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’
Uvod

Malé a stfedni podniky jsou velmi diileZité pro zdravé trzni prostiedi, a nékteré z nich
téZ pro vyvoj a zavadéni novych technologii. Maji schopnost absorbovat podstatnou ¢ast
pracovnich sil uvolnénych z velkych podnikli a vyplnovat okrajové oblasti trhu, které
nejsou pro velké podniky atraktivni.

V soucasné dobé, kdy se mnozi piipady trestnych ¢ind kradeZi je nezbytnou soucasti
vybaveni kancelari, $kol, bytd, skladil ¢i prodejen i elektronickd zabezpeCovaci signalizace
(déle jen ,,EZS*). Bezpecnostni zdmky jsou sice také jedna z moZnosti zabezpeceni, ale ne
vzdy dostacujici. Naptiklad otevieny sklad ndm bezpecnostni zdmek nezajisti tak
spolehlivé jako EZS.

Tato oblast podnikdni se zacala pln¢ rozvijet teprve po roce 1989, a proto stile
potfebuje Gc¢innou reklamu, kterd bude vefejnost informovat o moznostech, spolehlivosti
a v nékterych piipadech i nezbytnosti EZS.

Spole¢nost Bemos ve svych riznych proméndch v ndzvu a pravni formé plsobi
spokojenost svych zakazniki. Méné pozornosti v§ak vénovala efektivni reklamé, kterd by
pomohla pfi ziskdvani novych zakaznikd.

Cilem bakaldfské price je analyza soucasné situace zvoleného podniku v tomto
segmentu sluzeb a jeji konkurenceschopnosti, a na zdklad€ toho vytvofit efektivni reklamn{
kampan, kterd ma za udkol pfiblizit Siroké vefejnosti stile se rozvijejici moZnosti

zabezpeceni pomoci EZS.



1. Literarni prehled

1.1 Malé a stiedni podnikani

1.1.1 Historie malého a stiedniho podnikani
Kotfeny malého a stfedniho podnikdni sahaji az do doby stfedovcku, kdy se podnikédn{

zacalo vyvijet z domdci femeslné vyroby v dasledku néartistu poctu obyvatel a osidlovan{
mest.

Postupem cCasu se drobni podnikatelé sdruzovali do cechd, jejichz ukolem bylo
regulovat vyrobu a odbyt. Cechy zajiStovaly vzdélani pro své ucné, urcovaly spole¢ny
Zivot a postupné se rozvijely i dal$i druhy femesel.

V 18. stoleti, za vlady Karla VI., nastava ptelom. Z ru¢ni vyroby, kdy kazdy zhotovoval
jeden vyrobek se rozviji manufaktury. Vznikala pramyslova stiediska do kterych se
zavadely nové stroje a technologie. Rozviji se tovarni zplisob organizace vyroby.

V obdobi pramyslové revoluce je hlavni sériovd a hromadnd vyroba, kterd zacala
omezovat drobné podnikatele. Podstata dalsi etapy vyvoje je zakldddni druzstev a rok
1859, kdy vznikl Zivnostensky ¥4d.

Malé a stfedni podniky byly v piedvéle¢ném Ceskoslovensku bohaté rozvinuty. Drobny
sektor tvoril podstatnou ¢ast ekonomiky a vhodné tak dopliioval jeji strukturu. Ve tficatych
letech Ceskoslovensko patiilo k 15 nejprimyslovéji rozvinutym zemim svéta a bylo
schopno konkurovat vysoce industrializovanym statim Evropy. Existoval silny privatn{
sektor s tradi€nim trZznim systémem a s rozvinutou demokracii zdpadniho styku. Byla jen
velmi mald orientace na vychodni zem¢ (piiblizné¢ jen 11% zahrani¢niho obchodu se
realizovalo s vychodnimi zemémi). Na zdkladé poctu zaméstnanci mohlo byt 99%
podnikti v priimyslovém sektoru oznaceno za podniky stfedni tfidy, z toho 20% podniky
s mén¢ neZ 5 zamestnanci. Tento trend byl zachovan aZ do tinora 1948.

Po roce 1948 doSlo k radikdlnimu obratu v oblasti malych a stfednich podnikd.
Nastupujici komunistickd moc cilevédomé likvidovala malé a stfedni podniky. Trzné
orientovand ekonomika byla zménéna za centrdln€ pldnované hospodatstvi.

,Obdobi 1970 az 1987 znamenalo udplné vakuum v oblasti malého a stfedniho
podnikani v Ceskoslovensku. Teprve dva roky pied Sametovou revoluci se objevuji prvni
naznaky oZiveni malého a stfedniho stavu.

V této dobé¢ vrcholila krize komunistické moci. V ¢eskoslovenské ekonomice byly stédle

veétsi a vétsi problémy a stile vEétsi nespokojenost obyvatelstva. Neexistence malych



a stfednich podnikli se nejradikdlnéji projevovala v oblasti sluzeb. Z téchto divodii
komunistickd moc zacala udélovat pfiblizné od roku 1987 tzv. povoleni nadrodniho vyboru
k vykonavani n€kterych druhi sluzeb.

Sametova revoluce v listopadu roku 1989 byla pievratem v oblasti malého a stfedniho
podnikéni.” (Kordb - Dolezalova, 2004) Doslo k zdkladnim zménam v politické a hlavné
v ekonomické sféte. Doslo k transformaci, kdy podnikatelské struktury mohly vznikat na
zdklad¢ existence soukromého vlastnictvi vyrobnich prostfedkd. ,,A hned potom dochazi
k bouflivému nértstu poctu malych a stfednich firem, zejména v obdobi 1995-2001. Pocet
ekonomicky aktivnich malych a stfednich podnikti celkem v roce 2002 meziro¢n¢ vzrostl
0 9%, nartst poctu podnikii vykazuje zejména obchod, sluzby a doprava.

Po roce 1989 doslo k vytvofeni zdkonnych podminek pro moznost ptisobeni malych
a stfednich podnikli. Jednalo se o vytvofeni zcela nového legislativniho systému
podporujictho trzni ekonomiku. V oblasti makroekonomické se jednalo o formulaci
finan¢ni, rozpoc€tové, ménové a socidlni politiky, vytvotfeni nového dattového systému.

V oblasti mikroekonomické se jednalo zejména o liberalizaci cen a podporu
privatiza¢niho procesu.

Nérst podtu malych a stiednich podniki v Ceské republice byl spojen hlavné
s procesem privatizace statnich podnikii a demonopolizaci stavajicich podnikd. Tento
proces sestaval z procesu malé privatizace, restitu¢niho procesu, privatizace stitnich

podnikii a vytvoteni novych firem.* (Kordb - Dolezalova, 2004)

1.1.2 Vyznam malych a stifednich podniki

»Malé a stfedni podniky vytvafeji zdravé podnikatelské prostredi, zvySuji dynamiku
trhu, maji schopnost absorbovat podstatnou ¢ast pracovnich sil, uvolnénych z velkych
podnikli a jsou stabilizujicim prvkem ekonomického systému. Pro jejich rozvoj jsou
rozhodujici podminky, za kterych mohou rozvijet hospodéaifskou cinnost. Ekonomické
prostfedi do znacné miry urcuje a ovliviiuje poptavku po jejich produktech a sluzbach
a muze tak usnadnovat nebo naopak omezovat jejich piistup na trhy, které jsou dtlezité pro

jejich vznik a dalsi rast.” (Bednarova - Parmovd, 2003)

Schopnosti z hlediska ekonomického a socialniho pfinosu

,» Ekonomicky a socidlni pfinos je charakterizovin schopnostmi:

= zmirnovat negativni disledky strukturdlnich zmén;



pusobit jako subdodavatelé velkych podniki;

vytvaiet pracovni piilezitosti za nizkych kapitalovych ndkladu;
vytvaret podminky pro vyvoj a zavadéni novych technologif;
rychleji se adaptovat na poZadavky a vykyvy trhu;

vypliovat okrajové oblasti trhu, které nejsou pro vétsi podniky zajimavé;

L

decentralizovat podnikatelské aktivity a napomédhat rychlejsimu rozvoji regiont,

menSich mést a obci.* (Bednarova - Parmova, 2003)

1.1.3 Faktory aspéchu

»Dle informaci z USA existuji ¢tyfi hlavni zdroje: vyuZiti existence podnikatelské
piileZitosti, schopnost managementu, pfiméfeny kapitdl a dvér a moderni podnikatelské

metody.“ (Kordb - Dolezalova, 2004)

1.1.4 Piiciny netdspéchu

Dle autorti knihy Drobné podnikdni z roku 2004 existuje n¢kolik neduspéchi v malém
a stfednim podnikdni. Jednim znich jsou kumulace ztrit, neznalost managementu
¢i podnikatele danovych zakont ¢i nespravné vedeni ucetnictvi. Mezi dal$i pfi¢iny by
mohla patfit nedostatecnd vyrobkovéa diverzifikace, soustfedénost pouze na jeden vyrobek
nebo tzkou skupinu vyrobkl. Jako dalsi pfiiny autofi uvadéji situaci, kdy si podnikatel

plete penize v pokladné se ziskem.

Tyto pfiCiny Ize doplnit jesté dalSimi, které jsou uvedené ve skriptech Malé a stfedni
podnikéni z roku 2003. ,,Na malé a stfedni podniky negativné plisobi predevs§im:

= mald ekonomicka sila v porovnéni s velkymi podniky;

= obtizny piistup ke kapitdlu omezujici moznost financovani rozvojovych aktivit;

= horsi pfistup k odbornému vzdélavani, niz§i dostupnost potfebnych informaci
a poradenskych sluzZeb;

= nekald konkurence ze strany velkych podnikd a dumpingové ceny dovdZenych
produktt;

= omezeni v odbytu hotovych vyrobkll na doméacim trhu a zvysSené ndklady pfi
jeho vyvozu;

= konkurence obchodnich fetézct vytvarenych kapitalove silnymi firmami;
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= slabd pozice v soutézi o vetejné zakazky;
= platebni nekdzen zpisobujici druhotnou platebni neschopnost;

= vysoké administrativni zatizeni.* (Bednarova - Parmova, 2003)

1.1.5 Definice malych a stiednich podnikii
»V unoru 1996 piijala Evropskd komise doporuceni, tykajici se definice malych

a stfednich podniki vrdmci Evropské unie. Potfeba jednotn¢ vymezit malé a stfedni

podniky vychazela z pozadavku vytvofit rovné podminky pro vSechny subjekty.

Jako zédkladn{ kritéria byla zvolena nésledujici:
= pocet zaméstnancl;
= obrat;
= celkova hodnota aktiv;
= nezavislost.

Pocet zaméstnanct pfitom piedstavuje hlavni kritérium, ostatni hraji doplitkovou roli.

Stredni podniky maji:
= méné nez 250 zaméstnancu;
= roc¢ni obrat nepfesahujici 40 mil. EUR;
= nebo celkovou ro¢ni bilan¢ni sumu neptekracujici 27 mil. EUR;
= a splnuji kritérium nezavislosti, coZ znamend, Ze neni vice nez 25% kapitdlu

a hlasovacich prav ve vlastnictvi jiného subjektu.

Malé podniky maji:
= mén¢ neZ 50 zaméstnanci;
= roc¢ni obrat neptekracuje 7 mil. EUR;
= nebo celkova bilan¢ni suma neptekracuje 5 mil. EUR;
= spliuji kritérium nezavislosti.
Podniky s méné nez 10 zamé&stnanci se nazyvaji mikropodniky.*

(Zéakon ¢.47/2002)
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Dle ceské legislativy malé a stfedni podniky charakterizujeme nasledujicimi vlastnostmi:

Stredni podniky
= mén¢ neZ 250 zam&stnanci;
= celkova hodnota aktiv nepiesahuje 980 mil. K¢;
= roc¢nfi obrat je niZsi nez 1 450 mil. K¢;

= spliluji kritérium nezavislosti.

