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ABSTRAKT

Bakal&ska prace bude pojednavat o tématice projektu zavaetbvého vyrobku na lokalni
trh. Prace bude zpracovavat prototyp noveé ochraftéiroti okusu malych stronik jez
bude uéena pro lokalni trh. Prace se bude skladat ze dasti, a to £asti teoretické a
praktické. Prvni, teoretickdast bude zahrnovat poznatky a informace z marketig
oblasti, druhag¢ast prakticka buderpvadt tyto poznatky do praxe, na konkrétni vyrobek.
Praktickacast bude pojednavat o charakteristicechoyxtvareného vyrobku a jeho budouci
nabidce na lokalni trh v dané oblasti. DalSimi kra&to ¢asti bude provedeni sitéra
analyzy a analyzy SWOT u daného vyrobku. &aeto prace bude dopamvat, zdali

bude vhodné investovat do zavedeni tohoto vyrolakdamy trh.

Kli¢ova slova:

Novy produkt, situgni analyza, SWOT analyza, cena, konkurence

ABSTRACT

Beachelor thesis will discuss the theme of thegmtojo introduce a new product on the
local market. Work will handle the prototype of ewnsafety net against browning small
trees, which will serve the local market. The warnll consist of two parts, namely the
theoretical and practical. The theoretical part witlude knowledge into practice on a
particular product. The practical part will discubke characteristics of the newly created
product and its future offer at a local markethia tirea. The next step will be made part of
this situation analyses and SWOT analyses for thdyzt. The conclusion of this study
will recommend whether to invest in the approprigeoduction of this product on the

market.
Keywords:

The new product, situation analyses, SWOT analysesice, competition.
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UvoD

Hlavnim cilem této prace je zhodnotit projekt zaddnového vyrobku, ochranné a
podpirné klece proti okusu kménmladych stromi, na lokalnich trzich a to vyhraén
v Olomouckém a Zlinském kraji. Zakladni problematikéto prace je zhodnotit vyrobeny
prototyp spolénosti SITAP, navrhnout zény prototypu a vytviit koncept nového
vyrobku. Dilezitou c¢asti bude analyzovat externi a interni vlivy nal&pwst, analyzovat
moznou konkurenci a zhodnotit rysy a vyhody vyrabRoedstatou tohoto projektu bude

doporweni, zdali tento vyrobek ma spéiest vyrakst a v jaké forn ho na trh zavést.

Jelikoz spolénost prozatim nema ve svém vyrobnim sortimentu bb@wyrobek nebo
vyrobkovoutadu je velice dlezité se touto problematikou zaobirat, protoZeiwstové
vyrobkové koncepce do nového, pro spotest neznamého trhutide byt pro spokenost

moznosti zlepSit své postaveni na tuzemském trhu.



| TEORETICKA CAST
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1 VYROBEK

1.1 Marketingovy mix

Je z&kladntasti marketingového procesu. Sklada se siukobpateni, jenz dohromady
slouzi k uspokojeniiani a pateb spotebiteli. Firmy, které se nachazi na jednom trhu,
vytvareji kazda st vlastni marketingovy mix a tim se odliSuji. Kazdgecificky mix

muze spolénostem pinaset konkuretni vyhody. (Majaro, 1996, str. 39 — 40)

NejznangjSim modelem marketingového mixu je model 4 P. ®p@e o to, Ze se
pokousSime vyrobit spravny vyrobek za dobrou cemytgoienim potebné marketingové
komunikace a vyrobek prodat ze spravného mistauvaéti Majaro (1996, str. 40) Kazda

¢ast modelu 4 P fize obsahovat takézné podkategorie (Tab. 1)

; T Marketingova
Vyrobek Cena Distribu¢ni misto .
komunikace
Znacka Uvérové podminky Distribucni cesty Reklama
Baleni Doby splatnosti Umisténi Podpora prodeje
, . Publicrelations a
Podminky Slevy Preprava .
publicita
Sluzby Splatky Dodavky Osobni prodej
Vzhled Provize Zasady
Celkové naklad
Zaruky .. .. ,Y/ Celni podminky
uzitek z poutziti

Zdroj: Majaro Simon, 1996, str. 40
Tab. 1 Komponenty 4 P

1.1.1 Produkt

Produkt je bran jako prastdek, ktery vede k uspokojovanidpi a pateb zékaznik Je
chapéan jako fyzicky, hmotny prvek, jenze celkovpdukt obsahuje mnohem vi¢asti,
jako jsou sluzby a myslenky. Produkt mékalik dilezitych komponerii, které jsou
dalezité k uspokojeni vice p@b spatebiteli. Castmi produktu by mohli byt obal, zfe,
kvalita, styl, zaruka, servis a dalSi. é8ik, 2005, str. 100)
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Vyrobky, které spolénost prodava ifpmo kon€nému zakaznikovy, se nazyvaji Sedni
zboZi. Se spoebnim zboZim dochézi ke 8mé spol€nosti s konéenym odkEratelem.
Pokud jsou vyrobky weny pro jiné spokosti, nazyvame je kapitalovymi statky.
(Swetlik, 2005, str. 100 — 102)

1.1.1.1 Kvalita produktu

Kvalita by nela byt ugena tim, jak na ni spiabitelé pohlizeji. Je to vlastnost produktu
uspokojit poteby a pozadavky zakaznika. Kvalita a spokojenogirskazuje na celkové
nabidce vyrobku, tudiz je jednou z vyhledavanygosuzovanych vlastnosti. (McCarthy a
Perreault, 1995, str. 193)

1.1.2 Cena

Cena je ve vSech aspektechilezitym nastrojem marketingového mixu, kterytide
v ¢aso¥ dlouhém useku vyt¥at profit spolénosti. Ma také vliv na rozhodovani
zé&kaznik. Rozhodovani mé silny vliv nargdpokladanou kvalitu a hodnotu vyrdbéi
sluzeb. (Majaro, 1995, str. 119 — 120)

Cena je dlezité kvantitativni vyjateni a v rozporu s ostatniniastmi marketingového
mixu je velice elasticka v obou gnech, coz mize mit okamzité dopady na prodeje. Cena
muze byt jednoduSe #&néna, a je to mnohem rychlejSi nez vyvin vyrobku rayé
vytvoreni nové propagai kampas ¢i inovace vyrobk. (Majaro, 1995, str. 119 — 120)

VétSina vyrobé vytvai ceny ze dvowdsti, jsou to vyrobni naklady, vynaloZzen#& p
vyrob¢ vyrobki navySena o pozadovany zisk, takzvanou maitzivyvareni ceny musi
byt podniky obeietné, vysokd cena ike byt pro zakazniky népatelna, v opaném
piipadt se firmy mohou fipravit o zisk z prodeje. Management bylrtaké sledovat, jak
se do ceny vyrobku promitnou naklady fieg a také to, Ze se naklady mohoéninpii
zvySeni produkce danych vyrabkMajaro, 1995, str. 119 — 120)

1.1.2.1 Cena ¥ uvedeni na trh

Tato Zivotni etapa vyrobku je velicaildzita, zalezi na spalrosti, jestli zvoli strategii
relativre vysoké ceny, jelikoz spiwbitelé ozn&ovani jako inovath nejsou tak citlivi na
vySSi ceny nebo propagjdch slev, které slouzi k naldkani potencionalrdékaznik a

pro lepSi seznameni s vyrobkem. V této fazi je ofpal&€nosti na nizké urovni, jelikoz je
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jen malo spdtbiteli ochotno si tento produkt fdit a zjistit, zdali spiuje jejich poteby.
(Majaro, 1995, str. 129)

1.1.2.2 Cena z hlediska zakaznika

Obecr plati, Ze pokud je cena vysoka, gpbitelé nemaji zajem si vyrobek nebo sluzbu
pofizovat. Divodem tohoto jevu je, Ze zdkaznik zvaZuje, zd#livgnaloZeni takovych
nakladi uspokoji své poeby. Pokud stale cena roste, neni p¢gpedobné, Ze spimbitel

pii zvazeni naklall a uziténosti bude tento vyrobek dale vyhledavat. Pro spaisti je
dulezité, aby si ugdomily, kolik je spotebitel ochoten nejvice za produkt zaplatit.
(Majaro, 1995, str. 133 — 134)

1.1.3 Distribuce

s

Nejdilezit¢jSi rozhodnuti pro management je spravitvorena distribtni strategie kde a
komu své vyrobky prodavat. DalSildzitou casti je spravné zaji&ti mista a spravnyas,
kdy vyrobky na trh distribuovat. MozZnosti je nalizgrobek gimo kon€nému uZivateli
nebo vyrobek prodavat ve firemni prodgjale neni moznéipdpokladat, Zeffmy prodej
lze zabezp#t u vétSiny vyrobki. Produkty se ke kokaému odbrateli dostavaji pomoci
prodejnich cestCim wtsi je pdet mezélanki, tim je prodejni cesta deldi a sl@jt.
Prodejni cesta slouzi k plynulému toku zbozi, imfaci, prav na vlastnictvi a fin&mich
prostedki. (Swtlik, 2005, str. 152 — 153)

Pfi prodejnich cestach mohou vlastnické prava k Wilab prechazet mezi neomezenym
poétem subjeki, coz mize mit neblahy vliv na kogaou prodejni cenu zakaznikovi. Cesta
produktu od vyrobniho podniku ke kam&mu spdgbiteli mize vést pes subjekty, jako

jsou velkoobchody, maloobchody, agenty komisier&dalsi. (Sstlik, 2005, str. 153)

1.1.4 Propagace

V SirSim projmu marketingova komunikace. Kazda kaoikace se sklada z projevu
verbalniho i neverbalniho. Je tdepré fizenacinnost, u které hlavnimgastmi jsou

informovani, peswdéovani a ovliovani spatbniho chovani. Existuje é&p

marketingovych komunikaci, které se nazyvaji korkami mix, pati mezi r¢ reklama,

podpora prodeje,ipmy marketing, public relations a osobni prodeyfk, 2005, str. 175

