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1. UVOD A CIL

Namétem své bakatgké prace jsem si zvolila analyzu marketingovélusfedi

ve vybrané firns.

V Ceské republice dochazi po roce 1989 k transfornekcinomiky a celé
spole&nosti. Struktura podnikatelskych subjikprosla v dsledku €chto politickych
zmén zasadni prosmou. Valna ¥tSina statnich podnik pieSla do soukromého
vlastnictvi a otekely se hranice zapadnim zemim. To v&#onza nasledek radikalni
dok¢ promenilo na prostedi vysoce dynamické, kde stanoveriedpokladaného
budouciho vyvoje je velice sloZitéeské firmy se musely téka ze dne na den
vyrovnat s tvrdou konkurenci zahramich firem. Pesto rostla podnikavost a podniky

se stavaly konkurenceschajsi.

VstupemCeské republiky do Evropské unie se znovu zvy3 taceské firmy.
Rok 2007 s seboutipes! dalsi zrsny. VstupemCeské republiky do Schengenského
prostoru se roz&ije unijni trh o nova teritoria, kde je uma&bnvolny pohyb zbozi
ze zahrardii doCeské republiky a naopak. Konkurence viésmmé dob nespi a je
nelitostna. Natrhu dnes existuje cédla konkurenceschopnych vyrdbklomacich
i zahranénich firem, a prosadit se mezi takovym mnozstvimmokgi bez znalosti
a informaci o prosedi, ve kterém se firma pohybuje, je prakticky ngn#o Aby firma
substitutech, dodavatelich, z&kaznicich atd. ansopd tchto (daj vypracovavat
marketingové strategie. Pokud toto podnik bude gty miZze dosahnout konkur&mi

vyhody.

V bakal&ské praci se pokusim na zakladdborné literatury a ziskanych
informaci o trhu vypracovat analyzu marketingov@hastedi spolénosti ARBO, spol.
sr. 0., jejiz hlavni podnikatelskoginnosti je prodej a servis zeédElskych strofi



a technologii. Firma se také zabyva rychloservisgfnkovych a brzdovych systém

a dale mtenim emisi pro nakladni automobily a traktory. Wi&s cilem této prace je
zZjistit a gresre definovat postaveni firmy na trhu se zelfiskou technikou a na zaklad
ziskanych informaci z provedenych analyz navrhrejith vyuziti pro management

firmy.



2. LITERARNI RESERSE
2.1 Zakladni pojmy

Marketing

Problematikou marketingu se zabya@la vyznamnych autibi(Kotler, P., 2001;
Hordkova, H., 2003; Rogers, L., 1993) a shoduj gékladnich principech. Marketing
je procescinnosti s orientaci na trh, jeho pelty a uspokojeni. Tento procestira
odhadem pdeb a pani potencialnich zakazrila vytvd&enim gredstavy o produktech
nezbytnych k jejich uspokojeni a konjejich plnym uspokojenim. Je to dynamicky
a integrovany soubor funkci @nnosti umo#ujici efektivré feSit problémy spojené
s podnikanim na rozvinutém trhu. Marketing zajjé potebny snér vyroby a pomaha
zajistit takovou produkci vyrolik které si naleznou cestu ke Seditelim a uspokoji
jejich poteby, a zaroue pomaha tuto cestu vytigt. Jde tedy o manazersky a socialni
proces, i némz spotebitelé dostanou to, co ¢&fitcestou vytvéeni vyrobki a sluzeb
a jejich sm¢nou. Zakladem marketingu je tedy &m hodnot. Sknou se rozumi forma
lidské cinnosti, jejiz pomoci Ize poZzadovany produktsihza ugitou protihodnotu. Je
to akt vyneny mezi kupujicim a prodavajicim. Za vyznamnoucést je samazjme

povaZzovan i fiméreny zisk.

Podle Americké marketingové asociace (200/@dptavuje marketing proces
planovani a provaahi koncepce, tvorby cen, marketingové komunikagezgiovani
mySlenek, vyrobk a sluzeb za delem vyvolani takové seny, kterd uspokoji

poZzadavky jednotliviti organizaci.

Marketingové prostiredi

Marketing je postaven na znalosti trzniho piedit Marketingové pro&di je
vSe, co obklopuje podnik. Toto préstli ho jistym zfisobem, & uz kladnym
nebo zapornym, ovliwje. Chce-li byt podnik Ga8ny, musi analyzovat tyto vlivy,

poznat jak na & pasobi apoté je vyuzivat. Musi tedyigpusobit své chovani



sowasnému i budoucimu vyvoji marketingového piedt, v imz se nachazi. Tyto
vlivy nemize podnik zpravidla kontrolovat.

Podle Kozla (2006) se marketingové pfedt podniku sklada z mnoha subjekt
objekti a jejich vzajemnych vztdh Toto prostedi ovliviiuje schopnost podniku u&p
u zakaznili. Neni statické a vyziaje se proranlivosti véase, kterd podnikurimési
vySSi miru nejistoty o vybéru spravnych rozhodnuti. Prénlivost véase s sebou
piinasi utité zmeny, které mohou podnik ovlivnit jak negati/itek i pozitivreg, jejich
vyvoj miazZe probihat plynule nebo ve skocich, mohou nastaigtu nebo rychle. Pouze
dukladna znalost marketingového piesti nam poriize gedvidat zniny, které mohou

nastat.

Podle miry ovlivnitelnosti progtdi podnikem Ize samotné marketingové
prostedi rozeélit na mikroprostedi a makroprogdi jak je z obrdzku 1 patrné.
Mikroprostedi je podnikem iimo ovlivnitelné. Tvéi ho vlivy, které bezprostdre
ovliviiuji moznost podniku uspokojovat pelby svych zakaznik Makroprostedi tvai
SirSi okoli podniku. Zahrnuje vlivy, které jsou pikem még ovlivnitelné nebo které

nelze ovlivnit vibec.

Obrazek 1: Marketingové prostredi firmy
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Mikroprost redi

Podle Kotlera (2001) je mikroprdsti to nejblizsi okoli podniku, ve kterém se
podnik pohybuje spotmé s ostatnimi subjekty trhu, které ho v jetianosti omezuji
nebo mu naopak pomahaji. Podnik sam je jeho zaktaghmvkem. Mikroprosedi je
tvoreno faktory, které bezprdetre ovliviuji moznosti firmy uspokojovat piby
a prani zakaznik. Do mikroprostedi podniku zahrnujeme firemni prisdi (vrcholové
podnikové vedeni, finami oddcleni, vyzkum a vyvoj, ndkupni odbor, vyrobni Utvar
avstupni a prodejni Usek). Dale do tohoto peakt fiznou intenzitou vstupuji
spole&nosti, které dané firth poskytuji sluzby (dodavatelé surovin a subdoda&ate
marketingovi zprogeédkovatelé, prodejce a poskytovatelé fitrdnh sluzeb). Trzni
segment zde 0 zdékaznici jednak jako kotei spotebitelé a déle tzni
zprostedkovatelé na domacim a zahtain trhu. Do mikroprogedi pati take
konkurenti dané firmy a také dajnzahrnujeme vztahy k vejnosti, tj. k zajmovym

skupinam.

Podle Horadkové (2003) je mikropréstli do jisté miry ovlivnitelné
a kontrolovatelné, aleipsto diktujeradu parameir, se kterymi je nezbytné piat

a zahrnout je do marketingovych plan

Makroprost iedi

Podle Hordkové (2003) je makropnasti vrejSi prostedi, ve kterém se firma
pohybuje. Faktory, ze kterych se sklada, jsou midusah podnikové kontroly.
Ovliviwuji postaveni i chovani podniku na trhu a tim igjetiektivnost podnikatelskych
aktivit. Podnik by mil tyto faktory dokonale poznat, analyzovat je, shat jejich
vyvojové trendy a snazit se jejich klady vyuZzit maj dalSi rozvoj. Proto se musi

podnik svym makroprogtdim zabyvat a orientovat se &m



Kotler (2001) do makropraosdi podniku zahrnuje tyto faktory:
* demografické prosedi,

» ekonomické prosedi,

» technologické prostdi,

» politicko-legislativni prosedi,

e prirodni prostedi,

* a socialg-kulturni prostedi.

Horakova (2003) se od Kotler (2001) liSi jen v n@sdevi prostedi, kdy
prostedi technologické oziaje jako prostdi technické a technologicke, piest
socialré-kulturni ozn&uje pouze za kulturni a prastli politicko-legislativni oznauje

za politicko-pravni.

Tyto slozky makroprogedi vyraznym zfisobem ovliviuji Gcastniky mikropro-
sttedi podniku. Wastnici natrhu museji émovat pozornost vyvojovym trefh
v makroprogtedi a na tyto zeny was reagovat zémami marketingovych strategii.

Strategie

Termin strategie pochaziteckého slovastrategos— volné pieloZzen znamena
umeni  velitele. V ekonomické terminologii apodrg termin znamenal schopnost

rozhodovat na zaklgdrysoké odbornosti a profesionality.

Podle Horakoveé (2003) je strategie ohiedlouhodoby plan, ktery udava, jak ma
organizace dosahnout stanovenych dlouhodobych Sirategie charakterizuje $m
ktery bude organizai jednotka sledovat v &itém c¢asovém obdobi a ktery vede
k nej&inngjSi alokaci zdraj pro dosazeni vytenych marketingovych ¢l Je
to prehled moznych krak a ¢innosti, kterymi podnik usiluje o ziskani komparafi
vyhody Wi¢i svym konkurenim. Kone&nym (telem strategie je do&pk sowinnosti
veSkerych aktivit vSech sloZzek podniku a vyivgednotny a nedlitelny celek jeho

dalSich perspektiv.



Strategické marketingové planovani

Podle Horakové (2003) je strategické marketingda@gvani nedilnou s@asti
strategického planovani podniku.feBstavuje dlouhodoby vztah a vazby mezi
marketingovymi cili podniku a jeho zdroji na staedné a podminkami prdeti,
ve kterem podnik vyrabi a prodava, na <strasfruhé. Strategické marketingove
planovani umoiuje presrgjsi formulovani cii a moznosti firmy. Zohledije nmeénici se
marketingové progedi a vede k lepSi koordinaci vSeé&imnosti uvnit firmy. Plany
hledaji moznosti, jak dosahnout vignych marketingovych ¢il Stedem jejich zajmu

jsou budouci cilovi zadkaznici a jejich padty.

Strategicky marketing

Podle Horakové (2003) je strategicky marketing gedre vyvojovych fazi
marketingu. Je to marketing, ktery pronikl édicich a rozhodovacich podnikovych
proces, prostupuje cely podnik a prolina vSechny jélmmosti. Pokousi se projektovat
podminky na budoucim trhu a usiluje o nalezeni hmjvgjSiho budouciho postaveni
natrhu. Snazi sefipravit na zmdny v prostedi, rozpoznavat iflezitosti a rizika,
reagovat na zemy v prostedi a udlat to dive, nez to uéla konkurence. Strategicky
marketing je pld soustedén na zakaznika, vede organimé jednotky ke studiu
a k porozumni jeho poiteb a pani, &i je chapat zadkaznické hodnoty aigpb mysleni
zékaznika. Strategicky marketing pomaha shromaZzalitalyzovat informace z &8iho
prostedi a nasledn je prenasSet do podniku. Strategicky marketing je spajova

s hledanim konkure&ni vyhody.



2.2 Mikroprostredi firmy

Jak jiz bylote¢eno, mikroprosedi je to nejbezpragdrejSi okoli podniku. Pat
sem ty faktory, které jsou podnikerfirpo ovlivnitelné a kontrolovatelné. Podle Kotlera
(2001) a Horakove (2003) gatdo mikroprostedi podniku tyto faktory:

e podnik,

» dodavatelé,

o zé&kaznici,

» zprostedkovatelé,
* konkurence,

* aveejnost.

2.2.1 Podnik

Podle Kotlera a Armstronga (2004) je nutrié parketingovém planovani brat
v Gvahu vnitrofiremni progedi, které se sklada zuanych skupin, jako jsou
nag. vrcholovy management, finami oddtleni, nakupni od#leni, vyzkum a vyvoj,
vyroba nebo &etni odéleni. Kazdé odéleni ovliviiuje marketingové plany a operace
podniku. Proto nelze pé o cilové trhy ponechat pouze na marketingovém
managementu, prdvak jako tento management musi respektovat vyrdbohnické,

financ¢ni a jiné podminky, které na dany podnilspbi a které ho ovliwiji.

Mezi z&kladni vlivy pat:

vhodnost organizai struktury,

» Urovai marketingoveho systému,
* vyrobni kapacity,

» technologické postupy,

« finanéni situace,



» Urovai managementu a z&stnand,
* mezilidské vztahytizeni naklad,

* vhodnost dalSich investic

a dale do prostdi podniku pat i dalSi specifické vlastnosti, kterymi se podnik
odliSuje od ostatnich organizaci. Také semtipapredpoklady podniku, které ma
pro dosazeni stanovenychicil

2.2.2 Dodavatelé

Podle Kozla (2006) jsou dodavatelé organizace aogigici, kteri nabizeji
zdroje nutné k zabezpeni cinnosti podniku. Tzn. Ze zabezpg zdroje surovin,
materialu, polotovadr, prace, energie. Dale poskytuji sluzby, informacechnologie.
Dodavatelé také zajigji stroje a z&zeni, vybaveni pracows dopravni prosedky,
sluzby potebné pro spravné vykonavani podnikovygimosti atd.

Dodavatelé ovlisiuji moznosti podniku, aby v peném ¢ase, mnozstvi
a kvalig¢ plnil své zakladni funkce. Marketingovi pracovnitiusi velmi peélivé
sledovat situaci a moznosti dodavajel to i dlouhodobém horizontu, aby mohli préizn
reagovat na zemy, které mohou ohroZovat podnik. Aby se zvySiktoia dodavek
pottebnych zdraj, je dobré mit s dodavateli navazany dlouhodobé@hyzt Pro dalSi

zvyseni jistoty je vhodné mit vice stalych dodakate

Toto mikroprostedi podniku Ize analyzovat pomoci Porterova mogétiusil.

2.2.3 Zakaznici

s

Jeden z nejilezitéjSich faktofi marketingového mikropragtdi je oblast
spotebiteli. Tato sféra neni homogenni a tak jednotlivi sgiotelé vyZaduji odliSné
piistupy. Pro usgch firmy je nezbytné analyzovat a sledovat charajednotlivych
cilovych trhu.
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Kotler (2001) vymezil pt typa trht: spotebitelsky, pémyslovy, gekupnicky,
vladni a mezinarodni. Spebitelsky trh je tvéen jednotlivci a domacnostmi
nakupujicimi zboZzi a sluzby pro svou osobnirgoi. Na pimyslové trhu se obstarava
zboZi a sluzby k dalSimu zpracovani nebo praghgt vyrobniho procesu jinych firem.
Trh prekupnicky slouzi k nakupu zboZi a sluzeb #além dalSiho prodeje se ziskem.
Statni zakazky jsou poptavany statnirfady. Ty nakupuji zboZzi a sluzby, které samy
potrebuji nebo které redistribuuji. Mezinarodni trhyhauji vSechny zmiimeé trhy
v zahranti. Kazdy ze zmiénych typi cilového trhu ma své specifické vlastnosti, které

vyZaduji pélivou analyzu.

