Konkurencni prostredi a
konkurencni strategie



Znalost konkurencniho prostredi

1)identifikace konkurence —Kdo je muj konkurent?
Konkurence variant vyrobku

mezi vyrobci stejné tridy

vyrobcu vSech tfid

podobné uspokojeni potreby

rozpoctova konkurence
- sber informaci o konkurenci

- urceni specifickych vlastnosti



Benchmarking
* Porovnani s jinymi organizacemi za
ucelem zlepseni vlastni vykonnostsi

Proces: co budeme zkoumat, kde budeme
zkoumat, sber informaci, analyza
informaci, realizace navrhu na zlepsSeni

Procesni-vykonovy,
Strategicky - operativni,
Interni- externi- funkCni — genericky

konikurencni-tooperative-collaborative



Urceni specifickych vlastnosti -
faktory odliseni

produkt |sluzby personal Inovace |image
Forma Dostupnost Kompetentnost | Rozmanitost | Symboly
Vlastnosti Dodavky Duavéryhodnost | Zpusob Média
Vykonnost Instalace Zodpovédnost | Prodeje Atmosféra
Trvanlivost Skoleni komunikace udalosti
Konzistence Poradenstvi

Spolehlivost | Udrzba

Opravitelnost | rozmanitost

Styl

design




2.Charakter a struktura konkurencniho prostredi

Dohadovaci
schopnost
dodavatelu

Dodavatelé do
odvétvi

Potencialni
novi konkurenti

Hrozba vstupu
A novych
konkurentd Dohadovaci
schopnost
kupujicich
Y
Konkurence v ramci C —
odvétvi Krupuj 1(731'
Soupefeni mezi stavajicimi Zakaznici
podniky B
y
Hrozba novych
D virobkil
Nahradni vyrobky
substituty

Porteriiv model konkurenéniho prostredi



Potencialni novi konkurenti

» Baine rozlisuje 3.zdroje barier:

a) druhova vérnost kupujicich

b) vyhoda nizkych absolutnich nakladu
c) mira hospodarnostsi



Kupujici

Sila zavisi na mnoha podminkach:

Velkeé podniky, je jich malo

Stupen koncentrace kupujicich je vysoky
Stupen diferenciace produktu je maly

Naklady na prechod k jinému nabizejicimu
podniku jsou male



Dodavatele

Hrozi vertikalni integraci

Maji diferencovany vyrobni program
Prostredi neni pro dodavatele dulezite,
nema duvod snizovat cenu

Vyrobky maji malo substitutu



Substitucni vyrobky

« Pomeér mezi kvalitou a cenou u
substitucniho vyrobku se zlepsuje

» Zakaznici jsou ochotni akceptovat zmenu
« Zakaznici nemusi mnoho investovat, aby

presli j jeho substitutu



Rivalita uvnitr konkurencniho
prostredi

Pocet podniku na trhu

Diferenciace produktu

Zmena velikosti trhu

Struktura nakladu a rust vyrobni kapacity
Vystupni bariery: (vysokeé investice do
stroju, vysokeé likvidni zavazky, socialni
dusledky pro region)



Teorie trznich forem

* Monopol

 Homogenni oligopol

* Heterogenni oligopol

* Dokonala konkurence

* Monopolisticka konkurence
Konsolidovana struktura x atomizovana



3.0dhad reakce konkurenta

Laxni konkurent
Vybiravy konkurent
Konkurent-tygr
Scholasticky konkurent



Porterovy konkurencni strategie

Konkurencni vyhoda

Nizké naklady Diferenciace
Siroky Vudci postaveni Diferenciace
VvV nizkych
nakladech
Trh
Nakladova . L,
. koncentrace Diferenciacni
Uzky (cost focus) koncentrace
(differentiation focus)




Gilbert a Strebel

=Strategie outpacing — vyznacuje se stridanim vidcovstvi
Vv jakosti a
v nakladech

Obr. 7.4 Pouziti strategie Outpacing podle Gilberta a Strebela
(Pramen: Kleinaltenkamp 1987)



Chovani podniku v soutézi

Pasivni chovani
Aktivni chovani

Kooperacni strategie
Konfliktni strategie
Uhybné strategie
Strategie prizpusobeni



Cil

Ochrana trzniho
podilu

Soutéziveé
strategie

Rust trzniho
podilu

Pozice

Vedouci pozice A

PozicevSiku B

Opozdilec C

Vedouci pozice D

Pozice v Siku E

Opozdilec F




