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Abstrakt

Tato diplomova prace se zabyva rozvojem obchodnich aktivit spole¢nosti JPL kovo s.t.0.,
se zaméfenim na posileni souc¢asné pozice na trhu se strojnim zafizenim. Teoreticka ¢ast
shrnuje poznatky z oblasti managementu, marketingu a obchodni cCinnosti, zaroven
1 predkladd vybrané analytické metody. Analyticka ¢ast se divd na soucasnou situaci
spolec¢nosti prostiednictvim jejiho vnitiniho a wvn&jsiho prostfedi. Navrhova cast

prezentuje doporuceni vedouci k rozvoji spole¢nosti a jejich obchodnich aktivit.

Abstract

This diploma thesis deals with the development of business activities of the company JPL
kovo s.r.o., with the focus on strengthening its current position in the machinery market.
The theoretical part summarizes knowledge from the areas of management, marketing,
and business activities, and it also presents selected analytical methods. The analytical
part looks at the current situation of the company through its internal and external
environment. The last part provides recommendations leading to the development of the
company and its business activities.
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UvVOD

S rozvojem trzniho hospodafstvi se o pteziti podniku rozhoduje na trhu vyrobka a sluzeb,
kde si podniky konkuruji nejenom vys$i ceny. Stale krat$i inovacni cykly, kreativni
mysleni a nové napady, moderni piistupy fizeni prodeje, to jsou jen mnohé z predpoklada
uspésné fizené¢ho podniku. Soucasti obchodni ¢innosti je i role ndkupu, kdy se podnikatel
snazi nakoupit za co nejvyhodnéjSich podminek. Rozvoj obchodnich aktivit je téma
obzvlasté dulezité nejenom pro podniky pusobici v tak tradiénim odvétvi jako je
strojirenstvi. Ponévadz se ve strojirenském primyslu nachazi vysoka konkurence, je pro

uspéch podniku zasadni spravné implementovat vhodnou strategii postupného rozvoje.

Svoji diplomovou praci jsem se rozhodl psat v obchodni spole¢nosti JPL kovo s.r.0., ktera
se vénuje vyrobé strojniho zafizeni, kovovyrob¢ a zdmecnické vyrobé. Divodem vybéru
této spolecnosti byla blizkost tématu obchodni Cinnosti a osobni zainteresovanost
K primyslovému odvétvi a jeho konkurenceschopnosti. Svoji roli sehraly rovnéz nové
technologie a oblast Primyslu 4.0, coz je velkd vyzva nejenom pro dne$ni vyrobni
podniky snaZici se co nejvice navysit produktivitu a dodat produkt v dohodnutém

terminu, pozadované kvalité a za piijatelnou cenu.

Spolecnost JPL kovo s.r.o. je rodinnym podnikem, pficemz rodinné podniky maji v ¢eské
ekonomice nemalé zastoupeni. RovnéZ tvoii aZ tficet procent hrubého doméaciho produktu
a podileji se zna¢nou mérou na piijmech do statniho rozpoétu. Tyto podniky jsou
i vyznamnymi zameéstnavateli v odlehlych ¢astech regiont republiky. Nejenom z téchto
davodt je nutno se jimi zabyvat. Je zddouci udrzet tyto subjekty i nadale zivotaschopné
a prosperujici, pfi¢emz hlavnim faktem determinujicim jejich uspéch je turoven

technického vybaveni a konkurenceschopny produkt.

Jednotlivé navrhy vzeslé z této prace povedou K posileni postaveni spole¢nosti na trhu.
Mély by rovnéz znamenat 1 mozna doporuceni pro vedouci pracovniky, ktefi muse;ji
neustale reagovat na nové vyzvy dneSniho svéta. Hlavni ptinos ovS§em spociva v nalezeni
takovych navrht, které povedou k dlouhodobé prosperité spolecnosti spolu s rozvojem
obchodnich aktivit posilenych o prodej vyrobkll s vyssi pfidanou hodnotou. Jednim
z predpokladii prosperity jsou pravé finalni vyrobky, které mohou dostat mnohé

strojirenské podniky z jejich nizké ziskovosti, ve které se nachazeji.
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1 VYMEZENI PROBLEMU, STANOVENI CIiLU,
POSTUPU ZPRACOVANI A METOD

1.1 Vymezeni problému

V dne$nim dynamickém a rychle se ménicim prosttedi je nutné reagovat na zmény témet
okamzité. Dvojnasob to plati pro tradi¢ni strojirenské podniky, které se mohou stat zahy

nekonkurenceschopné.

Spolecnost JPL kovo s.r.o. plisobi ve strojirenském prtumyslu, ktery je patefi Ceské
ekonomiky. V tomto odvétvi se nachazi zna¢na konkurence, proto je nutné sledovat
soucasné trendy a neustale zlepSovat veSkeré podnikové procesy. V doposud rychle
rostouci cenoU prace a ostatnich vstuptli, spolu s moznou obavou z klesajiciho poctu
zakazek vyvolanou mezinarodnimi turbulencemi, obchodnimi restrikcemi a svétovou
pandemii nového koronaviru, mize dojit k dlouhotrvajici stagnaci, az postupné platebni
neschopnosti spole¢nosti. Rovnéz tvahy nad odpadovym hospodafstvim a snaha
zatéZovat Zivotni prostfedi co nejméné se zdlraziuji ¢im dal Castéji. Je tudiz nezbytné
posilovat vztahy se sou¢asnymi zakazniky, zaroven vSak hledat i nové trhy a zakazniky,

ktefi ptispé&ji K ristu spolecnosti skrze realizované zakazky.

Disledna analyza podniku je tikol obzvlasté dulezity v dobé, kdy v ekonomice dochazi
k obraceni hospodatského cyklu z divodu externiho vlivu. Soucasna nelehka situace tak
muze byt prilezitosti zamyslet se nad stavajici nabidkou vyrobkli. Rozhodnuti o rozvoji
obchodnich aktivit si vyzadd modifikaci podnikové strategie, ale i zmény zasahujici do
marketingovych aktivit a managementu produkénich systémi. Nasledovat musi navrhy

v podob¢ konkrétnich zlepSeni, které povedou k posileni postaveni spole¢nosti na trhu.

I presto, ze se spolecnost JPL kovo s.r.o. prezentuje jako vyrobce strojniho zafizeni,
realizace téchto zakazek dosahuje zanedbatelného objemu. Primdrn€ se uspokojuji
odbératelé poptavajici opracovani materiald, Ktefi se v soucasnosti podili na celkovych
trzbach spolecnosti z devadesati procent. Pokud chee byt spolecnost dlouhodobé tspésna
a ziskova, méla by se zbavit své zavislosti na kovovyrobé. MoZznym feSenim mize byt
posileni obchodnich aktivit na trhu s finalnimi vyrobky, ke kterym bude rovnéz nabizena

| pravidelna servisni ¢innost.
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1.2 Cile prace

Hlavnim cilem prace je vytvofit navrhy v oblasti rozvoje obchodnich aktivit, které
povedou K uspésnému rozvoji spole¢nosti spolu s navySenim realizovanych zakazek

S vyssi ptidanou hodnotou pro zdkaznika.

Podstatnou roli bude v tomto sméru hrat orientace na vyrobky finalni produkce, které by
mély mit v realizovanych zakazkach vétsi zastoupeni, nez maji doposud. Zajem bude
cilen na stavajici zakazniky z oblasti primyslové vyroby, jako i na nové zakazniky skrze
pozitivni reference stavajicich zakazniki. Nemén¢ vyznamné je také zhodnoceni

a nasledné zleps$eni marketingové komunikace a propagace podniku.

Téz je snahou vytipovat takova doporuceni, ktera pomohou vybrané obchodni spole¢nosti
dosahovat lepsich finan¢nich vysledkd. Povedou tedy ke zlepseni hodnot vybranych
finan¢nich ukazatelii prostfednictvim dosaZenych trzeb a zisku generovanych za prodané

vyrobky a nabizené sluzby.
Dil¢i cile

- Charakteristika spole¢nosti

- Predstaveni vyrobniho portfolia

- Analyzy vnitiniho a vnéj$iho prostredi

- SWOT analyza

- Vlastni navrhy feSeni k postupnému rozvoji spolecnosti

- Ekonomické zhodnoceni jednotlivych variant

1.3 Postup zpracovani a metody

Postup zpracovani

Cela prace je rozdélena do tii ¢asti, které je nutné vypracovat k dosazeni stanoveného
cile. Tyto ¢asti byly zpracovany postupné€, soucasné na sebe navazuji a jsou vzajemné

propojené.

Prvni c¢ast prace rozebird teoretické poznatky souvisejici s vybranym tématem.

Predstavuje moderni pfistupy fizeni podniku, pfi¢emz popisuje Cinnosti tykajici se
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obchodnich aktivit, jako i vyznam hodnoty vybranych zédkaznik pro podnik. Zminuje
rovnéz podstatu vybranych analyz pouzitych v druhé ¢asti prace. V této casti jsou
informace Cerpany prevazné z kniznich zdroju, které postihuji vybrané téma s ohledem
na jeho soudobé trendy. Patiicné je zde vysvétleno fungovani jednotlivych vztaht

a ¢innosti napfi¢ podnikatelskymi subjekty, zakazniky a trhy.