Zakazniky tedy mohou byt:

» finalni spotebitele, mezi & pati predevsSim individualni spigbitelé
(jednotlivci i domécnosti), dale neziskové organgastatni a wejné
organizacei instituce atd.,

» vyrobni, obchodni a jiné organizace.

2.3.4 Zprostedkovatelé

Ne vSechny aktivity, které patdo oblasti marketingu nebo jsou sloZzkami
marketingového mixu, realizuje podnik vlastnimi agii. Jejich provedeni
na profesionalni drovni mohou zajistit firmy, ktgséu na danéinnosti specializovane.
Tyto firmy usnaduji podniku realizaci obchodnich operaci. Jednaag. o firmy,
které zajiguji fyzickou distribuci zbozi, o marketingové agewnt o firmy zaji§ujici
zprostedkovani nakupu a prodeje zbozi a dale semi patskytovatele finatnich

sluzeb.

11



Kotler a Armstrong (2004) mezi zprostikovatel&adi tyto subjekty:

* Firmy zajiStujici fyzickou distribuci poméhaji podniku s fyzickym
pohybem zboZi od vyrobce ke k@énému spdebiteli. Pati sem skladovaci
a prepravni firmy.

* Marketingové agentury pomahaji podniku ip orientaci na novych trzich,
usnadhuji propagaci vyrobk a sluzeb a vyhodnocuji novéilpzitosti. Pait
sem vyzkumné agentury zaji§ici tvorbu vyzkumnych projekt reklamni
agentury starajici se o propagaci vyrblak poradenské firmy.

» Zprostiedkovatelé nakupu a prodeje zboZzjsou distribiéni spol€nosti,
které pomahaji fira hledat zakazniky nebo jim prodavat vyrobky a lsjuz
Pati sem jak velkoobchodni tak i maloobchodni prodgdnotky.

» Poskytovatele finarénich sluZzeb jsou banky, G¥rové spolénosti,
pojistovny a dalSi spotmosti, které pomahaji financovat aktivity firmy

nebo je zajiBovat proti rizikim.

2.3.5 Konkurence

Vv s

Kazdy podnik ma své konkurentyCim je podnik Usgsrgjsi, tim vice
konkurenti pritahuje. Konkurence ovliwje vysSi cen, méa vliv na inovaci,
na zdokonalovani vyrolik nalepSi vyuZivani zdrbj DosaZzené efekty vedou
k ziskavani konkuremi vyhody. Podnik se musi snaZit odliSovat od os$tat
Konkurence mezi podniky se odehrava mezi tim, pookiuktu dodaji formou obal
souvisejicich sluzeb, reklamy, poradenstvi, moZrfasincovani, zpsobem dodavek,
uskladreni a dalSich &ci, jichZz si zakaznici ceni. Podnik by nikdy n#gnsvé
konkurenty ignorovat. Sledovat je je velicale¥ité, ale dlezit¢jSi je sledovat

zakazniky, nelaz ti v konéném vysledku rozhodnou o budoucnosti firmy.

Kotler (2001) tvrdi, Ze konkurence zahrnuje veSkaét&né nebo potencialni
substitgni nabidky, o kterych fiZe zakaznik ip svém kupnim rozhodovéani uvazovat.
Jestlize ma byt podnik U&gny, musi podle Portera (1994) uspokojovatgint a pani

zakaznikk lépe nez konkurence. Schopnost konkurence je radngsgchu
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nebo neusfthu podniki. Vypracovani spravné marketingové strategie priklceréni
prostedi, ktera respektuje trzni podil firmy, charaldegment trhu, ale také i velikost
firmy, obnovu sortimentu, stadium Zivotniho cyklwogukti apod., je kol velice

nara:ny a dilezity pro budoucnost kazdého podniku.

Konkurenci sleduje n&pPortetiv model &t sil.

2.3.6 Vdejnost

Mikroprostedi podniku zahrnuje také #@nost a jejich vztahy. \fejnosti se
podle Kotlera a Armstronga (2004) rozumi osoby aanizace, které nemaji
s podnikem nebo trhentimé obchodni vazby, ale maji vyrazny vliv na jeloalmikani
a na jeho hodnoceni u Sirokéremosti nebo u zakaznik Jde o zajmoveé skupiny

ovlivaujici aktivity podniku.

Zajmoveé skupiny:

* Finanéni vefejnost — jde o ty instituce, které oviiwji schopnost podniku
dostat se k finamim prostedkim. Pati sem nap banky, leasingové
spole&nosti, poji¥ovny, investéni spol&énosti nebo akciorrafirmy.

» Média — jde o hlavni ovliiovatelé véejného migni. Do sdlovaci
verejnostifadime televizi, rozhlas a tisk.

* Vladni veiejnost — Jde o vladni instituce, které owliyji firmy a marketing
vytvairenim legislativnino pro&tdi. Pati sem vlada, parlament a organy
statni spravy. Tyto instituce oviivji firmy v oblasti bezp&nosti vyrobk,
pravdivosti reklamy apod.

» Ob¢anské iniciativy — zahrnuji organizace pro ochranu Zivotniho peatt
spotebitelské organizace, ekologicka nebo menSinovatihmdborové
organizace a jiné spolky.

* Mistni samosprava a olané Zijici v sousedstvi firmy— i ti by meli byt

v centru pozornosti podniku.
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« Siroka (ob¢anska) verejnost — tuto skupinu tvid nejsirsi véejnost, ktera
vytvéii postoje k vyrobkm a obchodnim praktikam a owulivje nasSe
zékazniky. Jeji vztah k firtp k jejim vyrobki a ¢innostem ovliviuje objem
prodeje vyrobk a sluzeb firmy.

e Zaméstnanci firmy (vnit¥ni vefejnost) — pati sem vSichni zagstnanci
firmy od c&Inikd, pres technickohospotkké pracovniky az po top
management. Své postoje (spokojenost a pozitivhiistyp) Fenasi

na olganskou véejnost.

McCarthy a Pereault (1995) doregosti zahrnuji &olik dalSich zajmovych
skupin.

Obrazek 2: Rozsah potencialni vigejnosti organizace

Fakarnict Ohecna
- existugici vefejnost Cdbyt a
- it distributof

Finanfni vefejnost
- akcionaf
- hanky

- instituce

- potencidlnd

Zamésthanci

- burzowni makléfi

Sdélovaci
prostéedlsy : ;
jakn specidlnd I Natlakﬂve
oubllcom 2 FIRMA, sy
‘ako kandl PODNIK,
kornunikace ORGANIZACE

Wiadel
Wistni wefejného
vefenost minéni

[jstavy pro
vy
weteneho
tninéni

- WlAdnd - Zahramiéni vlady
orgamzace - Meznarodni
- Parlament Orgamzace
- Snémovna - E5, OPEC, WTO

Zdroj: McCarthy, Pereault (1995)
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2.3 Analyza mikroprostiedi firmy

Tradicni metodou analyzy mikroprdsti podniku je Portéw model gti sil,
ktery je zandireny na identifikaci vlivi pasobicich na ziskovost o&vi.
Podnik Ize analyzovat nagfinareni analyzou.

2.3.1 Porterova analyza konkurence

Podstatou formulovani strategie je, podle Portei®94), uvedeni podniku
do vztahu k jeho prostdi a to zejména prdsti v od¥tvi, které povazuje za Kibvé.
Struktura od¥tvi ma velky vliv na utovani konkuretnich pravidel hry, stefhjako
na stanoveni strategii, fidmpotencial® dostupnych. Strukturdlni rysy o#tvi urcu;ji
silu konkuretnich vlivii a tim ziskovost oditvi. Strukturalni analyza se proto musi
zametit na rozpoznani zékladnich, podstatnych charekilerodwtvi, spaivajicich
v jeho ekonomice a technologii. Ty vymezuji arépm niz musi byt konkureni
strategie vypracovana. Cilem konkuten strategie je nalézt v odvi takovée
postaveni, kdy podnik tiZe nejlépecelit konkuregnim silam, nebo jejich isobeni

obratit ve swj prosgch.

Podle Portera (1994) zavisi Uravé&onkurence v oddvi na @ti zakladnich

konkurergnich silach, které ovliwiji pritazlivost trhu nebo trzniho segmentu.

Mezi tyto sily paiti:

» potencialni novi konkurenti,
» dodavatelé,

* Kkupujici,

» konkurenti v od¥tvi,

* substitégni vyrobky.
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Obrazek 3: Porteriv model péti sil

POTENCIALNI
NOVE
VSTUPUJICI
FIRMY

Hrozha nowé
watupicich firem

Vyednavaci
sl EONEKU IVQE N:I'I
o V ODVETYI
dodavateld

DODAVATELE

w ————"~|ODBERATELE

Soupefeni mezi Vyjedpévaci
ezshiyicitm podmilosy vliv
odhératelil

Hrozba substitucnich
wirobldl nebo sluzeb

SUBSTITUTY

Zdroj: Porter (1994)

Podle Portera (1992) jsou pravidla konkurence vréktdoli odw&tvi,
a domacim nebo mezinarodnint, @z vyrabi vyrobky nebo poskytuje sluzbyglena
do piti dynamickych konkuretnich faktofi: vstup novych konkureaif hrozba novych
vyrobki nebo sluzeb (jez nahradi dosavadni), dohadovdobpsost kupujicich,
dohadovaci schopnost dodavatalsoupgeni mezi existujicimi konkurenty.
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Podle Kotlera (2001)éthto gt konkurernich sil vytv&i nésledujicich ¢

hrozeb:

» hrozba intenzivni oditvové konkurence,
* hrozba novych uchaze,

» hrozba substittnich produki,

* hrozba rostouci kompetence zakaanik

* hrozba rostouci kompetence dodavatel

Hrozba intenzivni odwétvové konkurence

Podle Portera (1994) ma soigei mezi stavajicimi konkurenty formu
obratového manévrovani k ziskani vyhodného postavmuzivaji seizné metody,
jako je cenova konkurence, reklamni kamparzlepSeny servis zakaziiik
nebo zaruky. K soupeni dochazi zidodu, Ze jeden nebo vice konkurenbud
pocituji tlak, anebo vidi filezitost k vylepSeni své pozice. Konku¢eh firmy jsou

na soks vzajemm zavislé.

Podle Kotlera (2001) je atraktivita trzniho segnuemitZzSi, gisobi-li v rem vétsi
pocet silnych nebo agresivnich konkunegnhebo kdyZ tempoustu prodeje na trhu
stagnuje nebo dokonce klesa, protoze pak nelz& \ptazit vyrobnich kapacit, fixni
naklady jsou vysoké, vystupni bariéryilig velké a konkurence ma na trhu silné
postaveni. Takovéto podminky vedou hapk cenovym valkdm a propagdm
soubojim. Rychle se zavadi nové vyrobky, a tim dochazizkgSovani naklail

na ziskani dobrého konkukariho postaveni.

Hrozba novych uchazéia

Atraktivita trhu zavisi podle Kotlera (2001) takéa nvelikosti vstupnich
a vystupnich bariér. Mezi nejatraktijgi segmenty pétty, jejichZz vstupni bariéry jsou
vysoké a vystupni bariéry nizké. Potencialni zigk zde vysoky, ale vifpack

neusgchu hrozi riziko ekonomicky natnych bariér vystupu. Jestlize jsou oboji
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bariéry nizké, firmy mohou snadno do &t vstoupit a mohou z& i snadno
vystoupit, avSak zde dochazi zpravidla k trval&kaéimntabili&. Jsou-li vstupni bariéry
nizké a vystupni bariéry vysoké, dochazi k nevyariwyrobnich kapacit a stagnace

prijmu.

Podle Portera (1994) existuje Sest hlavnich #du®kazek vstupu do odtvi:
1. uspory z rozsahu,

diferenciace produktu,

kapitalova narénost,

piechodové naklady,

pristup k distribdnim kanahm,

o g bk w N

nakladové zvyhodimi nezavislé na rozsahu.

Hrozba substituénich produkti

Substiténi vyrobky jsou vyrobky, které ipdstavuji pro uitou skupinu
odkerateli tutéz funkci, ale jsou zaloZzené na jiné technalogyhledavani substituit
znamena vyhledavani jinych prodiiktkteré mohou splnit tutéz funkci jako produkt

daného odgtvi.

Podle Kotlera (2001) neni trzni segment atraktiymdkud je v 8m vice
skut&nych nebo potencialnich substitiich produki. Substiténi vyrobky nahrazuji
produkty podniku, omezuji ceny atim i zisky podnikFirmy proto musi pgivé

sledovat vyvojové trendy cen substitich vyrobkKi.

Podle Portera (1994) substituty limituji potenciavynosy v odwtvi tim,
Ze ukuji cenové stropy, jez si mohou firmy v a@tvi se ziskem &ovat. Cim
atraktivrgjSi je cenova alternativa nabidnuta substituty, tpevrejSi je strop

nad ziskovosti oditvi.
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Hrozba rostouci kompetence zakaznik

Trzni segment neni podle Kotlera (2001) atraktipokud v gm jsou zakaznici
s vysokou nebo rostouci kupni kompetenci. Zakamdcnazi tkit na snizovani cen,
vyzaduji kvalitrgjsi vyrobky a sluzby a vyvolavaji mezi konkurentgpeti. Cim vice
jsou zakaznici koncentrovani a organizovani, tipejjeh vyjednavaci sila vyssi. Jejich
kompetence je také vysoka, pokud mohou snadno fpsubistiténi vyrobky a pokud
jsou citlivi na cenu. Dohadovaci schopnost zakaztdké ovliviuje naklady a investice

do podnikani.

Zakaznici se koncentruji do skupin. Podle Portdr@94) zavisi vliv kazdé
dulezité skupiny zakaznik na radé charakteristickych rys jeji trzni situace
a na relativni dlezitosti jejich nakuf v odwtvi v porovnani s jeho celkovym objemem
prodeje. Skupina zakazrile silna tehdy, plati-li tyto okolnosti:

» Skupina je koncentrovand nebo nakupuje velké muabzZstrelaci

k dodavatelo¥ celkovému objemu prodeje.

* Produkty, které nakupuje v daném o&tW, predstavuji vyznamnowast

odkératelovych naklafl nebo nakug.