—176)
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1.1.4.1 Reklama

NejlepSi reklama nevynika pouzeatvim pfistupem, ale dokaze také prodavat. &ov
zpracovana reklama musi dostat spravny naboj, jmake pouze modnim vystkem.
Cilem reklamy neni stfit informace o produktu, ale podat moznost uspekbdgpatebnich
piani a pateb. Poslanim reklamyiie byt kkolik mySlenek na jednou, iie informovat,
preswdcovat, Fipominat nebo potvrzovat. Pokud se jedné o vyral@ké novy, snazi se
hlavré o informovanost potencionalnich zakaznikl zakthnutého vyrobku fijpominat a

u pra¥ porizenych produki chce ujistit zdkaznika, Ze jeho rozhodnuti byloaspé.
(Kotler, 2003, str. 108 — 110)

1.2 Segmentace trhu

Segmentaci izeme chapat jako vzajespropojené iznorodé postupy: jako stav, jako
strategii nebo jako proces. Smyslem procesu se@oerné rozeznani trznich segmegnt
které pozd vytvai dalsSi strategické rozhodovani. V tomto smyslu&chny ii kategorie
dophuji a rozvadji. (Koudelka, 2005 str. 15 — 19)

Segmentace jako staviiRRomto postupu jde o znazam pohledu na trh ze strany
¢lenitosti. VySSi segmentace trhu znamena vyS&tmegmerit na daném trhu. Jailézité
roz¢lenovat, zdali se jedna afipozené rozdily mezi populaci nebo o reakci sguitell na
marketingoveé aktivity firem, ve snaze o ziskani kmertnich vyhod. (Koudelka, 2005
str. 15— 19)

Segmentace jako strategie. Sgoalesti obecd pouZivaji fizné gistupy k fiznym
segmenim, a u kazdého Z@aji stejnym krokem a to poznanim trzniho segmentu
V tomto gipadt tedy segmentace znamena strategii, vychazejiségmentace trhu. Jde o

segmentaci v SirSim pojeti. (Koudelka, 2005 str—-119)

Segmentace jako proces. Tento proces je chapan rig@znavani trznich segmént
proces, ve kterém vyhleddvame trzni segmenty, kserénejvice podobajiutezitym
spole&énym vlastnostem spiabiteli. Segment je spatenstvi potencionalnich zakazjk
ktefi budou na nabidku spdleosti reagovat stejmebo podob# (Koudelka, 2005 str. 15
-19)
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1.3 Inovace

Inovaci se mysli navvznikly firemni gedmét (vyrobek nebo proces), ktery neni pouze
vytvoien, ale ktery se musi prosadit ve spotesti i na trhu. Jedna se pouze o firemni
novinku, ktera nemusi byt novinkou na trhu a maragihe problém kolem zavedeni a

prosazeni na trhu, teprve potom se touto inovabinza management. (Trommsdorff a
Steinhoff, 2009, str. 3)

Zakladni @leni inovaci je na inovaci vyrolika inovaci proces Vytvoreni inovovaného
vyrobku \&tSinou Uzce souvisi s inos#@m procesem. iRemz vytvdeni inovovaného
produktu spolénosti mize znamenat také vytieni inovovaného procesu pro Sigdiitele.

Z marketingového chapani inovaci jsou velmi zajiénaxtahy inovace proces- inovace
vyrobki, jelikoz tim ziskava problém vyzkumu inovaci vykébzamereny na chovani

spotebitelereSitelnosti a ietelnosti. (Trommsdorff a Steinhoff, 2009, str. 3)

Management inovaci znamena spojeni kazdé oblafiinkce, které se na inosaim
procesu podileji. Vyznamnou oblasti je marketingvacti, vyzkum sotasnych i
budoucich tri inovaci, jejich komunikacifizeni a organizaci. Management inovaci tak
spojuje zardené funkce podniku, roZtkénych podletinnosti. (Trommsdorff a Steinhoff,
2009, str. 3-4)
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2 SITUACNI ANALYZA

Tato analyza se vyhradirsousteduje na systematické zkoumani marketingové situace
spole&nosti a jejich postaveni na daném trhuild2itym vystupem situai analyzy je
upiesréni silnych a slabych stranek spitesti, jejich profil i s identifikaci fblezitosti a
hrozeb u externiho prdsdi. Hlavnim vysledkem je stanoveni schopnostimijrgejich
originalita a stanoveni dilnebo strategii k vyhotoveni marketingovych glafKozel et

al., 2006, str. 38)

Situani analyza zkouma prdsdi trhu, na kterém se sp&hest nachazi, kde je podnik
ekonomickou jednotkou, kterda néae existovat osamoc&nSpol&nosti funguji uvnit
urcitého prostedi, které na & piasobi a ovliviuje je a také organizace sama {gakym
prostedim. Marketingové rozteni prostedi se sklada z makroprieti, meziprosedi a
mikroprostedi. (Horakov4, 2003, str. 40)

2.1 Makroprostiedi

Tvoii jej Siroké okoli podniku a kladni zapor@ ovliviuje podniky winnosti.
Rozpoznané makroelementy nejsou v dosahu kontpallgsnosti, ovliviuji firmy v jejich
postaveni, chovani a rozhodovani. Situace v ma&sfipdi je vnimana subjekti¥nu
kazdého podniku jinak, ale &nby tyto vlivy poznat, analyzovat, sledovat jejigkivoj a

shazit se je dale vyuZzivat ve vlastni pratp (Horakova, 2003, str. 41)

Makroprostedi se sklada zkolika cinitela, vlivi ekonomickych, demografickych,
politickych, kulturnich, technologickych afipdnich. Ekonomické vlivy, jako jsou
hospodéské zmény a jejich vyvoj, inflace, Urove ptijma. DalSimi jsou demografické
vlivy, napiklad paet obyvatel, wkova struktura, zasstnani, hustota osidleni,
aglomerace. DleZita je i politicka situace a jejif@dpokladany vyvoj nebo legislativni
podminky jako konkuremi a antimonopolni zakony, ochrana $pbitele, normy.
V neposlednitact je to kulturni a socialni vyvoj, vyvoj kulturnichodnot spolénosti,
zpasob jejiho Zivota, socialni otazky, a tak dale. Hrextogické cinitele, kterymi jsou
technologicky vyvoj zem a jeho podpora, nové technologie, tempo technckggh
inovaci a vyvoje. Mezi ifrodni vlivy pati klima, zdroje, zn&Steni ovzdusi, a podokn
(Horakova, 2003, str. 41 — 42)
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2.2 Mezoprostredi

V tomto prositedi jereSena konkuremi ¢ast mozoprosédi spolénosti, ktera jetast&né
ovlivnitelna. Ri predsta¥ trhu, jako rychle se #miciho celku, maji firmy snahu o
ovlivnéni chovani konkurefitvlastnimi aktivitami. Stefntak i konkurence ovlikuje dané
podniky. Velikost &chto vlivi je dana zdroji a moznostmi firmy. Zakladem &&dp (i
vyhybani se tomuto ovlilovani je takova nabidka, ktera se od konkurediSuje. Jako
piiklad mize byt sam produkt, ktery je odliSny svou konstfuesignem, kvalitou, cenou,
a podobs. (Swtlik, 2005, str. 25 — 26)

2.3 Mikroprost redi

Je to nejbezproidrejSi okoli spolénosti, podnik sam je jeho z&kladtésti. Firmy se
musi zandiit a porozundt své vlastni roli, kterou na daném trhu zastupdjavisi to
piedevsim na vysSi jejich zdibja na vlastnich schopnostech nebo moznostech vyaoby
prodeje, vyvoji vyrobk, ukojeni poteb zakaznik a na firemnim rozvoji. (Horakova,
2003, str. 42)

Mikroprostedi je ve své podstasnadndaiditelné a ovlivnitelné oproti makroprdsti, ale
i zde se nachazi spousta wljvkteré spolénosti musi rozpoznat a zahrnout do svych
marketingovych plain (Horakova, 2003, str. 42)

Mozné, velmi snadné provedeni siina analyzy je pomoci analyz jako jsou SWOT
analyza, STEP analyza a analyza konkurence pommtérBvi analyzy konkuremiho
prostedi. Tyto analyzy zkoumaji celkové priasti spolénosti. (Kozel et al., 2006, str. 27)

2.4 STEP analyza

Analyza se zabyva vlivy, které&ipobi na spolmosti z vigjSiho okoli. Sklada se z#yi
zakladnich krok, jak nazev napovida. Jsou to vlivy soctkulturni, technologické,

ekonomické a politické.

2.4.1 Vlivy sociélné-kulturni

Toto prostedi ve velké nte ovliviiuje celkové zrény a vyvoj spatbniho a ndkupniho
chovani. V nejvyssi mé pisobi na postoj k vyrolilkn, firmé nebo k patehks spoteby. U
socialré-kulturnich vlivi, maze rozliSit utité tendence, které poukazuji na wisgt

spole&nostici jedince. Ri vytvaieni poptavky je rozhodujicicekavani zakaznik kteri se
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k ndkupu mohou rozhodnout s ohledem na ekonomiskaaci zens. (Kozel et al., 2006,
str. 24)

Dulezitou kategorii udchto vliva je vzclani. Které je v poslednich letech velicdeFitou

a zadouci komoditou, a to bez rozdilu sociatidyt Fi zvySovani vzdlanosti zarova
rostou i @ijmy populace stimto souvisi riatajici investini rozhodnuti domacnosti.
S rostouci vz8anosti populace se také zvysSuji $pbitelské vydaje. (Kozel et al., 2006,
str. 24)

»

Celos¥tovée méa v této kategorii ip nakupovani vliv naboZenstvi. Populacgeské
Republiky je v procentnim zastoupeni jednim z nggvyumisinych stab v soupisu
obyvatel bez vyznéni, tudiz neni tolikileZité sledovat ndboZzenské peégnna trhu.
(Kozel et al., 2006, str. 24)

VétSina podsita je automaticky febirana v ramci rodin nebo socialnich skupin. Vyaraa
postaveni rodin nebo skupinyegehazi v jedingnou poptavku jednotliic Pro spoustu
narodi je narodni tradice velmitteZitym viivem. VCeské Republice se tato narodni nebo

rodinna tradice ®ni v zavislosti na rozgdu domacnosti. (Kozel et al., 2006, str. 24)

Velmi dilezitou casti je penena ¢i vznik segment, jelikoZ se celkova spalaost néni a
starne, mini se zakladni spalenské hodnoty. Ve spojeni se ¥l#him je zvySujici péet
téch, kteéi se zajimaji o zdravy Zivotni styl, @Bujici se zajem o na¥&u posiloven, saun,
atd. (Kozel et al., 2006, str. 24)

