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ABSTRAKT

Cilem diplomové prace ,,Projekt dalsiho rozvoje spolecnosti Cabital s. r. 0. je zpracovat
analyzu soucasné situace spole¢nosti na trhu a poté na téchto informacich postavit projekt
pro vybudovani nové vyrobni haly na vyrobu elektrickych kabeli a vodi¢a. Diplomova
prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. V prvni teoretické ¢asti jsem se zaméfi-
la na strategicky marketing, ale pfedevSim na strategie rdstu a rozvoje. Jsou zpracovany
1 analyzy konkurence jako je napi. SWOT analyza. A Vv neposledni fad¢ marketingovy vy-
zkum. V praktické ¢asti jsou zpracovany SWOT analyzy nejen této spolecnosti, ale také
jeji konkurence. Poté jsou v diplomové praci analyzovany informace z dotaznikového Set-

feni. Které jsou hlavnim podkladem pro zpracovani projektu nové vyrobni haly.

Kli¢ova slova: strategicky marketing, SWOT analyzy, Porteriv 5-faktorovy model, strate-

gie rustu a rozvoje, marketingovy vyzkum.

ABSTRACT

The aim of the thesis "project for further development of Cabital s. r. 0. is an analysis of the
current situation of the market and then that information to build a project to build a new
production hall for the production of electric cables and wires. The thesis is divided into
theoretical and practical. In the first part, | focused on strategic marketing, but also on stra-
tegies for growth and development. They are processed and competitor analysis such as
SWOT analysis. And last but not Rede marketing research. The practical part of the SWOT
analysis, not only the company but also its competitors. Then the thesis analyzed the in-
formation from the survey. Which is the main basis for the preparation of the project a new

production hall.

Keywords: strategic marketing, SWOT analysis, Porter's 5-factor model, growth strategy

and development, marketing research.
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UvVOD

Pro téma své diplomové prace jsem si vybrala ,,Projekt dalSiho rozvoje spolec¢nosti Cabital
s. . 0.%, a to z mnoha davodt. Jeden z divodu je, Ze v této spoleCnosti pracuji a vSichni
v nasi spole¢nosti se snazime a tvrd¢ pracujeme, aby nase spole¢nost fungovala jak ma
a my jsme mohli pfemyslet nad dalSim rozvojem spolecnosti. A to mé¢ vedlo k ivaham,
kam by se naSe spole¢nost mohla posunout, kdyz bychom pro tuto spole¢nost vymysleli
n¢jaky projekt pro rozvoj. Bylo t€zké se na néco individudlniho zaméfit, protoze nase spo-
le¢nost se miize rozvijet do vice stran. Jeden vhodny napad by mohli byt vytvofit interneto-
vy obchod pro nasi spole¢nost. Tim bychom mohli ziskat nové zakazniky a pfi té piilezi-
tosti, bychom mohli vyuzit prodej kratSich délek, které nasi stavajici zakaznici nechtéji.
Ale z divodu §patné komunikace s nasim pronajimatelem, co se ty¢e naro¢nych Gprav ny-
néjsi vyrobni haly, jsem se rozhodla ve své diplomové praci o spolecnosti Cabital s. r. o.

zamétit na vybudovani nové vyrobni haly, kterd by byla vlastnéna nasi spolec¢nosti.

Tudiz cilem této diplomové prace je zpracovat projekt pro novou vyrobni halu na vyrobu

kabelu.

Prace je roz¢lenéna na dvé Casti — teoretickou a praktickou. V teoretické ¢asti jsou zpraco-
vany poznatky z dlouhodobého studia na ekonomické vysoké Skole a informaci ziskanych
z vybrané literatury. Je zde popsan strategicky marketing spole¢né s marketingovou situac-
ni analyzou. Analyzy jsou zaméfeny na konkurenci, proto je zde pouzita SWOT analyza
a Porteriv 5-faktorovy model. Je zde také rozebrana strategie rustu a rozvoje. A V zavéru

teoretické Casti jsem zpracovala marketingovy vyzkum.

V praktické ¢asti jsou pouzity poznatky z teoretické Casti, které jsem se snazila uplatnit
v praxi. Na zaCatku své praktické Casti jsem popsala spolecnost Cabital s. r. 0. vice
podrobné. Poté jsem popsala i jeji hlavni konkurenty a analyzovala jsem jejich slabé a silné
stranky, a pfileZitosti a hrozby na trhu. Pak jsem pomoci dotaznikového Setfeni, na kterém
jsem postavila sviij projekt, analyzovala dulezit¢ informace, které jsem potiebovala
pfi dal§im zpracovavani. Nadale jsem vybrala pozemek a stavebni spolecnost, kterd postavi

novou vyrobni halu a na zavér jsou uvedeny finan¢ni plany spole¢nosti Cabital s. r. o.
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1 ANALYZA KONKURENCE

Malé a stiedni firmy spadaji do kategorie podnik, které maji nizky pocet zaméstnancu.
V jednotlivych statech a institucich pouzivaji pro definici této kategorie rtzna kritéria.
V EU je kategorie tzv. mikropodnikii, malych a stfednich podnikt slozena z podnik, které
maji mén¢ nez 250 osob a jejich ro¢ni obrat nepiesahne 50 milioni EUR nebo jejichz bi-
lan¢ni suma ro¢ni rozvahy neptesahuje 43 milioni EUR. Za malé firmy miizeme povazovat
ty, které zaméstnavaji méné nez 50 osob a jejich ro¢ni obrat nebo bilan¢ni suma rozvahy
nepiesahne 10 miliontt EUR za rok. Dalsi kategorii, kterou tvofi tzv. mikropodniky, maji
méné nez 10 zaméstnanct a jejich ro¢ni obrat nebo bilanéni suma rozvahy nepiesahuje

2 miliony EUR za rok. [14]

Mal¢ a stfedni firmy se velice vyznamné podileji na zaméstnanosti obyvatel, v né-kterych
zemich to miize dosahovat 40 — 50 % HDP. Jejich inovacni a operativni charakter muze
zajistit predevs§im dobré financni vysledky. Pracuji pfi nizké rezii a ve vétSing piipadii maji
lepsi schopnost se adaptovat na zmény v okoli. Velkym nedostatkem v ¢innostech malych
spole¢nosti byva velmi ¢asto omezeni zdroju pro financovani projekti, problémy s likvidi-

tou a nedostate¢né ¢i nekvalitni aktivity v oblasti marketingu.

Svétova ekonomika se velmi vyrazné snaZi podpofit vznik malych spolecnosti na trhu (le-
gislativou, slevami na danich, rizikovym kapitalem, poradenstvim, inkubatory ¢i obdob-
nymi vyhodami apod.), protoZze v narodnich ekonomikach dokézou pfinést zejména tyto

vyhody:

e antimonopolni prvek,

e feSeni nezaméstnanosti,

e feSeni problémi v regionech,

e feSeni problému tykajicich se Zivotniho prostredi.
Druhy podnik:

e zivnosti (ohlasovaci a koncesované),

e obchodni spolecnosti (vefejnd obchodni spole¢nost, komanditni spolecnost, spolec-

nost s ru¢enim omezenym a akciova spolecnost).
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1.1 Strategicky marketingovy proces

., Podle Kotlera, Armstronga, Wonga je definovan strategicky marketing jako proces slade-
ni silnych stranek firmy se skupinami zakaznikii, kterymi firma muze slouzit. Jedna se
o proces, ktery ovliviiuje celkovy smer a budoucnost firmy, proto je pro cely proces nutna

znalost makroprostredi, mikroprostredi a obsluhovanych trhii“. [8]

Strategicky marketingovy proces vychazi ze zakladnich cild, poslani a ze strategického
fidiciho procesu. Na urovni marketingu se jedna o strategické marketingové tizeni, které

probiha ve tfech po sob¢ nasledujicich etapach:
e Planovani
e Realizace
e Kontrola

Strategicky fidici proces:

Poslani

+ cile a strategicky smér

+ ptilezitosti podniku

= strategicky marketingovy proces:

» planovaci etapa (situacni analyza, stanoveni cill a strategie, sestaveni marketingo-

vého planu)
» realizaCni etapa

» kontrolni etapa [13]

Poslani firmy a |  Generovani moz-
>
firemni cile nvch feseni
Strategicky Optimalizace feSeni
manadement a vvber strategie
Externi a Hodnoceni realizace | Implementace
-

interni prosttedi strateaie strateaie

Obr. 1 Strategické rizeni jako nekoncici proces [9]
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Hlavnim ukolem planovani je vytvofit a udrzovat vztah mezi stanovenymi cili podniku

a strategiemi zvolenymi pro dosazeni cilii.
Planovaci procesy jsou provadény v nasledujicim sledu:
e Marketingova situacni analyza.
e Stanoveni marketingovych cila.
e Formulovani marketingovych strategii.
e Sestaveni marketingového planu.

Pro vSechny organizace je rozhodujicim bodem spravnd marketingova filozofie, protoze
marketing firem a jejich vyvoj je Gizce spjat s trhem. At uz spole¢nost podnika v jakémko-
liv ziskovém ¢i neziskovém sektoru nebo na jakékoliv tirovni. Porozumét potiebam a pta-
matu. Aby se dozvédély tyto informace, provadéji vyzkumy, které pozoruji, zkoumaji, ana-
lyzuji spotiebitele ¢i potenciondlni zakazniky. A v kone¢ném diisledku se snazi hledat fe-
Seni jejich problém.

K naplnéni cilii si musi kazda firma urcit strategii podnikani. Strategie je nedilnou soucasti
vybéru, aby mohla firma zvolit spravnou politiku pro investovani, motivaci a vedeni spO-
le¢nosti. Podstata kvality strategie je v tom, aby zaméstnanci firmy mohli efektivné praco-

vat a spolecnost dlouhodobé prosperovat.

Podniky ptsobi v ur¢itém prostiedi, které maji rizné intenzity. Proto musi kazda firma,
podrobné& své okoli analyzovat. Pro zmapovani prostiedi a stanoveni marketingovych stra-

tegii je nejlépe zpracovat tzv. situacni analyzu.

1.2 Marketingova situacni analyza

Marketingovou situacni analyzou zacina cely marketingovy planovaci proces. V této analy-
ze se predevsim jedna o kritické, nestranné, systematické zkoumani vnitini situace firmy,
ale také posuzuje postaveni firmy ve vnéjSim prostiedi. Je nutné zjistit a zhodnotit cile,
které¢ byly stanoveny a porovnat je se skutecnosti. Provadi se analyza vykonnosti firmy
a do jaké miry byly splnény cile. Dnes nesta¢i pouze porovnat tyto cile, proto je nezbytné
provést situacni analyzu, ve které se zamétujeme na vnéjsi a vnitini faktory ovliviiujici

skutecnost. Tato analyza slouZzi k lepSimu pochopeni pficin souc¢asného stavu firmy.
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Situacni analyza se provadi jako:

e Analyza faktord vné&jSiho prostiedi — ekonomického, demografického, socialniho,

kulturniho, technologického, politického a piirodniho.

e Analyza konkurence — kdo je nase konkurence, jeji silné a slabé stranky, charakte-

ristika produktu.

e Analyza trhu — podle zakladnich kritérii segmentace, charakteristika segmentd, je-

jich velikost, pozadavky a perspektivy vyvoje.

e Analyza prodeji — celkové hodnoceni prodeji, ale i jednotlivych vyrobkovych fad,

distribu¢nich cest.
Analyzu je dualezité provadét ve tiech ¢asovych usecich:
e Analyza dosavadniho vyvoje tzn., kde se podnik nachédzel v minulosti.
e Analyza soucasného stavu, ktera identifikuje pozici firmy v soucasnosti.

e Progndzu budouciho vyvoje, kterd ukazuje, jaké pozice chce podnik dosdhnout

v budoucnosti. [13]

Po provedeni vnitini a vnéj$i analyzy budeme schopni pochopit jaka je vnitini situace pod-
niku (vhodnost jeho organizac¢ni struktury, schopnosti a zdroje, néklady a zisky spojené
s marketingem, U¢innost marketingového mixu), a také v jakém vztahu je k prostiedi
ve kterém se pohybuje (vliv makroekonomickych faktord, trhy a jejich velikost, trendy vy-
voje, trzni potencial, konkurence). Vyznam situa¢ni analyzy vyrazné roste spolecné s ne-
stabilitou a slozitosti prostfedi, proto musi poskytovat podstatné a nezbytné informace
ovlivityjici fungovani podniku. Pfedpokladem k uspéSnému strategickému procesu je do-
konale vytvoifena strategicka analyza. Informace pouzité v analyze musi byt pravdivé

a diikladné provéfené, aby nedochéazelo k nejasnostem.

Soucésti marketingové situacni analyzy je analyza prostfedi spoleCnosti. Marketingové
prostiedi je velice dynamické, a pfedev§im piedstavuje Sirokouhly fetézec pfilezitosti
a hrozeb na trhu. Pfedevs§im se jedna o analyzovani faktora v tomto prostiedi, identifikovat
plsobeni na trhu a prizptisobeni chovani firmy ve vztahu k prostfedi. VEasna reakce firem
slouzi predevsim k tomu, aby v tomto prosttedi prezily, ¢i 1épe prosperovaly. Prostiedi dé-

lime na vng&jsi a vnitini, kde jednotlivé slozky jsou propojeny.
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1.2.1 Vnéjsi a vnitini prostredi spole¢nosti

Vngjsi prostredi mizeme délit na makroprostiedi a mikroprostiedi. Makroprostredi pred-
stavuje vlivy, které ptisobi na mikroprostiedi vSech aktivnich Ucastnika trhu, ovSem s raz-

nou intenzitou a mirou dopadu.

Na makroprostiedi by se mély firmy divat spiSe jako obtizn¢ ovlivnitelné, nez neovlivnitel-
né. Protoze naptiklad prostfednictvim riiznych asociaci jde nezménitelné zmenit, samo-
ziejme s trochou $tésti a neni to vzdy. Pti této analyze je dulezité vychazet z globalniho
prostiedi jako z celku smérem dolt aZz po lokalni prostiedi okolo spole¢nosti. Samoziejmé
ze vSech faktorti vybrat jen ty, které budou pro podnik piinosem. Pro zkoumani makro-
prostifedi pouzivame piedevsim analyzu PEST (politicko-pravni, ekonomické, socidlni,
technologické). Prozkoumani vSech téchto faktori jak mohou ovlivnit firmu. V posledni
dobé se zacina prikladat také obrovska vaha ekologii, tudiz se muze predev§im pouzit
1 analyza PESTEL. Pfi analyze faktorG musi byt dalezité vénovani usili pro budoucnost

VyVvoje.

Mikroprostiedi je bliz§i okoli nez ptedeslé, tudiz odvétvi, ve kterém spole¢nost podnika.
V analyze se predev§im hodnoti zdkladni prvky jako napt. velikost trhu, faze Zivotniho
cyklu ¢i naroky na kapital. Situace v kazdém odvétvi je proménliva a faktory, které maji
nejvetsi vliv, se nazyvaji zménotvorné. A jsou to hlavné novi zédkaznici, zmény technolo-
gie, nové formy marketingu ¢i rostouci globalizace. Do této Grovné lze zatadit partnery,
zékazniky, konkurenci ¢i vetejnost. Cilem analyzy mikroprosttedi je identifikovat hybné

sily, které pusobi na odvétvi a ovliviiuji ¢innost spolecnosti.

Dulezité je vnitini prostfedi. Toto prostiedi se vztahuje na faktory, které jsou ptimo fizeny
¢i ovlivnény manaZery. Analyza se sklada s hodnoceni realizace strategickych cild, finanéni
situace a solventnosti, logistiky spolec¢nosti, vyrobnich operaci, technologii, marketingu
a prodeje, vyvojovych zdrojt, lidskych zdrojl, Grovné tizeni a organizace, infrastruktury
firmy a jeji image ¢i goodwillu, hodnoceni silnych a slabych stranek nastroji marketingo-
vého mixu a jejich uziti dle schopnosti firmy. Cilem analyzy vnitiniho prostfedi je pocho-
pit, jak spravné dokaze spolecnost vyvijet, vyrabét, prodavat, poskytovat sluzby pro své
produkty, ale také posoudit zdroje. Na téchto zakladech pochopit jejich silné a slabé stran-
ky.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 18

1.3 Konkurence

Konkurence je pokazdé predevsim bojem o zédkaznika. Konkurence je jeden z nejdilezitéj-
Sich faktorti pro marketingovou strategii firmy. Aby byla spolec¢nost uspésna, musi byt
v uspokojovani zakaznicich pfani a potieb lepsi nez jeji konkurujici firmy. Déale musi zjis-
tit, kdo je vlastné jejim konkurent, a v jaké oblasti je pro spole¢nost konkurenci, jaké jsou
jeji cile, strategie a jaké maji silné a slabé stranky, ale také kdo by se jejim konkurentem
mohl stat. Tudiz neni vhodné se zamétit pouze na své zakazniky. Je velice nutné analyzo-
vat své konkurenty, a aby spolecnost védéla jakou nabidku, méa podat svym zakaznikiim
a od konkurence se odliSovat. Porovnat své produkty, ceny, vztahy se zakazniky, odbytové
cesty své spolecnosti s konkurenci. Strategie, tykajici se konkurence, pro firmy nejsou vzdy
stejné. Kazda firma ma tuto strategii odli$nou, a to dle velikosti firmy a sektoru, ve kterém
pusobi.
Typologie konkurence miizeme provadét podle:

» Teritorialniho hlediska (rozsahu konkurenéniho prostiedi).

» Hlediska nahraditelnosti produktu v konkuren¢nim prostiedi.

» Hlediska poctu vyrobct a stupné odlisnosti produkce.

» Hlediska stupné¢ organizovanosti a propojitelnosti vyrobcti do alianci.
Clenéni konkurence z teritorialniho hlediska:

e Globalni

e Alian¢ni

e Narodni

e Meziodvétvova

e Odvétvova

e Komoditni

Spolecnost se musi predev§im zaméfit na konkurenci v jeji blizkosti, ale také by se neméla
k dalsi konkurenci otacet zady, ale sledovat i1 konkurenci, kterd ji ptimo neohrozuje. Proto-
Ze se muze stat, ze firma vzdalend bude chtit pfistoupit na stejny trh a mohla by zacit ohro-

Zovat nejen nasi spole¢nost, ale také firmy na stejném trhu.
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Clenéni konkurence z hlediska nahraditelnosti produktu v konkurenénim prostiedi se déli
na Ctyfi urovné — konkurence znacek, konkurence odvétvova, konkurence formy a konku-

rence rodu.

Clenéni konkurence z hlediska poétu vyrobcii a stupné diferenciace produkce se déli

na Cisty oligopol, oligomonopolie, monopolistickd konkurence a dokonala konkurence.

Clenéni z hlediska stupné organizovanosti a propojitelnosti vyrobct do alianci, mizeme

rozClenit na monopol, kartel, syndikat ¢i trast.

Je velice dulezité analyzovat konkurencni firmy na trhu podle kritérii, které si ptedem sta-
novime. Mezi tyto kritéria mizeme zafadit napf. strategické cile, finan¢ni zazemi, trzni
obrat a disponibilni zdroje, marketingové koncepce, podil na trhu a jeji pozice, zakaznici,
technologick4 troven, inovacni schopnosti, kvalita managementu a dulezit¢ konkurencni
vyhody. Dale bychom méli zjistit silné a slabé stranky, které porovnavame s nasimi. Podle

tohoto vyty¢ime své ptrednosti, ale také slabiny nejen nasich konkurentt. [5]

1.4 Analyzy pro zmapovani konkurence

Uspésnost spoleénosti zalezi predevsim na schopnosti, jak rychle se dokaze pfizptisobit
zméndm na trhu. Na trhu je pro GspéSnou existenci firmy, kterd je zavisla predevSim
na znalosti své konkurence, a jejich silnych a slabych stranek. Ale nesmime také zapominat
na znalost ptani a potieb zakaznikd, ale pfedevsim uspokojit potieby zdkaznikli 1épe nez
konkurence. Konkurenéni prostiedi je velice rozmanité a rozsahlé, proto nemtizeme pouzit
pouze jednu strategii, ale musime jich skloubit dohromady vice. K nalezeni realizovatel-
nych cilli a strategii slouzi analyzy, které se zamé&fuji na celou skutec¢nost, kterd na trhu
panuje. Po vyhodnoceni vnéjsiho a vnitiniho prostiedi, mizeme tyto udaje vyuzit

v tzv. SWOT analyze, a také Porteriiv 5-faktorovy model ¢i PEST analyza.

Cilem interni analyzy je popsani a zjisténi urovn¢ konkurenceschopnosti spole¢nosti, jeji
stavajici 1 budouci vyjednavaci pozice a perspektivy rozvoje. Zavéry interni analyzy, for-
mulované jako silné a slabé stranky, vstupuji do konfrontace s vystupy externi analyzy me-
todou SWOT. Pti provadéni interni analyzy se uplatituji pfistupy, které vyzaduji rozsdhlou
znalost nejen interniho prostiedi firmy. Vysoce validni vystupy pochazi teprve ze srovnani

se s konkurenci.
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1.5 SWOT analyza

Podstatou a ucelem SWOT analyzy je identifikovat slabé a silné¢ stranky nejen nasi konku-
rence, ale pifedevS§im naSe. Také prilezitosti a hrozby, které nas a naSe konkurenty mohou
potkat na trhu. SWOT analyza se ptivodné skladala ze dvou analyz, a to analyza SW a ana-
lyza OT. Odbornici doporucuji zacinat s analyzou OT, protoZe tato Cast analyzuje vlivy,
které pasobi z vné&jSiho prostiedi spole¢nosti. A to jak makroprostedi, do kterého patii
ekonomické, politicko-pravni, socidlné-kulturni, technologické a ekologické faktory, tak
1 mikroprostiedi, ve kterém se nachézi zakaznici, dodavatelé, odbératelé, konkurence i ve-
fejnost. Analyza OT se skldda z pfilezitosti a hrozeb, které nam trh ptipravi, a které by-
chom m¢li vyuzit ¢i je minimalizovat. Po této fazi analyzy nasleduje analyza SW, ktera
analyzuje wvnitini prostfedi firmy, jako napf. cile, firemni zdroje, materidlni prostredi,

a urCuje silné a slabé stranky. [7]
Nazev SWOT analyzy miZeme rozloZit do ¢ty anglickych slov:
Strengths — silné stranky.
Weaknesses — slabé stranky.
Oportunities — ptilezitosti.
Threats — hrozby.
Silné stranky — Strengths
e Zde patii skutec¢nosti, které pfinaseji vyhody jak zakazniktim, tak spolec¢nosti.
Slabé stranky — Weaknesses

e Zde najdeme skute¢nosti, které firma ned¢ld dobie a také v tom v ¢em si konku-

ren¢ni firmy vedou lépe.
Prilezitosti — Oportunities

e Zde se zaznamendvaji skutecnosti, které mohou lépe uspokojit zakazniky, pfinést

spolecnosti zisk ¢i zvysit poptavku.
Hrozby — Threats

e Zde mizeme zpozorovat udalosti, které mohou napadnout firmu a snizit poptavku

po jejich produktech, ale také mén¢ uspokojovat zakazniky.
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Pii SWOT analyze je sledovana fada schopnosti firmy, mezi které patii:

Schopnost firmy produkty vyvijet, pfipravovat a vytvaret profil nabidky.
Schopnost produkty vyrabét.

Schopnost produkty prodavat.

Schopnost financovat podnikatelské zaméry ¢i ekonomicka a finan¢ni zdatnost.

Schopnost fizeni firmy.

Pokazdé tyto analyzy posuzujeme ve vztahu s konkurenci, protoze konkurence hraje nejda-

lezitéjsi roli pti strategickém rozhodovani. Je to dulezité porovnani pro rozhodnuti, zda

néjaké schopnost ptedstavuje jiz silnou stranku ¢i jesté slabou.

Po kombinaci vnitinich a vnéjSich faktori, miizeme strategické situace rozd¢lit na zakladni

Ctyti typy:

>

>

>

Kombinace W-T = mini-mini, kde ptevladaji slabé stranky uvnitf podniku a hrozby
ve vnéjsim okoli.

Kombinace W-O = mini-maxi, kde pievladaji slabé stranky firmy a pfilezitosti
okolniho prostiedi.

Kombinace S-T = maxi-mini, kde pievladaji silné stranky a hrozby.

Kombinace S-O = maxi-maxi, kde prevladaji silné stranky a ptilezitosti. [7]

Abychom spravné zhodnotili silné a slabé stanky ¢i piilezitosti a hrozby je dtlezité analy-

zovat faktory jako:

Makroprostfedi, do které¢ho patii faktory ekonomické, socidlni a demograficke,

technické a technologické, kulturni, politické a pfirodni.

