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ABSTRAKT

Cilem této bakalaiské prace bylo provést analyzu poptavky a zjistit jeji predpokladany
vyvoj u firmy SERVIS CLIMAX a.s. Jednd se o vyrobky stinici techniky. Teoretickd cast
prace objasiiuje vyznam poptavky a metody odhadu jejiho budouciho vyvoje. Prakticka
cast zahrnuje PEST a SWOT analyzu, pomoci nichz bylo identifikovano prostfedi firmy.
Hlavnim vychodiskem pro pfedpovéd’ poptavky bylo vyrovnani ¢asové fady pifimkou, pii
které¢ se vychazelo z minulych prodeji firmy. Také bylo provedeno dotaznikové Setfeni
zaméfené na koncové zakazniky a odbératele. Na zdklad¢ sesbiranych tdaji vznikla

progndza poptavky pro nasledujici tii roky.

Klic¢ova slova: vyvoj, poptavka, progndza, zakaznici, vyrobek, stinici technika.

ABSTRACT

The aim of this thesis was to analyze the demand and determine its outlook for the
company SERVIS CLIMAX These products shading techniques. The theoretical part
explains the importance of demand and methods of estimating its future development. The
practical part includes a PEST and SWOT analysis, which has been identified by the
company environment. The main basis for the forecast demand was leveling time series
line, in which the basis of past sales company. It was also conducted questionnaire aimed
at end users and customers. Based on the collected data was the demand forecast for the

next three years.

Keywords: development, demand, forecast, customers, product, shading devices.
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UvVOD

Slunce je hvézda, ktera je ndm nejblizsi. Zasobuje nas svétlem a teplem. Nekdy uz je toho

svétla a tepla na nas ale hodné¢, a tak se jej snazime regulovat.

Lidé si odedavna d¢lali skromné pfistiesi, které je mélo chranit pred destém, sluncem nebo

mélo slouzit jako ochrana soukromi.

Dnes je ve svéte nekolik vyrobet, ktefi se snazi vyrabét co nejefektivnéjsi vyrobky stinici

techniky a zpfijemnit tak lidem jejich kazdodenni pobyt na této planeté.

Spolecnosti, které produkuji stejné nebo nahraditelné vyrobky je mnoho. Kazda z nich
se snazi udrzet se na trhu co nejdéle, aby nemusela propoustét své zaméstnance a byla

prospésna svému okoli.

Tim, ze je jich na trhu vice, umoznuje zakaznikiim vybrat si produkt dle vlastni libosti.
Rozhoduji se mezi jednotlivymi znackami, kvalitou vyrobkti, moznostmi jejich vyuziti,

cenou apod.

Cilem této prace je zjistit pfedpokladanou poptavku po produktech firmy SERVIS

CLIMAX a.s., jejiz cilem je stat se jednim z nejvétSich vyrobcet stinici techniky v Evropé¢.

Pomoci odhadu budouci poptavky mize firma Iépe planovat strategii, plan vyroby,
pfedchazet nékterym komplikacim apod. Aby byl odhad pokud moZno co nejptesnéjsi,
uziva se pfi ném riznych nastrojt, jako je naptiklad zkoumani prostiedi firmy, dotazovani

se zakaznikl na jejich zdméry nakupu, analyza minulych prodeji apod.

Pro zjiSténi predpovédi poptavky se bude vychdzet z minulého vyvoje prodeje, bude
zpracovana analyza prostfedi firmy a provede se dotaznikové Setfeni zamétené na koncové

zakazniky a odbératele.

Zaverem této prace bude odhad poptavky pro nésledujici tfi roky.



| TEORETICKA CAST
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1 POPTAVKA

Vsechny definice marketingu smétuji k zakaznikovi. Aby firmy dosahly svych cilii a mély
patiicny zisk, staraji se o potieby svych zakaznikl, ktefi jim svou poptavkou pomohou
téchto cili dosdhnout. Soucasna turbulentni doba ma stile vétsi potfebu spravnych
informaci pro rozhodovani manazert. Do stiedu pozornosti se proto dostala poptavka a jeji

analyza. (Kozel, 2011, s. 21)

1.1 Vyznam poptavky

Potieba je pocit nedostatku néceho, co nam schazi. Potfeby se promitaji do nasich pféni,
ktera jsou ovlivilovdna predevSim kulturnimi charakteristikami. Pokud ma ¢lovék dostatek
prostiedkil k tomu, aby si tato pfani mohl splnit, stdva se z potencidlniho zdkaznika redlny

a z portfolia ptani vznika poptavka. (Kozel, 2011, s. 21)

Poptavka predstavuje souhrn produktt, které jsou zakaznici schopni si koupit. Jestlize
marketingovy pfistup pfedpokladd napliiovani potieb a piani zdkaznikd, potom firmy
ocekavaji odpovidajici poptavku, kterd jim bude vytvaret patficny zisk, obrat, podil na trhu
apod. Aby byl zakaznik s ndkupem spokojen, musi mit pro n¢j vyrobek patiicnou hodnotu.
Hodnotu mizeme zjistovat pomoci porovnani toho, co zakaznik ziskal, naptiklad osobni
uspokojeni, potéSeni, uZiteCnost z drZeni ¢i spotieby, zisky a co musel pro tyto hodnoty
obétovat, naptiklad usili, finan¢ni a Casové naklady, riziko, pohodli apod. (Kozel, 2011,

s. 21)

Hodnotu zakaznika lze zmé&fit pomoci marketingového vyzkumu. Zjis§ténim marketingové
hodnoty, kterd je dana charakteristickymi znaky vyrobku, zjistime co a pfedevSim jak

ovliviiyje poptavku zakazniki. (Kozel, 2011, s. 21)

Pomoci analyzy poptavky miiZeme zjistit 1 dalSi atributy (napf. kromé ceny), které
rozhoduji o vybéru nebo zméné poptavané znacky. Muze se jednat napiiklad o material,
zemi puvodu, bezpecnost atd. Hledame také silu znacky. Jakou cenu si mizeme dovolit,

aby nam zakaznici zustali vérni a neodesli ke konkurenci. (Kozel, 2011, s. 21)
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2 ANALYZA PROSTREDI

Analyza prostfedi umoznuje firmam identifikovat vlivy, které na né puasobi zvenci

¢1 zevnitf podniku, a pomoci nichz mize ocekavat zmény v poptavce po svych produktech.

2.1 PEST analyza

Jedna se o analyzu makroprostiedi, ktera se zamétfuje na hodnoceni jednotlivych vlivl
tohoto prostfedi. PEST analyzu nazyvdme podle pocatecnich pismen vlivi: politickych,

ekonomickych, socialnich a technologickych. (Kozel, 2011, s. 45)

Pfi analyze vlivii bychom se méli snazit predevsim o identifikaci vSech vlivi pasobicich
na podnikani firmy na ur¢itém trhu, jejich zhodnoceni a vybér vyznamnych vlivli, odhad

trendl a intenzity plisobeni vlivl a posouzeni casového horizontu. (Kozel, 2011, s. 45)

2.2 SWOT analyza

SWOT analyza je analyzou vedouci k identifikaci silnych a slabych stranek
firmy a k vymezeni ptilezitosti a ohrozeni ¢i hrozeb piichazejicich z vnéjsiho prostiedi.

(Kozel, 2011, s. 45-46)

Siln¢ a slabé stranky vychazeji z vnitini situace firmy. Vyhodnocuji se naptiklad zdroje
firmy a jejich vyuziti, plnéni cild firmy apod. Pfilezitosti a ohrozeni vyplyvaji z vnéjsiho
prostiedi, které obklopuje danou firmu a plsobi na ni prostiednictvim nejriiznéjSich

faktori. (Kozel, 2011, s. 46)
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3 ODHAD POPTAVKY

V knize (Kotler, 2007, s. 425) autor pise, ze 1ze poptavku méfit a predpovidat na nékolika
urovnich. A to pro Sest riznych trovni produktu (produkt, forma produktu, produktova
fada, prodeje spolecnosti, prodeje odvétvi a celkové prodeje), na péti riiznych prostorovych
urovnich (zékaznik, teritorium, zemé¢, region, svét) a tfech ¢asovych urovnich (kratkodoba,

sttednédobd, dlouhodoba).

