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Uvod

Zakladnim charakteristickym rysem primyslového odvétvi nebo poskytovani
sluzeb je konkurence. V souCasném podnikatelském prostiedi fadime mezi zakladni
predpoklady uspésnosti firmy dynamicky rist. Trh podléha neustdlym zméndm, nabizi
podnikim nejen nové piilezitosti a moznosti, ale Ktomu patii pady a hrozby.
Konkurenci, respektive hospodatskou soutézi rozumime ptirozenou rivalitu, soutézeni o
moc a ziskani co nejsilngjsi konkuren¢ni vyhody. Konkurence eliminuje riziko ovladnuti
trhu monopolem, snizuje riziko stagnace podnikt a podporuje firmy v dal§im rozvoji a

zlepsovani svych sluzeb.

Cilem bakalarské prace je posoudit konkurenceschopnost firmy v oboru
stavebnictvi, zhodnotit stavajici konkurencni prostfedi a navrhnout doporuceni pro

budovani konkurenéni vyhody.

Prace je rozdélena na dvé hlavni ¢asti — teoretickou a praktickou. V teoretické
Casti je vymezen obecny popis konkurence, analyza mikro a makroprostiedi a specifikace
stavebnictvi na ¢eském trhu. Nasledné jsou popsany jednotlivé konkurenéni analyzy a
strategie podniku v teoretické roviné, které jsou podkladem pro zpracovani praktické
¢asti. V praktické ¢asti je zhodnocena soucasna situace ve stavebnictvi a piedstavena
stavebni firma XY. Nasledné jsou zpracovany jednotlivé konkurencni analyzy, je
provedena analyza konkurent, SWOT analyza, Portertiv model péti sil a BCG matice.
Na zakladé zpracovanych analyz je navrzeno doporuceni pro budovani a zlepSeni

konkurenéni vyhody.



1 Teoreticka Cast

1.1 Marketingové prostiedi

Marketingové prostredi 1ze definovat jako komplexni a dynamické prostiedi, ve
kterém se podnik nachazi. Zahrnuje vesker¢ faktory, jez ovliviiuji marketingové aktivity
organizace, jeji technologie, vyrobni procesy, obchod a chovéani zékaznikl, nejen
stavajicich, ale i potencialnich. VIivy prostiedi, které je firma schopna svou ¢innosti
ovlivnit, nazyvame mikroprostfedi podniku. Neovlivnitelné faktory oznacujeme jako

makroprostedi.t
1.1.1 Mikroprostiedi 2

Podnik je spolecné sjeho zakazniky, dodavateli, distributory a konkurenty
soucasti mikroprostiedi. Tyto faktory maji vliv na ¢innost organizace a na naplnéni jeho

hlavni funkce — ,, uspokojovat potieby svych zdkaznikii. “®

Podnik je nutné vnimat jako systémové dynamicky celek, u néhoz budouci vyvoj zavisi
na spravném fungovani a soucinnosti veskerych dil¢ich organiza¢nich jednotek podniku,

napf. vyroba, finan¢ni oddéleni, technické odd¢leni a technologie atd.

Zakaznici jsou jednim z nejvyznamnéjsich ¢initelt mikrookoli podniku. Typ spotiebitele
ovliviiuje pfistup k zdkaznikovi. Mezi koncové zékazniky ftadime individudlni
spotiebitele, neziskové organizace, vetfejné a statni podniky. Obchodni a vyrobni

organizace tvofi druhou skupinu zakaznikd.

Dodavatelé nepiimo, ale velmi siln€ ovliviiuji vyrobni a prodejni moZnosti podniku.
Zajist'uji firmé potiebné zdroje v pozadované kvalité, mnoZstvi a Case, nezbytné pro chod
podniku. Je nezbytné monitorovat dlouhodoby vyvoj dodavateli pro v€asnou reakci na

ptipadné nedostatky, jeZ by mohly podnik ohrozit.

Distributofi a prostiednici. Distribu¢ni kanaly zajist'uji zprostiedkovani specializované
aktivity pro podnik, napt. nakup a prodej zbozi, pteprava zbozi, podpora prodej vyrobkii,
finan¢ni kryti atd.

1 ZAMAZALQVA, Marcela: Marketing obchodni firmy. 2009. str. 48.
2 BOUCKOVA, Jana, HORAKOVA, Helena a kol.: Zaklady marketingu. 2011. str. 27-31.
3 BOUCKOVA, Jana, HORAKOVA, Helena a kol.: Zaklady marketingu. 2011. str. 27.

2



Konkurenti. Znalost konkurence ovliviiuje postaveni podniku na trhu a snahu nabidnout
vys$si hodnotu pro zikaznika nez ostatni konkurenti. Z hlediska spotiebitele ma
konkurencni prostfedi velky vyznam, jelikoz podniky redukuji ndklady na vyrobu a
prodej, zdokonaluji vyrobky, d€li se s odbérateli o vysledky dosazené poniZzenim
nakladovych polozek. Marketingovi specialisté hledaji moznosti odliSeni a tim se snazi

ziskat dlouhodobou konkuren¢ni vyhodu.

Obr. 1 Zobrazeni mikro-, a makro-prosttedi podniku

MIKROPROSTREDI

DISTRIBUTORI KOMNKURENTI

DODAVATELE PODMIK ZAKAZNICI

AN

DEMOGRAFICKE EKONOMICKE KULTUvRNI"
PROSTREDI PROSTREDI PROSTREDI
POLITICKO- PRAVNI TECHMICKE A TECHNOLOGICKE PRIRODNI
PROSTREDI PROSTREDI PROSTREDI
MAKROPROSTREDI

Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy Zaklady marketingu (Bouckova, 2011)
1.1.2 Makroprostiedi *

Makroprostfedi predstavuje prostornéjsi okoli firmy, ,,fedy takové spolecenské

vlivy, které piisobi na mikroprostiedi jako celek*®. Je soudasti spousty interesantnich

“BOUCKOVA, Jana, HORAKOVA, Helena a kol.: Zaklady marketingu. 2011. str. 31-35.
S BOUCKOVA, Jana, HORAKOVA, Helena a kol.: Zaklady marketingu. 2011. str. 28.
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prilezitosti, které ovS§em mohou pfinést i ur€itou miru rizika s kterymi se firma potad

potkava a pokud chce na trhu pisobit musi se umét S nimi Uspé$né vypotadat.

Ekonomické prostiedi pro firmy je dilezitym faktorem znalost kupni sily, ktera je
zéavisla na diichodech spotiebitell, stanoveni spravnych cen, finan¢nich rezerv a tirokové
mife u spotiebitelskych pijcek, dale se firmam vyplati sledovat kolisavosti piijma a
vynalozenych vydajl. Pfijmy, zivotni néklady, hodnoty uspor a trokové sazby ,, maji

velky vliv na vyvoj triu*®

, proto je lidé z marketingu sleduji a vyuzivaji k odhadiim do
budouciho rozvoje. Usp&sné firmé se véas podafi tyto faktory vysledovat a nasledné se

témto trendlim ptizpusobit.

Technické a technologické prostiredi jedna se o jednu z hlavnich slozek makroprostredi,
veskeré subjekty, které podnikaji ,,musi venovat maximum usili a vynaloZit obrovské

financni prostiedky '

pro sledovani novodobych technickych a technologickych
pokrokii, ve specifickych oblastech mohou byt finan¢ni naklady na vyzkum a vyvoj velmi
vysoké, z ¢ehoz vyplyva, ze mensim firmam se nemusi podafit zajistit nutnou vysi
finan¢nich prostifedki. V této oblasti je vysoka 1 obratkovost zmén, produkty, které by
vydrzeli n¢kolik let jsou nahrazeny novéj$imi s vyssi uzitnou hodnotou pro zdkazniky.

Stat zasahuje do prostiedi formou raznych povinnych schvalovacich fizeni.

Demografické prostiredi zakladem tohoto prostiedi je zkoumani vyskytu lidi, z ¢ehoz
vyplyva hustota obyvatel v daném regionu, pocet, vék, pohlavi, zaméstnani, vzdélani a
jiné dulezité veliciny pro statistiky. Tyto data jsou také dobrym nastrojem pro sledovani

vyvoje nebo zmén stafi, vzdélani, pfipadné i migrace obyvatelstva.

Kulturni prostitedi spolecnost a jeji hodnoty ovliviiuji chovani lidi, dokéze formulovat
lidské nazory a hodnoty. Znalost zdkladnich n4zort a hodnot obyvatelé dédi po svych
predchtdcich, u druhotnych nazori a hodnot jsou jedinci ovlivnéni ostatnimi obyvateli
ve spolecnosti, z hlediska marketingu jsou tyto informace velmi dutlezité, ¢asto i rychle
proménlivé, sledovat a reagovat na n€ velmi naro¢né.

Politicko — pravni prostiedi ,tvofi je vnitrostatni a mezinarodni politické déni a

«8

legislativa“®. Déni hodné ovliviiuje situaci na trhu, do legislativy patii zdkony, které

upravuji podnikatelské kroky a snazi se ochranit firmy navzajem a spotiebitele.

® BOUCKOVA, Jana, HORAKOV A, Helena a kol.: Zdklady marketingu. 2011. str. 32.
7 BOUCKOVA, Jana, HORAKOVA, Helena a kol.: Zaklady marketingu. 2011. str. 32.
8 BOUCKOVA, Jana, HORAKOVA, Helena a kol.: Zaklady marketingu. 2011. str. 34,
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Piirodni prostiedi je zavislé na piirodnich zdrojich, které jsou vstupni slozky ve
vyrobnim procesu a maji své limity, nékteré druhy zdrojt jsou jiz nyni v kritickém stavu,
zvySuji se naroky na energetiku, naSe planeta se stale zneciStuje na sousi, v mofich 1

v atmosféfe. Mnoho druhii zbozi mohou ovlivnit i ménici se klimatické podminky.

1.2 Konkurenceschopnost

Pro Gspésné podnikani na trhu je dilezitd znalost vétSiny konkurence a stéle se
snazit vyhovét potfebam zikaznik@i vyhodnéji, nez to délaji konkurenti,® z pohledu
mikroprostiedi lze na konkurenci nahlizet jako na ovlivnitelné faktory, z pohledu
makroprostfedi jako na neovlivnitelné faktory. Spravné manazerské fizeni podniku mize
znacn¢ ovlivnit fungovani firmy, Spatné zvolena strategie podniku miize mit dlouhodobé
nasledky a obvykle je nelze zménit. Tyto rozhodnuti jsou diilezité pro budouci rozvoj a
chod firmy. 1° Kazdy dobry manazer vi, Zze konkurence je vsude, nikdy nespi a ma-li firma
dale tispésné prosperovat ve svém oboru podnikani musi najit svoji konkurenéni vyhodu.
Vniméani konkurence poméaha ke ziskavani znalosti, jak budete moci konkurovat.!!
Z pohledu spotiebitele ma konkurencni prostfedi velikou pfidanou hodnotu, diky cemuz

se spole¢nosti snazi snizovat vlastni naklady, zdokonalovat své vyrobky a jejich vyuziti,

zvySovat své obchodni obraty, v ptipad¢ slev jsou ochotni se délit s odbérateli o vysledek.

V souladu s charakterem konkuren¢niho napéti rozpoznavame dvé zakladni
aktivity — komoditni a substitu¢ni konkurenci. Komoditni je mezi dodavateli se stejnym
druhem produktti a déli se na homogenni, kterd je konkurenci hlavné cen, dodacich a
platebnich podminek, protoze je mezi dodavateli podobnych vyrobki, které se neodlisuji
ani kvalitou ¢i designem a heterogenni, u kterych je vyznamna rozdilnost, mohou se od
sebe odliSovat tak, Ze jsou nezastupitelné. Substitu¢ni je mezi dodavateli produkti
z rozdilnych obort, které ovSem patii do jedné oblasti spotiebiteltl, jeji charakteristické
znaky jsou mezi dodavateli rozdilnych vyrobk, které ovsem poslouzi za stejnym tcelem,
snaha zmé&nit spotiebni zvyky lidi pro koupi vlastnich produktli a zdokonaleni ¢i vyvojem

novych vyrobkt, pro uspokojeni sou¢asnych potieb lidi.'?

Firma musi umét zareagovat vhodné¢ zvolenou marketingovou strategii pro ziskani

konkuren¢ni vyhody, ktera se Casto projevi v nasledujicich oblastech: v ptevaze zdrojt,

9 BOUCKOVA, Jana, HORAKOVA, Helena a kol.: Zaklady marketingu. 2011. str. 30.

©FOTR, Jii{. Tvorba strategie a strategické planovani: teorie a praxe. Praha: Grada, 2012. str. 222

1 MAGRETTA, Joan. Michal Porter jasné a srozumitelng: o konkurenci a strategii: Man. Press, 2012.str.28
12 BOUCKOVA, Jana, HORAKOVA, Helena a kol.: Zdklady marketingu. 2011. str. 30.
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vlastnich schopnostech, strategie, ve vyuzivani vlastnich napadt, dovednosti (know-how)
a ve vybudovani lepsi pozice na trhu nez konkurence. Udrzet si konkuren¢ni vyhodu ,,je
podminéno schopnosti reagovat na zménu prostiedi“.*® Dal§i vliv, ktery je vhodné
vnimat, je velikost podniku, vétsi firmy prosazuji politiku, které pro jiné firmy stejné

vyhody nemusi poskytnout.*

1.3  Specifika stavebnictvi®

V ostatnich oborech ¢eského hospodarstvi nenalezne tolik typickych aspekti,
které jsou jedinecné jako v odvétvi stavebnictvi. Stavba jako celek je nepohybliva,
finan¢né nakladnd, prostornd, dlouho trvajici a jedine¢ného charakteru. Pokazdé spojena
s pozemkem pod vlastni stavbou, z pravidla projekt, a i jeho samotna realizace je
provedena dle investorovych piedstav a jeho finan¢nich moznosti. Doba vystavby trva
nékolik mésict a béhem této doby miize vystavbu ovlivnit spousta faktorti. U jedine¢nych
stavebnich projekti je vzdy pozadovana specialni pfipravenost. Vyznacuje se narocnosti
na spotfeby stavenich materiali, pracovni moréalku pracovnikli na stavbé, sezonnost
stavebni produkce. Podle typu stavby, klimatickych podminek, uzivanych technologii
skladba podnikovych kapacit pozaduje dynamické sestaveni vyroby.

Typické znaky stavebniho trhu se ptedevsim projevuji velikou obtiznosti na
hodnoty jméni a jejiho pomalého obratu, komplexnosti a obsahem smlouvy o dilo mezi
objednatelem a zpracovatelem, povahou investort ve vefejném ¢i soukromém sektoru,
ruznorodosti stavebnich podobora dle typt projektl, riznymi postupy pii objednavani
staveb, rizné smlouvy, vybérova fizeni a smluvnich cen a jinych, autorizaci a certifikaci

jednotlivych stavebnich subjektt.

Z pohledu ceny se jedna o specificky postup pii stanoveni jednotlivych
nakladovych cen, vyrobnich rezii s vysledkem na konecnou odbytovou garantovanou
cenu, i Sjeji dobou platnosti, tvorba ceny pomoci kalkulaéniho vzorce, stanoveni
predbéznych Casovych harmonogramut stavebnich praci dle jednotlivych stavebnich
oddilid v logické navaznosti, diferencovanost pii tvorbé v zavislosti na zplisobu samotné
realizace, novostavby maji velkou konkurenci ve stavajicich budovach, a to zejména diky

zivotaschopnosti.