Mikroprostiedi, ve kterém posuzujeme strukturu odvétvi, faktory trhu, zédkaznika,

distribu¢ni faktory, konkurenéni prostiedi.

Vnitini prostfedi, kde jsou hlavni faktory jako marketing firmy, finance, vyroba

a vyvoj, a organizace firmy, atd..
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15.1 Analyza OT

Analyza, ktera probira vlivy vnéjSiho prostiedi firmy. Analyza hrozeb je hlavné rozbor ne-
zéadoucich vlivi, které plisobi z vnéjsiho prostiedi. VEtSinou negativné ovliviuji marketing
firmy v planovaném obdobi. Tyto vlivy mohou narusit az v takové mite, ze miize dojit
k vaznym porucham ¢i dokonce stagnaci v ¢innosti firmy. K témto vliviim mzeme napii-
klad zaradit rizné rozhodnuti vlady, které se tykaji nasi firmy. V nasi republice jsou opat-
feni nezbytnd, protoze kdyby byl zcela volny pfistup na nas trh, tak n¢které domaci firmy
by natlak zahrani¢ni konkurence nezvladly, tudiz by musely své firmy zavfit, a to ma na-
vaznost 1 na nezaméstnanost, kterd by automaticky rostla. Dal$imi vlivy by mohly byt stag-
nujici ekonomika ¢i ekonomicka krize, ktera se na naSem trhu projevuje jiz minimalné rok,
ale také stoupajici urokova mira, politickd nestabilita, zvySeni cen surovin, ohrozeni Zivot-

niho prostiedi, které je dnes dulezité téma a je Casto pfipominano nejen vetejnosti.

Analyza pfilezitosti firmy se snazi predpovédét ptiznivé vlivy do budoucna. To, co je

pro jednu firmu hrozbou, mize byt pro jinou piilezitosti.
Podle prilezitosti a hrozeb mizeme piedpoveédét budouci piitazlivost sméru podnikani:
e Pokud ptevladaji ptilezitosti, je smér podnikéani ptiznivy.
e | pii stejném poctu hrozeb 1 ptilezitosti je mozZnost dosahnout vysokého zisku, ale
riziko je ptili§ vysoke.
e Neni vhodné se poustét do podnikani, kde ptevazuji hrozby. Protoze firma se lehce

muze dostat do problémi, které neni lehké prekonat.

Pokud ma firma uréen pfedmét podnikani a provedenou SWOT analyzu souc¢asného stavu,
mize si zacit definovat cile pro dané obdobi. Mame jesté moznost si SWOT analyzu dopl-

nit o zkoumani konkurencniho prostiedi podle Portera.

1.5.2 Analyza SW

Analyza vnitinich vlivll firmy tzv. silnych a slabych stranek. Firma se musi rozhodnout,
zda vyuZije moznosti, které ji nabidne rozbor vnitinich vlivi. Kazdy vliv ma rGznou vahu

pti vysledném pisobeni.
Mezi hlavni vlivy, které je potieba analyzovat patii napf.:

e Vyrobni zafizeni a technologie.
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e Personalni faktory (kvalifikovanost zakazniki, jejich motivace, vztah k firmé, atd.).
¢ Financovani (rentabilita, velikost vlastniho kapitalu, atd.).

¢ Organizace a fizeni firmy (dobry top management, schopnost tymové prace, atd.).

e Marketingova sila firmy (image firmy, podil na trhu inovace, distribuce, atd.).

e Urovei marketingové komunikace.

Tato analyza poskytne kompletni rozbor silnych a slabych stranek firmy, kterd by tuto ana-
lyzu méla provadét pravidelné a hlavné objektivné. Proto je lepsi si na SWOT analyzu na-

jmout specializovanou nezavislou firmu, ktera ziska objektivni informace.

1.6 Porteriv 5-faktorovy model

Spolecnost by se méla vzdy snazit o pochopeni konkurujicich podnikt a jejich pravidel.
Pti pochopeni konkurence lze zjistit ptilezitost, kterou by mél spravné vedeny management
vyuzit ve prospéch nasi spolecnosti. Pravidla konkurence jsou charakterizovana péti dyna-

mickymi konkurenénimi pravidly:
e Vstup novych konkurenti.
e Vstup novych vyrobki a sluzeb (substitutil).
e Dohadovaci schopnost kupujicich.
e Dohadovaci schopnost dodavateli.

e Konkurenéni boj mezi existujicimi konkurenty.

HROZBA VSTUPU
NOVYCH
KONKURENCTU

VYJEDNAVACI
SiLA
DODAVATELU

A 4 A 4

KONKURENCE [«
V ODVETVI]
A VYJEDNAVACI
SiLA
HROZBA ZAKAZNIKU
SUBSTITUTU

Obr. 2 Porteritv 5-faktorovy model [9]
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Ekonom Michael Porter vysvétluje ve své teorii konkurencéni chovani prostrednictvim vy-
voje situace na trhu. Tato teorie je zasadnim pilifem pro pochopeni, jak je vynosnost firmy
ovlivnéna chovanim a ¢innosti trznich stran, tudiz intenzitou konkurence v daném obdobi.
Tento americky ekonom ma takovou vizi do budoucna, a to Ze pokud firm¢ poroste vétsi
pocetnost konkurence v odvétvi, tak se firma samotna zacne stdvat méné ziskovou. A tato
teorie plati podle Portera naopak, pokud bude mit firma mensi intenzitu konkurence, tak

bude mit v&tsi zisk. [5]

Pokud se firma rozhodne, vytvaret analyzu pomoci Portera, méli by si piedevs§im vyhodno-

tit dvé zdsadni otazky:
e Jak velké vlivy maji na ¢innost firmy konkuren¢ni sily.

e Jak Celit témto silam puisobicich na nasi firmu.

1.6.1 Vstup novych konkurentii

Potencionalné novi konkurenti jsou ti, ktefi v soucasné dobé nekonkuruji na stejném trhu.
Ale v budoucnu na tento rostouci trh mohou pfistoupit a mohou se konkurenty stat. Protoze

je tento trh 1akéa svou vynosnosti, a je lehké na tento trh vstoupit.

Hrozbou vstupu novych konkurentd mohou byt tzv. bariéry vstupu na tento trh. Pfekonani
bariér neni jednoduché, protoze zvysuji nédklady, a mohou snizit zajem o dany trh. Je nutné

rozlisit dva prahy vstupnich bariér:

e Strategické prahy — je opatieni, které vytvafi samotné soucasné firmy na trhu nové
pfichozim, jako napt. zadrzuji vstup novych technologii ¢i volnou kapacitu na trhu
pomoci cenovych vélek. Drzi ceny bud’ pfili§ nizko, nebo vysoko, aby se oblast

podnikani stala méné¢ ptitazlivou pro konkurenci.

e Strukturalni prahy — kdy pfichozi firmy musi dosahnout ¢i prekonat urcité prekazky,
kterymi jsou napf. vynaloZeni velké investice, blokovany pfistup k surovinam a dis-
tribuénim kanaliim, musi mit velkou vyrobni kapacitu, zkuSenosti v dané oblasti

podnikani, atd.
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1.6.2 Vstup novych vyrobki a sluzeb

Existence blizkych vyrobku a sluzeb, které dokazou funkéné nahradit stavajici vyrobky, se
nazyvaji substituty. Tyto substituty snizuji cenu vyrobku, a tim mohou snizovat také zisk.

Ale jsou dalsi silou z Porterova modelu.

Hrozby ze strany substitutt nastavaji, pokud se mezi kvalitou a cenou substitutu pomér
zlepSuje, nebo zda jsou zdkaznici ochotni pfizplsobit se zménam ¢i jestli zékaznici nejsou

ochotni investovat do produktu, ale radsi pfejit na levnéjsi substitut.
Substituéni vyrobky jsou vzdy hrozbou pro konkurenci i dodavatele. Toto ohrozeni se vzdy
snizuje, pokud tyto substituty jsou vyrabény za vyssi cenu a samoziejmé s vyS$imi naklady

nebo je konkurence substitutd pfili§ vysoka.

1.6.3 Dohadovaci schopnost kupujicich

Firmy se snazi dat svému produktu konkrétni cenu, kvalitu ¢i lepsi servis. Musi totiz
své naklady zaplatit a dosahnout néjakého zisku, a také ohodnotit svou ¢innost a snahu.
Kazdy dodavatel ma ceny a kvalitu jinou, tudiz je zakaznik nucen si vybrat. A mtze tak

dojit ke zméné dodavatelskych vztaht.

Vyznamny kupujici ani netusi jakou ma moc ve svych rukou, miize tlacit ceny vyrobki
doli a kvalita produkt zustane stejna ¢i se bude zlepSovat. Coz je nesmirnou hrozbou

pro firmu. Ale musi mit dostate¢né informace o trhu, a hrozit pfejitim ke konkurenci.
Sila kupujiciho zaleZi na mnoha podminkéch:

e Kupujicimi jsou velké firmy, kterych je na trhu maly pocet. Ale na nabizejici strané

je fada malych podnikd.

e Kupuyjici se snazi zakoupit relativne€ velkou ¢ast produkce, a tak mohou vyjednavat

0 dodacich podminkach, o cené ...

e Zpétné existuje nebezpeci, ze si kupujici zacnou vyrabéet vstupy sami a snizi tak ce-
ny.

e Citlivost kupujicich na kvalitu a odliSnost produktl jsou malé.

e Kupujici si mohou vybirat od jaké firmy nakupovat, anebo mohou nakupovat od vi-

ce firem najednou. ProtoZe néklady na piechod k jiné nabizejici firmée jsou malé.
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1.6.4 Dohadovaci sila dodavatelu

Sila dodavatelii roste, pokud maji na trhu vyznamné postaveni, a mohou zvySovat ceny.

Firma toto zvySeni cen musi bud’ zaplatit anebo piistoupit na nizsi kvalitu dodavek.
Faktory, které plisobi na rust sily dodavateld, jsou:

e Dodavatelé¢ hrozi, Zze mohou pfimo konkurovat a snizovat tak ceny. Odbornici to

nazyvaji — vertikdlni integrace uvniti konkuren¢niho prostiedi.

e (dliSny vyrobni program dodavatelll vyrabi jedine¢né produkty, pak se firma stava

zavislou na dodavateli. Protoze néklady spojené se zménou dodavatele jsou vysoké.

e Dodavatel nemé divod zvySovat kvalitu a sniZzovat cenu, 1 kdyz si to konkurenéni

prostiedi firmy zada. A to protoze neni prostiedi pro dodavatele dulezité.

e Dodavané produkty maji zasadni vyznam pro koneény produkt a jejich nahraditel-

nost je mala.
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2 STRATEGIE NA PODNIKOVE UROVNI

Strategie na této irovni se specializuje na zodpovézeni diilezitych otazek jako napt. Jak
fidit rast podniku pii dosazeni maximalni ziskovosti? Odpovédi vyplyvaji z toho, na kte-

rém trhu bude podnik podnikat a v jaké oblasti. [3]

2.1 Riist a rozvoj podniku

Vétsina podniktl pfi zahdjeni podnikani zacina s jednou podnikatelskou aktivitou konkuru-
jici na domdcim trhu. Proto, aby mohla spolecnost spravné konkurovat ostatnim firmam
na trhu, musi zpravidla poodhalit, jak bude na trhu jednat. Firmy cht&ji dosdhnout maxima-
lizace zisku, a to predevS§im z dlouhodobého hlediska. Tudiz se zamétuje na diferenciaci,
nizké naklady a trh. Pro ziskani konkuren¢ni vyhody pro podnik je dilezité, aby vyuzil
vertikdlni integraci a diverzifikaci nejen na domdacim, ale i na zahrani¢nim trhu. Vyuzitim

téchto strategii mize spole¢nost dosdhnout dostate¢ny zisk, a to snizenim néakladi.

V typickém modernim podniku mlzeme rist a rozvoj rozdélit do tii zakladnich krokda.
Prvni krok je kdyz podnik omezené podnika na domacim trhu v jedné podnikatelské aktivi-
té. Druhy krok je vertikdln€ se integrovat a soucasné rozsifit své aktivity k ziskani silné
konkuren¢ni vyhody na zahrani¢nim trhu. Vertikalni integrace a globalni expanze podporu-
ji strategie na podnikové trovni. Tteti krok pozndme, kdyZ spole¢nost zacne vytvaiet pre-
byte¢né zdroje, které nevyuzije pro konkurencni vyhodu zakladni podnikatelské aktivity.
Pti vzniku takové situace zacne spolecnost hledat diverzifikacni piileZitosti, které nejsou
v jejich hlavni podnikatelské aktivité. A to predevSim kvili vyuZziti téchto prebytecnych

zdroj.

2.1.1 Koncentrace na jednu podnikatelskou aktivitu

Vétsina ¢i vSechny spolec¢nosti zacinaji podnikat na domacim trhu s jednou podnikatelskou
aktivitou. Pro tyto spole¢nosti jsou strategie na Grovni podniku a strategie na trovni podni-
katelskych jednotek Uplné stejné. Zaméiuji se predevSim na strategie jako je strategie niz-
kych nakladi, diferenciacni strategii a cilenou strategii, a to z divodu dosazeni maximali-

zace zisku.

Jednou z vyhod, které se nedaji této strategii na jednu podnikatelskou aktivitu odepfit je, ze

se spole¢nost miize naplno vénovat své zdkladni aktivité, a to za maximalniho vyuziti
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svych vyhod a zdrojui. Aby pak timto mohli dosahnout maximalni uspésnosti na trhu. Tohle
je predevsim velice dilezité pfi ristu konkurenéniho okoli. Podnikové zdroje mohou byt

velice dulezité, ale konkuren¢ni vyhoda zajistuje spolecnosti dlouhodobé vysoky zisk.

Tato strategie ma i své nevyhody, a to pfedev§im v tom, ze soustfedéni se na jednu podni-
katelskou aktivitu omezuje rozsifeni a zvySeni hodnoty spole¢nosti. ZvySeni hodnoty spo-
le¢nosti miize podnik dosahnout pouzitim vertikalni integrace, globalni expanze a diverzi-
fikace. Aby mohla spole¢nost dosahnout maximalizace zisku, bude v budoucnu stejné nu-
cena vyuzit minimaln¢ diverzifikaci. A je to dano predevsim tim, ze v etapé dozravani
konkurenéniho okoli, jsou pfilezitosti omezeny. Tudiz neni pfili§ vhodné vkladat vSechny
své zdroje jen do jedné podnikatelské aktivity. Protoze nadbyteéné zdroje je lepsi vyuzit

k podnikani v jinych oblasti.

2.1.2 Vertikalni integrace a globalni expanze
Mame dva druhy vertikdlni integrace a to:

e Zpétnou integraci — backward integration — integraci takto nazyvame z divodu, ze
si spole¢nost vyrabi i své vstupy. Napf. zpétna integrace u nasi spolecnosti by byla,
kdyby si nase spolecnost, ktera vyrabi elektrické kabely a vodice, vyrabéla i PVC ¢i
méd’.

e Doptedna integrace — forward integration — tato integrace ma svoje vlastni vystupy.
Napt. kdybychom opét vzali v uvahu nasi spolecnost, jednalo by se o vyuzivani

vlastni distribu¢ni sit€ a ne vyuzivani dopravnich firem. [3]

Pokud ve firmé vyuzijeme vertikalni integraci at’ uz zpétnou ¢i doptednou, muzeme dosah-
nout snizeni nédkladl ve vyrobé ¢i v marketingu. A pfedevsim ma spolecnost vétsi prehled
o kvalité svych vyrobkll ¢i sluzeb, které vyrabi ¢i poskytuji. Ale i dodrZzovani a ochranu

technologii.

Nevyhodou vertikélni integrace je, ze neni vhodné tuto strategii vyuzivat ve spolecnostech,
kde je téZzko a Spatné predvidatelna poptavka po vyrobcich. ProtoZe se tato strategie velmi
Spatn¢ prizptsobuje technologickym zménam.

Globalni expanze je stanoveni ¢innosti a podnikatelskych zajma hlavné mimo domaci trh.
Spravna expanze miize firm¢ navysit hodnotu spolecnosti rychleji a efektivnéji nez kdyby

pusobila na domdacim trhu delsi dobu.
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Mame ¢tyti formy globalni expanze, které vychazeji ze schopnosti globalni spole¢nosti:

2.1.3

Ptedat zékladni dovednosti za hranice domaciho trhu.
Vyuzit hodnotu ziskanou globalni expanzi k pokryti nakladd na rozvoj vyrobku.
Vyuzit hodnotu ziskanou z globalni expanze k realizaci miry hospodarnosti.

Stanovit fetézec funkci podniku tak, aby funkce, které vytvareji hodnotu, byly umis-

tény tam, kde mohou zajistit maximalni zvySeni této hodnoty.

Diverzifikace

Mame dva druhy diverzifikace. Jedna je relativni diverzifikace, kde je diverzifikace v nové

aktivité, ktera ale souvisi se zakladni aktivitou. Vyroba, marketing, materidlové hospodar-

stvi a technologie jsou spolecné. Druha je absolutni diverzifikace, coz je diverzifikace také

V nové aktivité, ale aktivita nema nic spolecného se souc¢asnou vyrobou.

2.2 Odvraceni hrozby upadku spole¢nosti

Vyse uvedené strategie jako je vertikalni integrace, globalni expanze ¢i diverzifikace vétsi-

nou vedou spolecnost k dosazeni vysoké ziskovosti. Ale vSechny tyto strategie maji také

vazné uskali, které mohou vést k opaénému vysledku. Tento vysledek mize byt netispésny

a spole¢nost se mize dostat do upadku.

Mame n¢kolik pficin padku:

Spatny management,
PtiliSné expanze,
Neodpovidajici finan¢ni fizeni,

Vznik nové silné konkurence,

Spatné odhadnuty pohyb poptavky.

Mnoho pfi¢in mizeme piisoudit Spatnému managementu, jako jsou nekompetentni mana-

zefi, ktefi se nevénuji zakladni aktivité ¢i manazeti, ktefi nedokdzou vyuzit cely svij po-

tencial.
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Za dalsi hrozbu mizeme povazovat piiliSnou expanzi, ktera je vyvolana vysokou diverzifi-
kaci. Tato vysoka diverzifikace mize vytvaret mensi hodnotu nez hodnotu, kterd do ngj
byla vlozena. Pfi¢ina vede pfedevsim k vysoké zadluzenosti spolecnosti, ktera pozd¢ji do-

kaze spolecnost privést do finanéni krize.

K nizkému vyuziti finan¢nich zdroji vede Spatné finanéni fizeni. MiZe to byt zpusobeno
zaméstnavanim piebyteéného personalu nebo chybné odhadnuty zisk &i prodej. Spatné fi-

nan¢ni rozhodnuti vedou k vysokym nakladam.

Upadek spoleénosti miize také ovlivnit vstup novych a siln&jsich konkurentd na trh. Ktefi

si dokazou lepé nastavit a vyuzit zvolenou strategii. [3]

MV

A jako posledni pficinou pro tpadek spolecnosti je Spatné odhadnuty pohyb poptavky
po vyrobcich. Tato ptfi¢ina dokdZe ovlivnit rozhodnutim o zmén¢ v technologiich, ekono-
mickych a politickych podminek, socidlnich a kulturnich norem uvnitf spole¢nosti. Mize

vzniknout jak pfilezitost na trhu, tak to miize taky ohrozit samotnou existenci spolecnosti.

2.3 DalSi moznosti rozvoje spole¢nosti

Dal3i mozZnosti jak mlZeme nasi spolecnost zachranit od tipadku ¢i ji povzbudit k lepSim

vykontim. Jsou nasledujici:

2.3.1 Horizontalni integrace

V horizontélni integraci se jedna o ziskavani podilu na fizeni konkuren¢nich spolecnosti.

Strategie je vhodna pro:
e firmu podnikajici v perspektivnim oboru,
e firmu, kterd ma kapital i lidské zdroje schopné uspésné fidit rozsahlejsi organizaci,
e hospodafstvi statu umoziuje konkuren¢ni vyhody,
e firmu, kterd chce ziskat v n¢jaké oblasti ¢i regionu dominantni postaveni.

Horizontélni integrace je spojovani podnikl (slucovani podniki, faze, ziskavani podnika
zakoupenim vétSiny jejich akcii) podobného zaméteni s cilem ziskat vétsi podil na trhu
daného vyrobku. Jeji vyhodou je to, Ze umoznuje zvysit hospodarnost a zlepS$it rozmisténi
zdroju 1 kompetenci, ma jasné vystupy a zvySuje rychlost realizace procesu. Miize také

rozSifovat aktivity, které jsou konkuren¢ni nebo ptimo dopliuji soucasné aktivity.
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2.3.2 Fuze

Do dalSich moznosti rozvoje spole¢nosti mizeme zahrnout ¢aste¢nou nebo uplnou integra-
ci s jinymi spole¢nostmi — tzv. fuze.

Jestlize si spolecnost vybere, ze si bude vyrabét vyrobky sama, jeji vyhoda je v koupi nej-
modernéjsich technologii, a poté pomalu expandovat s novymi vyrobky. Mezi nevyhody
tohoto interniho rozvoje je prevazné riskantnost vlastniho vyvoje a jeho doba k dokonéeni

vyvoje, kterd se muze kdykoliv prodlouzit a posléze spoleCnost ztrati sviij technicky

naskok, ale také vyzaduje vysoké néklady.

JestliZe se spolecnost rozhodne pro ndkup vyrobku, jeho ¢asti ¢i s nim spojené sluzby, ma-
ze vyuzit riznych forem integrace — od klasické smluvni kooperace az po vyssi formy za-

hrnujici majetkova spojeni (spole¢ny podnik, franchisa, quazi-fize nebo fuze).

2.3.3 Formy koncentrace a kooperace typické pro obchodni spole¢nosti

Svétovy obchod se vyznacuje nejen svou internacionalizaci, ale také stale pokracujici kon-
centraci — tzn. smluvnim a kapitdlovym propojovanim vyrobcti, velkoobchodniki a malo-
obchodniktl. Cilem je omezeni konkurence a ziskani vyhodnéjsi a lepsi pozice na trhu. Pro-
to existuji tzv. kartelové zdkony a instituce, které se zabyvaji hospodatskou soutézi. Zdro-
jem zvySovani kvality a produktivity, fungovani veskerych systémi a piedev§im vyznamné
hospodaiské pticiny je prave jiz zminény proces koncentrace. Ktera mtze probihat formou
smluvnich dohod o kooperaci mezi obchodnimi partnery, formou kapitalového propojeni

spolecnosti ¢i propojeni obou téchto forem.
Formy koncentrace a kooperace:
e Dobrovolné retézce,
e Nakupni druzstva a ndkupni svazy,
e Franchising,
e Smluvni kooperace mezi vyrobci a obchodniky,
e Nakupni stiediska,
e Strategické aliance,

e Kapitalové propojeni spolecnosti, atd.
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3 MARKETINGOVY VYZKUM

Dulezitou funkci marketingového vyzkumu je predpoveédét chovani zédkaznika a snizit pod-
nikatelské riziko. Tento vyzkum nam muze poskytnout dilezité a specifické informace
o trhu, konkurenci, prostiedi a pfedevsim o zakaznicich. Marketingovy vyzkum je souhrn
aktivit, které zkoumaji vSechny ¢asti marketingové praxe véetné trhu, vyrobka, distribuc-
nich cest, cen a chovani zédkaznika. Nez aby spole¢nost provedla $patné rozhodnuti, je lepsi
provést vyzkum. Tvorba marketingového vyzkumu zalezi na tiech faktorech podle, kterych

se spolecnost rozhodne o pomoc formou vyzkumu:

e Spolecnost si neni jistd svym marketingovym rozhodnutim a potiebuje dalsi speci-

fické informace,

e Spolecnost je pfipravena na zakladé informaci z marketingového vyzkumu zménit

své rozhodnuti, svou marketingovou strategii ¢i taktiku,

e Spolecnost si musi byt védoma, ze naklady, které¢ vynaloZi na meetingovy vyzkum
musi byt v souladu s projektem a primétené. Ale predevsim by ne-mély presahnout

potencionalni vynos.
Marketingovy vyzkum miizeme roz¢lenit do péti nasledujicich kroki:
e Definovani problému,
e Plan vyzkumu,
e Sbér informaci,
e Analyza udaji,

e Zavéry a doporuceni. [15]

3.1 Definovani problému

vvvvvv

bude ve vyzkumu feSen. Patii mezi slozitéjsi c¢asti vyzkumu. Déle si v tomto kroku musime
urcit, jaké informace budou zapotiebi. Poté urcit osoby, které budou zodpovidat za pribeh
marketingového vyzkumu a zvolené postupy, ale piedev§im za vysledky, které z vyzkumu
ziskame. Dulezité je vzdy pfesné¢ definovat problém, ktery chceme odstranit. Ale také pfti-

¢iny, proc tento problém vznikl.
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3.2 Plan vyzkumu

Dal8im krokem pii marketingovém vyzkumu je plan vyzkumu, ve kterém je zahrnuto se-
staveni projektu a dalsi specifikace potiebnych informaci. Projekt urCuje, kde a jak infor-
mace ziskdme a jaké metody Ci pristupy k tomu vyuzijeme. Dtlezité je shromazdit zékladni
informace, které ziskame v ptfedbézném vyzkumu. Pfi tomto vyzkumu jsou vétSinou vyu-
zity sekundarni informace nebo informace, které byly zpracovavany za jinymi tcely. Pied-
bézny vyzkum ndm muze ukazat, kam se nas dalsi vyzkum bude odvijet a kterou predstavu
budeme mit. Chovani zékaznikl se predevsim odliSuje na zakladé spotiebnich zvyklosti,
které zdkaznici maji, ale také vlivem okoli, které na n¢ pisobi, aniz by chtéli. Castou mar-
ketingovou metodou je segmentacni vyzkum. Jehoz cilem je roz¢lenit zakazniky na ur€ité
skupiny ¢i segmenty, a to podle jejich spotiebnich zvyklosti ¢i spotfebniho chovani. Nékte-
ré z téchto segmentll se pro nasi spolec¢nost pozd¢ji stavaji cilovymi segmenty.