» Produkty, které nakupuji v odtvi, jsou standardni nebo nediferenciované.

» Jestlize dociluje nizkého zisku.

* Odbratelé vytvéeji znatelnou hrozbu Zmé integrace.

* Produkt od¥tvi neni dilezity z hlediska kvality odiyatelovy produkce

nebo jeho sluzeb.

* Odkeratel je plr informovan.
Zakaznici jsou citligjSi wvaci cerd, jedna-li se o0 nediferencovanou

produkci nebo takovou, ktera je draha v gamk jejich @ijmam nebo pokud jim

nezalezi na jeji kvalit
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Hrozba rostouci kompetence dodavatél

Podle Kotlera (2001) neni trzni segment atraktiyesiliZze mohou dodavatelé
zvySovat ceny nebo sniZzovat objem dodavek. Vyjedoiasila dodavatélje tim vyssi,
¢im jsou koncentrovaisi, organizovagjSi, pokud neexistuji Zzadné nebo jen velmi
malo substitut a pokud jsou pro odbatele dodavky velmi iezité. Dale jejich
kompetence roste pokud 2na dodavatele je fingné nebo jinak naréna a nebo zcela

nemozna.

Zavéry Porterovy analyzy

Podle Keékovského a Vykypla (2002) by mila byt kazda v§Si analyza,
Portefiv . model nevyjimaje, za#ébena navyvojové trendy, tedy byt z&ena
do budoucna. Také by & byt objektivni, tj. iila by pokud mozno odrazet realitu.
Porterova analyza by v z&ech ngla naznait, co clat, jaka opaeni strategického

charakteru uplatniteIn&igformulaci strategie Ize z analyzy vyvodit.

Duslednym sledovanim chovani konkurence a reakcijisg&re Udaje mze
firma ziskat ukitou relativni vyhodu. Tato relativni vyhoda sdidza stat konkureimi
vyhodou. Konkuretni vyhoda je zakladem vykonnosti podniku na trzikde je
konkurence. Vyiista v podstat z hodnoty, kterou je podnik schopen vyitgro své
zékazniky. Aby podnik mohl ziskat tuto konkufenh vyhodu a byl konkurence
schopny, musi velice tfladné analyzovat progédi ve kterém se nachazi aciur

vhodnou konkuretni strategii.
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2.3.2 Finafni analyza

Finartni analyza pedstavuje podle Sedléové (2000) zcela specifickou s@st
analyzy zdra}. Umo#iuje postihnout vlivy rozhodnuti tykajici se trznilpodilu,
novych vyrobnich prografm investénich aktivit, marketingové strategie, dale
majetkové a kapitalové struktury, dividendové ahdhke politiky apod., a séasré
zvazit kombinované efektgthto rozhodnuti pro podnik jako celek.

Analyzu finargéni vykonnosti podniku, jejimz cilem je zhodnotnditni pozici
podniku, Ize vyuzit jako analyzu budouciho vyvoRi Uvahach o budoucnosti je
pochopeni vl pasobicich na dosavadni vyvoj nezbytné. Informadeanis gedevsim
z Eetnictvi umoduji pochopit zptné vazby mezi manazerskym rozhodnutim a jeho
praktickymi disledky. Finatini ukazatele, rentabilita a likvidita, jsou vyuziya
pro srovnani vykonnosti podniku s jeho konkuren&koj ntritka, jaka je situace
ve zdrojich podniku.

Vysledky finagni analyzy jsou fednttem z4mu mnoha subjekt
které gichazeji do kontaktu s podnikem. Jejim Ukolem jearakterizovat co
nejkomplexgji finan¢ni situaci podniku. Je velmi uzteym nastrojem pro pochopeni
vySe, struktury a uziti zdmdj podniku z hlediska strategickych schopnosti. Zigka
zawry jsou velmi zavazné a maji vyznamny vliv na celtadu strategickych
rozhodnuti. Tvéi podstatné vychodisko prodani silnych a slabych stranek podniku

a predevsim identifikaci zakladkonkuregni vyhody.

Ukazatelé aktivity (obratu)

Rychlost obratu zasobudava, kolikrat se fieméni zasoby v ostatni formy &bného
majetku az po prodej hotovych vyrabk ogtovny nakup zasob. Zasoby byiym byt
takové, aby zabezpevaly plynuly chod podniku, avSak nevazal§lip velké mnozstvi
kapitalu, protoZze z atiného majetku ifgdstavuji zasoby nejmeéfikvidni sloZzku. Poet

obrafti se liSi podle obdr.
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Doba obratu zasobudava poet dni, po které jsou aZna aktiva vazana ve foegm

zasob.

Rychlost obratu pohledavek udava poet obratek, jak rychle jsou pohledavky
piengnovany na peeni prostedky.

Doba obratu pohledavekukazuje, za jak dlouhé obdobi jsou pohledavkywmgru
splaceny. Tento Udaj jeilkzity z hlediska finaéniho planu resp. planovani genich
toka. Pokud ukazatelipkraiuje trvale doby splatnosti, je nutné prozkoumatqtiai
kazer odkeratelr. Praimérna doba inkasa by #a byt v souladu s obratkou zasob.
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2.4 Makroprostiedi firmy

Kotler (2001) do makroprasdi podniku zahrnuje tyto vlivy:

» Demografické prosedi,

» Ekonomické prosedi,

* Ptirodni prostedi,

* Technologické prosedi,

» Politicko-legislativni prosedi,

* Socialni a kulturni prosedi.

2.4.1 Demografické prostedi

Podle Kotlera (2001) v demografickém presti zajimaji manaZeryigdevsim
lidé, ktei tvori trhy, jez jiz jsou nebo se mohou stat naSimiwitoi trhy. Zpravidla se
sleduji zakladni demografické kategorie populack ¢elku, tak i jednotlivych
domécnosti. Manaftie se zajimaji pedevSim o velikost a tempaistu populace
v riznych ngstech, regionech a zemich, &wvou a narodni strukturu obyvatelstva,
0 paet obyvatel, o zawstnani, o hustotu osidleni, o postoje, chovani &ekavané

trendy. VSechny tyto informace jsou velicdeaFité pro vytvéeni trznich segmeint

2.4.2 Ekonomické prostedi

K uspsSnému prodeji je podle Kotlera (2001kehka, aby lidé krogh zajmu
nakupovat nili i potiebné penize. Ekonomické priesti se sklada zékolika faktor.
Pati sem pedevsim ty, které ovliwji kupni silu spdtbitel a strukturu jejich vydaj
Marketingové odborniky zajimargdevSim celkova kupni sila. Ta zavisi na mnoha
C¢initelich jako jsou skutmé gijmy spotebiteli, Urover cen, vySe uaspor a vyse
poskytnutych G¥ra spotebitelim. Marketingovi odbornici museji detailmnalyzovat
zmeény charakteru a nakupnich zvyklosti jak na domadék,i na mezinarodnim trhu.
Hlavni trendy, které musi odbornici v této oblastidovat, jsou zgmny v Urovni gjma

obyvatelstva a z#my ve struktie jejich vydai.
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2.4.3 Firodni prostiedi

Prirodni prostedi podle Kotlera (2001) zahrnujéepevsim surovinové zdroje,
které tvdi vstupy do vyrobniho procesu a owliyi tak marketingové aktivity. ftrodni

zdroje jsou limitovany witymi skut&nostmi:

* Pcinajici nedostatek zdrbpbecn.

» Kiriticky stav jednotlivych druti ¢i jejich skupin.

* Rostouci narénost spolénosti na energie.

e ZvySujici se hladina zg&tovani zivotniho prostdi — ve vod, na sousi,
v atmosfée.

e Zasahy statni spravy do procesu ziskavéinbgnich zdraj.

» Geografické a klimatické podminky.

VSechny tyto skut@osti mohou vyznan#ovlivnit spotebu mnoha druhspotebniho

zboZzi.

2.4.4 Technologické prodtedi

Podle Kotlera a Armstronga (2004) je v &asné dob technologické prosdi
nejdilezitéjSim faktorem ovliviujicim nas zivot. Tvid ho faktory, které vytvdji nové
technologie, umaiuji vznik novych vyrobl, trhi a novych trznich ilezitosti. Zngny
v této oblasti jsou mintfddre rychlé. Technologie velice rychle zastaravaji aujs
nahrazovany jinymi. Vyrobci starych technologii r@rau s novinkami bojovat a ani je
ignorovat — musi je pozo¥nsledovat a analyzovat, aby byly schopni vyuZit yrobv

vyrobnich pilezitosti, které technicky pokrok nabizi.

Podle Kozla (2006) ifneslo posledni stoleti n&jisi mnozstvi zrén v oblasti
inovaci do novych technologii. Dochazi k novémundre ke zkracovani Zivotniho
cyklu trzni Zivotnosti vyrobku na trhu. Kraimvelkych objew a vynaled sem pai

drobné kazdodenni inovace a zlepSeni, ktergapeji nové filezitosti pro vyrobu
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a sluzby a pomahaji uspokojovat nos¥@sto i zatim newdomované pdeby. Zavadni
novych technologii umaitije zvySovat produktivitu prace, sniZzovat nakladytira
zvySovat konkurenceschopnost vyrobku nebo firmynkoertni vyhoda prorinéna
v zabrani ¥tSiho trzniho podilu nebo ve zvySeni ziskize uvolnit volné finaéni

prostedky do novych investic, které se mohou p¥nihdo novych technologii.

2.4.5 Politicko-legislativni prostedi

Podle Kotlera (2001) vyvoj politického a legislatitio prostedi silré ovliviuje
marketingova rozhodnuti. Politickym priedim se rozumi legislativa, tedy soustava
zakori, vyhlaSek a fedpid,, organy statni spravy a jejich vliv a dale nabhak
skupiny, které ovlisiuji a omezuji #zné organizace a jednotlivce. Jde aitar
ekologické, bezpmostni, hospoddké, jakostni a zdravotni pozZadavky. Stahito
pravidly chrani zajmy spoteosti, vyrobce i spoebitele. Nkdy tyto podminky

vytvéreji pro organizace novéifezitosti.

Podle Kozla (2006) se ne vzdy jedna pouze o zasafity do podnikani,
v uréitych oblastech vykonavaji tuttnnost izna zajmova sdruzeni, které jsou nositeli
zasadnich pozadafrkspol€nosti (nap. Svaz na ochranu spebitele). Podle oblasti
¢innosti firmy jde i o dalSi normy, kterymi se musodnik zabyvat, pokud jeho
podnikatelskacinnost gesahuje hranice statu. Jde o vyvozni, dovozni naHoi
zadzeni. Se vstuper@R do EU musi byt pravni normyeské republiky pzptisobeny
evropské zakonodarstvi, coZimasi mnoho novychipezitosti i hrozeb pro vSechny
subjekty na trhu. Mezi zakladni oblasti, jichz sprava tykala, pd&t predevSim
technické pozadavky na vyrobky, ochranauanpyslového vlastnictvi, deva

harmonizace, prava obchodnich spotesti, hospod&ka soutz a jiné.
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2.4.6 Socialni a kulturni prostedi

Podle Kozla (2006) kazdyloveék vyrasta v utitém prostedi, které obsahuje
zakladni hodnoty spateosti a ovliviuje jeho postoje, chovani, vnimani a preference.
Clovek piijima urity svétovy néazor, ktery pak duje jeho vztahy k okoli. Vlivy
socialré-kulturniho prostedi vyrazg ovliviuji marketing a marketingova rozhodnuti
a také celkovy charakter speibniho a nakupniho chovani. Jedna se klavpodobu
poptavky, postoj k vyrobikm, k reklang, firmé nebo motivaci ke spisbs. | kdyz vazby
uréujici socialni a kulturni vysfost spolénosti a jedince jsoutiznorodé, je mozné

mezi nimi vypozorovat w@ité tendence.
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2.5 Analyza makroprost¥edi firmy

2.5.1 STEP analyza

NejcastjSi metodou pro analyzu makropriesti firmy je tzv. STEP (PEST)
analyza. Podle Vebera (2001) analyza vychazi zspopkuténosti dilezitych
pro vyvoj makroprosedi podniku, kdy zvaZzujeme, jakym igwbem se tyto faktory
meéni v ¢ase. Dale se snazi odhadnout, do jaké miry sesleadku &chto znén zvysuji
¢i snizuji specifické urouwhjejich dilezitosti, resp. jak se &ni mira zavislosti vyvoje

vn¢jSiho prostedi na vyvoji relevantniho faktoru.

Zakladnim ukolem STEP analyzy je identifikovat alajejichz znéna by
mohla mit vyznamny dopad na podnik a odhadovag jkeny by v €chto oblastech
mohly nastat. Tyto zémy mohou mit obrovsky vliv na konkurém pozici podniku
natrhu a signalizuji tedy potencialni feitu zmény strategie. Upozauji podnik
na [@ilezitosti a varuji ped riziky. Podniky, které jsou vnimgsi vaci svému okoli,

zcela jist dosahuiji lepSich vysledknez ty, které vnimaji své okoli neaitlive.

Tato analyza je zaloZena na zodgeni 3 otazek:

1. Které z vgjSich faktofi maji vliv na podnik?
2. Jaké jsou mozné&sinky téchto faktofi?
3. Které z fakto@i jsou v nejblizSi dobnejdilezitéjsi?

STEP je zkratka p@teinich pismen nazvjednotlivych skupin faktdr.

Spolatenské- Jde o faktory, které souviseji seigpbem Zivota lidi a jejich Zivotnich
hodnot. MiZze to byt demograficky vyvoj, rogbvani dichodi, mobilita obyvatelstva,
VYVOj Zivotni Urovrg a Zivotniho stylu, mira vzthnosti obyvatelstva afstup k praci.
Technologické- Jsou to faktory souvisejici s vyvojem vyrobnfecbstedki, materiaib,
procesi a know — how. Jedn& se o vladni vydaje na vyzkunjvaj, trendy ve vyvoji
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a vyzkumu, rychlost technologickych 2m mira zastaravani technologii a vladni
piistup k vyzkumu a vyvaoiji.

Ekonomické - Tyto faktory souviseji zejména s tokem §ggrsluzeb, zbozi, informaci

a energie. Mezi tyto faktory gattrendy vyvoje HDP, ekonomické cykly, urokové
sazhy, vyvoj pe¢Zni zasoby, mira inflace, mira nezsmtmanosti a disponibilita a cena
energii.

Politicko-pravni faktory — jedna se o antimonopolni ofmti, zakony, na ochranu

Zivotniho prostedi, politika zdaéni, regulace zahrafmiho obchodu, socialni politika

a stabilita viady.

Protoze sledovani a analyza vySe popsanych faktohou poskytnout relatién
mnoho informaci o WjSim okoli organizace, je vhodné tyto informaceekgln¢
Pt tomto rozboru je vhodné zaraveefinovat divody, které vedly ke zimé ve vyvoiji
faktoru vcase, a odhadnout miru jejich vlivu jednak na radwiafaktor a zarove

na prostedi jako celek.

