitex zpracovani a vyrobu z vinénych

piizi.

Vyrobnim stupiiim odpovidaji komodity prodeje.
1) prodej uplett,
2) prodej hotovych konfekénich vyrobkd,

3) prodej mzdové prace

ad 1) Jako hotovy vyrobek provozii prvovyroby ( pletarna, barevna a Upravna) je
nabizen cely sortiment vyrabénych uplett:

a. osnovnich, které jsou vhodné pro vyrobu pradla, podsivek a rukavic,

b. zataznych, napf. plySovych, jednolicnich a oboulicnich, Zebrovych,

vypliikovych — vhodnych na vyrobu pradla a vrchniho pleteného osaceni
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ad 2) Nejvétsi podil na prodeji vyrobkll spolecnosti maji hotové konfekéni vyrobky.
Sortiment je mozné rozdélit do tfi skupin:

- pradlo- no¢ni pradlo, spodni pradlo, Zupany a doméaci soupravy

- vrchni osaceni — pulovry, trika, polokosile, mikiny,

- funkéni pradlo — obleceni uréené pro sportovné aktivni zakazniky

ad 3) S cilem vyuzit volné vyrobni kapacity realizuje Jitex jako produkt mzdovou praci,
tj. vyrobu z dodanych komponent:

- mzdové pleteni

- mzdové barveni a upravu Uplet

- mzdové konfekéndi Siti, vysivani a sitotiskovani

Vétsina vyroby ma tuzemské odbératele, na export jde pouze zlomek soucasné vyroby.
Trzby za hotové vyrobky plynou podniku z prodeje do obchodnich fetézct, prodej
prostfednictvim obchodnich zéastupcti, velkoobchodnich skladt, déle prodej ze skladu,
individualni zakazky a ostatni prode;.

Spole¢nost méa v soucasnosti 96 zaméstnancii, z nichz je cca 75 vyrobnich délnikd,

zbytek jsou THP.
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4 Analyza a zhodnoceni sou¢asného stavu

4.1 STEP analyza

Socialné — kulturni faktory
Distribuce pFijmu

V tabulce 1 je vyjadiena spotfeba domacnosti na odivani a obuv v letech 2000 - 2009.

Data byla Cerpana ze stranek www.czso.cz

Tabulka 2 Vydaje domacnosti na odivani a obuv v %

Vydaje v
Rok %
2000 5,85
2001 5,66
2002 5,64
2003 5,4
2004 5,25
2005 5,6
2006 5,4
2007 5,4
2008 52
2009 5

Zdroj: Cesky statisticky Gfad

Vydaje takto procenticky vyjadiené sice klesaji, ale nominalni ¢astky, které domacnosti
vydavaji za obleceni a obuv postupné rostou. Vzhledem k zvySovani cenové hladiny je
ale prikaznéj$i procentické vyjadieni vydaji na oblecCeni a obuv pficemz celkové
naklady domacnosti jsou 100%.

Z tabulky je patrné, vydaje tvoii konstanté¢ 5-6% vydaji domacnosti, pfi¢emz pomér

vydaji na obleceni a obuv je cca 3:1. Do roku 2004 dochazelo k trvalému snizovani
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vydaji, v roce 2005 doslo k nartstu a poté vydaje opét klesaly. Minima za posledni
dobu bylo dosazeno roku 2009. Lze fici, ze celkové vydaje domacnosti na obleceni a
obuv maji sestupnou tendenci, kterd ale neni nijak dramaticka a pokles vydaju je velmi

pozvolny.

Zivotni styl

V poslednich desetiletich lidé stale vice dbaji na to jak se oblékaji, chtéji ,,vypadat
dobfe”“. Tomu odpovidaji i naroky na obleCeni a jeho kvalitu. Vse je zavislé
samoziejme i na trovni piijmi a ochoté vydat za obleceni finance. Jiné naroky maji lidé
s pfijmem primérnym nebo podprimérnym a jiné lidé s pfijmy nadstandardnimi.
Dalsim faktorem ovlivitujici zivotni styl je samoziejmé vek, starsi lidé uz nejsou tolik
ochotni ménit sviij styl a sledovat nejnovéjsi trendy. Zcela odlisné je situace u mladsi
generace a u teenagert, kterd sleduje modu a podle toho ji také nakupuje. Obecné Ize
ale fict, ze na oblékani si dava zalezet stale vice lidi a je na toto tfeba brat zietel.

Bohuzel pro velkou cast obyvatelstva zlstava stale rozhodujicim faktorem pti nakupu
obleceni cena. Nakupuji proto nejlevnéjsi obleceni, které je také casto nejméné kvalitni.
Z vyse zminéného vyplyva, ze pokud spolecnost Jitex chce byt konkurenceschopna a
uspésna musi trendy v oblékani sledovat a vyrabét vyrobky, které jsou moderni a
kvalitni. Vyrobky spole¢nosti Jitex pfedstavuji rozumnou alternativu mezi nejlevnéjSimi
a tudiz i nejmén¢ kvalitnimi vyrobky, které jsou k dostani predevsim u vietnamskych
obchodnikil, a vyrobky téch nejrenomovangjSich znacek, které jsou jisté kvalitni, ale

cena je casto neumérné vysoka.

Pristupy k volnému ¢asu.

Mnoho lidi travi sviij volny Cas aktivné, sportem. Nejednd se pouze o aktivni nebo

profesiondlni sportovce, ale predevsim o lidi, ktefi se vénuji sportu pouze rekreacné. |

44

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)



http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com

rekreacni sportovci potfebuji vhodné vybaveni a obleCeni. Stale vice sportujicich lidi
tak znamend pro vyrobce obledeni jednozna¢nou piilezitost V Ceské republice je
tradicn¢ velmi popularni lyzovani a v poslednich letech se velmi rozmaha i
snowboarding. Prave pro zimni sporty (ale i na jiné sporty, k béznému pobytu v piirodé
i kazdodenni noSeni) je velmi vhodné termopradlo neboli funkcéni pradlo, které je
jednim z nejvyznamnéjSich produktti spolecnosti Jitex. Spolecnost termopradlo vyrabi

pod znackou Body Comfort & Boco.

Politicko — pravni faktory

Daiiova politika

Jitex je jakozto pravnickd osoba povinen odvadét dan z pfijmd pravnickych osob.
V Ceské republice je zdatiovacim obdobim 1 rok, poplatnikem dang jsou osoby, které
nejsou fyzickymi osobami nebo organizacni slozky statu podle zvlastniho danového
ptredpisu. V ptipade spolecnosti Jitex se samoziejmée jedna o prvni ptipad. Podle zdkona
o dani z pfijma je mozné od zakladu dané odecist ¢astky 18 000K¢ za rok za kazdého
zamestnance se zdravotnim postizenim, 60000 K¢ za rok za kazdého zaméstnance
s tézkym zdravotnim postizenim nebo dokonce polovinu dan¢ u pravnickych osob,
které zamestnavaji nejméné 25 zaméstnancl, u nichz podil zaméstnanci, kteti jsou
osobami se zdravotnim postizenim ¢ini vice nez 50% pramérného ro¢niho prepocteného
poctu vSech jejich zaméstnancii. Stat timto podporuje zaméstnanost zdravotné
postizenych lidi a motivuje zaméstnavatele k jejich zaméstnani.

Roku 2007 pravicova vlada pod vedenim ODS provedla danovou reformu, kterd se
vyraznym zpusobem tykala i dané z ptijmt pravnickych osob. Od pocatku roku 2008
byla snizena danova sazba z 24% na 21%, od pocatku roku 2009 byla sazba snizena na
20% a od roku 2010 na 19%. Snizovani dani ma vétSinou kladny ohlas u odbornikii i u
laické vetejnosti. Podnik, ktery se vSak nachédzi v problémech snizeni dani jen tézko
zachrani, jeho hlavnim cilem by mélo byt snizeni nakladi a ziskdni konkurencni

vyhody, coz snizeni dané z pfijmu neni.
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Spolecnost Jitex vsak v poslednich letech zadny zisk nevytvarela a je dlouhodobé ve
ztraté. V pripad¢€ ze by ale své problémy piekonala tak pro ni bude danova politika statu

zase aktualni.

Vliv stability vlady

Obecné plati, ze pro podnikatele je lepsi pokud se vlady neméni pitili§ Casto. Kazda
nova vlada se snazi prosadit sviij program, coz vede k neustalym zméndm podminek pro
podnikani, to podnikateliim komplikuje jejich ¢innost.

Obecné se kazda vladni krize (napt. vysloveni nedivery vladé loni na jafe) projevuje
zhorSenymi podminkami pro podniky. Zemé se stdvda méné divéryhodnou pro
potencionalni zahrani¢ni investory apod. Problémy spole¢nosti Jitex a. s. vSak jen stézi
svalovat na pfipadnou politickou nestabilitu zem¢.