BFOTR, Jii{. Tvorba strategie a strategické planovani: teorie a praxe. Praha: Grada, 2012. str. 223
14 SEDLACKOVA, Helena. Strategicka analyza. Praha: C.H: Beck, 2006. ISBN 80-7179-367-1. str. 65
15 PLESKAC, Jifi, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 43-45
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Ve srovnani s ostatnimi primysly pro tento obor plati, ze stavby nejsou vyrabény
jako zasoba, ovliviiuji klimatické podnebi, vyroba je skoro pokazdé jedinecna, stavebni
buriky jsou piechodnym domovem vyroby, zna¢nou fluktuaci lidi, obtiznosti ru¢nich

praci, velikosti, imobilitou staveb, které jsou spojené s pozemkem.
1.3.1 Bariéry stavebniho trhu'®

Pfi vstupu na stavebni trh jsou na stavebni firmy kladeny specialni podminky.
Stavebni projekty jsou velmi rozmanité v jednotlivych ¢astech se specialnimi pozadavky
na technologie, stavebni techniku, odbornost zameéstnanci i samotnou organizaci.
Stavebni spolecnosti potiebuji ke svym dil¢im ¢innostem autorizaci. Tento pozadavek
podporuje vzdélanost lidi, ktefi ve stavebnictvi pracuji a aby byly vylouceny osoby, které
neprokazuji dostatecnou odbornost a praxi. Autorizaci si lze zajistit pomoci patfiéného
vzdélani, védomosti, praxi a podminénym tuspéSnym absolvovanim zavére¢né zkousky.
Projektanti a vedouci pracovnici na stavbé nesou zodpovédnost za navrzeni a provedeni
stavebniho dila i jeji bezpe¢nosti dle platnych norem a ptedpist, atestacemi a
autorizacemi statnich zkuSeben jsou povinni se podrobit i samotni vyrobci stavebnich
hmot a materiald. Stavebni podnik také pottebuje mit rizné ISO certifikaty, které zahrnuji
bezpecnost prace, opatfeni proti pozarim, zabezpeceni proti nasilnym vniknutim a jiné

pottebné certifikaty, kterymi se mize ve vybérovych fizenich prokazat.

Stavebni trh Ize rozdélit na nékolik specifickych oddild a uspét v nékterém z nich
je pro zacinajici stavebni spolecnost t€zky ukol, dulezité je mit velky kapital a dle volby
stavebniho zaméteni se také jedna o veliké investice do vozového, technického ¢i
technologického provozu, zejména pii specializovanych oborech jako jsou tunelovani,
zakladani staveb, stavby mostl, vesSkeré stavebni pfipojky, stavby piehrada,
vodohospodaiskych objekti atd. V téchto odvétvich neni sice tak velka konkurence jako
u klasickych typii pozemniho stavitelstvi, ale jestlize dojde ke snizeni investic a objemu
stavebnich pracich vyplynou z toho zna¢né problémy pro uziveni firmy na trhu. Projevit
se to mlzZe hlavné v malé likvidité specifickych stroji a technologii. Pokud spole¢nost
nemuze vyuzit cely potencidl specialnich stavebnich stroji, mize to vést az k velikym
problémt udrZet se na trhu. V piipad¢, Ze generalni dodavatelé nevlastni specializované
stroje vétsinou si mohou si pomoci subdodavateld, tato skuteCnost ovsem vede

K prodrazovani celkové ceny pro investory, zvySovanim nakladd, rezii a generalnimu

16 PLESKAC, Jiii, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 48-50
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dodavateli snizuje piilezitost v pfidéleni zakazky oproti svoji konkurenci, kterd dokaze

jakékoliv jednotlivé stavebni prace provadet svépomoci.
1.3.2 Struktura stavebniho trhu®’

Stavebni prace na stavebniho trhu jsou provadény ve vymezeném trznim prostoru,
v kterém dochazi ke spousté riznych aktivit, vlastni struktura je ponckud slozitéjsi a
Z hlediska marketingu jej lze délit na nékolik podiizenych trhu, zakladnim jadrem
stavitelstvi je trh realizace stavebnich d¢€l. V tomto odvétvi dochazi k samotnému vzniku
stavebniho dila a pred vlastnim zahdjenim stavby investofi provadeji vybér uchazecl na
post generdlniho dodavatele. Po vybrani nejvhodnéjsiho generalniho dodavatele uzaviou
ob¢ strany Smlouvu o Dilo a spolupracuji na vystavbé zadanych projektt jako jsou bytové
vystavby, prumyslové objekty, haly, rekonstrukce stavajicich objektil, inzenyrskych
objektti, vodohospodaiskych staveb nebo lze se domluvit i na spolupraci v oblasti

udrzovani stavajicich budov po zbytek jejich zivotnosti.

Podtizené trhy, které jsou podporou pro realizaci stavebniho dila jsou trhy
stavebnich hmot, technologickych celkil a servisu. Trh stavebnich hmot — dodavatelé a
vyrobci poskytuji své produkty, a tim ovliviiuji veskeré prodejce, aby pouzili jejich sady
vyrobkid na stavbé, proto se vyrobci i prodejci snazi na piimo oslovit investora, ktery
spole¢né s projektanty vybere nejvhodnéjs$i materidly pro jejich projekt ¢i jeho néhrady.
Trh technologickych celkii — na tomto trhu se vyrabi a prodava jmenovité technologie za
ucelem splnéni pozadavki stavebnich a jim pfidruzenych uradi. Samotna vyroba a prodej
probihaji obdobné jako u trhu se stavebnimi hmoty. Trh stavebniho servisu — patii sem
trh projekéni a poradenské kancelafe, stavebnich stroji a zafizeni. Projek¢ni a poradenské
kanceldfe maji snahu ziskat zakazku u investora a vypracovat pro néj projektovou
dokumentaci, ktera nasledné slouzi pro vystavbu samotného projektu, provadéji vétSinou
1 autorsky dozor daného projektu. U generdlniho dodavatele se snaZi prosadit své vyrobky
prodejci, vyrobci i subdodavatelé vSech zafizeni a stavebnich stroju, ktefi byli timto

dodavatelem poptani.

Po dokonceni stavby se provede kolaudac¢ni tizeni, které vede zejména stavebni
utad, ale mohou se k nému vyjadfit vS§echny zucastnéné strany, po tspésné kolaudaci se
stavba stane nedilnou ¢asti trhu s nemovitosti. Stavebni Gfad a pfislusné organy mohou

regulovat a ovliviiovat projekty, jejich velikost, zamér ¢i design, také kontroluji stavebni

17 PLESKAC, Jiii, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 56-62
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firmy v prub&hu realizace, jestli jsou dodrzovany vSechny podminky ve stavebnim

povoleni a technologické postupy.

Obr. 1 Struktura stavebniho trh

Trh stavebnich
hmot

l

Trh realizace
stavebnich dél

i

Trh stavebniho
SEryisuy

——®  Trh memovitosti

Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy Marketing ve stavebnictvi (Pleska¢, 2001)

Stavebni trh je také ovlivnén vné&j$im okolim, mezi které patii veli¢iny jako stav
hospodafstvi, technologie, demografické a socialni okoli, pravo, politika a ekologie. Stav
hospodarstvi mé diilezity vliv na investice ve stavitelstvi a hojné ovliviluje vSechny
stavebni subjekty které si analyzuji hlavné€ oblasti vyvoje hrubého domaciho produktu,
kupni sily lidi, kurzy mén, nezaméstnanost, statni rozpocet a jiné. Technologie, postupem
zvySovani nakladl, vSechny stavebni subjekty potiebuji ke své praci pocitace a vhodné
softwary. Demografické a socidlni okoli vychdzi z trendii naseho a sousednich stati,
regionalni hustotou a poétem obyvatelstva, koncentraci do jednotlivych oblasti a migrace,
ktera mize ovlivnit rizné potieby na stavebni objekty. Pravo a politika se n trhu projevuje
formou norem, pro které plati ,,obecné podminky podnikatelské cinnosti“*®. Podminky a
postupy u vefejnych soutézich jsou zaznamenany v zakoné o vetfejnych zakazkach a
doplnény konkrétnimi podminky dle konkrétni typologie stavby. Ekologie je vzdy
zasadnim tématem stavebnich firem, vyrobci 1 prodejci stavebnich hmot, stroji a jinych
veci kladou velky vyznam na ekologické vlivy svych produktl, a to 1 proto, Ze stale vice
zakaznik ma ekologické vnimani, proto tito vyrobci musi spliiovat potiebné atestace a

certifikace.

18 PLESKAC, Jifi, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 61
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Obr. 2 Pusobeni vngjsich vliva stavebniho trhu

hospodéfstvi

h

STAVEBNI TRH

/

¥

Fy

ekologie demograficky

techmbka a

pravo a legislativa technologie

Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy Marketing ve stavebnictvi (Pleska¢, 2001)
1.3.3 Subjekty stavebniho trhu'®

Ve stavitelstvi plisobi mnoho podnikatelskych subjektt, néjaké z nich jsou aktivni
na vSech trzich, ostatni jenom V jednotlivych ¢astech trhu, vSechny staveni subjekty musi
byt evidovany v registru CSU, kterymi jsou soukromi podnikatelé, obchodni spole¢nosti
(akciové ¢i spolecnosti s ru¢enim omezenym), druzstevni organizace nebo statni podniky,

postupné lze také definovat subjekty na stavebnim trhu nasledovné:

Investor je fyzickd nebo pravnicka osoba, fondy, banky nebo i domécnosti, jsou
to osoby, které vydavaji své finance za svij stavebni zdmér a po dokonceni samotné
stavby ji nasledné pouziva. Investory délime na soukromé a vetejné, pricemz nejvetsi
rozdil je ve vynaloZeni vlastnich nebo vefejnych finan¢nich prostfedkl na realizaci
stavby. Soukromy investor se déli na individualni — podnikatelé a domacnosti, a
institucionalni — developefi, banky, pojistovny atd., za to u vefejnych investora to jsou

organy statni, mésta, obce a riizné neziskové organizace.

Zhotovitel nazyva se také generalni dodavatel nebo stavebni firma, provadi
montaze a stavebni prace na kli¢, najima si i né€kolik subdodavatelti, ktefi snim
spolupracuji na zakazce. Zabyva se management staveb, planovanim, poradenstvim,
projektovou ¢innosti ¢i financovanim, koordinuje subdodavatele na stavbé, investorovi
predklada cenovou nabidku, fesi optimalizace projektu za i¢elem zlevnéni celkové ceny

pfi dodrZeni technickych standardti materidlli, provadi svoji ptipravu staveb.

19 PLESKAC, Jiii, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 62-64
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Projektant je zhotovitel projektu stavby. Samotny projekt obsahuje nékolik
stupiii projektové dokumentace od dokumentace pro izemni fizeni a stavebni povoleni
az po provadéci a dilenskou dokumentaci. Projektant zajiStuje inZenyrské c¢innosti,
stavebni povoleni, vyjadfeni veSkerych dotCenych organt k projektu, geologické
pruzkumy, pasportizace, u vefejnych zakazek se podili i na autorském dozoru. Projektanti
maji razné specializace v zavislosti na zadaném projektu, projektuji typové nebo
individualni projekty, pracuji sriznymi stavebnimi materidly, navrhuji dle ptani

investort, ale Casto neum¢ji soumérné navrhnout i ekonomicky vyhodnou stavbu.

Developer je organizace, ktera se snazi fidit a rozvijet stavebni projekty,
postavené prostory nevyuziva, ale jeho zdmérem je nasledny prondjem ¢i prodej na trhu
nemovitosti, sama spole¢nost mize financovat stavebni projekty nebo investor mutize byt
jiny subjekt, developerem se muze stat jakakoliv stavebni firma, banka, inzenyrska
organizace nebo realitni kancelaf. Naplni prace jsou nasledujici ukoly: zajistovani
prizkumu trhu a okoli, formulaci podnikatelského zdméru, vyhledavaji a ziskavaji
vyhodné pozemky, projedndvani projektu vetejnopravné, zajist'uji financovani projektu,

prodavaji nebo pronajimaji realizované stavby.

Organy statni spravy ,zdkladnim organem statni spravy ve stavebnictvi je
stavebni tirad“®® Tento ufad zastituje uzemni, stavebni a kolaudaéni fizeni, mize
vykonavat stavebni dozor a regulovat vystavby novych projektt v urcitych oblastech. Ke
zminénym fizenim je potieba jeSté vyjadieni dalSich statnich organt jako jsou slozky
hasi¢ského sboru, hygienicka sprava, inspekce energetiky, statnich zkuSeben, organu
ochrany zemédélského ptidniho fondu, technické spravy komunikaci, obecniho ttadu ¢i

méstské ¢asti apod.

Dalsi piisobici subjekty na stavebnim trhu jsou uzivatelé, kupujici, vyrobci a
prodejci stavebnich materialt, technologickych ¢asti, stavebnich strojii a zafizeni,
inZzenyrské kancelafe, stavebnici a domacnosti. Jednotlivé subjekty sleduji své zaméry a
snazi se dojit ke svym stanovenym ciliim, mohou pusobit na jak na stran¢ poptavky, tak
mohou vystupovat i na strané nabidky, dle ptsobnosti se jejich role méni, rozsituji nebo

zuzuji, tyto role znazoriiuje nasledujici obrazek.

20 PLESKAC, Jifi, SOUKUP, Leo$. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 64
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Obr. 3 Subjekty na stavebnim trhu

Strana poptavlky Strana nabidlky
Trh realizace ifvestor dodavatel stavby
stavebnich dél developer subdodavatel stavby
stavebnik
Trh stavebntho servisu imvestor poradenské a projekéni
(projekcni kancelaie) developer kancelate
stavebnilk mzenyrske kancelate
Trh stavebnich hmot ivestor viyrobce stavebnich hmot
a technologicloich celkm developer viyrobce technologiclsrch
domacnost cellai

dodavatel stavby
subdodavatel stavby

Trh stavebniho servisu dodavatel stavby vyrobce stavebnich strof
(vyroba stavebnich strof subdodavatel stavby a zatizen
a zafizeni) domacnost
Trh kapujici realitni kancelat
nemovitosti (pravnicka ¢i fyzicka osoba, |developer

domacnost) prodavajici

Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy Marketing ve stavebnictvi (Pleskac, 2001)

1.4 Analyza konkurenti

Na zékladé postaveni a strategii konkurentll existuji rtizné ptistupy, které firmy
mohou pouzit s ohledem na podily na trhu. Ristem a budovanim, zmocnénim se uréeného
podilu na trhu a udrZovanim si ho, obétovanim ¢asti podilu na trhu. Firma musi také dobte
znat vlastni portfolio, své schopnosti a moznosti, aby mohla dobie konkurovat na trhu a

také se orientovat na trhu a efektivné umét vypozorovat potieby zakaznik.?!

Zakladni marketingovou aktivitou je zanalyzovat hlavni konkuren¢ni spole¢nosti,
které by mély byt obsaZeny v jednotlivych ¢astech uvedenych nize. Je nutné rozdélit
VvV jakém odvétvi se firma na stavebnim trhu pohybuje a zdali vyuziva komeréni nebo

zakazkovy druh marketingu.