Zavéry STEP analyzy

Zakladnim ukolem STEP analyzy je identifikovat alajejichz znéna by
mohla mit vyznamny dopad na podnik, a odhadovggk¥m znmenam v tchto
klicovych oblastech fize dojit. Schopnost pochopit 2ny v prostedi je velmi
vyznamna, protoZze vnimané &my vlivi prostedi signalizuji potencialni piabu

zmeny strategie. Upozduji na (Filezitosti a varuji fed riziky.
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3. METODIKA A HYPOTEZY

3.1 Metodika

Ve své praci jsem se sotedila nacinnost ugitého konkrétniho podniku —
obchodni spol;ost ARBO, spol. sr. 0., ktera se zabyva prodepemedeliské
techniky.

Po teoretické Uvaze o marketingu, marketingovémstf@di a analyzach
marketingoveho prostdi se ve své praci zabyvam konkrétniiklpdem podniku. Dale
jsem popsala vznik a charakteristiku podniku, paak& jsem na jeho sdasnou
¢innost, kterou je nutno povazovat za vychozi zakegro jeho dalSi rozvoj.

V praktické c¢asti jsem provedla hodnoceni urévmarketingového prosdi

pomoci:

» vybranych aspekitz finartni analyzy,
* Porterova modelughi sil,

* STEP analyzy.
Vlastni informace, podklady &iselné Udaje jsem ziskavala studiem odborné
literatury a Udaje pro samotné analyzy jsem ziskiitvazr z vnitropodnikovych

materiah firmy ARBO, spol. s . o.

Na zéklad provedenych analyz a ziskanych informaci jsemaseigla naplnit
cile bakal&skeé prace, a to formulovanim dopéeni firmé¢ ARBO, spol. sr. o.
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3.2 Pracovni hypotézy

Jako pracovni hypotézy, které se ve své basladapraci budu snazit potvrdit

nebo vyvratit, jsem si zvolila nasledujici:

e Podnik ma zlepSujici se konkutenm postaveni na trhu.

» UdrZeni stavajici kvality servisu povede ke spokogti zakaznik.
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4. CHARAKTERISTIKA FIRMY

4.1 Charakteristika trhu

NeZ z&nu charakterizovat firmu, povazuji za nutné &wu charakterizovat
souwasny staweského zerdglstvi.

Struktura subjekit hospodécich v zenddélstvi proSla v dsledku politickych
zmén v devadesatych letech minulého stoleti zasadndmdmmou. Z velkych
zemedélskych podnik vznikla fada mensSich subjekinékolika typa pravnich forem.
NedoSlo viak k uplnému rozdrobeni 2ekiské vyroby na fevazr rodinné farmy, jak
je charakteristické pro&Sinu stah Evropské unie. \Ceské republice existujeiplizné
20 000 samostatnhospodscich rolniki a 2 800 podnik riznych pravnich forem

podnikani, z nichZz nefSi cast tvdi spole&nosti s réenim omezenym (viz graf 1).

Graf 1: Slozeni pravnickych osob podnikajicich v olasti zemédélstvi v roce 2006

Slozeni pravnickych osob podnikajicich v oblasti
zemeédaélstvi v roce 2006

@ Spole¢nost s rucenim
omezenym

B Akciova spolec¢nost
O Spole¢nost komanditni
O Verejna obchodni

spole¢nost
B Druzstvo

O Statni podnik

Zdrajesky statisticky fad
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VétSina zemidélskych podniki stale provozuje kombinaci rostlinné a Ziigmé
vyroby, tedy klasickou ze#délskou vyrobu. Jednoziieé negasgjSi je toto zanmsreni
u zengdélskych druzstev. Témt 80 % z nich provozuje kombinovanou vyrobu.
VSestrangSi vyrobni zamteni jim umoduje Iépe kompenzovat vykyvy Wipmech
zpisobené vlivem néfznivych girodnich podminek, odbytovych poti&i cenovym
vyvojem zendddlskych komodit. Se vstupefiR do EU se oteel vzajemny obchod
s potravinami, kdy dochéazi k dotovanym doWoz ze zemi zapadni Evropy. Takto
dovezena produkce tia ceny domacich potravitgkych komodit neugrné dola
a snizuje jiz tak nizké farmgké ceny. Druhym n&sgjSim zangtenim je rostlinna
vyroba, jejiz podil v poslednickéfpletech vzrostl.

4.2 Historie firmy

Spolenost zalozili v roce 199Xitspolenici se zarrem podnikat ve sluzbach
pro zemddélstvi s prodejnim mistem podnikani ¥$nech u Klatov. Ve velmi
skromnych podminkach byl zahajen prodej a servisédélské techniky jako prodejni
stredisko dovozce zefnélské techniky UNICOM TiSnov s.r. 0. Spoiesti bylo
switeno prodejni tzemi dnesSniho Rigkého a Karlovarského kraje.

Vyznamnym rokem ve spaleosti byl rok 1996, ktery byl nejen obcha&dn
na nového dodavatele. Spitest ARBO, spol. sr. o. ziskala vyhradni zastoupen
prodeje straj NEW HOLLAND a KUHN v deseti okresech byvalého zdpgeskéeho
kraje a od tohoto roku Zma velmi tsna spoluprace s firmou AGROTEC a. s.
Hustopee. Prodej celého sortimentu NEW HOLLAND - traktosklizecich mlatiek,
list, feza&ek a zemnich strojklade zvySené néroky na technické zdzemi firmproho
se vroce 1997 spaleost ARBO pemistila do Klatov, kde byl ziskan k pronamu
odpovidajici areal pro poskytovani standardnichhobtinich a servisnich sluzeb
zentdélské veejnosti. Jeho postupnou dostavbou bylo dékoo stedisko dle
standardu (dealer identity) firmy NEW HOLLAND s amlpgdajicim servisnim zdzemim

a skladem nahradnich dlilbro nabizenou techniku. V &nu roku 2007 spotmost
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otewela a zprovoznila novou provozovnu v Janovicich radlavou, kam byl

soustedn servis straj a prodej nahradnich dil

Spole&nost ARBO, spol. s r. 0. na ftku roku 2006 obdrzela certifikat jakosti
dle normyCSN EN ISO 9001:2001 pro nasledujici obsirynosti:

* Velkoobchod se ze#délskou technikou
* Servis zerad¢Iskeé techniky

* Prodej nahradnich dilpro zend¢délskou techniku

4.3 Obchodnié¢innost firmy

Spole&nost podnikd na zakladzivnostenskych list Hlavni ¢innosti firmy je
prodej a servis ze#délskych strofi a technologii. Jedna se o z&liské stroje
zahrantnich zngek: NEW HOLLAND, KUHN, STRAUTMANN, AMAZONE,
LEMKEN, WELGER, GRIMME, DE LAVAL, FARESING a FUNKI.Na uvedené
znaky prodavanych str@jma spolénost uzaiené smlouvy o vyhradnim prodsjchto
znaek v teritoriu Plzaského a Karlovarského kraje. Spwiest spolupracuje s dalSimi
titemi subjekty v oblasti prodeje, které provjad zprostedkovatelskou ¢innost

ve prosgch spoleénosti ARBO.

Spole&nost ARBO, spol. sr. 0. nabizi svym obchodnim rgaiim uceleny
soubor finagnich produki, které vzdy pizpusobi konkrétnimu zakaznikovi. Fasem

zejména:
» Leasing stroji a technologii— umo#uje financovat pedevSim menSi stroje

a zd&izeni svyuzitim pravidelnych d&sicnich nebo étvrtletnich  splatek,

s pozadavkem na akontatibez ni.
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» Splatkovy prodej — vyuzivaji zejména zakaznici, Ktenechtji zvySovat svou
avérovou angazovanost zidodu dohledu své financujici banky. Jedna se
o splatky v maximalni délce 2 let.

e Komeréni 0vér s podporou PGRLF - jedna se o uwy realizované
prostednictvim bank, které maji uz@né smlouvy o spolupraci s démdém
fondem pro resort ze¥délstvi. Podmrny a garadni rolnicky a lesnicky
fond, a. s., ktery podporuje dluznika formou dotameki z poskytnutého @ru
nebo gipadré garanci do wité vySe za poskytnuty .

* Komplexni pojisténi stroja a zarizeni dle pozadavk financujici banky,
piipadre leasingové spotmosti. Pojisni na riziko:

0 Zivel,

0 kradez,

0 strojni pojiséni,
0

povinné smluvni pojigni.

4.4 Struktura spolenosti

S rostoucim p&tem prodanych strdj stoupal i poéet pracovnik ve firme
z pavodnich 3 na satasnych 33. Firma jako celek je r@é#eha do i Useki dle
zametreni jednotlivych¢innosti (viz organizéni schéma vigloze 1). Ve vedeni firmy

jsou jednatelé spataosti: Ing. Vaclav JaroSik, Ing. Karel Koudelka,riibRendlI.

Obchodni usek : Prodej technologii RV

: Prodej technolagil
Servisni Usek : Servis — opravarenstvi

: Prodej nahradrdldlt
Ekonomicky Usek: EKO agenda

: Zpracovani klidotsh 0wra
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Majitelé wetns osmi prodejd zenedélské techniky vyvijeji obchodniinnost.
Osm servisnich techniks pti vybavenymi servisnimi vozy &yimi techniky ve skladu
nahradnich dil predstavuji tym pracovnik ktery zaji$uje veSkerou obchodrservisni

¢innost firmy.

4.5 Sortiment vyrobkii a sluzeb

Tento sortiment roziuji na dw velké skupiny, a to na zeilskou techniku
s jakou spolénost obchoduje a na dalSi sluzby, které poskyRgerobné&leneéni

zentdélské techniky je uvedeno Vifpze 2.

a) Prodej stroji, technologii a nahradnich di na zemddélské stroje a zézeni

nasledujicich zéek (podrobné&lergni viz priloha):

* Rostlinna vyroba— NEW HOLLAND, KUHN,
STRAUTMANN, GRIMME, LEMKEN, QUICKE, AMAZONE,
McHALE, WELGER, McCONNEL, ELHO, STOLL, DIECI,
CLEANFIX

« Zivo¢isna vyroba— KUHN, DeLaval, FUNKI, FARESIN,
STRAUTMANN

e Stavebni stroje a myci technika- NEW HOLLAND,
ALTO/KEW

b) Poskytované sluzby. opravarenska a servistifnnost \Eetné méreni emisi
tjfovani a prondjem zetuélské techniky
fedni doprava &etné odtahové sluzby
fedka a vykladka vysokozdviznym vozikem
aptedkovani obchai

@loonické poradenstvi — zpracovani klientskychrav
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5. ANALYZA MARKVETINGOVEHO
PROSTREDI

5.1 Analyza mikroprostiredi

5.1.2 Firma

5.1.2.1 Vybrané aspekty z finatni analyzy

Spole&nost ARBO, spol. sr. o.fpkonala v roce 2006 poprvé za dobu své
existence hranigitvrt milionu K¢ v prodeji a servisu ze¥délskych strofi a technologii.
To bylo zpisobeno pedevSim velmi fiznivym piibéhem ¢erpani dotaci s#iovanych
do zemddéIstvi. Jak je ztabulky 1 patrné, celkovy objemeb?zv roce 2006 dosahl
hodnoty 282 358 tisic K oproti 221 839 tisiom K¢ v roce 2005, coZ je mezitoi
narist celkovych trzeb ve vysi 60 519 tisic.KTo predstavuje ndist pres 27 %.
Pro zdarny rozvoj firmy je nutno zabezZgeninimalni vysi celkovych trzeb v rozsahu

cca 200 miliéii K¢, coz se v posledni ddlspol&nosti ddilo.

Tabulka 1: Vybrané ekonomické ukazatele

2006 2005 Me2|ro_cn| nvarust Meziroéni naruast
v tis. Ké VvV %
Trzby 282 358 | 221 839 60 519 27
Zasobhy 19 667 15 577 4 090 26
Pohledavky | 42 979 22 294 20 685 93
Zavazky 42 039 20 160 21 879 108

Zdroj: vnitropodnikové materialy figmicetni za¢rka 2006

36



Z grafu 2 vyplyva, Ze na celkovych trzbach se \er@a®06 nejvice podileji trzby
za stroje. V roce 2006 tento podihil 76 %. Na celkovych trzbach se dale z 15 %
podileji trzby za nahradni dily, z 6 % trzby zahtemlogie a zbyla 3 % jsou trzby

za sluzby. Podrobn#en¢éni trzeb je uvedeno ipoze 3.

Graf 2: Skladba trzeb

Trzby celkem
300 000
250 000 {1
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— r
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@ Trzby za ZboZi celkem B Trzby za stroje 0O Trzby za ndhradni dily
0O Titby za technologie B TrZby za sluzby

Zdroj: Vnitropodnikové materialy firmy g¢étni za¥rka 2006

VySe zasob k rozvahovému dni v roce 2@b6la 19 677 tisic K. Tato hodnota
mezirané narostla o 26 %. Nast byl zpisoben kratkodobou zasobou v prodavanych
strojich.

Trvale vyrovnany porr mezi pohledavkami a zavazky je jeden
z obchodnich vztahje 56 drii. Narist zavazk z obchodnich vztahdo vySe 42 039 byl
zpiasoben enormnim prodejem str@ nahradnich dilv samotném z&vu roku, kdy se
celarada klient snazila optimalizovat sy hospodésky vysledek a naslednouraaou
povinnost nakupem zeamklskych strofi pripadré nakupem nahradnich dil
nebo spatbniho materialu.
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Tabulka 2: Ukazatele obratu

2006 2005
Rychlost obratu zasob 14,37 14,24
Doba obratu zasob (ve dnech) 25,4 25,6
Rychlost obratu pohledavek 6,57 9,95
Doba obratu pohledavek (ve dnech) 55,56 36,68

Zdroj: vlastni vypoty na zaklad tabulky 1

Pro obchodni firmu, jako je ARBO, spol. s r. o.,vigznamny pedevSim obrat
zasob. Jde o rychlost a dobu jejich obratu (vizited 2). V porovnani s rokem 2005 se
rychlost obratu zasob té&hnezngnila a Zistava na 14 obratkachar@. OkeZzna aktiva
ve spoleénosti ARBO, spol. s r. o.istavaji ve formt zasob po 25 dn Zasoby podniku
piedstavuji pevazre nahradni dily zewgdélskych strofi. Obratkovost je podle mého
nazoru odpovidajici danému sortimentu. Dobu obrakacuje to, Ze je zbozi (stroje)
nakupovano dle objednavek konkrétniho zakaznikea@pak ji prodluzuje péeba
udrZzovani pohotové zasoby nahradnichi aid poskytované servisni sluzby. Kvalita

a spolehlivost stréjnevyzadujicasté opravy a vysmy dili.

