1. Prakticka ¢ast

6 Spole¢nost JUTA a.S.

Juta a.s. patfi v soucasné dob€ k vyznamnym cCeskym exportérim, je textilni firmou
vyrabéjici Siroky sortiment polypropylenovych a polyetylenovych tkanin, velkoobjemovych
vaki, podstiesnich folii, hydroizolaénich folii, raglovych pytld a netkanych textilii. Reditelstvi
spolecnosti je umisténo ve Dvofe Kralové nad Labem. Majitelem spoleCnosti je Ing. Jifi
Hlavaty, senator za Trutnovsky obvod a podnikatel roku 2013. Spole¢nost tvoii mimo
feditelstvi 14 vyrobnich zavodi a celkem zaméstnava 2109 pracovnikti. Podnik se vyznamnou
mérou podili na exportu Ceského primyslu, kdyZ 81% z celkovych trzeb vyvazi za hranice
CR.%

o Historie

Historie spole¢nosti JUTA se datuje od poloviny 19. stoleti, kdy tovarny v Turnové€, pozdé&ji
ve Dvofe Krilové nad Labem, Jaroméfi a dalSich severoceskych méstech v soukromém
vlastnictvi vyrabély ptize, tkaniny, pytle, vazaci motouzy a lana z pfirodnich materialt,
a to pfevazné¢ z juty a Inu. DalSi Ceské jutatské zavody, pozdé&ji pripojené, vznikaly
az v posledni ¢tvrting 19. stoleti, kdy v disledku krize ve Inafstvi doslo k nardstu zpracovatell
jutovych vlaken.

Po prvni svétové valce a rozpadu Rakouska — Uherska zalozily v roce 1920 ¢lenské firmy
v CSR nové ustiedi pro fizeni jutaiské vyroby ,JUTA, spol. s.r.o., Praha“. Piedmétem
podnikani byl spole¢ny nakup surovin a prodej vyrobkd, centralni cenova politika a boj
S konkurenci.

Po znérodiiovani tovaren v roce 1948 byl zaloZen statni podnik JUTA se sidlem v Praze,
doslo k pficlenéni n€kolika zavodli a provozoven se zastaralou konopaiskou a sisalovou
vyrobou. V disledku sjednocovani vyrobnich procesi dochazelo v dal§im obdobi k fadé
reorganizacnich zmén. Nékteré zavody byly zruSeny, pfipadné vy€lenény. Tak podnik dosahl
celkového poctu 34 zavodu se zakladni jutarskou a konopatskou vyrobou.

V roce 1949 bylo rozhodnuto o zméné nazvu na ,, JUTA, narodni podnik, Dvir Kralové
nad Labem™ a podnikové feditelstvi se na prelomu roku 1950/51 ptestéhovalo z Prahy

do Dvora Kralové nad Labem. Do roku 1992 byl vlastnikem JUTA, n. p. stat. Soucasna akciova

% Srov. Interni materialy spole&nosti Juta a.s.
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spolecnost pak vznikla ze statniho podniku privatizaci v prvni viné¢ kupdénové privatizace

zéapisem do obchodniho rejstiiku ke dni 1. 5. 19924

e Poslani
Poslanim spolecnosti je vyroba technickych textilii s pouzitim zejména v zemédélstvi

a stavebnictvi.

o Vize
Vizi spole¢nosti je umisténi do patého mista ve svém oboru v Evropé z hlediska kvality

a podilu na trhu.

e Organizacni struktura podniku

Reditelstvi spoleénosti je situovano ve Dvofe Kralové nad Labem ve Vychodnich Cechach.
Zaméstnava 127 pracovnikli. Vyrobky, které jsou uréeny pro trhy CR a SR jsou nabizeny
a prodavany jak jednotlivymi zavody, tak i obchodnim zavodem (samostatna jednotka fizena
pfimo generdlnim feditelem). Obchodni zavod zabezpecuje pro spolecnost 84% z celkovych
trzeb (export 90%). Jeho zakladnimi divizemi jsou stavebni a zeméde€lska, noveé pak divize
umélych travniki, spada do n&ho i odd&leni nakupu zakladnich surovin a marketing.**

Top management

Generslni faditel

Pravnik spolazosti

Mer Brdifka
[ I [ |
Ekonomicky fedital Tachmicky fadital Darsonéln fedital Markstingovy aditel
Ing. Camikovd Ing. Cafoveky Ing. Jirkovd H.5adlakova

13 vyrobmich fedital

Obr. 7 - Organizaéni struktura spole¢nosti

Zdroj: interni zdroje obchodniho oddé€leni Juta a.s., zdvodu 10.

%0 Srov. Informa&ni memorandum firmy Juta a.s., 2010.
“! Srov. Interni materialy spole&nosti Juta a.s.
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o Dceiiné spolecnosti Juty a.s.

Dcefinymi spole¢nostmi jsou v soucasné dob¢ tyto:

e JUTA Slovakias.r.o.,

e JUTA UK Ltd.,

e Juta Holland,

e Juta- Rolltex Gmbh.

o Piedmét podnikani, jednotlivé zavody spolecnosti, vyrobkové portfolio

Naésledujici tabulka 1 souhrnné piedstavuje jednotlivé zavody a jejich vyrobni program.

Tab. 1- Seznam zavoda Juty a.s., vyrobkové portfolio a po¢ty zaméstnancti.

Zavod Vyrabény produkt E;):;t
Podsttesni folie, parotésné folie a parozabrany, raslové pytle
na roli, stinici raslové uplety, PP tkaniny, sitovina na baleni
01Dvir Kralové n. L. slamy, difuzni membrany pro nevétrané a bednéné Sikmé | 349
sttechy, mikroporézni folie pro vyrobu difiznich membran,
polypropylenovy kompozit.
e | e e I
03Dviir Krilové 1. L. l;(l)’ly:]l;?niny, velkoobjemové vaky, Sici pfize, popruhy, 299
04 Jaromer HDPE folie, PP tkaniny, pytle, komponenty na vaky 186
05 Bernartice vaky, popruhy 176
06 Visnova vaky, popruhy 107
07 Zireg netkané geotextilie 57
08 Turnov netkané geotextilie 45
09 Pterov Sklady 0
10 Olomouc Motouzy 123
1 1Dvar Kralové n. L. Stroje a nadhradni dily pro zavody JUTA a.s. 60
12 Adamov raSlové pytle, stinici raslové uplety 87
14 Zired HDPE folie 23
15 Zire& synteticky travnik 45
20 RS Obchodni zavod 127

Zdroj: Interni materialy spole¢nosti Juta a.s.
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Spolecnost tedy sdruzuje celkem 14 vyrobnich zavodi (Sest ve Dvoie Kralové nad Labem,
ostatni v severni a vychodni ¢asti republiky — Upice, Adamov, Jaromét, Bernartice, Visiiova,

Turnov, Pferov a Olomouc), jednu spravni a obchodni jednotku.

e Predstavenstvo a dozorci rada

Predsedou piedstavenstva je statutarni feditel Ing. Jifi Hlavaty, ¢lenové jsou Ing. Marie
Cermékova, Mgr. Petr Brdicka.
e Organizace a kapital

Registrovany akciovy kapital tvoii 343 589 listinnych akcii na majitele ve jmenovité
hodnoté 1.000,-- K¢. Spolecnost ovlada predseda piedstavenstva a generalni teditel Ing. Jifi
Hlavaty.
o Akcionari

Jediny akcionat: ing. Jifi Hlavaty
e Finandcni situace

Obrat za rok 2014 ¢inil 7,04 mld. CZK, néklady 6,5 mld. CZK, vynosy ¢inily 535 mil.
CZK.*?

6.1 JUTA a.s., zavod 10, Olomouc

Pfedmétem zkoumani v této praci je pouze vybrana ¢ast spolecnosti, zavod 10 Olomouc.

e Historie

Olomoucky zavod Juty a.s. vznikl z pivodni spole¢nosti MANILA, ktera byla zalozena
1. 7. 1928 v Olomouci - Chvalkovicich, pod nazvem Manila, ¢eskomoravsky pramysl
provaznicky, piadelna konopi a tkalcovna popruhi spol. s.r.o. Roku 1933 byl zavod pfemistén
do nové primyslové zony v méstské casti Holice, tedy do soucasného aredlu, vyrabéjici
motouzy pro samovazy, lana, popruhy, $ilry z konopi a ze sisalu. V roce 1948 byla tovarna
znarodnéna a zaclenéna do n. p. JUTA, jako zavod 05. V roce 1992 byl narodni podnik JUTA

privatizovéan a vznikla JUTA a.s., Dvir Kralové nad Labem.*

“2 Srov. Interni materialy spole&nosti Juta a.s.
3 Srov. tamtéz.
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e Soucasnost

Juta a.s., zdvod Olomouc je dnes jeden ze 14-ti vyrobnich zavodl JUTA a.s., se sidlem
ve Dvorfe Kralové. Olomoucka tovarna méa 123 zaméstnanci™. Specializuje se na vyrobu
a prodej vazacich motouzli z polypropylenu (dale jen PP motouzy) pro zeméd¢€lstvi, paska
pro lanafsky a kabelafsky prumysl a také balicich motouzii pro domaci uziti.
e Organizacni struktura

Vrcholovou funkci v organizaci je feditel zdvodu. Vnitini organizace zavodu je stanovena
s ohledem na jeho poslani, velikost a rozd€leni Ukolt tak, aby bylo vSem pracovnikiim

umoznéno optimalni plnéni cili. Strukturu zdvodu ukazuje obr. 8.

JUTA a.s., zavod 10 - Olomouc
Organizaéni schéma

| Reditel zavodu
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Schvalil: Ing.Jan Kodytek -RZ

Obr. 8 - Organizacni schéma zavodu 10

Zdroj: Interni materialy spole¢nosti Juta a.s.

* Srov. Interni materialy spole&nosti Juta a.s.
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6.2 Prodejni politika zavodu 10

Cilem zavodu 10 je na zadklad¢ marketingovych zjisténi vyrabét, nabizet a prodavat motouzy
Vv typech a kvalité, které zadkaznici zadaji, v kvalité a Grovni sluzeb lepsi nez nabizi konkurence
pii souc¢asném splnéni rocnich plant stanovenych feditelstvim spolecnosti.

Na fizeni prodejni politiky zdvodu ma vliv fada faktora.

e konkurence v odvétvi,

e cenaropy a polypropylenu na svétovych trzich,

e vyvoj kurzu CZK vi¢i jinym ménam- EUR, USD, CAD, GBP,

e klimatické a geografické podminky cilové zemé (vzdalenost, klima),

e geopoliticka specifika cilovych zemi.

6.2.1 Marketingova a prodejni koncepce

Snahou vedeni zavodu je aplikovat holisticky piistup k marketingu, zvolena byla
marketingovd koncepce s vyuzivanim prvkl vztahového a obracené¢ho marketingu S cilem
zabezpecit, aby vztahy se zdkazniky byly navazany dlouhodobé na Spickové trovni, podlozené
profesiondlnim servisem, at uz jde 0 <¢innost prodejci pii  sjednadvani kontraktd,
o rychlé a ptesné zpracovani objednavek asistenty, vyrobeni zakazky v pozadované kvalité
a terminu, po zabezpeceni expedice k zakaznikovi ¢i na adresy, které si v objednavce sjednal.
Dlouhodobym cilem je maximalizace spokojenosti zakaznika pfi soucasném plnéni
stanovenych ukolli pro zdvod. Zapojeni do tohoto procesu nejsou jen pracovnici prodeje,
ale 1 feditel zavodu osobné, vedouci vyroby, pracovnici technické kontroly a dalsi.