Jak jiz bylo feCeno, teoreticka oblast je podstatna pro analytickou ¢ast prace, ve které
bude predstavena analyzovana spolecnost a zaroven dojde k vyhodnoceni jeji situaci za
pomoci dil¢ich analyz. Strategickd analyza zhodnoti soucasnou situaci podniku a ukéaze
jeho silné a slabé stranky, pfi¢emz slabé stranky budou ndmétem slouzicimu k vytvoteni
zadoucich zmén. Zakladem pro tuto ¢ast se jevi rozhovory sjednim z jednatelt
spolecnosti o vizi, Misi a podnikové strategii, jakoz i rozhovory s dal$imi odpovédnymi

zaméstnanci spole¢nosti, ktefi se podileji na fungovani spolecnosti.

Nasledovat bude navrhova ¢ast spolu s doporucenymi ndvrhy na zlepSeni stavajici
situace. Tato Cast popisuje problémy, jejich mozné feSeni, ale i pfinosy a omezeni
plynouci z uskute¢néni jednotlivych doporuceni. VeSkeré ndvrhy budou doplnény
o ekonomické zhodnoceni souvisejici s moznou realizaci vytipovanych zmén. Vybrané
navrhy na zmény ve spole¢nosti by mély byt predev§im praktické a poslouzit vedeni

spolecnosti jako zakladna pro rozhodnuti o realizaci doty¢nych zmén.
Metody

- Kiriticka reSerSe vybrané problematiky slouzici k sepsani teoretické ¢asti prace

- Charakteristika spole¢nosti a jeji soucasné situace na trhu

- Provést analyzu vnéjSiho prostfedi za pomoci SLEPT analyzy, analyzy trhu
a Porterova modelu péti konkurenénich sil

- Analyzovat vnitini prostfedi skrze McKinseyho model 7S, analyzu obchodnich
aktivit a vybrané finan¢ni ukazatele

- Provést SWOT analyzu s naslednou interpretaci silnych a slabych stranek
spole€nosti, jako 1 hrozbami a pfileZitostmi pisobicimi a ovliviiujicimi spolecnost
zvenci

- Za pomoci dosazenych vysledkii vybranych analyz navrhnout doporuceni

k rozvoji obchodnich aktivit
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2 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

Teoreticka ¢ast prace zminuje a vysvétluje pojmy a principy souvisejici s vybranou
problematikou. Charakterizuje obchodni Cinnost v podniku a popisuje jeji jednotlivé
funkce. Zabyva se vazbami této ¢innosti piedev§im na marketing a podnikovou strategii.
Vybrané analytické metody uvedené v této praci slouzi k pochopeni a analyze podniku

a jeho sirsiho okoli.
2.1 Strategicky management v malém podniku

Malé spolecnosti zaujimaji mensi ¢ast trhu nebo podnikaji na omezeném tizemi. VétSinou
s omezenym mnozstvim vyrobku a sluzeb. Hlavni osobou, ktera je v kontaktu s trhem,
tak byva prevazné¢ sdm zakladatel. V malych spole¢nostech jsou dilezité predevsim
hodnoty a ocekavani vyssich pracovniku, kteti mohou byt i v postaveni vlastnikt. Pokud
se takovato spole¢nost nespecializuje na urcitou ¢ast trhu, bude pravdépodobné vystavena
znaénym konkurencnim tlakim. Otazky tykajici se konkurencni strategie budou
obzvlasté dilezité pro maly podnik. Rozhodnuti tykajici se konkurencni strategie byvaji

siln€ ovlivnéna témi, kdo stoji ve vedeni a podnik tidi.

Tyto podniky jsou povétSinou soukromymi spole¢nostmi. Jednim z disledkt této
skuteCnosti je schopnost ovliviiovat shromazdény kapital. To mize znamenat spolu
s vlivem zakladatele na volbu produkt a trhu omezeni strategickych moznosti. Podnik
muze shledat za vhodné upeviiovani pozice uvniti vymezeného trhu. Pokud se tak nedéje,
stava se klicovou zalezitosti ziskavani financ¢nich prostfedkli od bankovnich domt na

expanzi na nové trhy (Johnson, 2000, s. 25).

Ve strategickém managementu Se Vyskytuje orientace na zakaznika. Marketing se tak
stava vyznamnym faktorem vstupujicim do strategického planovani a rozhodovani.
Zivotaschopnost podniku je tim determinovana, jak silnd je konkurenceschopnost

vyrabénych produkti ¢i poskytovanych sluzeb (Fotr, 2017, s. 20).

Podstatou strategického Fizeni je strategie, kterou se mysli ,, Siroce zalozeny vzorec, ktery
urcuje, jaka je konkurencni schopnost firmy, jaké budou jeji cile a jaka politika bude

potiebna k dosazeni techto cilu* (Fotr, 2017, s. 20). Jde o c¢ast spojujici poslani
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spolecnosti a ¢innosti vykonavané zaméstnanci, ktefi vytvareji pozadované vystupy
a napliluji stanovené cile. Mize se jednat o celou fadu hypotéz urcujicich
konkurenceschopnost podniku, rozvoj podnikovych kompetenci, napli vytyéenych cila

a Vv neposledni fad€ rovnéz fizeni aktivit smétujicich k naplnéni téchto cilt.

Strategicka rozhodnuti primarn¢ fe$i vymezeni aktivit podniku, prizptisobeni aktivit
podnikovému prostiedi, alokaci a pterozdélovani veskerych zdrojt, hodnoty a o¢ekavani
téch, ktefi vybranou strategii fidi, a pfedev$im smér, kterym se hodla podnik dlouhodobé
ubirat. Strategie se tak stava nedilnou soucasti manazerskych procest, které v pocatcich

vymezi poslani podniku a ke konci jsou konkrétni vystupy napliujici stanovené cile.

Strategicky management je véda a umeéni, jak vymezit, realizovat a patficné hodnotit
rozhodnuti managementu, kterd se maji postarat o dosazeni stanovenych cili.
., Strategicky management je souborem instrukci, rozhodnuti a cinnosti, které jsou pro
firmu nezbymé pro dosazeni strategické konkurencni vyhody a kzabezpeceni

nadprumeérnych vynosi* (Fotr, 2017, s. 20).

2.2 Provazani marketingu a managementu

Skrze marketingové aktivity realizované podnikem dostava management informace na
vstupu z vn¢jSiho prostiedi. Na jejich zakladé stanovuje své vize a poslani, rozhoduje
o strategickych a taktickych krocich, které je tfeba ucinit v oboru svého podnikéni.
K naplnéni vytycenych podnikovych cilli napoméhaji marketingové aktivity na vystupu

do vnéjsiho prostiedi.

Kazdy podnik si buduje vlastni marketingovy a manazersky informacni systém, sleduje
soucasnou ekonomickou situaci i mensi dopady pusobici na své podnikani. V ramci
podniku se provadi sbér dat, jejich tfidéni, analyzovani a nasledné ukladani na urcena
mista. Potfebné informace jsou poskytovany manaZerim k rozhodovani a tvorbé

konkurenceschopnych produkti (Paulovéakova, 2015, s. 21).

Bez kvalitnich informaci 1ze jen stézi spravné rozhodovat a fidit. Proto je nutné informace
provéfovat a spravné pro manazery nastavit. Marketingovy informacni systém se sklada

z téchto ¢asti (Paulovéakova, 2015, s. 21):
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-, Systemy vnitropodnikovych dat — obsahuji informace z interni databaze firmy.“
-, Marketingovy zpravodajsky system — zachycuje prubezné informace
o konkurenci, o vyvoji podnikatelského prostredi.*

- ,,Marketingovy vyzkum — obsahuje vystupy konkrétnich vyzkumnych ukolii.

Zdroje pusobici na podnik mizeme rozdélit na zdroje interni a externi. Interni zdroje
zahrnuji prehledy o prodanych vyrobcich i o prodeji jednotlivych druht vyrobkd,
o sezonnosti prodeje, o realizovanych objednavkéach, cendch nebo informace od
obchodnikl poskytujici reference zékaznikti ohledné jejich spokojenosti ¢i pfipominek.

Tyto zdroje pochazeji z vlastniho ucetnictvi, ekonomickych rozbort a analyz.

Obchodni spole¢nosti spravuji databaze zakaznikt, prodeji a nabizenych produktu.
U zékaznikidl je nutné evidovat jméno, adresu, realizované zakazky, pfipadné ndzory
a dalsi sdéleni. Databaze by mély byt pomocnikem vybranym pracovnikiim pti rychlém

hledani (Paulovéakova, 2015, s. 22).

Naproti tomu externi zdroje jsou informace z novinovych ¢lankd, informace o konkurenci
nachdzejici se v brozurach ¢i katalogu konkurence, z vystav a akci, z webovych stranek
spole¢nosti, udaje ziskané z prizkumu trhu ¢i od instituci poskytujici statistické udaje.
V jisté mife jsou vyuzivany rovnéZ socialni sit€. Takto ziskané informace by mély byt
uplné, redlné, aktudlni, spolehlivé, vyuzitelné, objektivni a srozumiteln€ zpracované pro

ucely rozhodovani.