DalSim dilezitym ukazatelem je rychlost obratu pohledavelchRst obratu
pohledavek oproti roku 2005 klesla zhruba o 3 dyréPrimérna doba inkasa vzrostla
z 36 drii na 56, coZ je o 20 dnTakovyto naifist doby inkasa byl Zsoben pedevsSim
25% 1istem trzeb za stroje, které byly financovanmgvazri dlouhodobymi Ugry
a leasingem. Firma jedna s velkymi leasingovymilefmstmi, kde je standardn
smluvre nastavena doba splatnosti pohledavek od 30 donéOMEzhledem k tomu je

doba obratu pohledavek podle mého nazdimgrena.
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5.1.2.2 Zangéstnanci

Ve spolénosti ARBO, spol. sr.o. je vs&asné dob zantstnano
33 pracovnilt, z nichz 12 je v provozo¥nv Klatovech a zbylych 19 v provozoyn

v Janovicich nad Uhlavou, kde se z4jig servis zertélskych strofi (viz tabulka 3).

Tabulka 3: Stavy zaméstnanai k 1. 1. 2008

STAVY ZAM ESTNANCU
Stav ke dni | Celkem | muzi | Zeny THP 1 by,
+ ost.
Celkem za firmu 1.1.2008 33 30 3 19 14
Provozovna -
1.1.2008 12 11 3 11 1

Klatovy
Provozovna -
Janovice nad 1.1.2008 19 19 0 8 13
Uhlavou

Zdroj: vnitropodnikové materialy firmy

Zanxteni firmy vyZaduje odbornou strojirenskou kvalifikaStupé dosazeného
vzklani vtomto oboru nehrajetakkzitou roli. U obchodnich zastupa prodejé je
pozadovano minimatn stedoSkolské odborné v&Edni technického s#nu.
U pracovnik THP je pozadovano istdoSkolské odborné vé&dni pisluSného siru
(ekonomického, technického). Pracovnici servisuujsg/uieni v oboru pipadré

vyuéeni s maturitou.

Skladba vzdlani pracovnik:
» vysokoSkolské vz#lani - 5
» stredoskolské vz&ani — 9
* vyuéen s maturitou — 6

* vyucen-—13
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5.1.2.3 Technologie

Firma nabizi své stroje prostnictvim katalod a internetu a dale ma daity
sortiment straj vystaveny ve své provozo¥nFirma se dastni veletrfh zangrenych
na zemdd¢lstvi, kde ma vystavené diré modely zerddélskych strofi. Pokud jsou tyto

vystavni vzorky majetkem firmy, jsou ppovany prosiednictvim leasingu.

Kazda modelov&ada straj, jako jsou traktory, mlatky a rezaky, ma swj
balik nebo-li paket ijpravki, které musi firma vlastnit. SeéasrE spolu s prvnim
prodanym strojem uité modelové&ady firma nakupuje od dovozce tento servisni balik
a pouziva jej po celou dobu Zivotnosti stroje, denodelu. €chto servisnich pakiet

vlastni firma kolik desitek.

Rozhodujici zatizeni pro zajiS€ni servisu:

Pozargni mobilni servis u zdkaznik

Servisni automobily jsou vybaveny sadourath, kterymi je dany servisni
technik schopen zajistit ébné mensi opravy mechanického raztimp na poli
nebo u zédkaznika. Jedno mobilni vozidlo je vybawdiagnostickym fistrojem, service
toolem - pgitacem potebnym pro kalibraci motér prevodovek, pipadré slouzi
pro séizenitidicich a ovladacich jednotek opravovanych &troj

Pozargni servis v servisnimigdisku v Janovicich nad Uhlavou:

Servisni hala o rozénech 18 x 27 metr je vybavena portalovym jébem
o nosnosti 3,5 tuny. Déle je vybavena soustruhé&apsvou vrtgkou, svdeci a tvéeci
technikou. Rov#Z je zde k dispozici jeden diagnostickiigtroj - service tool. Servisni
hala navazuje na centralni sklady nahradnicl, &itle je skladovano cca 5 000 dituh
n&hradnich dil.
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Predprodejni servis v Klatovech:

Predprodejni servis je zajidvan 3 pracovniky s minimalnimi naroky
na technické vybaveni. Jedna se o kontrolu strigd plastnim pedanim zakaznikovi,

odstrarni pfipadnych zavad a vlastni zproveémnstroje.

Spole&nost ARBO, spol. sr. 0. ma celkem ve svém majetdkem 21 vozidel,
z nichZ 16 je servisnich vozidel, @ge vyuZivaji naigpravu straj a 6 vozidel slouzi

obchodnikim. Podrobné€len¢ni je uvedeno vifloze 4.
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5.1.3 Portalv model

5.1.3.1 Dodavatelé

Spole&nost ARBO s. r. 0. ke své obchodiinosti pouziva zeguglské stroje,
technologie a nahradni dily. Na trhuispbi rekolik prodejdi zenedélskych strofi
a nahradnich dil takZze neni problém wipact nutnosti realizovat dodavku od jiného

dodavatele.

Kli ¢ovi dodavatelé:
AGROTEC a.s. Hustoge je vyhradni dovozce sortimentu sfroNEW
HOLLAND, nyni CNH, KUHN a KLEINE. Je neptSim dovozcem ze#délskeé

techniky v nasi zemi. Jedna se o uceleny sortirs@miochodnych a né&nych straj.

Firma CNH je nejutSi vyrobce zerdélskych strofi a vznikla ged dwma roky fazi
firem NEW HOLLAND a CASE. Francouzska firma KUHN tfia k nejwtSim
evropskym producetin nawsnych zemsdélskych stroji. Z hlediska kvality a provozni
spolehlivosti straj pati k absolutni Sgice. Obchodni obrat spaélgosti ARBO s firmou
AGROTEC pedstavuje cca 55 % z celkového obratu prodanyajistér nahradnich
dila.

UN-COM s.r.0. Sedmihorkye naSim hlavnim dodavatelem pouzité techniky

ze zahrartii. Tento segment trhu je finam velmi zajimavy diky nizké kupni sile
naSich zerddélci. Ti v neékterych gipadech velmiasto upednosiuji nakup pouzité
zemedélské techniky. Jednd se téZ o dovoz nové technilgtky STRAUTMANN.
Objem prodanych strdjod tohoto dodavatele rgxstavuje cca 5 % z celkového

prodeje straj.

P + L Biskupice s.r.oje dodavatel bezorebnych secich kombinaci a malych

sklizecich mlatiek SAMPO. Objem obchad predstavuje z celkového mnoZstvi

cca4d az 5 %.
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SHELL CZECH REPUBLIC a.s. Praha distributor mazadel prodavanych
spol&nosti ARBO, jejichz podil z celkovédoi trzby gedstavuje cca 3 %.

DE LAVAL s.r. 0. Prahaje generéalni importér dojici techniky stejnojmenné

znaky. S touto firmou probiha spoluprace od roku 199%ouwasné dob prodej
dojicich technologii zaziva nigst trhu diky situaci v ze&a¢lstvi.

Management jakosti
ProtoZe se spalaost ARBO, s.r. ofidi systtmem managementu jakosti dle
normyCSN EN ISO 9001:2001, ma povinnost prostdaodnoceni svych dodavaiel

Nakupovani produkti ve spol€nosti je rozdéleno na skupiny:
1. Zemedelské stroje pro rostlinou vyrobu — nakupuje vedoolothodu rostlinna
vyroba,
2. Zemedélské stroje pro zivé&isnou vyrobu — nakupuje vedouci obchodu Zisoa
vyroba,
3. Nahradni dily utené pro servis nebo dalSi prodej — nakupuje vedsiiadiu,

4. Sluzby souvisejici se servisem zaf¥iskych strofi nebo uvedenim sthpj

do provozu — nakupuje vedouci servisu,
5. RezZijni material a sluzby — nakupuji pracovnici ¢gewni v popisu pracovni

funkce.
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Dodavatele produlit 1. — 4. skupiny hodnotiffslusni nakupujici 1 x tm¢.
Hodnoceni dodavatiel 5. skupiny neni i@depsano. Spaleost ARBO si vytvdila
vlastni kritéria hodnoceni, které probiha na stcipgsn3-0 (viz tabulka 4).

Tabulka 4: Kritéria pro hodnoceni dodavatek

Kritérium al Gkl
5 3 0
Jakost produktu standardni dalsny vykyv nestandardni
Poskytovani sernic ES ano vzdy alasny vykyv nespolehlivy
Flexibilita dodavatele pruzny bez pruzny nepruzny
vyjimek s vyjimkami
Systém QMS ano ne ne
Ochrana Zivotniho ano ne ne
prostedi
. : opakovana
Spolehlivost dodavatele bez reklamac jedna rektama reklamace
Cena produktu vyhovujici ¢hs neurdrna neundrna
Dodrzovani termiin o ) o
dodavky spolehlivy oldasné skluzy nespolehlivy

Zdroj: Vnitropodnikové materialy firmy

V tabulce 5 je uvedeno iz@eni dodavatél do jednotlivych kategorii, podle
celkového sottu bodi. Dodavatele, ktery sestoupil v hodnoceni z kaiegok
do kategorie B (resp. C) nebokategorieB do kategorie C, musi spoélost ARBO
upozornit na moznosteruseni obchodnich vztah

Tabulka 5: Zarazeni dodavatek do kategorii

Kategorie dodavatele Hodnoceni
A schvaleny dodavatel 25— 40 bodl
B alternativni dodavatel 24 — 15 bodu
C neschvaleny dodavatel 14— 0 bodu

Zdroj: vnitropodnikové materialy firmy
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Pro obdobi roku 2007 firma provedla své hodnocexiétsich dodavatél
podle &chto kritérii: jakost produktu, poskytovani &mic Evropského spotenstvi
a prohlaseni o shed flexibilita dodavatele, systtm EMS nebo QMS, aciar
Zivotniho prostedi, spolehlivost dodavatele, cena produktu a daodrdi termif
dodavky. Hodnoceni dodavaieje uspdadano do tabulky 6. Hodnoceni dalSich

dodavatel je uvedeno v filoze 5.

Tabulka 6: Hodnoceni dodavatek znatky NEW HOLLAND 2007

ARBO Hodnoceni dodavatel G - 2007 Sklad
Hodnoceni zna éky NEW HOLLAND Obchod RV
Nazev firmy s 02 % 2 e i 2
2 U8 S 2 |2 3o EE =
8 &0 5 205828 8|28 = 8
5185 ©|Uzx3 Sz 5|88 ©| 2
3|56 £ |e9c2 53| « |39 S| ©
g |¥® = ¢ |88/28 5 R°| 8| ©°
T |95 % |2 |G o O |B !
Ctg 2o (O 8
Agrotec 3/ 5|55 /|5 3 3 3 136 A Daum
AGRATEC 3 5/ 0|05 3| 5|2 A hodnoceni
Straubing 19.11.2007
Farm Systems 3/ 5 3]0]0]5]5]5 ]2 |A
Jméno a
podpis
Pro obdobi 2007 | Schvalil :

Zdroj: Vnitropodnikové materialy firmy

Agrotec je schvaleny dodavatelSpoluprace oS&na smlouvou o vyhradnim

zastoupeni v regionu.

AGRATEC Straubing: jednd se o #&meckého dodavatele technologii NEW
HOLLAND, ktery je vyuzivan fi havarijni objednavce jako zalozni dodavatel
v pripadech, kdy neni nahradni dil na skladprodejni siti AGROTEC. Stroje lze

objednavat v fipadt, Ze Agrotec neni schopen stroj dodat v poZzadovateism, ceé

a konfiguraci.

Farm Systems —slovensky dodavatel se zazemim rakouského impowgndivan

Vv pripact, Ze schvaleny dodavatel neni schopen dodat stppzadovanou cenu.
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Zawr: Vyjednavaci sila dodavateje pon€rné vysoka.

5.1.3.2 Zakaznici

Zakaznici spolénosti ARBO, spol. sr. 0. jsouditym zpisobem specifti. Jde
piedevsim o podniky jpmyslového charakteru, které pelbuji zenddélske stroje
a technologie pro vlastni podnikatelskdnnost. Prodavany sortiment sp@testi je
velice finarkné nara@ny a nakupy se uskutéuji pouze gkolikrat do roka. Proto se
spole&nost snazi udrzet si své zakazniky tim, Ze jim w@agchvstic v mnoha
poZzadavcich, a torpdevSim na vybaveni aigob financovani strdj Firma ve vztahu
k zdkaznikm provedla v roce 2007 marketingovy vyzkum, ze édtter je Zejmé,
Ze zakaznici ¢éekavaji jesnou a perfektni praci za cenu odpovidajici vibchnické
a konstrukni arovni stroje. Jsou citlivi na cenu a termin &lod Kvalita a spolehlivost
je u strofi a technologii nabizenych sp&h®sti ARBO povazovana za standard.
Hlavnim argumentem &Siny zdkazniik pro nakup stroje je zkuSenost se &kua
a kvalitni servis, ktery spataost ARBO, spol. s r.0. poskytuje. Zakazniciegnosiuji
dodavatele, ktery poskytuje komplexni servis jadblasti technicke, tak i ekonomicke
a poradenské. Spdieost ARBO klade t@raz na zajigni kvalitniho zaraniho
i pozarkniho servisu a jako jedna z mala na trhu fnagaji¥uje servis a prodej
nahradnich dil ve dnech pracovniho volna, coz je velmi kladmdnoceno ze strany
zékaznika a mnohdy se tato sluzba stava jednimtézikrrozhodujicich o dalSim

nakupu straj od firmy ARBO.

Spole&nost ma zhruba 500 o&fatel, ktesi minimalré jednou vyuzily sluzeb
spoleé&nosti. Z hlediska p#iu prodanych strdj ale i velikosti obratu jsou nej&imi
zakazniky zerdélskad druzstva nebo transformované podnikyéchto druzstev.
Samostaté hospod#ci rolnik jako sotast zakaznického segmentu j&Simou jejim
perspektivnim zakaznikem pokud obhospgapal00 a vice ha zemkIské mdy. Jak je
z tabulky 7 na stran47 patrné,&chto subjeki se v Plzaském a Zapadeském kraji
nachazi 463. Mezi druzstvy a samostatnymi hosfségteni rolniky pisobi na trhu cela
fada spolénosti hospodédci na vyngie cca 300 az 1000 ha. Tyto subjekty jsou spolu se
soukromymi zerddélci predmétem zajmu spolaosti, neb6é velké podniky jsou jiz
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¢asto novou moderni technikou vybavenyfialpazi do Gvahy postupna obna
strojového parku.