Vzhledem k relativné nizkému poctu potencidlnich zdkaznikli a hustoté zakaznického
spektra byl ve spolecnosti Juta a.s. jako nejvhodné&jsi piistup zvolen osobni prodej. To plati
pro celou akciovou spole€nost. Zahrani¢ni obchod ve spolecnosti Juta a.s. je fizen centralné
a ma jej v kompetenci vySe zminény obchodni zavod na generalnim feditelstvi spole¢nosti.
Olomoucky zavod je jedinou vyjimkou s dnes jiz zcela samostatnym obchodnim odd€lenim
vcetné exportniho. V ramci spolecnosti Juta a.s. se jedna se o pilotni projekt.

Pro efektivni prodej motouzi je kliCova tzk4 spoluprace vyrobniho useku s obchodnim
oddé¢lenim s ohledem na sladéni vyrobniho planu s pozadavky zakaznikti na mnozstvi, kvalitu
a rychlost dodavek. Veskery prodej motouzl je z téchto divodi fizen z olomouckého zavodu.

Pfimo na zavod¢ 10 pracuji tfi prodejci, dvé exportni asistentky a dva expedienti.
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Dale se na prodeji motouzii podili néktefi prodejni manazefi zahrani¢nich dcefinych

spole¢nosti a néktefi prodejci ze zemeédélské divize na feditelstvi spole¢nosti.

6.2.2 Postaveni firmy na trhu

Zavod 10 Olomouc exportuje cca 85% vyroby do vice nez 30 stati svéta a fadi se z pohledu
kvality vyrobkt, se svou vyrobni kapacitou 14 000 tun polypropylenovych motouzli ro¢né
a trzbami pies 530 mil. CZK mezi tfi nejvatsi vyrobee v Evrop&.*®

V segmentu zemédélskych motouzii udrzuje firma dlouhodobé dominantni postaveni
na Ceském a slovenském trhu (80-90%), na zahrani¢nich trzich pak drzi ptes 60% v Rumunsku,
Moldavii, v Nizozemi 50%, v Mad’arsku mezi 20-30%, v Polsku a na Ukrajiné pfiblizné 20%.
Na velkych trzich Némecka a Francie se pohybuje trzni podil okolo 15%. I ptiblizn¢ 3% podil
na Kanadsko-americkém trhu je velmi cenny a nadale diky mimofadné¢ dobrym vztahim
s distributory nartsta. *®

V naro¢ném segmentu energetiky pak patfi Juta se svymi motouzy K naprosté Spicce
a to v celosvétovém méfitku, kdy je certifikovanym dodavatelem vétSiny vyznamnych
svétovych vyrobcil. Jednotlivé segmenty jsou nize detailnéji rozvedeny. Z dostupnych dat
ucetniho programu spole¢nosti Juta a.s. - ,,ZZ Global“- byl vytvofen nize uvedeny graf 2, ktery

znazorfiuje procentudlni podily v prodeji motouzl do jednotlivych stati.

Graf 2 - Struktura prodeje motouzi podle zemi
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Zdroj: interni materialy spole¢nosti Juta a.s., vlastni zpracovani.

% Srov. Interni materialy spole&nosti Juta a.s.

* Srov. tamtéz.
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Graf nezobrazuje jednotlivé trzni podily, prezentuje vSak §ifi diverzifikace prodejnich aktivit

zavodu, ktera je jeho dlouhodobym strategickym prodejnim cilem. Nasledujici tabulka

2 doplnuje tento graf o zebricek deseti soucasné nejvyznamnéjsich trhli pro zédvod 10.

Tabulka 2 - 10 nejdulezitéjsich trht zavodu 10

Zﬁi Stat Ce”aD\;ﬁ ASEER | o kg

DE Némecko 103 412 438 3760 452 2 101 025
Cz Ceska rep. 83043178 3019 752 1687 184
PL Polsko 43 820 836 1593 485 890 305
CA Kanada 40 076 025 1457 310 814 222
SE Svédsko 37907 674 1378 461 770 168
RO Rumunsko 36 654 388 1332 887 744 705
IT Italie 31830983 1157 490 646 709
FR Francie 29 875 745 1086 391 606 984
NL Nizozemsko 25 584 838 930 358 519 806
SK Slovensko 25 399 159 923 606 516 033

Zdroj: Interni materialy spole¢nosti Juta a.s., vlastni zpracovani.

Tabulka dale poskytuje podklad pro dalsi stanoveni strategickych cili v oblasti posilovani
trznich pozic. Nejvétsimi zemeédélskymi trhy v Evropé€ jsou Francie, Némecko a Polsko. Trzni
podily v téchto zemich se pohybuji mezi 10-20%. Pouze v Némecku se diky dcefiné
spole¢nosti Rolltex dafi dlouhodobé postaveni na trhu upeviiovat. Patd pozice Svédska
je zasadné ovlivnéna prodejem do ,kabelarské™ firmy ABB, coZ je jeden z nejvyznamnéjSich
producenti podmoiskych kabell na svété. Pozice na zemédélském trhu v této zemi je ovSem
zanedbatelnd. Vyznamné roustouci trend ma 1 export do Kanady, v roce 2014 bylo realizovano
celkem 48 kontejnert, na rok 2015 je planovany pocet 75 expedic.

Celkovy pocet konkurentl s kapacitou nad 1500 tun je v Evropé 35, nejvice pochazi
z Portugalska- celkem 5, dale z Polska-7, Mad’arska, Rakouska, Slovinska, Finska, Ukrajiny
a Ruska. Jsou to pfedev§im firmy Cotesi, Cordex, Exporplas, vSechny z Portugalska, dale

polské firmy Defalin, Bezalin, Terplast.*’

*" Srov. Interni materialy spole&nosti Juta a.s.

31



7 Marketingovy mix

Marketingové aktivity zavodu 10 jsou postaveny na vlastni kombinaci vSech Ctyi prvka
marketingového mixu, dlouhodobym cilem je pak jejich optimalni kombinace a sladéni

s pozadavky trhu a vlastnika spole¢nosti.
7.1 Produkt

Primarnim produktem vyrobniho zavodu 10 je polypropylénovy motouz, vazaci prostiedek
s Sirokym uplatnénim zejména v zemédélstvi, pii vyrobé energetickych kabell, ocelovych
a namoinich lan a pro komercni pouziti pro baleni ve firmach a domacnostech. Sekundarnim
produktem je také nestocend paska a motouzy z pfirodnich materiali. V zdvodé jsou motouzy
vyrabény ve stovkach riiznych variaci na zadklad¢ ptani a pozadavkl zdkaznika a za podminek
dodrzovani platnych mezinarodnich norem. Motouzy lze rozdélit dle nékolika kritérii na dalsi
podskupiny.Podle Géelu pouziti se motouzy rozlisuji na zemédélské, industrialni (z anglického

pojmenovani ,,industrial twine*) a komercni (opét z anglického nazvu: ,,commercial twine®).

o Zemédélské motouzy- pouzivané hlavné na strojové baleni sena a sldmy na loukach
a polich, dale vyvazovani chmelu, vinic, rajcat a papriky ve sklenicich. Ty se dale déli
na tenké, stifedni a tézké typy, dle pevnostnich narokt, které jsou dany velikosti a vahou
vysledného baliku,

e industridlni motouzy- slouzi jako polotovar pro vyrobu ocelovych ¢i namoinich lan, jako
vyplil energetickych kabell nebo jako povrchova ochrana podmoiskych kabelil proti odéru
a pusobeni motského prostiedi,

o Komeréni motouzy- pro b&zné balici Gcely jsou vétsinou vyrabény ve formé malych
kulatych klubi¢ek urcenych pro prodej v supermarketech, maloobchodech nebo

velkoobchodech kancelarskym a papirenskym zbozim.

Podle vstupniho materialu pouzitého pro vyrobu se motouzy déli na:
e polypropylenové- vyrobené z polypropylenového granulatu,
e 7 jutovych prizi- vyrobené ze stonkt rostliny juty,
e ze sisalovych prizi- vyrobené z vycCesanych listl kaktusu agéve,

e 7 Inénych prizi- vyrobené ze stonkil Inu set¢ho.®®

“8 Srov. Interni materialy spolegnosti Juta a.s.
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Vyrobni proces motouzi se odviji od vstupniho materialu, ktery je pii ném pouzit.
Primérnim vstupnim materidlem je polypropylen s nizkou hustotou hmotnosti oznaovany
zkratkou PP.

e Vyroba motouzit zpolypropylenu- zacinda na chemickych extruznich linkach,
kde se vyrobi pasek, kterému se na stacecich strojich ud¢li zakrut, vznikne civka pozadovanych
rozmért a hmotnosti. Extruzi se rozumi technologicky proces, pii némz se zékladni surovina-
polypropylen- spolu s dalsimi aditivy roztavi pii teplotaich okolo 240 stupnd, poté
je vytlatovana formovaci hlavou, vysledna tavenina (folie) je zchlazena ve vodni lazni
¢i na chladicim valci, dale je tato folie nafezdna na pasky, které jsou opét dale vedeny
horkovzdu$nou peci k findlnimu ,,vydlouzeni*“ a poté navinuty na velké civky. Z téchto civek
jsou pak pasky ptivedeny do stacecich strojl, které jim udéli zakrut a findlni podobu.*® Jako
alternativa k polypropylenu byva vyuzivan také polypropylenovy recyklat, oznacovan také jako
regranuladt. Zavod Olomouc pouziva regranuldt zvlastni recyklaéni linky, odpady
k vyrobé pak ziskava jednak z vlastni vyroby, dale pak ze sesterskych zavoda Juty.
Tim je garantovana zdravotni nezdvadnost vstupniho materidlu a jeho zdkazniky pozadovana
dosledovatelnost. Vyznamnym diivodem pro intenzivni vyuzivani regranulatu je jeho nizsi cena
V porovnani s ,Cistym* polypropylenem, ¢imz se zavodu snizi vyrobni ndklady, zvysi
se prostor pro marze. Pouziti regranulatu je vyhodné zejména pro vyrobu motouzil
pro kabelarny a komer¢ni typy, které jsou detailnéji popsany nize.

Poslednim krokem vyroby motouzi je zabaleni a oznafeni vyrobkl na balicich linkach.
Technickd kontrola pak probihd kontinualné béhem vsSech technologickych procesii piimo
Vv provozu i ve zkuSebné, kde jsou pofizovany a archivovany vysledky.

o Vyroba motouzii 7 piirodnich materialii-- probiha obdobnym zplisobem na stacecich
strojich z importovanych piedloh, polotovart, ptivodem z Indie, Madagaskaru, Bangladése,

Egypta, coz jsou tradi¢ni péstitelské zemé s vysokou kvalitou téchto ptizi.

7.1.1 Zivotnost motouzi
V jaké zivotni fazi se motouzy v soucasné dobé nachazi a jaké jsou jeho perspektivy
do dalich let? To jsou otdzky, na néZ bude zaméfena analytickd cast prace. Obecné

se da zivotnost motouzli charakterizovat fazi zralosti, v riznych stupnich tohoto stadia.

* Srov. Interni zdroje spole&nosti Juta a.s.
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Faze zivotnosti je individudlni dle jednotlivych typti motouzl. V ptipadé¢ zemédélskych
motouzl urcuji délku Zivotnosti vyrobci zemédélskych balicich list. U industrialnich motouzt
pak technologické postupy a rychlost zavadéni inovaci a nové strojni technologie.

Pro komer¢ni motouzy je urcujici trend ve spotiebé firem a domacnosti.

7.2 Cena

Cenu vyrobkii je stanovovana obvykle v Kilo-cenach, tzn. v jednotkach, ve kterych
se nakupuji 1 vstupni materialy. Takto s cenami pracuje i firemni ucetni program ,,ZZ Global®.
Zakladni cenové rozpéti pro tvorbu nabidek je stanoveno roc¢nim prodejnim planem.
Pouzivanymi piistupy k metodam tvorby cen jsou tyto: ndkladové orientovana tvorba ceny,
hodnotové orientovand tvorba ceny a stanoveni ceny podle konkurence.