Vlastnicka struktura poukazuje na okruhy, ¢innost stavebni firmy a dokaze
vysledovat nésledujici zdméry do budoucna. Za posledni obdobi lze vypozorovat dvé
moznosti chovani, jednak chovani majitelti, kteti jsou uvnitt podniku a dale chovani

majitell, kde figuruji rizné banky nebo investi¢ni fondy. Investi€ni fondy nepozoruji

2L HAYES, Robert H., Operations, strategy, and technology: pursuing the competitive edge, str. 74
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dlouhodoby vyvoj stavebni firmy, ale spiSe chtéji za kratkou dobu ziskat vyssi rast
podniku a tim se zvysi i trzni cena jejich akcii. Obvykle jim jsou lhostejné z4jmy firmy
z pohledu budouciho rozvoje V jednotlivych sektorech stavebnictvi a nemaji
dlouhodobou stabilni strukturu. V pfipadé¢ vlastnictvi stavebni firmy majoritnim
vlastnikem, pak mé majitel obvykle tendenci pro vyvoj tohoto podniku a zkousi z ni
vybudovat stabilni stavebni firmu s Sirokou pisobnosti ¢i pfipadné vybudovat z ni
specializovanou spole¢nost na jednotlivé odvétvi stavebnictvi. Pokud se firma chce

prosadit v oblastech, kde neptisobi snaZi se o koupi jiz zavedené firmy v tomto odvétvi.??

Organizacni struktura vykazuje rozdéleni organizace u nas nebo v zahranici ¢ili
jak velkou geografickou c¢ast je stavebni firma zaujmout, v zavislosti také na vlastnich
kapacitnich a technickych moznostech, a blize sledovat regionalni rozvoj, budovat dobré
vztahy s diilezitymi regionalnimi subjekty. Cim vétsi je pozemni rozmisténi tim jsou

wevr 24

slozit&jsi stupné fizeni podniku a vytraci se flexibilita v rozhodovani.?

Pro analyzu organiza¢ni struktury se hojné vyuziva studie zvand benchmarking.
Vytvaii porovnani podniku s okolnimi hlavné konkurenénimi podniky, kde jsou
zjistovany nejlepsi kritéria vykonnosti a nasledné uréen postup pro jejich docileni.
Vyhodou benchmarkingu je pravidelnost pii sbéru dat a jejich analyza, porovnavani
aplika¢nich metod, které jsou nasledné zpracovany. Uplatnéni benchmarkingu mizeme
rozdelit do Ctyt etap, planovani — urcité patii k nejkritictéjsi etapé, formovani tymu,
zvoleni firemni aktivity, které budou potom zkoumany, sbér a analyza dat — zajiStuje
ziskani a porovnani dat a jejich nedostatky, odchylka — zamétuje se opravné postupy
fidicich procestl, vysledovat chyby a naplanovat jejich odstranéni, realizace opatieni —

uplatnéni jednotlivych postupt a jejich sledovani.?

Majetkové ucasti firmy je ukazatelem vertikalni integrace spolecnosti, tedy
moznost a schopnost snazit se ovladnout a ovlivnit vS§echny procesy pii vystavbé projektu
s ¢imz jsou spojené veSkeré ¢innosti jiz od samych prvnich napadt designu, projektu az
po uspesné dokonceni samotné stavby a tim firma zvySuje své Sance na realizaci zakéazky.
Vyrobei stavebnich materiald, ktefi maji dobré vazby s dodavateli stavebnich dili a

surovin tim mohou ziskat vyhodu oproti konkurenci.?®

22 pLESKAC, Jifi, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 83
2 PLESKAC, Jiii, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 83
24 FOTR, Jiii. Tvorba strategie a strategické planovani: teorie a praxe. Praha: Grada, 2012. str.304
% PLESKAC, Jiii, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 84
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Marketingova situace a jeji prognézy pro spravné naplanovani marketingové
strategie musi podnik znat aktivity svych konkurentd. U menSich firem mizeme zjistit,
7e svoji konkurenci pfili§ neznaji, nevi, jak komunikuji a pracuji s klienty, kam se snazi
investovat svoje marketingové rozpocty nebo jak vychézeji s médii apod. Z téchto
uvedenych divodid se doporucuje alespon u hlavnich konkurentli pozorovat jejich
marketingové strategie, jak buduji svoji image, komunikuji s investory, dodavateli,
zékazniky. Ne¢které informace o konkurentech jsou lehce zjistitelné, jiné nikoliv.
V piipadé hiie zjistitelnych informaci je potfeba vyuzivat osobni kontakty, odkupem od
specializovanych agentur nebo i ndhodou okamziku. Zakladnim ukolem analyzy téchto
marketingovych ¢innosti je odlisit se od konkurence nebo se nechat inspirovat, pokazdé

se nemusi vyplatit vymyslet jiz vynalezené produkty.?®

Hospodarska situace a jeji prognozy zhodnotit hospodaiskou silu konkurence
firmé ukazuje, zda je dostate¢né schopna soutézit o zakazky, kde je povinnost davat
bankovni garance nebo akceptovat pozastavky na dokonceni stavby. V pfipadé, ze se
firma snazi prosadit v jinych stavebnich oblastech ve kterych dosud neptlisobila tim déva
najevo svoji hospodaiskou silu s ¢imZ jsou spojeny i vysoké pozadavky na cash-flow
spolecnosti €ili na zdravou finan¢ni poméry firmy. Dobra finan¢ni situace firmy se rovnéz
muze ukazat na manipulaci S nabizenou celkovou cenou projektu, ktera se muze lisit od
celkovych realnych nékladd. Investor potfebuje mit jistotu, Zze generalni dodavatel je
dostatecné silny, aby stavbu dle vzdjemné dohody dokoncil, proto musi prokazat potfebny
kapital, jen tak firma zvysi svoje Sance na realizaci projektu. U vyrobci a dodavatelt
stavebnich materiala je snahou potiebny kapital udrzovat na vySsi irovni a reagovat na
trendy ve stavitelstvi, inovovat i zdokonalovat stavebni vyrobky. Ekonomické veli¢iny
jako vykony, zisky pied a po zdanéni, jméni, aktiva, cizi zdroje a pocty zaméstnanct je

zapotiebi mit kvalitni finanéni fizeni firmy.?’

Silné a slabé stranky reprezentuji informace pro vykonani analyzy silnych a
slabych stranek firem, které podnikaji na stavebnim trhu. Rozbor této analyzy se snazi
poukazat na ¢innosti konkurenénich firem a jejich silnych stranek, které jsou dobrym
nastrojem pro ziskdvani konkuren¢ni vyhody, identifikuji slabé stranky konkurence a tim
poukazuje na moznosti podniku v jakych segmentech ma vyssi Sanci. VEtSinou se firmy

snazi tyto nedostatky minimalizovat. V této analyzy se hlavné hodnoti finan¢ni zdravi

% HANZELKOVA, Alena. Strategicky marketing: teorie pro praxi. Praha: C.H. Beck, 2009. str.124-5
2T PLESKAC, Jifi, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 84-5
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podniku, jeji specializace, stabilita, pozice na trhu, vlastnicka a organizacni strukturu,
davéryhodnost zakazek a investorti, flexibilita, schopnost adaptace do novych oddili.

Zpravidla se tato analyza jestd vénuje i piileZitostem a hrozbami trhu.?®

Cil podniku a jeho stanoveni vychazi z toho jakym zptuisobem se firma prezentuje
na trhu, jestli si chce svoji pozici v jednotlivych odvétvich vylepsit, udrzet nebo opustit a
také si uvédomit, jestli ma firma zadmér ptisobit v zahrani¢i. Z hospodatského pohledu je
dobré rozpoznat také dlouhodobé cile konkurence, jejich strategie a chovani na trhu.
Pokud firma sleduje konkurenc¢ni vyvoj dokaze 1épe rozpoznat budouci jeji budouci smér
a tim v pfipad¢ potieby rozhodovat o rozvoji vlastni firmy, aby i nadale byl podnik
konkurenceschopny. Dal§im dllezitym faktorem pro podnik je sledovat poptavku na trhu
a snazit se tomu pfizpisobit své chovani, snazit se odhadnout zamyslené investorské
zaméry, které maji dopad do realizace novych bytovych projekti ¢i jinych stavebnich
zamért. Pro uspeésné dosazeni kvantitativniho a kvalitativniho ristu podniku je nutné
zakazky vyhrat a uspésné zrealizovat. Firma si musi klast na dosazeni svych vyty¢enych

cilii odpovidajici naroky dle svych moznosti.?
1.4.1 Situacni analyza

Jednim z kli¢ovych a prvnich postupti pii tvorbé strategie firmy je situacni
analyza, pro zvoleni vhodné strategii je klicova znalost prostiedi trhu, ve kterém chce
spole¢nost podnikat. Obsahuje ,,dikladné zkoumani okoli firmy i prostfedi samotné

ﬁrmy“30

a objektivné analyzuje makroekonomicke prostiedi. Analyza se zamétuje na cile
trzniho pojeti, splnéné strategické plany a marketingové umysly prostiednictvim
standardnich parametri odbytu a vyroby.3! Ve stavebnim odvétvi situaéni analyza
pozoruje zejména celkové objemy realizovanych projekti, projekty v obchodnim jednani,
zasmluvnéné a rozestaveéné projekty, pribézné trzni investi¢ni hodnoty a komunikaéni
mix v ¢innostech u potencialnich klienti. Také se zaméfuje na obchodni prostiedi trhu,
kde se prokaZou marketingové schopnosti podniku, déle se soustfedi na silu poptavky
zakaznik®, chovani a postoj konkurentl, ktefi ziskavani zakazek a samoziejmé

legislativa. Vysledek analyzy se muize zpracovat do ,korelaénich vazeb“®? které

pomahaji vyhodnotit pozici nastrojit marketingovych mix.

28 PLESKAC, Jiii, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 85-6

29 PLESKAC, Jifi, SOUKUP, Leo§. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 86

30 ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009. str.103
31 ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009. str.103-4
%2 PLESKAC, Jiii, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 191
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1.4.2 Portertiv model péti sil®

Struktura odvétvi vychazi z nasledné uvedenych péti sil, v oboru stavebnictvi je
veelku jednoduché podle vzhledu budovy rozpoznat o jaky typ budovy se jednd, coz
poskytuje informaci o jejim ucelu a vyuziti. Ze stavebniho hlediska maji budovy spole¢né
prvky jako samotné zaklady, stény, stfechy, podobné lze ziskat dilezité informace o
odvétvi pti pohledu na jeho strukturu. Rozdélovani hodnot a funk¢nost odvétvi 1ze lehce

vydedukovat z Porterova modelu péti sil.

Hrozby nové vstupujicich podniki na trh se vétSinou povazuji za konkurenta
s nepiedvidatelnym chovéanim, jejich pfichodem se zvySuje kapacita v odvétvi a tim i
snizuje trzni podil vSech spolecnosti, proto se odvétvi chrani vstupnimi kritérii. Pokud by
se cenova hladina pii vstupu novych podnikii zvysila byla by pro nové aktéry velmi
ptitazliva, proto jejich vstup plsobi na zmrazeni cen, zdroveil pro uspokojeni potieb
zakaznikl stavajici firmy musi zvysit své vydaje a tim tak nové ptichozi odrazuji

z diivodi zvySovani kvalitativniho standardu odvétvi.>*

Soupeieni mezi podniky, pokud bude ptili§ velika intenzita soupefeni mezi
stavajicimi podniky, tak se toto jednani promitne i do nizsich ziskt firem, zejména se to
projevi formou sniZeni cen, vytvorenim tlaku na jednotkové ceny, a to i s védomim, ze
jejich naklady rostou. Nejvyssi soupeteni se projevi, kdyz je na trhu spousta podniki,
které maji podobnou velikost a silu, podily na trhu, témét nemoznosti odejit z odvétvi
kvli jiz velkym zainvestovanym prostfedktim a pfipadné u statnich podniki mtize hrat
svoji roli narodni hrdost. Nebezpecna forma soupeteni je tlacit cenové hladiny dolti, a
k tomu dochazi, pokud jsou ceny jednotlivych sokt pfili§ vyrovnané, a ne piili§ s dobie
rozpoznatelnym obsahem, a to vlastné konkurenta donuti sniZit cenu, firmy maji nizké
mezni naklady, moznymi ptirGstky novych kapacit nebo vyrobky, které ztraceji hodnotu

a funkénost.®®

Substitu¢ni vyrobky a sluzby jsou takové prvky, které dokdzou nejméné stejnym
¢i lepSim zptisobem uspokojit zakladni potieby zakaznikd, tvofi cenové stropy a urcuji
urovné cenovych hladin. Je slozité predikovat, kdy se jaka ndhrada produktu objevi, proto

nejsou zcela povazovany jako ptfimi soupefi jiz zavedenych prvkl. Odhaleni hrozby

33 MAGRETTA, Joan. M. Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci a strategii: Man. Press, 2012.str.47-56
3% MAGRETTA, Joan. M. Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci a strategii: Man. Press, 2012.str.52-54
3 MAGRETTA, Joan. M. Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci a strategii: Man. Press, 2012.str.54-56
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substitutu lze pomoci pfitazlivosti poméru ceny a vykonu, tim se projevi ekonomicky

charakter vyrobku ¢&i sluzby.3®

Vliv dodavateli se velmi odrazi podle hospodaiské situace v dané zemi, jestlize
maji pfili$ silnou pozici na trhu dokazi ji vyuzit k navysSeni cen piipadné si zajistit lepsi
podminky a tim budou snizovat ziskovost oboru. U analyzy této sily se pocitaji veskeré
vstupy véetné samotné prace. Obcas se muze stat, Ze sami vstoupi do realizace a tim
vznikne vertikalni integrace, a tim se stat hrozbou. Pokud je odvétvi zavislé na jednom
dodavateli naklady na zmény hraji ve prospéch dodavatelu, pro zdkazniky je lepsi, kdyz

mize dodavatele ménit s lepsim dopadem do ceny.*’

Vliv kupujicich se projevuje dle hospodaiské sily, ¢im vétsi je sila kupujicich tim
vice bude ovliviiovat ceny smérem dolil a zékaznici si budou piivlastiiovat vice hodnoty.
Firmy s vysokym podilem prodeje, silné stavebni podniky, si diky svému postaveni
vyjednaji niz8i ceny, coz muze vést ke snizeni ziskového potencidlu odvétvi. U
zhodnoceni vyjednavaci sily kupujicich je ucelné pozorovat i cesty, jak jsou produkty
dodavany, a hlavné v ptipadech, pokud mize tato cesta ovlivnit nadkupni rozhodovani
koncovych klientt. V ramci oboru vystupuje mnoho firem s rizné velkou vyjednavaci

silou a jsou vice ¢i méné& nachylni na cenovou trove.®

1.4.3 BCG matice®

V Gplném znéni se tato metoda nazyva z anglického originalu Boston Consulting
Group, je to metoda, kterd se snazi najit rozdily u spolecnosti tim, ze hleda prvky, které
poskytuji firmé velky potencial a zaroven najit prvky, které pouze polykaji firemni zdroje
a nejsou piili§ vykonnostni. Pfi pohledu na rozvoj produktu podniku lze pomoci BCG
matice odvodit, Ze rychlé narusty prodeje a inkasa trzby povedou zpravidla ke snizeni
nakladl, z ¢ehoz Cerpd prodej pfipadnym snizenim ceny, pokud roste poptavka po
vyrobku, jedna se o dobry produkt a protahuje se i jeho Zivotnost, zvySeni podilu na trh
pfinese Usporu na fixnich nakladech, zvysi konkurenceschopnost, zviditelni podnik a lidé

ve spolecnosti, nabidne vétsi rozptyl pracovnich ptilezitosti apod.