Informace se vSeobecné mohou tykat uréitého ¢asového okamziku, kdy dochazi k jejich
sbéru. Informace mohou mit kvalitativni (slovni popis postoji, motivii nebo osobnostnich
profild) nebo kvantitativni (Ciselné vyjadieni demografickych udaji nebo velikost
poptavky) troveil. Podle zdroju se jednd o informace sekundarni, tedy ziskané z diive
zjisténych udaji nebo primérni, které jsou ziskané pro vybrany ucel prvotné. Z finan¢nich
a Casovych divoda je rovnéz zddouci pfed primarnimi daty provést analyzu dat

sekundarnich (Paulovéakova, 2015, s. 22).

Marketing 1ze chapat rovnéz jako styl fizeni zaméteny na trh a zékaznika. Jeho vyznam
je stejné dulezity pro jakoukoliv spolecnost bez ohledu na formu vlastnictvi ¢i velikost.

Rozdil je u malych podnikl zejména v rozsahu Cinnosti a velikosti rozpoctu vyhrazené¢ho
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na tyto aktivity. Mezi prednosti, které prameni z aktivity malych podniki a maji tak

nezanedbatelny vliv na zakaznika, patii (Veber a kol., 2012, s. 184-185):

Pruznéjsi reakce na zmény — Malé a stfedni podniky dovedou reagovat témér okamzité
na zmény, které se uskutec¢nuji velice rychle na dynamickém trhu. Snazi se predikovat

zmény v poptavce a reagovat na n¢.

Orientace na zakaznika — Pon¢vadz se malé podniky orientuji na vymezenou ¢ast trhu
smén¢ zakazniky, podnikatel¢ tak vice naslouchaji svému zékaznikovi. Dle piéani
a pozadavkim zdkaznika rychle méni poskytované produkty. Svoji piizeil si zasluhuji

diky osobitému piistupu a poskytovanim nadstandartnich sluzeb.

Zaméieni na specializovany produkt — Vysokou kvalitu vyrobkl a sluzeb doprovazi
soustfedéni malych podnikii na pfesné¢ vymezeny sortiment. Pozitivni zkuSenost tak

vytvaii a upeviuje vzdjemné budované dlouhodobé vztahy.

Osobni pristup — BliZ8i vztah podnikatele ptindsi zakaznikovi jedine¢nost a vyjimecnost
s jakou je s nim jednano. Bliz$i kontakt je tak cenén i z divodu ziskavani potiebnych
informaci, které podnikatel ziskd bez vynalozeni vétSich finan¢nich prostfedki. Osobni

pristup je dnes pro zadkaznika, ktery je pfesycen masovym trhem, cenny.

NadSeni podnikatele — Jde o urCitou zaruku zakaznikovi, ze o podnik je postarano

s nalezitou péci. Je to i naznak do budoucna, Ze se majitel bude podnik snazit rozvijet.

Plocha struktura Fizeni — Problémy se od zakaznika dostavaji ptimo k vedeni ¢i majiteli

podniku, ktery je tak ma moznost ihned fesit.

Zdvorilost a loajalita zaméstnanci — Zaméstnanci malého podniku se navzajem znaji
a citi spoluzodpovédnost za image a puasobeni podniku. Tento pozitivni faktor se

projevuje na stran¢ zédkaznika.

Z uvedeného vsak vyplyvaji i nevyhody, které maji vliv na malé a sttedni podniky (Veber
a kol., 2012, s. 185-186):

Nedostatek financnich prostiedki — To je jeden z divodd omezené marketingové
¢innosti malych podnikii. Proto se snazi vynakladat finan¢ni prostiedky vyclenéné na

marketingové aktivity co nejucelnéji a nejefektivnéji.
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Nedostatek lidskych zdroji — Z omezenych finan¢nich prostfedki 1ze odvozovat

i omezeni na stran¢ zaméstnani vysoce odbornych pracovnikt v oblasti marketingu.

Nedostatek kompetenci podnikatele — Podnikatelé zacinajici podnikatelskou ¢innost
maji urCité znalosti teorie. Nechybi jim ani praktické znalosti a zkuSenosti v oboru
podnikani. Chybi jim v8ak rozsahle znalosti z oblasti prava, ucetnictvi, finanéniho fizeni
podniku ¢i vedeni lidi. Neschopnost spravné sestavit strategii, provést vyzkum trhu nebo

sestavit marketingovy plan miize mit zavazné dusledky na hospodarskou ¢innost podniku.

Ohraniceny trh — Uzce zaméfeny produkt zuzuje pocet moznych zakaznika. Taktéz nizsi
vyrobni kapacity vedou k mensi produkci, a tim k men$imu mnozstvi obslouzenych

zakaznik.

Vystupem marketingovych aktivit podniku je marketingové planovani, které je zaméteno
na budouci stav a stanovuje, ¢eho ma byt dosaZeno, s jakymi finan¢nimi prosttedky, kdo
to bude realizovat a jakym zpasobem. Rada drobnych podnikatelti si neuvédomuje

dalezitost marketingu a vénuji svoji pozornost béznému operativnimu fizeni.

Marketingovy plan ma vsak v podnikatelské ¢innosti smysl, jelikoz pomtize identifikovat
zdroje konkuren¢ni vyhody, umoziuje kontrolovat plnéni podnikovych cili, napomutize
k odhaleni problémui nebo vymezi slabé a silné stranky spole¢nosti. Ve své podstaté jde
0 provazanost trznich a podnikovych ukoll, které jsou odvozené z podnikovych

a marketingovych cila (Veber a kol., 2012, s. 191-192).

Podnikové strategicke planovani — stanoveni | vize, misa; cile podniku
podnikovych cill:

Marketingové strategické planovani — stano- | situaéni analyza; marketingové cile; marketingové
veni marketingovych cill strategie, volba trhu

Marketingové taktické planovani — sestaveni | rozdéleni a stanoveni Okald; rozpodeat; alokace
marketingového planu: Zdroju; zodpoveédnosti, kontrolni mechanismy,
marketingovy plan

Marketingové operativni planovani — sesta- prosaZovani marketingowych a podnikovych Okold;
veni operativniho planu: prode], marketingovy mix

Obriazek 1: Vztah a provazanost podnikového strategického planovani s marketingovym
planovanim (Zdroj: Veber a kol., 2012, s. 192).
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2.3 Obchodni aktivity podniku

Pro podnikatele je velmi dilezité hledat a udrzovat si obchodni kontakty. At jde o nakup
surovin a polotovari ¢i prodava své vyrobky spole¢nostem na dalsi zpracovani nebo jsou
uréeny na spotiebni trh kone¢nym zakazniktim. Oba druhy cinnosti, tedy nakup i prode;j,
maji podstatny vliv na hospodatreni podniku. Existuji vSak zna¢né rozdily k pfistupu
fizeni obchodni ¢innosti, které jsou vysledkem téchto skutecnosti (Veber a kol., 2012,
s. 201):

- Zda je finalni vyrobek vice nebo mén¢ zavisly na vstupnim materialu, v ptipadé
vétsSiho podilu vstupniho materidlu je ¢innost nakupu obzvlasté dilezita.

- Jestli je vyrobek ur¢en konkrétnim zakaznikim nebo vstupuje na trh ve vétsim
mnozstvi rozmanité skupiné zakazniki.

- Kde se odehrava obchodni ¢innost, zda na teritoridlni Grovni, regiondlni nebo

mezinarodni.

Obéma obchodnim ¢innostem, nakupu 1 prodeji, je spolecnych né€kolik momentt. Velice
blizky je v tomto ohledu tGcel obou ¢innosti. Cilem nakupni ¢innosti je nakoupit vybrané
mnozstvi v pozadované kvalité, ve stanoveny cas, a za co nejvyhodnéjsi cenu. Prodejni
¢innost ma za kol zajistit dodavky v nasmlouvané kvalité, v dohodnuty ¢as, za vyhodnou

cenu pro podnik (Veber a kol., 2012, s. 201).

Problematika obchodni ¢innosti neni spojena pouze s otazkou tykajici se dohod, které
maji zabezpecit dohodnutou cenu, mnozstvi prodanych ¢i nakoupenych polozek nebo
terminy dodavek. Nemén¢ podstatné jsou rovnéz transakéni naklady. Mezi tyto naklady
fadime administrativni ndklady, ptepravni nédklady, naklady na reklamace, ptipadné dalsi
naklady, které je nutné vynaloZit mezi vyfizenim objedndvky a terminem piedani

vyrobku.

Stejné dualezity je i pravni rdmec obchodnich ¢innosti. Nékupni i prodejni €innosti se fidi
zakonem ¢. 89/2012 Sh., oblansky zakonik, ve znéni pozdé&jsich predpist, ktery mj.
definuje vztahy mezi podnikatelskymi subjekty navzajem, ale 1 vztahy mezi nimi na jedné
stran¢ a spotiebitelem na stran€ druhé. V piipad€ vztahu se spotiebiteli je tieba zminit
i neméné podstatny zakon ¢. 634/1992 Sb., o ochrané spotiebitele, ve znéni pozd¢jsich

predpist.
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Smluvni vztahy jsou dalsi nalezitosti spadajici do obchodnich ¢innosti. Smluvnimi vztahy
se podniky zavazuji realizovat nasmlouvané dodavky. Spravné uzaviena smlouva je
prvnim krokem spoluprace. Vyssi forma vztahti mezi dodavatelem, resp. odbératelem
a podnikatelem, je partnerstvi, které potvrzuje vzajemnou divéru mezi obchodujicimi

subjekty (Veber a kol., 2012, s. 201).