Malé podniky
= mén¢ neZ 50 zaméstnanci;
= celkova bilan¢ni suma neptekracuje 180 mil. K¢;
= roc¢ni obrat neptfesahuje 250 mil. K¢;

= spliiuje kritérium nezdvislosti.

Drobny podnikatel
= méné nez 10 zamé&stnanci;
= kritéria hodnoty aktiv, obratu a nezavislosti jsou shodnd s kritérii malého

podniku.
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1.2 Konkurencni strategie

1.2.1 Porteriiv model péti sil
M. E. Porter: ,,Cilem konkuren¢ni strategie je nalézt v odvétvi takové postaveni, kdy

podnik muZe nejlépe cCelit konkurenénim sildm, nebo jejich plsobeni obratit ve svij
prospéch.

Porter popisuje konkuren¢ni prostfedni pomoci modelu péti sil.

Schéma €. 1: PorterGiv model péti sil

Potencidlni
substituty

OhroZent ze strany novych substitutii

Vyjednavaci stla dodavatelii

KONKURENCNI
RING ’

v

Odbératelé

Dodavatelé

Vyjedndvaci stla odbératelii

OhroZeni ze strany novych konkurentii

Novi
konkurenti

Zdroj: M. E. Porter, Konkuren¢n{ strategie, 1994

Pozn.: Vice se o tomto modelu zminime v metodice prace.
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1.2.2 Obecné konkurenéni strategie
,,PI zdolavéni péti konkurenénich sil existuji tfi potencidlné isp&Sné obecné strategické

pristupy k predstiZeni jinych firem v odvétvi:

= prvenstvi v celkovych ndkladech;

= diferenciace;

= soustfedéni pozornosti.
Efektivni vyuziti kterékoli z téchto obecnych strategii obvykle vyzaduje plné nasazeni
a podptirnd organizacni opatfeni. Obecné strategie jsou pfistupy k predstizeni konkurentt

v odvétvi.” (Porter, 1994)

1.2.2.1 Prvenstvi v celkovych nakladech

Tato strategie spociva v usili dosdhnout prvenstvi v celkovych ndkladech v odvétvi.
Tohoto cile 1ze dosdhnout dislednym sledovanim moZnosti ve sniZovani nakladl, zejména
piisnou kontrolou piimych a reZijnich ndkladt. Déle tento cil vyzaduje vyhybat se uctim
se zakazniky s minimalnim krytim a minimalizaci ndkladd v oblastech jako jsou vyzkum
a vyvoj, sluzby, prodej, reklama atd. Nezbytné je také vénovat znacnou pozornost kontrole
ndkladti v manazerské sfére.

Dosazenim nizkych ndkladt pfindsi firmé nadprimérné vynosy v odvétvi bez ohledu
na ptitomnost vlivnych konkuren¢nich sil. ,,Nizké ndklady ji rovnéZz poskytuji ochranu
pred soupefenim konkurentl, nebot’ jeji niz$i ndklady znamenaji, Ze ji stdle jesté zlstdva
zisk, zatimco jeji konkurenti ho obétovali na soupeteni.

Faktory, jez vedou k dosaZeni pozice nizkych ndkladd, obvykle zaroven ptinaSeji
vyrazné piekdzky vstupu z hlediska uspor zrozsahu nebo vyhod nizkych ndkladi.
A konecné nizké naklady obvykle stavi firmu do ptiznivého svétla, pokud jde o substituty,
ve srovnani s jejimi konkurenty v odvétvi. Nizké ndklady tak chrani firmu proti pisobeni
vSech péti konkurencnich sil, protoZe veskeré handrkovani mtze omezit zisk jen do urovné
konkuren¢nim tlaktim jako prvni.* (Porter, 1994)

Dosahnout celkovych nizkych nakladd vyzaduje ziskat vysoky relativni podil na trhu
nebo vyhodny pfistup ksurovindm. Tento cil také miZe vyzadovat zjednoduSeni
konstrukce produktu, tzn. usnadnéni vyroby, udrZzeni Sirokého spektra piibuznych
produktli, aby bylo mozZzné obslouzit Siroké spektrum odbérateld s cilem dosaZeni

potfebného objemu.
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»Na druhé stran¢ sledovani strategie nizkych ndklada si mize vyZadat velké pocatecni
kapitdlové investice do technologického zafizeni, agresivni tvorbu cen a rozb&hové ztraty
pti ziskavani podilu na trhu. Velky podil na trhu vSak obratem poskytuje mozZnosti uspor
pfi ndkupech, coz ddle snizuje ndklady. Jakmile se jednou podafi dosdhnout postaveni
nizkych nakladl, ptindsi to velké ziskové rozpéti. Takto ziskané prostiedky lze znovu
reinvestovat do nového zafizeni, aby bylo mozné udrzet vedouci pozici. Tyto reinvestice se

mohou zcela dobie stat podminkou udrzeni pozice nizkych nakladd.* (Porter, 1994)

1.2.2.2 Diferenciace
,Druhou obecnou strategii je diferencovani produktu nebo sluZeb nabizenych firmou,

vytvoteni néceho, co je prijimano v celém odvétvi jako jedinecné.” (Porter, 1994)

Mozné formy piistupti k diferenciaci produktu:

= design nebo image znackys;
= technologie;
= vlastnosti;
= zdkaznicky servis;
= prodejni sit’;
= kombinace vice pfistupil.

Je dulezité podotknout, Ze strategie diferenciace neumoziuje ignorovat naklady, spiSe
nejsou hlavnim strategickym cilem firmy.

,Diferenciace, pokud se ji podaii dosdhnout, je Zivotaschopnou strategii pro ziskani
nadpriimérnych vynost v odvétvi, nebot’ vytvaii dobrou pozici pro vypofadani se s péti
konkuren¢nimi silami, i kdyZ jinym zptisobem, nez je prvenstvi v ndkladech. Diferenciace
vytvari ochranu proti konkurenénimu soupefeni, protoZze zdkaznici jsou vérni osvédcené
znacce, a tim i méné citlivi vii¢i cendm. RovnéZ zvysSuje ziskové rozpéti, coz na druhé
stran¢ sniZuje potiebu usilovat o postaveni nizkych ndkladd. Ziakaznikova vérnost
a skutecnost, Ze ptipadny konkurent musi piekonat jedinecnost vyrobku, vytvafeji vstupni
prekazky. Dosazeni diferenciace produkce muze né€kdy branit v ziskdni velkého podilu
na trhu. Casto to totiZ znamend vytvateni dojmu exkluzivity, ktery je neslugitelny s velkym
podilem na trhu.* (Porter, 1994)

DosaZeni cile diferenciace v sobé zahrnuje kompromis ¢i substitucni vztah s cilem

nizkych ndkladi, protoZe diferenciaci je Casto dosahovdano pomoci ndkladnych cinnosti

jako:
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= S§iroky vyzkum;
= propracovany design produktu;
= vysoce kvalitni materialy;
= intenzivni podpora zdkazniku.
Zavérem k tomuto cili je nutno fici, Ze pokud zdkaznici v odvétvi budou uzndvat prevahu
dané firmy, tak ne vSichni budou ochotni nebo schopni platit poZadované vyssi ceny, proto
strategie diferenciace produkce nemusi byt nutné slucitelna s relativné nizkymi ndklady

a cenami srovnatelnymi s konkurenci.

1.2.2.3 Soustiedéni pozornosti
,»Posledni obecnou strategii je soustiedéni se na konkrétni skupinu odbérateld, segment

vyrobni fady nebo geograficky trh. Na rozdil od strategii nizkych ndkladt a diferenciace,
které se zaméfuji na celé odvétvi, je strategie soustfedéni pozornosti zaloZena na principu
vyhovét velmi dobie zvolenému objektu. Tato strategie vychazi z predpokladu, Ze firma je

e v

ktefi maji Sir$i zabér Cinnosti. Vysledkem je, Ze firma bud’ dosdhne diferenciace, nebot
slouzi svému vybranému cili 1épe neZ ostatni, nebo vykazuje pfi této Cinnosti niZsi
naklady, ptipadn¢ dosahne obojiho. PrestoZe tedy strategie soustiedéni pozornosti nevede
k nizkym ndkladim ¢i k diferenciaci v radmci celého trhu, dosahuje nicméné jedné nebo
obou téchto pozic vici zvolenému cili. Firma, kterd se zaméii na urcity cil, mize rovnéz
potencidln¢ ziskat nadprimérné vynosy pro své odvétvi.” (Porter, 1994)

Strategie soustfedéni pozornosti mize byt pouzita k vytipovani cild, které jsou nejméné
zranitelné z hlediska substitutl, nebo takovych, kde je konkurence nejslabsi a i tato

strategie poskytuje obranu proti kazdé z péti konkurencnich sil.
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1.2.3 Dalsi pozadavky obecnych strategii

Obecné strategie se lis{ jest¢ v dalSich dimenzich. Jejich dspésné vyuziti vyzaduje rizné

prosttedky a dovednosti, zahrnuji riizné organiza¢ni uspotfddani a kontrolni postupy.

Ukazuje se, Ze k dosaZeni Uspéchu je obvykle nutné zvolit si jednu strategii a tu vytrvale

sledovat.

Tabulka €. 1: Obvyklé disledky obecnych strategii

Obecna strategie

Bézné vyzadované

BéZné organizacni

prostiredky a dovednosti pozadavky
Prvenstvi v celkovych | Podstatné kapitalové | Piisnd kontrola ndkladu.
ndkladech investice a piistup ke | Casté detailni kontrolni
kapitélu. vykazy.
Technickd dovednost ve | Strukturovand organizace a
vyrobé. odpovédnost.
Intenzivni  dohled  nad | Pobidky zaloZené na splnéni
pracovnimi silami. piisnych kvantitativnich
Produkty, jejichz design | dkolt.
usnadniuje vyrobu.
Hospodarny distribu¢ni
systém.
Diferenciace Silné schopnosti | Tésnd  koordinace = mezi
marketingu. ¢innostmi ve vyzkumu, ve
Konstrukce vyrobku. Vyvoji produktu a
Tvotivé ovzdusi. v marketingu.
Rozséhlé moznosti | Subjektivni  méfitka  a
v zékladnim vyzkumu. pobidky namisto
Povést firmy z hlediska | kvantitativnich opatfeni.
kvality = a  technického | Vyhody pro ziskdni vysoce
prvenstvi. kvalifikovanych pracovnik,
Letita tradice v odvétvi nebo | védct nebo tvotivych lidi.
jedinecna kombinace
dovednosti, prevzata

z jinych odvétvi.
Silnd kooperace ze strany
distribu¢nich kanalt.

Soustfedéni pozornosti

Kombinace vySe uvedenych
postupli, zaméfend  na
konkrétni strategicky cil.