Ceny jsou dohadovany jednotlivymi prodejci zavodu béhem obchodnich jednéani
¢i z kancelate pii tvorbé nabidek po pfedchozim zjisténi potieb zédkaznika, obvykle na zaklad¢
aktudlni trzni ceny. V pfipadé specidlni zakdzkové vyroby je cena stanovovana na zakladé
kalkulované ceny a marze ve vysi mezi 5-20%, opé&t s ohledem na aktualni trzni ceny a dohod¢
se zakaznikem.

Ceny jsou vSak zavislé i na konkrétnim trhu a konkurenénim prostfedi na ném, celkové
velikosti kontraktu, platebni podmince, dodaci podmince piip. cené za dopravu. Prodejce
motouzd musi byt profesional, ktery musi se vSemi témito faktory neustale pracovat a sladit

tak vlastni prodejni cile se zakaznikovymi.

7.3 Distribuce

Zékaznici mohou motouz ¢i pasek objednavat pomoci firemniho e-shopu, mejlem, faxem
¢i telefonicky na obchodnim oddéleni zavodu od jednoho kusu a vice s tim, ze je mu vzdy
nabidnuto zafizeni dopravy, doruc¢eni do mista, které pozaduje. V tuzemsku garantuje zavod
dodani zbozi do 3 pracovnich dni, pokud je zbozi skladem, jinak po dohod¢, s ohledem
na vyrobni moznosti a plnéni vyrobniho planu. Vzdy je vSak zohlednén poZadavek zakaznika
a jeho individudlni potifeba. Pro segment zemédélstvi jsou vyuZivané nepifimé 1 piimé
distribu¢ni cesty, segment energetiky je zasobovan vzdy napiimo, bez prostfednikii, komer¢ni
motouzy pak pouze nepiimou distribu¢ni cestou Juta- velkoobchod- maloobchod.

K ptepravé zbozi je vyuzito z nejvétsi Casti kamionové a kontejnerové dopravy, déle

mensich aut pro rozvoz paletovych zakazek po tuzemsku a kusovych zasilek. V poslednich
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letech se vice vyuziva zelezni¢ni doprava i diky existenci napojeni zavodu na Zeleznicni sit
a konkurenceschopnosti. Dopravni naklady tvoii vyznamnou polozku ve vysledné cené zbozi,

jsou vybirani centralné na feditelstvi spolecnosti na zaklad€ vybérového fizeni.

7.4 Marketingova komunikace zavodu

Vzhledem k stale rostoucim narokiim spotiebitelt a jejich SirSim moznostem vybéru
je management zavodu nucen stale vice reagovat a upravovat komunikaci jak smérem
k zakaznikm, tak i smérem vlastnim pracovnikiim v té€chto oblastech:

o interni komunikace- porady, prednasky, skoleni, motivace pracovniki, firemni kultura
a etiketa. Externi komunikace,

e externi propagace- Propagace zavodu je realizovéna v n€kolika liniich a preferuje osobni
formu komunikace, osobnim prodejem, Gi¢asti, prezentaci na vystavach a veletrzich,

e Vztah k verejnosti- JUTA a.s. 1 samotny zdvod Olomouc se zviditeliuji pravidelnymi
¢lanky na svych webovych strankach, v pravidelném véstniku JUTA, dale v mistnim tisku,

podili se na sponzorovani sportovnich udalosti ¢i klubti a také se ti¢astni charitativnich akei.

Propagace zavodu je tedy realizovana v nékolika liniich, preferuje vSak osobni formu

komunikace. Hlavni diraz je vedenim zavodu kladen na tyto oblasti marketingové komunikace:

e podpora prodeje- k podpofe prodeje vyuzivaji prodejci zavodu, kromé systému rabatd,
predsezonnich slev, posezonnich vyprodeji také sluzbu bezplatné nabizenych vzorkl
pro uspésny start spoluprace, v piipadé velkych kontraktii se jedna o celé palety vzorkd, které
jsou fakturovany pouze V piipad€ kladného hodnoceni odbératelem, v opacném piipadé plati
garance zpétného odvozu a dodani nového zbozi dle dohodnutych zmén ve specifikaci.
Je pak na prodejci, aby odbératelem vykomunikoval ptesnou specifikace hned napoprvé.
Pro podporu prodeje slouzi prodejcim motouzii vzorkovniky scca 10cm ustfizky vSech
zakladnich typli vyrobki, déle informacni letdk a barevny katalog, vSe ve tfech zakladnich
jazykovych mutacich. Dal§im G¢innou podporu poskytuji ISO certifikaty 9001, 14000 a 18001,
dokladaji, ze zavod, jeho vyrobky, zpusob fizeni, piistup bezpecnosti a Zivotnimu prostiedi

odpovida pfisnym standardim.
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e 0sobni prodej- koncepce osobniho prodeje byla Jutou a.s. pfijata pred desitkami let
a vzhledem Kk relativné tzkému spektru zakaznikii se ukazala jako nejefektivnéjsi zpusob
osloveni, ziskani a udrzeni svych zakaznik. To jsou nejdulezitéjsi ukoly prodejcti zavodu
spolu s pfimou prezentace vyrobku a spolecnosti pii osobni komunikaci se zakazniky. Jde
0 bezprosttedni, oboustrannou formu komunikace, ktera ma za cil prodat produkt zavodu,
vytvaiet dlouhodobé pozitivni partnerské vztahy se zakazniky a posilovat tim image produktu

i firmy.

e reklama- zavod se prezentuje na webu vlastni doménou, webové stranky zavodu
jsou umistény na adrese http://jutaclomouc.eu, které ov§em tzce navazuji na oficialni stranky
spole¢nost s adresou http://juta.cz a sdili i spoleény e-shop. Forma placené reklamy
v odbornych casopisech byla od roku 2008 zcela opusténa. Byla ndkladna a pfinos diskutabilni.

Jako vyhodnéjsi varianta byla zvolena metoda piimého kontaktu se zakazniky.
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8 Segmentace trhu

Segmentaci lze spotiebitele rozc¢lenit do rGznych homogennich skupin, které se lisi
charakteristikami, nakupnim chovéanim, svymi potfebami. Management tak ziskava moznost
na n¢ odlisn¢ pusobit. Trh je v zdvodé 10 prioritné segmentovan dle Gc¢elu pouziti motouz,
dale podle umisténi vyrobkl na trhu a miry rentability. Hlavnimi oblastmi Vv pouziti motouzl

jsou zemédélstvi, lanaisky prumysl, energetika a jiné.

8.1 Zemédélstvi

vvvvvv

o importéii potieb pro zemédélstvi- nakupuji motouzy ve velkych objemech za ucelem
dalsiho prodeje, v Evropé byvaji oznaovani jako ,,Importers®,

e prodejci zemédélské mechanizace- zabyvaji se hlavn¢ prodejem a distribuci zemédé€lskych
strojii, novych ¢i pouzitych a spolu s ni nabizi 1 balici materidl, v€etné¢ motouzu,

e 0bchodni zemédélské firmy- nakupuji motouzy za ucelem dalSiho prodeje, vétSinou nabizi
kompletni sortiment potieb pro zemédélce od chemie, krmiv, postfikii po obalovy material.
Obvykle nemaji kamenné prodejny a dodavaji zbozi ve vétSich dodavkach piimo
od vyrobce k zakaznikovi, Vv Evropé€ byvaji oznacovani jako ,, Distributors®,

o zemédélska zdsobovaci centra- kamenna obchodni centra se Sirokou nabidkou
zemddglskych potieb, motouz je tam prodavan regalovym zptsobem, v CR jsou tato centra
znama jako ,,ZZN*, v Némecku a Rakousku jako ,,Lagerhaus®, ve Franci jako ,,CAPL*

e Servisni firmy poskytujici sluibu baleni za uplatu- tyto firmy vlastni zemédélskou
techniku a za Uplatu provadéji zemédélskym druZzstviim a farmaiim polni prace jako skizen
obili, orbu poli, baleni sena a slamy, kde vyuziji nakoupené motouzy a jejich cenu uctuji spolu
s odvedenou praci, v Evropé byvaji oznacovani jako ,, Contractors®, v CR jako ,,Sluzbafi“.

o  koncovi spotiebitelé- jsou finalni uzivatelé motouzi, patii mezi né:

o Zemédélskda druZstva- motouz pouzivaji K baleni sena a slamy do balikt, které
pak pozivaji jako podestylku nebo krmivo pro dobytek, odbéry byvaji v paletovych
mnozstvich,

o farmari- soukrom¢ hospodaftici zemédélci- motouz pouzivaji ke stejnym ucelim
jako zemédé&lska druzstva ovsem v fadu desitek ¢i stovek kilogramti.

e péstitelé chmelu- pouzivaji motouz k vyvazovani a piichyceni chmelu k nosnym

dratim,

37



e péstitelé Inu- pouzivaji motouz k baleni posecené¢ho Inu do balikd,

e Vinaii- pouzivaji motouz K vyvazovani vinohradi, pfichyceni rostlinek k draténym
konstrukcim,

e Vyrobci hdkit na vyvazovani rajcat a papriky ve sklenicich- motouz je vyrobcem
strojové navinut na kovové hdky po 15 metrech, které jsou ve sklenicich zavéSeny
u stropu na draté, motouz je spuStén doli kzemi, kde je ukotven. Rostlina
se pak na motouz namota a $plha po ném vzhiru. Motouz slouzi jako opora pro jejich

o 150
rust.

8.2 Vyroba lan

Cilovymi odbérateli v odvétvi vyroby lan jsou:

e wyrobci ocelovych lan- slouzi jako polotovar, je dale stoCen na lanostrojich do lana
pozadovaného priméru a je pouzit jako flexibilni stfed ocelového lana s vyuzitim hlavné
Vv dilnim primyslu,

e wrobci taZnych a kotvicich lan- vyrobci téchto lan nakupuji motouzy jako polotovary,
ze kterych splétaji na lanostrojich zatézova lana o primérech 15 — 350 mm. Lana pak vybavuji
zaplétanim oky a tchyty, slouzi potom jako kotvici ¢i tazna lana s vyuzitim v ndmoini dopraveé

a automobilovém pramyslu.

8.3 Energetika

Cilovymi odbérateli v segmentu energetiky jsou:

e vyrobci silnoproudych kabelit- motouz je pouzivan jako jeden ze vstupnich materiald
jako izolacni prvek mezi jednotlivymi prameny vodivych Zil. Motouz tvofi 1 stfed, jadro kabelu.
Zabezpecuje tedy nejen izolaci, ale i spoluurcuje 1 vysledny tvar, primér kabelu,

e vyrobci podmoiskych kabelii- i zde je motouz pouzit jako polotovar pro finalni vyrobek
a 1 zde plni funkci izolantu plus tvofi povrch kabelu. Pfesnéji fec¢eno motouz slouzi jako
obalova vrstva, chrani povrch kabelu proti vliviim podmotského prostredi. Je ovijen v n¢kolika
vrstvach po celé délce kabelu, takto obalen prochazi asfaltovou lazni, znovu je obalen

motouzem, pievinut na bubny a dale pfiveden na transportni lod’, ze které je odvijen do mofte.

%0 Srov. Interni materialy spole&nosti Juta a.s.
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Tyto kabely byvaji i1 stovky kilometra dlouhé, slouzi k propojeni vétrnych farem a k pfenosu
energie na dlouhé vzdalenosti po moiském dné¢.
o Vyrobci kabelovych chrani¢ek- motouz je zde pouzit jako navadéci prostfedek

pro budouci protazeni elektro kabeld extrudovanymi korugovanymi chrani¢kami.