Dnesni kontakty mezi podnikem a zdkaznikem, resp. odbératelem, uz neprobihaji pouze
Vv pisemné podobé, ale v fadé ptipadi je uzivano modernich komunikaénich prostredki.

Automaticka je dnes komunikace skrze e-mail nebo jiné komunika¢ni nastroje.

V dnes$nim modernim svéte si vydobyly své postaveni elektronicka komunikace a online
obchod (e-business nebo i e-commerce). Tyto pojmy zahrnuji obchodni transakce,
distribuci produkti nebo servis uskuteciiovany pomoci internetu. Dnes je jiz online
obchod klasickym partnerem kamennych obchodii. Samoziejmosti je prodej vyrobki ¢i
poskytovani servisu prostfednictvim internetu, kdy si zdkaznik vyftidi vSe u sebe, aniz by
musel nékam chodit. Vyhodou je jednoznaéné jiz zmiflované pohodli, snadna dostupnost,

rychlost ndkupu nebo ¢asto i niz8i prodejni cena.

Pro podnik je tato ptilezitost zpisobem, jak si ovéfit aktivni reakce zakaznikd. Pomoci
dobré marketingové komunikace tak mize dostavat pfimou zpétnou vazbu. Na zaklade
takto ziskanych informaci mize pruzné reagovat a naptiklad snizit nadklady na prodej,
snadné&ji planovat globalni marketingové aktivity, sniZzovat ¢asové prodlevy, upeviiovat
obchodni vztahy nebo méfit navstévnost své webové stranky. Podniky, které jsou malé,
mén¢ viditelné nebo sidli v odlehlych mistech, tak maji nastroj ke zviditelnéni. Internet

jim vSak nezaruc¢i automaticky uspéch, s jeho pomoci v§ak maji vétsi Sance ho dosahnout.

Podstatnou ulohu v obchodni ¢innosti tvoii logistické toky. Manipulace zbozi, at’ jde
o Casté ¢1 mén¢ Casté dodavky, hraje v procesu prepravy nezanedbatelnou roli. Déle také
uskladnéni, vydejni misto nebo expedice potfebuji rozmisténi, které bude efektivni

z hlediska prepravy produktt (Veber a kol., 2012, s. 201-202).

2.3.1 Nakupni ¢innost

Veskera ¢innost podniku je do jisté miry zavisld na ¢innostech nakupu. Uroven nakupu

ovlivituje vyrobni ¢innost podniku, plnéni dodacich termind, kvalitu realizovanych
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zakézek 1 ekonomickou stranku véci z hlediska nakladl na material. Nakupované prvky
predstavuji zna¢ny okruh polozek, které jsou zabezpeCujicimi slozkami plynulosti
vyrobni, potazmo celé podnikatelské ¢innosti. Mezi tyto prvky patii (Veber a kol., 2012,
s. 203-204):

-, Zakladni suroviny a material. **

-, Energetické suroviny.

-, Elementy vyrabéné v korporaci, kompletacni dily. "

- ,,Ruzné pomocné materialy (maziva, chladiva, cistici prostiedky, administrativni
material).

-, Nakupované sluzby (udrzbarské, stavebni, poradenské, uklidové).

- ,,Ndkupy vyrobnich prostredkii (stroju, zarizeni).

Pokud chce podnik zajistit plynulost nakupni ¢innosti, musi byt spravné fizena. Ukoly
nakupniho managementu se tykaji zejména ujasnéni potieb, stanoveni velikosti a termint
potieby, hledani dodavatelli, volby dodavatele, tvorby objednavky, kontroly a za¢tovani

dodavky, skladovani, vyskladnéni a sledovani potieby (Vavrova a Tomek, 2007, s. 273).

Nakup a jeho planovani je dtlezitou ¢innosti uvniti podniku. Podnikatel by mél mit, diky
zkuSenostem z minulych let, vyvoje zakazek a ambici potencidlnich zakézek, urcitou
ptredstavu o budoucich vykonech. Podle téchto faktorii a norem spotieby materialu by mél

odhadnout spotiebu kli¢ovych materialti (Veber a kol., 2012, s. 204-205).

Dutlezité je rozdéleni nakupovanych polozek do vymezenych skupin. Pfihlizime tak
k dulezitosti nakupované polozky pro podnik, nakupnimu riziku nebo finan¢ni
narocnosti. Pracovnik ndkupu posléze zatadi objednané poloZzky do nasledujicich skupin

(Veber a kol., 2012, s. 204-206):

Strategické vstupy — Jedna se o materialy, které jsou pro vyrobu pozadovaného produktu
klicové, jsou drahé, ptipadné je u nich vysoké ndkupni riziko. V ptipadé nedostatku téchto

materidlti dochazi ke zna¢nym problémuim.

Ostatni vstupy — Jde o riizné polozky, které muze nakupci ¢lenit do dalSich podskupin.
Nejednd se o klicové materidly, jelikoz v ptipadé ztraty dodavatele ho lze jednoduse

nahradit dodavatelem jinym. Pristup k fizeni téchto materialti se bude lisit. Z hlediska
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potteby mohou byt k dispozici ptfimo na sklad€, v ptipad¢ naléhavosti budou operativné

zabezpeceny dodavateli.

Druhym podstatnym cinitelem pro spravnou ndkupni ¢innost je vybér dodavateli.
Velikost nadkupu muze byt realizovana jednou dodavkou nebo vice postupnymi
dodavkami. Soucasné se vyskytuje nakup potfebného materialu metodou ,,Just in Time®.
Tento zptisob ndkupu je snahou odbératele nekupit velké mnozstvi materialu na sklad¢,
ale pfimo v dob¢ potieby naskladnit a okamzité vyuzit dané polozky k vyrob¢. Takto
muzeme zaopatiit nakup az po uznani dodavatele za spolehlivého. Podnik by m¢l mit

piehled nejenom o primarnich dodavatelich, ale také o dodavatelich alternativnich.

Nutnosti je hledat takové dodavatele, kteti nabizeji kvalitni produkty za piijatelnou cenu.
V praxi neni nic neobvyklého, pokud si odbératel vyzada vzorky, které nasledné podrobi

zkouskam kvality. Dal$i moznosti vybéru dodavatele je vypsani vybérového fizeni.

Nakupni ¢innosti se tyka také uzavirani obchodnich smluv. Pravni uprava v tomto ohledu
vytvaii jakysi zdkladni ramec, fadu udaji si vSak obchodni partneti doplni ve smlouvé.
Podstatnou informaci je v tomto ohledu ptedmét dodavky. Ten je velice ¢asto odkazovan
na technickou normu, konstrukéni dokumentaci nebo na vzorek. Aby se tak podnik

vyhnul nesrovnalostem, je dobré co nejpiesnéji vymezit s dodavatelem predmét dodavky.

Smluvni vztah by mél taktéz obsahovat cenu, dodaci podminky a platebni podminky.
Soucésti vSak miize byt i fada dalSich ujednani. Pfikladem muze byt zpisob baleni,
zpisob likvidace obalt, likvidace odpadl, povinnost vybavit dodavku potfebnymi
dokumenty, sank¢ni ustanoveni v pfipad€ neplnéni dohodnutych termind, misto feSeni

sport nebo za jakych podminek 1ze uplatnit nahradu Skody.

U opakovanych dodavek se velice Casto zakladd rdmcova smlouva, kterd obsahuje
pifedmét dodani, dodaci a platebni podminky, pravidla jejich Gprav a jiné (Veber a kol.,
2012, s. 204-206).

Z hlediska ziskavani konkurencni vyhody je 1 oddéleni nakupu zodpovédné za
dodrZovani cili a opatieni, kterd spadaji do oblasti ekonomickych, tj. ndklady a zasoby,
ekologickych, socidlnich nebo technickych. Ambice podniku Vv téchto oblastech zcela

méni postaveni a orientaci nakupu, tak jak je v n€kterych organizacich chapan, jako
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pasivni opatfovani vzniklych potfeb. Nakup musi mit aktivni roli, kdy jde o spoluucast
na volb¢é materialu pii ptipravé vyroby, podilet se na rozhodovani o typu materialového
standardu a na volb¢ substitu¢nich materialt. V druhé fadé¢ musi ndkupni ¢innost zajistit
vybrané funkce uvnitt podniku, a to materidlové prvky vSem svym internim odbératelim,
jejich servis v€etné piipravy a pfesunu na vybrana pracovisté. Rovnéz se musi podilet na
spolupraci pti hledani nejvhodnéjSiho zpisobu vyuziti materidlu pro vybrany ucel,
hledani moznosti vyuziti druhotnych zdroj a nakladani s odpadem (Vavrova a Tomek,

2007, s. 273-274).

Dulezité je téz uplatnit ve vSech fazich nakupniho procesu marketingovy piistup. Za prvé
je to tvorba a implementace nakupni strategie a ndkupnich cilli, vyzkum a vymezeni trhu
S materialem, rozhodnuti o tvorb¢ zasob a vztahu s dodavateli, ktery zahrnuje vzajemnou

loajalitu, platebni podminky, cenu a dals$i vlastnosti.