Situace v odévnim primyslu celkové neni ptili§ dobra a ekonomickou krizi byla jesté
zhorSena. Trzby celého textilniho a odévniho primyslu loni podle Asociace textilniho,
odévniho a koZzedé&lného pramyslu v Cesku klesly meziroénd o bezméla 11 procent na
41 miliard korun, o pétinu se snizil pocet zaméstnanct. (http:/finweb.ihned.cz/cl1-

40795620-trzby-textilniho-prumyslu-loni-klesly-o-11-procent)

Regulace zahrani¢niho obchodu

Pro obchodovani s textilnimi vyrobky nejsou stanoveny dovozni kvoéty. Je to dano
nafizenim Evropské komise, kterd k 1. 1. 2005 zrusSila vSechny kvéty na dovoz textilu a
obleceni. Trh je zaplaven levnymi dovozy z vychodu, a i pfes nesporné vyssi uzitnou a
estetickou kvalitu produkce Jitexu jsou tyto pro néj konkurenci, nebot’ kupni sila
zakaznikl klesd. Vychodni zemé jsou pro Jitex konkurentem i oblasti nesrovnatelné
levnéjsi ceny konfekéni mzdové prace. Pred zruSenim kvot na dovoz situace nebyla
idedlni a trh byl stejn¢ vyrobky z Asie zasoben v dostate¢ném mnozstvi, piesto situace
pro tuzemské vyrobce obleCeni nebyla tak Spatna jako je nyni. Za zruSenim kvot je
mohly mnohem Iépe zhodnotit své investice.

O velkém vlivu zruseni kvot svédci to, ze jen v lednu roku 2005 se zvedl dovoz textilu

z Ciny o tietinu.
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Ekonomické faktory

Nezaméstnanost

V sou¢asné dobé je mira nezaméstnanosti v CR 9,9% (k 28.2.2010, zdroj: Cesky
statisticky utrad).

Hlavnim divodem takto vyrazné miry nezaméstnanosti je vliv ekonomické krize, ktera
dopadla na Ceskou republiku. Vysoka nezaméstnanost ma za nasledek i pokles mezd a
promita se tak do spotieby domécnosti. A to i téch, ktefi praci neztratili, ale pravé
z diivodu prebytku pracovni nabidky jejich mzdy stagnuji nebo dokonce klesaji.

Faktor nezaméstnanosti vyraznym zptisobem ovliviluje kupni silu obyvatelstva, netyka
se jen textilnich vyrobki ale naprosto vSech druhti zbozi a sluzeb. Pokud je ¢lovék
nezaméstnany, logicky se zméni zebti¢ek jeho hodnot. Lidé, ktefi jsou nezaméstnani
vydavaji své penize v drtivé vétSiné pouze za zékladni Zivotni potieby. Textil a obleceni
do téchto potieb lze CasteCné zahrnout, ale nelze ocekavat, ze nezaméstnany cloveék
bude své penize vydavat za znackové, kvalitni obleceni. Pravé lidé nezaméstnani jsou

casto konecnymi odbérateli levnych asijskych vyrobk.
Naklady na energii
Néklady na energii jsou jednim znejvyznamnéjSich vydaji vSech primyslovych

podnikti. V poslednich letech stale stoupaji, coz je tercem vSeobecné kritiky.

Tabulka 3 Naklady na energii ve spole¢nosti Jitex

rok 2005 2006 2007 2008 2009
néklady na energie 22950 20600 15093 15570 12830
NM 13182 11384 9025 7664 5310
trzby 149800 [131324 96861 78232 49801
naklady energie na 1 vyrobenou
normominutu 1,74101 |1,809557 |1,672355 |2,031576 [2,416196
naklady energie na 1 vyrobenou
normohodinu 104,4606 | 108,5734 |100,3413 |121,8946 | 144,9718
naklady emergoe na 1 K¢ trzeb |1,74101 |1,809557 |1,672355 (2,031576 (2,416196
Zdroj: Jitex, a. s.
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Z tabulky vyplyva, Ze ackoliv nominalni ¢astky na energie (prvni fadek tabulky) klesaji
energie neustale zdrazuje, coz je patrné ve druhé Casti tabulky v nakladech na 1
vyrobenou normominutu, normohodinu a naklady na energii ve vztahu k trzbam. Je to
dano neustdlym omezovanim vyroby ve spoleCnosti Jitex ve snaze snizit ndklady a

z nedostatku zakazek.

Mzdy

Préimérna hrubd mésiéni mzda v CR &ini v soucasné dobé 25 752 K&. V roce 2009 byla
pramérnd mzda v textilnim pramyslu 15 200, v letosnim roce byla uzaviena kolektivni
smlouva mezi odbory a asociaci textilniho, odévniho a kozedéIného primyslu, ktera
zarucuje, ze mzdy v roce 2010 neklesnou. Nizkéd uroven mezd v textilnim pramyslu ma
za nasledek maly zdjem o praci vtomto odvétvi, pfedevSim maly zdjem vysoce
kvalifikovanych pracovniku.

Uroveti mzdy ma velky vliv i na kupni silu obyvatel a jejich priority pfi nikupu
obleceni. Z dotaznikového Setieni vyplynulo, Ze pro lidi s niz§im piijmem je cena pro
nakup obleceni rozhodujicim faktorem a naopak. Lid¢ s nejniz§im piijmy nakupuji
nekvalitni obleceni z vychodu, protoze si kvalitnéj$i odévy nemtizou dovolit. Jina
situace je u mladych lidi bez pfijmu (vétSinou u studentl), ktefi jsou sice bez stalého
ptijmu, ale velka ¢ast z nich nakupuje drazsi, znackové obleCeni. I to ovSem zavisi na

celkové ekonomické situaci rodiny tzn. na ptijmech jejich rodica.

Inflace

Vliv inflace na ekonomiku mtize byt jak pozitivni tak negativni.

Pozitivni vliv spociva v tom, ze podniky které jsou uspésné a po jejich vyrobcich ¢i
sluzbach je vysoka poptavka si mohou dovolit zvySovat ceny a tim padem i vydélavat
vice penéz. Vyssi zisky lze investovat do rozvoje podniku a mohou vznikat nova
pracovni mista, z vyssich ziskli ma profit i stat, ktery inkasuje vice na danich.

V soucasné dobé je mnohem vyraznéjsi negativni vliv inflace. Vysoka inflace je
nezddouci a ma negativni vliv na chod domdécnosti, firem i statu. Pfi vysoké inflaci
dochazi i utlumeni podnikatelskych aktivit a zméné struktury spotieby.

Mira inflace v Ginoru 2010 byla v Ceské republice 0,8%
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V nasledujici tabulce je zobrazena mira inflace, od roku 1994 az po soucasnost,
vyjadiena priristkem primérného roc¢niho indexu spotiebitelskych cen vyjadiuje
procentni zménu primérné cenové hladiny za 12 poslednich mésicti proti priméru 12-ti

ptedchozich mésici.

Tabulka 4 Mira inflace
Rok
1998 1999|2000 | 2001 {2002 | 2003 | 2004 [ 2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009
10,7 (12,1 |3,9 |47 (1,8 |0,1 |2,8 |19 |2,5 |2,8 |63 |1

Zdroj: Cesky statisticky Gfad

Ve spolecnosti Jitex je s mirou inflace spojena valorizace mezd. Podle toho jak je
vysoka inflace rostou ve spolecnosti naklady na mzdy. Vysoka inflace je spojena i
s ristem nakladd na materidl a v§echny ostatni vyrobni faktory. Obecné Ize konstatovat,
v poslednich letech neni nijak dramaticky vysoka, aby pusobila spole¢nosti vyrazngjsi
problémy. Vyjimkou byl rok 2008 kdy mira inflace doséhla trovné¢ 6,3%, nasledkem

toho doslo ke zvyseni naklada v roce 2009.

Technologické faktory

Technologie v Jitex a. s.

Technologické vybaveni jednotlivych provozi podniku proslo za poslednich 20 let
znac¢nou, ale nerovnomérnou obmeénou.

