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1 Uvod a cil

Marketing je v dnesni dob& nepostradatelnou soucasti ¢innosti vSech podnikt zajis-
tujicich vyrobni, prodejni a jiné ¢innosti. Jeho nastroje, obzvlasté propagaci, kazdoden-
né€ zaznamendvame v naSem b&zném zivote. Staci zapnout televizor, oteviit noviny nebo
jit nakupovat. VétSina podniki si jiz uvédomila, ze se musi odliSovat od stale nartistajici
konkurence. Dnes nesta¢i vyrabét a prodavat kvalitni produkty nebo nabizet potiebné
sluzby, firmy také Casto davaji védét o svych kvalitach zakazniktim, snaZi si je udrzet a
dale sitit dobré renomé spolecnosti. Marketing ovsem neslouzi pouze k tomu, aby firma
komunikovala se svymi zakazniky. Snazi se odhalit jejich potieby a piani a porovnavat
je se svymi moznostmi. Déale pomaha pii vybirani dodavateli a poznavani konkurence.
Odhaluje silné stranky spole¢nosti a pomaha pii identifikaci nejlepsi marketingové stra-

tegie, ktera pomize zlepsit postaveni firmy na trhu.

Propojeni marketingu do vSech ¢innosti v ramci trhu vyvolalo motivaci k vybéru

., Analyzy mikroprostiedi firmy * jako tématu pro bakalatskou préci.

Analyzovana spole€nost, kterd je vV ramci prace nazyvana Spolecnost XY, se zabyva
vyrobou pro automobilovy a spotfebni priimysl. Automobilovy i spotiebni primysl patii
v dnesni dobé k nejaktivnéjSim odvétvim, zaméstnavaji velké mnozstvi lidi po celém
sveété a nejvyssi mérou piispivaji narodnimu hospodateni. V této oblasti jde vyvoj stale
doptedu, pozadavky zakaznikd stoupaji a konkurentdl je den ode dne vice. Atraktivnost
téchto trhil a celosvétové plisobeni, prispélo k vybéru Spolecnosti XY jako analyzované
firmy.

Cilem této bakalatské prace je: ,,Provedeni analyzy mikroprostredi pro vybranou

I3

firmu a na zaklade zjisténé situace navrhnout pripadna zlepseni. *

Prace by méla pomoci Spole¢nosti XY analyzovat jeji vnitini prostfedi, s ohledem na
lidské zdroje, ekonomicko-finanéni situaci a vyrobni portfolio, a v neposledni fadé také
analyzovat nejblizsi okoli, které firmu obklopuje. Dale by méla, na zaklad¢ zjisténych
poznatkl, odhalit pfipadné nedostatky v ¢innosti spolecnosti a navrhnout optimalni
opatfeni na jejich odstranéni tak, aby vedly ke zlepSeni hospodateni a postaveni na trhu.

To v8e z pohledu marketingového manaZera.



2 Literarni reSerse

2.1 Definice marketingu

Marketing miizeme charakterizovat jako soubor ¢innosti a procest, které jsou propo-
jené a vzajemné se dopliuji. Jeho zdkladni mySlenka vychazi z potteby pochopit piani a
potteby zakaznikll a najit zplsob, jak tyto potieby uspokojit a pfitom dosdhnout zisku.

K tomu je zapotiebi vyuzivat velké mnozstvi marketingovych néstrojt.

K vysvétleni tohoto pojmu také mizeme pouzit jednu z jeho nejvyuzivanéjsich defi-
nic z roku 1985 podle Americké marketingové asociace (AMA), kterou uvadi naptiklad
Berkowitz, Kerin, Rudelius (1989) ¢i Cohen (1988): ,,Marketing is the proces of plan-
ning and executing the conception, pricing, promotion and distribution of ideas, goods,
and services to create exchanges that satisfy individual and organizational objectives.*
Vhodnym ptekladem mize byt definice uvedena v Kotler (1998): ,,Marketing (ma-
nagement) je proces planovani a provadeni koncepce, tvorby cen, propagace a distribu-
ce myslenek, zbozZi a sluzeb s cilem vytvaret smény, které uspokojuji cile jednotlivce a

organizaci. “ Podle té zahrnuje marketing analyzy, planovani, implementaci a kontrolu.

Jako dalsi dilezitou definici marketingu mtuzeme uvést tu publikovanou v Kotler
(1998), ktera charakterizuje marketing jako: ,, Spolecensky a ridici proces, kterym jed-
notlivci a skupiny ziskdavaji to, co potrebuji, prostrednictvim tvorby, nabidky a smeény
hodnotnych produktii s ostatnimi.“ K vysvétleni Kotlerovy definice, potiebujeme znat
zakladni pojmy, které prezentuje obrdzek 1. Ten zobrazuje, jak jsou jednotliveé Casti

marketingové koncepce propojené a jak na sebe vzajemné navazuji.

Obrazek 1: Zaklady marketingové koncepce
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Zdroj: Kotler, Armstrong (2004)



Poti'eby, pirani, poptavka

Kotler, Armstrong (2004) uvadéji, ze koncepce lidskych potieb, je zakladni koncep-
ci, ktera se v marketingu vyuziva. Potieby definuji jako ,,pocity nedostatku®. Touhy a
prani jsou formou, kterou se projevuji potieby a jsou dale ovliviiovany kulturnimi a
osobnimi charakteristikami. VétSina populace nemé dostate¢né zdroje na splnéni vSech
svych pfani, proto voli vyrobky, které jim za penize poskytnou nejvyssi hodnotu a

uspokojeni. Jsou-li tato piani podlozena dostacujici kupni silou, formuji poptavku.

Také McCarthy a Perreault (1995) dodavaji: ,, Marketing by mél zacinat potiebami

potencialniho zdkaznika ne vyrobnim procesem.
Vyrobky, sluzby a jiné produkty

Jak uvadi Kotler (1998), produkty slouzi k uspokojovani poteb a ptani lidi. Pod po-
jmem produkt si zde muzeme piedstavit cokoli, co mize byt na trhu nabizeno nékomu
proto, aby byla uspokojena jeho potieba nebo ptani. Produktem tedy miize byt jak fy-
zicky vyrobek, tak i sluzba nebo myslenka. Vyznam fyzickych vyrobkii ¢asto spociva
spiSe ve sluzbé¢, kterou nam poskytuji. Sluzby samotné mohou byt také poskytovany

prostfednictvim osob, mist, ¢innosti, organizaci ¢i myslenek.
Hodnota pro zakaznika, uspokojeni jeho poti‘eb a piani, kvalita

V této Casti marketingové koncepce autoii Kotler, Armstrong (2004) upozoriuji na
to, Ze hlavnim faktorem je pfi rozhodovani zédkaznika o koupi produktu, jak zdkaznik
subjektivné vnima jeho hodnotu. Ta pfedstavuje rozdil mezi hodnotou, kterou zakaznik
ziska z vlastnictvi a uzivani, a naklady, které musi vynalozit na to, aby si produkt opat-
fil. Uspokojeni zdkaznika zavisi na naplnéni jeho oc¢ekdvani, ta jsou spojena s tim, jak

zakaznik vnima a hodnoti zakoupeny produkt. Zavisi tedy na spotiebitelské hodnoté.
Sména, obchodni vztahy, vtahy se zakaznikem a dalSimi subjekty

Déle Kotler, Armstrong (2004) uvadéji, ze je smeéna prostiedkem uspokojeni potieby,
k niz dochazi pfi vyméné mezi prodavajicim a kupujicim. Marketing se v soucasnosti
stale vice pokousi o vytvafeni vzajemné vyhodnych vztaha se spotiebiteli i dal§imi sub-
jekty. Cilem je dlouhodobé¢ poskytovat zakaznikiim hodnotu a métitkem uspéchu je

jejich dlouhodobé spokojenost.



Kotler (1998) dodava: ,,Sména je aktem ziskavani zdadouciho produktu od nékoho

‘

nabidnutim néceho jiného na oplatku.* Déle autor uvadi téchto pét podminek, které

musi byt splnény, aby se sména mohla uskutecnit:

e museji se ji tcastnit alespont dvé strany,

e kazda strana ma néco, co by mohlo mit hodnotu pro stranu druhou,

e kazda strana je schopna komunikace a dodani,

e kazda strana mize svobodné piijmout nebo odmitnout nabidku,

e kazda strana se domniva, Ze je vhodné ¢i zadouci jednat se stra-

nou druhou.
Trhy

Posledni ¢asti marketingové koncepce jsou dle autorti (Kotler, Armstrong; 2004)
trhy, ty jsou spojeny se sménou a vztahy, které z ni plynou. Jedné se o prostor, V némz
se pohybuji skute¢ni ¢i potencidlni kupujici daného produktu, ktefi zaroven sdileji po-

tteby i prani, jenz mohou byt uspokojeny prostiednictvim smény.
Podle Kotler (1998) rozlisSujeme 5 zakladnich typa:

e vladni trhy,

e trhy zdrojl (trhy surovin, trhy pracovnich sil, penéZni trhy atd.),
e spotiebitelské trhy,

e trhy vyrobci,

e trhy obchodnich zprostfedkovateld.

Maruani (1995) upozoriuje: ,, Marketing je disciplinou, metodou, stylem mysleni a

voditkem pro jednani, které se tyka vsech urovni firmy. "
Tomek (1991) se ve své publikaci fidi témito dvéma hlavnimi pojetimi marketingu:

1. Marketing koncepéni, coz je celkova podnikatelska koncepce vyrobnich, ob-

chodnich a jinych ¢innosti podnik,

2. Marketing funk¢ni, coz je soubor urcitych metod a nastrojii, zaméfenych pie-

vazné na odhalovani potfeb a poptavky, na jejich podnécovani marketingo-
vou propagaci, na modernizaci obchodnich metod a technik atd.

Jak, na rozdil od Tomek (1991), zdiraziiuje Svarcova (2012) ve svych prednaskach:

,, Marketing, je pouze jeden.



2.1.1 Funkce marketingu
Maruani (1995) uvadi, Zze spravné provedeny marketing ve firmé by mél plnit tyto

Ctyti zékladni funkce:

e prizkum trhu,
e komunikace,
e komeréni funkce,

e marketingova strategie, planovani a kontrola.

2.2 Marketingové prostredi

Firmy se pohybuji v uréitém prostiedi, které na podnik pusobi a do jisté miry ho
ovliviiyje. Toto prostifedi nazyvame prostiedim marketingovym. Marketingové prostiedi

zahrnuje nejen vse, co podnik obklopuje, ale i podnik samotny.

Jak uvadi Horakova (2003) podnik jako aktivni ekonomicky organismus nemuze
existovat samostatné. Obklopuje ho prostfedi, které na podnikovy organismus plisobi a
ovliviiyje jeho reakce. Ovliviiuje volbu vyrobku, které bude podnik nabizet na trhu, na
ceny, které mize stanovit, na distribu¢ni cesty, které vyuzije k pfemisténi vyrobka ke
spotiebitelim, i na zplisob komunikace se zakazniky. Také ovliviiuje vybér marketin-

govych cil a strategii. Soucasné prostiedi, ve kterém podniky operuji, se neustale méni.

Marketingové prostiedi tvoti podle Bouckova a kol. (2003) mnoho faktoru, které
jsou Casto vzajemné zavislé. Tyto faktory jsou charakterizovany znaénym stupném ne-
jistoty a byvaji zpravidla velice dynamické, z hlediska jejich vyvoje. Marketingové pro-
stfedi zahrnuje jak faktory, které firma do jisté miry ur¢itymi postupy ovlivnit maze, tak

faktory, na které nemé zadny vliv.

Jako celek zachycuje marketingové prostiedi obrazek 2 na nasledujici stran¢ podle Ho-
rakova (2003).



Obrazek 2: Marketingové prostiedi
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Autorka (Horakova; 2003) dale uvadi: , Marketingové managementy kategorizuji

prostredi podle jeho chovani jako:

o stdle,

e mirné dynamicke,
o dynamické,

e turbulentni a

o turbulentni se vzristajicim podilem zmen. **

Prostfedi nejcastéji délime na mikroprostfedi a makroprostiedi. Mikroprostiedi za-
hrnuje podnik a jeho blizké okoli, se kterym je ve styku. Do makroprosttedi patii vnéjsi
vlivy, které na podnik a jeho okoli ptisobi. Déleni na mikroprostfedi a makroprostfedi je

pouzito i v ramci této bakalaiské prace.

Toto ¢lenéni preferuji i Horakova (2003) ¢i Bouckova a kol. (2003). Také Kotler a
Armstrong (2004), kteti dale rozvadéji: ,, Mikroprostredi je dano faktory, které bezpro-
stredné ovliviiuji moznosti firmy uspokojovat potieby a prani zakaznikii — jde 0 firemni
prostredi, dodavatele, firmy poskytujici sluzby, charakter cilového trhu, konkurenci a
vztahy K verejnosti. Naopak makroprostiedi je: ,,Ddno vnéjsimi okolnostmi, které
ovliviiuji mikroprostredi — faktory demografickymi, ekonomickymi, prirodnimi, techno-

logickymi, politickymi a kulturnimi “.

Jiny zplsob, jak marketingové prostiedi mizeme clenit, je na prostfedi vnitini a

vngj$i. Do vnitiniho prostredi patii podnik samotny a do prostfedi vnéjsiho nalezi blizké



okoli firmy a ostatni vlivy plsobici na podnik z vnéjsku. Toto rozdéleni vyuziva pro
analyzu marketingového prostiedi napiiklad Bélohlavek, Kostan a Sulet (2006) ¢ Ti-

cha, Hron (2002).

2.2.1 Marketingové makroprostredi firmy

Makroprostiedi firmy tvoii faktory, které na mikroprostfedi ptsobi a podnik sdm o
sob¢ je nemuze ovlivnit. Podle Bouckova a kol. (2003) ho tvoii: ,, Socidlni faktory, které

puisobi na mikroprostredi vsech aktivnich ucastnikii trhu.

Dle Horakova (2003) je makroprostiedi ,,sirsi okoli podniku“, které do jisté miry
podnikiim urcuje, co a jak mohou a nemohou provozovat. Existuji zde makroelementy,
které jsou mimo dosah podnikové kontroly, ovliviiuji postaveni i chovani podniku a tim
i jeho vyrobni a obchodni vysledky a efektivnost jeho podnikatelskych aktivit. Jedna se
o ekonomické Cinitele, demografické Cinitele, politickou situaci i jeji pfedpokladany

vyvoj a legislativni podminky a kulturni a socidlni podminky.

Kotler, Armstrong (2004) uvadeéji, Ze jako makroprostiedi oznacujeme tu ¢ast vnéjsi-
ho prostiedi, ve kterém se firma pohybuje a kterou nemize ovlivnit. Faktory, ze kterych
je slozené, mohou firmé nabidnout nové piilezitosti, ale mohou ji i ohrozit. Jak je vidét
na obrazku 3, marketingové makroprosttedi firmy tvoii 6 hlavnich faktorti — demogra-
fické prostiedi, ekonomické prostiedi, ptirodni prostredi, technologické prostiedi, poli-

tické prostiedi a kulturni prostfedi.

Obrazek 3: Marketingové makroprostredi firmy
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Zdroj: Kotler, Armstrong (2004)



Demografické prostiedi

Kotler, Armstrong (2004) do demografického prostiedi zahrnuji studie skupin lidi,
populace, a jejich charakteristiky (naptiklad pocet obyvatel, hustota zalidnéni, podil
méstského a venkovského obyvatelstva, vékovou strukturu obyvatelstva, podil muzi a
zen ve spolecnosti, etnicka pfisluSnost, zaméstnanost atp.). Toto prostiedi je pro marke-

ting diilezité, protoze spotiebitelé, ktefi tvoii jednotlivé trhy, jsou také skupinami lidi.

Bouckova a kol. (2003) dopliuje, ze pro vyuziti téchto dat v marketingu je dulezity
nejen staticky pohled, ale také zkoumani jejich vyvoje a zmén, které jsou vyznamné

predevsim pro stanoveni progndz.
Ekonomické prostiedi

Dle Kotler, Armstrong (2004) je k uspésnému prodeji tteba, aby lidé méli kromé za-
jmu nakupovat i potfebné penize. Ekonomické prostiedi se podle nich sklada z faktord,

které mohou ovlivnit kupni silu domacnosti a strukturu jejich vydaja.

Jak uvadéji McCarthy, Perreault (1995) ekonomické prostiedi je ovliviiovano podle
toho, v jaké interakci jsou vSechny Casti naseho makro-ekonomického systému, coz
ovlivituje napiiklad narodni diichod, ekonomicky rist a inflaci. Ekonomické prostiedi

se muze ménit pomérné rychle, coz Casto vyzaduje i zmény v marketingové strategii.
Prirodni prostiedi

Dle Bouckova a kol. (2003) jde o ptirodni a ekologické faktory, které zahrnuji
vSechny piirodni zdroje, jenz vstupuji do vyrobniho procesu.

Heskova a kol. (2003) dopliuje, Ze tyto prirodni zdroje, vstupujici do podnikového
procesu, jsou limitovany nékolika skutec¢nostmi: napt. nedostatkem surovin, rostouci
naro¢nosti spole€nosti na energii, zvysSujici se zneciStovani planety Zemé.

Jak se shoduji ob€ autorky, cinnosti podnikatelskych subjektli musi byt hlavné
v souladu s trvale udrzitelnym rozvojem.

Technologické prostredi

Technologicky zaklad je zdsadni pro jakékoliv ekonomické prostiedi, jak tvrdi
McCarthy, Perreault (1995). Jde o technické dovednosti a vybaveni, které ovliviiuji,

jakym zptisobem dojde k pfeméné ekonomickych zdroji na vyrobky.
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Dle Kotler, Armstrong (2004) je technologické prostiedi v souc¢asné dob¢ ziejme nej-
rychleji se ménicim faktorem. Zahrnuje faktory spojené s vyvojem vyrobnich prostied-

ki, materialti, procesti a know-how a ud€lené patenty.
Politické prostiedi

Dale autofi definuji politického prostiedi, které¢ zahrnuje legislativu, organy statni
spravy a natlakové skupiny, které ovliviuji ¢i omezuji podnikatelské a soukromé aktivi-

ty ve spoleénosti.

Jak Bouckova a kol. (2003) uvadi, vnitrostatni i mezinarodni politické déni mtze vy-
razn¢ ovlivnit situaci na trhu. Legislativa vydava zakonné normy jak pro ochranu pod-

nikani, tak na ochranu spotfebiteld a zajmi spole¢nosti.
Kulturni prostredi

Podle Kotler, Armstrong (2004) se kulturni prostiedi sklada z faktorti, které ovliviiuji

zakladni spolecenské hodnoty, jejich vnimani, preference a chovani spolecnosti.

McCarthy, Perreault (1995) dopliuji, ze zmény spolecnosti a v jejich kulturnich hod-
notach pfichazeji velmi pomalu. Firmy by se tedy mély ptizptsobit soucasné situaci a

nespoléhat na to, Ze dokdzi podnitit velké zmény.

Clemente (2004) popisuje kulturni prostiedi jako soubor kulturnich hodnot spolec-
nosti. Jde o hodnoty, pfesvédceni a zvyklosti sdilené ¢leny pozorované skupiny, které
ovlivituji spotiebitelské chovani tim, ze vytvareji na lidi tlak, aby jednali uréitym zpi-

sobem nebo pokladali nékteré véci za vyznamné.

Autofi nejsou pfili§ jednotni v ¢lenéni makroprosttedi. Napiiklad Grosova (2002)
vychazi ze stejného ¢lenéni jako Kotler a Armstrong (2004), ale pfirodni faktory nahra-
zuje faktory globalnimi. Bouckova a kol. (2003) a dalsi zase rozd¢luji makroprostredi
do téchto 4 zakladnich kategorii: socialni faktory, technické a technologické, ekono-
mické, politické a pravni (legislativni). Nékdy tyto kategorie jesté dopliuji o faktory
pfirodni. McCarthy a Perreault (1995) rozdélili faktory politické a pravni do zvlastnich
kategorii a k faktorim socialnim pfifadili faktory kulturni: ekonomické faktory, techno-

logické, politické, pravni, kulturni a sociélni.

Jak publikuji Ticha, Hron (2002), jednotlivé skupiny faktori pusobicich
v makroprostiedi ovliviiuji i rozhodovaci procesy v podnicich a jejich zohlednéni zavisi

na hierarchii kritérii v rozhodovani.
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2.2.2 Marketingové mikroprostredi firmy

Jak uvadi Svarcova (2012) ve svych piednaskach: ,, Mikroprostiedi je ¢dst marketin-
gového prostiedi, kterd zahrnuje podnik a jeho nejblizsi okoli.* Pro firmu jsou dulezité
vlivy, které v ni ptisobi, jeji vnitini prostfedi, stejn¢ jako postaveni na trhu ¢i jeji silné a
slabé stranky. V ramci blizkého okoli firmy jsou podstatné trendy, vlivy, které zde pi-

sobi a zucastnéné subjekty jakymi jsou vefejnost ¢i konkurence.

Podle Heskova a kol. (2003) je mikroprostiedi tvoteno ,, oborovym okolim podniku “
a je podnikem v rizné mife ovlivnitelné. Zahrnuje ty nejblizsi subjekty, se kterymi je
podnik v kontaktu a jez maji vliv na schopnost podniku obsluhovat své trhy. Mezi hlav-
ni Gcastniky patii samotny podnik, jeho zakaznici, dodavatelé, marketingovi zprostied-

kovatelé, konkurence podniku a vetejnost.

Clemente (2004) ve svém slovniku popisuje mikroprostiedi prevazné jako vnitini or-
ganizacni sily, které ovliviiuji marketing a vyrobni aktivity spole¢nosti. Kazdou z téchto
sil je tieba pii zméné proménnych marketingového mixu oslovit. Jedna se o sily spolec-

nosti, zékaznika, dodavatele, o marketingové zprostiedkovani a o vefejnost.

Firma mizZe do jist¢ miry mikroprostfedi ovlivnit a kontrolovat, ale zaroven se musi

ptizpusobit vliviim, které na ni z mikroprostfedi ptisobi.

Kotler, Armstrong (2009) popisuji mikroprostiedi takto: ,, The microenvironment
consists of the actors close to the company that affect its ability to serve its customers —
the company, suppliers, marketing intermediaries, customer markets, competitors, and
publics.“ Tuto charakteristiku mizeme ptelozit nasledovné: Mikroprostiedi tvoii sub-
jekty blizké firmé, které ovliviji jeji schopnost slouzit svym zakazniktim - firma, do-

davatelé, obchodni zprostfedkovatelé, zakaznici, konkurence a vetejnost

Jak také uvadi Horakova (2003), zakladnim prvkem mikroprostiedi je samotny pod-
nik. Pokud ten, chce na trhu uspét, musi své nejblizsi okoli pochopit a porozumét roli,
kterou zde predstavuje. Tato role v mikroprostiedi zavisi prevazné na:

e vysi zdroj,
e schopnostech a moznostech:
o vyrobky vyvijet, vyrabét a prodavat, a to podle potieb zakaznikii a

o zaroven se reprodukovat a rozvijet jako podnik.
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Autorka (Horakova; 2003) dale uvadi jednotlivé faktory, které do mikroprostiedi za-

Clenuje:
e dany subjekt — podnik
e dodavatelé
e distribu¢ni mezi¢lanky
e zakaznici
e konkurence
e vefejnost

Podnik

Je zékladni jednotka, kterd realizuje vyrobu nebo poskytuje sluzby. Takto podnik
charakterizuje Synek a kol. (2003). Dale se autor tidi definici dle Obchodniho zakoniku:
»Podnikem se pro ucely zdakona rozumi soubor hmotnych, jakoz i osobnich a nehmot-
nych slozek podnikani. K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které
patri podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem ke své povaze maji to-
muto ucelu slouzit.” Podnik miize mit riznou pravni formu, kterd vétSinou zavisi na

charakteru vyroby nebo sluzeb a zdmérim podnikatele.

Horakova (2003) dodava: ,, Podnik jako Zivy ekonomicky organismus nemiize existo-
vat osamocené.“ Bouckova a kol. (2003) toto rozsifuje a uvadi, ze pokud podnik pova-
Zujeme za Zivy a stale se vyvijejici organismus, pak i jeho existence a vyvoj, jsou zavis-
1¢ na souhie vSech jeho organt a jejich spravné funkci. Pé¢i o cilové trhy tedy nelze
ponechat pouze na marketingovych pracovnicich. Podnikovy marketing ov§em musi
zohledfiovat moznosti vyroby, finanéni, technické a dal§i podminky, které v daném ob-
dobi na dany podnik ptsobi a do jisté miry urcuji meze, v nichz by se firma méla pohy-
bovat. S mySlenkou provazanosti jednotlivych oddé€leni v ramci podniku pro vytvafeni

vhodnych marketingovych planti se ztotoznuje 1 Kotler (2007).
Dodavatelé

Dle Kotler (2007) mohou byt dodavatelé¢ jak firmy, tak i jednotlivci, se kterymi firma
spolupracuje a ktefi ji poskytuji zdroje potiebné pro vyrobu zbozi a sluzeb. Dodavatelé
tvofi v systému poskytovani hodnoty spole¢nosti dilezité vazby. Je praci marketingo-
vych manazerii, aby sledovali dostupnost dodavek, jejich nedostatek nebo zpozdéni a
dalsi udalosti, které by mohly v kratkém obdobi snizit trzby a v dlouhém narusit spoko-

jenost zakaznikd.
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Bouckova a kol. (2003) dodava, Ze tyto zdroje maji byt dodavany v pozadované kva-
lit¢, Case a mnozstvi. Pracovnici podniku by méli sledovat situaci a moznosti jejich do-
davatelu a to z dlouhodobého hlediska, tak aby bylo mozné véas predejit nepiiznivym

vliviim, které by mohly mit dopad na vlastni podnik.
Distribu¢ni mezic¢lanky

Kotler (2007) za distribu¢ni mezi¢lanky povazuje firmy, které zajistuji skladovani,
piepravu a jiné sluzby a pomahaji spolecnosti skladovat zbozi a pfesunovat jej. Pii praci
se sklady a dopravci musi spolecnost najit nejlepsi zptisob skladovani a prepravy zbozi

a uvést do rovnovahy rizné faktory jako jsou naklady, dodani, rychlost a bezpecnost.

Heskova a kol. (2003) a Kotler (2007) tadi distribu¢ni mezi¢lanky mezi marketingo-
vé zprostiedkovatele a to spolu s podniky a jednotlivci, ktefi pracuji pro spolecnost na-

ptiklad v oblasti reklamy a podpory prodeje.
Zakaznici

Kotler (2007) rozdé€luje zakazniky spole¢nosti do 6 typu cilovych trht, kde kazdy
z uvedenych trhti ma své zvlastni znaky, které musi prodavajici studovat:

o Trhy konecného spotiebitele, které se skladaji z jednotliveti a domacnosti kupuji-
cich zbozi a sluzby pro konecnou spotiebu.

e Prumyslovy trh kupuje zbozi a sluzby pro dalSi zpracovani nebo pro pouziti ve
vlastnim vyrobnim procesu.

o Trh obchodnich mezi¢lankit kupuje zbozi a sluzby, aby je se ziskem prodal.

e Instituciondlni trh tvoii Skoly, nemocnice, pecovatelské domy, vézeni a dalsi insti-
tuce, které poskytuji zbozi a sluzby lidem v jejich péci.

o Trh statnich zakazek je tvoten vladnimi institucemi, které kupuji zbozi a sluzby s
cilem vyprodukovat vefejnou sluzbu nebo ptesunout zbozi a sluzby k potfebnym li-
dem.

e Poslednim trhem je mezindrodni trh, ktery se sklada z kupujicich v jinych zemich,

coz zahrnuje spotiebitele, primyslové vyrobce, mezi¢lanky a vlady.
Konkurence

Jednim ze zékladnich marketingovych pravidel podle Kotler (2004) je, ze chce-li byt

firma GspéSnd, musi uspokojovat potieby a piani svych zdkaznikl 1épe, nez jejich kon-
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kurence. Firma se tedy musi snazit i o ziskani strategické vyhody a to tim, Ze se jasné

odlisi od konkurence.

Heskova a kol. (2003) uvadi, Ze konkurenci pro firmu piedstavuji podniky, jejichz

vyrobky jsou vzajemné snadno nahraditelné. Uspé&$ny podnik se snaZi produkovat vy-

robky s pokud mozno nejlepsi konkurencni schopnosti. Pokud chceme nasi konkurenci

poznat, musime pomoci analyzy zjistit informace o cilech, strategiich, postaveni konku-

rence na trhu a mife ohrozeni konkurenci.

Chceme-li konkurenci né€jak rozélenit, mtizeme vyuzit déleni podle Kotler (1998) do

¢ty arovni konkurence podle nahraditelnosti vyrobku:

Konkurence znacek — firma za své konkurenty povazuje firmy, které nabizeji po-
dobné vyrobky za podobné ceny a to stejnym zékazniktim.

Odvétvova konkurence — o odvétvové konkurenci mluvime, pokud firma povazuje
za své konkurenty vyrobce stejné tiidy vyrobk.

Konkurence formy — firma zde povazuje za své konkurenty vSechny firmy, které
nabizeji stejnou sluzbu.

Konkurence rodu — konkurenty jsou vSechny ostatni firmy, které soupefi o stejné

zékaznikovi penize.

Dale autor uvadi déleni podle poctu prodejct a stupné diferenciace. Opét rozliSujeme

Ctyfi rizné typy odvétvi a to podle jejich struktury:

Ryzi monopolie — o monopolu mluvime, jestlize pouze jedna firma nabizi urcity
produkt v jedné zemi ¢i oblasti.

Oligopolie — v ramci odvétvi nabizi n€kolik velkych firem vyrobky, které mohou
byt znacné diferencované i standardizované. Oligopol rozliSujeme ryzi a diferenco-
vany. Ryzi tvofi n€kolik firem, které nabizi stejnou komoditu. Diferencovany oli-
gopol predstavuje n€ékolik firem, které nabizeji ¢astecné odlisné vyrobky.
Monopolistickda konkurence — tvofena mnoha konkurenty, z nichz je kazdy scho-
pen odlisit své nabidky od ostatnich.