,»Kazdy typ méteni poptavky odpovida konkrétnim aceliim. Spolecnost miize piedpoveédét
celkovou kratkodobou poptavku po urcitém produktu jako zéklad pro objednavku surovin,
planovani produkce nebo finanéni tivér. Nebo muze predpovédet dlouhodobou regionalni
poptavku pro velkou produktovou fadu jako zaklad pro tvorbu strategie expanze.“ (Kotler,

2007, s. 426)

3.1 Odhad budouci trzni poptavky

»Progndzovani je odhad budouci poptavky pomoci ocekavani, jak by se kupujici mohli

za danych podminek zachovat.* (Kotler, 2007, s. 431)

Firmy pouZivaji k prognéze naptiklad informace o tom, co lidé fikaji nebo co udé¢lali.
Informace z toho, co lidé ftikaji, stavi na prizkumech nazort kupujicich nebo lidi jim
blizkych, napt. prodejcti nebo externich odbornikt. Délaji se prizkumy zaméru kupujicich,
kombinace nazort prodejct s nazory odbornikti. A pfistup na zakladé toho, co lidé udélali,
zahrnuje analyzu piedeSlého nakupniho chovéani nebo vyuZivaji analyz Casovych fad

¢i1 statistické poptavky. (Kotler, 2007, s. 431)

Firmy obvykle Zadaji o ndzory své prodejce, aby odhadli trzby jednotlivych produkti
ve svém regionu. Tyto individualni odhady potom firma agreguje, aby dostala celkovou

prognodzu trzeb. (Kotler, 2007, s. 432-433)

Prodejci jsou vSak obvykle zaujati pozorovatelé. Mohou byt optimisticti nebo pesimisticti
a proto se mohou blizit extrémim, naptiklad kviili neddvnému ristu nebo naopak propadu
trzeb. Casto si navic neuvédomuji §ir§i ekonomicky vyvoj a nejsou vzdy obeznameni
s marketingovymi plany firmy, jejichz produkty prodédva. A nevi tedy, jak tyto plany
ovlivni trzby v budoucnu. (Kotler, 2007, s. 433)
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3.1.1 Dotaznik

»Dotazniky piedstavuji formulafe (papirové nebo elektronické) se sérii otazek, na néz
respondenti odpovidaji, piipadn¢ obsahuji také varianty jejich odpovédi. Dotaznik muze
slouzit tazateli, respondentovi, nebo obéma. Dotaznik je vlastné zplisob psaného ftizeni

rozhovoru.” (Kozel, 2011, s. 200)

Ve srovnani s rozhovorem je mén¢ ¢asoveé narocny a soucasn¢ umoznuje (rychlé) ziskani
dat od velkého poctu respondentii. ,,Mnohdy nepotiebujeme tazatele, ¢imz Setfime
naklady, vylou¢ime ovliviiovani respondenti v jejich odpovédich a spiSe presvédc¢ime
respondenta 0 anonymité jeho odpovédi. Naopak nemusime mit kontrolu, kdo a jak
pravdivé dotaznik vypliuje, respondent miize nékteré otazky preskocit nebo dotaznik zcela

nedokoncit.” (Kozel, 2011, s. 200)

Pii pisemném dotazovani musi byt otizky formulovany co moznad nejjednoduse;ji
a nejptesnéji, protoze se respondent nema koho dotazat na jejich uptfesnéni. ,,Vzhledem
Kk nizké navratnosti t€chto dotaznikli je soucasti motivac¢ni pruvodni dopis a ofrankovana

obdlka.* (Kozel, 2011, s. 201)

3.1.2 Analyza ¢asovych rad

»Mnoho firem své prognozy zakladd na minulych trzbach. Predpokladaji, Ze statisticka
analyza dokéaze odhalit pfi¢iny minulych trZzeb. Potom mohou analytici pouZit pficinné
vztahy pro piedpovéd’ budoucich trzeb. Analyza casovych fad znamena rozdéleni
minulych trZeb na slozku trendu, cyklu, sezoénnosti a slozku ndhodnou a naslednou zpétnou

kombinaci téchto slozek tak, aby byla ziskana prognoza trzeb.“ (Kotler, 2007, s. 433)

»lrendem rozumime hlavni tendenci dlouhodobého vyvoje hodnot analyzovaného
ukazatele v Case.“ Trend mlZe byt rostouci, klesajici nebo konstantni, kdy hodnoty
ukazatele asové fady v prubéhu sledovaného okoli mohou kolisat kolem ur¢ité, v podstaté

neménné trovné. (Hindls, 2004, s. 254)
Jednou z metod pouzivané k odhadu parametrti trendovych funkeci je linearni trend, nebo-li
vyrovnani ¢asové fady pfimkou. ,,MiZeme jej pouzit vzdy, chceme-li alesponi orientané

urcit zakladni smér vyvoje analyzované Casové fady.” (Hindls, 2004, s. 257)
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4 NORMY JAKOSTI RADY ISO 9000

Mezi normy jakosti fady ISO 9000, vydavané Mezinarodni organizaci pro normalizaci,

patii naptiklad normy ISO 9000, 9001 nebo 9004.
Norma CSN EN ISO 9001:2000 je zikladem pro budovani systému. Specifikuje

pozadavky na systém managementu jakosti pro jakoukoli organizaci, kterd potiebuje
prokazat svoji schopnost stalého poskytovani vyrobku, ktery splituje pozadavky zakaznika
a aplikovatelné pozadavky piedpist, a jejimz cilem je zvySovat spokojenost zakaznika.
Podle této normy se zavede systém managementu jakosti ve firm¢. (Management jakosti,

2009)

CSN EN ISO 9004 je norma, ktera slouzi jako podpora dosahovani trvale udrzitelného
uspéchu jakékoli organizace plsobici v neustale se ménicim prostiedi. ,,Poskytuje Sirsi
pohled na systémy managementu kvality nez norma ISO 9001 a podrobnéji rozpracovava
néktera dil¢i témata, jako napiiklad management znalosti a inovace. Soucasti normy
je i tabulka pro sebehodnoceni organizace vzhledem k riznym trovnim vyspélosti systému
managementu kvality.“ (Utad pro technickou normalizaci, metrologii a statni zkusebnictvi,

2010)



Il PRAKTICKA CAST
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5 O SPOLECNOSTI

Spole¢nost SERVIS CLIMAX a.s. je jednim z nejvétsich vyrobet stinici techniky v Ceské
republice. Jeji vyrobni sortiment tvoii hlinikové, bambusové a latkové vnitini Zaluzie,
latkové rolety, plisé, hlinikové a plastové venkovni rolety, hlinikové venkovni Zzaluzie,
latkové fasadni stinéni, markyzy, stinéni zimnich zahrad a sit€ proti hmyzu. (Climax,

2009a)
Vyroba a hlavni sidlo firmy se nachéazi ve Vseting.

Své vyrobky spole¢nost prodava znackovym prodejnam a regionalnim zastupciim. Tyto
spolecnosti jsou zaroven montaznimi firmami, které prodavaji a montuji produkty stinici

techniky kone¢nym zékaznikim.

Znackové prodejny mohou na rozdil od regiondlnich zastupci prodévat pouze vyrobky
spolec¢nosti Climax. Regionalni zastupci si mohou vybirat 1 ze sortimentu konkurenénich

firem.