Technologie provozu pletarna se sklddd ze dvou ¢€asti. Osnovni stroje jsou vétSinou
star$i a do jejich inovace se neinvestovalo, pouze byly doplnény stroji na vyrobu
simplexti ( uUplety na rukavice) z likvidované Tosty AS. Paleta zataznych stroji je
podstatné riznorodéjsi. V provozu jsou jak velmi staré Interlocky , tak v roce 1999
zakoupeni moderni stroje Relanit, pouzitelné na vyrobu jak hladkych tak zakarovych

upleta.
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Technologické vybaveni provozu barevna bylo pofizeno pred rokem 1989. Barvici
aparaty umoznuji barvit veskeré dostupné materidly, slabinou je predimenzovana
barvirenska kapacita jednotlivych stroji, coz v soucasné dob¢ malych vyrobnich davek
zpusobuje znacné ztraty. V roce 1998 byla vybudovana pro provoz barevna rekuperace
na upravu a predtechnologicky ohfev vody. Spolecnost pouzivd pro procesy barveni
atestovana zdravotné nezavadna barviva a TPP.

Technologie upravny byla v roce 2000 vybavena novym fixatnim rdmem pro finalni
upravu uplett, ktery kromé klasickych operaci umoziuje celoplo$né nandseni tuzicich,
protiklistovych, nehotlavych, teflonovych aj. technologii. Ostatni strojové vybaveni
(posttihovaci stroje, suSici stroj, ¢esaci stroj aj.) je relativné mladé potizené po roce
1989.

Strojové vybaveni konfekéniho zavodu bylo modernizovano prabézné a spliuje
veskeré naroky na moderni vybaveni. Jako posledni byly doplnény 4 nové stroje na Siti
plochych §vii, cena jednoho ¢ini cca 250 000 K&, dva prostfednictvim leasingovych
smluv a dva jsou v prondjmu s vyhledem na odkup. Byla ovSem i prodéna stfiharenska
technologie pokladacich a stfihacich stroji — Cutter, technologie kapsomati a
limcomatti, piedev§im z divodi neekonomického vyuziti pfi malych vyrobnich
davkach a neimérné narocnosti servisu.

Investi¢nimi zamery v poslednich 10 letech byly: napft. pletaci oboulicni stroj s vy$Sim
poctem jehel, umoziujici jemnéj$i pleteni, nizkondlozové barvici aparaty, kontinualni
susici linka, samforiza¢ni stroj pro mechanické vyhlazovani uplett

Investice do novych technologiich soucasna ekonomicka situace podniku neumoziuje,
nebot’ predstavuji velké investiCni naklady a jejich ekonomickd navratnost je
problematicka a nejista. V oblasti nabizenych upletii lze konstatovat, ze kvalitativné
stejna produkce z téchto technologii je dovazena ze zemi tretitho svéta a uziti
specialnich uplett (sportovni , ucelové zaméfené) je omezené uzkou skupinou

zakaznika.
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Tabulka 5 Souhrn faktor STEP analyzy

, . . skupina
faktor vyznam dopad hypotéza |zdroj dat STEP
Konstatni “ 1
distribuce spise vyvoj  ve Ces.ky. socialné
e o , , dlouhodoby | - ™%, statisticky .
prijmu vyznamny vydajich na | kulturni
ot urad
oblékani
Zivotni styl Vznamns dlouhodoby Duraz na|lJitex a. s.|socialné
obyvatel Y Y Y | cenu internet kulturni
zvyseni Jitex a. s.
prodeje internet,
pristupy k | spiSe sportovniho | dotaznikové | socialné
volnému ¢asu |vyznamny sttednédoby | obleceni Setfeni kulturni
nelze
ocekavat
dalsi
snizeni,
danova spise zvySeni  je politicko
politika nevyznamny |dlouhodoby |mozné internet pravni
vliv  stability politicko
vlady nevyznamny |kratkodoby |nejisté internet pravni
regulace soucasny
zahranicniho stav je |Jitex a. s.|politicko
obchodu vyznamny dlouhodoby |neménny |internet pravni
mirny rust,
dostatek Cesky
Nezaméstnano | spiSe pracovnikd |statisticky
st vyznamny dlouhodoby |pro vyrobu |ufad ekonomicky
Naklady na Jitex a. s.
energii vyznamny dlouhodoby |dalsi rist internet ekonomicky
rust
pramérnych | Cesky
mezd je | statisticky
ptedpoklad |urad,
pro rust | dotaznikové
Mzdy vyznamny dlouhodoby |trzeb Setfeni ekonomicky
nizkd mira
inflace -
udrZeni Cesky
spise trzeb statisticky
Inflace vyznamnny |dlouhodoby |spole¢nosti |urad ekonomicky
Technologie v zastaravani technologic
Jitex a. s. vyznamny dlouhodoby |technologii |Jitexa.s. |ky

Zdroj: vlastni
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5.2 Porteruv model

Konkurenc¢ni prostiedi

Kromé zahrani¢nich konkurentli (v soucasné dob¢, jsou pro spoleCnost nejvetSimi
konkurenty dovozci levnych vyrobki z vychodu) ma Jitex konkurenty i v Ceské
republice.

V Ceské republice je stale fada vyrobct stejného nebo podobného sortimentu. Napf.
vyrobci srovnatelného funkéniho pradla jsou Alpine Pro, Moira c.z, Lasting sport.
V oblasti no¢niho a spodniho pradla konkuruji Jitexu firmy — Lamido a.s. Pleas a.s.,
Prako, a.j. 'V oblasti vyroby vrchniho sortimentu napf. Klimatex a.s, Odex s.r.o ,
Palicka s.r.o. a celd tfada dalSich drobnych vyrobcii. Dalsi velmi vyraznou konkurenci
jsou samoziejmé dovozci znaCkového zbozi jako Puma, Adidas, Nike, kteti disponuji
velkou konkurenc¢ni vyhodou a tou je znacka.

Nejvétsimi konkurenty pro oblast prodeje upletd a prvovyrobni mzdové prace jsou

z tuzemskych vyrobcil firmy Intercolor Bila Voda a Pleas Havlicktiv Brod.

Z tabulky 6 vyplyva, Ze textilni odvétvi v CR je vysoce konkuren¢nim trhem v disledku
existence mnoha konkurentli, podniky maji nizké ndklady na zménu dodavatele,
diferenciace produktl jednotlivych spole¢nosti je nizka a bariéry vystupu z odvétvi jsou

velmi vysoké. V poslednich letech je navic zaznamenavan jen velmi nizky rust trhu.
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Tabulka 6 Faktory konkurence v odvétvi

Slabé Silné
Charakteristika konkurenéni | Hodnoceni konkurenéni
prostredi prostredi
1) | Koncentrace konkurentu nékolik 1123 |4 mnoho
Mnozstvi a vyvazenost konkurentt
v odvétvi
2) |Riust trhu vysoky 1123 |4 nizky
Stupen rustu trhu
3) | Naklady na zménu dodavatele vyskoky 1123 |4 nizky
celkové ndklady zakaznika na
zménu
. vysoka nizka
4) | Diferenciace produktu ] ) 1123 |4 ) )
diferenciace diferenciace
Rozdilnost produktll soucasnych
konkurentd z pohledu zakaznika
5) | Bariéry vystupu z odvétvi nizké 1123 |4 vysoké
moznost  opusténi  odvétvi a
naklady s tim spojené
Zdroj: vlastni uprava, dle Jitex a. s.
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Vyjednavaci sila dodavateli

Materidlové a komponentni kryti vyroby je determinovano piedevsim faktem, ze
dodavatelé vyzaduji veskeré zaplaceni materiali pred samotnou dodavkou. Pro vybér
dodavky. Vzhledem ke skuteCnosti, ze se bavinénd, chemickd vldkna a elastomery
dovazeji z vychodnich zemi, nakupuje je Jitex u dovozci. Dodavatelem
polypropylénového vldkna je vyrobce — Chemosvit Svit, modalovych vldken —
rakouskd firma Linz Texil , vinénych vladken — firma Schiller. Vyznamnou nakupovanou
komoditou jsou barviva a technologické pomocné ptipravky. Vzhledem k Siroké Skale
pouzivanych komponentl jsou v této oblasti dodavateli napt. Zsimer Schwarz, Clariant,
Ciba, Inotex, Bora, Dystar, Bezema a dal$i. Stejn¢ Sirokd je skala dodavatelii
komponentti vyroby konfekéniho zbozi, napt. knofliky — Styl Studenda, zdrhovadla —
Wico BGM a.s., nité¢ — Amann Sponit, Coats Czecho, ozdobné etikety —

Stap a.s., keprovky a gumy — Pega, POP sacky — Fatra, a jiné.

Podle tabulky 7 je vyjedndvaci sila dodavateli je ptlisobicich v textilnim odvétvi je
veelku slabd. Dodavateli je dostatek a firmy si je mohou vybirat. Vysoky stupeii
standardizace také hovoii v neprospéch dodavateli. Obejit souCasného odbératele a
dodéavat sviij material nebo zbozi, pfimo jeho zikaznikiim je v textilnim primyslu

prakticky nemozné.