36 MAGRETTA, Joan. M. Porter jasné a srozumitelng: o konkurenci a strategii: Man. Press, 2012.str.50-52
S MAGRETTA, Joan. M. Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci a strategii: Man. Press, 2012.str.48-50
3 MAGRETTA, Joan. M. Porter jasné a srozumitelné: o konkurenci a strategii: Man. Press, 2012.str.47-48
3 MALLYA, Thaddeus. Zéaklady strat. fizeni a rozhodovani: teorie a praxe. Praha: Grada, 2007. str. 92-7
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Tabulka 1 BCG matice

Relativni podil na trhu

Nizky

Vysoky

Otazniky

Maji moZnost stat se hvézdami
nebo dojnymi kravami

Hvézdy

Vytvafi znaény piijem

Z
9 Strategie: Bud’ investovat vice Strategie: Investovat vice
prostiedki do budouciho rustu, prostiedki do budouciho ristu
3 nebo zvazit investovani.
=]
] . sy
2 Psi Dojné kravy
Prinaseji jen zanedbatelny zisk Vytvaii silny pénézni tok
=
= Strategie: "dojeni" - zisky

Strategie: UvaZit odstranéni. financovat mist otaznikn

na hvézdy

Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy Zaklady strat. fizeni a rozhodovani (Mallya, 2007)

Pokud ma produkt vysoky relativni podil znamena to, ze je jednicka ve svém

oboru, BCG matice rozliSuje celkem Ctyfi zékladni obchodni sektory:

Dojné kravy vyrobky v tomto odvétvi maji vysoke trzby, ovSem jejich budouci
rozvoj je omezen, jednd se o produkty s vysokym podilem na trhu, pfi¢emz rist je
pomaly, a soucasné jiz neni vyhodny prodej vyrobku, lepsi je se orientovat na ziskavani
pouze ziski z prodeje, proto by mély dojné kravy obsahovat vyssi podil trhim ktery
oproti konkurentiim by jim zarucil vyssi trzby, investovanim kapitalu do téchto dojnych
krav by mohlo pomoci ke zvySeni jejiho podilu na trhu a aby se transferovali na hvézdy.
U produktli s vysokym potencidlem, které nemaji dostate¢nou hotovost, by dojné kravy

m¢ély tyto investice podpofit.

Hvézdy jsou vyrobky s vysokym ristem na trhu a s podilem pievysujicim ostatni
podily, v pfiznivé dobé, pokud se bude investovat do novych pfistroji a jejich vyvoje,
mohou pfinést pfiznivé proudeéni financi, pro spolecnost je klicové produkty v tomto
sektoru udrzovat a rozvijet, coz se projevuje také vynalozenim dalSich finan¢nich
prostiedkli do reklamy, rozvoje sité a jin€, ovSem v piipad¢e prodeje téchto produktt firma

ziska vysoké finan¢ni zdroje.
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Otazniky jsou vyrobky, které s sebou nesou vysoké riziko, mohou tvofit zisk,
maji maly podil na trhu, firma by méla vynalozit vice finan¢nich prostfedkt do reklamy,
modernich zafizeni, aby vylepsSila svoji trzni pozici, popiipadé neuspéchu zvazit i odchod

Z této Casti trhu.

Psi vétsinou disponuji malou hotovosti, proto nemaji pfilis veliky vliv na finan¢ni
rovnovahu ¢ili tyto vyrobky naprodukuji pfili§ veliké mnozstvi hotovosti, ale ani moc
penéz K zivotu nepotiebuji, také u téchto produkti nelze ocekavat ani ptilis veliké zvyseni
vykonnosti, to jsou divody, pro¢ neni z ekonomického hlediska v tomto sektoru mnoho
divodl investovat, mize byt nékdy obtizné stahnout takovéto produkty z trhu kvuli

dlouholetym zavazkim.

BCG matice uvazuje skumulativni kiivkou zkuSenosti, ktera plati za
ptedpokladu, Ze podnik vede svoje podnikatelské zdméry bezproblémové, potom kazdy
zvétseny objem vyrobku povede ke snizovani nakladu téchto produktii. ,,Matice BCG
tika, Ze zdvojndsobeni objemu vyrobkii za normalnich okolnosti povede ke snizeni

“40&ili produkty s velkym trznim podilem budou

nakladii o dvacet az tficet procent
generovat niz§i ndklady. BCG prizkum ukazuje, Ze pokud podniky jsou schopny obétovat
kratkodobé zisky, potom nejvice vydélavaji ty dlouhodobé, proto by se podnik mél snazit
ziskat co nejvétsi finanéni prostfedky z dojnych krav a omezit jejich investovani a snazit

se finan¢né podporovat spise produkty, u kterych vidi svétlou budoucnost.
1.4.4 PEST#

Dalsi metodou analyzy vyvoje prostiedi je jedna z nejvice pouzivanych forem
analyzy, a to PEST analyza, kde pocate¢ni pismena jsou zkratkami pro oblasti Politiky,
Ekonomiky, Socialnich vlivli a Technologie. Spoustu informaci 1ze sehnat v elektronické
podobé¢ na internetu, firemnich odkazech ¢i v databankach, ¢imz si lze usnadnit spoustu

prace hledanim pro jeji nasledné zpracovani.

Politika rizné zasady, zakony mohou hodné ovlivnit smér podnikani a miru
investi¢nich zdmért, analyza se vétSinou zaméfuje na politické systémy a stabilitu vlady,
zpusoby planovani, principy vlastnictvi, regulace a deregulace n¢jakych projektt, tak i

jejich podporu ¢i ptipadné sankce, ekonomiku vlady, politické strany ve vedeni a jejich

40 MALLYA, Thaddeus. Zéaklady strat. fizeni a rozhodovani: teorie a praxe. Praha: Grada, 2007. str. 95
L FOTR, Jifi. Tvorba strategie a strategické planovani: teorie a praxe. Praha: Grada, 2012. str.305-7
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sliby, lobbyismus, planovani a zachdzeni s vladnim rozpoctem, angazovanost statu

v ekonomickych, ekologickych ¢i vojenskych integracich.

Ekonomické faktory finanénich analyz jsou zvolené strategie makroekonomické
trendy a udaje zakladni sloZkou pro jejich nasledné zapracovani, ekonomicky riast mize
ovlivnit kladné vysledky firmy na stavebnim ¢i jiném trhu, na ptimo vymezuje ptilezitosti
a hrozby, coz dokéze omezit pocatecni strategicky plan. Mezi sledované faktory patii
sledovani kurzi mén, inflace, urokovych sazeb, ekonomicky rast, HDP, cen jednotlivych
komodit, primérnych mezd a jejich vyvoj, nezaméstnanosti, kupni sily lidi, kapitalovych
trhi a jinych.

Socialni faktory potazmo také kultura. Pfi provadéni cenovych odhadi
budoucich vyznamnych investic je dobré se spravné rozhodnout o umisténi firmy, tyto
faktory posuzuji v této €asti analyzy predpisy pro zaméstnanost lidi, socialni, zdravotni
¢i kulturni programy, transparentnost a miru korupce, cestovani pracovni sily, dostupnost

pozadovanych profesi, Zivotni styl a Groven, ndbozenstvi apod.

Technologie dalsi vyznamny vliv, strategicky plan mize byt hodné ovlivnén
technickymi a technologickymi standardy, analyza obsahuje také zaméfeni se na nové
technologické postupy, snahu ptedpoveédét nové sméry vyvoje technologickych rozvoji,
coz muze byt velmi dulezity faktor uspésnosti podniku. U téchto vlivil se zaméfuje na
hodnoceni zmény tempa vyvoje technologie, rozsahy provedenych praci, rychlosti, jakou
technologie stdrnou, prosperitu substitutd, vstupy novych technologii, ceny vyvoj

ptirodnich zdrojt, pfistupy k datim a informacim a jiné.

Zvolit spravnou metodu pro rozhodovani o koupi novych technologii, reagovat na
politické zmény s dopadem do ekonomiky, vyvoj socidlnich hodnot, s tim v§im se musi
majitelé, manazefi firem umét srovnat, vhodné zhodnotit ,,interni silu“4? podniku a zvolit
vhodny dalsi postup. PEST analyza se mtize jeSt¢ dale rozsifit o dalsi vyznamné vlivy,

faktory, jako jsou ekologie, legislativa, demografie apod.
1.45 SWOT#®

U této analyzy je nazev opét odvozen ze zkratky slov a to Strengths, Weakness,
Opportunities a Threats, ktera ,,tvofi logicky ramec vedouci k systematickému zkoumani

vnitinich pfednosti a slabin, vnéjSich pfilezitosti a ohrozeni ¢i k vysloveni zékladnich

42 FOTR, Jiti. Tvorba strategie a strategické pldnovani: teorie a praxe. Praha: Grada, 2012. str. 47
438 ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009. str.104-6
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strategickych alternativ, o kterych mtze firma uvazovat*

, Z ¢ehoz lze vyvodit, Ze se
analyza zaméfuje na samotny podnik a prostfedi v ném, tak i okolni vlivy, doporucuje se
provadeét tuto analyzu jako posledni a tim situacni analyzy piirozené uzavie. Je vhodné
se této analyze vénovat s veskerym usilim a snazit se objektivné konstatovat vSechny Ctyfi
stranky moznosti a tim si oteviit cestu k lepsimu pozadovanému vysledku, nebat se

sebekritiky, ale také pochvaly.

Obr. 4 Schéma SWOT analyzy

Poéetné pfilezitosti
vertikcalni inteprace, (Opportunities) koncetrace, pronikani na trh,
strategicke aliance apod. 1 rozvo] trhnd, movace atd.
Pocetneé slabé stranky . . Pocetné silné siranky
(Weakness) ) . (Strengths)
redukce, odprodani ¢ast, horizontalni integrace,
firmy, likvidace ¥ strategické aliance apod.
Pfevladajici hrozby
(Threats)

Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy Marketing obchodni firmy (Zamazalova, 2009)

Vhodnym vstupem u této analyzy je zacit s vné&j$im prostiedim ¢ili zanalyzovat
prileZitosti a hrozby v okoli firmy, jsou to jevy, které podnik sam ovlivnit nedokéaze, mize
je alespoii rozpoznat a zhodnotit a ndsledné zaujmout postoj, aby tyto ptilezitosti vyuzil
a hrozby dokazal odvratit. K dosazeni planovanych cilii mohou tyto pfileZitosti byt
vhodnym okamzikem, jak jich dosdhnout a ziskat i konkuren¢ni vyhodu, kterou
konkurenti budou $patné kopirovat a v tom je veliky potencial piilezitosti. Zejména se
nachazi na trzich, kde je prostor pro zlepSeni a nejsou tam uspokojené potieby zakaznik.
Naopak ptekazkou pro vlastni podnikani mohou byt rizné hrozby v okoli firmy, které
ohrozuji firemni postaveni na trhu, ¢asto v ptipad¢ hrozeb se firma potkava s vice faktory
Vv riznych kombinacich, néasleduji analyzy vnitiniho prosttedi silné a slabé stranky, jedna
se o rozpoznani silnych stranek firmy, které jsou jadrem firmy a oproti konkurentiim jim
to zlepsSuje pozici na trhu, slabé stranky jsou vétSinou vnimany jako problémy v rozvoji
spolecnosti, které jsou idedlni co nejdiive vyhodnotit a zlepSit. Pro tvorbu dobré analyzy

je vhodné se zaobirat zejména vyznamnymi faktory.

“ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009. str.104
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Tabulka 2 Priklady faktort

Piiznivé Nepfriznivé
Silné stranky Slabé stranky
dloudoba zkusenost a pritomnost trhu zdlouhava komunikace
"'!: rostouci relativad trini podil zavislost ma spole¢nost
E‘E zhusenosti clem - maloobchodnika mala loajalita nékterych ¢leni
g, |garance plateb dodavatelem nepochopeni role marketingu nélderymi ¢leny
;_E zavedena znacka nevymahatelnost nékterych podminek ¢lenst
E kovalitni shizby a personal mizné regiondlnd zajmy clemi
dobré napojeni na dodavatele mzné typy prodejnich jednotek s miznym zacilenim
relativné silna vyjednavaci sila nedostatetné propracovana marketingova strategie
kovalitni vedend - predvidani, phistup k trhu . . .
Prilefitosti Ohroieni
E rostouci trh nasycenost trhu
& |zvySovan vérnosti a stalosti zakaznilad vstup novych konkurenta
;g' vyuziti mensich sidelnich jednotek velky pocet stavajicich konkurenta
;a;.' ptevaha nabidky nad poptavkou nizkd koopni sila obyvatelstva
» | (ve vztahu k dodavatelim) nova natizeni a predpisy
zatlenit dosud nezavislé obchodnikoy ptevaha nabidky nad poptaviou

Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy Marketing obchodni firmy (Zamazalova, 2009)

Je nutné vnitini i vngjsi faktory ,,provést ve vzajemném kontextu‘®

, aby se vyuzil
uplny potencial této analyzy a nestala se pouze vypisem vnéjsich a vnitinich kladnych ¢i
zapornych vlivi. Dle dominance jednotlivych faktorG lze sledovat rtizné druhy

strategickych situaci v zavislosti na dominanci téchto vlivi.

1.5 Konkurencéni strategie firmy

Jednotlivé firmy, které v jednotlivém sektoru vstupuji do soutézi, maji své
konkuren¢ni strategie pfedem zietelné formulované nebo se je snazi utajit pred soupefi.
Zpracovat konkurenéni strategii zna¢i vypracovani vhodnych postupti, kde ma podnik
soutézit, jaké si da umysly a jaké prosttedky pouZije k docileni svych po¢atec¢nich plant.
Strategii konkurence se rozumi posloupnost provozovani a postoji, které¢ firmam mohou
zajistit lepsi vyhlidku Gispésnosti k cilim stanovenych v odvétvi marketingu a v urcitém
case. Selekce vhodného postupu ovlivituje hlavné pfitazlivost oboru a postaveni firmy

V ném.*6

45 ZAMAZALOV A, Marcela. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada, 2009. str.105
46 PLESKAC, Jiti, SOUKUP, Leos. Marketing ve stavebnictvi. 2001. str. 190-1
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Tabulka 3 Schéma konkuren¢niho prostredi

Konkureéni vyhoda

Nizke naklady Jedine€nost
2

s g Vedouci nizkych naklada Siroka odlignost
0 i (Cost-Leadrship)
c
0
c
s
5 . ] .
= g Zaméfeni ne bo strategie Zaméteni nebo strategie
2 T trzniho vyklenku trzniho vyklenku

= na zaklade nizkych naklada na zakladé odlisnosti

Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy Zaklady strat. fizeni a rozhodovani (Mallya, 2007)
Pro zvoleni vhodné strategie je dobré myslet na koneény zamér myslenky, z toho

potom vyplyne, jakou strategii zvolit, dle zkuSenosti existuje n¢kolik moznosti strategii.

Strategie vedoucich nakladi obsahuje ,,jednoduché vyrobky, které 1ze lehce vyrobit a

konkurovat jim*4’

, jedna se o boj s konkurenci, bude-li podnik chtit byt v poptedi, bude
muset nabidnout nizkou cenu v porovnani s ostatnimi subjekty. Strategie odliSeni
Z pohledu zékaznika znamena dominantni ,,vysoce hodnotné, velmi rozdilné¢ vyrobky
nebo vytvafeji néco vyjime¢ného**® v jednotlivém odvétvi, miize se jednat o vyhodngjsi
sluzby, modernéjsi technologie nebo dobré pokryti distribucnich siti. Strategie zaméreni
Se tyka spisSe jednotlivého druhu trhu ¢i zdkaznikl €ili podnik zvoli takovou strategii,
ktera je pfimo tvotena dle pozadavki této skupiny a poslouZi jinym zplisobem neZ u vice

pouzivaného typu produkti, zalezi také na velikosti, z ¢ehoZ se odvijeji 1 naklady.