Tabulka 7: Velikostni struktura zemédélskych podnika v Plzaiském a Karlovarském

kraji v roce 2006

v tom s rozlohou zenddélské pidy (ha)
Kraj Celkem
0-99,99 100 — 499,99 500 a vice
Plzeiisky 2418 2 088 182 148
Karlovarsky 567 434 77 56

Zdroj: statisticky @ad
Zakaznici firmy jsou fedevsim podniky, které obhospouja vice nez 500 ha
pudy. Nejmensi podil tvd ti, jejichZ rozloha zewrdélské pidy je do 100 ha. Zde jde

predevsim o drobné zeiklce a samostatrhospodéci rolniky (viz graf 3).

Graf 3: Struktura zakaznika spolanosti ARBO, spol. sr. 0.

do 100 ha
nad 500 ha

100-500 ha

a0%

Primérny pocet hektari: 1670

Zdroj: vnitropodnikové materialy firmy

Zawr: Vyjednavaci sila zakaznikje zn&na. Rozhodujici je termin dodani,
rychlost dodavek nahradnich wilservisni, ekonomické a poradenské sluzhyebity
je individualni gistup k zéakaznikovi.
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5.1.3.3 Substituty

Pouziti zemdelské techniky je zalezitosti, kde v sagné dob Ize najit jen
velmi malo substitdt Mozny substitut jsem nalezla pouze prkalik stroji, avSak
vzhledem k néklatm a produktivi¢ prace je nepovazuji z&ipsS vhodné. Nafiklad
postikovate je mozné nahradit praSkovacimi letadly, kterévymodné vyuZivat
piedevsim na velké osevni plochy, avSak tentdsab je natolik nakladny, Ze se
v sowtasné dob vyuziva jen sporadicky. Jeho nevyhodou je velky pbvétrnostnich
podminek. Ostatni stroje je mozné nahradit lidskwaci, a to fedevsSim v hie
piistupnych terénech. Dale jsou stroje zastupitptedevSim v pouZzitych materialech,
ze kterych jsou vyramé. Pro vyrobu nahradnich wilke nabizi &kolik moznosti
materialu.Celni masku je mozné vyrobit z plastu, plechu netirdku. Blatniky Ize
mit plechové nebo plastové, plastoviésojova deska f¥e byt vyrobena z tvrzeného
polyuretanu. Takovychto moznosti nahrady je mnoho.

Zawr: Hrozba substitdtje pongrné nizka.
5.1.3.4 Novi konkurenti

Vybudovat novy podnik v dneSni dblje jiz urité riziko. Firma, ktera chce
prodavat zewrdélskou techniku, pdebuje pro svoji ¢innost utité specifické
technologie, zewdélské stroje a nahradni dily, riapraktory, skraci vozy, stroje
na pici. Dale pdebuje specialni provozovny, automobily vybavenéguistickymi
zaizenimi a jiné, coz je kapitaldwelice naroné. DalSi bariérou vstupu na dany trh je
skute&nost, Zze spoflaost ARBO, spol. sr. 0. ma uzemné smlouvy o vyhradnim
prodeji zngek NEW HOLLAND, KUHN, STRAUTMANN, AMAZONE, LEMKEN,
WELGER, GRIMME, DE LAVAL, FARESING a FUNKI v celémPlzaiském
a Karlovarském kraji. Na trh je tedy mozné vstoyguitize s jinou zrikou zengdélské

techniky, ktera bude ve stejné cenové hladin
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V roce 2007 fibyl spole&nosti ARBO pouze jeden konkurent, a to P + L
Biskupice s. r. 0. Stal se hlavnim konkurentem voda traktofi, mlaticek a sklizecich
fezaek od firmy NEW HOLLAND. Od 1.1.2008 2al dovazet také traktory nizSich

vykonnostnichifd, které jsou vyramé vCing. Zadny konkurent v odsvi nezanikl.

Zawér: Hrozba vstupu novych konkurénje pongrné nizka, protoze dany trh je
jiz rozcklen mezi stavajici dodavatele z&dlskych strofi a technologii. | festo je

vhodné vytvdit pevné vazby se zakazniky, aby ridirdavod prechazet ke konkurenci.

5.1.3.5 Stavajici konkurence

Trh se zeradélskou technikou je v s@asné dob na vzestupu diky zvySeni
poskytovanych dotaci do zeédglstvi jak z narodnich zdrdj tak ze zdraj EU. Na trhu
Ceské republiky pisobi cca 500 firem zabyvajicich se prodejem &kaké techniky,

Cc0Z znamena, ze jde o trh s velkynéteon konkurent.

Jak jiz bylo zmigno vySe, do odstvi v roce 2007 vstoupila pouze jedna firma,

a to spolénost P + L Biskupice s. r. 0. Zadna firma v tomioa nezanikla.

V roce 2007 se Ceské republice nachazelo celkem Zémych konkurenit
spol&nosti ARBO, spol. sr. 0., ke prodavaji tyto zn&ky: CLAAS, BELARUS,
CASE IH, DEUTZ-FAHR AUSTRIA, FENDT (RCG), JOHN DEHR CHALLEN
GER, LANDINI, MASSEY FERGUSON, McCORMICK, SAME, STMR (AGRI CS),
VALTRA (TOPAGRI), VALTRA (WINCORP), ZETOR. Spolmost ARBO zastupuje
znaku NEW HOLLAND (viz tabulka 8 na stran50). Ztéto tabulky je iejmé,
Ze nejvice stra@j se v Plzaském a Karlovarském kraji prodalo zkg JOHN DEER,
ato celkem 39 ks traktbr Na druhém mistv patu prodanych traktdr je znaka
ZETOR s 27 prodanymi kusy. Spét®st ARBO, spol. sr. 0., ktera zastupuje ckioa
NEW HOLLAND prodala v roce 2007 celkem 21 traktor
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Tabulka 8: Prehled konkurence v oblasti prodeje traktofi 2007

0| e < g AR _|~3 <%n: S NP
| 3 n a2 Y} ol |IEFE|2a | T
olm|IE|I52(2/Z|2|IS|SE|2(Q|2(»2|S0|EE (N

& n<|a|o|L|T|SHE|3| 28 S|7el72

&) L= 0 LéJ =

Plzeisky kraj 13/ 0 |20| 3 13/26| 4 | 3 3 |20 4|4 0 1 0 |25
Domazlice 10| 2| of| o0 2/ o] of 2|1]0|1| O 0 0| 1
Klatovy 2|10\ 7 1 2| 4 0] 2 0/13| 0| 1 0 1 0| 14
Plzai - misto 2/0l0| 1] 0| 1| 4 1/ o|o0o|1|1| O 0 0| 2
Plzei - jih 1/0|8| o| 3 8 0 of o|4]|2|0| O 0 0| 5
Plzei - sever 50| 0 0 5| 3| 0] O 02|10 0 0 0 2
Rokycany 1/0|1| o| o 1/ o] of o|o|O|O| O 0 0| o
Tachov 1]10]| 2 1 3| 71 0] O 1{0(0]1 0 0 0 1
Karlovarsky kraj 1/0]|1 5 113 0| 5 9 1111 0 4 0 2
Cheb 1/10]|0 0 0| 1| 0] 2 3/1(1|1 0 0 0 2
Karlovy Vary 00| O 4 0 6/ 0|0]|O0 0 4 0 0
Sokolov 0|0 1 1 1 ol O ojo0|0|O 0 0 0 0
CELKEM 14| 0 |21| 8 |14|39| 4 | 8 12 (21| 5|5 0 5 0 |27

Zdroj: vnitropodnikové materialy firmy

Jak vyplyva z tabulky 9 na stréab1, doCeské republiky se v roce 2007 dovezlo
celkem 2 013 traktdrjednotlivych znaek, z nichz 246 bylo zeky NEW HOLLAND,
coz pedstavuje 12,2 % z celkového dovozu. Do zéapadrieich bylo prodano
21 traktoti této zn&ky, coz je 8,5 % z celkového §a dovezenych traktérznaky
NEW HOLLAND do Ceské republiky. Vyvoj dovozu traktbrdo CR od roku 2001

do sowasnosti je uveden witoze 6.
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Tabulka 9: Pfehled dovezenych traktofi podle znaek 2007

Vyrobce Dovozce 2007 SUMA | celkem %
ZETOR ZETOR Trade, a.s. 430 21,4
JOHN DEERE STROM Praha a.s. 427 21,2
NEW HOLLAND AGROTEC a.s. 246 12,2
CASE IH AGRI CS, a.s. 235 11,7
MASSEY FERGUSON AUSTRO DIESEL, GmbH 119 5,9
FENDT RCG-AGROMEX, s.r.o. 112 5,6
CLAAS AGRALL ZEM. TECHNIKA a.s. 106 5,3
SAME SOME J. HRADEC s.r.0. 102 51
LANDINI MOREAU AGRI, spol. sr.0. 69 3,4
DEUTZ-FAHR DEUTZ-FAHR Austria, GmbH 47 2,3
VALTRA TOPAGRI, s.r.0. 39 1,9
McCormick MOREAU AGRYI, spol. s r.o. 35 1,7
CHALLENGER PHOENIX- ZEPPELIN 28 1,4
Goldoni CIME 9 0,4
STEYR AGRI CS, a.s. 6 0,3
Lindner CIME 3 0,1
BELARUS INFO BUSINESS CENTRUM 0 0,0
CELKEM 2013 100

Zdroj: vnitropodnikové materialy firmy

Konkuren éni prostiredi:

Z hlediska cen jsou vyrobky prodavané spotesti ARBO ceno¥ srovnatelné.
Vzhledem k tomu , Ze spdaleost vystupuje jako samostatny obchodnik se vSexiiiyr
obchodu ma& moZnost korigovat kéneu cenu ve vztahu celkova marze versus
kon&na cena na zakaznika. Zde ma spbst vyhodu proti konkurénim prodejém,
ktefi casto pracuji na bazi provizi, coz se v korém disledku projevi v menSich
moznostech pracovat s k@neu cenou pro zakaznika.

Spolenost jako jedina v oblasti zafigie pro své klienty téz fin&ni servis,
ktery spa@iva ve zpracovani podkladoro Uwrujici banky. Sama pak vyuziva a nabizi
svym zakaznikm vyhodné financovani investich 0wra do zengdélstvi
prostednictvim U¥rového ramce, ktery je pro obchodni skupiitvAGROTECuU a. s.

Hustope&e uCS Ceské spiitelny a. s. v poslednich 3esti letech k dispozici.
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Spole&nost ARBO, spol. sr. 0. téZ pro své klienty zajjé poji¥ovaci sluzby
na prodané strojecetrg likvidace Skod do witého Skodniho limitu. Vzhledem k tomu,
Ze konkurenni firmy takovy uceleny finatni produkt nenabizi je toto nespornou

vyhodou spolénosti.

Seznam konkurenfi s ucelenym sortimentem :
AGROWEST a.s. PlZese svymi sedisky v Klatovech, Domazlicich ard&ticich. Je

nejwetsim konkurentem z hlediska prodeje traktoiZzSi vykonovétidy, nebd@ prodava

doméci traktory ZETOR. Jejich vyhodou je velkyceb tchto strofi prodanych

v minulosti a z toho plynouci obchod s nahradnirfly.dNevyhodou jsou potize
domaciho producenta traktorAGROWEST je téz prodejce traktoznaky CASE.

Firma AGROWEST a. s. je kapitavpropojena s firmou AGROZETCeské

Budgjovice, a.s.. Vzhledem k tomu, Ze se jedna o dwanixy spadajici pod jedno
byvalé generalniteditelstvi statniho podniku, jejich prodejni soetint je skoro
identicky jen s tim rozdilem, Zetkteré stroje prodavaji kdusami nebo jejich démné

podniky a naopak.

STROM Praha a.sse svymi stdisky v Touzimy a Lndch. NejwtSi konkurent

spole&nosti ARBO z hlediska prodeje zahramich traktofi vSech vykonovychiid.
V minulosti spolupracoval se 4 — 5 smluvnimi preileyzhledem k tomu, Ze zmil
svoji strategii a orientuje se na budovani vlastrpoodejnich sedisek,¢imz casté&né
omezil rekteré prodejce jako HANTOS Rokycany, AGRI FAIR Stoebo PROAGRO
—TECH Klatovy, jejich tlak na trhu se tak v tétdadii porgkud zmenSil.

Seznam konkurenti s nedplnym sortimentem :
U + M SERVIS s.r.o. febai a KLAS-BOHEMIA a.s. ok firmy v této oblasti

prodavaji sortiment dgmecké firmy CLAAS. Jsou nefiSim konkurentem z hlediska

prodeje sklizecich mld@k arezaek. Vzhledem k potizim firmy CLAAS na domacim
némeckém trhu dochaziasto k dumpingovym proden této znaky na naSem trhu
v Ceské republice, coz velmsasto vede k snizeni obchodnich rébz minimum.
ARGUS s.r.o. Mikulovse svym prodejnim igdiskem AGRO — partner ve 8kave
na Domazlicku. Jednd se o zastupce firem CASEEYER, LELY a KEMPER.
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Vzhledem k omezenému prodejnimu sortimentu se jealndensiho regionélniho
prodejce, ktery se potyka s ostatnimi prodejci §YirrCASE vzhledem ktomu,
Ze v sodasné dob dochazi k dramatickym ztnam v prodejni siti CASE zusloda
velkych potizi MOTOKOVU a.s. jako stasného generalniho dovozce.

SOME Jindtichiiv Hradec s.r.o- jedn& se o relatigmnového importéra traktdrznaky

SAME, které se snaZi prodavat presinictvim no¢ budované obchodni &ipracujici
zatim na bazi provizi. Do budoucnaife byt konkurentem v prodeji traktonizSich
vykonovych tid.

TOKO a.s. Luh#&ovice s prodejnim sediskem : LIVA Redslavice s.r.o. u Volyn
Prodejce traktgr JCB pod obchodnim nazvem FASTRAC. Vzhledem Kk tomu,

Ze na naSem Uzemigstal misobit staly prodejce a prodej je z&psan z Pedslavic

nepoct'uje firma tak intenzivni tlak konkuréniho prodejce jako v minulosti.

Zawer: Rivalita mezi firmami je vysoka. Eliminace tétoohby je moZné
vytvorenim pevnych vztahse zakaznikem a s dodavatelem. Firma by &a snaZit

stat se hlavnim dodavatelem z&kiskych strofi dané zn&ky.
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5.1.3.6 Hodnoceni faktoé podle analyzy konkurenceschopnosti

Pro vyhodnoceni jednotlivych fakiorv Portero¢é modelu je pouZzita stupnice

1 - 5. V tabulce 10 jsou dale vysheny hodnoty pro stugel a 5. Jednotlivymi faktory

jsou mira @istu odwtvi, bariéry vstupu do odti, rivalita mezi konkurenty, dostupnost

substitufi, zavislost na vstupech, vyjednavaci pozice éoateli, technologicka

nara:nost, mira inovaci a Uroienanazei.