54

Create PDF files without this message by purchasing novaPDF printer (http://www.novapdf.com)



http://www.novapdf.com
http://www.novapdf.com

Tabulka 7 Vyjednavaci sila dodavatelt

Slaba .
Charakteristika i Hodnoceni Silna sila
sila

1) | Koncentrace dodavatelt mnoho 112|3 |4 nékolik
Mnozstvi a vyvazenost dodavatell ve
srovnani s poctem spole€nosti v odvétvi

2) | Standartizace materiala standartni |1 |2 |3 |4 unikatni
Stuperi standartizace vstupnich
materiall

3) | Naklady na zménu dodavatele nizké 112|3 |4 vysoké
celkové naklady na zménu
nakupovaného produktru

4) | Existence substitucnich materialt mnoho 112|3 |4 nékolik
Existence  alternativnich  vstupnich
materidll se stejnymi nebo lepSimi
funk&nimi vlastnostmi nebo stejnou nebo
pfiznivéjsi cenou

5) | Nahraditelnost zakaznika obtizna 1(2|3 |4 jednoducha
Mira, se kterou muZe soucasny
dodavatel obejit svého odbératele a
prodavat svUj prokudt pfimo jeho
zakaznikam

Zdroj: vlastni uprava, dle Jitex a. s.
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Vyjednavaci sila zakaznika

Tabulka 8 Vyjednavaci sila zakaznika

Charakteristika Slaba sila | Hodnoceni Silna sila
1) | Koncentrace zakazniku mnoho nékolik
MnozZstvi a vyvazenost
zakazniku ve srovnani s poctem
spole€nosti v odvétvi
i i strategicky pouze
2) | Pohled zakaznika na produkt
vstup naklad
Zda zakaznik vnima produkt jako
strategicky vstup nebo jej bere
jen jako nakladovou polozku
3) | Nahraditelnost dodavatele obtizna jednoducha

Mira, se kterou muze zakaznik
obejit svého souCasného
dodavatele a nakupovat pfimo

od jeho dodavatele

Zdroj: vlastni uprava, dle Jitex a. s.

Vyjednavaci sila zakaznikli je také spiSe nizkd, piestoze zdkaznici vnimaji dodany
produkt spiSe jako nédklad nez jako strategicky vstup na trh. Zakaznici vychazeji
predevsim z nabidky kolekci vyrobctl, nez z vlastnich ptredstav a pozadavka. Nizka

vyjednavaci sila je dana také diky vyssi koncentraci hlavnich odbérateli do fetézci.

Odberatelé spolecnosti Jitex.

Mezi nejvyznamnéjsi odbératele hotovych vyrobki patii: Tesco Stres CR a. s., Globus

CR k. s., a fada mensich odbérateld, do 120 maloobchodnich mist po celé Ceské

republice.

Uplety odebiraji: Lamido, a. s. Lasting sport, s. r. 0., Tostex, s. r. 0., Klimatex, a. s.,

Nejvyznamnéj$imi zdkazniky prodeje mzdové prace jsou: Warmpeace, Moira cz, a. s.

Progress sprotswear.
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Hrozba vstupu

V soucasnosti je hrozba novych vstupti na ¢esky trh neutrdlni. Stavajici spolecnosti
nemaji predpoklady k obran¢ trhu pfed novymi potencionalnimi konkurenty a také
ochranarské bariéry ke vstupu do odvétvi, které by zvyhodnovaly stavajici spole¢nosti,
ustupuji. Na trh tedy muze vstoupit konkurence za predpokladu dostate¢nych
kapitalovych investic, zaruCujici vybudovani konkurence schopné firmy a dosazeni

ptijatelné trzni ceny. To je ovSem pro potencionalni konkurenty velmi obtizné.

Tabulka 9 Hrozba vstupu

Nizka
Charakteristika Hodnoceni Vysoka hrozba
hrozba
1) | Ekonomie rozsahu vysoké 112 (3 |4 |5 |nizké
Nezbytné naklady spojené s
investici v  odvétvi zaruCujici
dosazeni konkurenceschopné
ceny
2) | Kapitalové pozadavky vysoké 112 |3 |4 |5 |nizké

VySe kapitalové investice nezbytné

k vstupu na trh

Vyhody spoleénosti operujicich
3) i . vysoké 112 |3 |4 |5 |nizké
v soucéasné dobé na trhu

Vyhody spole€nosti operujicich v

soucasné dobé& na trhu proti nové

vstupujicim
4) | Pfedpokladana obrana trhu ano 112 |3 |4 |5 |ne
Budou stavajici spolecnosti

operujici v oboru podnikat kroky na
obranu svych trh( proti novému

konkurentovi

Zdroj: vlastni uprava, dle Jitex a. s.
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Hrozba substituce
Za stavajici situace je moznosti substituce velmi nizka vzhledem k neexistenci nabidky
substitu¢nich produktii, se stejnymi nebo lepSimi funkénimi vlastnostmi, stejnou nebo

ptiznivéjsi cenou.

Tabulka 10 Hrozba substituce

Iy . i Vysoka
Charakteristika Nizka hrozba | Hodnoceni
hrozba
Existence substitucniho
1) ne 112 (3 |4 |5 |ano
produktu

Existence nabidky substitu¢nich

produkti se stejnymi nebo

lepSimi funk&nimi vlastnostmi

Zdroj: vlastni uprava, dle Jitex a. s.
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5. 4 Vysledky dotaznikového Setieni

V nasledujici ¢asti jsou uvedeny vysledky dotaznikového Setfeni, zaméfeného na

konecné spotiebitele, dotaznik byl umistnén na portalu www.vyplnto.cz a vyplnilo ho

celkem 118 respondentii z celé Ceské republiky. Cilem Setieni bylo zjistit povédomi
zakaznikil o spoleCnosti, zda Jitex znaji, co si mysli o jeho vyrobcich, cenach atd. zda
znaji n¢jaké konkurenty. Dal§im cilem Setieni bylo zjistit jaké jsou rozhodujici faktory a

zvyky lidi pfi ndkupu obleceni obecné.

Znate vyrobce obleCeni spolecnost Jitex a. s.?

Dle obrazku 1 odpovédélo na otazku: Znate vyrobce obleceni Jitex, 116 z celkovych

118 respondentt ano.

Obr. 1

Znate vyrobce obleéeni spoleénost Jitexa. 5.7

B Ano: 116 (98.31%)
Hne: 2 (1.69%)

zdroj: http://oblekani-a-spolecnostitex. vyplnto.cz

Zdroj: vlastni

Povazujete jeji vyrobky za kvalitni?

Dle obrazku 2 shledava vyrobky spolecnosti Jitex kvalitni 88,5 % (100) respondentd.
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Obr. 2

PovaZujete jeji vyrobky za kvalitni?

Hano 100 (88.5%)
Hne: 13 (11.5%)

zdroj: hitp:/oblekani-a-spolecnostjitex vyplnto.cz

Zdroj: vlastni

Znate jeste n¢jaké jiné Ceské vyrobce obleceni?

Na tuto otazku byly velmi riiznorodé odpovédi. Nejvétsi zastoupeni méla spole¢nost OP
Prostéjov, kterou uvedlo 29,72 % (44) respondenti.

Dale:

Alea: 7,43 % (11) respondentii

Litex: 6,08 % (9) respondentil

Moira: 4,73 % (7) respondentti

Ostatni odpovédi se objevovaly jen narazove, napiiklad: Hannah, Pleas, Jitona, Cima

AS, Progress.

Je pro Vas cena obleceni pfi jeho nakupu rozhodujicim faktorem?
Dle obrazku 3 je cena rozhodujicim faktorem pii nakupu obleceni pro 58,26% (67)

respondentt.
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Obr. 3

Je pro Vas cena oblegeni pfi nakupu rozhodujicim faktorem?

Bano: 67 (58.26%)
Ene: 48 (41.74%)

zdroj: hitp:foblekani-a-spolecnostjitex vyplnto.cz

Zdroj: vlastni

Davate piednost ¢eskému obleceni pted zahrani¢nim?
Dle obrazku 4 dava cCeskému obleceni pied zahrani¢nim prednost 28,45% (33)

respondentt.

Obr. 4

Davate pfednost ceskému obleceni pfed zahraniénim?

B ano 33 (26.45%)
Ene: 83 (71.55%)

zdroj: hitp/foblekani-a-spolecnostjitex.vyplnto.cz

Zdroj: vlastni
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Dle obrazku 5 nakupuje obleceni z vychodu u vietnamskych obchodnikit 79 (69,3%)

z celkového poctu 114 respondentt, kteti na tuto otdzku odpoveédeli.

Obr. 5

MNakupujete obleceni u vietnamskych obchodnikd?