8.4 Rucni baleni — vazaci ucely

V tomto segmentu jsou cilovymi zdkazniky distribu¢ni mezi¢lanky obchodu:

e velkoobchody papirenskym a kancelaiskym zboZim- kupuji a dale distribuuji motouzy
malych gramézi maloobchodiim a dal§im firmém,

e maloobchody papirenskym a kanceldiskym zboZim- kupuji a distribuuji motouzy malych
gramazi koncovym zakaznikiim do domécnosti na véazaci ucely,

e hypermarkety- nakupuji motouzy niz§ich gramazi a dale je prodavaji regalovym
zpusobem ve svych prostorach spolu s dalSim spojovacim zbozim koncovym zakaznikiim
do domacnosti na vazaci Gcely, jsou to napf. AHOLD, GLOBUS, TESCO aj.,

o zahradkdiské potieby- tyto kamenné obchody nakupuji motouzy v malych gramazich

pro dalsi prodej pro koncové zakazniky k vazéani stromkd, popinavych rostlin.
8.5 Ostatni

K cilovym uZivatelim tohoto spiSe okrajového segmentu patfi:

e vyrobci uzenin- nakupuji motouz k vazani uzenin a vyvazovani Spekacki,

e (istirny, prdadelny- nakupuji motouz k baleni velkych zakazek do balikd pro snadnou
manipulaci a pfepravu pradla,

o distributoii lisit na odpady- nakupuji motouz pro své lisy na recyklovani odpadu, které
dodavaji ¢i pronajimaji v kamennych obchodech, supermarketech, obchodnich i vyrobnich

firmach, vSude tam, kde vznik4 potteba balit, tfidit a recyklovat odpady.51

%! Srov. Interni zdroje spole&nosti Juta a.s.
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9 Analyza vybranych prodejnich ¢innosti zavodu 10

Ugetni program spole¢nosti Juta a.s. poskytuje uZivatelim §iroké moznosti pro tfidéni dat.
Existuji vSak limitujici faktory pro praci stimto programem. Prodejni sortiment a pocet
prodejnich polozek zavodu je velmi rozsahly, vyskytuje se na riznych uctech, rtznych
stiediscich, jeZ na sebe ne vzdy Ciselné navazuji. Dalsim faktorem je soub&zny prodej v kusech
1 v kilogramech, ucetnictvi vSak pracuje primarn¢ s kilogramy. Vysledné tabulky pak nékdy
kombinuji ob¢ jednotky dohromady, coz vede k nepfesnym konecnym hodnotam. V roce
2009 doslo k rozsahlému upgradu ucetniho programu, data z ptedchozich let nebyla piehrana,
pouze archivovana v DOS a je dnes pomérn¢ slozité se k nim dostat. V praci budou zpracovana
data za poslednich 5 let, coz lze povazovat za rozmezi dostate¢né dlouhé pro analyzu

a relevantni porovnévani dat i vysledkd.

9.1 SWOT analyza zavodu 10

vvvvvv

aplikovanych pfi analyze a planovani. Déle je vyuzivana pii strategickém planovani
a pro monitorovani vnitiniho a vné&j$iho marketingového prostredi. Dil¢i SWOT analyzou

zavodu 10 byly identifikovany nize uvedené silné a slabé stranky, piilezitosti a hrozby.

Silné stranky zavodu 10 jsou:

e dlouha tradice provaznické, textilni vyroby (87let)

o flexibilita vyroby dle pozadavkl zakaznikd,

e fungujici MBC a MBO,

e rychlost expedice a dodani zbozi,

e vybudované dobré jméno jak v tuzemsku, tak na zahrani¢nich trzich,
e dominantni pozice na domacim trhu,

e dlouhodobé nadstandardni vztahy se zdkazniky,

e fungujici obraceny marketing,

e stabilni a zkuSeny management,

e marketingovy mix zaloZeny na myslence dodavat “JUST IN TIME”.
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Slabé stranky zavodu 10 jsou:

nedostatecné skladovaci prostory pro granulaty, polotovary i hotové vyrobky,
nedostatecné technologické vyuziti regranulatt snizujicich naklady,

ochrana pted znecisténim téchto polotovarti a hotovych vyrobka pfi del§im skladovani,
nizky pocet pracovnikt jak THP, rostouci pfetizeni na n¢kterych pozicich,

hors$i zastupitelnost z titulu kumulovéani funkci, nartistdni administrativy a pozadavki
ze strany statni administrativy a jejich kontrolnich slozek,

nizké vydaje na propagaci.

PrileZitosti pro zavod 10 jsou nasledujici:

nové moznosti v kabeldiském primyslu vlivem dlouhodobé globéalni podpory
obnovitelnych energii,

pokradujici intervence CNB proti silné korung,

krachuji konkurence- nové moznosti odbytu,

podpora EGAP- nizsi rizika vstupii na nové trhy (Kazachstan, Arménie, Australie),
pokles cen ropy na sv. trzich- moznost nizSich cen pfi zachovani marzi, tzn. vyssi
atraktivita baleni do motouzu,

pokles cen polypropylenového granulatu,

nova vystavba stanic na biopaliva — vyssi spotfeba balikl slamy,

zvySujici se vyroba peletek v celé EU- vyssi spotfeba balikil slamy, vyssi spotieba

motouzu.

Hrozby pro zdvod 10 piedstavuji:

klimatické zmény, extrémni vykyvy v poc€asi, nadmérna sucha ¢i desté,

vys§i aktivita asijské konkurence s dumpingovymi cenami, piip. vyrobky z recyklati,
vyrazné zmény v technologii baleni slamy- substituty,

agresivni marketingové akce konkurence,

niz8i subvence mitici do zemédélstvi v CR i EU,

zvySovani ¢i prudké vykyvy cen ropy, vyssi ceny granuldtl, vysSi snaha nahradit

motouz substituty.

41



Doporuceni: management zavodu 10 by se mél vénovat postupné modernizaci strojového
parku, technické a vyrobkové inovace a snizovani ndkladi vyroby. Prodejni tym

by pak mél vhodné vyhledavat a realizovat efektivni, rentabilni zakazky.

9.2 Analyza 5F- Porteriiv model péti konkurencnich sil

Tato analyza umoznuje organizaci Juta a.s. popsat a pochopit podstatu konkurencéniho
prostiedi uvniti jednotlivych odvétvi, tim pak vytvofit zakladnu pro rozhodovani o identifikaci

konkuren¢ni vyhody organizace.

1. Konkurence v odvétvi

Konkurence v oblasti vyroby motouzii je v ramci CR a SR minimalni. Za zminku jisté stoji
firma Lanex a.s. z Bolatic, coz je predni vyrobce lan, vlaken, Sicich niti a velkoobjemovych
vakll. Motouz pro Lanex znamena pouze meziprodukt k dalSimu staceni do lan a na trzich
se jejich nabidkou Juta potkava velmi sporadicky. Konkurenéni prostiedi v ramci
celoevropského trhu je zcela odlisné. Celkovy pocet vyrobcl plsobicich na evropském trhu
dosahuje piiblizné poétu 35, viz piiloha &. 3. Casto tedy dochazi na jednotlivych trzich
ke stfetim a cenovym valkam. Aktudlnim piikladem probihajici cenové valky je francouzsky
trh. Nejvyznamnéj§im konkurentem Juty a.s. v segmentu zeméd¢lstvi je izraelskéd firma Tama,
pfesnéji Tama Plastic Industry, Kibbutz Mishmar HaEmek, nejvétsi svétovy vyrobee sitovin,
substitutu tenkych a stfednich typti motouzi, kterd poslednich 6 let skupuje po Evropé vyrobce
motouzl. Vyrobnim centrem pro Evropu je jejich dcefina firma, E-PACK LTD- TAMA
HUNGARY, Berettyoujfalu, s kapacitou vyroby cca 5000 tun motouzd. Tama obvykle voli
strategii vysSich cen se zavadénim mnoha novinek, inovacemi, tizkou spolupraci s prednimi
vyrobci mechanizace, pro které vyrdbi balici material v jejich origindlnich znackéch.
V jednotlivych zemich vytvaii obchodni firmy, které zajiStuji distribuci jak pro obchodni
firmy, tak kone¢né spottebitele. V piipad€ volby cenové valky za cenu ziskani trhu ¢i likvidace
lokalni konkurence, postupuje tato firma velmi agresivné a obvykle vitézné. Tato firma
je, co se tyce zemédélskych obalovych materiall, svétové uznavanym lidrem, ostatni odsouva
do pozic trznich nésledovatelli. Dal§imi vyznamnymi konkurenty jsou portugalské firmy Cotesi
a Cordex, ob¢ se srovnatelnou kvalitou vyroby s Jutou ovSem s vyhodou levnéjsi kontejnerové,
namoini dopravy pro zaoceanské trhy Severni Ameriky a evropské Velké Britanie, Francie

¢i Skandinavie. Obé firmy casto uplatiiuji agresivni cenovou politiku, zvlasté na pro Jutu
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zajimavych trzich Francie a Némecka, kde je pak velmi slozité udrzovat a upeviovat trzni
podily. Z geografického hlediska nejbliz§Simi konkurenty jsou polské firmy Defalin a Bezalin.
Ob¢ vsazi hlavné na nizké prodejni ceny, atraktivni baleni, ale kvalita zbozi byva zakazniky
hodnocena jako niz$i nez u Juty a vySe zminénych firem. Pfes blizkost obou konkurenti
k Ceskym hranicim se na tuzemském trhu piili§ jejich vyrobky neobjevuji, nenabizi zatim

¢eskym zékaznikiim srovnatelnou kvalitu vyrobkii a Giroven servisu s Jutou a.s.

2. Dodavatelé

Hlavnim dodavatelem surovin- polypropylénového granuldtu- je firma Unipetrol Litvinov,
druhym nejvyznamnéj$§im pak slovensky Slovnaft. Nakup surovin fesi centrdlni nakupci
a do cenovych jednani zasahuje 1 generalni feditel. Spotieba polypropylenu se v celé akciové
spole¢nosti pohybuje okolo 50 000 tun, coz poskytuje nakupéimu silnou vyjednavaci pozici.
Pro udrzeni konkurenceschopnosti na trzich je ndkup granulatu zdsadnim faktorem, jasné
vyplyvajicimu z podilu tohoto vstupniho materialu, ktery se pohybuje mezi 65-75%.°% Ceny
polypropylenového granulatu jsou stanovovany podobné jako cena ropy, €asto i s podobnymi
vykyvy a velmi zalezi na schopnostech a znalostech nakupciho, umét se orientovat a uzavirat
kontrakty za optimalnich podminek pro vlastni spole¢nost.

Velmi vyznamnou nakladovou polozkou pii vyrobé motouzii tvoii i elektrickd energie
a voda. Zde jsou ovSem moznosti vyjednani pro zavod 10 dost omezené. Dodavateli jsou firmy
CEZ a VEOLIA.

Co se tyka dodavateld strojniho vybaveni, managementem zavodu preferované staceci stroje
pochazi od italské firmy SIMA Group S. R. L. Bologna a danské firmy Roblon A/S., které ptes
svou vysokou potizovaci hodnotu pracuji spolehliveé, maji vysokou uzitnou hodnotu a poskytuji

tim firm& konkurencni V}'/hodu.53

3. Odbératelé
Z hlediska mnoZstvi jsou nevyznamnéjSimi odbérateli zavodu velci distributofi zeméd&lské
techniky a kabelarny. Pocet téchto zdkaznikt nakupujicich rocné€ za vice nez 1 mil. CZK byl

vroce 2014 celkem 64 a meziroén& vrostl 0 10 firem.>* Dlouhodobou prodejni strategii

*2 Srov. Interni materialy spole¢nosti Juta a.s.
%3 Srov. tamtéz.