Kombinace vySe uvedenych
postupti,  zaméfend  na
konkrétni strategicky cil.

zdroj: M. E. Porter, Konkurenén{ strategie, 1994
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1.2.4 Rizika obecnych strategii

Rizika prvenstvi v celkovvch nakladech

= ,technologické zmény znehodnocuji minulé investice nebo znalosti;

= nizké naklady novych tcastnikli a nasledovnikl na ziskani znalosti diky tomu,
Ze dokézi imitovat nebo jsou schopni investovat do nejmodernéjsiho zafizent;

= neschopnost postihnout zddané zmeény produktu ¢i marketingu z divodu
ptilisné pozornosti vénované nakladtim;

= ndkladova inflace, kterd zuZzuje schopnost firmy zachovat dostate¢nou cenovou

odli$nost, aby kompenzovala povést konkurentovy znacky nebo jiné pftistupy

k diferenciaci.” (Porter, 1994)

Rizika diferenciace

= ,rozdil v ndkladech mezi konkurenty s nizkymi ndklady a firmami sledujicimi
strategii diferenciace muze byt pfiliS velky, nez aby zdkaznici zachovali
loajalitu vici dané znacce. Zakaznici mohou oZelet nékteré vlastnosti, sluzby
nebo image produktu vyrdbéného firmami usilujicimi o diferenciaci, aby
doséhli velkych dspor v ndkladech;

= zdkaznikova potieba diferenciacniho faktoru klesd. Ktomu muze dojit
i v dusledku promyslenéjsiho chovani zdkazniku;

= imitace sniZuje uroven diferenciace, coZ je béZny piipad, stdva-li se odvétvi

vyspélejSim.* (Porter, 1994)

Rizika soustifedéni pozornosti

= ,rozdil vndkladech mezi konkurenty vcelém spektru a firmami, které
soustied’uji pozornost, se zvetsi natolik, Ze eliminuje vyhody v ndkladech, které
vyplyvaji ze sledovani pouze uzkého cile, nebo Ze kompenzuje diferenciaci
dosaZenou soustfedénim pozornosti;

= rozdily v Zddanych produktech nebo sluzbich mezi strategickym cilem a trhem
jako takovym se zuZi;

= konkurenti naleznou dil¢i trhy uvnitf teritoria strategického cile a zcela neguji

efekt soustfedéni pozornosti dané firmy.* (Porter, 1994)
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1.2.5 Dalsi strategie

Pro udplnost a srovnani uvadime odliSny pohled na konkurencni strategie dle rtiznych

autort. Cerpano z knihy Konkurenénf strategie firmy vydané roku 1997.

Podle F. Bartese, autora knihy Konkurencni strategie firmy, by k dspéchu

konkuren¢niho boje méli prispét nasledujici zakonitosti:

1.

S e

Optimélné soustedit sily na slabd mista protivnika a vyuZit vlastnich silnych
stranek.

Nejvétsi pozornost vénovat momentu piekvapeni.

Misto boje volit tak, abychom uplatnili své vlastni pfednosti.

Vénovat maximalni pozornost komunikaci mezi vojeviidcem a jednotkami.

Peclivé sladit cile strategie a prostiedky k jejich dosaZeni.

Pomoci operativnich zmén ziskat zna¢né vyhody, pficemzZ je dilezité obménovat

nejen technické prostiedky, ale paraleln¢ i zptisob vedeni boje.

Tyto zdkonitosti je tfeba si osvojit a disledné na trhu uplatiiovat. ,,Témto zdkonitostem je

spole¢nd myslenka: je tfeba zajistit, aby ,,duch* konkuren¢niho boje byl tvrdy

a nesmlouvavy.“

Pojeti strategie konkurence vyplyvd z vymezeni trZzni pozice pro konkrétni formu.

Definuji to celkem Ctyfi moZné pozice konkurencni firmy na trhu a jim odpovidajici

strategie a to:

1.

Vedouci firma na trhu - jde o strategii, kterou uplatiluje firma s dominantnim
postavenim na trhu, jeZ plni funkci lidra v oblasti zmén cen, zavddéni novych
vyrobki, jejich distribuci, propagaci apod. Vedouci postaveni této firmy ostatni
soupefi sice uznavaji, ale presto na ni ¢asto uto¢i z divodu ziskani konkurenc¢nich
vyhod vyplyvajicich z jejiho postaveni na trhu.

Trzni vyzyvatel - jde o firmy, které na trhu zaujimaji druhou, tieti, popi. dalsi
pozici  a hledaji slabd mista v ¢innosti konkuren¢ni firmy, kterd ma vedouci
postaveni na trhu, a poté na ni tvrdé zattoci za t€elem zvySeni trzniho podilu.
Ve vétsSin€ piipadu k této situaci dochdzi v oblastech s vysokymi fixnimi ndklady,
s vysokymi nédklady na skladovini a stagnujici primarni poptavkou.

Trzni nasledovatel - jde o firmy, které na trhu nezaujimaji pfedni pozice

a vetSinou nemaji dost sil a prostiedki na tutok proti vedouci firmé na trhu. Proto se
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soustfed’'uji na tzv. nasledovani této vedouci firmy, coZ znamend, Ze se snazi

nabidnout zdkaznikim podobné vyrobky jako vedouci firma na trhu.

Trzni troskar - tato strategie se zaméfuje na urCity, velmi maly trzni segment

a rovn¢Z se vyhyba konkurenci. Tento maly trzni segment by mél mit tyto

vlastnosti:

- dostatecnou velikost a kupni silu, aby byl ziskovy;

- rostouci trzni potencidl;

- nezajimavost pro hlavni konkurenty;

- firma ma poZadované dovednosti a zdroje pro efektivni obsluhovéni trZzniho
koutu;

- firma je schopna se branit dto¢ici konkurenci diky dobrému good-willu, ktery

si v tomto trznim koutu vybudovala.

Z vyse uvedenych pozadavkl vyplyva, Ze firmy uplatiiujici tuto strategii se musi

uzce specializovat ve svém oboru.

P. F. Drucker rozeznava nasledujici podnikatelské strategie konkurencniho boje:

1.

Byt nejprvnéjsi a nejmaximalnéjsi - jde o velmi rizikovou, ale i velmi vynosnou
strategii usilujici o ziskdni vedouciho postaveni na trhu. V nékterych ptipadech
dokonce o jeho tplné ovladnuti. Jejim kone¢nym cilem je vytvofit velky podnik.
Pfi jejim uplatiovani je nutné, aby si dand firma stavéla znacné vysoké cile,
napf. vytvofeni nového oboru ¢i trhu, tedy vytvofeni néceho naprosto odliSného
a nekonvencniho. Firma, kterd uplatiiuje tuto strategii, by méla byt tudiZ schopna
koncentrovat obrovské tsili na dosaZeni jediného vyty€eného cile. Proto musi klast
znaCny duraz na peclivou piipravu a promysleni vSech moznych detailti. Tato
strategie je jednou z nejrizikovéjSich proto, Ze je nutné se sni ,trefit pfimo
do ¢erného*.

Uderit na né tam, kde nejsou - tato strategie ma dvé modifikace, a to:

a) tvaréi imitace - firma, kterd uplatnuje tuto strategii, ¢ekd na to, a7z jeji

konkurence zavede na trhu néco nového. Predem pocitd s tim, Ze se ji nepodaii
,»trefit pfimo do Cerného®, Ze tedy jeji vyrobek ¢i sluzba vyvolaji poptavku, ale jesté
pln¢ neuspokoji vzniklé potieby trhu. V této fazi, na zdkladé pripominek zdkaznik,
pripravi tato firma novy vyrobek ¢i sluzby, které jsou schopny jiz identifikované

potieby trhu plné uspokojit.
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b) podnikatelské judo - jde o jednu z nejméné riskantnich strategii zaloZenou

na mozném vyuZziti zlozvykt a chyb konkuren¢ni firmy.

3. Zména hodnot a charakteristik - je zaloZena na principu ,,vytvofeni vlastniho
zakaznika®. Ve své podstaté jde o to, Ze uvedena strategie nemeni vlastni vyrobek
¢i sluzbu napt. zfyzikdlniho hlediska, ale méni jeho uZitnou hodnotu pro
zékaznika, toho lze dosdhnout napf.

a) vytvafenim uZitné hodnoty;
b) cenovou politikou;
¢) prizpiisobenim se socidlni a ekonomickeé realit¢ zakazniki;

d) poskytovanim skute¢né hodnoty.

,»Neni nutné dokonale zvladnout vSechny jednotlivé druhy metod konkuren¢niho
boje, jejich vyhody, nevyhody a podminky pouziti. Je chybné, kdyz firma neustale
pouziva jedinou oblibenou metodu, stejné tak je chybné, kdyz nékteré tyto metody

nezna, i je zna, ale neovlada.© (Bartes, 1997)
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2. Cile

Hlavnim cilem prace je navrh urcitych zlepseni poskytovanych sluzeb, piip.
konkurenceschopnosti podniku v odvétvi sluzeb.

Ze zakladniho cile 1ze vymezit n€kolik parcidlnich cilt.
= vymezeni zdkladnich pojmt vztahujicich se k tématu (konkurenceschopnost
podniku, konkuren¢ni vyhoda, konkurenéni strategie atd.);
= stru¢na historie podniku;

= analyza soucasného stavu a vyvoje v oblasti hodnoceni konkurenceschopnosti
podniku dle dosud pouzivanych metod;

= zjisténi struktury a pozadavkl zdkazniku;
= 7jiSténi a analyza managementu ve firmé;

= ndvrhy, pfinosy a z4avér préce.

3. Metodika prace

3.1 Portertiiv model
Pro analyzu konkuren¢niho prostiedi podniku bude zvolen PorterGiv model péti sil.

,» VSech pét konkurenénich sil spole¢né urcuje intenzitu odvétvové konkurence
a ziskovost. Nejvétsi sila nebo sily ziskdvaji ptevahu a stivaji se rozhodujicimi z hlediska

formulovan{ strategie.

OhroZeni ze strany nove vstupujicich firem

Nové vstupujici firmy piinaseji do odvétvi novou kapacitu, snahu ziskat podil na trhu
a Casto znacné zdroje. To miZe vést ke stlaceni cen nebo k ristu nakladu, a tim ke sniZeni
ziskovosti. Hrozba vstupu novych firem do odvétvi zavisi na existujicich prekazkach
vstupu v kombinaci s reakei stavajicich ucastnik, kterou maze vstupujici firma ocekavat.
Jsou-li ptekazky vysoké nebo kdyZ novy tcastnik mtize oc¢ekavat ostrou reakci od zde

zavedenych konkurentt, je hrozba novych vstupti mala.
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Hrozba substituénich vyrobku nebo sluzeb

Identifikovani substitutti znamend vyhledavani jinych produkti, které mohou splnit
tutéz funkci jako produkt daného odvétvi. Substituéni produkty, které si zasluhuji nejvetsi
pozornost, jsou ty, kterym jejich zlepSujici se cenova pozice umoZziuje piibliZit se produkci
odvétvi, nebo jsou vyrabény odvétvimi, jeZ dosahuji vysokého zisku. V druhém piipadé
vstupuji substituty ¢asto rychle do hry za situace, kdy se z n¢jakych divodl zosti{
konkurence v jejich odvétvi a vyvold sniZeni cen nebo zlepSeni vykont. Analyza téchto
trend je daleZitad pfi rozhodovani, zda strategicky usilovat o Uplné vytlaceni substitutu,

anebo vyvinout strategii, kterd s nim bude pocitat jako s nevyhnutelnou kli¢ovou silou.