Rozhodujici je pfi ndkupnim marketingu i kontrola spotfeby materidlu nebo pozadavky
na ndkup na Urovni internich odbératelti. Moderni ndkupni a materidlovy management
vyZaduje uplatnéni prvkd na Urovni strategické, taktické a ktomu i operativni.
Prostiednictvim takto definovanych narokii a vymezeni na nakupni ¢innost 1ze vymezit
model nakupniho marketingu, ktery ptedklada proces realizovanych ¢innosti spadajicich

do nakupu (Vavrova a Tomek, 2007, s. 274).

Situaéni Poznani z“fﬂ"lf: Jednani
' theb 5 dodavatelem
analyza PO dodavatele

Waolba
nakupnich
;I
a strategie

Analyza Poptavka
avolba a hodnoceni

nakupniho nabidky
trhu

Hodnocani
dodavatele

Obrazek 2: Model nakupniho marketingu (Zdroj: Vavrova a Tomek, 2007, s. 274)

Vnimani nékupni c¢innosti v kontextu marketingové aktivity odpovidd stanovenym
principtim nakupniho chovani podniku. V nich obsazené vykony je nutno chapat jako

pfinosy a pozadavky riznych stran (Vavrova a Tomek, 2007, s. 274):
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Nékupce ma piani — Jedna se o pozadavky internich zakaznikd pfi tvorbé hodnoty, které
je nakupce povinen zajistit. Zaroven ale dodavateli nabizi vyuziti jeho vykond.

Pozadavky a realizované vykony tak stoji proti sobé.

Dodavatel respektuje prani zakaznika — Dodavatel nabizi své vykony a na oplatku
pozaduje piimétenou hodnotu. Ma zde téz své pozadavky, které chce uspokojit. Opét

proti sobé¢ stoji pozadavky a vykony.

2.3.2 Prodejni ¢innost

Veskeré rozmysleni obchodnika musi za¢inat uvazovanim o zakaznikovi. Jaky je, v jaké
pozici se nachézi, jak je pro nas dllezity, jaké je jeho chovani, jaké jsou jeho tuzby
a o¢ekavani, a predevsim jaka je jeho hodnota a piinos pro podnik. Dominantni postaveni
zakaznika nuti obchodniky k rozeznani potfeb a pozadavkil zdkaznika a vychdzet jim

vstiic (Kotler a Keller, 2013, s. 487-488).

Kazdy podnikatelsky subjekt prosperuje z penéz svych odbérateli. Dne$nim problémem
neni vyrobit vyrobek, ale sehnat zdkaznika, prodat mu vyrobek a dostat za n¢j fadné
zaplaceno. Podnikatel musi svoje vyrobky prodavat, aby mohl reprodukovat proces

vyroby a zaroven doséahl ziskovosti.

Nepostradatelnou souc¢asti prodejni ¢innosti je kvalifikovany prodejce. Mezi pozadavky
na zpusobilost prodavat vyrobky spole¢nosti miizeme najit dobrou znalost prodavanych
produktii a platebnich podminek. Znat zvyklosti klientli a jejich prodejni potencial,
pfipadné zplisoby financovani uzavienych objednavek. Nutnosti je rovnéZ psychologie
prodeje, ochota porozumét zakaznikovi a jazykova vybavenost prodavajiciho (Veber

a kol., 2012, s. 206-207).

Aby podnik minimalizoval riziko za nezaplaceni dodané produkce, mél by provétovat
divéryhodnost svych odbératelti. Obzvlasté, pokud jde o vysoce ndkladné dodavky,
popiipad¢ dodavky novym odbératelim. Podnikatel by mél informace o svych klientech
vkladat do databaze a pribézné je aktualizovat. Pokud ma dodavatel letité zkuSenosti,
muze se opirat o vlastni usudek. OvSem s rostoucim poctem obchodnich partneri je nutné

zaloZit databazi jak zadkaznik1, tak 1 dodavateli.
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Radu dalsich informaci o odbératelich se podnikatel dozvi zvefejnych databézi,
z medidlniho prostoru nebo si muize vyzadat bankovni informace o vybraném
podnikatelském subjektu. V ptipad¢ zahrani¢niho obchodu se mulize obratit na instituce
pomahajici podnikateliim rozjet podnikani v dané zemi, jako jsou ministerstva, ambasada

v dané zemi nebo Czechlnvest (Veber a kol., 2012, s. 207).

Soucasti prodejni Cinnosti je také volba distribu¢ni cesty. Dodat produkt zakaznikovi
snadno, pohodlnég, na spravné misto a cas. Jedna se o jednu z moznych konkurenénich
vyhod, které podnik miize dosahnout. Obecné se rozliSuji dvé rtizné distribu¢ni cesty,

a to piima a nepiima distribucni cesta.

Ptima distribucni cesta predpoklada prodej produktu bez meziclanku, pomoci vlastnich
prodejnich mist. Zastupci podniku komunikuji pfimo se zakaznikem, kterému pak ptimo
poskytuji vyrobky ¢i sluzby. Tato skutecnost se vétSinou zaklada na ekonomické tivaze

a finan¢nich prostfedcich, které by podnikatel vlozil do budovani rozséhle distribu¢ni site.

Naopak nepiimé distribucni cesty predpokladaji soustavu meziclankt, které¢ nabizeji
sluzby spojené s odbytem vyrobkll. Tato skladba se casem mulze ménit v zavislosti na

Case, prostiedi trhi, vyvojové fazi spolecnosti nebo na cyklu Zivotnosti vyrobku (Veber

a kol., 2012, s. 206-208).

2.4 Trh a jeho pokryti

Mnoho spole¢nosti se postupné vyvinuli do podoby, kdy byl trh pokryt jejimi produkty
jen v omezeném mnozstvi. Pro postaveni produkce na trhu je nezbytné zvolit zpUsob,
kterym bude spolecnost postupovat. Tato Cinnost nevyhnutelné¢ vede k selektivnimu
pristupu pii pokryvani trhu. Pokud jsou vSak ambice spolecnosti vétsi a predbihaji
existujici moZznosti na dosud pulsobicich trzich, je pfirozené hledat nové moznosti
k poskytovani produktti na jinych trzich. V tomto sméru existuji tfi zptisoby vyvoje trhu

(Johnson a Scholes, 2000, s. 265).

Prvnim zptsobem je rozsifeni aktivit do oblasti trhu, které nejsou prozatim obslouzeny.
Tento zplisob by mohl vyzadovat ¢astecnou upravu produktu, ktery by vyhovoval

podminkam segmentu, na ktery se chysta spolecnost zamétit. MoZnosti muze byt rovnéz
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uvedeni nové znacky, coz s sebou nese dodatecné naklady, naptiklad v podobé vyvoje

novych kvalifikaci (Johnson a Scholes, 2000, s. 266).

Dals§im zptsobem je vyvoj novych moznosti pro soucasn¢ nabizené produkty. Prikladem
mohou byt vyrobci oceli, ktefi postupné nachazeli nové aplikace pro vyrabéné produkty.
Tak se dostal materiadl pouzivany na vyrobu piiborii a naradi k zafizenim uréenym do
kosmu ¢i k letecké dopravé. K dikladné analyze kazdého nového trhu je zapotiebi

stanovit si pozadavky na produkt a disponovat kvalifikaci na dostate¢né tirovni.

Ttetim zpsobem, jak vyuzit potencial spolecnosti je dynamictéjsi ptisobeni uvnitt dané
zem¢ nebo mezinarodné vstupovat na nové trhy. Tato etapa mize vyzadovat prizpisobit
nabizené produkty a marketingové aktivity. Castym jevem je nasazeni novych agentli
v oblastech s nizkymi prodeji. Je také zapotiebi novych kvalifikaci jako je analyza trhu,
jazykové znalosti a povédomi o dané kultute. Spole¢nosti si v tomto ohledu museji zajistit
zdroje a potiebné kvalifikace. ZvySujici se podil spolecnosti participujicich na
moznostech globalizace vyzaduje organizaci vyrovnat tfi hlavni prvky — podil na
globalnim trhu, globalni vyrovnanost na trzich a plsobeni na globalné strategickych

trzich (Johnson a Scholes, 2000, s. 266-267).

Pti rozsitovani obchodnich aktivit existuji dalezité skutec¢nosti tykajici se organiza¢niho
planovani. Pfikladem mtize byt zvaZeni a stanoveni struktury organizace, vzhled a funkce
produktl ¢i kontrolni mechanismy. Kromé tohoto je pro udrZitelny rist nutné vytvofit
schopnost pro redukci investic, které si vyZaduje rozhodnuti vstoupit na nové trhy

(Johnson a Scholes, 2000, s. 267).

Pokud se zamé&fime na inovaci, lze se soustiedit na komplexni inova¢ni rozvoj podniku.
Jedna se o orientaci na opatieni v jeho internim prosttedi. Ty ve svém dlsledku vedou ke
zvySeni kvality nabizenych produktii, ke zkracovani dodacich lhiit, ke sniZzeni vyrobnich
nakladu, k uzavirani vyhodnych smluv s odbérateli 1 dodavateli nebo unikétnimu feseni

Vv oblasti technologického rozvoje (Kasik a Havlicek, 2012, s. 71).

2.4.1 B2Btrh

Podniky maji nejenom konecné zakazniky, ale prodavaji rovnéz i dalSim spole¢nostem.

