Prednaska ¢.9,10

Identifikace konkurenéni pozice podniku a
generovani strategie

= analyza strategickych skupin

" trZni segmentace

= analyza ocekavani zakazniki

= analyza matice porfolia

= identifikaci kliCovych prilezitosti a hrozeb

Uvod / Abstrakt / Teze pirednasky

Na konkurenceschopnost podniku pisobi faktory jak vnitini, tak 1 vnéjsi.
Tyto faktory maji vyznamny vliv na vysledky dané¢ho podniku.

Globalizace - podnik nema na vné;si faktory vyznamny vliv, a proto tyto faktory
vétSinou pusobi na vSechny podniky na izemi daného statu.

Vnitini faktory pak piisobi pfevazné jen na samotny produkt, se kterym podnik
vstupuje na trh (Hucka, 2011).

Vlivem globalizace doslo v konkuren¢nim prosttedi k mnoha zménam:

= oteviené trhy

= ztrata bariér

* rychld vyména obchodnich informaci

* dostupnost informaci o vSech relevantnich trzich pii vynaloZeni marginalnich
naklada

= velkd Skala nabizenych produktl na globalnim trhu z divodu vymezeni
mnoha bariér (naptiklad clo, cena piepravy apod.)

= vstup novych zemi na trh

= dalsi



Generovani strategickych alternativ
1)formulace navrhu strategie — logika strategie

= Kkrok ¢. 1 — tvorba hierarchické struktury — na sebe
navazujicich strategii

3 zasady ...... MAP = e Monitorovani e Analyzovani e Predikce

corporate ( podnikova strategie ) — zakladni podnikatelska
rozhodnuti ( kde, v jakém odvétvi, alokace zdroji, organiza¢ni
Struktura...)

businnes - obchodni strategie — zakladni strategické cile pro
uroven SBU ( jako celku nebo jednotlivych SBU )

funkéni strategie — navaznost na SBU do jednotlivych oblasti..........
( obchod, vyzkum, marketing, vyroba, personalni Fizeni .....)

2) Po provedeni sbéru dat, analyze vnéjSiho okoli, vnitinich faktori

prichazi nejdilezitéjSi moment rozhodovani - tvorba moZnych
alternativnich sméri strategického rozvoje

3) Mame-li vymezenou oblast podnikani a uskute¢néno rozhodnuti o
konkurenc¢ni podstaté strategie, pristupujeme k formulaci, generaci
riznych strategickych alternativ, naplnéni rozhodnuti

Vychazime z vysledku analyzy, diagnozy okoli a internich procesi

1) co je naSi oblasti podnikani ( jaké vyrobky, trhy, funkce) kde
bychom chtéli byt v budoucnu

2) ziistaneme ve stavajicich podminkach ( stabilita )

3) opustime nékteré oblasti naseho podnikani ( omezeni )

4) budeme expandovat novymi vyrobky, trhy, funkcemi - expanze



5) budeme kombinovat ( kombinovana strategie )
proto rozliSujeme 4 zakladni druhy strategickych alternativ

" expanze
" omezeni
= stabilita
= Kkombinovana strategie

expanze — nové vyrobky, sluzby, nové trhy, nové funkce, strategie
rozSirovani ¢innosti, zpravidla v podnicich, které se nachazi pred
stadiem zralosti svého vyvoje, z hlediska Zivotniho cyklu svého
vyrobku, sluzeb, usili o zvySeni podilu na trhu, rozSireni ¢innosti,
strategie predpoklada vysSi investice, tim ale i vysSSi riziko
financovani téchto projektii, coz miize vést kratkodobé k sniZeni
efektivity ( manaZerské nastroje - ZCP,BCG )

divody expanze — expanze je dilezita pro preziti zejména
v podminkach ménlivého okoli, je disledkem snahy vyuzit
prilezitosti ( nekup to !!! ), roli hraje i motivace ridicich pracovniki,
kazdy chce zustat dlouho v povédomi, Ze on vytahl a dotahl podnik
k vySinam... , dile maZe byt expanze vyvolana snahou a virou, Ze
rist podniku je spojen s vétSi monopolni silou podniku, Ze nékoho
vytlaci z trhu ...