5.1 Historie

Historie spole¢nosti saha az do roku 1992, kdy pan Jurecka a pan Jakubec zalozili volné
sdruZeni osob s nazvem T-servis. KdyZ tato spolecnost zacinala svoji ¢innost, v€novala

se instalaci okennich a dvetnich tésnéni a zaluzii. (Climax, 2009b)

S ohledem na rostouci zajem o hlinikové zaluzie se firma zacala v roce 1995 vénovat také

instalaci tohoto vyrobku. Posléze zacala vyrabét vertikélni zaluzie. (Climax, 2009b)

V roce 1996 se spolecnost transformovala z volného sdruZeni osob na spole€nost s ru¢enim
omezenym s nazvem SERVIS CLIMAX s.r.o. Cinnost firmy se zacala postupné rozriistat
0 vyrobu rolet, rolovacich garaZovych vrat a kompletniho sortimentu protihmyzovych siti.

(Climax, 2009b)

V roce 1999 byla zakoupena vyrobni linka na markyzy a stavajici sotiment byl zaroven
rozSiten o dal$i typy Zaluzii. Postupné zvySovéani poptavky si v roce 2003 vyzadalo
rozsifeni vyrobnich prostor a investice do strojniho zafizeni. (Climax, 2009b)

V roce 2007 spolecnost méni svou pravni formu z s.r.o. na a.s. a roku 2012 firma opét

roz§ifuje vyrobni prostory. (Climax, 2009b)

Dnes spole¢nost zaméstnava vice nez 300 zaméstnanct a jeji ro¢ni obrat €ini pres 500 mil.

K&. (Climax, 2009b)
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6 VYUZITI PRODUKTU STINICI TECHNIKY

Sdruzeni vyrobcu stinici techniky vydalo v ¢ervnu roku 2013 produktové listy, ve kterych
byly mimo jiné uvedeny i obecné vlastnosti produktii a jejich specifické vyhody pro

uzivatele. Ty mohou pomoci Iépe specifikovat diivod koupi danych produkti.

Vnitini Zaluzie jsou vhodné zejména pro rodinné domy a administrativni budovy. Jejich

vyuziti je také ve vyrobnich halach. (SVST, 2013)
Vnitini zaluzie slouzi predevsim jako:
e ochrana pied ohfivanim interiéru
e ochrana ptfed oslnénim, regulace intenzity osvétleni
e ochrana soukromi
Vyhody z pohledu uzivatele:
e plynula regulace intenzity denniho svétla naklapénim lamel
e redukce oslnéni pfi praci
e pasivni chlazeni prostiednictvim odrazu slune¢ni energie od lamel
e pasivni topeni prostiednictvim ohievu lamel
e moznost elektrického ovladani a napojeni na fidici systémy
o omezeni tepelnych ztrat oknem
o dokresleni architektury a vnimani interiéru
e provedeni v riznych barvach, vzorech a imitacich dieva
e vybér dle Sitky lamel a materidlového provedeni

Vnitini latkové stinéni je vhodné pro rodinné domy a administrativni budovy. (SVST,
2013)

Slouzi ptedevsim jako:
e Ochrana pied pfimym oslnénim (slunce, pouli¢ni osvétleni, ...),
e nastaveni intenzity prichodu svétla z exteriéru,
e ochrana soukromi,

e omezeni tepelnych ztrat oknem,
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dokresleni architektury a vnimani interiéru

Specifické vyhody z pohledu uZzivatele:

regulace intenzity denniho svétla,

redukce oslnéni pii praci,

pasivni chlazeni prostfednictvim odrazu slunecni energie od latky,
pasivni topeni prostfednictvim ohtevu latky,

moznost elektrického ovladani a napojeni na fidici systémy,

vybér materialu stinicich latek v riznych dekorech.

Venkovni Zzaluzie jsou vhodné pro pouziti narodinnych domech, administrativnich

budovach i vyrobnich haldch. Umisténim na fasadé budov zarucuji vysokou efektivitu

z pohledu snizeni ptehfivani interiérti. Pohyblivé lamely lze nastavovat a regulovat tak

osvétleni interiéru. ,,V dob¢, kdy zaluzie nejsou vyuzivany, je mozné je uschovat do boxu

nad okennim otvorem. Podstatnd cast instalovanych venkovnich Zaluzii je ovladana

motorem a fizena tlacitkovymi spinac¢i nebo dalkovymi ovladaci.” (SVST, 2013)

Slouzi ptedevsim jako:

ochrana pted pfehfivanim interiérQ, pasivni chlazeni
ochrana ptred oslnénim, regulace intenzity osvétleni
ochrana soukromi

ochrana proti hluku

omezeni tepelnych ztrat oknem

architektonicky prvek

Specifické vyhody produktu z pohledu uzivatele:

jeden z nejefektivnéjsich zptisobli ochrany proti slune¢nimu zatreni
moznost naklapéni lamel a regulace osvétleni interiért

moznost provedeni v riznych barvach

Siroka nabidka tvart a Sifek lamel

oproti interiérovému stinéni delsi zivotnost

mozZnost napojeni na fidici systémy
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Venkovni rolety plni krom¢ zastinéni také dalsi funkce, jako je zvukova izolace, tepelna
izolace, zabezpeCeni objektu, ochrana proti hmyzu, zvySeni pocitu soukromi a funkci
estetickou. ,,Rolety pfed okny pokryvaji pomérné¢ velkou ¢ast fasddy, svym prostym,

nevtiravym designem se jednoduse zacleni do architektury kazdé budovy.” (SVST, 2013)
Slouzi piedevsim jako:

o ochrana pfed pfehfivanim interiéru
e ochrana pied oslnénim, regulace intenzity osvétleni
e ochrana soukromi
e zvySeni bezpe¢nosti
e ochrana proti hluku
o omezeni tepelnych ztrat oknem
e dokresleni architektury
Specifické vyhody z pohledu uZivatele:
o optimalni zptisob ochrany proti slune¢nimu zéfeni
» regulace intenzity denniho svétla
e snizeni hluku z venkovniho prostredi
e vysoka odolnost proti vétru
e pasivni chlazeni — sniZeni energetické naro¢nosti v letnim obdobi (klimatizace)
e moznost elektrického ovladani a napojeni na fidici systémy
e provedeni v riznych barvach
e vybér dle provedeni lamel a ovladani
e vysoka zivotnost
e bezudrzbovy vyrobek

Markyzy a stinéni zimnich zahrad — , markyzy slouzi ke stinéni balkond, teras,
zahradnich posezeni, zimnich zahrad nebo vyloh obchodl. Diky své konstrukei a pouzitym
materidlim ptedstavuji vyrazny designovy prvek. Velka ¢ast markyz je fizena motorem

a napojena na slunecni, vétrna a ¢asova ¢idla.” (SVST, 2013)
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Slouzi piedevsim jako:

ochrana pted prehiivanim interiérd, pasivni chlazeni
ochrana pted oslnénim, regulace intenzity osvétleni
ochrana soukromi

ochrana proti hluku

omezeni tepelnych ztrat oknem

architektonicky prvek

Specifické vyhody produktu z pohledu uzivatele:

jediny vyrobek vhodny pro stinéni venkovnich ploch
Sirokéa nabidka barev a vzori latek

vyrazny designovy prvek fasady

moznost reklamniho potisku

schopnost odstinit pfimy slunecni svit azaroven ponechat volny prihled
do exteriéru

moznost volby intenzity prichodu svétla diky rizné hustoté latek

Sité proti hmyzu jsou vhodné pro rodinné domy a administrativni budovy. (SVST, 2013)

Slouzi ptedevsim jako:

ochrana interiéru pfed hmyzem.