2.4.2 Vlivy technologické

Kazda nova technologie ma neblahy vliv na technelogxistujici. Misto toho aby
existujici technologické postupyratvaily na technologie nové, dochazi k mnohdy
marnému sougfeni s novymi postupy nebo Kk jejich ignorovani. Tntotom dochazi
k Upadku mnoha spairosti. (Kotler, 1998, str. 149)

Kazda nova technologie poskytuje vySSi miru uspmkaoji poteb a pani zakaznik,
podporuje nové podnikatelské z&mw a vytv& moznost pro investice. Mezi &wa
inovaénimi procesy se &Sinou ekonomicka situace uklidni a nema stoupéaficdence.
V meziase mezidmito inovacemi dostavaji vyssialézitost mensi vylepSeni, které se
dostavaji na pozici mezer na trhu. Kazda inovaceejece €zko predvidatelna a kazda
spol&nost by ngla sledovat mozné inovace ve svém oboru podniK&mitler, 1998, str.
149)
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2.4.3 Vlivy ekonomické

Jde o komplex trerid tendenci, které vyt¥pro moznosti pro podnik. V tomto proéedi
se nachaztinitelé, ktei maji vliv na kupni silu, vydaje domacnosti. Ma/vha kupni a
spotebni chovani obyvatelstva a dava formu vyuzivanbjadVyse kupni sily je zavislé

na ekonomickych podminkéch spaiesti a domacnosti. (Kozel et al., 2006, str. 20)-

Pfi trendu rostouci nezafstnanosti se sniZuje koégrhopna poptavka, jelikoZiipny
domacnosti nejsou dostgici pro dalSi nakupy. Naopakiiprostoucich gijmech se
procent® zvysSuji uspory a investice. VySkipnu ovliviuji pramérné mzdy, navySovani
Zivotniho minima, socialnich davek, statni podpanmypinimalni mzdy. (Kozel et al., 2006,
str. 19 - 20)

Dulezitym vlivem je inflace, ktera zobrazuje f&r cenové hladiny oproti minulému
obdobi. Pokud je inflace rostouci ve vysSim temei dichod domacnosti, kupni sila se
shiZuje a naopak.iPnizké inflaci je finakni a ekonomicka situace stalifsi. (Kozel et
al., 2006, str. 19 - 20)

Zmeny kurzi mén maji velky vliv na mezinarodni obchodovani. Npad, Ze je néna
devalvovana a realny kurz je rostouci, je vyvozzdbranéi vyhodny a naopak. Kdyz je
koruna silici podporuje tak cestovni ruch ze &emle znevyhoiluje exportéry do
zahranéi. (Kozel et al., 2006, str. 19 - 20)

Mezi ekonomickymi a legislativniméiniteli se nachézi problematika iaavych vlivi,
které se spotmosti tykaji nejen u d&re prijma pravnickych osob, ale i u zZm nakupnich
nakladi, kde ma da z gridané hodnoty stale stoupajici tendenci. (Kozel.e2006, str. 19
- 20)

2.4.4 Vlivy politické

Soustava zakdn vyhlasek a fedpidi, které omezuji pravomoc podfijkzahrnuje viadni a
politické rozhodnuti. Popisuje dité hospodeske, ekologicke, bezpeostni, jakostni a
zdravotni omezeni a Haeni. Statni moc ma zajem chranit celkovou spalst,
spotebitele i podniky. (Kozel et al., 2006, str. 201) 2

Pati sem i upravy mezinarodniho obchodu, které obsatmumy jako vyvozni, dovozni a
celni nd@izeni. Dané omezeni jsou tenma jakceskou politickou sférou, tak i z pravomoci
Evropské Unie a jejich organ(Kozel et al., 2006, str. 20 - 21)
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Kdyby se firmy né&dily legislativou, hrozi jim dvoji postih. Prvnibyvaji vysoké sankce,
které miZze ukladatceska nebo evropska jurisdikce. DalSim, veliédeZitym postihem
muze byt negativni {isobeni na paist a divéryhodnost spoknosti a to jak u zakaznika,

tak i u moznych partnérv obchodnim styku. (Kozel et al., 2006, str. 21}

Od 1. kwtna roku 2004 seeské pravni normy mustipptisobovat Upravam zédkonodarstvi
Evropské Unie. Tento vstugipasi firmam na tuzemském trhu spoustu novyigleZitosti
stejre jako hrozeb. Podle Vilamové (2004,cit. podle Ko2@06, str. 21) se Upravy tykaji

piedevsim:

* Technickych pozadavkna vyrobky

» Ochranu pitmyslového vlastnictvi (patenty a ochranné znamky)

» Daiové harmonizace

* Préava obchodnich spdaleosti

* Hospodé#ské soutze

» Liberalizace prozenych monopdil (trh plynu a elekiny, telekomunikace)
* Ochrana spatbitele

» Vertejné zakazky

* Bezpeénost prace a ochrana zdravi pracounik

» Ekologické standardy podnikéni

* Hospodéska a nénova unie

2.5 Porteruv model konkurence

Rozhodnuti, zdali investovat nacitém trhu je velice dlezité,casto zalezi na charakteru a
intenzi€¢ konkurerniho prostedi na daném trhu. Toto préedi ma velky vliv na
piitazlivost daného trhu. Michael Porter je autoreft gil, které utuji pritazlivost tohoto
trhu nebo daného segmentu. (Kotler, 1998, str. 207)

2.5.1 Intenzivni konkurence

Kde segment pro spaleosti neni fitazlivy, pokud se nadm nachazi &Si paet silnych
konkurerEnich spolénosti. Tato fitazlivost je velice sniZzovana, pokud jést prodeje
nizky, stagnuje nebo kstu ani nedochazi. Pokud jsou vstupni bariéry mg tidn obecy

vysoké a konkurefmi spol€nosti maji pevné postaveni, podniky se dostavegniovym a

propaganim konflikthm. Dochéazi také kastému zavashi novych vyrobk a ztoho
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plyne, Ze naklady na ziskani pevného konk&méro postaveni jsou velmi vysoké. (Kotler,
1998, str. 207)

Konkurertni prostedi se stav&im dal vice pesycenym a konkuréni spol€nosti se
stavaji rovnocennymi protivniky. Zanik&tgina konkureénich vyhod. Vedle tradnich
forem konkurence vznikaji formy nové, jejz oslabpgizice trznich subjekt (Heskova,
2006, str. 5 - 6)

2.5.2 Hrozba novych konkurenta

Pritazlivost trhi je také dana velikosti vstupnich a vystupnichévarikazdého konkrétniho
trhu, nejgitazlivéjSimi trhy jsou ty, které maji vysoké naroky nawgstale nizké naroky na
vystup z &chto trhi. Vstup na takovy trh zvladne pouze malé mnozsteir, a pokud se
jim na daném trhu ne#ia neni pro & slozité trh opustit. NejhorSim trhem je pro pognik
ten, kde jsou nizké bariéry vstupni a vysokeé vysitug to z toho eivodu, Ze pokud je tento
trh v ristu, vstupuje velké mnoZstvi spéesti, i poklesu takového odtwvi bude slozité
ho opustit. (Kotler, 1998, str. 207)

2.5.3 Hrozba substituénich vyrobki

Odwtvi je dost neptazlivé, pokud se vdm nachazi velké mnoZzstvi realnych nebo
potencialnich substitimich vyrobki. Velké mnozstvi substititomezuje ceny vyrolik a
pokud rEco omezuje cenu, ma to neblahy vliv i na celkovekyipodniki. Proto je
dulezité, aby management firem sledoval vyvoj cenkkmeartnich produki. Pokud u
substitinich produki dojde k technologickym inovacim, které jsou produkt vyhodou,
dochéazi ¥tSinou ke snizeni ceny produktu a tim sniZzeni peodenkurernich
spole&nosti. (Kotler, 1998, str. 207)

2.5.4 Hrozba ze strany odlgratela

Zakladnim panim zékaznika je stale snizovat kupni cenu a wjfaokjvysSi moznou
kvalitu vyrobki ¢i sluzeb. Rsobeni zakaznického tlaku je tim gjBi, v¢im wtSim p@tu

jsou srocovani. Nejlepsi ochranoue@ odchodem zakazrikke konkurenci je vyvin
takové nabidky, kterou nebudou schopni neakceptawiasilni odirateléci spotebitelé.

(Kotler, 1998, str. 207)
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2.5.5 Hrozba ze strany dodavatai

Trh se stava népazlivym, kdyZ si mohou dodavatelé&nit ceny nebo omezovat dodavky.
vysoka dilezitosti dodavek, nakladnyrgchod k jinym dodavatéin a dalSi vlivy mohou
zvySovat kompetence dodavdtelNejlepSi moznosti pro spdleosti v dodavatelsko-
odkeratelskych vztazich je budovéni pevnych, dlouhodbbyazeb mezi podniky. (Kotler,
1998, str. 207)

2.6 SWOT analyza

Nejjednodussi vyja@ni strategie podniku, jelikoZz obsahuje miti vne¢jSi vlivy a
podminky. Tato analyza se sklada ég zakladnich boél a to silnych stran (Stength),
slabych stran (WeaknessYilpZzitosti (Oportunities) a hrozeb (Threathsj. Zwrecném
zpracovani této analyzy by se spolesti neli zangtit na omezeni svych slabych stran,
podpdeni stran silnych, vyuZiti svychipezitosti a vyhnuti seffpadnym hrozbam. K této
analyze je pdgebna spousta informaci z mikropti@sti i makroprosgedi firem. (Kozel et
al., 2006, str. 39)

2.6.1 Silné stranky a slabé stanky

Vztahuji se k mikroprogtdi podniki, kde analyzuji a identifikuji pragtdky pro budouci
kladny ¢i zaporny vyvoj spokénosti. Management se pokousi realisticky a corasipi
urcit silné strany firem a vyuZzivat je na plno, taleazené strany slabé, které se snazi jako

problémy odstranit. (Horakova, 2003, str. 42)

Ne vSechny bodyéthto vyhod a probléinmaji pro spolénosti stejnou tlezitost nebo
vahu a schopnost ovitevat jejichtizeni. Vyhoda silné stranky jedné firmy nemusi byt
chapana jako silna stranka pro ostatni sjpalsti. Mnoho pipadi silnych stran jegtneni

koneinou vyhodou a management by na nich stale pracovat. (Horakova, 2003, str. 42)