4" MALLYA, Thaddeus. Zéaklady strat. fizeni a rozhodovani: teorie a praxe. Praha: Grada, 2007. str. 112
48 MALLY A, Thaddeus. Zéaklady strat. fizeni a rozhodovani: teorie a praxe. Praha: Grada, 2007. str. 115
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2 Prakticka cast

2.1 Soucasna situace ve stavebnictvi

Stavebnictvi se fadi mezi velmi dynamicky obor ekonomiky, ma velky vliv na
hruby domaci produkt HDP a zamé&stnanost. V urcitych segmentech stavebnictvi je dosti
mozné, ze se stavebnictvi stane celoroénim odvétvim a nejenom sezénnim, a to diky
klimatickym zménam. Charakteristické pro tento obor je, ze ma vlastni vyrobni i1
hospodaiské kapacity, ale také dobré jméno u klienti v zahranici, ktefi se casto podili
majetkoveé u nejvétsim stavebnich podnikli u nas. V top ten stavebnich firem u nas jsou
pouze dvé spole¢nosti bez Gcasti zahrani¢nich vlastniktl. Uroven eského stavitelstvi je
na velmi dobré urovni v porovnani se staty Evropské unie a velkou mirou se podili na
dynamice celé nasi republiky. Pii velké vytiZzenosti stavebnich profesi je ovS§em dobré
také upozornit na situaci, kdy drobné a mensi podniky ukazuji na pokles kvalifikovanych
femeslnikl, bilance Cerstvych absolventd je velmi nizka, pocet vyucenych zednikt
poklesl o 40 procent, ostatni femesIné profese jsou také na Ustupu, z téchto diivoda se
asociace malych a stfednich podnikll snazi rozpoutat v rdmci femesel co nejvétsi kampan
pro podporu naboru mladych lidi do téchto femesInych obora at’ uz formou stavebnich

veletrhd ¢i jinych dostupnych moznostech.*?

Strukturu stavebni produkce lze charakterizovat jako produkci pro investi¢ni
zaméry. Vétsinu, okolo 73procentni, této produkce tvofi budovy pro bytovou vystavbu —
bytové ¢i rodinné domy, rekonstrukce nebo riizné dostavby; objekty tykajici se vyrobniho
prumyslu — vyrobni nebo skladové haly, objekty pro dopravni, obchodni ¢i zemédélské
ucely; objekty tykajici se nevyrobniho prumyslu — objekty pro zdravotnictvi, Skolstvi €1
administrativu a velkd obchodni centra; inzenyrské objekty — vystavba novych tsekl
dalnic, silnic riznych tiid, mostd ¢i tunell; vodohospodaiské objekty — budovy pro
kontrolu hladiny vody, pfepaZeni vodnich tokli a jezy. Opravovani a udrzovani tvofi
okolo 25% z celkového poctu stavebni produkce, podil zbyvajici produkce a v zahrani¢i
tvoii stejné okolo 1%. Pro rozdé€leni vétSinové stavebni produkce nam poslouZzi nasleduji
graf, kde je zobrazeno, jakou mérou se jednotlivé segmenty stavebni vyroby prezentuji.
Tyto grafy jsou velmi vhodné pro potencionalni nové klienty, kteti chtéji investovat u nas

do stavebnich objekti.

49 Internetovy zdroj http://amsp.cz
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Graf 1 Podily jednotlivych sektort stavebni vyroby
Podily jednotlivych stavebnich produkci

1%
13%

21%
12%

26%
1%

m bytova vystavba ®m Oprava a udriba ostatni
zahranici = bytové domy = vyrobni budovy
= nevyrobni budowy m inZenyrské stavby m vodohospodarske stavby

Zdroj: vlastni zpracovani na zékladé dat z CSU

DalSim velkym tématem dne$ni doby je moznost zastavét tzv. brownfieldy.
Vétsina developert a investort si je védomo, Ze se jedna o zajimavé a piipadné vydélecné
oblasti, proto se snazi pfipravit nové projekty at’ uz bytového, administrativniho ¢i
obchodniho charakteru k samotné realizaci. Definice slova brownfield (z anglického
jazyka ,,brownfields*) — takto se oznacuji mista, arealy, pozemky, které jsou zpustoSené
¢i objekty ve Spatném stavu a v kompaktnosti jednotlivych oblasti snizuji atraktivitu
téchto oblasti i hodnoty sousednich stavajicich budov ¢i pozemki. Vznikaji jako dédictvi
ruznych lidskych aktivit ve vSech odvétvich jako primysl, zemédélstvi, rezidence ¢i po
vojenskych aktivitach. Tyto plochy nelze ucelné a nélezité vyuZivat, maji negativni dopad
na postizenou oblast a vétSinou jsou i ve Spatném stavebné technickém stavu, odpadavaji
jednotlivé ¢asti budov, mohou se propadnout, zfitit apod., dalsi negativnimi jevy jsou
socialné¢ demografické jevy, kam patii zvySend kriminalita ¢i nezamé&stnanost, tyto
dopady se projevuji postupné, také mohou na téchto mistech stat kulturni pamatky ¢i jiné
unikatni historicky zajimavé budovy. Pro mésta se jedna o prekazku, ktera miize
zabranovat dal$imu rozvoji samotnych mést &i obci.> V pridaném grafu, ktery se datuje
k roku 2017 je zfejmé, Ze nejvice takto postizenych oblasti je v Libereckém kraji, ktery

nasleduji Jihomoravsky a Ustecky kraj.

%0 HULA, Richard, REESE, Laura, JACKSON-ELMOORE, Cynthia. Reclaiming brownfields. str. 15-20
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Graf 2 Graf poctu registrovanych brownfieldt dle jednotlivych kraji za rok 2017

Pocet registrovanych brownfieldi dle krajia pro rok 2017
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Zdroj: vlastni zpracovani dle internetového zdroje http://www.brownfieldy.eu

Dnes je nejvice registrovanych brownfieldi v soukromém sektoru, odhadem okolo 72%,
vetejné prostory okolo 23% a ve vlastnické kombinace zbyvajicich 5%. Dle vyuZiti je
nejvice zastoupen prumysl, pro ktery byly tyto pozemky casto vyuzivany, dalS$im
odvétvim bylo zemédélstvi, obCasna vybavenost, vojenské aredly a dalsi drobné

odvétvi.>!

Z ekonomického pohledu stavebnictvi prokazuje pozitivni trend ristu, ktery byl
podobny jako v minulych dvou letech, loni byl rist stavebni vyroby 8,4% dle ¢eského
statického uradu. V leto$nim roce se vice do popredi dostava inzenyrské stavitelstvi, a to
pfedevsim diky dobrému vyvoji staveb v dopravni infrastruktuie. U vypsanych vefejnych
zakazek e jejich hodnot l1ze pfedpovidat optimismus i do dalSich mésicl, podporou téchto
predpokladii jsou i pfiznivé klimatické prostiedi, a i vyhled rostouciho statniho
rozpoétu.>? Odbornici se shoduji, ze vystavba bytovych dom@i dosahla svého maxima
minuly rok, vyhled pro leto$ni rok neni tak pozitivni, jednim z hlavnich problémi je
obtiznost a zdlouhavé ziskavani stavebnich povoleni developerii. Celkoveé je méné
vydanych stavebnich povoleni nez minuly rok, spiSe se to bude tykat druhé poloviny roku,

diky setrvacnosti realizace zakézek. NejvétSim problémem ve stavebnictvi v dneSnich

5! Internetovy zdroj http://www.brownfieldy.eu/statistiky/
52 Internetovy zdroj http://www.sps.cz/RDS/_deail_new.asp?id=7757&type=aktu
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dnech je spiSe nedostatek pracovnich sil, tak jako tomu je ve své podstaté ve vSech
podnikatelskych subjektech, obcas i nedostatkem stavebnich materialli a jejich stoupajici
cenou, proto se ocekdva, ze stavebni produkce neptesahne 5% rust, i kdyz poptavka o

koupi nemovitosti stale pfevazuje nad nabidkou, a to i vzhledem k vysokym cenam. >

Graf 3 Graf stavebni produkce v bytové vystavbé
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Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU (Www.czs0.cz/csu/czso/stavebnictvi, 2019)

2.2 Piedstaveni firmy XY>*

Pfedmétem podnikani spole¢nosti XY je samotna realizace staveb Vv oboru
pozemni stavitelstvi se specializaci na generalni dodavku staveb dle jednotlivych
pozadavka investord. Spolecnost provadi stavebné-montazni prace, jejiz soucasti jsou i
technologické casti objekti a Vv piipadé zajmu klienta umi i interiéry vybavit
kancelafskym nabytkem. Pro samotnou realizaci spole¢nost vybird a koordinuje vybrané
subdodavatele praci a dodavanych materiali. Provadi hlavné vystavby novych bytovych
a administrativnich objektil, vefejné-obcanské objekty, skladovaci a vyrobni priimyslové
haly, rekonstrukce starych bytovych domti a hotelt. Jako ptidanou hodnotou firmy je, Ze
vlastni divize monolitickych konstrukei, a tim dokéze si pokryt zakladni betonové nosné
konstrukce vlastni kapacitou, coz v celkové cené stavebniho dila tvofi nemalou ¢ast

objemu stavebnich praci.

53 Internetovy zdroj https://www.finance.cz/519644-analytici-rust-stavebnictvi-dosahl-vrcholu-lepsi-casy-konci/
% Internetovy zdroj domovské stranky firmy XY
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Spole¢nost byla zalozeno v roce 2010, kdy béhem tohoto roku firma navysila
zakladni kapital na 20 miliont ké. Z pocatku roku 2010 firma realizovala své prvni
stavebni zakazky, po prvnim roce ptisobnosti na trhu firma zaméstnavala 21 lidi a 210
milioni objemu realizovanych praci. Ke konci roku 2012 firma dospéla ke
kumulativnimu obratu jedné miliardy k¢. V poloving roku 2016 se firma pfemistila do
vétsich novych administrativnich prostor z divodu expanze spolecnosti na adresu sidla.
V soucasné dobé firma zaméstnava vice nez 55 zaméstnanct a celkovy obrat jejiho

posledniho hospodatského roku presahl 900miliont k¢.

V roce 2012 spolecnost XY realizovala rekonstrukci administrativni budovy
Qubix, Praha 4, pro pobocku rakouské spolecnosti S+B Grupp. Tato stavba ziskala titul
Stavba roku 2012 za technicky a konstrukéné vysoce narocnou komplexni revitalizaci
vyslouzilé a technologicky zastaralé administrativni budovy. V roce 2013 za stavbu
matefské Skoly ve StaSové obdrzela firma cenu Vv soutézi Stavba roku Stiedoceského
kraje. V roce 2015 projekt bytovy dim Trojské zahrady ziskal druhé misto v Best of
Realty v kategorii rezidencni projekty. V roce 2016 firma na stavbé City Deco (nyni
Trimaran) na Praze 4 realizovala unikdtni konstrukéni feSeni hrubé stavby pomoci
ocelové super konstrukce, K jejiz montazi byl poprvé v Ceské republice pouZit nejvétsi

jetab v CR i SR Liebherr LR 1750.

V soucasné dobé spole¢nost dokongéila vice nez 210 projekti a v samotné realizaci
jich je nékolik dalsich. Objem samotnych realizovanych projekti je v rozmezi nékolika
milionll az po projekty prevySujici i ¢tvrt miliardy kE. Za celou dobu plsobnosti
spole¢nosti na trhu dosahla firma celkového objemu stavebnich praci 4,5 miliardy k¢,
pocitano v obdobi od roku 2010 do konce roku 2018. Hlavni zdravé jadro firmy XY jsou
zkuseni zaméstnanci, kteti jiz ve stavitelstvi pracuji nékolik let, vybudovali se v tomto
odvétvi dobré jméno a hodné kontakti, hlavné rozumi stavebné-technickym postuptim a
to nejen na pozicich vyrobnich (vedouci projektt, stavbyvedouci, mistii) ¢i obchodnich

(ptipravafi, kalkulanti) ale i v profesnich subjektech.

2.3 Analyza konkurentu

K porovnani konkurentli poslouzi nasledujici rastr s jednotlivymi otdzkami
tykajici se oboru podnikani. V této analyze jsou vybrani tii nejsilngjsi soupefi. U vsech
téchto firem se zodpovi veskeré otazky, na zaklad¢, kterych se vyhodnoti dotaznik a urci

se zaver. Pro zjednodusSeni jsou jednotlivé firmy bodové ohodnoceny dle jednotlivych
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otazek. Dle odpovédi se projevi rizné stranky soutéziteld, v ¢em je ktery konkurent
siln€j$i, pramérny ¢i slabsi. Zavérem firma vyhodnoti oblasti podnikéani, v kterych se
muze se svymi nejsilngjsimi konkurenty porovnavat ¢i naopak, kde ztraci a musi

zabojovat o silngjsi pozici na trhu.

Tabulka 4 Hodnoceni a sledovani konkurentt

Popis charakteristiky Porovnani konkurenti
Nazev podniku Skanska | Pramstav | Metrostav XY
Celkové trzby za rok 2018 8,3mil. K¢ | 1,2 mil. K¢ | 19,6 mil.K¢ | 1,5 mil. K¢
Odhad podili na trhu v CR 6 % 0,95 % 14 % 1,15 %
Cenové vyhody 2 3 1 3
Kvalitativni vyhody 3 2 2 1
Technologické zakladny 2 4 1 4
Odbytové zakladny 2 3 4 3
Podminky distribuce 2 3 3 3
Nakladové vyhody 3 5 4 3
Vaznost konkurenti nyné;jsi 1 3 2 2
Vaznost konkurentu pristi 3 2 1 2
rok
Vaznost konkurentu 3 2 1 2
nasledujici roky
Brzy ZlepsSeni Zvyseni Zvyseni ZlepSeni
ceny kvality kvality ceny
Nasledujici rok Zlepseni ZlepSeni ZlepSeni ZlepSeni
technologii | distribuce | technologii | technologii
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Trvalé ohroZeni ZlepSeni Zlepseni Ovléadnuti ZlepSeni
finan¢niho | technologii trhu a cenové

zazemi monopol vyhody

Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy Podnikové fizeni (Vachal a kolektiv, 2013); hodnotici

skala: 1-nejlepsi, 2—nadprimér, 3—primér, 4—podprimér, S—nejhorsi

Celkové trzby v pozemnim stavitelstvi jsou pro rok 2018 vycisleny na 146,3
miliardy korun®, z toho Ize odhadnout celkovy podil trzeb zvolenych stavebnich firem u
nas, diky vétsimu obratu muize i firma ziskat lepsi cenové vyhody od svych subdodavatelii
1 vyrobcll materiala a tim 1épe konkurovat pii ziskavani zakazek, n€kdy se to ovSem muize
negativné odrazit na kvalit¢ odvedenych stavebnich praci, kde pii velkém poctu zakazek
podnik nedokaze dostate¢n¢ kvalitné zastoupit vSechny provadéné stavebni prace a tim
ztrati kvalitativni vyhodu, technologické zakladny se vztahuji k dodavkam polotovart
pomocné stavebni vyroby a zejména technologickou manipulaci, kterou se rozumi
,veskera manipulace s materidlem nezbytnym ke zhotoveni pozadované konstrukce v
prostoru montaze obvykle v prostor do 10m vodorovné a 3,5m svisle.“*® Odbytové
zdkladny znamenaji mista, odkud je stavebni firma schopna si dovazet materidly na
stavbu s ¢imz jsou spojeny také podminky distribuce, do kdy dorucit material, platby
predem apod., do zna¢né miry to dokédze ovlivnit i ¢asovy harmonogram realizace,
nakladové vyhody jsou patrné€ lepsi pro mensi podniky, které¢ dokédzou se svymi vlastnimi
naklady Iépe pracovat a pfesnéji ur€it nez velkym spolecnosti. Vaznost konkurentli ve
ttech rtiznych ¢asovych intervalech (nyni, ptisti rok a nasledujici roky) se snazi zhodnotit
(odhadnout) na zaklad¢ vlastnich zkuSenosti, obecného podvédomi ¢i dle dostupnych
vyro¢nich zprav tspésnost konkuren¢nich spolecnosti a tim i znalost svych konkurenti.
U polozek brzy a nasleduji rok se jedna o odhad vyvoje podnikil a jejich ocekdvanych
dalsich firemnich strategii, trvalé ohroZeni zaznamenava hrozbu pro podnik, kde se musi

snazit podniknout veskeré mozné strategie pro zesileni.