Specifické vyhody z pohledu uzivatele:

vybér materialu sitoviny,

provedeni ramu sit¢ v riznych barvach, imitacich dfeva,
mozZnost atypického provedeni,

vysoka zivotnost,

bezudrzbovy produkt,

moznost montaze bez zasahu do ramu okna,

moznost kombinace s exteriérovou stinici technikou.
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7 ANALYZA PROSTREDI

7.1 PEST analyza

V PEST analyze jsou hledany vlivy, které na firmu pisobi z vnéjSiho prostfedi. Firmy
nané berou zietel, aby mohly pfedchazet pravdépodobnym komplikacim a mohly tak
Vv budoucnu zavést nova opatieni, ktera by témto komplikacim mohla zabranit. Tyto vlivy
jsou v PEST analyze shrnuty do ¢&tyf skupin. Jedna se o politicko-legislativni vlivy,

ekonomické faktory, socialné-kulturni faktory a technologické vlivy.
Politicko-legislativni vlivy

e Od 1. ledna roku 2014 by mél vstoupit v platnost novy obcansky zakonik,
ve kterém probéhne nékolik zmén. Jednou znich je, ze akciovd spolecnost

uz nebude muset mit dozor¢i radu. (Julda, 2011)

Dale mezi politicko-legislativni vlivy patii napiiklad:

e Ochrana Zivotniho prostiedi

e Pracovni pravo

e Ochrana spotiebitele

o Politicka stabilita

e Zahrani¢ni prostiedi
Ekonomické faktory

« Urokové sazby

e TrZni podil firmy

o Nezaméstnanost

e Vyvoj HDP

o Daové zatiZeni

e Platebni moralka

e Kupni sila obyvatel

e Vyvoj mezd

e Vyvoj cen energii
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o Hospodarské cykly

» Inflace

o Devizové kurzy
Socialné-kulturni faktory

« Roku 2011 bylo v Ceské republice 10 562 214 obyvatel, coZ je o 332 154 obyvatel
vice nez v roce 2001. ,,Za ristem stoji nejen zvysujici se porodnost, ale predevsim
migrace cizinct, kterych je v Cesku o 360,5% vice nez v roce 2001 (tehdy zde Zilo

124 668 cizincty, nyni 449 450). (Ceska republika, 2012)

e« Vzdélanych lidi je v Ceské republice ¢im dél vice. Chybi ale technicky zaméfeni

pracovnici.
Mezi socialné kulturni faktory se dale fadi naptiklad:
o Piistup k praci a volnému casu
e Zmény zivotniho cyklu
Technologické vlivy

e Technologické zmény probihaji v dnesni dobé pomérné rychle. Zvlasté u informacnich
technologii. U stinici techniky k tak vyraznym zménam nedochazi.
e Protoze zde nedochazi k rychlym zménam, neni u téchto produktt ani vyrazna rychlost
zastaravani.
Dale k technologickym vlivim patii napiiklad:

o Rychlost zastaravani

o Nové objevy
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7.2 SWOT analyza

Pomoci SWOT analyzy bylo prostiedi rozdéleno do ¢tyt skupin:

Silné stranky Slabé stranky
4leta zaruka Inovace
Siroka sit’ regionalniho zastoupeni Cena

Marketingové aktivity

Sife sortimentu

ISO 9001
Piilezitosti Hrozby

Vystavba novych budov Konkurence

Rekonstrukce staveb Nevcasné placeni zakaznikt
Nova zelena usporam Recese ve stavebnictvi

Zdroj: vlastni zpracovani
Tab. 1. SWOT analyza

Mezi silné stranky spole€nosti patii zaruka, kterou spole¢nost poskytuje svym zékaznikiim
po dobu ¢ty let na vSechny vyrobky. Je vlastnikem certifikdtu ISO 9001. M4 Sirokou sit’
regionalniho zastoupeni, a to jak v Cesku, tak na Slovensku. Mezi jeji silné stranky patii
také marketingové aktivity. Zde spada naptiklad sponzorovani riznych sportovnich utkani
v blizkém okoli, €ast na mezinarodnich veletrzich, zahradni slavnost pro zaméstnance
apod. Dalsi silnou strankou je §ife sortimentu firmy. Zakaznici si tak mohou vybirat

z vétsiho mnozstvi produktd riznych barev a provedeni.

Mezi slabymi strankami firmy jsou inovace a cena. Vyplynuly z dotaznikového Setfeni
obchodnich partneri. Dle odbérateld dodava firma na trh nové vyrobky opozdéné.
Konkurence je tedy rychlejsi a ma tak v tomto sméru nadskok. Moznosti, jak eliminovat tuto
slabou stranku je smétovat k jedné z dalSich norem ISO. Norma ISO 9004 je podrobné&;jsi
nez jeji predchozi normy ISO 9000 a ISO 9001 a nabizi Sir$i zaméteni pro nékteré Cinnosti,
jako jsou napfiklad inovace. Cena se ukazala jako slabou strankou, protoZe je hodné

konkurentii, ktefi prodavaji své vyrobky za nizs§i ceny. Muze to byt ale na Ukor kvality,



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 25

kterou zakaznik mnohdy nepozna nebo ji nebere natolik v tivahu a rozhoduje se spise podle

ceny.

Ptilezitostmi pro spolecnost jsou vystavba novych budov, rekonstrukce staveb, nova zelena
usporam a dal§i dotacni programy tykajici se vystavby a rekonstrukce staveb. U nové
zelené usporam mohou lidé od srpna roku 2013 zadat o dotaci na rodinné domy. (Nova

zelena usporam 2013, 2013)

Mezi hrozby pro spolecnost se fadi konkurence, kde obchodni partnefi oznacili jako
nejsilnéjSiho konkurenta spolec¢nost Isotra, ktera nabizi Sletou zaruku a zarovein nizsi ceny.
Jednou z hrozeb je také nevcasné placeni zakaznikd, kvuli které se spole¢nost muze dostat
do finan¢nich potizi. Dalsi potiz mize byt recese ve stavebnictvi, které je pro tento obor

dilezité.
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8 PROGNOZA POPTAVKY FIRMY

8.1 Vyvoj minulych prodeji
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Graf 1. Analyza minulych prodeji

V minulych letech byla pomérmné vysoka poptavka po vnitinich Zaluziich. Pfi¢inou byla
vymeéna oken u velké ¢asti budov z divodu modernizace a pfedevS§im mensSich tepelnych
ztrat. Dalsi pti¢inou velké poptavky po téchto produktech je pomérné nizka cena
ve srovnani s jinymi produkty stinici techniky. V poslednich dvou letech vSak poptavka
po téchto vyrobcich zacala vyrazné klesat. Dlvodem byla jiz vysokd vybavenost

domaécnosti témito produkty. V nasledujicich letech je tedy ocekavan stdle mensi zéjem.
Druhym nejpoptavanéjSim produktem spolecnosti jsou sit¢ proti hmyzu. Ty si lidé
na rozdil od zaluzii davaji vétSinou pouze do nékterych oken. Proto je poptavka po tomto

druhu zboZzi vyrazné nizsi.
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Latkové stinéni si zada stale vice zdkaznik. Hlavnim divodem bude pravdépodobné
vnimani interiéru a moznosti vybéru zrozmanit&jSich barev a designu. Je vhodnym
dekorativnim doplitkem.

V¢Etsi oblibé prichazi také venkovni zaluzie, které jsou v soucasnosti nejpouzivanéjSim
exteriérovym stinénim. Dtivodem je nejucinnéjSi ovlivnitelnost tepelného klima
ve vnitinich prostorach budovy. (Climax, 2009b)

O rolety byl zdjem v poslednich letech kolisavy.

O markyzy z4jem v poslednich letech klesa.
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8.2 Dotaznikové Setreni

Dotaznikova Setfeni jsou zamétena na koncové spotiebitele a prodejce.

Prodejci byli dotazovdni pfedevSim na jejich ocekdvani budouci poptavky
a na co se zakaznik pfi koupi stinici techniky zaméfuje.

Aby byl zjistén nadkupni zamér koncového spotiebitele a co u néj nejvice rozhoduje pii
koupi takového produktu, bylo provedeno také dotaznikové Setfeni zaméfené na koncové

spotiebitele. To pomohlo k vytvofeni né€kolika skupin zékaznikl, podle kterych muze

spole€nost zaméfit své marketingové aktivity a vyrobek tak spotiebiteli vice priblizit.

8.2.1 Nazory prodejci

Spolecnost SERVIS CLIMAX prodava své vyrobky 14ti znackovym prodejnam a 49ti
regionalnim zastupcim.

Na dotaznik odpovidalo celkem 40 respondenti.

Data byla sbirana 7. bfezna 2013.