Silné stranky jsou pozitivni slozky spofesti, gispivaji k uspsnym ¢innostem a maji
vliv na jejich prosperitu. Jsou to odliSnosti, I&etavaji podnikm lepSi vychozi postaveni
pied konkuretnimi podniky. Pro firmy je nejlepsi, kdyz jeji s#rstranky neni jednoduché
nepodobit neboipvzit a dlouhodobvedou k zisku, jsou pro ni konkur@rimi vyhodami.
(Horakova, 2003, str. 42 — 43)
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Slabé stranky jsou naprostym opakem stranek siljgol to uéité nedostatky, které brani
plnému vyuZiti kapacit podnik (Horakova, 2003, str. 43)

Pfi planovani podnikovych aktivit je tdezité v co nejutSi mie vyuzit vyznamnych
silnych stranek a eliminovat moznosti stanek slabypolénosti by se @i zametit na
zuzitkovani silnych strdnek jako konkudefch vyhod a na nich stév své budouci
strategie a vyvarovat se slabych stranek, kteéi@oon ohrozit jejich postaveni na trhu.
(Horakova, 2003, str. 44)

2.6.2 Prilezitosti a hrozby

Vyplivaji z makroprosedi firem, néesi v takové nité postaveni nebo problémy podiik
ale maji vyrazny vliv ndizeni a organizani strukturu spokénosti. OileZity je typ vrgjSiho
prostedi a faktory odstvi, které vytvdi zaklad pro filezitosti a hrozby, je protoutkzité
sledovat vjSi prostedi. (Horakova, 2003, str. 44)

Rozeznani wSich vlivi prostedi dovoli managementuikladné zhodnoceni vlastnich
moznosti a vytvieni optimalizovanéhoreSeni vznikajicich flezitosti a odvraceni

moznych hrozeb. (Horakova, 2003, str. 45)

Prilezitosti jsou chapany jako dalSi moznosti spobsti, @ jejich realizaci se zvySuje
vyuziti zdrofi firem a mohou se jejich prdstnictvim plnit vytgené cile. Stavaji se
moznymi edpoklady pro uasgné plgni marketingovych cil nebo konkuretni
vyhodou. Tyto pilezitosti vyplivaji ze zmén vliva v makroprostedi [ respektovani
konkurergnich podminek. Nachazi saepevsSim tam, kde neni spalitel spokojen
s ukojovanim pdeb. (Horakova, 2003, str. 44)

Hrozby vychézi také z makropréstli. Jsou spojeny s ngmivymi vlivy ve firemnim
okoli, které jsou pro spalaosti gekazkou k plani cili a dobrému postaveni. Ohrozeni
podniki mize znamenat nel&gh na trhu, u nejhorsiho scéedejich upadek. (Horakova,
2003, str. 45 - 46)



I PRAKTICKA CAST
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3 PROFIL SPOLECNOSTI

Spole&nost SITAP vznikla vroce 1992 se zakladnim kaeitdl200 000 K a sidli

v Hornim Ujezdu v olomouckém kraji. Hlavni odbytreiy podniku je zagten na lokalni

trhy v olomouckém, zlinském a severomoravském krajkasnych zakazkach vyvazi své
vyrobky na trhy zahraoii. Od roku 2002 spoteost disponuje certifikaty TUV CERT a
ISO 9001. V sotasnosti zarstnava spoknost okolo 45 zadstnand. Spol€nost se

zabyva rovnanim a zpracovanim ocelového dratuag&i, © 2008)

Vyrobni program

Zebérkové pletivo — vyraimo v iznych rozrdrech étvercovych i obdélnikovych

ok. Pouziva se jako plotové rdmygpravni palety, regély, klece pro choiay...

Lisované pletivo — je vyraimo na zakézku, dler@gni zdkaznika. PouZiva se jako
tiidic sypkého materiélu, rosty, kryty, interiéry budaalgradli),...

Svaované sit — jsou vyrabny na zakazku, dlefani zakaznika. PouzZivaji se jako
sit pro stavebnictvi, @myslové podlahy, ochranné ohrazeni, Siroké vyuziti

v zensdglstvi,...

Armovaci si¢ — sv&ované sit z Zebirkového nebo hladkého ocelového dratg. Sit
bez povrchové Udpravy. PouZivaji se jako betsk@& si¢, vyztuz do

Zelezobetonovych konstrukci,... Maji Siroké vyuzgistavebnictvi.

Ocelové draty — Siroké vyuziti ve stavebnictvi,gakyztuhy do betorigkych

vyrobki, primyslové podlahy, ifp vystavi® inZenyrskych siti.

Kloubkové pletivo — je vyramo na zakazku, dlef@ni zakaznika. Pouziva se jako

rosty, dekorace, kryty, klece pro chowi,...

(Sitap.cz, © 2008)
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4 PROTOTYP

Prototyp byl vytvéen pro domaci pouziti a jeho ro&m a velikost byli pizpasobeny
vlastnimu nekomeénimu pouziti. Zardstnanci vytvdili tento vyrobek pro své vlastni
zahrady. JelikoZz se tento prototyp ukézal velicekénim, rozhodla se spaleost pro

rozpracovani projektu nového vyrobku.

Jedna se o zjednoduSenou verzi budouciho vyrobkadliSnymi roznéry a se siti
s nepravidelnymi oky. Vnihi roznery se liSi proto, Ze se prototyp sklada ze dvasti,
které maji nepravidelné uhly ohybu. Stava se zdthadtechnickym a konstrghim
podrétem pro konény vyrobek.
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Zdroj: [vlastni zpracovani]

Obrazek 1 ZjednoduSeny nakres prototypu
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5 MARKETINGOVY MIX VYROBKU

5.1 Popis navrhovaného produktu

Prototyp byl zpracovan nadité rozrnery s pravidelnymi oky v pravidelné siti, které budo
dale pouzivany pro vyrobu kofreeho nového vyrobku. Rozmy byly pouzity zamirné a
to kvili lepSi stabilit a jednodussi vyrabohybanychiasti. Vyrobek proSel zémou jak ve
vySkovém rozndru, tak i vrozndru vnittniho obvodu a to Kili vétSi univerzalnosti

daného kose.
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Zdroj: [vlastni zpracovani]

Obrazek 2 Zjednoduseny nakres vyrobku
Tento vyrobek pini hnedékolik zasadnich funkci, tou hlavni a néekitéjsi je funkce
ochranna, kde tento kos dikyenitosti ok poskytuje ochranu proti lesni i polnicti
(kralik, zajic, srna,...). DalSiuteZitou funkci je podpora. Vyrobek podporuje mladé
kmeny stromu, aby sefiphorSich po¥trnostnich podminkach neohybaly nebo nelamaly.
Této podfirné funkce a stability je dosazeno diky dlouhymirmn Posledni dlezitou
funkci je design a to proto, Ze leskly pozinkovaingt vypada mnohem lépe, nez plastové

substituty, které jsou na trhu k sehnani.

Jedna se o vyrobek z ohybanéisvané sit o priméru dratu 2,5 mm z pozinkovaného

dratu, skladajici se ze dvou peévispojenych kus St se sklada z pravidelnych
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¢tvercovych ok o roziru 50 x 50 mm. Vyrobek je Sesti hrana ochranna kéeeyskovém

rozméru 1050mm a s vnibim pimérem 160 mm.

Pouziti: pouziva se jako ochrana a opora mladyamsfi, stromi a okrasnych ivin.
Instalace tohoto vyrobku je velmi snadnag¢sian oba konce koSe spojit dohromady a

zatlouct hroty do zemn

5.2 Uréeni vyrobni ceny

JelikoZz se spotmost SITAP zabyva vyrobou swwanych siti je weni ceny novéeho
vyrobku v nové vyrobkoveé divizi sloZii a nedaji seipsré definovat vesSkeré vyrobni
néklady. Proto jsoudkteré ndklady na vyrobu zahrnuty v prodejni mapailgnosti, kterd
je vypaiitana pomoci programu na tyt@ealy vytvoreného spoknosti. V celkové cen
nejsou zapd&tany naklady na propagaci, je to pouze cena, eautby spolénost SITAP

vyrobek prodavala z vlastni prodejny a bez jakyditkmeziclanki.

Polozka Cena Dodatek

Material 22,23 K | Cena 20d&g pii hmotnosti 1,11 Kg

Mzdy 18,00 K& | Zahrnuje sk@/ani, ohybani, odvody statu

Marze 15,00 K | Zahrnuje energie, ofgditeni straj, marZi

Obal 7.00 K N?kra}cena k,artono.va rc?le 3v4:Z/l§Om
V¢etrg lepeni a popisoveho Stitku

Celkova cena 62,23K

Zdroj: Interni informace spateosti SITAP,2012; eshop-obalove-materialy.cz ,2012

Tab. 2 Stanoveni naklad

5.3 Formy mozné distribuce budoucim odBratelim

Spol&nost se mze zandtit bud’ piimo na konéného zakaznika a distribuovat vyrobek
sama nebo seie pokusit oslovit §aké maloobchodni nebo velkoobchodni mikéxiky

ke kon€nému prodeji.
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5.3.1 Zaméreni na B2B trhy

Jako prvni moZznost setite spolénost zandfit na trh B2B, vedouci obchodniho atiehi
muze vyrobek nabidnout v maloobchodni i velkoobchogfdie nebo pomoci osobniho
prodeje tento vyrobek distribuovat me&kné zahradnictvi, zahradni Skolky nebo prodejny
okrasnych tevin. Ricemz ol tyto prodejni cesty jsou z&@ finantné nara@né a nesou
rizika. Fi prodeji pomoci mezlanku v podob lokdlnich prodejen Baumax (Zlin,
Olomouc, Rerov) nebo OBI (Zlin, Olomouc, Prégiv), které se specializuji na prodej
vyrobki pro zahrady, jsou naklady ve fofrnplatby za misto wthto prodejnach a také
musi spolénost dodavat @ité mnozstvi. B osobnim prodeji sice odpad&ité mnozstvi
vyrobki, které by spoknost musela dodavat, ale vznikaji vysSi nakladg &, Ze by
firma musela zagstnat nového za#stnance, ktery by tyto zalezitostiigoval, zvysily
by se naklady na pohonné hmoty nebo celkové naktedgestovani. Rizikemiiptéto

moznosti prodeje je i to, Ze z&stnanec by nemusel své Ukaidgre pinit.