Pokud se bude firma XY chtit udrzet na trhu mezi nejsilngj§imi konkurenty méla
by se zaméfit na zlepSeni rustu v odvétvi a snazit se ziskat vétsi podil na trhu. Budovat
siln€j$i obchodni oddé€leni pro lepsi konkurenceschopnost u podani cenovych nabidek,

zlepsit technologie a stanovit si dlouhodoby cil pro vylepSeni postaveni, ptipadné vyuzit

% Internetovy zdroj dle CSU https://www.czso.cz/csu/czso/sta_cr
5 Internetovy zdroj dle CSS http://www.stavebnistandardy.cz/default.asp?1D=1
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prilezitosti, které se béhem podnikani mohou naskytnout. Nesmi se spokojit s pozici
outsidera a s tim, aby ji zustavali mensi a mén¢ zajimavé zakazky, snaZzit se oslovovat

nové potencionalni investory a rozsifit si tak svoji sit’ jiz stavajici klientely.

2.4 Porteruv model péti sil

Pro vybrany podnik znazornime schéma Porterova modelu a vyhodnoceni
pusobeni péti sil s uvedenim jednotlivych a souhrnnych zavéri. Firma XY se zamétuje
zejména na oblast Prahy a okoli, z tohoto diivodu se srovnani konkurentii, dodavatela,

subdodavatelu a investoru zaméfi na tuto oblast.

Obr. 6 Schéma Porterova modelu
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Zdroj: vlastni zpracovani dle knihy M. Porter jasné a srozumitelné (Magretta, 2012)

Potencialni nova konkurence

Pro nejptesnéjsi porovnani se jedna o tfi vybrané konkuren¢ni firmy, se kterymi

se firma XY nejcastéji potkava pii soutéZich a podédvani cenovych nabidek.
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Hinton, a.s. — uvedend spolec¢nost je na stavebnim trhu zacatecnikem, ale
piedstavuje se jako ostfilena stavebni spolecnost, kterou zakladali lidé, ktefi opustili jiné
uspésné spolecnosti. Uvedena firma se z pocatku zaméfovala zejména na lokality Praha
5, Praha 6 a Praha 8. Nyni s nartistem uspé$nych realizaci staveb, zejména bytovych domi
rozsituje své pusobeni i v dalSich lokalitach, a to na Praze 1, 2, 9 a 10. S uvedenou firmou
soutézi firma XY o mnoho projektt hlavné bytovych domti a administrativnich budov.
Pro spole¢nost mohou nastat dvé moznosti. Bud’ s uvedenou firmou soupetit v oblastech,
kde momentalné pisobi a koncentrovat se na to, aby byla s nakladovou cenou nize a
soutéze vyhravala. Nebo zahgjit vystavbu v novych oblastech a soustiedit se i na okres

Praha vychod, kde konkuren¢ni firma momentalné nema zamér stavét.

KEYBAU Trade, s.r.o. — spole¢nost, jejiz dlouhodoba historie je hodné podobna
firm¢ XY. Soustiedi se hlavné na centrum Prahy, hlavné Praha 1 a 2, ale i na okrajové
oblasti Prahy, zejména Praha 6 a 10. Zaméfuji se na rekonstrukce hoteld, vystavbu
administrativnich budov a opravy stavajicich budov. S uvedenou firmou s firma XY
potkava ¢asto v soutézich a z dlivodii jejich specializace na rekonstrukce hotelll ve vét§ing
pfipadid vyhraji. Firma XY se spiSe musi pokouSet soutézit s vySe zminénou firmou
V jinych oblastech stavebnictvi a nesnazit se jim vyrovnat u projekti rekonstrukci,
Vv kterych dominuji. Poptipadé nastavit nizsi nakladovou cenu na dvou ¢i ttech projektech,
zviditelnit se a zacit soupefit o nadvladu u téchto projektii nebo se domluvit a ptislusné

rozdélit.

PKS stavby, a.s. — ze vSech uvedenych firem ma nejdelsi historii. Jedna se o
spolecnost, ktera se hlavné zaméfuje na stavby komercnich prostord, jako jsou
administrativni budovy, haly, nemocnice, soukromé kliniky, hotely a podobné. Novym
konkurentem se stava proto, Ze firma XY se za¢ina zajimat o vétsi projekty slouZici ke
komerénim zamérim. Tato firma se soustfedi pouze na hlavni mésto nikoli na vystavby
v okoli Prahy. Firma XY miize zabréanit soupefeni s touto spole¢nosti jenom tim, Ze se
bude zamétfovat na mensi projekty nebo navaze spolupréci s touto spole¢nosti a spoji se

na velkych projektech, které by jedna stavebni spole¢nost nezvladla zrealizovat.
Dodavatelé (subdodavatelé)

Oleg Fedoriv — femeslné prace, pracuje pro nékolik generalnich dodavateld
staveb, proto mohou nastat problémy, ze nebude schopen dodavat pozadované femeslniky

pro veskeré stavby. Firma XY pouzivd Fedorivovy zedniky téméf na vSech svych
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stavbach, z tohoto divodu je nemozné hledat alternativu. Firma XY muze nabidnout
zlepSeni podminek nez konkurence, napf. vy$s$i sazbou za hodinu nebo platebnimi

podminkami.

SVYM servis, s.r.0. — pomocné stavebni prace, vyhradné pracuje pouze pro firmu
XY. Vzijemna spoluprace trva pomérné dlouho, obé strany z ni profitl a jsou prozatim
velmi spokojené. Nastat muze i situace, kdy konkuren¢ni spolecnost nabidne lepsi
pracovni podminky, vét$i objemy praci ¢i vy$$i hodinovou sazbu a dodavatel picjde ke
konkurenci. Dalsi hrozbou je, Ze subdodavatele opusti jeho zaméstnanci za lepsi praci do
sousedni zem¢ a vlastnik spolecnosti bude muset shanét nové d€lniky na stavby.
Vychodiskem se nabizi pokracovat v probihajici spolupraci a snazit se nabidnout co

nejvice projekti v realizaci.

AF Office, s.r.0. — vyhradni subdodavatel pocitacovych sluzeb. S firmou XY
zacal spolupracovat od samého vzniku firmy. Spolupracuje s velkymi pocitaovymi
firmami, a z toho i patfi¢né tézi. OvSem pokud by nastal problém v této spolupraci
pfeneslo by se to i na firmu XY. Jako hrozba mize nastat ndhld zména pracovnika, ktery
se 0 organizaci firmy XY stara a zajist'uje i servisni prace. Z téchto divodu je vhodné

dale s firmou spolupracovat, vyuzivat jejich technika a uhradit faktury vcas.
Zakaznici

Ekospol, a.s. — je jednim z nejvétsich domacich investort.. Zabyva se realizaci
velkych developerskych projektii, a to zejména vystavbou bytovych domt v CR.
Spole¢nost si zejména zaklada na prodeji nejvice bytd v Praze. Vzhledem k nizkym
prodejnim cenam se jim to 1 docela dafi. Pro generalni dodavatele to ovS§em znamena, ze
nemuzZe pocitat po dokonceni vystavby s pfili§ velkym ziskem. ProtoZe se jedné o jednoho
z nejvétsich developert, jen obtizné se 1ze jeho projektid vyhnout. Po vyhodnoceni 1ze
doporucit, co nejméné se uchazet o projekty tohoto investora a rozhodné nezkouset

rizikové projekty, napt. v zaplavovych oblastech a jiné.

Finep CZ, a.s. — dalsi jeden z velkych developert v Praze. Zaklada si na kvalité,
tradici a rychlé vystavbé bytovych komplexi ¢i rodinnych domi. U tohoto investora
muze nastat riziko ve chvili, kdy za¢ne tlacit na ¢as a dovoli si slevit ze svych ptivodnich
narokll na standard stavby, z dlivodi dokonceni stavby v terminu. Toto jednani mtze mit

za nasledky zpiisobeni vady, které pozdé¢ji generdlni dodavatel musi fesit jako reklamaci.
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Dulezité je si stanovit predem pfesné stanovené podminky, dle kterych se bude

postupovat béhem vystavby a dodrzet dodani kvalitnich materiali.

Hotel OlSanka, s.r.o. — jedna se zejména o rekonstrukce vnitinich ¢asti hotelu.
Firma XY s timto klientem spolupracuje jiz od samého pocatku ptisobeni firmy na trhu.
Béhem roku hotel zlepSuje své pokoje, vnitini spole¢né prostory a zazemi. Jako hrozba
muze nastat situace, kdy firma XY realizuje vétsi pocet projekti najednou a nema
dostate¢nou kapacitu pro stavebni prace hotelu. V takovém ptipad¢ je vhodné neslibovat
nemozné, ale pfijmout vice technikii, kteti by mohli zminéné stavebni upravy hotelu

provadet.
Substituty

Canaba, a.s. — spole¢nost se zamétuje na stavéni domu na kli¢. Investofi, vétsinou
lidé, davaji do popiedi bydleni ve svém vlastnim domé se zahradou nez v byté v centru
Prahy. Z téchto tuzeb se lidé neboji zadluzit k takto finanéné nakladnéj$imu zptisobu
bydleni. Zam¢éfit se na soucasné projekty. Do budoucna, v ptipadé vétsi poptavky po
novych rodinnych domech, se nabizi vyhodnotit rozsifeni pole plisobnosti i 0o vystavbu

téchto projekti.

Nema dievostavby, s.r.o. — vystavba dievostaveb. Jednd se o levnéjsi volbu
bydleni nez v klasické vystavbé zdénych a panelovych domu. Lid¢, ktefi si nemohou
dovolit vysoké mésicni naklady na bydleni zvoli tento zptisob vystavby. I v tomto piipadé
se nabizi stejné vahy jak o u pfedchozi spolecnosti, pouze s tim rozdilem, Ze by firma
XY se méla nadale zamétit na cihlové a betonové domy, s kterymi ma jiz mnoholeté

zkuSenosti a nezkouset nejisté dievostavby.

Mobilni domy Praha, s.r.o. — jeden z nejlevnégjsich zpusobu bydleni. Jedna se o
domy, které se oznacuji jako jakysi hybrid mezi karavanem a domem.®’ Nemaji ani
pofadné zaklady. Jsou to domy pouze pro ur€ité typy lidi. Pro firmy XY i nadale plati
zam¢éfit se na soucasné projekty a neuchylovat se k vystavbé mobilnich domd, na kterych

nelze moc vydélat. SpiSe znamenaji hrozbu neustalych reklamaci a oprav.
Konkurence v odvétvi

Skanska, a.s. — velka spolecnost, ktera se uchazi o veskeré druhy projektu.

Soutézi se uiCastni jako silna spole¢nost s dlouholetou tradici a historii. Jeji kapital a zdroj

57 Citace z internetovych stranek https://www.mobilnidomypraha.cz/hlavni-stranka
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financi je tak velky, Ze dokdze pretlacit vétSinu své konkurence a zajisti si vétSinu zakazek
pro sebe. Jejich hlavnim pfedmétem vystavby jsou bytové domy, komeréni budovy,
soukromé kliniky, rekonstrukce cil, ndkupnich center a hotelt. Pro firmu XY to znamena
soupefit spiSe o mensi projekty a snazit se nabidnout nizsi cenu s védomim moZznosti
mensiho vydélku. Jedno z feSeni se nabizi spoluprace na velkych projektech nebo jim
ponechat vyznamnéjsi zakazky a zaméfit se na dobré vztahy s klienty, které jiz firma XY

momentalné ma a stavét jenom pro ne.

Pramstav, a.s. — stavebni firma, ktera patii mezi tradi¢ni firmy u nas a je na trhu
jiz n€kolik let. Jeji sidlo ma blizko jako firmy XY, proto je docela Casté, ze se uchazeji o
stejné projekty ve stejné oblasti. Své sluzby tato spolecnost nabizi v riiznych segmentech
stavebnictvi jako vystavba bytovych domt, monolitickych konstrukei, rodinnych domt
¢i komerénich budov. I kdyz je firma XY o dost mensi nez Prumstav, ma podobny
celkovy obrat, proto by se méla zaméfit v soutézich na nabizeni nizsi cenové kalkulace.
V piipad¢ spoluprace nebat se nabizet vyznamnéjsi projekty, ovSem pii dodrzeni

rovnopravnosti piipadného sdruzeni.

Metrostav, a.s. — nejvétsi stavebni spolecnost v CR. Dokaze ziskavat velké
mnozstvi zakazek rtiznych velikosti objemu, hlavné pokud se jedna o statni projekty.
V ptipad¢ velké statni vefejné zakazky, vétSinou konkurence nema $anci na uspéch. Diky
velikosti objemu zakazek se mohou dostat na lepsi ceny od vyrobci stavebnich materiald,
a tim i dosahnout na vyrazngjsi slevy. Tato firma ma i nékolik dcefinych spolecnosti,
které zajisti rizné typy stavebnich praci. Proto se nabizi snazit se spolupracovat s touto
firmou na vétsich statnich zakazkach a nabizet své silné pracovni stranky, nebo se zaméfit

spiSe na mensi projekty pro soukromé investory.

2.5 BCG matice

Pro stavebni firmu XY lze znazornit jednotliva stavebni zaméteni pomoci BCG
matice, z této analyzy je patrné, jaké projekty jsou méné ¢i vice prosp&sné pro spolecnost.
Nejvétsi podil okolo 80 procent z celkového obratu firmy XY tvoii vystavby komerénich
hal, bytovych domt, administrativnich budov a MS a ZS, proto jsou tyto projekty stézeni
pro firmu XY a jsou zafazeny do kvadratu dojnych krav. Mezi hvézdy se fadi prestizni
zakazky, a to zejména rekonstrukce hoteli Olsanka a Hilton, v pfipadé pozadovanych
dispozi¢nich zmén objektl, stavebnich standardl a technologickych pokrokt vyzaduji

tyto hotely Casté stavebni upravy, z celkového obratu firmy tvoii tyto zakazky okolo 10
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procent obratu. Zbylych 10 procent celkového obratu tvoii piilezitostné stavebni prace
jako vystavba privatnich klinik ¢i ucast na vetejnych zakdzkach. Do bidnych pst jsou
uvedeny velké projekty ve sdruzeni, o které vedeni podniku neméd zajem, pouze

Vv nezbytnych pfipadech se jich zGcastni.

Obr. 7 Schéma BCG matice
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Privatni klinky

HVEZDY
Rekonstrukce hotelu
Monolitické konstrukce

Vetejné zakazky

DOJNE KRAVY
Komer¢ni haly BIDNI PSI
Bytové domy Velké projekty

Administrativni budovy ve sdruzeni

Mateiské a zakladni skoly

Zdroj: vlastni zpracovani
Hvézdy

Rekonstrukce hotelti — ze zacatku veliké investice na rekonstrukce a prestavby
hoteld Hilton a OlSanka, nasledné¢ jiz méné nakladné projekty. Pro stavebni firmy jsou
tyto projekty uZite¢nou referenci pro ptipadné dalsi klienty. Monolitické konstrukce pro
rodinné domy — jedna se o zelezobetonové konstrukce, ze zacatku vétsi investovani do
potfebnych materiall, po prvotnich nakupech se nasledné néklady zmensi, a to i diky
rychlé obratce pouzivanych materialti. Mensi rezie pro tyto projekty.