Po shromdzdéni informaci o problému nemusi marketingovy tym znat pti¢iny chovani z4-
kaznikti. Ke zjisténi téchto pfi¢in mizeme pouzit nékolik metod. A to nefizeny ¢i fizeny
experiment, nebo modelovani atd.

Poté co jsme si zkompletovali postupy a metody, a byl zpracovan predevsim projekt. Je

mozné pristoupit k dal§imu kroku a tim je sbér informaci.

3.3 Sbér informaci

Pracovnici, ktefi provadi marketingovy vyzkum, maji k dispozici tzv. sekundarni a primar-
ni tdaje, ze kterych mohou pii svém vyzkumu Cerpat.

Sekundarni udaje jsou udaje, které jiz byly zpracovany pro jiny Gcel, ale miZzeme je pouzit
1 u dalsiho vyzkumu.

vvvvvv

kavany pfimo z terénu, a to dle potieb spolecnosti. Veskeré informace jsou shromazd’'ova-

ny, analyzovéany a vyuzivany na zéklad¢ potieb firemni strategie.

3.3.1 Sekundarni udaje
Pokud zac¢indme marketingovy vyzkum, za¢indme vzdy od sekundérnich zdrojl a informa-
ci, které pozdé€ji obohacujeme primarnimi informacemi. Protoze pokud vyuZzijeme plné

sekundarni zdroje, tak nam to nejen uleh¢i praci, ale predevsim cCas straveny nad dalSim
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vyzkumem a nédklady byvaji vyssi, protoze musi pracovnici déle a slozitéji vyhledavat po-
trebné informace.

Vyuziti sekundéarnich tidajii ma i své temné stranky. Protoze udaje ziskané k jinym uceltiim
nemusi pfimo vyhovovat vyzkumu, ktery pfipravujeme, a nemusi byt piesné. Nadale tyto

informace musi byt objektivni a také nesmi byt zastaralé.

Zdroje téchto sekundarnich udaji mohou byt interni a externi. Interni zdroje se nachdzeji
piimo ve spole¢nosti, jako jsou napf. rizné piehledy trzeb, udaje, které ziskavame z ucet-
nictvi a rizné statistické udaje podniku. Pokud budeme uvazovat o nakladech, tak tyto
zdroje mizeme zatfadit mezi nejlevnéjsi a pfedev§im nejdostupnéjsi zdroje, které ndm mo-
hou poskytnout informace. Informace ziskané z internich zdroju jsou velice dobfe vyuzitel-
né, a to jako pro vyzkum, tak i pro zji§téni napf. rentability vyroby apod. Udaje ziskané

z internich zdroju jsou velmi dobrym vychozim bodem pro marketingovy vyzkum.

Velké mnozstvi externich udaji mizeme ptredevsim najit na trzich s rozvinutou ekonomi-
kou. Protoze muzeme Cerpat tyto udaje z riznych statistik ¢i z prehledu, které vydava vlada
dané zemé. Z téchto prehledi mliizeme vyc€ist hlavné demografické, ekonomické a socidlni

udaje, které jsou dilezité pro urcita rozhodnuti. Pokud se jedna o konkrétné;si udaje v regi-

onu, miizeme pouZzit informace, které vydavaji regionalni a méstské urady.

Dalsim pouzitelnym zdrojem mohou byt marketingové Casopisy a publikace. Dale také
existuji vyzkumné agentury, které poskytuji cenné informace, a to za uplatu, jak na zakaz-

ku, tak i obecnéjsi informace.

3.3.2 Primarni udaje

Primérni tidaje ziskdvame z marketingového vyzkumu, a to z divodu, Ze sekundarni udaje
jsou pro spolecnost a jeji rozhodnuti nedostateéné. Od predchozich udaju se 1isi v jejich
naro¢nosti a finan¢ni strance, protoze ziskéni téchto udaji je velice ndkladné. Zdrojem
primarnich udaji byvaji nejcastéji samotni zakaznici, dodavatelé, ale také konkurence.
Pfed sbiranim primarnich udaji je velice dilezité si urit plan vyzkumu, aby informace,
které ziskame, byly objektivni, pfesné a nezkreslené. Plan vyzkumu by mé&l obsahovat me-
tody vyzkumu, kontakty se zdroji informaci a méli bychom si ur€it vzorek nositelt infor-

maci.
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Zékladni metody vyzkumu jsou:

Pozorovani,
Prizkum,

Experiment.

Pozorovanim ziskdvame informace, které zaznamenavame. Jedna se piedevs§im o skutecné

chovani zakaznikt a jejich reakce souvisejici s jednanim spoleénosti.

K nejrozsifenéjSim metodam, které ziskdvame pro sbér informaci, patii prizkum. Pracov-

nik, ktery provadi prizkum, je v pfimém kontaktu s nositelem informaci, které se snazime

ziskat, a jsou pro nas potiebné. Prizkum provadime za pomoci dotazniku pfi ptimém kon-

taktu s nositelem, a to jak osobné, tak telefonicky. Pti tvorbé dotazniku je velice dulezité

jej spravné zformulovat. Prvotni krok pfi stanoveni dotazniku je stanoveni cild, které mu-

sime pfesn¢ vymezit. Dale musime dodrzovat nasledujici pravidla:

Nejdulezitéjsi je dodrzet hlavni myslenku dotazniku. Takze si musime uvédomit,

Jo 24

pro koho dotaznik vytvatime a podle toho musi byt dotaznik ptizpisoben.

Neméli bychom tzv. rozptylovat pamét’ na dotazy, které nejsou piimo prozivané,

protoze by nam zakaznik mohl podat nespravné ¢i vynucené informace.

Dtlezité jsou také otazky, které musi byt jasné formulovany a jednoznaéné vykla-
dany. M¢li bychom se timto vyhnout dvojsmyslnym otazkdm. Aby ndm dotazovany
spravné rozumél, musime vyuzit spravného slovniku. Nadale bychom se méli vy-
hybat zavadéjicim otazkam.

Dulezité je vénovat se i psychologickym faktorim, aby nositelé neodpovidali

na otazky podle toho, co povazuji za spravné.

Pokladané otazky by neméli dotazovaného n&jakym zpisobem omezovat, dotazo-
vany by mél mit moznosti vice odpovédi. A dotaznik by nemél byt zcela vyCerpava-
jici.

V kazdém dotazniku by se mély objevit také kontrolni otazky, abychom provéfili

spolehlivost dotazovanych.
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e Me¢li bychom pied spusténim prizkumu dotaznik otestovat. VyzkouSet dotaznik
na mens$i skupince lidi, kterd je totozna s potencionalnimi respondenty, pro které je

dotaznik urcen.

Nejcastéjsi metodou pro vypliovani dotazniku je formou osobniho pohovoru. Vyhodou
osobniho pohovoru je, Ze pracovnik vidi reakci dotazovanych a miize odpoveéd’ uptesnit.
Nevyhoda je ndkladnost, jak na cCas, tak také pocet pracovnikd, ktefi prizkum provadi, tu-
diz je 1 finan¢n¢€ nékladny.

Dalsi forma muze byt prostiednictvim telefonu. Vyhodou telefonického dotazovani je pie-
devsim cena, ale také rychlost. Podle nékterych odbornika je dokazano, ze pokud dotazo-
vany zustava v anonymité, tak upifimnéji odpovida na otazky.

Mame také pisemnou formu zasilanou poStou, kterd je ndkladna a mé Spatnou ndvratnost

[ 24

tornich vyzkumech, kdy na urcité skupiny dotazovych jsou kladeny rizné druhy postup.

3.4 Analyza a vyhodnoceni

Pokud je sbér informaci dokon¢en, mohou Se pracovnici zacit zabyvat jejich analyzou
a vyhodnocovanim. Pro analyzu miize byt pouzita celd fada riiznych postupii a metod, je-
jich vyuziti zélezi na stanoveném cilu. Po vyhodnoceni analyzy dostaneme podklady
pro feSeni problému. Tyto podklady jsou pfedany managementu spolecnosti, ktery se na
jejich zakladé rozhodne. Proto je zpracovani marketingového vyzkumu velice dilezité.
Musi byt zpracovan precizné a se spravnymi a pravdivymi udaji. Pokud budou udaje ¢i
vysledky Spatné zpracovany mize dojit k nesprdvnému rozhodnuti, které miize spole¢nost

ohrozit.
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4 SHRNUTI TEORETICKYCH POZNATKU

V teoretické ¢asti mé diplomové praci jsem shromazdila teoretické poznatky z oblasti stra-
tegického marketingu, analyzy konkurence, strategii rozvoje a v neposledni fad¢ marketin-

gového vyzkumu.

V uvodu teoretické ¢asti jsem se vénovala strategickému marketingu a planovacim proce-
sum, abychom spravné¢ pochopili feSenou problematiku analyzy konkurence. Po zpracovani
téchto informaci bylo navazano na podkapitolu marketingovou situa¢ni analyzu, ktera
zkouma vnitini stabilitu spole¢nosti, ale také jeji pozici na trhu. Nadale jsem se v této kapi-
tole zabyvala problematikou konkurence a jejiho ¢lenéni na trhu. Ale nejdalezitéjSim bo-
dem v této ¢asti byla analyza konkurence. Kde jsem zpracovala zékladni druhy, jak muze-
me analyzovat konkurenci. Detailn¢ zde je rozpracovana SWOT analyza, ale také Potertiv

5-faktory model. Tyto analyzy budu vyuzivat ve své praktické ¢asti diplomové prace.

Na tuto kapitolu navazuje druha cast mé teoretické Casti, a tou je strategie na podnikoveé
urovni, kde jsou zpracovany strategie rozvoje a jejich etapy. Vlozila jsem zde i dal§i moz-

nosti, jak formou se spole¢nost miize vymanit napf. z upadku.

V posledni kapitole jsou zpracovany poznatky k marketingovému vyzkumu. Kazda etapa
marketingového vyzkumu je zvlast’ zpracovana a doplnéna o metody prizkumu trhu, kde je

zachycen 1 dotaznik, ktery budu sestavovat a vyuzivat v praktické casti.
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II. PRAKTICKA CAST
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5 SPOLECNOST CABITAL, S. R. O.

Spole¢nost Cabital s. r. 0. byla zalozena v listopadu 1999 se sidlem v Brn¢ a se zahranic-
nim slozenim (Ctyfi italSti spolecnici). Nasledné v lednu roku 2000 se piestéhovala do
Prostéjova, kde byla mezitim pronajata hala, uréena pro vyrobu, a v tomto sidle, které se

dodnes pouziva, bylo spojeno misto podnikani s vyrobni provozovnou.

Vyroba byla zahajena v bfeznu 2001 s ¢eskymi zaméstnanci (prvni pracovnici pochdzeli
ze spolecnosti Kablo Electro) a plivodnim projektem byla vyroba specialnich elektrickych
kabelti a zvlast¢ pak bezpecnostnich kabelii. Postupné se vyrobni sortiment rozsifoval
o dalsi typy kabeld, jako vnitini telefonické kabely, motorové kabely stinéné i nestinéné,

ploché kabely pro HiFi zafizeni, koaxialni kabely a dalsi.

5.1 Vyvoj ekonomické situace spole¢nosti Cabital, s. r. o.

Obchodni obrat prvniho ucetniho roku byl cca 3,5 mil. K¢, a dalsi rok byl nartist o 100 %.
Mezitim spoleénost nechala certifikovat dva typy kabelti v Ustavu pro certifikaci EZU
v Praze. Nadale az do konce roku 2005 se obrat stale zvySoval, av§ak ne dostateCnou mé-

rou. ProtoZe nikdy nepiekrocil o¢ekdvanou ¢astku 25 mil. K¢.

Ke zlomu doslo v roce 2006, protoZe se naSe spolecnost v tomto roce rozhodla piivitat dva
nové spolecniky, kteti dopomohli nasi spoleénosti v dalsich projektech. Kone¢nym vysled-
kem tohoto spojeni bylo navySeni obratu, ktery pted¢il o¢ekavani a piekrocil obrat, které¢ho
nikdy spolecnost nedoséhla. V roce 2007 opét vzrostl na cca 50 mil. K& V poslednim
ucetnim roce obrat nepatrné poklesl, avSak je tieba brat v ivahu vyrazny pokles ceny médi,

coz v nasi praci predstavuje dopad na témet 70 % vSech pouzivanych surovin.

Rok 2010 probihal jinak, nez jsme vSichni mysleli a doufali. Situace nebyla jednoducha,
ale pokud se jedna o nas, vypada to, ze obchodni obrat v roce 2011 bude velmi podobny
tomu v roce 2008 (mezitim se cena médi hodné zvysila) a portfolio objednavek se ustalilo.
Nesnazime se zvySovat prodej za kazdou cenu, protoze by to mélo za nasledek dodaci lhity
delsi nez Ctyfi tydny a pro vyroby naseho typu by to bylo pfiliS. Ale pfedev§im nemtizeme
prozatim zvysit vyrobu, a to z divodu, Ze by se timto mohla snizit kvalita. A to nemlizeme

dopustit.
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Graf. 1 Ekonomicky vyvoj spolecnosti Cabital, s. r. o. [viastni zpracovani]

Samoziejm& ma vliv na nasi situaci také svétovd ekonomika a svétova krize. Ale myslim
si, Ze naSe spolecnost svétovou krizi prekonava a doufame, Ze dalsi dopad na na$ trh jiz

nedorazi.

5.2 Personalni struktura

Pies problémy téchto poslednich osmnacti mésicti jsme udrzeli stav nasSich zaméstnancti
témet beze zmény. A to kdyz se spolecnost zakladala, méla pouze 5 zamé&stnanct. Na vy-
platni listin€ je momentalné 24 osob, vcetné 4 pracovnic na mateiské dovolené, tudiz

20 ¢innych pracovnik.

Uz delsi dobu hleddme n¢koho, kdo by se vé€noval fizeni linky na oplasténi kabell, avSak

zatim s negativnim vysledkem.

Méme také Gstni dohodu s italskym technikem, panem s tficetiletou zkuSenosti v oboru
vyroby kabeld, ktery je ochoten se piestéhovat do Ceské republiky a ujmout se funkce ve-
douciho vyroby, coz je funkce, kterou uz tadu let vyuzivaji firmy jako Camuna Cavi, Ar-

genti, GCE.
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Tento novy spolupracovnik nam urcit¢ mize pomoci ke zlepSeni jakosti a umoznit nam tak

vvvvvv

Pokud jde o prodejni sit’, budeme dévat zplnomocnéni spole¢nosti ze Zenevy. Tato agentu-
ra bude mit na starosti vyhleddvat pro nas novou klientelu ve Francii, Belgii, Holandsku
a Recku, tedy v zemich, kde jiz pisobime. Déle mame obchodni zastoupeni v riiznych ze-

nich Evropské unie.

Pokud se jedna o Italii, mame v timyslu oteviit kancelar s nasim zastoupenim, o kterou
se bude starat rodinny piislusnik jednatele spolecnosti, ktery ukoncil studium na vysoké

Skole se zamétenim na ekonomii a marketing.

5.3 Vize spole¢nosti Cabital, s. r. o.

Nase progndzy budouciho vyvoje jsou velmi uspokojivé. Tento optimismus prameni z né-

kolika Givah:

e VsSeobecna ekonomicka situace, 1 kdyZ je zatim hodné slozitd, by méla mit tendenci
obratit se k lepSimu, a proto piekonani problémi z uplynulych mésicii je pro nas

velmi povzbudivé.

e V tomto roce jsme vzdy udrzovali uvazené portfolio objednavek, dokonce jsme se
obcas zamérné snaZili nepfijimat jich pfili§ mnoho, abychom zachovali pfijatelné
dodaci lhity (v poslednich mésicich jsou dodaci lhiity rozhodujici, protoze nasi za-

kaznici maji tendenci vytvaret si co nejmensi sklady). A také dodrzovat kvalitu.

e Nasich pracovnikt (pokladame lidsky faktor za urcujici pro jakoukoli ¢innost), jak
téch, kteti jiz ve firme jsou, tak téch, ktefi se brzy stanou soucasti nasi struktury, si
velmi cenime pro jejich loajalitu a velkou flexibilitu, nezbytnou pro podnik nasi ve-

likosti a jeho tizeni, a do budoucna ptedpokladame co nejlepsi vyvoj.

Vyvoj kazdého podniku se konkretizuje zvysenim obchodniho obratu.

Nase spole¢nost méla vzdy rostouci obchodni obrat, kromée posledniho ucetniho obdobi,
u n¢hoz jsou divody vySe uvedeny, a odjakziva u nas klienti, které jsme ziskali, ziistavaji
po dlouhou dobu, takze se domnivame, Ze i stafi zdkaznici, diky naSemu piatelskému

a dobfe minénému natlaku, ndAm mohou pomoci zvysit obrat.
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Ke znaénému zvySeni obratu mize dojit také, protoze bychom chtéli zatadit do naSeho
katalogu dva pro nas nové typy kabeld, a to signaliza¢ni ohnivzdorny kabel a solarni kabel,

urceny pro sektor alternativni energie, ktera je v této dobé hodn¢ vyuzivana.

Podobné kabely od nas jiz v minulosti pozadovali jak nasi stavajici zakaznici, tak potenci-
alni zakaznici. Jiz jsme ucinili potfebné kroky pro certifikaci jak v Ustavu EZU, tak

v TUV.

Aby se progndzy vyvoje, které pokladame za realizovatelné a konkrétni, mohly uskutecnit,
je nezbytny investi¢ni plan jak v oblasti stroju a zafizeni, tak 1 v oblasti nemovitosti a suro-

vin.

5.4 Nezbytné investice

Vzhledem k tomu, Ze je nyni nemyslitelné pokracovat v investicich do pracovnich sil, aby-
chom vyrovnali strukturalni nedostatky, protoze cena pracovni sily v Ceské republice se
rok od roku stale vice blizi k cené¢ v zdpadnich zemich, tak k tomu, abychom mohli pokra-

Covat a zvySovat konkurenceschopnost, musime snizit naklady a zvysit vyrobu.

Proto je nezbytné vypracovat plan investic. Mimo investic do nemovitosti, bychom chtéli
také investovat do obnovy vyrobniho zafizeni. Jednalo by se pfedev§im o repasovani vy-

robnich stroju, které by renovoval jiz zminény technik z Italie.
Stavba vlastni nemovitosti se jevi jako nezbytna ze dvou hlavnich diivodi:

e Kkapitalizovat podnik a vyhnout se nakladim za najemné, které pokladame za pfilis
vysoke.

e Nijemné stoji cca 1,5 mil. K¢ ro¢né€ a ndklady na tdrZbu, jejichz nejvyssi polozkou
neni hnaci sila, jak by bylo spravné predpokladat, nybrz topeni, za minuly rok na-
klady €inily cca 1,3 mil K¢. A to z toho diivodu, ze vyrobni hala nema Zadné zatep-

leni a konstrukce je ptilis zastarala.

Tyto naklady, které povazujeme za pfiliS§ vysoké, protoZze prostor je o velikosti

cca 1.500 m2, zcela jisté vyplyvaji z nevhodnosti samotného mista.
Mame v timyslu postavit primyslovou halu o rozloze cca 3.000 - 4.000 m2.

Je zde moznost koupit pozemek misto od soukromych osob od mésta Prostéjov. V tomto

ptipad¢ ¢ini primérna cena v oblasti cca 1.500 — 2.000 K¢&/m2.
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5.5 Dodavatelé a zakaznici

Pro co nejlepsi naprogramovani a vyuziti provozu, ktery mame v imyslu realizovat, je nut-
no zajistit si zasoby surovin cca na 40 dni. Material, ktery vyuzivame pro nasi vyrobu, do-

vazime z Italie, a to z diivodu kvality téchto materiala.

Mame tfi hlavni dodavatele, se kterymi mame velmi dobré vztahy, a jsou schopni zasobo-
vat nasi spoleCnost v intervalech, ve kterych pottebujeme. Protoze obchodovat s médi je
dnes stejn¢ slozité, jako obchodovat s ropou. A to z diivodu vysoké kolisavosti a citlivosti
cen. Tyto ceny se méni kazdy den. Nase spolecnost pro zakazniky vytvari kazdy mésic no-
vé cenové nabidky, ve kterych je zohlednéno, jak ,,pohyb mé&di* za uplynuly mésic, tak
,»mesicni kurz Eura®. ProtoZe nase spole¢nost nakupuje material v zahrani¢i a prodava své
vyrobky také na tuzemském trhu. Tuzemskym zakaznikim jsme nuceni zohlednit i tento

kurz Eura.

Timto bych chtéla nastinit tvorbu cenovych nabidek. V zahrani¢nich cenicich se predevsim
vzdy promitne pramérny koeficient médi za uplynuly mésic a nadale bazova cena kabelu,
kter4 zistava stejnd kazdy mésic. Ale z ditvodu rlstu energii potfebnych pro vyrobu a také
navyseni cen médi, jsme byli nuceni v bieznu letosniho roku po dlouhé dobé tyto ceny na-
vysit, a to 0 3 % na bazové cené. V tuzemskych cenovych nabidkach se vzdy promitnou
vyse uvedené komponenty, ale také jiz zminény kurz Eura, ktery uréujeme dle Ceské na-

rodni banky, a to vzdy prvni pracovni den v aktualnim mésici.
Mezi nase hlavni dodavatele patii nasledujici italské spole¢nosti:
e Eltech, jako dodavatel médi,
e Inverplast, jako dodavatel PVC — plastovych granulatu,
e EFFEGIDI, jako dodavatel polyesterovych a hlinikovych pasek,
e POZZINAPOLENOE, jako dodavatel pteklizkovych civek.

Nadéle mame také tuzemské dodavatele, ale predev§im na prepravu naSeho zbozi zakazni-
kiim. Mame uzavienou piepravni smlouvu o dlouhodobé spolupraci pouze s jednou pie-
pravni spolecnosti, kterd nam dovazi material z Italie. Jedna se cca o jeden az dva kamiony
tydné.

Zbozi naSim zakazniklim je doru¢ovano zdarma.
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Nase spole€nost vyvazi 80 % svych vyrobku do zemi Evropské Unie, a to pfedev§im
do Rakouska, Slovinska, Belgie, Francie, Mad’arska, Recka, ale také mame své zékazniky
1 v zemich mimo EU napt. Chorvatsko. Nyni jsme zacali intenzivné pracovat také na po-
tenciondlnich zakaznicich na Slovensku. Mdme momentalné rozpracovan vétsi projekt
s jednou slovenskou spole¢nosti, ktera by nam mohla pomoci v pokryti slovenského trhu

s elektrickymi vodici a kabely.

V tuzemsku mame také Siroké rozpéti. Dodavame nase vyrobky do velkoskladii, protoze
nase vyroba se specializuje predevsim na vétsi odbératele. A to z diivodu vétsich poptavek
¢i objednavek, které jsou dale prodavany mensim firmam. Pokud bychom vyrabéli délky

mensi nez 1 km, tak by nase vyrobni naklady byly pfili§ vysoké.