5.3.2 Zaméreni na B2C trhy

DalSi moznosti je zakbeni na trh B2C, které je sloggi v tom, Ze potencionalni cilovi
zakaznici nemaji v p@domi vyrobek ani spoémost. Naklady na propagaci nejsoti p
financnim ohodnoceni zanedbateln@astkou. Tyto naklady by se mohly negativn
promitnout do prodejni ceny vyrobku.

5.4 Formy mozZné propagace

» Zakladem propagace by v kazdétippE melo byt umiséni nového vyrobku na
vlastni internetové stranky. Vychazi jako nejlggn varianta, ktera neni tolik
¢aso¥ ani nakladov nara@na na vytveeni, alecaso¥ narana na vyizovani
objednavek. Vytvienim nové kategorie v zaloZzce PRODUKT a to pod edev
OSTATNI. Vytvorenim karty vyrobku ochranny ko$, vlioZenim obidmk a
piilozenim zakladnich informaci. Pro objednavky bystvoril novy, specialni e-

mail i&et — ochrkos@sitap.cz.

» DalSi dilezitoucasti by n¢lo byt umisténi vyrobku na zboZzové vyhledae coz je
v dnesni dob velice dilezité. Naklady na tento styl propagace se site/y$Sim
umiseni na vyhledavé& zvysuji, ale tyto naklady mohouipaset velkou usggnost
prodeje. Umisini v kategorii UM, BYT A ZAHRADA, podkategorie
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ZAHRADA, umisgni pod nazvem OCHRANNY KOS PRO STROMKY s vazbou
na kartu produktu internetovych stranek spotesti SITAP.

 Vdnedni dob je velice popularni moznosti umistit informace wduktu na
socialni si. Prostednictvim vytvéeného profilu spolaosti SITAP s ukazkou
vyrobku, popisem jeho vlastnosti a s moznoséichodu na internetové stranky
spole&nosti. Velkou vyhodouéthto stranek je moznost udani velkého mnoZzstvi
informaci, obrazik a fotek uZivatél. Moznost diskuze uZivatiel mize vest
k dulezitym budoucim inovacim vyrobku. Naklady na vy®mi jsou finatng i
caso¥ nizké, ale naklady na spravovani obdobnych pgrgébu velicecasow
narane.

 Pr zamgfeni na celkovy trh by se spofost mohla zagfit na reklamu
v ¢asopisech, jako jsou ZAHRADKA nebo ZAHRADNICTVI, které jsou
jedrémi z nejvice odebiranych &sicniki na ¢eském trhu. Cena této reklamy by
vychazela na 10 ti tisice ¢, coz by @i produkci 200 ks bylaiflis velka cena.
(zahradkar.org, 2010 a

+ Ugast na veletrzich s danou zahradni tématikou, jitkdad Fl6ra Olomouc, kde
spole&nost nize Fedvést sitj ochranny kos, pro tutoifezitost by bylo dlezite,
vyrobit vyrobek ve vice variantach. &ty ptinos by pro firmu byl jak z trhu B2C,
tak i z B2B. Finanni nar@nost je vysoka (fthlaSeni na veletrh, stanek, \ypeni
mladych stromk, naklady na prezentujiciho,...), ale mozinpsy jsou také dost

velké.

5.5 Cile vyrobku

Hlavnim cilem u tohoto vyrobku je pro sp&test SITAP rozgeni vyrobniho sortimentu
s budoucim cilem aplikovat na trhu novou vyrobkovadu pro ochranu a podporu

zahradni flory.

Cilem tohoto daného vyrobku neni ani tak zisk, jakoaby spolénost zjistila, zdali ma
v budoucnosti smysl uvaZzovat o raesii daného vyrobku z lokalnich drima celkovy

¢esky trh, a uvazovat o ro#sni vyrobku na celou vyrobkovdadu nebo divizi.
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5.6 Segmentace trhu

Tento vyrobek je wen vyhrad® pro vlastniky zahradek, zahrad nebotsath kterych
potencionalni zakaznici pai o stromy, stromky nebo okrasnéediny. Jedna se o
potencionalni zakazniky vysSiho nebicllodoveho vku, kteti maji vice volnéh@asu na
p&i 0 svou zahradni floru. JelikoZ prodejni cena tohg/robku neni vysoka, jsou naroky
urcitou vysi nesiéniho @ijmu velice nizké, tudiz hlavnim segmentem, naykiey se

spole&nost ntéla zangfit, jsou lidé v dichodovém wku.

5.7 Porterav model konkurence u vyrobku

5.7.1 Riziko potencionélnich konkurenti

Mezi potencionalni konkurenty tohoto nového vyroldaradi vSechny spoteosti, které
se zabyvaji zpracovanim a gwaim ocelovych drét Na moravském trhu je to hlayn
spole&nost Bekaert Bohumin, s. r. 0., ktera pochazi giBed ve svém vyrobnim programu
jiz méla produkt k ochrah lesnich Skolek, ale v dnedni @otento program neobsahuje
ochranné prvky pro jednotlivé stromky. DalSimi mgdm konkurenty jsou podniky jako
Drat — HM, s. r. 0. Opatovice a VOKD Sweaané sit, a. s. Ostrava. U konstrukce tohoto
vyrobku nebude usilovano o ochrannou znamku, pjetamozné, Ze by mohl byt

okopirovan zahratnimi konkurenty.

5.7.2 Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Mezi stavajici konkurenty patvyhradré spol&nosti nebo jedinci provozujici internetové
obchody s obdobnymi produkty. Meziildzité e-shopy pét RIDEX, s. r. 0., READY
LINE, s. r. 0. a mnoho mensSich internetovych pradepulezitymi jsou v této kategorii
vyrobci obdobnych nebo substihich vyrobki, firmy jako DOPS, s. r. 0. a RIJAT, které
se zabyvaiji i vyrobou a prodejem ochrannych kokstrpro mladé stromky.

5.7.3 Smluvni sila odiErateli

Jelikoz se jedna o upimovy vyrobek, ktery na trhu prozatim neni zavedepotebitel o
ném nevi, neni mozné uvédn¢jakého odBratele. Jedinou moznosti je se Z#inna
odkeratele potencionalni, coZz by vtomto danéripact mohli byt maloobchodni,

velkoobchodni jednotky nebo zahradnictvi a prodejknasnych gevin.
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5.7.4 Smluvni sila dodavateh

JelikoZ SITAP odebird zékladni material v potloleelového dratu jiz kolik let od stéle
stejnych dodavatéla to ve velkém mnoZzstvi, je neprépddobné, Ze by se v této oblasti
meélo v budoucnu dojit k&ak vice znatelnym z#mam. Hlavnimi dodavateli jsou jak
firmy tuzemské, tak i zahrafii, kde spolénost nakupuje material na polském trhu.
Polsky trh niize nabidnout &kdy i niZzSi ceny, proto SITAP e rozsiit své dodavatele

z tohoto trhu.

5.7.5 Hrozba substituénich vyrobki

Pokud se jedna o ochrannou a pigdpu klec, je mozné tento vyrobek zait za plastové
ochranné klece, ochranné pletivo nebo Sroubovahéaoné platy s obtii. Tyto vyrobky

vSak nedosahuiji takovych vlastnosti jako ochraneé spolé€nosti.

5.7.5.1 Plastové vyrobky

Plastové vyrobky vynikaji svou nizkou cenou a jetimdhou instalaci na misto okolo
kmene. Jenze se &chto plastovych vyrobhk nedostava kvalitnino zpracovani, nevynikaji
Vv pevnosti, Vv Zivotnosti, stabiit a také nevypadaji okolo stromku hezkygmto

nedostatkm se vyrobek spobmosti vyhyba.

Jednim z plastovych substituisou plastové role, které se prodavaji v 50 mchok ve
vySkovém rozrmiru 1 050 mm. Jedna tato role je na trhu k sehnani 479 K. Fi
zkraceni této role na 600 mm (stejnée§ako vyrobek spotmosti) je cena za jeden kus
17,70 K. (Brufus, 2012)

DalSimi plastovymi vyrobky jsou formované plastogé&, prodavaji se po kusech
spojeny korzet, ktery se okoldayin nasouva, a druhy je jednoduSe spojitelny pamoc
Klipst. (Ridex.cz, © 2012; Rijad.cz, © 2002 — 2012)

5.7.5.2 Pletivo

Tato konkurence se sklada z plotového pletiva,ékjerdrazsi nez plastové ochrany, ale
stéle se prodava za nizkou cenu. Na trhgf@lik druhi obdobného pletiva a jejich cena
se pohybuje vrozmezi 20 — 100¢ Ka to podle pouzitého materialu. Pouzivanym
materialem je upravovana ocel, zZelezo a hlinik. ddemtkem této ochrany je nizsi

Zivotnost, chybjici viastnosti je podpora kmene a nedégiaim prvkem je i design.
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Prvnim typem ochranného pletiva je Sestihrannévplekteré je k dostani v cémkolem 20

- 25 K¢ za 1 m. Pouzitym materialem pro toto pletivo jéezey drat o piméru 1 mm,
vyrabi se ve vySce 1000 mm a prodava se v rolicl2panetrech s okatosti 32 mm.
(dops.cz, 2012)

DalSim, vice konkuramim vyrobkem, jsou pozinkované a poplastované&osamé sit,
které jsou k dostani za ceny okolo 70 — 140Z& metr. PouZitym materialem pro tento
druh siti je ocelovy, pozinkovany a poplastovangtdr piiméru 2,5 mm, vyrabi se ve
vySce 1000 — 2000 mm a prodava se v rolich po 2&ecte s okatosti 50 x 50 mm.
Nevyhodou tohoto vyrobku je, Ze k jeho instalacikmeni je pateba pouZzit sloupk
(ploty-pletivo-oploceni.cz, © 2006)

5.7.5.3 Sroubované platy a korzety

Na daném trhu se nachazi i Sroubované ocelové,pkdgré maji vSechny funkce

budouciho vyrobku spataosti, v rekterych dokonce iigvysuje.

