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11 Konkurence: ucebni list
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” |
Tim, Ze existuje konkurence, tak to znamena, Ze
existuje Zivota-schopny irh a zakaznici, ktefi budou chtit
nakupovat take vase vyrobky nebo sluzby. | kdyz Jake typy firem s vami zapasi o pfizen zakaznikl a jejich penize zjistite
zkousite prodavat néjaky novy druh zbozi nebo sluzeb, porozuménim vasi konkurenci a jeji urceni, coz pro vas predstavuje
ktery vyuziva i novou progresivni technologii nebo silné argumenty a je dikazem, ze:
pfistup, musite pocitat s konkurenci. - odliSujete vlastni firmu od ostatnich,
- objevili jste faktory, které urcuji, ze zakaznik mize dat prednost

vaSemu vyrobku nebo sluzbé pred jinymi produkty,
- odpovidate na potfeby zakazniku, na které jesté konkurence

Kdyz se v podnikatelskeém planu objevi véta "nemame nezareagovala,
konkurenci”, ukazuije to, Ze: ‘ - objevili jste, v ¢em mate navrch, a jste pfipraveni zdolat prekazky,
- podnikatel neprozkoumal dostatecné situaci na trhu, I‘ které vam stoji v cesté.

- neexistuje trh pro jeho podnikatelsky zameér,

- je to uplna novinka. N (
( Celite dvéma typtim konkurence:
Stejné dulezité jako znat svou konkurenci je u€it se - Pfimé: Firmy nabizejici vyrobky nebo sluzby
od ni. Sledujte, co vas konkurent dobfe déla a co podobné tém vasim. Zakaznici je vnimaji jako
déla spatné. To vam umozni poskytovat pfijatelné alternativy.
potencionalnimu zakaznikovi lepsi sluzby a vyuzit - Neprimé: Firmy nabizeji jiné vyrobky nebo
strategickych pfilezitosti na trhu. sluzby nez vy. Ty ale naplnuji podobnou
S potfebu.
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Popiste vase konkrétni konkurenty

Zaméfte se nyni na konkrétni firmy, které vam Kromé kvality a ceny vyrobku nebo sluzby je pfi

konkuruji v kazdodennim boji o zakaznika. Provedte posuzovani konkurence jesté mnoho dalSich faktoru. ‘
jejich hodnoceni o&ima zakaznika a viimnéte si MuzZeme je shrnout do dvou hlavnich kategorii:

faktoru, které zvysuji jejich konkurenceschopnost,

napfiklad: . . Y C v ix
- Disponuiji n&jakou dobfe znamou obchodni Vnimani zakaznika: Jsou to véci, které muze vidét
Znackou? zakaznik (cena, kvalita, zakaznické sluzby, spoleCenské

- Byly nékdy v historii dominantni firmou na trhu?
- Roste tato firma?

- Uzavfela strategicka partnerstvi s jinymi firmami? Vnitini provozni faktory: Véci, ktere zakaznik nevidi
- Maji n&jaké exkluzivni odbératele? (vyrobni naklady, marketing, rozpocet, misto podnikani,
- Maji svoje www stranky? pFistup ke sluzbam, sponzoring).

;[

povédomi, ochota).

vew s

ukrajuji nejvétsi ¢ast kolace zakaznikovych prostiedku -
firmy s nejvétSim podilem na trhu. Tito konkurenti jsou
duleziti, protoze:

- maji tendenci definovat standardy daného vyrobku nebo sluzby,
- vyznamneé ovlivhuji zakaznikovo vnimani vyrobku nebo sluzby,

- obvykle maji financni zdroje a pouZziji je k udrzeni na trhu,
- mohou sniZit cenu vyrobku.




Zdaraznéte, v éem mate prevahu nad konkurenci

Kazda firma musi mit néjaké vyhody oproti své
konkurenci, aby pfilakala zakazniky a udrzela se
na trhu. Typickymi pfednostmi jsou napf.:

cena,

vlastnosti vyrobku nebo sluzby,

pfistup k zakaznikovi,

agresivni, efektivni marketingova strategie,

Iba t akaznika,
volba typu zakaznika
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dobre znama znacka,

exkluzivni partnefi,

provozni efektivita, VT_‘
servis.

Je takeé uzite€né ukazat, jak se stanou slabé stranky konkurence
silnymi strankami vasi firmy. Je-li vase firma mala a flexibilni,
vysvétlete, jakou vyhodu ma v reagovani na nahlé zmény
pozadavku trhu.

e

Uvazujte o vaSi budouci potencialni konkurenci a zamyslete
se nad prekazkami, které bude muset prekonat, aby vstoupila

na vas trh. Pfekazky, které se v ekonomické terminologii
nazyvaji "bariéry vstupu na trh", mohou zahrnovat:

- patenty a ochranné znamky,

- vysoké naklady na rozjezd firmy,

- nedostate¢né technické ¢i odborné know-how,

- nasyceni trhu,

- pfisné licen¢ni poZadavky €i omezeni.

Zkuste predpovédét, jaka nova konkurence se muze objevit
na trhu, napfiklad v horizontu péti let.

o

Cilem je najit takovou Cast trhu, ktera neni dostatecné pokryta nebo ktera je neuspokojena
ve svych pozadavcich a na tuto Cast se zaméfit ve svém podnikatelském planu.