omezeni — podnik déla véci Spatné — v Kklesajicim stadiu Zivotniho
cyklu, ruSeni vyroby, redukce sortimentu, zuZovani objemu
podnikiani — nemusi byt zaporem !!! déla se v dobé , kdy podnik
nedosahuje predem naplanovanych, stanovenych cili, podnik
pracuje se ztratou, hrozby okoli podniku prevysuji silné stranky
podniku ( riziko pro manaZery — implicitné dochazi k tomu, Ze
manaZeri jsou nejisti a nechtéji byt vnimani ¢i hodnoceni jako ti, co
za to muiZou )



stability — podnik je ve stadiu zralosti pokra¢ovani ve svych
sluzbach zakaznikiim se stejnymi vyrobky, tentyz trh, stejné funkce ,
hlavni strategické opatieni miize byt odpocinout si po prekotném
tempu riustu, expanze, k dalSimu rozvoji potiebuje pravé podnik
urcité obdobi stability ( obdobi — podnik déla véci dobre, okoli neni
ménlivé, stakeholders jsou spokojeni s vyvojem situace — pozor na
sebeuspokojeni )

kombinované strategie....

typy strategii (integracni, intenzivni, diverzifikacni,
obranné¢), vybér vhodné strategie

integrace — ucel sniZeni rizika podnikani, zavadéni novych vyrobki,
sluZeb, drzet nalady a jiné ( stavebni podniky — riizné druhy nové
stavebni vyroby, detto — strojrenstvi, chemie — princip INOVACE

diverzifikace — pribuzné vyroby - soustiedéna (Rossignol, Atomic )
resp. konglomeratni - Du Pont, GE, ale i menS$i podniky napfr.
elektrorozvadéce... rizné vyrobky, riizné pouziti

obranna strategicka alternativa — pasivni, podnikovi stratégové
reaguji na tlak zvenku



analyza strategickych skupin

Analyza strategickych skupin - predpoklad, Ze ne vZdy dva vyrobci
teoreticky konkuren¢nich produktii jsou také skutecnymi konkurenty....

Kazdy miZe mit vlastni strategii ( napr. strategii geografickou, odbornou... )
omezenou vyhradné na domaci trhy v pripadé dvou narodnich producentii
stejného typu ....

Definice:

V analyze strategickych skupin se pak snaZime o definovani skupin
reprezentujicich  organizace a podniky se stejnou strategickou
charakteristikou, nasledujici stejné strategie nebo vzajemné si konkurujici na
stejné bazi.

Vysledky analyz poskytuji informace:

= jaké jsou projevy konkurence v ramci takovychto skupin,
= jak se tyto skupiny vzdjemné lisi a z toho vyplyvajici
» informace o moZnostech pfechodu mezi jednotlivymi skupinami.

Trzni segmentace

Dalsi metoda <> analyza trZnich segmenti.
Definice:

Segmentace trhu je rozcélenéni trhu do jednotlivych specifickych skupin podle
typu zakaznika ¢i uzivatele.



Klicem ke spravné segmentaci trhu je rozdéleni zakaznika ¢i uzivatela podle
urcitych, pro n¢ typickych charakteristik.

segmentacni Kritéria

= pritazlivost jednotlivych trznich segmentii ( pomoci Porterovy analyzy)
= odhadem velikosti trhu

= odhad dynamiky rozvoje trhu

= urceni relativniho trzniho podilu podniku v jednotlivych segmentech.
* budovani konkuren¢ni vyhody

= hledani specifickych segmentii

opét pouzivaime metody podnikové analyzy — Porter, VRIO, BCG,
monetarni ekonomickeé cile....

zalatek analyzy = Podnik vZdy ¥e$i KRITICKOU OTAZKU = identifikace
odvétvi, do kterého patrime

Na kterém trhu ptisobime = zakladni smysl existence organizace.