5.6 Vyrobky spole¢nosti Cabital, s. r. 0.

Mame Sirokou nabidku kabell a elektrickych vodict. Ale kazdy zakaznik vyzaduje néco

jiného. V Ceské republice jsou velmi zadané kabely, které maji certifikace.
Nase spolec¢nost vyrabi pro tuzemské odbératele predevsim datové a sdélovaci kabely:

e Kabely pro fidici a automatizacni systémy elektraren. Pro pevné spojeni signalnich

a ovladacich pfistroji a zatizeni v elektrarnach (kabel JYTY).

e Vnitini sd€lovaci kabely. Pro vnitini rozvody ve sdélovaci technice, v telekomuni-

kacich (kabely SYKFY).

e Koaxidlni kabely. Jsou pouZivany k pfenosu vysokofrekvenénich signalli, pocitaco-

vé, radiové a televizni ptenosy (RG 59).

e Kabely pro signalizaci pozaru. Kabely jsou urceny pro pevné vnitini rozvody

ve sdélovaci technice a pro signalizaci pozaru (JB-Y(St)Y).

e Sd¢lovaci kabely. Kabely jsou ur€eny pro pevné vnitini rozvody ve sdélovaci a sig-

naliza¢ni technice (J-Y(St)Y).

e Sdélovaci kabely vnitini nestinéné. Kabely jsou ur€eny pro pevné vnitini rozvody

ve sdélovaci technice (SYKY).

e Alarmov¢ kabely (LiY(St)Y). Pouzivané pro alarmové a kamerové systémy.
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Obr. 3 Vyrobni sortiment spolecnosti Cabital, s. r. o.

Vsechny vyse uvedené kabely mame certifikované od Elektrotechnického zkusebniho usta-
vu. Které neustale obnovujeme a vzdy pifi obnoveni certifikatd zadame o udéleni nového
certifikatu na dalsi jiné kabely. Momentalné¢ mame zazadano o certifikaci bezhalogenovych
(nehoflavych) jako BMJ-H(St)H nebo J-H(St)H, a silikonovych kabeli. Nadale piipravu-

jeme vyrobu i solarnich kabeld.

Nase spole¢nost nema jen certifikované kabely od EZU. Ale vlada Ceské republiky zahajila
v roce 2002 narodni program podpory kvality s nazvem Ceska kvalita, ktery nase spole¢-
nost vlastni. Cilem programu je vytvofit jednotny systém, pomoci kterého se zviditelni ces-

ké davéryhodné a kvalitni znacky, podniky a vyrobky.

Nadale mé nase spolecnost certifikat ISO. Systém jakosti je v nasem podniku budovan
pribézné a to dle normy CSN EN ISO 9001. Prvni certifikat jsme ziskali v zavéru roku
2007 po ovéfeni certifikaénim auditem firmou TUV. Na za¢atku roku 2011 jsme v fizeni

jakosti pfesli na novou normu CSN EN ISO 9001:2009.

Pro zahrani¢ni Klienty vyrabime pfedevsim na pfani zadkaznika. Jsme schopni vyrobit sting-
né (LIYCY nebo YSLCY) i nestinéné kabely (YSLY), kabely s hlinikovou paskou a poly-
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esterovou paskou (LiY(St)Y) nebo také kabely bez pouziti pasek (LiYY). Nase spolecnost

vyvazi do zahraniéi také jen zily (LiY), které jsou predevsim v Rakousku velmi poptavany.

Nase spolecnost se zacind intenzivné vénovat rozsifeni vyroby, abychom mohli zkratit do-
daci lhuty téchto vyrobkl pro nase zakazniky. A dale kabely, které nespliiuji predstavy na-
Sich zakazniku, co se tykéd délek, a ne kvality. ProtoZe pti vyrob¢ kabeli je velice tézkeé,
vyrobit vkuse dlouhé délky, jako jsou kilometrové délky. Nejmensi smotek, ktery jsme
schopni naSim zakaznikiim prodat je 100 metri. Tudiz délky kratsi nez tento smotek jsou
pro nas prozatim nevyhodné. Ale jiz v nasi spolecnosti zacindme pfemyslet o internetovém

obchodé¢, ve kterém bychom tyto délky mohli prodavat koncovému zakaznikovi.
Sidlo spolecnosti a kontaktni udaje:
CABITAL,s.r.o0.
Za Olomouckou ul. 4542
796 01 PROSTEJOV
Tel: +420 582 366 633
FAX: +420 582 366 634
e-mail: gregorova@cabital.cz
zbozinkova@cabital.cz

www.cabital.cz

Obr. 4 Vyrobni hala
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5.7 SWOT analyza spolecnosti Cabital, s. r. 0.

Tab. 1 SWOT analyza spolecnosti Cabital, s. r. 0. [viastni zpracovadni]

Silné stranky
Kvalitni vyrobky
Cena vyrobkt

Zastoupeni na zahrani¢nich trzich

Slabé stranky

Zastaralejs$i technologie
Omezené vyrobni kapacity

Néklady na dopravu materialu

Kvalifikovana pracovni sila Dodaci Thuty
Doprava zékazniklim zdarma
PiileZitosti Ohrozeni

Snadny vstup na nové trhy

Nové moznosti na mezinarodnich trzich
ZlepSeni situace na trhu

Rozsifeni vyrobniho sortimentu

Rozsiteni certifikace pro nase vyrobky

Volny vstup zahrani¢ni konkurence
Silné postaveni klicovych konkurentt
Nepftiznivy vyvoj ,.koeficientu meédi*
Svétova ekonomicka krize

Vyvojové laboratofe konkurence
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6 HLAVNI KONKURENTI A JEJICH SWOT ANALYZY

Spole¢nost Cabital s. r. 0. nepatii na trhu s elektrickymi kabely a vodi¢i mezi nejvétsi. His-
torie této spole¢nost neni ani tak dlouha, protoze je na trhu jen deset let. Ale myslim si, Ze
jsme za deset let dokazali vybudovat takovou spolecnost, ktera se na trhu udrzela. A dou-
fame, Ze i udrzi, a to s vyraznym obratem vV poméru na svou velikost. Pokud udrzime tako-
vy rist, jako za poslednich deset let mizeme v budoucnosti dosahnout i takové velikosti
jaké ma nase konkurence. Pro analyzu konkurence jsem vybrala par nejvyznamnéjSich spo-

le¢nosti na trhu s elektrickymi kabely a vodici.

6.1 Draka Kabely,s.r.o.

Spole¢nost Draka Kabely, s. r. o. byla v Ceské republice zalozena 14. dubna 1994 jako

dcefina spole¢nost nadnarodniho uskupeni Draka Holding N. V. se sidlem v Amsterdamu.

Spole¢nost Draka Kabely, s. r. 0. je v souladu s filosofii celého holdingového uskupeni
zaméfena na vyrobu urcitého sortimentu a prodej Sirokého sortimentu kabeld, vodicii
a kabelovych svazkii jak pro vSeobecné uZiti, tak 1 pro specialni tcely. Za velmi ucinné
podpory ostatnich spolecnosti operujicich v holdingu v oblasti vyvoje novych materiald,
pruzkumu trhu, zkoumani potieb a pfani zakaznikd je Draka Kabely, s. r. 0. schopna na-
bidnout svym zakaznikim Sirokou $kalu vyrobki v ptiznivych dodacich lhiutach. Kvalifi-
kovany narodni management spole¢nosti s vysokou mirou samostatnosti v rozhodovani
tvoti logicky ¢lanek pro spojeni spolecnosti Draka Kabely, s. r. 0. s matefskou spole¢nosti
Draka Holding N. V. v otazkach strategickych rozhodnuti. Spole¢nost Draka Kabely, s.r.o.
chce k realizaci uspokojovani potfeb zdkaznikli vyuZivat Gzké spoluprace s obchodni siti
velkoodbérateli zamétenych na elektroinstalacni material, kteti dodavaji Siroké spektrum
kabelti, vodici a kabelovych svazkl kone¢nym spotiebiteliim s plisobnosti na sttedoevrop-

ském a vychodoevropském trhu.

Uspé&sné piisobeni na ¢eském a slovenském trhu svédéi o spravnosti vytyéené cesty. Pies
tyto Gspéchy ovSem spole¢nost Draka Kabely, s. r. 0. nechce zlstat na dosazenych pozi-
cich, ale klade si za cil prohloubeni divéry stavajicich zadkaznik?, ziskani novych zékazni-
ka a budovani spoluprace na vzajemné duvére. O naplnéni tohoto cile bude usilovat trpéli-
vym, otevienym a kvalifikovanym piistupem k potfebam zakaznikt, prostfednictvim kaz-

dého svého zaméstnance. Vedle zarucené jakosti vyrobkli chce spole¢nost Draka Kabely,
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S. I. 0. prispét také ke zlepSeni zivotniho prostfedi. Neustalym zlepSovanim vyrobnich pro-
cest, emisi, minimalizaci odpadi, snizovanim spotieby energii a materialii a zejména sou-
stavnym vzdélavanim vlastnich pracovnikii chce spole¢nost Draka Kabely, s. r. o. dosah-

nout souladu s normou ISO 14001.

Spolecnost Draka Kabely s. 1. 0. vyrabi a prodava obdobné vyrobky jako naSe spolecnost,
ale predevsim se specializuji na kabely pro elektrické spotiebice, a také na solarni kabely,
které jsme my jesté do vyroby nezafadili, protoZe na tyto kabely jsou potieba specialni stro-

je, které nase spole¢nost nema zatim k dispozici.
Sidlo a kontaktni udaje:

Draka Kabely, s. r. 0.

Ttebicska 777/99

594 01 Velké Mezifici

Telefon: +420 566 501 511

E-mail: draka@draka.cz

www.draka.cz

6.1.1 SWOT analyza Draka Kabely, s. r. o.

Tab. 2 SWOT analyza spolecnosti Draka Kabely, s. r. o. [vlastni zpracovani]

Silné stranky
Siroky sortiment
Specializace vyrobk

Vyvojova laboratot

Slabé strank
Ptilisnd zaméfeni na vyvoj

Opomenuti standardnich vyrobki

Ptilezitosti
Snadny vstup na nové trhy
Nové moZnosti na trzich

Rozsiteni vyrobniho sortimentu

OhroZeni
Volny vstup konkurence
Silné postaveni konkurenti

Svétova ekonomicka krize
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6.2 NKT Cables

Spolecnost NKT Cables vyviji, vyrabi a prodava vodiCe, kabely a kabelové systémy
pro pienos elektfiny (vysokonapétové kabely vcetné prisluSenstvi), distribuci elektfiny
(kabely stfedniho napéti veetné pfislusenstvi), a elektroinstalace (kabely nizkého napéti).
Soucasti jejich produkce jsou také systémy monitorujici teplotu a OPGW (,,Optical ground
Wires* — vrchni vedeni s integrovanymi optickymi vlakny), OPPC (,,Optical Phase Con-
ductors® — fazové vodice s optickymi vldkny) pro elektrickou energii. Sortiment zahrnuje
také trolejové draty a trak¢ni vedeni pro elektrické Zeleznice, vodice a kabely pro automo-
bilovy primysl a Siroky vybér specialnich kabell pro riiznad primyslova pouziti. Pro své

zakazniky také provadi velké mnozstvi odbornych konzultaci a inzenyrskych sluzeb.

S vyrobnimi zavody v Déansku, Némecku, Norsku, Ceské republice, Polsku a Cing a pro-
dejnimi kancelafemi po celém svéte, je NKT Cables vyrobce orientovany na trh vyrabéjici
vysoce technicky dokonalé vodice a kabely, ktery ma globalni ambice. Skupina NKT Ca-
bles intenzivné investuje své prosttedky do zlepSeni stavajicich i do novych vyrobnich za-
fizeni. Posledni z téchto investic pfedstavuje novy zavod v Koliné nad Rynem, ktery se

zametuje hlavné na vysokonapét'ova kabelova feSeni, véetné pomotskych kabeld.

NKT Cables nachazi odbyt pro své vyrobky pievazné v Evropé a Cing, ale trolejové
a trakéni systémy, OPGW, kabely stfedniho a vysokého napéti a ptislusenstvi jsou s Uspe-

chem prodavany po celém svéte.

Hlavni zakaznici v rdmci skupiny NKT Cables pisobi v elektrotechnickém a energetickém
sektoru, ve stavebnim priimyslu, v telekomunikacnich a Zelezni¢nich spole¢nostech, v au-

tomobilovém prumyslu, tak jako i v dal§ich odvétvich.

Spole¢nost NKT Cables zaméstnava vice nez 3 500 zaméstnanci a za rok 2010 vytvoftila

obrat okolo 1.144 mil. EUR.

Skupina NKT Cables je vlastnéna spolecnosti NKT Holding A/S (www.nkt.dk), kterd je

koétovana na Danské burze.

NKT Cables vytvaii hodnotu pro své zdkazniky poskytovanim kabelovych feSeni. Pro NKT
Cables orientace na zakaznika znamena, ze poskytuje zakaznikiim pfesné to, co potiebuji.
To plati jak o vyrobcich, tak o sluzbach. Aby toho dosahli, vZdy naslouchaji zdkaznikim,

vnimaji jejich pozadavky a vyviji vhodna feSeni. Ta zahrnuji specializované poradenstvi,
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aby méli jistotu, ze zdkaznik nedostane mén¢, nez potiebuje a ze nezaplati za néco, co ne-

pozaduje.

Pro NKT Cables inovace skrze kreativitu znamena neustalou inovaci, inovativni vyrobky
a inovativni sluzby vedouci k inovativnim feSenim. Zvazuji neobvykla feSeni pro vyrobky
i procesy. Jsou proaktivni a pfipraveni na to, co zdkaznici potfebuji. Vitaji nové myslenky

a nové napady posuzuji podle jejich hodnoty.

Pro NKT Cables spolehlivost znamena, ze se zakaznik muze vzdy spolehnout, a to jak
na sluzby, tak i na vyrobky. Znamena to, ze dodrzuji sliby, jsou Cestni a otevieni, poskytuji
veSkerou pozadovanou pomoc a dodavaji vyrobky ve vyborném stavu, v objednaném

mnozstvi a ve slibeném case.

Specialist¢ NKT Cables jsou svétové uzndvani pro své znalosti v oblasti vyvoje smési
pro kabelovy prumysl. NKT Cables byla prvnim vyrobcem na svété, ktery zavedl do vyro-
by celoplastové (PVC) kabely bez pouziti olova. Jedovaté stabilizatory na bazi olova byly
nahrazeny relativné neskodnymi vapenatymi a zineCnatymi stabilizatory. Tato idea byla
natolik dobra, Ze ji pfijalo danské ministerstvo zivotniho prostiedi a energetiky a od 1. led-
na 2001 je v Dansku zakazan prodej kabeld obsahujicich olovo. NKT Cables prichazi
s modernim feSenim na stale castéjSi pozadavek odbérateld, od kterych trh Zada rychlé
a custmizované dodavky kabelti. Odpovédi je nova sluzba nazyvana NKT EXPRES, ktera
ve své podstaté znamena trvaly sklad 1kV kabelt NYY a NYCWY dle VDE standardu.

Skupina NKT Cables vykazala slusny rust piijmt oproti slabsimu roku 2009, ktery byl
ovlivnén globalni hospodatskou recesi. Ptijmy pocitané v béznych cenach kovi dosahly
5 547 mil. DKK (2009: 4 646 mil. DKK), coz odpovida organickému rustu 16 %. Tento
vyvoj byl zvlasté vyrazny ve druhé poloviné roku, kdy k riistu pfijmt vyznamné pfispélo
spusténi jejich nového vyrobniho zavodu v Kolin¢ nad Rynem. Tento rast byl ¢astecné
ovlivnén vyrobou pro dilezity kabelovy projekt pravé v nové tovarné a také vySSim nez
ocekavanym ristem v dalSich vyrobkovych segmentech.

Neuspokojivé zisky byly vyhradné zpiisobené spusténim nové tovarny v Kolin€ nad Rynem
a z toho vyplyvajiciho zpozdéni velkého projektu. VSechny ostatni segmenty si vedly 1épe,
nez se ocekavalo na zacatku roku 2010.

Spole¢nost NKT Cables se zaméfuje na kabely, které vedou vysoké napéti, podmoiské ka-

bely a kabely monitorujici teplotu.
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Sidlo spole¢nosti a kontaktni udaje:
NKT Cables, s. r. 0.

Primyslova 1130

272 01 Kladno

Ceska republika

tel: +420 312 607 111

e-mail: info@nktcables.cz

www.nktcables.cz

6.2.1 SWOT analyza spolecnosti NKT Cables, s. r. o.

Tab. 3 SWOT analyza NKT Cables, s. r. o. [vlastni zpracovani]

Silné stranky
Siroky sortiment — systémy monitorujici

teploty
Distribuce vyrobkil a elektroinstalace

InZenyrské sluzby pro zakazniky

Slabé stranky

Zaméfeni se na distribuci elektfiny

Oslabena ekonomicka situace z divodu ote-

vieni nové pobocky

Neznalost spolec¢nosti na trhu

Ptilezitosti
Vstup na nové trhy
Nova pobocka pro podmoiské kabely

Vyzkum a vyvoj novych technologii

OhroZeni
Vstup konkurence

Silné postaveni konkurentli nejen na trhu

s kabely, ale i distribuci elekttiny

Svétova ekonomicka krize

6.3 Kabelovny Décin Podmokly, s. r. o.

Spolecnost je vyrobcem sdélovacich kabell pro telekomunikace s téméf 100letou tradici.

Soucasny vyrobni program zahrnuje také kabely pro Zeleznice, spinaci kabely, kabely silo-

vé a kabely s optickymi vlakny.
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Mnohaleté zkuSenosti a Spickové strojni zafizeni dovoluji pruzné reagovat na pozadavky
zakaznikd a vyrabét kabely dle vétSiny evropskych ¢i narodnich norem (napt. IEC, VDE,
BS, GOST atd.).

Zarazeni firmy do skupiny Wilms umoziuje rozsitit nabizené portfolio vyrobki i o produk-
ty sesterskych zavodl v ramci skupiny a piinasi tak moznost dodavek i kabelt silovych,

kabelt flexibilnich, datovych ¢i kabelti pro specidlni ucely.

Svymi dlouholetymi zkusSenostmi se Kabelovna Décin Podmokly, s. r. o. jiz tradicné fadi
k renomovanym evropskym vyrobcim kabeld, av§ak az mohutnymi investicemi z posled-
nich let si firma ziskala postaveni mezi nemnoha evropskymi producenty, ktefi disponuji

nejnove&jSimi technologiemi.

Metalické kabely s izolaci Zil typu SKIN-FOAM - SKIN, s dusi kabelli plnénou specidlni
vodoodpudivou hmotou, s vrstvenym plastém, optické kabely s mnohovidovymi a jednovi-
dovymi vldkny, to vSe jsou dnes standardné pouzivané technologie, kterymi Kabelovna

Dé&Cin Podmokly, s. r. 0. reaguje na stale rostouci potieby svych zadkaznik.

Pocitatem fizend komplexni vyrobni technologie a ostatni strojni zatizeni spolu s mnohale-
tou zkusenosti jsou zarukou, ze Kabelovna Dé¢in Podmokly, s. r. 0., dokaze vyhovét speci-

fickym pozadavkim zéakaznikl z celého svéta.

Kooperace s ostatnimi firmami v ramci skupiny Wilms umoznuje roz$ifit mnoZzstvi nabize-
nych typt kabell a komplexné tak uspokojit pozadavky soucasnych zakazniki a také ziskat
zakazniky nové. Soucasné s tim spolecnost rozsifuje sveé distribucni kandly o kanal pfimy
ve formé e-shopu.

v

Soucasny vyrobni program obsahuje metalické sdélovaci kabely pro vnéjsi 1 vnitini pouziti
v analogovych i digitalnich sitich, dale ovladaci kabely pro pouziti v primyslu a dopravé
a instalacni kabely pro rozvody ve sdélovaci technice. KDP nabizi rovnéz sortiment kabela
sesterskych firem, ktery rozsifuje nabidku o vodice a kabely silové do 6 kV, datové kabely

a dalsi.

KDP se po krat$i odmlce vratila opét k vyrobé optickych kabeld, které nabizi v Sirokém
sortimentu od jednovlaknovych instala¢nich pro strukturované kabeldzni systémy po mul-
tivlaknové az s 288 vlakny pro patetni sit¢ v provedeni odpovidajicim nejmodernéjSim

trendiim a pozadavklim instalaci 1 v naro¢nych severskych podminkach nebo tropti.
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Pouzivana technologie zahrnuje produkci kabeld jak pro vnitini tak i venkovni aplikace
rovnéz v ulozném (armované) nebo samonosném provedeni (vzdusna vedeni). Standardné
jsou do vyroby zahrnuty kabely se snizenou hoflavosti s materialy, které¢ jsou nekouiivé

a neobsahuji halogenové prvky.

Veskeré vyrobky KDP splituji pozadavky smérnice EU o RoHS 2002/95/EC (Restriction
of certain Hazardous Substances) a WEEE 2002/96/EC (Waste from Electrical and

Electronic Equipment).

Sidlo spolecnosti a kontaktni udaje:
KABELOVNA Déc¢in Podmokly, s. r. 0.
Ustecka 840/33

405 33 Décin 5

Ceska republika

tel.: +420 412 706 111

e-mail: alena.kalousova@kabelovna.cz
e-mail: sales@kabelovna.cz

www.kabelovna.cz

6.3.1 SWOT analyza Kabelovny Décin Podmokly, s. r. o.

Tab. 4 SWOT analyza Kabelovny Décin Podmokly, s. r. o. [vlastni zpracovani]

Silné stranky Slabé¢ stranky
Zamg¢fteni na bezhalogenové kabely Nedostatecné znamy internetovy obchod

Specializace vyrobkii na metalické kabely Standardni vyrobky pouze u sesterskych

Vyroba dle evropskych norem spolecnosti
Ptilezitosti Ohrozeni
Vyvojova laboratot Silné postaveni konkurenti

Neexistence konkurence Doznivani svétové ekonomické Krize
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6.4 PRAKAB,s.r.o.

Spole¢nost PRAKAB ptisobi na evropském trhu jako vyrobni centrum skupiny firem SKB
pod vedenim SKW se sidlem ve Schwechatu (Rakousko). Tato spolecnost ma 376 zamé&st-
nanci. Spolecnost PRAKAB ma svou vyvojovou ¢ast, ale také predev§im zkuSebni. Nejen
sveé kabely podrobuji pfed preddnim zakaznikovi zkuSebnim testiim, jako jsou testy odporu
jadra, izola¢niho odporu ¢i testim proti Spatné izolaci zil. Jejich kvalita je znat na jejich

Siroké Skale produktt, které vyrabi (niZze uvedeny).

Obr. 5 Geograficka rozloha komplexu SKB

Sidlo spole¢nosti a jejich kontakty:
PRAKAB PRAZSKA KABELOVNA,s.r. o.
Ke Kablu 278

102 09 Praha — Hostivaf
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Ceska republika
Telefon: +420 272 070-111
e-mail: office@prakab.cz

www.prakab.cz

QI (PRAKAB)

Prakab Praiskd Kabelovna, a.5. | PRAHA
Viroboe energetickych a telekomunikacnich Kabeld
proe Ceskou republiku tak pro zdpadni 8 wehadni Evropu.

&

Schwechater Habelwerke GmbH | SCHWECHAT
Systémaovy dodavatel Kabell s wirobnimi a vvojowygmi
kermpetencemi jak pro Rakousko tak | pro zapadni a
vichodni Evropu.

SKB Industrieholding GmbH SKE Netzwerktechnik GmbH | SCHWECHAT
Holdingova spolednost Specialista na sifové planovani a wrobu LWL -

|
|
! ;
Prebira centralni fidici funkel, | piipajevact technlky

FCS Fiber-Components-Slovakia s.r.o. | NITRA
Viroboe LWL piipojovaci technlky pro wavoznl triy,

(5

ICS Industrial Cables Slovakia, spol. & ro. | NITRA
Specialista na wrobu vysoce jakostnich flexibilnich
promysiovich vedeni,

TOV Interkabel Hiew | KIEV

( |K]( Virobce energickich kabeld pro

ukrajinshy tri.

Obr. 6 Struktura skupiny spolecnosti SKB



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 57

Produktové portfolio této spolecnosti PRAKAB, s. 1. 0.:
e Holé vodice,
e Instalacni vodice a kabely,
e Kabely pro ovladani a elektroniku,
e Silové kabely 0,6/1 kV,
e Zelezni¢ni a zabezpeovaci kabely,
e Sdé&lovaci kabely a vodice,
e Kabely a vodice pro signalizaci pozaru,
e Bezhalogenové silové kabely 0,6/1 kV,
e Bezhalogenové kabely sd€lovaci, pro signalizaci,
e Fotovoltaické kabely.

Spolecnost vyrabi své kvalitni produkty ve vyrobni hale, ktera je na pozemku o rozloze

cca 30 tisic m2 a obrat spole¢nosti PRAKAB jako soucasti komplexu SKB byl v roce 2009
asi 113 Euro.