Jednou z dlezitych vyhod &chto vyrobki je pevnost, které sémto vyrobkim dostava
hlavre tim, Ze jsou ukotveny do pevného podkladu, ktergmwvétSinou vodorova
umisgna ntiz v zemi nebo trny, a také diky tlaie® pouzitych pldi DalSi dilezitou
vyhodou je design, je to za®no Sroubovanym pl&in k obri&im a moznym dekorativnim
prvkam. (readline.cz, © 2009)

Hlavnim nedostatkeméehto vyrobKki je vysoka cena, ktera se pohybuje v ramci tisici
korun. Pouzitym materialem na tyto vyrobky je umneana ocel sifjpadnym antikoroznim

nagrem.

5.7.6 Konkurenéni vyhody vyrobku

Mezi hlavni konkuretni produkty ochranného koSe Patvyrobky z plastu, pletiva a

ocelové Sroubované korzety.

NejvétSi vyhody proti obdobnym plastovym vyrabbk jsou dlouhodoba Zivotnost
v podol& pozinkovaného dratu (ochrana proti korozi), leg@iranna funkce, kde neni tak
jednoduché oka ochrannéggitoSkodit a mnohemési podpirna funkce, ktera je zajiSta

250 mm stabilizénimi trny.

Vyhody oproti pletiim jsou hlave v podpirné funkci, v instalaci ochrany kolem kmene

stromki.
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Proti ocelovym vyrobkm ma tento vyrobek nesrovnat&limensi cenu a mnohem

jednodusi aplikaci kolem kmene stroimk
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6 SITUACNIANALYZA

6.1 Externi vlivy

6.1.1 STEP analyza

6.1.1.1 Socialni vlivy

Rozdleni @ijmu — Fi dneSnich stéle stoupajicich smtitelskych vydajich za
zakladni suroviny pro domacnosti nepostradatelnéslgzité najit finatni
prostedky pro nakup k dennimu Zivotu nefgditnych vyrobk. Kazda domacnost
své vydaje kontroluje a reguluje.

Demografické faktory — Je vSeobé&cmnamo, Ze obyvatelstveské Republiky
starne. Lidé v produktivniméku se sthuji do velkych nist, kde maji ¥tSi Sanci
ziskat Iépe finatn¢ ohodnocenou praci. Na stranu druhou lidé ve vySamm
daichodovém ¥ku se snazi dostat na periféri€¢gsnnebo na venkov do chatovych

oblasti, kde mohou travig&tSinu svého volnéhdasu.

Zmeny Zzivotniho stylu — V dnesni débkdy jsou tiznorodé informace velice
snadno k sehnéni se Zivotni styly obyvatelstvasgimohou mnit ze dne na den,
proto si myslim, Ze Zivotni styl je nestalym jevemvelice ovliviuje spotebni

chovani obyvatelstva.

Volny ¢as — Bi dnesni informéni presycenosti si kazdy e vyhledat spoustu
aktivit pro volnyc¢as, @i dnesni trendu zvySovani cen se vSak obyvat&i&nou
zdrzuji ve vlastnich doméacnostech. Kazdy kdo jestwikem zahrady nebo sadu
vénuje vyraznoucast svého volnéhgasu zuSledfovani tchto pozemk. Toto

vyuziti volnéhocasucasto vede ke kutilstvi a toibe snizovat fijmy firem.

Vzdélani — Ri moznosti bezplatného studia statnictedhich a vysokych Skol je
jisté, Ze se celkova vihnost populace roste. Vddvani je i dilezitou ¢asti

funkce pracovnichiéadi, proto se zvysuje get rekvalifikanich kurz.

Kulturni faktory majici vliv na zfisob uziti vyrobku — Z&kladni kulturni rozdil
vidim v multikulturnim sloZeni obyvatelstézeské Republiky, kde je v dnesni dob
kultura velice ovliveéna prolinanim kultur, které vzniklo vstupeeska do

Shengenského prostoru, a volného pohylamych oldgani Evropské unie.
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Regionalni rozdily — Jsou velice citelné u velik@glomer&ni oblasti, kde je ve
velkych mestech vysSi piet zakazek ve stavebnim sektoru a to jak pro gposti
vyrakgjici stavebni materidly, tak i pro sp&hesti, které stavebni prace provadi.
Naproti tomu na vesnicich nebéi mizSi aglomeraci si&tSinou vyrabi a provadi

potrebné prace a Upravy materialu majitelé sami.

6.1.1.2 Technologické vlivy

Vladni vydaje na vyzkum — Vladaeské Republiky se o vyzkum a vyvoj zajima a
podporuje ho progtdnictvim Rady pro vyzkum, vyvoj a inovace. Tataaa
ocaiuje vyjima:né vysledky ve vyvoji a vyzkumu kazd@rom ocegnim Narodni
cena vladyCeska hlava a to od roku 2005. Toto agdrje i finartné ohodnoceno.
(vyzkum.cz, © 2012)

Nové objevy, patenty, vyvoj novych technologii zpracovani ocelového dratu se
vyviji stale noveé stroje pro usnaghi vyrobniho procesu a to vychazi z konéept

robotizace vyroby.

Spoteba energii —ip vyrobé vyrobki z oceli jsou naroky na energie vysoké a
jejich spoteba se nedariis redukovat. B stale zvySujicich se cenach energii je
dulezité, aby spoknost vyuzivala vyrobni materidly srozvahou a poala

zbytkovy material pro dalSi vyuZiti.

Internet — V dnedni da&b velice levného fipojeni ma internet snad kazda
domacnost. | lidé ve vysSintku jsou schopni vyhledavat informace na internetu.
Je pro to dlezité se zawtit i na komunikaci vyrobku prostdnictvim internetu,
samozejmosti je vytvdit kazdému vyrobku své vlastni misto na internetbvy
strankach spotmosti a také zajistit misto vyrobku na zboZovychlegéva&ich.

6.1.1.3 Ekonomické vlivy

Hruby doméci produkt — Probihajici krize m& neblatiy na HDP, kde v roce
2011 HDP zaznamenalo pokles 0 2,2 % a to z prvkvaaalu z 2,8 % na 0,6 % ve
¢tvrtém kvartalu. (kurzy.cz, © 2000 — 2012)

Zavadni novych dani — V saasnosticeska vlada navrhuje zavedeni novych dani

na pohonné hmoty. Dopad na sgolesti s touto novou taxou bude citelnym. |
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kdyz spolénost SITAP nema velky vozovy park, tak je stalyntrevySovani cen
pohonnych hmot nebez{rey.

Vyvoj pramérmych mezd — Rmérné mzdy jako celek se uz pckolik let
nominalré zvysuji, ale v roce 2011 redlna mzda meziéopoklesla o 0,4 %. Je to
dano tim, Ze sptgbitelské ceny igrostly nominalni hrubou mzdu. (kurzy.cz, ©
2000 — 2012)

Inflace — Inflace Ceské Republice zaziva v poslednichssinich rkolika

procentni zvySeni. (kurzy.cz, © 2000 — 2012)

Nestalost zahraémi meny — @i dneSnimgasto se rénicim, plovoucim kurzu Eura
jsou vyrazné zrny hodnoty zakézek, kde se rozdily pohybuji aZsicith
korunach. Pokud spairosti preferuji odbyt na zahra&nich trzich, mohou byt

ztraty velice vyrazné.

6.1.1.4 Politické vlivy

Legislativa spolénosti SITAP — Spoliost prohlasuje, Ze jeji vyrobky jsou
nejvy3si kvality a bezge¢ pouzitelné. Ze fijala opateni, kterymi zabezgeje
shodu vSech svych vyrobkuvadnych na trh stechnickou dokumentaci a se
zakladnimi pozadavky. SITAP je drzitelenskolika certifikati jako jsou Stavebni
technické ossdéeni (OCELOVA VYSTUZ DO BETONU), ZPRAVY O
DOHLEDU, ISO 9001 : 2008 a dalSi @skeeni. (sitap.cz, © 2008)

Legislativa uéujici zdarni — Tato legislativa o dani Zipnu pravnickych osob je
ukotvena v zakoh ¢. 586/1992 Sb., 817 Poplatnici dam piijma pravnickych
osob, ktery uklada povinnost zaplatit 19% de ¥i mésiail po konci zdaovaciho
obdobi, nejpozgi 31. 3. nasledujiciho roku. (business-center,998.— 2012)

Ochrana spoébiteli — Prioritou ochranné spebitelské politiky Ceské republice
je disledné zajigni bezpénosti vyrobki a sluzeb pro zateni ochrany Zivota,
zdravi a majetku. SnaZzi se informovat gpbitele o zakladnich nalezitostech trhu a
vzklavat je v orientaci mezi agnymi vyrobky. Do priorit se dalefadi
vymahatelnost prava, dozor nad trhem a podporaredptitiskych organizaci
v informanich aktivitich. 12. ledna 2011 vladdeské republiky schvalila
usnesening. 31 material Priority sptgbitelské politiky 2011 — 2014. (mpo.cz, ©
2005)
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6.1.1.5 Shrnuti STEP analyzy

Na spolénost SITAP jsobi mnoho Skodlivych vliy, vétSina z nich vychazi ze situace
ceské spolénosti, kterou zaficinila rozhodnuti a ndzeni vlady, souvisejici s prédnou

ekonomickou krizi i krizi minové politiky Evropské Unie.

U socialnich vliwi je patrné, Ze s&eska spolkénost v poslednich letech velicesni. Je to
pottreby, zngnami Zivotniho stylu i travenim volnéhdasu. U ¢eského naroda se
v poslednich letech zvySuje wddnost, coz je zafinéno lehce a lewh dostupnym

studiem statnich skol.

Vlivy technologické jsou $ dneSnich vymozenych podminkach velniilekité, vyvoj
novych technologii i novych technologickych posiyp nezastavitelny a spdéleosti by
meli aktivné tento vyvoj sledovat. Rizikem je stale zvySovaen cenergii, které se

podepisuje nejen na spoimstech, ale i na doméacnostech.

Pri dnesSni ekonomické situaci celé Evropské Uniegdnikani velice slozZitou &ci, tato
situace se projevuje klesajicim HDP, poklesetmgrnych mezd, zvySujici se inflaci. Na
evropském trhu se velice projevuje krize Eurozdigra se sice netykdeské Republiky

piimo, ale ma dopad i raeské firmy.