Otazniky

Privétni kliniky — spiSe méné projektl tohoto typu, dulezitou otazkou je, zdali se
vyplati veliké investice do téchto projektt. Také se stava, ze na zacatku chce klient stavét
nadstandardné, po zjisténi nakladt si to ovSem rozmysli. Vetejné zakazky — u statnich
zakazek se nekde investuje az prilis, a naopak u jinych se stat snazi Settit. Tyto zakazky

jsou spojeny také s velkou administrativni zatézi pro stavebni firmy.
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Dojné kravy

Komer¢ni haly — vystavba primyslovych ¢i skladovych hal tvofi nejvétsi zisky
spolecnosti, firma dokaze usettit hlavné na nizkych reziich a pti mensim obsazeni stavby.
Bytové domy a administrativni budovy — vétsi projekty, pii kterych je zapotiebi veési
mnozstvi lidi, tim si zadaji vyssi rezie. OvSem pii spravné nastavenych podminkach a
praci se u téchto predpoklada spise zisk nez ztrata. Matetské a zakladni Skoly — vystavba
a rekonstrukce téchto skolek, Skol je z dlouhodobého hlediska povazovany za ziskové
zakazky. Tyto zakazky jsou velmi podobné jako vystavba komercnich hal, stac¢i mensi
tym lidi ¢ili niz$i rezijni néklady.

Bidni psi

Velké projekty ve sdruzeni — nelze zarulit, Ze se vzdy miiZzete na partnera
spolehnout. VétSinou si firmy chtéji zakazky postavit sami a od toho se také odviji jejich
jednani ve sdruzeni. Proto neni upln€ rozumné se do téchto projektti hrnout. Nikdy nevite,

ktera strana bude chtit byt vedoucim sdruzenim, a tim i pozadovat vyssi podil na zisku.

Na zékladé BCG analyzy firmé XY tvoti nejvétsi zisky vystavby primyslovych a
skladovych hal. Jedna se o nenaro¢né zakazky, které¢ béhem poslednich let se staly velmi
zadanymi. Pfi vystavbé firma nepotiebuje na stavbé prilis velky tym lidi a v podstaté se
da lehce urcit i vyznam zakdzky, jestli se vyplati stavét nebo ne. Mezi ziskové projekty
na ¢as a administrativu. Naopak mezi nejhiife postavené zakéazky patii velké projekty ve
sdruZeni. Firma nema jistotu, zdali narazi na rovnocenného obchodniho partnera, ktery

dokaze spolupracovat s firmou a v nékterych vécech se ji podfidit.

2.6 PEST analyza

Analyza PEST obsahuje politicko-legislativni, ekonomické, socidlné-kulturni a
technologické faktory zohlednujici vlivy plisobeni na stavebnim trhu. VSechny tyto
faktory jsou velmi dileZité jako motivacni prvek pro zahédjeni podnikani ¢i pokraovani
v &innosti. Pro firmu XY jsou vzaty do Gvahy faktory ovliviiujici jeji ptisobeni v Ceské

republice.
Politické a legislativni vlivy

Pro podnikatelské plany a investice je velmi dulezitd politickd atmosféra

Vv mistech svého podnikani a okolnich zemich. V Ceské republice i v okolnich statech je
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politickd situace ustdlend, coz umoznuje investorim realizovat své investi¢ni plany.
Investory dokaze znepokojit piipadnd zhorSujici se politicka atmosféra, podle 75%
investort je Ceska republika jedna z velmi atraktivnich destinaci ve stiedo-vychodni
Evropé. Zpocatku nové vlady ovSem trvalo pomérné dlouho sestavit koali¢ni vladu,
dlouhotrvajici nejistota byla znepokojujici pro veskeré obCany, potazmo i investory. Po
vleklych jednanich se podatilo vladni koalici sestavit a postupné si u lidi ziskavat davéru
vlady. To byl pozitivni signal i pro investory. Ceska republika je v Zebtiku statd

v popiedi ve stiedo-vychodni investi¢nich lokalit Evropy.®®

Legislativni vlivy maji veliky dopad do odvétvi stavebnictvi. Mezi zdlouhavé
procesy nelze opomenout zminit zadavani statnich zakéazek a jejich zadavacich podminek.
V posledni dob¢ se stat snazi o zrychlovani procest vybéri, a to elektronickou formou,
velka nevyhoda pro stavebni firmy je odpadnuti otvirani obalek, ¢imz se tro§ku vytraci
transparentnost soutézi, protoze neni znam okamzité vitéz. Pro developery zdlouhavé
vyjednavani stavebnich povoleni. VSechny tyto procesy jsou velmi vleklé a mohou vést i

k nedokonceni plant a tim ke sniZeni stavebni produkce.
Ekonomické faktory

V dnesni dobé¢ se statim z ekonomického pohledu daii, krize byla zazehnana,
vyvoj HDP vykazuje kladné signaly v mnozstvi trzeb a ziskd, lidem se zvedaji diichody,
je nizkd nezaméstnanost Cili z celkového pohledu je dnes ekonomicka situace ptizniva.
Pii téchto podminkach se investofi neboji investovat penize do ruznych projektd a
obyvatelé mohou realizovat své stavebni sny jako je rekonstrukce stavajiciho bydleni ¢i
novostavba rodinného domu. Ov§em mohou nastat situace, z kterych vyvstanou varovné
signaly, coZ mize pfedznamenat ekonomické ochlazeni, v n¢kterych odvétvich mize
dojit k pfehiati ekonomiky. Ditkazem téchto signaldi je v posledni dobé rozSifovani
uvérové krize, a to zejména v oblastech USA, Mexika, Italie, Velka Britanie ¢i gpanélska,
postupné se rozsifujici se 1 do dalSich statd. Znalci, ktefi danou problematiku peclivé
sleduji, tvrdi, ze ekonomika znovu do recese nespadne. Ve stfedni Evropé je situace
prozatim stabilngj$i. Pro obycejné lidi se dnes hodné zpiisnily podminky pro ziskani
uvéru. Stavebni firmy tak budou celit vétSimu tlaku na jejich pracovni aktivity a méli by

pocitat s dopady tvérové krize.>®

%8 Internetovy zdroj https://www.investicniweb.cz/news-horsici-se-politicka-stabilita-cr-podle-pruzkumu-
znepokojuje-investory/
% Internetovy zdroj https://www.podnikatel.cz/clanky/uverova-krize-nejvice-zasahuje-stavebnictvi/
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Diky velké poptavce po lidskych zdrojich je u nas velmi nizkd nezaméstnanost,
pro podniky to ovSem znamena, ze si budou muset vice priplatit za kvalifikované
pracovniky na jednotlivé pracovni pozice, dalsi komplikaci se miize stat udrzeni si
stavajicich zaméstnanci. ZvySovani plat je dobrym znakem pro zvySovani kupni sily,

lidé mohou vice utratit, coz se pozitivné projevuje na trhu.
Graf 4 Vyvoj nezaméstnanosti v CR
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Zdroj: vlastni zpracovani dle CSU

(https://www.czso.cz/csu/czso/obecna_mira_nezamestnanosti_v_cr_a_krajich, 2018)
Socialni a kulturni faktory

Pro stavebnictvi jsou socidlni faktory velmi dilezitym vlivem, odvétvi
stavebnictvi ma u nas dlouhou tradici. Tento obor je spousty investory, developery
vyhleddvan a domdacnostmi také. Investofi neznaji a ani nepotiebuji znat stavebni
postupy, procesy a ostatni potfebné stavebni prace, v domacnostech u nas je sice hodné
Sikovnych lidi, ale ne vSichni si dokaZi postavit novy dim nebo néco doma opravit, proto

je stavebnictvi dulezité pro velké, stfedni a drobné projekty. Z pohledu studentt jde o

vvvvv

wvewr

naro¢néjsi dle typu zvoleného studia od architektl, projektanti, rozpoctaid,
stavbyvedoucich, mistrii aZ po samotné stavebni délniky. Zajem mladych lidi o tento obor
je bohuzel klesajici, jak ndm ukazuje nésledujici graf, jiz od stfednich $kol se zamétenim
na tento obor. Pro skoly je potieba nové studenty zaujmout nebo se pokusit rozsifit u¢ebni
programy o technologické a moderni prvky.
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Graf 5 Vyvoj poctu absolventti ve stavebnictvi
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Zdroj: vlastni zpracovani dle internetového zdroje infoabsolvent

(https://www.infoabsolvent.cz/Temata/ClanekAbsolventi/5-1-08, 2018)
Technologické vlivy

Vyvoj technologii ve stavebnictvi je hojné¢ ovlivnén rozvojem védy a techniky.
Véda a technika je velmi dilezitd zejména pfi vyvijeni novych materiali s lepSimi
vlastnostmi ¢i dokonalej$imi stroji, a to bud’ pro vyrobu stavebnich materialii nebo pro
jednotlivé stavby. Sledovat a potfizovat moderni technologie je pro stavebni firmy velmi
nakladna slozka. V ptipadé prodleni pofizeni novych technologii se firma dostane do
potfadného skluzu vici konkurenci a nebude moci nabidnout pozadovanou efektivitu
préce a tim ziska i znacnou nevyhodu oproti konkurenci. Z téchto diivodt je kladen velky
vyznam na sledovani poslednich trendd, a technologii ve Stavebnictvi. Diky vysokym
pofizovacim nékladiim se toto vybaveni ¢asto neobménuje, ale spiSe se vyplati sledovat
nejnovéjsi trendy, které pomohou pii rozhodovani jejich pfipadné vymény po jejich
opotiebeni.

S vyvojem novych technologii jsou pfimo spojené i nové moznosti komunikaci a
marketingového piedstaveni firmy. V komunikacich jsou moderni technologie zejména

dilezité u mobilnich telefont, tabletl, e-mailt, internetovych nastroji nebo

vnitropodnikovych systémech, které casto velmi pomdahaji Uspé$né fidit firmu a
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vykonévat spoustu rutinnich tkoll. V posledni dobé se ukazuje i jako spravny krok
zatadit tablety pro stavbyvedouci, ktefi jiz nemusi s sebou nosit vykresy v papirové
podobé, ale diky tabletim mohou do vykrest jednoduse nahlédnout. U marketingového
predstaveni firmy se zejména jedné o prezentaci firmy na internetu, ktery mize pomoci
naldkat nové odbératele nebo investory. Ptipadné prezentovat firmu na stavebnich

veletrzich ¢i jinych stavebnich udalostech.

2.7 SWOT analyza

Posledni z dulezitych analyz je SWOT analyza, pomoci které se zhodnoti silné a
slabé stranky, pfilezitosti a hrozby firmy XY. Z uvedené analyzy by mély byt patrné
souvislosti v§ech zminénych oblasti, vydefinované vyhody a vychodiska pro vyvoj firmy
smérem do budoucnosti a zvolenim vhodnych strategickych rozhodnuti. Diky pracovnim
zkusenost ve firmeé XY, autor vyhotovil souhrn vSech ¢tyt faktord, které jsou uvedeny
Vv tabulce €. 2. Detailni popis jednotlivych polozek uvedenych v tabulce je rozepsan pod

tabulkou analyzy SWOT nize.

Tabulka 5 analyza SWOT

Kladné

Zaporné

Vnitini ptavod
(uvnitr

organizace)

Silné stranky

Nizké rezijni ndklady

Postoj k zaméstnanciim
Silné vztahy se subdodavateli
Finanéni sila firmy

Dobré jméno v odvétvi

Slabé stranky

Nedostatek kompetentnich lidi
Spatna vnitini komunikace
Nenahraditelni lidé

Chybéjici odd€leni marketingu
Nevhodny vybér zakazek

Vnéjsi puvod

(mimo

Prilezitosti

Vyhody proti konkurenci

Hrozby

Chyb¢jici femesla

organizaci) Silny rist odvétvi Pfisné podminky pro subdodavatele

Prilezitost odkupu z najmu Fluktuace pracovnikt k investorovi
Dobré vztahy s investory Vetejné zakazky pro urcené firmy

Zajem zahrani¢nich investorti | LepSi moZnosti v zahranici

Zdroj: vlastni zpracovani
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Silné stranky

Nizké rezijni naklady — nizkymi rezijnimi néklady se firma snazi dosahnout
naskoku pfed konkurenty, protoZze umi nabidnout nizsi celkovou cenu za stavebni dilo
oproti jeji konkurenci. Firma XY se snazi posilovat svijj tym o kvalitni zamé&stnance, aby
se vyhnula problémim ostatnich firem se zadavanim ukolli a naplni prace, aby
nezaméstnavali pracovniky, ktefi plni nadbyte¢né pracovni ukony a jejich pracovni napli
neni ani na cely pracovni den, coz se u konkurence déje. Proto ma firma XY schopné
zamé&stnance, ktefi umi pracovat na dvou i tfech postech zaroven. Postoj k zaméstnancim
— organizace se snazi co nejvice se svymi zaméstnanci pracovat a dokazat je motivovat
at’ uz hmotnou nebo nehmotnou odménou. Timto pfistupem Se snazi zajistit kvalitné
odvedené pracovni vykony, ale také loajalnost k firm¢ a tim i témét nulové odchody
zaméstnanci ke konkurenci. Silné vztahy se subdodavateli — spoluprace s
pracovné provéfenymi subdodavateli organizaci pomaha zajistit si dobré a silné postaveni
na trhu i kazdoro¢ni zisk. Firma nepotiebuje shanét nové subdodavatele pro jednotlivé
dil¢i stavebni zaméteni jako napt. elektrikéfe, podlahéfe atd. Firma si je dobie védoma,
spolehne na vlastni znalost a orientaci v oboru. Finanéni sila podniku — k sou¢asnému
datu spole¢nost pokazdé zakoncila hospodaisky rok se ziskem. I dokonce v obdobi krize
ve stavebnictvi v roce 2012 firma dokazala vygenerovat mirny zisk. Divodem téchto
kladnych bilanci je, Ze firma umi na vét§in¢ mistech usetftit a hledat takové projekty, které
ji s velkou pravdépodobnosti piinesou zisk. Dobré jméno v odvétvi — tato spolecnost
pusobi na ¢eském stavebnim trhu jiz n€kolik let. Za tu dobu si ve stavebnictvi vybudovala
dobré a zvuéné jméno. Postavila i nékolik architektonicky zajimavych projektd, které

byly dokonce ocenény tituly stavba roku ¢i sttedoceského kraje.
Slabé stranky

Nedostatek kompetentnich lidi — z dtvodt ptehlceni nabidky prace pied
poptavkou neni vibec snadné v dnes$ni dobé najit dobrého stavbyvedouciho, mistra a
ptipravafe na stavbu. VétSina zaméstnanci chtéji pozici vedouciho projektu a vést svij
vlastni tym lidi a projekt. Spatné se v tomto oboru hledaji kvalitni pracovnici. Spole&nost
se musi zejména soustfedit na lidi, ktefi momentalné studuji nebo jsou kratce po
dokonéeném studiu. U mladych lidi neni zaruceno, Ze po této zkuSenosti ve firmé vydrzi.
Spatna vnitini komunikace — v organizaci nefunguje komunikace mezi kancelaiskymi

pracovniky a pracovniky na stavbé. Zastihnout stavbyvedouciho, pfipravaie nebo mistra
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na telefonu nebo se dockat odpovédi po emailu v ten den kdy je problém tieba fesit je
témer nemozné. Je to zejména z divodl, ze firma vyhrala spoustu zakdzek a nema
momentalné na né kapacity. Nenahraditelni lidé — néktefi lidé, hlavné na vedoucich
postech, jsou ve firmé jsou nezastupitelni. Maji takovou moc, ze se nedokaze bez nich
nic rozhodnout. V ptipadé, ze tento ¢lovék Cerpa fadnou dovolenou v zahranici nastava
tedy velky problém. V ten moment se nemuze nic zadsadniho rozhodnout a nékdy tifeba
ani zaplatit faktury. Chybg¢jici oddéleni marketingu — je velka Skoda, kdyz firma nedokaze
naplnit sviij potencial naplno a ud¢lat si reklamu v mistech, kam jesté nevkrocila at’ uz
formou outsourcingu nebo formou oddéleni marketingu. Jedna se o vhodné komunikace
zviditelnéni a prostiedky K potencionalnim novym klientim. Nevhodny vybér zakazek —
pracovnici z obchodu maji za kol vyhravat i zakazky, které firm¢ negeneruji pilis velky
zisk, ale se spiSe zaméfuji na referen¢ni oblasti v odvétvi. Aby stavebni firma nestavéla
zadné bytové domy je v dnesni dobé spiSe nerealné, ale snizenim poctu téchto zakazek
na minimum by organizaci urcit¢ neuskodilo. Ve stavebnictvi je obecné znamo, Ze na
vystavbé bytovych domu se neda moc vydé€lat, spise prodélat nebo udrzet nula, ato i s
védomim piipadnych reklamaci, na které firma potiebuje dalsi kvalitni pracovniky.