Obr. 7 Priklad pro konstrukci kabelu SYKFY

Konstrukce (popsana konstrukce vyse uvedeného kabelu SYKFY) :

1 Cu jadro,

2 Izolace (PVC), zily sto¢ené do part a pétiparovych skupin, a jsou sto¢eny do duse kabelu,
3 Obal (plastova paska),

4 Stinéni (laminovana Al folie s pfiloznym Cu dratem),

5 Pl4ast (PVC s$edy nebo bily).
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Konstrukce kabelt se sklada z dratu, vodi¢e nebo jadro (Cu, Sn), Zil, prvek (zila, par), duse
kabelu, stinéni a armovani, plast. Kazdé vodivé jadro kabelu je izolovano materialem
pro tvorbu izolace ve formé granulatu, a to z riznych smési (polyetylenu, PVC, bezhaloge-
novych material, atd.), tato izolace je vytlacovana na jadro extrudéry a po vytlaceni
na jadro je izolace chlazena vodou. Duse kabelu je tvofena zilami — tzv. prvky, pocet téchto
prvki je dan dimenzi kabelu. Na stocenou dusi mize byt navinuta paska, a to jak polyeste-
rova, tak i hlinikova. DuSe navijena slaiovacimi stroji na buben rotujici kolem osy a vy-
robni linky. Touto rotaci je vytvaifen zkrut duSe. Odvijeni duse kabelu z bubnu, ktera je
vytlatovédna extrudéry stroji pro oplasténi. Material plasté je ve formé granulatu, ktery se
pii vysokych teplotach rozpousti, a poté rychlym zchlazenim, opét ztuhne. Tyto materialy
jsou z polyetylenu, PVC ¢i bezhalogenovych materiald. Poté je hotovy kabel navinut
na expedi¢ni bubny ¢i rozdélen na smotky ¢i kruhy, kde miize byt kabel namotan po 100 m,

200 m, 250 m, nebo 300 m, ale velikost zalezi predevsim na praméru hotového kabelu.

6.4.1 SWOT analyza spole¢nosti PRAKAB, s. r. 0.

Tab. 5 SWOT analyza spolecnosti PRAKAB, s. r. o. [Vlastni zpracovani]

Silné stranky Slabé stranky
Soucasti skupiny SKB Omezené vyrobni kapacity
Vyvojova a zkuSebni laboratot Cena produktt

Siroké portfolio vyrobkii

Ptilezitosti OhroZeni
Vyzkum a vyvoj Silné postaveni konkurenti

MoZnosti na zadpadnich zahrani¢nich trzich | Nepfiznivé legislativni normy

6.5 KABEX, a.s.

Firma Kabex vznikla v unoru 1990 a po nékolika vyvojovych fazich pfedmétu podnikéani se

od roku 1994 etabluje na trhu s kabely.
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Vyrobni program je zaméfen zejména na oblast kabelli ohen nesificich 1 ohniodolnych,
na kabely pro prostiedi s vysokou trovni ruSivych elektromagnetickych poli, na kabely
s optickymi vldkny a kompenzacni a prodluzovaci vedeni k termoclanktim. Koaxialni ka-
bely a kabelové soubory uzaviraji uceleny soubor vyrobku, jez spolecnost dodava svym

zakaznikum.

Bezhalogenova konstrukce kabelii ohen nesiticich nebo ohniodonlych je velmi Setrna viici
zivotnimu prostiedi, a to i v pfipadé mimotadnych udalosti. Navic se pravé tato konstrukce
vyznacuje velmi dlouhou dobou pouziti kabelu v provozu. Vyrobky Ize kromé standardnich
uziti provozovat 1 v energetickém odvétvi, v petrochemii 1 v dopravnich, zejména tunelo-
vych stavbach. Pod jednim plastém tak lze umistit nékolik riznych kabeli anebo jiny kabel

zodolnit proti u¢inkiim ohné ¢i pisobeni rusivych elektromagnetickych poli.

Vyrobni program spolec¢nosti je konstruovan tak, aby aktudlné¢ odpovidal pozadavkiim za-
kaznika po strance kvality 1 certifikace. Vyrobky ve vyrobnim programu jsou mnohdy vza-
jemné propojeny, aby zdkaznikovi mohly nabidnout nejen samotny kabel, ale kompaktni

bezpecénostni systém.

Tato spolecnost se ve vétSi mife zaméfuje na vyrobu kabelll pro jaderné programy. Protoze
vyrobky kabelovny KABEX® pro jadernou energetiku jsou urceny k ulozeni v hermetické
z6n¢é jaderné elektrarny pfi vSech provoznich rezimech véetné pribéhu a doznivani LOCA
udalosti - maximalni projektové havarie. Lze je pouzit i v jinych prostéedich s vyskytem

ionizujiciho zafeni naptiklad v oblasti mediciny.
Kabelovna Kabex a. s. zaloZila svou obchodni politiku vyroby na nésledujici strategii:

e Pracovat s fadou standardnich kabell a kabelovych piislusenstvi pfipravenou tech-

-----

sortimentu uspokojeny.
e Rychle uspokojovat i v objemove malych zakéazkach.

e Vyvijet nové konstrukce kabelt a kabelovych pftislusenstvi tak, aby se postupné
stavaly standardnim sortimentem vyroby. Pfi ndvrhu konstrukéniho feSeni uplatnio-

vat v maximalni mife moderni materialy a vyrobni postupy.

e Sifi vyrobniho sortimentu a vyhodnych dodacich lhit opirat o vhodny sortiment po-

lotvarii a organizaci podniku podfidit zakazkové vyrobg.
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Tato politika vyzaduje vysoky stupent organizace procesu, jejich dokonalou navaznost
a jejich bezchybnou opakovatelnost a trvalé zajistovani vSech slozek zdroji. Vedeni spo-

le¢nosti ve svych rozhodovanich tento systém plné respektuje.

VSsichni pracovnici spolecnosti Kabelovna Kabex a. s. jsou vazani povinnosti napliiovani
tikolt, vyplyvajicich z ustanoveni SMJ dle ISO 9001:2008 a EMS dle CSN EN ISO
14001:2005.

Sidlo spolec¢nosti a jeji kontaktni tidaje:
Kabelovna Kabex a. s.

Politickych vézil 84

345 62 HOLYSOV

tel.: +420 379 491 557

e-mail: kabex@kabex.cz

www.kabex.cz

6.5.1 SWOT analyza spole¢nosti KABEX, a. s.

Tab. 6 SWOT analyza spolecnosti KABEX, a. s. [vlastni zpracovani]

Silné stranky Slabé stranky
Zaméfeni na jaderné programy Pouzitelnost polotovari
Specializace vyrobki Neznalost spole¢nosti na trhu

Snaha uplatnéni novych materiali

Ptilezitosti Ohrozeni
Vyzkum a vyvoj Doznivani svétové ekonomické krize

Nové moZnosti na trzich Aktuélni vyvoj jadernych programi
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7 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU NEJEN SPOLECNOSTI
CABITAL, S.R. O.

7.1 Individualni interview s jednatelem spole¢nosti a se zaméstnanci

Pro sbér primarnich informaci jsem si vybrala kvalitativni a kvantitativni formu. Kvantita-

tivni formou se budu zabyvat v kapitole €. 9, a to dotaznikovym Setfenim.

Pro sbér téchto kvalitativnich primarnich informaci bylo velice dilezit¢ jednani nejen
se zaméstnanci spolecnosti Cabital, s. r. 0., ale pfedevsim jednani s jednatelem spolecnosti.
Proto jsem jednatele spole¢nosti pozadala o n€kolik rozhovori k dané problematice a po-

zadala jsem jej, aby se mi k tomuto tématu také vyjadril.

Za cil tohoto hloubkového Setfeni pomoci interview bylo ziskat informace a predevsim
nazor jednatele na rozvoj spolecnosti Cabital, s. r. o. touto formou, kterou jsem navrhla.
Rozhovor byl veden nestrukturované a nestandardizovang, a to z divodu, aby pan jednatel
mohl vyjadfit své nazory a navrhy k danému tématu. Interview s jednatelem i se zamést-
nanci bylo dle mé potieby, protoze v této spolecnosti pracuji. Tudiz jakmile jsem méla ja-
kékoliv otazky, byly mi zodpovézeny na misté, aniz bych si musela domlouvat schiizku.
Interview bylo vedené spiSe neformalni formou. VétSinou jsem piedloZila dané téma
Kk problematice, a poté jsme vedli rozhovor. A to jak s jednatelem spolecnosti, tak také
jsem hovotila s nékterymi zaméstnanci predevsim s vedouci vyroby. Problematiku, kterou
jsme rozebirali, dotazovani dopfedu nevédeli, tudiZ si odpovédi nemohli pfipravit, a mohla

jsem sledovat také jejich reakce.

Interview s jednatelem spolecnosti bylo velmi pfijemné, protoze naSe spolecnost a piede-
v§im jednatel uz del§i dobu uvazuje o takovémto projektu nové vyrobni haly. A to
z divodu, protoze je velmi dobry ekonom a dokaze si propocitat naklady spojené
s podndgjmem. A navic pronajimatel se viibec areédlu, ve kterém naSe spole¢nost sidli, neve-
nuje. Nedokaze nam poskytnout ani prostory nutné pro rozsifeni nasi vyroby. S panem jed-
natelem jsme projednavali misto, kde by m¢la hala byt. Dale rozlohu vyrobni haly, jeji na-
lezité kritéria a v neposledni fad¢ investice s timto projektem spojené. VSechny poznatky

zachycené z toho interview jsou nezavisle uvadény v mé diplomové praci.
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7.2 Porteruv 5-faktorovy model analyzy konkurence

Nejveétsi vyhodou jakékoliv spolecnosti by mohla byt jeji snaha pochopit konkurujici spo-
le¢nosti, ale pfedevsim jeji pravidla, kterymi se spolecnost fidi, nebo se alespon snazi. Nase
spolecnost Cabital, s. r. 0. tyto pravidla velmi pfisn¢ sleduje a neustale hleda nové kontakty

a cesty jak spravné tuto vyhodu pouzit.

7.2.1 Vstup novych konkurenti na trh

Trh s elektrickymi kabely a vodiéi je velmi rozsifeny, jak mtizeme vidét pfi analyze konku-
rence. Vzdy se mize stat, ze na trh vstoupi novy konkurent, ktery bude mit levnéjsi ceny.
Ale je dulezité podotknout, Ze kdyby né&jaka konkurence vstoupila a snizila ceny na trhu,
bylo by velice podstatné, s jakou kvalitou vyrobkt by na trh vstoupila. Zde bych mohla
uvést Clanek, ktery jsem naSla na internetu. Je velice zajimavy, protoze nejvétsi hrozbou
vstupu na evropsky trh je konkurence pochazejicich z asijskych zemi. Spolecnost
INTELEK vydala ¢lanek o $patné kvalité médi (uveden nize), ktera mize byt pouzita na
tomto trhu. Bariéry vstupu na trh jsou vyssi riziko, protoze pracovat s médi je dnes podob-
né jako obchodovat s ropou. MiZzeme to povazovat jako za neptedvidatelny trh, na kterém

neni jednoduché obchodovat.

7.2.2 Vstup novych vyrobku a sluzeb

Vstup novych vyrobkil na trh s elektrickymi kabely je slozity. Malokterymi vyrobky mu-
zeme elektricky kabel ¢i vodi¢ nahradit. Ale v budoucnosti je vS§e mozné, uz jen pouZiti
bluetooth usnadnilo ptenos dat bez pouziti kabelll. Pfece jenom neni doposud mozné pre-
naset elektrickou energii jinou formou nez pomoci kabeltl. Také se da povazovat za substi-
tut kabeld, kabely vyrabéné z jinych materialti nez je Cista nebo pocinovanad méd'. I o tomto

se pise v tiskové zprave o spolecnosti INTELEK (uveden nize).

7.2.3 Dohadovaci schopnost kupujicich

Ceny elektrickych kabelt a vodicli se pohybuji piedevsim podle ceny médi. Pro své zakaz-
niky se snazime vyrabét své produkty s tou nejvyssi kvalitou. Nase ceny nejsou piili§ vyso-
ké, jsou jedny z niz§ich nez ma konkurence, a to i po navyseni cen o 3 % V letoSnim roce.
Toto podrazeni jsme museli provést nejen z diivodu rostoucich cen materialu, ale také

energii, které jsou nutné pro vyrobu. Ale i ptfes nizké ceny nasich vyrobkid jsme schopni
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naSe naklady zaplatit a dosdhnout urcité¢ho zisku. Mame také své zakazniky, ktefi maji
zvyhodnéné dodaci podminky a ur¢itou cenu na veskeré vyrobky, a to predevsim z diivodu,
ze tito zékaznici patii mezi zdkazniky, ktefi jsou schopni objednat takové mnozstvi nasich
vyrobkd, které zahlti nasi vyrobu na del$i dobu. Navic jsme pro naSe vyrobky zfidili vys$si
vystupni kontrolu, kterd je zmapovana, a poskytovana nasim zakaznikim. Analyza ceno-

vych nabidek uvedena nize a cenové nabidky jsou uvedeny v ptilohéach ¢. PI1I-PVI.

7.2.4 Konkurenc¢ni boj mezi existujicimi konkurenty

Na kazdém trhu existuje urcity konkurencni boj. Na tomto trhu se neda tict, ze konkurenéni
boj je slaby, ale ani zde nejsou cenové valky, které jsou na jinych trzich. Co se tyce navy-
Seni cen, tak my jsme navysili ceny v leto$nim roce o jiz zminované 3%, a zatim jsme se
neshledali s n&jakou velkou kritikou ¢i odchéazeni nasich klientti ke konkurenci nebo mensi
objem pfijatych objednavek. Na trhu existuje vice vétsich, sttednich i mensich spole¢nosti,
které se specializuji na vyrobu elektrickych kabeli a vodi¢t. Pokud se ohledneme na pied-
chozi stranky, tak skoro kazda spolecnost se specializuje na vyrobu jinych druht kabeld.
Nase spolecnost by se v budoucnosti nékterym nasim konkurentim mohla rovnat. A to
z diivodu rozsifeni vyroby. V poslednim roce jsme ziskali nové kontrakty s novymi zakaz-
niky, mezitim udrZzujeme dobré vztahy a neustale se zvySujici kontrakty se stalymi zakaz-
niky. A navic jsme na zacatku roku zacali spolupracovat s velkym odbératelem na Sloven-

sku, kde jesté naSe spole¢nost nevyvazi.

7.3 Tiskova zprava spole¢nosti INTELEK o vyvoji médi

,Spolecnost INTELEK, distributor metalickych, optickych a bezdratovych sitovych resSeni,
upozornuje na mozné snizeni kvality metalickych kabelii nékterych dodavatelii. Nizsi kvali-
ta se muze objevit u vyrobcu, kteri se i pres vzristajici cenu médi na svétovych trzich snazi

udrzet ceny kabelii na historickych hodnotach.

Za posledni rok stoupla cena médi na svétovych trzich zhruba o dvé tretiny. Tato komodita
Jje diilezitou slozkou pri vyrobé datovych kabelu pro strukturované kabeldze. Ruzni vyrobci
se vyrovnavaji se vzristajici cenou médi ruzné. Vsechny kabelovny byly nuceny zvysit ceny
kabelu. Predevsim u asijskych vyrobcii byly vSak zaznamenany trendy, které jim maji po-

moci udrzet ceny kabelii pro strukturovanou kabeldz co nejnize. Tato "uspornd opatieni”
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znamenaji mnohdy omezeni pouzivani médi a maji vyrazny negativni vliv na vykonové pa-

rametry kabeli téchto vyrobcii.
V praxi jde obvykle o nasledujici "usporné" postupy:

o zmensSeni prumeéru vodice - u kabelii Cat. Se ze standardnich 0,511 mm na 0,48 ¢i
jen 0,40 mm,

o kombinace medi s jinymi materialy - kviili levnéjsi vyrobe jednotlivych vodici zvy-
Suji vyrobci zastoupeni tzv. necistych materialii na vukor meédi,

e wuziti jinych materialii - nékolik vyrobcii v Ciné experimentuje s vyrobou svych ka-

belii za pouziti tenkych ocelovych dratu, které potahuji vrstvou médi,

e neodpovidajici délka v baleni - vyrobce deklaruje délku 305 m v boxu, redlné je ka-

bel vyrazné kratsi.

Takto vyrabéné kabely nevyhovuji predepsanym normdam pro strukturovanou kabelaz. Ka-
bely s mensim priimerem vodicii a zvySenym pomérem jinych surovin vykazuji podstatné
horsi vykonové parametry. Jako diisledek téchto horsich viastnosti jedné nebo vice kompo-
nent pak cela sit nesplinuje deklarované parametry. I pri bézném provozu pocitacové sité

pak nastavaji znacné potize s korektnim prenOsem signalu.

Vodice s mensim prumeérem jsou rovnez méné odolné proti namahani. Pri instalaci kabeli
je jejich odolnost v tahu mensi a pri doporuceném maximalnim namdahani hrozi jejich po-
Skozeni. Pri pouZiti téchto kabelii ve vertikalné vedeném kabelovém svazku opét hrozi jejich
poskozeni kviili mensi odolnosti v tahu ve srovnani se stejnym svazkem z kabelii s vOdici

o standardnim priiméru.

Vsechny vyse uvedené problémy se promitaji i do bézného pouzivani sité uzivateli. Dochadzi
k probléemum s korektnim prenosem signalu, a tedy ke sniZeni vykonu sité. Miize také dojit k

mechanickému poskozeni méné odolnych kabelit a vypadku celého sitového segmentu. “[26]

7.4 Cenové nabidky pro mésic duben 2011

Zde bych chtéla uvést analyzy cenové nabidky pro mésic duben 2011 nasi spole¢nosti Ca-
bital s.r.o. a jeji hlavni konkurenti. Jsou to jen cenové nabidky (viz. ptilohy PIII, PIV, PV,
PVI), které jsou volné k dispozici. A jsou uvedeny kabely, které vyrabi spole¢nost Cabital

S. I. 0.. Kazda spole¢nost ma v cenovych nabidkach i jiné kabely, ale zaméftila jsem se pou-
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ze na ty, které mé spole¢né s nasi firmou. V grafu jsou uvadény ceny kabelli ve formé
»incluso® tzn. kone¢né cena vcetné doplatku médi bez DPH. A ceny jsou v K¢. A podkla-

dy, ze kterych jsem Cerpala, jsou uvedeny v piilohach ¢. PHI-PVI.
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7000 -

6000 -

M Cabital,s. 1. 0.

B DRAKA KABELY, s. 1. 0.

5000

4000 -

m Kabelovna Podmokly, s. r. o.
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2000 -

1000 -
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2%x2x0.5 1x2x0,8 1x2x0.8

Graf. 2 Vyhodnoceni cenovych nabidek pro mésic duben 2011 [vlastni zpracovani]

V grafu jsem znazornila kabel z kazdé sekce, které mame spolecné s konkurenénimi fir-
mami, a vlozila jsem jednoho zéastupce. Vzdy jsem vybrala zakladni slozeni z kazdé sekce
kabelti. Kde miizeme vidét, ze naSe spole¢nost Cabital s. r. 0. patii mezi spole¢nosti, které
maji velice piijatelné ceny oproti konkurujicim spole¢nostem. BohuZel v nabidce u konku-
rentll neni vice kabelli, které vyrabi i naSe spole¢nost pro porovnani. Nejvice spole¢nou
cenovou nabidku mame se spole¢nosti PRAKAB, s. r. 0., coz mizeme vidét ve vySe uve-

deném grafu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 66

8 SHRNUTI VYSLEDKU ANALYZ

Pokud zhodnotime vSechny analyzy vyse uvedené, dojdeme k ndzoru, Ze kazda spole¢nost
se specializuje na urcité vyrobky. NaSe spoleCnost se zamétuje na ,,standardni kabely* jako
jsou SYKFY, JYTY ¢iJ-Y(St)Y a vSechny tyto kabely vyrabi pouze jedna spolecnost, a to
PRAKAB, s. r. 0., kterd ma 1 $irsi sortiment. Pro srovnani t€chto dvou spole¢nosti mizeme
pouzit analyzu cenovych nabidek na mésic duben 2011, kde ma naSe konkurence ceny pod-
statné vyss$i nez nase spolecnost. Tudiz si myslim, ze z tohoto vychazi, Ze naSe spole¢nost
patii mezi spolec¢nosti, které maji velice ptiznivé ceny pro zédkazniky. A proto ma nase spo-
le¢nost velké zastoupeni v Ceské republice. Myslim si, Ze i z tohoto diivodu od nasi spo-
le¢nosti odebiraji velkosklady jako napt. spole¢nost ENcables, s. r. 0., ktera ma Siroké za-
stoupeni v zapadni ¢asti Ceské republiky, nebo AZD PRAHA, s. r. o. se sidlem
v Olomouci, které ma Siroké pokryti nejen ve vychodni ¢asti republiky, ale také na Sloven-

sku.

Nase spole¢nost méa obrovské prilezitosti, které¢ mize vyuzit. Nase konkurence ma velké
vyhody, Ze maji svd vyvojova stfediska, kde neustale vyviji nové kabely. Nase vyroba je
hodn¢ zastarald. Ale v této dobé¢ si zjiStujeme podminky pro obdrzeni dotace na obnoveni
stroji ¢i pofizeni strojii zcela novych. Nejvétsi hrozbou na trhu s elektrickymi kabely
a vodici je konkurence z asijskych zemi, které se snazi na tkor kvality vyrobka udrzet co

cvwr

tudiz vstup téchto méné& kvalitnich vyrobkl na tuzemsky trh je velice slozity.

Vsechny spole¢nosti maji pozitivni pfistup k ustaleni ekonomické situace na trhu a doufaji,
Ze se tato situace nezhor$i, ale naopak by se mohla obratit k lepSimu. Svétovou ekonomic-
kou krizi jsme pocitili na zacatku minulého roku, kdy byl mensi objem objednavek. Ale
letosni rok vypada vyhledové jako velice slibny rok, protoze za prvni ¢tvrtleti v tomto roce
2011 mame potvrzenych objednavek skoro dvakrat vice nez za stejné Ctvrtleti v minulém
roce 2010. V minulém roce jsme méli za prvni Ctvrtleti potvrzenych objednavek v hodnoté
cca 12 mil. K¢, ale v leto$nim roce jsme zaznamenali obrovské zlepSeni, protoze hodnota
potvrzenych objednavek za prvni Ctvrtleti v roce 2011 je cca 22 mil. K& TudiZ jsou naSe

prognozy do tohoto roku velice pozitivni.
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9 DOTAZNIKOVE SETRENI

Kromé sbéru primarnich informaci kvalitativni formou jsem ve své diplomové praci pouzi-
la také sbér primarnich informaci kvantitativni formou, a to formou dotazovani nasich sta-

vajicich odbératelii.

9.1 Cil dotaznikové Setreni

Na projekt nové vyrobni haly jsme pfisli po opakovaném dotazovani naSich zakaznikd.
Kazdy rok takovéto dotazniky rozesilame svym odbératellim, abychom mohli zkvalitnit
nase sluzby a vyrobky. Tyto dotazniky jsem se rozhodla pouzit také do své diplomové pra-
ce, a to z divodu, ze tyto dotazniky kazdoroéné zpracovdvam a rozesilam. Tudiz cilem

dotaznikového Setieni je zlepSeni sluzeb zdkaznikiim.

9.2 Plan dotaznikového Setreni

» Zdroje a typy dat

Dotaznikovym Setfeni byly shromaZzd’ovany priméarni informace od stavajicich zakazniku.
V dotazniku bylo 7 otazek, které byly hodnoceny Skalou. A jedna oteviena otazka, kde
mohli zakaznici napsat své dalsi pfipominky, kterou bohuzel nikdo nevyuzil. Proto neni

ve vyhodnocovani zminéna.
Dotazniky jsou zpracovéany ve dvou jazycich:
e Cesky jazyk — pro tuzemské odbératele,
e Anglicky jazyk — pro zahrani¢ni odbératele.
Sablony téchto dotazniki jsou uvedeny v p¥ilohach ¢&. Pl a PlI.

Pti tomto prizkumu jsem pouZzila 20 dotaznikl pro naSe zdkazniky, které jsem rozesilala

pomoci e-mailu ¢i faxu.
» Vzorek dotazovanych

Jako vzorek dotazovanych jsem si vybrala naSe stavajici a pravidelné odbératele elektric-
kych kabelt. M¢la jsem 20 dotazovanych, Z toho 10 tuzemskych odbérateli a 10 zahranic-
nich odbératelti. Dotaznikové Setfeni probihalo pisemnou formou, kdy jsem pro rozeslani

dotaznikii tuzemskym odbérateliim pouzila e-mail (ndvratnost 100%) a pro zahrani¢ni za-
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kazniky jsem pouzila fax (navratnost 100 %). Byla jsem velice potéSena s navratnosti téch-

to dotaznika.
» Rozpocet marketingového vyzkumii

Rozpocet marketingového vyzkumu nebyl viibec naro¢ny, protoze se jednalo pouze a vytis-
téni 20 dotazniku (20 stranek). Poté jsem nékteré zaslala e-mailem a nékteré byly zaslany

faxem. Celkové naklady pro mou diplomovou praci byly zcela minimalni.
> Casovy pritbéh dotaznikového Setieni

Dotazniky jsem rozesilala 1. 4. 2011 a jiz v ttery 5. 4. 2011 jsem méla vSechny dotazniky
zpét a vyplnéné. Dotaznik rozesilam kazdoro¢né obdobny, tudiz prace na tomto dotazniku

trvala velice kratce (do 1 dne).