Kraje, odkud dotazovani pochazeji
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Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 2. Rozmisténi RZ a ZP v Ceské republice

Obchodni partnefi odpovidali celkem na osm otazek tykajicich se soucasné¢ho a budouciho

oc¢ekavaného stavu poptavky po produktech spole¢nosti.
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1. Jaky je Vas nazor na dlouhodobou pozici nasi firmy na trhu z pohledu technologie

a inovaci ve srovnani s konkurenci?
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 3. Dlouhodoba pozice firmy na ceskéem trhu

Dlouhodobou pozici firmy vidi znaéna ¢ast obchodnich partnerti velmi dobie. Hiife jsou

na tom ale inovace. Ty podle odbératelti firma miva pozdéji nez konkurence. Dale je vSak

vyviji a dodava tak na trh vylepSené, kvalitni vyrobky. Climax ma také Siroky sortiment

produktt. U markyz, roletovych a posuvnych siti je vysoka cena. Oproti konkurenci

je velkou vyhodou obsazenost vSech regioni ZP a RZ. Zaptedpokladu dodrzeni

maximalni kvality vyrobkl, stdlého oZivovani znacky ve sd€lovacich prostfedcich

a maximalniho vybaveni znackovych prodejen, bude tato firma na velmi dobré pozici.
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2. Jak vidite situaci do budoucna z pohledu poptavky potencialniho koncového
zakaznika, neboli komu da koncovy zdkaznik na trhu prednost?

(cena vs. kvalita, konzervativni vyrobky vs. inovace)
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Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 4. Jakému faktoru da zakaznik v budoucnu prednost

Obchodni partnefi ocekavaji vétsi zdjem u prodejcti, kteti budou prodavat za niz8i cenu.
Zaroven vSak ptedpokladaji postupny piesun ke kvalité. Zakaznici se budou zajimat jak
o inovativni, tak o konzervativni vyrobky. Budou se zamétfovat také na design, zaruku
a servis. Pozadovat budou kvalitni produkty se slevou. U vyrobki IDK bude ziejmeé

rozhodujici cena a u venkovnich zaluzii kvalita.
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3. O které vyrobky maji koncovi ziakaznici ve Vasem regionu v soucasnosti nejveétsi

zajem?

35%

30%

25%

20%

15%

10%

N l

0% T T T T T T - 1
Venkovni Vnitini Venkovni Markyzya  Sité proti Vnitini Jiné
7aluzie latkové rolety venkovni hmyzu faluzie

stinéni clony

Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 5. Vyrobky, o které je v soucasnosti nejvetsi zajem

Cesti zdkaznici maji v soucasnosti nejvétsi zdjem o venkovni Zaluzie. Hned po nich
si oblibili vnitini latkové stinéni, venkovni rolety, markyzy a venkovni clony, sité proti
hmyzu a vnitfni Zaluzie. Mezi jinymi byl uveden stile vétSi zdjem o nahradni dily

atoiod jiz uzavienych firem.
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W

4. O jaké vyrobky budou mit dle Vaseho nazoru zikaznici nejvétSi zijem béhem

nasledujicich péti let?
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Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 6. O jake vyrobky ST bude nejvetsi zajem

Béhem nasledujicich péti let ceSti prodejci ofekavaji nejvétsi poptavku po venkovnich
Zaluziich. Zna¢na cast odbératelti ocekava zajem také o vnitini latkové stinéni, které bude
zaroven vhodnym dekorativnim dopliikkem. Pozornost zdkaznikd bude vénovéna
I venkovnimu stinéni, vnitinim latkovym roletam, sitim proti hmyzu, fasadnim clonam,
markyzam, vnitinim zaluziim a vyrobkim v motorovém provedeni. Dva z respondent
uvedli, Ze oCekavaji zajem o vSechny produkty stinici techniky. Kupujici se budou ptat
po levnych vyrobcich a po vyrobcich pro né cenové dostupnych. Poptivka bude také

po bezpecnostnim stinéni a po slunolamech, které vSak nejsou zahrnuty v sortimentu.
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5. O jaké vyrobky budou mit naopak nejmensi zajem?
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Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 7. O jaké vyrobky ST bude nejmensi zdjem

6. Jaky konkurent je z Vaseho pohledu ve Vasem okoli nejsilnéjsi? A proc?
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 8. Nejsilnéjsi konkurence
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Jako nejsilngjsiho konkurenta v Cesku respondenti oznaéili spoleénost Isotra, ktera

prodava vyrobky za nizkou cenu a zaroven nabizi Sletou zaruku.

Druhym nejvétsim konkurentem jsou pro obchodni partnery prodejci oken, ktefi nabizi

celkovou dodavku vcetné doplnkl za nizsi cenu.

Solartechnik je prvni firma se stinici technikou v regionu, zazita u zékazniku.
Sun Systém a mali prodejci nabizi vyrobky za nizké ceny.

Lomax ma silnou pozici a velkou reklamu.

7. Co je pro zakaznika rozhodujici p¥i koupi produktu?

(1 = nejdulezité;si, 4, ptipadné 5 = nejméné dualezité)

25%
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m Kvalita
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UZitecnost
10%
° M Design
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Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 9. Rozhodujici faktory pri vybéru ST

Cesky zékaznik se zamé&fuje nejprve na cenu. Teprve poté se rozhoduje na zakladé kvality,

uzitecnosti a designu.

U jinych byl uveden na prvnim misté prodejce. Na druhém misté v€asnost a zaruka.
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8. Jak ,,vypada* zakaznik, ktery o nakupu stinici techniky rozhoduje?

(pohlavi, vk, ...)
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0% -

oba mui Zena neodpovédé|

Zdroj: vlastni zpracovani
Graf 10. Zakaznik, ktery o nakupu ST rozhoduje

Nejvice dotazovanych odpovédé€lo, ze o nakupu stinici techniky rozhoduji muzi i zeny
ve véku od 30 do 60 let. Muzi nejcastéji rozhoduji o vnéj$im stinéni a zamétuji se na jeho
funkénost. Zeny rozhoduji o vnitinim stinéni a zajimaji se pfedev§im o barvu a design

vyrobku.

8.2.2 Nazory kupujicich

Cilem tohoto dotazniku bylo zjistit zakladni znalost znacky Climax ve vyznamnych
cilovych skupinach na ¢eském trhu, zjistit znalost znacky hlavnich konkurenti a proces

vybéru pii nakupu stinici techniky u spotfebiteld.

Dotaznikové Setfeni bylo provadéno formou CAWI (Computer Assisted Web Interview).

ey

Na dotaznik odpovidalo celkem 300 respondent ve véku od 25 do 50 let, Zijicich
ve vlastnim domé/byté ¢i v dlouhodobém ndjmu nebo planujicich potfizeni vlastniho

bydleni. (B-inside s.r.0., 2013)

Data byla sbirana v terminu 20. 3. — 25. 3. 2013.
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1. Struktura vzorku

v dlouhodobém
ronajmu; 28%

ve vlastnim
byté/domé;
72%

Zdroj: B-inside s.r.o., 2013

Graf 11. Bydleni

v rodinném
domé; 37%

byté; 63%

Zdroj: B-inside s.r.o0., 2013

Graf 12. Bydleni
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Vysotina; 4%  Liberecky; 4% HI. mésto Praha;
13%

Karlovarsky; 4%
Pardubicky; 4%
Plzerisky; 5%

Kralovehradecky,
5%

Stredocesky; 12%

Jihocesky; 5%

Olomoucky; 6% Moravskoslezsky;
12%
Zllinsky; 6%
Ustecky; 12%
Jihomoravsky; 8%
Zdroj: B-inside s.r.0., 2013
Graf 13. Kraje, odkud respondenti pochdzeji
7ena; 46%

muz; 54%

Zdroj: B-inside s.r.o., 2013

Graf 14. Pohlavi respondenta
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40-44let; 17%