B ano: 35 (30.7%)
Ene: 79 (69.3%)

zdroj; httpi//oblekani-a-spolecnostjitex.vypinto.cz
Zdroj: vlastni
Nakupujete oble¢eni renomovanych znacek?
Jak zndzoriuje obrazek 6, nakupuje znackové obleceni 53,45% (62) respondentt.

Obr. 6

MNakupujete obleéeni renomovanych znadek (Nike, Adidas, Reply, Ed
Hardy, Diesel apod )?

Bano: 62 (53.45%)
Ene: 54 (46.55%)

zdroj. hitp.//oblekani-a-spolecnostyitex vyplnto.cz

Zdroj: vlastni
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Vite kde ma Jitex maloobchodni prodejny, resp. vite kde je mozné vyrobky spole¢nosti

koupit?

Podle obrazku 7 vice nez 72 % (83) respondentl vi, kde je mozné zakoupit vyrobky
spole¢nosti Jitex.

Obr. 7

Vite kde ma Jitex maloobchodni prodejny, resp. vite kde je mozne
wvyrobky spolecnosti koupit?

Hano: 83 (72.17%)
Hne: 32 (27.83%)

zdroj: http:/ioblekani-a-spolecnostjitex. vyplnto.cz

Zdroj: vlastni

Kupujete vyrobky spolecnosti Jitex?
Na tuto otazku odpovédeli 3 (2,54 %) respondenti velmi ¢asto, 77 (65,25 %) kupuje
vyrobky spole¢nosti obcas a 38 (32,2 %) respondentli odpovédélo nikdy.

Mezi lidmi, kteti odpovédéli nikdy 48,28 % (14) jako diivod uvedlo, ze nevi, kde se daji
koupit. 34,48 % (10) uvedlo, ze nejsou kvalitni a 17,24 % respondenti povazuje

vyrobky spolecnosti Jitex za moc drahé (viz. obr. 8).
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Obr. 8

Mekupuji protoze

B nevim kde se dajl sehnat 14 (48.28%)
Onejsou kvalitnl: 10 (34.46%)
Bjsou moc drahé: 5 (17.24%)

zdroj: hitp://oblekani-a-spolecnostjitex vyplnto.cz

Zdroj: vlastni

Respondenti, ktefi vyrobky spolecnosti nakupuji, povazuji cenu vyrobkid v drtivé

vétsing za odpovidajici jejich kvalite (78,08 %) - viz. obr. 9.

Obr. 9

Vyrobky Jitexu se mi zdaji

B cena odpovida: 57 (78.08%)
Odraheé: 13 (17.81%)
Hlevne: 3 (4.11%)

Zdroj: hitp//oblekani-a-spolecnostjitex. vypinto.cz

Zdroj: vlastni
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Jaka cena tri¢ka je pro Vas ptijatelna?

Mezi respondenty, ktefi odpovédeli na tuto otazku, je ptfijatelna cena tricka 100 — 300
K¢ pro 64,04 % (73) lidi, cena nad 300 K¢ je akceptovatelnd pro 31,58 % (36)
respondentti. Tricka levnéjsi nez 100 K¢ preferuje 4,39 % (5). Vyplyva to z obr. 10.

Obr. 10

Jaka cena tricka je pro Vas pfijatelna?

B 100 - 300 Ké& 73 (64.04%)
Onad 300 Ké& 36 (31.58%)
B do 100 K& 5 (4.39%)

zdroj: hitp:/oblekani-a-spolecnostjitex vyplnto.cz

Zdroj: vlastni

Jaka cena mikiny je pro Vas piijatelna?
Dle obr. 11 je nejpfijateln€jsi cenou za mikinu 200 — 500 K¢ (53,91 %), pro 43,48 %

respondenttl je pfijatelnd i cena nad 500 K¢.
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Obr. 11

Jaka cena mikiny je pro Vas pfijatelna

43.48%

H200 - 500 K& 62 (53.91%)
Onad 500 K& 50 (43.48%)
Hdo 200 K& 3 (2.61%)

zdroj: http./foblekani-a-spolecnostjitex vyplnto.cz

Zdroj: vlastni

Kupujete funkéni pradlo?
Dle obrazku 13 kupuje funkéni pradlo 61,02 % (72) respondentti.

Obr. 13

Kupujete funkéni pradio

B ano 72 (61.02%)
Ene: 46 (35.98%)

zdroj; hitpc//oblekani-a-spolecnostjitex.vyplnto.cz

Zdroj: vlastni
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V odpovédi na otdzku jakou znacku funkéniho pradla kupuji, odpovédélo 36
respondentli Moira, coz je piesn¢ 50%, to sv€d¢i o naprosté dominanci této firmy na
trhu s funkénim pradlem. BOCO nebo respektive odpoveéd’ Jitex uvedlo 10 respondentd.

Ostatni odpovédi jako Progress, Craft, Icebreaker nebo Salewa byly zanedbatelné.

Znate znacku funkéniho pradla BOCO resp. BODY COMFORT?

Dle obrazku 14 zna znacku BOCO pouze 35,71 % (25), BOCO nezna 64,29 % (45)
respondenttl, ktefi si kupuji funkéni pradlo.

Obr. 14

Znate znacku funkéniho pradla BOCO resp. BODY COMFORT?

Hano: 25 (35.71%)
Ene: 45 (64.29%)

zdroj: hitp:/foblekani-a-spolecnostjitex vyplnto.cz

Zdroj: vlastni

Z lidi, ktefi vyplnili dotaznik, bylo 66,67 % (78) zen. Vyplyva to z obrazku 15.
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Obr. 15

Pohlavi

Ezena: 78 (66.67%)
B muz: 39 (33.33%)

zdroj: hitp://oblekani-a-spolecnostjitex vyplnto.cz

Zdroj: vlastni

Dle obrazku 16 je veékova struktura respondentli velmi nevyrovnand, dotaznikového
Setfeni se zucastnily pfedevsim mladi lidé, protoze prizkum probihal na internetu a
mladi lidé se nejvice o obleCeni a modni trendy zajimaji, taktéz hlavni produkt

spole¢nosti — funk¢ni pradlo, nakupuje hlavné mladsi generace pro sport.
Obr. 16

Vék

W15 — 25 : 52 (44.07%)
026 - 35 39 (33.05%)
W46 - 55: 13 (11.02%)
W36 - 45 7 (5.93%)
W56 - 65 7 (5.93%)

zdroj: httpe/oblekani-a-spolecnostjitex. vyplnto,cz
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Zdroj: vlastni

Dotaznikového Setfeni se zucastnili lidé z celé CR. Nejvice, 43 respondentt, bylo
z Pisku.

Dale: Praha 15

Ceské Budgjovice 8

Usti nad Labem 4

Ostatni odpovédi se objevovaly méné ¢asto, napi. Prachatice (2), Cesky Krumlov (2),
Strakonice (2)

Mezi mésty zastoupenymi jednim respondentem byly napt. Trutnov, Hradec Kralové,

Plzeti, Olomouc, Znojmo, Ttebi¢, Cesky Brod, Zlin a mnoho dalgich.

Dle obrazku 17 se dotaznikového Setfeni zicastnili lidé hlavné vysokoskolsky vzdélani

51,68 % (61), respondentii s maturitou bylo 47,46 % (56).

Obr. 17

Jaké je Vase nejvy35i dosaZené vzdélani?

47 46%

BVOS nebo VS: 61 (51.69%)
O stfednl s maturitou: 56 (47.46%)
B stfrednl - vyugen(a). 1 (0.85%)

zdroj: http:/oblekani-a-spolecnostjitex vypinto.cz
Zdroj: vlastni

Podle obrazku 18 je hruby mési¢ni prijem 37,93 % (44) respondentd 15 000 — 30 000
K¢, 27,59 % (32) je bez pfijmu, hrubou mzdu mensi nez 15 000 ma 19,83 % (23)
respondent.30 000 — 50 000 K¢ ma 13,79 % respondentli. Pfijem vyssi nez 50 000 K¢

ma 1 respondent.
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Obr. 18

Jaky je Vas hruby mésiéni pFijem?

H15 000 -30 000 KE: 44 (37.93%)
Obez piljmu (student apod.): 32 (27.59%)
HEdo 15 000 K& 23 (19.83%)

E30 000 -50 000 K& 16 (13.79%)
Enad 50 000: 1 (0.86%)

Zdroj: htpefoblekani-a-spolecnostjitex vyplnto.cz

Zdroj: vlastni
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5.3 Swot analyza

Zakladem analyzy je urcit ptilezitosti a ohrozeni, kdy vychazime z analyz vnéjsiho
prostfedi (Dotaznikové Setfeni, Porteriv model a STEP analyza) a definovat silné a

slabé stranky podniku (na zékladé konzultaci s managementem spolecnosti).