Tabulka 10: Hodnoceni faktoni podle analyzy konkurenceschopnosti

Hodnoceni
Faktor (1-5)
213|4|5
Mira r astu odwétvi Nizka X Vysoka
Bariery vstupu i@ Zadné X Vstup je nemozny
odvétvi
RO EZ Extréemre vysoka X Ténti Zadna
konkurenty
Dostupnost substitufi Mnoho X Zadné
Zavislost na vstupech Vysoka X Téntt Zzadna
Vyjednavaci pozice I . -
odbérateli Diktuji podminky X Podizuji se
IEEE BIE ) Vysoka X Nizka
naroénost
Mira inovaci Casta X Témet zadna
Urovei manazeti Vysoce X Malo
kvalifikovani kvalifikovani
Zdroj: Hron, Tich4, Dohnal (2000)

Sowet vSech hodnot — 24

Vysledné hodnoceni — 2,67
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Vyhodnoceni:

Celkové hodnoceni jednotlivych aspiektPorterova modelu je uvedeno
pod tabulkou. Je stanoveno @pkrovanim odhadl prislusnych kritérii. Z vypétu jsem
zjistila, Ze od¥tvi, ve kterém se pohybuje spote®st ARBO, spol. sr.o. je
v Karlovarském a Plzgském regionu spiSe stabilni. Konkutehtlak zde neni silny.

Jednd se o odwi, kde je velkd rivalita mezi konkurenty a ob#Zn
nahraditelnost. Bariéry vstupu na trh jsou gomd vysoké, coz je dano velkou
kapitdlovou narénosti a obsazenim trhu. Zavislost na vstupech welk&. Je dana
piedevsim podminkami legislativy. Flasem nap uckleni opraveni k podnikani atd.
U prodeje zerdélské techniky je nutné ziskat povoleni od dovozgbrané zneky.
Technologicka nakmost je zde po#iné vysoka. ARBO, spol. sr. 0. musi mit
kvalifikované servisni techniky, musi byt vybavesgecialnimi z&zenimi umo#ujici
provadni oprav a servisu stiibj jiné. Odborna urowemanazek ve firme¢ by mgla byt
takova, aby byly schopni sledovaind na trhu, ¥as reagovat na zmy acelit hrozbam,
které na trhu vznikaji. Ve firthARBO, spol. sr. 0. je UroviemanaZek na vysoké

Urovni.
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5.2 Analyza makroprostedi

5.2.1 STEP analyza

NejpouzivaijSi metodou pro analyzu makropriesti firmy je tzv. STEP
analyza. Tato analyza raddje vlivy makrookoli do ¢tyfech zakladnich skupin:
ekonomické, spotenské,technologické a politicko-pravni.

Cilem STEP analyzy neni vypracovatcéeypavajici seznam vliv pisobicich

na podnik, ale dlezité je odliSit pouze ty faktory, které jsou grodnik rozhodujici.

5.2.1.1 Ekonomické faktory

Urokové sazby

Firma ma uzatenou U0¥rovou smlouvu s Koméni bankou a.s.,
proto vyznamny vliv pedstavuji Urokové sazby. Firma ptesinictvim bankovnich
avéra financuje nadkup zasob a dale koupi a rekonstritk@sticniho majetku. VySe
arokovych sazebifmo ovliviiuje hospodgeni firmy. Produkty spolaosti jsou velmi
finanén¢é narané, a proto seéasto k jejich financovani pouzivaji &ry. VySe arokovych
sazeb a hlavhdostupnost bankovnich &w piimo ovliviiuje z4jem zakazniko zboZzi

firmy.

Firma vyuZziva tyto Gg&rove smlouvy:
» revolvingovy U¥r ve vysi 3 000 tis. do 12.2.2008.
e investéni Uwr ve vysSi 4000 tis. na koupi nemovitosti v Jandshic
nad Uhlavou. Splatnost émw je do 20.9.2010.
e 0wvr na dostavbu a rekonstrukci arealu provozovny novigich
nad Uhlavou ve vy3i 3 000 tis. do 20.12.2011.
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Zamgstnanost
DalSim dilezitym ekonomickym faktorem, ktery

ovliuje obchodni¢innost

ARBO, s. r. 0. je peet lidi pracujicich v zetuélstvi. Od roku 2005 ma zafstnanost

v zemedélstvi v Ceské republice klesajici tendenci jak je &ids grafu 4. Poet

pracujicich v zerdélstvi se od roku 2005 sniZil o téim120 000. Mvodem je mdnici

se struktura hospotkivi, kdy na dlezitosti nabyva tercialni sektor. V roce 2006 dbsa

podil odwtvi zenedélstvi na celkovém pidu pracovnik
3,05 %.

v narodnim hospodstvi

Graf 4: Vyvoj zaméstnanosti v zenédélstvi v Ceské republice v letech 1995 - 2007

V letech 1995 - 2007
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Primé&rnd mzda

Jak vyplyva z grafu 5, zefdélsky sektor je v porovnani s jinymi og&vimi
finanén¢ neatraktivni. Podpory pro mladé z&idice ze strukturalnich foridnemohou

aplr¢ dorovnat pijmy, které se primagnodviji od cen produkce. Ceny z&milskych

vyrobai byly v roce 2005 o 6 % nizSi neZ v roce 2000. &titb vyrobnich cen se poté

odviji vySe mezd, ktera je v zédglstvi hluboko pod republikovym pmérem.

Graf 5: Pramérna hruba mésiéni nominalni mzda v roce 2007

SU

45000

Primérna hruba mésiéni nominalni mzda (v KE) a jeji rast (v %)
podle odvétvi ve 4. Etvrtleti 2007 (na prepodtend podty)
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Mezirofni phirkstek v %

A — Zemedélstvi a myslivost, lesnictvi

B — Rybolov a chov ryb

C — TéZba nerostnych surovin

D — Zpracovatelsky gimysl

E — Vyroba a rozvod elety, plynu a
vody

F — Stavebnictvi

G — Obchod; opravy motorovych vozidel

H — Ubytovani a stravovani

| — Doprava, skladovani a spoje
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J — Finanni zprostedkovani

K —Cinnosti v oblasti nemovitosti a
prondjmu; podnikatelskénosti

L — Vefejna sprava a obrana; povinné
sociélni zabezpeni

M — Vz&lavani
N — Zdravotni a socialni pé; veterinarni
¢innost

O — Ostatni vijné, socialni a osobni
sluzby



Pramérna hrubd mésiéni mzda se v ze&délstvi v roce 2006 pohybovala okolo
14 000 K. Ve srovnani s celorepublikovym tpnérem byla hrubd ®siécni mzda

v Plzeiském kraji vysSi o cca 1 00Q:Kviz tabulka 11).

Tabulka 11: Vyvoj zaméstnanosti a pnimérnych mezd v zen&délstvi

Zaméstnanost 2006 2005
Ceska republika

Patet zangstnand 168 260 174 924
Primérna mzda 14 284 12 910
Plzaisky kraj

Patet zangstnand 9 249 9 694
Praimérnd nesicni mzda 15 232 14 087
Karlovarsky kraj

Patet zangstnand 1273 1443
Primérnd nesicni mzda 14 849 13742

ZdrofCesky statisticky fad

Devizové kurzy

Obchodnic¢innost spolénosti ARBO spol. sr. 0. je také ovligma vyvojem
devizovych kurg, jelikoZz dovazi stroje i ze zahréni a to gedevSim z Mmecka.
Pro grepaet meény je pouzivan denni kuiZNB. Jak je z grafu 6 na st@B0 patrné,
od roku 2004 kurzeské koruny stale posiluje a ¥elanu roku 2008 dosahla svého
historického minima. Pro spadleost ARBO je vyhodné stavajici posilované Kugci
euru. Firma ma oté¢ené devizové &ty u Komeeni banky a. s., které jsou vedeny

v méné EUR.
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Graf 6: Vyvoj kurzu &eské koruny \ici euru od roku 2003
CZK/EUR min: 24915 max: 33.33 01.04 20038
— . . : : : : . . 3 3

32
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28
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Zdroj: www.kurzy.cz

Vyvoj cen pohonnych hmot

Na c¢innost spolénosti ARBO, spol. sr. 0. m4 také vyznamny vliv gjeen
pohonnych hmot. Spalaost se zabyva servisem z&t@skych strofi, ktery ve @tSing
piipadi zaji¥uje @imo v misé podnikani svého zakaznika. Servis u zakaznika je
zajiseén vozidly, jejichz pohonnymi hmotami jsou Naturéd @ nafta. Jak je vid
na grafu 7, cena nafty a Naturalu 95 se od rokw 20§Sila aZz o 6 K V sowasnosti se

pohybuje na hranici 31 & coZ neni pro firmuifis piiznive.

Graf 7: Vyvoj cen pohonnych hmot od roku 2007
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5.2.1.2 Spoléenské faktory

Spole&nost ARBO, spol. sr.o. provozuje svoji obchodiimnost gevazr
na uzemi Plaeského a Karlovarského kraje. Neé&jezitejSimi faktory ovliviiujicimi
prodej zemidélské techniky je mobilita obyvatelstva, jejichrigiup k praci, mira

vzdélani a kové slozeni.

Mobilita obyvatelstva

V poslednim desetileti byl zaznamenén trerkticstani obyvatel z&Sich nést
zpst na venkov. Nicméhlidé na venko¥ nepracuji, ale dojiZgi za praci do &sSich
mest, kde je menSi mira nezaéstnanosti a je tedy&tsi Sance ziskat odpovidajici praci.
Mezi mladymi lidmi je mala vazba na region, po zaleni studia éstavaji ve ¥tSim
meéstt — nemaji motivaci se vracett’ @ z divodu nedostatku pracovnichilpZzitosti,
nizké platové urowh nebo moznosti bydleni. Na venkowkazdor@éné ubyvaji

kvalifikovani zen¢d¢lSti pracovnici.

Vzdélani

V minulych letech doSlo k poklesu ¢ta zaki studujicich zerdélské obory.
Pokles zajmu studeintbyl zpisoben nizSimi pay studend nastupujicimi do prvnich
ro¢nika celkow a vznikem novych sednich Skol. Vliv m8l i vyvoj v zenedélstvi, kde
doSlo k vyraznému poklesu ga zangstnanych osob a celkovému poklesu atraktivity
tohoto oboru. Na druhou stranu doSlo k usém zangstnanosti v oblasti sluzeb

pro zengdelce.

Vé&kové slozeni

Pracovnici v zerdélstvi postups starnou. Nejvice pracovrikv zengdélstvi,
témeét jedna tetina (30,2), je ve d&koveé kategorii 45 az 54 let. Necela jediegtiha je

v nasledujici ¥kové kategorii. V zerdélstvi pracuje 7,2 % osob starSich 65 let a pouze
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5,1 % osob mladSich 24 let (viz tabulka 12). Z tgh@ejmé, Ze mladi lidé hledaji praci
mimo zengdelsky sektor. Mvodem miize byt narénost prace v ze&lélstvi a celkova

finan¢ni neatraktivnost.

Tabulka 12: Vékové sloZeni pracovnik v zemédélstvi v roce 2005

Pracovnici celkem

Ukazatel s, %
Pocet osob celkem 183 648 100,0
v tom vékova skupina:
do 24 let 9 309 51
25— 34 let 26 831 14,6
35-44 let 36 071 19,6
45 — 54 let 55 545 30,2
55 — 64 let 42 760 23,3
65 a vice let 13131 7,2

Zdroj: Cesky statisticky fad

5.2.1.3 Technické a technologické faktory

Zemedélska technika vyznamnym #pobem ovliviuje produktivitu préace,
ekonomiku vyroby a konkurenceschopnost podniku. @wbntechniky se dne&asto
prolina se zavamhim novych, moder)Sich technologickych postipvyroby, se
zava@nim novych straj a technologii. Vyvoj techniky pro zetelskou vyrobu je
pomerné rychly. Richazeji nové spolehl&Si stroje, které plni poZadavky kladené
na ekologii a vykazuji nizsi provozni naklady dikgsSimu vykonu. Spodmost ARBO,

spol. s r. 0. pravidethnavstvuje veletrhy, kde se nejn&ggi modely pedstavuji.
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Z tabulky 13 je vidt, Ze celkové vydaje nagdu a vyzkunginily v roce 2006
33 023 28ttisic Ké. Z 0,29 % se na nich podilely vydaje &ované do zewuélstvi

az258 % vydaje do automobilovéhoumiyslu, pod ktery setadi i vyroba

zenedélskych strofi. Meziratni naikist v odetvi automobilového mimyslu ¢inil

cca 170 000 tisic & coz jsou zhruba 2 %.

Tabulka 13: Celkové vydaje na vyzku a vyvoj uskuténéné v podnikatelském sektoru

podle odwtvi OKE C v tis. K¢&

Nazev odtvi 2005 2006
Zenmedélstvi, lesnictvi a rybolov 82091 97695
. . : 122 317 60 631
TéZba nerostnych surovin
Zpracovatelsky gmysl celkem 17145359 21951938
- z toho automobilovy @mysl a vyroba ostatnich 8 357 212 8527 181
dopravnich prosedki a z&izeni
Vyroba a rozvod elekiny, plynu a vody 198 684 51838
o 336 026 347 762
Stavebnictvi
Obchod, ubytovani a stravovani 667 164 570324
- : 33411 377 842
Doprava, skladovani a spoje
N . L 283 838 916 188
PergZnictvi a poji$ovnictvi
Podnikové sluzby 7802277 8048 260
Zdravotni a socialni gé 340 483 414033
. op. P 196 992 186 778
Verejné, socialni a osobni sluzby
Celkové vydaje na VaV v podnikatelském sektoru v| 27 208 641 33 023 287

CR

Rychlost zastaravani zenglskych stroji je zavisla na mnoha faktorech. Zalezi

nag. na velikosti obhospodavané plochy,

Zdroj: Cesky statisticky fad

na frekvenci

vyuzivani

atd. V podminkackeskych zerddélskych podniki I1ze povazovat za mordéin fyzicky

opoftebené stroje s dobou pouzivani nad 8 let. Obnowgige zde ale nedostditea.

Patet strofi starSich 8 let je u traktbra sklizecich ml&tek jiz ténmei 90%,

u traktorovych pivési jiz vice jak 90%. U #tSiny dalSich strdgj je situace obdobna,

63

stroje



vyjimkou jsou pouze stroje praskteré nové technologie (nagpluhy oboustranné, seci
kombinace, vykonné traktory nad 120 kW, kombinovahkézete cukrovky, stroje
na plréni pice do PE rukawg. Traktofi bylo k 30. 6. 2006 registrovano celkem
143 727 ks v prmeérné wku 27,32 roku.