45-50 let; 20%

25-291et; 17%

35-391let; 29%

30-35let; 17%

Zdroj: B-inside s.r.o., 2013

Graf'15. Vek respondenta

29%

vysokoskolské; 22%

bez maturity;

stfedni s

maturitou; 49%

Zdroj: B-inside s.r.o0., 2013

Graf 16. Nejvyssi dokoncené vzdélani respondenta
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student; 2% v domdacnosti; 2%

nezamestnany; 4%
Vi 3% v dichodu; 1%

0sVC,
zaméstnavatel; 7%

matefskd/rodicovska
dovolend/trvald péé
o dité; 10%

zaméstnanec; 73%

Zdroj: B-inside s.r.o., 2013

Graf 17. Ekonomicka aktivita respondenta
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2. Spontanni znalost znacek stinici techniky
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Zdroj: B-inside s.r.o., 2013
Graf 18. Spontanni znalost znacek stinici techniky

Spontanni znalost znacek stinici techniky je celkové nizka. 2/3 respondenti
si nevzpomnélo na zadnou znacku/vyrobce Zaluzii, rolet, markyz nebo siti proti hmyzu.
Zaroven se ukézalo, Ze respondenti ¢asto nejsou schopni rozli§it mezi vyrobcem stinici

techniky, vyrobcem oken a montazni firmou. (B-inside s.r.o., 2013)

Nejcastéji jmenovanou znackou je Velux, ktery jmenovalo 8% respondentl. Nasleduje
Climax (4%) a Vekra (3%). Dalsi specializovani vyrobci stinici techniky dosahuji
maximalné polovi¢ni znalosti ve srovnani s Climaxem. (B-inside s.r.o., 2013)

Analyza ukazuje, Ze montazni a distribu¢ni firmy hraji na trhu stinici techniky klicovou

ulohu. Dokazuje to pfedev§im nizkd znalost vyrobcti ST. Za vhodné distributory stinici

techniky lze povazovat i vyrobce/prodejce oken. (B-inside s.r.0., 2013)
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3. Celkova znalost znacek stinici techniky

Respondenti byli nejdiive tazani na to, jaké znacky a vyrobce zaluzii, rolet, markyz ¢i siti
proti hmyzu znaji. Prvni uvedend je nazvdna prvni na mysli, dal$i jmenované jsou
»spontanni znalosti“. Poté bylo ucastnikiim piedlozeno Sest log a byli tazani na to,
se kterymi produkty se jiz n¢kdy setkali. Tato znalost je nazvana ,,znalost s napovédou®.

(B-inside s.r.o0., 2013)

I tato analyza potvrdila, Ze znalost vyrobct stinici techniky mezi spotiebiteli je nizka. 64%

respondentli neznalo ani jednu z pedlozenych znacek. (B-inside s.r.0., 2013)

Byla provedena také analyza celkové znalosti znacek stinici techniky, a to pouze
u respondentt, ktefi planuji nakup téchto vyrobkl. Tedy u téch, ktefi se jiz o oblast stinici
techniky zajimaji. Ale ani respondenti, kteti nakup ST planuji, nejsou v oblasti pfilis

orientovani - 56% z nich neznalo ani jednu z ptedlozenych znacéek. (B-inside s.r.o., 2013)

Znalost znacky Climax je vSak mezi lidmi planujicimi ndkup ST nejvyssi. Celkem ji zna
23% dotazanych planujicich nakup. Tésné nasleduje znacka Rolux, kterou zna 22% téchto

respondentll. Znalost znacek Hella, Batima ¢i Neva je témé&f nulova. (B-inside s.r.o., 2013)

Znalost znacek ST je nizka. Je vSak tfeba fici, Ze se jedna o charakteristiku tohoto trhu, kdy

produktem neni véc kazdodenniho ndkupu, ani véc vyrazné hodnoty ¢i véc image.

(B-inside s.r.o0., 2013)

Provede-li se podrobna analyza znacek vyrobci ST podle planovaného nakupu
jednotlivych produktt, zjisti se znacné rozdily. Climax je nejznaméjsi u respondenttl, kteti
planuji ndkup markyz ¢i venkovnich clon a vnitinich Zaluzii. U respondentli planujicich
nakup venkovnich zaluzii je nejznaméjsi Isotra a az poté Climax. U lidi planujicich nakup
venkovnich rolet a u siti proti hmyzu je znalost zna¢ky Climax nizka. (B-inside s.r.o.,

2013)
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planuji ndkup
znalost . iting
znacky venkovni | venkovni ineagll((gjz; vnitini l\':lfcllit(fi/l; sité proti celkem
Zaluzie rolety zaluzie . | hmyzu
clony stinéni
Climax 39 % 16 % 37% 27 % 23 % 15 % 23 %
Rolux 33% 20 % 32% 13% 19% 20 % 22 %
Isotra 44 % 20 % 15 % 8 % 12 % 11 % 13 %
Batima 11 % 8 % 7% 2% 0% 3% 3%
Hella 6 % 0% 7% 2% 14 % 0% 4 %
Neva 0% 0% 5% 0% 2% 3% 2%
N (pocet
respondentt
planujici | ;g 25 41 64 43 79 194
nakup
daného
sortimentu)

Zdroj: B-inside s.r.o., 2013

Tab. 2. Celkova znalost znacek dle planovaného ndkupu stinici techniky
Cisla v tabulce uvadi procenta respondentii planujicich ndkup daného sortimentu, ktefi
danou znacku znaji alespon s napovédou. Uvedena analyza je vSak vzhledem k malému
vzorku pouze orienta¢ni. (B-inside s.r.0., 2013)
Znacka hraje vétsi roli pfi ndkupu venkovnich Zaluzii a markyz. Naopak u vnitinich zaluzii

a siti proti hmyzu znaji lidé znacky méné. (B-inside s.r.o., 2013)
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4. Vybaveni domacnosti stinici technikou

vnitrni zaluzie

sité proti hmyzu

vnitini Idtkové stinéni
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Zdroj: B-inside s.r.o., 2013
Graf 19. Vybaveni domdcnosti stinici technikou

Domacnosti jsou nejvice vybaveny vnitinimi zaluziemi. Ty vyuziva 70 % respondentt
bydlicich v rodinném domé a 83 % respondentt v bytech. Vnitini zaluzie jsou jediné, které
prevazuji v bytech. Ostatni stinici technika je pfevazné v rodinnych domech. (B-inside

s.r.o., 2013)

Celkové se ukazuje, ze 92 % domacnosti je vybavena alespon nékterym typem stinici
techniky. (B-inside s.r.o0., 2013)

5. Planovany nakup v pristich 12 mésicich

O nédkupu stinici techniky v pfiStich 12 mésicich uvazuji témét 2/3 dotazovanych
respondentli. Nejcastéji zvazuji ndkup siti proti hmyzu a vnitfnich Zaluzii. V rodinnych
domech pak uvazuji i o markyzach a vnitinim latkovém stinéni. (B-inside s.r.o., 2013)

Provede-li se podil stavajiciho vybaveni stinici technikou s uvazovanymi nakupy, ukazuje

se, ze vyrazné narusta zajem o markyzy/venkovni clony a ¢aste¢né také o venkovni rolety.
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Lze tedy ocekavat vétsi poptavku po markyzach a venkovnich roletach. Naopak poptavka

po vnitinich zaluziich bude stagnovat ¢i klesat. (B-inside s.r.o., 2013)

Planovany nakup v budoucnu se vSak nerovna skute¢nému nakupu. Tuto analyzu tedy
nelze pfimo vyuzit pro planovani velikosti poptavky v budoucnu. Otédzka tykajici
se planovan¢ho nakupu byla v dotazniku pouzita pfedev§sim kvuli podrobné analyze

znalosti znacky a nakupniho chovani. (B-inside s.r.o., 2013)

veknovni Zaluzie

venkovni rolety

vnitini Idtkové stinéni
H v byté

) ) ® v rodinném domeé
markyzy, venkovni clony

vnitini Zaluzie

sité proti hmyzu

e

0% 5% 10% 15% 20% 25% 30%

Zdroj: B-inside s.r.o., 2013

Graf 20. Planovany nakup v pristich 12 mésicich
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6. Faktory vybéru stinici techniky
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Zdroj: B-inside s.r.o., 2013
Graf 21. Faktory vybéru stinici techniky