PrileZitosti

1) V povédomi lidi jsou vyrobky Jitexu kvalitni a jejich cena odpovida jejich kvalité.

2) Termopradlo znacky BOCO je stejné kvalitni a cenoveé vyhodnéjsi nez konkurence.
3) Pokusit se ziskat zakaznika v sortimentu technickych textilii, napt. pro automobilovy

primysl

OhrozZeni

4) Ohrozeni zahrani¢ni i domaci konkurenci.

5) Legislativa (diky EU, neni mozné uvalit kvoty na dovoz textilu)

6) Cena vyrobki je pfi ndkupu obleceni pro vétsinu lidi rozhodujicim faktorem.

7) v CR vétsinou pii ndkupu obledeni nezohlediuji zda-li se jedna o eské vyrobky.

Nekteré faktory lze zur€itého uhlu pohledu povazovat za ohrozeni i1 prilezitost.
Naptiklad cenu vyrobkd. Z dotaznikového Setfeni vyplynulo, Ze cena vyrobkl je pfi
nakupu pro vétsinu zadkaznikii rozhodujicim faktorem. Pro nékoho mohou byt vyrobky
Jitexu prili§ drahé a da prednost levnéjSimu asijskému zbozi. Pro nékteré spotiebitele

mohou vyrobky spole¢nosti piedstavovat idedIni skloubeni kvality a ceny.

Silné stranky

8)Dobré¢ know — how (zkuSenosti, znalosti), nizka fluktuace pracovnikli
9)Vlastni technologie.

10)Spolecnost je serioznim dodavatelem kvalitnich vyrobkd.

11)Spolecnost nema uvery.
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12) Podnik je velmi znamy, t&€zi ze své slavné minulosti

Slabé stranky

13) Chybi dlouhodoby strategicky zdmér.

14) Slaba pozice na trhu.

15)Velmi nedostate¢na distribucni sit’, nevyuziti marketingového potencionalu.
16)Nizka produktivita prace, z diivodu malych vyrobnich sérii.

17)Casovy nesoulad mezi vydaji na naklady a ptijmy z prodeje, nedostatecné cash flow.
18)Vysoké fixni naklady na jednotku produkce z divodl nevyuziti vyrobnich kapacit.
19)Vysoky podil mzdovych nakladi (cca 35 % celkovych nakladii spole¢nosti tvofi

mzdové naklady)
Prostfednictvim parového srovnani v trojihelnikové matici (viz. ptiloha) byla stanovena
vyznamnost jednotlivych faktorti. V tabulce je uvedena absolutni a relativni ¢etnost

jednotlivych faktort.

Tabulka 11 Podil jednotlivych faktord SWOT analyzy

Faktor Cislo Absolutni | Relativni | Celkovy
faktoru | Cetnost |c&etnostv % |podil
1 7 4,22
Prilezitosti |2 6 3,61 8,43
3 1 0,60
4 9 5,42
. . |5 8 4,82
Ohrozeni 6 18 10.84 31,33
7 17 10,24
8 11 6,63
Silné 9 ! 4.22
X 10 3 1,81 13,25
stranky v 0 0.00
12 1 0,60
13 15 9,04
14 15 9,04
) 15 14 8,43
ft';?ﬁ(y 16 12 7,23 46,99
17 5 3,01
18 9 5,42
19 8 4,82
Celkem 166 100,00 100,00
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Zdroj: vlastni

Tabulka jednozna¢né ukazuje, Ze ve spolecnosti Jitex prevazuji slabé stranky nad
silnymi a ohroZeni nad pfilezitostmi.

Nejvyznamnéj$i vnéjSim ohrozZenim je vysokd orientace zékaznikli na cenu vyrobki,
nebot’ v dnesni dobé¢ je cena pro vétSinu zakaznikid rozhodujicim faktorem pro nakup
cena (coz potvrdilo i dotaznikové Setfeni), vyrobky spoleCnosti Jitex patii k draz§im
vyrobkiim na ceském trhu a lidé dnes maji Casto jiné priority nez nakup kvalitniho
obleceni. Dal§im vyraznym ohrozenim je, ze spotiebitele nezajimd zda se jedna o
vyrobek Cesky ¢i zahrani¢ni (viz. dotaznikové Setfeni), nakupuji vyrobky bud’ podle
ceny, nebo znaCkové vyrobky, které jsou ve vétSing pripadl také vyrabény v zemich
tretiho svéta.

Témét polovina podilu vSech faktort pfipadd na slabé stranky podniku.
Nejvyznamnéjs$imi slabymi strankami jsou absence strategie a nedostate¢na distribucni
sit. V minulosti se podnik zaméfil na strategické cile, které se ukazaly byt
neperspektivni. V 90tych letech byl podnik zaméfen na export vyrobkii do zépadni
Evropy, zaCatkem tohoto stoleti se ale i zapadni trh zacal orientovat na dovozce
z vychodu a situaci jesté vice zkomplikoval upadek exportni spolecnosti Centrotex, pres
ktery Jitex realizoval témer cely export. Dale se spole¢nost zamétila na dodavky do
obchodnich fetézct a na dodavky profesniho oble¢eni, napt. dodavky pro armadu Ceské
republiky. Postupné se i podil téchto zakézek vyrazné€ snizil, vétSina téchto odbérateli
také presla k dodavateliim, kterym spole¢nost nemohla cenové konkurovat. Lze fici, ze
strategii podniku v soucasnosti je prizptisobit se zménénym podminkdm trhu, coz se jevi
jako nedostatecné.

Pti kazdoro¢nim snizovani obratu spole¢nosti, bylo nutné uzavtit ndkladové naro¢né
velkoobchodni a maloobchodni jednotky, které spolecnost vlastnila. Jejich efektivnost
byla na nizké urovni. Snahou spolec¢nosti je nahradit tyto ztratové obchodni jednotky
uzavienim smluv se soukromymi prodejnami a zajiSténi dodavek zbozi na trh
prostfednictvim obchodnich zastupcl. Zatim se ale nepodatilo uzaviit dostateCny pocet
smluvnich vztahi.

Dalsi velmi slabou strankou podniku je nizkd produktivita prace, ktera je zplisobena

roztiiSténosti sortimentu. Tento stav neumoziluje vyuzit velkoobjemové vyrobni
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zafizeni na provozech prvovyroby a ani sériova vyroba na konfekénim zavodé neni
mozna.

Know-how firmy je nejsilnéjsi strankou spolecnosti Jitex, je to dano dlouhou tradici
firmy a nizkou fluktuaci pracovnikl. Zaméstnanci maji tudiz s vyrobou textilu dostatek
zkuSenosti a nedochdzi k problémim s vyrobou. Vcelku vyznamnou silnou strankou
jsou vlastni technologie, spole¢nost neni zavisla na jiném podniku, u kterého by musela
objednavat mzdovou praci a ve vyrobé¢ je naprosto sobéstacna.

Dobrou prilezitosti vnéjsitho okoli je, ze zakaznici shleddvaji vyrobky spole¢nosti
kvalitni (viz. dotaznikové Setfeni) a cenu vnimaji jako odpovidajici. Velké moznosti
nabizi 1 vyroba a prodej funkéniho pradla, to i vhledem k tomu, Ze tento druh vyrobku
neni pfedmétem levného vychodniho dovozu a vyrobky Jitexu patii mezi funkénim

pradlem mezi cenové vyhodnéjsi a ptitom kvalitativné srovnatelné.

ProtoZe slabé stranky a ohrozeni svym mnozstvim a vyznamem vyrazné pievysuji silné
stranky a pfrilezitosti, je vyslednou strategii strategie WT, ktera patii mezi obranné
strategie, cilem je odstranéni slabé stranky a vyhnuti se ohrozeni zvenci. V této pozici
podnik bojuje o preziti. Mezi mozné strategie, které se podniku nabizi patfi omezeni

vydaji, fuze se silné¢jsim podnikem nebo ptinejhorsim bankrot a likvidace.
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6 Diskuze

Z vysledkt STEP analyzy vyplyva, Ze na textilni primysl ptsobi cela fada rtiznorodych
faktorti. Faktory od sebe nelze oddélit, protoze se vzajemné ovliviiuji.

Ze socialn¢ kulturnich faktori je nejvyznamnéjSim faktorem Zzivotni styl obyvatelstva.
Ackoliv v poslednich letech se stale vice klade diraz na kvalitni obleceni a pfedevS§im
mladsi generace sleduje trendy v oblékani velmi pozorné, ziistava cena rozhodujicim
faktorem pti nakupu. Vysoka cena spolehlivé odradi vétSinu potenciondlnich zékaznik,
i kdyby zbozi bylo vysoce kvalitni a spliiovalo vSechna modni kritéria. Mladi lidé
zaroven preferuji, pokud jim to ekonomicka situace rodiny dovoli, znackové obleceni.