% Srov. tamtéz.
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prodejniho oddéleleni zadvodu je diverzifikovat prodej do vétSiho poctu distributorii stfedni
velikosti a omezovat prodeje mnozstvi nad 1000 tun do nejvétsich distribuénich siti, kde je tlak
na nizké ceny nejvyssi. Celkovy pocet zakazniki se pohybuje mezi 1090-1190°° jak ukazuje
graf 3 a tento pocet nartsta vzhledem k limitujici kapacité vyroby a existujicim kontraktim
relativné pomalu. Znaény poéet zdkaznikli ma zavod 10 v CR. To je dano jednak dlouhodobym
dominantnim postavenim firmy na trhu, déale pak snahou o zkrdceni distribu¢ni cesty
ke koncovym zdkaznikim na minimum. U zahrani¢nich partneri se koncovni zékaznici
objevuji hlavné mezi primyslovymi podniky, kabelarnami a landrnami, jejich pocet je vSak
vzhledem konkuren¢nim podminkam v Evropé relativné nizky. VéEtSinu zahranic¢nich partnert

zavodu tak tvofi distributofi a importéfi V danych zemich.

Graf 3 - Pocty zakaznikia zavodu 10
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Zdroj: interni materialy zavodu 10, zpracovani vlastni.

4. Substituce

Substitutem motouzii v zemédé€lstvi (baleni slamy a sena v nizkotlakych lisech na kulaté
baliky) je balici sitovina z nizkotlakého polyethylénu, kterou vyrabi Juta zadvod 01 ve Dvofe
Kralové nad Labem a eliminuje tim jinak jisty propad trzeb a ztraty zakaznikd a tézce
ziskavanych trznich podilt. Tézké typy motouzt (100-150m/kg) substitut zatim nemaji,

nejnovéjsi stroje uvadéné na trh dale vyuzivaji k baleni motouz. PoZzadované parametry

% Srov. Interni materialy spole&nosti Juta a.s.
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na kvalitu, hlavné line4rni a uzlovou pevnost vSak rostou a je tfeba sledovat trendy a ptichazet
na trh s inovacemi.

Se substituty v segmentu kabelarské vyroby se dle dostupnych informaci v nejblizsich letech
také nepocita, aktualné zavadéné provozni linky a inovované specifikace na vyrobu
podmotskych kabelti jsou nadale koncipované pro vzuzivani motouzu.

Substitutem pro motouzy v segmentu ru¢niho baleni jsou lepici pasky, stahovaci pasky,
motouzy z recyklovanych textlii dovazené z Asie, coz muze zpusobit budouci poklesy

Vv prodejich.

5. Potencidalni novi konkurenti

V soucasné dob¢ 1ze sledovat trend, kdy dochazi spiSe k bankrotiim a tbytkiim konkurentli
jak na evropském, tak severoamerickém trhu. Neckteré firmy mizi z trhu Gplné€, jiné
jako rakousky Teufelberger koupila izraelska firma Tama. Tento stav je zpusoben riznymi
vlivy, mimo jiné meziro¢nimi rozdily v Grod¢ obili a senaze, zplGsobené Castymi vykyvy
V pocasi, cenovymi valkami a z nich vyplyvajicimi finan¢nimi problémy nékterych mensich
vyrobcl. Bariérami vstupu do odvétvi jsou piedevSim vysoké pofizovaci naklady
na technologii, velké mnozstvi norem, které je nutno dodrzovat a relativné maly prostor pro
marze. Pfezit mohou firmy, které mohou uplatnit vyhodu uspor z rozsahu vyroby. Mensi

vyrobci mohou konkurovat pouze v pozici vyhledavact dér na trhu se speciadlnimi produkty.

Souhrn: z vyse uvedené analyzy vyplyvaji pro Jutu a.s. tyto konkurenéni vyhody: Vysoka
kapacita vyroby, diky niz firma dokaze realizovat uspory z rozsahu. Vysoka kvalita vyrobkd,
ktera dovoluje pozadovat od zakazniki vys$Si ceny za vyrobky. Strategicka stiedoevropska
geografickd poloha, poskytujici vyhody z pohledu zajiStovani logistiky. Rizikem substitutil
jsou ohrozeny hlavné tenké a stéedni typy zeméd€lskych motouzli a komer¢ni motouzy. Riziko
ztraty zékaznikd u tenkych typli motouzd eliminuje Juta a.s. vlastni vyrobou substitutu,
zemédélské balici sitoviny.

Doporuceni: firma by se méla soustiedit na budovani trhi v sousednich statech, cilené zde
zvySovat své trzni podily a budovat dlouhodobé vztahy s odbérateli, zde muze uplatnit vyhodu
nizSich nakladi na dopravu, piipadné zajistit distribuci paletovych a kusovych zakazek,
koncovym zdkaznikiim at’ jiz napfimo nebo jako sluzbu svému distributorovi, tedy uplatni
stejnou strategii jako na domacim trhu. Jedna se hlavné o trhy v Némecku a na Slovensku,

kde ptisobi dcefiné spolecnosti Rolltex a Juta Slovakia, dale pak polsky a mad’arsky trh.
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9.3 Analyza prodejnich vysledki zavodu za poslednich 5 let

Juta a.s i zdvod 10 Olomouc se dlouhodobé vyrazné orientuji na export. Do roku 2007 byl
zavodem zabezpeCovan pouze tuzemsky a slovensky trh, stejné tak, jako u dalSich vyrobnich
zavodli spolecnosti. Cely exportni prodej realizovalo exportni oddéleni na generalnim
feditelstvi. Ve zminovaném roce doslo diky tlaku ing. Jana Kodytka, soucasného teditele
zavodu a nasledné dohod¢ s generalnim feditelem k zasadni zméné, pievedeni odpovédnosti
za cely prodej motouzii do kompetence vedouciho obchodniho odd€leni na zavodé 10.

Tuzemsky prodej se na celkovém vysledku zavodu podili dlouhodobé zhruba
z 20%, exportni prodej pak z 80%. V poslednich péti letech doslo k vyraznym nartstim
Vv prodeji zavodu, coz je vysledkem tsili prodejniho tymu a pfiznivé situaci na trzich, vyuzitych

ptilezitosti na trzich, kde Juta ptisobi.

9.3.1 Produktova analyza- Zivotnost motouzi
Kuréeni pozice byly analyzovany prodeje podle skupin vyrobkl za poslednich 5 let
a porovndny s pribézn¢ ziskavanymi informacemi od prodejcii zdvodu a dcefinych firem
z ruznych trhi a od riznych zakaznickych segmentu.

Naésledujici graf 4 zndzoriiuje aktudlni stav v Zivotnich fazich u jednotlivych typt motouzi.

Graf 4 - Zivotni faze dle typt motouzi
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Zdroj: interni materialy zavodu 10, zpracovani vlastni.
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Graf informuje o fazi upadku u tenkych a ¢asteéné stfednich typi zemédélskych motouzu,
které jsou postupné vytlaCovany sitovinou a pocinajici upadkovou fazi u komercnich typt,
ty jsou nahrazovany stahovacimi a lepicimi paskami. Upadkova faze u obou skupin vyrobki

muze trvat i desetileti.

Doporuceni: investice a inovace by vSak mély sméfovat smérem k motouzim pro kabelarny
a do zdokonalovani tézkych zemédélskych typti motouzi. Nadéile by mél byt podporovan
prodej dosud velmi rentabilnich komerénich motouzi, protoze faze upadku muze trvat i desitky
let.

9.3.2 Srovnavaci analyza prodejnich cen zemédélskych motouzii v CR

Ceny motouzt jsou jednotlivymi prodejci stanovovany, jak bylo vySe zminéno, s ohledem
na lokalni konkuren¢éni prostiedi vyrobci a jejich distributori, se zohlednénim cilt
vyplyvajicich z rocniho prodejniho plénu a planu zisku. Tento systém funguje za ptedpokladu
vysoké profesionality prodejcti a sdileni informaci o trzich a chovani konkurence. Jaké jsou
ovSem ceny konkurence a jak vypada srovnani s Jutou? To je jedna z kliCovych otazek
pro uspéch v obchodovani obecng.

Ziskavéani ceniki a konkuren¢nich obchodnich podminek vyZzaduje od prodejcii citlivy
pfistup a velmi dobré, ptatelské vztahy se zakazniky. Na zapad a severozapad od hranic
CR je obecné situace s monitoringem konkurence slozit&j§i nez u jiznich a vychodnich
partnert.. To je dano jak mentalitou, tak vyssi tictou k dodrzovani pravidel ,,fair- play* partnert
na zapadnich a severskych trzich.

V CR jsou obchodni vztahy navazany dlouhodobé a asto na piatelské tirovni. Ziskavani
a nasledné srovnani vlastni nabidky s nabidkou konkurence nebyva pfili§ slozit¢. Cenovou
uroven urcuje Juta a.s., ostatni se této cenové urovni snazi prizpasobit. Aktudlni cenovou
uroven piedstavuje tabulka 3. Tyto ceny byly ziskdny z davéryhodnych, ovétenych zdroji
od distributort zavodu.

Tab. 3 - Srovnani cen zemédélskych motouzil v CR (platné od tinora 2015)

Typ motouzu Juta (C2) Defalin(PL) | Tama- E.(HU) Piippo(FI)
PP 130/120 51 czk/kg 49 czk/kg 51 czk/kg 53 czk/kg
PP 400/500 47 czk/kg 44 czk/kg 49 czk/kg 49 czk/kg
PP 750 49 czk/kg 46 czk/kg 52 czk/kg 52 czk/kg
PP 1000/850 53 czk/kg 51 czk/kg 54 czk/kg 55 czk/kg

Zdroj: interni materialy zavodu 10, zpracovani vlastni.
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Juta a.s., s dominantnim trznim podilem v prodeji zeméd¢€lskych motouzi okolo 80- 85%,
poskytuje pro zacatek sezony nizsi ceny nez firmy Tama-E-pack i1 finska firma Piippo. Ceny
polské firmy Defalin jsou o nékolik procent (4-7%) nizsi nez u Juty, presto se na ¢eském trhu
této firmé ptili§ nedafi uchytit. Divodem pro maly zajem o zbozi toho vyrobce jsou jeho
obecné nizsi kvalita vyrobktll, pozadavky na ndkup plnych kamiont, platby za zbozi predem
a témé&f nulova propagace. Takto pfipraveny marketingovy mix nema v CR $anci na tspéch.
Diky niz§im cenam dokazi na cCeském trhu prodat okolo 50 palet motouzl, hlavné
prostfednictvim firmy Agrotrans Otice, ktera poskytuje sluzby v oblasti baleni a tento
konkurenéni motouz sama spotiebovava. Firma Piippo ziskala v CR jediného distributora,
firmu Zemédglské potieby M+S (Minafova, Sedldk) u Ceskych Budgjovic, ktera v pribéhu
sezony proda 14- 20 palet motouzu, tedy necely 1 kamion. I pozice tohoto konkurenta na trhu
je velmi slaba a podle dostupnych informaci stagnuje, pohybuje se okolo 1,5%.
Nejvyznamnéj$i konkurent Juty a.s., jak jiz bylo vySe popsano, je izraelska firma Tama.
V Evropé ma pevné vybudovanou distribu¢ni sit’, navic je oficidlnim dodavatelem balicich
materialii vyznamnych vyrobcii zemédelské techniky, zvIasté pak list na baleni sena a slamy.
Diky takto vybudované pozici realizuji prodej za vyssi ceny, nez vétSina konkurentd vcetné
Juty a sazi hlavné na perfektni servis svych distributorii a vyhodné platebni podminky vcetné
moznosti vykupu zemédélskych produktd. Trzni podil distributordt Tamy v segmentu prodeje

motouzi vV CR (firmy Agritec Hustope&e a Strom Praha) je odhadovan na stabilnich 12-15%.