Respondentiim, kteti vlastni stinici techniku ¢i planuji nakup, byla polozena otazka, podle

¢eho si rolety/zaluzie/markyzy... vybiraji. Dotaznik obsahoval deset faktori vybéru

vvvvvv

Cena stinici techniky hraje roli v naprosté vét$iné ndkupi. Nejdilezitéjsi je ale pouze
u 24 % nakupti. Odolnost, bezporuchovost, kvalitni materidl a zpracovani ptedstavuji spolu
s cenou hlavni kritéria vybéru. Nasleduje pozadavek na snadnou udrzbu a spolehlivého,
ovéteného dodavatele. Ostatni pozadavky lze povazovat spiSe za doplikové. (B-inside

s.r.o., 2013)
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7. Segmentace zakazniki podle nakupniho chovani

Kazdy zakaznik se rozhoduje individualné podle vlastni kombinace jednotlivych
chovani. V ramci dotaznikového Setieni bylo identifikovano Sest segmenti. Segmenty byly
vytvoreny tak, aby nakupni chovéni respondenti v ramci jedné skupiny bylo maximalné
podobné a zaroven se lisilo mezi skupinami. (B-inside s.r.o., 2013)

Velikost jednotlivych segmentl vSak miize byt zkreslena formou dotazovani. Internetova
populace je vzdélangjsi a ma vyssi piijem nez cela populace CR. S nejvetsi

pravdépodobnosti je segment ,,zaméfeni na kvalitu®“ ve skute€nosti mensi a naopak

segment ,,nizka cena“ vétsi. (B-inside s.r.o., 2013)

: Veli- . g . i ficka
Nazev € Pozaduje Nizka priorita Somodemogra_ icka
segmentu | Kost charakteristika
kvalitni material a
Zaméfeni zpracovani, odolnost, cena, dodavatel (montazni
»FAMCIENI N 570/, bezporuchovost, délka T Co lidé s nadprimérnymi piijmy
kvalitu“ . R firma) ani design
zaruky a ¢astecné vybér
barev a vzord
ma znamého
»Mam dodavatele/ n}or}téini ) Casto obyvatelé mést s 20-99 tis.
Znamou | ooy firmu, Qd které s1 nveck‘l‘a design, barvy obyvateli
montazni doporucit ,,zlaty stfed®, ) )
firmu® (dlouho vydr#i za stfedné piijmové domacnosti
rozumnou cenu)
blizkost dodavatele,
,,Nizka cena, doporuceni prodejce, odolnost, kvalita,. Sastdji muzi
snadny 15% nizka cena, snadna montazni firma, design, o
nakup® udrzba, vybér barev (Gasto si montuji sami) pribyva s vékem
a vzord
Castéji bydli v rodinném domée
,,Hlavng, aby e J1 DY
0 jedinymi kritérii jsou L o xie
to vypadalo | 13% desi cena, udrzba, odolnost Castéji zeny
heskv® esign, barvy a vzory
ey Zasto lidé ve véku 41-50 let
o - Casteji zen
,,Nizka cena, kvalitni material a . ] Y
L o L C e design, barvy, vzory, e v 1e .
kvalitni 12% | zpracovani za nejnizsi odolnost nejéastéji lidé ve véku 33-40 let
zpracovani® cenu, blizkost dodavatele ., e
lidé s podprimérnymi piijmy
dol kvalita materialu a . .
odolnost a zpracovani, design a  |Vesnice a obce do 20 tis. obyvatel
,,Praktik* 8% | bezporuchovost, snadna oni fi . . ) )
tdrzba za rozumnou cenu | MOMAZ! firma (Castosi | - stfedng prijmové domécnosti
montuji sami)

Zdroj: B-inside, 2013

Tab. 3. Charakteristika jednotlivych segmentii
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8.3 Odhad budouci poptavky

Hlavnim vychodiskem pro ptedpovéd poptavky je vyrovnani Casové fady piimkou. Pfi této
metod¢ odhadu poptavky byla vyuzita data z minulého vyvoje prodeje firmy. DalSim
zdrojem pro ptedpovéd’ poptavky je analyza prostiedi firmy a dotaznikové Setfeni uréené
koncovym zakaznikiim a prodejctim vyrobk stinici techniky.

Cena produktu neni v analyze poptavky zahrnuta, protoze si ji jednotlivi prodejci mohou

snizit podle svych potieb a vysledky by proto byly zkreslené.

Postup vypoctu trendové piimky je uveden v priloze P III.

8.3.1 Vnitrni zaluzie

Z vyrobku stinici techniky je vybavenost domacnosti vnitinimi Zaluziemi nejveétsi. Zajem
o tyto produkty bude tedy stale nizs$i nez v pfedchozich letech. U téchto typt vyrobku

budou zakaznici davat pravdépodobné piednost levnéjSimu vyrobci.

Od srpna roku 2013 mohli lidé zacit vyuzivat Novou zelenou Usporam, kterd podporuje
nizkoenergeticka bydleni. Zakaznici tak mohou zadat o dotaci naptiklad pro ménéni oken
apod. Mize se tedy ocekavat, Zze v nadchazejicim obdobi nebude pokles poptavky

po vnitinich zaluziich vyrazny.
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Zdroj: vlastni zpracovani

Graf 22. Vyvoj poptavky po vnitinich zaluziich
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8.3.2 Latkové stinéni

Vybavenost domacnosti vnitinim latkovym stinénim neni ani polovi¢ni jako u vnitinich
zaluzii. Posledni ¢tyfi roky zajem o tyto produkty u firmy Climax rostl. Podle sou¢asného
vyvoje poptavky a vybavenosti domacnosti témito produkty by se dalo ocekavat,

ze poptavka po vnitinim latkovém stinéni bude rist.
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Graf 23. Vyvoj poptavky po latkovém stinéni
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8.3.3 Venkovni Zaluzie

Pti vypoctu trendové piimky se ukézalo, ze zajem o venkovni zaluzie s nejveétsi
pravdépodobnosti poroste. Vyplyva to 1 z dotaznikového Setfeni obchodnich partnert

a koncovych zakaznikd.
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Graf 24. Vyvoj poptavky po venkovnich Zaluziich
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8.3.4 Rolety

Zajem o venkovni rolety byl v poslednich letech kolisavy. Podle trendové piimky bude

poptavka spise klesat. Klesat bude ziejmé i na kor venkovnich Zaluzii.
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Graf 25. Vyvoj poptavky po roletdach
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8.3.5 Markyzy

Pti vypoctu trendové ptimky se ukazalo, ze poptavka po markyzach bude klesat. Jednou

Z hlavnich pfi¢in bude pravdépodobné¢ cena.

Dotaznikové Setfeni zaméfené na koncové zdkazniky naznacuje,

po markyzach spiSe poroste.
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Graf 26. Vyvoj poptavky po markyzach
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8.3.6 Sité proti hmyzu

Vybavenost domacnosti sitémi je pomérné velkd. Zaroven je to ale také produkt, u kterého
zvazuje koupi nejvétsi pocet respondentll z dotaznikového Setfeni ur¢eného koncovym

spotfebitelim. Divodem muze byt potieba klidného spanku nebo soustiedéni se pii praci.

Pfi vyrovnani Casové tady piimkou se ukazuje, ze poptavka po téchto produktech bude
ziejme klesat. Divodem muize byt také to, Zze cena u nékterych siti je dle obchodnich

partnert vysoka.
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Graf 27. Vyvoj poptavky po sitich
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ZAVER

Cilem préce bylo provést analyzu poptavky po produktech firmy SERVIS CLIMAX a.s.
a zjistit jeji pfedpokladany vyvoj.