Pr. podnik na vyrobu stavebnich hmot
Otazky :

= pohybuji se na stavebnim trhu, nebo na trhu vyrobcu stavebnich hmot
nebo na spotiebitelském trhu

= jaky chci ziskat podil

= jaky chci dosahnout trzni rist

* s kym soutéZim



Z vySe uvedeného = definice trhu

1. ZASADA - TRH POSUZUJEME PODLE POTREB ZAKAZNIKA A NE
PODLE VYROBKU

2. ZASADA - RUZNE VYROBKY MUZOU PLNIT STEJNOU POTREBU <
STEJVNY VYROBEK MUZE SLOUZIT RUZNYM
POTREBAM.

Definice:

Trzni segment je skupina jednotlivcl nebo organizaci, které sdileji jednu nebo
vice podobnych charakteristik, coZ vede k tomu, Ze maji podobné potieby vyrobku
Ci sluzeb.

» Preference starSich zakazniki se obvykle liSi od preferenci mladSich
zakazniki ( auta, obleceni, bydleni, PC, telefony, potraviny ... )

» Preference zakazniki v riznych zemich se obvykle liSi. Napriklad zvyky
ceského zakaznika se lisi od zvykii zakaznika v Americe.

* Prodej vladnimu sektoru a prodej soukromému sektoru je obvykle pro
podnikatelské subjekty zdrojem riznych zkusSenosti.

—  HLEDANI ZAKAZNIKA JE SPECIFICKA ZALEZITOST A
UKAZKA DYNAMIKY PODNIKU

Teorie proto uvadi  Sest otdzek segmentace trhu

standardni otizky <&  jaké, jak, kde, kdy, pro¢, kdo:

1. JAKE/-A
= typy uzitkd zakaznik vyhledava?
= faktory ovliviiuji poptavku?
* funkce vyrobek pro zakaznika zabezpecuje?
» jsou dilezita kritéria pri nakupu?
= je zakladna pro srovnani s ostatnimi vyrobky?
* jsou rizika vnimana zakaznikem?
* sluzby zakaznik ocekava?



2. JAK
= zakaznici nakupuji?
= dlouho trva nakupni proces?
= zakaznici vyrobek pouzivaji?
* vyhovuje vyrobek jejich Zivotnimu stylu?
* mnoho jsou zakaznici ochotni utratit?
= mnoho nakupuji?

3. KDE
» dochazi k rozhodnuti koupit ¢i nekoupit?
= vyhledavaji zakaznici informace potiebné ke koupi?
* nakupuji zakaznici vyrobky?

4. KDY
* dochazi k prvnimu rozhodnuti vedoucimu ke koupi?
* dochazi k opétovnému niakupu vyrobku?

5. PROC
o zakaznici nakupuji?
o si zakaznici vybiraji oblibenou znacku?

6. KDO
= jsou zakaznici v jednotlivych segmentech?
* nakupuje naSe vyrobky a proc¢?

Atraktivnost trhu

Definice:

Pritazlivost trhu sumarizuje faktory, které Cini trh pfitazlivym pro podnikatelsky
subjekt a stavaji se tak prioritou pro dalsi rozvoj. Jedna se o spojeni analyzy PEST
a modelu péti sil k urceni pritazlivosti trhu

Hodnotime néasledujici faktory :

= Velikosti trhu.
= Trendech ristu trhu.
o Politické, ekonomické, socialni a technické hnaci sile



= Ziskovosti trhu.
o Nedostatek kupni sily
o Nedostate¢na sila dodavatelt
o Intenzita vnitini rivality
= Zranitelnosti trhu.
o Hrozba novych vstupt
o Dostupnost efektivnich substitu¢nich vyrobki

Pfi konkrétnim ohodnoceni atraktivnosti trhu zalezi na tom, kdo analyzu
zpracovava, jakou relativni diileZitost prirkne jednotlivym faktorim.

Faktortim se rozdéluje dohromady 100 % ve sloupci ,,Véha*. Jednotlivd procenta
se faktorim prirazuji na ziklad¢ vypracované analyzy PEST a Porterova

modelu péti sil.

Kazdy faktor je ohodnocen podle své atraktivnosti na skale od 1 do 5 (hodnota 5
znamena nejvyssi stupen atraktivnosti).

