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SOUHRN

Bakal@ska prace se zabyva vyzkumem konkurence gpo$ti SPS - VKP s. r. 0. Cilem
této prace je celkova analyza konkumeimo prostedi na evropském trhu sdydmi
vysokozdviznymi voziky. V teoretick€asti jsou vysetleny zakladni pojmy souvisejici
s konkurenci a popsany jednotlivé analyzy zpracévarpraktickecasti. V té bylo poté
vyuzito pevazr®e nastroji strategické analyzy kidentifikovani ne&fgich konkurent,
stanoveni jejich konkurénich pozic a silnych a slabych strdnek ve vztahisp@e&nosti
SPS - VKP s. r. 0. Se¢asti je i analyza vnihiho prostedi spolénosti a stanoveni jeji
relativni konkuretini sily. Na zagr je provedeno celkové zhodnoceni analyz a uvederau
navrhovand dopoteni na udrZenii zlepSeni stavajici konkuré&mi pozice spoknosti
SPS -VKP s. . 0.

KLi COVA SLOVA

Vyzkum, konkurence, konkuréni vyhoda, konkurenceschopnost, strategicka analyza
TITLE

The research of competition SPS-VKP Ltd on the peam market
ABSTRACT

Bachelor's thesis deals with the research compatitf the SPS - VKP Ltd. The aim
of this work is the overall analysis of the compedi environment on the European market
with a sideloaders. The theoretical section explathe underlying concepts related
to competition and individual analysis describedha practical part. At that was then used
primarily tools of strategic analysis to identifyajar competitors, the establishment of their
competitive position and strengths and weaknesseslation to SPS - VKP Ltd. It includes
analysis of the internal environment and the detetion of the relative competitive
strength. Finally, it made an overall assessment @mlysis given me recommendations

to maintain or improve the competitive positiorttod SPS - VKP Ltd.
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Research, competition, competitive advantagempetitiveness, strategic analysis
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UvoD

Trzni ekonomika v dnesni délprochazi procesem neustalého vyvojeisiedku mnoha
ekonomickych, politickych, socialnich, kulturnich jmych vlivi. Proto se i jednotlivé
subjekty (podniky) pisobici na trhu, musi neustale vyvijet a inovoviagl by nemohly na
trhu proti svym konkureitn obstat. Pro firmy neni ani tak problémem vytat poskytovat
své sluzby, ale spiSe je prodavat. V&mmosti se trhy nachazeji, jak uvpahekteré odborné
publikace, v hyperkonkurénim prostedi, ve kterém nabidkargvySuje poptavku a firmy

tudiz museji vynakladat mnohendtsi asili k prosazeni se na trhu a k naslednémgeundr

Vv s

Je tedy ubec mozné prosadit se na trhuii §tale rostouci konkurenci? Odgatzni ano,
ovSem ne kazdému se to ptidden malé procento firem dokaZze se dokaze piosadrhu

a byt dlouhodob Ussnych.

Firma, kterd se chce prosadit a byt &s@, musi nabidnout zakaznikowica, ¢im
se vyrovna a jestlépe fedi stavajici konkurenty a co danou firmu diferencgeostatnich.
Praw tim, co pak odliSuje jednotlivé firmy a co naporaakelkou nérou k usgchu podniku,
je nazyvano jako konkuréni vyhoda. Jako konkuréni vyhodu lIze chapat mnoho
skute&nosti souvisejicich s podnikem, kterymi firm#egi své konkurenty a lze ji nalézt
ve vSech oblastechinnosti firmy. Mize ji byt vyrobek, jeho konstrukce, cenaigpb

vyroby, jakost, vySe nakladlidsky faktor, znaka, goodwill a mnohé dalsi faktory.

Postoj zakaznik a jejich chapani konkuréni vyhody je ¥tSinou znan¢ zjednodusSeneé.
Proto je mozné roztit zakazniky do dvou z&kladnich skupin podle tatdg preferuji kvalitu
¢i cenu. U jedné skupiny je nejézitejSim faktorem cena a naopak kvalita neni pro tuto
skupinu tak dlezitd. Naopak druha skupina zakaZnj& ochotna zaplatit odpovidajici cenu
za kvalitni produktyi sluzby. | z tohoto je zjevné, Ze pokud chce lnyh& UsgsSna a nechce
byt pohlcena a ztena konkurenci, je nutné ziskat stitou skupinu zakaznik K ziskani
téchto zkaznik firmé naponiize sprava zvolena konkureini strategie.

Pro samotny vyzkum konkurence byla vybrana spmist, ktera stavi na vysoké kvalit
(jakosti) svych vyrobk, urité jedin€nosti nabizenych vyrolika individualnim pistupu
ke kazdému zakaznikovi. Cilem této baksk& prace je v prvndasti gevazri vymezeni
a vys\tleni pojmi jako konkuretini vyhoda, strategicka analyza a teoretické popséatdd

pouzitych v nasledné apli&ai casti.



Cilem praktickeé ¢asti je na konkrétnim podniku (zvolené strategigi@dnikatelské
jednotce) co nejkomplexji a nejgesrEji analyzovat vijSi a vnitni prostedi a pomoci
téchto analyz zjistit, jaké ma firma konkuten vyhody, postaveni na trhu, jaké ma silné a

slabé stranky a tit moznosti, jak by spot@most mohla dale zlepSit své trzni postaveni.
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1 Konkurence

V trznim pojeti Ize konkurenci chapat jako vzajensum@itZzeni subjekt pasobicich na
stejnémxi podobném trhu nabizejicich stegigpodobné produktyi sluzby. Kazdy podnik se
proto snazi nalézt a co nejefekijinvyuzit svych pednosti, které se stavaji jejich
konkurerni vyhodou. Je stale slo&ii nabidnout zakaznikoviéoo nového¢im by byly
uspokojeny jeho péeby a zarovie se zlepSilo postaveni firmy na trhu a také v nksuivg
fack jejich zisky. Konkurenti nikdy nespi a kazda firlace byt tou, ktera ovladne trh a bude
mit dominantni postaveni. OdliSnost a vyjimest daneho podniku dke byt prag tim

faktorem, ktery z jedné firmy wth adepta na bankrot a z druhé leadera.

1.1 Konkurenénost

Schopnost udrzet se na trhu, tedy konkurovat, seup@ stale vice doistlu strategického
zajmu vSech manaZern podnikatal. Ztrata konkuregnosti (konkurenceschopnosti) jasto

.,fozsudkem smrti* daného podniku.

Definic konkuregnosti Ize nalézt velké mnoZstvi, tato prace uvédiniti od J.Jirdska,
ktera zdiraziuje, Ze konkuretnost je schopnost utkat seiggnimi vyrobci na svobodném
trhu a udrzet si misto na trhu, a Ze nema jit ®pqgadnotlivy a nahodily vysledek, nybrz o

jistou, alespt nacas platnou vykonnostni arovg2, str. 73]

Jedna z mezindrodruznavanych definic hovbo konkurenosti, jako o schopnosti obstét
na trhu a udrzeni si alespsttedredobé prosperity

Na volném mezinarodnim trhu se utkavaiegevsim spolmosti, ne zerma ZvySovat
konkurergnost, to znamenéaredevsim zvolit strategii trzniho ¥itstvi, odliSit se od druhych,
byt jiny, lepsi, levejsi, rychlejsi, nabizet kvaligjgi vyrobky a sluzby, nizsi cenu, vyssi jakost
¢i lepSi platebni podminky.

1.2 Konkurenéni vyhoda

V ramci konkuregniho boje se kazdy podnik pokousi odliSit od svigohkurent a vyuzit
téchto odliSnosti ve sy prosgch. Podniky se snazi vyuzit co nejefekéyrsvych silnych
stranek a ty poté dale ummvat a vyuzivat fi konkurergnim boji. O tom jak se jim to potia
rozhoduje velkou @rou vibec samotn& spravna vollihto vyhod a jejich dalsi zlepSovani,
propracovavani a spravné vyuzivani. Firm&@zen mit vice konkuremich vyhod nez

konkurenti, ale pokud tyto vyhody nedokaze spéapouzit, pak tyto vyhody zanikaji.
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Uvazujme nafiklad, Ze wita firma ma mnohem kvalitjsi a modergjSi stroje a vyrobni
zaizeni nez konkurenti, ale pokud tétae@nosti nedokdze vyuZit,t gjiz z divodu

nekvalifikovanosti zamstnana ¢i jinych faktori, moznost této konkuréni vyhody ztraci.

Podnik miZze disponovatiemi zakladnimi druhy konkurénich vyhod a to vyhodou

nizkych néklad, diferenciaci a tzv. fokusem.

1.3 Konkuren¢ni strategie

Schopnost podniku byt konkurarim je jednim ze zakladnich piivkisgchu. Podnik musi
nalézt své misto na trhu a to poté dlouhgdatrzet. Aby tohoto dosahl, musi stiirmimo
jiné vhodnou konkuremi strategii, ktera si klade za cil vybudovat azetirdlouhodob
vynosné postaveni v oélvi, ve kterém podnik ysobi. Pro volbu takovéto strategie jsou
dulezité dw zakladni otazky a to zdailvec nabizi odstvi moznost dlouhodobé vynosnosti a
faktory ji urcujici. Kazdé odwtvi nentize nabidnout stejné moznosti a pokud se strategie
firmy nebude shodovat s moZznostmi &, stane se ne€élnou. Druhym faktorem ugphu
zustava, jak se podnik vypada s rozhodujiciméiniteli uréujicimi vzajemné konkureni
postaveni. Oba tyto faktory ale sami o&absté&i k tomu, aby byl podnik usgny.

Muze se stat, Ze podnik s vynikajicim konkwr@m postavenim budeipobit v odwtvi,
které nenabizi moznost ziskani uspokojivych viremyeskera snaha podnikiijge v nives.
Naopak podnik ve velice vynosném @thi se nemusi za kazdou cenu pokousSet ziskat a
udrZet elitni postaveni k tomu, aby dosahnul plangeh vyno8. jiZ z tohoto je patrné, Ze

ani tyto dva faktory nestake spravnému zvoleni strategie.

1.3.1 Strukturalni analyza odvétvi

K tomu, aby byl podnik #bec schopny vytiit vhodnou konkureini strategii, musi znat
a pochopit veSkeré informace a skumasti vypovidajici o odstvi. Firma, ktera by vstupovala
do odwtvi, aniz by wdéla potebné informace (o strukie odwtvi, konkurentech,
moznostech dodavatelskyat odbératelskych a dalSich faktorech), by se oka#énzitala
adeptem na rychlé zmni konkurenty.Podnik musi nejprvaiktdré pochopit pravidla

odwtvi a konkurence a az potéiae Usgsre vytvorit viastni konkuredini strategii.

Podle M. E. Portera [6, str. 5] jsou pravidla kordace wvElena do gti dynamickych
konkurertnich faktofi (viz obrazeke. 1). Sily gchto faktofi samozejme zavisi na strukiie
odwtvi, avSak vSememto pti faktorim se pikladéa vysoka dlezitost a pray ony rozhoduji

12



0 schopnosti a moznosti firem ziskat v danéméodvco nejvice a dosahnout co n#gich
vynodi. Vice o problematice konkur&mich faktofi pojednava kapitola 2.1. .

Potencialni novi
konkurenti

hrozba vstupu novych konkurg

- - dohadovaci
dohadovaci schopnost Konkurenti v od¥tvi schopnost
dodavatel kupujicich

Dodavatelé soupeeni mezi Kupujici
stavajicimi podniky

hrozba nahradnich vyrols

Substiténi vyrobky

Obrazek ¢. 1: Pét dynamickych konkurenénich faktord podle Portera

Zdroj: PORTER, M. EKonkurerni vyhoda: jak vytvt a udrzet si nadpimérny vykon1994, str. 5

1.3.2 Generické strategie

Kazda firma vstupujici na dany trh musi znat struktodwtvi, jednotlivé konkurenty,
moznosti od¥tvi a trhu a dalSi nalezitosti vyplyvajici z pozhartitého odwtvi. Podle toho
si poté niize zvolit pra¥ ji nejlépe ,pasujici“ konkuremi strategii. Ta se stane vychozim
krokem k ziskani @itého postaveni uvritodwtvi a trhu. Pokud podnik ziska vyhodné
postaveni, ize aekavat i vysSi zisky. K jejich ziskani a ziskaroutlodobého vyhodného
postaveni neptSi merou pispivaji konkuretni vyhody a zajigni jejich dlouhodobé

udrzitelnosti.

Konkurerénich vyhod existuje velké mnoZstvi, avSak za zaklaa typy nizeme podle
M. E. Portera [5, str. 35] povazovat: nizké naklaydiferenciaci. & jiz bude podnik
uprednositiovat kterékoliv vyhody, musi byt vZzdy schopny tyihody dlouhodob udrzet a
vyuzit ve swj prosgch. Nizké naklady a diferenciace spojené s rozsatmemosti, pro které
se je podnik snaZi ziskat, vedou podle #amt generickym strategiim:tgcimu postaveni

v nizkych nakladech, diferenciaci a fokusu. Fokebaili fokalni strategie Ize dale radid
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jeS€ na d¥ varianty: sousedini pozornosti na naklady a sategkni pozornosti na

diferenciaci.
KONKURENCNI VYHODA
nizsi naklad diferenciac
_ viidci postaveni v nizkych diferenciace
Siroky ci nakladech

KONKURENCNI
ROZSAH

L souste®ni na nizké souste®ni na diferenciaci

uzky cil p

naklady

Obrazek €. 2: Generické strategie
Zdroj: PORTER, M. EKonkurerni strategie: Metody pro analyzu adivi a konkurent. 1994, str. 35

1.3.2.1Vyhoda nizkych nakladi

s

NiZ8i hodnota vynaloZzenych nakiage jednim z rozhodujicich fakipr kterym se rize
podnik odlisit od svych konkureita ziskat konkuremi vyhodu.Rada podnik ma proto

svoji strategii zaloZenou préwa vyuziti nizSich naklad

Jak tvrdi M. E. Porter [5, str. 36], k efektivnimyuZiti této vyhody nesmime pohliZet
pouze na néklady jako celku, ale rozebratct jednotlivé naklady v rdmci hodnototvornych
¢innosti, které podnik vykonava. Kazda tatmnost ma vlastni strukturu a e byt

ovlivnéna mnoha faktory jak uviipodniku, tak jeho okoli.

Strategickd hodnota je ovSem zavisla na udrzZitdingso vyhody. Podnik musi byt
schopny nabidnout zékaznikovi vyrohglsluzbu, které budou mit pro kupujicihfijgtelnou
hodnotu a tudiZz nebude musettavat nizSi ceny nez konkurenti. Pokud by nebyl mlod
schopny toto zajistit, efektivita této vyhody byzaené snizila. Dalsim problém fize nastat

v tom, Ze bude pro konkurenty jednoduché okopirtuatvyhodu.