S Zivotnim stylem obyvatelstva tuzce souvisi jeden =z nejdilezitéjSim faktori
ekonomickych a tim je uroven mezd. Z vysledk dotaznikového Setfeni vyplynulo, ze
to zda je cena pro nakup obleCeni rozhodujicim faktorem je v pfimé zavislosti na
vydélku dané osoby. Pokud mél respondent pfijem vyss$i nez 30 000,-- K¢ byl
orientovan spiSe na kvalitu nez na cenu. Také preference znackového obleceni byla u
této kategorie vyrazné vyssi (viz. pfiloha — souhrnné vysledky dotaznikového Setieni).
Jitex vyrabi obleceni, které je primarn¢ urceno pro obyvatele s primérnym piijmem.
Zjednodusené lze fici, Ze objem potencionalnich zakaznika se disledku ekonomické
krize, zvySujici se nezaméstnanosti a dalSich ekonomickych faktord snizuje. Tito
zakaznici nyni spiSe preferuji levnéjsi zbozi z vychodu, coz ma pro spolecnosti Jitex
katastrofalni disledky.

Jednim z nejdiilezitéjSich politicko-pravnich faktort je regulace zahrani¢niho obchodu.
Pokud by Ceska republika méla moznost znovuzavedeni kvot na dovoz textilu situace
by se, nejen pro Jitex, ale pro vSechny Ceské a evropské vyrobce textilu a obleceni,
mnohem zlepsila. Clenstvim Ceské republiky v Evropské unii viak toto nepiipada
v uvahu.

Spole¢nosti by v minulosti vyrazné pomohlo, kdyby se ji podaftilo ziskat n¢jakou statni
zakazku, napf. pro armadu Ceské republiky, jejimz stabilnim dodavatelem spoleénost

Jitex az do roku 2006 byla. V soucasné dob¢ vyhravaji statni tendry dovozci levnéjsiho
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zbozi napt. z Turecka, prestoze spolecnost Jitex vzdy splnila kvalitativni pozadavky,
které jsou na statni zakazky kladeny.

Dosazeni zmén v postaveni spolecnosti na trhu za pomoci investic do novych,
kvalitativné jinych technologii je pro udrzeni se mezi producenty kvalitniho textilniho
zbozi zadouci, ovsem velmi problematické. Jednd se o vysoké investicni naklady,
jejichz navratnost je dlouhodobd a nejistd. Promitnuti téchto nakladi do cen veskeré
produkce povede ke zvySeni jiz tak vysoké urovné cen. Dale je problém najit
sortiment zbozi, kterého je na trhu nedostatek, poptipad¢ najit velkého strategického

odbératele takovéto produkce.

Z analyzy 5 sil vyplyva, ze textilni trh je charakterizovan silnym konkuren¢nim
prostfedim, pficemz ovsem je vyjednavaci pozice zakaznikll i dodavateli pomérné
slaba.

Nejvétsim konkurentem na trhu s funkénim pradlem je pro Jitex spole¢nost Moira.

Z dotazniku vyplynulo, ze funkéni pradlo je mezi lidmi velmi populadrni a vétSina
respondentll ho nakupuje. Bohuzel pro spolecnost Jitex je jeji znatka BOCO, spolecné
s ostatnimi znackami funkcéniho pradla, ve stinu firmy Moira, kterd trh s funkénim
pradlem prakticky ovlada. Je to dano dobrou marketingovou strategii firmy Moira, kdy
se slovo Moira stalo prakticky synonymem pro funk¢ni pradlo. Na druhou stranu Jitex
s Bocem vysel z dotaznikového Setteni veelku dobie, 36 % (25) respondentd, téch kteti
termopradlo nakupuji, odpovédelo ze znatku BOCO zna.

Z hlediska ostatniho vyrobniho sortimentu spole¢nost neni na trhu dominantni vyrobce,
spiSe se pokouseji uplatnit mensi firmy. Ty jsou vétSinou zaméfeny na vyrobu jedné
komodity (pouze konfekéni zbozi z nakupovanych materiald, pouze pleteni nebo
barveni nakoupenych materiali).

Vyhodou je obtizny vstup potenciondlnich novych vyrobnich konkurentii do odvétvi
z diivoda pocatecnich vysokych investi¢nich nédkladid. Ani vzhledem k nepftili§ dobré
situaci v ¢eském textilnim primyslu toto neni pravdépodobné. Nevyhodou je snadny
vstup dalsich dovozct nekvalitniho levného textilu na trh.

Dalsi vyhodou je neexistence substitutii a ani v budoucnu nelze ocekavat, ze by se

néjaky substitu¢ni vyrobek mohl na trhu objevit.
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Obor podnikéani je v Ceské republice v poslednich letech zasazen negativnim vyvojem
strukturalni a ekonomickou krizi a je vytlacovan z trhu levnymi dovozy textilniho zbozi
z Turecka a Asie. Tato situace vedla postupné k stavu, ktery napliiuje podminky
tpadku. Upadek se projevoval stéle se sniZujicim obratem spole¢nosti a platebni
neschopnosti, zplisobenou mimo jiné i disproporci mezi nutnosti rychlého a vcasného
placeni vstupti, naklad na zaméstnance a stale se prodluzujicich terminii splatnosti od
odbératelli, v konkuren¢nim, zbozim piesyceném prostiedi. Proto rozhodlo vedeni
spole¢nosti k 21.7. 2009 o podani navrhu na zahajeni insolvenéniho fizeni. K tomuto
terminu Cinila celkova ucetni hodnota majetku 35 093 tis. K¢, pohledavek 10 016 tis.
K¢. Zavazky vici vSem véritelim Cinily 47 700 tis. K¢. tj. spole¢nost byla ptfedluzena.
K 28.7.2009 bylo insolvenc¢ni tizeni zahdjeno a k 3.8.2009 bylo vyhlaseno moratorium
na dobu 3 mésict. Pfes mnoha restrukturalizani opatteni, ktera vedeni spolecnosti
realizovalo, nebylo v tomto obdobi dosazeno zlepSeni finan¢ni situace a ani vyhled do
budoucna neukazoval zlepSeni v potfebném rozsahu. Proto logickym pokracovanim
insolven¢niho fizeni bylo prohlaseni konkursu na spole¢nost. Byl ustanoven insolven¢ni
spravce, vétitelé byli vyzvani k ptihlaSeni pohledavek a byl ustanoven vétitelsky vybor.
K stanovenému datu byly ptihlaSeny pohledavky ve vysi 47 000 tis.K¢. Véritelskym
vyborem bylo pfijato rozhodnuti, jehoz cilem je najit podnikatelsky subjekt, ktery by
minimaln¢ ve stdvajicim rozsahu pirevzal jak vyrobni kapacity tak 1 stavajici
zamestnance a zachoval vyrobu i zaméstnanost. Dale véfitelsky vybor rozhodl o
postupu zpenézovani majetku a zdsob dluznika. Zminény majetek i zasoby byly
nabidnuty nékolika zajemctim. Zadny z oslovenych zatim na nabidku nereagoval. Ve
smyslu rozhodnuti véfitelského vyboru je nadale zajistovan provoz podniku v rozsahu,

ktery umoziuji zakazkové a odbytové moznosti vyrobnich kapacit.

Globalni trhy s textilnim zbozim a liberalizace obchodu zvySuji pozadavky na
minimalizaci nakladii . Spolecnost Jitex a.s. se vsouCasné¢ dobé nachdzi v urovni
nakladii, které jiz nelze absolutné snizovat. Jedinym feSenim je zvySeni obratu

spolecnosti, coz znamena zaméfit se predev§im na vyrobu produktl s vyssi pfidanou
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hodnotou, na zdkazniky , pro které je kvalita a estetickd hodnota zbozi na prvnim
misté. To predpokladd vybudovat kvalitni a pro zakaznika dostupnou maloobchodni
sit, jejimz prostiednictvim spolecnost bude schopna rychle a flexibilné reagovat na

pozadavky klientt.

Spole¢nost by také méla vyuzit 1épe své moznosti, které vyplyvaji z tiistupiiového
vyrobniho cyklu. To mu umoziuje byt predev§im dodavatelem kvalitniho, zdravotné
nezavadného zbozi s kratkymi dodacimi terminy, dodavatelem pro zékazniky s presné
specifikovanymi pozadavky. Toto se projevilo v letech 2004 az 2008, kdy velkym
zakaznikem byla australska firma Lempriere.