Doporuceni: ceny by méla Juta a.s. uvadét na tuzemsky trh oficidln€ co nejpozdéji,
aby ztiZila konkurentiim pfipravu na reakéni nabidky. Informovat zakazniky lze i telefonicky
na vyzadani, jednéd se o sezénni vyrobek, kdy nakupy v obdobi leden az bfezen nejsou nijak
znac¢né. Konkurenti vSak musi zacit s ptipadnymi akcemi jiz v tomto obdobi, protoze nemaji

vyhodu vybudované distribucni sité jako Juta a musi zadkazniky oslovit jiz v 1. Etvrtleti roku.

9.3.3 Analyza trZeb z prodeje
Jednim ze zdkladnich nastavenych parametrii pro hodnoceni UspéSnosti prodejniho useku
jsou dosahované trzby. Ty jsou sledovany a vyhodnocovany kazdy mésic a jsou vzdy
porovnavany s pfedchozim rokem a ve vztahu k aktudlnimu ro¢nimu planu pro zavod.
S trzbami izce souvisi prodané mnozstvi, zisk a zména stavu zbozi na skladech. Ukazatel trzeb

toto v8e zahrnuje a je proto monitorovan vedoucim prodeje téméf denné. Vyvoj trzeb z prodeje
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a celkovych nakladt znazornuje graf 5 a dopliuje jej o procentualni nartsty trzeb a rentabilitu

tabulka 4.

Graf 5 - Celkové trzby a naklady zavodu 10 za poslednich 5 let
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Zdroj: interni materialy zavodu 10, zpracovani vlastni.

Ze sklonu kiivek na grafu je jasné patrnd aktivita a narust prodeje za poslednich 5 let,

ale také nebezpecnd blizkost kiivky celkovych nékladi znacici nizké procento generovanych

zisku z prodeje. Nasledujici tabulka nazorné ukazuje rust kapacit zavodu a tim i umoznény

vyznamny narist trzeb o 66,5 % za poslednich 5 let a postupné se lel$ici rentabilitu.

Tab. 4 - Vyvoj trzeb a rentability prodeje v obdobi 2010-2014

obdobi narust trzeb rentabilita
2010-2011 18,69% 0,55%
2011-2012 4,03% 5,06%
2012-2013 11,25% 1,71%
2013-2014 21,21% 8,04%

Zdroj: interni materialy zavodu 10, zpracovani vlastni.
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Graf 6 - Podily exportniho a tuzemského prodeje na celkovych trzbach zavodu 10
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Zdroj: interni materialy zavodu 10, zpracovani vlastni.

Podil exportniho prodeje viiéi CR pomalu nartistd, diky omezenym kapacitnim moznostem
tuzemského trhu, jak nazorné ukazuji nize uvedena tabulka a graf. Trzni podil v CR ovsem dle
dostupnych informaci neklesa a vykazuje mirn¢ vzestupny trend.

Nize uvedené grafy prezentuji prodeje podle typi motouzu, jejich podily na celkovych
trzbach, miru rentability a jejch podil na tvorbé zisku. Oba Grafy 7 a 8 pak dopliiuje tabulka 5

udaji o nakladech na vyrobu jednotlivych typt a zisku z prodeje.

Graf 7 - Trzby z prodeje moutouzi za rok 2014 a jejich struktura dle typt
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Zdroj: interni materialy zavodu 10, zpracovani vlastni.
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Tab. 5 - Vyhodnoceni prodeje motouzi dle typt za rok 2014

segm. trzby podil na tr. nakl. Cena hr. zisk
ZEMEDELSKY 375 972 000 73,8% 372 651 000 3321000
INDUSTRIALNI 120 247 000 23,6% 110 852 000 9395 000
KOMERCNI 13 524 000 2,7% 10 248 000 3276 000
Zdroj: interni materialy zavodu 10, vlastni zpracovani.
Graf 8 - Rentabilita motouzt dle typt za rok 2014
3276 000; 20% 3321 000; 21%
B ZEMEDELSKY

Zdroj: interni materialy zavodu 10, zpracovani vlastni.

Z vyse uvedenych grafd a tabulky jasné vyplyva vyznam industrialnich typi motouzu, které
se na trzbach podili z 24%, na zisku pak témét z 60%. Jednoznaéné je prokazana i dilezitost
komerénich motouzi, kdy s objemem pouhych 3% vytvaii 20% podil na zisku zavodu. I piesto,
7e je tato skupina produktli v Zivotni fazi upadku, muze jesté fadu let k prodejnim vysledkiim

vyznamné pfispivat.

Vyhodnoceni: na trzbach z prodeje motouzi se stale ze ¥ podili zemédelské motouzy, které
jsou ovSem zavislé na sezonnosti a uspéSnosti distributora ¢i dcefinych spolecnosti na danych
trzich. Strategickym cilem zavodu je dlouhodobé posilovat a zvySovat podil industridlnich typt

motouzu a to hned z nékolika davodu.
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1. Jedna se o motouzy s celoro¢ni spotifebou, nezavislou na na pocasi ¢i kvalité tirody.

2. Vétsina odbérateli  téchto typt jsou nadndrodni primyslové organizace
se silnym finan¢im zdzemim, odpada ¢i je znacn€ omezeno riziko vzniku pohledavek.

3. Odpada potieba obchodniho mezi¢lanku a tak vznika potencionalné §irsi prostor pro vyssi
marze.

4. V tomto segmentu patii Juta ke svétové SpiCce a miize se opfit o vynikajici reference,
uspesné zakaznické audity, které jsou v tomto segmentu obvyklé.

5. Primérna rentabilita 7,8% vyrazné pievysuje rentabilitu zemédélskych typi, coz nazorné
dokazaje graf ¢. 5. Podil na zisku téchto typtl je téméf 60%, naopak zemédé€lskych typi pouze
21%.

52



10 Zavére¢na doporuceni pro Fizeni prodejni politiky zavodu 10

1. Navrhy k vyrobkové strategii

Management zavodu by se me¢l soustifedit na postupnou modernizaci strojového parku,
technické a vyrobkové inovace a snizovani ndkladli vyroby motouzii pro véEtsi prostor
pro marze. Z vySe popsané analytické¢ Casti vyplyva, ze dochazi k fazi upadku u tenkych
a Castecn¢ stiednich typt zemédé€lskych motouzi, které jsou postupné vytlacovany sitovinou
a pocinajici upadkovou fazi u komercnich typt, které jsou nahrazovany stahovacimi a lepicimi
paskami. Upadkovéa faze u obou skupin vyrobkti miize trvat i desetileti. Investice a inovace
by vSak mély sméfovat zejména k motouzim pro kabelarny a k rozvoji sortimentu a kvality
komerénich motouzi, kde je dosahovana nejvétsi marze. Ze skupiny zemédé€lskych motouzi
by pak m¢ly investice smé&fovat do zdokonalovani té€zkych zemédélskych typti motouzu.

Vyhodou motouzi pro kabelarny a komercnich motouzii mimo vyssi marze je také jejich
nesezoénnost resp., ze se prodavaji pravidelné v kazdém meésici roku na rozdil od zeméd¢€lskych
motouzi. To se pozitivné projevuje nejen na lepSim planovani vyroby, logistice vstupnich
surovin, a pravidelnosti expedic, ale hlavné na tspote financnich prostfedka, které se naproti
tomu u zemé&d¢lskych motouzi museji vydavat na vyrobu na sklad po sezoné a pred sezénou.
Jde o 6 mésicti roku, kdy se zemédélské motouzy neprodavaji a pfi jejich objemu
74% z celkovych trzeb v roce 2014 a odpovidajicich nakladech 373 mil. CZK muselo byt
na onéch 6 mésict vynalozeno 187 mil. CZK v nakladech na jejich vyrobu na sklad.

Cilem pro rok 2015 je tedy zvySeni prodeje motouzi pro kabelarny z 23% na celkovych
30% a komer¢ni motouzy z 3% na 5% v roce 2015 tedy v celkovém objemu min. 0 9% a tim
docilit snizeni podilu zemédé€lskych motouzi na 65%. Takto zaméfené prodejni aktivity
by ve vysledku v pvnim roce resp. roce 2015 pfinesly finan¢ni tlevu a v nékladech na vyrobu
na sklad v objemu 22-23 mil.CZK, coz je velmi pozitivni pro cash flow podniku. Dale
vzhledem k vy$si marzi téchto vyrobkd, ktera je u kabelaiti vyssi cca 0 5% a u komerénich
motouzt o 15%, nez u zemédélskych typu, kde je rentabilita pouze 2,5% by bylo dosazeno
dodatecného hrubého zisku cca 1,225 mil. CZK oproti zisku 225 tis. K¢ ze stejného mnoZstvi
zeméde€lskych motouzi. Tedy by bylo dosazeno narastu zisku o 1 mil. K& Tento dodate¢ny
zisk by mohl byt v tomtéz roce z€asti pouzit na potizeni prubézného filtru s protiproudnym
proplachovanim na jednu z vétsich extruznich linek, na které se vyrabi motouzy pro kabeldrny.
Toto zafizeni jiz je Usp&Sné pouzivano ve dvou dalSich zdvodech JUTA a.s. a vedeni zavodu

Olomouc jeho poftizeni do budoucna zvazuje. Tato prace, jeji analyzy a vysledky by mély byt

53



pouzitelné jako podklad pro jeho pofizeni. Vyhodou tohoto technického feseni je zvySeni %
zpracovani regranulatii (zpétné recyklovanych odpadl z vlastni vyroby) ze soucasnych 10%
na 50%. Naklady na pofizeni tohoto zafizeni jsou vCetné montaze 800 tis. czk s dodanim
do 2 mésicti od objednani od rakouské firmy Starlinger. V ptipadé, ze by toto zafizeni bylo
zprovoznéno jiz ve druhém pololeti roku 2015, pak by bylo dosazeno dalsi dodate¢né tspory.
Tato uspora je dana rozdilem mezi cenou cistého vstupniho materidlu a cenou zpétné
recyklovaného a procentudlnim podilem regranulatu v zakladni smési, ze které je motouz
vyrabén na extruzni lince. Rozdil je v priméru 20% ve prospéch regranulatu, tedy pfi soucasné
cen¢ Cistého granulatu 30 CZK za 1kg se jedna o tsporu 6 CZK za 1 kg. Pfi denni produkci
linky ve vysi 4 tuny za 1 den a pii fondu 168 pracovnich dnii by za predpokladu navyseni
procentudlniho podilu regranulatu o 40%, bylo dosazeno ve druhém pololeti roku uspory
ve vysi 1,6 mil. CZK. Po odecteni nakladi by tedy tspora ¢inila 0,8 mil. CZK.

Celkovy vysledek doporuceni, které zamétuje prodejni aktivity na motouzy pro kabelaisky
prumysl a komer¢ni motouzy by v kombinaci s technologickou inovaci mohl byt hned v prvnim
roce pozitivni a zajistit lep$i cash flow s tlevou cca 22-23 mil. czk , dodate¢ny zisk 1 mil. CZK

a usporu zvysenou zpracovanim regranulati ve vysi 0,8 mil. CZK.

2. Navrhy ke komunikacni strategii

Komunikaéni startegii v ramci této prace rozdé¢luji na dvé oblasti, na oblast zakaznickou,
na oblast ptistupu firmy k ostatnim subjektiim na trhu a béznym obcantim.