Toto mohou byt nejtSi rizika spojena s vyhodou nizkych nakladXi zdarném
eliminovani €chto rizik bude podnik na dobré cgst dlouhodobému uggnému fungovani

na trhu.
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1.3.2.2Diferenciace

Jako diferenciace je chapana schopnost odliSitdsevgch konkurerit a s tim spojena
nabidka #c¢eho specifického, co kupujici oceni a ciedi prosty faktor ceny. Spravné
zvoleni jedn&i vice vlastnosti a jejich nasledné vyuziti k vybudni jedinéného postaveni
lze povazovat za cil této strategie. Diferencomat)o-li vceském pekladu odliSit, se rize
podnik ve vSecktinnostech souvisejicich s fungovanim podniku. @disi je mozné vyuzit
nag. ve vyrol, vyrobku samotném,ifstupu k jeho distribuci, marketingovéntigiupu a
mnohych dalSich faktorech. Pokud si podnik dokdbmeécem vybudovat jedinmost a tu si
také dlouhodobudrzet, bude mit ve svém adivi nadptimérné zisky. [5, str. 37]

| pii zvoleni této strategie ovSem neni mozné, aby igodoela opomenul vysSi svych
nakladi a své postaveni v oblasti nakiadPokud by byl totiz v této oblasti vyrazhorsi nez
jeho konkurenti, pSel by o vyhodu vysSi ceny a diferenciace by ié&raia vyznamu. Podniky
stawjici svoji strategii na diferenciaci se proto snaihimalizovat své naklady v oblastech,

které Gzce nesouvisi s danou diferenciaci.

1.3.2.3Fokalni strategie

Treti, neméd vyznamnou strategii, je tzv.fokus nebo-li fokatiategie. Princip sgiova
ve vykeru uzkého rozsahu konkurence uyrodwtvi. Zakladem je tedy vybrat si jeden
skupinu segmeita @izpusobit svoji strategii tak, aby slouzila vyhr&dimto segmerim.
Cilem této strategie neni ziskat celkovou konkéményhodu, ale pouz&ist&nou pro dany

segment, na ktery se podnik z&m[5, str. 39]

Pokud se tedy podnik rozhodne orientovat pouze riidyusegment, je mozné zvolit si ze
dvou variant této strategie: nakladové fokalnitstyee a diferenciani fokalni strategie. Pren
zmiréna usiluje o vyhodu nejnizSich nakiad ramci zvoleného segmentu a difereticia
fokélni strategie o diferenciaci na dany segmei @arianty ovSem vychazi z rozilimezi
segmenty, na které se podnik zdina jinymi segmenty odstvi. Vyhodou podnik
zantienych na fokalni strategie je, Ze dokazou lépe kgpwat dané segmenty nez podniky

zamsiené na celou 8idaného odstvi, & uz v ramci néklail nebo diferenciace.
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2 Marketingove teorie konkurence

2.1 Porterova teorie konkurenénich sil

Tato teorie je zaloZena natpkonkurergnich silach, které podle M. E. Portera [6] nejvice
ovliviuji arover konkurence v oditvi. Sowasné fisobeni &chto sil utuje ziskovy potencial
firmy. Konkurenti v od¥tvi, substituty, potencialni néwstupujici podniky, dodavatelé a

odkeratelé vicesi mérg, v zavislosti na strukie odwtvi, ovliviuji silu konkuregnich vliva.

a) Now vstupujici firmy - Podniky, které nay vstupuji do odstvi sebou finési snahu
ziskat utity podil na trhu, nové kapacity a veldasto i znané vysoké zdroje. To Kize cni
v odwtvi vyrazré ovlivnit nag. stlafenim cen neboustem néklad. Moznosti a rychlost
vstupu novych firem zavisi na vySi vstupnich trbnfzariér. Rozsahéthto bariér zavisi
piedevsim na upla#ni téchto faktofi:

Vyhoda vyrobkové diferenciaed?odniky fiisobici v od¥tvi jiz delSi dobu maji zavedené
znaky a vyrobky a také skupinu zakazaikDiferenciace proto nuti néwstupujici firmy
k vysokym vydajm k prekonani &chto vyhod. Podniky musi investovat do reklamy a
popularizace své zolky a vyrobki. Témto firmam proto hrozi vysoké riziko, protozéi p

selhani pokusu by jim négtala Zadnatstatkova hodnota.

Kapitalova a investini nara’nost- Tato bariéra sebouipasi nutnost investovat vyrazné
finaneni prostedky k tomu, aby byl podnikiec schopny konkurenceschopnosti. Nutnost
velkych investic nize byt nezbytnou n&ppii vyzkumu, nakupu vyrobnich #aeni, zasolgi

na kryti gfipadnych poateinich ztrat.

Nakladové vyhody Potencialni no¥ vstupujici firmycasto nemohou dosahnout takového
zvyhodréni v nakladech, jako zavedené firmy. Tyto podnikghmucéasto vyuzit svych vyhod
v technologii, jako know-how, pateént¢i vyrobnich tajemstvi, mohou mit uzawny
vyhodrgjSi smlouvy o dodavkach surovin, vyha@gi polohu nebo mnohemetgi znalosti a

zkusenosti v odtvi.

VIadni politika- V n¢kterych odétvich se nizeme setkat také ggkazkami, které vytud
vlady a jejich politiky. Vlady mohou ndp limitovat ¢i Uplné uzawit vstup do odwtvi,
udélovat licence, fipadreé ulozit povinnosti dodrZzovani norem (zi&eni, bezpeénosti). Tyto
faktory nuti no¥ vstupujici firmy k ¥tSim investicim, $Si nar@nosti vyroby a mohou

odradit potencialni nové podniky.
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b) Soupdeni mezi stavajicimi konkurenty - K soupéeni mezi konkurenty dochazi
prakticky neustale. Jednotlivé podniky se snaziiskani vyhodjSiho postaveni a s tim
spojenému zvySeni svych ziskPouZzivaji izné metody, jako cenova konkurence, reklama,

zlepSeni nabizenych vyrobla sluzeb nebo zkvali&ni servisu a zaruk.
Jako hlavni faktory ovliwjici rozsah konkuremiho boje, Ize tak povaZovat tyto:

Stup& koncentrace- Pro tento faktor je rozhodujici &t vyrobd ¢i znatek a jejich
podily na trhuCim wétSi je stup# koncentrace, tim as(jsi je i konkuretni boj. Casto se
také stava, Ze firmy se za této situace snazi mabn@Zadouci konkurenci uzaviranim

vzajemnych dohod.

Diferenciace vyrobku- V odwtvich, ve kterych nedochézi ktgi diferenciaci, roste

konkurence mnohem rychleji.

Zmena velikosti trhu- Rast trhu ma za nasledek oslabeni konkurende.sfabilizaci

naopak dochazi k zintenziémi konkuregnich boji.

Struktura naklad - Vysoké fixni naklady vytv&ji tlak na ostatni podniky a nuti je
k naplreni kapacit.Casto se poté vyskytnourgbytené kapacity vedouci ke snizeni cen.
Obdobre je tomu u skladovacich nakkadV pripadt, Ze firmy vyrobi vice nez kupujici
poptavaji, musi produkty skladovat, coz je takéiceehakladné. Qft tedy velice¢asto

pristupuji ke snizeni cen.

Rostouci vyrobni kapacity V pripact, Ze nalist kapacit bude menSi nez wstr trhu,

vznikne ostra konkurence.

Bariéry vystupu- Pokud jsou vystupniipkaZzky vysoké, pak bude i koncentrace na trhu
vysoka. Pebyt&na kapacita firem nebude chtit z trhu odejit a f@vgpodobné, Ze bude

pristupovat ke krokm snizZujicim ziskovost v celém ogtvi a konkurence bude rigtat.

c) Nebezpéi substitu¢nich vyrobka - Jako substituty Ize povazovat vyrobky, které pro
kupujiciho plni tutéz funkci, jako produkty danébmtvi, avSakéasto jsou zaloZzeny na jiné
technologii. Firmy proto nesoufiepouze s podniky daného aivi, ale také s odstvimi
vyrabsjicimi substituty. Hrozba substitutzalezi pedevsim na vztahu cena-vykon a také

moznosti leveijSich technologickych pozadavka vyrobu.

d) Vyjednavaci schopnosti odbratela - Odkératelé vlastni velice silnou vyjednavaci silu

s jejiz pomoci se snazi dla ceny doti, pozaduji vySSi jakost nebo lepsi servis a tim nut

17



podniky samotné ke konkur&mmu boji. Sila odérateli poté zavisi nejvyssi érou na &chto

faktorech:

Pocet zakaznik - Sila vlivu zakaznika sili v tontipad, kdy jsou schopni sjednotit se a
tim jednoduSeji prosazovat své zajmy. K vzajemrmékstze jednoduseji dogpna trhu

s menSim pitem zakaznik.

Stupé koncentrace Pripada-li velkatast prodeje na daného aédatele, zvySi se tim i

jeho vyjednavaci schopnost a moznost stanovitgieypodminky.

Diferenciace produktd Pokud mohou odfatelé jednoduSe nalézt ndhradni dodavatele,

zlepSi se jejich vyjednavaci pozice.

Kvalita produktu- Zde plati, Ze pokud poZaduje @ditel kvalitni produkty, sniZuje se tim

jeho vyjednavaci schopnost a také citlivost na cenu

Hrozba z@tné integrace Ve vyrobnim¢i obchodnintetzci dochazi k uplnéi cast&éné
integraci dodavatélzpisobené tlakem zakaziiikcoZz mize mit za nasledek, Ze ziskovost
vyrobal polotovafi klesa. Pikladem niize byt nap. automobilni pimysl, kdy si mnozi
piedni vyrobci (General Motors) &aaji sami vyrabt nékteré komponenty atpodni

dodavatelédgchto komponentiichazeji o zisk.

Vysoka mira informovanostiPlati, Ze zakaznici pfrinformovani o poptavce, skétgych
trznich cenach nebo nakladech dodavatelji silrgjSi vyjednavaci pozici nez zakaznici

neinformovani.

e) Vyjednavaci schopnosti dodavatél - Dodavatelé mohou uplatnitigvahu pi
vyjednavani nad ostatnimi nagrozbou zvySeni cen nebo sniZzenim kvality nakapgeh
statki. Lzefici, Ze podminky imo ovliviwujici postaveni dodavatejsou velmi podobné&in,
které maji i odbratelé. Dodavatelé se ovSem vyama vétSi schopnosti ip stanoveni

podminek pro své odhatele.

2.2 Generické konkuren¢ni sily dle M. E. Portera

Vychodiskem kazdé firmy pro stanoveni jeji stragejg zpracovani analyzy konkurence,
se kterou firma vstupuje na dany trh. Exigtd@nzalezZitosti je pro firmy nejprve ziskat a
nasleds i uhajit své postaveni v odivi, stejré jako Usgsre celit péti konkurergnim silam a
zabezpéit co nejwtsSi vynosnost. M. E. Porter [5, str. 35 - 40] hisvo trech generickych

strategickych fistupech, jimiz mze firma svych cil dosahnout. Jsou jimi: strategie nizkych
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proto se k nim jiz vice nebude tato kapitola vracet
2.3 Sily v konkurenéni strategii dle J. Jiraska

Teorii J. Jiraska [2, str. 195 -20@E chapat jako rozvinuti Porterovy teorie konkdréoh

sil. Zakladem je vymezeni dvou okiuhil, vnitrnich a vejSich.

Mezi vrejSi sily jsoufazeny: dodavatelé, o&fatelé, potenciélni konkurenti, mozné nové

vyrobky, akcion#i, zangstnanci, stat, mistni sprava a banky.

Mezi vnittni sily fadime: vniini schopnosti, sily a slabiny podniku, potenciakjsn

rivality, ristové nebo omezujici zajmy firmy.

Je patrné, Ze J. Jirasek vychazi z Porterovy teovi&em zpracovava podrafjinveSkeré
vlivy a zarove ve sveé strategii uzSim ggobem spojujeysobeni vijSich sil s jejim vnitnim

prostedim. Konkurenceschopnost firmy je v jeho podacé wipojena i s potencialem firmy.

2.4 Teorie trznich pozic konkurence dle P. Kotlera

P. Kotler [4, str. 386] ve sveé strategii vychazbzdleni trznich pozic, které si pro sebe
firmy ziskaly. Pra¥ podle daného rozteni pak rozeznavétyii pozice, ve kterych se
konkurenti mohou nalézat a naslédakéctyii jim odpovidajici strategie.

a) Trzni lidr - Tato firma ma ne@tsi trzni podil na fislusném trhu a obvykle vede nad
ostatnimi firmami ve z®nach cen, v zav&di novych vyrobk ¢i sluzeb, distribanim
pokryti a intenzit propagace. | toto postaveni ovSem firma nema fist&se sebou zirea
rizika. Lidr musi byt neustéle ostrazity a veligeatiny. Hrozi mu nap opateni vzhledem

k nezdkonnému monopolu. Takeé igac nezdé@ené inovace je jako lidr mnohem vice ,na
ocich* a takovato inovace iie mit vyznamny negativni vliv na jeho pozici nautr
Nebezpei hrozici od konkureiit je také velice vysoké a podnik musi dbat na sgravn
vyhodnocovani sily konkureint K tomu, aby podnik stal lidrem, by il za prvé nalézt
zpisob roz&ieni celkové trzni poptavky. Za druhé, chranitjssowasny trzni podil. A za
treti, pokouSet se 8y trzni podil zvysSit, i kdyz velikost trhu astdva konstantni.
[4, str. 387 - 393]

b) Trzni vyzyvatel - Mnoha trznim vyzyvatém se iz pod#lo ptredstihnout trznihdidra.
Jako trzni vyzyvatelé jsou ozfwvany firmy, které jsou na druhéntetim ¢i jiném prednim

poradi. Tyto firmy se snazi prdstnictvim agresivniho usili roz&isvij trzni podil.
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Vyzyvatel by n&l nejprve definovat syj strategicky cil a z o vychazet. Podle¢ho pak

muze zvolit vhodnou strategii

Zauta@it na lidra Riskantni, ale potenciannejziskowjSi strategie. Vhodna ipack,
kdyz lidr neobsluhuje trh déb. Velice ¢asto je vyuzZzivana strategie inovaci figxelym

segmentem.

Zautd@it na firmy stejné velikostizde by n&l vyzyvatel spravés zhodnotit konkurenty a

zaltait na ty, ktéi si nevedou daie nebo jsou nedostéte financovany.

Zauta@it na malé mistni a regionalni podniky tomto gipact by se ndl vyzyvatel snazit
o pohlceni co neptSiho pétu menSich firem a naslednému ziskani jejich ti@rpbdilu.
[4, str. 394]

c) Trzni nasledovatel- Tyto firmy zpravidla pijimaji své trzni postaveni a nesnaZzi se o
naruseni rovnovahy. Postaveni nasledouaiete souvisi s jejich mizivou snahou o inovace
¢i pouze mala vylepSeni jiz stavajicich vyr@blNasledovateléipnechaji inovace lidm ¢i
vyzyvatelim a sami si fevazr udrzuji své postaveni pouze imitacemi. Tim sic@ctt
moznost pedstihnuti lidra, ale i tak mohou dosahovat vysbkyiski. Mnohé spolénosti
rackji lidra nasleduji, nez aby se prottmu postavili. Jejich podily pak vykazuji vysoky
stupe stability. [4, str. 398]

d) Trzni vyklenkar (strategie mikrosegment#ia) - Je alternativou k roli nasledovatele,
s tim rozdilem, Ze vyklenkidse snazi o pokrytii ziskani mal&asti trhu¢i mikrosegmentu a
vyuziti tch ¢asti trhu, které nejsou pro lépe postavené firmiyrevé. Tyto malé firmy se
obvykle vyhybaji sowtZzeni s ¥tSimi firmami a nesnazi se o agresivni firemni tpali
[4, str. 400]
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3 Typologie konkurenénich vyhod

Konkurereni vyhody jsou v rozhodovacim procesu motivem prougdt konkrétniho
produktu z konkureimiho spektra vyrobknebo sluzeb a také motivem pro volbu producenta
nebo distributora. Dle KCichovského [1, str. 181] e byt vyhoda spjata s produktem a
jeho vlastnostmi, nebo je vazandnpo na producent& distributora. Tato prace kladdiz
na zachyceni a popsani konkumeith vyhod vazanych na producenta a moZznosti jejich

vyuZziti v praxi.