9.3 Vyhodnoceni dotaznikového Setieni

V této ¢asti jsou vyhodnoceny otazky z dotaznikl, Nejdiive kazda zvlast a poté dotaznik
jako celek. Tyto informace byly pro mou diplomovou praci velice dilezité. Protoze nejen

na tomto dotazniku jsem postavila sviij projekt nové vyrobni haly.

Nize je uvedena tabulka, kde jsou zachyceny informace neboli odpovédi ze vSech 20 do-
taznikil od naSich stavajicich odbératelli. Ze kterych jsem dale Cerpala v dotaznikovém Set-

feni.

Tab. 7 Tabulka s vudaji vyvhodnocenych z dotaznikii [viastni zpracovani]

-1 2 45/ 6|7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 19 20
@2 1 1 1 2 1 1 2 1 2 2 1 1 3 1 2 1 1 2 1
¥ : 2 2 1 3 3 1 3 1 2 3 1 2 3 3 3 1 1 1 1
cisoBE® 1 1 1 1 2 2 13 1 3 11 2 1 1 2 1 1 2 1
otizkyj’ll 1 1 1 1 1 1 1 2 1 2 1 1 2 2 1 2 1 1 1 1
B : 1 1 1 2 1 1 2 1 1 1 1 2 2 1 2 11 1 1
¥ 2 2 1 1 2 2 1.2 1 2 2 1 2 2 2 2 1 1 2 1
B2 1 1 1 1 2 1 1 2 2 2 1 2 2 2 1 2 1 2 1 1




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 69
Z vySe vyplnéné tabulky z dotaznikid vyplyva nasledujici:
Tab. 8 Vyhodnoceni dotaznikového Setieni [viastni zpracovani]
., Pocet zpraco- | .,
C}slo Otazka vanych dotaz- Ml_ra sP O.ko_
otazky N jenosti
nikd
1 Jak jste spokojen s kvalitou provadénych praci a 20 15
dodanych vyrobki? ’
9 Jak jste spokojen s dodrZzenim terminu provede- 20 20
nych praci a dodanych vyrobkia? ’
3 Jak jste spokojen s cenou provedenych praci a 20 15
dodanych vyrobku? ’
Jak hodnotite iroven komunikace, vystupovani,
4 (. N o s 20 1,3
chovani zaméstnancu nasi firmy?
Jak jste spokojen s FeSenim problémii, pokud né-
I N 20 1,3
jaké nastaly?
Jak celkové hodnotite splnéni VaSich ocekavani,
6 N o 20 1,6
pozadavki?
Premyslite, Ze vyuZijete sluzeb nasi spolecnostii v
7 20 1,5
budoucnu?

Kritéria hodnoceni dotazniki

Mira spokojenosti:

10-14 1 Vynikajici spoluprace bez vyhrad,
15-21 2 Vyhovujici spoluprace,

22-31 3 Spoluprace s vyhradami,

3,2 a vice 4 Nevyhovujici spoluprace.

Z vysledkd hodnoceni je patrné, ze zakaznici byli spokojeni s otazkou ¢. 4 a 5, coz zname-

na, ze uroven komunikace naSich zaméstnancii je spravnd a kvalitni. A dokéazou feSit

vzniklé problémy vcas a bez jakéhokoliv protahovani.

Nejhiife byla hodnocena otazka €. 2, ktera zjiStuje, jak je zakaznik spokojen s dodrzenim

termind provedenych praci a dodanych vyrobkii. Analyza této otdzky nasvédcuje, Ze spolu-

prace je s vyhradami.
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Pokud vezmeme dotazniky jako celek a spocitime prumér vSech vyhodnocenych otazek,

tak celkovy primér je 1,5. Tento vysledek miizeme povazovat za relativné tispésny.

Z vysledku hodnoceni dotazniku jako celku je patrné, ze osloveni zakaznici jsou s nasimi
sluzbami spokojeni, coz zarucuje vysokou uroven provadénych praci, odbornost, kvalitu,
rychlost a ptikladné chovani vuci zakaznikovi. Ale pokud by se nam podafilo odstranit
problém s dodacimi lhitami pomoci nové vyrobni haly,, posléze rozsiteni vyroby, tak by
otazky z dotazniku, které s timto problémem souvisi, a to jsou pifedevsim otazky ¢. 1,6 a7,
mohli mit pramér i nizsi.

Proto je nasim dal§im cilem udrzet i1 takto vysokou troven ndmi provadénych sluzeb. Pro-

toze stale vice zakaznikl ziskavame predevsim diky referencim nasich byvalych zdkaznikd.

Porovnani otazek z dotazniku

Graf. 3 Porovnani otazek z dotaznikui [viastni zpracovani]

Ve vySe uvedeném grafu je ocividné vidét, ze dlouhé dodaci lhtity ¢i nedodrzeni dodacich
lhit je nejvétsim problémem v nasi spolecnosti Cabital, s. r. 0. Cilem této prace je snizit
lhtity pro dodani vyrobkli nasim zédkaznikim. Tyto dodaci lhity ovliviiuji 1 ostatni otdzky
S nimi spojené jako je napf. celkové zhodnoceni ¢i prace v budoucnu, a ma to také dopad
na kvalitu prace. Kdyby se tato otazka vyfeSila, nasi stavajici odbératele by urcité pozméni-

li své odpovédi i v jiz zminénych otazkach.
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10 PROJEKT STRATEGIE DALSIHO ROZVOJE SPOLECNOSTI
CABITAL, S.R. O.

V projektové ¢asti mé diplomové prace jsem se zaméfila na strategii rozvoje spole¢nosti
Cabital, s. r. 0. Tento projekt jsem vytvaiela za pomoci analyz. Prvni analyza, kterou jsem
pouzila, byla SWOT analyza a to nejen nasi spole¢nosti, ale pfedevsim konkurujicich spo-
le¢nosti. Pro zjisténi soucasného stavu spolecnosti Cabital, s. r. 0. jsem pouzila Portertiv
5-faktorovy model a analyzu cenovych nabidek pro mésic duben 2011. Dale jsem si do-
mluvila n€kolikrat interview s jednatelem spolecnosti, a také se zaméstnanci. A to hlavné

s vedouci vyroby, udrzbafem (skladnikem) ¢i referentem obchodniho oddéleni. V piiloze

vvvvvv

informace jsem ziskala z dotaznikového Setfeni a jeho vyhodnoceni.
Pro vytvoteni projektu jsem zvolila nasledujici kroky:

e Stanoveni cile strategie rozvoje pro snizeni dodacich lhit,

e Model strategie pro rozvoj spole¢nosti,

e Lidské zdroje projektu,

e (Casova analyza a harmonogram projektu,

e Nékladova a rizikova analyza projektu.

10.1 Stanoveni cile projektu

Cilem projektu v mé diplomové praci je zlepSit sluzby pro nase zakazniky, a to jak stavajici
tak 1 potencionalni. Podle dotaznikového Setfeni je rozpoznatelné, co stavajicim zakazni-
kiim nasi spole¢nosti nevyhovuje. Tudiz se nejvétsim problémem staly dodaci lhuty, které
muzeme zkratit pomoci vétSich prostor pro vyrobu a nésledujici obnovu a koupi dalSich
stroji. Soucasti tohoto hlavni cile jsou i nékteré dil¢i cile, které budou soucasti hlavniho

cile ¢i by méli postupné po splnéni hlavniho cile nasledovat. Jedna se o:
» Posileni pozice spole¢nosti na trhu,
» Navyseni trzeb Ci obratu,
» Zkvalitnéni dodanych vyrobka,

» Pozvednuti dobrého jména spolecnosti.
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10.1.1 Posileni pozice spole¢nosti na trhu

Posileni pozice na trhu by mél byt prvni z dil¢ich cilt, ktery miize byt dosazen pti dodrzeni
spravného postupu projektu. Posilenim pozice na trhu se spolecnost u konkurujicich spo-
le¢nosti dokaze ¢asem vyrovnat. Jeji konkurenceschopnost bude mnohem vyssi nez, kdyby
byla spolecnost v prondjmu. A mohla by byt po urcité dobé velkou hrozbou pro konkuren-
ci. Jakmile bychom méli vlastni nemovitosti, dokazali bychom v budoucnosti Iépe reagovat

na vyvoj tohoto trhu. Tento dil¢i cil je velice dulezity pro spole¢nost jako je Cabital, s. r. 0.

10.1.2 NavysSeni trZeb ¢i obratu

Diléi cil jako navySeni obratu by mél byt urcitou mérou splnén. Protoze pokud dokézeme
zkratit dodaci lhity rozsifenim vyroby, zédkaznici budou velice spokojeni a my nebudeme
muset na ukor téchto dodacich terminti odmitat nékteré zakazky, které jsme nemohli pfi-
jmout kvili dlouhym dodacim lhitdm. Rozsifenim vyroby bychom mohli také rozsitit port-

folio nasich vyrobk, které je ze stejného diivodu oproti konkurenci mirn€ omezené.

10.1.3 Zkvalitnéni dodanych vyrobku

Zde se jedna predevSim o preciznéjsi praci nasich zaméstnancti, na které jsou momentalné
kladeny vysoké naroky. Protoze nasi zaméstnanci nemaji klidné prostedi pro praci, nékdy
se stava, Ze se dostanou do velice vypjatych situaci, pfi kterych dokaZou udé€lat chybu. Opét
se jednd o n€kdy velice naroné dodrZeni dodacich lhit. Pokud by se vyroba rozsitila, je
pravdépodobné, Ze bychom museli navysit pocet zaméstnancli. Ale na naSe zaméstnance by
se jiz takovyto natlak vyvijet nemusel. Timto bychom dokazali omezit 1 n¢které dosavadni

chyby vyroby.

10.1.4 Pozvednuti dobrého jména

Za posledni dil¢i cil bych zde uvedla pozvednuti dobrého jména spolecnosti Cabital, s. r. 0.
Abychom si toto dobré jméno udrzeli ¢i ho jesté vice pozvedli, je dilezité naslouchat pre-
devsim zdkazniklim, a to nejen stavajicim, ale také potencionalnim. Pokud bude mit spo-
le¢nost dobrou povést na trhu, bude mit obrovskou konkurenéni vyhodu. Kterou by méla
kazdéa spolecnost umét vyuzit ve svilj prospéch. Vybudovani dobrého jména spolecnosti
trva dlouhou dobu a je to velice obtizny proces, ktery zavisi na chovani spole¢nosti a stra-

tegii podniku.
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10.2 Model strategie pro rozvoj spole¢nosti

Trh z elektrickymi kabely a vodiéi je velmi rozsahly a slozity. Spole¢nosti, které se chtéji
na tomto trhu udrzet, musi drzet rist s vyvijecim trhem. Trh je velice vrtkavy a nestabilni.
Projekt Cinnosti jsem rozdélila do stézejnich sekci. Kazda sekce ma své Cinnosti, které
Vv celkové mife vytvari cely projekt a navazuji ne sebe. Tento projekt je dle analyz zaméten
na rozsifeni vyroby, v prvotni ¢asti je velice dulezité vytvorit podminky pro tento rozvoj.
A pravé na vytvoreni podminek pro rozvoj je nutné postavit novou vyrobni halu, na které
poté budeme stavét dalsi projekt pro rozsifeni. A to z divodu, protoze mame k dispozici
vyrobni stroje, které nemame v nynéjsi vyrobni hale, kde umistit. V aredlu, kde nase spo-
le¢nost sidli, nejsou k dispozici prostory, kam by se nase spole¢nost mohla rozsitit. Tudiz
je tento projekt zaméfen na vystavbu nové vyrobni haly, kterd bude také zateplena. Doufé-
me, ze tento projekt dokdze nasi spole¢nost posunout k dal§imu rozvoji. A bude se v bu-

doucnosti neustéle rozvijet.
Model strategie pro rozvoj obsahuje tyto sekce ¢innosti, jak budeme postupovat:
e Vytvoteni ndvrhu pribéhu projektu,
e Piiprava pro vyhledavani,
e Vyhledavani pozemku a dodavateld pro rozvoj,
e Vybér zplisobu financovéani,
e Vybér vhodnych dodavatelli a zpracovani kompletniho projektu,

e Zahdjeni praci na vystavbé vyrobni haly.

10.2.1 Vytvoreni navrhu prubéhu projektu

Jako prvni krok pro strategii rozvoje spolecnosti Cabital, s. r. 0. je vytvofit dokument, ktery
bude obsahovat informace schvélené predevsim jednatelem nasi spolecnosti. V tomto na-
vrh postupu by mélo byt obsazeno a hlavné sepsano, jak budeme postupovat pii dalSich
¢innostech. Pro sestaveni tohoto dokumentu je velice podstatné vyse uvedené hloubkové
interview s jednatelem spole¢nosti. Pii sepsani navrhu by také neméli chybét dalsi duleziti
zameéstnanci spolecnosti, ktefi mohou pfispét svymi navrhy. Jako jsou zéstupce jednatele,
referent obchodniho oddéleni, vedouci vyroby, kterd mtze ptispét svymi poznatky k rozlo-

zeni stroju atd., a v neposledni fadé také ucetni, kterd by méla zastfeSovat financni situaci
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spolecnosti. Pokud budeme schopni vytvofit tento dokument o pribéhu projektu, budou
vSichni zucastnéni védét své povinnosti pro tento projekt. A pfi dal$im feSeni by méli byt
vSichni pfipraveni na dalsi prib¢h. Jedna se predevsim o hladky prabéh projektu.

Tento dokument bude zpracovavat obchodni oddé€leni. Na zakladnich udajich od jednatele

spolec¢nosti Antonina Cappella a danové a ucetni poradkyn¢ PhDr. Marie Slamové.

Tab. 9 Dokument o pritbéhu projektu [vlastni zpracovaini]

Dokument o priibéhu projektu

Podpiirné ¢innosti

Spole¢né jednani vSech zucastnénych
e Tvorba dokumentu o pribéhu projektu

e Tisk dokumentu

Odpovédnost e Antonino Cappello
e PhDr. Marie Slamova

e Bc. Nikol Gregorova

Casova naro¢nost e 25 dni

Ocekavané naklady e 3.000 K¢

10.2.2 Priprava pro vyhledavani

Dalsi krok na projekt pro rozvoj jsou piipravy pro vyhledavani. Je diileZité ziskat od jedna-

tele informace, které jsou dilezité pro vyhledavani pozemku a dodavateli.
Informace, které potfebujeme zjistit od jednatele spolecnosti:

o Velikost pozemku,

e Velikost nové vyrobni haly,

e Informace dulezité pro vyrobu jako je elektrické napéti, které potiebujeme pro vy-

robu ¢i umisténi dvefi atd.,

e Umisténi nové vyrobni haly, atd.
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Daéle jednani s ucetni a jednatelem spolec¢nosti, kde bychom méli nastinit zptisob financo-
vani celého projektu. A pripraveni ucetnich dokumentt pro dalsi ¢innosti, které budou na-

sledovat.

Vesker¢ ziskané informace se musi zpracovat a vytisknout pro dalsi zpracovani.

Tab. 10 Priprava pro vyhledavani [vlastni zpracovani]

Priprava pro vyhledavani

Podpiirné ¢innosti e Osobni jednani s jednatelem
e Osobni jednani s ucetni

o Tisk ziskanych informaci

Odpovédnost e Antonino Cappello
e PhDr. Marie Slamova

e Bc. Nikol Gregorova

Casova narocénost e 23 dni

Ocekavané naklady e 4.000 K¢

10.2.3 Vyhledavani pozemku a dodavatelu

V této sekci jsem se zaméfila na vyhledavani pozemku, ktery ndm bude vyhovovat a také
dodavateli, ktefi budou vytvéaret vhodné podminky pro dodavatele, ktery bude stavét vy-

robni halu.
V prvotni ¢asti je dulezité vytvorit spravné poptavky na pozemek pro realitni kancelare.
Pozadavky na pozemek:

e Pozemek pro primyslové pouZiti,

e Velikost pozemku 3 000 — 6 000 m?,

e Umisténi pozemku — Prostéjov a jeho okoli,

e Soucasti pozemku inzenyrské sité pro primyslové vyuziti (trafostanice),
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e Dopravni pfipojeni,
e Cena pozemku.

Vybér pozemku pro vystavbu vyrobni haly je velice dilezity. VSechny vyse uvedené poza-
davky jsou dané specifickou vyrobou. Pozemek miize byt i soucasti primyslové zony, které
jsou na okraji Prostéjova. Primyslové zony se nachazi v Kralickém haji a jeho okoli,

na Kostelecké ulici a nové se za¢in rozrastat primyslovéa zoéna na Plumlovské ulici.

Umisténi vyrobni haly je dulezité pro nase zameéstnance, ktefi maji sva bydlisté¢ prave
Vv okoli Prostéjova. A kdybychom se rozhodli vystavét vyrobni halu napt. v okoli Olomou-
ce, tak by nasi zaméstnanci méli problémy s dopravou do zamé&stnani. Nase vyroba je veli-
ce specificka a je slozité zaudit ¢i vyskolit nové zaméstnance na strojich pro vyrobu elek-
trickych kabelll. Zapracovani nového zaméstnance na nasich strojich trvd minimaln¢ dva az

tfi mésice, a to z divodu, aby mohl pracovat samostatné bez jakéhokoliv problému.

Velikost pozemku zavisi na velikosti vyrobni haly. Vyrobni hala by méla byt o rozloze
3000 m?. Proto pozadujeme velikost pozemku 3 000 m? az 6 000 m?, abychom mé&li v&tsi
vybér pozemku. Mésto Prostéjov minuly rok mélo mnoho pozemki k dispozici, ale ted’
momentalné nic nenabizi. Hodné& se v okoli Prostéjova rozprodaly pozemky pro solarni

elektrarny.

Moznost dobrych pfipojeni k dopravni infrastruktufe. Momentalné sidli nase spolecnost
necely kilometr od nijezdu na déalnici Olomouc — Brno. Velmi dobré umisténi. Takovéto
umisténi nebo alespont podobné bychom chtéli pozadovat. Z diivodu ¢asté expedice nasich

vyrobkl kamionovou dopravou po celé Evropé.

Jakmile budeme mit rozeslany poptavky na pozemek, mizeme se zacit vénovat poptavkam
pro stavebni spole¢nosti, aby nam vytvofili zéklady a zdkladni desku pro montazni vyrobni
halu. U stavebni spole¢nosti budou velice dilezité terminy, kdy budou schopni pfipravit

vSe pro stavbu montazni haly, ale pfedevs§im cena téchto praci.

Poté rozeSleme poptavky spoleCnostem, které stavi tyto montazni haly. Zde také nemame
moc specifickych poZadavkd. Jednd se o zateplenou montazni halu o rozloze 3 000 m?.

Dalsi podrobné pozadavky se budou odvijet od pozemku.

Poptavky zasleme e-mailem ¢i faxem. Kontaktni udaje zjistime pfi vyhleddvani nejen

na internetu u nabidek pozemka ¢i na internetovych strankach realitnich kancelafi.
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Na konci této sekce bychom si méli shromazdit poptavky, a po ur€itém Case piedevS§im

nabidky, které obdrzime zpét po zaslani nabidek.

Tab. 11 Vyhleddvani pozemku a dodavatelii [vlastni zpracovani]

Vyhledavani pozemku a dodavateli

Podpurné ¢innosti e Rozeslani poptavek na pozemek
e Rozeslani poptavek stavebnim firmam

e Rozeslani poptavek spole€nostem pro vy-

stavbu montazni haly

e Zpracovani nabidek

Odpovédnost e Petra Zbozinkova

e Bc. Nikol Gregorova

Casova naro¢nost e 60 dni

Ocekavané naklady e 5.000 K¢

10.2.4 Vybér zpusobu financovani

Pii vybéru zptsobu financovani je dilezitd osobni konzultace s ucetni kancelaii spolec¢nosti
Cabital, s. r. 0. a jednatelem spolecnosti. Spolecnost Cabital, s. r. 0., nebo spiSe majitel
a jednatel spolecnosti v jedné osobé za pomoci ucetni, si musi ur€it, zda je tento projekt
schopna financovat z vlastnich zdroju ¢i za pomoci finan¢nich instituci. Za tfeti moznost
financovani bychom mohli povaZovat dotaci z EU na rozvoj spole¢nosti a podporu malého
a stfedniho podnikani. Po projednani s ucetni kanceléfi, ktera se zabyva tcetnictvim nasi
spole¢nosti, jsme dospéli k nazoru, Ze nase spolecnost si tuto investici sama uhradit neni
schopna. Poté je zde moznost ziskani dotace, nebo bankovniho uvéru. Proto je dilezity
kontakt s bankovnimi institucemi. Nejprve s bankami, u kterych mame zalozen ucet, coz
jsou Unicredit bank nebo Volksbank ¢i Banco Popolare. U kazdé¢ z téchto bank mame své-
ho osobniho poradce, ktery je bud’ schopen ndm poradit a néco nabidnout, nebo ndm pora-

di, na koho se mame obratit.
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Po jednotlivém osobnim kontaktovani naSich bankovnich poradcii, bychom m¢li také ude-

lat priizkum i v jinych bankéch jako jsou napt. CSOB & GE Money bank.

Vysi tvéru banka nestanovuje sama podle ekonomiky klienta, ale naopak - klient sam pla-
nuje investici (projekt), jejiz potizovaci naklady by mély byt umérné zdrojim, které vytvo-
fil v minulosti (kumulovany zisk, tzn. ze pak nepotiebuje Gvér) nebo zdrojim, které kazdo-
ro¢né tvoii at’ uz formou ¢istého zisku a odpist, ze kterych tedy mize kryt piipadné splatky
jistiny, pokud zada o uvér.

Pro hodnoceni zpusobilosti ziskat Gvér v ur€ité vysi a na urcitou dobu je vypovidajici uka-
zatel EBIT nebo EBITDA (Earnings before tax and depreciation), coz je hruby ukazatel,
ktery deklaruje, jaky objem financi firma ro¢né vyprodukuje a zda je schopna z néj kryt

nejen splatky jistiny, ale také uroky.

Doba splaceni tivér na potizeni technologii je zpravidla 4 - 6 let, coz je jednak zhruba
doba odepisovani, ale minimalné za tuto dobu by si technologie investice méla vratit (zvysi
se obrat, snizi se mzdové, rezijni naklady ... tzn. zvysi rentabilitu, generuje zisk). U nemo-
vitosti doba splaceni obvykle neptesahuje 10 let, pokud se nejednd o hypotecni ndjemni
uvery ¢i hypotéky, zde je moznost nastavit avér na 15 - 20 let. Nemovitost zpravidla neby-
va pfimym zdrojem navySeni obratu firmy (tedy tvorby zdroju), ale mize zefektivnit logis-
tiku vyroby a skladovani, takze se muze prokazat, ze se vystavbou usetii naklady
(napf. za prondjem, pokud firma dosud funguje v pronajatych prostorach). V ptipadé uvéru

na nemovitost se vSak vychazi ze stavajiciho hospodateni firmy a z projekce vyhledu.
To pak znamen4, Ze banka posuzuje zdmér klienta z nékolika pohledi:

e zejmeéna dle jeho ekonomiky a zpusobilosti tvofit zdroje (tj. dostate¢ny obrat = trz-

by, dostatecnou zakazkovou / odbytovou napli a dostate¢nou marzi = rentabilita),

e 7 pohledu oboru podnikani (jiny pohled je na obchodni firmu, jiny na stavebni, vy-

robni, sluzby, ...),
o konkurenceschopnosti, vybavenosti, postaveni na trhu,

e 7 pohledu kvality a likvidity zaji$téni (zastavni prava, rucitelska prohlaseni, garance

jinych subjekti ....).
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e Piihlizi se i k jinym dal$im zavazkam klienta - napi. faktoringové smlouvy, leasi-
nové smlouvy, pujcky, ruceni. Cash-flow klienta pak ovliviiuje vyse a struktura

pohledéavek (jejich vymahatelnost) a zavazkd.

e Ekonomické zdravi klienta = bonitu banka posuzuje na své ratingové Skale, kdy
vliv na vysi trokové marze. Takze rozhodné¢ Vam zadna banka zodpovédné nesdéli

Vysi aroku, pokud nezna vyse uvedené detaily.