Spole&nost ARBO, spol. sr. 0. nema Zadné své aktivigbhasti vyzkumu

a vyvoje.

5.2.1.4 Politicko-pravni faktory

Pravnicka osoba, kterda ma sidlo podnikani na Gzéeské republiky, se musi
fidit prisluSnou legislativou. Kazdy podnikatel se miigiit obchodnim zakonikem,
ob¢anskym z&konikem, zdkonikem prace, Zdkonem o daniipma, Zadkonem o DPH
atd.

Danova politika

Ptimy vliv na hospodani firem maji zrdiny daiovych zéakoid, které vyrazi
ovliviuji chovani firem. Najiklad zruSeni reinvesiniho odpdétu v roce 2004 vedlo
ke zvySeni zajmu o nakup majetku v prosinci rok@£20RovigZ ohlaSovana zsma
odpisové sazby a délka doby odepisovani ise@ projevuje na chovani zakaznika.
Tyto vlivy jsou viditeIné hlavaé v zawru roku, kdy zeradélské podniky nakupuji
vyrazre vice. DalSim gmym vlivem je déova Uprava leasingu. Z&vroku 2007 byl
velmi ovlivnén otekavanym prodlouZzenim minimalni doby leasingu m& 3 roky, coz

ovlivnilo prodej strofi zarazenych v prvni odpisové skupin

Dotace z EU

Velmi dalezitym faktorem je celkova zeftklska politika statu &ci resortu
zenedélstvi, ktera ma pmy vliv na objem uzaenych obcho@l Sowasny stav
zemedéIstvi je charakterizovdn velmi nizkymi cenami zeiiskych produki,
které mnohdy nepokryvaji ani prosté naklady nalejiyrobu. Tento stav je eliminovan

naristem dotanich prostedki, které utlumuji nefiznivé dopady souvisejici se vstupem
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do Evropské unie. Se vstupereské republiky do Evropské unie segpoklada, Ze trh
se zemidélskou technikou se bude orientovat na takové teolgie které poZzaduje EU
jako podminku pro iidéleni dotaci. Dotace Ize ziskat ze strukturalnichdio EU
cerpanych progednictvim ,Operaniho programu Rozvoje venkova a multifénk
zemedélstvi“. Vyznamnou mirou se na ziskani dotace podili takeénost Podprného
a garagniho rolnického a lesnického fondu (PGRLF). PGRiRlasSuje na kazdy rok
podporované programy, Zadatel v ramci podminek clargmito programy zpracuje
podnikatelsky zagr a jeho ekonomickou navratnost posuzuje banka.udPoje
podnikatelsky zawr schvalen, pomoc PGRLF je orientovana na poskiytésti
garanci za G a na dotactasti UrokK.

Evropska unie v ramci Horizontalniho planu roevojenkova, Programu
rozvoje venkova a multifurthi zentdélstvi a Rimych plateb nabizi zemdélcam
nasledujici podpory:

Agroenvironmentalni op#ni (AEO)

Jednotna platba na plochu (SAPS)

Narodni dorovnani k SAPS (Top-Up)

Oddlena platba za cukr (SSP)

Platba za gstovani energetickych plodin

Platba za hospodeni v méss piiznivych oblastech (LFA)
Platba za hospo#eni v oblastech NATURA 2000

YV V. V V V V V V

Lesnictvi
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6. NAVRHY NA VYUZITI INFORMACI
PRO ARBO, spol. s . 0.

Kvalitni, vykonné a spolehlivé stroje jsou v dnedob: samozejmosti, kterou
kazdy zakaznik gekava. Proto firma musi ziskat konkutenvyhodu v jiné oblasti sve
¢innosti. Musi se odlisit od konkurence sluzbamer&tposkytuje svym zakaziiik.
Jasnou oblasti pro zlepSeni je servisni a opraskégimnost. Redevsim ve zrychleni
dodavek nahradnich dik oprav vidim flezitost k ziskani konkuréni vyhody, ktera
zajisti firm¢ spokojené zakazniky. KvalignzajiS€ny technicky servis je jednim
z rozhodujicich faktdr ovliviiujicich vysi prodeje, a proto mu jgikdadan prvdady

vyznam. Poskytovani servisnich sluzeb musi byt leadéalitiovano.

DalSi oblasti ke zlepSeni jeigtup k zakaznikovi. Aby podnik v stasné dob
uspl v tak vysoce konkurgmim prostedi, musi se od svych konkur&tiSit. Dulezity
je hlavre individualni gistup k zdkaznikovi, kdy se s nim wvyivgevné vazby.
Zakladnim cilem v této oblasti jggs\wdcit zakaznika, Ze je pro firmu vazenym, nébo

takovi klienti jsou ¥rni zakaznici.

Spole&nost ARBO, spol. sr. 0. by&a nadale rozvijet spolupraci s bankovnimi
Ustavy a leasingovymi spaéleostmi tak, aby byla schopna kliént nabidnout kvalitni
financovani. Mla by byt aktivé ndpomocna ze#délské véejnosti i sestavovani
Zadosti ocerpani finagdnich prostedki z dotaci z narodnich i evropskych fdnd
pro zengdélské subjekty. Firma by se &a snazit nabidnout svym kligmh uceleny
soubor finatnich a poradenskych sluzeb, protoZe to je jednala moZnosti, jak se

v sowasné dob odlisit od konkurence.
Doporwovala bych vytvéit systém sbru marketingovych informaci z trhu.

Spoleénost ARBO by nila pravidelg provadt marketingovy vyzkum spokojenosti

zakaznik, aby zjistila své slabiny a zlepSila se¢l by se pravidekh zikastiovat
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veletrhi a vystav, aby zvysila pédomi o kvalit a zn&ce strop NEW HOLLAND
a KUHN. Také by bylo vhodné ziskat nové klienty inapktivnim oslovovanim

konkurergnich zakaznik prodejci fimo v terénu.
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7. ZAVER

Cilem mé bakakgké prace bylo provedeni analyzy marketingovéhetigi
ve spolénosti ARBO, spol. sr. 0. a na zakdadiskanych informaci jsem da
navrhnout jejich vyuziti pro tuto firmu. Na zaktateoretickych znalosti z odborné
literatury jsem se pokusila aplikovat vybrané amgly této spolénosti do praxe.
Spol&nost ARBO je malou firmou, ktera ma pouze 33 &smand, avsak
i pro takovou firmu je velice Wdezité sledovat vlivy marketingové présdi, aby

mohla byt pipravena na jakékoli zémy.

Prostednictvim analyz jsem se pokusila charakterizovasfedi, ve kterém
se firma nachéazi a stanovit vlivy, které ji mohobudoucnosti vyraznovlivnit.
ProtoZe se spataost ARBO orientuje vyhra@gnna prodej v oblasti Plaského
a Karlovarského kraje, je pro ni velicéleiité sledovat vyvoj situace na trhu, jeho

zmeény a konkurenty imo v tomto regionu.

Po studiu odborné literatury a po provedeni anaigzketingového prostdi
jsem dospla k nazoru, Ze spalaost ARBO, spol. sr. 0. se ve své oblasti velice
dolre orientuje a zna své marketingové predit Spolénost velice pdivé sleduje
svoji konkurenci a dodavatele. Dopouji nadale ¥novat marketingu pozornost
a neustale sledovat trh. Podnik by s& podle mého nézoru také vice orientovat
na zjig¥ovani gani svych zakaznik aby jim mohl nabidnout takové produkty, které
pozaduiji.

V ramci bakaléské prace jsem si stanovilagdpracovni hypotézy. Jako prvni
hypotézu jsem si tila, Ze podnik ma zlepSujici se konkutenpostaveni na trhu.
Spole&nost ARBO zaujima 3. pozici v objemu prodeje 2é#skych strofi v rdmci
regionu. Tuto pozici si neustdle udrzuje, avSakotpkonkurenci firma nabizi
dophkové sluzby, které jsodasto rozhodujicim faktoremiiprozhodnuti o koupi
stroje. Proto si myslim, Ze tuto hypotézu mohu mbtv Druhou hypotézou bylo,
Ze udrZeni stavajici kvality servisu povede ke sjprosti zdkaznik Tuto hypotézu
mohu také potvrdit, nelfospol&nost ARBO poskytuje oproti konkurenci velice
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kvalitni servis, avSak vzdy je co zlepSovat. Prhoyose firma neréa v tomto bod
zastavit, ale ®la by se snazit nachazet nové moznosti.

Marketing ma v sotasné dob stale ¥tsSi vyznam a kazda firma, ktera chce
uspEt, by se jim nil dikladre zabyvat. Myslim, Ze na zakladéto bakaléské prace
ma vedeni firmy ARBO, spol. sr. 0. moznost srovead znalosti o marketingu
a prostedi, ve kterém se nachazi s teoretickymi poznafleem rada, Ze tato
spole&nost nepodaauje dilezitost marketingu a Ze své aktivity &mje predevsim
na uspokojeni svych zakazhikDoufam, Zze mé poznatky budotimpsem pro firmu

a prispeji k dalSimu asgsnému rozvoji této firmy.
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9. SUMMARY

As a subject of my bachelor’'s work | have chosertompany marketing
environment analysis, which | made for ARBO, spd.r.o. Nowadays

the companies have to reach excellent performancgsy competitionable.

The company | have chosen sales agricultural mashand technologies
andit also provides service. The company is ingwes by mikro
and makroeconomical influences. Tinecroeconomical influences are customers,
suppliers, public and competition. The macroecomairnfluences are demographic
environment, economic environment, natural envirentn technological

environment, political and legislativ environmescial and cultural environment.

| have analyzed these two influences with the tessie of the Porter’s model
of five powers and with the STEP analysis. It hesuoed that the company still has
several things to improve. At first the company dbotake care of improving
delivery terms of supplementary parts. Then ittioasold current level of the service
it provides. The next point is the improvement lué tooperation with the financial
institutions. The last but not least regularly neditkg research of the market have to
be done to ensure the pleasure of the customers. cbmpany sells quality
agricultural machines of wellknown trademarks amavjgles complex service which

is the main reason it is so succesfull.
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10. PRILOHY
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SORTIMENT VYROBK U

Rostlinna vyroba:

NEW HOLLAND Traktory
Sklizeci mléatiky
Sklizecirezaky
Manipulatory
Lisy
Celni traktorové naklade

KUHN Shrnovée
Obraceée
Mulcovace
Pluhy
Seci stroje
Rozmetadla
Postikovace
Stroje pro zpracovaniigy
Zaci stroje

Matkage

STRAUTMANN SenazZovaci vozy
Rozmetadla
Vyménné nastavbové systemy

Nawsy + giveésy + pekladaci vozy

GRIMME Stroje na pstovani a sklize brambor

LEMKEN Pluhy

Seci stroje



QUICKE
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ELHO
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Zivo&isna vyroba:
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Stroje pro zpracovaniigy
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Seci stroje
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Stroje pro zpracovaniigy
Komunalni technika
Balici stroje

Lisy

Kombi lis — balkika

Lisy

Balici stroje

Kombi lis — balkika

Mukovaie

Balici stroje

Celni traktorové naklade

Manipulatory

Ventilatory

Krmné vozy



DeLaval

Funki

FARESIN

STRAUTMANN
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Specifikace trzeb Rok 2006 Rok 2005 Rok 2004
Trzby za stroje 214 967 171 916 132 320
Trzby za zboZi - ND 44 106 40 940 35 629
Trzby za technologie 17 271 308 3915
Trzby za sluzby 5 859 7 620 6 639
Trzby - ND Bosal 155 531 454
Celkem 282 358 221 315 178 957
Trzby za zbozi celkem
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Seznam vozidel k 1.1.2008

Poiad. Nazev Odpovédna
¢islo osoba
Poznamka
1 FBE%%TNO L Stankiewicz Servisni vozidlo
2 IVECO - Jeab Rendl M VOZid'Ostr;gjgepra"“
3 Fabia Vozidlo obchodnika
4 BOXER Valdman Servisni vozidlo
5 MICRA BuSek Servisni vozidlo
6 DUCATCIJI FURGON Hosned| Servisni vozidlo
7 ALMERA Potuzak Servisni vozidlo
8 Odtahovka Rendl M Vozidlostr:gjﬁﬁepravu
9 CABSTAR Denk Servisni vozidlo
10 ALMERA Kucera Servisni vozidlo
11 Nova kara Servisni vozidlo
12 BOXER Vavra Servisni vozidlo
13 BOXER-De Laval Majka Servisni vozidlo
14 TEKNA Koudelkova SluZebni vozidlo
15 TOURAN Ing. JaroSik Vozidlo obchodnika
16 IVECO - | Drmola Servisni vozidlo
17 DUCATO-MIZARD Ing. JaroSik Servisni vozidlo
18 IVECO -1l Ouada Servisni vozidlo
19 CADDY Vitovec Servisni vozidlo




20 X - TRAIL Rendl K Vozidlo obchodnika
21 Fabia Potuzak Vozidlo obchodnika
22 Fabia Nemec Vozidlo obchodnika
23 Fabia Polivka Vozidlo obchodnika

24

Nova mala kara

Servisni vozidlo
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ARBO Hodnoceni dodavatel G - 2007 Sklad
Hodnoceni zna éky KUHN Obchod RV
Nazev firmy o 2 .
5 0¥ g |3 2 & _ | E
g |w S o c 2 2 £ £ —
_g —_ 0 © 0 *6 ;6 o) > E > g %
S So B n =0 S B == = O
= S = o = N s o e c \% Q o
S 125 o Wz | g0 3 =1 S5 © c
2 |29 = | g 85 | = g | 83 3 3
2 25 2 %8 £ %5 38 % g f
& & & |8 8 E
)
Agrotec 5 5 5 5 3 3 3 34 A Datum
ZS Tabor Smazikova 5 0 3 0 0 0 0 3 11 Cc | hodnoceni
19.11.2007
Jméno a
podpis
Pro obdobi 2007 \ Schvalil

Poznadmky k hodnoceni :

Agrotec : Schvaleny dodavatel.Spoluprace oS&tna smlouvou o vyhradnim zastoupeni v regionu.

Postaveni vlastni zokky KUHN se stéle zhorSuje diky situaci na trhu, lmhsobitfada dalSich prodej¢ ktefi nedodrzuji zakladni eticka
pravidla obchodu. Dochazi tak k nefmému konkuretnimu boji, s naslednym ne@mmym sniZenim ceny na ukor prodejce.

ZS Tabor : jedna se o konkuréniho dodavatele technologii KUHN, vyuZivan pouzbnwesporadicky pi havarijni objednavce, vifpadech,
kdy neni ND na skladv prodejni siti AGROTEC.
Doporuweni : Stroje neobjednavatitvec.
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