Dokonala konkurence — predstavuje mnoho konkurentli, nabizejicich v podstaté
stejny vyrobek a sluzby. O dokonalé konkurenci hovotime vétSinou v teoretické ro-

vineg.
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Verejnost

Vetejnosti rozumime jakoukoliv skupinu, kterda ma zajem na schopnostech firmy do-

sahnout svych cilt, ptipadné na né ma vliv. Kotler (2007) rozliSuje celkem sedm typt

vefejnosti:

Financéni instituce — ovliviiuji schopnost spole¢nosti ziskavat finan¢ni prostredky.
Meédia — zahrnuji noviny, Casopisy a rozhlasové a televizni stanice, které vysilaji
zpravy, filmy a diskusni potady.

Vldadni instituce — firma musi brat v uvahu vladni rozhodnuti, zakony a nafizeni.
Obcanské iniciativy — zahrnuji spottebitelské organizace, ekologické skupiny,
mensiny a jiné zajmové skupiny, které mohou zpochybiiovat marketingova rozhod-
nuti spolecnosti.

Mistni komunita a obéané — kazda spolecnost je ovliviiovana svym sousedstvim,
obCany a mistnimi organizacemi.

Sirsi vei'ejnost — spole¢nost musi znat nazor $iroké vefejnosti na své produkty a ak-
tivity. Pfedstava spolec¢nosti u vetejnosti ovliviiuje nakupy.

Zaméstnanci — patii sem dé€lnici, manaZefi, brigaddnici i1 pfedstavenstvo spolecnosti.
Pokud maji zaméstnanci ze své firmy dobry pocit, je jejich pozitivni postoj piena-
Sen 1 na Sirsi verejnost.

Podobné rozdé€leni vyuziva i Bouckova a kol. (2003) ta ov§em neuvadi samotnou ve-

fejnost.

zdkazniky tim, Ze firma uspokojuje jejich potreby a prani.

Kotler, Armstrong (2004) uvadéji: ,, Cilem marketingu je vytvaret a udrzovat vztah se

3

Dosazeni tohoto cile je za-

vislé na vztazich mezi jednotlivymi subjekty mikroprostiedi, kam autofi zaclenwuji fi-

remni prostfedi, vztahy mezi dodavateli a odbé&rateli, poskytovatelé sluzeb, charakter

cilového trhu, konkurence a vztahy s vefejnosti.

2.3 Analyza mikroprostredi

Analyza mikroprostiedi se vyuZziva pro zhodnoceni soucasné pozice podniku na trhu.

Napomaha k identifikovani silnych a slabych stranek podniku a zvoleni spravné podni-

kové strategie. Cast analyzy, ktera se zabyva blizkym okolim firmy, identifikuje hrozby,
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které na nds maji v odvétvi vliv. V ramci bakalédiské praci sestava analyza mikropro-

stiedi z:

e ekonomicko-finan¢ni analyzy,
e analyzy lidskych zdrojt,
e analyzy prodeji,

e analyzy konkurence v odvétvi pomoci Porterova modelu péti konkurencénich sil.

Zdroje podniku rozliSujeme podle Ticha, Hron (2002) na hmotné, mezi které patii fi-
nan¢ni zdroje, organizacni zdroje, fyzické zdroje a technologické zdroje a nehmotnych,

které zahrnuji zdroje vazané na lidsky kapital, inovacni potencial a reputaci.

Mezi dal$i metody slouZici k analyze silnych a slabych stranek podniku podle autort
patii analyza hodnotového fetézce, analyza portfolia, analyza klicovych procesti, skoro-

vaci karty, analyza konkurenceschopnosti.

2.3.1 Finané€ni analyza

Odpovida na otazku, zda je firma uspeésnd, jaka ma aktiva, ¢i jaké je slozeni zdroj
jejich kryti. Z dlouhodobého hlediska mlizeme zjistit, zda firma smétuje k zisku ¢i ztré-
té. Analyza finanéni situace tedy neslouzi pouze samotnému podniku, ale i jeho ob-

chodnim partnerim, bankam, investortim a ostatnim subjektim v mikroprostiedi.

Mezi zékladni zdroje informaci patfi: rozvaha, vykaz ziski a ztrat ¢i vykaz cash
flow. Tyto finan¢ni vykazy ndm poskytuji data slouZici k vypoctim pomoci riznych
druht finanénich ukazateld. Zjisténé hodnoty je vzdy nutné porovnavat vici jinym hod-
notam. Podle Bélohlavek, Kostan, Sulef (2006) ziskané hodnoty porovnavame pomoci

nasledujicich zplisobi:

e V fase — vypocitané hodnoty porovnavame s hodnotami stejnych ukazatelii zjiste-
nych ve firme v minulosti. Vyhodou je snadnd identifikace zmén.

e V konkurencnim prostoru — porovnavame ¢innosti stejného zaméteni u vice firem
navzajem.

e Porovndni s plainem — porovnavame skutecné a planované hodnoty vybranych
ukazateli.

e Subjektivni porovnani na zakladé zkuSenosti — zjisténé hodnoty porovnavame se

zkuSenostmi analytika-experta o tom, jaké by mély ukazatele byt.
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Valach a kol. (1997) povazuje za tcel finanéni analyzy rozsifit vypovidajici schop-
nost zjisténych udaji, které mezi sebou navzdjem porovnavame a dospét k uréitym za-
vérum o celkovém hospodafeni a finan¢ni situaci podniku. Cela finan¢ni analyza pied-
stavuje ohodnoceni minulosti, soucasnosti a predpokladdané budoucnosti finan¢niho

hospodareni podniku.

V ramci této prace pouzijeme nasledujici finan¢ni ukazatele:

ukazatele likvidity

ukazatele aktivity

ukazatele zadluZenosti

ukazatele rentability

Ukazatele likvidity

Likviditou neboli platebni pohotovosti, ¢i finanéni rovnovahou rozumime schopnost
podniku splnit k danému terminu splatné platebni povinnosti. (Podnikame na naroc-

nych trzich I, 1992)

Jak uvadi Synek a kol. (2003) likvidita se vyjadiuje formou pomérovych ukazatel
zvanych stupné likvidity, ty maji v Citateli sloZky likvidnich aktiv a ve jmenovateli

kratkodobé zavazky.

Okamzita likvidita (likvidita I. stupng)

finan¢ni majetek (1)
kratkodobé zavazky (splatné)

Synek a kol. (2003) také dodava, ze by m¢la dosahovat hodnoty 0,5.

Pohotova likvidita (likvidita II. stupn¢)

obéznéa aktiva—zasoby (2)

kratkodobé zavazky
Autor (Synek a kol.; 2003) popisuje pohotovou likviditu jako ukazatel métici likvidi-
tu po odecteni zasob od obéZznych aktiv. Diky tomu lépe vystihuje okamzZitou platebni
schopnost. Zasoby by platebni schopnost podniku zhorSovaly vice nez ostatni ob&zna
aktiva
Bélohlavek, Kostan, Sulef (2006) dodavaji, ze pohotova likvidita uvazuje o tom, Ze
na splaceni kratkodobych zavazkli je mozné pouZit i finan¢ni prostiedky, které budou

uhrazeny v kratké dob¢. Analytici udavaji jako vS§eobecné optimum hodnotu 1-1,5.
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Bézna likvidita (likvidita III. stupng)

obézna aktiva

(3)

Synek a kol. (2003) likviditu III. stupné vyuziva pii méfeni platebni schopnost pod-

kratkodobé zavazky

niku z hlediska krat$iho obdobi, obvykle mé&si¢niho. V Citateli se uvadéji obézna aktiva,
ve jmenovateli penézni zédvazky splatné do 1 roku. Za pfijatelné hodnoty se povazuje
interval 1,5-2,5. Cim vétsi hodnota, tim hrozi mensi riziko platebni neschopnosti.

Podle Bélohlavek, Kostan, Sulef (2006) je spolehlivost tohoto ukazatele V nasich
podminkach vSak rizikova, protoze v zadsobach existuji casto mnohé polozky, které jsou

neprodejné.

Ukazatele aktivity

Synek a kol. (2003) ve své publikaci udava, ze ukazatele aktivity méfi, jak efektivné
podnik hospodati se svymi aktivy. Pokud jich ma vice, nez potiebuje, vznikaji mu zby-
te¢né naklady a tim nizky zisk, ma-1i jich méné, pfichazi o trzby, které by mohl ziskat.
Tyto ukazatele se pocitaji pro jednotlivé skupiny aktiv (zasoby, pohledavky, fixni aktiva

a pro celkova aktiva).

Obrat zasob

trzby ( 4)

primérna zasoba
Tento ukazatel dle autora udava pocet obratek zasob za sledované obdobi, tim je ob-
vykle 1 rok. ZvySovani poctu obratek obvykle zvySuje zisk. Obrat zasob se porovnava

S odvétvovym primeérem.

Prumeérna doba inkasa

pohledavky (5)
rocni trzby/360

Jako dalsi autor uvadi primérnou dobu inkasa, kterd ukazuje primérnou dobu obratu
pohledavek neboli dobu, po kterou podnik musi v priméru ¢ekat, nez obdrzi platby za
prodané zbozi. Cim je doba inkasa krati, tim je to pro podnik lepsi. Standardni hodnota

je 48 dni.

Obrat stalych aktiv

trzby (6)

stala aktiva v zlistatkovych cenach
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Tento ukazatel dle autora zjist'uje, kolikrat se aktiva otoCi za rok, to znamena, jak
efektivné podnik vyuziva budov, stroju, zafizeni a jinych stalych aktiv. Optimalni hod-

nota je 5,1.

Obrat celkovych aktiv

trzby (7)

celkova aktiva

Poslednim ukazatelem aktivity je dle Synek a kol. (2003) obrat celkovych aktiv. Po-
kud je zjisténa hodnota nizka ve srovnani s odvétvovym primérem je podnikatelska
aktivita podniku nizka a je tfeba se zbavit ¢asti majetku a podnikatelskou aktivitu zvy-

Sit.
Ukazatele zadluzenosti

Podle Valach a kol. (1997) hodnoti tyto ukazatele ,,financni strukturu podniku. Za-
hrnuji Fadu ukazatelii, které hodnoti strukturu viozeného kapitdlu z hlediska viastnictvi
a porovnavaji vilastni a cizi financni zdroje “. Muzeme tedy fici, ze ukazatele zadluze-

nosti méfi rozsah, v jakém podnik uzivé k financovani svého chodu dluhy.

Ukazatel zadluZenosti

celkova pasiva (8)
celkova aktiva

Jak publikuje Synek a kol. (2003) ve své knize, ¢im nizsi hodnota tohoto ukazatele,
tim lepsi. Za predluzeny podnik 1ze povazovat takovy, jehoz dluhy jsou vétsi nez hod-

nota jeho majetku.

Ukazatel poméru vlastniho jméni k celkovym aktivim

vlastni jméni
viastni jmén (©)
celkovia aktiva

Podle Valach a kol. (1997) vyjadiuje pomér, v némz jsou aktiva podniku financova-

na penézi vlastnikli. Pouziva se pro hodnoceni hospodaiské a finan¢ni stability podniku.

Ukazatel poméru celkovych zavazka k vlastnimu jméni

celkové zavazky (10)

vlastni jméni

Dale autor charakterizuje ukazatel poméru celkovych zavazki k vlastnimu jméni,

ktery roste s ristem proporce zavazkl ve financni strukture.
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Ukazatele rentability

Valach a kol. (1997) popisuje, Ze rentabilita vloZzené¢ho kapitalu je métitkem schop-
nosti podniku vytvaret nové zdroje, dosahovat zisku pouzitim investovaného kapitalu.

Je tedy formou vyjadieni miry zisku, ktera slouzi jako hlavni kritérium pro investovani

vaji nésledujici ukazatele:

Rentabilita trzeb

Cisty zisk
trzby (11)

Ukazatel méti podil €istého zisku ptipadajici na 1 K¢ trzeb. Kdyz porovname ziska-
nou hodnotu s odvétvovym primérem, mizeme ziskat uroven cen dosahovanych podni-

kem a vysi vyrobkovych nakladi.

Vynosnost celkovych aktiv

Cisty zisk

aktiva (12)
Mgt Cistou vynosnost celkovych aktiv podniku.
Vymnosnost vlastniho kapitalu
Cisty zisk
(13)

vlastni kapital

Meti efektivnost, s niz podnik vyuziva kapital vlastnikd. Udava, kolik K¢ cistého

zisku pfipada na 1 K¢ investovanou do podniku jeho vlastniky.

2.3.2 Marketingovy mix

Marketingovy mix zahrnuje velké mnoZzstvi dil¢ich nastroji vyuZivanych v marke-
tingu spolecnosti, kterymi se firma snazi na zdkaznika ptsobit a ovlivnit ho tak ke kou-
pi. McCarthy tyto nastroje rozdé€lit do 4 zakladnich slozek, které pojmenoval vyrobek,
misto, propagace a cena. Jak McCarthy, Perreault (1995) uvadéji: ,, Je snazsi uvazovat o
techto ctyrech hlavnich castech marketingového mixu jako o ctyrech P.* Tato 4P se

ovSem must ,, 7idit jako integrovany celek“, dodava Kotler (2003).

Kotler a Armstrong (2009): ,, After deciding on its overall marketing stratégy, the
company is ready to begin planning the details of the marketing mix, one of the major

concepts in modern marketing. The marketing mix is the set of controllable, tactical

21



marketing tools that he firm blends to produce the response it wants in the target mar-
ket. The marketing mix consists of everything the firm can do to influence the demand
for its product. The many possibilities can be collected into four groups of variables
known as the four Ps- product, price, place and promotion. “ Jejich charakteristiku mar-
ketingové mixu muzeme pielozit naptiklad takto: Jakmile firma zvoli celou marketin-
govou strategie vyrobku, je pfipravena na planovani marketingového mixu, jednoho
telnych a taktickych marketingovych nastroja, které firma kombinuje, aby nalezla od-
povéd’ na poptavku cilového trhu. Zahrnuje tedy vSe, co firma muze ud¢lat proto, aby
poptavku po produktu ovlivnila. Velké mnozstvi nastroji muze byt rozdéleno do Ctyf

zakladnich skupin, znamych jako 4P — vyrobek, cena, misto a propagace.

Naésledujici obrazek 4 zobrazuje, co bychom méli, u jednotlivych ¢asti marketingové

mixu, sledovat.

Obrazek 4: Marketingovy mix

PRODUKT PODPORA CENA
(Product) (Promotion) (Price)
Vyrobky Cile Cile
Sluzby
l\\'?.:l(e.:::ii .s}:\o.:llstn'lluléui-i P (llnotio: : Pruznost
Kyalita 'ilu'ox' ani trhua l()po‘:ln c:;g;n.i:)" SICT_ '\_ L
Doplnky NPy a umistén Podpora prodeje Srazky
Instalace bbchodi R Vkl Prizpusobovam
el Doprava ekKilama S )
IZ.::::.::;ce Blladovani Gaobniprode; [')oba splatnosta
RS o | BBroven sluzeb =3 Tiverove
R.‘d“ ?”‘ robkdi ‘ abor P odeje ; Publicita podlnunk_\'
g=l‘){fl'" Rizeni | | Publicrelations
Zn:-léka distribucnich cel Image
Zdroj: Svarcova — graficka podpora prednasek (2012)
Vyrobek (Product)

V této Casti marketingového mixu, se podle McCarthy, Perreault (1995) firma zame-
fuje na vyvoj vhodného vyrobku pro dany cilovy trh. Vyrobek muze slouzit fyzickému

zdravi, zajiStovat sluzby nebo oboji.

Jako vyrobek oznacujeme cokoliv, co proslo jednotlivymi fazemi vyroby a co mu-
Zzeme nabizet na trhu a zaroven slouzi k uspokojeni konkrétni potieby. Produkt miize

mit hmotnou a nehmotnou podobu.

Podle Heskova a kol. (2003) tato oblast zahrnuje kvalitu, ochrannou znamku, obal,

sortiment, design, image, zaruky a sluzby.
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Cena (Price)

Cenou podle Kotler (2007) rozumime sumu penéz, kterou prodavajici pozaduje za
produkt nebo sluzbu, nebo suma hodnot, které zédkaznici sméni za moznost vlastnictvi

nebo uzivani produktu ¢i sluzby.

Podle Heskova (2004) povazujeme za cenu hodnotu produktu, ktera byva zpravidla
vyjadiend v penézich a je jedinou ¢asti marketingového mixu, ktera je schopna genero-
vat zisk. Spotiebitelé ovSem akceptuji pouze tu cenu, kterd odpovida spotiebitelské

hodnoté produktu.

McCarthy a Perreault (1995) do pojmu ,,cena “ v ramci marketingového mixu zapo-

¢itavaji cile, pruznost, ptidavky, slevy a vyhody.
Misto (Place)

McCarthy, Perreault (1995) maji misto spojeno S tikolem dostat vhodny vyrobek na
misto cilového trhu. Vyrobek se dostava k zdkaznikiim pomoci distribu¢nich kanald,
coz jsou fetézce firem nebo jedinci, kteti se podileji na toku zbozi a sluzeb od vyrobce
ke kone¢nému uzivateli nebo zakaznikovi. Tyto fetézce se mohou skladat z rizného
poctu zprostiedkovatelll. Pojem ,,misto” pojima cile, typ distribu¢ni cesty, situovani
trhu, typy prostiednikd, typy a umisténi obchodi, zpisob jak zvladnout dopravu a skla-

dovani, Groven sluzeb, nabor prodejcti a fizeni distribuc¢nich cest.
Propagace produktu (Promotion of product)

Hlavnim cilem propagace, jak uvadi Heskova (2004), je vytvofit pozitivni image o
produktu, firmé. Je to zptisob komunikace, kterou pouziva podnik k informovani, pte-
svédCovani nebo ovliviiovani spotiebiteli. Zahrnuje reklamu, podporu prodeje, public

relations a osobni prode;.

Kotler (2007) si zdkladni pojmenovani 4P upravuje. Jednotlivé slozky pfejmenovava
na produktovou politiku, ktera zastupuje vyrobek a jeho slozky, komunikacni politiku,
ktera reprezentuje propagaci, cenovou politika zahrnuji idaje o cenach a distribu¢ni

politiku, ktera odpovida ,, mistu “.

e Produktova politika zahrnuje sortiment, kvalitu, design, vlastnosti, znacku, obal,
sluzby a zéaruku.
e Komunikacni politika se zabyva reklamou, podporou prodeje vyrobki, osobnim

prodejem a publicitou.
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e Cenovia politika obsahuje ceniky, slevy, nahrady, platebni lhiity a avérové podmin-
ky.
e Distribucni politika tesi distribu¢ni kandly, dostupnost, sortiment, umisténi, zasoby

a dopravu vyrobk.

2.3.3 Analyza konkurence v odvétvi podle Portera

Pro zhodnoceni blizkého okoli firmy je diilezitd analyza konkurence, kterd v odvétvi
pusobi. Jeji stav v ramci daného odvétvi je dan péti zakladnimi silami, které ovliviiuji
pfitazlivost trhu a jeho ziskovy potencial. Témito silami, které pojmenoval Michael E.
Porter, jsou odvétvovi konkurenti, potencidlni uchazeci, substituty, odbératelé a dodava-
telé. Zakladni model, ktery slouzi k analyze vlivu sil a k jejich charakteristice, se nazyva

Porteriv model péti konkurencnich sil v odvétvi.
Porteriv model péti konkurenénich sil v odvétvi

Kazda firma se snazi ziskat konkuren¢ni vyhodu. A to tim, Ze bude nabizet néco, ¢im
uspokoji poptavku na trhu lépe nez nabidky ostatnich firem. Miize pfijit s niz§i cenou
nez konkurence ¢i s vyrobkem, ktery bude mit pro zakazniky vétsi uzivatelskou hodno-
tu. Aby firma zvolila vhodnou variantu své strategie, musi nejprve provést analyzu své

konkurence.

Porter (1994) uvadi: ,,Uroveii konkurence v odvétvi zavisi na péti zdkladnich konku-

rencnich silach:

e konkurenti v odvervi,
o dodavatelé,
e odberatele,
e substituty,
e potencidalni nove vstupujici firmy.
Souhrnné piisobeni téchto sil urcuje potencial konecného zisku v odvetvi, kde se poten-

cial zisku meri z hlediska dlouhodobé navratnosti investovaného kapitalu. *

Jak dale autor zdlraziuje, cilem vhodné konkurencni strategie pro podnik je nalézt
v odvétvi takové postaveni, v jakém muze nejlépe Celit konkurencnim silam, nebo jejich

pusobeni obratit ve sviij prospéch. Ticha, Hron (2002) dodavaji, ze chce-li se podnik
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vyrovnat s vlivem konkurencnich sil, mél by si na trhu najit takovou pozici a ptistup ke

konkurenci, ktery by:

e co nejvice izoloval podnik od ptisobeni konkurenénich sil,

e umoznil, ve svlij prospech, vyuzit konkurencni sily v daném odvétvi

e umoznil podniku usadit se v pevné pozici, ze které miize rozehrat hru

hned, jak se v odvétvi konkurence objevi.

Tato pozice by tedy méla byt co nejméné zranitelna ze strany konkurentt, stdvajicich ¢i

budoucich, stejn¢ jako ze strany dodavatelli, odbérateli a substitutti.

Obrazek 5 zobrazuje, jaké hrozby pro podnik vytvari téchto pét konkurenénich sil,

které v odvétvi ptsobi. Jednd se o hrozbu soupeteni mezi stavajicimi podniky, hrozbu

vstupu novych konkurentli, dohadovaci schopnost kupujicich, hrozbu nahradnich vy-

robkti, dohadovaci schopnost dodavateli.

Obrazek 5: Portertiv model péti konkurenénich sil v odvétvi

-

Dodavatelé

Dohadovaci
schopnost

dodavatelta
—_—————

1. Hrozba soupeieni mezi stavajicimi podniky

Hrozba nahradnich
(novych) vyrobki

Potencidlni
novi
konkurenti

Hrozba vstupu novych

konkurentt

Konkurenti
v odvétvi

Nl

Soupefeni mezi
stavajicimi podniky

Dohadovaci
schopniost
kupujicich

Néhradni
(nové)

vyrobky

Kupujici

Zdroj: Porter (1997)

Podle Kotler (1998) neni trzni segment pfitazlivy, pokud v ném plsobi vétsi pocet

silnych konkurentti. Dale je jeho pfitazlivost oslabovana, jestlize tempo riistu prodeje na

trhu stagnuje, nebo klesa, protoze pak nelze plné vyuzit vyrobnich kapacit, fixni nakla-

dy jsou vysoké, vystupni bariéry pfili§ velké a konkurence ma na trhu silné postaveni.

Takovéto podminky vedou k ¢astym cenovym valkam, k rychlému tempu zavadéni no-

vych vyrobki, a tim 1 k vysokym nakladiim na ziskani dobrého konkurenéniho postave-
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ni. Intenzita konkurence v odvétvi je podle Ticha, Hron (2002) zvySovana nasleduji-

cimi okolnostmi:

e konkurujici podniky jsou pocetné, podobné velké i silné,

e mira ristu odvétvi je nizka a moznost zvyseni trzniho podilu je pouze na
ukor konkurenta,

e vysoké fixni nebo skladovaci naklady,

e nabizené vyrobky ¢i sluzby se pfili§ nelisi,

e nové¢ kapacity se buduji ve skocich,

e Vv odvétvi jsou ptili§ vysoké vystupni bariéry,

e konkurenti sleduji rizné cile a neustale se tedy stietavaji.

2. Hrozba vstupu novych konkurenti

Kotler (1998) dale uvadi, ze pfitazlivost trhu zavisi na velikosti vstupnich a vystup-
nich bariér. Mezi nejpfitazlivéjsi segmenty patii ty, jejichz vstupni bariéry jsou vysoké a
vystupni bariéry nizké. V takovém piipadé¢ muze do odvétvi vstoupit pouze malo firem
a ty firmy, kterym se v odvétvi nedafi, ho mohou snadno opustit. Pokud jsou vstupni i
vystupni bariéry vysoké, je potencialni zisk vysoky, ale firmy vice riskuji tim, Ze
v ptipadé¢ netspéchu budou muset zdolat ekonomicky ndro¢né bariéry vystupu
z odvétvi. Jsou-li vystupni a vstupni bariéry nizké, firmy mohou snadno do odvétvi
vstoupit a rovnéZ snadno je opustit. Nevyhodou je vSak obvykle nizka navratnost vloze-
ného kapitalu. Nejhorsi variantou je ta, kde jsou vstupni bariéry nizké a vystupni vyso-
ké. Takové odvétvi je charakteristické tim, ze v dobrych ¢asech do néj vstupuje mnoho

firem, které museji pocitat s tim, Ze v horSich asech bude té¢Zké odvétvi opustit.

Bélohlavek, Kostan a Sulef (2006) definuji pfimo jednotlivé prvky, na které se firma
ma pii analyze hrozby novych uchazeci sousttedit. Jsou jimi bariéry vstupu pro poten-

cidalni nové konkurenty:

e ckonomika velkého rozsahu

o velké kapitalové vstupy

e pfistup k distribu¢nim kanalim

e vyhoda nékladl nezavisla na velikosti firmy
e legislativa, ochrana trhu

e odliseni
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e silny image vyrobku
e know-how
e vysoce kvalifikovana pracovni sila

e Siroka a kvalitni vyzkumna zakladna

3. Dohadovaci schopnost kupujicich

Segment se podle Kotler (2001) stava nepfitazlivym, jsou-li v ném zakaznici
s vysokou nebo rostouci kupni silou. Mohou stlacovat ceny, chtéji kvalitnéjsi vyrobky a
sluzby. Kompetence zakazniki je tim vétsi, ¢im vice jsou koncentrovani a organizovani,
pfedstavuje-li cena produktii znacnou ¢ast jejich vydajl, pokud se snadno dostanou k
substituénim vyrobkiim, jsou-li citlivy na ceny a mohou-li vyraznéji ovlivnit podnikani
dodavatelt. Firma se mtze chranit proti jejich nadmérné sile volbou takovych zakazni-
ka, jejichz sila pro vyjednavani je pomérn€ malé a ktetfi nemaji ani dostatek sil ptejit ke
konkurenci. Daleko lepsi obranou je vSak vyvinout §pickovou nabidku, kterou ani silni
zakaznici nebudou chtit odmitnout. Pro dohadovaci sily kupujicich, jsou dle Porter

(1997), rozhodujici Cinitelé:

e koncentrace kupujicich v porovnani s koncentraci firem,

e objem nakupi odbérateld,

¢ naklady ptechodu u kupujicich oproti nakladtim ptechodu u firem,
e informovanost kupujicich,

e schopnost spoluprace s prodavajicimi,

e substituty,

e schopnost prosadit své,
a dale rozhodujici Cinitelé pro citlivost na ceny:

e cenaV porovnani s celkovymi nakupy,
e rozdily ve vyrobcich,

e dopad na kvalitu a vykon,

e zisky kupujicich,

e motivace téch, ktefi rozhoduyji.
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4. Hrozba nahradnich vyrobki

Segment je podle Kotler (1998) nepfitazlivy, existuje-li v ném mnoho skuteénych
nebo potencialnich substitucnich produkti. Substitu¢ni vyrobky omezuji ceny, a tim i
zisky firmy. Firma proto musi sledovat vyvoj cen u substitucnich vyrobka. Pokud kon-
kurenéni spolecnosti, které vyrabéji substituéni vyrobky, dosdhnou technologické vyho-

dy, ceny a zisky firmy obvykle rychle klesaji. Ticha, Hron (2002) souhlasi s tim, ze ¢im

vV

vvvvvv

nabizeji lepsi uspokojeni potteb pomoci technologickych inovaci stavajicich vyrobku a

ty, které jsou vyrabény v odvétvich dosahujicich vyssich ziski.

Podle Bélohlavek, Kostan a Sulef (2006) nemiize byt tato hrozba definovana p¥imo,
protoze miize mit mnoho podob a forem. Vyrobci nabytku mohou napt. soutézit
s ostatnimi vyrobky, na které domacnosti vynakladaji penize, jako jsou televizory, prac-
ky, ledni¢ky a podobné. Moznost koup€ nadhradniho produktu mize mit velky vliv na

maximalni ceny produktl spole¢nosti. ManaZefi by si proto méli klast tyto otazky:

e Poskytuje konkurencni produkt vyssi hodnotu a kvality?
e Jak lehce mohou zakaznici zacit kupovat a pouzivat nahradni produkt?
e Do jaké miry miZeme zmirnit riziko, napf. pfidanim dalsi sluzby nebo

vyrobku k naSemu produktu?
Porter (1997) uvadi jako rozhodujici Cinitele pro ohroZeni ze strany substitutii:

e relativni vySe cen docilenych substituty,
e naklady pfechodu z vyrobku na substitut,

e ochota kupujicich pfejit na novy vyrobek.

5. Dohadovaci schopnost dodavateli

Posledni segment je podle autora (Kotler; 2008) nepftitazlivy, pokud dodavatelé maji
takovou silu, ze mohou zvySovat ceny nebo snizovat objem dodavek. Tato sila je tim
vetsi, ¢im jsou koncentrovanéjs$i nebo organizovangjsi, existuje-li substitutli malo, jsou-
11 dodavky pro odbératele dillezité, je-li zména dodavatell finanéné nakladn4 a mohou-
li dodavatelé snadno ziskat jiné¢ odbératele. Nejlepsi obranou je budovéni integrac¢nich
vztaht s dodavateli a vyuzivani vétSiho poctu dodavatelii. Ticha, Hron (2002) se s timto

nazorem ztotoZnuji.
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Podle Bélohlavek, Kostan a Sulet (2006) se mame pii analyze hrozby rostouci kom-

petence dodavateld sousttedit na silu dodavatelii, kterou udéavaji:

e vysoké naklady pti zméné dodavatele,

e silny image dodavatele,

e dodavatel neptiklada velky vyznam dlouhodobym vztahtim se zdkazniky,
¢ nezakonné dohody mezi dodavateli,

¢ koncentrace dodavateld,

e pravdépodobnost predsunuté integrace, pokud nedostanou pozadované

ceny.
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3  Metodika
Cil
Bakalaiska prace na téma ,,Analyza mikroprostredi firmy“ ma za cil: ,, Provedeni

analyzy mikroprostiedi pro vybranou firmu a na zaklade zjisténé situace navrhnout pri-

padna zlepseni.

