PORTEROVE KONKURENCNE STRATEGIE

Porterov model piatich sil a hrozieb

O TEJTO TEME:

Porterov model piatich sil a nasledne z neho odvodené generické konkurencéné stratégie patria
medzi najznamejSie a najpouzivanejsie nastroje strategickej analyzy v marketingu a
manazmente. Michael E. Porter, profesor z Harvard Business School, publikoval tento model v
roku 1979 s cielom poméct firmam pochopit dynamiku konkurenéného prostredia v odvetvi.
Model skuma pat kl'uc¢ovych sil, ktoré ovplyviuju intenzitu konkurencie a tym aj dlhodobu
ziskovost odvetvia: hrozbu novych konkurentov, vyjednavaciu silu dodavatelov, vyjednavaciu silu
zakaznikov, hrozbu substituc¢nych produktov a rivalitu medzi existujucimi konkurentmi. V
neskorsich rokoch niektori autori pridali aj tzv. ,Siestu silu“ — komplementy.

Porozumenie tymto sildm umoznuje podnikom strategicky reagovat, predvidat zmeny a vyberat
vhodnu konkurenénu stratégiu. Porter identifikoval tri zakladné generické stratégie — nakladove
vodcovstvo, diferenciaciu a Specializaciu (fokus), ktoré predstavuju rézne pristupy, ako si firma
moze zabezpedit konkurenénu vyhodu.
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ZAKLADNA DEFINICIA

Porterov model piatich sil a nadsledne z neho odvodené generické konkurencné stratégie patria
medzi najznamejSie a najpouzivanejsSie nastroje strategickej analyzy v marketingu a
manazmente. Michael E. Porter, profesor z Harvard Business School, publikoval tento model v
roku 1979 s cielom poméct firmam pochopit dynamiku konkurenéného prostredia v odvetvi.
Model skiuma pat kl'uc¢ovych sil, ktoré ovplyviuju intenzitu konkurencie a tym aj dlhodobu
ziskovost odvetvia: hrozbu novych konkurentov, vyjednavaciu silu dodavatelov, vyjednavaciu silu
zakaznikov, hrozbu substituénych produktov a rivalitu medzi existujucimi konkurentmi. V
neskorsich rokoch niektori autori pridali aj tzv. ,Siestu silu“ — komplementy.

Porozumenie tymto sildm umoznuje podnikom strategicky reagovat, predvidat zmeny a vyberat
vhodnu konkurenénu stratégiu. Porter identifikoval tri zakladné generické stratégie — nakladove
vodcovstvo, diferenciaciu a Specializaciu (fokus), ktoré predstavuju rézne pristupy, ako si firma
moze zabezpecdit konkurenénu vyhodu.

CO JE TO PORTEROV MODEL 5 SiL

Porterov model 5 sil je analyticky ramec, ktory vysvetl'uje, pre€o su niektoré odvetvia ziskovejSie

nez iné. Podla Portera je konkurenéné prostredie formované piatimi silami:



* Hrozba vstupu novych konkurentov - ¢im je vstup na trh jednoduchsi, tym vyssia je
konkurencia. Bariéry vstupu mézu byt kapitalova naro¢nost, regulacie, patenty, know-how ¢i
pristup k distribu¢nym kanalom.

Priklad: Slovensky trh s donaskou jedla bol dlho rozdeleny medzi niekol'kych hracov. Po
prichode Wolt a Bolt Food sa konkurencia dramaticky zvysila — noveé platformy priniesli
agresivne zlavy, lepsie aplikacie a marketingové kampane, €o znizilo trhovy podiel pévodnych
hracov.

e Vyjednavacia sila dodavatel'ov - silni dodavatelia m6zu zvySovat ceny vstupov alebo
znizovat kvalitu. Intenzita ich vplyvu zavisi od poctu dodavatelov, ich Specializacie a moznosti
substitucie vstupov.

Priklad: Ak slovensky vyrobca ¢okolady nakupuje kakaové béby od malého poctu
certifikovanych fariem v Afrike, farmari maju silnu vyjednavaciu poziciu. Ak sa zvySia ceny
kakaa na svetovom trhu alebo ddjde k neurode, vyrobca musi akceptovat vyssie ceny alebo

hladat narocnejsie alternativne zdroje.

e Vyjednavacia sila odberatel'ov - zakaznici m6Zu tlacit ceny nadol alebo pozadovat vyssiu
kvalitu. Ich sila rastie, ak maju vel'ky podiel na odbytoch alebo nizke naklady na zmenu
dodavatela.