3.1 Konkurenéni vyhody vazané na producenta

Béhem marketingoveé,pdvyrobni, vyrobni, distrikini, garadni a servisni faze je préav
producent tim, kdo implementuje do produktu hodngiako konkuretini vyhody.
Konkurergni vyhody jsou tedy realizaim vystupem producenta v jednotlivych po &ob
a distributora s produktem probihaji, tim SirSi képen konkuregnich vyhod produkt
ziskava. Konkureimi vyhody producenta jsou bezpi@sire spjaty s porovnanim vyrobn
distribuénich proces jednotlivych komoditnicki odwvétvovych konkurent.

KonkurerEni vyhody producenta a distributora je mozné &tzda vnit/ni, tedy ty, které
jsou uzce spojené s vyhodami produktungsi, které jsou vnimany pouze jako konkuhen
vyhody vazané na producenta. A prawgjSi vyhody jsou ty, které rozhoduji jako motiv o
koupi produktu od konkrétniho producenta nebo ithstora. Z &chto divoda jsou v
podkapitolach popsany pouzegi vyhody, tedy ty, které odbatel vnima jako motiv pro

volbu producenta.
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Producent P Distributor Odkzratel

| |

Konkurereni vyhody

Vnitini )—p Konkurereéni
vyhody produktu

Motiv pro koupi produktu

VngjSi H Motiv pro volbu producenta

Obrazek €. 3: Vnitini a vnéjSi konkurenéni vyhody producenta a distributora
Zdroj: CICHOVSKY, L: Marketing konkurenceschopnosti (02, str. 192

3.1.1 Skupina konkurenénich vyhod producenta vazanych na cenu

Faktor ceny je jednim z nejezit¢jSich kritérii, které rozhoduji o prodejnosti vykab

TR

producenta.

Vyhod spjatych s cenou e byt velké mnozstvi. Konkurémi vyhodu producent nap
ziskava, pokud vyrabi zbozZi ranych cenovych relacich. Kazdyovek ¢i podnik nemaji
stejné finalni moznosti a nemohou si tudiZiou skupinu vyrobi dovolit. Pokud ovSem
podnik nabizi SirSi sortiment, ve kterém se vyskwyrobky ve vice cenovych kategoriich,

ziskava tim vyhodu oproti konkurém, ktei podobnou moznost nenabizeji.

Producent by také & vyrabét a nabizet produkty s optimalnim pémem kupni
cenalvykon, kupni cenal/jakost, kupni cena/hodnatadyktu, kupni cena/zika, kupni
cena/piméieny zisk, kupni cena/prosnost a mnohé dalSi. Pokud by podnik nabizel
produkty za cenu, kterd by neodpovidala vykénjakosti, zdkaznici by o produkt nejevili

takovy zajem a vynosnost by nemohla dosahovat spétemcialu.

DalSim konkuretnim faktorem je spravné zvolenfipérené cenové strategie a taktiky.
Podnik nesmi myslet pouze na své zisky, ale tak& omt spravee vyhodnotit krond jiného
nabidku konkurence, poptavku po vyrobcich, pozagadkaznik a veSkeré dalSi faktory,
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které mohou ovliiovat ceny vyrobk a podle toho pak stanovit vysledné ceny vyfobk

sluzeb.

Dobré jméno a tudiz i dalSi konkuterm vyhodu podnik mize ziskat diky tomu, Z&ast
ceny \¥nuje na dobréinné a charitativni &ely ¢i podporuje cenou lidi v nouzi. Zakaznici
takovato gesta velicgasto kvituji a jejich dvéra v samotného vyrobce stoupa a s tim stoupa i
poptavka po vyrobcich a zesiluje konkuhehpozice.

Producent mize ziskat vyhodu také \ipad, Ze nabizi mnozZstevni rabatyveletrzni a
jiné slevy vazané na koupi uceleredy vyrobKi ¢i celého sortimentu. Velicéasto také

podniky realizuji zavatti a vyprodejové ceny.

Cena vzdy byla a bude faktorem, ktery ve velké&enuavliviiuje kupni chovani lidi i
podniki a proto je velice wezité, aby se podniky snazily ziskat co ®&V mnozstvi

konkurergnich vyhod vazanych prawna cenu. [1, str. 192 - 193]

3.1.2 Skupina konkurenénich vyhod producenta vazanych na systém

koupé

Jednou ze zakladnich vyhod spojenych se systémene ke Siroka nabidka alternativ
moznosti koup (na mjcku, spotebitelsky U¥r, bankovni Gur, finaneni leasing aj.). Kupujici
tudiz nemusi mit v moment kotiplostaténé mnozstvi vlastnich fin&nich prostedki, ale
piesto niize vyrobek ziskat. Obzvl&t produkf, které jsou vysoce fingné nakladné by
podniky gichazely o ostatni konkureni vyhody, kdyby nenabizely Sirokdadu moznosti
koups.

Takeé forma bezhotovostni platbyape byt formou konkuremi vyhody, i kdyz dnes je jiz
povazovana taka za samdzjmost a pokud by podnik nenabizel moznost bezlostov
platby, dostal by se do z&r@é nevyhody oproti svym konkurémnt.

Producent také fize nabizettzné zvyhodiné koug (1+1, 2+1 ap.). NeménduleZitou

vyhodou je nabidka davé odpaitatelnych polozek podnikateh. [1, str. 193]

3.1.3 Konkuren éni vyhody producenta vazané na kvalitu a jakost

Slovo jakost (sotasnym synonymem je také vyraz kvalita) se pouZiyalge staro¢ku.
Lidé se uz tehdy (a mozna jesktive) zajimali o to, jak jim slouzi vyrobky, kterén&iovali
na trhu. NejstarSi definice pojmu kvalita j@spzovana Aristotelovi a Ize se s ni setkat i v
modernich filozofickych slovnicich. Pro vyuZiti kanomice je v8ak nevhodna. Pro prakticky
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Zivot atizeni podnik byla proto vypracovana definice, ktera je univerza velmi dilezita.
Uvadi ji normaCSN EN ISO 9000:2001, ktera havm tom, Ze ,jakost (resp. synonymum
kvalita) je stupg splreni pozadavik souborem typickych znak' [8, str. 72]. PoZzadavkem, ve
smyslu této normy, je ,pot'eba nebo dekavani, které jsou stanoveny, ohecse
predpokladaji nebo jsou zavazng8, str. 73]. Mimd@adre zavaznou podmnoZzZinou jsou
pozadavky zakaznik tedy €ch, kterym firma odevzdava vysledky své prace. sxpale
neni mozné zapomenout ani na pozadavky, které jEinoznéné definovany zavaznymi
piedpisy, & uZ maji podobu zakdn vyhlasek, norem apod. Tyto pozadavky jsoucmpn
hmotnymi vyrobky, poskytnutymi sluzbami, zpracovamyinformacemi, procesy, systémy
managementu (tzn. i systémy managementu jakostiNarmaCSN EN ISO 9000:2001 pak
vSechny tyto vystupy z prodesznauje pojmem produkt. A u kazdého produktu mohou byt

identifikovany utité znaky jakosti, které jsou pro ten ktery drubduktu typické.

Producent také fize ziskat vyhodu diky océmi svych produkt ¢i sluzeb na veletrzicti
vystavach v zahragii i tuzemsku. Hodnotu podniku a jeho vyrdbtaké zvySuje vyuZivani
ochrannych znamek typu Czech Made, Hand Made, Rtaodku aj.

3.1.4 Konkuren éni vyhody producenta vazané na logistiku a dopravu

V prvni fadk podnik ziskava konkureni vyhodu tehdy, pokud je schopny rychle a kvn
piepravit vyrobek k cilovemu zakaznikovi. Zakaznélsto patebuje zbozi koupit a ziskat co
nejrychleji a preferuje ffitom co nejnizsi naklady na dodani. Obzwéa&hdy, pokud je na
trhu wtSi mnozstvi vyrobi, ktefi dodavaji podobnéi stejné druhy vyrobk za srovnatelné
ceny, niize pra¥ rychlost a cenaippravy rozhodovat o tom, prei zakaznik vybere prav

danou spolénost a ne gkterého z konkureiit

Vyhodou nmiZze byt také vlastnictvi kvalitnifppravni a logistické itV neposlednfact je

velice dilezitym prvkem dokonalé zvladnuti marketingu loiggigt[1, str. 194]

3.1.5 Konkuren éni vyhody producenta spojené se servisnim zazemim

Podnik nenize vzdy zajistit stoprocentni bezporuchovost svyghobki, ani to, Ze
vyrobky budou moci fungovat mnoho let bez jedinéawy. Proto je velice iezité, aby

dokéazal zakaznikovi nabidnout kvalitni servisnieraz S tim souvisi:

= vytvoreni prostoro¥ koncipované servisni gjt
= propojeni distribtini a servisni sit

= garantovana normovand délka kvalitni opravy,
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nabidka nahradniho produktu po dobu servisu,
ocaiovani \ernosti zdkaznika a émosti jeho servisni siti (upominkovw& déarkové

prednety, vérnostni slevy na servis aj.),
vyuZzivani servisni sitk Siteni informaci o budoucich novinkéach. [1, str. 196]
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4 Strategicka analyza

Hlavni funkci strategické analyzy je vymeedkovy vynosovy potencial podniku
Vynosovy potencial podniku je zavisly na:

= vnéSim potencialu - souhrng jej Ize vyjadit Sancemi a riziky, které nabizi
podnikatelské progdi (odwtvi, relevantni trh), ve kterém se podnik pohybuje
» vnitfnim potencialu - jde o to zjistit, do jaké miry je podnik schopeyuzit Sance

vngjSiho prostedi acelit jeho rizikim (souhrn jeho silnych a slabych stranek). [7,8tr.

Méla by odpo¥dét na ti zakladni otazky:

= Jakeé jsou dlouhodobé perspektivy podniku?

= Jaky vyvoj trhu, konkurence arguevsSim vyvoj podnikovych trzeb lze z hlediska
dlouhodobé perspektivyekavat?

» Jaka rizika jsou s podnikem spojena?

Pti provadni strategické analyzy sétginou postupuje v nasledujicich krocich:
1. Relevantni trh a jeho analyza

Vychozim krokem strategické analyzy je vymezeni tiktery je pisluSny pro sledovany
podnik. Zakladnimi daty o trhu, rozumime odhad kadtii relevantniho trhu vyjdeny v

hmotnych a hodnotovych jednotkach, vyvoj trhéege a fipadnou segmentaci trhu.

Faktory, které jsouidezité z hlediska poptavky a prodeje:

rast trhu,

= velikost trhu,

» intenzita pimé konkurence,
= bariéry vstupu,

= citlivost trhu na konjunkturu,

= struktura a charakter zakazaik
2. Analyza konkurentni sily a vnitiniho potencialu podniku

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

rozcklen do nésledujicich krak
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1. Stanoveni dosavadnich trznich pagibdniku.
2. ldentifikace hlavnich konkurent

3. Analyza vnitniho potencialu a konkureéni sily podniku tato analyza ma za ukol posoudit
vnitini vyvojové moznosti podniku a odpmiét na otazku, do jaké miry je podnik schopen
vyuzit Sance plynouci z rozvoje trhu a do jaké njpgryschopen &inné celit konkurenci a
moznym hrozbam (ndp zda je schopen zajistit gebné kapacity a inovace). V 0zké
navaznosti k fedchozimu bodu jefdba hodnotit konkuréni silu podniku u¢i hlavnim
konkurentim. Vysledkem by o byt vyhodnoceni konkuréni strategie podniku,
piipadnych konkuremich vyhod podniku a celkové konkuten sily podniku. Faktory, které
ovlivawuji trzni podily se &i na nepiFimé a primé faktory. Mezi negimé faktory paf
manazé a tizeni podniku, vykonny personal podniku, inéwviasila podniku a dlouhodoby
majetek a investni politika. Mezi gimé faktory u vyrobnich podnikpati predevsim kvalita
a technickd urove (pokratilost), ceny, dostupnost, propracovana distribucg@raznost
dodavek, servis,sobivost reklamy, celkovy image podniku.

Na zavr se dle vysledk stanovi konkurefmi vyhody a konkuremi nevyhodypodniku.

4.1 Analyza vnéjSiho prostredi

Predpokladem analyzy ¥j§iho prostedi je vymezeni relevantniho presti a faktoi,
které mohou podnik ovliovat. VrejSi prostedi podniku je zjednoduS&nse, co se nachazi
vné podniku. Pro pdeby strategické analyzy jsou vSak zajimavé pouZekipry, které maji

vliv na podnik.
K analyze vgjSiho prostedi podniku slouziada metod, na&fklad:

= STEP analyza,

» analyza ekonomickych charakteristik ¢tid,

» analyza konkurence v o&vi (Portefiv model),
» analyza konkureit

= analyza atraktivity odstvi. [3, str. 40]

4.1.1 Analyza konkurenti

Tato analyza je za#ena na identifikaci kéiovych konkurent a na ueni jejich
konkurergniho profilu. To pedpoklada odhalit jejich cile, strategii, speciéckedpoklady,
vyhodnotit vyhody a nevyhody konkurgrich vyrobk: a sluzeb
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Analyza konkurerit je dilezita ze dvou hlavnichigodi:

1. Dobrou strategii nelze formulovat bez zakladnirctalosti o tom, kdo jsou nejblizsi
konkurenti, jakou strategii pouZzivaji, jaké jsawddy WtSi usgsSnosti kkterych konkurerit

a jaké nejpravgpodobrgjSi reakce konkurefitize do budoucnasekavat.

2. Vzhledem k tomu, Ze strategie konkufefgou vzajemd zavislé (strategické tahy
jednoho konkurenta majitimy dopad na ostatni konkurenty a mohou vyvolatsgické

protitahy), pozice a ugph konkureni ovliviiuji pfimo vyker vlastni strategie. [7, str. 64 - 65]

4.1.2 Analyza konkurence v odtvi - Porteriv model

Tato metoda vychézi ze systematického popisui\gissobicich na jednotlivé podniky. V
kteremkoli od¥tvi jsou pravidla konkurence &ena do pti dynamickych konkuretnich

fakton:

= vstup novych konkureft

* hrozba substituit

» dohadovaci schopnost kupuijicich,
» dohadovaci schopnost dodavagel

» soupéeni mezi existujicimi konkurenty. [7, str. 48]

Porterova teorie konkurénich sil, ktera je zakladem této analyzy jiz bylataire

vyswtlena v kapitole 2.1 a proto této analyze nenfgit w¥novat vice prostoru.

4.2 Analyza vnitiniho prostredi

Zakladem usgsné strategie je jeji soulad mezi podnikovymi zdmj podminkami
vn¢jSiho prostedi, jinymi slovy nalezeni #gobu, ktery umaluje maximalni vyuZziti
prilezitosti ve vijSim prostedi podniku, se zdroji, které ma spmiest k dispozici. Analyza

podnikovych zdraj je tedy druhym z pitii formovani podnikové strategie.
K analyze vnitniho prostedi podniku slouziada metod, jako naiilad:

» analyza vniiniho potenciélu,

= evaluace dosavadni strategie,

» analyza vysledkv jednotlivych funkcionalnich oblastech,
» analyza exponovanosti podniku,

= SPACE analyza,

= analyza konkurenceschopnosti a jiné [7, str. 73]
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4.2.1 Analyza vnitiniho potencialu

Analyza vnitniho potencialu podniku ma za ukol posoudit #mitvyvojové moznosti
podniku a stanovit, do jaké miry je sp@iest schopna vyuZzit Sance plynouci z rozvoje trhu a
celého okoli a do jaké miry je schopfedit konkurenci a moznym hrozbam.