K naplnéni stanoveného cile, byla provedena analyza mikroprostiedi, zahrnujici
zhodnoceni postaveni firmy na trhu pomoci Porterova modelu péti konkurenénich sil
v odvétvi. Dale bylo, z marketingového pohledu, zanalyzovano vnitini prostiedi podni-

ku s ohledem na jeho lidské zdroje, ekonomicko-finan¢ni situaci a portfolio produkti.
Zdroje dat

Pti sestavovani literarni reserse byly pouzity sekundarni zdroje a to v podobé odbor-
né literatury zahrani¢nich 1 ¢eskych autord. Pro vlastni analyzu bylo zapotiebi jak dat

primarnich, tak sekundarnich.

Sekundarni data byla ziskana z vnitropodnikovych materialt, které firma poskytla,
anebo byly pfistupné na portalu www.justice.cz, firemnich internetovych strankach, a
dale internetovych serverech zabyvajicich se statistikou priamyslu ¢i pfimo strojiren-
stvim. Pfi vypracovani finan¢ni analyzy bylo vychazeno z dostupnych rozvah a vykazi
zisku a ztraty. Tyto Gcetni vykazy obsahuji data za hospodaisky rok, ktery ve firmé¢ za-
¢ina 1. Cervence a kon¢i 30 Cervna. Naptiklad hospodaisky rok 2011 zacina 1. 7. 2011 a

kon¢i 30. 6. 2012.
Primarni zdroje dat, nutné k vnitini analyze, byly ziskany béhem osobnich rozhovori
s managementem firmy, a nejvice napomohly k pochopeni principi a piistupt, které

firma aplikuje.
Pouzité metody

Prvni ¢ast bakalarské prace zahrnovala studium odborné literatury a vymezeni dile-
zitych pojmi pouZzivanych i v ¢asti vlastni prace autorky. Literatura také slouzila
Kk pochopeni postupu provadéni jednotlivych analyz, které poté byly ve vlastni analyze

ptevedeny do praxe.
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Dalsim dulezitym krokem, po prostudovéni literatury, bylo seznameni se s analyzo-
vanou firmou prostiednictvim jejich internetovych stranek a poté pomoci osobnich roz-

hovor(, kde byly poskytnuty dalsi diilezité podklady.

Prvni ¢ast vlastni prace, ktera se zabyva samotnym podnikem, je zaméfena na jeho
stru¢nou charakteristiku, soucasny stav a sezndmeni se S odvétvim. Nasleduje vlastni

analyza, ktera sestava z:

e analyzy lidskych zdroji podniku

e ekonomicko-finanéni analyzy" a analyzy prodeji

e analyzy produkt

e analyzy blizkého okoli firmy prostfednictvim Porterova modelu péti konku-

renénich sil v odvétvi

V ramci analyzy lidskych zdroji podniku byl sledovan vyvoj téchto udaji:

e pocet zaméstnancl

e rozdéleni zaméstnanct dle pohlavi a véku

e dosaZené vzdelani zaméstnancl

e rozd€leni zaméstnancu dle vyroby

e ndklady na pracovniky.

Pro ekonomicko-finanéni analyzu byly pouzity vybrané vzorce uvedené v literarni

reSerSi. Konkrétné se jedna o ukazatele likvidity (str. 18, 19; vzorec 1, vzorec 2, vzorec
3), ukazatele aktivity (str. 19, 20; vzorec 4, vzorec 5, vzorec 6, vzorec 7), ukazatele za-

dluZenosti (str. 20; vzorec 8, vzorec 9, vzorec 10) a ukazatele rentability (str. 21; vzorec

11, vzorec 12, vzorec 13).
Dale byly zahrnuty tyto ukazatele aktivity:

Obratka pohledavek

pohledavky z obchodnich vztaht
trzby (14)

365

! Vybrané veliciny z finan¢ni a ekonomické analyzy, které jsou vyuZitelné v marketingu
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Obratka zavazka

zavazky z obchodnich vztahi

trzby (15)
365
Obratka zasob
isob
T (16)

365

Dalsi pomocné vzorce jsou uvedené u jednotlivych analyz. U vysledkli vzorci byl
sledovan jejich vyvoj v ¢ase. K ekonomicko-finan¢ni analyze byla pfidana také analyza

prode;ja.
Analyza produktii byla roz¢lenéna na 4 useky:

e Produkt (material, vyrobky, kvalita, baleni)
e Cena produktu (stanoveni ceny, slevy, platebni podminky)
¢ Distribuce produktu (prodejni plochy, skladovani, dodani, pteprava)

e Propagace produktu

Analyza blizkého okoli firmy, prostfednictvim Porterova modelu péti konkuren¢nich
sil v odvétvi, se soustiedi na dodavatele, zakazniky, substituty produktii spolecnosti,
stavajici konkurenci a nové piichozi konkurenci. Dale je do blizkého okoli firmy zahr-

nuta vefejnost.
Hypotézy
Pracovni hypotézy, které v ramci bakalaiské prace budou potvrzeny ¢i vyvraceny, jSOU:

1) Zaméstnanci podniku nejsou obeznameni s marketingovou koncepci spoleénosti.
2) Vice nez polovina trzeb spolecnosti plyne z vyroby pro automobilovy prumysl.
3) Spolec¢nost se neti¢astni veletrhti v ramci své profese.

4) Na tuzemském trhu spole¢nost nema v soucasnosti ,,vyznamnou‘ konkurenci.
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4  Charakteristika podniku

Charakteristika analyzovaného podniku zacind odvétvim, ve kterém spole¢nost pi-
sobi. Dale navazuje popis spolecnosti doplnény o jeji historii, filozofii, strukturu spo-

le¢nosti a prehled o nabizenych vyrobcich a sluzbach.

4.1 Charakteristika odvétvi, ve kterém podnik pusobi

K primyslu fadime kromé zpracovatelského pramyslu, pramysl té€Zebni a energetiku.

Z finan¢niho hlediska je primysl nejvyznamnéjsim odvétvim svétového hospodarstvi.

Mezi zpracovatelsky pramysl dle www.czso.cz patii mechanickd, fyzikalni nebo
chemicka pfeména materidld nebo komponentli na nové produkty, které jsou nejcastéji
urcéené k dalSimu opracovani nebo zpracovani. Za zpracovatelsky primysl tedy povazu-

jeme pramysl strojirensky, chemicky, dievaisky, textilni atd.

Analyzovana spole¢nost puisobi hlavné v automobilovém primyslu, ktery je stroji-
renskym primyslovym odvétvim, patii sem vSechny automobilky a jejich dodavatelé.
Dale piisobi ve spotfebnim primyslu. Ten ptfedstavuje vyrobu zboZi pro kratkodobou a
dlouhodobou spotfebu. Radime k nému obuvnictvi, textilni primysl a vyrobu spotfebni

elektroniky.

Dle Panorama zpracovatelského priimysiu CR 2011, vydaného Ministerstvem prii-
myslu a obchodu, patii zpracovatelsky primysl v Ceské republice mezi hlavni zdroje

tvorby HDP. V ramci celého prumyslu tvoii 90,5 % z celkovych trzeb v roce 2011.

Ve zpracovatelském pramyslu pievlada vyroba motorovych vozidel (CZ-NACE 29)
s podilem 23,4 % v roce 2011, poté vyroba kovovych konstrukci a kovodélnych vyrob-
ki (CZ-NACE 25). Trzby za prodej vlastnich vyrobkd a sluzeb, V porovnani
s ptedchozim rokem, stouply v priméru o necelych 8 %, ve vyrobé motorovych vozidel
dokonce 0 15,4 %. V celém zpracovatelském primyslu se navySuje pocet zaméstnanc

atoo 3,1 %.

Hlavni ¢innost Spolecnosti XY spada do klasifikace CZ-NACE 29 - V'yroba ostatnich
dilii a prislusenstvi pro motorova vozidla. V této oblasti, podle Panorama zpracovatel-
ského primyslu CR 2011, v roce 2006 piisobilo 1 066 podnikil, coz odpovida 0,71 %
vSech podnikt pasobicich ve zpracovatelském primyslu. V roce 2011 to bylo 1 426
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podniki, tedy 0,83 % ze vSech podnikt zpracovatelského primyslu. Podil podnikti

Vv pritbéhu let tedy nartstal.

Tabulka 1 zndzorfiuje vyvoj trzeb za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb v ramci kate-
gorie CZ-NACE 29 — Vyroba ostatnich dilit a prislusenstvi pro motorova vozidla. Spo-
lecnost XY pisobi konkrétné v oblasti 29.3 - Vyroba dilui a prislusenstvi pro motorova

vozidla a jejich motory. Jak je vidét, tato ¢ast ma nejvetsi podil na trzbach v ramci kate-

gorie 29.

Tabulka 1: Trzby za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb v letech 2005 az 2011 (v tis. K¢)
CZ-NACE 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
291 196 045478 | 242714126 | 2GB453 440 | 242 357780 | 250 944 B12 | 296 582151 | 338 953 786
29.2 7324117 8199997 | 11856823 | 10924944 4 493 BEO 5321321 6 156 598
29.3 203420059 | 323177230 | 362 305454 | 329941385 | 202186083 | 364 642498 | 424 353184
29 406789 654 | 574 091 354 | 642615717 | 583224 109 | 547 624 755 | GGG 551 976 | 769 463 568
MeZir. index 1156 119 90,8 939 1217 1154

Zdroj: Panorama zpracovatelského primyslu CR 2011

Procentualni zastoupeni jednotlivych zemi, z hlediska vyvozu v rdmci kategorie CZ-
NACE 29, znazornuje graf 1. Zde je patrna prevaha vyvozu v ramci Evropy a obzvlasté

smérem k naSemu zapadnimu sousedovi, Némecku.

Graf 1: Vyvozni teritoria v roce 2011
Rusko

Polsko

Slovensko
Velka Britanie 6 %

6 %
Francie

Italie
4%
Spanélsko

Ostatni

Némecko 1%

32 %
Zdroj: Panorama zpracovatelského primyslu CR 2011

Graf 2 na nasledujici stran¢ zobrazuje porovnani primyslové produkce v ramci Ces-

ké republiky jako celku a produkce automobilové. Jak je vidét, automobilovy priamysl

ma znacny podil na primyslu celkovém a jejich vyvoj v case je obdobny.
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Graf 2: Podil automobilového sektoru na prumyslové vyrobé
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4.2 Charakteristika vlastniho podniku

Spole¢nost, ktera je analyzovana, si nepfeje byt vefejné jmenovana. V bakalaiské

praci je tedy nazyvana ,,Spole¢nost XY*.

Spole¢nost XY je ¢lenem mezinarodni skupiny, ktera sidli v Némecku. Tato skupina
ma pobocky ve vice nez 40 lokacich po celém svété. V Ceské Republice ptisobi od roku
1994 a to piimo v Ceskych Budgjovicich. Tento zavod je dle poétu zamé&stnanci 5. nej-
vét§i v ramci celé skupiny. Bakalafska prace se vénuje pouze poboéce v Ceskych Budé-
jovicich, kterd se zabyva vyrobou pruzin a lisovanych kovovych dili pro automobilovy
primysl, mechanické inZenyrstvi a spotfebni primysl. Pfesné znéni pfedmétu podnikani
zni: ,, Vyroba montaz komponentii pro stroje, zarizeni a motorova vozidla*“ a déle ,,na-
kup, prodej a skladovani paliv a maziv véetné jejich dovozu s vyjimkou vyhradniho na-
kupu, prodeje a skladovani paliv a maziv ve spotrebitelském baleni do 50 kg na jeden
kus baleni — velkoobchod. “ Pravni formou Spolecnosti XY je spole¢nost s rucenim

omezenym.

4.3 Historie

Matetska spolecnost, ktera ma vice nez 100 letou historii, zaloZila svou pobocku v
Ceskych Budgjovicich v roce 1994. Cinnost pobocky byla zahajena vyrobou a montazi

pruzin, které jsou vyuZzivany pievazné¢ v bezpecnostnich pasech automobilli z celého
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svéta. Vzhledem k rostouci poptavce, dlouhodobému vyvoji a zdokonalovani vyroby,
spole¢n¢ s technickou podporou od matetské spole¢nosti, se vyroba v roce 1999 rozrost-

la o lisované dily piesného stiihu.

Pokracujici vyvoj spolecnosti si roku 2002 vyzadal prestéhovani do vétSich a moder-
néjsich prostor, které zahrnovaly vyrobni halu, kancelarské prostory a laboratot. Spolu s
nariistem prostor se mohl rozsifit 1 sortiment nabidky, a to 0 zakazkové tepelné zpraco-
vani dilt. V nésledujicim roce doslo k dalSimu rozvoji a firma se rozrostla o nastrojarnu

za ucelem zvysSeni vykonnosti, efektivniho feseni zakazek a plnéni termint.

4.4 Filozofie spoleénosti

Spole¢nost XY ma jasné definovanych nékolik cili:

e Reagovat na rostouci pozadavky zakaznik.
o Urcit pfesné kompetence a zodpovédnosti v operativnim fizeni.
e Posilit zamé&feni na nové projekty a budouci technologie.

e Posilit zodpovédnosti za jednotlivé firemni procesy.

Jak firma uvadi na svych internetovych strankach (www.Spole¢nostXY. cz), 0 dosa-

zeni svych cill se snazi prostfednictvim filozofie, zaméfené na 8 zdkladnich pilift:

Nasi zakaznici — v§im co spole¢nost d¢la, se zaméfuje na své zakazniky a jejich po-
tteby. ReSeni, se kterym pfichazi, pomaha k naplnéni cili zdkaznikd bez ohledu na to,

kde ve svété pusobi. Dilezitou roli hraje i vzajemna diivéra a spokojenost.

Nase kvalita — cilem jsou produkty bez vad spole¢né s bezchybnymi procesy, do-
provodnymi sluZbami a nezbytnymi podminkami pro budouci existenci spolecnosti.
Dulezité je dodéavat kvalitni produkty v€as zakazniklim, a tim pfispét k jejich nulové
chybovosti. Mottem spolecnosti se tedy stalo: ,, Vyrdbét kvalitu — ne ji testovat .

Zasady filozofie kvality:
e moderni organiza¢ni struktura,
e zajisténi kvality produktii a procest,
e 7ajiSténi konkurenceschopnosti pomoci vytvofeni vyspélého partnerstvi a tim

byt otevieni novym metodam a procestiim,

e Setrné vyuzivani pfirodnich zdroji a ochrana Zivotniho prostiedi.
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Nase feseni — spolecnost podporuje inovacniho ducha, je oteviena novych procestim,
metoddm, materidlim a konceptim. Dulezité je vyuziti zvidavosti, predstavivosti a kre-

ativity vSech zaméstnanct k vytvareni novych myslenek.

Nase skupina — uspéch skupiny spole¢nosti je zavisly na vykonu kazdého z jejich
¢lend. Proto je kazdy Clen skupiny zavazan dodrzovat koncept kvality spojeny se jmé-

nem skupiny.

Nasi zaméstnanci — firma klade diiraz na loajalitu a spolehlivost zamé&stnanct, kteti
jsou nezbytni pro tspéch skupiny. Pracovni napln je jasné definovana a spole¢nost pod-
poruje osobni iniciativu a kreativitu. Podporuje ucast zaméstnancti ve spoleenskych
sdruzenich a neziskovych organizacich. Spolec¢nost také striktné¢ dodrzuje zdkonné za-

vazky s ohledem na zdravi a bezpe¢nost zaméstnancu.

NasSe vzdélavani — snaha o podporu rozvoje kazdého zaméstnance, a tim zajistit jeho
spokojenost. Tento rozvoj je dilezity pro provadéni expertiz a vytvareni nekonvenc¢nich

feSeni. Vzdélavani podporuje | motivaci zaméstnanci.

Nase integrita — integrita a spolehlivost je dulezit4 pro spolupraci se zakazniky, po-
skytovateli sluzeb, dodavateli a dal§imi skupinami. Spole€nost se snaZi jednat se vSemi
partnery a zakazniky vzdy s respektem a piispivat spolecenskému Zivotu na mistni 1
meziregionalni trovni.

NasSe Zivotni prostiedi — firma si uvédomuje, Ze je prostiedi potieba chranit, proto
se zavazala vyuZivat pfirodni zdroje Setrné¢ a ucelné. Také uplatiiuje systém fizeni

ochrany zivotniho prostfedi, ktery vypracovala.

4.5 Struktura spole¢nosti

Spolec¢nost XY ma jediného vlastnika, kterym je spolecnost s ru¢enym omezenim
sidlici v Némecku, stejné jako matetska spolecnost celé skupiny. Tento vlastnik jiZ spla-
til cely vklad ve vysi 82 883 tis. K&. Ceskou pobocku Fidi jediny jednatel, ktery je jejim
statutarnim organem. Timto jednatelem je soucasny feditel Spolecnosti XY, ktery ma

pravo jménem spole€nosti jednat a podepisovat samostatné.

Vnitini rozdéleni spolecnosti zobrazuje organizaéni struktura, uvedena v priloze ¢. 1.
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4.6 Sortiment a sluzby nabizené spoleénosti

Firma, spole¢né se svym rozvojem, rozsifila v pribéhu let i svou nabidku. Nesou-
stiedi se jiz pouze na vyrobu dili pro automobilovy primysl, ale v soucasnosti se také
zabyva vyrobou pro spotiebni primysl, mechanickym inzenyrstvim a tepelnym zpraco-
vanim. Vyroba je zajisténa pomoci specifickych technologickych procesti, jakymi jsou
lisovani, ohybani, ptesny stfih, rovnani, odgrotovani (omildni, kartdcovani), brouseni,

honovani, fezani a tvaieni zavitli, zaoblovani hran a nytovani a nytovani za tepla.

Nabizeny sortiment a sluzby jsou rozdéleny do tiech zakladnich oblasti: pruziny, li-

sované a ohybané dily a zakazkové tepelné zpracovani.
Pruziny

Vyrobou pruzinovych mechanismtl, zah4jila firma roku 1994 svou ¢innost. Nabidka

obsahuje Siroké spektrum silovych pruzin a pruzin s konstantni silou.
a) Silové pruziny

Obrazek 6: Silova pruzina

Zdroj: Interni materialy firmy

Silové pruziny (obrazek 6), s maximalnim momentem kroutivé sily, se vyrdbéji

Z uhlikové a nerezové oceli o Sifce 1,8 mm az 100 mm a tloust’ce 0,05 mm az 2,00 mm.
Tyto pruziny s charakteristickym tvarem ,,S* v rozvinuté délce pruZiny, mohou dosaho-

vat az 40 otacek a maji zivotnost az 500 tis. pracovnich cykl.

Vyrobky nachazeji $iroké uplatnéni tam, kde je potieba konstantni sila a velky pocet
operacnich cykli. Tedy v ramci automobilového primyslu a spotiebitelského sektoru.
Automobilovy primysl je vyuziva pfi vyrobé bezpecnostnich past, krytl zavazadlové-
ho prostoru, rolet bocnich oken automobild, pohanécich zatfizeni a zatizeni slouzicich
k nastaveni sedadel. Umisténi pruziny v systému bezpecnostniho pasu ukazuje obrazek

7 na nasledujici stran¢.

38



Obrazek 7: Systém bezpecnostniho pasu

Zdroj: Internetové stranky firmy

Spottebitelsky sektor silové pruziny potiebuje pro vyrobu navijecich civek pro kabe-

ly, voditek pro psy, svinovacich metrt i slunecnich markyz.
b) Pruziny s konstantni silou

Obrazek 8: Pruzina s konstantni silou

Zdroj: Internetové stranky firmy

Pruziny s konstantni silou (obrazek 8) se vyrabi v jednoosé a dvouosé varianté
s moznosti Sitky 1,8 mm az 50 mm a tloustkou od 0,05 mm do 1 mm. Pouzivanym ma-
terialem je uhlikova a nerezova ocel a jiné specialni slitiny. Maximalni pocet otacek je
100. Tyto pruziny maji Zivotnost aZ 50 tis. pracovnich cyklu. Kfivka pruZiny mize mit

vzestupnou, konstantni ¢i sestupnou tendenci.

Pruziny s konstantni silou najdou uplatnéni v automobilovém primyslu ¢i spotiebi-
telském sektoru. SlouZi ke generovani kroutivé sily pro hnaci a navijeci sily
Vv zafizenich, jako jsou vyrovnavace a kabelové civky (obrazek 9) napf. ve vysavacich.
Zde je dulezité¢ zachovat kroutivou silu co nejstabilngjsi, a to s vyuzitim co nejvyssiho

poctu navinuti.

Obrazek 9: Kabelové navijeci jednotk

Zdroj: Internetové stranky firmy
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Lisované dily presného stiihu, ohybané dily

Dalsi soucasti vyrobniho portfolia jsou, od roku 1999, lisované dily pfesného stfihu a
ohybané dily a jejich konecnd uprava Tyto dily nachédzeji uplatnéni piedevsim
V automobilovém primyslu, a to zejména v ptevodovkach, dilech malych 1 velkych spa-
lovacich motori, dale v mechanickém inzenyrstvi a zpracovatelském ¢i spotfebnim

pramyslu.

1. Lisované dily presného stfihu (obrazek 10)
Pti této technice zpracovani je dosdhnuto hotového funkéniho povrchu dilu
Vv jediném kroku. Stfizné hrany kovového dilu jsou hladké, coz vyhovuje potfebam ma-
lych toleranci, pfesnym thlim a extrémni rovnosti. Firma je schopna vyrobit dily o ma-

ximalni velikosti 200X200 mm a tloust’ce materialu az & mm.

Obrazek 10: Lisované dily ptesného stiihu

Zdroj: Internetové stranky firmy

2. Lisované ohybané dily
Tento proces probihad v n¢kolika krocich, béhem kterych je dosazeno pozadovaného
tvaru. Specializaci firmy je komplexni lisovani za pouZiti postupovych nastroji. Dily
firma vyrdbi o maximalni velikosti 200x200 mm a tloust’ce materialu 0,1 mm az 2,5

mm.
3. Strojni soucasti pro textilni a pletaci stroje

Firma se dale zabyva vyrobou drobnych platin (obrazek 11) a dalSich soucasti stroju

pro textilni vyrobu, napt. puncoch.

Obrazek 11: Platiny pro textilni a pletaci stroje

Zdroj: Interni materialy firmy
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Zakazkové tepelné zpracovani

Okrajovée se spolec¢nost zabyva zakdzkovym tepelnym zpracovanim. Nabizi Sirokou
Skalu sluzeb podle potieb zadkazniki. K této sluzb¢ vyuziva strojni vybaveni zahrnujici
viceucelovou komorovou pec, komorovou pec a priabéznou kalici pec. Mezi nabizené
technologie zpracovani patfi: normalizacni zihani, zihani namékko, zihani na odstranéni
pnuti, kaleni do 1000°C, popousténi, cementace, nitrocementace, nitridace, karbonitri-

dace a karbonitridace s naslednou oxidaci.
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5 Analyza mikroprostredi

Analyza mikroprostedi firmy obsahuje ¢ast zabyvajici se samotnym podnikem, jeho
lidskymi zdroji, technikou a technologii, ekonomicko-finan¢ni situaci a vyrobnim port-
foliem. Druha c¢ast analyzuje blizké okoli firmy pomoci Porterova modelu péti konku-
rencnich sil v odvétvi. Az analyza samotného podniku nam mtize ukazat, zda disponu-

jeme dostateCnymi prostifedky, které mizeme v konkurencnim prostiedi vyuZzit.

5.1 Podnik

Cast, zabyvajici se analyzou podniku, je zaméfena na analyzu lidskych zdroja, tech-

niku a technologie, ekonomicko-finanéni analyzu a analyzu produktti Spole¢nosti XY.

5.1.1 Lidské zdroje

Spolec¢nost XY se, kromé Zakoniku prace, fidi Kolektivni smlouvou, ktera je uzavie-
na mezi spolec¢nosti a odborovou organizaci zastupujici v§echny zaméstnance v podni-
ku. Tato smlouva upravuje nad ramec zdkona vztahy mezi zaméstnavatelem a zamést-
nanci, poté upravuje zakladni mzdové podminky a prava a povinnosti obou stran. Ko-

lektivni smlouva se aktualizuje v kazdém hospodarském roce.
Pocet zaméstnanci

V soucasnosti spolecnost zaméstnava pifiblizné 360 kmenovych zaméstnancli a 60
agenturnich pracovnikd.

Vyvoj prepocteného poctu zaméstnanctli, uvedeného v ucetnich zadverkach, zachycuje
graf 3. Pocet zaméstnanct se prubézné vraci na tiroven, které dosahoval pted hospodai-
skou krizi. Pro probihajici hospodatsky rok firma opét planuje navyseni stavu.

Graf 3: Vyvoj pfepocteného poctu zaméstnancti v podniku
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklad¢ Gicetnich zavérek
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Rozdéleni zaméstnanci dle pohlavi a véku

Nasledujici graf 4 zobrazuje slozeni zaméstnanct dle pohlavi. Jak je patrné, z dtvo-
du hospodatské krize, zamé&stnavala spole¢nost v roce 2009 piiblizné o 50 muzi a o 20
Zzen méné, nez V roce predchozim. Od té doby pocet zamé&stnancii opét zacal stoupat az

na 203 muzi a 155 Zen, k 31. 12. 2012.

Graf 4: Slozeni zaméstnancti spole¢nosti k 31. 12. v letech 2008 az 2012
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiald firmy

Rozdéleni zamé&stnancti dle véku za rok 2013 mizeme vidét na grafu 5 a dale
v tabulce 2 na nasledujici stran¢. Nejvétsi podil zaméstnanct je ve vékovém rozmezi 31

az 40 let, a to 57 Zen a 76 muzd, celkem tedy 133 zaméstnanct. Naopak nejmensi podil
je ve véku 60 a vice let, a to 1 zena a 3 muzi. Posledni kategorii, ktera vycniva, jsou

muzi do 30 let, kterych je 54. Ostatni kategorie se pohybuji na podobné trovni.

Graf 5: Ve&kova struktura zaméstnancl spole¢nosti v roce 2013
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do 30 let
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiald firmy
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Tabulka 2: V&kova struktura zaméstnanct v roce 2013

Zeny muZi celkem
60 a vice let 1 3 4
51 - 60 let 35 31 66
41 50 let 31 38 69
3140 let 57 76 133
do 30 let 33 54 87

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiald firmy
Vzdélani zaméstnanct

Pozadované vzdélani zaméstnance se odviji od pozice, na kterou je pfijiman. Pro
délnické pozice diive postacovalo zakladni vzdéElani, ale v soucasnosti je potfebné vyu-
¢eni v oboru a nalezita praxe. Odborné technické pozice vyzaduji alespon stiedoskolské
vzdélani spolu s praxi v oboru kolem 3 az 5 let. Pro oblast vyvoje a vyzkumu a na ve-
douci pozice je pozadovano vysokoSkolské vzdélani, pfevazné strojirenského sméru, a
odpovidajici praxe v oboru. Soucasné slozeni zaméstnancii dle dokon¢ené¢ho vzdélani
zobrazuje tabulka 3. Procentualni zastoupeni v rozdéleni na muze a zeny poté graf 6 a

na nasledujici strané graf 7.

Jak je z téchto ptehledu ziejmé, nejvice pracovniki je vyuéeno, ¢i ma dokonéené
sttedoskolské vzdélani. Muzi poté vyrazné prevladaji ve skupiné se stfedoskolskym a

vysokoskolskym vzdélanim.

Tabulka 3: Slozeni zamé&stnancu dle ukon¢eného vzdélani v roce 2013

Zeny Muzi Celkem
Zakladni 14 5 19
Vyuéeni 102 103 205
Stiedoskolské 34 72 106
Vysokoskolské 7 23 30

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiala firmy
Polovina muzt v podniku je vyuéena v oboru, nasleduje sttedoSkolské a vysokoskol-

ské vzdélani. Pouze zakladni skolu dokoncilo nepatrné mnozstvi muzu. (graf 6)

Graf 6: Slozeni zaméstnanych muzi v roce 2013 dle jejich dokonceného vzdélani
2%

B zakladni
B vyuceni
 stredoskolské

B vysokoskolské

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiala firmy
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U zen ptevladd vyuceni, které predstavuje celych 65 %, jest¢ vyznamnéji nez u
muzl. Vzdélani stfedoskolské ma 22 % ze vSech zaméstnanych zen. Zékladni vzdélani

ma pouze 9 % z zen a vysokoskolské vzdélani pouze 4 % z zen. (graf 7)

Graf 7: SloZzeni zaméstnanych Zen v roce 2013 dle jejich dokonéeného vzdélani

M zakladni
H vyuceni
i stredoskolské

B vysokoskolské

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiala firmy

Kromé dokonceného vzdélani a potfebné praxe je pii vybirani novych pracovniki
zohlednéna také znalost cizich jazykl. Pro délnické pozice vyzadovana neni, ale u
ostatnich je preferovdna hlavné znalost némeckého jazyka (s ohledem na pfisluSnost
k némecké mateiské spole¢nosti), v oblasti vyvoje a vyzkumu a v obchodnim oddéleni

se vyzaduje znalost anglického jazyka.

Vsichni vedouci pracovnici musi byt schopni jednat se zakazniky a matefskou spo-

le¢nosti némecky, poptipad¢ anglicky.
Rozdéleni zaméstnanct dle zaméreni vyroby

Rozmisténi zaméstnanct v ramci podniku (graf 8 a tabulka 4 na nasledujici strang)
ukazuje, Zze nejveétsi nartist zaznamenalo oddéleni zabyvajici se vyrobou lisovanych a
ohybanych dilti, dal§i vyznamnou poloZkou jsou zaméstnanci zabyvajici se vyrobou
pruzin. V obdobi hospodaiské krize v letech 2008 — 2009 zaznamenala nejvétsi pokles
zamé&stnancl vyroba zabyvajici se vyrobou pruzin. Pocet zaméstnancu klesl u lisova-
nych dila pro textilni primysl, a také u lisovanych a ohybanych dild. Pracovnici uvede-
nejsou zaméteni na konkrétni typ vyroby, ale obstaravaji ¢innosti pro vSechna oddéleni.