Vyjedndvaci vliv odbératela

Odbeératelé soutézi s odveétvim tak, Ze tlaci ceny dold, usiluji o dosazeni vyssi kvality
nebo lepsich sluZeb a stavi konkurenty navzdjem proti sob€ - to vSe na tkor ziskovosti
odvétvi. Vliv kazdé dualezité skupiny odbératelt odvetvi zavisi na fad¢ charakteristickych
rysu jeji trZni situace a na relativni dtlezitosti jejich nakupi v odvétvi v porovnani s jeho
celkovym objemem prodeje. Skupina odbératelil je silnd tehdy, plati-li nasledujici
okolnosti:

= je koncentrovana nebo nakupuje velké mnozZstvi v relaci k dodavatelové
celkovému objemu prodeje. Pripada-li velkd ¢ast prodeje na daného odbératele,
stoupd tim dulezitost jim uzavieného obchodu;

= produkty, které nakupuje v daném odvétvi, predstavuji vyznamnou Cast
odbératelovych nakladi nebo nakupt; jestlize produkt doddvany zminénym
odvétvim piredstavuje pouze malou ¢ast odbératelovych nakladd, jsou
odbératelé obvykle na cenu daleko méné citlivy;

= produkty, které nakupuji v odvétvi, jsou standardni nebo nediferencované;
odbératelé, kteti mohou snadno najit ndhradni dodavatele, mohou stavét jednu
spole¢nost proti druhé;

= jestlize mu nehrozi velké pfechodové naklady;

= jestliZe dociluje nizkého zisku; nizky zisk vytvaii silné stimuly ke sniZeni

vstupnich ndkladi atd.
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Vyjednavaci vliv dodavatela

Dodavatelé mohou uplatnit pfevahu pfi vyjednavéani nad ostatnimi dcastniky odvétvi
hrozbou, Ze zvysi ceny nebo snizi kvalitu nakupovanych statkli a sluZzeb. Podminky, jez
posiluji postaveni dodavatele, jsou obdobné tém, které ¢ini vlivnym odbératele. Skupina
dodavatelii ma ptevahu, plati-li nasledujici podminky:

= nabidka je ovladana nékolika mélo spolecnostmi a je koncentrovangjsi nez
odvétvi; dodavatelé prodavajici roztfiSténym odbératelim budou mit obvykle
rozhodujici vliv na cenu, kvalitu a terminy;

= nemusi Celit jinym substituénim produktim pii dodavkach danému odvétvi;
i postaveni velkych a vlivnych dodavateli mtiZe byt oslabeno, jestlize jim
konkuruji substituty;

= odvétvi neni dulezitym zdkaznikem dodavatelské skupiny; jestlize dodavatelé
proddvaji mnoha odvétvim a dané odvétvi nema vyznamny podil na jejich
prodeji, jsou dodavatelé mnohem nachylnéjsi k vyvijeni tlaku;

= dodavateliv produkt je diillezitym vstupem pro odbératelovo podnikani; takovy
vstup miZe byt dilezity pro uspésnost odbératelova vyrobniho procesu nebo
kvalitu jeho produktu;

= skupina dodavatell m4 diferencovanou produkci nebo vytvoftila prechodové
ndklady; diferenciace produkce nebo ptfechodové ndklady v ptipad¢ zmény
dodavatele omezuji moZnosti odbérateld stavét dodavatele navzajem proti sobg;

= skupina dodavatell pfedstavuje vyrazné nebezpeci perspektivni integrace do
odvetvi odberatelil; tato situace omezuje schopnost odvétvi zlepsit jeho nakupni

podminky.* (Porter, 1994)
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3.2 Dotaznikové Setreni

V ramci dotaznikového Setfeni budou osloveni obcané Jihoceského kraje, kteti by mohli

byt potencidlnimi zdkazniky spolecnosti a to na zédklad€ ndhodného vybéru u osob starSich

s Mt

18-ti let. Celkem bylo rozdano 50 dotazniki (25 Zen a 25 muzl) v obdobi fijen - prosinec

2006. Vzor dotazniku je uveden v ptiloze.

Ziskané udaje pak budou zpracovavéany v programu MS Excel. Vysledkem

dotaznikového Setfent je zjisténi zajmu zdkaznikl a nasledné ovéteni hypotéz. Vysledky

tohoto zjisténi jsou podkladem pro budouci navrhy.

3.3 Pracovni hypotézy

1.

Podnik byl do soucasné doby spiSe konkurenceschopny.

. Podnik se do soucasné doby konkurenci pouze podfizoval.
. Podnik si ¢astec¢né diktuje podminky.

2
3
4.
5
6
7

Podnik se podfizuje konkurenci

. Zdkaznici podniku jsou podnikatelské i fyzické osoby.
. Zakaznici davaji prednost kvalité pfed nizkou cenou.

. Na trhu je dostatek konkuren¢nich podnikd.
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4. Vlastni prace

4.1 Historie firmy

Firma Bemos vznikla v roce 1990 jako ryze Ceskd firma zaméfend na montdz a servis
zabezpeCovaci techniky pro ochranu majetku a osob. Jeji obchodni jméno bylo Bemos,
Antonin Floridn. Po roce Cinnosti byla transformovéana na spolecnost s ru¢enim omezenym
a naddle ptsobila zejména v jihoceském regionu jako Bemos, s. 1. 0.

Spole¢nost ptsobila v koncesované oblasti podnikani a prvotni montdZe a servis
elektronickych zabezpeCovacich systémii postupné rozSifovala o elektrickou pozarni
signalizaci, kamerové systémy a systémy kontroly vstupti. Od pocatku ¢innosti byl velky
diraz kladen na kvalitu prace a na spokojenost zdkazniku.

Od poloviny roku 1996 firma zapocala spoluprici se spolecnosti Sieza a tim vznikla
spolecnost SIEZA - BEMOS s. r.o. Po odkoupeni obchodniho podilu byla pfejmenovéana
na BEMOS CB s. r. 0. Toto obchodni jméno nese dodnes. V soucasné dob¢& spolecnost
pusobi v celém JihocCeském kraji, piipadné i celorepublikové.

BEMOS CB s. 1. 0. je Ceskd spole€nost vyvijejici své koncesované aktivity v oboru
projekce, dodavky a montdze zabezpecovacich systémi, systémi kontroly vstupu a vjezdu,
uzavienych televiznich okruhti, datovych siti, elektrické pozarni signalizace, systému
obvodové ochrany, systémti ochrany a kontroly strdzni sluzby a ostatnich prostiedka
slouzicich k ochrané majetku a osob.

Vzhledem k poptdvce firma rozsifila svoji ¢innost o dal$i sluzby. Mimo jiné
zabezpeCuje dodavku a montdz elektroinstalace, vefejného osvétleni, vefejného rozhlasu,
vSech druh Zaluzii a rolet. Dale v ramci komplexnich sluzeb doddva a montuje plastova
okna a dvefe, dievénd EURO okna a dvefe a to vSe vCetné piisluSenstvi a parapetl.
Realizuje rovnéZ doddvku a montdZ bezpecnostnich, ochrannych, solarnich
a termoizolacnich folii. Ddle také folie pro zajiSténi soukromi a specidlni fdlie.
V poslednich dvou letech firma rozsitila rozsah sluzeb také pro Skoly a to doddvkami a
montdZemi interaktivnich vyucovacich tabuli, projektorti a platen.

Do soucasné doby spolecnost zabezpecila celou fadu objektl. Za zminku stoji objekty
stitni a vefejné spravy, jako je Krajskd hygienicka stanice Ceské Bud&jovice, Jadernd
elektrarna Temelin nebo objekty Lestt CR. Dile je zabezpeena celd fada kosteld, jako
napi. kostel Dobrd Voda, Sevétin, Dolni a Horni Bukovsko, Bogilec a nové také kostel
v obci Purkarec. V oblasti zdravotnictvi pak Krajsk4 nemocnice Ceské Budé&jovice, nékteré

z 1ékaren (Ctyilistek, Vltava) nebo Détsky diagnosticky tstav. V oblasti primyslového
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a obchodniho sektoru je to pak nespocet dalSich objektd. Napiiklad prodejny a sklady
spole¢nosti Pramen CZ nebo Geco Tabdk. Dile Autosalon Cermdk Cesky Krumlov,
Autoprofi Hyundai CB, Ford CB, Hotel Zvon a Gomel nebo Odévni podnik OD -
Prost&jov na ndmésti Piemysla Otakara II. v Ceskych Budgjovicich. Ze $kolskych objektt
pak fakulty JihoCeské university Biologickd a Zdravotné socidlni nebo aula Jihoceské
university ,,Bobik™. A v neposledni fad¢ také Zdkladni Skoly E. Destinové, M4j II. a III.,
Kubatova, Dubné, O. Nedbala nebo Vltava. Obchodnim partnerem firmy je také ZOO
Ohrada, jejiz objekty jsou firmou BEMOS CB s. 1. 0. zabezpeceny.

4.2 Soucasny stav

4.2.1 Analyza vnéjSiho prostiedi

4.2.1.1 Porteriv model péti sil

Konkurenti

Oblast montadZzi a doddvek zabezpefovacich zafizeni se zacala rychle rozvijet po roce
1989, kdy v jihoceském kraji neexistovala témét Zadnd konkurence. Vznikali spole¢nosti
jako naptiklad Montservis, Fenix, Alarmika a dalsi.

Vidina velkych ziskt, poskytovani nekvalitnich sluZzeb nebo neodbornost zaméstnancti
vedla k tomu, Ze spolecnosti zanikly, nebo se pieorientovali na jiny predmét podnikani.
Napi. spolecnost Fenix ma za hlavni Cinnost ostrahu objekti a dodavky a montaz
zabezpecovacich zafizeni aZ jako Cinnost vedlejsi.

Od roku 2000 se situace na jihoceském trhu ustdlila a zdstali tu asi jenom 2 - 3 firmy,
které se na zabezpeCovaci zafizeni specializuji. Jednou z nich je pravé spole¢nost Bemos
a mezi dal$i bychom mohli zatadit napt. spoleCnost Montservis, kterd se ale zamétuje
predevsim na zabezpeceni bankovnich objekti.

Samoziejmée, Ze na vySe zminéném trhu existuji i Zivnostnici, ktefi zabezpeCovaci
sluzby poskytuji, ale u téchto osob je problém se servisem, protoze se muze stat, Ze
odcestuji na dovolenou a nebude nikdo, kdo by pfijel opravit zdvadu. Velké firmy totiz
diky vétsimu poctu zaméstnanct drzi sluzbu 24-hodinového servisu s opravou do 24 hodin.
DalSim problémem zivnostnikii muize byt také technické zdzemi. Tito mali podnikatelé

firmé€ Bemos konkurovat nemohou.
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Dodéavka a montdZz EZS je Zivnost koncesovania a proto je ziskdni Zivnostenského
opravnéni podminéno nejen bezihonnosti, ale také dal$imi odbornymi znalostmi. To miZze
ztizit ptistup novych konkurenti na stavajici trh.

Dalsim problémem pro vstup by mohl byt fakt, Ze ackoli zde phsobi malo firem,
objekty, ptip. oblast svého piisobeni je jiZ pIné¢ vymezena a hledat ,,diry* v zdkaznicich by
mohlo byt obtiZné.

Dalsi ptekazkou je odbornost zaméstnancl. Na Zadném stiednim odborném ucilisti
neexistuje obor, ktery by vyucoval jen elektronické zabezpecovaci zatizeni. Na ucilisti
v Hluboké na Vltavou existuji dva obory vramci kterych se vyucuje bud montdz
a instalace EZS nebo instalace a nastavovani EZS. Aby tedy student byl pln¢ vybaven na
praci v oboru, musel by navStévovat dva obory najednou. Existuje vSak velké mnoZstvi
typt a kazdy typ ma svij odliSny systém nastavovani a to neni mozné v rdmci osnov
ucebniho oboru zvlddnout. Nutné je tudizZ zaskoleni pfi nastupu do nového zaméstnani.

Piistup novych firem do odvétvi je znacné ztizeny at’ uz legislativnimi podminkami

nebo nedostatkem kvalifikovanych pracovnik?.