Pti této analyze je zapi@bi stanoveni hlavnich fakfos rozhodujicim vlivem na ziskani

rozcleni trznich podil. Tyto faktory se roz#uji na gfimé a nefimée.
Mezi piimé faktory patf:

1. kvalita a technicka uroie

2. cena,

3. dostupnost,

4. propracovana distribuce a pruznost dodavek,
5. servis,

6. pisobivost reklamy,

7. celkova image firmy.

Mezi nepimé faktory pat:

1. manaz# atizeni spolénosti,
2. vykonny personal,

3. inovace, vyzkum a vyvoj,
4. dlouhodoby majetek,

5. investéni politika.

4.3 SWOT analyza

Podstatou této analyzy je identifikovani fakia skuténosti, které pro objekt analyzy
piedstavuji vnitni silné stranky $trenghts) a slabé strankWgaknesses) a takéilpzitosti
(Opportunities) a hrozby Threats) okoli. Tyto kéové faktory jsou poté verban
charakterizovany,fippadré ohodnoceny, vétyiech kvadrantech tabulky SWOT. [3, str. 120]

Fakta pro SWOT analyzu lze shromazdit pomoci uzefjSich technik, naipklad
pievzetim z jiz uskuta¢nych analyz, porovnanim s konkureriytreba metodou interview.

Tato analyza rive byt taktéz vyuzivandipmnalyze dosavadniho vyvoje spaiesti.
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vycet silnych stranek

w

vycet slabych stranek

O T

Obrazek €. 4: Tabulka SWOT analyzy
Zdroj: KERKOVSKY, M; VYKYP EL, O: Strategickéizeni: Teorie pro praxi2006, str. 121
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5 Charakteristika SPS - VKP s.r. 0.

Tuzemska vyrobni spairost SPS - VKP s. r. 0. vznikla na zakdanlouvy o fizi v roce
2008. Vznikla spojenim dvou spotesti a to SPS Slatny s. r. 0. a VKP spol. sr. 0. Nov
vznikla spolénost je spolénosti sloZzenou ze dvou strategickych podnikatelsifgcinotek
a to strategické podnikatelské jednotky VKP (d&e jSPJ VKP*) zabyvajici se vyrobou
bo¢nich  vysokozdviznych vozik a strategické podnikatelské jednotky SPS
(dale jen ,SPJ SPS"), jejimZgrmétem ¢innosti jsou vyroba komunalni techniky a liakeé
techniky. Spolénost SPS - VKP s. r. orgjala v plném rozsahu veSkera prava a povinnosti

zaniklych firem a déle pokéaje v jejich vyrobnich programech.

5.1 Zakladni identifikace

Obchodni firma: SPS - VKP s. r. 0.

Datum zapisu 12. prosince 1991

Sidlo: Slatinany, Tovarni 123, R§538 21

Identifika ¢ni ¢islo: 150 53 920

Daiiové identifikaéni &islo (DIC): CZ15053920

Pravni forma: Spol€nost s rdenim omezenym

Predmét podnikani:

» stavba stra@j s mechanickym pohonem,

= projekce ve strojirenstvi,

» obchodnkinnost - koup zboZzi za Gelem dalSiho prodeje a prodej,
= zprostedkovatelsk&innost,

» ¢innost organizénich a ekonomickych porailc

= vyroba, instalace a opravy elektrickych sirajpistroja,

= vyroba uzitkovych automobilovych nastavebrapvnych z&zeni,
= opravy karoserii,

» vyroba a opravy ostatnich dopravnich predki,

» vyroba a opravy ostatnich motorovych dopravniclsipedk,

= vyroba kovovych konstrukci,

» nastrojdstvi,

=  kovoobrakni,
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= zamenictvi.

Statutarni organ - predstavenstvo
Jednatel: JUDr. Jaromir Pokorny
Jednatel: Ing. Jaroslav Kis
Jednatel: Vit Vagek

Jednatel: Vlastimil Horak
Zakladni kapital : 6 880 000,- K

Ostatni skutefnosti: Spolé&nost V.K.P. spol. sr.o.ipvzala jnéni zanikajici spoknosti
Strojirna Paigek s. r. 0., se sidlem Shainy, Tovarni 123, RS538 21, identifikani ¢islo
481 69 943, a to na zakkdmlouvy o fuzi ze dne 27.5.2008. [9]

5.2 Historie a sowasnost spolénosti

Spole&nost SPS — VKP s. r. 0. vzniklazii dvou spolénosti a to nastupnické spotmsti
V.K.P spol. sr.0. a zanikajici spotesti Strojirna Pdicek s.r.o. Stalo se tak na zakiad

smlouvy o fizi ze dne 27.5.2008.

Spole&nost SPS — VKP s. r. 0. pokige v podnikatelskyclEinnostech obou fazujicich
spole&nosti, ffejala veskeré jejich zavazky, prava a povinnosi arzitelem vSech jejich

dosavadnich certifikat opravéni a dusevniho vlastnictvi.
V oblasti nabidky produkita sluzeb zakaznikn firma zaji¥uje:

» vyrobu nastaveb pro vyuZiti v komundlni oblastizitkKN (komunalni nastavby), kterd je
souasti SPJ SPS se sidlem ve Skatiech,

= vyrobu hasiskych nastaveb divizi THZ (hasicitizeni), ktera je taktéz seasti SPJ SPS,

» vyrobu vysokozdviZnych vdezs ba&nim lozenim divizi VZV (vysokozdvizné vozy), jeZ je
souwtasti SPJ VKP se sidlem v Radimi,

» servisni¢innosti pro vSechny vyrobni divize ( KN, THZ, VZV).

Nova spolénost s jednodusSsSi vmiti strukturou umoiuje efektivigjSi vyuZziti
technologickych moZznosti posilenim vnitropodnikdk@operace a spoluprace, odstrmin
zbyte&tné administrativy a zlepSeni technicképpavy vyroby. To je umozmo i technickou
piibuznosti vyraénych sortiment (ve vSech divizich se jedna o mobilni predky, které

musi vyhovovat jak specifickym poZad@vk - hasti, komunalni pouziti, skladovani
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a transport dlouhychibmen - tak i pozadavkn na dopravni pro&tdky, pohybujici se
na veéejnych komunikacich). Navic technologickd zaitelnost jednotlivych vyrohk
umoziuje i cast€né vyrovnavani kapacitnich vyk§yv vznikajicich v dsledku
administrativniho cyklu planovani a financovantrsi@gh a komunalnich investic. Za pozitivni

vliv Ize zajisté povazovat i osobni angazovanogiteia v jedné slotiené spolénosti. [11]
5.2.1 Historie V.K.P. spol. s r.o.

Vznik VKP spol. s r.0. se datuje k roku 1991. Spobst byla zaloZzena jako vyhradn
c¢eska spolknost s prvotnim ffednEtem podnikani zagtenym na zajifovani obchod&
technickych sluZeb &nnosti ve strojirenstvi. Krok za krokem vSak ré@gala svoji nabidku
sluzeb a c¢innosti. Vroce 1999 se spoiost rozhodla fjit na trh s ®&¢Eim,
co jak sprava odhadla na trhu chylo, nebo pesrji receno, eho zde bylo nedost&iee
mnozstvi. Najala zkuSené vyvéga od kterych poZzadovala vyvoj 3 zakladnteld ba@nich
vysokozdviznych vozik Vyjime¢nost tohoto projektu byla v tom, Ze jednatelé spudsti
vyvojare nicim neomezovali ani jim strikthnestanovili Zzadné podminky pro vyvachto
voziki. Vysledkem bylo vytveeni voziki, které svoji kvalitou a odolnostirgli ostatni
vyrobce. Voziky byly navrzeny 2¢h nejkvalitrgjSich dii od renomovanych gtovych
dodavatel a dnesSni SPJ VKP v této koncepci nadale poleaa nabizi pouze pruddni

voziky. Jak santeditel s lehkou nadsazkou uvadi, voziky VKP jsanéténerozbitné.

Samotnéa vyroba vozikzap@ala v roce 2000, kdy bylo prodano prvnich 8tkaskEhem
let se spolénost vypracovala k produkci 90 - 100¢béch voziki ro¢né, s tim, Ze jeji vyrobni

kapacity dnes, tedy v roce 2009, dosahuji mozngstbeni az 150 vozikrocné.

V sowasnosti jsou pro SPJ VKP rozhodujicintegméty ¢innosti jiz zmigna vyroba
bo¢nich vysokozdviznych vozik kterd je hlavni vyrobou a t¥io vice jak 2/3 trzeb
plynoucich ze SPJ VKP a déle vyroba a dodavkyistrmgkych dil, zejména pro tradniho
zahranéniho partnera, Svycarskou spsiest Stocklin Logistik AG., ktera se zabyva vyrobou

mensSich vozik a tizné manipuléni techniky. [11]
5.2.2 Historie Strojirna Poticek s.r.o.

Podnik byl zalozZen jiz v roce 1899 na vyrobu kadr devoobrabcich strofi. Z divodu
malého zajmu o tyto vyrobky se novi majitelé firmozhodli pro novy sortiment vyroby -

hasici stikacky. Mohutny naifist vyroby nastal az od roku 1907. V té dale vyrakly nejen
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hasici stikacky, ale i pozarni vozy,élocvicné ndadi a dokonce se postavilo ékolik
osobnich voi. V roce 1937, po umrti pkopnika pozarni techniky pana Smékala, nastoupil
novy majitel, pan Pdtek, ktery doplnil stavajici provozy o tkalcovnu pazarni hadice,
rozSiil vyrobni a pomocné provozy zapadnimésem a modernizoval strojni vybaveni. Po
zestatdni v roce 1948 f@sSla tovarna pod statni podnik SIGMA Olomouc s ¢enan THZ
(tovarna hasicich raeni). K dalSi organizai zmen¢ doslo v roce 1962, kdy byla tovarna
z&lleréna do dalSiho narodniho podniku KAROSA Vysoké Myktery ve Slaiianech
sériow vyrabdl komunalni automobily (cca 330 kséré) a rozhodujici komponenty pro

hasici vozy, $tkacky a vojenskou techniku.

V roce 1994 se v rdmci privati@ho projektu stavd novym majitelem zavodu s@rodst
prezentujici pravniho nastupcévpdniho majitele podniku a firmafi@la jméno Strojirna
Poticek Slatihany. Spolénici SPS stali po privatizaci v roce 199%¢ vaznym problémem,
jak nahradit ztratu trhu RVHP argsto zachovat strojirenskou vyrobu ve Skatiech.
Prvaradym feSenim se stala vyrazna transformace vyrobnihorgmog firmy spdivajici
nejen v roz&eni sortimentu vyrohk ale zejména v kvalitativni ziné pristupi ke

konstrukci, technologii, organizaci a zabesgd vyroby vibec.

V sowasnosti je &istm vyroby SPJ SPS finalni vyroba nastaveb pro mdanipis
tekutymi latkami a hasici nastavby ukladanétrmé druhy podvozk Divize KN a THZ se
specializuji na adresna individualf@Seni podle pé¢éb a pani téndi vyhradré tuzemskych
zakaznik. Raini produkcecini cca 80-90 kus uzitkovych nastaveb, ke kterym sasre
zaji¥uji opravy, servis a vyrobu nahradnichadVyroba a veSkeré souvisejici operace jsou
zaji¥ovany ve vyrobnim zavaédve Slathanech. [10]

5.3 Vyvoj spoletnosti pired vzajemnou fizi

SPS - VKP s.r.o. je vyhradnieskou spolkénosti. Podnika na tuzemskémcéaste&né i
evropském trhu s haskou a komunalni technikou a také na tuzemském ay$&i mie i
evropském trhu s manipulai technikou, pesrgji fe¢eno na trhu s vysokozdviznymi voziky
se specializaci na boi vysokozdvizné voziky. Spaleost se mize py3nit primatem v podéb
jediného vyrobce hmich vysokozdviznych vozikv Ceské republice a pouze jednohodt p
vyrobai v celé Evrop. Také v oblasti hagské techniky a vyroby haskych nastaveb je

pouze jednim ze dvou vyrob® republice.

Souhrnny obrazek o spéleosti SPS - VKP s. r. 0. dottfdabulka¢. 1 a tabulka. 2, které
zachycuji vyvoj SPJ VKP a SPJ SPS, vyplyvajieidevSim z vyvoje zakladnich ukazated
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vySe uvedenych tabulek jgegmé, Ze se abstrategické podnikatelské jednotky nachazi ve

zcela odliSné situaci.

V SPJ SPS doslo zejména v poslednich dvou letelym&mickému rozvoji, vyvoj ma jiz
vice jak 7 let stoupajici tendenci a da gekavat zachovani nastoleného trendu. | proto se
dalSi ¢ast této bakatdké prace zasti prevazi na vyzkum konkurence a konkuigiho
postaveni SPJ VKRAsté&ne také na pani jednatal spole&nosti.

Praw SPJ VKP totiz prochazi v poslednich letech vekteZitym obdobim, které je
castén¢ nasledkem zgmy vyrobni a vyrobkové strategie z roku 2005ast&n¢ nevhode
zvolenymi partnerskymi spaieostmi, jejichZ spolupraci VKP vice ztratilo negkadlo. V této
strategické podnikatelské jednotce proto vSe &uisye tomu, Ze bude nutné nastalou situaci
co nejdive feSit podrobnou analyzou a po zhodnoceni nasledmavegenim pdtbnych
opateni. K tomu by spolsosti ntly pomoci i nazory, myslenky a analyzy nashrontaidh
dat v této bakalgké préci, kter4 se bude v dalSich kapitolach \di&aabyvat SPJ VKP,
jejimi konkurenty, postavenim na trhu sbhomi vysokozdviznymi voziky a také samotnym

zhodnocenim nastalé situace uiv&8PJ VKP.
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Tabulka €. 1: Zakladni ukazatele vyvoje VKP [vlastni zpraco@ni]

Ukazatel Jednotky | rok 2002 | rok 2003 |[rok 2004 [rok 2005 fok 2006 rpk 20 07
Trzby z prodeje
vyrobk G a
sluzeb tis. K¢ 173777 | 202493 | 220011 | 225147 | 123908 | 122 544
Zisk po zdan éni tis. K& 355 760 4625 2 984 - 155 -6573
Cista rentabilita % 0,2 0,4 2,1 1,3 -0,1 -5,4
Zdroj: Interni informace SPS - VKP s. r. 0.
Tabulka €. 2: Zakladni ukazatele vyvoje SPS [vlastni zprac@ni]
Ukazatel Jednotky | rok 2002 | rok 2003 |rok 2004 ([rok 2005 fok 2006 rok 2007
TrZby z prodeje
vyrobk G a
sluzeb tis. K& 110215 | 124496 | 141597 | 160161 | 228 578 | 231 360
Zisk po zdan éni tis. K& 509 353 648 1029 4228 4725
Cista rentabilita % 0,5 0,3 0,5 0,6 1,9 2,0

Zdroj: Interni informace SPS - VKP s. r. 0.
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5.4 Personalni slozeni

V souwtasnosti ma spoteost SPS - VKP s. r. 0. 170 z&stnand. V ¢ele spolénosti stoji
4 spolénici - jednatelé. fevaznoucast zanistnand@ ovSem tvei vyrobni pracovnici, kigé

pracuji ve dvou vyrobnichigtdiscich a to ve Slatnech a Radimi.
Vyvoj poctu zangstnand je nejlépe patrny z tabulky 3.