Jedna se naptiklad o pracovniky v logistice, obchodnim oddé€leni a v administrative.
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Graf 8: Vyvoj rozdéleni zaméstnanct dle vyroby v letech 2007 az 2012
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiala firmy

Tabulka 4: Rozdé€leni zaméstnanci dle vyroby v letech 2007 az 2012

07/08 | o809 | o910 | 101 | 1y12 | M3
(plan)
Vyroba pruzin 143 101 112 132 131 146
Lisované a ohybané dily 102 80 103 124 147 157
L1§ovane dily pro textilni 65 37 30 38 o5 33
primysl
Ostatni 45 41 43 46 47 52

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materialt firmy
Naklady na pracovniky

Naklady na pracovniky Spole¢nosti XY zahrnuji mzdové naklady a zdravotni a soci-
alni pojisténi placené zaméstnavatelem (tabulka 5 na nasledujici stran¢). Tento pichled
znazornuje vyvoj celkovych ro¢nich osobnich nakladi, prepocteného poctu zaméstnan-
cl v podniku a déle vypoctené mési¢ni osobni naklady na 1 pracovnika a jejich rozd¢le-
ni. Je zfejmé, Ze mezi lety 2008 a 2009 doslo k vyraznému narastu primeérnych mzdo-
nim pracovnikd, pfevazné na délnickych pozicich, ktefi primérné mzdové naklady sni-

zovali, ¢1 zménou mzdové politiky ve spolecnosti.

Podle internetového serveru www.finance.cz je Vroce 2012 primérna mzda
V automobilovém pramyslu 27 065 K¢, tato mzda je ovSem brana jako mzda hruba, mu-

zeme tedy fici, Ze primérnd mzda v podniku se drzi nad odvétvovym primerem.
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Tabulka 5: Naklady na pracovniky v letech 2007 az 2011
07/08 08/09 09/10 10/11 11/12

150 422 | 120 500 114120 138 314 152 126

Ro¢ni osobni naklady
(v tis K¢)

Piepocteny pocet zaméstnancl 382 319 271 321 345

Mg¢sicni osobni naklady na 1
pracovnika? (v K&)

32815 | 31479 35092 35907 36 745

z toho:
mzdové naklady (v K¢&) 23796 | 23259 26 217 26 626 27 209
zdravotni a socialni pojiste-
ni placené zaméstnavate- 9018 8 220 8 875 9281 9 537
lem (v K<)

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiala firmy

Pro ovéfeni, zda nartist mezd v podniku odpovida odvedenym vykontm, se vyuziva
porovnani mezi produktivitou préce z trzeb a primérnymi osobnimi naklady na pracov-

nika podle Synek a kol. (2003).

Produktivita prace by méla mezirocné stoupat rychleji, nez stoupaji osobni naklady
na pracovnika. Coz, jak vidime v tabulce 6, firma, kromé narustu mezi lety 2007 a
2008, spliuje. Tento vyrazny pokles produktivity zptsobily nizké rocni trzby ovlivnéné
hospodatskou krizi. Spole¢nost se tuto situaci rozhodla fesit prostiednictvim propusténi
vice nez 100 zaméstnancd, jak uvadi v ucetni zavérce. Pii pohledu na vyvoj od roku
2009 muzeme fici, Ze toto opatfeni mélo pozitivni efekt na produktivitu podniku, ktera

od té¢ doby vyrazn¢ stoupa.

Tabulka 6: Produktivita prace a osobni naklady na zaméstnance

07/08 08/09 09/10 10/11 11/12

.. , 3
Produktivita prace 202421 | 167337| 246556| 260717 | 270455
(v tis. K<)
Osobni naklady na
zaméstnance® 30377 | 377,743 421,11 430,89 | 440,94
(v tis. K&)
MeziroCni zména pro- X 0,8267 14734 10574 |  1.0373
duktivity prace
Meziro¢ni zména
osobnich nakladii na X 0,9593 1,1148 10232 | 1,0233

zameéstnance

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé ucetnich zavérek

2 Mésiéni osobni naklady na 1 pracovnika = (ro&ni osobni naklady/pfepocteny podet zaméstnanci)/12
% Vypoétena jako trzby/primérny podet zam&stnancii.
* Vypoétené jako osobni néklady celkem/primémny poet zam&stnancii.
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Zaméstnanecké vyhody

Firma svym kmenovym zaméstnanctim nabizi mnohé vyhody. VSem zaméstnanciim
nalezi 13. a 14. plat, 5 tydnii dovolené, pfispévek na zavodni stravovani vlastnim za-
méstnanctim firmy, odmeény pii vyroci napt. pii S0letém zivotnim vyroci je zaméstnanci
poskytnuta odména ve vysi jeho primérného mési¢niho vydélku, pii pracovnim vyroci
nalezi odména vzdy po 5 odpracovanych letech, dale zaméstnanci nalezi penzijni pfipo-
jisténi ve vysi 200 az 500 K¢ dle poctu let pied dovrSenim dichodového véku. Zameést-
nanci v délnickych profesich jsou odménovani ukolovou mzdou véetné vykonnostni
prémie. Pokud zaméstnanec necerpa béhem mésice nemocenskou, nalezi mu, jako od-
meéna, jeden primérny denni vydélek. Vedouci pracovnici maji navic moznost zicastnit

se jazykového kurzu.
Povédomi zaméstnanci o ¢innosti podniku

Zaméstnanci Spolecnosti XY jsou pravidelné informovani, pro které zakazniky jsou
jednotlivé zakazky urceny. Vedouci pracovnici kontroly zpravuji zaméstnance o pfi-
padnych reklamacich. Pro oblast Skoleni pracovnikll je vypracovan ro¢ni plan. Probiha
Skoleni Povédomi o jakosti, kde jsou pracovnici seznameni s pozadavky jednotlivych
zakaznikl a s cilem Spoleénosti XY: ,, Neustdle zlepSovat a zkvalitiiovat vyrobu . Sko-
leni provadéji jak interni, tak externi pracovnici. Jednotlivé oblasti Skoleni jsou napf.
pouzivani novych méftidel, prace s vykresovou dokumentaci a prace s programem pro
zadavani vysledki méteni.

Zamgéstnanci mohou sledovat firemni nasténky, na kterych je Povédomi o jakosti
k dispozici. Nasténky také obsahuji vizualizace, které zaméstnance seznamuji

s principem a fungovanim vyrobki.

Déle probihaji pravidelné porady pro jednotlivé ¢asti vyroby, kde vedouci pracovnik
seznamuje zaméstnance s vyvojem na trhu, objemem zakazek a s firemnimi cili pro dal-

$i obdobi. Béhem téchto porad zaméstnanci mohou sdélovat své podnéty.

Na kazdodennich poradéach se probiraji nutné opravy a preventivni prohlidky strojni-
ho vybaveni, planovani zakazek a jejich vyroba. Béhem téchto porad se fesi i mimorad-
né pozadavky na dodavky od zdkaznikl a sleduje se vyuzivani kapacit kli¢ovych praco-

vist.
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5.1.2 Technika atechnologie
Vyroba, kterou se spoleCnost XY zabyva, je naro¢na na technologie, at’ uz v podobé
vyrobnich a ostatnich prostiedkli nutnych k vyrobé. Mlzeme sem zatadit i technické

vykresy, plany a vyrobni postupy, které tvoii know-how spolecnosti.

Spolecnost XY pro vyrobu pruzin potiebuje specialni zatfizeni v podob¢ navijecich
stroju, specialn¢ vyvinutych v ramci matefské skupiny a dale automatické i poloautoma-

tické montéazni linky.

Technologie presného stiihu, kterd umoziuje piesny stfih v jednom pracovnim kro-
ku, vyzaduje specialni vyrobni lisy. Pro technologii lisovani a nasledného ohybani spo-
lecnost pouzivda mechanické lisy, kterych ma 8 a hydraulické lisy, kterych ma 5.

K findlnimu brouseni se vyuZziva dvoukotoucova bruska naplocho.

K tepelnému zpracovani se vyuzivaji elektrické a plynové pece. V této oblasti firma
nabizi kaleni do 1 050°C, cementaci, nitrocementaci, karbonitridaci, nitridaci, popous-

téni a karbonitridaci s naslednou oxidaci.

Mezi dal$i vyrobni operace patii: fezani zavitl, montazni skupiny, obrabéni, otryska-
vani, brouseni a omilani. Spole¢nost si sama vyrabi a udrzuje nékteré nastroje na presny
stfih a lisované a ohybané vyrobky.

Vytizeni stroju

Spolecnost XY se snaZi o co nejvétsi vytizeni vyrobnich stroji. 100% vytiZeni vSech
stroji ovSem neni nikdy mozné. VétSina vyrobk je totiz postupné zpracovavana na
n¢kolika strojich a kazda zakdzka ma odlisny pocet kusii a riznou dobu vyroby. Pokud

firma obdrzi zakazku, na kterou jiZ nema vyrobni kapacity, zhodnoti, zda se vyplati na-

kup nového stroje. Pokud ano, sviij strojni park doplni.

Planovani vyroby a vyuziti jednotlivych strojii zavisi na terminu, ve kterém ma byt
zakazka zpracovana. Firemni program SAP, na zéklad¢ zadanych daji doporuci, kdy
by se s vyrobou mélo zacit a do kdy je nutné zakazku vyrobit. Jednotlivé stroje maji
vlastni elektronicky plan, kde se zakazky tadi dle data. Také je zohlednén ¢as potiebny

na vyrobu. Tento zpiisob zajist'uje maximalni vyuziti jednotlivych stroja.

Sama Spolecnost XY uvadi, Ze se soucasnym strojnim vybavenim, dosahuje maxi-

malniho mozného vytizeni.
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5.1.3 Vystupy z ekonomicko-finanéni analyzy a analyza
prodeju

Cela ekonomicko-finanéni analyza zpracovana pro marketingové ucely, je pfilozena
jako priloha &. 2. Vysledky byly vypoéteny pomoci vzorcti uvedenych v metodice. Vy-
brané hodnoty z ucetnich zavérek, které byly ve vypoctech vyuzity, jsou uvedeny v pri-
loze ¢. 3.
Likvidita

Ze sledovani vyvoje ukazatela likvidity (graf 9) vyplyva, Ze spole¢nost ma pftili§ niz-
kou penézni likviditu, kterd ovSem hospodaieni spolecnosti neohrozuje, vzhledem

k vyuzivani kontokorentniho a revolvingového uvéru. Pokud firma svym odbératelim

zcela davéruje, mize si tyto nizké hodnoty udrzovat.

vvvvvv

zpusobit ji mife duvéry zakaznikim, ale neméla by piesahovat doporuc¢enou hodnotu,

MV

ktera je 1,5. Firma v soucasnosti tuto hodnotu vyrazné prevysSuje, coZ je zapti¢inéno
vysokou hodnotou kratkodobych pohledavek. Dalsi rozbor ukazal, Zze zatimco firma své
obchodni zavazky plati velmi brzy, doba obratu pohledavek je n¢kolikandsobné vyssi

(Ptiloha ¢. 2, graf 28). Tyto hodnoty by bylo vhodné spisSe vyrovnat.

U bézné likvidity firma opét prevysuje od roku 2006/2007 doporuc¢enou hodnotu,
ktera je lehce ptes 2. To sice vypovida o vysoké platebni schopnosti, ale takto vysoké
hodnoty jiz snizuji vynosnost podniku. Opét to zapfi€inila vysoka hodnota kratkodo-

bych pohledavek spolu s vysi zasob.

Graf 9: Vyvoj ukazatelu likvidity v letech 2003 az 2011
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0,0

03/04 | 04/05 | 05/06 | 06/07 | 07/08 | 08/09 | 09/10 | 10/11 | 11/12
B Penéini likvidita | 0,085 | 0,001 | 0,002 | 0,018 | 0,042 | 0,001 | 0,138 | 0,045 | 0,004
B Pohotova likvidita| 0,85 0,43 0,98 1,37 1,44 1,29 1,66 2,01 2,36
i B&Zn4 likvidita 1,29 1,00 1,93 2,74 2,88 2,48 2,75 3,39 3,85

Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklad¢ ucetnich zavérek
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Ukazatele aktivity

PocCet obratli za rok (graf 10) je vhodné zvySovat, coz se podniku, az na rok
2008/2009, tspesné datfi. V tomto obdobi méla firma mensi mnoZzstvi zakazek a nadmi-

ru zasob.

Graf 10: Vybrané ukazatele obratu (pocet obratti za rok)
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03/04 | 04/05 | 05/06 | 06/07 | 07/08 | 08/09 | 09/10 | 10/11 | 11/12
M Obrat zasob | 17,60 | 7,36 9,40 9,21 8,76 6,99 9,39 9,09 | 10,00
B Obrat DHM | 3,15 2,16 2,93 3,10 3,20 2,55 3,40 4,32 4,47
i Obrat aktiv | 2,05 1,42 1,78 1,84 1,85 1,44 1,77 1,99 2,07

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

Dobu obratu aktiv, zasob a dlouhodobého hmotného majetku ukazuje graf 11. Tyto
hodnoty je z dlouhodobého hlediska vhodné snizovat, coZ se firmé od roku 2008/2009
op¢t dafi. Spolecnost ma ale v této oblasti stale rezervy. Nejlepsi strojirenské podniky

jsou schopné dosahnout obratu zésob v fadech nékolika dnii.

Graf 11: Vybrané ukazatele doby obratu (ve dnech)
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03/04 | 04/05 | 05/06 | 06/07 | 07/08 | 08/09 | 09/10 | 10/11 | 11/12
B Obrétka aktiv | 178,19 | 257,02 | 204,52 | 197,93 | 197,82 | 252,68 | 205,70 | 183,57 | 176,03
B Obratka zdsob| 20,74 | 49,60 | 38,81 | 39,63 | 41,68 | 52,20 | 38,85 | 40,17 | 36,49
E Obratka DHM | 115,72 | 169,23 | 124,48 | 117,91 | 114,01 | 143,02 | 107,38 | 84,50 | 81,72

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé ti¢etnich zavérek

Ostatni finan¢ni ukazatele, uvedené v priloze ¢. 2 (ukazatele zadluZenosti a rentabili-
ty), v soucasnosti naznacuji pozitivni vyvoj situace v podniku. Firma by se ov§em m¢la

dale soustiedit na snizovani naklada.
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Analyza rozvahy a vykazu zisku a ztraty

Analyza aktiv (tabulka 7) ukazala, Ze se firma v dlouhodobém majetku vaze rovno-

mérné mnozstvi kapitalu. Pomér mezi dlouhodobym a obéznym majetkem zase nazna-

Cuje, ze firma s financemi hospodaii efektivné, ale méla by davat pozor na vysi obézné-

ho majetku.

Obézny majetek se za posledni roky vyrazné navysil a to hlavné v disledku nartstu

kratkodobych pohledavek. Naopak finan¢ni majetek dosahuje extrémné nizkych hodnot.

Pro podnikani to ovSem piekazkou neni, Spolecnost XY vyuziva k hospodateni kratko-

dobé kontokorentni a revolvingové uvéry. Vzhledem k podezieni na ptilisnou vysi za-

sob v podniku, jsem provedla vypocet jejich optimalni vyse. Vysledky uvedené v Ptilo-

ze ¢. 2, tabulce 27 ukazuji, ze zasoby jsou piiblizné o tfetinu vyssi, neZ je optimalni

stav.

Tabulka 7: Hodnoty vybranych aktiv (v tis. K¢)

07/08 08/09 09/10 10/11 11/12

Dlouhodobym majetek 241700 209 261 196 607 193 752 209 007
hmotny majetek 241 526 209 159 196 574 193 752 208 897
Obézny majetek 176 562 159 455 177 455 226 287 240 289
dlouhodobé pohledavky 2169 1934 1301 957 689
kratkodobé pohledavky 83513 81 093 96 028 130 244 146 080
finan¢ni majetek 2590 82 9 006 2978 229
zasoby 88 290 76 346 71120 92 108 93 291
material 57 344 50 399 42 917 47 023 46 433
nedokoncena vyroba 8111 8 981 11 492 17 655 18 211
vyrobky 19 833 14711 15 329 26 698 26 069

zbozi 3002 2 255 1382 732 2578

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

Analyza pasiv prokazala piiznivy vyvoj situace v podniku. Kromé hospodaiského

roku 2008/2009 spolecnost stabilné dosahuje kladného vysledku hospodafeni. Pomér

mezi vlastnim a cizim kapital je v soucasnosti vyrovnanéjsi a dlouhodobé zavazky kle-

saji, coz je pro firmu pozitivni, viz tabulka 8 na nasledujici strané.
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Tabulka 8: Vyvoj struktury pasiv Vv letech 2007 az 2011 (v tis. K¢)

07/08 08/09 09/10 10/11 11/12
Vlastni kapital celkem 139 460 159 175 152 827 215 661 209 448
zéikladni kapital 82883 | 82883 | 82883| 82883| 82883
rezervni fondy 8290 8290 8290 8 290 8 290
vysledek hospodafen 40376 | 48287| 28572| 61654| 74988
min. obdobi
g;fé‘f;{fg’jggfafeni 7011| -19715| 33082| 62834| 43287
Cizi kapitl celkem 279614 | 249801 | 223725| 205243 | 240548
rezervy 5353 4570 8 020 20 409 16 638
dlouhodobé zavazky 104217 | 106712 | 78109 9604 | 10130
kratkodobé zavazky 61363 | 64290| 65174| 66700| 62404
Eznvlg‘;ni vypomoci 108681 | 74229 | 72422 | 108530| 151 368
¢asové rozliSeni 0 0 0 0 8
Pasiva celkem 419074 | 408976 | 376552 | 420904 | 449 996
f&‘fﬁgﬁ?ﬁgg kapitdlu a 0,5 0,64 0,68 1,05 0,87

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

Dale je ovéfeno vhodné sestaveni kapitalové struktury, a to podle ¢tyt zékladnich
chyb, kterym by se posled serveru www.finance.cz mé¢l podnik vyhnout.

1. Vyrazné vétsi podil vlastniho kapitalu

2. Ptedluzenost (vyrazné vétsi podil ciziho kapitalu)

3. Nedostatecna diverzifikace zdrojl (napfic vlastnim i cizim kapitalem)
4. Nevhodna skladba

Analyza ukazala, Ze se podnik uspésné vSem chybam vyhyba4, kapitdlovou strukturu

ma sestavenou vhodné a svou finan¢ni situaci fidi dostatecné. (Ptiloha €. 2)

Rozbor vykazi ziskit a ztrat (tabulka 9 na nasledujici stran¢€) ukazal vyznamny po-
kles zisku v hospodarském roce 2008/2009. Ten byl zptisoben zapornou hodnotou pro-

vozniho a finan¢niho vysledku hospodateni.

Pokles provozniho vysledku hospodateni zapficinila hlavné celosvétova hospodarska
krize, kvili které odbératelé snizovali odebirané mnozstvi vyrobk. O zadného z vel-

kych zakaznikii ovSem spole¢nost nepfisla.

Zaporny financni vysledek hospodateni byl, dle ucetni zavérky, ovlivnén poklesem
polozky ostatni finan¢ni vynosy, naristem polozky ostatni finan¢ni naklady a také vy-

sokou hodnotou nakladovych troka.
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S touto vyraznou ztratou se spolecnost vyporddala pomoci snizovani nakladd a pro-

pusténi ptiblizné 30 % zaméstnanci. Jak tabulka dokazuje, tento krok uchranil spolec-

nost pred dalsi ztratou a naopak nastartoval jeji hospodaieni.

Tabulka 9: Vybrané slozky Vykazu ziski a ztrat v letech 2007 az 2011

07/08 08/09 09/10 10/11 11/12
Vynosy celkem 818 536 566 528 694 847 | 865310 | 943998
Naklady celkem 808 623 591 953 654 225 | 786597 | 891077
Provozni vysledek hospodareni 5681 -4 640 49585 | 84982 | 59522
Finan¢ni vysledek hospodaieni 4232 -20 785 -9 063 -6 269 -6 601
Zisk pted zdanénim 9913 -25 425 40622 | 78713 | 52921
Dan 2002 5710 7540 | 15879 9634
Zisk po zdanéni 7911 -19 715 33082 | 62834 | 43287

Analyza prodeju

Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklad¢ Gcetnich zavérek

Vyvoj a slozeni struktury trzeb v letech 2003 az 2011 ukazuje tabulka 10. Vyvoj jed-

notlivych slozek celkovych trzeb je poté znazornén v grafu 12, grafu 13 a grafu 14 na

nasledujici stran€.

Nejvyraznéjsi podil na trzbach ma prodej vlastnich vyrobki a sluzeb, coz korespon-

duje s vyrobnim zaméfenim firmy. V tabulce vidime, ze dvé nejvyznamnéjsi polozky

zaznamenaly narust az do roku 2008/2009. Poté pfisel vyrazny pokles nasledovany dal-

$im a ustalenym nartistem.

Tabulka 10: Vyvoj struktury trzeb v letech 2003 az 2011 (v tis. K¢)

03004 | 0405 | 0506 | 06007 | 07/08 | 0809 | 0910 | 1011 11112

Prodej zbozi 6345 13261| 15149| 13152 23027| 19145| 19701| 17426| 18233

o Vlasml(fh 544440| 497797 | 698312| 746210 750017| 510133 | 646191 | 819100| 914688
vyrobkil a shuzeb
Prodej dlouhodo-
bého majetku 1140 1011 1192| 1326 205| 4528 2274 376 148
amaterialu
Trzby celkem 551925| 512069 | 714653| 760688| 773249| 533806 | 668166| 836902| 933069

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladeé Gcetnich zaveérek

Trzby za prodej vlastnich vyrobka a sluzeb (graf 12 na nasledujici strané) zaujimaji

nejvyznamnéjsi podil na celkovych trzbach. Hlavni Cast téchto trzeb je za prodej vlast-
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nich vyrobkd, tzn. za prodej pruzin, dild pfesného stiihu, lisovanych a ohybanych dilti a
lisovanych dilt pro textilni stroje. Trzby za vlastni sluzby si spole¢nost zvlast neevidu-
je, jedna se o vynosy ze zakazkového tepelného zpracovani, kterym se firma castecné
jemem zakazek. Od té doby se tyto trzby témét zdvojnasobily. V roce 2011/2012 pied-
stavuji 98 % z celkovych trzeb Spole¢nosti XY.

Graf 12: Vyvoj trzeb za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb (v tis. K<)
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

Trzby za prodej zbozi (graf 13) si v poslednich 4 letech drzi konzistentni vyvoj. Tato
polozka se jednotlivé miize zdat jako vyznamna, v celkovych trzbach spole¢nosti ale
zaujima priblizné 2 — 4 %.

Graf 13: Vyvoj trzeb za prodej zboZi v letech 2003 az 2011 (v tis. K<)
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklad¢ ucéetnich zavérek
Jak ukazuje graf 14 na nasledujici stran¢, jediny vyrazny narust trzeb za prodej dlou-
hodobého majetku a materialu prob&hl v letech 2008 a 2010. Tento nartst byl, podle

ucetni zaverky, zpusoben hlavné prodejem materialu. Miizeme usuzovat, Ze tento vykyv

prodeje materidlu byl zpiisoben jeho piebytkem, ktery zapficinilo sniZeni objemu zaka-
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zek béhem hospodarské krize. Na celkové trzby Spole¢nosti XY tato polozka ovSem
nema piili§ vliv.

Graf 14: Vyvoj trzeb za prodej dlouhodobého majetku a materialu (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zékladé ucetnich zavérek

Vyvoj prodeju jednotlivych druhti vyrobku vystihuje tabulka 11 a graf 15. Ty ukazu-

Ji, ze nejveétsi podil na trzbach firmy ma vyroba pruzin, se kterou spole¢nost zahajovala
svou ¢innost. Dale nasleduji lisované a ohybané dily a lisované dily pro textilni primy-

sl. Trzby za jednotlivé vyrobky od roku 2008/2009 pravidelné stoupaji.

Tabulka 11: Vyvoj trzeb za jednotlivé vyrobky (v tis. EUR)

07/08 | 08/09 | 09/10 | 10/11 | 1112 | 12/13
V{roba pruzin 20246 | 14450 | 17362 | 20082 | 22832| 24323
Lisované a ohybané dily 6648 | 5326| 7356| 11701| 13456 | 14607
Lisované dily pro textilni 1420 990 | 1065| 1726| 1133| 1467
primysl

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiald firmy

Graf 15: Vyvoj trzeb za jednotlivé vyrobky (v tis EUR)
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiala firmy
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Graf 16 a tabulka 12 pfiblizuji rozdéleni vyroby v ks za jednotlivé vyrobky
s ohledem na to, zda jsou urCeny pro automobilovy priamysl, textilni primysl nebo
ostatni. Tyto prodeje jsou uskute¢néné v minulém hospodaiském roce, v probihajicim

hospodaiském roce 1 napldnované na pfisti hospodatsky rok.

S ohledem na vyrdbéné mnozstvi stale jasné prevlada vyroba pro automobilovy prii-
mysl, a to obzvlasté u vyroby lisovanych dilt. U pruzin dominuje vyroba pro ostatni
odvétvi. Graf také zndzorfiuje planovany nariist vyroby ve vSech oblastech, obzvlasté
lisovanych dilii pro textilni primysl. Jediné pruziny pro automobilovy pramysl planuji
pokles vyroby.

Graf 16: Vyvoj prodeju jednotlivych druhti vyrobki dle uréeni (v tis. ks)
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H Lisované dily pro textilni primysl

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich podkladu

Pozn.: Hospodaisky rok 2012 zacal 1. 7. 2012 a stale probiha (do dodavek jsou zapodéitany
jak odbéry provedené, tak planované). Rok 2013 zacina 1. 7. 2013 a konci 30. 6.
2014 (do dodavek je zahrnuta planovana vyroba).

Tabulka 12: Vyvoj prodeji jednotlivych druhi vyrobki dle urceni (v tis. ks)

11/12 12/13 13/14
Pruziny automobilovy primysl 29971 25122 16 951
Pruziny ostatni 97 094 104 587 161 222
Lisované dily automobilovy primysl 306 366 314 378 342 292
Lisované dily pro textilni pramysl 69 539 78 567 134 837
Lisovan¢ dily ostatni 14 505 18 460 20 458

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiald firmy
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Graf 17: Rozdéleni prodeji dle kontinentt (v tis. EUR)
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Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiald firmy
Pozn.: Hospodatsky rok 2012 zacal 1. 7. 2012 a stale probiha (do dodavek jsou zapocitany
jak odbéry provedené, tak planované).

5.1.4 Analyza produktu
Analyza produktl je rozdélena na ¢ast zabyvajici se produkty spole¢nosti, ¢ast tyka-

7o~

jici se jejich ceny, distribuce a posledni ¢asti je podpora produkta.
Produkt

Spolecnost XY zajistuje vyrobu produkti pro rtiznéd odvétvi zpracovatelského pri-
myslu. Primarné se jedna o vyrobu urenou pro automobilovy, spotiebni priimysl a me-
chanické inZenyrstvi. Pro tyto ucCely nabizi rizné typy pruzin, lisované dily a lisované
ohybané dily. Firma nabizi sluzby tepelného zpracovéani dle pozadavkl zdkaznika, ty
jsou samostatné nabizené pouze okrajové a firma si o nich nevede podrobné&jsi zaznamy,

proto nejsou soucasti analyzy produktu.
Material

Material, ze kterého Spolecnost XY zpracovava vyrobky, je nerezova nebo uhlikova
ocel, popftipad¢ jiné slitiny ve form¢ za studena véalcovanych pasek, vyjimecné za tepla
valcovanych pasek. Firma ma své interni kvalitativni naroky na material, které jsou
zpracovany v ramci mezinarodni skupiny. Veskery pouZivany material musi mit hlavné
vlastnosti vhodné pro vylisky zpracované technologii pifesného zpracovani. Az 90 %
zpracovavaného materidlu pochézi z némeckého trhu, kde jsou mnohaleté zkuSenosti
s vyrobou. Graf 18 na nasledujici strané ukazuje objednané mnozstvi materialu v letech

2010 az 2012.
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Graf 18: Vyvoj objednaného mnozstvi ocelového materialu (v kg)
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Zdroj: Interni materialy firmy
Pozn.: V obdobi 1. 7. 2012 — 30. 6. 2013 se jedna o planované nadkupy materialu.

Rozdéleni materiala dle typu zobrazuje tabulka 13. Spole¢nost spotfebovava nejvice

uhlikovou ocel, dale nerezovou ocel a tvrzenou ocel.

Tabulka 13: Rozdéleni materiala dle typu oceli

Ty

Nerezova ocel

1.4301

1.4509

SS716

SFlex25

Uhlikova ocel

16MnCr5

c80w?2

C10

CA5E

C67S

C75S

C85S

DCO3LC

DC04

DCO01-A-m

HC340LA

H460LA

34CeMo4

DD11

Kalenéa uhlikova ocel

SANDVIK

C100S

Profily

REGELSTANGLE
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Vyrobky

Sortiment vyrobkd neni pevné dany, firma se zabyva zakazkovou vyrobou a pouze
vymezuje své krajni moznosti vyroby. Vyroba je podfizena piani zdkaznika, ktery se u
firmy poptava po specifickém vyrobku. Ten potiebuje pro své dalsi zpracovani. Proces

ptedchazejici vyrob¢ nového vyrobku ukazuje obrazek 12.

Obrazek 12: Proces zavedeni vyroby nového vyrobku

1. Zakaznik se poptava po vyrobé

2. Firma uspotada poptavkovou komisi

&

3. Provede se kalkulace vyroby \4. Zakaznik se vyjadii k nabizené cené

. B

5. Za&né pii robu vzorkii .
AChe priprava pro vyrobu vzorku 6. Zékaznik se vyjadii ke

vzorkim

7. Zacne vyroba celé zakazky

Zdroj: Vlastni zpracovani

1. Zéakaznik musi v technickém vykresu piesné popsat, jak by mél vyrobek vypadat,
jeho rozméry, ucel 1 poZzadovany material.

2. Na zaklad¢ této poptavky firma uspovdada poptavkovou komisi, kde je ptitomen
zastupce odbytu, zéstupce konstrukce, planovac vyroby, technolog a vedouci dané-
ho stfediska, ktefi rozhodnou, zda je firma schopna se svym vybavenim pozadova-
ny vyrobek vyrobit neboli zda vyrobek patii do portfolia dili. Dale, jestli ma firma
S touto vyrobou zkuSenosti. Poslednim kritériem pro vyrobu je mnoZstvi pozadova-
nych dilt, kde se zhodnoti, zda se firmé vyplati vyroba potiebnych néstroji.