Vysi arokové sazby ovliviiuji: doba splaceni, zplsob zajisténi, rating klienta, typ urokové

sazby (float= vdzani na PRIBOR / EURIBOR ¢i fix).

Pred¢asné splaceni uvéru je mozné, zalezi na typu urokové sazby a na smluvnich podmin-

kach.

Klient musi mit vypofadany zavazky vii¢i FU, SSZ, atd. Nesmi byt v prodleni z jiného za-
vazku vi¢i jiné bance, leasingové spole¢nosti apod.

Vstupni informace o klientovi ziskavaji banky na zaklad¢ seznamu podkladd, jejich se-

znam je uveden v priloze ¢. PVIIIL.

Tuto sekci bych uzaviela vyhodnocenim a vybérem zplisobu financovani, ktery si zhodnoti
a vybere jednatel spolecnosti Cabital, s. r. 0. sdm za pomoci bankovnich poradct a ucetni

kancelare.
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Tab. 12 Vyber zpiisobu financovani [vlastni zpracovani]

Vybér zpusobu financovani

Podpurné ¢innosti e (Osobni jednani s ucetni
e Osobni jednani s bankovnimi poradci
e Uvaha o ziskani dotace

e Vyhodnoceni a vybér zptisobu financovani

Odpovédnost e Antonino Cappello

e Ing. Ivana Markové — bankovni poradce

Casova naro¢nost e 80 dni

Ocekavané naklady e 10.000 K¢

10.2.5 Vybér vhodnych dodavateli a zpracovani kompletniho projektu

Po vyhodnoceni nabidek, které ndm poslali na popud naSich poptavek. Vybereme ty, které

nam budou vyhovovat, a spojime se s jednotlivymi spole¢nostmi.

Prvné vybereme pozemek, ktery bude spliiovat vétSinu kritérii, které jsme si urcili na po-
¢atku. Zkontaktujeme realitni kancelaf, u které je pozemek v nabidce a domluvime si ob-
chodni schiizku s maklétem. Pokud bude vSe dle naSich ptedstav, mizeme se domluvit
na schiizce s prodejcem, pokud je potieba. Pokud neni tato schiizka potfeba, miizeme
za ptitomnosti naSeho pravniho poradce podepsat smlouvu o koupi a poté pomoci bankov-

niho Gvéru o uhrazeni.

Dale bychom méli podrobné prostudovat nabidky stavebnich spole¢nosti, které jsme obdr-
zeli, pro upravu pozemku a piipravu pro vystavbu montdzni haly. Vybereme jednu spolec-
nost, se kterou domluvime kontrakt, popt. podepiSeme smlouvu. Jedné se o pfipravu po-
zemku, vykopové prace, vytvoreni zakladu, a vytvoteni zakladni desky a poté tvorby pod-

lahy. Dale se jedna o ptijezdovou cestu, pokud zde nebude, a vytvoreni ndkladové rampy.
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JiZ mame vSe relativné pfipraveno pro montazni halu, zde je velice dulezity vybér dodava-
tele, protoze od jakékoliv prace se odviji i cena vyrobni haly. Tady bychom zvolili montaz-
ni halu se zateplenim. Kde by byla soucasti mensi administrativni budova spolecné se za-

zemim zaméstnancl. Navrh ndkresu vyrobni haly je uveden v ptilohach ¢. PIX a PX.

Pokud méme pozemek i dodavatele vybrany, mizeme vypracovat kompletni projekt, ktery
nam bude slouzit pro komunikaci s ufady, kde budeme muset vyfidit stavebni povoleni

a dalsi dulezité nalezitosti.

Tab. 13 Vyber vhodnych dodavatelii a zpracovani kompletniho projektu [Vl. zpracovani]

Vybér vhodnych dodavateli a zpracovani

kompletniho projektu

Podpiirné ¢innosti e Kontaktovani pravniho poradce

e Vybér a koupe pozemku

e Vybér stavebni firmy

e Vybeér spole¢nosti pro vystavbu haly
e Zpracovani kompletniho projektu

e Kontaktovani ufadl (povoleni)

Odpovédnost e Antonino Cappello — jednatel spole¢nosti
e JUDr. Milan Klapka — pravni zastupce

e Ing. Ivana Markové — bankovni poradce

Casova naro¢nost e 110 dni

Ocekavané naklady e 12.160.000 K¢
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10.2.6 Zahajeni praci na vystavbé vyrobni haly

vvvvv

jektu. Pozemek jsme jiz zakoupili v predeslém Ukonu. Proto je ted momentalné dualezite,
ze nam stavbu povolily ufady a na pozemku jsou inzenyrské sité, jednd se o elektiinu

a plyn.

Nyni mohou zacit vykopové prace pro piipravu pozemku na stavbu zaklada a poté zakladni
desky, dle nékterych stavebnich spole¢nosti je délka trvani téchto praci cca 120 dni. Jakmi-
le jsou tyto véci hotové a pfipravené pro vystavbu montazni haly. MiZeme zacit se samot-
nou vyrobni halou, kterou ndm pfimo na misto pfijede namontovat vybrana spolecnost,
kterou jsme si urcili. Tato montaz trva v fadu nékolika dni cca 60 dni. Poté co spole¢nost
halu dostavi, vrati se zde stavebni spole¢nost, ktera vytvoii podlahu v nové hale, nakladni

rampu a piijezdovou cestu. Poté ptivede elektricky proud a namontuje topeni.

Jakmile budou prace hotovy, nic neptfekazi tomu, piestchovat stroje a dalsi potfebné véci,

kromé kolaudace této vyrobni haly.

Je dulezité podotknout, Ze aZ do této chvile neustile bézi vyroba ve staré vyrobni hale, tu-
diz jsme zatim o zadny zisk nepfisli. Nez zacneme stéhovat stroje, je dilezité si objednat

revizniho technika, ktery udéla po ptrestéhovani nové revize vyrobnich linek.

Az v této fazi, kdy se budou sté¢hovat nejen stroje, ale i kancelaiské prostory, zastavime
vyrobu. Tato doba musi byt v co nejkrat§im terminu, abychom nepfisli o pfili§ velky zisk.
Idealni doba by byla pii celozavodni dovolené, kdy mame vyrobu uzavienou, Jedna se
0 14 dni. Neni potieba u tohoto Zddné¢ho zaméstnance mimo udrzbéafe a administrativnich
pracovnic, které pred st¢hovanim zatidili piepravu stroji. K této prepravé neni potieba
zvlastni doprava, postaci klasicky kamion skiifiovy ¢i plachtovy. Kdybychom dokézali vy-
robu pfesunout v prubéhu 14 dni a zapojit stroje popft. udé€lat revize, viibec by k zddnym
komplikacim nedoslo. A my bychom nemé¢li zadné vétsi ztraty, protoze mame celozavodni
dovolenou kazdy rok. Nejvice zodpovédny za piestéhovani stroji by byl udrzbat, ktery ma

stroje pod svou zastitou.

V kone¢né fazi by se jednalo uz jen o otevieni a zaplaceni faktur stavebni spole¢nosti

a spolecnosti, kterd postavila vyrobni halu, a to opét pomoci bankovniho tvéru.

Samoziejmé by se sidlo spolecnosti muselo piehlasit na uradech.
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Tab. 14 Zahdjeni praci na vystavbé vyrobni haly [viastni zpracovani]

Zahajeni praci na vystavbé vyrobni haly

Podpirné ¢innosti

Pfiprava pozemku a stavba zakladni desky
Vystavba montazni haly

Ostatni stavebni prace

Demontéz, pfeprava, montaz strojt
Revize vyrobnich linek

Uhrazeni stavebnich praci

Otevieni nové vyrobni haly

Odpovédnost

Antonino Cappello
JUDr. Milan Klapka
Ing. Ivana Markova
Petra Zbozinkova
Bc. Nikol Gregorova

Bohuslav Motl

Casova narocénost

228 dni

Ocekavané naklady

16.000.000 K¢

10.3 Lidské zdroje projektu

Na projektu strategie rozvoje se podili urCitd skupina lidi, kterd ma své dilezité poslani.

A v konecné fazi projektu vytvoii strategii, ktera bude vychozi pro realizaci celého projek-

o 24

bital, s. r. 0. Antonino Cappello. Protoze v této hierarchii patii na Gplny vrchol, bude mit

rozhodovaci schopnost a hlavné urcovat smér, kterym bude projekt sméfovat. Dokaze

svymi cennymi informacemi velice pomoci, a piedevsim je za tuto spole¢nost zodpovédny.

Dale v této skupin€ nesmi chybét ucetni této spoleCnosti PhDr. Marie Slamova, kterd bude
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V tomto projektu zastieSovat finan¢ni stranku. Pti koupi vSech nélezitych nemovitosti musi
byt ptitomen také pravni zastupce nasi spolecnosti JUDr. Milan Klapka, aby prozkoumal
a overil veskeré smlouvy, které se budou podepisovat. V tomto realizacnim tymu pro vy-
tvofeni strategie by naddle neméli chybét lidé, kteti budou veskeré informace vyhledavat
a po odsouhlaseni s jednatelem spole¢nosti také zpracovavat, zde bych chtéla uvést B. Ni-
kol Gregorovou jako zéastupce pro obchodni oddé€leni spole¢né se slecnou Petrou Zbozin-
kovou. V neposledni fed¢ také vedouci vyroby, ktera dokaze pomoci pii vytvareni projektu,
a to z divodu dlouholetych zkusenosti s vyrobou elektrickych kabelt, a také udrzbare Bo-
huslava Motla, ktery bude zodpovidat za kompletni demontdz, prestchovani a montdz vy-

robnich stroju.

Za své stavebni prace, které budou provadény, bude vzdy zodpovidat spolecnost, kterou
jsme si vybrali. Pro veskeré stavebni prace byla vybrana spole¢nost PROSTAS, s. r. 0.,
ktera sidli v Prostéjove. Nadale ji bude dopliovat spolecnost HAK KONSTRUKCE s. r. 0.,
ktera bude provadét vystavbu nové montazni haly pro vyrobu elektrickych kabelti. V pfilo-
ze ¢. PXI pfikldddm navrh rozpoctu na montdzni halu, ktery vypracoval pan Jifi Hronek
z vySe uvedené spolecnosti, kterému byly zaslany pfedbézné informace, jak by hala méla
vypadat. Obé tyto spole¢nosti budou zodpovédné za dodrzeni vSech doptfedu domluvenych
praci a to v terminu, na kterém jsme se domluvili. Veskeré osoby ¢i spolecnosti vyse uve-
dené jsou CasteCné za projekt pro rozvoj spolecnosti Cabital, s. r. 0. zodpoveédné, kazda

Z této skupiny musi tudiz:
e Respektovat a spliiovat podminky jednatele spole¢nosti Cabital, s. r. 0.,

e Vcasné reagovat na vzniklé problémy spojené s projektem a poté kontaktovat pii-

slusné osoby,
e Dodrzovat terminy, které byly stanoveny pted zaatkem praci,
e Dodrzovat néklady, které byly stanoveny,

e Provést jakékoliv prace ve vyborné kvalité.
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10.4 Casova analyza a harmonogram projektu

Casova struktura programu je nejdiive rozepsana do jednotlivych sekei, kde jsou zohledné-
ny Casova rozpéti téchto sekci a posléze je Casova analyza zpracovana v programu

WinQSB pomoci metody CPM.

Casovy harmonogram vSech praci a ¢innosti je uveden vzdy v kazdé sekci zvlast, tak jako

jsou vyse uvedeny.

Casovy harmonogram jako celek bychom mohli znazornit takto:

Tab. 15 Casovy harmonogram [viastni zpracovani]

Casovy harmonogram

Dokument o priibéhu projektu e 25dni
Piiprava pro vyhledavani e 23 dni
Vyhledavani pozemku a dodavatelu e 60 dni
Vybér zpisobu financovani e 80 dni
Vybér vhodnych dodavatelii a zpraco- e 110dni

vani kompletniho projektu

Zahajeni praci na vystavbé nové vy- e 228 dni

robni haly

Ve vySe uvedené tabulce €. 15 je ziejmy kompletni Casovy harmonogram pro priab¢h celé-

ho projektu pro vystavbu nové vyrobni haly.

10.4.1 Metoda CPM

Metoda CPM (Critical Path Method) patii mezi zakladni deterministické metody sitové
analyzy a jejim cilem je urcit dobu trvani celého projektu na zaklad¢ kritické cesty. Kritic-
ka cesta je nejdelSi mozna cesta v projektu, kterd udava nejkrats§i moznou dobu pro splnéni
daného projektu. Kazdy projekt ma minimalné jednu kritickou cestu. Kriticka cesta se

sklada z jednotlivych ¢innosti, jejichz celkova ¢asova rezerva je nulova.
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Zakony kritické cesty jsou nasledujici:
e Zpozdéni ukolu na kritické cesté se promita do zpozdéni projektu jako celku,
e Zrychleni praci na ukolu lezicim na kritické cesté zkracuje dobu trvani projektu.

Celkova doba projektu strategie rozvoje spolecnosti Cabital, s. r. 0. je pevné stanovena
na 526 dni. Pro vypocet kritické cesty je nutné definovat ¢innosti potiebné pro realizaci
celého projektu, dale stanovit logickou ndvaznost jednotlivych ¢innosti, pfesné stanoveni
termind zahajeni a ukonceni kazdé ¢innosti a také stanoveni celkové doby trvani jednotli-
vych cinnosti. Na zakladé potfebnych informaci, budou prostfednictvim programu
WinQSB uréeny kritické ¢innosti, zjistény celkové Casové rezervy v trvani jednotlivych

¢innosti a ziskany informace o délce trvani celého projektu.

Tab. 16 Popis jednotlivych c¢innosti a jejich doba trvani [vlastni zpracovani]

.. Délka trvani | Predchozi
Cinnost Popis ¢innosti
ve dnech ¢innost
A Zahéajeni projektu 1 -

DOKUMENT O PRUBEHU PROJEKTU

B Spole¢né jednéni vSech zucastnénych stran 3 A
C Tvorba dokumentu o pribéhu projektu 21 B
D Tisk 1 B, C

PRIPRAVA PRO VYHLEDAVANI

E Osobni jednani s jednatelem spolecnosti 15 D
F Osobni jednani s ucetni 7 D
G Tisk ziskanych informaci 1 E,F

VYHLEDAVANI POZEMKU A DODAVATELU

H Rozeslani poptavek na pozemek 5 G

I Rozeslani poptavek stavebnim firmam 5 G
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Rozeslani poptavek spolecnostem pro vystavbu

J 5 G
montdzni haly
K Zpracovani nabidek 45 H, 1,J
VYBER ZPUSOBU FINANCOVANI
L Osobni jednani s ucetni 5 K
M Osobni jednani s bankovnimi poradci 50 L
N Uvaha o ziskani dotace 5 M
O Vyhodnoceni a vybér zptisobu financovani 20 N

VYBER VHODNYCH DODAVATELU A ZPRACOVANI KOMPLETNIHO

PROJEKTU
P Kontaktovani pravniho poradce 1 O
Q Vybér a koupé pozemku 20 P
R Vybér stavebni firmy 14 Q
S Vybér spolecnosti pro vystavbu montazni haly 15 R
T Zpracovani kompletniho projektu 30 S
U Kontaktovani urada 30 T
ZAHAJENI PRACI NA VYSTAVBE NOVE VYROBNI HALY
\Y Ptiprava pozemku a stavba zakladni desky 120 U
W Vystavba montazni haly 60 \Y
X Ostatni stavebni prace 30 W
Y Demontéz, pfeprava a montdz stroji 12 X
V4 Revize vyrobnich linek 2 Y
AA Uhrazeni stavebnich praci 3 Z
AB Otevfeni nové vyrobni haly 1 Z
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Tab. 17 Vysledky reseni casové analyzy v programu WinQSB [viastni zpracovani]
04-18-2011 | Achtivity | On Crntical | Activity | Earliest | Earliest | Latest | Latest| Slack
16:11:567 Mame Path Time Start Finish | Start | Fimigh | [L5-E5]
1 A Yes 1 0 1 0 1 0
2 B Yes 3 1 4 1 4 ]
3 C Yes 21 4 2h 4 2h 0
4 D Yes 1 25 26 25 26 0
b E Yes 15 26 11 26 11 0
b F no i 26 33 34 11 8
7 G Yes 1 41 42 41 42 ]
8 H Yes 5 42 47 42 47 0
9 I Yes 5 42 47 42 47 0
10 Jd Yes 5 42 47 42 47 ]
11 K Yes 45 47 9z 47 92 0
12 L Yes 5 92 97 92 97 0
13 M Yes RO 97 147 97 147 ]
14 M Yes ) 147 152 147 152 0
15 0 Yes 20 152 172 152 172 0
16 P Yes 1 172 173 172 173 0
17 o Yes 20 173 193 173 193 0
18 R Yes 14 193 207 193 207 ]
19 5 Yes 15 207 222 207 222 0
20 T Yes 30 222 252 222 252 0
21 u Yes 30 252 282 2h2 282 ]
22 b Yes 120 282 402 282 402 0
23 W Yes G0 402 462 402 462 0
24 = Yes 30 462 492 462 492 ]
2h Y Yes 12 4192 ho4 492 ho4 0
26 e Yes 2 ho4 L1113 h04 L11] 0
27 AA Yes 3 hob ho9g 1] ho9a 0
28 AB no 1 L1113 hovy hOg ho9 2
Project | Completion Time = h09 DAY s
Mumber of  Critical Path(z] = b
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Tab. 18 Kritické cesty zjistené v programu WinQSB [vlastni zpracovani]

04-18-2011 | Critical Path 1 | Critical Path 2 | Critical Path 3 | Critical Path 4 | Critical Path 5 | Critical Path 6

| od | k| | b | ot | o) | b | o -
o e e e s e e e el e e e B B I e

]
=

P
—

)
L]

EN<XXE<C—wIDTOZTrxemmo @

ENAXECC 0w ILTOZIrx"IOmMoOE D
EN«AXEf€«C—-0wIDDOZIr"—0OmMO®

I
e

ENAXECC A wIonoZTr"Iomonms
EN<XEf<C—AwIDTOZT~r"-—0mo 0o
PN« XEf<C A wIoTOZTI~"eOmMOnm D

24

o
=2
[7=]
o
=
w

Completion Time 509 h09 h09 h09

V tabulce (Tab. 17) jsou uvedeny vysledky Casové analyzy zpracované pomoci programu
WinQSB, které ukazuji, ze celkova délka projektu je rozpracovana na 509 dni a projekt ma

6 kritickych cest, které jsou uvedeny v tabulce vyse.

Z tabulky (Tab. 18) jsou patrné ¢innosti A, B, C, D, E, G, H, K, LM, N, O,P,Q, R, S, T,
U, V, W, X, Y, Z, AA, které lezi na kritické cesté. Cinnosti, které lezi na kritické cest&
nemaji Zadnou ¢asovou rezervu, tzn., Ze u téchto ¢innosti nemiize dojit ke zpozdéni, proto-
Ze jinak by byla ohroZena cela realizace projektu, a to v pfedem stanoveném terminu. Cel-
kovy prubeh jednotlivych Cinnosti projektu a zobrazeni kritické cesty je mozné vidét v si-

tovém grafu, ktery je v ptiloze ¢. PXII.

Dalsim dilezitym krokem v ¢asové analyze je vypocet Casovych rezerv. Velikost Casové
rezervy v projektu udava, o kolik se mohou jednotlivé ¢innosti zpozdit, aniz by byly ovliv-

nény jiné ¢innosti nebo datum dokonceni projektu.
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Celkova casova rezerva oznacuje mnozstvi ¢asu, o né¢Z se mize ¢innost zpozdit, aniz by

doslo ke zpozdéni celého projektu. Celkova ¢asova rezerva se vypocita jako:
e RCij=TPj - tij - TMi.

Volna Casova rezerva predstavuje Casovy usek, o ktery lze zpozdit ¢innost, aniz by doslo
k naruSeni nejdiive mozného pocatku ¢innosti ndsledujici, a vypocita se takto:

e RVij=TM;j - tij - TMI.
Nezavisla Casova rezerva je nejmensi ¢asova rezerva €innosti a piedstavuje ¢asovy usek,
o ktery lze opozdit pocatek Cinnosti oproti nejpozdé€ji mozné realizaci vychoziho uzlu, aniz
by doslo k naruseni nejdiive mozného pocatku ¢innosti nésledujici, tedy k jejimu zpozdéni.
Vypocet rezervy je:

e RNij=TM;j-tij - TPi.
Vypocet ¢asovych rezerv je uveden v nasledujici tabulce (Tab. 19), ze které vyplyva, ze
¢innost F se muze zpozdit o 8 dni, aniz by doslo ke zpozdéni realizace celého projektu.
U této Cinnosti je také ziejma volna Casova rezerva, ktera je jediny den. Dale ¢innost AB
mize byt zpozdéna maximalné 0 2 dny, aniz by doslo k naruseni planovaného data realiza-

ce projektu a volna ¢asova rezerva je zde 1 den. Projekt nema zadné nezavislé ¢asové re-

zervy.

Tento projekt na sebe Gzce navazuje, tudiz se nesmi, kromée téchto ¢innosti, opozdit zddna
jind ¢innost. Kazd4 ¢innost ma dostatek Casu pro svoji realizaci, proto by nemélo dochézet

ke zpoZdéni.
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Tab. 19 Vypocet casovych rezerv v projektu [viastni zpracovani]
Nejdrive mozny Nejpozdéji mozny
Cinnost |t | zagatek | konec | zatatek | konec | RCii | RVij | RNj
TM; TP; TM; TP;
A 1 0 1 0 0 0 0
B 3 4 4 0 0 0
C 21 4 25 4 25 0 0 0
D 1 25 26 25 26 0 0 0
E 15 26 41 26 41 0 0 0
F 7 26 41 34 41 8 1 0
G 1 41 42 41 42 0 0 0
H 5 42 47 42 47 0 0 0
| 5 42 47 42 47 0 0 0
J 5 42 47 42 47 0 0 0
K 45 47 92 47 92 0 0 0
L 5 92 97 92 97 0 0 0
M 50 97 147 97 147 0 0 0
N 5 147 152 147 152 0 0 0
@] 20 152 172 152 172 0 0 0
P 1 172 173 172 173 0 0 0
Q 20 173 193 173 193 0 0 0
R 14 193 207 193 207 0 0 0
S 15 207 222 207 222 0 0 0
T 30 222 252 222 252 0 0 0
U 30 252 282 252 282 0 0 0
\% 120 282 402 282 402 0 0 0
w 60 402 462 402 462 0 0 0
X 30 462 492 462 492 0 0 0
Y 12 492 504 492 504 0 0 0
Z 504 506 504 506 0 0 0
AA 3 506 509 506 509 0 0 0
AB 506 507 508 509 2 1 0
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10.5 Nakladova analyza projektu

Pro realizaci tohoto projektu pro rozvoj spolecnosti Cabital, s. r. 0. je zapotiebi velice vy-

soka investice, ktera by se spole¢nosti méla navratit do urcité doby, ale samoziejmé se jed-

na o dlouhodobou investici. Investice je vysoka, a to z diivodu vystavby nové vyrobni haly

a koupi pozemku, na niz bude vyrobni hala postavéna. Nejvétsi investice se bude tykat pie-

devsim koupi pozemku a vystavby samotné montdzni haly.

Tab. 20 Ocekdvané ndklady na realizaci projektu dle jednotlivych sekci [Vl. zpracovani]

Jednotlivé sekce projektu

Predpokladané naklady (v K¢)

Dokument o prubéhu projektu

3000
- Naéklady spojené se schiizkami
Ptiprava pro vyhledavani

4000
- Odména PhDr. Marii Slamové
Vyhledavani pozemku a dodavatela

5000
- Naéklady spojené s komunikaci
Vybér zptisobu financovani 10 000
- Naklady spojené se schiizkami 6 000
- Veskeré poplatky 4 000
Vybér vhodnych dodavateli a zpracovani 12 160 000
kompletniho projektu
- Konzultace s pravnim poradcem 5000
- Koupé& pozemku 12 150 000
- Naklady spojené s kontaktovanim uiadt 5000
Zahajeni praci na vystavbé vyrobni haly 16 000 000
- Stavebni prace 5400 000
- Montazni hala 12 150 000
- Revize stroji 50 000
- Pteprava strojii 50 000
CELKEM 28 182 000
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Tyto penézni prostfedky nema spolecnost Cabital, s. r. 0. k dispozici, tudiz si bude muset
vypomoci dlouhodobym bankovnim uvérem, ktery bude splacet a to v nékolika letech.
Ptedpoklad pro dobu splaceni byl jiz zminén v predeslych ¢astech mé diplomové prace
(10 — 20 let). Bankovni instituce, kterou spole¢nost vybere, bude pozadovat zastavu

na bankovni Gvér, a tou by mohla byt nova vyrobni hala.