Tabulka €. 3: Vyvoj poétu zaméstnanai [vlastni zpracovani]

2001 | 2002 | 2003 | 2004 | 2005 | 2006 | 2007

Pocet zam éstnanc t VKP 131 [142 155 |158 |164 |67 64
Pocet zam éstnanc i SPS 110 |111 106 111 117 |119 (114

Zdroj: Interni informace SPS - VKP s. r. 0.

Z tabulky ¢. 3 je patrné, Ze nast patu zangstnand u SPJ SPS nebyl vysoky a v
sowasnosti se ustalil kolem hranice 115 pracowniSpol€nost stavi na zkuSenych
pracovnicich, ki@ zvladaji pl uspokojovat pdeby dané poptavkou. Prioritou spiesti je
udrzeni zakladniho k&dru kvalifikovanych pracovnik

Vyvoj poctu zangstnanéd u SPJ VKP byl vice dynamicky, avSak zlom nastal na
konciroku 2005, kdy se spdélost rozhodla zemit  svoji  vyrobni
a vyrobkovou strategii a Zala se ¥novat ffevazr vyrobe bocnich vysokozdviznych vozik
které se do této dobyémovalo zhruba 35 % zafstnan@ spol&nosti VKP. Spolénost se
proto rozlodila s téntr 100 zamdstnanci a v satasnosti v SPJ VKP pracuje tpnérné
65 zangstnand.

Spole&nost dnes vyznanéntézi z prokkhlé fize pré¢ v personalni oblasti. Spojeni
spole&nosti vyznam# podpdilo kooperaci mezi vSemi divizemi podniku. Vyrobeopihajici
ve dvou vyrobnich gediscich je nyni flexibilgSi, divize mohou Iépe reagovat na nastalé

zmeény v poptavce aigsouvat vyrobni pracovniky dle peby.

Vyroba v SPS - VKP s. r. 0. je dosti specifickolez#osti a zkuSeni zafstnanci jsou ti,
kteri v nejwtSi mie ukuji kvalitu vyslednych produlit Spol€nost samotna oztiaje prav
sveé vyrobni pracovniky jako jeden zddirych faktofi usgchu. Proto se také snazi udrzovat
nizkou miru fluktuace pracovnika dobré pracovni prdsdi uvnit podniku. Celkové

spokojenosti zagstnand je prikladan velky vyznam.
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6 Strategicka situatni analyza

V této kapitole bylo za pouziti vybranych metodratgického fizeni podrob#é
zhodnoceno WwjsSi a poté vnini prostedi SPJ VKP.

Na z&klad informaci z odborné literatury a vSechteje¢ dostupnych informaci i
informaci od spoknosti SPS - VKP s. r. 0. byly pouzity &nalyze vijSiho prostedi
nasledujici metody. Prvni analyzougjealyza konkurencev odvétvi — Porteriv model, tato
analyza se zabyvéaigvazre ohrozujicimi faktory SPJ VKP ze strany novych kardof,
vyjednavaci silou dodavatel odbsrateli, ohroZzenim substituty a rivalitou mezi existujicim
podniky v od¥tvi s manipul&ni technikou (pesrgji bo¢nimi vysokozdviznymi voziky), kam
vybrany zavod paét Ke zjiS&ni konkuregni pozice hlavnich konkureitve vztahu k
SPJ VKP byla pouzitaanalyza konkurenti, kdy jsem nejprve identifikoval nejblizsi
konkurenty, porovnal jimi nabizené produkty a skabstanovil nej#tsi hrozby plynouci od
téchto spolénosti. V pfibchu této analyzy byla zhodnocen&ankurenéni sila SPJ VKP
apoziceSPJ VKP v ramci odwtvi a zjisen trzni podil SPJ VKP na evropském trhu.

V analyze vniniho prostedi jsem posoudil vnihi vyvojové moZznosti SPJ VKP
a stanovil, do jaké miry je tento zavod schopervity§ance plynouci z rozvoje trhu a do jake

miry je schopesielit konkurenci a moznym hrozbam.

Dale jsem se zabyvalnalyzou vnitfniho potencialuzavodu a detaik)Sim zhodnocenim

personalni stranky zavodu.

Za pouziti vysledk zjisSttnych analyzou wjSiho a vnitniho prostedi podniku jsem se
snazil za pomociSWOT analyzy nalézt silné a slabé stranky, stejtak i gilezitosti
a ohrozeni SPJ VKP.

6.1 Analyza vnéjSiho prostiredi

V souwasné dobvime, Ze k tomu, aby podnik dosahoval svych, ¢éd nutné znat vSechny
prvky vrejsiho i vnitniho prostedi a znat zejména povahu, zdroj a sitlohto prvki
(faktony).

Protoze SPJ VKP realizuje svd@jnnost, tedy vyrobu a prodej &imich vysokozdviznych
voziki, nejen pro pdeby tuzemského trhu, ale vét$i mie pro poteby trhu EU, Ize tento

trh povazovat za vymezeny relevantni trh. Zakladiktory, které ovliviuji relevantni trh,
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jsou dilezité z hlediskastanoveni poptavky a mozZnosti prodeje nabizenémbmemtu
vyrobki. Mezi tyto faktory pat:

a) Rist trhu

e

Tento faktor je z hlediska velikosti poptavky négp tim nejdlezitejSim. Pokud se
zametime na evropsky trh s manipdfd technikou, pak dle dostupnych Gdg patrny rychly
narist poptavky a s ni spojenyiat objemu vyroby. Bhem roku 2006 vzrostly mezitoi
trzby na evropském trhu 0 15 % a v roce 2007 do&ka@nt6 %. [12]

Z tohoto vyplyva, Zeist trhu je vice nez dostajici a pro SPJ VKP i nadale poskytuje

dostatek moznosti k realizaci své firemiminosti.
b) Velikost trhu

Evropsky trh s bénimi vysokozdviznymi voziky poskytuje SPJ VKP ddskagilezitosti

ke stabilizacti dokonce posileni své stavajici pozice.
c) Intenzita primé konkurence

Mezi piimou konkurenci, tedy vyrobci specifickychdnéch voziki, nepanuje $lis silné
rivalita a je zde stale dostame® misto pro seberealizaci vSech vyffabyssi tlak je vSak
vyvijen od vyrobé klasickych vozik s ¢elnim loZzenim. Vyrobou¢thto voziki se zabyva
mnohem vice spotaosti, mnohé z nich maji sj$i finantni a vyrobni zazemi, nez vyrobci
bocnich voziki a proto pebiraji zn&nou ¢ast potencialnich zakaziilSPJ VKP. | pes tuto
intenzitu konkurence SPJ VKP nadale &&sp ziskava nové zakazniky a prozatim nenigiln

ohrozen.
d) Struktura a charakter zakazniki

Z&kazniky SPJ VKP byli a jsou deptji tuzemskeé i zahratini spol€nosti zabyvajici se
manipulaci s dlouhymi a objemnymidmeny. Nejastji se jedna o tkevaske ¢i hutnické
spole&nosti. Proto vyvoj vdchto dvou odetvich vyznama ovliviiuje i poptavku po bimich

vozicich. Lze ovSem ¢ekavat, Ze poptavka bude i v dneSnim obdobi hospkél&rize

dost&ujici a podniky se s timto vypadaji.

V pokratovani vyzkumu v§Siho prostedi SPJ VKP byly vyuzity dva druhy analyz a to,

Porterova analyza konkurence v étli a takéanalyza konkuretrit
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6.1.1 Porterova analyza konkurence v od#tvi

Cilem analyzy konkurence v o&vi je nalezeni pozice podniku, ktera je co nejmén
zranitelnd ze strany stévajicich nebo potenciooldirkonkureni, ze strany dodavatel
odkératel a substittinich produkli. M. E. Porter [6]je autorem modelu, ktery znaaaje
pusobeni a charakteristikgdhto zakladnich &i sil. Jejich popisem a zhodnocenim ziska

podnik gehled o sile konkuréniho prostedi, ve kterém se nachazi.
a) Soupdeni mezi stavajicimi konkurenty

Trh s b@&nimi vysokozdviznymi voziky je dosti specificky amsotné vyuZitidchto voziki
Ize také oznét za dosti izolované. Na prvni pohled by se tedyhto zdat, Ze se jedna o
neatraktivni trh, jez sebou nenese Zadné dlouhodobEnosti rozvoje a tudiz ani neni
perspektivnim. Opak je vSak pravdou. Na trhu s kggdviznymi voziky dnesysobi velké
mnoZstvi firem, ovSem jen velmi malo z nich nakizpecializuje se préwna vyrobu boénich
vysokozdviznych vozik Poptdvka na trhu poédhto specifickych vozicich navic
zaznamenava v poslednich letech velkyus@ira ginasi sebou ohromné moZznosti pro

dynamicky vyvoj vyrobnich spateosti zabyvajicich s€mito voziky.

Soupéeni, jak na evropském trhu s manigumlia technikou, tak pro nas vyzkum
specifikovaném trhu s Boimi voziky, neni fliS agresivni a spodmosti maji moznost
dlouhodolé prosperovat a rozvijet se bez vyrgsich konkurennich steti uvnitt odwtvi.
Vyrobci se vzajemairespektuji a az na vyjimky si udrzuji své trzndipp Je také patrné, Ze
vyrobaim bainich voziki se podélo zacelit ,diru na trhu”, coz znamena, Z&sp s

vyrobkem, ktery na daném trhu cl¥yla v sodasnosti z této vyhodyi.

Z malého mnozstvifiimych konkurent t¢zi i samotna SPJ VKP. Ta je jednim ze sedmi

evropskych vyrobi specializujicich se na Boi vysokozdvizné voziky.

Jako nej¥tSi hrozby plynouci SPJ VKP od stavajicich (i siib&tich) konkurent Ize
ozna&it:
Inovace beénich actyrcestnych vozik- SPJ VKP od roku 2005 do roku 2008 nevyvinul
Zadny novy typ voziku dinnost ve vyzkumu a vyvoji Ize ¥c¢hto letech ozndt za takka

nulovou. Oproti tomu neftSi konkurenti stale pracuji na vyvoji novych vazilroto hrozi,
Ze voziky VKP by mohly v dalSich letech ztracetstté konkurenceschopnost.

Nabidka SirSiho sortimentuSPJ VKP standardrdodava voziky s nosnosti od 2 do 8 tun, ale

u konkurence se dnes jiz setkdvame i s vozikygkteaiji nosnost az 15 tun a tak&zkymi
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fadami, které maji nosnost az 35 tun. Tyto voziklyiziana. lidr na trhu bénich voziki,
spol&nost Cavaion Baumann. V nabidce SPJ VKP také nateenpouze voziky s
dieselovym a LPG pohonem, avSak jizkaolik konkurenti nabizi jako ieti alternativu
elektricky pohon. Tohoto je si spdleost vdoma a v roce 2009 jiz také zahajila vyvoj voziku

na elektricky pohon, jehoz vyrobou bla opst posilit své konkureimi postaveni na trhu.

Cenova politika- SPJ VKP se specializuje na adresnou a individuéyrobu dle pani
zakaznik. Spolé€nost dokaze splnit veSkeré pozadavky zakagrikkeré jim umozni jejich
vyrobni moznosti, ovSem to sebotingsi rekdy i vysSSi narénost vyroby a vysSi naklady na
vyrobu. Obec# vSak lzeftici, Ze SPJ VKP nabizi své vyrobky za ceny srounétes
konkurenci a pitom jeji vyrobky v mnohém konkureéni voziky gedti.

ZkuSenosti a tradice konkurérich spolénosti- SPJ VKP z&l s vyrobou bénich a pozdji

I étyfcestnych vozik teprve v roce 2000. Tradice zavoducalas této znéky tedy nejsou tak
velké, jako je tomu u jeho konkurénba trhu. SPJ VKP proto musénovat mnohem &tsSi
uasili pii prosazovani svych nabidek a dokazovani kvalifckwyrobki a ziskavani novych
dealefi na evropském trhu. Kvalitu jejich vyrobknejlépe ukazuje az samotné vyuzivani
téchto vyrobki v praxi. Za 8 let na trhu se ale ukazalo, Ze wWZ2MKP nabizeji az
dvojndsobnou délku Zivotnosti neZkteré z konkuretnich vyrobkKi a préa¢ diky této
vlastnosti SPJ VKP postuprziskava velmi dobré jméno na tuzemském i evropském a

stabilizuje svoji pozici v odstvi.
b) Nebezpéi substituénich vyrobki

Bocni a ¢tyfcestné vysokozdvizné voziky jsou specifickymi vikpb které je nutno
zkoumat samostatnPro &ely této bakaléské prace proto nelze zajdvat klasické voziky s
piednim loZenim jako totoZzné vyrobky, ale je nutnéa@it mezi substituty, tedy vyrobky,
které jsou schopné obdabnsplnit ten samy del. Pokud takto chapeme odliSnosti
jednotlivych vyrobk, lze fici, Ze hrozba substiénich vyrobki je velmi vysoka. Boéni
vysokozdvizné voziky se dnes prosazuji htavrievaskych, hutnich i jinych spoteostech,
kde je nutnd manipulace s dlouhymi a objemnymiadkl | gresto, Ze umailji jednodussi a
bezpengjSi manipulaci a také vyznamnou uUsporu mistgpaci s dlouhymi materialy, stale

pievladaji voziky klasicke, tedy $qunim lozenim.

Navic ve etSiné pripadi vyroba vozik s grednim loZzenim probihd formou hromadné
vyroby v mnohonasoknvétSich spolénostech nez je SPS - VKP s. r. 0. Ty poté mohou

vyrobit dany vozik za mnohem kratSi dobu a takédgvprotoZe nezéinaji s vyrobou az po
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potvrzeni a fesné specifikaci objednavky, jako je tomu v SPJ \&Biky mnohonasoksn
vySSimu poétu vyrobenych vozik jim také klesaji vyrobni naklady.

c) Hrozba vstupu novych spolénosti

Hrozba vstupu novych spdleosti na evropsky trh Boich voziki je v sodasné dob
omezena dopady celatové hospoddké krize, i pesto je ovSem tato hrozba reélna. Dle
zjiStenych informaci je patrné, Ze poptavka na evropském s bénimi vysokozdviznymi
voziky kazdorong roste a to ize byt impulsem pro vstup noveho konkurenta. \€aenosti

Ize jako d¥ nejwtSi hrozby oznét:

Vstup rkterého z asijskych vyrofdc tato hrozba je v dnesni dobktualni nejen na tomto
specifickém trhu, ale i na mnoha dalSich. Asijsk@y se ve vysoké né za&inaji prosazovat
na s¥tovy trh s manipuléni technikou a proto Izetekavat, ze se brzyktera ze spolmosti
zane wnovat i vyrokk bacnich vysokozdviznych vozik | to je jednim z @ivoda proc by se
spolg&nost SPS - VKP s. r. 0. a jeji SPJ VKRIlyndale snazit vstupovat do pastiomi svych
stalych i potencialnich zakazriikako vyrobce, ktery za pmérnou nebo miré vy3Si cenu

nabizi daleko vyssi kvalitu.

Vstup jiného vyrobce manipuiai techniky na trh bénich vozik - na trhu s bénimi voziky
pusobi pouze malé mnozZstvi firem, které se ¥iw pripadi specializuje jen a prévna
tento typ vozik. Tyto spolé€nosti svoji velikosti a obratem zdaleka nemohoukkoovat
nejvetsim vyrob@m klasickych vozilk s grednim lozenim. A pravtyto nej\tSi spol€nosti,

s dostatéen¢ silnym finarénim i vyrobnim zazemim, v dnesni dotwzSiuji sortiment svych
vyrobki a da se ¢ekavat, Ze v brzké détzatnou vstupovat ve &Si mie i na trh s bénimi

voziky.