3. Odsouhlasenym projektim je zkalkulovana cena, ta je predlozena zakaznikovi.

4. Pokud zakaznik s nabidkou souhlasi, zane se piipravovat vyroba.
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5. Firma zajisti potfebné nastroje a pracovniky pro vyrobu daného vyrobku. Provede
zku$ebni vyrobu nékolika vzorkl, které jsou predlozeny zékaznikovi.

6. Zakaznik vzorky posoudi. Pokud je spokojeny, schvali vyrobu celé zakazky.

7. Dojde k zahdjeni vyroby celé zakdzky, ta prochazi i béhem vyroby Castymi kontro-

lami ze strany zakaznika.

Takto vyrabéné produkty Casto podléhaji vyrobnimu tajemstvi a patentové ochrané.
Firma tedy nemtiZze nabizet produkty vyrabéné na zaklad¢ jedné technické dokumentace

vice odbératelim.
Kvalita

Spolecnost XY je drzitelem certifikdatu ISO/TS 16949, coz je automobilovy systé-

movy standard, ktery musi kazdoro¢né obhajovat.

Tento standard je, podle serveru www.certifikace-iso.cz, tvofen ¢tyfmi skupinami
standardii pro systém jakosti (QS 9000, VDA 6.1, AVSQ, EAQF), které byly spojeny
od roku 1999 do jednoho mezinarodniho standardu. Certifikat je uplatnitelny v celém
dodavatelském fetézci v automobilovém pramyslu. Plati pro vSechna pracovisté vyrob-

ct dild, nebo poskytovatell sluzeb a pro jejich dodavatele.
Baleni

Jednotlivé vyrobky jsou baleny bud’ do zédkaznickych obalil, kdy zakaznici sami urci,

nebo zaSlou svilj obalovy material napt. specidlni plastové bedny.

Druhou moZnosti baleni je vyuziti firemnich kartonovych obalil s logem Spolec¢nosti
XY, velikost obalt je dana velikostni vyrobkd. Dale se mensi kartonové obaly bali do
vetsich kartonovych krabic, které se poté nejcastéji naskladaji na EURO palety o rozmé-
rech 1200x800 mm. Naskladana paleta je zabalena do smrs$t'ovaci folie a jako manipu-

la¢ni jednotka II. fadu je pfipravena na vyskladnéni.

Jedna-li se o zakazku smétujici pies ocedn, vyuziva se specialni zplisob zdmoiského

baleni, ktery zahrnuje EURO palety opatiené vyztuzenou kartonovou bednou.

Mnozstvi vyrobkll v saccich, krabickach, kartonovych obalech a na paleté je déno
typem vyrobku, jeho velikosti a velikosti obalového materidlu, pohybuje se od desitek
po tisic kusii v sd¢ku. Na celé paleté byvaji 1 desetitisice ks vyrobkl. Velikost celé za-
kazky miize byt v fadech tisicti az miliona ks. Konkrétni ptiklad baleni 1 vyrobku, zna-

zornuje tabulka 14 na nésledujici strané.

61



Tabulka 14: Mnozstvi vyrobku na paleté

vyrobek lisovany dil X

rozméry 1 ks vyrobku 29 x2mm
pocet ks v sacku (29 x 20 x 15 mm) 1000 ks
pocet sacka v krabici 1ks
hmotnost 1 krabice 10,2 kg
pocet krabic na patie na paleté 16
pocet pater na paleté 3
pocet krabic na paleté 48 ks
(paets 500 800 x 150 mm) 48000 ks
hmotnost celé palety (bez palety) 489,6 kg

zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materialti firmy
Tvorba ceny produktu

Cena je stanovena pievazné na zakladé skute€nych nakladi, které plynou firmé z vy-
roby vyrobku. Zahrnuta je 1 odpovidajici vyse obchodni ptirdzky s ohledem na konkrét-

niho odbératele a soucasné s ohledem na ceny konkurence.

Stanoveni ceny

Jelikoz se jedna o zakéazkovou vyrobu, stanoveni ceny je individualni pro kazdého
odbératele. Celkovy postup ovSem zilistava stejny. Po schvaleni zakazky poptavkovou
komisi zkalkuluji vyrobni technici jednotlivé naklady na vyrobek. Zakladem pro vypo-
¢et jsou surové ndklady na material, ktery zahrnuje cenu od dodavatele a ptipadnou
marzi podle toho, zda firma plati dopravu materialu. Vzhledem k tomu, Ze se cena mate-
rialu mize béhem roku ménit, vklada firma do své kalkulace dodatek o jeji mozné zme-
né, ktera se odviji od vyvoje ceny na mezinarodnim trhu. Dojde-li k nardstu o vice nez 5
%, zméni se zdkaznikova cena. Jinak zlistava cena stejnd. Surové naklady tvoii min 50-

60 % z celkové ceny vyrobku.

Dalsim krokem je kalkulace celkovych nakladii, do kterych se promitne kazdy vy-
robni krok, coz zahrnuje naklady na pomocné a provozni latky, obaly, mzdy zaméstnan-
cl, energie potiebné k vyrob¢ a jiné (vzorova kalkulace tabulka 15 na nasledujici stra-

ne).
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Tabulka 15: Vzorova kalkulace nakladt na vyrobek

Kalkulované polozky Cena na vyrobu 100 ks vyrobku X
Material 34CrMo4 (1,25 EUR za 1 kg) 0,14 EUR
Opracovani 1,16 EUR
Omyti 0,09 EUR
Nitridace 1,45 EUR
Obalovy material 5,52 EUR
Celkem 8,36 EUR
Naklady na vyrobu celé zakazka o 1 500 ks 125,4 EUR

zdroj: Vlastni zpracovani

Po stanoveni celkovych nakladi predaji vyrobni technici kalkulaci na obchodni od-
déleni, kde se nastavi obchodni marze. Pfi stanoveni vySe marze se zohlediiuje druh
odbératele a zkuSenosti, které¢ s nim spolec¢nost ma, dale dlouholeta spoluprace. Takto
sestavenou cenovou nabidku odesle obchodni zastupce Spolecnosti XY odbérateli, ktery
se rozhodne, zda ji pfijme. Veskeré dalsi cenové vyjednavani je v kompetencich ¢lena

obchodniho oddéleni.

Pii sestavovani ceny miZze dojit k nékolika vyjimkam. Pokud je odbératelem jiny
¢len mezinarodni skupiny, kterou zasteSuje matetska firma nebo se jedna o obchodniho
partnera diilezit¢ho pro celou skupinu, snizi Spole¢nost XY marzi na minimum a nabizi
vyrobek bez ptilisSného zisku, v né€kterych vyjimeénych ptipadech se prodejni cena do-
konce rovna celkovym nékladim. Tyto piipady jsou ovlivnény firemni politikou a je
potieba kazdy jednotlivé projednat a nechat schvalit matefskou spole¢nosti. Veskeré
nabidky a poptavky v ramci celé skupiny se eviduji a ¢lenové se navzijem o cenach

informuji.
Slevy

Vyznamni zdkaznici sami pozaduji, aby byl ve smlouvé uveden udaj o budoucich
slevach zavislych na odbérech. Pokud tyto slevy nebyly definovany na zacatku spolu-
prace, jsou pfedmétem cenového jednani. K tomu u velkych firem dochazi kazdoro¢né.
Neni vyjimkou, Ze si zdkaznici vyjednaji kazdoro¢ni slevu az 3%. Pro velké Ceské firmy
si platebni podminky domlouva Spole¢nost XY sama. U silnych firem, se zastoupenim

po celém svéte, je vyjednavani o cenach v rukach matetské spolecnosti.
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Platebni podminky

Vystavené faktury se hradi pfevodem na ucet spolecnosti. Doba splatnosti se pohy-
buje v rozmezi od 30 do 90 dni, a to s ohledem na pfedem stanovené obchodni podmin-

ky. Cim silngjsi je odbératel, tim je doba splatnosti del§i. U mezinarodnich koncernti

jsou platebni podminky stejné pro vSechny zavody.
Distribuce produktu

Prodejni plochy

Vzhledem k tomu, Ze se jedna 0 zakazkovou velkovyrobu uréenou pro dalsi zpraco-
vani, spole¢nost nema vlastni maloobchodni ani velkoobchodni sit. Moznosti vyroby
jsou nabizeny prostiednictvim pracovnika obchodniho odd¢leni, ktery firmu navenek

reprezentuje a vyhledava potencionalni zakazniky.

Distribu¢ni cesty (obrazek 13) se tedy neli§i poctem meziclankl, pouze zplisobem

prepravy vyrobkil od Spolecnosti XY k prumyslovému zakaznikovi.

Obrazek 13: Distribu¢ni cesty

‘ Spolec¢nost XY ‘ Spole¢nost XY
Vlastni Externi
doprava dopravce

zakaznika

‘ Pramyslovi zakaznici ‘ Primyslovi zdkaznici

Veskeré vyrobky jdou z vyroby pies sklady rovnou piepravci. Vyrobni plochy zau-

jimaji celkem 7 344 m? a plochy ostatni, zahrnujici i skladové prostory, pies 4000 m?,
Skladovani

Ke skladovani materialu slouzi sklad surového materidlu. Odsud se material vy-
skladiiuje do  vyroby na  zdkladé  principu FIFO, coz je, dle
www.managementmania.com, metoda fizeni, kdy jsou pozadavky na material obsluho-
vany v pofadi, v jakém do systému vstoupily. Jako prvni se tedy vyskladiuje nejstarsi

material.

Jednotlivé ocelové svitky a pasky se znaci Sarzi materialu, diky cemuz je mozné

zpétn¢ dohledat, jaky vyrobek se délal z jakého materidlu. To je dulezité pro vyfizovani
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piipadnych reklamaci. Vstupy a vystupy jsou zpracovany systémem SAP®, pomoci kte-

rého je mozné zjistit stav zdsob v ramci celé matefské skupiny Spolecnosti XY.
Dodani

Spole¢nost XY dodava odbératelim vyrobky na zakladé INCOTERMS 2000, v praxi
vyuziva ptevazné dolozky EXW, FCA a DDU.

INCOTERMS 2000 jsou podle internetového serveru www.businessinfo.cz mezina-
rodni vykladova pravidla, ktera pfipravuje a vydava Mezinarodni obchodni komora v
Patizi (ICC). Dolozka EXW se do cestiny pieklada jako ,,Ze zdvodu*. Tato dolozka
uklada prodavajicimu minimalni povinnost, a to dat pfipravené vyrobky k dispozici
zakaznikovi ve svém vlastnim zavodé. Ostatni ¢innosti v¢etné nakladky vyrobk, obsta-
rani formalit spojenych s vyvozem zbozi ze zemé€ a neseni rizika za vyrobky prechédzi na
zakaznika okamzikem, ve kterém mu byly vyrobky dany k dispozici. Dal$i vyuzivanou
dolozkou je FCA neboli ,, vyplacené dopravci®. Na zakladé této dolozky splni prodava-
jici své povinnosti dodanim, pro vyvoz, celn¢ odbavenych vyrobka dopravci, které jme-
noval zdkaznik, a to na pfedem sjednaném misté. Toto misto je rozhodujici pro uréeni
odpovédnosti za nakladku vyrobkl v daném misté. Pokud dojde k dodavce v objektu
prodavajiciho, zodpovida za nakladku on. Jakmile dojde k dodani v jiném misté, proda-
vajici nemd odpovédnost za nakladku. Pokud zakaznik jmenuje jako zodpovédnéeho
K pfevzeti jinou osobu nez dopravce, splni prodavajici svou povinnost dodanim vyrobka
této poveéfené osobé. Posledni dolozkou, kterou spoleénost vyuziva je DDU neboli ,,s
dodanim clo neplaceno “. Tato dolozka obsahuje maximalni zdvazek ze strany prodava-
jiciho. Ten nese vylohy a rizika aZ do mista ur¢eni v zemi dovozu. Své povinnosti splni
dodanim celné¢ neodbavenych a nevyloZenych vyrobkil z ptichoziho dopravniho pro-
sttedku v ujednaném misté urceni. Prodavajici tedy nezajistuje a nehradi celni odbaveni

zboZi pro dovoz.

Nejvyuzivangjsi dolozkou ve Spole¢nosti XY je EXW, vzhledem k minimalnim na-
rokiim na prodavajiciho. Cena vyrobkii tak nemusi byt navySena o dopravu
k zékaznikovi. Zahrnuti dopravy neni vyhodné, protoze se jeji ceny mohou ¢asto meénit
a Spolec¢nost XY nesmi ménit obchodni ceny na zaklad¢ logistického trhu. Vyrobky

jsou predavany ve standardnim baleni, viz Produkt — baleni. Nadstandartni pfepravni

> Systémy, Aplikace a Produkty v oblasti zpracovani dat
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baleni je v rezimu zdkaznika, ktery si ho musi pfiplatit. Nékteti vyznamni zékaznici
mohou ve smluvnich podminkach vyzadovat dolozku DDU, kterd zahrnuje veskerou
dopravu a dalsi ndklady az na misto urceni. V ptipadé DDU se musi obchodni oddéleni
spojit s expedici, zjistit ceny spojené s dopravou na zakladé odhadované hmotnosti a
dodavek, ceny se zpriméruji a zahrnou do celkové ceny vyrobku. Tuto dolozku se vSak
spole¢nost snazi minimalizovat u zadmotskych zakéazek, tam se snazi o aplikaci EXW.

V ramci Ceskych Budgjovic a okoli se vyuziva dolozka FCA.

Pteprava

Vzhledem Kk preferovani dodavek na zakladé EXW nema spole¢nost vlastni pieprav-
ni prostiedky. Zékaznikovi je pouze zaslano upozornéni, ze zasilka bude pfipravena
v konkrétni den a pfepravu samotnou si dale zafizuje zakaznik. Prepravce potvrdi piijeti
dodavky a vSechna rizika ptechazeji na zdkaznika. Pouze u pravidelnych dodavek né-
kterym silnym odbérateliim, kteti maji nasmlouvanou dolozku DDU, se vyuzivéa smluv-

ni piepravce napi. Autodoprava Josef Vévra se sidlem v Ceskych Budgjovicich.
Podpora produktu

S ohledem na to, Ze se firma zabyva zakazkovou vyrobou diferencovanych produkti,
ma své dlouhodobé odbératele, ktefi vyhledavaji sluzby Spole¢nosti XY sami od sebe.
Dalsi zakaznici jsou ziskdvani prostfednictvim obchodniho zastupce, ktery spole¢nost
reprezentuje. Navstévuje potencialni zdkazniky, uc€astni se jejich dni otevienych dveti
¢i jinych propagacénich akci. Veletrhl se spole¢nost netcastni ani jako vystavovatel ani
jako navstévnik. Dal$i propagace probihd prostiednictvim externich obchodnich zastup-

ct, ktefi zastupuji celou matef'skou spoleénost v ramci Ceské a Slovenské republiky.

Spolecnost XY se navenek prezentuje prostfednictvim svych internetovych stranek,
na kterych ma uvedenou nabidku moZznosti vyroby a pouzivané technologie. Vedouci
pracovnici maji své vlastni vizitky a néktefi pracovnici nosi na pracovisti firemni tricka

s logem spolec¢nosti.

Pro obchodni partnery ma spolecnost velké mnozstvi reklamnich predméta, napt. hr-
necky, propisky, kalkulacky, Svycarské noZe, mentolové bonbony, piivésky na klice,

kalendare ¢i baseballové Cepice.

Jako podpora prodeje slouzi i slevy pro dlouholeté zakazniky, viz Cena produktu —
slevy.
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5.2 Analyza blizkého okoli firmy prostrednictvim Por-

terova modelu péti konkurenénich sil v odvétvi

Tato analyza se zabyva identifikaci péti zakladnich konkuren¢nich faktort, kterymi
Jjsou ohrozeni ze strany nové prichozich firem, hrozba ze strany substitu¢nich produkti,
hrozba ristu vyjednavaci sily zdkaznikii, hrozba rastu vyjednavaci sily dodavatelt, a

hrozba ze strany stavajici konkurence.

V tvodu analyzy je uvedena i vetejnost, kterou sice Porteriv model péti konkurenc-

nich sil v odvétvi nezahrnuje, ale do blizkého okoli firmy vefejnost patii.

5.2.1 Verejnost
Vztahy s vefejnosti hodnoti Spole¢nost XY jako kladné. Sidli v primyslové zoné na

okraji Ceskych Bud&jovice, kde piili§ neovliviiuje obyvatele mésta.

V bezprostiedni blizkosti nejsou obydlené oblasti, pouze dalsi vyrobni podniky. Spo-

le¢nost tedy nezaznamenala Zadné stiznosti na hluk ¢i zvySenou dopravu.

V ramci matetské skupiny je vypracovan systém fizeni ochrany zivotniho prostredi,

ktery spole€nost dodrzuje. Ze zneciStovani Zivotniho prostfedi nikdy nebyla natcena.

Spolecnost XY zaméstnava vice nez 300 lidi v regionu, tento stav planuje dale navy-
Sovat a tim zvySovat mistni zaméstnanost. Déle spolupracuje se vzdélavacimi instituce-
mi, ¢imz se snazi o rozvoj kvalifikované pracovni sily, ktera v soucasnosti chybi. Spolu
s dal§imi 22 firmami se podili na spolupraci s VSTE Ceské Budgjovice v ramci studij-
niho programu ,, Ekonomika a management*. Déle spolupracuje s VOS, SPS automo-
bilni a technickou v ramci programu ,, Provoz a ekonomika dopravy*. Tento obor je

orientovan na poznatky z oblasti provozu a ekonomiky ve vSech odvétvich dopravy.

5.2.2 Dodavatelé
Spolecnost XY od svych dodavatelti nakupuje hlavné:
e za studena valcované pasky (svitky) nerezové nebo uhlikové oceli,
e vyjimetné za tepla valcované pasky,
e ocelové profily
Dodavany material musi spliiovat kvalitativni naroky dle interniho standardu
VvV ramci celé matefské skupiny. Nakup materialu je pfevazné centralizovany, kdy hlavni

dodavky jsou vedeny ze sidla mateiské spolecnosti, ktera ma databazi vhodnych doda-
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vateli. Vice nez 90 % materidlu pochéazi z némeckého trhu, se kterym ma dlouholeté

zkuSenosti.

Stali dodavatelé prochéazi pravidelnymi audity a jsou hodnoceni na zakladé tfech
hlavnich faktort — spravny dodaci termin, cozZ neni ani diive ani pozdé&ji, dale pocet re-

klamaci a v ptipad¢ reklamace, Casnost reakce a napravné opatieni.

U novych ¢i mensSich projektt si Spole¢nost XY miize vybirat své dodavatele sama,
ale poté je zakaznik musi schvalit. Z materiali vybraného dodavatele se vyrobi n¢kolik

vzorkl, pokud jsou v poradku, dojde k zahajeni sériové vyroby.

Nékupy rezijniho materialu, ndhradnich dilt, obalii, nafadi atd. jsou feSeny operativ-
né. Pii ndkupu se uptfednostituji soucasni dodavatelé. Pokud tito dodavatelé nemaji po-

ttebné vyrobky, vyhledavaji se novi pomoci internetovych prohlizeca.

Piehled objemu celoro¢nich dodavek materialu dle jednotlivych dodavatelt ukazuje
graf 19 a také tabulka 14 na nasledujici strané. V téchto udajich nejsou zahrnuty, vzhle-
dem k nedostatku informaci, dodavky z matei'ské spolec¢nosti, které tvoii zhruba tietinu
vSech ndkupl. Z grafu vyplyvd, Ze po matetské spolecnosti, vyuzivd spole¢nost 4-5

hlavnich dodavatelt a nékolik mengich.

Graf 19: Objem odbéri materialu od jednotlivych dodavatelt (v kg)
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Tabulka 16: Prehled vybranych dodavatelt materialu (kromé matefské skupiny)

Za studena valcované ocelové svitky

kalené Urceni
nerezove uhlikové oy
uhlikové
Maikranz 1.4301 lisované dily
Bohler-Uddeholm aﬁégoc lisované dily
16MnCr5
C67S “ .
Saar-Bandstahl C75S lgpﬁlcs;g;;epememu
DCO3LC
C80wW?2
C.D.W. €855, 1005 C1005 - lisované dily
Primaflex 80 : o
Primaflex 80 - pruziny
HC420LA, ” .
Buderus 16MnCr5, tpizlcs;g;itepelnemu
34CrMo4
Gorcy la Roche C67S hsovar,le dily k dals,m}u
tepelnému zpracovani
Elbestahl DD11 k da1s1m’u Fepelnemu
zpracovani
Hugo Vogelsang C100S lisované dily
Sandvik Sandvik 20C
Band und Feinstahl 1.4310 C75S C100Ss lisované dily
Paturle SFlex 3 CP Flex 3, S — lisované dily
S Flex 25 CP Flex 25 CP — lisované dily
ThyssenKrupp Nirosta | 1.4310 lisované dily
BANDSTAHLSER- . T
VICE SCHLAG 1.4310 lisované dily
Aperam 1.4509 lisované dily
C67S “ .
Theis DCOL-A-m k da1s1m’u Fepelnemu
34CrMod zpracovani
Risse Wilke HC340LA k dalSimu tepelnému
zpracovani
KWW (Bilstein DD11 k dal$imu tepelnému
Group) zpracovani
Service CDW C755 k dal$imu tepelnému

zpracovani

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiala firmy

Pozn.: Dodavatelé, ktefi dodavaji nejvice materialu, jSou tu¢né zvyraznén.
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Nejvétsi soucasné dodavatele (sluzeb i materialu), dle zastoupeni v celkovém objemu

vydanych plateb, zobrazuje nasledujici tabulka 17.

Tabulka 17: Hlavni dodavatelé Spole¢nosti XY

Nakupy Nakupy
Hlavni dodavatelé Stat za hospodarsky | za hospodarsky
rok 2011 rok 2012
(v %) (v %)

Matetska spolecnost DE 32,92 27,06
¢len skupiny DE 10,40 13,09
C.D. Wilzholz KG (C.D.W.) DE 8,16 9,55
flexi Kunststofftechnik GmbH DE 6,43 6,40
EEGO VOGELSANG GmbH & Co. DE 2,51 2,54
¢len skupiny DE 2,46 X
E.ON Energie, a. s. Cz 2,15 2,45
Josef Vavra, s.r.o. CZz 1,67 1,84
PCO-hlidaci sluzba, s. 1. 0. (0v4 1,57 2,22
REALISTIC a.s. CcZz 1,31 X
TRW Automotive GmbH DE 1,13 0,96
}Sst(r)HLER-UDDEHOLM Precision SE 1,03 1,69
Gorcy La Roche S.A.S. FR 1,03 X
MSSL Advanced Polymers s.r.o. CZ 0,95 0,99
LTH Metalni lijev d.o.o. HR 0,87
Ostatni celkem 25,41 31,21

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiala firmy

Pozn. 1: Za ostatni viz tabulka 16.
Pozn. 2: Rok 2012 zahrnuje pouze probéhlé nakupy od 1. 7. 2012 do konce tnora 2013.

C. D. Wiilzholz, KG

Némecké pobocka v Hagenu dodava uhlikovou a kalenou uhlikovou ocel. Firma se
zabyva vyrobou pasii za studena valcované uhlikové oceli a za tepla valcované oceli,
tyto pasy jsou dale opracovavany, dale provadi kaleni a popousténi pomoci modernich

technologii a zakladnim testovanim materiald a vyvojovymi procesy.
Flexi Kunststofftechnik GmbH & Co. KG

Firma je vynalezcem zatahovacich voditek pro psy. V roce 2010 byla v Némecku
vyhlaSena znackou stoleti. Spolecnosti XY dodéva materidly pro vyrobu navijecich pru-

zin do voditek.
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HUGO VOGELSANG GmbH & Co. KG

Je v Némecku sidlici firma, kterd dodava za studena valcovanou ocel vhodnou pro
tepelné zpracovani a vyrobu pruzin. Zabyva se ohybanim, dérovanim, tvarovanim a
hlubokym tazenim. Nabizi rtizné¢ druhy oceli jako napft. kalené oceli, temperované ci
pruzinové. Za studena valcované pasy jsou vyrobeny, nafezany a vydany tak, aby vyho-

vovaly potiebam jednotlivych zakazniku.
Josef Vavra — Dopravce

Josef Vévra je pfepravni spole¢nost sidlici v Ceskych Budgjovicich. Zabyvé se me-
zinarodni a vnitrostatni kamionovou doprava a spedici. Poskytuje kuryrni-expresni
sluzby, ptepravy JUST IN TIME, ptepravu zasilek, dokladky, export, import. Pfepravu
zajistuje v ramci celé zapadni Evropy, prevazné do Némecka, Italie, Spané&lska, Anglie

a Beneluxu. Déle nabizeji zastfeSeni veSkerych ptfeprav pro spolec¢nosti.

Hrozba rustu vyjednavaci sily dodavatelu

Dulezité je sledovat, zda jsou dodavatelé natolik silni, aby mohli zvySovat ceny nebo
sniZovat objemy dodavek. Podstatny je jejich pocet, koncentrace a organizovanost, exis-

tence substitutil a narocnost piechodu k jinému dodavateli.

Hrozbu rostouci kompetence dodavateli mizeme povazovat za malou. Stroje nejsou
nakupovany tak Casto a pfevazné jsou nakupovany prostfednictvim vybé&rovych fizeni,
firem existuje velké mnozstvi a jediny zpusob, jak spolecnost ovlivnit je naopak cenu
sniZit.

Potfebny materidl nabizi velké mnoZzstvi tuzemskych 1 zahrani¢nich dodavateld, di-
lezité spiSe je, aby dodavatel byl schvalen matetskou spole¢nosti a zakaznikem. Vy-
znamnou roli ovSem hraje potiebné mnozstvi materialu, které je vysoké a vSichni poten-
ciondlni dodavatelé jim nedisponuji. V této oblasti nemusi Spolecnost XY citit ptiliSné

ohroZeni, naopak jeji zapojeni miiZze byt pro dodavatele pfinosem.
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5.2.3 Zakaznici

Spolecnost XY prodava vyrobky do celého svéta. Priimyslovi zékaznici vyrobky dale

vyuzivaji pro svou produkei.

Vyhledavani novych zakaznikt

Se zakazniky spolupracuje firma ptevazné dlouhodobé. Vzhledem k tomu, Ze se fir-

ma zabyva specializovanou vyrobou, vyhledavaji zakaznici spole¢nost Casto sami.

Velkou ¢ast novych zakaznikl ziskava centrdlni obchodni oddéleni mateiské spo-
le¢nosti, které prezentuje moznosti celé skupiny a aktivné vyhledava potencionalni za-
kazniky. Ti jsou, dle jejich pozadavkt na vyrobu, pfedavani obchodnim oddélenim jed-

notlivych pobocek. Déle komunikaci se zdkaznikem ptebira konkrétni pobocka.

Dalsim zptisobem jak nového zékaznika ziskat, je pfihlasit se do vypsaného vybéro-
vého Fizeni. Tento zplsob praktikuji hlavné velké mezindrodni firmy. Do téchto vybé-
rovych fizeni se nejCastéji piihlaSuje matetskd spolecnost jako celek. Pokud vyhraje,

predava zakazku konkrétni pobocce.

Spole¢nost XY si vyhledava své potencionalni zdkazniky také sama a to prostfednic-
tvim svého pracovnika obchodniho oddéleni, ktery pusobi pievazné na izemi Ceské a
Slovenské republiky. Postup ziskdvani novych zakaznikl prostfednictvim pracovnika

obchodniho oddéleni:

e Sleduje déni na trhu a vstup novych firem.

e Aktivné vyhledava potencionalni zakazniky s podobnym zaméfenim jako za-
kaznici stavajici, a to hlavng prostfednictvim jejich internetovych prezentaci.

e Potencionalni zakazniky oslovi prostfednictvim kontaktnich linek.

e Pii oboustranném zajmu je sjednana schiizka, kde potencionalni zdkaznik
sdeli své potreby. Pokud se tyto potieby shoduji s vyrobnimi moznostmi Spo-
lecnosti XY, sezndmi pracovnik obchodniho oddéleni firmu s moZznostmi vy-
roby, strojnim vybavenim a technologickymi postupy.

e Ma-li potencionalni zédkaznikli o vyrobky Spolecnosti XY zajem, zaSle po-
ttebnou dokumentaci k poptdvanym vyrobkiim a Spolecnost XY svola po-

ptavkovou komis.
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Stavajici zakaznici

Necelych 20 % z celkové produkce Spolecnosti XY ptipadad na tuzemsky primyslo-
vy trh. V ramci mezinarodniho prodeje pievladaji evropsti zakaznici, jak dokazuje graf
20. Témér 2/3 v ramci Evropy pfipadaji Némecku. Orientace na némecky trh souvisi se
sidlem matetské spolecnosti (priblizn€ 25% prodejti se uskuteciiuje v ramci skupiny), a
dale s vyrobou drobnych soucéstek pro automobilovy prumysl, ktery ma v Némecku

silné zastoupeni.

Graf 20: Prodeje dle jednotlivych kontinentt v roce 2011 (v tis. EUR)

0%

4%

M Europe

B North America
il South America
H Africa

M Asia (incl. Australia)

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich podkladu

Zéakazniky spolecnosti jsou hlavné firmy pisobici v automobilovém a spotfebnim
pramyslu, které potfebuji dodavané soucastky do svych konecnych produktt. Napiiklad
do bezpecnostnich pasti v automobilech, spalovacich motori a pfevodovek, navijecich
civek pro kabely, voditek pro psy, svinovacich metrti a slune¢nich markyz ¢i do strojt

ur¢enych k vyrobé textilii. Dale zakaznici vyhledavajici sluzby tepelného zpracovani.