Analyza ocekavani zakazniki

tvorba Uspésné konkurencni strategie musi byt zaloZena na jasném pochopeni
hodnot, nejvice cenénych zakazniky podniku.

Faulkner a Bowman definovali tfi zakladni kroky vedouci ke splnéni této
podminky:

1. nalezeni relevantnich trznich segment,

2. identifikace nejvice cenénych vlastnosti produktu,

3. analyza konkurentii vzhledem k plnéni zdkazniky pozadovanych a cenénych



Analyza matice portfolia

Vyuzitim analyzy matice portfolia délime produkty jednotlivych organizacnich
¢asti podniku (na obrazku oznafeny krouzkem) podle miry atraktivity odvétvi, na
nichZz se dana organiza¢ni jednotka pohybuje a podle konkurenc¢ni sily jednotky,
jez v daném odvétvi dosahuje
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Identifikace kliCovych prileZitosti a hrozeb

dalezity zdroj informaci je pro jakykoliv podnik analyza dostupnych informaci o
konkurenci a jejich aktivitach.

Co Hledame ?
= soubor informaci o strategickych zamérech konkurence,

= ekonomicke vysledky v uplynulych obdobich = TREND
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» analyzy a komparace konkurencnich produkti a sluzeb atd.

—  celkovy obraz o moznych hrozbach ¢i prilezitostech pro nas
segment...

SWOT analyza

Definice:

SWOT analyza je metoda, jejiz pomoci je mozno identifikovat silné a slabé
stranky, ptilezitosti a hrozby spojené S urcitym projektem,
typem podnikani, podnikatelskym zamérem, politikou (ve smyslu opatieni) apod.
Jedna se o metodu analyzy uzivanou piedevSim v marketingu, ale také napft. pii
analyze a tvorbé politik (policy analysis). UmozZznuje komplexné vyhodnotit
fungovani firmy, nalézt problémy nebo nové mozZnosti rlstu. Je soucasti
strategického (dlouhodobého) planovani spolec¢nosti. Patii k zakladnim metoddm
strategické analyzy, protoze propojuje poznatky z vice oblasti a umoziiuje zvazit
rizné moznosti dal$iho rozvoje organizace.l!

SWOT je zkratka z anglického origindlu, kde S = Strengths (Silné stranky), W =
Weaknesses (Slabé stranky), O = Opportunities (Pfilezitosti), T = Threats
(Hrozby). SWOT je tedy zkratkou pro vnitini silné¢ a slabé stranky organizace a
ptilezitosti a hrozby z vnéjsiho prostiedi organizace.

Pozn. Metodu vytvofil Albert Humphrey, ktery v 60. — 70. letech 20. stoleti vedl
na Stanfordové  univerzité vyzkumny  projekt, financovany  vyznamnymi
americkymi korporacemi.

Cilem projektu bylo analyzovat nedostatky ve stavajicim planovani téchto
spole¢nosti a vytvofit pro né novy systém fizeni zmén.

Albert Humphrey vytvoftil v ramci své prace na Stanfordském vyzkumném ustavu

piepracoval na SWOT analyzu, kterd cerpa z vicero oblasti...

m.j. PEST/EL analyza
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Atraktivita | Pravdépodobnost uspéchu
vysoka nizka
Vysoka 1. danova politika 9. orientace vladni strany
2. situace na trhu prace v CR a|10.hodnoceni pracovnik(
regionu 11.snizujici se pocet absolventl
3. prumérna vyée mezd v CR stfednich  prumyslovych &kol
4, pozadavky pracaovnik{ na stavebnich a stavebnich fakult
pfizplsobeni se 12.pracovnici pozaduji nehmotné
zZvysujici penézni sile formy motivace
5. odchod kvalifikovanych pracovnikl |13.zvy3sujici se trover vzdélavani
(stavbyvedoucich) do zahranici 14. postoj k praci a volnému casu
6. nové zpluscby ziskavani pracovnikt |15.informovanost, védomostni a
7. nové technologie vyzadujici kulturni vybavenost
kvalifikovany pristup
8. nove technologie zplsobujici
snizujici se potiebu pracovnikdl
Nizka 16. zdravotni a hygienické normy 18. sjednocovani legislativy
17.rozvoj konzumniho zplsobu Zivota dotykajici se oblasti
personalistiky v ramci EU
19.zména zakoniku prace

Pro zjiSténi vah jednotlivych faktoru se pouZzije metoda parového porovnani.