Ceska politick& scéna sectad uklidiovat, spolénosti se ve velké e snaZi o zlepSeni
svych prodej a své pozice na trhu tim, Ze se uchazejizmé certifikace, které zvysuji
image jejich vyrobk. V poslednich letech sgeska politicka elita snazi o udrzeni trendu
snizujicich se dani pro pravnické osoby, al#ogta situace eské Republice je rok od

roku slozigjSi. Stat se snazi o ochranu dpbiteli a to jak z vlastni iniciativy, tak i
z n&izeni Evropské Unie.

6.1.2 Porterav model konkurence spolé&nosti

6.1.2.1 Riziko potencionalnich konkurent

Pri dneSni situaci na trhu aipprobihajici krizi je velice nepra¥dodobné, Ze na trh se
svaovanymi sigmi s ocelového dratu vstoupi nova konkurence, gélikstup tento dany
trh je velice nakladny na stroje i budovy. Je moZie stavajici konkurence, jez vyrabi
pletiva, v budoucnuiemeni své vyrobni programy na sexané sit, ale v brzké dobje

to velice nepravgpodobné. DalSi budouci konkurenci je bezesporinapci snaha
zahranénich spolénosti se uchytit néeském trhu.
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6.1.2.2 Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Na trhu v oblasti Olomouckého kraje se vyskytugkatik firem, které podnikaji ve
zpracovani ocelového dratu a jeho pgZiin svaovanim do siti. Mezi nejdezitéjSi z nich
pati Drat — HM, s. r. 0. Opatovice, VOKD Swwané sit, a. s. Ostrava a Bekaert
Bohumin, s. r. 0. Ani jedna &ahto spolénostni v sotiasné dob nema ve svém vyrobnim
programu obdobny vyrobek jako je ochranny ko$ kimeradych stromi, ale vSechny

vyrabi sv@ované sit v obdobnychadach.

6.1.2.3 Smluvni sila odBrateli

Spole&nost SITAP vyrabi takovy sortiment, ktery ma v sezénni odbyt a to hlavn
diky jarnim, letnim a &terym podzimnim résicim. Je to dano tim, Ze tyto vyrobky maji
nej\etsi uplatrni ve stavebnim gmyslu. Spolénost ma i gkteré stalé odbratele, jako
jsou napiklad Kovobel vyrobni druzstvo Domazlice, Feronas.aPraha, SSI Shafer, s. r.
0. Hranice, Lumixmetal, s. r. 0., Ostrava. Spotest by se rla v budoucnu zajimat o vice
vybérovych tizeni, kde by se mohla uplatnit a zlepSit tak skoankurertni situaci na

lokalnim trhu v ramcCeské Republiky.

6.1.2.4 Smluvni sila dodavatél

Podnik se mZe spolehnout na dlouholetou spolupréaci se svyndadateli, kterymi
v sowtasné dob jsou firmy ArcelorMittal Ostrava, a. s., TRITREK Hinec, a. s., CMC
Zawiercie S.A., Bekaert Bohumin, s. r. 0. PodnikZe @i zhorSenych ekonomickych
podminkach, zafinénych vladnimi omezenimi, zvySovanim dani a podobmgsalim,
které by vedly ke zdrazeni zakladnich surovin pyoolu sv#éovanych siti hledat nové
dodavatele na zahramich trzich. Jako ifklad by spolénost mohla hledat noveé
dodavatele na polském trhu, kde jsou ceny mnohézrnigejSi.

6.1.2.5 Hrozba substiténich vyrobki

Pti vyrobé svaovanych siti neni substitmich vyrobki tak velké mnoZzstvi. Pokud se jedna
0 svdované pletivo ufené do Zelezobetonovych konstrukci, neni velkadsmdobnost,
Ze bude pouzito jiného materialu nez ocelow& §ibkud se zagiiime na ostatni vyrobu, je
mozné, Ze pletené pletiva mohou nahradkteré si¢ z vyrobniho programu podniku, ale

dosavadni vyvoj trhu tento scénévraci.
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6.1.2.6 Shrnuti analyzy konkurence pomoci Porterova modelu

Konkurence spolmosti SITAP se na lokédlnim trhu na Uzemi Moravyadil z gkolika
firem, a v dnesni dabje krajre nemyslitelne, Ze by se na trhu objevila konkdnérirma
nova. Znamena to, Ze na tomto daném trhu je konkerstala, protoze konkurar firmy
jsou na tomto trhu delSi dobu. Pro sgalest je vyhodou dlouhodoba tradice, kdyz
prodava své vyrobky uz déle nez 20 let.

Podnik by se mohl zait na vyhledani novych odbateli, aby mohl posilit svou pozici
na tuzemském trhu, toho by mohlo vedeni spalsti dosahnout tim, Ze zavedou do svého
vyrobniho programu nové vyrobky, vyrobkoiedy, divize nebo jinak inovovat doposud

nabizeny sortiment.

Dale se po dlouholeté spolupraciie ot o spolehlivé dodavatele vyrobnich material
nebo se pokusit vyhledat nové na zahnaich trzich, mezi mozné zahrani trhy pati

Slovensko a Polsko.

Riziko spojené se substtnimi vyrobky neni v satasnosti tak vysoké, v nejblizSi dob
nebude na tomto daném trhu jiného vyrobniho madtendez oceli, jako pklad je
nepravdpodobné, Ze u Zelezobetonovych vyrbbje nyni mozny pechod na nové

materialy &chto vnitnich konstrukci.
6.1.3 O — T analyza spolénosti SITAP

6.1.3.1 Prilezitosti
« Expandovat na $iri trh nez jen v rarfieiské Republiky.
e Zavedeni nové divize vyrolik
* Vyhledani novych (lewjSich) dodavatél zakladnich surovin
» Vytvoreni vlastniho vozového parku — distribuce

* Vyhledavat nové moznosti prodeje vyrdbk wtSi snaha o dast ve vykrovych

fizenich.

6.1.3.2 Hrozby

* Vstup noveého konkurenta na lokalni trh
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* Nové technologické postupy vyroby, vyrobni materialnahrazeni oceli novymi

modernimi materialy.

e SniZzeni stavu zkuSenych pracovnik- nedostatek prace a jejich pogi

propoustni
* Nedostateny odbyt zbozZi

» ZhorSeni slabé platebni schopnosti &dbel.

6.1.3.3 Shrnuti pfilezitosti a hrozeb pro spaleost

Spolg&nost by mohla zvysit Gsiliipziskavani zakézek ¥echach nebo na Slovensku a ne
vyckavat na objednévky pro lokalni trh, timto krokeynrbohla expandovat na&téi oblast
odbytu. Spolénost by mohla se stavajicim sortimentem vgtabv jiném odwtvi, nez
strojirenském a stavebnim, jakiiktad ochranné ploty nebo vyrobky pro zahrady. SPTA
by mohl hledat nové, le¥jsi dodavatelé na zahr&nich trzich, jako je slovensky nebo
polsky trh s ocelovym dratem. Sp&est by se nemusela obracet na exterepravni

spole&nosti, pokud by si vytvdla svij vlastni vozovy park.

Spole&nost by se ra zangfit na vyvoj novych vyrobk nebo vyrobkovych divizi a to
hlavre kvili moznému nebezgé vstupu novych konkureiita kvili upevreni pozice na
trhu. Podnik se v s@asnosti nize spolehnout na své z&stnance, kté pro tuto

pracovni sily trvalo znamou dobu a v kormém disledku by to bylo pro spalaost

znané nakladné. Management by seélmantftit na zvySeni odbytu svého zboZ&éhoz by

mohl dosahnout zvy3enim podnikatelskych aktivitragch vCechéach.

6.2 Interni analyza

6.2.1 S — W analyza spolénosti SITAP

6.2.1.1 Silné stranky

» Platebni schopnost — dodrzovani smluvnich podmitedavateim je v dnesni

dob2 nevidané a velice cemé.

» Stalost dodrzovani termin- vysoka kooperace pracoviiik obchodnim od#eni
zabezpéuje to, Ze zawstnanci nejsou ipizovani a stihaji plnit termin dodavek

S minimalnim zpozghim.
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ZkuSenosti zagstnand@ — nizka fluktuace, spateost si stale drzi své zdimuté

pracovniky.

Vysoka kvalita vyroby — je to jeden z hlavnich dgpena kterém si vedeni firmy

zaklada.

6.2.1.2 Slabé stranky

6.2.2

Nizka kapacita vyroby

Lokalni zanteni prodeje ve dvou krajich, souvisi s konkurenctoahlavre

v olomouckém kraji.

Minimalni inovace vyraéného sortimentu — vedeni spétesti neni schopno

zpracovat nové vyrobkov@dy nebo jinak inovovat §ysortiment.

Vzdalend pekladova stanice pro ZeleZni piepravu — spol@ost je kil

chykgjicimu vlastnimu vozovému parku odkdzana na exg#agravce.

Shrnuti silnych a slabych stranek spolkénosti

Spol&nost se mMZe offit o svou silnou zasadovost, ktera vychazi ze sibrdability

vlastnich zavazk Velké snahy o dodrzovani vSech tertnlodavek, kde je vifpadu

nouze zaveden vice s$mmy provoz i prace o vikendech. Mala fluktuace &stmand

znamena, Ze po dlouholetém budovani pracovnihoktale ma podnik dostateé¢

zkuSené zagmstnance, ktié jsou i pod tlakem schopni plnit své povinnostys@ka kvalita

vyroby je sledovana a na jejim zakdapole&nost drzi i certifikat ISO 9001 : 2008.

Vedouci pracovnici by se ¢ zan¥fit na zvySeni vyroby, kde spdéleost ma dostateé

zdroje i zdizeni, ale diky nizkému ptu zakadzek nevyuziva girtyto moznosti. SITAP ma

sice vice odbyti§ i zahranini, nez na lokalnich trzich, ale odbyt dech je velice slaby,

spole&nost by toto mohla eSit vysSi dasti ve vykrovych fizenich. Vyrobni od&eni

negichazi s dostatmym patem inovaci nebo novych moZznosti vyroby, i kdyz imaj

zanestnanci dobré napady, nejsou tyto napady zpracoeddgdvedeny moznostéthto

moznosti vyroby. Podnik je diky své poloze omezenze na nakladniippravu, kde

nejblizSi mozna fekladova stanice na kolejovou dopravu je vzdalehakm, coz je

problém @i mozném roz§eni vyroby, ¥tSim odbytu vyrobk na vzdalené zahrami trhy.
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6.3 Shrnuti situaéni analyzy spol€nosti SITAP

Na podnik fisobi velké mnozstvi nezadoucich vlizakladnim, dlouhodobym problémem
je celkové starnuticeské populace, coZz ma za nasledek snizeni mozndheu o
dosavadnich vyrolik spol€nosti. Firma SITAP by ®&la tento trend sledovat a rozlozit
riziko ztrat z prodeje, #fa by inovovat svou vyrobu, aby se mohla Z&tmna segment

seniofnl.