Maximalni celkova ¢astka, kterou si spolecnost bude muset vypujc¢it je 30 mil. K¢. Tato
Castka je obdobnd jako Castka, kterou spolecnost Cabital, s. r. 0. zaplatila za poslednich

10 let za prondjem stavajici haly, ve kterém spole¢nost momentalné sidli.

Celkové oCekavané naklady na realizaci projektu pro rozvoj spole¢nosti Cabital, s. r. o.
na vystavbu nové vyrobni haly ¢ini 28 182 000 K¢. Spole¢nost miize mit tedy jesté rezervu
1 218 000 K¢, kterou by mohla pouzit pfi neocekdvaném zvySeni nakladl, proto je mozné

projekt realizovat az do vyse této rezervy.

10.6 Rizikova analyza projektu

Rizikova analyza je velmi dilezitou soucasti kazdého projektu, protoze analyzuje nebezpe-

¢i, ktera mohou uréity projekt ohrozit.

Rizika tudiz pfedstavuji uréité moznosti neuspéchu, coz by mohlo znamenat jiny vysledek
projektu, nez se ptivodné muze ocekavat a nemusi byt dosazeno piedem stanovenych cilt.
Proto je nutné témto rizikim pfedchazet pravidelnou kontrolou a pribéznym hodnocenim

vysledki realizovaného projektu.

Rizika muzeme rozdélit do tii kategorii — nizka, stfedni a vysoka.

10.6.1 Nizka rizika a navrhy na jejich opatieni
Mezi nizka rizika bychom mohli zatadit:

e NedodrZeni terminti pfi realizaci projektu,

e Spatné zpracovani dokumentu o prib&hu projektu.

Reseni pro tyto rizika jsou pribézné kontroly v pribéhu projektu a udéleni zodpovédnosti
lidem z realiza¢niho tymu. Spatnému zpracovani dokumentu o priibéhu mizeme predejit
dikladnou kontrolou pfed dal$im zpracovavanim informaci, které na tento dokument nava-

zuji ¢i jej doplnit v pribéhu zpracovavani.
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10.6.2 Stiedni rizika a navrhy na jejich opatreni

Do skupiny stfednich rizik mtizeme zaradit:
e Spatny vybér stavebni firmy,
e Spatny vybér spoleénosti pro vystavbu montazni haly,
e Nedodrzeni stanoveného rozpoctu.

Opatieni proti témto riziklim je jednoduché. Velice dilezité je spravny a neurychleny vybér
téchto dodavatel. Nekolikrat provéfit informace jaké zndme o spolecnostech popt. si tyto
spole¢nosti provetit u tradu, zjistit si jejich povést, zda dokazou dodrzet stanovené termi-
ny. Pokud se jedna o nedodrZeni stanoveného rozpoCtu, je podstatné, abychom si
s dodavateli urcili predem stanovené ceny, které nemohou mit pfili§ velké odchylky
Vv celkovych nakladech projektu. Projekt ma urcitou penézni rezervu, ale z této rezervy by-
chom pfi realizaci projektu velice neradi Cerpali. Proto bychom méli priubézné kalkulovat

rozpocet projektu a kontrolovat.

10.6.3 Vysoka rizika a navrhy na jejich feSeni

Zde bych zaradila ty nejvétsi rizika, které mohou projekt postihnout, jako:
e Spatny vybér pozemku pro stavbu vyrobni haly,
e Spatny vybér zpiisobu financovani.

Pozemek bychom méli vybrat velice diikkladné, a to z divodu, ze od pozemku se odviji vy-
bér stavebni firmy a vyb&r spolecnosti pro vystavbu montazni haly, a hlavné cela realizace
projektu. A to dle jeho velikosti ¢i umisténi. Dal$im vysokym rizikem je $patny vybér zpu-
sobu financovani, pfedchazet tomuto riziku je velice slozité a t&zké, protoZe zéavisi na
mnoha informacich. Nékolikrat si zkontrolovat bankovni uvér, ktery jsme vybrali a prede-

v§im, zda jsme ho schopni spléacet bez jakychkoliv obtizi.

10.7 Prinosy projektu

Hlavnim pfinosem projektu je dosazeni hlavniho cile, a tim je vypracovat projekt a strategii

pro vystavbu nové vyrobni haly, ktery je v konecné fazi splnén.
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ZAVER

Spolec¢nost Cabital, s. r. 0. vyrabi a prodava elektrické kabely a vodice jiz nékolik let, sice
se nemuze svou historii rovnat nékterym svym konkurentim, ale dle ekonomického vyvoje
muzeme rozpoznat, ze pokud tato spole¢nost dostane moznost realizovat nékteré své pro-
jekty, mohla by v budoucnosti na trhu s elektrickymi kabely velice dobfe obstat a svou
konkurenci také ohrozit. I kdyz vyvozy této spolecnosti jsou az 80 %, ma relativné Siroké
pokryti na ¢eském trhu. Samoziejmeé se jedna o vyrobky, které jsou pro Cesky trh zajimavé,

a nase spolecnost je vyrabi.

Ve své diplomové praci, kterd je zamé&fena na ,,Projekt dal§iho rozvoje spolecnosti Cabital,
s. . 0.%, jsem chtéla predevsim zohlednit dobu trvani dodacich terminti, které jsou pro né-
které zékazniky pfili§ vysoké. Podstatnou informaci je, ze nékteré stroje pro rozsifeni vyro-
by jiz mame k dispozici, ale nedokézeme je umistit. Protoze vyrobni hala, ve které spolec-
nost momentalnég sidli a vyrabi, je pfili§ mald. Tudiz je tento projekt zaméfen na vystavbu

nové vyrobni haly, ktera bude v kone¢né fazi vlastnéna spolec¢nosti Cabital, s. 1. 0.

V teoretické ¢asti jsou popsany veskeré poznatky nejen z literatury, které jsem poté vyuZzila

Vv analytické Casti své diplomové prace.

V analytické ¢asti této prace jsem zacala podrobnym popisem spolecnosti Cabital, s. r. 0.,
ke které jsem vytvorila také SWOT analyzu, a jeji konkurence. Poté jsem pokracovala
hloubkovym interview v této spolecnosti. Snazila jsem se také vytvofit Porteriv konku-
rencni S5-faktorovy model a to nejen na spole¢nost Cabital, s. r. o., ale také na trh
s elektrickymi kabely a vodici. Pro dal$i analyzu konkurence jsem pouZila srovnani ceno-
vych nabidek. Po veSkerych analyzach jsem se snazila v§echny vysledky shrnout. A aby-
chom se utvrdili v nasem projektu, provedli jsme dotaznikové Setieni u stavajicich zakaz-

nik® nasi spole¢nosti, které bylo 100 % navratné a dokazu také tvrdit, Ze 1 Gspésné.

Na zakladé veskerych vySe uvedenych analyz jsem zacala zpracovavat projekt strategie
pro rozvoj spolecnosti Cabital, s. r. 0. Na zacatku projektu byly stanoveny cile, kterych
chceme dosahnout touto formou. Dale jsem zpracovala model strategie pro rozvoj spolec-
nosti, ktery jsem dle ¢innosti rozdé€lila do nékolika sekci, jejichz prostfednictvim mize

spole¢nost dosahnout realizace svého projektu.

V¢étim, ze cil mé diplomové prace byl tspésné splnén a mohla by byt vhodnym projektem

pro rozvoj spolecnosti a jeho realizaci.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
TUV  Technischer Uberwachungs - Verein.

EZU  Elektrotechnicky Zkusebni Ustav.

HiFi  High Fidelity.

HDP  Hruby domaci produkt.

DPH  Dan z pfidané hodnoty.

EU Evropska Unie.
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PRILOHA PI: DOTAZNIK PRO ZAKAZNIKY (AJ)

ASSESSMENT OF A CUSTOMER’S SATISFACTION Page 1/1

Dear customer,
Reffering to setting a quality system according to the standard CSN EN ISO 9001:2001 and trying to improve

and upgrade services to customers in our company, we would like to ask you for completing this questionnaire.
Results of the assessment should reflex a grade of satisfaction with services provided by our company.

Thank you for understanding and objective attitude to this assessment as well as for
returning the questionnaires.

We are looking forward to our next cooperation.

Company name:

1 _What is your satisfaction with an execution of work and delivered goods?
D very satisfied 1p E] rather satisfied 2p D rather dissatisfied 3p D very dissatisfied 4p

What is your satisfaction with meeting a fixed deadline of an execution of work and
2 delivered goods?
D very satisfied 1p D rather satisfied 2p [:] rather dissatisfied 3p D very dissatisfied 4p

3 What is your satisfaction with price?
[I very satisfied 1p |:| rather satisfied 2p D rather dissatisfied 3p D very dissatisfied 4p

4 How do you assess communication, manners and behaviour of emploees in our company?
D very satisfied 1p D rather satisfied 2p D rather dissatisfied 3p [] very dissatisfied 4p

5 What is your satisfaction with finding a solution to problems in case they arise?
very satisfied 1p D rather satisfied 2p [j)rather dissatisfied 3p very dissatisfied 4p

6 How do you overall assess coming up to your expectations and demands?
l:l very satisfied 1p [:] rather satisfied 2p D rather dissatisfied 3p D very dissatisfied 4p

7 Do you think of using services of our company in the future?
yes 1p rather yes 2p rather no 3p D no 4p

We invite your comments or suggestions for improving our services.

Date Stamp, signature



PRILOHA PII: DOTAZNIK PRO ZAKAZNIKY (CJ)

._%... L ico HODNOCENI SPOKOJENOSTI ZAKAZNIKA Strana 1/1

Vazeny zakazniku,
v souvislosti se zavadénim systému jakosti dle normy CSN EN ISO 9001:2001 v na3i firm& a snahou o
stalé zlepSovani a zkvalitiovani sluzeb zakaznikim, Vés zdvofile Zadam o vyplnéni tohoto dotazniku.

Vysledek hodnoceni by mél vyjadiovat miru Vasdi spokojenosti s ¢innosti. kterou nase spole¢nost pro Vis
realizovala. .

Dékuji Vam za pochopeni a objektivni pfistup v hodnoceni, i za navriceni dotazniku.

Té&Sime se na dal3i spolupréci.

Nazev spolec¢nosti:

1 _Jak jste spokojen s kvalitou provadé&nych praci a dodanych vyrobki?
Velmi spokojen b D Spide spokojen 2b D Spise nespokojen 3b [:| Velmi nespokojen 4b

2 Jak jste spokojen s dodrZenim terminu provedenych praci a dodanych vyrobki ?
E] Velmi spokojen 1b D Spide spokojen 2b Spise nespokojen 3b El Velmi nespokojen 4b

3 _Jak jste spokojen s cenou provedenych praci a dodanych vyrobki?
D Velmi spokojen 1b Spide spokojen 2b D Spise nespokojen 3b D Velmi nespokojen 4b

4 _Jak hodnotite irovei komunikace, vystupovini, chovani zam&stnanci na8i firmy?
Velmi spokojen 1b D Spise spokojen 2b E] Spise nespokojen 3b I:I Velmi nespokojen 4b

5 Jak jste spokojen s FeSenim problémii, pokud né&jaké nastaly?
D Velmi spokojen 1b D Spise spokojen 2b Spise nespokojen 3b D Velmi nespokojen 4b

6 Jak celkové hodnotite spIln&ni VaSich ofekavani, pozadavki?
D Velmi spokojen 1b Spise spokojen 2b Spise nespokojen 3b D Velmi nespokojen 4b

7 Premyslite, Ze vyuZijete sluzeb naSi spolefnosti i v budoucnu?
Ano 1b Spi3e ano 2b Spise ne 3b D Ne 4b

Vase ptipominky, pfipadné navrhy ke zlepseni nasich sluzeb

Datum Razitko, podpis



PRILOHA P111: CENOVA NABIDKA PRO MESIC DUBEN 2011 — CABITAL, S. R. O.

. Type Cu 150,00 Inclusa
Ceskd republika kg Ke €/ km
JY (S
1x2x003 24510 11,00 271000 4 181
2xZx08 24510 21,00 365000 t 459
Jx2x08 24 510 31,00 541500 b 562
4x2x003 24510 41,00 BokE 00 12 350
SYKFY
2uu 5 24510 940 208200 3319
Jx2x0 5 24 510 13,20 2548 00 4 312
Gudul & 24510 2075 3581400 £ 580
10x2x0 5 24510 33,00 B 955 00 12 176
15x2x0 5 24510 750 10 165 00 17910
Cu 180,00 Inzluzo
JYTY kurz kakm K £1km
2x1,00 24 510 17,00 298400 5258
Jx 1,00 24510 24,00 524,00 7034
4% 1,00 24 510 32,00 4747 00 9028
Fx 100 24510 55,00 F72200 15 073
14 x 1,00 24 510 109,00 1350500 28 086
19 x 1,00 24510 145,00 15331 00 387

30 x 1,00 24 510 232,00 27880,00 28714



PRILOHA P IV: CENOVA NABIDKA PRO MESIC DUBEN 2011 - DRAKA KABELY, S. R. O.

dopocetCu 114 30 Kclkg
dopocet Al 0,00 K¢élkg
. obsah bazova
yp A Cu obsah Al cena rabat |skonto | bonus cena mnozstvi | hodnota | hmotnost
(kg/km) | (kg/km) (K&/km) (%) (%) (%) (K&/km) (km) (KE) (kg/km)

JYTY 2x1 16,8 0 6 420 0 0 0 8340,24| 1,000 8340,24 65
JYTY 3x1 24 0 7830 0 0 0 10573,20| 1,000 10573,2 78
JYTY 4x1 32 0 10 050 0 0 0 13707,60| 1,000 13707,6 94
JYTY 7x1 55 0 16 510 0 0 0 2279650 | 1,000 22796,5 137
JYTY 14x1 109 0 29 000 0 0 0 41458,70 | 1,000 41458,7 240
JYTY 19x1 148 0 35210 0 0 0 52126,40| 1,000 52126,4 344
JYTY 30x1 232 0 49 950 0 0 0 76 467,60 | 1,000 76467,6 504




PRILOHA P V: CENOVA NABIDKA PRO MESIC DUBEN 2011 - KABELOVNA DECIN PODMOKLY, S. R. O.

Bazova cena (ELRMO0 kg):

Aktualni cena (EURM00 kg):
Aktualni dopotet (EURkg):

Kurs (KE/EUR):

Cislo

wyrobku

Oznateni typu

Cu
150,00
684,69
5,35
24,527

Obsah
médi

Obsah
hliniku

Al

150,00

232,67
0.83

Cena 2010
bazova

Uvedené ceny jsou platné pro dodavky standarnich vyrobnich délek.

Cena 2010
konetna

Plati od:  4.4.2011
Plati do:  10.4.2011
Sleva: 0,00%

Uvedena cena je bez DPH a bez kabelovych bubnd.

Cena je stanovena CPT misto uréeni CR (dle Incoterms 2000).
primér  buben

Cena 2010
konetna

vyrobni
délka

hmotnost
(kgfkm)

KAT51102  SYKFY 2x2x05
KATE1103 SYKFY 3x2x05
KATE1104  SYKFY 4x2x05
KAT51105  SYKFY 5x2x 045
RATE1110 SYKFY 10x2x05
BATE1118  SYKFY 156x2x 05

K1751020

SYKFY 20x2x05

(kgflkm)

(kgflkm)

(EUR/km)

d3.26
102,94
120.89
136,82
589.44
776,30
994,79

(EUR/km)

136,76
177,84
217,19
254 52
g24.84
112940
1417 44

(K&fkm)

3 354,31
4 361,88
532702
G 242 61
20 230,85
27 700,79
34 765,55

(m)

2000
2000
2000
2000
2000
2000
2000

(mm) typ

e M I M ey M B
O N o O

— —k



PRILOHA P VI: CENOVA NABIDKA PRO MESIC DUBEN 2011 - PRAKAB, S. R. O.

Doplatek Cu 78,46 Ké/kg Skonto 0% Rabat
Doplatek Al 13,85 Ké/kg 0,0% Prodejni cena
Vyrobek Obsah Cu Obsah Al Bazova cena bez DPH
Kg/km Kg/km Ké/km Ké/km
JYTY-J 14x1 109 0 27 700 36 252,14
JYTY-J 19x1 148 0 36 790 48 402,08
JYTY-J 3x1 24 0 7 760 9 643,04
JYTY-J 30x1 232 0 54 340 72 542,72
JYTY-J 7x1 55 0 14 430 18 745,30
JYTY-O 2x1 17 0 6 090 7 423,82
JYTY-O 4x1 32 0 9410 11 920,72
SYKFY 2x2x0,5 con 10 0 3300 4 084,60
SYKFY 3x2x0,5 con 14 0 4140 5 238,44
SYKFY 4x2x0,5 con 18 0 5330 6 742,28
SYKFY 5x2x0,5 con 22 0 6 480 8 206,12
JB-Y(St)Y 1x2x0,8 RT 10 0 4670 5 454,60
JB-Y(St)Y 2x2x0,8 RT 20 0 6 270 7 839,20
JB-Y(St)Y 3x2x0,8 RT 30 0 8 890 11 243,80
JB-Y(St)Y 4x2x0,8 RT 40 0 10 980 14 118,40
JB-Y(St)Y 5x2x0,8 RT 50 0 14 110 18 033,00
J-Y(St)Y 1x2x0,8 10 0 4 450 5 234,60
J-Y(St)Y 2x2x0,8 Lg 20 0 5960 7 529,20
J-Y(St)Y 3x2x0,8 Lg 30 0 8 360 10 713,80
J-Y(St)Y 4x2x0,8 Lg 40 0 10 450 13 588,40
J-Y(St)Y 5x2x0,8 Lg 50 0 13 380 17 303,00



PRILOHA PVII: ORGANIZACNI STRUKTURA SPOLECNOSTI CABITAL, S. R. O.

Schéma organizacni struktury
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PRILOHA PVIII: SEZNAM PODKLADU K UVEROVE ZADOSTI

VSeobecné informace o spole¢nosti

1.
2.

3.

aktualni vypis z obchodniho rejstiiku, pokud doslo k zménam

vlastnicka struktura spole¢nosti véetné ostatnich majetkovych podilti spole¢niki / ak-
cionaft v jinych spole¢nostech nad 10%

podnikatelsky zamér vcetné finan¢niho planu a charakteristiky odvétvi podnikani

Finanéni vykazy spole¢nosti

1.

2.
3.

finan¢ni vykazy spolecnosti za posledni tfi ucetni obdobi vcetné auditorské zpravy a
prilohy k ucetni zavérce

konsolidovana ucetni zavérka za posledni tfi ucetni obdobi

aktualni finan¢ni vykazy spolecnosti

Odbératelsko — dodavatelské vztahy, konkurence

1.

2.

3.

prehled hlavnich odbératelti spole¢nosti (aktualni + za posledni tfi ucetni obdobi
S podilem nad 10%)

prehled hlavnich dodavateld spolecnosti (aktualni + za posledni tfi Gcetni obdobi
S podilem nad 10%)

prehled hlavnich konkurentii spole¢nosti

Finanéni informace

1.

ook ow

~

Ostatni

1.
2.

struktura trzeb za zbozi a vlastni vyrobky a sluzby (aktualni + za posledni tii acetni
obdobi s podilem nad 10%)

prehled hlavnich polozek nakladt spotieby materialu a energie a sluzeb (aktualni + za
posledni tfi ucetni obdobi)

casova struktura pohledavek a zavazkli k datu aktualnich finan¢nich vykazl

piehled aktualnich bankovnich avéra, splatkovych prodeju a faktoringovych linek
prehled klicového technologického vybaveni

specifikace vysSe zasob s dobou na skladé nad 180 dni a vyse opravnych polozek k nim
vytvotrenych

prijaté / poskytnuté garance a rucitelska prohlaseni

ostatni mimobilan¢ni zavazky — ptehled pasivnich soudnich sport, leasingu, FX opera-
ci

specifikace pojistnych smluv k pojisténi majetku spole¢nosti
potvrzeni o bezdluznosti spole¢nosti vii¢i finanénimu Gfadu a spravé socialniho zabez-
peceni



PRILOHA PIX: NAVRH NAKRESU NOVE VYROBNI HALY Z PROFILU

S0 (41:15)




PRILOHA PX: NAVRH NAKRESU NOVE VYROBNI HALY
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PRILOHA PXI: NAVRH ROZPOCTU PRO MONTAZNIi HALU

F‘.sznﬁeté. Ho {072 1 2011 JESO
IObjekt Zateplena hala SKP
fRozméry E0xB50x60m Paodet jednotek 1]
Cbjednatel Mikol Gregorova
ICodavatel HAK konstrukce s.r.o. Plainost nabidky 2. mésice
bRozpoitoval Jifi Honek Datum zpracovani 23.3.2011
ROZPOCTOVE NAKLADY
Zakladni rozpoctoveé naklady Cstatni rozpoétove naklady
HSV celkem 8 590 081)Doprava 85 901
ZIPSY calkem O)Zarizeni stavenidtd 51 540
IR M prace celkem 0}Provoz investora 0
MM dodavky celkem OKompletaéni éinnost (ICD) 0
RN celkemn § 590 081|Rezerva rozpottu 0
HZ5 0
FREN+HZS 5 590 081Ostatni naklady neuvedené 0
ZRM+ost naklady+HZS § 727 522 Ostatni naklady celkem 137 441
Zaklad pro DPH 20.01% 72T 522 Ki
ICFPH 20.01% 1 745 504 Ké
CENA ZA OBJEKT CELKEM VGETNE DPH 10 473 027 K&

Poznamka :




Ciljekt Zateplena hala
Rozmery : 36,0x850x60m

Rozpodet £.

Ho 7 O727 2011

Propotet - dle projektu objednatele

REKAPITULACE STAVEBNICH DIiLU

Stavebni dil HSV PSV | Dodavka | Montaz HZS

1 Ocelova konstrukce objeki 3 908 217

5 Stresni plasf zatepleny - hydrofolie 3293 631

7 Stenovy plast zatepleny - PUR panel 1 388 233

[ CELKEM OBJEKT B 590 081 0 0 0 0

VEDLEJSI ROZPOCTOVE NAKLADY

INazev VRN Ki % Zakladna K
looprava ol 10| &se00a1 85 501
|Zafizen|’ staveniité | pojiténi stavby , mechanismy |, refie 0] 06| &59008&81 51 540
|F'rc--.-c-2 investora 0] 0,0] & 550081 0
|Hc-mpleta-5n|' Einnost (IED) 0] 00| &5900&81 0
|F{ezerv'a rozpottu 0 0,0] &5590081 0
I CELKEM VEN 137 441




Ohbjekt : Zateplena hala Rozpocet: Ho f 072 1 2011
Rozméry :  |36,0 x 85,0 x 6,0 m Propocet - dle projekiu objednatele
F.& Cislo poloZk Mazev poloZky M. | mnoZstvi cena { MJ celkem (KE)
Dil:|1 Ocelova konstrukce objektu
1 |1 Ocelovd konstrukce objektu v zakladnim natéru - 40 um kgl 1.00 20
2 |12 Maontaz kpl 1,00 4
a|a Projekt ocelove konstrukce | statika | dilensks dokumentacs kpl 1.00 2
4 |14 Finalni natér coelove konstrukee - 40 um kpl 1.00 1
1 |Celkem za|Ocelova konstrukce objektu
Dil: Stresni plast zatepleny - hydrofdlie
A Dodavka materialy - nosnych tr. plechd m2 3 519,00
2 |52 Montaz fr.plechu vietné spojovaciho, klempirskeho , tésniciho materiak m32 3 060,00
3 |53 PO - kiadedské vykresy, detaily kgl 1.00
4 |54 Ciodavka @ montaZ souwrsivi - parozabrana.tzpeina izolace [ 180 mm polystyren J, hydroizoladni fobe maing Seda
L 1.2 mm m2 1.00 1 BB4 880,00 1 BE4 960,00
5 |Celkem za|Stresni plast’ zateplony - hydrofolie 3 293 631,00
Dil:|7 Stenovy plast’ zatepleny - PUR panel
1 1% Dodavka materidhu - PUR paneld t. 80 mm m2 1 60400 451,00 TE3 204,00
2 |72 MontaZ PUR panell vEetng spojovaciho. klempiFského | t2sniciho materidiu m2 1 604,00 352,00 5DE 2E8,00
G R PO - kiadecske vykresy, detaily kpl 1.00 27 851,00
4 |74 Mecbsazenc 0.00 D, 00
7 |Calkem za|Sténovy plast zateplany - PUR paneal 1 388 233,00
HAK




PRILOHA PXII: SITOVY GRAF V PROGRAMU WINQSB