Zawrem lzeftici, Ze vyrobadchto strofi je pongrné slozitou vyrobnicinnosti, u které se
mezi hlavni bariéry vstuptadi: narénost na peateeni kapital, odborna Zsobilost podnik
a splreni nejitizrejSich bezpénostnich norem. liesto vstup novych spaleosti na trh Ize
ozn&it za realny. Tento trh totiz zdaleka néeypal své moznosti a jiz delSi dobu je na
vyrazném vzestupu. To je jstvelkym lakadlem pro potencialni nové konkurentyerik

mohou @ekavat dynamicky rozvojippiekonani vyse zmémych vstupnich bariér.

SPJ VKP je si této hrozbyégom, ale v sotasnosti ji nepovaZzuje za nikterak zavaznou.
Poptavka po bimich vozicich kazdotmé roste a i fi ptichodu nového konkurenta na trh by
SPJ VKP mohl realizovat svofinnost bez ¥tSich komplikaci a nedalo by séekavat ani

razantni snizeni poptavky po nabizenych vozicich.
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d) Vyjednavaci sila odigrateld

SPJ VKP fisobi na trhu binich voziki teprve od roku 2000, avSak uz za tuto dobu di stih
vybudovat v Evrop i tuzemsku velice dobré jméno a ziskat stabilrdigona trhu. Firma

nabizi a prodava své vyrobky odksma tuzemském a evropském trhu.

Odkerateli voziki jsou zejména firmy, které vramci swénnosti gepravuji a jinak
manipuluji s dlouhymi temeny. Voziky nachéazeji upl&ti hlavreé v dievarskych zavodech,

hutnich provozech a skladech dlouhych vyiobk

Vramci tuzemského trhu provadi VKP nabidku i pggm@a svych vyrobk
prostednictvim vlastnich zdréja vlastnimi cestami a voziky putuji od vyrobaémm ke
koncovym zékaznikm. Tento prodej umaitije podniku v mnoha ffpadech ¥tSi cenové
rozpeti, nez je tomu $ prodeji do zahraui, ktery je zajifovan dealerskymi spaleostmi.

Ty vyvijeji vyrazré vétsi tlak na snizovani cen Avbdu zvySeni vlastnich trzeb.

V Evropg mé& VKP své dealery jiz v 8 zemich - Velké BritamNémecku, Francii, Polsku,
Rakousku, Svycarsku,Marsku a na Slovensku - také spolupracuje s dealafemSaudské
Arabii a rada by v brzké délziskala dealery jeStv dalSich zemicli posilila zastoupeni
v zemich, kde jiz vlastniho dealera ma. Z graful je patrné, jaké evropské z&rsou
nejwtsimi odkgrateli ba&nich voziki VKP od vstupu na trh az do roku 2008 a htavriéchto
zemich chce VKP roz8i zastoupeni a uz#&t smlouvy s dalSimi dealery. Zavod tim
potencial® ziska jak ¥tSi mnoZstvi zakazek, tak posili svoji pozici nanyatdn narodnich
trzich. Také vyjednavaci schopnost jednotlivychleléaby jiz nebyla tak silnou, protoze by
ztratili vyhradni pravomoc nabizet a prodavat typaiky a koncovy spotbitel by tedy il
moznost srovnani cen a sdm by timto vyvijel tlaklealery.

NejvétsSi hrozbou je pro VKP vliv zemy kurzu nén, ve kterych spol@ost obchoduje na
zahrantnich trzich, tedy Eura a libry. Piawbtizre odhadnutelné zsmy kurzi a vysokeé
kratkodobé vykyvy kuri, prinasi spolénosti nej¢tsi ztraty. Spokénost by proto fivitala co
nejrychlejsi zavedeni jednotné evropskégn(Eura) i vCR.
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Odb ératelé vozik G VKP

8%

O Velkéa Britanie
48% | B Némecko
0OCR a Slovensko
O Francie

B zbylé zemé

13%

22%

Graf ¢. 1: Odbératelé vozikia VKP [vlastni zpracovani]

Zdroj: Interni informace SPS - VKP s. r. 0.

Pro zajimavost udavantkolik nejznangjSich uzivatel vozikai VKP na tuzemském trhu,
jimiz jsou : ArcelorMittal Ostrava, a.s., Feronas.aZVVZ, a.s., Javte, a.s., Kingspan, a.s.
a mnohé dalSi. Spaleost za 8 let {isobeni na trhu prodaldgs 70 ks vozik na tuzemském
trhu a vice jak 450 vozikna evropském trhu.

e) Vyjednavaci sila dodavatd

Mezi dodavatelské firmy pétzejména renomované spabesti, které nabizeji soastky
té nejvyssi kvality. To souvisi i se zakladni kquadgpodniku a jeho snahou o nabidku vézik

pouze v prvaidni kvalit a s dlouholetou Zivotnosti.

SPJ VKP vyuziva iievazri dodavek dil od stalych dodavatiel V nabidkach dodavatel
existuji cenové rozdily, jichz si je spoleost wdoma. MenSi spobmosti z okoli zavodu
nabizeji dily za vysSi ceny a proto jsou SPJ VKBzZizany pouze okraj@va v nouzovych
piipadech. Naopak v cenacht$ich spolénosti, které nabizeji SirSi sortiment, cenové fgzdi

nejsou nikterak vysoké a l¥&i, Zze jsou takka srovnatelné.

Pti volb¢ dodavatele je kladenithz na kvalitu, cenu a rychlost dodavky, a to vedsiém
poradi. SPJ VKP by mohlo vyvijet vysSi tlak na dodelgtavSak domniva se, ze by to
mohlo byt na Ukor &které z vySe uvedenych dodavatelskych priorit Sjpaisti.

Okruh firem s nimiz SPJ VKP spolupracuje je gomd stabilni, pravidel& se provadi
kontrola dodavatelskych cen a ostatnich trznich jeevSak provéagha pravidelna kontrola

realizovanych cen s trznimi.
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Pro gedstavu je uvamh vycet nejktSich dodavatél seazenych dle velikosti finamich
vydaji: Bosch - Rexroth (hydraulika), Perkins (motorykeh (valce),Cemat (vidlice, pneu,
sedaky), Omni (zadni napravy), SLB (kladky) a dalsi.

6.1.2 Analyza konkurenti

Jednotny evropsky trhfimasi spolénosti SPS - VKP s. r. 0., potazmo SPJ VKP,
dost&ujici prilezitosti k rozSiovani tohoto zavodu i spaieosti jako celku. Bohuzel, jiz od
roku 2005, kdy tehdejSi spéleost VKP eSla pouze na 2 vyrobni programy a to vyrobu
vozikii a také vyrobu dil pro zahraniniho partnera, klesa SPJ VKP hosps## vysledek a
od roku 2006, se tato strategicka podnikatelskagt#c pohybuje dokonce ve zttafTato
prace by mila v prvnifadk odhalit slaba a silnd mista strategické podnikkéeljednotky,
ukazat pilezitosti a hrozby daného trhu a také nafpt; jak by se dalo potencialu daného
trhu vyuzit vice a lépe. Ktomu by &o pomoci i detailsjSi zmapovani nejblizSich
konkurenti provedené v této kapitole.

Lze fici, Zze na trhu svoziky existujefima a nefima konkurence. Mezi fpmou
konkurenci pai praw vyrobci specializujici se na vyrobu dmich voziki. Takovychto
spol&nosti pisobi na evropském trhu malé mnozstvi a Wasné dob lze mezi vyrobce
bocnich voziki zatadit sedm spotmosti. Vzhledem k vymezenému trhu Ize tyto sprodeti
ozn&it za pimé konkurenty. Na prvni pohled by se mohlo zdétje to malé mnoZzstvi,
ovSem trh s binimi voziky je stale vyraznpirekonavan voziky sipdnim loZzenim acdkoliv
poptavka po binich vozicich rok od roku stoupa, musi spotesti bojovat hlavé se zastupci
ne@imé konkurence a to vyrobci klasickych vakik grednim loZeninxi jinou specialni

manipul&ni technikou vyuzitelnou kdelu skladovanéi piepravy.
Ptimymi a nejbliz§imi konkurenty jsou:

1. TERRA Technik GmbH & Co KG
sidlo: Perg, RakouskoSpotest TERRA Technik GmbH & Co KG (dale jen ,Terrapptici
do koncernu Terra Group je spé&testi, jez z&la s vyrobou bénich voziki v roce 1965.
Tehdy spolénost vyralila své voziky pod zr&ou Jumbo. Tato zitka Aistala, avSak od té
doby jiz spolénost odkoupila dalSiiit spol&nosti vyrakjici bocni voziky. Jednalo se o
anglickou spolénost Lancer, &meckou spolénost Baumann a spdleost Irion. V sodasné
doke méa spolénost Terra vice jak 50 % podil na evropském trhtnbein voziki, praw diky
vlastnictvi 4 zavotl a tedy i 4 vyrobnich ziak spadajicich pod jednu spitest.
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Spol&nost Terra nabizi své vyrobky nejen na evropskéentég americkém a asijském
trhu. V Evrog je prodej a servis zajidvan 17 dcégnymi spol€&nostmi (jedna z nich je téz

tuzemskou spotmosti) a ve zbytku sta dealerskymi firmami.

Nabidka této spotmosti je velice Siroka vzhledem k existenci 4 vyrih zavod. Tyto
zavody dohromady nabizi vice jak 30 vyrobkovyat. Terra nabizi voziky o nosnosti od 3
do 18 tun. Nabizi voziky jak Boi, tak ¢tyicestné, s elektrickym, LPGi dieselovym

pohonem.
Jako nej¢tSi hrozby plynouci od této spéteosti SPJ VKP Ize ozdi:
- témer 50% trzni podil,
- silné finarni, distribwni i servisni zazemi,
- sila 4 nabizenych marketingovych slg

e

- nabidka specialnickad s elektrickym pohonem.

2. Baumann S.r.l.
sidlo: Cavaion, ltalie

Spol&nost Baumann je italskou spdimsti se sidlem v &t Cavaion s vice jak 40 let
dlouhou tradici v oblasti vyvoje a vyrobydoch vysokozdviznych vozik Je uznavana jako

jeden z pednich vyroba bocnich voziki.

Jedna se o spdleost, ktera nejsobi pouze na evropském trhu, ale ma vlastni dealer
servisni spokénosti celkem v 58 zemich &a. Mezi jeji cilové trhy pat Velk4 Britanie,
Némecko, Francie, Skandinavie, Rakousko, USA a d@s8hem vice jak 40ti let jiz
spole&nost vyrobila pes 7000 bénich voziki. Dnes spokénost Baumann vyrabites 300
voziki ro¢n¢é a s timto pstem sefadi mezi 3 nejtSi vyrobce klasickych mich voziki na
swté. Z tohoto potu zhruba 60 % je prodano v ramci evropského ttedy iblizne 180
vozika.

Paitem zangstnand seiadi stej@ jako VKP mezi menSi spaleosti vyrakjici bacni
voziky. V roce 2008 ®la spol€nost 75 zastnand.

Nabidka této spotmosticita 6 zakladnich vyrobkovydiad: 5fad b@&nich voziki a 1radu
¢tyicestnych - s nosnosti od 3 do 45 tun. Z&kladfsdd jsou srovnatelné s voziky VKP, ale
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narozdil od VKP spolsmost Baumann nabizi pouze jako jedna ze dvou firemsw¥te
vyrobkovoutadu vozik na elektricky pohon, po niz je &t poptavky v sotasné dob
nejvyssi a dalSi vyrobkovat@du s extrémfivysokou nosnosti. Pratato posledé zmirgna
fada se pysni nejvySsi nabizenou nosnosti na tidhwok 2006 spotanost nabizi v tetead
vozik, ktery unese az 45 tun. Kréntohoto primatu je spobaost také jednou z nejvice
inovatorskych spolaosti, vlastni vyvojové gdisko a v poslednich letechkifla s rekolika
vyznamnymi inovacemi. Jednu z nictegstavila spokanost v roce 2006, kdy vytvita novy
typ kabiny, ktery je dnes nejmodé&jEi na trhu, nabizi mnohen®tgi pohodli a jednodussi
ovladani.

Spole&nost Baumann v brzké budoucnosti planuje takeé ieaSistavajicich vyrobnich
kapacit, takze se d&ekavat dalSi zvySeni trzniho podilu této firmy lkeétaalSi posileni jeji

konkurenceschopnosti.
Jako nej¢tSi hrozby plynouci od této spotesti SPJ VKP Ize ozdi:
- dlouholeta tradice,
- vySSi trzni podil,
- SirSi sortiment,
- vysoka mira inovaci,
- zamereni na stejné narodni trhy jako VKP,
- celosvtovy prodej,

- jiz zavedeny prodej ekologickych a uspornych viazékelektricky pohon.

3. B - P Battioni &Pagani S.p.A.
sidlo firmy: Parma, Italie

Italska spolénost BP Battioni & Pagani (dale jen ,BP*) je nejSiaspolénosti zabyvajici
se vyrobou bénich vysokozdviznych vozikna s¥été. Na trhu fisobi jiz od roku 1959. Tato
spole&nost byla pikopnikem a prvni spoteosti na s#té, ktera vyrobila prototyp voziku

s banim lozenim.

Spole&nost BP si podolinjako SPJ VKP zaklada na kvalia spolehlivosti nabizenych
vyrobki. BP i vSichni jeho dodavatelé jsou certifikovailluSO 9001:2000 a voziky navic

musi sphovat nejgisnsjSi evropské standardy na be&pest.
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Spol&nost BP [isobi témgi vyhradre na evropském trhu, kde nabizi své vyrobky
prostednictvim dealerv 25 zemich, ale okrajéwéz na asijském trhu a dealerské zastoupeni
ma i v Australii. Réné vyrobi vice jak 200 vozik z toho piblizn¢ 150 voziki proda na

evropskéem trhu.

Nabidka této spotmosti je slozena ze 4 zakladnich ovSem velmi Stbkyyrobkovych
fad - s nosnosti od 2 do 25 tun. Jedna se¢aably b@&nich voziki a dw rady ¢tyicestnych
voziki. Stejré jako spolénost Cavaion Baumann, i BP nabizi moznost dnesii&daného

elektrického pohonu. Nabidka votils elektrickym pohonem je vSak u firmy BP mnohem

4

Mezi nej\tsi hrozby pro SPJ VKP |ze izalit:
- nejdelsi tradice,
- SirSi sortiment vyrohk
- Siroky sortiment vozikna elektricky pohon,
- vysSi trzni podil,

- SirSi prodejni a servisnisi

4. Linde Material Handling GmbH
sidlo: Aschaffenburg, &necko

Spole&nost Linde séadi mezi jednu zé&itspole&nosti iktmeckeé holdingové spalrosti
Kion, ktera je celosttové druhou nej¥tSi spolénosti na trhu s manipuai technikou a
lidrem na evropském trhu. Na trhucbéch voziki pisobi vSak pouze okrajéwa zandtuje se
hlavné na vyrobu vSech typvoziki s grednim loZenim a jiné manipudlai techniky.