Tento koncept obchodovani nazyvame B2B trh (Paulov¢akova, 2015, s. 105). B2B trh
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(Business to Business) je zalozen na vztahu dvou spole¢nosti, které mezi sebou navzajem
obchoduji bez vlivu kone¢ného zdkaznika. Bézné funguje pomoci elektronické vymény
dat — objednavky, faktury a jiné. Vy$§im stupném jsou pak riizna internetova trzisté, které
maji za cil zprostiedkovat cely obchod (Veber a kol., 2012, s. 203). Mezi odvétvi,
orientujici se na B2B trh lze zafadit zpracovatelsky primysl, stavebnictvi, tézebni

primysl a mnoho dal$ich (Paulov¢akova, 2015, s. 105).

Pracovnici marketingu a obchodu fesi v rdmci B2B trhu podobné problémy jako na
spotfebnim trhu B2C (Business to Customer). Pro trhy B2C je charakteristicka kvalita na
vy$$i trovni. Tento model totiz zahrnuje vazby podniku na koncové zakazniky ve tiech
stadiich. Prvnim je informovat o produktu, dale ziskat zpétnou vazbu, a nakonec
realizovat obchod (Veber a kol., 2012, s. 203). Na trhu B2B se musi pfedevsim pochopit
touhy a pozadavky zakaznikt, zaobirat se novymi piilezitostmi v oboru, zdokonalovat

fizeni hodnoty a nastroje techniky (Paulov¢akova, 2015, s. 105).

Odlisnosti oproti trhu B2C vSak existuji, jsou jimi (Paulov¢akova, 2015, s. 105):

¢

-, Jednani s mensim poctem vétsich zakaznikil. ‘

-, Ndkup uskutecnuji kvalifikovani ndkupci s profesiondlnim pristupem, do
rozhodovani o ndakupu se vetsinou zapojuje vice lidi.

-, Kuzavreni zakazky vétsinou dochdzi az po vice jednanich a navstévach. “

- ,,Mezi dodavatelem a zakaznikem byva tésny vztah, k udrzeni vztahu je zdjem
nabidku prizpusobovat, nekdy firmy obchoduji mezi sebou vzajemné.

-, Poptavka byva nepruznd, malo ovlivnitelnd cenou, protoze vyrobci obvykle

6«

nenakupuji vetsi mnozstvi.

3

- ,,Ndkup byva uprednostiiovan primo od vyrobcii nez od zprostiredkovatelil. ‘

Na trhu, kde obchoduji podniky mezi sebou, se vyskytuji tfi oblasti ndkupni situace. Prvni
z oblasti je pfimy opakovany nakup. V tomto sméru jde o opakované objednavky vyrobki
¢i sluZeb od stejného dodavatele. K této ¢innosti slouZi vétSinou automatizované systémy
pro opakované objednavky, které maji za cil Setfit Cas. Ptilezitosti mohou mit i novi
dodavatele, pokud je podnik nespokojen se soucasnym dodavatelem, piipadné hleda
novou nabidku (Paulov¢akova, 2015, s. 105-106).
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Dalsi situaci je modifikovany opakovany nakup. Spolecnost vyzaduje pozménovaci

navrhy v oblasti ceny ¢i dodacich terminti, coz mize byt ptilezitost pro nové dodavatele.

Tteti oblasti je nové zadani pii poptavce vyrobku ¢i sluzby, které spolecnost nakupuje

wevr

novych informaci, vyhodnocovani a rozhodovani, kterého se ticastni vétsi mnozstvi lidi.

Konkurence na trhu je silnd, proto musi spolecnost hledat nové zptisoby, jak zatraktivnit
svoji nabidku a zajistit si tak veérné odbératele s opakujicimi se nakupy. Jednim
z doporuceni, jak dosahnout vétsi loajality odbérateld je vyuzit kladnych referenci
stavajicich zakaznikd, kterym byla dana jistd vyhoda. K rozvoji obchodu mohou
poslouzit také podnikové adresére, inzerce, veletrhy nebo internet. Dodavatelé museji
identifikovat nové prilezitosti, které budou proménény v kone¢ny prodej a spole¢nost tak

ziska nového odbératele (Paulovcakova, 2015, s. 105-106).

2.5 Zakaznik a jeho vliv na ziskovost podniku

Bezprostiednim tikolem jakékoliv spoleénosti je poskytnuti hodnoty pro zakaznika spolu
s inkasovanym ziskem. V dneSnim rychle se ménicim okoli a silné¢ konkuren¢nim
prostiedi se stale vice informovanymi kupujicimi, ktefi stoji pfed moznosti neomezeného
vybéru moznosti, mize podnik uspét pouze tehdy, pokud bude opakované vylepSovat
vlastni proces poskytovani hodnoty. Skrze n&j musi zékaznikiim nabizet tu nejvyssi

hodnotu (Kotler, 2013, s.65).

Vztahy mezi zakazniky a podnikem jsou posileny, pokud je zakaznikovi poskytovana
vy$$i hodnota. Silny vztah mezi obéma zaroven dava zaklad pro podnik udrzet si ziskové
zakazniky. To je také divod, pro¢ se podniky snazi neustale hledat nové cesty, jak

vyhovét soucasnym i novym zakaznikam (Hitt a kol, 2007, s. 107-108).

Disledkem zmén v trznim prostiedi se ukézala nezbytnost rozliSovani péce o zékazniky.
Vlivem té€chto vnéjSich zmén dochdzi rovné€z ke zméndm proceslt a ¢innosti uvnitf
podniku. Ty maji za tikol piispivat k tvorbé ptidané hodnoty pro zakaznika s ohledem na

ekonomické aspekty. Zaprvé je v soucasnosti nutnost stale 1épe odhalovat a uspokojovat

wewvr
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Zadruhé museji byt zakaznici spolu s uspokojenymi potfebami rentabilni a pfinaset tak

ekonomicky efekt.

Obchodnici se ov§em nemohou domnivat, zZe spokojeny zakaznik automaticky pftispéje
k lepSim hospodaiskym vysledkim. ZvySena péce o zakazniky je ve vétSiné piipadu
spojena s dodate¢nymi néklady. Trzby se tak nestavaji kritériem pro posouzeni kladné¢ho
efektu pro podnik. Je tedy nezbytné sledovat vydaje na zdkaznika a méfit jeho
individudlni ptinos k hospodaiskym vysledkim podniku (Lost'dkové a kol., 2009, s. 106-
112).

Vysoce konkuren¢ni prostedi si zadd dlouhodoby a vyhodny vztah mezi zdkaznikem
a podnikem zaloZeny na vzajemné divéie. Kritériem se tak nestava kratkodoby zisk, ale
pfinosna spoluprace v dlouhém casovém obdobi. DalSim kritériem se stavaji zvySujici se
investi¢ni vydaje na obsluhu zakaznikt. Ke spokojenosti zakaznikti podnik realizuje
investicni vydaje, které se vSak projevi v budoucnosti. Mnohé z téchto vydaji jsou
v kratkém obdobi neobhajitelné, proto je nutno pocitat s jejich navratnosti v horizontu

nékolika let.

Odhad dlouhodobé ziskovosti zakaznik se tak stava nezbytnym piedpokladem pro volbu
arealizaci strategie jejich péce. Dlouhodobé udrzitelné vztahy jsou ty, které jsou vyhodné
pro obé strany — zdkaznika a vyrobce. V centru zdjmu marketingu se tak patficné
vyzdvihuje snaha o maximalni uspokojeni zakaznika. Pokud je vSak tato snaha ve
zménénych trznich podminkéch rozdilna z hlediska nékladii, musi byt porovnan piinos

pro podnik s ptinosem pro zakaznika (Lost’akova a kol., 2009, s. 106-112).

Finan¢ni pfinos pro podnik je zachycen v Ucetnich vykazech. DileZité jsou 1 pfinosy
nefinan¢ni povahy, jako image zakaznika, ¢i ochota sdilet informace, které je vSak velmi
obtizné ptifadit k jednotlivym zakaznikim. Pro rozhodnuti o spravném pfistupu
k zakaznikovi je podstatné znat i odraz marketingového usili promitnutého do nakladové
slozky podniku. Strategie orientovana na kratkodobé piinosy poskozuje vzajemné vztahy
a muze vést az ke ztrat¢ zakaznika. Hlavnim tkolem podnikani je vydélavat, proto musi
podnik méfit naplin uspokojeni potieb zdkaznika spolu s dlouhodobymi hospodaiskymi

vysledky (Lostakova a kol., 2009, s. 106-107).
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2.6 Analyza vnéjSiho prostredi

Okolni podnikatelské prostiedi, v némz podnik ptsobi, zahrnuje faktory, které mohou
jednak vytvaret nové podnikatelské pitilezitosti, ovSem mohou se vyskytovat i hrozby
ohrozujici existenci podniku. Proto musi uvedeny podnik neustdle vyhodnocovat
a monitorovat vnéjsi prostfedi. Jednim z nastroji analyzy vnéjSiho prosttedi je SLEPT
analyza. Mezi dalsi ¢asto pouzivané analyzy se fadi Porterova analyza péti konkuren¢nich
sil a analyza trhu. Pfevazna vétSina piipadt majicich vliv na sméfovani podniku jsou dany
predevsim vlivem vnéjsiho prostiedi, teprve na druhém misté je vnitini stav podniku

(Ketkovsky a Vykypél, 2006, s. 40).