PrileZitosti

Vyhody proti konkurenci — snahou spolecnosti je dobie pracovat s lidskymi
zdroji, coz se ji pomérn¢ dafi, a proto nemusi fesit ¢astou fluktuaci zaméstnanct ke
konkurenci. V tomto sméru firma nesmi polevit, aby se ji to nevymstilo odchodem
kvalitnich lidi. Dobrou pfilezitosti je, ze se firma snazi drzet i mensi rezijni naklady a tim
ziskava konkurenc¢ni vyhody oproti svym konkurentim v soutézich, kde dokaze stanovit
takovou cenu, na kterou vétSina konkurentli nedokaze zareagovat. Silny rist odvétvi —
hospodarska krize v roce 2012 zasahla ceské stavebnictvi velkou mérou, nebylo moc
investort, ktefi chtéli stavét, spiSe vyckavali na zlepSeni hospodaiské kondice. Po této
ekonomické krizi se toho hodné zménilo, jakmile krize ustoupila moviti zajemci o
financovani staveb se piestali obavat a zacali znovu investovat velké penize do vétSich
projekti. Ptilezitost odkupu z najmu — firma si momentalné pronajima prostory pro
kancelare, nevlastni tyto prostory. V soucasnosti vedeni spolecnosti zvazuje moznost, zda
neinvestovat své prostfedky do koupé vlastni administrativni budovy a tim se zbavit
nakladd spojenych s pronajmem. Za zacatku by to byla drazsi investice, ktera by se ale
Vv nasledujicich letech vratila. Dobré vztahy s investory — spolupracovat s investory je pro

generalniho dodavatele velice dulezitou zalezitosti. Pokud je tento vztah vytvofen na
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duvere investor firme sveéfi své vlastni projekty, které by za standardnich okolnosti
neznamé organizaci nikdy nesvéfil. Vybudovat si takovy vztah ovSem trva i né¢kolik let,
ale rozhodn¢ se vyplati pro ob¢ zucastnéné strany. Zajem zahrani¢nich investori —
investofi ze sousednich statli zejména z Némecka a Rakouska jsou vétSinou moviti,
investuji své penize do zajimavych stavebnich projektii, proto neni tedy nutné témto
investorim branit pii vstupu na Cesky trh a zakazat jim realizovat své projekty. Pro
stavebni firmy jsou tyto zahraniéni projekty, tzv. ,,eurové zakazky*, velice lukrativni
z ekonomického pohledu i co se tyka praxe, Vtéchto projektech jsou zahrnuty

nadstandardni stavebni materialy a technologie.
Hrozby

Chybg¢jici femesla — zivit rukama se v dne$ni dobé& chce ¢im dal méné lidi.
Tradi¢ni femesla u nas se jiz pomalu vytraceji a je obrovsky problém najit kvalitni
zedniky, obkladace, malife ¢i dalsi potfebné profese. Zminéné stavebni prace vétSinou
provadeéji cizinci, ktefi ani nemaji potfebnou kvalitu, znalost daného femesla a neumi ani
nas jazyk. Ptisné podminky pro subdodavatele — generalni dodavatel je povinen uzaviit
smlouvu o dilo se svym subdodavatelem. N¢kteti subdodavatelé se chtéji vyhnout placeni
dani, nejradéji by dostali zaplaceno ihned, na ruku a bez zadrznych penéz na zaruku dila,
proto je s nimi obcas tézka domluva. Tito subdodavatelé vétSinou nemaji ani ptili§ vysoké
finan¢ni prostfedky jako stavebni spolecnosti, které na trhu vladnou, proto mohou nastat
problémy pfi vstupovani téchto novych subdodavatelti na trh. Velké firmy si tak mohou
urcovat ceny a nedovolit levnéjsim subdodavateliim vstoupit na stavebni trh. Generalni
dodavatel nemd nikdy zaruku, ze subdodavatel neutece s vydélanymi penézi, aniz by
zaplatil svym pracovnikiim. Fluktuace pracovniki k investorovi — pracovat u zhotovitele
staveb miiZe byt ob¢as velmi naméahava prace, lidé si sice U investorti nevydélaji az takové
penize, jako jim zaplati realiza¢ni firmy, i pfesto pracovnici odchazi k investorovi a dtivod
je celkem jasny. Maji své jisté misto, nemusi chodit do prace 0 vikendech a svatcich,
zejména na n¢ vytvaien takovy tlak, ktery investofi dokdzou vyvijet na stavbyvedouci,
pfipravaie a mistry generalnich dodavateli staveb. Vefejné zakazky pro urcené firmy —
bohuzel i u nas se velmi ¢asto mizeme setkat S Uplatky a korupci, obor stavebnictvi
bohuzel nepatii mezi svétlé vyjimky. Jesté pred samotnym zahdjenim soutézi o vetejné
zakazky velké stavebni firmy tyto zakazky ziskavaji, a to formou dohody, piipadné
natlaku na ostatni spole¢nosti, zpravidla se jednd o honosné a veliké stavby. Tento zplisob

vyhravani zakazek ovsem muize byt pro n¢které stavebni firmy likvidacni. Lepsi moznosti
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Vv zahrani¢i — obecné je u nds zndmo, a neni to Zadnym tajemstvim, Ze na zapad¢ je vyssi
zivotni uroven nez u nas, lepsi pracovni podminky a benefity. Z téchto divodid hodné
Cerstvych absolventli Skol zvazuje moznosti pracovat v zahrani¢i ihned po fadném
dokongeni studia, piipadn¢ jiz béhem samotného studia. Tento trend se v posledni dobé

stava velmi oblibenym, a bohuzel to plati i pro ¢eské stavebnictvi.
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3 Navrhy a doporuceni pro zlepSeni konkurenceschopnosti

Z provedenych analyz a jejich zavéra lze firmé XY doporucit nékolik moznosti a
postupti, jak vylepsit jeji postaveni na trhu v boji s konkuren¢nimi podniky. Spole¢nost
nesmi polevit ve své snaze o vybudovani si jesté lepsiho know-how, nez se ji podafilo do
soucasné chvile, snazit se stale zlepSovat nejlépe na vSech pozicich a budovat si silné

zazemi pro rast stabilngjsi firmy.

P¥i pohledu na trzni podil firmy XY v Ceské republice se nabizi doporugit ziskat
vice zakazek, at’ uz ve vefejném nebo soukromém sektoru, a tim zvétsSit svij celkovy
rocni objem stavebnich praci. Diky zvySeni objemt praci firma dosahne na lepsi cenové
vystupy od svych subdodavateld a vyrobcti materiald, coz prinese vlastni levnéjsi cenové
nabidky v tendrech na post generalniho dodavatele. Vybudovanim silngjsiho a vétsiho
obchodniho odd¢leni firma ziska lepsi informace o zadavacich podkladech a projektové
dokumentace stavby pro sniZeni rizika moznych pochybeni v cené. Nevyhodou ziskavani

vice zakdzek je zvySovani poctu administrativnich pracovnikt a tim i nédkladu.

Spole¢nost hodné stavi bytové domy a nové primyslové a skladovaci haly. Tvofi
pomérnou ¢ast celkového objemu spole¢nosti, proto je dobré v tomto trendu pokracovat.
Doporucuji rozsitit okruh stavajicich investori o nové klienty a developery, a to nejlépe
metodou word of mouth, ktera je nejlepsi formou doporuceni. Dale se aktivné tcastnit
riznych seminaitt zaméfenych na stavitelstvi, propagovat spole¢nost formou reklamnich
paneld, reklamou na internetu apod. Mezi negativni faktory u bytové vystavby patii vyssi
naklady na reklamacni oddé€leni a zdlouhava ¢eska legislativa pro vyfizeni potiebnych
stavebnich povoleni a vyjadfeni dotenych organt. Ztéchto divodi muze pocet
realizovanych projekti klesnout. Firma XY generuje vyznamné zisky a nizké vyrobni
rezie pii vystavbé novych primyslovych a skladovacich hal a v tomto trendu by urcité

méla také pokracovat a snazit se byt proaktivni jako doposud.

Rovnéz je dobré zvazit do budoucna rozsifeni svych skladovacich ploch pro divizi
zelezobetonu. Nyni, pfi velkém mnoZzstvi objemu praci, se velmi té€zce skladuje dopiedu
nakoupeny materidl a tim se zhorSuje prostor pro manipulaci a vyrobu vyztuze do betonu.
Dal8im doporucenim je nakup technologickych zafizeni, napt. koup€ vlastnich vézovych
jetabui. Firma by si zajistila vlastni prvek pro pfesun staveniStnich hmot a nemusela si
tyto zafizeni pronajimat, ¢imZz vznikaji ndklady za pronijmy. Nevyhoda mize byt

potiebné misto pro skladovani jefabu a cena za transport na sklad.
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Dalsi moznosti rozvoje podniku je prosadit se v projektech obcanské vybavenosti,
kam patfi administrativni budovy. Jedna se o moderni budovy, které maji variabilni
vnitini dispozice, coZ umoznuje rizna variantni dispozi¢ni feSeni dle potieb najemct a
zaroven jsou vybaveny veSkerymi nezbytnymi technickymi rozvody a jsou vétSinou
provozné méng naro¢né. Pro investory jsou takové projekty velkym lakadlem. Poptipadé
zkusit jiné stavebni projekty obcanské vybavenosti jako jsou privatni kliniky, ale téchto
projektd neni ptilis nebo se uchazet o vetejné zakazky, které maji ovSem velkou nevyhodu
v ptili§ velké pracovni administrativni zatézi.

Ugast na velkych projektech ve sdruZeni s jinou stavebni spolegnosti se spise
nedoporucuji. Tyto projekty se obvykle potykaji s velkymi obtizemi napt. dohoda se
sdruzenou firmou na rozdéleni stavebnich praci, uréeni vedouciho sdruzeni, rozdéleni
stavebnich nakladd, platebnich a smluvnich podminek, rizné pozadavky na vysi zisku
atd. Stavebni spole¢nosti a jejich zaméstnanci preferuji stavét projekty pomoci svych
tymu a od toho se muze odvijet i Spatna komunikace ve sdruzeni, proto se spiSe nabizi

doporuceni netcastnit se projektll ve spojeni s jinou konkurenéni stavebni firmou.

Dal§im moznym rozsifenim aktivit podniku je zaloZeni vlastniho developerského
oddéleni. Ze zacatku provést jeden pocatecni developersky projekt a postupné rozsifit na
dalsi developerské projekty. Klicovym faktorem jsou dobfe a vhodné koupené stavebni
parcely, kterych je nedostatek a jsou finanéné€ nadhodnoceny. Mezi vyhody téchto aktivit
patii mozna seberealizace vlastnich myslenek, napadu, kreativnich stavebnich feSeni aj.
Dnesni doba nabizi potencial vyuzit investice do bytd, jak je obecn& znamo Cesi si rad&ji
koupi vlastni bydleni, nez aby si ho pronajimali a platili prondjmem n€komu jinému
hypotéku. Nevyhoda u developerskych projektt je dlouhd doba od plani projektu az po

samotnou realizaci.

Firma XY ma dobré vztahy se svymi subdodavateli. Nabizi jim v souc¢asné dobé
velmi dobré platebni a smluvni podminky, proto je vhodné co nejvice tyto moznosti
udrzet. Jedna se o 30 dni splatnosti faktur po obdrzeni v papirové podobé na sidle
spolecnosti, 5% na zadrzné po dobu vystavby a dalSich 5% na zaruku vétSinou po dobu
péti let. Obvykle konkurence pieklapi smluvni a platebni podminky s investory na své
subdodavatele, ale firma XY si velmi dobfe uvédomuje, Ze pro né€které stavebni firmy
(subdodavatele) to miize byt likvidacni, proto je jejich snahou vychazet jim vstiic a

dokazou jim v ptipadé¢ dalsi slevy (skonto) tyto pozastavky i prominout.
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Zavér

V dnesni dob¢ prevazuje nabidka prace pred poptavkou, z toho vypliva, ze se
stavebni spole¢nosti nemusi za kazdou cenu snazit zakdzku vyhrat a mohou si vybirat o
jakou zakazku maji zajem, boj s konkurenci neni tak velky jako v obdobi krize, kdy se
ovSem zduraznit také dal$i ovliviiujici faktory jako pilisobeni dodavateldi, vyrobct
materiald, politické vlivy naseho i okolnich statl, podnik jsou vystaveny témét neustale

vlivy, které mohou ve velké mife ovlivnit stanovené strategie.

Cilem bakalatské prace je posoudit konkurenceschopnost firmy XY v oboru
stavitelstvi, zhodnotit stavajici konkurencni prostiedi a navrhnout vhodna doporuceni pro

budovani konkurenéni vyhody.

Teoretickd cast bakalafské prace obecné analyzuje mikro a makro prostiedi,
popisuje konkurenceschopnost, specifikaci stavebniho trhu v Ceské republice, jednotlivé
analyzy konkurenti, konkurencni strategie spolecnosti na teoretické urovni, coz je

nasledné vyuzivano pro praktickou ¢ast bakalarské prace.

Prakticka ¢ast bakalaiské prace se zameéfila na zhodnoceni soucCasné situace
stavebnictvi, piedstavila stavebni spole¢nost XY, ndsledné byly pouzity analyzy vnéjsiho
prostiedi jako situacni analyza, PEST analyza, Porteriiv model péti sil a BCG matice,
identifikovaly se dopady a zmény, které mohou spole¢nost v budoucnu potkat, dale byly
provedeny analyzy konkurentll a analyzy klicovych faktord se zajiSténim silnych a

slabych stranek uvnitf firmy.

Na konci bakaléafské prace jsou uvedeny navrhy a doporu€eni pro zlepSeni
konkurenceschopnosti firmy, zhodnoceni aktudlniho trhu stavebnictvi a situace ve
spolecnosti a jsou predstaveny moznosti a opatieni pro zlepSeni konkurenceschopnosti
hlavné v sektorech vybéru zakazek a cenové politiky, soucasti této prace také bylo splnéni

stanovenych cilt.

Zaveérem lze prohlasit, ze firma XY je stabilni spolecnost, kterd na sob¢ pracuje
a snazi se zlepSovat, Uspé$né se vypotradavat s konkurenci, dobrym pfistupem k vlastim

zaméstnanciim a hledat nové ptilezitosti k vlastnimu podnikatelskému rozvoji.
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