Zékladem doporuceni pro oblast zakaznickou je vytvofeni elektronického informacniho
servisu pro zékazniky zavodu 10.
Pomoci externiho programatora firmy navrhuji v rdmci webovych stranek zfidit na zakladé
pfidéleného hesla pristup do zakaznické sekce, ve které vytipovani zakaznici, zejména
z kabelatského primyslu, naleznou mimo bézné stdhnutelnych dokumentl (zarucni listy,
doporuceni k manipulaci, atesty zdravotni nezavadnosti atd.) veskeré testovaci protokoly
ke svym dodavkam dle asové posloupnosti a znaceni dle jejich identity kodu. Dalsi technickou
dokumentaci k ptedmétnym zakazkam, informacni materialy, ISO certifikaty, elektronické
prezentace a videa firmy JUTA a.s., informace o dalSich souvisejicich produktech. Servery
v zavod¢ JUTA a.s. jiz prosly rekonstrukei v roce 2014 a jsou pfipraveny pojmout obrovské
mnoztvi dat. Vytvofeny datovy disk s informacemi by byl pravidelné zalohovan a spravovan

dle potteb firmy a zédkaznik.
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Déle navrhuji zavedeni elektronického upominkového systému pro prodejni manazery
a asistenty, ktery bude v pravidelnych intervalech upozoriiovat na potiebu osobniho kontaktu
(osobné i telefonicky) s pfedem navrzenymi manaZery u zakaznickych firem. Ugelem
je, aby v zadném ptipadé nebyl opomenut osobni kontakt s klicovymi zakazniky ze strany
JUTA as. Toto feSeni lze zajistit pomoci komunikacniho programu EM client, ktery
je v zavod¢ instalovan. Ze zakaznikl zejména kabelaiského primyslu a komeréniho sektoru
budou vytipovani konkrétni manazeti a zde bude vétsi diraz na osobni budovéani vztaha.
Soucasti systému budou i pravidelné¢ aktualizovani potencialni zdkaznici, ktefi by se teprve
mohli stat klienty firmy, ale neni vedena evidence o ¢etnosti komunikace.

Pro rok 2015 doporu¢uji uéast manazer zdvodu na vystavach v Ceské a Slovenské
republice, jako buou ,,Zemé Zivitelka 2015“ v Ceskych Budg&jovicich a Agrokomplex Nitra,
které se konaji v srpnu. Ugast by v tomto roce na rozdil od let minulych neméla byt pouze
navstévni, ale formou spolutcasti na stdnku vytipovaného dealera JUTY, ktery je v uvedené
oblasti nejvice aktivni a potfebuje podpofit v oblasti propagace firmy. Spolutcast by neméla
byt pouze financni, ale hlavné formou vzorka vyrobku, letakii a osobni ucasti manazera JUTA
a.s. na stanku.

V ramci exportniho prodeje bude JUTA a.s. vystavovat na vystavé Agritechnika, ktera
se kona v némeckém Hannoveru v listopadu 2015. Zde navrhuji pfipravit peclivé vystavované
vzorky vysoké kvality, perfektniho designu a propagacni materidlny na vysoké profesionalni
urovni, protoZze v minulych letech se pouZzivaly vzorky ze skladu, které nebyly vzdy tuplné
perfektni.

Oblast ptistupu k ostatnim subjektim trhu a béZznych obcani je vétSinou fizena spole¢né
se z4yjmy vedeni JUTA a.s. marketingovou feditelkou spolecnosti. Jedné se zejména o otazky
sponzoringu sportovnich udalosti ¢i klubtli, potadani spole¢enskych akci, podpory domovil
pro seniory ¢i charitativnic akci nebo prezentace firmy v tisku, rozhlasu ¢i televizi. V ramci
zavodu Olomouc bych doporucil pouZzit model, ktery se zde zkouSel jiz v minulém roce,
kde v ramci prodeje specialni edice motozi (klubicka) s logem charitativni akce firma vybira
finan¢ni prostiedky. Témito prostiedky pak spolufinancuje neziskovou organizaci, kterd svymi
aktivitami dale vybird financ¢ni prostiedky, které jsou na zavér roku vénovéany postizenym
détem vramci charitativniho vecera. T¢émito aktivitami je mySlen napf. prodej néapoji
na zimnich stadionech nebo fotbalovych htistich nebo jinych sportovnich udalostech.

Pracovnici neziskové organizace jsou vybaveni logy JUTA a.s.
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V ramci pristupu k pracovnikiim firmy je potifeba dodrzovat eticky kodex stanoveny firmou,
ktery odrazi veskeré potiebné aspekty chovani manazerii k zaméstnanctim a Ipi na zakladnich
moralnich pravidlech. Doporucuji vedeni firmy, aby veskefi manazeti firmy na vSech Grovnich
byli alesponn 2x ro¢né proskoleni z etického kodexu, z typologie lidi, z pravidel spravného

piistupu k zaméstnanciim od profesionalni agentury.

3. Navrhy k distribucni strategii

Dopravni nédklady tvofi vyznamnou ¢ast v nakladech zavodu 10. Jedna se o cca 20 mil. CZK
rocné. Snizenim téchto nakladii by vznikl dodate¢ny prostor pro marze a zlepSila by se tim
konkurenceschopnost vyrobki na trhu. Uspora 5% v téchto nakladech by znamenala nartist
zisku o 1 mil. CZK, ktery by zlepsil hospodaisky vysledek zavodu a mohl byt zpét investovan
do modernizace vyrobnich zafizeni, napi. na zakoupeni vySe uvedené¢ho pribézného filtru
pro recykla¢ni linku. Navrhuji proto vytipovat casté destinace, kam roéné sméfuje vice
nez 10 kamiond zbozi a zadat je dopravnim firmam formou elektronické aukce do soutéze.
V minulosti jiz byla realizovana podobna e-aukce Vobjemu 20 kamiond S isporou
na dopravnich nakladech témér 300 tis. CZK. Divodem pro nezavedeni této metody byla tehdy
vysoka pofizovaci cena softwaru spolu s nedlivérou vedeni spolecnosti stimto zpiisobem
zadavani zakazek. VySe zminéna uspora byla pfesto prokdzéna, ovSem az po vyexpedovani
a vyfakturovani doprav vsech 20 kamiond. Dnes je metoda e-aukci Siroce rozsifena a vysoké
pofizovaci naklady softwaru nejsou aktudlni. Napf. firma Proebiz®® nabizi velmi vyhodné
podminky pro realizace tohoto typu aukeci. Destinaci, které splituji kritérium poctu dodavek,
eviduje zavod 10 nejméné 13, primérné naklady na dopravu celého kamionu jsou 47 tis. CZK.
Jedna se tedy o dopravu 130 kamiont v aktualnich cenach za dopravu 6,11 mil.CZK.
P#i 10% snizeni cen za dopravu touto formou by se jednalo o usporu v nakladech 611 tis. CZK.
I pfi 5% sniZeni cen by uspora znamenala sumu ptes 300 tis. CZK.

Dal8im névrhem na moZné sniZeni dopravnich nékladl je intenzivngj$i vyuZzivani Zelezni¢ni
dopravy. Dle aktualniho porovnani ceny za dopravu do feckého mésta Thessaloniki vychézi
cena za dopravu kamionu (22 tun zbozi) na 2 600 EUR, cena zelezni¢ni dopravou, za vagon
(44 tun zbozi) do stejné destinace je 2750 EUR. Jedna se tedy jednoznacné o efektivngjsi
zpusob dopravy, ktery lze nabidnout dal§im odbératelim, napt. kabelarnam, které cCasto

disponuji pottebnou ,,vleckou*- pfipojenim na Zeleznicni sit’. Tento zpiisob by mohl spole¢nosti

% Dalsi informace jsou dostupné online na adrese http://proebiz.com.
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poskytnout dodate¢nou konkurencni vyhodu a zékaznikovi by pak mohl byt poskytnut
1 zajimavy bonus za vyuziti tohoto zptsobu dopravy.

4. Navrhy k cenové strategii

V oblasti cenové strategie doporucuji pro segment kabelaren a komer¢nich motouzt propojit
prodejni ceny motouzi S aktualnimi cenami polypropylenového granulatu, které
ve form¢ ,,reporti* svym Clenim kazdy tyden poskytuje mezindrodni sdruzeni zpracovatell
plastii s ndzvem PLATTS.>” Tyto reporty jsou na trhu akceptovany pro svou objektivitu
a zpracovatelim- Clenim sdruzeni poskytuji dulezité informace o vyvoji cen, jsou
pak vyznamnym podkladem pro optimalizovani nakupi téchto surovin. Vyhodou takto
vazanych cen vstupni suroviny je pro vyrobni firmu garance stabilni marze, pro odbératele pak
garance aktualni konkurenéni ceny. ,,Platts report™ by byl nedilnou soucasti této cenové
aktualizace. Navrzena by dale byla ochranna (5- 7%) hranice- rozmezi pro udrzeni stability
cen, kdy by se cena vyrobku zménila az pii piekro¢eni nebo podkroceni ceny granulatu
0 dohodnutou procentni hranici. Stabilni cena je zakazniky ztad kabelaren i distributord
komerc¢nich motouzd velmi zadanda a pro Jutu by tento systém tvorby cen znamenal
konkuren¢ni vyhodu.

V segmentu zemédélskych motouzli by méla Juta a.s. uvadét ceny na tuzemsky trh oficidlné
co nejpozdéji, az od 1. biezna, aby tak ztizila konkurentim jejich dovoz motouzl
v konkurenc¢nich cenach a ptipravu jejich nabidek. Prodejni manazer zavodu by v obdobi ledna
az bfezna navstivil distributory a dalsi vyznamné partnery Juty, informoval je o této taktice
vuci konkurenci a poskytoval ceny pouze na konkrétni objednavky realizované v 1. Ctvrtleti

roku.

% Dalsi informace jsou dostupné online na adrese http://www.platts.com.
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ZAVER

Hlavnim cilem bakalatské prace bylo navrhnout doporuceni ke zlepSeni a zefektivnéni fizeni
prodejni politiky ve spolecnosti JUTA a.s., zdvodu 10 Olomouc. Doporuceni, navrzena v této
bakalarské praci, by méla vést jak zménam prodejni strategic zavodu 10, tak i ke zlepSeni
prodejnich vysledkti zavodu. Dil¢imi cili byly navrhy jednotlivych strategii, cenové strategie,
vyrobkové strategie, propagacni strategie a distribucni strategie.

V teoretické Casti byly podrobné popsany jednotlivé prvky tykajici se marketingového mixu
a to vyrobek, cena, propagace a distribuce. Dale pak byl vysvétlen pojem strategie a analyza,
nékteré z typt analyz, Portertiv model konkuren¢nich sil a SWOT analyza.

Praktickd cast byla rozdélena na dvé Casti - analytickou a névrhovou. Analytickd cast
se zabyvala jednotlivymi metodami strategické analyzy, pomoci nichz bylo podrobné popsano
vnitini a vnéj§i prostfedi zkoumané firmy. V néavrhové casti byly uvedeny dil¢i cile
jednotlivych strategii a pomoci konkrétnich nastroju byly navrZeny jednotlivé strategie
obchodni politiky - cenova, vyrobkova, propagacni a distribu¢ni. Dale pak byly formou
doporuceni navrzeny cinnosti a taktiky vedouci k naplnéni dil¢ich cilii jednotlivych strategii.
U kvantitativné méfitelnych vysledki plynoucich z téchto navrhovanych opatfeni pak byly
vysledky ciseln€ vyjadieny.

Z vysledkt této prace vyplyva jednoznacny vyznam segmentu odbératelti industridlnich
a komercnich motouzi, zvlasté pak vyrobci kabelt, kde zavod 10 realizuje 79% zisku
z prodeje. V navrhové ¢asti jsou vedeni zavodu 10 doporuceny zplsoby jak upravit prodejni
strategii pro tento segment odbérateld.