2.6.1 SLEPT analyza

SLEPT analyza sloZi ptredevS§im k odhadnuti budouciho vyvoje vnéjSiho prostiedi
obklopujici podnik. V tomto prostiedi se projevuji trendy predstavujici hrozby ¢i

prilezitosti. Souslovi SLEPT oznacuje pét oblasti (Hanzelkova a kol., 2013, s. 49).
Spolecenské faktory

U spolecenskych faktori hodnotime zejména klima ve spolecnosti, postoje zdkaznikl
a zameéstnancl, zivotni styl, demografické faktory, strukturu populace nebo vyvoj
zivotniho prostiedi, ndboZenstvi ¢i dopravni infrastrukturu. Mezi spolecenské faktory Ize
rovne¢z zatadit troven Skolstvi a kvalitu studenti. Pro spole¢nost JPL kovo s.r.o. je
dalezité z hlediska zaméstnavatele sledovat prevazné demograficky vyvoj a troven

odborného skolstvi (Hanzelkova a kol., 2013, s. 50-52).
Legislativni faktory

Management spolecnosti je podiizen zakontim, predpisim, nafizenim vlad a mistnim
vyhlaskam. Podnik musi neustdle sledovat soucasnou legislativu a mit piehled
1 o chystanych legislativnich zménach. Tato oblast je jednou z dllezitych analyz, jelikoz
1 neumyslné poruseni legislativy mize mit pro podnik fatalni nasledky. Z hlediska
spolecnosti jde o to, aby piedvidala legislativni vyvoj a hodnotila, zda to pro ni znamena
ptilezitost nebo hrozbu. Dobré je pii sestaveni této Casti spolupracovat s pravnikem

(Hanzelkova a kol., 2013, s. 53-55).
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Ekonomické faktory

Situaci podnikli znacné ovliviiuje ekonomicky vyvoj. Proto zde fadime faktory jako
stadium hospodarského cyklu, hospodaiska politika vlady, monetarni politika, stav
platebni bilance, mira inflace a vyspélost kapitalového trhu. Z pohledu analyzy SLEPT si
podnik musi uvédomit, které ekonomické faktory ovliviiuji situaci na trhu zbozi a sluzeb,

kde podnikatelsky subjekt ptisobi (Hanzelkova a kol., 2013, s. 56-60).
Politické faktory

Podnik musi mit detailné zmapovat politickou situaci na trzich, na kterych pusobi.
Politickd rozhodnuti zna¢né ovliviiuji ekonomickou situaci v zemi, ale i podminky pro
podnikéni. Jednd se o oblasti typu volebni program potencidlnich vitéza, ptirodni
katastrofy, embarga, zmény podminek z hlediska zaméstnavani, vék odchodu do
dichodt, nastaveni minimalni mzdy a zmény socidlnich davek nebo postaveni odbort

v zemi (Hanzelkova a kol., 2013, s. 61-62).
Technologické faktory

Také technologické faktory jsou pro podnik dilezité. Mohou zésadné ovlivnit smétovani
podnikatelského subjektu, at’ uz piedstavuji hrozby ¢i piilezitosti. Jedna se o trendy
Vv oblasti novych technologii, které mize podnik uplatnit pfi vyvoji produktu, vyrobé nebo
distribuci. Dale nové informacni a telekomunikaéni technologie, které usnadni
komunikaci se zdkaznikem nebo dodavatelem ¢i nové technologie spadajici do oblasti

Primyslu 4.0. (Hanzelkova a kol., 2013, s. 62-63).

2.6.2 Analyza trhu

Analyza trhu ma za kol definovat trh, na kterém spole¢nost podnikd. Pod trhem si
muzeme predstavit celkovou hodnotu vyrobki a sluzeb, které podnik poskytuje
K uspokojeni zakaznika. Trh musime definovat pfimo a konkrétné. Pii nespravném
definovani totiz zistadvaji nepovSimnuti potencialni konkurenti a zdkaznici nebo naopak
pii SirSim definovani budou zakaznici hledat specifi¢téjsi produkty, které uspokoji jejich

potiebu Iépe (Blazkova, 2007, s. 55).
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Nejdiive podnikatel pfemysli o potfebach zdkaznikli, az poté se zamysli nad produkty
a sluzbami, kterymi zakazniky uspokoji. Podniky v ramci svého ptisobeni a rozvoje musi
uvazovat nejenom o soucasnych, ale i dalSich trzich. Témi jsou trhy skryté, kde doposud
nepusobi konkurence a trhy vznikajici, které vzniknou teprve v budoucnu (Blazkova,

2007, s. 56).

= welikost trhu;
= wymezeni trihu;
«  rira ristu trhu:
Analjza trhu atraktivita trhu;
- riskovost trhu;
- wyvaj a predikee poptavky:
- predikce potieb;
= trZni trendy.

Obrazek 3: Faktory spadajici do analyzy trhu (Blazkova, 2007, s. 56)

2.6.3 Porteriv model péti konkurencnich sil

Jednim z kli¢ovych faktort, ktery ovliviiuje postaveni podniku na trhu, je konkurence.
Pozorovani konkurent v blizkém 1 vzdaleném prostiedi skrze priizkum trhu znamena
neustalou analyzu jejich chovani. Jde o hledani odpovédi na otazky typu — jaké jsou jejich
cile a strategie, jaké je jejich postaveni na trhu, jak ovlivituji na$ podnik, jaké jsou jejich

silné a slabé stranky nebo jak reaguji na nase marketingové aktivity.

v

Podniky mezi sebou soutézi nejenom na trhu produkce, ale také o zaméstnance, o svoji
povést, financovani své ¢innosti nebo odbératelsko-dodavatelské vztahy. Dynamika
konkuren¢niho prostfedi na daném trhu ovliviiuje i potencialni konkurenty v podobé

rozhodovani, zda na tento trh vstoupit.

Jednim ze zptisobu ke spravnému porozuméni konkuren¢niho prostiedi, ve kterém se
podnik nachazi, je vyuzit Porteriiv model konkurenéniho prostiedi. Ten vychazi z uvahy,
ze dlouhodobé ziskovy a pfitazlivy trh, potazmo trzni segment, je ovlivnén sily v péti

hlavnich oblastech (Kasik a Havlicek, 2012, s. 46-47).
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Cim lze zvysit Hrozba vstupu
bariéry vstupu? novych
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silu rdkaznikia?

KONKURENCNI P

Vyjednavaci P Vyjedndvaci
sila {.\“m K sila
dodavateli dkazniki
PROSTREDI : B—
—
"L...
Cim lze zlepsit Jak lze zlepsit
nadl pozici vodi fadi pozici vodi
dodavateliim? konkurenci?
Hrozba Cim lze sniZit
substitutn hrozhu
substituti?

Obrazek 4: Porteriiv model péti konkurenénich sil (Hanzelkova, 2013, s. 69)

Konkurené¢ni prostiredi

Sila stavajici konkurence zavisi na mnozstvi silnych a konkurenc¢nich podnikt pisobicich
na trhu. Pokud tempo riistu prodeje na trhu stagnuje nebo klesa, potom tento trh neni
pfitazlivy. Fixni ndklady jsou v téchto podminkach vysoké. Dochéazi k cenovym valkam,
inovace jsou zavadény velice rychle a ndklady na podnikatelskou ¢innost stoupaji (KaSik

a Havlicek, 2012, s. 47).
Hrozba vstupu novych konkurenti

Z hlediska marketingovych analyz jde €asto o opomijeny faktor. Hnacim motorem
podnikani je hledani a vstupovani na nové trhy, proto piichozi nové podniky a hodlaji
dobyvat trh. Podniky plisobici na trhu se vSak brani tim, Ze vytvafeji bariéry vstupu, napf.
usporami z rozsahu nebo zaplacenim vysokého pocate¢niho poplatku. Vstup novych

J o4

podnikl do odvétvi utvari i politika statu, kterd ud€luje licenci, stanovuje bezpecnost
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préace, vydava hygienické predpisy. Naopak pfi ldkani novych investori vytvaii investini
pobidky nebo nabizi danové prazdniny. Neméné dulezité je zjistit informace o vybraném

trhu, ale i o okoli, které bude ¢asem podnik ovliviiovat (Kasik a Havlicek, 2012, s. 48).
Vyjednavaci sila dodavateli

Dodavatelé se snazi navysit ceny co nejvice nahoru. Je Zadouci vytvofit analyzu silnych
a slabych stranek dodavatelii v riizné¢ zvolenych oblastech. Hrozi také nebezpeci

monopolizace dodavatela (Kasik a Havli¢ek, 2012, s. 48).
Vyjednavaci sila zakazniku

Prosperita a postaveni podniku na trhu zavisi také na vyjednavaci sile zdkaznikl. Segment
se stava nepftitazlivy, pokud se na ném vyskytuji zékaznici s vysokou kupni kompetenci.
Zakaznici se snazi tlacit ceny doli a diktovat si rizné pozadavky, coz neprospiva

hospodarské ¢innosti podniku (Kasik a Havlicek, 2012, s. 48).
Hrozba substituti

Pokud existuje dostatecné mnozstvi substitucnich produktti k produktim vyrabénych
podnikem, pfinasi to stanoveni si limitni ceny, coz se odrazi i na ziskovosti podniku.
Z toho vyplyva, Ze se trzni segment stava nepfitazlivym. Nebezpecim je, pokud podniky
dodavajici substitu¢ni produkty inovuji technologické postupy. To ma disledek na ceny

i zisk podniku (Kasik a Havlic¢ek, 2012, s. 48).