Tabulka 18 na nasledujici strané zobrazuje, jaké trzby spoleénost utrzila za konkrétni
vyrobky. Muzeme vidét, Ze poptavka roste ve vSech oblastech vyroby, ovSem nejvétsi

poptéavka je po vyrob¢ pruzin.
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Tabulka 18: Vyvoj trzeb za jednotlivé vyrobky (v tis. EUR)

07/08 08/09 09/10 1011 | 1112 | 1213
(plén)
Vyroba pruzin 20246 | 14450 | 17362 | 20082 | 22832 24323
Iai‘lsy"vane a ohjbané 6 648 5326 7356 | 11701| 13456| 14607
Lisované dily pro 1420 990 1065 1726 | 1133| 1467
textilni pramysl

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich materiald firmy

Soucasny vyvoj prodejii a plan pro pfisti hospodarsky rok 2013/2014 s rozdélenim na
jednotlivé oblasti vyuziti naznacuje graf 21. Jak je vidét, spole¢nost ve vSech segmen-
tech oc¢ekava nartst poptavky, a to jak v automobilovém, tak ve spotfebnim pramyslu.

V soucasnosti stale pfevlada vyroba pro automobilovy primysl

Graf 21: Vyvoj prodeje jednotlivych vyrobki dle oblasti vyuziti (v tis. EUR)
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oréim. automob. pr. textilni pr. ostatni
m11/12 10 150 12 681 11 822 1133 1634
m12/13 8 503 13198 13139 1138 2 007
m13/14 9140 13331 13 228 1953 2541

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich podkladu

Pozn.: Hospodarsky rok 2011 zacina 1. 7. 2011 a kon¢i 30. 6. 2012.
Hospodatsky rok 2012 zacal 1. 7. 2012 a stale probiha (do dodavek jsou zapocitany
jak odbéry provedené, tak planované).
Rok 2013 zacina 1. 7. 2013 a kon¢i 30. 6. 2014 (do dodavek je zahrnuta planovana
vyroba).

Konkrétni tidaje o prodejich jednotlivym zékazniklim se firma, z divodu zachovani
obchodniho tajemstvi, rozhodla utajit. Poskytla ovSem ptehled celoro¢nich plateb od
odbérateli, bez jejich konkrétnich jmen (tabulka 20). Z tabulky mtzeme vy¢ist, Ze spo-

le¢nost neocekava, ze by piisla o nékterého z velkych zakaznikti. Naopak stavajici za-
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kaznici budou své objednavky vétSinou navysovat. Pouze u zdkaznikd 4, 8 a 15 se oce-

kava vyraznéjsi pokles.

Tabulka 19: Prehled celoro¢nich trzeb od zakaznikt (v tis. EUR)

2011/2012 2012/2013" 2013/2014?
v ramci matetské skupiny 9 662 9591 9910
jednotlivi 2881 2 640 2615
zakaznik 1 2 483 1526 2919
zakaznik 2 1630 1911 1904
zakaznik 3 2145 2 838 2825
zékaznik 4 1047 853 973
zékaznik 5 2758 2 657 2688
zékaznik 6 644 1057 1175
zékaznik 7 1161 1362 1405
zékaznik 8 915 711 604
zékaznik 9 5734 5678 5732
zékaznik 10 1453 1475 1492
zékaznik 11 124 145 118
zékaznik 12 252 199 201
zékaznik 13 131 123 130
zékaznik 14 2317 3330 3548
zékaznik 15 1166 844 801
zékaznik 16 916 1042 1089
Celkem 37 420 37984 40194

podarského roku.

Zdroj: Vlastni zpracovani dle internich podkladu
Pozn. 1: Rok 2012/2013 obsahuje udaje od 1. 7. 2012 az po 4. 3. 2013 a plan po zbytek hos-

Pozn. 2: Rok 2013/2014 piedstavuje plan odbytu za cely rok.

Mezi zakazniky Spolecnosti XY patii: Valeo Humpolec, koncern VVolkswagen, Auto-
liv, Bosch, Continental Teves, BWI group, TRW, Magneti Marelli, flexi, STIHL, Lona-

ti, Bos, Tokai rika, Bea ¢i Thomas Magnete.

Na nasledujici stran¢ jsou vybrani vyznamni zakaznici analyzovani (tabulka 20).
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Tabulka 20: Piehled vybranych zakaznik Spole¢nosti XY

Pobocka

Odebira

Vyrobky spole¢nosti

Odbératelé spolecnosti

CR — Humpolec

lisované dily

rotacni a pistové kompre-

Renault, VW, Toyota, PSA (Peugeot Citroen Automobi-

hodnotou

Valeo sory pro klimatiza¢ni sys- | le)
témy osobnich automobilt
Volkswagen koncern lisované dily ¢asti do prevodovek Audi, Seat, gko_da, Be_ntley, Bugatti, Lamborghini,
Porsche, Ducati, Scania, Man, VW
Autoliv pruziny bezpecnostni prvky do aut
Miskolc, Hom- | lisované dily soucasti do motort
Bosch ;
burg, Eisenach
Continental Ji¢in pruziny brzdové systémy
Teves lisované dily
BWI Group lisované dily tlumice
Magneti Ma- Polsko, Spanél- lisované dily
relli sko, Mexiko,
Cina, USA
flexi Bogdalm | Némecko pruziny navijeci voditka pro psy konecny spotiebitel
Némecko lisované dily fetézové pily
STIHL S vys$i pfidanou
hodnotou
Lonati Italie lisované dily pro | stroje pro textilni primysl | trhy v Cing, Turecku, Severni a Jizni Amerika, Evropa
textilni pramysl
CR - Lovosice | pruziny bezpecénostni pasy, elek- evropské zavody — Volvo (Svédsko), Ford (Némecko),
Tokai rika tronické stahovani oken Toyota (VB,_ Francie, Turecko), NedCar (Mitsubishi Mo-
tor Corporation — Nizozemsko), TPCA CR (Toyota, Peu-
geot, Citroen Automobile), Suzuki (Mad’arsko)
lisované dily
BEA S vys$i piidanou

Zdroj: Vlastni zpracovani




Hrozba rastu vyjednavaci sily stavajicich zakazniku

U zhodnoceni hrozby rostouci kompetence zakazniki je dulezité piihlédnout ke kup-
ni sile zdkaznika, k jejich koncentraci, objemu nakupti, nakladiim ptechodu ke konku-

renci a piipadn¢ k existenci substitutu.

Vzhledem k tomu, ze se Spole¢nost XY specializuje na velmi specifickou zakazko-
vou vyrobku pruzin a lisovanych dilt, ve které nema pfili§ konkurentii a jeji zdkaznici
na ni jsou z velké ¢asti zavisli, nemusela by byt hrozba rostouci kompetence zakaznika
prili§ vysoka. Firma si svych zdkaznikii vazi, méa s nimi dlouholeté vztahy a nechala je,

aby ziskali vysokou vyjednavaci silu.

Casto se jedna o vyznamné zakazniky pasobici na mezinarodnim trhu, ktefi vyuzivaji
celou mezinarodni skupinu Spole¢nosti XY. Zakaznici tak maji dlouh¢ platebni lhtty,
vyjednavaji si vyrazné slevy a samoziejmosti je schvalovani dodavateli materialu, ktery
je urceny k vyrobé.

Samostatnou skupinu zakaznikli predstavuji ostatni ¢lenové mezinarodni skupiny a

pfevazné matetskd spolecnost, ktera ma vyjednavaci silu nejvyznamné;si.

V oblasti zakdzkového tepelného zpracovani existuje velké mnoZstvi firem a zékaz-
nici maji Siroké moznosti jak spole¢nost nahradit, proto maji vyjednavaci silu vyrazné
vyS$$i. Spole¢nost tedy musi upozoriiovat prevazné na své dobré jméno a kvalitu prove-

deni.

Pro Spolecnost XY je v této oblasti vyhodné, dale se specializovat na svou nabidku,
vylepSovat ji a stat se pro své zdkazniky nenahraditelnymi. Také by okrajové mohla
vyhledavat mensi zakazniky, ktefi budou tézit z kvality jejich vyrobki, jejichz vyjedna-
vaci sila je mala a naklady na pfechod k jinému dodavateli pfili§ vysoké. Firma by se
m¢ela snazit pozvolna vyjednavaci silu zakaznikd omezovat, ovSem s opatrnosti a ohle-
dem na to, ze ackoliv zde neexistuje velké mnozstvi konkurence, tak ta kterd na trhu
figuruje ma také mezinarodni zastoupeni a podobnou nabidku. Pti pfehnaném tlaku na

zakazniky, by pro né tedy nebylo nemoZzné ptejit ke konkurenci.
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5.2.4 Substituty
Za substituty mizeme povazovat takové vyrobky, které uspokojuji potieby 1épe, nez
vyrobky stavajici, dale vyrobky mezi kterymi se zdkaznici rozhoduji pii ndkupu a ome-

zenych financich.

S ohledem na Siroké uplatnéni vyrobkt Spole¢nosti XY v automobilovém prumyslu
(bezpecnostni pasy, brzdové systémy, spalovaci motory, pievodovky, rolety bo¢nich
oken, zafizeni slouzici k nastaveni sedadel) a spotfebnim prumyslu (navijeci civky pro
kabely, voditka pro psy, svinovaci metry, slune¢ni markyzy, vysavace, stroje na vyrobu

textilii) nemusime ohrozeni ze strany substitutii povazovat za vysoké.

Pouze v nékterych oblastech vyroby zaznamenavame hrozbu ze strany substitutd.
Napftiklad u vyrobkl ur¢enych do spalovacich motorti, miizeme argumentovat rozma-
chem elektromobilii, oviem podle www.autoforum.cz jejich rozmach neni tak rozsahly,
jak se predpokladalo. Zajem naopak spiSe upada, ackoliv jejich nabidka roste. Podle
prognoz Asociace elektromobilového priimyslu, uvetejnénych na www.top-expo.cz,
mizeme o&ekavat narist elektromobili naptiklad v Cing, v severskych evropskych sté-

tech, v Japonsku a v USA. Na tuzemském trhu nariist o¢ekavany neni.

v 7

V oblasti navijecich voditek pro psy muzeme piedpokladat rozsiteni elektrickych

obojkit, které je mozné dalkové ovladat. V soucasnosti jejich vyuzivani bézné neni.

5.2.5 Nové prichozi konkurence

Hrozba ze strany novych uchazecl souvisi hlavné se vstupnimi a vystupnimi barié-
rami a ptitazlivosti odvétvi. Podle Kotler (1998) je nejpfitazlivéjSim segmentem takovy,
ktery ma vysoké vstupni bariéry a nizké bariéry vystupni. Pfi hodnoceni hrozby novych
uchazect je dilezité hodnotit zejména vstupni bariéry, napt. kapitdlova narocnost, pii-
stup k distribu¢nim kanaliim, legislativa, odliSeni, know-how, kvalifikovana pracovni

sila, vyzkumna zakladna, reakce konkurentl v odvétvi a jing.

Kapitalova naro¢nost nesouvisi pouze se zakladnim kapitalem, ktery je nutné vlozit
do podnikéni, ale ve strojirenské oblasti je spojena predevSim se zajiSténim dostatec-
nych vyrobnich prostor, finanéné narocnych strojii a zafizeni nutnych k vyrob¢, které se
pohybuji v fadech statisici az miliont, dale zaplacenim kvalifikované pracovni sily,
investicemi do vyzkumu a inovativnich zptisobli vyroby a s nakupy velkého mnozstvi

materidlti. Noveé vstupujici spolecnost musi pocitat také s tim, ze se investovany kapital
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nevrati v brzké dob¢, proces ptipravy vyroby je Casto dlouhodobéjsi nez samotna vyro-
ba a platby od zakaznikl nejsou okamzité. Velké mnozstvi firem v tomto odvétvi tak
musi vyuzivat finan¢ni vypomoc od bankovnich institutd ¢i od svych matetrskych spo-
leCnosti. K tomu ovSem potiebuji dostateCné zaruky. Spolecnost, ktera bude soucasti
mezinarodni skupiny, bude mit vstup na trh vzdy snazsi, nez spole¢nost bez zazemi, a to
jak s ohledem na kapital, tak na kvalifikovanou pracovni silu. Pracovni silu musi spo-
le¢nost vyhledavat jesté¢ pred zahajenim svého provozu, a pokud chce mit pracovniky

kvalifikované, napt. od konkurence, musi opé€t pocitat s vys§imi naklady.

Nové¢ vstupujici firma také musi zohlednit fakt, ze v oCich zékaznikl, nemé oproti
své konkurenci zadné dlouhodobé zkuSenosti, reference a mezinarodné uznavané certi-
fikaty. V tomto ohledu miiZze zakazniky zaujmout pouze atraktivni cenovou nabidkou,

ktera bude vyrazné€ nizsi, nez u konkurence.

Vystupni bariéry jsou spiSe moralni, spojené se zavazky vuci zadkaznikim, které by-
vaji sjednané dlouhodobé¢ doptedu, dale viic¢i zaméstnancim a vici finanénim institu-
cim, které poskytly bankovni tvéry. Kapitdl vazany v budovach a ve strojich a zatize-
nich, miZze byt z velké €asti navracen, vzhledem k tomu, Ze tyto stroje nezastaravaji

takovou rychlosti.

Tento trzni segment mizeme tedy povazovat za vysoce pritazlivy, protoze spliiuje
pozadavek na velmi vysoké vstupni bariéry a naopak nizké vystupni bariéry. Nejsnad-
né&jsi vstup na trh, ve kterém pisobi Spolecnost XY, budou mit takové firmy, které se jiz
strojirenskou vyrobou zabyvaji, maji dostate¢né vyrobni prostory, zdkladni stroje a zafi-
zeni, kvalifikované pracovniky i potiebné renomé a pouze by se zacaly specializovat na

dalsi segment.

V oblasti zakazkového tepelného zpracovani je hrozba vstupu novych konkurentt
vy$§i vzhledem k tomu, Ze finan¢ni a vyrobni naro¢nost neni tolik vysoka jako u ostatni
vyroby Spolecnosti XY. V minulém roce ptibyly minimaln€ dvé nové firmy zabyvajici
se zakazkovym tepelnym zpracovanim a to — Kalirna Zlin, a. s.; Meduna — vakuova

kalirna.

U ostatni vyroby Spolec¢nosti XY pfibyla za poslednich 10 let na tuzemském trhu
konkurence pouze v podobé¢ Baumann springs, Ltd. Firma zde byla zalozena v roce
2006. V tuzemsku tedy neni ptiliSné ohrozeni ze strany novych firem. V mezinarodnim

meftitku se spolecnost mize bat hlavné vstupu novych asijskych vyrobci.
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5.2.6 Stavajici konkurence spole€énosti
Pro vyhledavani konkurence, pfevazné na ¢eském trhu, byly vyuzity internetové vy-
hleddvace www.firmy.cz a www.google.cz. Pomoci téchto stranek bylo zjisténo, ze

v Ceské republice existuje:

e 21 firem zabyvajicich se ,, Tepelnym zpracovanim kovii*
e 866 firem zabyvajicich se ,, Povrchovymi upravami“
e 35 firem zabyvajicich se ,, Vyrobou pruzin “

e 902 firem zabyvajicich se ,, Vyrobou kovovych soucastek

Vzhledem k tomu, Ze se firma zabyva specifickou vyrobou, byla konkurence protii-

déna podle svého zaméteni a rozdélena do tii skupin podle portfolia Spolecnosti XY

e Tepelné zpracovani
e Vyroba pruzin

e Vyroba lisovanych vyrobkt

Tepelné zpracovani

Firma se zakdzkovému tepelnému zpracovani vénuje pouze okrajové, a to u velkych
zakazek. Konkurentil je velké mnozstvi, fadime mezi n¢ napiiklad: Galvamet, s. r. 0.;
Bodycote HT, s. r. 0., COMTES FHT, a. s.; Kalirna Zlin, a. s.; Prikner — tepelné zpra-
covani kovu, s. r. 0.; Meduna — vakuova kalirna, ktera je na trhu nova, a dalsi kalirny

urcené pro tepelné zpracovani vcetné téch pridruzenych ke strojirenskym firmam.

Analyza vybranych konkurent v této oblasti je zaznamenana v tabulce 21 na nésle-

dujici strané.
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Tabulka 21: Prehled konkurence v oblasti zakazkového tepelného zpracovani

Spolec¢nost XY Bodycote HT, s. r. 0. Galvamet, s. r. 0. Comtes FHT, a. s. Prikner, s. r. 0.
Zalozeni 1994 18.5. 1992 13.7.1999 1.12. 2000 6. 12. 2006
2008 533 806 289 469 68 219 28 327 22 374
TrﬁEY 2009 668 166 162 323 37 920 15 877 12 382
celkem
(v tis. K&) 2010 836 902 199 894 43 704 19 454 19 441
2011 933 069 250 308 58 528 25 236 22 638
2008 -19 715 58 879 8 602 3917 5225
VH po 2009 33 082 -15 468 -4 865 3 086 -1 440
zdanéni 2010 62 834 14 890 1423 6212 1878
2011 43 287 61 017 4927 5059 3992
normalizaéni zihani, | tepelné a chemicko-tepelné, | v ochranné atmosféfe (zu- | tepelné zpracovani | kaleni (do lazné¢, baini-
zihani namékko, | tepelné ve vicetcelovych | Slechtovani, kaleni, zihani, | (konvenéni metody, ve | tické, vakuové), kaleni s
zihani na odstranéni | pecich (cementace, nitrO- | cementovani, nitrocemen- | vakuu, v ochrannych | naslednym zmrazova-
pnuti, kaleni do 1 | cementace, zu$lechtovani), | tovani, plynové nitridovani, | atmosférach), nitrida- | nim, zuSlecht’ovani,
000°C, popousténi, | v Sachtovych pecich (nitri- | karbonitridovani), ce, praSkova cementa- | cementace, podtlakova
Nabidka tepelného | cementace, nitroce- | dace, zihani), plasmova | vakuové, vysokofrekvenéni | ce, boridovani a vyvoj | cementace, nitrocemen-
zpracovéni mentace, nitridace, | nitridace, nitridace za sni- | povrchové kaleni, zihani | novych postupt tace, nitridace, karboni-
karbonitridace a kar- | Zeni tlaku, karbonitridace v | bez ochranné atmosféry, tridace, zihani, kapilarni
bonitridace s nasled- | komorovych pecich, stie- | omilani (vibraéni odhroto- pajeni, zZihani
nou oxidaci dofrekvenéni indukéni ka- | vani), Cernéni/tryskani
leni ¢ept
Doba dodani zavisi na zakazce 3-10 dni dle technologie zavisi na zakazce zavisi na zakazce 6p I‘aCOVH’ICh dni + cas
na tepelné zpracovani
Cenové rozpéti zavisi na zakazce zavisi na zakazce zavisi na zakazce zavisi na zakazce zavisi na zakazce

Zdroj: Vlastni zpracovani




S ohledem na vysledky jednotlivych konkurentti v tabulka 21, byly v této oblasti
analyzovani pouze konkurenti Bodycote HT, s. r. 0. a Comtes FHT, a. s.

Bodycote HT, s. r. 0.

Spolecnost provozuje nékolik kaliren se specializaci na tepelné a chemicko-tepelené

zpracovani kovll na zakdzku, a to v Praze, Liberci, Krnové, Brn¢ a Plzni.

Provoz Liberec nabizi vakuové tepelné zpracovani, pajeni ve vakuu, rozpousténi zi-

hani nerezl a plasmovou nitridaci.

Technologie Praha se zabyva tepelnym zpracovanim pod ochrannou atmosférou ve
viceucCelovych pecich (cementace, nitrocementace, zuslechtovani) a v Sachtovych pe-

cich (nitridace, zihani).

Technologie Brno vyuziva vakuové tepelné zpracovani, rekrystaliza¢ni zihani nere-
zl, plasmovou nitridaci, nitridaci za snizeni tlaku, tepelné zpracovani pod ochrannou

atmosférou ve viceucelovych pecich a zmrazovaci komoru.

Technologie Plzen nabizi tepelné zpracovani pod ochrannou atmosférou ve viceuce-
lovych pecich, plasmovou nitridaci, karbonitridaci v komorovych pecich a stfedofrek-

venéni induk¢éni kaleni Cepi.

Technologie Krnov je novym provozem zaméfujicim se na karbonitridaci

s naslednou oxidaci.

Zéakaznici jsou z oblasti automobilového, stavebniho, potravinaiského, leteckého,
tézkého primyslu, dale ze zem&délstvi, vyroby nastroji a forem, energetiky, zdravotnic-
tvi jako napf. Skoda JS, a. s.; Tower Automotive, a. s.; INA Kysuce, a. s.; INA Skalica,
S. 1. 0.; IMS Drasnar, s. r. o.; Ina Lanskroun, s. r. 0.; AR, s. r. 0..; DAKO-CZ, a. s.;
GMA Stanztechnik Kaplice, s. r. 0.; Parker Hannifin Industrial, s. r. 0.; LISI automotive
form, a. s.; Lincoln CZ, s. r. 0.; Matador automotive Vrable, a. s.; Knorr-Bremse GmbH,

ITW Pronovia, s. r. 0.; Swoboda-Stamping, s. r. 0.; Hayes Lemmerz Czech, s. r. 0.
Comtes FHT, a. s.

Spolecnost plisobi v oblasti vyzkumu a vyvoje kovovych materidli a jejich zpraco-
vani. Ve vyrobni oblasti se zabyva tepelnym zpracovanim, dale kovanim za studena i za
tepla, lisovanim plechovych vyliski, protla¢ovanych dilti a zhutnénim kovového odpa-

du, dale hydroformingem malych plechovych vyliski a jiné.
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V oblasti tepelného zpracovani nabizi tepelné zpracovani nastroji a strojnich soucas-
ti konvenénimi metodami, ve vakuu, v ochrannych atmosférach. Dale plynovou nitrida-
ci, praskovou cementaci, boridovani a jinymi technologiemi chemicko-tepelného zpra-
covani, vyvojem novych postupt tepelného zpracovani a optimalizaci stavajicich tech-

nologii.

Zakazniky jsou firmy pfevazné vyrobni podniky zabyvajici se metalurgickou pro-
dukci a strojirenské firmy napi. Benteler Tube Management; Benteler Automotive
GmbH; CKD Kutna Hora, a. s.; Czech Precios Forge, a. s.; KOMAP DEDOV, s. 1. 0.;
Kovohuté Rokycany, a. s.; Metatech GmbH; Nova Hut, a. s.; Ostroj Opava, a. s.; Pe-
wag, s. 1. 0.; Pilsen Steel, s. r. 0.; Poldi Hiitte, s. r. 0.; Strojmetal Kamenice, a. s.; Skoda
auto, a. s.; Pilsen Tools. s. r. 0.; WEPUKO-Hydralik GmbH; ZVU Kovarna, s. 1. 0.;
ZDAS, a. s.

Vyroba pruzin

Ackoliv vyhleddva¢ www.firmy.cz nalezl vice nez 32 firem zabyvajicich se vyrobou
pruzin, Zadna z nich se nespecializuje na samonavijeci pruZiny jako Spole¢nost XY

Vv v

Mizeme tedy fici, Ze v Ceské republice nema v této oblasti témét zddnou konkurenci.

Pro dalsi vyhledavani konkurence byl pouzit vyhleddvac www.google.cz, pomoci
kterého se podafilo nalézt nasledujici zahrani¢ni konkurenty: SCHERDEL, GmbH sid-
lici v Némecku s pobo¢kou v Ceské republice; Svycarské Baumann springs Ltd. se za-
stoupenim i v Ceské republice; Ming Tai Industrial Co., Ltd. se sidlem na Taiwanu;
NINGBO ZONGDA ELECTRIC APPLIANCE SPRING CO., LTD. z Ciny. V ramci
asijského trhu puisobi i dalsi konkurenti, ti ale nekonkuruji Spolecnosti XY Vv oblasti

kvality a dobrého jména.

Porovnani konkurentli v oblasti vyroby pruziny, ktefi maji zakladny v Evropé, uka-

zuje tabulka 22 na nasledujici strané.
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Tabulka 22: Prehled konkurence v oblasti vyroby pruziny

Spole¢nost XY

Scherdel, GmbH

Baumann springs, Ltd.

(cela spolecnost)

pruziny S konstantni silou (jednoosé a
dvouosé)

navic pruziny pistové krouzkové, valve a
torzni pruziny

wrap a micro pruziny

(¢eska pobocka Scherdel REAL, s.r. 0.) (pobocka v CR)

ZalozZeni 1994 14.7.1994 21. 2. 2006

2008 533 806 11078 19878
Trzby 2009 668 166 10 148 42 820
celkem
(v tis. K&) 2010 836 902 9947 55929

2011 933 069 10 542 76 782
Vysledek 2008 -19 715 3651 -29 747
hospoda- | 2009 33082 3978 -12 307
feni po 2010 62 834 4431 -11 646
zdanéni 5017 43 287 4011 -7 344

silové pruziny z uhlikové a nerezové oceli | technické pruZiny (s konstantni silou a silo- | vinuté pruZiny,

Nabidka pruziny, vé pruziny - CR), pruziny kompresni, tazné, torzni, wave,

Doba dodani

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

Cenové rozpéti

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

Uplatnéni vyrobkl
(cela spolecnost)

automobilovy primysl (bezpecnostni pasy,
kryty zavazadlového prostoru, rolety boc-
nich oken, pohanéci zatizeni, zatizeni slou-
zici k nastaveni sedadel),

spotiebni (navijeci civky pro kabely, vodit-
ka pro psy, svinovaci metry, slune¢ni mar-
kyzy, vyrovnavace a kabelové civky)

automobilovy pramysl (nastaveni sedadel,
popelniky, bezpecnostni systémy), domaci
spotiebice (navijece kabell, vysavace),
elektrotechnika, zdravotni péce

automobilovy pramysl, strojirenstvi,

elektrotechnika, zdravotnictvi

Prezentace spolec-
nosti navenek

samostatné internetové stranky ceské po-
bocky s propojenim na matei'skou spolec-
nost

internetové stranky pouze celé skupiny

internetové stranky pouze celé skupiny

Zdroj: Vlastni zpracovani




SCHERDEL, GmbH

Skupina SCHERDEL Group s vice nez 29 poboc¢kami po celém svété, nabizi portfo-
lio tvofené technickymi pruzinami, tvafenim kovl, montdzni a spojovaci technikou,

navrhy stroji, nastroju a zafizeni a jejich konstrukci a také povrchovymi tipravami.

V oblasti pruzin nabizi, stejné jako Spolecnost XY pruziny s konstantni silou a silové
pruziny, tato vyroba se uskute&iiuje i v Ceské republice. Silové pruZiny jsou vyuzivané

vV automobilovém primyslu, doméacich spotiebicich, elektrotechnice a zdravotni péci.

Nabidka je obdobnd, ovSem spole¢nost SCHERDEL nabizi pruziny o $ir$i tloust'ce
0,05 az 4 mm a §ifce 2,5 az 60 mm. Sitku tedy nabizi v mensim rozsahu. Mimo tyto

obdobné pruziny nabizi pistové krouzkové pruziny, valve pruziny a torzni pruziny.
Baumann springs, Ltd.

Svycarska spoleénost s vice neZ stoletou historii a ocenénim ,,Dodavatel roku* pro
spolec¢nost Schaeffler, ma deset provozi po celém svété a ptisobi v oblasti automobilo-

vého primyslu, elektrotechnice, strojirenstvi a zdravotnictvi.

V nabidce jsou vinuté pruziny s tloustkou v rozmezi 0,05 az 12 mm a Sitkou 2 az
120 mm. Mimo portfolio Spole¢nosti XY, s. r. 0. nabizi pruziny kompresni, tazné, torz-

ni, wave, wrap a micro pruziny.

Vyroba lisovanych vyrobkti

Vyrobou lisovanych vyrobku se zabyva velké mnozstvi firem, pouze nékteré se ale
zabyvaji lisovanim, pfesnym stfihem a ohybanim drobnych dili jako naptiklad: GMA
Stanztechnik, s. r. 0.; Tokoz, a. s.; Baumann springs Ltd. se zastoupenim i v Ceské re-
publice; ANC Component, s. 1. 0., okrajové DUP druzstvo Pelhtfimov, SCHERDEL,
GmbH se zastoupenim i v Ceské republice. V ramci vyroby souéastek pro textilni stroje
muzeme za konkurenci pozadovat firmy NAVETA CZ, s. r. 0. a Groz-Beckert Czech,

s. 1. 0. se zastoupenim 1 v Ceské republice.

Pro dalsi analyzu byly vybrany spolecnosti Baumann springs, Ltd. a SCHERDEL,
GmbH, Groz-Beckert KG, v ramci mezinarodni konkurence i se zastoupenim v Ceské
republice a Tokoz, a. s. v ramci tuzemského trhu. Piehled téchto firem zachycuje tabul-

ka 23 na nasledujici strané.
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Tabulka 23: Prehled konkurence v oblasti lisovanych dilt

Scherdel, GmbH

Baumann springs, Ltd.

Groz-Beckert

Spolecnost XY (CR Scherdel REAL, s.r. 0.) (pobocka v CR) Tokoz, a.s. (pobocka CR)
ZalozZeni 1994 14.7.1994 21. 2. 2006 27.5.1998 31.12.1998
5 2008 533 806 11078 19 878 683 616 | neni k dispozici
E;Zlfeym 2009 668 166 10 148 42 820 465 811 1749 878
(v tis. K&) 2010 836 902 9947 55929 541 249 1 836 062
2011 933069 10 542 76 782 605 124 2145907
2008 -19 715 3651 -29 747 1441 | neni k dispozici
VH po 2009 33082 3978 -12 307 -6 -20 862
zdanéni 2010 62 834 4431 -11 646 15 769 -25 167
2011 43 287 4011 -7 344 10 865 -5 385
. : lisované dily pfesného | lisovani a ohybani soucasti z pa- lisovani a ohybani dilti z | lisované dily, svafovani | vyroba dilti a
Nabidka lisova- o . ., o e e 1 e Yo e
nych dili sjcrlhu, o sovehp mavterlarlu, . riznych materiald, dlrlu, ocrllltku ¢i obral:ze— presvnrych dila jako
lisované ohybané dily, | technika pfesného stiihu nych dild, povrchové soucastek pro

(za celou spolec-
nost)

strojni soucasti pro
textilni a pletaci stroje

Upravy a montdz

textilni stroje

Doba dodani

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

Cenové rozpéti

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

zavisi na zakazce

Uplatnéni vyrob-
ki

automobilovy primysl
(pfevodovky, dily ma-
lych a velkych spalova-
cich motoru, mechanické
inzenyrstvi, zpracovatel-
sky a spotiebni primysl),
textilni a pletaci stroje

automobilovy pramysl (brzdové
systémy, motory, automobilova elek-
troinstalace, dily pro hybridni pohony
a elektromotory, uzamykaci systémy
automobill, bezpecnostni systémy,
brzdové systémy, prevodovky, vyfu-
kové systémy), textilni stroje,
okenni konstrukce, dveini zamky

sestavy pro automob.
pramysl

textilni primysl

Zdroj: Vlastni zpracovani




SCHERDEL, GmbH

Kromé vyroby pruziny je v ramci mezinarodniho trhu konkurentem Spole¢nosti XY i
Vv oblasti lisovani a ohybani dilii. Provadi lisovani a ohybani soucasti z pasového mate-
ridlu, a to od navrhu a prototypi, ke konstrukci nastroji a vyrob¢ dle vykresové doku-
mentace zdkaznika. Tyto vyrobky najdou uplatnéni v brzdovych systémech, motorech,

automobilové elektroinstalaci, dilech pro hybridni pohony a elektromotory.