Spolenost by ve velké ni¢ mela sledovat inovaci vyroby a to jak u vyrobnich qes,

tak i moznost inovace vyrobnich mateiial

Dnesni trend ekonomiky je velice préntivy, kde se ekonomicka krize podepisuje na
vSech podnicich produkujicich spehitelské vyrobky. Spoémost tuto krizi pestala a

v dnesni dob se prodeje spateosti ot zvysuiji.

Legislativa Ceské Republiky je pro spaieost v poslednich letech ta nengnna,
spole&nost nema zadné dosavadni problémy s dodrZzovamjisidtéivnich néizeni vliady

Ceské Republiky.

Na trhu je pro spolaost velice slozita situace, ktera je #gpena jakelenitou konkurenci
na lokalnich trzich, tak i Zénajici konkurenci zahrafmi ve velké mie z asijskych trin,
kterd se prosazuje na trlieském. SITAP se @te offit o dlouholetou spolupraci se
stavajicim odbrateli. Dodavatelské riziko se sniZzuje se stalouzmogti vyhledat
dodavajici na lew)Sich trzich. Mozné substituty vyrobk ocelového dratu, podle dnesni

VyVojové situace nejsou, myslim, Ze u spolesti se tato hrozba v brzké dafeprojevi.

Nejvétsi prilezitosti pro podnik je vy33i aktivita v oblastskavani zakazek po cefteské
Republice,cimz by mohla zvysit odbyt svého zbozi, zvysit widgiroduktivitu a pouziti

dostupnych zdrdj

Hrozbou jsou tendence zahramich firem se prosadit na tuzemském trhu séossanymi
sitmi. Pri upadajicim odbytu vyroby by se sp@test nejspiSe neubranila propaumst
svych, zkuSenych pracovriikcoz by mohlo v poziSi dokE negativié ovlivnit kvalitu a

¢asovou narénost vyroby.

Velice silnou stranou managementu a obchodnih@éledije zasadovost placeni viastnich
zavazki v doke splatnosti nebo v nejblizSich dnech po splatnastiodrzovani termin
expedice vyrobk. Mala fluktuace vede ke stabilnimu kolektivu zstnand. Stala snaha

o dodrzeni zasad norem, které ma spuasst ve vlastnictvi.
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Slabsi stranou podniku je v podsté&d, Ze v plné nfe nevyuZiva sy vyrobni potencial a
to jak pouzitim straj, tak i zamstnand. RozSfeni odbytu zboZzi by #&o byt pro
vrcholovy management prioritou &i8i (Cast vedeni i vytvareni novych moznosti vyroby

pomoci zamstnaneckych inovaci.
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7 SWOT ANALYZA NOVEHO VYROBKU

Tato analyza je za#tena vyhradé na budouci vyrobek. Zkouma rysy a vyhody tohoto

vyrobku.

7.1 Silné stranky

Jedinénost dvou spojenyctasti koSe.
* Instalace na misto okolo kmene bez pouziti jinymbj@vacich material
» Jednoduchy design, kterytzre byt vniman i jako okrasny.
e Dlouhé 250 mm stabilizai trny.
* Dlouhodoba Zivotnost, Kdi pouZiti pozinkovaného dratu.
* Nizka cena — cena tohoto vyrobku je srovnatelné@delbnymi konkureinimi
vyrobky.
7.2 Slabé stranky
* NeddeSeni spodniasti vyrobku.
» Vyroba vyrobku pouze v jednom velikostnim razm

» T¢Zké ztotozmni vyrobku ze spolmosti, spolénost nema tradici ve vyréb

zahradnich ochrannych vyrobk

* Chykgjici ochranna znamka na konstrukci.

7.3 Prilezitosti
* MoZnost konstruéné upravit vyrobek pro asporu materialu.
* MoZnost zavedeni celé vyrobkokady s tiznymi velikostnimi rozréry.
e SniZeni nklaiina vyrobu, pomoci vylepSenych postwyyroby.

* Expandovat na celkow§esky trh a na trhy v zahraii

7.4 Hrozby

* Okopirovani konstrukce ochranného koSe konkurenci.

e Vstup novych substititna trh.
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» Zavedeni novych vladnich sankci nebo dani.

* Rapidni zvySeni nakld@cha zakladni materidl.

7.5 Shrnuti SWOT analyzy vyrobku

Vyrobek oplyva vlastnostmi, kterymi se ve velk&enddliSuje od konkurence, mezi hlavni
pafti jeding&na konstrukce toho vyrobku, jeho snadnda instalacenisto okolo kmene a
jednoduché zpracovani, které ma vliv i design @enbyt povazovan i jako okrasny.
DalSimi vyhodnymi vlastnostmi jsou dlouhé stabitiziatrny, majici velky vliv na stabilitu
a podporu kmein proti powtrnostnim vlivam. Diky pozinkovani konstrukce se vyrobek
projevuje i dilezitou Zivotnosti. B cerg, kterd se pohybuje v ramci 6% Ka kus, jsou tyto

vlastnosti za hodhrozumnou cenu.

NeddeSeni spodniasti vyrobku, kde v Gvahurighazi moznost, Ze drobnitkci mohou
napadnout kmen (mravenci, slimaci,...), proto jdedité spodnicast kmene chranit i
jinymi prostedky jako jsou ochranné pakly. Vyrobek by byl v jednom roz#ému vyraken
pouze doasrg, spol€énost se hodla podle vysleilkohoto vyrobku rozhodnout o rogsii
vyrobni fady i s jinymi velikostmi. Spotgost prozatim nema Zadnou tradici ve vyrob
zahradnich vyrobk proto je dlezité, aby spoknost nepodcenila vstup na trh s timto
vyrobkem. Podnik neméatgod @i tak nizké produkci usilovat o ochrannou znamka pr

tento vyrobek, tato znadmka by se fiepivé podepsala i na cenu vyrobku.

Obchodni oddeni by se v budoucnudo pokusit o roz§eni ochranného koSe a to jak ve
vyrobnich fadach, tak i snahou zaujmout viceutr celorepublikovém giitku nebo
rozfeni i do zahragi na slovenské trhy. Uspora materialu by se Kapodepsala na
cerg, i Uspora dalSich vyrobnich naktatly byla vitana, naklady na seaani, mzdy za
pracovniky, opdebeni straj i naklady na energie.

Pti tak nizké produkci tohoto ochranného a podgho koSe je velice nevyhodné usilovat
0 patent na konstrukci, proto je mozné, Ze v budosit rejaky konkurent tuto konstrukci
okopiruje a firma ztoho nebude mit Zedny profithr€eni ze vstupu novych
konkurertnich vyrobKi je v sogasnosti velmi nepra¥gpodobné, jelikoZ prozatim neni
levrejSiho vyrobniho materidlu nez plastuj pledovani Zivotnosti je nyni pozinkovany
dréat jedinou moznosti. Hrozba zavedeni novych wyici dani neboipzmeéne legislativy

je ohrozeni takto malé produkce vysoke, jelikoZ ladg mohou perist potencionalni
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hranici maximalnich sptebitelskych vydaj. Dulezité je taky sledovat cenu oceli na

tuzemském trhu.
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8 DOPORUCENI FORMY VSTUPU NA NOVY TRH

Vyrobek ochranné sitproti okusu ma budouci potencial byt velice &&sym a to hlavé
na trhu B2B, i kdyZ je nakladova némmst na vstup tohoto vyrobku na tento trh vyrazna,

myslim, Ze zabezgeni stalého odbytu vyrolike v dnesni dobvelice dilezité.

Spole&nost SITAP by mila vstoupit na tento trh pomoctiznych mezlanka, jako
optimalniteSeni bych navrhl budouci spolupraci s obchodnomydOBI a Baumax, iip
vyuziti vytvoreni karty vyrobku na vlastnich internetovych stiaotk firmy a také
vytvoreni profilu na sociélnich sitich. Naklady na takaxgfup by zahrnovaly zakoupeni
mista pro vyrobek v prodejnach, naklady na uprawbavych stranek spaleosti a
naklady pro spravovani praiilna socialnich sitich. A to vyhraglipro budouci moznost

levného ziskavani novych informadimo od konénych spatebitel.

Mnou navrhovana moznost je kombinadzmych moZznosti jak pro trh B2B i B2C,
myslim, Ze tato moZnost je optimalizaci prodejrétg@ohoto nového vyrobku. Hlavnim

davodem je redukovani naklacsha propagaci vyrobku.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 50

ZAVER
Spolenost SITAP by podle mého,dta zvazit vyrobu tohoto ochranného koSe, jelikdiz p
dané situaci na trhu s ochrannymi prvky by tentmbgk mohl nalézt trzni mezeru a taky

ji vyuzit. Planovanou produkci by bylo dle méhdetité rozsiit a to jak z pétu kudi, tak

i vétSim pa@tem produkd ve vyrobkové&ack.

Diky své konstrukci je tento vyrobek specifickyatrhu neni podobny. Nevyhodou je, Ze
je paitano s tak malou produkci a vtomto danéihipgt nema smysl uvazovat o
ochranné znamce na tuto konstrukci, podlé Imude konstruni reSeni okopirovano,

pokud bude vyrobek zaveden na trh.

Pres stagnujici ekonomiku, stalemici se legislativni prodi i Zivotni styl obyvatelstva

je moznost uchyceni ochranného koSe na tuzemské&mdst vysoka, jelikoZz skoro u

kazdého rodinného domu je zahrada nebo zahradkaroento mozného prodeje stale
vysoké. Pokud vyrobek pini vSechny své funkce mamuost byt prioritnim produktemtip

spotebitelském rozhodovani o ochtgamladych stromi.

Vstup do zahradnického o&vi by spoleénosti mohl pinést vysokeé zisky, ale bude to pro

ni velice slozité, a nedocili toho, pokud nebudw®/avat vyrobky a vytvéet nové.
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