Potencidlni substituty

Vzhledem k tomu, Ze tspéSnost elektronickych zabezpeCovacich zafizeni pii ochrané
majetku je vdneSni dobé velmi dobrd, jen tézko Ize najit adekvatni substituty
k elektronickym zabezpecovacim systémtim (EZS).

Za jeden ze substituti 1ze povazovat bezpecnostni zimky. Tato forma zabezpecovaciho
zafizeni vSak pln¢ EZS nenahradi. Zlod¢j ma zamek vypaceny béhem nékolika minut.
Miuzeme vsak namitnout, Ze u EZS lze prestiihnout kabel. Ale EZS pfi preruseni spusti
okamZzity poplach.

S ur¢itym respektem bychom mohli za dalsi substituty povazovat napt. miize. Mtizeme
je vidét na dvefich n€kterych obchodi. Otazkou je, zda tyto miiZe, stejn¢ jako EZS, jsou
natolik efektivni, aby zlod&je upln¢ odradili od pokusu vykradeni, ¢i aby dokonce pomohli
zlod&je dopadnout.

Z dalSich substituti bychom mohli zminit bezpecnosti félie. Tyto folie se lepi napt.
na sklenéné vyplné dveii nebo vykladnich skiini obchodii. Pii spravné montézi je pouhym
okem neviditelnd a zabranuje tomu, Ze se sklo pfi rozbiti tzv. ,,vysype“, a tim zabran{
zlodé&ji vniknuti do obchodu.

Produkt firmy nemd mnoho substitutil a ty, které 1ze za substituty povaZovat, nemohou

nikdy plné€ nahradit funkci EZS, at’ uz z divodu, Ze nejsou dostatecnymi bezpecnostnimi
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prvky, nebo z dliivodu, Ze neodradi zlodéje od pokusu vyloupit objekt, nebo nepiisp&ji

k dopadeni zlodé&je, coZ se jiZ mnohokrat diky EZS stalo.

Odbératelé

Zakazniky firmy jsou fyzické, ale i pravnické osoby. Firma zabezpecuje jak obchody,
tak rodinné domy, ale i statni objekty, jako jsou naptiklad kostely nebo Skoly a to po celém
JihoCeském kraji.

Pokud bychom mluvili o vyjedndvaci sile odbératell, je nutné fici, Ze firma nikdy
nepfijimala a pfijimat nebude zakazky, kdy by si zdkaznik neomezené urc¢oval cenu. Proces
cenové kalkulace probihd nédsledovné: Zakaznik zadd firmé, aby mu zpracovala cenovou
nabidku na dany objekt. Po zpracovani se mlize zdkaznikovi zdét, Ze je cena nepfimétend
a firme to ozndmi. Ta muze urcit, Ze napiiklad jest¢ dvé ¢idla nemusi v objektu byt. Pokud
ale zdkaznik stdle trvd na sniZeni ceny, firma zakdzku odmitne. Stéle totiz dba na kvalitu,
a proto nemontuje zafizeni, které by stoprocentné nespliiovalo bezpecnost a spolehlivost.

Své zakazniky si firma ziskdva hlavné kvalitni praci a servisem. Nemén¢ dulezité
pfi ziskavani novych zdkaznikt jsou i doporuceni od zdkaznikl stdvajicich.

Své stilé zdkazniky si firma udrZuje tim, Ze je snimi neustile v kontaktu, a to
predevsim diky periodickym kontroldm, které jsou provadény dle ptislusnych norem.

Firma se také snazi svym zdkaznikim vyjit vstiic ve vSech situacich a za vSech
okolnosti, v piipad¢, Ze to je v jejich silach. Jednou z téchto pomoci miiZze byt i nonstop

sluzba v ptipadé€ poruchy.

Dotaznikové Setieni ohledné zakaznickych preferenci:

Na zédklad€ dotaznikového Setfeni, ktery byl provddén na ndhodné vybraném segmentu

dotazovanych bylo zji$téno ndsledujici:

Preference potencidlnich zakaznic

Celych 76,5% z dotazovanych Zen se boji zlod¢€ja, ¢i pomysleni, Ze by mohli uloupit
jejich majetek, ale jen 58,8% uvazuji nebo uvazovali o né¢jaké forme zabezpeceni.

Z dotazovanych Zen, které uvazovali o n&jaké forme zabezpecenti, jich 63,6% uvaZovalo
o bezpecnostnich zdmcich. Pouze jedna Zena uZ doma md nainstalované zafizeni proti

vyloupeni, a to bezpecnostni zamky.
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Ze vSech oslovenych Zen 70,6% uZz nékdy slyseli, nebo znaji firmu BEMOS CB s.r.o.,
jen 25% z nich jsou nebo byli jejimi zédkazniky. Pouze 35,3% Zen znaji jeSté n¢jakou jinou
firmu ve svém okoli, kterd se zabyva montdzemi EZS. V piipad¢, Ze by Zeny uvaZovali

o montédzi EZS, jednozna¢né by u nich vyhrala osvédcena kvalita pfed nizkou cenou.

Preference potencidlnich zdkaznik

Ze sta procent dotazovanych muzi se 70,6% obdva zlod&ju ¢i vyloupeni a 64,7% ze
vSech muzi n¢kdy uvazovali o zabezpeceni. Jedna polovina z nich by dali pfednost
bezpecnostnim zamkim, druhd polovina EZS, coz je o 13,6% vice nez u Zen. Stejn¢ jako

u Zen, pouze 1 z muzi md doma nainstalované bezpecnostni zamky.

Pouze 41,2% z respondentii znd firmu Bemos, a pouze 42,9% z téchto muzl je nebo
byli jejimi zdkazniky. Jen 41,2% muzt zna jeSté néjakou jinou firmu, kterd se zabyva
montdzemi EZS, coZz je zvySeni oproti Zzendm. U muzd by v pfipadé montize EZS

jednoznaéné vyhréla osvédcend kvalita.

Shrnuti dotaznikového Setfeni

Situace na soucasném trhu je takovd, Ze ac se vétSina Zen i muza se obava zlodé€ju, jen
nektefi z nich uvaZovali o néjaké form¢ zabezpeCeni a jen 1 Zena a 1 muZ uz néjaké
zabezpeceni doma maji.

Ackoli firmu velkd vétSina muzi i Zen znaji nebo uz slyseli o firmé Bemos, pouze maly

------

firmu, kterd se zabyvd montdZemi EZS. Z toho vyplyvd, Ze firma Bemos by se méla

soustfedit hlavné na reklamu. Vyplyva z toho také, Ze oblast montdzi EZS je celkové

u nepodnikatelskych osob nezndma.
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Grafické znazornéni

Graf ¢. 1: Strach ze zlodéji nebo vykradeni u muzu a Zen

muzi Zeny

Zdroj: autorka

Ze vSech dotazovanych respondenti se 76,5% Zen a 70,6% muzi boji zlod&ja ¢i

vykradeni.

Graf ¢. 2: Uvazovany typ zabezp. zaFizeni u Zen

O bezp.zamky
BEZS

Zdroj: autorka

Vice jak polovina Zen uz nékdy uvaZovala o né¢jaké formé zabezpeceni, z toho 63,6%

uvazovala o bezpecnostnich zamcich.
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Graf ¢. 3: Uvazovany typ zabezp. zarizeni u muZzi

W bezpecnostni
zamky
BEZS

Zdroj: autorka

Priblizné stejny pocet muzi jako Zen uz nékdy uvazovala o néjaké form¢ zabezpeceni.

Presnd polovina pak uvaZzovala o EZS, coz je pfiblizné€ o 14% vice neZ u Zen.

Graf ¢. 4: Povédomi o firmé BEMOS CB s.r.o. u muzi a Zen

muzi zeny

Zdroj: autorka

Ackoli by vétSina Zen, v pripad¢ zabezpeceni, dala prednost bezpecnostnim zadmkam,

firmu BEMOS CB s.r.0. zné vice Zen neZ muzu.
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Graf ¢. 5: Povédomi o jinych firmach zabyvajici se montazemi EZS u muzi a Zen

muzi Zeny

Zdroj: autorka

V povédomi o ostatnich firméch poskytujicich sluzby v oblasti EZS maji Zeny opét nad
muZzi pfevahu.

Z dotaznikového Setfeni nemiZeme jednoznacné fici, zda zdkaznici podniku jsou
podnikatelské i nepodnikatelské osoby, ale vzhledem k referovanych stavbam, které firma
zabezpecovala, bychom hypotézu €. 5 mohli potvrdit. U Zen i muzi by pfi rozhodovani
o EZS jednoznacné vyhrila osvédcena kvalita pted nizkou cenou, ¢imZ se potvrdila
hypotéza €. 6. Vzhledem k povédomi u dotazovanych osob o ostatnich firmach, které se
zabyvaji instalacemi EZS, miiZeme fici, Ze na trhu je konkurence dostatek. Potvrdila se
tedy hypotéza €. 7, ale zaroveinl z dotaznikového Setfeni vyplynulo, Ze firmu BEMOS CB
s.r.0. zna maly pocet respondentd, a proto jedno z hlavnich opatfeni bude vhodny vybér

reklamy.

Dodavatelé

Hlavnimi dodavateli jsou spole¢nosti REPAM ELEKTRO s.r.o., kterd je hlavnim
dodavatelem elektroinstala¢niho materidlu, dale spole¢nost Euroalarm spol. sr.o., kterd
dodavé veskeré komponenty pro EZS, kamerové komponenty a komponenty pro kontroly
vstupti a poslednim velkym dodavatelem je firma Abbas, a.s., kterd dodava specidlni
kabely.

U téchto firem ma spolecnost Bemos slevy na veskery materidl. Tyto slevy jsou piimo

zavislé na mnoZstvi odebraného zbozi. Cim vétsi objem odebraného zbozi, tim je sleva
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vys§i. To ji umoZnuje byt v cenach niZsi nez konkurence, napt. mali Zivnostnici, ktefi
nemohou na dany objem odebraného zboZi dosdhnout, tim pidem je sleva niZsi a kone¢na
cena je pak vyssi.

Z analyzy vngjSitho prostiedi vyplyvd, Ze podnik byl do soucasné doby spise
konkurenceschopny, tzn. Ze se potvrdila hypotéza €. 1, tudiZ se podnik konkurenci
nepodfizoval, tzn. Ze se vyvrétila hypotéza ¢. 2. V soucasné dob¢ se podnik konkurenci

nepodfizuje, vyvrdtila se hypotéza €. 4, podnik je konkurenceschopny, potvrdila se

hypotéza ¢. 3.

4.2.1.2 Faktory konkurenc¢ni vyhody

Mezi hlavni konkuren¢ni vyhody firmy patii pfedevS§im silné technické zdzemi, které
umoziuje rychlé zhotoveni zadané zakéazky ¢i poskytovani sluzby servis 24 hodin. Tento
servis je velice vyuZivany zdkazniky, protoZe zajiStuje bezpecnost jejich majetku
i v pfipadé poruchy, a to v kteroukoli denni dobu.

Dalsi konkuren¢ni vyhodou muze byt fakt, Ze firma ma u svych klicovych dodavatelt
mnoZzstevni slevy. Ostatni konkurenti, zejména ti mali tyto slevy nemohou ziskat, protoze
objem odebiraného materidlu neni tak velky.

Prednosti firmy je samoziejmé i fakt, Ze je jiZ na trhu stabilni. Zabezpecuje a spravuje
velké 1 malé objekty, stitni i soukromé. Konkurence na trhu také neni piili§ velkd, coz

podporuje firmu v dal§im rozvoji.