Stejn¢ jako Spolecnost XY se zabyva, na mezinarodni urovni, technikou piesné¢ho
stfihu, ktera je charakteristicka pro svou presnost a ostré hrany, a to v maximalni tloust-
ce 8 mm a velikosti 20x20 c¢cm. Zatimco spole¢nost SCHERDEL je schopna pracovat
S maximalni tloustkou 12 mm a a Sitkou 450 mm. Tyto vyrobky jsou vyuzivany
vV uzamykacich systémech automobild, bezpecnostnich systémech, brzdovych systé-
mech, prevodovkdch ¢i vyfukovych systémech. Déle v textilnich strojich, okennich

konstrukcich a dvefnich zamcich.
Baumann springs, Ltd.

Konkuruje Spole¢nosti XY i Vv oblasti lisovani a ohybani dilti z riznych materiali.
Baumann springs, Ltd. provozuje 1 vlastni nastrojarnu, ve které si vyrabi potiebné na-

stroje.
Tokoz, a. s.

Od svého vzniku se spolecnost zabyva vyrobou visacich zdmkl a kovani, v ramci
modernizace se rozhodla orientovat i na zakazkovou vyrobu komponentii a vyrobko-
vych sestav pro nadndrodni firmy v automobilovém pramyslu. V této oblasti nabizi vy-
robu lisovanych dili, svatovanych dild, odlitkd ¢i obrabénych dilt, povrchové tpravy i
naslednou montéz. Mezi zdkazniky spolecnosti patii naptiklad Schneider electric, Inte-
va, Destaco, BURG, HAAS, AKUMA, Roto, Cooper Standard, Normstahl, Rubena,
Fiamm, Rotarex Group, Festo, Witte automotive, VIZA, Columbus, Novibra, cerlikon,
MAGNA, Miele.

Groz-Beckert Czech, s. r. o.

Pobocka v Ceskych Budg&jovicich se zabyva vyrobou pro textilni primysl, a to pie-
vazné vyrobou jehel. V ramci celé spolecnosti se zabyva i vyrobou piesnych dilt jako

soucastek pro textilni stroje.
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Hrozba ze strany stavajici konkurence

Jak bylo jiz diive uvedeno, hrozba ze strany stavajici konkurence je zavisla na mno-
ha faktorech, napt. po¢tu konkurujicich podniki, jejich velikosti, mife rastu odvétvi,
vysi fixnich nékladl, podobnosti vyrobkl, vysokych vystupnich bariérach a stejnych

cilt jednotlivych konkurenti.

V ramci celého strojirenského primyslu je konkurence vysokd, ovSem Spolecnost
XY je velmi uzce specializovana. V oblasti vyroby pruzin ¢i techniky pfesného stfihu
existuje velmi malé mnozstvi firem schopnych konkurovat Spole¢nosti XY. Pro oblast

zakadzkového tepelného zpracovani je konkurence mnohem vyssi.

Hlavnimi vyhodami spolecnosti jsou dobré a dlouholeté vztahy se zdkazniky, kteti
jsou s vyrobky spokojeni, také kvalita vyroby dolozena mnohymi certifikaty a kontro-
lami a v neposledni fadé pislusnost k nadnarodni skupiné s vyznamnym jménem v obo-
ru a zastoupenim po celém svété. Pro firmy v ramci skupiny vyrabi téméi ¢tvrtinu pro-

dukce.

V ramci tuzemské vyroby nemd firma v této oblasti prakticky Zadnou relevantni
konkurenci, v mezindrodnim srovnani miiZeme za konkurenci povazovat firmy
SCHERDEL, GmbH sidlici v Némecku a Svycarské Baumann springs Ltd., ob¢ tyto
firmy sice maji v Ceské republice zastoupeni, ale zdaleka nejsou tak usp&sné jako Spo-
le¢nost XY. V oblasti zakdzkového tepelného zpracovani je konkurence silnéjsi, a to s
ohledem na velké mnoZstvi strojirenskych podnikii, které maji pfidruzené své vlastni
kalirny a tuto ¢innost mohou vykonavat. Silnym konkurentem v této oblasti je spolec-
nost Bodycote HT, s. r. 0., ktera se na tuto ¢innost specializuje a na tuzemském trhu v ni

dominuje.

Rivalita je patrna p¥i ndkupu materiali, kdy vyrobci z Asie, prevazné Ciny, zkupuji
velké mnozstvi potiebného materidlu a Spole¢nost XY musi myslet na dostate¢né zaso-

beni.

Fixni naklady jsou vysoké, coz je zapfic¢inéno hlavné pottebou dostatecnych vyrob-
nich a skladovacich prostor, a dale potfebou specializovanych vyrobnich stroji a zafi-
zeni, které musi byt ¢asto obménované, aby spolecnost udrzela konkurenceschopnost.

Jak jiz bylo uvedeno vyse, vystupni bariéry jsou spiSe moralni, spojené se zavazky
vuci zakaznikim, které byvaji sjednané dlouhodobé dopiedu, dale vii¢i zaméstnancim a
vuci finanénim institucim, které poskytly bankovni Givéry.
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V jakém konkuren¢nim prostfedi se firma nachdzi, ndm ukazuje tabulka 24.

Tabulka 24: Faktory konkurence v odvétvi

Faktor Hodnoceni
Mira ristu odvétvi nizka X vysoka
. “ w1 vstup témef ne-
Bariéry vstupu do odvétvi zadné X . s
mozny
- . extrémné vy- Ny ws s
Rivalita mezi konkurenty solzlé X témer zadna
oo mnoho substi- NP :
Dostupnost substitutii tutil X 7adné substituty
Zavislost na vstupech vysoka | X témer zadna
Vyjednavaci pozice odbé- diktuji pod- x podtizuji se pod-
ratelli minky minkam
. . nizka aroven tech-
Technologicka naro¢nost hi-tech | x .
g nologie
.. , . a témét zadné inova-
Mira inovaci Casté inovace X ce
, . . . vysoce kvali- malo kvalifikova-
Uroven manazeru , X ,
fikovani nych

Zdroj: Vlastni zpracovani dle Hron, Ticha (2008)

Vzhledem k tomu, ze prevladaji faktory v levé poloviné tabulky, mizeme toto pro-

stiedi povaZovat za vysoce konkurencni.

5.3 Vytipovani novych dodavatelli a odbératell

Na zaklad¢ zjisténych informaci o blizkém okoli firmy, byli vytipovani dodavatelé

v ramci Ceské republiky a také odbératelé.

5.3.1 Vytipovani dodavatelé v CR
Dodavatelé¢ byli vytipovani na zaklad€ materidlu, ktery Spole¢nost XY vyuziva.

K vyhledavani byly pouzity internetové servery www.firmy.cz a www.google.cz. Kli-

-----

svitkti v odpovidajici kvalité, kterou Spole¢nost XY vyzaduje.

v

Za nejvhodnéjsi je mozné povazovat Akrostal Sp. z 0. 0.; MONTAN OCEL, s. r. 0.;

Pasova ocel, s. r. 0. a Boden-matte, s. r. 0.
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Akrostal Sp. z 0. 0. se sidlem v Poznan

Polska spolecnost Akrostal v soucasné¢ dob¢ patii mezi nejvyznamnéjsi dodavatele
uslechtilych oceli. Sortiment se sklada z vice nez 1500 polozek, které skladuje ve vice
jak 10 000 m? vlastnich skladovacich prostor. Kromé toho vyuziva dva ptekladni sklady
v Tychach (Polsko, Slezské vojvodstvi) a v Ostravé (Ceska republika). Nabidka obsahu-
je nastrojovou ocel pro praci za studena a za tepla, ocel pro tepelné zpracovani a kaleni,

pruzinovou ocel, rychlofeznou ocel, cementacni ocel a dusikovou ocel.

Mezi odbératele pati spolecnosti z oblasti leteckého, automobilového, lod’afského,

strojirenského, zemédélského a slévarenského primyslu.
Tato firma nabizi tyto typy oceli, které Spole¢nost XY pouziva:

e C45

e 1.7131/14220/16MnCr5

e nejvyuzivangjsi typ 1.1231/C67S
e 1.6582/34CrNiMo4

MONTAN OCEL ss.r.0

Spolecnost plisobi na ¢eském a slovenském trhu s oceli od roku 1994. Nabizi Sirokou
paletu ocelarskych vyrobkd od zahrani¢nich vyrobcti. Nabidka oslovuje zejména zpra-
covatele plochych a dlouhych hutnich vyrobki, zpracovatele nerezovych materidld,

vyrobce lozisek.
Z materialu, ktery zpracovava Spole¢nost XY nabizi:

e plechy, svitky nerezové oceli valcované za tepla ¢i za studena (druhy 1.4301,
1.4509)

e plechy, svitky valcované za tepla — hlubokotazné (DD11-14), k zuslecht'ovani
(C22 - C60, 42CrMo4), cementacni (C10, C15, 16MnCr5)

e plechy, svitky valcované za studena nepokovené — pruzinové (C55S — 102Cr6),
konstrukéni DC0O1-DC06

Pasova ocel, s. r. o.

Firma se specializuje na prodej pasovych oceli a jejich zpracovanim servisnim zpu-
sobem. Spole¢nost provozuje sklad cca 2 000 tun oceli valcované za tepla i za studena

ve formé svitkt i pruhti v rozmérech dle pozadavkt zakazniku.
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Z materidlli vyuzivanych ve Spolec¢nosti XY nabizi:

e uhlikové oceli valcované za studena (C10, C45, C67, C75)

e ocel valcovana za tepla nizkouhlikova hlubokotazna k tvareni za studena
(DD11)

e mikrolegovana ocel valcovana za studena (HC340LA, HC420LA)

e klasicka ocel valcovana za studena hlubokotazna, konstrukéni (DCO04)

Boden-matte, s. r. o.

Spole¢nost pisobi na trhu od roku 1997 a zabyva se velkoobchodem se Sirokym sorti-
mentem hutnich materiali. Nabizi ocel z vlastnich skladt nebo ze skladi partnert v CR

I v zahrani¢i. Z materiali vyuzivanych Spole¢nosti XY spole¢nost nabizi naptiklad:

e DCO01, C45,1.4301, 16MnCr5

Profesionalni vyhledava¢ vyrobku a sluzeb nalezl dalsi vyrobce pasové oceli valco-
vané za studena: BE Group, s. r. 0.; CZ — Ferro — steel, s. r. 0.; EIKA Znojmo, a. s;

Hutni material — Pavel Hudec a dalsi.

5.3.2 Potencionalni odbératelé

Pii vyhledavani novych odbérateli bylo vychdzeno z poznatkil zjisténych béhem
jednotlivych analyz. Na tuzemském trhu byla vytipovéna spole¢nost DAKO-CZ, a. s.
Nalezeni dalSich novych odbératelii neni snadné, Spolecnost XY mezi své zakazniky jiz

nyni fadi nejvétsi firmy v automobilovém a spotifebnim primyslu.

Za nejjednodussi cestu jak ziskat nové zadkazniky, je moZzné povaZovat rozsifeni spo-
luprace na ostatni zavody stavajicich odbératelt. Idealné¢ smérem k automobilovému
pramyslu v Asii a USA, kde je ocekavan rist vyroby. Dle internetového serveru
WWW.mpo.cz obsadila Cina s vyrobou 14,4 mil. kusti osobnich automobiltl prvni misto
Vv jejich vyrobé¢, nasledovand Japonskem a Némeckem, které vyrobilo 5,8 mil. kusi.

Cely asijsky trh vyrabi pres 50 % vSech motorovych vozidel.
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DAKO-CZ, a.s.

Firma DAKO-CZ, a.s. se zabyva vyvojem, vyrobou a servisem brzdovych systému

pro lokomotivy, osobni vozy a nakladni vozy. Spole¢nost nakupuje pro svou potiebu

celou fadu spotiebniho materialu, sluzeb a material pro vyrobu napf-.:

odlitky, vylisky, vypalky, loziska, pruziny

Jak uvadi internetovy server Www.mpo.cz, ¢asopis Automotive News vydava zebii-

¢ek 100 nejvétsich firem z hlediska trzeb, které vyrabéji autodily. V soucasnosti dodava

Spole¢nost XY do 3 z uvedenych firem. Za potencialni odbératele je tedy mozné pova-

zovat, dal$i firmy v zebficku viz tabulka 25.

Tabulka 25: Zebii¢ek prvnich deseti dodavatelii v automobilovém primyslu

Trdby (mil. §) Nariist Index
Pofadl | Firma 2010 2011 (mil. USD) | [201172010]
1. | Rooert Bosch GmbH ° 34 EEE 39 753 5 1E8 1.15
2. | Densocomp- 32 BS0 34 153 1303 1,04
3 | Continents A 24 318 30 521 5702 123
4. | magna intemational inc. 23 500 28 300 4700 120
5 | Aksin Selkl Co. Lid” 24513 27 105 2 53 1.10
6 | Faureda 1B 220 27 504 & 2D 123
7. | Johnson Controis Inc. 16 500 21 280 4 BED 128
g8 | Hyundal Moais 14 433 13 864 2431 1.3
o | ZF Friedrichshaten AG 15176 17 860 2 6B4 1,18
10. | Delphi Automative PLC 13817 15 044 2004 1.16

2drn) Amcrmaoflve Mewes | "oase sou cdhadovana)
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6 Zhodnoceni a navrhy zmén

U Spolec¢nosti XY byly zhodnoceny lidské zdroje, provedena ekonomicko-finan¢ni
analyza a analyza prodejt, analyza produkti a Portertiv model péti konkurencnich sil v

odvétvi.

6.1 Lidské zdroje

Vyvoj pocétu zaméstnancii V podniku zaznamenal vyrazny pokles mezi lety 2008 a
2009, kdy doslo k velkému propousténi zaméstnanctu. K tomuto kroku byla Spole¢nost
XY nucena z dusledku hospodaiské krize a snizeni mnozstvi zakazek. Firma diky pro-
pousténi usettila na ndkladech za zaméstnance a opét se dostala ke kladnému vysledku
hospodateni, diky tomu v soucasnosti opét miize zaméstnavat nové pracovniky a zvyso-
vat jejich mzdu, kterd v soucasnosti odpovidd priméru v automobilovém pramyslu.
Toto opatieni se na zakladé provedené analyzy vyvoje produktivity prace v podniku

ukézalo jako spravné.

Analyza struktury zaméstnancit ukéazala, Ze spoleCnost zaméstnava dostatecné
mnozstvi pracovnikll v produktivnim véku, coz ji zaruci kvalifikované pracovniky i
Vv nasledujicich letech. Z hlediska vzdélani zaméstnancit ma spolecnost dostatecné za-

stoupeni ve vSech skupinéch.

Dle autor¢ina nazoru by se v této oblasti mé¢la firma zaméfit hlavné na rozvoj stavaji-
cich zaméstnanci, investovat do jejich vzdélavani a pravidelné je motivovat. Tim kolek-
tivu ukdze, Ze se o své pracovni misto jiz nemusi bat a spolecnost si opét vede dobfte.
Vhodné by také bylo zaméstnat nové pracovniky na pozice vyzadujici specializovanou
kvalifikaci. Na mista, ktera nevyzaduji specialni znalosti a schopnosti by bylo, v pfipadé
potteby novych pracovniki, vhodnégjsi dale zaméstnavat agenturni pracovniky, a to pre-
vazné formou brigddniho poméru. To firmé& zaruci dostatek pracovniki, kterym ovSem
nemusi platit stejné¢ vyhody jako stadlym zaméstnanciim a v ptipad¢€ negativniho vyvoje

trzeb je mize snaze propustit.
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6.2 Vystupy z ekonomicko-finanéni analyzy a analyzy
prodeju

Analyza rozvahy ukazala, ze Spolecnost XY vaze rovnomérné mnozstvi kapitalu,
malni vysi obézného majetku. Dale analyza ukazala pozitivni pokles dlouhodobych za-

vazkl a pfeorientovani spise na zavazky kratkodobé, coz je pro spole¢nost levnéjsi.

Na zéklad¢ kontroly kapitalové struktury pomoci definice 4 zékladnich chyb, muze-
me fici, ze se podnik v§em chybam vyhyba a svou finan¢ni situaci tidi dostate¢né. Fir-
ma by si m¢la dale sledovat hlavné podil vlastniho kapitadlu a dlouhodobého majetku.

Tento pomér by nemél piesahovat hodnotu 1.

Analyza vykazii zisku a ztraty ukazala, ze se podnik jiz ptenesl pies ztratu zplsobe-
nou krizi a v soucasnosti dosahuje vyssich ziskli nez diive, tohoto trendu by se mél dr-
zet. Za poslednich 10 let se prodej vlastnich vyrobki a sluzeb podafil podniku témét

zdvojnasobit.

Ukazatele likvidity potvrdily, Ze ma firma vysokou platebni schopnost a naopak spise
vaze vice obéZznych aktiv nezZ je potieba, coz opéet souvisi s vysokymi hodnotami krat-

kodobych pohledavek.

S ohledem na dobu obratu pohledavek a zavazku, by autorka doporucila bud’ pro-
dlouzit dobu splatnosti zavazku, nebo se snazit o zkraceni doby splatnosti pohledavek a
tyto hodnoty vyrovnat, ziskané prostfedky mize firma investovat nékam, kde se budou
moci zhodnocovat nebo do nového vybaveni. Okamzitd likvidita ukazala nedostatek
vlastnich penéznich prostfedkil, které jsou zde nahrazeny kontokorentnimi a revolvin-

govymi bankovnimi uvéry.

Ukazatele aktivity si udrzuji pozitivni vyvoj a polty obratii za rok stale stoupaji,

VvV tomto trendu je vhodné nadéle pokracovat.

Ukazatele zadluZenosti, uvedené Vv piiloze €. 2, odhalily, ze je dulezité davat pozor
na celkovou zadluzenost, ta se sice v soucasnosti pohybuje v doporucenych hodnotach,
ale béhem piechozich let byla nékolikrat vyssi nez je doporucena, stejné tak koeficient

zadluzenosti je diilezité udrzovat na doporuc¢enych hodnotach.

Ukazatele rentability, uvedené v priloze ¢. 2, ukazaly soucasny pozitivni vyvoj

V podniku. OvSem pro rychlejsi zvySovani ukazatele ROE by autorka doporucila zvyso-
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vat podil ¢istého zisku a celkovych trzeb, neboli snazit se snizovat naklady spojené na-

ptiklad s ndkupem a spottebou materialu a elektrickou energii.
6.3 Analyza produktt

Portfolio firmy tvofi Siroky sortiment vyrobku, které jsou vyrabény na zakazku. Tyto
vyrobky nachazeji uplatnéni v Siroké Skale kone¢nych produkti. Analyza ukézala ex-
trémné vysokou zavislost na némeckém trhu, prevazné v oblasti ndkupu materidlu.
Z némeckého trhu pochazi vice nez 90 %. A ackoliv je Spolecnost XY soucasti mezina-
rodni skupiny, ktera sidli pravé v Némecku a provazanost je zde opravdu vyznamna,
bylo by vhodné se v oblasti nakupu materialti poohlédnout 1 v rdmci tuzemského trhu. A
to po takovych dodavatelich, kteti se na spolecnosti stanou zna¢n¢ zavislymi, a budou

ochotni vyjednavat lepsi platebni podminky.

Dulezité je pokracovat v rozvoji celého portfolia vyrobkil a nesousttedit svou vyrobu
pouze do automobilového primyslu, ze kterého v soucasnosti plyne 58 % z celkovych
trzeb spolecnosti. Analyza prodeji ukézala, Ze do budoucna se pocita s naristem vyroby

pro ostatni odbératele. Ocekavany pokles trzeb z automobilového primyslu je 3 %.

Oblast ceny produktit mize spolenost ovlivnit pouze ¢aste¢né, kone¢na cena je za-
visla hlavné na vyrobnich nékladech. DileZité je sledovat vyvoj cen u dodavateli a sna-
Zit se je snizovat, ne ovSem na ukor kvality. Obchodni pfirdzka by neméla dlouhodobé
vyrazné¢ klesat s ohledem na vyjednavaci silu zakaznik, ale spiSe si udrzovat konstantni
vysi, videalnim piipadé stoupat. Kone¢na cena by vzdy méla byt porovnavana i
s cenami konkurence. Poskytovani slev pii dlouhodobé spolupraci, by mélo vychazet

z lepsich cen materialti dodavateld a ne na tikor obchodni pfirazky.

Distribuce produktit je ptevazné zajiSténa prostfednictvim pracovniki obchodniho
oddéleni. S ohledem na charakter vyroby Spole¢nost XY nepotiebuje vlastni maloob-
chodni ani velkoobchodni sit. Preprava je vétSinou zajiStovana ze strany zakazniki,
vyjimecné prostfednictvim smluvnich pfepravci. Mezi nimi by méla byt udrZzovana
zdravé konkurence, firma by nemusela spolupracovat pouze s jednim dominantnim do-

pravcem, ale s vice, coz by mohlo vést k vyjednani lepSich ptepravnich podminek.

Oblast propagace produktit neni piili§ rozvinuta, firma ma své stale klienty a novi
jsou vyhledavani prostiednictvim obchodniho zastupce ¢i mateiské skupiny, zdkaznici
si spole¢nost také vyhledaji sami. Zde by autorka doporucila snazit se udrzovat kvalitni

vyrobky, které budou Sitit dobrou povést firmy. Dale by stala za zvazeni ucast na tu-
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zemskych 1 mezindrodnich strojirenskych veletrzich. Firmy, které si v soucasné¢ dob¢
mohou dovolit vefejnou prezentaci na takovychto veletrzich, tim ukazuji, ze si
V soucasnosti vedou dobie. Pfitomnost specialistii zase dolozi skutecnou odbornost.
Pokud firma nechce pusobit jako vystavovatel, mohla by veletrhy navstévovat alespon
jako navstévnik a vyhleddvat nové kontakty. Zpisobem jak se mlze firma dostat do

SirSiho povédomi, je aktivnéjsi prezentace na verejnosti, napiiklad formou sponzorstvi.
6.4 Blizké okoli firmy

Porteriv model péti konkurencnich sil v odvétvi potvrdil silnou pozici firmy, jeji
dominanci v tuzemsku a vyznamné postaveni i na mezinarodni Grovni. Odvétvi, ve kte-
rém se Spolecnost XY nachazi, je velmi atraktivni, ale znacné vstupni bariéry znemoz-
nuji vétsing firem vstup. Nejsnadnéjs$i vstup maji spolecnosti, které jiz ve strojirenstvi
plsobi a maji potfebné vybaveni a kvalifikované pracovniky. Zde staci pouze investice

do dalsich strojt.

Hrozba ze strany dodavatelii neni tolik vysoka, nejevi se natolik silni, aby je spolec-
nost nemohla nahradit. Zaroven Spolec¢nost XY je dostatecné vyznamna na to, aby se
stavajici dodavatelé sami snazili udrzet vzajemnou spolupraci. Novi dodavatelé by tedy
museli nabizet jesté vyssi kvalitu a vyhodné&jsi podminky. Jak bylo uvedeno u analyzy
produktti, bylo by vhodné snizit podil némeckych dodavateli a nahradit je i nékterymi
tuzemskymi (viz Vytipovani dodavateli). Pravidelné kontrolovat vyvoj cen a snazit se

o veétsi samostatnost v oblasti vybéru dodavatel.

Vyjednavaci sila zdakazniku je znacna. Je dobré se déle soustfedit na svou nabidku,
vylepSovat ji a stat se pro své zakazniky nenahraditelnymi, okrajové je také vhodné vy-
hledavat mensi zakazniky, ktefi mohou tézit z kvality vyrobkd, a jejich vyjednavaci sila
neni vysoka, kdezto naklady na ptechod ke konkurenci jsou vysoké. Pro oblast zakazni-
ki opét plati doporuceni, snazit se expandovat i mimo némecky trh, idedlné i mimo ev-

ropsky kontinent.

Podle serveru www.patria.cz mizeme ocekavat, ze Asie zaznamena silny nardst mo-
torizace a tfi asijské automobilky pfesouvaji svou vyrobu na thajsky trh. Dalsi ptedpo-
kladany rozvoj by méla zaznamenat i automobilova vyroba v USA. Evropsky trh napro-
ti tomu ocekava v horizontu péti let extrémni propad, ktery bude mit dopad pravé na
subdodavatele. Dulezita je podpora neautomobilové vyroby, kterd by si svou pozici

Vv Evrop¢ mé¢la udrzet.
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Muizeme fici, ze v celém strojirenstvi je stdvajici konkurence opravdu vysoka, ale
V ramci specializace Spolecnosti XY jiz ne tolik. Dilezité je svou pozici udrzovat a po-
silovat ji ve vSech vyrobnich segmentech, a to za vyuziti svého postaveni a zvu¢ného
jména. Konkurence na tuzemském trhu, jak jiz bylo uvedeno, pro spolecnost prakticky
neexistuje. Vyznamné konkurenty nalezneme pouze v oblasti zakazkového tepelného
zpracovani a to Bodycote HT, s. r. 0. a Comtes FHT, a. s. Pro oblast pruzin musime
konkurenci hodnotit i s ohledem na mezinarodni trh. Zde existuje nékolik konkurent se
silnym mezinarodnim zastoupenim, stejn¢ jako Spolecnost XY, napiiklad SCHERDEL,
GmbH, Baumann springs, Ltd. a dale asijsti vyrobci. V oblasti vyroby lisovanych vy-
robku taktéz konkuruje SCHERDEL, GmbH a Baumann springs, Ltd., Groz-Beckert
Czech, s. 1. 0. a déle tuzemsti Tokoz, a. s. Na mezindrodnim trhu sleduje konkurenci

matefska firma sidlici v Némecku.

OhroZeni ze strany nové vstupujicich firem urcité¢ existuje. Tento trzni segment je
mozné povazovat za pritazlivy, ovSem finan¢né velmi narocny. Nejvétsi hrozbu mohou
ptedstavovat firmy, které se ve strojirenstvi jiz pohybuji a rozsifily by svou vyrobu stej-

né produkty, jaké nabizi Spole¢nost XY.

Mezinarodni trh je i zde sledovan matefskou firmou, miizeme ale oéekavat vstup dal-

Sich asijskych vyrobcti na mezinarodni trh.

OhroZeni ze strany substitutii V soucasnosti, az na vyjimky v podobé elektromobild
a voditek pro psy na dalkové ovladani, prakticky neni. OvSem do budoucna se da oce-

kavat jista zména.
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[/  Zaver
Cilem této bakalaiské prace na téma ,,Analyza mikroprostredi firmy* je. ,,Provedeni
analyzy mikroprostiedi pro vybranou firmu a na zaklade zjisténé situace navrhnout pri-

padna zlepseni.* K provedeni analyzy bylo nutné ziskat teoreticky zaklad prostfednic-

tvim studia odborné literatury, poté byly vybrané metody pievedeny do praxe.

Pro vypracovani bakalaiské prace byla vybrana Spole¢nost XY zabyvajici se vyro-
bou drobnych dili, které jsou uréeny pro dal$i zpracovani v automobilovém a spotieb-
nim pramyslu. Spole¢nost této velikosti a zaméteni, by méla byt informovéana o svych

zakaznicich, konkurentech a ostatnich ¢lenech trhu.

Na zékladé analyzy vnitiniho prostiedi doslo ke zhodnoceni soucasného ekonomic-
ko-finan¢niho stavu podniku z pohledu marketingového manazera a také ke zhodnoceni
analyzy nabizenych produktd. Tyto poznatky mohou firmé& pomoci identifikovat oblasti,
na které je potieba se sousttedit. Jaké finan¢ni ukazatele je v budoucnu dillezité sledovat
a které zdroje je mozné vyuzivat 1épe. Analyza vyrobka firmé muize naznadit, kterym

smérem by se méla jeji vyroba ubirat.

Béhem zpracovani jednotlivych analyz dospéla autorka k nazoru, zZe si spole¢nost
moc dobfe uvédomuje, jak fidit své vnitini prostfedi. Ma fungujici organizacéni struktu-
ru, dostatecné mnoZzstvi zkusenych pracovnikl a fungujici ekonomiku. Zaroven se ne-
boji, v piipadé vzniklych problémil, situaci radikalné fesit. Cimz se opét podatilo vy-
sledky pozvednout. Spole¢nost XY by se méla vice vénovat svému blizkému okoli, sle-
dovat vyvoj v odvétvi, dale aktivné vyhledavat nové dodavatele a zdkazniky a vice se
vetejn¢ prezentovat. Nespoléhat se pouze na souc¢asné vyznamné postaveni na trhu a

stavajici zdkazniky nebo na to, Ze si ji sami vyhledaji.

V tvodu bakalaiské prace byly stanoveny c¢tyfi pracovni hypotézy. Prvni hypotéza
znéla: ,, Zaméstnanci podniku nejsou obeznameni s marketingovou koncepci spolecnos-
ti.” Tato hypotéza byla vyvracena. Zaméstnanci jsou na pravidelnych poradach infor-
movani o situaci na trhu, zakaznicich spolecnosti, jejich pozadavcich a firemnich cilech
Spolec¢nosti XY. Také maji pfehled o tom, k cemu budou jimi vyrdbéné vyrobky slouzit

a o pripadnych reklamacich. Déle zde probihaji ¢asta Skoleni zaméstnanci.