Spole&nost Linde nabizi velice tzkdadu b@nich voziki s nosnosti od 3 do 6 tun. &g
v Evrope proda zhruba 50 Baich voziki, avSak moZznosti roz&ni jeji vyroby jsou obrovske

vzhledem k sile tohoto podniku.
Mezi nejtsi hrozby pro SPJ VKP |ze izalit:
- sila znaky,
- Sire prodejni a servisni git

- potenciél na zvyseni trzniho podilu,
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- finanéni zdzemi

- vyrobni kapacity

Na zavr této analyzy v grafd. 2 jsou stanovenyiilizné trzni podily na evropském trhu
bocnich voziki. Toto rozloZeni vychazi z{mkumu internich dat ziskanych od spolesti
SPS - VKP s. r. 0. a dat ziskanych z internetovgtthnek zar¥enych na problematiku
manipul&ni techniky. V roce 2007 se na evropském trhu digernich informaci od
spole&nosti SPS - VKP s. r. 0. prodalo t&1000 vozik s ba&nim lozenim. Z toho SPJ VKP
prodala 89 vozik a jeji trzni podikinil pfiblizné 9 %. Trzni pozice SPJ VKP neni nikterak
Spatna, vzhledem k jeji kratké historii, avSak afiliS idealni vzhledem ke kapacitnim

moznostem, které dovoluji v stasné dob vyrobu az 150 vozikrocné.

Trzni podily v rdmci evropského trhu

5% 5%

O TERRA Group
B Baumann
aoBP

O VKP

ELinde

O ostatni

13% 50%

18%

Graf €. 2: Trzni podily v rdmci evropského trhu [vlastnizpracovani]

Zdroj: Interni informace SPS - VKP s. r. 0.
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6.2 Vnitini analyza

Analyza vnitniho prostedi podniku mé& za Ukol posoudit it vyvojové mozZnosti
SPJ VKP a stanovit, do jaké miry je zavod schoparit Sance plynouci z rozvoje trhu a

celého okoli a do jaké miry je schopsstit konkurenci a moznym hrozbam.

6.2.1 Analyza vnitniho potencialu
V ramci analyzy vniiniho potencialu podniku je nutno stanovit hlavriktday, které maji
rozhodujici vliv na ziskani rozkkni trznich podil. Tyto faktory se roz#uji na gimé a

negime.
Mezi piimé faktory patf:

a) kvalita a technicka urovair - SPJ VKP disponuje tymem kvalifikovanych odboinik
kteri se podileji na @behu vyroby a dodéni vozika s tim spojenych zafi@vanych sluzeb.
Kvalitu prace doklada skuteost, Ze pimérny paiet oprav vozilk v zaréni dok® se
pohybuje mezi 3 - 4 voziky a vetginé pripadi se jedna o zavady hodnocené jako lehké a
snhadno odstranitelné. Kvalita a spolehlivost je poaiky VKP vzdy na prvnim mist O
kvalité spolenosti a v3ech jejich vyrolika sluZzeb také jagnhovai certifikace CN ISO
9001:2001 a velky swaisky piikaz SLV Hannover, jimiz spoteost SPS-VKP s. r. o.

disponuije.

b) cena -cenova politika SPJ VKP je vzhledem k ridi§ silnému postaveni na trhu a nizké
tradici odvozena igvazre od cen konkureit Navic SPJ VKP néggsobi na tolika narodnich
trzich, jako ¥tSina jeho konkureit o to dileZit¢jSi pro SPJ VKP pak kazdy zakaznik je a tim
se zveda i vyjednavaci sila zakaznikista rentabilita i proto od roku 2006 dosahuje
alarmujicich zapornych hodnot a SPJ VKP by se teglg z&it hlouksji zabyvat nastavenim

své cenove politiky a moZznostmi Zm

d) distribuce a pruznost dodavek- v oblasti distribuce je spaieost v sodasné dob
schopna dodat vyrobek do 3-4¢sii od gijeti zavazné objednavky. Vzhledem k mensSi
velikosti zavodu a orientaci na specifickéapi zakaznik si SPJ VKP neiize dovolit zait
vyrébst drive, nez je objednavka zava@zpotvrzena a splacena zéloha, ktera je standardn
nastavena na 40 % koncové ceny voziki.vetSich objednavkéachi vysSich specifickych
narocich zakazntkse samazjme¢ naroky na vyrobu prodluzuji a poté i doba dodanZen
byt vysSi. | pesto Izefici, Ze doba dodani koresponduje s dobou dodaninkutence a
SPJ VKP tudiZ nenabizi nikterak horSi podminkyzaékazniky.
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e) servis -SPJ VKP na dodavané vyrobky poskytuje zaruku 2dian, nebo 2000 Mh, podle
toho, ktera udalost nastangéiwd. Ripadné poruchy nebo reklamace v ramci tuzemskdto tr
zavod ieSi operativaé dle jejich dilezitosti a naléhavosti. Servis je pro¥advlastnimi
servisnimi pracovniky. i opraw v zar&ni dok® je oprava provedena do 24 hodin od
nahlaSeni zavady. &8inu nahradnich dilnutnych k opravdm mé& SPJ VKP skladem, tudiz
servis je velice rychly a bez zbytgich zdrZzeni. Na zahramich trzich servisni sluzby
zabezpeéuje dealerska spajrost, kterd dle smlouvy musi postupovat stejnyrissapem a

zaji¥ovat steji kvalitni servis.

f) reklama - v oblasti reklamy ma SPJ VKP, potazmo cela spuist SPS - VKP s. r. 0.
viditeIné nedostatky. Dle mého subjektivniho nazgeu reklama nedostajici, jak na
tuzemském trhu, tak na trzich zaheaich. SPJ VKP f{sobi na trhu od roku 2000 a je
nejmladSim zavodem v o&vi. | proto by n&l vétsi tradici a znamost konkurdénpiekonavat
silnou propagaci vlastnich vyrolbkExistuje velké mnozstvi médiijfgs které lze levha
acinné inzerovat své vyrobky, avSak spitest jich vyuziva jen velice malo. Pravid&ln
propaguje své vyrobky pouze prastnictvim webovych stranek a svych dealar nichz

ovSem kvalita propagace také neni Zana.

Pti srovnani s konkurenci zjistime, Ze webové stré®Ry VKP jsou designéwzastaralé a
nabizeji pouze zékladni informace o vyrobcich degposti. Také dostupnost informaci o
SPJ VKP na zahrafmich serverech zaffenych na manipuéai techniku je téryr nulova.
Ohledrg dalSi propagace na tuzemském trhuiize Ze spolénost gilezitostré sponzoruje
mensi regionalni sportovni i kulturni akce a tak@epitostré inzeruje v regionalnim a

celostatnim odborném tisku.

g) celkova image firmy -SPJ VKP si svymittazem na kvalitu, spolehlivost a orientaci na
piani zakaznika, postuprziskava silgjSi postaveni na trhu Boich vysokozdviznych vozik
a snazi se o vybudovani st seriozniho vyrobce nabizejiciho pouze kvalrgpolehlivé

vyrobky.
Mezi nepimé faktory pat:

a) manazd&i a vedouci spolénosti - praw vedouci pracovnici maji velky vyznam pro
budoucnost SPJ VKP, potazmo sgolesti SPS - VKP s. r. 0. Tito manaZprokazali jasnou
vizi jiz samotnym zvolenim strategie z&f@né na vypléni ukité mezery na trhu. Celkové

zhodnoceni vedoucich pracovanik managementu uvadi tabutkad.
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b) vykonny personal- prioritou by n&lo byt udrzeni zakladniho k&dru kvalitnich pracami
sil, které jsou klovou slozkou hodnoty spaleosti. Rihlizi se k faktoim, jakymi jsou
zavislost na odbornicich dé kvalifikace, mira fluktuace zatstnané, obecné klima ve
spole&nosti a vyvoj osobnich nakladZhodnoceni vykonného personalu se nachazi vaabul
¢.5

Tabulka €. 4: Zhodnoceni kvality managementu

Bodové hodnoceni
Priklad Spatného P¥iklad dobrého
hodnoceni hodnoceni

Kritérium

1.schopnost tMit vize

Zzadné X jasna vize
2. schopnost tuit o . . .
strategie zadna X jasna strategie
3. schopnost S S
progndzovat minimalni X mimsadna
4. schopnost ocenit 4li&nY ootimi i
gance a rizika prilisny optimismus X realismus
5 planpvanl bzné zadné X pravidelné
dinnosti
6. styl vedeni, hodnoty | nejasné kompetence X jasna kompetence a
a hodnoty hodnoty
7. osobni kvalifikace nedostaténa X vysoka

kvalifikovanost
8. schopnostdit se minimalni X vysoka

9. schopnost rozhodova schopnost rychle
naléztieSeni

tvé\havost X

10. vyvazenost
technickych a jednostrannost X ovlada ol oblasti
ekon.hledisek

Cetnost bodsi 2 |2 |6

Pocet bodii 6 8 30 44

Zdroj: Autor

Maximalni pdet bodi: 60
Dosazeny péet bodi: 44
Dosazené hodnoceni: 44 1 603,3%

Z dosazenych vysledkje patrné, Ze kvalita managementu, zejména jebdngpml&nosti
je na vysoké urovni. Ve vedeni spiiesti stoji lidé, ktd maji mnohaleté zkuSenosti i

J

kvalifikaci. Maji jasnou vizi i strategii a dokage vzdy rychle a efekti¥nrozhodovat. Mezi
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s > s

drobné nedostatky Ize igalit niZSi Urové schopnosti § progndézovani a také nizsi schopnost
wit se je vzhledem kvysoké rei zkuSenosti a kvalifikovanosti pouze nepatrnym

nedostatkem.

Tabulka €. 5: Zhodnoceni kvality vykonného personalu

Kritérium [P Fiklad Spatného| Bodové hodnoceni Piiklad
hodnoceni dobrého
o0l11213]4]5 hodnoceni
A. Kuvalifikace a fluktuace
1. zavislost na | vysoka zavislost na neni
klicovych pracovnicich vyzadovana
odbornostech | s vysokou X specialni
odbornosti odbornost
2. kvalifikace chybi kvalifikovani spol&nost ma
personalu pracovnici X kvalifikované
pracovniky
3. mira fluktuace vysoka fluktuace X nizka fluktuace
B. Klima ve spol&nosti
4. obecné napjaté atmosféra, duvéra
hodnoceni nespokojenost X v budoucnost,
klimatu spokojenost
5. ochotna minimalni ochota k X iniciativnost
k vykonim pro | vykonim
spole&nost
C. Osobni naklady
6. relativni ristu mezd je vyvoj osobnich
VyvOoj osobnich | vénovana pouze X nékladi je
nakladi okrajova pozornost ptiméreny
7. ndklady na |nedostaténa vysoké
Skoleni X
Cetnost bodii 3|4
Pocet bodii 12 120 32
Zdroj: Autor
Maximalni pa&et bodi: 42
Dosazeny péet bodi: 32
Dosazené hodnoceni: 32/ B2 %

Z dosazenych vysledklze soudit, Ze situace vykonného persondlu je velobré.
Spolenost klade draz na kvalifikaci a spokojenost svych zmtmané. Klima uvnit

spoleénosti je velice dobré a pracovnici ochotni pod&edini dobré vykony. Lze tedy tvrdit,
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Ze personalni stranka podniku je na vysoké uUro\jaitady mozné, povazovat ji za jednu ze

silnych strdnek podniku.
Mezi dalSi nefimé faktory pat:

c) inovace, vyzkum a vyvoj tuto oblast Ize realisticky oztia za jednu z nejgtSich slabin
SPJ VKP. VKP se v ramci trhu sam pasoval do ndieilho nasledovatele. SPJ VKHjima
Své trzni postaveni a nesnazi se o naruseni rokmawa trhu. Postaveni nasledovatele také
Gzce souvisi s jeho mizivou snahou o inov&Egeouze mala vylepSeni jiz stavajicich vyrabk
Spole&nost bohuzel vyvoji naédnovala ténsi Zadné investice v rozmezi let 2005 - 2008. Az
v tomto roce 2009 SPJ VKP &da vyvijet typ voziku na elektricky pohon, kterySem
vétSina konkurerit jiz delSi dobu usf$re nabizi a pray voziky na ekologicky a zaroie
asporny elektricky pohon maji dnes nggi nafist poptavky.

d) dlouhodoby majetek -technicky stasvhmotného majetku,fpvazrie stav vyrobni haly a
nékterych zgizeni, jiz z&ind byt nedostaljici a zn&n¢ zastaraly a proto bude v brzké dob
nevyhnutelna rekonstrukce vyrobni halyjpadré zakoupenici renovace str@. Vyrobni
kapacity Ize oznat jako plre vyhovujici. Problém je spiSe ajmg/ a to nevytizenosgcthto
kapacit. Kapacita vyrobnich prostor umajge vyrobu cca 120 vozik rocné. Primérné
naplréni kapacity by v3akip samotné vyrob téchto voziki bylo na hranici 70 % a tudiz by
kapacita #stala vyraza nenapldna. SPJ VKP ovSem vyrabi krénvoziki také dily pro
Svycarského partnera, spébest Stocklin Logistic a tim je vytizenost kapaezitySena

piiblizné na 90 %, coz ovSem stale neni optimalni.

e) investeéni politika - investini politika, hlavié z hlediska historického vyvoje spolesti,
nebyla @ilis zddila. S odstupentasu Ize jako nezdené hodnotit nap zakoupeni vyrobniho
objektu etné technologického vybaveni v Chrudimi v roce 200fer& zvysilo vyrazé
avérové zatizeni spodeosti a také vedlo k celkovému zvySeni nakladyrobni kapacity
vSak nikdy nebyly plé vytizeny a vzhledem ke zZme vyrobni i vyrobkové strategie v roce
2005, kdy spolgnost eSla pouze na dva vyrobni programy a to vyrobéntoh voziki a
vyrobu difi pro firmu Stocklin Logistic, se staly tyto zakouge vyrobni prostory
nadbyténymi a byly ogt prodany. Spolkaost touto investici ztratila a tato investice
znamenala vyrazné problémy, jez vedli ke snizespbddskych vysledik a neli vyrazny
vliv i na ztraty podniku v letech 2006 a 2007. Istkni politiku VKP tedy z dlouhodobého
pohledu nelze hodnotit kladnZhodnoceni konkureéni sily SPJ VKP je nejlépe patrné
Z tabulkyc. 6.
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Tabulka €. 6: Zhodnoceni konkureréni sily SPJ VKP

Hodnocen
> Konkurence | Srovnatelnés | LepSinez
ie) L ma pievahu konkurenci konkurence
X Kritérium
©
LL
0 1 20 3 4 5 6
1. kvalita vyrobk a sluzeb X
2. technickéa urovevyrobki X
a sluzeb
:g 3. cenova Urove X
B 4. intenzita reklamy X
5. vyhody mista X
6. image firm
g y X
7. servis a sluzby ¥
1. kvalita managementu ¥
o 2. vykonny personl X
\E 7 \/ i
= 3. vyzkum a vyvoj X
()
Z | 4. majetek a investice X
5. finargni situace X
Cetnost bod 4 2 4| 1 1
Pocet ziskanych baid 4 6 | 16| 5 6
BODY CELKEM 37
Zdroj: Autor
Maximalni paet bodi: 72
Dosazeny péet bodi: 37
Hodnoceni: 132 =51,4 %

Z uvedenych vysledk vyplyva, Ze konkureimi sila SPJ VKP je dostajici, avSak ne
piiliS vysoka. Z vysledk je patrné, Ze fiimé faktory ovliwiuji konkurerni silu podniku
piiznivéji nez nepimé. Nejvice firma ztraci Kdi Spatnému finagnimi stavu, minimalni

¢innosti v oblasti vyvoje a vyzkumu a také nizkouenzitou reklamy. Naopak silnou

strankou je kvalita a technick& Uréveyrobka a s tim spojenych sluzeb.
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6.3 SWOT analyza
Pomoci SWOT analyzy jsou posouzeny silné a slaélst zavodu aiflezitosti a hrozby
a nasled# urtena vhodna strategie zavodu. Prvnim krokem v téalyae je identifikace
faktori a jejich rozdleni do skupin — silné a slabé strankkilgZitosti a ohroZeni (viz tabulka
¢. 7). Pro jejich stanoveni byly vyuzity vysledkyepdchozich analyz vititiho a vijSiho

prostedi.