4.2.1.3 Faktory konkurencni slabosti

Jedna znevyhod, kterd neumoziiuje vétsi rozvoj firmy do soukromého sektory
odbératelit je fakt, Ze oblast elektronickych zabezpecCovacich systémul je stile téméft
nezndma a soukromé osoby (napf. majitelé rodinnych domt) nemaji potfebu zabezpecovat
své objekty.

Dalsi z nevyhod vyplynula z dotaznikového Setfeni a to, Ze firma neni vSeobecné moc

znama a to ji neumoZznuje se dale rozSitovat.
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4.2.2 Analyza vnitiniho prostiedi

4.2.2.1 Zaméstnanci
V soucasné dobé spolecnost zaméstnava 9 pracovniki. Ve statutu zaméstnancii jsou

i jednatelé spolecnosti. V sezénnich mésicich, tj. kvéten, Cerven, Cervenec, srpen, piip.

i z&f{ jsou stdvajici zaméstnanci doplnéni o pracovniky zaméstndvané formou brigaddy

najaté prostfednictvim pracovnich agentur.

4.2.2.2 Poskytované sluzby

BEMOS CB s. 1. 0. nabizi §iroky rozsah sluzeb v oblasti ochrany majetku a osob.

montdze elektrickych zabezpelovacich systému (dile jen EZS). Realizuje
obvodovou ochranu pozemkt, budov, mistnosti i cennych objekti. Vedle
detek¢nich systému nabizi i montaze uzavienych televiznich systému a systémut
pro kontrolu vstupu, vcetné¢ potiebnych mechanickych prvka (vrata, dvete,
turnikety);

montdZe elektronickych poZarnich systémi (dile jen EPS). Na zdklad¢
pozarnich posouzeni montuje optické, ionizacni, koutové a tepelné hlésice
s ptislusnym vyhodnocovacim a signalizacnim systémem;

dodavky a servis pocitaci, pocitacovych siti s piislusenstvim;

pro obecni a méstské trfady a ostatni instituce dodavky, montaze, opravy
a revize mistnich rozhlasi a vefejnych osvétleni;

pro komplexni vybavenost budov nabizi instalace telefonnich,
vyrozumivacich a televiznich rozvodi, instalace strukturovanych kabelazi
s moZnosti zajisténi dodavky a instalace ptislusného zatizeni;

nabizi také vSechny druhy elektroinstala¢nich praci vcéetn¢ dodavek
potfebného materidlu a to jak do novostaveb, tak i do rekonstruovanych
objektu;

montdZe bezpe¢nostnich, ochrannych a izola¢nich félii;

montdZze plastovych a difevénych oken i dveii vcetné doddvek potiebného
materidlu;

montédze interaktivnich vyucovacich tabuli, projektora a platen.
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Tab. ¢. 2: Vynatek z ceniku servisnich praci a sluZeb

Nazev polozky MJ Cena za MJ K¢
Vymeéna fidici desky ustfedny: do 10 c¢idel ukon 400,-
do 16 ¢idel udkon 800,-
nad 16 cidel ukon 1 200,-
Zkouska EZS, ptenos na PCO tkon 175,-
M¢éteni zakladnich elektr. veli¢in (U, I, R) udkon 125,-
Vymeéna ndhradniho zdroje ukon 180,-
Me¢fteni stavu zabezpecovaci smycky smycka 125,-
DemontaZ a montaZz krytu c¢idla, rozvodné krabicky ¢idlo 125,-
DemontaZ a montaz vika rozvadéce, krytu ustfedny kryt 125,-
DemontaZ a montaz ¢idla, vyména Cidla ¢idlo 350,-
Oprava, uprava magnetického kontaktu kontakt 150,-
Oprava telefonniho piivodu k ustiedn¢ EZS privod 250,-
SniZeni, zvySeni citlivosti ¢idel ¢idlo 150,-
Presmyckovani systému ukon 500,-
Vymeéna telefonniho komunikatoru udkon 450,-
Vymeéna venkovni sirény ukon 450,-
Ptipojeni dstfedny na PCO - telefonni linkou ukon 500,-
- radiovym modulem udkon 1 800,-
Kontrola programu tstfedny ukon 180,-
Upravy v programu tstiedny hod 350,-
Zaskoleni novych uzivatell hod 350,-
Programovani uZzivatelskych k6da hod 350,-
Montdzni prace neuvedené v jiné polozZce hod 400,-
Cas straveny na cesté - do 10 km hod 270,-
do 20 km hod 540,-
nad 20 km hod 800,-
OZiveni systéma EZS udkon 380,-
Servis EZS - do 24 h tkon 380,-
-do12h ukon 430,-
-do6h ukon 460,-
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-do3h ukon 520,-
Revizni prace (vychozi ¢i periodicka revize) ukon 380,-
Sluzba prvni pomoci hod 470,-

+100%
v mimopracovni
dobu

Zdroj: interni ddaje firmy
Tab. €. 3: Cenik zdkladniho servisniho materidlu EZS
Nazev Ks Cena bez DPH | Cena s DPH
Cidlo Discovery 1 623,- 741,5
Cidlo PRO+ 1 539.- 641,5
Cidlo Digigard 85 Venkovni ¢idlo Im 1 3239,- 3 854,5
Cidlo Next 1 562,- 669
Baterie Topin 1,3 Ah 1 586,- 697.,5
Baterie Topin 4,5 Ah 1 902,- 1 073,5
Baterie Topin 7 Ah 1 969,- 1 153,5
Baterie Topin 18 Ah 1 1523,- 1812,5
Baterie GP 1,3 Ah 1 780,- 928,5
Baterie GP 4,5 Ah 1 1 063,- 1 265,-
Baterie GP 7,2 Ah 1 1043,- 1241,5
Baterie GP 17 Ah 1 1 975,- 2 350,5
GRI 50 F 12 Magneticky kontakt 1 122,- 145,5
Tamper mechanicky 1 106,- 126,5
TR 3 Transformator 1 528,- 628.,5
Detektor tiisténi skla Glastech 1 1 341,- 1 596,-
Detektor tiisténi skla Glasstrek 1 1 033,- 1229,5
Infrazavora DS 4221 90m/30m 1 4 859,- 57825
Infrazavora DS 4261 180m/60m 1 5 103,- 6 073,-
Siréna venkovni zdlohovana ECHO (SS1) 1 2 457,- 2 924,-
Siréna venkovni zalohovana SD 3001 1 1 754,- 2 087,5
Komunikator ATH mini 1 2 673,- 3181,-
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Jednokandlovy pfijima¢ MCR 304 1 2 448,- 29135
Ctyikandlovy piijima¢ MCR 308 1 2 852,- 3 39%4.-
Cidlo bezdritové MCPIR 2000 1 2 646,- 3 149,-
Cidlo bezdratové MCPIR 3000 1 2 258,- 2 687,5
Jednokanélovy vysila¢ MCT 101 1 1394,- 1 659,-
Kryt klavesnice velky 1 486,- 578.5
Krabice JB 10 1 44.- 52,5
Krabice JB 20 1 61,- 73,-

Krabice JB 30 1 179,- 213,5

Relé 12V 1 134,- 159,5

Pozn.: Cenik sluzeb a materidlu neni dplny. Zbylé neuvedené polozky se odvijeji od individudlnich zakazek.

Zdroj: interni ddaje firmy

4.2.2.3 Vzorovy projekt EZS pro rodinny dium

Pro vzorovou kalkulaci ndkladt byla pouzita novostavba patrového rodinného domu

s 5 pokoji, kuchyni, 2x WC a koupelnou. Soucast domu je mala kotelna.

V zavislosti na mozném piistupu v piipad€ vykradeni budou v pfizemi umisténi 4 ¢idla,

v prvnim podlaZi pak ¢idla 2.

Tab. ¢. 4: Kalkulace nakladu EZS

Cena K¢
(bez DPH)
Oznaceni Nazev zaiizeni Pocet | za jednotku | Cena celkem
6 - 8 zon, rozSifeni klavesnicovymi
PC 1565 3 ) i
z6énami, 2 bloky, 32 kédu 1 3179 3179
JB 30 Krabice priichozi 24 svorek 1 144 144
DUO 200 Infrapasivni dudlni ¢idloOMMW+PIR) 12x12m 6 978 5 866
GP12-7,0 L )
Zalozni zdroj 12V 7Ah
Ah 1 520 520
Kryt kldvesnice velky 1 400 400
TR-3 NEW Kryty TR, jisténé primarn{ vinuti, drzak
pojistky, krytd svorkovnice, 55 VA, 16V AC 1 460 460
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SPW 210 siréna vnitfni pouzit{ 110dB/m 1 369 369

Kabel SYKFY 5x2x0,5 (v m) 80 15 1200

Lista LV 17x17 (v m) 50 16 800

Spojovaci meteridl (hmoZdinky, Srouby,

spony) 1 250 250
Kabely a liSty budou fakturovany dle skute¢ného provedeni
CELKEM materidl 13 188 K¢&
montdz, oziven{ systému a doprava 9 300 K¢
Celkem (bez DPH) 22 488,20 K¢
DPH 19% 4 272,80 K&
Celkem s DPH 26 761,00 K¢

Zdroj: autorka

Casovy harmonogram:

Harmonogram je sestavovin v piipadé, Ze kompletni montdZ budou provadét tfi

pracovnici.

1. Vysekani zdiva pro trubky a pokldadka kabell - 8 hodin

2. Osazeni a zapojeni komponentti EZS (¢idla, dstfedna, siréna) - 4 hodiny
3. Oziveni a ptezkousSeni funkci systému - 1 hodina

4. Programovani tstfedny EZS - 1 hodina

5. Vystaveni revizni zpravy, predavaciho protokolu a zaru¢niho listu - 1 hodina

4.2.2.4 Organizace firmy

Vzhledem k velikosti firmy je organizace podniku velice jednoducha. Hlavni dseky jsou
usek montazi oken, usek montazi EZS a administrativni dsek. Vedeni firmy ¢itd 3 osoby,
ktefi jsou zdroven jednateli firmy.

Vedouci dseku montdzi EZS organizuje prici vedoucimu pracovnikovi a dvéma
montdZnim pracovnikiim. Pfijimd objedndvky, jedna sklienty a dodavateli. Provadi
pfipadnou kontrolu nad provedenou praci. Vedouci pracovnik tohoto sektoru vyhotovuje
objedndvky, objednava potiebny materidl a tento materidl nakupuje. Tento pracovnik je
také kompetentni pracovnik pfi instalovani, programovéani a kédovani hlavniho ¢lanku

EZS - tstiedny.
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Vedouci useku montdZzi oken ma za tkol organizovat montazni prace tak, aby prace
byla efektivni a kvalitni. Ddle pfijimat poptdvky, vyhotovovat objedndvky, jednat se
zdkazniky a dodavateli. ProtoZze montdZe oken jsou sezénni Cinnosti a neni to hlavni
¢innost firmy, tento sektor ¢itd krom¢ vedouciho pouze dvé osoby, kteti ale déle jsou
schopni pomdhat pfi montaZzich EZS a provadét nasledné periodické kontroly EZS. Dals{
pracovnici jsou dopliiovani dle potteb jednotlivych zakéazek, hlavé ve form¢e brigadnika
prostfednictvim pracovnich agentur.

Administrativni usek ¢itd pouze 2 osoby a to vedouci a administrativni osobu.
Administrativni vedouci zabezpecuje kontrolu uhrad od odbérateld, platby dodavateltm,
fakturaci, kontrolu periodickych prohlidek EZS, mzdy a pfipravu ucetnictvi.
Administrativni pracovnice provadi kompletni icetni agendu, ptip. fakturuje.