Modernizaci strojového vybaveni, inovacemi vyrobkll a snizovanim vyrobnich nakladl
jejich vyroby pomoci pouziti kvalitnich a cenové vyhodnych recyklata, zvysi zavod 10 svou
konkurenceschopnost a ziskovost, kterou vhodné doplni v cenové oblasti o novy zpisob
aktualizovani cen, propojeny s cenami vstupniho materidlu (ten tvofi cca 65% ceny vyrobku),
v distribu¢ni oblasti navrhne témto odbératelim zvyhodnény Zelezni¢ni¢ni zplsob dopravy,
V oblasti marketingové komunikace jim upravi pfistup na vlastni webové stranky o chranénou
zakaznickou sekci s pfistupy k online dokumentaci k zakazkam, aktualnim stavim objednavek,
certifikatim a laboratornim protokolim. Pro vlastni pracovniky prodeje vytvoii kontrolni
systém Cetnosti kontakli S témito klicovymi zékazniky pro vybudovani a upevinovani
dlouhodobych vztaht. S rostouci tirovni zédkaznické spokojenosti téchto klicovych partnert pak
bude vytvotfen prostor pro dalsi jednani o zvySeni podili na novych zakazkach a umozni

tak zadouci narist podili v segmentu industridlnich a komer¢nich motouzu.
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Tato bakalaiska prace se zabyva fizenim prodejni politiky ve spoleCnosti Juta a.s., zavodu
10 Olomouc. V teoretické c&asti definuje zakladni pojmy jako prodejni politika, akciova
spole¢nost, marketing a marketingovy mix, segmentaci, nékteré marketingové strategie
a analyzy.

Je proveden rozbor soucasti marketingového mixu, segmentace trhu, analyzy vnitiniho
a vngjsiho prostiedi firmy k identifikaci novych piilezitosti ke zkvalitnéni prodejni strategie
zavodu. Tyto prileZitosti resp. navrhy metodiky, jejich naplnéni jsou pak popsany
Vv konkrétnich doporucenich v navrhoveé €asti prace.

V zévéru prace je provedeno shrnuti piinosu navrhovanych doporuceni pro zéavod
10 Olomouc jak po strance financ¢nich u meéfitelnych feSeni, tak po strance taktickych

doporuceni za ticelem zvySeni efektivity nejen prodejnich ¢innosti.
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This bachelor thesis deals with the management of sales policy in the company Juta inc,
plant 10 Olomouc. The theoretical part defines basic concepts such as sales policy, joint stock
company, marketing mix and marketing, segmentation, some marketing strategies and analysis.

It is an analysis of the marketing mix, market segmentation, analysis of internal and external
business environment to identify new opportunities for improving the sales strategy of the plant
10. These opportunities respectively proposals of methodology, their fulfillment are then
described in the specific recommendations in the design part.

The conclusion sums up the benefits of the proposed recommendations for the plant 10
Olomouc both in financial terms with measurable solutions and in terms of tactical

recommendations to enhance the effectiveness not only sales activities.

60



LITERATURA A PRAMENY

FILIPOVA, A. Uméni prodavat. 3. dopl. a aktualiz. vyd. Praha: Grada Publishing, 2011, 206 s.
ISBN 978-80-247-3511-5.

FORET, M. Marketingovi komunikace. 3., aktualiz. vyd. Brno: Computer Press, 2011, 486 s.
ISBN 978-80-251-3432-0.

FOTR, J. Tvorba strategie a strategické planovani: teorie a praxe. 1. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2012, 381 s. ISBN 978-80-247-3985-4.

JOBBER, D. a LANCASTER, G. Management prodeje: prodejni techniky, komunikace se
zdkaznikem, jak zorganmizovat obchodni zadstupce, jak motivovat prodejni tym,

merchandising. Vyd. 1. Praha: Computer Press, 2001. 431 s. ISBN 80-722-6533-4

KOTLER, P. a KELLER, K. L. Marketing management. 4. vyd. Praha: Grada Publishing,
2013, 814 s. ISBN 978-80-247-4150-5.

MULACOVA, V. a MULAC, P. Obchodni podnikéini ve 21. stoleti. 1. vyd. Praha: Grada
Publishing, 2013, 520 s. Finan¢ni fizeni. ISBN 978-80-247-4780-4.

Obchodni zdkonik a dalsi zdkony: podle stavu k1. 1. 2013. Ostrava: Sagit, [1995], sv. UZ.
ISBN 978-80-7208-949-9.

PRAZSKA, L. Obchodni podnikani: Retail management. 2. pteprac. vyd. Praha: Management
Press, 2002, 874 s. ISBN 80-726-1059-7.

PRIKRYLOVA, J. a JAHODOVA, H. Moderni marketingovd komunikace. 1. vyd. Praha:
Grada Publishing, 2010, 303 s., ISBN 978-80-247-3622-8.

Zdkon o obchodnich korporacich 2014: redak¢ni uzavérka 26. 3. 2012. Ostrava: Sagit, 2012,
112 5. UZ, 901. ISBN 978-80-7208-921-5.

61



Informac¢ni memorandum firmy Juta a.s., se sidlem ve Dvote Kralové nad Labem, 2010.

Informac¢ni materidlyspolecnosti Juta a.s.

Informacéni materialy zdvodu 10 Olomouc.

Akciova spolecnost. [cit. 03-07-2015]. Dostupné z WWW:

<http://www.akciovaspolecnost.com/>.

Managementmania.com, Analyza, [cit. 03-09-2015]. Dostupné z WWW:

<https://managementmania.com/cs/analyza>.

Managementmania.com, Model konkurencnich sil, [cit. 03-09-2015]. Dostupné z WWW:

<https://managementmania.com/cs/analyza-5f>.

Managementmania.com. Prodejni koncepce [cit. 03-07-2015]. Dostupné z WWW:
<https://managementmania.com/cs/prodejni-koncepce>.

Managementmania.com, Segmentace trhu, [cit. 03-09-2015]. Dostupné z WWW:

< https://managementmania.com/cs/segmentace-trhu>.

Managementmania.com, Zivotni cyklus vyrobku, [cit. 03-07-2015]. Dostupné z WWW:

<https://managementmania.com/cs/zivotni-cyklus-vyrobku-sluzby>.

62


https://managementmania.com/cs/prodejni-koncepce
https://managementmania.com/cs/segmentace-trhu
https://managementmania.com/cs/zivotni-cyklus-vyrobku-sluzby

SEZNAM ZKRATEK

a pod.- a podobné

aj.- a jiné

a.s.- akciova spolecnost
atd.- a tak dale

CZK- ceska koruna
CR- Ceska republika
EUR- Euro

GBP- britska libra

kg- kilogram

m/kg- metry v 1 kilogramu
napft.- naptiklad

N.p. narodni podnik
mil.- milion

mld.- miliarda

PP- polypropylen

resp.- respektive

S.I.0.- spolecnost s ru¢enim omezenym

str.- strana

tzn.- tak zvany

USD- americka dolar
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Ptiloha 1 - Organizacni struktura spolecnosti

A\ Valnd hromada

Organizacni struktura JUTA a.s.

C G Ini Feditel

— | D_Dozord rada

Beditelstvi spoletnost

1 Dvir Krdlové nad Labem
2 Upice

3 Dwviir Erdlove nad Labem
4 Jzroméf

5 Bemartice

6 Visiova

T Ziret

8 Tumov

9 Pierov

10 Olemouc

11 Dwiir Kralove nad Labem
12 Adamov

14 Ziget

15 Ziged

03

Zdroj: Informaéni memorandum firmy Juta a.s., 2010.
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Piiloha 2 - Zebii¢ek prodeje dle jednotlivych stati

Kod zemé Stat Cena V CZK bez DPH Cenav € Kg
DE Némecko 103 412 438 3760 452,29 2101025
Ccz Ceska rep. 83043178 3019 751,94 1687184
PL Polsko 43 820 836 1593 484,93 890 305
CA Kanada 40 076 025 1457 310,01 814 222
SE Svédsko 37907 674 1 378 460,89 770 168
RO Rumunsko 36 654 388 1332 886,84 744 705
IT Italie 28 793 135 1047 023,10 584 989
NL Nizozemsko 25584 838 930 357,75 519 806
SK Slovensko 25 399 159 923 605,79 516 033
LU Lucembursko 23 310 060 847 638,55 473 589
EL Recko 12964 518 471 437,03 263 399
HU Madarsko 12 617 040 458 801,46 256 340
UA Ukrajina 9853 758 358 318,47 200 198
NO Norsko 8 486 244 308 590,68 172 415
FR Francie 6 565 685 238 752,19 133 395
DK Déansko 3 834 066 139 420,59 77 897
LT Litva 3790 045 137 819,83 77002
MO Macao 3037848 110 467,21 61 720
BG Bulharsko 2924769 106 355,24 59 422
NZ Novy Zéland 2790 252 101 463,69 56 689
Si Slovinsko 2 780 969 101 126,15 56 501
HR Chorvatsko 2 556 666 92 969,67 51944
BA Bosna - 2184 887 79 450,44 44 390

Hercegovina
MD Moldavie 1857 275 67 537,28 37734
XS Srbsko 1841752 66 972,81 37419
AT Rakousko 1697 170 61 715,27 34 481
LV Lotyssko 1579125 57 422,71 32083
BE Belgie 1042 366 37 904,20 21178
CH Svycarsko 592 147 21 532,63 12 031
usS USA 502 634 18 277,60 10 212
EE Estonsko 345 575 12 566,35 7021
GE Gruzie 38949 1416,34 791

Zdroj: Interni materialy spole¢nosti Juta a.s., vlastni zpracovani.
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Ptiloha 3 - Seznam konkurentli- vyznamnych vyrobcii motouzt

stat

PT

ESP

PL

HU

TU

FI
UA

BY

RU

SER
BG
Ro

Konkurence vyrobcli motouzu

Firma

Cordex

Cotesi

Tecfil
Exporplas
Reyenevas
Sicor Cortegaca
Cerfil Indutech
Defalin
Bezalin
Tegafol
Terplast
Wald-Gold
Tama- E-pack
Agrotex Kft
Kenderfono
Ansa
Abdiogulari
Marmara
Piippo
Polimerspagat
Birlik

PAK Zitomir

Sochim Svetlogorsk
000
Kamenskvolokno

00O Poliplex

Bane Komerz

HIK 91 Sadovo
Plase Pescar. Galati
Ifis SPA

Lottini Montecalvoli

logo

=
= tecfil

Yy

Y
EXPORPLAS

WKI
TEGAFOL

SPOLKAZ0.0.

Ta“nﬁ}ﬁf

A—
— AGROTEX KFT.

@ ELSO MAGYAR KENDERFONO ZRT

L @amsa

ABDIOGULLARI
Plastik ve Ambalaj Sanayi A.$.

~F{PNIPPO
({) MOAIMERLMATAT

IFIS

INDUSTRIA TI SINTETICE 5.

@LTTlNI
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Odh.
Kapacitav T

15 000
17 000
?

8 000

8 000
3 000
12 000
6 000
3000
5000
3000
5000
4000
2 000

6 000

6 000
3000
4000
2000
4000

5000
5000
4500
2 000
1500
4 000
1500



FIMECORD s.r.l. Filati Meridionali 3000

St

Srvonl
HR  Drvoplast L e 1500
NnL  Lankhorst = Lankhorst|Yarns 10000
A  Teufellberger 10 000
si  Motvoz MOtVOZ J.. 1500

Mac Makital plast 55 MAKITAL - PLAST 3000

MURTINO, Strumlica, R. Makedonija

—
TU  FCS Tunis Q':-j 5 000

cap Guelph Twines Ltd. 2= 5

Guelpl: Tivirres rra.

Zdroj: Interni materialy spole¢nosti Juta a.s., vlastni zpracovani.
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