Priklad: Retazec Tesco ako velky odberatel potravin od slovenskych dodavatelov ma silnu
poziciu - mbze vyjednat nizSie ceny, dihSie splatnosti faktur Ci prisnejSie podmienky kvality.
Maly producent syrov Casto pristupi na tieto podmienky, aby sa dostal do regalov velkého

retazca.

e Hrozba substitu¢nych produktov/sluzieb - alternativne rieSenia mézu znizovat dopyt
po produktoch firmy. Hrozba je silng, ak su substituty lacnejsie, kvalitnejSie alebo
pohodinejSie dostupné.

Priklad: Kina na Slovensku Celili rastucej hrozbe zo strany streamovacich sluzieb (Netflix, HBO
Max, Disney+). Divaci maju moznost sledovat nové filmy doma za nizsiu cenu a bez nutnosti

cestovat, €o zniZuje navstevnost kin.

* Rivalita medzi existujucimi konkurentmi - intenzita boja zavisi od poc¢tu konkurentov,
rastu odvetvia, rozdielov medzi produktmi a vysky fixnych nakladov.

Priklad: V segmente mobilnych operatorov (Orange, O2, Telekom, 4ka) prebieha silnd cenova
a marketingova vojna — operatori ponukaju neobmedzené data, darCeky k pausalom i zlavy

na telefony. Trh je nasyteny a firmy sa snazia preberat si zakaznikov.

STRATEGIE PODL'A PORTERA

Na zaklade pochopenia tychto sil Porter odporuca tri genericke stratégie:



e Nakladové vodcovstvo — zamerat sa na najnizsie naklady v odvetvi a ponukat
porovnatel'nu hodnotu za nizSiu cenu.

Priklad: Ryanair — nizkonakladova letecka spolocnost, ktord minimalizuje naklady
prostrednictvom vyuzivania jedného typu lietadla, rychleho obratu letov, predaja doplnkovych
sluzZieb a prevadzky z menej frekventovanych letisk. Vdaka tomu dokaze ponukat letenky za

vyrazne nizsie ceny nez tradic¢ni dopravcovia.

e Diferenciacia - ponukat jedine¢ny produkt/sluzbu, ktory zédkaznik vnima ako odlisny a
ochotne zan zaplati viac.

Priklad: Starbucks - kaviaren, ktora sa odliSuje nielen ponukou kavy, ale aj celkovym
zakaznickym zazitkom: Specificka atmosféra interiéru, personalizacia objednavky, déraz na
eticky pdvod kavy a vytvorenie ,tretieho miesta“ medzi domovom a pracou. Zakaznici su
ochotni zaplatit vy$Siu cenu za kombinaciu produktu a skusenosti.

* Stratégia Specializacie - orientovat sa na Uzky segment trhu a uspokojovat jeho potreby
bud' nakladovym vodcovstvom, alebo diferenciaciou.

Priklad: Slovenska firma Gentlejam sa Specializuje na vyrobu dzemov a sirupov z menej
beznych druhov ovocia (napr. rakytnik, arénia) pre zdkaznikov, ktori vyhladavaju netradi¢né
chute a prémiovu kvalitu. Firma sa sustreduje na uzky segment gurmanov a zakaznikov v bio a
farmarskych obchodoch, kde si m6ze uplatnit bud' vyssiu cenu (diferenciacia), alebo
konkurovat vyhodnejSou ponukou v danom segmente (nakladové vodcovstvo).

CHCETE SI Z TEMY ODHRYZNUT ESTE VIAC? TU JE PAR TIPOV:

e https://www.academia.edu/42240237/Marketing_Strategy Ferrel Hartline

* https://www.martinus.sk/2877431-the-competitive-strategy/kniha?utm

e https://www.quantive.com/resources/articles/porters-5-forces

e https://blog.oxfordcollegeofmarketing.com/2025/03/05/porters-generic-strategies-are-

they-still-relevant/?utm

* https://www.businessnewsdaily.com/5446-porters-five-forces.html?utm
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