Tabulka €. 7: SWOT analyza

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
1.vysoka kvalita vyrobk 1. §jatna finakini situace
2.kvalitni pred- i poprodejni servis 2. neilis vysoky trzni podil
3.ptizniva cenovéa urovevyrobki 3. nizk& mira inovaci

4.dobra vnitropodnikova komunikace 4.uZSi distribdni a servisni 8i

5. kvalifikovana pracovni s 5. zastaralé vyrobni prost

6.certifikace ISO 9001 a velky 6. nelplné nap#mi vyrobnich kapac
svaecsky piitkaz SLV Hannover 7. mald tradic

7. vnitropodnikova kooperace 8. nedostaujici propagac

8. kvalifikovana pracovni sila 9.zastaraly design internetovych stranek

9. pruzné organizai struktura

10. vyhodna geograficka poloha veéesini

Evrope

Prilezitosti (O) Hrozby (T)

1. ziskani vysSiho trzniho podilu 1. vstup novych konkureint

2. roz8feni distrib@ni a servisni sit 2. roz8feni nabidky stavajicich konkurént
3. roz&feni vyrobniho sortimentu 3. ztrata trzniho podilu

4. rostouci potenciél odivi 4. dopady hospodgké krize

5. vstup na nové narodni trhy v rdmci 5. posilovani kurzu koruny

Evropy 6. rist mezd a cen dovazenych vstup

6. vstup na mimoevropské trhy 7.dlouhotrvajici ekonomickéa recese ve

. € L i 2 yznamnychtastech sita
7. zavedeni ,extra“ sluZebtjgovani vy y

vozika, preventivni prohlidky,...)

S

Zdroj: Autor

Z uvedenych vysledkanalyzy vnitniho prostedi podniku a SWOT analyzy je mozno
piedpokladat, Ze trzni podil SPJ VKP na relevantnim bude nejspiSe udrzen.
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7 Zhodnoceni

Cilem této bakai&ké prace bylo celkové posouzeni konkurence a kenkaschopnosti
spole&nosti SPS - VKP s. r. 0. se zé&mnim na SPJ VKP a jeji konkuken prostedi.
Pripadné zmny vedouci ke zlepSeni konkurenceschopnosti a kenkwniho postaveni
na trhu vybrané spalaosti (strategické podnikatelské jednotce) jsourfexwy na zaklad
vyuZiti metod a postupstrategickéhdizeni. Diky strategické analyze jsem vymezil cefkov
potencial spolénosti. Tento potencial je zavisly na potencial&jsim a vnitnim, kterym

vybrana spolénost disponuje.

Prakticka cast této prace nejprve seznamitende s historii i sotasnosti spolaosti
SPS - VKP s. r. 0., vriti strukturou, vyvojem zakladnich ukazételbou zavod od roku
2002 a také zde byla podrafjinrozebrana personalni stranka podniku. Ta&#st prace
ukazala odlisSnosti ve vyvoji obou strategickych pitetelskych jednotek. SPJ SPS prokazala
stoupajici tendenci ve vyvoji trzeb, ziskéisté rentability, naopak analyza vyvoje SPJ VKP
prokazala fesré opany vyvoj a potebu aplikovani zasadnich 2muvnit SPJ VKP. Dale
byl zhodnocen vyvoj v personalni oblasti sgalesti a zjis¢no, Ze spolénost stavi na
kvalifikovanych a zkuSenych pracovnicich énwje dostatek prosdki i ¢asu na zajighi
nizké miry fluktuace a spokojenosti z&gsmand. Po vyhodnoceni ziskanych UGdlag
zhodnoceni finosu pro danou spaleost byla pro &ely blizSiho vyzkumu vybrana SPJ VKP
zabyvajici se vyrobou IBoich vysokozdviznych vozika pisobici nejen na tuzemském, ale

ve vysSi niie evropském trhu.

Po tomto zhodnoceni byla pomoci vybranych metcatesjické analyzy provedena&gi
a vnitni analyza progedi SPJ VKP sidazem na zhodnoceni konkurence
a konkurenceschopnosti SPJ VKP. Nejprve bylo v3aknén vymezit relevantni trh,
na kterem SPJ VKPUugobi a timto trhem byl stanoven jednotny evropsky s b@nimi

voziky.

Prvni zpracovanou analyzou v ranwiéjSi analyzy prostredi byla analyza konkurence
v odwtvi - Porteriv model Prostednictvim této analyzy byla zji&ta velice silna konkurence
na poli substitut, za které jsou pro ély tohoto vyzkumu povazovany hlavrklasické
vysokozdvizné voziky &elnim loZzenim a také jinA manipuia technika, ktera dokaze plnit
stejny &el. S touto hrozbou se bude muset spudst potykat i nadale adta by se tedy
pokusit 0 zvySeni propagace vlastnickiriioh voziki a zvySeni informovanosti potencialnich

zakaznik o vyhodachdchto voziki, kterymi jsou nap az 50 % uspora mistdi gkladovani
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¢i snadrijSi a bezpé&ngjSi manipulace s dlouhymiiemeny. V ramci této analyzy byl také
zjisten podil jednotlivych narodnich tithna pdtu prodanych vozik od zahajeni vyroby
v roce 2000 po rok 2008. Bylo zj$to, Ze vice jak 2/3 prodanych vo&i¥KP byly dovezeny
do Velké Britanie a Francie. Proto Ize sgolesti dopordit rozSieni si¢ dealerskych
spole&nosti pra¥ v téchto zemich¢imz by jes posilila svoji pozici na zmémych narodnich
trzich. Déle byla zji&nha existence kvalitni dodavatelské& sittaké skteré nedostatky oproti
konkurenim podnikim. Mezi tyto nedostatky s@di: uzsi sortiment nabizenych vyrdbk
nizka mira inovaci a také mala tradice daného aavBgol€énost by se proto tha snazit

alespa caste&ne doplnit¢i obmenit svoji nabidku a tim ziskat vice zakaznik

DalSi zpracovanou analyzou bydaalyza konkuretit V této ¢asti bakaléské prace byly
popsani nejblizSi konkurenti, zj&ty jejich vyhody ¢i nevyhody oproti SPJ VKP
a u kazdého stanoven jejictiilizny trzni podil. Bylo zji&no, Ze trzni podil SPJ VKP
se pohybuje na hranici 9 %. Toto postaveni je povéaio za dostaljici, vzhledem ke kratké
doke, kterou SPJ VKP na trhuipobi a také k jiz zm&mému menSimu sortimentu vyrabk
Spole&nost ma ovSem potencial i kapacity k tomu, abyyj 9vzni podil reald zvysSila

az ke hranici 15 %, proto nelze gasny stav povazovat za uspokojujici.

Vnitini analyza prostedi byla provedena pomodcinalyzy vnitniho potencialu.Tato
analyza se zabyvala i@mkumem jednotlivych fimych i nepimych faktofi zavodu. V této
casti byl mimo jiné proveden detailni tgkum personalni oblasti, ktery sjbeal
v samostatném zhodnoceni nejptvdicich pracovnik a nasledé vykonnych pracovnik
Bylo zjiSténo, Ze ve vedeni spdaleosti stoji zkuSeni, kvalifikovani a nadprérné schopni
manazé a také vykonni pracovnici splji prisnd kritéria a pozadavky. Vysledkem této
analyzy bylo dale zjighi celkové konkuremi sily SPJ VKP,éehoz bylo dosazeno
zhodnocenim jednotlivychifmych i nepimych faktofi. Bylo zjiS€no, Zze SPJ VKP nabizi
nadpfmérné kvalitni a spolehlivé voziky, coz dokazuje nhapelice nizky poet reklamaci
v zarini dol# a naopak ztraci v oblasti vyzkumu, reklamy a t&kéli Spatné finatni
situaci, ktera nastala revazg v disledku nezd@nych investic do rozvoje
a nedostatmého objemu trzeb. Konkurém sila vyjadena v procentech byla stanovena na

51,4 %, coz znazauje pouze pimérnou hodnotu.

V zawru praktickéc¢asti byla sestavena SWOT analyza, k jejimuz sestawdy vyuZity
podklady z vyzkumu WwjSiho i vnitniho prostedi. Touto analyzou byly zhodnoceny zjit
silné a slabé stranky zavodu a takiélegitosti a hrozby plynouci SPJ VKP z&&iho
prostedi a pimo od jeho konkurefit Pro SPJ VKP by tedy &o byt prvadadym ukolem
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minimalizovanici aplna eliminace zjighych slabych stranek a hrozeb a naopak posilovani a

vyuzivani silnych stranek difezitosti.
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8 Navrhy a doporuéeni

1. Pro obdobi blizké budoucnosti by sélr8PJ VKP v prvnitadé zan®fit na zajiséni
finan¢ni stability zavodu. Nejznivé finaréni vysledky z poslednich let toto dop&eni jen
potvrzuji. Navrhuji dkladné pekontrolovani vSech oblasti souvisejicichirmosti podniku
a nasledné vypracovani moznych uspornych fepat Je mozné n#ép provézt opaeni
v oblasti dodavek dil ¢i polotovak. V zavod je prokazana existencégbyte&nych kapacit,
které by bylo mozné vyuzit k vyrébnékterych polotovar s vyrazg nizSimi naklady na

potizeni, nez p zakoupeni od dodavatel

2. Sohledem na stagnujici vySi trzeb a nenagnvyrobni kapacity, by spaleost
SPS - VKP s. r. 0. #ta v co nejbliz§i dobrozsfit svoji st’ distributofi. Tento krok by mohl
s minimalnimi naklady vyraznposilit trzni podil SPJ VKP, jak na stavajicichi¢h, tak
trzich novych. Dle mého dopafeni by spolénost ngla posilit své zastoupeni na 3
stavajicich nejtSich narodnich trzich a to ve Velké Britanii, Feiam Némecku. Dale by
spol&nost mohla zvazit proniknuti na trhy v severni BéroPra¥ skandinavské zetn

vykazuji nej¥tsSi nistovy potencial.

3. DalSim divodem, pré spol&nost SPS - VKP s. r. 0. néie dosahovat obratu ani
trzniho podilu nej#tSich konkurerit, je krom& mensich vyrobnich kapacit také fakt, Ze jeji
vyrobkovérady nejsou dostate¢ Siroké a nezahrnuji prévy typy voziki, po kterych je dnes
nejyetsi nafist poptavky. €mito voziky jsou &Zké rady voziki s nosnosti nad 10 tun
a ekologické a usporné voziky na elektricky poh®pol&nost by tedy rla wenovat vice
prostedki i sil do vyvoje alespd zakladniho typu voziku z obou vySe z#riych fad, jinak

realre hrozi ztratatésti trzniho podilu.

4. Jak spolénost sama uvadi ve vyioich zpravach, k nezanedbatelnym ztratam dochazi
také kvli neptiznivému vyvoji kurzu koruny oprotirpdpokladim spol€nosti. Vyvoj kurzu
sice spolénost nikterak ovlivnit neiive, ale nize se proti pohylm kurzu v obdobi mezi
prijetim objednavky po splaceni faktury fixovat a tismizit mozny neifpznivy dopad
posilovani koruny. Moznosti zaj&ti sménného kurzu progednictvim tzv. forwardovych
obchodi, nabizenych bankovnimi institucemi, by sgolest @i nepiznivém vyvoji kurzu
uspdila znané prostedky a nedochazelo by k tak vysokym ztratdm vzniklgosilenim
kurzu koruny mezi datem objednévky a splatnosti.
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5. Spole&nost by se také #&a snazit posilit svoji marketingovou sloZzku haformou
zavedeni propagaich material, zkvalitnénim internetovych stranek vétsSi propagaci svych
vyrobka v zahranii i CR, pro posileni pasdomi stavajicich i potencialnich zakaznik

o SPJ VKP, jejich vyrobcich a moznostech.
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Zavér

Cilem této bakal&ké prace je celkové posouzeni stavu gpalsti SPS - VKP s. r. o.
se zamirenim na SPJ VKP, vymezeni nejblizSi konkurencégmiji konkuregniho postaveni
a miry konkurenceschopnosti SPJ VKP na evropskdém $b@énimi vysokozdviznymi

voziky.

Bakal&ska prace je roztena na 2¢asti, teoretickou a praktickou. V teoretickésti je
¢tend& seznamen se zakladnimi pojmy souvisejicimi s kwerkai, jako jsou
konkurenceschopnost, konkutain vyhodaci konkurergni strategie, dale jsou zde vydeny
nékteré zakladni marketingové teorie konkurence & tblpologie konkurefmich vyhod,
kterymi miZze producent disponovat. V posledni teoreticky &ameé kapitole je blize
specifikovan pojem strategickd analyza a ¥ylemy a popsany dkteré analyzy vyuzité

nasleds v praktickécasti.

Praktick&d¢ast nejprve blize charakterizuje spolest SPS - VKP s. r. 0. a seznamuje
¢ten&e s jeji historii i sotasnosti. Pomoci zékladnich figainch ukazatél je zde popsan
vyvoj obou vyrobnich zavdd spole€nosti a také detaitii charakterizovana personalni
slozka. Nasledh se jiz prace zasiuje téngi vyhradre na jednu ze dvou strategickych
podnikatelskych jednotek speéteosti a to SPJ VKP vyré&pici bacni vysokozdvizné voziky.
Poté je pomoci vybranych metod strategické a &ituanalyzy detailéy charakterizovano
vnitini a vrEjSi prostedi SPJ VKP, provedena analyza konkanéch sil a konkurerit
a prozkoumani jednotlivi ne§tsi konkurenti SPJ VKP a stanoveny jejich silnélabé
stranky. V navazujici analyze vfitho prostedi jsou zjisny silné a slabé stranky SPJ VKP
a stanovena jejifiplizna konkuretini sila. Syntéza zji&ych dat je naslednprovedena
pomoci SWOT analyzy, ktera shrnula silné a slaténky zavodu a takériezitosti a hrozby

plynouci z vijSiho okoli.

V poslednich dvou kapitolach je naslédmprovedeno zhodnoceni zpgtch dat
a stanoveny mnou dop@ené navrhy na udrZeni zlepSeni stavajiciho konkur@riho
postaveni SPJ VKP, potazmo spolesti SPS - VKP s. r. 0. jako celku.

Ze zjisenych udaj lze tedy konstatovat, Zze SPJ VKP na evropském bainich
vysokozdviznych vozik plni spiSe roli trzniho nasledovatele. Toto tvizeychazi jak ze
zjisSttného trzniho podilu, ktery si&adi spiSe mezi pmérné az podpmérné, tak z dat
zjisténych @i vypracovavani analyz, které vypovidaji o tom,S#J VKP se za#iuje spiSe

na udrZzeni vysoké kvality svych vyrablka plreni specifickych pani zékaznik, nez na
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-honbu“ za vysokymi zisky a roz&vanim spolénosti. Tuto strategii nelze kritizovat
a obzvladt v dnesdni dob hospodéské krize, je tato zavedena a léta fungujici defens
strategie spiSeimosem. S vyhledem do budoucna by ovSeslan8PJ VKP, potazmo

spole&nost SPS - VKP s. r. 0., zvazit mozna navrhovasani, ktera jsou s@asti této prace.
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