Body se pritazuji subjektivné na zakladé dilezitosti pro podnik ve Skale 1 — 5, kdy
5 znamena potencialni nevétsi hrozbu Ci prileZitost. Skore je pak nasobkem vahy a
bodového ohodnoceni ( Bowman )
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Faktor Vaha |Body |Skore
1| danova politika 0,04 4 0,16
2| situace na trhu prace v CR a regionu 0,03 4 0,12
3| prumérna vyse mezd v CR 0,07 4 0,28
4| pozadavky pracovnikl na pfizpusobeni se zvysujici penézni 0,05 4 0,2
sile
5| odchod kvalifikovanych pracovniki (stavbyvedoucich) do 0,08 5 0,4
zahranici
6| nové zpusoby ziskavani pracovniku 0,05 4 0,2
7 | nove technologie vyzadujici kvalifikovany pristup 0,07 5 0,35
8| nove technologie zpuscbujici snizujici se potfebu pracovniku 0,06 5 0,3
9| orientace vladni strany 0,02 3 0,06
10| hodnoceni pracovniku 0,065 3| 0,195
11| sniZujici se pocet absolventl stfednich prumyslovych skol 0,06 3 0,18
stavebnich a stavebnich fakult
12| pracovnici poZzaduji nehmotne formy motivace 0,045 3| 0,135
13| zvysujici se Uroven vzdélavani 0,04 3 0,12
14| postoj k praci a volnému casu 0,065 3| 0,195
15| informovanost, védomostni a kulturni vybavenost 0,03 3 0,09
16| zdravotni a hygienickeé normy 0,02 2 0,04
17| rozvoj kanzumniho zplsobu Zivota 0,06 2 0,12
18| sjednocovani legislativy dotykajici se oblasti personalistiky 0,065 1| 0,065
v ramci EU
19| zména zakoniku prace 0,065 1| 0,065
20| nové zpusoby prace, napf. home office 0,03 1| 0,03
Celkem 1,00 3,305

Tab. 8.2. - Kvantifikace prilezitosti a hrozeb
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dafiova politika

orientace vladni strany

zdravotni a
normy

hygienicke

situace na trhu prace v CR
a regionu

hodnoceni pracovniku

rozvo] konzumnihe zpUsobu
Zivota

prumérna vyse mezd v CR snizujici se pocet | sjednocovani leqgislativy
absolventu stifednich | dotykajici se oblasti
prumyslovych skol | personalistiky v ramci EU
stavebnich a stavebnich
fakult

pozadavky pracovnikl nal pracovnici poZaduji| zména zakoniku prace

pfizpusobeni se zvysujici

penézni sile

nehmotne formy motivace

odchod kvalifikovanych | zvysujici se Urovefi | nové zpusoby prace, napf.
pracovniku vzdelavani home office
(stavbyvedoucich) do

zahranici

nové zpusoby ziskavani| postoj k praci a wvolnému

pracovniku casu

nové technologie vyZadujici
kvalifikovany pfistup

informowvanost, védomostni
a kulturni vybavenost

nove technologie
zpusobujici  sniZujici  se
potrebu pracovniku

Systém strategického rizeni

Vnést logiku

1) SWOT analyza

2) Porteriiv model konkurenc¢niho prostiedi

3) Nadcasové principy a zasady
4) Zivotni cyklus vyrobkii a trhii
5) Portfolia ( hvézdy , dojné kravy ) — princip — zlepSit pozici na

trhu
6) 7 S analyza

7) zajistit stabilni vyvoj firmy

Rozhodovani vrcholového managementu

Zpracovani aktualizace strategie
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Vybér optimalni strategie
Vhodnost strategie
Prijatelnost

Uskutecnitelnost
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