Na zaklad¢ prodeje za posledni Ctyfi roky byl zjistovan tzv. linearni trend. Pii vypoctu
trendové ptimky byl zjistén zékladni smér vyvoje poptavky.

Déle byla provedena PEST a SWOT analyza, podle nichz byly zjistovany vlivy plsobici
na poptavku firmy.

Bylo provedeno také dotaznikové Setfeni zaméfené na koncové zédkazniky a odbératele.

Vyvoj soucasné poptavky a odhad odbérateli se shoduje vtom, Ze poptavka poroste

po vnéjsich zaluziich, klesat bude naopak u vnitinich zaluzii.

Pomoci dotaznikového Setfeni byly také zjistény nckteré slabé a silné stranky firmy. Mezi
silnymi je napfiklad kvalita vyrobku, kterd zdkaznika vyrazn€ ovliviluje pii koupi
produktu. K silnym strankam patii také marketingové aktivity, kterymi firma upozoriuje
zakazniky na své vyrobky a jejich vyuziti. Mezi slabé stranky se fadi naptiklad inovace.
Jednou z moznosti jak eliminovat slabé stranky je sméfovat k jedné z dalSich norem tady
ISO 9000. Firma jiz m& normu ISO 9001. Jedna z dalSich norem této fady je ISO 9004,
ktera nabizi $ir§i zamé&feni pro urcité ¢innosti jako je naptiklad inovace.

Prostfednictvim dotaznikového Setfeni byly také zjiStovany hlavni atributy pifi vybéru
stinici techniky, coZ pomiiZze firm¢ lépe zaméfit své marketingové aktivity.

Vzhledem Kk ménicim se klimatickym podminkam a rychle ménicim se technologiim
jekladen diraz na nizkoenergeticka zafizeni, kterd omezuji mnozstvi tepelnych ztrat
Vinteriéru budovy. Vychdzi to i zNové zelené usporam 2013, ktera podporuje
nizkoenergeticka bydleni. Vyrobky stinici techniky poméhaji omezit mnoZstvi tepelnych

ztrat. Da se tedy ocCekavat, ze pokles poptavky u nékterych produkti nebude vyrazny.
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SEZNAM PRILOH
Pl Referencni fotografie
Pl Dotaznik

P Il Vypocet trendové pfimky



PRILOHA P I: REFERENCNI FOTOGRAFIE

Vnitrni Zaluzie v rodinném domé, Petivald



PRILOHA P II: DOTAZNIK

Vazeni obchodni partnefi,

dovolujeme si Vam pfedlozit tento dotaznik, a zaroven Vés prosime o jeho vyplnéni.
Uvedeny dotaznik poslouzi ke zmapovani poptavky po nasich produktech a také k tvorbé
bakalaiské prace.

1. Jaky je VaS ndzor na dlouhodobou pozici nasi firmy na trhu z pohledu
technologie a inovaci ve srovnani s konkurenci?

2. Jak wvidite situaci do budoucna z pohledu poptavky potencionalniho
koncového zakaznika, neboli komu da koncovy zédkaznik na trhu pfednost?
(cena vs. kvalita, konzervativni vyrobky vs. inovace)

3. O které vyrobky maji koncovi zékaznici ve Vasem regionu v soucasnosti nejvetsi
zajem?

"I venkovni Zaluzie

" venkovni rolety

"I markyzy a venkovni clony
] vnitini Zaluzie

"] vnitini latkové stinéni

"1 sité proti hmyzu

1IN i

4. O jaké vyrobky budou mit dle Vaseho néazoru zakaznici nejvétsi zajem béhem

nasledujicich péti let?

5. 0O jaké vyrobky budou mit naopak nejmensi zéjem?

6. Jaky konkurent je z Vaseho pohledu ve VaSem okoli nejsilngj$i? A proc?



7. Co je pro zakaznika rozhodujici pti koupi produktu? Setad’te od jednicky po pétku
(jednicka jak ve skole).
I kvalita
[]cena
] uzite¢nost

1 design
NG i

8. Jak ,,vypada‘“ zakaznik, ktery o nakupu stinici techniky rozhoduje? (pohlavi, vek, ...)

9. Zjakého jste kraje?

[] HI. mésto Praha ] Ustecky kraj ] Jihomoravsky kraj

[] Stfedocesky kraj [] Liberecky kraj [1 Olomoucky kraj

[1 Jihocesky kraj [1 Kralovéhradecky kraj [1 Moravskoslezsky kraj
[1 Plzensky kraj [1 Pardubicky kraj [1 Zlinsky kraj

[1 Karlovarsky kraj [1 Kraj Vysocina

Dékujeme za Vas ¢as vénovany vyplnéni tohoto dotazniku. Jestlize chcete cokoliv dodat,

napiste to, prosim, zde:



PRILOHA P III: VYPOCET TRENDOVE PRIMKY

Vnitini Zaluzie

Obdobi |vyrobavks |t vyrobavksxt |t T;

2000| 421346 1 421346 1| 448634
2010| 435846 2 871692 4| 405713
2011 384392 3 1153176 9| 362792
2012| 295427 4 1181708| 16| 319871

Souget| 1537011 | 10 3627922 30

Pramér| 384252,75| 2,5 906980,5| 7.5

Tt=by+by.t
3627922 — 384252,75 .1537011

by = 30 — 4. 384252,752 =-1710,16

by = 384252,75 — (—1710,16) . 2,5 = 70508,77

Progndza pro rok 2013 = 276 950 ks, rok 2014 = 234 029 ks, rok 2015 = 191 108 ks.

Latkové stinéni

Obdobi |vyrobavks |t vyrobavksxt |t Tt
2009 20088 1 20088 1|20456,9
2010 22089 2 44178 4121842,8
2011 23843 3 71529 9(23228,7
2012 24123 4 96492 16 | 24614,6
Soucet 90143| 10 232287 30
Primér 22535,75| 2,5 58071,75 7,5

Prognéza pro rok 2013 = 26 001 ks, rok 2014 = 27 386 ks, rok 2015 = 28 772 ks.



Venkovni zaluzie

Obdobi |vyrobavks |t vyrobavksxt |t? Tt
2009 9435 1 9435,1 1| 8431,67
2010 9817 2 19634 4| 10936,2
2011 12 669 3 38007 9| 13440,8
2012 16 833 4 67332 16| 15945,4
Soucet 48754,1| 10 134408,1 30
Primér 12188,5| 2,5 33602,025 7,5

Prognéza pro rok 2013 = 18 450 ks, rok 2014 = 20 955 ks, rok 2015 = 23 459 ks.

Rolety

Obdobi |vyrobav ks |t vyrobavksxt |t? Tt
2009 5831 1 5830,55 1|5511,49
2010 4750 2 9500 415261,92
2011 5079 3 15237 915012,36
2012 4 889 4 19556 16|4762,79
Soucet 20548,6| 10 50123,6 30
Pramér 5137,14| 2,5 12530,9 7,5

Prognoza pro rok 2013 =4 513 ks, rok 2014 = 4 264 ks, rok 2015 = 4 014 ks.

Markyzy

Obdobi |vyrobavks |t vyrobavksxt |t Tt
2009 1 684 1 1683,8 1(1760,06
2010 1668 2 3336 411639,82
2011 1692 3 5076 9|1519,58
2012 1275 4 5100 16 | 1399,34
Soucet 6318,8| 10 15195,8 30
Pramér 1579,7| 2,5 3798,95 7,5

Prognodza pro

rok 2013 =1 279 ks, rok 2014 =1 159 ks, rok 2015 = 1 039 ks.




Sité proti hmyzu

Obdobi |vyrobav ks |t vyrobavksxt |t? Tt
2009 62 326 1 62326 1|68798,6
2010 78 284 2 156569 4/67088,5
2011 62 404 3 187212 9/65378,3
2012 61919 4 247676 16| 63668,1
Soucet 264934| 10 653783 30
Pramér 66233,4| 2,5 163446 7,5

Prognéza pro rok 2013 = 61 958 ks, rok 2014 = 60 248 ks, rok 2015 = 58 538 ks.