Organizacni struktura je liniova.

Schéma €. 2: Organigram firmy

Vedouci Vedouci tiseku Vedouci tiseku
administrativniho montdzi oken montdzi
iseku EZS
Administrativni Pracovnik Pracovnik Vedouci
pracovnice pracovnik
Pracovnik Pracovnik

Problémy organizacéni struktury

v

Jeden z problémil nastdvd v okamziku, kdy se vedouci pracovnik tiseku montdzi EZS
ocitne v pracovni neschopnosti, protoZe on jediny umi vyhotovovat cenové nabidky a také
Dalsi problém spocivd v tom, Ze v evidenci periodickych kontrol se orientuje pouze
vedouci administrativniho dseku a v jeji nepfitomnosti by mohlo dochédzet k tomu, Ze by

dva pracovnici neméli cely den Zadnou néapln prace.
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4.3 Navrhy na zlepSeni

Vzhledem k vysledkiim dotaznikového Setfeni bude jako hlavni ndvrh na zlepSeni
vypracovana efektivni a rozsdhld reklamni kampan ve sdclovacich prostfedcich, které
obklopuji Sirokou vefejnost.

Jako dalsi zlepSeni bude podrobnégjsi rozpracovani organizacni struktury a rozdéleni

nekterych pravomoci mezi vice pracovnikd.

4.3.1 Reklamni kampan

4.3.1.1 Dosud pouzita reklama
Jako kazd4 firma, tak i firma BEMOS CB s.r.o. se snazi vyuZivat nejucinnéjsi

a nejlevnéjsi reklamy, a to spokojenost svych zakaznikd, ktefi svoje positivni zkuSenosti
predavaji dal.

Dile na objektech, ve kterych instalovali EZS maji nelepeny cedulky s nizvem firmy,
telefonem, adresou a informaci, Ze tento objekt je zabezpecen elektronickou zabezpe€ovaci
signalizaci. Tyto cedulky jsou nalepeny na vstupnich dvefich, tudiZ na dobfe viditelném
miste.

Jako dalsi formu inzerce vyuzivd svych webovych strinek na internetu. Tato inzerce
funguje na ndsledujicim zptsobu. UZivatel internetu zadd klicové slovo, napt. , EZS*
a internetovy vyhleddva¢ zobrazi mimo jiné i firmu Bemos. Tato internetovd doména je
zpoplatnénd a ro¢ni poplatek ¢ini K¢ 547,-.

V lofiském roce, tj. 2006 firma Bemos inzerovala své sluzby také v inzertnim Casopise
Specidl, vydavany jednou mési¢né, ktery je zdarma k dispozici v prodejnich mistech novin
a Casopisi. Reklama firmy byla uvefejnéna tiikrat, tzn. tfi mésice za celkovou cenu
K¢ 1700,-. ProtoZe na tuto reklamu nebyla Z4dnd reakce, firma jiz smlouvu déle

neprodluZovala.
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4.3.1.2 Navrh nové reklamni kampané
S ohledem na velikost firmy a jeji finan¢ni situaci bude v piipad€é reklamy zvolen

kompromis mezi G¢innosti reklamy a jeji cenou.

4.3.1.2.1 Reklama v radiu

Reklama vradiu je vhodnym tipem inzerce. Nejen proto, Ze v podstaté prodava
24h denng, je Cislem jedna v cené a ucinnosti, buduje povédomi o firmé. Opakované

vytvari dojem pievahy a pomdha pfi umisténi produktl a vytvaii image. Reklama v radiu

prodava témet kazdému, protoze témet vSichni poslouchaji.

A. Radio Faktor

Reklamu v radiu zajistuje spolecnost Faktor Media spol. s r.o., kterd svym zakaznikiim
nabizi rozmanité moznosti prezentace. Kromé klasického reklamniho spotu nabizi
i sponzoring ¢asového znameni, znélku pocasi, dopravniho zpravodajstvi a dalSich znélek
pofadl uvadénych na radiu Faktor. Dalsi formou reklamy v radiu mtizou byt také oblibené
soutéze, telefonické i korespondencni, tykajici se pfedmétu podnikani.

Faktor Media spol. s r.0. zajistuje kompletni reklamni servis od uzavieni smlouvy, pies
vyrobu spotu, kterd probiha ve vlastnich nahrdvacim studiu za pfitomnosti profesiondlnich

herct Jihoceského divadla az po odvysilani na frekvencich radia Faktor.

Pozn. V dobé¢ zpracovavani bakalarské prace rddio Faktor nedodalo cenik poskytovanych sluzeb.

B. Radio Impuls

Tab. ¢. 5: Cenik reklamy v jednotlivych ¢asovych pasmech

Casové
5-6 6-9 9-12 12-15 15-19 19-20 10-22 | 22-24
pasmo

Praha a
stiedni 900 4700 4700 3600 3600 2100 900 700
Cechy

jizni
Morava - 250 2350 2350 1700 1700 600 250 200

Brno

jizni
150 220 220 220 220 165 150 100
Morava -
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Zlin
severni
300 1850 1850 1400 1400 450 300 250
Morava
vychodni{
. 300 1200 1200 1000 1000 500 300 250
Cechy
severni
. 250 1000 1000 900 900 400 250 200
Cechy
jizni
. 300 1500 1200 550 300 200
Cechy
zapadni 250 800 800 550 500 400 250 150
Cechy
celoplosné | 10850 | 22650 | 22650 14500 14500 9900 4000 2700

Pozn. K této cené je jesté nutno pfipocitat cenu za vyrobu reklamniho spotu.

Zdroj: interni idaje Radia Impuls

Vzhledem k oblasti piisobnosti firmy byla pro reklamu zvolena oblast jiznich Cech.

Reklama mezi Sestou a devatou hodinou ranni byla zvolena z divodu, Ze se v této dobé

vétSina obyvatel dopravuje do zaméstnani a v dopravnich prostiedcich obvykle posloucha

radio. Druhé Casové pdsmo vysilani bylo zvoleno zase z divodi, kdy vétSina obyvatel

chodi na ob&dy nebo tradvi pracovni ¢as ve svych kanceldfich a tento Cas si zpiijemtuji

poslouchanim radia. Ve stravovacich zafizenich je radio vefejné reprodukovano.

Jako prvotni upoutdvka na reklamu firmy by mohl byt slogan BEzpec¢nost Majetku

a OSob - to je BEMOS.

Cenova kalkulace

V prvnim reklamnim tydnu bude zvolena reklama v rannim ¢asovém pasmu a to v péti

opakovani za sebou, tzn. od pondé€li do patku.

cena za jedno vysilani - K¢ 1 500,-

pocet opakovani

cena celkem bez DPH - K¢ 7 500,-

5x
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Po tomto tydnu bude nasledovat 14-ti denni pauza. Po ni bude nasledovat dalsi reklamn{
blok a to v odpolednim ¢asovém pasmu. Reklama bude v dvoundsobném trvani, tzn. dva

tydny po sobé&, vzidy od pondéli do patku.

cena za jedno vysilani - K¢ 1 200,-
pocet opakovani - 10x

cena celkem bez DPH - K¢ 12 000,-

4.3.1.2.2 Reklama v inzertnich novinach
JihocCeskyV inzert expres

Tyto noviny slouZzi pro soukromou i komercni inzerci. Vychazi 3x tydné, a to kazdé
pond¢li, stiedu a patek na celém tdzemi jihoCeského regionu a k zakoupeni jsou za K¢ 19,-,
¢imZ jsou dostupné pro Sirokou vefejnost.

Jako prvni typ reklamy pro komeréni tcely firmy Bemos byl zvolen typ inzeritu
s fotogragii typ HL.

s M2z

Obrézek €. 1: Komer¢ni fddkovy inzerdt s fotografii typ HL.

MOTOBAZAR

Eormmrdn fotoinzeece Bypu ML Aozmds
Mategradin 38 x B3mim, Tmm  (lubak
Tx oufpsn Z00ME Jn ondikni  SB0KE
S otiabni BB KE Vi ciEkidnl 1 400 KE
M ol 2ricial taodil 240

Zdroj: JihocCesky inzert expres

Cenova kalkulace

cena za jedno otisténi - K¢ 200,-
pocet otisténi - 6x (tj. po dobu 2 tydni)
cena celkem bez DPH - K¢ 1 200,-
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Po této reklamé bude nasledovat 14-ti denni pauza.
Posléze bude otiSténa druhd varianta reklamy a to plos$nd inzerce. Velikost inzeratu
bude 90 mm a Sitka 2 sloupce, tzn. 78,5 mm. Cena za mm sloupce se odviji od velikosti

inzeratu.

Cenova kalkulace

Sitka 2 sloupce x vyska 90mm, cena = K¢ 6,80
cena: (velikost inzerdtu) x (cena za mm sloupce)
180 x 6,80 = K¢ 1 224,-
piiplatek za barvu - K¢ 1 224,- + K& 300,- = K¢ 1 524, -
pocet otiSténi - 9x (tzn. reklama bude trvat tfi tydny)

cena celkem bez DPH - K¢ 1 524,- x 9 otisténi = K¢ 13 716,-

Po této forme reklamy bude nasledovat dvoumési¢ni pauza.

4.3.1.2.3 Reklama v ¢asopise ,,14-dni*
Pro reklamu v ¢asopise byla zvolena reklama prostfednictvim medidlni skupiny Mafra,

kterd vydavd MF Dnes, Lidové noviny, Metropolitni Expres, magaziny Dnes+TV, Ona
Dnes, ¢asopis 14-dni a dalsi.

Tento 14-ti dennik je doddvany zdarma do schranek v okresech Ceské Budgjovice,
Tabor, Pisek a Jindfichuv Hradec.

Tato forma byla zvolena, protoZe tim, Ze je tento Casopis dodavan bezplatng, oslovuje

veétsi spektrum lidi, neZ kdyby byl pouze v prodeji na novinovych stancich.
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A. Plo$nd inzerce

Jako jedna z moznosti formati reklamy byla zvolena velikost 100 x 141 mm, tj. ¢tvrt
strany na vySku. Cena takovéto reklamy je K¢ 13 124,- pro vSechny okresy a pii

3 opakovani je poskytovéana sleva 10%.

Cenova kalkulace

cena reklamy - K¢ 13 125.-
pocet opakovani - 3x
celkova cena - K¢ 39 375.-
sleva pii poctu opakovani - 10%

celkovd cena bez DPH - K¢ 35 438,-
Pfi Sesti opakovani a slevé 20% by sice reklama byla levnéjsi, ale jednordzovy vydaj

K¢ 63 000,- by byl pro firmu velkou finan¢ni zatézi.

B. Vkladana inzerce

Medidlni skupina Mafra také nabizi moZnost vklddané inzerce do €asopisu 14-dni. Jako
plisobnost reklamy nebude ale zvolen okres Ceské Bud&jovice, protoZe v tomto okrese mé
firma uz mnoho objektil, které zabezpeCovala. Vzor letdkll pouZzitelnych pro tuto formu
inzerce jsou uvedeny v piilohach.

Cena reklamy je ve vSech okresech stejnd, 1i$i se pouze poctem vydavanych cCasopisi.

Vkladana inzerce bude probihat ve tfech etapach pro 3 rizné okresy. Po kazdé etapé

bude nésledovat mésicni pauza.