Druha stanovend hypotéza znéla: ,, Vice nez polovina trzeb spolecnosti plyne z vyroby

pro automobilovy primysl.“ Analyze prodeji druhou hypotézu potvrdila. Tato analyza
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ukdzala, ze v minulém hospodaiském roce 2011/2012 tvofily pifijmy v ram-
ci automobilového primyslu 58 %. Do budoucna ocekava spole¢nost mirny pokles na
ptiblizn¢ 55 % v roce 2013/2014. I tak vSak budou trzby z vyroby pro automobilovy

primysl dosahovat vice nez 50 % z celkovych trzeb spole¢nosti.

Jako tfeti byla uvedena hypotéza: ,,Spolecnost se neucastni veletrhii v ramci své pro-
fese.“ I tato hypotéza byla potvrzena. Spole¢nost XY se veletrhti neti¢astni ani v pozici

vystavovatele ani jako navstévnik. Tato hypotéza plati i o celé matetské skupiné.

Posledni hypotéza zni: , Na tuzemském trhu spolecnost nema v soucasnosti ,\Ny-
znamnou “ konkurenci. “ Tuto hypotézu se podafilo potvrdit pouze Castecné. V oblasti
zakazkového tepelného zpracovani ma Spole¢nost XY velké mnozstvi konkurentti, kteti
maji $irSi nabidku. Pro spolecnost tato oblast ovSem neni klicovou. V oblastech hlavni
vyrobni ¢innosti — vyroba pruzin, vyroba lisovanych dilti a lisovanych ohybanych dild,
»vyznamnou“ konkurenci v tuzemsku nema. Jak ukazala analyza stavajici konkurence,
nejvyznamngjsi tuzemsti konkurenti se momentalné potykaji se Spatnymi finanénimi

vysledky, se kterymi byvaji spojeny ztraty zakazek.

Autorka dospéla k zavéru, Zze Spolecnost XY si, az na drobné nedostatky, vede velmi
dobfe a v budoucnu se bude dale rozvijet. Dale doufa, Ze tato prace bude prospésna jak

pro analyzovanou spole¢nost, tak pro autor¢ino budouci studium.
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Summary and keywords

The aim of this bachelor thesis entitled ,, Analysis of microenvironment of selected
firm” is: ,,To analyze microenvironment for selected firm and suggest possible im-

provements based on the detected situation.”

The bachelor thesis is divided into two parts. The first part, entitled “/iterature re-
search”, is aimed at obtaining theoretical basis, which is necessary for each analysis.
This basis was obtained through the study of vocational literature. The second part in-
cludes the author’s own work, which is divided on the methodological part, the part
dealing with the characteristics of the selected company, and part in which studied
methods were put into practice and the analysis itself was done. This analysis was fur-
ther divided into part dealing with the company itself focused on human resources,
products of firm and economic-financial situation, and part analyzing close surround-

ings of the company by using Porter’s model of five competitive forces in the sector.

The company, for which is the bachelor thesis is elaborated, did not wish to be pub-
licly named. Within the bachelor thesis the company is therefore named the Company
XY. It is significant company operating in the field of industry. It produces small parts,
which are intended for further processing in the automotive and consumer industries.
The company of this size and focusing should be informed about their costumers, com-

petitors and other members of the market.

Processing of each analysis revealed, that firm is well aware of how to manage their
internal environment. It has functioning organizational structure, sufficient amount of
experienced staff and functioning economy, which has improving character. At the

same time, in case of arising problems, it is not afraid to solve the situation radically.

The analysis should help to the company to identify areas that need further focus.
What financial indicators are important to watch in the future and which resources can
be used better. Analysis of the products can indicate to the company which direction

should its production take.

Company XY should also pay more attention its close surroundings, monitor devel-
opment in the sector, search for new suppliers and customers more actively and more

present itself publicly. It should not rely only on current significant position on the mar-
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ket and existing customers. Analysis of the close surroundings of the company should

be beneficial in identifying existing competitors and other market participants.

Keywords

marketing, marketing environment, microenvironment, analysis of microenviron-
ment, Porter’'s model of five competitive forces in the sector, industry, economic-

financial situation
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Priloha €. 2
Ekonomicko-finanéni analyza®

Analyza aktiv

Jak je vidét, z grafu 22 zachycujiciho vyvoj aktiv a tabulce 26, v dlouhodobém ma-
jetku firma vadZze rovnomérné mnozstvi kapitalu. Z dlouhodobého hlediska je dilezité
udrzet rovnovahu mezi stalymi a obéznymi aktivy a snazit se podil dlouhodobého ma-
jetku zvySovat a obézného spise snizovat, coz se firmé v soucasnosti piili§ nedafi. Po-
drobngjsi slozeni dlouhodobého hmotného majetku zobrazuje graf 23 na nasledujici
stran¢. Dlouhodoby majetek nehmotny zahrnuje pouze odepisovany firemni software,
ktery zaujima mén¢ nez 0,2% z celkovych aktiv. Obézny majetek v poslednich letech
vyrazné vzrista, jeho detailndj$i slozeni zachycuje graf 24. Casové rozliseni je

v zanedbatelnych rovnomérnych ¢astkach, proto se mu jiz nebudu nadale vénovat.

Graf 22: Vyvoj struktury aktiv v letech 2007 az 2011 (kromé ¢asového rozliSeni, které ma zane-
dbatelné hodnoty a je uvedeno v tabulce 26)
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gc¢etnich zavérek

11/12

Tabulka 26: Vyvoj struktury aktiv v letech 2007 az 2011 (v tis. K¢)

07/08 08/09 09/10 10/11 11/12
Dlouhodobym majetek 241700 | 209261 | 196607 | 193752 | 209 007
ObéZny majetek 176562 | 159455 | 177455 | 226 287 | 240 289
Casové rozliseni 812 2590 490 865 | 700

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gc¢etnich zavérek

6 . . v s , . . ;v
Ekonomicko-financni analyza sestavena pro marketingové ucely.




Jak znazornuje graf 23, nejvétsi podil na dlouhodobém majetku zaujimaji stavby,
které jsou tvofeny pouze novou vyrobni halou. Meziroéni pokles je zde dan rovnomér-
nym odpisovanim. Druhou vyraznou skupinou jsou zde samostatné movité véci a jejich
soubory, které¢ zahrnuji stroje a zafizeni potfebné k vyrobni €innosti. Ostatni hodnoty

JSOU V porovnani s ostatnimi zanedbatelné.

Graf 23: Vyvoj struktury dlouhodobého hmotného majetku v letech 2007 az 2011 (v tis. K¢)
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V poslednich letech doslo k vyraznému nartistu kratkodobych pohledavek, jak je pa-
trné z grafu 24, coz mize znadit zhorSujici se obchodni politiku podniku. Firma by si
m¢éla na tento trend davat vyrazny pozor a kratkodobé pohledavky se snazit snizovat a
to 1 pfesto, ze jde prevazné o pohledavky vici dlouhodobym obchodnim partnerim.
Kladné¢ miiZze hodnotit nizkou hodnotu dlouhodobych pohledavek i rovnomérnou vysi
zasob. Alarmujicich hodnot ov§em dosahuje finan¢ni majetek, ktery je udrzovan na mi-

nimalni hodnotg.

Graf 24: Vyvoj struktury obézného majetku v letech 2007 az 2011 (v tis. K¢)
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Zda je vyse obézného majetku optimalni, ndm pomutzu urcit, kterd obsahuje vypocte-
nou kapitalovou potfebu na obézny majetek podle Synek a kol. (2003) v porovnani se
skute¢nou vysi obéznych aktiv v podniku (tabulka 27) Jak je z vysledku patrné, Spolec-
nost XY doporuc¢ené hodnoty piesahuje v priméru o 30%. Podle Synek a kol. (2003)
tedy miizeme fici, Ze velka ¢ast obézného majetku je v necinnosti, coz vede ke zbytec-

nym nakladim.

Tabulka 27: Doporucena kapitalova potieba v porovnani se skute¢nou vysi (v tis. K¢)

2007 2008 2009 2010 2011
Kapitalova potieba’ | 140 147 122 840 129 644 175 821 185 633
Obézna aktiva 176 562 159 455 179 455 226 287 240 289
Vzajemny pomér 1,25983 1,29807 1,38422 1,28703 1,29443

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

vvvvvv

slozek, v grafu 25 si pfiblizime jejich strukturu. Zasoby jsou z pievazné Casti tvoreny
materialem potiebnym pro ¢innosti podniku, z pfedchozi tabulky 27 sice vyplyva, ze
podnik ma o 30% vice obéznych aktiv, nez je optimalni, jde ale spiSe o kratkodobé po-
hledavky. VysSe zasob se zda, vzhledem k ¢innosti, vhodna. S ohledem na to, Zze firma
vyrabi vyrobky ze specidlnich materialt, které musi Casto nakupovat do zasoby, nez
material skoupi konkurence. Vysoka vySe vyrobkd miiZze znacit vyrobKy cekajici na
sklad¢é na expedici, €i vyrobky uloZené v konsignacnim skladu jednoho z odbératelii.

S aktivy bude dale pracovano v ¢asti pomérovych ukazateli.

Graf 25: Vyvoj struktury zasob v letech 2007 az 2011 (v tis. K¢&)
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

7 Kapitalova potreba vypoctend jako (doba obratu zasob + doba obratu pohledavek - (zavazky z obchod-
nich vztahd/(celkové trzby/365))) * (celkové ndklady/365)



Analyza pasiv

Tabulka 28 nam ukazuje, ze dochazi ke zvySujicimu se podilu vlastniho kapitalu vici
obdobi podle ¢ehoz mizeme soudit, ze se firm¢ zacina dafit 1épe. Z hlediska dlouhodo-
bého financovani podniku je vyhodné udrzovat rovnomérné rozdéleni vlastniho i ciziho

kapitalu.

Vyraznou zménu v tabulce zaznamenaly dlouhodobé zavazky, které mezi lety 2007 a
2011 klesly o 94,087 mil. K¢, coz je pro podnik dobré. V dalsi, zfetelné rostou-
ci, polozce bankovni uvéry prevazuji uvéry kratkodobé, které jsou pro podnik levné;jsi,
nez uvery dlouhodobé. Tyto kratkodobé uvéry zajistuji podniku finanéni prostiedky
v dobé, kdy je potfebuje. Ostatni poloZzky v tabulce maji vcelku rovnomémy vyvoj.
Dlouhodobé zavazky ptedstavuji odlozeny danovy zavazek a kratkodobé zavazky zahr-

nuji ptevazné zavazky z obchodnich vztahi.

Tabulka 28: Vyvoj struktury pasiv V letech 2007 az 2011 (v tis. K¢)

07/08 08/09 09/10 10/11 11/12
Vlastni kapital celkem 139 460 159 175 152 827 215 661 209 448
ZK 82 883 82 883 82 883 82 883 82 883
Rezervni fondy 8290 8 290 8 290 8 290 8 290
VH min. obdobi 40 376 48 287 28 572 61 654 74 988
VH bézného obdobi 7911 19 715 33082 62 834 43 287
Cizi kapital celkem 279 614 249 801 223725 205 243 240548
Rezervy 5353 4 570 8 020 20 409 16 638
Dlouhodobé zavazky 104 217 106 712 78 109 9 604 10 130
Kratkodobé zavazky 61 363 64 290 65174 66 700 62 404
Bank. vypom. a Givéry 108 681 74 229 72 422 108 530 151 368
Casové rozliseni 0 0 0 0 8
Pasiva celkem 419 074 408 976 376 552 420 904 449 996
Podil VK a CK 0,5 0,64 0,68 1,05 0,87

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladeé Gcetnich zavérek

Podnik, ktery chce mit svoji kapitalovou strukturu vhodné sestavenou, by se podle

www.finance.cz mél vyhnout hlavné t€émto ¢tyfem chybam:

1) Vyrazné vétsi podil vlastniho kapitalu

2) Predluzenost (vyrazné vétsi podil ciziho kapitalu)
3) Nedostate¢na diverzifikace zdroju (napfi¢ vlastnim i cizim kapitalem)

4) Nevhodna skladba




Jak mizeme z tabulky 29 vy¢ist, 1. ani 2. chyba se naseho podniku netyka. Vlastni
kapital ani cizi zdroje nepfevySuji nékolikanasobné druhou slozku. V této oblasti hos-

podaii podnik vyrovnané.

| 3. chybé se podniku podatilo vyhnout, vlastni kapital tvofi jak zakladni kapital, tak
vysledky hospodateni a rezervy. Cizi kapital by téz mél byt rozlozen do vice zdrojt, coz
podnik spliiuje, stejné jako financovani z vice druhti bankovnich uvért. Pii pohledu do
ucetni zaveérky zjistime, ze firma pouziva jak uvéry investi¢ni, tak kontokorentni a re-

volvingové.

Ctvrtou chybu si musime ovéfit podle jednoduchého vypoétu, ktery nam zhodnoti,
zda je podnik piekapitalizovan ¢i podkapitalizovan. Po zjisténi piekapitalizovani pomé-
fime hodnotu vlastniho kapitalu a dlouhodobého majetku. Podle Synek a kol. (2003) je
optimalni hodnota rovna 1, pokud je hodnota vyssi, podnik je ptekapitalizovan a vyuziti
kapitalu v podniku je nehospodarné. Chceme-li zjistit, zda podnik neni podkapitalizo-
van, porovname hodnotu dlouhodobé majetku a vlastniho kapitalu spolu s dlouhodoby-
mi cizimi zdroji. Zde plati jako optimalni hodnota 1, je-li hodnota vyssi, podnik je pod-

kapitalizovan.

Vypoétené vysledky zachycuje tabulka 29, mizeme fici, ze podnik neni piekapitali-

zovan ani podkapitalizovan a se svym kapital naklada hospodarn¢.

Tabulka 29: Prekapitalizovani ¢i podkapitalizovani podniku

07/08 08/09 09/10 10/11 11/12
Podil vlastniho kapitélu a
dlouhodobého majetku 0,58 0,76 0,78 111 1,00
Podil dlouhodobého majetku
vuéi vlastnimu kapitalu spolu 0,88 0,73 0,82 0,67 0,73
s dlouhodobymi cizimi zdroji

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

Zaveérem z vyhodnoceni téchto Ctyt zakladnich pravidel je, Ze se podnik uspé$né vy-
hyba v§em vySe zminénym chybam ve financovani a firma dostate¢né tidi svou finan¢ni

situaci.



Analyza vykazu zisku a ztrat

Tabulka 30 zachycuje vyvoj vybranych hodnot z Vykazu zisku a ztraty. Jak je vidét,

wrwve

nym poklesem ve financnim vysledku hospodateni a propadem v trzbach podniku, coz

ptiblizuje graf 26.

Tabulka 30: Vybrané slozky Vykazu ziska a ztrat v letech 2007 az 2011

07/08 08/09 09/10 10/11 11/12
Vynosy celkem 818 536 566 528 694 847 865 310 943 998
Naklady celkem 808 623 591 953 654 225 786 597 891 077
Provozni VH 5681 -4 640 49 585 84 982 59 522
Finanéni VH 4232 -20 785 -9 063 -6 269 -6 601
Zisk pted zdanénim 9913 -25 425 40 622 78 713 52921
Darni 2002 5710 7540 15879 9634
Zisk po zdanéni 7911 -19 715 33082 62 834 43 287

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

Pfi pohledu na dlouhodoby vyvoj struktury trzeb podniku (graf 26) je patrné, ze od
roku 2003 doslo k vyraznému nardstu o 381,144 mil. K¢. Pouze v roce 2008 doslo
k ojedinélému poklesu trzeb, zapfi¢inénych nizkym prodejem vlastnich vyrobki a slu-

zeb. Tento pokles vedl nasledné ke ztraté.

Graf 26: Vyvoj struktury trzeb v letech 2003 az 2011 (v tis. K¢)
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Pozn.: Pro nizké hodnoty vynechany trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu, které
jsou uvedeny v tabulce 31.



Nasledujici tabulka 31 zachycuje pfesna Cisla vyvoje trzeb v jednotlivych letech.
Z tabulky jasn€ vyplyva, ze hlavni ¢innosti firmy je prodej vlastnich vyrobki a sluzeb a

ostatni ¢innosti jsou pouze okrajové.

Tabulka 31: Vyvoj struktury trzeb v letech 2003 az 2011 (v tis. K¢)

0304 | 0405 | 0506 | 0607 | O7/08 | 0809 | 0910 | 10M1 | 112

Prodej zboz 6345| 13261| 15149| 13152 23027 19145| 19701 17426| 18233
vy'mb%m 544440| 497797 | 698312 746210 750017| 510133| 646191 819100 9146838
ErodEJ I?]M 1140 1011| 1192| 1326 26| 4528 2274 376 148

Traby celkem 551925| 512069 | 714653 | 760688| 77/3249| 533806| 668166 836902| 933069

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek
Finanéni analyza

Pro finan¢ni analyzu byly pouzity vybrané vzorce, u jejichz vysledka byl sledovan
vyvoj v Case. Pro hodnoceni vysledkl byly pouzity v§eobecné doporucené hodnoty, a to
vzhledem Kk tomu, Ze se jedna o primyslovy podnik, které jsou vSeobecné povazovany

za podniky dosahujicich pravé téchto primérnych hodnot.
Ukazatele likvidity

Okamzitd neboli penézni likvidita, ktera ukazuje okamzitou schopnost spole¢nosti
splatit kratkodobé dluhy v¢as a v plné vysi, by méla dosahovat maximaln€ hodnoty 1,
podle Ministerstva primyslu a obchodu je minimalni pfipustna hodnota 0,2, coz jak je
z grafu 27 na nasledujici strané patrné, spolecnost nedosahuje. Nizké hodnoty mizeme
drzet, pokud zcela véfime, ze zakaznici zaplati. Ackoliv firma nedosahuje uspokojivych
vysledkt, penéznimi prostfedky disponuje ve forme kontokorentniho a revolvingového
uvéru, které se ovsem do tohoto ukazatele nezapocitavaji.

Cim méné véfime na$im zakaznikam, tim vétsi mize likvidita byt, neméla by oviem
dosahovat vétsich hodnot nez 1,5. Vysoké hodnoty této likvidity, kterych firma dosahu-
je, ndm sice ukazuji, Ze ma dostateCnou platebni schopnost a ze spiSe vaze ptili§ mnoho
ob&znych aktiv ocisténych o zasoby. OvSem jak jsme jiz diive zjistili z grafu 8.3, firma
ma pfili§ mnoho prostfedkt vazanych v kratkodobych pohledavkach nez v penéznich

prostiedcich. V této situaci je dobré porovnat dobu splatnosti zavazkl vic¢i dodavate-




[im, kterd u spolecnosti ¢ini maximalné 60 dni a dobu splatnosti, kterou poskytuje svym
odbérateltim, kterd ¢ini 30 — 90 dni podle jednotlivych odbératelli. Pro porovnani jsem
vybrala pouze pohledavky vici odbératelim a zavazky vii¢i dodavatelim z toho davo-
du, Ze s t€émi lhlitami splatnosti podnik mize spiSe hybat nez u ostatnich kratkodobych
pohledavek a zavazkl. Skute¢né hodnoty doby obratu zavazkd a pohledavek, kterych
firma dosahuje, nam ukazuje i graf 28 na nasledujici strang, ze které je jasné patrné, Ze
V soucasnosti je doba obratu obchodnich pohledavek vice nez dvojnasobna oproti dobé
obratu obchodnich zavazki. Bylo by vhodné, bud’ prodlouZzit dobu splatnosti zdvazkd,
nebo zkratit dobu splatnosti pohledavek a tyto hodnoty spise vyrovnat. Ziskané penézni
prostifedky poté mize firma investovat takovym zpisobem, kterym budou 1épe vydéla-

vat.

Bézna likvidita by se v idedlnim pfipadé méla pohybovat mezi hodnotou 1,5 az 2,5.
V Ceské republice spise lehce pies 2. Hodnoty, kterych spoleénost dosahuje, viz graf
27, opét vypovidaji o jeji vysoké platebni schopnosti, ov§em od roku 2007 dosahuje
vétsich hodnot, neZ jsou hodnoty optimalni, coZ sniZuje vynosnost podniku.

Graf 27: Vyvoj ukazatelu likvidity v letech 2003 az 2011
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé ti¢etnich zavérek



Graf 28: Doba obratu obchodnich pohledavek a zavazku (ve dnech)
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklad€ Gc¢etnich zavérek
Doba obratu pohledavek a zavazkl se vypocte podle nésledujicich vzoreckl a patii
jiz k ukazatelim aktivity. Obecné se doporucuje, nepievySovat hodnotu 50 u obratky

pohledavek a hodnotu 100 u obratky zavazkd.
Ukazatele aktivity

Ukazatel obratu zasob, v grafu 29 zachycuje, kolikrat se béhem jednoho hospodar-
ského roku pfeméni zasoby V jinou formu ob&zného majetku a zpatky v dal§i nakup
zasob. Dale je zde uveden obrat dlouhodobého hmotného majetku, ten udava, jaka ¢ast-
ka trzeb byla vyprodukovana 1 K¢ DHM. Posledni ukazatel zachycuje obrat celkovych
aktiv, coz vyjadiuje, kolikrat se v podniku celkova aktiva ,proto¢i“. Také zda s nimi

dobte hospodafi a nejsou v podniku vazana ptili§ dlouho.

Zadouci pro viechny ukazatele je, aby obraty béhem roku stoupaly, coZ podnik

Vv poslednich letech splituje ve vSech ukazatelich.

Graf 29: Vybrané ukazatele obratu (pocet obratu za rok)
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Chceme-li zjistit, za jak dlouho se aktiva, zasoby a dlouhodoby hmotny majetek
Vv podniku obrati, pouzijeme ukazatele obratky (graf 30). Zde je Zadouci hodnoty snizo-
vat. Nejlepsi strojirenské podniky jsou schopné obratit zasoby v fadech nékolika dnt,

Spolecnost XY tedy ma v této oblasti rezervy. Klesajici trend je ovSem piiznivy.

Graf 30: Vybrané ukazatele doby obratu (ve dnech)
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

Ukazatele zadluZenosti

Ukazatele zadluzenosti v grafu 31 na nasledujici stran¢ nam ukazuji, na kolik podnik

pouziva pii svém financovani vlastni a cizi kapital ¢i zda je schopny platit.

Celkova zadluzenost vyjadiuje podil cizich zdroji na celkovych aktivech podniku.
Pokud je hodnota pfiilis vysokd, mize byt pro spolecnost obtizné ziskat dalsi uvéry bez
toho, aby zvysila sviij vlastni kapital. Obecné se doporucuje 40 - 60%. Jak je vidét
z grafu patrné, do roku 2009 byla zadluzenost vyssi nez je doporucend, v soucasnosti se

jiz pohybuje v doporu¢enych hodnotach.

Koeficient zadluzenosti by obecné nemél dosahovat vétsich hodnot, nez je 1, u vy-
robnich podnikti se doporucuje hodnota 0,7. Koeficient zadluZenosti v pribéhu let vy-
razné prevySoval doporuc¢ené hodnoty, coz znacilo vysoké zadluzeni podniku. Od roku
2008 nastupuje klesani ukazatele. Tento trend by si méla spolecnost udrzet a podil ci-

zich zdrojt na vlastnim kapitalu spiSe sniZzovat.

Ukazatel trokového kryti zobrazuje, kolikrat jsou kryty nakladové troky podniku
z vysledku hospodateni. Cim je tato hodnota vyssi, tim je to pro podnik lepsi. Jako hod-
nota optimalni se udava hodnota nad 8. Jak je z grafu vidét, do roku 2008 podnik vydé-
lal pouze dvakrat tolik, co zaplatil na urocich, coz pro podnik nebylo dobré. V roce

2008 byl podnik ve ztraté, coz znamena, Ze si nevyde¢lal ani tolik, aby byl schopen uro-



Ky z Givért uhradit. Béhem roku 2009 uz podnik vydélaval mnohonasobné vice nez je

hodnota nakladovych uroki a udrzel si tento pozitivni trend.

Graf 31: Vyvoj vybranych ukazateld zadluzenosti
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcéetnich zavérek
Ukazatele rentability

Ukazatele rentability se vyuzivaji pro posouzeni vyuzivani a zhodnoceni kapitalu
podniku. Poméfuji zisk se zdroji, které byly potfebné na jeho vytvofeni.

Z dlouhodobého hlediska je dulezité, aby tyto ukazatele stoupaly.

Rentabilita vlastniho kapitalu vyjadiuje zhodnoceni kapitalu, ktery do podniku vlozil
spole¢nik. Udava, o kolik K¢ podnik zhodnotil 1 K¢ vlozeného kapitalu. Ackoliv
Vv poslednich 3 letech ROE vyrazn¢ vzrostlo, viz graf 32, predchazelo tomu 5 let, béhem
kterych se kapital prakticky nezhodnocoval. Vzhledem k tomu, ze vyse ukazatele ROE
zavisi na velikosti finanéni paky, vypoctené jako podil celkovych aktiv a vlastniho kapi-
talu a ktera dosahuje pomérné rovnomérnych hodnot, viz tabulka 32 a dale ROE zavisi
na velikosti ukazatele ROA, mizeme z grafu vycist, Ze nizké hodnoty ROE jsou zapfti-
¢inény pravdépodobné nizkou hodnotou ukazatele ROA, ktery se dd dale rozlozit na
ukazatel obratu aktiv a ukazatel rentability trzeb (ROS). Vzhledem k tomu, Ze ani uka-
zatel ROS nedosahuje vysokych hodnot, miZzeme pfedpokladat, ze pficina nizkého uka-

zatele ROE, je pravé v podilu €istého zisku a celkovych trzeb.



Graf 32: Vyvoj vybranych ukazateli rentability
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklad¢ Gcetnich zavérek

Tabulka 32: Ukazatel finanéni paky v letech 2003 az 2011

2003

2004

2005

2006

2007

2008

2009

2010

2011

Finanéni paka

2,56

3,14

3,20

3,14

3,00

3,09

2,46

1,95

2,15

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gcetnich zavérek

Ukazatel rentability nakladi zachyceny v grafu 33, vyjadiuje, kolik haléia z 1 K¢

vynost, bylo vynaloZeno na néklady, misto na zisk. Vysoké hodnoty, kterych podnik

dosahuje, ukazuji, ze by se mél soustiedit vyrazné soustiedit na snizovani naklada, a tim

dosahovat vétsiho zisku. Coz soucasné pozitivné ovlivni hodnotu ukazatele rentability

trzeb (ROS) a nasledné hodnotu vynosnosti vlastniho kapitalu (ROE)

Graf 33: Vyvoj rentability nakladd v letech 2003 az 2011
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé Gc¢etnich zavérek




Priloha €. 3

Vybrané hodnoty pro ekonomicko-finanéni analyzu

(v tis. KE)
2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
Celkové aktiva | 269446 | 360581 | 400 441 | 412505 | 419074 | 369546 | 376552 | 420 904 | 449 996
Penize 87 72 84 105 100 74 108 262 186
Bankovni ity 5947 106 106 963 | 2490 8| 8898| 2716 43
Pohledivky 983 | 2410 | 2361| 2351| 2169 | 1934| 1301 957 689
(dlouhodobé)
Pohledavky
! 4 52902 | 48959 | 75996 | 79305 | 83513 | 81093 | 98028 | 130244 | 146 080

(kratkodobé)
Pohledavky
z obchodnich 51916 | 44276 | 69566 | 78275 | 79854 | 78829 | 95947 | 111327 | 129 625
vztahu
Dlouhodoby
hmotnymaje- | 174 981 | 237412 | 243718 | 245728 | 241526 | 209159 | 196574 | 193752 | 208 897
tek v zustatko-
vé cené
Ob&né aktiva | 91280 | 121127 | 154540 | 165313 | 176562 | 159455 | 179455 | 226 287 | 240 289
Zasoby 31361 | 69580 | 75993 | 82589 | 88290 | 76346 | 71120 | 92108 | 93291
Vlastni kapital | 105194 | 114994 | 124981 | 131549 | 139460 | 119745 | 152827 | 215661 | 209 448
Cizi zdroje 164 251 | 245587 | 275460 | 280956 | 279614 | 249801 | 223725 | 205243 | 240 540
Dlouhodobé

. 87363 | 103720 | 118731 | 119569 | 104217 | 106712 | 78109 | 9604 | 10130
zavazky
Kratkodobé 70793 | 121238 | 80097 | 60381 | 61363 | 64290 | 65174 | 66700 | 62404
zavazky
Zavazky z
obchodnich 20866 | 28481 | 45786 | 46037 | 38782 | 47462 | 36682 | 34447 | 43668
vztahu

Zdroj: Vlastni zpracovani na zaklad¢ ucetnich zaveérek




2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011
Trzby celkem | 551925 | 512069 | 714653 | 760688 | 773249 | 533806 | 668 166 | 836 902 | 933 069
Prodej zbozi 6345 | 13261 | 15149 | 13152 | 23027 | 19145 | 19701 | 17426 | 18233
Prodej

vlastnich vy- 544 440 | 497797 | 698312 | 746210 | 750017 | 510133 | 646 191 | 819100 | 914 688
robku a sluzeb

Prodej

dlouhodobého 1140 | 1011| 1192| 1326 205 | 4528 | 2274 376 148
majetku a

materialu

(CEXYF)Z‘SI‘ 30667 | 9800| 9987 | 6566| 7911 | -19715| 33082 | 62834 | 43287
Pfidana

hodnota 162310 | 141850 | 150 797 | 178954 | 187873 | 146312 | 186603 | 240212 | 229 269
Nakladové

) 6695 | 5891 | 7458 | 8469 | 9257 | 9455| 7226| 3579 | 2909
uroky

Naklady na 4881 | 12406 | 16027 | 13031 | 19990 | 18234 | 16897 | 17035 | 17456
prodané zbozi

Mzdové 66881 | 75391 | 87087 | 92816 | 109083 | 89034 | 85257 | 102563 | 112 644
naklady

Vynosy 818536 | 566528 | 694 847 | 865310 | 943 998
Naklady 808 623 | 591953 | 654225 | 786597 | 891077

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé¢ ucetnich zaveérek