Spoluprace byla ukoncena ze strany zékaznika, ktery nejprve prevedl vyrobu konfekce
do Vietnamu a pozd¢ji ukonc€il svoji ¢innost na trhu s vinénymi konfekénimi vyrobky,
z divodu ekonomické krize. Na ziskani takovychto zadkaznikli by se méla firma

zaméfit, soubézné s budovanim siln¢jsi pozice na maloobchodnim tuzemském trhu.

Spole¢nost by méla vyuzivat slabou pozici dodavateld, vytvaret na n¢ tlak, a odebirat
pokud mozno co nejlevnéj$i materialy, aniz by tim utrpéla kvalita findlnich vyrobki.

Snahou spolecnosti by také mélo byt dostat do povédomi zdkaznikd svoji znacku
funkéniho pradla. Které je kvalitativné srovnatelné s nejprodavangjsi znaCkou na

Ceském trhu a cenove je vyhodnéjsi.

Podle analyzy SWOT pievazuji slabé stranky podniku nad silnymi a ohrozeni nad
ptilezitostmi. Navrzenou strategii je tedy obranna strategie WT. Dalsi snizovani
nakladi a omezeni vydaji jiz vsoucasné situaci neni mozné. Néklady jsou jiz
v soucasné dobé¢ na takové urovni, Ze jejich dal$i omezeni by znamenalo nefunkénost
podniku.

Predpokladem zlepSeni situace je nalezeni silného strategického partnera, o jehoz
ziskani vedeni spole¢nosti jiz nékolik let usiluje. Jeho ptinosem je nejen ziskani
finan¢nich prostfedki, které by do spolecnosti investoval, ale predevsim by vstup

silné¢ho partnera znamenal zvySeni obratu diky zakazkam, které by sebou ptinesl.
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Z hlediska vyrobniho sortimentu by bylo do budoucna zadouci zvysit podil mzdovych
praci na prvovyrobnich provozech. Vysledkem by bylo vyrazné snizeni nakladii na
jednotku produkce pii nezatizeni podniku naklady na nakup materialu. Podnik by timto
zuzitkoval svoji silnou stranku, kterou je vlastni technologie v oblasti barveni a pravy
pletenin, protoZe touto technologii disponuje v CR jen omezeny pocet vyrobctl. Aby
podnik ziskal vice klientt téchto praci, bylo by zadouci, snizit cenu, za kterou mzdovou

praci provadi a soustfedit se na objem.
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7 Zaver

Podnik, ktery chce byt v soucasné dob¢ uspesny, se musi vénovat a soustfedit svou
pozornost na své okoli, dobie pochopit trh a efektivné reagovat na zmény, ke kterym na
trhu dochazi. K uspéchu firmy ve velké mife ptispiva dobie promyslena a propracovana
strategie spojend s dobrou znalosti prostiedi. Analyzy vnéjsiho prostiedi a vybér
strategie je po podnik zasadni zivotni proces pro jeho dalsi plisobeni a rozvoj, poukazuji
kam a jak by se mé¢l podnik ubirat. Dobré strategic napomahd si udrzet ¢i 1 zvysit

postaveni na trhu.

V ramci této diplomové prace byly provedeny analyzy vnéjSiho prostiedi, konkrétné
STEP analyza, Porteriv model, SWOT analyza a také bylo provedeno dotaznikové
Setfeni zamétené na konecného spotiebitele.

Na zékladé STEP analyzy bylo zjisténo Ze na spolecnost ptsobi celd fada faktord jak
ekonomickych, socidlné kulturnich tak politicko pravnich. Nezanedbatelnym faktorem
je 1 faktor technologie. Spole¢nost Jitex velmi ovliviluje zivotni styl obyvatel,
predevsim pak zna¢nd orientace na cenu vyrobki, ze socidlné kulturnich faktort. Velky
vliv ma politicko — pravni faktor regulace zahrani¢niho obchodu, dovoz textilu po
faktor mezd pak pfimo ovliviiuje koupéschopnost obyvatelstva a jejich vydaje na
oblékéani. Technologie jsou v textilnim primyslu velmi dilezité, sou¢asna ekonomicka
situace spolec¢nosti, ale neumozije do novych technologii investovat.

Z analyzy péti sil vyplyva, Ze konkurence v textilnim prumyslu je na vysoké trovni,
spoleCnost se jiz mnoho let potyka s konkurenci levnych vyrobki dovazenych
predevsim z Asie.

Na zaklad¢ SWOT analyzy byly definovany silné a slabé stranky podniku a také vnéjsi
ptilezitosti a ohrozeni. V analyzovaném podniku ptevladaji slabé stranky a ohrozeni.
Vyslednymi strategiemi jsou tedy strategie WT. V situaci v jaké se podnik nachazi se
jevi jako jedinou moZnosti nalezeni strategického partnera, ktery by pievzal zavazky

spole¢nosti a s pomoci kterého by spole¢nost ziskala nové zakazky.
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8 Summary

If a company wants to be successful it should be attentive to its external environment. It
is important to monitor the market and respond to market changes properly.

Successful company must have a good strategy. Analysis of the external environment
and choice of strategy are fundamental life processes for the company.

Strategy sets the direction in which the firm will take, it helps to maintain or even

increase the status of the company in the market.
In this thesis were performed analyses of the external environment of textile company
Jitex a. s., specifically STEP analysis, Porter’s model, SWOT analysis and was made a

questionnaire investigation. Questions were focused on the final consumer.

By the STEP analysis were defined social and cultural factors, technological factors,

economic factors, political and legal factors that affect the analyzed company.

From the Porter's model is clear that competition in the textile sector is high.

Strengths, weaknesses, opportunities and threats were defined by the SWOT analysis.
Analyses have shown that the recent situation of Jitex isn’'t good. The only option is to

find a strategic partner, who would take over the company’s liabilities and bring new

contracts.

Keywords: external environment, strategy, STEP analysis, SWOT analysis, Porter’s

model.
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Ptilohy
Piiloha 1 Dotaznik

Dobry den,

toto dotaznikové Setfeni je provadéno pro ucely diplomové prace, jejimz cilem je
analyzovat vnéjsi prostfedi spolecnosti Jitex Pisek a. s.

Dotaznik je zaméfen na konecné spotiebitele, jaké maji o tomto vyrobci povédomi a
jaké jsou jejich zvyky, zptisoby a rozhodujici faktory pti ndkupu obleceni.

Dotaznik je anonymni.

1) Znate vyrobce obleCeni spolecnost Jitex a. s.?
a) ano b) ne

2) Povazujete jeji vyrobky za kvalitni?

a) ano b) ne

3) Znate jesté néjaké jiné Ceské vyrobce obleceni? Jaké?

4) Je pro Vas cena obleceni pii nakupu rozhodujicim faktorem?
a) ano b) ne

5) Davate prednost ¢eskému obleCeni pied zahrani¢nim?

a) ano b) ne

6) Nakupujete obleceni u vietnamskych obchodnikti?

a) ano b) ne

7) Nakupujete obleceni renomovanych znacek (Nike, Adidas, Reply, Ed Hardy,
Diesel apod.)?

a) ano b) ne
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8) Vite kde ma Jitex maloobchodni prodejny, resp. vite kde je mozné vyrobky
spole¢nosti koupit?

a) ano b) ne

9) Kupujete vyrobky spole¢nosti Jitex?

a) ano b) obcas ¢) nikdy
10) Nekupuji protoze
a) moc drahé b) nevim kde se daji sehnat ¢) nejsou kvalitni

11) Jaké cena tricka je pro vas ptijatelna?

a) do 100 b) 100 — 300 c¢) nad 300

12) Jaké cena mikiny je pro vas ptijatelnd?

a) do 200 b) 200 — 500 c¢) nad 500

13) Vyrobky z Jitexu se mi zdaji

a) levné b) drahé ¢) cena odpovida
14) Kupujete funkéni pradlo?

a) ano b) ne

15) Jakou znacku?

16) Znate znacku funk¢éniho pradla BOCO resp. BODY KOMFORT

a) ano b) ne

17) Pohlavi

a) Zena b) muz

18) Vék

a)l5-25 b)26-35 ¢)36-45 d)46-55 e)56-65 f) nad
65

19) Bydlisté (mésto)
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20) Jaké je VaSe nejvyssi dosazené vzdélani?
a) zékladni b) stfedni — vyuden  c¢) stfedni — maturita d) VOS nebo VS
21) Jaky je Vas mésicni hruby piijem?

a) do 15000 K¢ b) 15000 —-30000 K& ¢) 30000 —50 000 Ke d) nad 50 000
K¢

e) bez prijmu (student apod.)
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Ptiloha 2 Trojuhelnikova matice faktorit SWOT analyzy
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