1. faze - okres Tabor

Cenova kalkulace - naklad 30 000 ks * K¢ 0,7
- celkova cena - K¢ 21 000,-

2. faze - okres Jindfichu Hradec

Cenova kalkulace - naklad 16 000 ks * K¢ 0,7
- celkova cena - K¢ 11 200,-
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3. faze - okres Pisek

Cenova kalkulace - naklad 19 000 ks * K¢ 0,7
- celkova cena K¢ 13 300,-

Prvni etapa ti$téné reklamni kampané je reklama v inzertnich novinich, kterd bude
probihat i s pauzami 18 tydnti a celkova cena bude Ccinit pfiblizné K¢ 50 500,- a je
zaméfena na obCany celého Jihoceského kraje.

Vkladand inzerce je pak zdkladem druhé etapy reklamni kampané, kterd je postupné
zamétena predevSim na obCany okresu Tébor, Jindfichiiv hradech a Pisek. Celkova doba
etapy bude 3 mésice a cena bude Cinit K¢ 45 500,-.

Reklamni kampan bude povazovdna za uspéSnou, pokud vétsi informovanost
o spolecnosti a jejich sluzbach zpusobi narist novych zdkaznikd, ¢i alespon vice subjektt
bude uvaZovat o elektronické zabezpecovaci signalizaci jako o moZném zplisobu

zabezpeceni.

4.3.2 Zefektivnéni organizacni struktury
Pro odstranéni problémi v organiza¢ni struktufe by bylo vhodné zkuSenéjsiho

a sluzebné starStho pracovnika v iseku montdzi EZS zaSkolit v programu, ve kterém se
vyhotovuji cenové nabidky a zarovenl zdokonalit jeho schopnosti v programovani tstfeden
EZS. Tim by se vyfesil problém ,,nenahraditelnosti* vedouciho pracovnika EZS.

Druhy problém organizaéni struktury spocivd v periodickych kontroldch. V tomto
systtmu se op¢t orientuje pouze jeden pracovnik a to ho také cini viceméné
,nenahraditelnym®. Jako odstranéni tohoto problému by bylo vhodné zapracovat
administrativni pracovnici do systému pravidelnych kontrol EZS, tzn. aby se orientovala,
kdy je tfeba jaké kontroly provadét a také védeét, které EZS jsou ptredplacené (tzn. byla se
zékaznikem uzaviena smlouva a ta je placena ptedem), a které kontroly se plati az po jejich
provedeni (tzn. vystavuje se faktura).

V piipadé, Ze se uskutecnénd reklamni kampan ukaze jako efektivni a pozadavky
zdkaznikG na zabezpeCeni prudce vzrostou, nastane dal§i problém, a to nedostatek
pracovnich sil pro v¢éasné zhotoveni vSech zakazek. Tento problém by se vyfesil pfijetim
jednoho ¢i dvou novych zaméstnanct. Tito pracovnici by méli mit minimalné vyucni list

v elektrotechnickém oboru, v nejlepsim ptipad¢€ pak praxi v oboru. Dal$i pozadavek by byl
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spolehlivost, pracovitost a ochota ucit se novym technologiim. Nutné bude samozifejmé
zapracovani, ale presto nalezeni pracovnikil s poZadovanymi vlastnostmi a zkuSenostmi je

velice obtizné, o cemz se uz firma méla moznost presveédcit.
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5. Zavér

Podniky poskytujici sluzby v oblasti montazi EZS musi neustile sledovat vyvojové
trendy v zabezpeCovacich systémech a o téchto skuteCnostech informovat vefejnost.
Dobrou zpravou je ptedevsim fakt, Ze zdkaznici davaji prednost kvalité pred nizkou cenou,
coZ je v této oblasti podnikani naprostou nezbytnosti.

Jeden z hlavnich predpokladti dobie prosperujici firmy je naprostd spolehlivost
zamestnancl, protoZze ti maji piistup k tajnym informacim, a proto neni pro firmu
jednoduché ziskdvani novych pracovnikl z externich zdroji. Firma si proto vazi svych
stalych pracovnikli, mezi néZ se snazi rozdé€lit kompetence tak, aby se v piipadé pracovni
neschopnosti jednoho z nich byli schopni zastoupit. U téchto pracovnikll se také miZze
spolehnout na kvalitu vykondvané price bez naslednych kontrol. Na kvalitu svych sluzeb
a spokojenosti zdkaznika dbala firma predevsim, a to od pocatku své existence.

Aby mohli byt novi, ale i stdvajici zdkaznici dostatecné informovédni o moZnostech
EZS, musi ve firm¢ existovat uc¢innd komunikacni kampan, kterd bude plsobit na Siroky
okruh vetejnosti, na vSechny vékové kategorie a na podnikatelské i nepodnikatelské
subjekty. Tato kampan musi byt efektivni, musi budovat povédomi o firm¢ a vytvéfet
dojem nezbytnosti produktu.

V soucasné dobé€ se firma snaZi vice rozSifovat svou klientelu v nepodnikatelské sféte,
aby bylo dostate¢né¢ naplnéno jméno firmy, které bylo plvodné vytvofeno ze slov

,bezpecnost majetku a osob - BEMOS*.
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7. Summary

The thesis analyses the ability of competiton of a company in the service branch, in the
sector of the installation electronic safeguard alarm. This sector is relatively unknown

that’s why it is necessary to be still ingeminate.

One of partial aims of thesis was an analyse of the historical development till the
present, and an analyse of the inner and outer environment. For this have been used

methods of the Porter’s model and a questionnaire.

The main aim was a project of efficient advertising and a improving the organization

structure.

One of the results of the thesis is creation of advertising campaign in various media in
the way that affects to business and non-business subject. The results of this campaign
should be visualization of the sector of the electronic safeguarding alarm and information
about their possibilities. The second improvement includes better structure of the

organisation.

Key words

Sector of the installation electronic safeguard alarm
Porter’s model

Questionnaire

Advertising campaign

Better structure of the organisation
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8. Piehled priloh

Priloha €. 1 - Dotaznik

Ptiloha €. 2 - Navrhy letaku pro reklamni kampan
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Dotaznik pro bakalédiskou praci
V ramci bakalafské prace analyzuji konkurenceschopnost podniku a proto se na Vs
obracim s zadosti vyplnéni dotazniku.

Predem dé€kuji za spoluprici

Jana Floridnova

1. Mate strach ze zlodéji (vykradeni)?

ANO NE

2. Uvazovali jste o néjaké formé zabezpeceni?
ANO NE

2a) paklize jste na predchazejici otazku odpovédéli ANO, o jakém typu jste
uvazovali?

- bezpecnostni ZAmKY .........ccceeueeenee.
- elektronicky zabezpecovaci systém (EZS).........c............

S JINY e,
(zaskrtnéte variantu, u varianty jiny , prosim, vypiste)
3. Paklize jiz néjaké zabezpecovaci zaFizeni mate, uved’te prosim typ?

4. Znate firmu BEMOS CB s.r.o. piisobici v jiho¢eském kraji?

ANO NE

4a) pokud Ze jste na predchozi otazku odpovédéli ano, jste nebo byli jste jejimi
zakazniky?

ANO NE
5. Znate néjakou jinou firmu ve vasem okoli, ktera se zabyva montaZzemi EZS?

ANO NE

6. V piipadé, Ze by jste se rozhodli pro EZS, dali by jste pfrednost spiSe osvédcené
kvalité nebo nizké cené?

osvédéena kvalita .......ceeeeeeeennnnnn.
NIZKA CENA ..o,

pohlavi - muz vék - 18 - 29
- 7Zena -30-50
- 50 a vice
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BEMOS CB s.r.o. L

HAKLOVY DVORY 2006, CESKE BUDEJOVICE

Tel./fax: 385 513 728
Mobil: 603 523 917, 603 146 572

ELEKTRONICKA
ZABEZPECOVACI SIGNALIZACE

PRODEJ - MONTAZ - SERVIS

NABIZIME VAM:

ELEKTRONICKA ZABEZPECOVACI SIGNALIZACE
o pro byty, rodinné domky, podniky, i rozsahlé objekty m
o vsSechny dodavané komponenty maji atest . .
kriminalistického ustavu POLICIE CR

KAMEROVA SLEDOVACI A DETEKCNI TECHNIKA
o s moznosti sledovani on-line (po mistni siti i pres internet)
a zaznamu na analogovém nebo digitalnim zarizeni

SYSTEM KONTROLY VSTUPU A VJEZDU
o ovladany kédy, ¢ipy, nebo bezkontaktnimi kartami

ELEKTROINSTALACE
o kompletni dodavka a montaz elektroinstalace
o osvétleni panelovych domu pomoci infracidel

ZARUCNI I POZARUCNI SERVIS NA VSECHNY SLUZBY
o Nasi technici jsou Vam k dispozici 24 hodin denné

VYBRANE REFERENCE: \:\\
Krajska nemocnice Ceské Budéjovice Hotel Gomel Ceské Budéjovice
Okresni hygienicka stanice C. Budéjovice Hotel Zvon Ceské Budéjovice k-
Zdravotni pojistovna MV CR C. Budéjovice PORSCHE Ceské Budéjovice -
Okresni statni zastupitelstvi C. Krumlov Ford Autohandel
Jaderna elektrarna Temelin Dynamo Ceské Budéjovice
Jihocéeska univerzita Elektro ,,U Helmicha“ C. Budéjovice

...a mnoho dalSich spokojenych zakaznikui z oblasti obchodniho sektoru, primyslu,
statni a vefejné spravy, Skolstvi, pamatek a cirkevnich objektu...

PORADENSTVI A NAVRH RESENI ZDARMA
NEVAHEJTE A KONTAKTUJTE NAS!

www.bemoscb.cz | info@bemoschb.cz




BEMOS CB s.r.o.

Tel./fax: 385 513 728
Mobil: 603 523 917, 603 146 572

ELEKTRONICKA ZABEZPECOVACI SIGNALIZACE
PRODEJ - MONTAZ - SERVIS

NABIZIME VAM:

ELEKTRONICKA ZABEZPECOVACI SIGNALIZACE
o pro byty, rodinné domky, podniky, i rozsahlé objekty
o vSechny dodavané komponenty maiji atest kriminalistického ustavu
POLICIE CR

KAMEROVA (CCTV) SLEDOVACI A DETEKCNI TECHNIKA
o s moznosti sledovani on-line (po mistni siti i pres internet) a zaznamu
na analogovém nebo digitalnim zafizeni

SYSTEM KONTROLY VSTUPU A VJEZDU
o ovladany kédy, €ipy, nebo bezkontaktnimi kartami

ELEKTROINSTALACE
o kompletni dodavka a montaz elektroinstalace
o osvétleni panelovych domu pomoci infracidel

ZARUCNI I POZARUCNI SERVIS NA VSECHNY TYTO SLUZBY
o Nasi technici jsou Vam k dispozici 24 hodin denné

VYBRANE REFERENCE:

Krajska nemocnice Ceské Budéjovice Jaderna elektrarna Temelin PORSCHE Ceské Budéjovice
Okresni hygienicka stanice C. Budéjovice Jihoceska univerzita Ford Autohandel

Zdravotni pojistovna MV CR C. Budéjovice Hotel Gomel Ceské Budéjovice EGE Ceské Budéjovice
Okresni statni zastupitelstvi C. Krumlov Hotel Zvon Ceské Budéjovice Dynamo Ceské Budéjovice

...a mnoho dalSich spokojenych zakazniku z oblasti obchodniho sektoru, primyslu, statni a vefejné spravy,
Skolstvi, pamatek a cirkevnich objektu...

PORADENSTVI A NAVRH RESENI ZDARMA
NEVAHEJTE A KONTAKTUJTE NAS!

www.bemoscb.cz | info@bemoscb.cz