2.7 Analyza vnitiniho prostredi

K analyze silnych a slabych stranek podniku je nutno nejprve detailné zanalyzovat jeji
vnitini prostfedi. V ném se nachézeji faktory technického rozvoje, marketingoveé
a distribuc¢ni faktory, faktory fizeni vyroby a podnikovych zdrojl, rozpoctové a finan¢ni
faktory. Pfi identifikaci klicovych faktord ovliviwjicich tispéch podniku je pouzivana
analyza 7S firmy McKinsey. Podstatnou roli K zajisténi tGspé$ného podniku hraje
predevsim spravné nastaveni podnikové strategie. K posouzeni sou¢asné situace podniku
muzeme vyuzit rovnéz vybrané ukazatele finan¢ni analyzy. Dale také analyzu
obchodnich aktivit, kterd se vénuje obchodni ¢innosti podniku (Ketkovsky a Vykypél,
2006, s. 95-96).
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2.7.1 Analyza 7S firmy McKinsey

Model 7S firmy McKinsey, znamy jako analyza 7S, byl vytvofen, aby pomohl
manazeram porozumét se slozitostmi, které vznikaji v pribéhu realizace potiebnych
zmeén. Jelikoz je slozité neustdle zmény implementovat, vyzaduje si to brat vSech sedm
zminénych faktorii najednou. Také kuspéSné implementaci strategie musi brat
management faktory spole¢né, a to bez ohledu na velikost podniku. Zminéné faktory jsou
mezi sebou provazany. Dulezitost kazdého z nich se Casem miize ménit v zavislosti na

situaci podniku (Mallya, 2007, s. 73).

[ Strategie | \ | Systémy |
'-.L | . - f)

™, ._____.""-- b - -..._,."r
&/ Sdileng | v B

4 hodnoty [ P
( Scrmpnoqlu 1 sy |
. < 7 N

Obriazek 5: Model 7S firmy McKinsey (Mallya, 2007, s. 73)
Strategie

Vyjadiuje, jak podnik reaguje na mozné prileZitosti a hrozby a soucasné jak napliiuje

svoji vizi (Mallya, 2007, s. 74).
Struktura

Strukturou se chéape organizatni uspotraddni spoleCnosti ve smyslu nadfizenosti
a podfizenosti. Déle vztahu mezi jednotlivymi tutvary, kontrolnich mechanismi
ainformaci. Ve vyvoji podniku je ob¢as nutné zménit organizacni strukturu. Aby podniky
mohly implementovat takovou zménu a soucasné se soustfedit na své vysledky,

doporucuje se piejit na sitovou strukturu (Mallya, 2007, s. 74).
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Systémy

Systémy jsou ¢innosti, které Fidi kazdodenni aktivity podniku a zahrnuji naptiklad
informacni systémy, komunikacni systémy, inovacni systémy nebo systémy zdrojl.
Systémy vyzaduji dostatecné schopnosti v informacnich systémech a komunikacnich

a organizacnich procesech, metodach a kontrolach (Mallya, 2007, s. 74).
Spolupracovnici

Spolupracovnici jsou lidské zdroje vykonavajici v podniku piifazené ukoly. Ve vztahu
k nim se zaobirame jejich rozvojem, $kolenim, vztahy mezi nimi, motivaci ¢i chovanim.
Rovnéz je dulezité rozliSovat kvalifikované a nekvalifikované aspekty. Mezi
kvalifikované fadime systém motivace a odménovani a zvySovani kvalifikace. Do
nekvalifikovanych spadaji moralni hlediska, loajalita vii¢i celému podniku nebo postoje

pracovnika (Mallya, 2007, s. 74).
Schopnosti

Schopnosti jsou znalosti a schopnosti v§ech pracovnikd v podniku. Soucasné se nejedna
o bézny soucet kvalifikace veskerych pracovniki. Musime brat v potaz kladné i zdporné
efekty dané urovni organizace prace. Pro rozSifovani znalosti pracovniki musi byt
vytvoieno prostiedi, kde se budou postupné vzdé€lavat. Prostfedi, ve kterém se bude
naplnovat vize a mé kulturu zaloZenou na podpofe mezi zainteresovanymi skupinami.
Zaroven by mélo dovolovat netispéch a umoznit riskovat. Pokud nové schopnosti nelze

zabezpecit zevniti podniku, je nutné je ptijmout zvenku (Mallya, 2007, s. 74-75).
Styl

Je schopnost managementu piistupovat k feSeni problémui a naro¢nych situaci. Ve vétsiné
podnik existuji rozdily mezi forméalnim a neformalnim fizenim, tedy mezi tim, co je
psano v predpisech a skute¢nou praxi. Pokud se zaméstnanci chovaji k zdkaznikovi jako
K partnerovi na stejné urovni, budou ocekavat to samé od svych nadfizenych. Do této
oblasti spadd rovnéz podnikova kultura, tedy hodnoty, postoje pracovnikl, normy

a vlastnosti podniku (Mallya, 2007, s. 75).
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Sdilené hodnoty

Tykaji se ideji a principt, které respektuji pracovnici a nckteré dalsi zainteresované
skupiny. V dobfe fizenych podnicich jsou zakladni sdilené hodnoty zaneseny do jejich
mise. Tvorba sdilenych hodnot také souvisi s podnikovou vizi a dal§imi aspekty. Hlavni
podstatou vize je, aby vSichni uvniti podniku védéli, éeho chceme dosahnout, a pro¢ toho
chceme dosahnout. Vedeni podniku by nemélo podnikové hodnoty pouze formalné

urcovat, ale byt s nimi pfimo ztotoznéni a drzet se jich (Mallya, 2007, s. 75).

2.7.2 Analyza vyvoje zakladnich finan¢nich ukazateli

Podstatou analyzy finan¢nich faktor je posouzeni finan¢niho zdravi spole€nosti. Je
napomocnd pii posuzovani toho, zda je podnik dostatecné ziskovy nebo jak efektivné
vyuziva svych aktiv. Znalost finan¢nich vysledki je podstatna z hlediska minulosti, i pro
odhad budouciho vyvoje (Knapkova a Pavelkova, 2010, s. 15).

Ukazatele likvidity

Ukazatele likvidity vyjadiuji schopnost spolecnosti dostat svym kratkodobym zavazkam.
Tyto zavazky se tykaji dluhti soucasnych pocinaje i dlouhodobé dluhy se soucasnou
splatnosti (KerSovsky a Vykypél, 2006, s. 81). Pro ucely této prace bude pouZita bézna
likvidita. Ta se vypocitd jako Bézna likvidita = Obéznd aktiva / kratkodobé zavazky.
Vyjadiuje, kolikrat pokryvaji obézna aktiva kratkodobé zavazky podniku. Celkové vzato
jde o to, jak schopen by byl podnik uspokojit své vétitele, pokud by proménil veSkera sva
ob¢éZzna aktiva na hotovost. Doporucené hodnoty se pohybuji vrozmezi 1,5 — 2,5

(Rackova, 2011, s. 49-50).
Ukazatele aktivity

Pomoci ukazatell aktivity 1ze zjistit, zda je velikost aktiv v poméru k hospodarskym

aktivitdm spole¢nosti optimalni (Knapkové a Pavelkova, 2010, s. 102).
Mezi zékladni ukazatele aktivity fadime (KerSovsky a Vykypél, 2006, s. 82):
Ukazatel obratu celkovych aktiv = Trzby / Celkova aktiva

Ukazatel obratu zdasob = Trzby / Priimeérny stav zasob
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Ukazatel obratu pohledavek = Trzby / Krdtkodobé pohledavky
Ukazatel obratu zavazkii = Trzby /Zavazky
Ukazatele rentability

Rentabilita vlozeného kapitalu je métitkem schopnosti, do jaké miry podnik dosahuje
zisku pouzitim investovaného kapitalu. Méfenim rentability vlastniho kapitalu (ROE —
Return On Equity) lze vyjadiit vynosnost kapitalu, ktery do podniku vlozili sami vlastnici.
Vzorec pro tento vypocet je ROE = Zisk/Vliastni kapital. DalsSim pomérovym ukazatelem
je ukazatel rentability investovaného kapitalu (ROI — Return On Investment), ktery méfi
vynosnost dlouhodobého kapitalu (ciziho i vlastniho) vlozeného do podniku. Lze ho

vypocitat jako ROl = Zisk/ Dlouhodoby kapitil (Knapkova a Pavelkova, 2010, s. 98-100).
Ukazatele zadluzenosti

Ukazatele zadluzenosti zkoumaji miru zapojeni cizich zdroji do financovani aktiv
podniku. Zapojeni urcité vyse cizich zdrojt je pro vlastniky podniku prospésné, ponévadz
mize vést k vyssi ziskovosti skrze pusobeni finanéni paky (Cizinska Romana, 2018,

s. 206).
Celkova zadluzenost = Cizi zdroje/Celkova aktiva (Cizinska Romana, 2018, s. 206)

Koeficient samofinancovani = Vlastni kapital/Celkova aktiva (Cizinska Romana, 2018,

5. 206)

2.7.3 Analyza obchodnich aktivit

Ptistup fizeni obchodnich aktivit pfedstavuje jedno znejobsahlejSich pojeti
Vv podnikatelské ¢innosti. Jedna se o ndhled do oblasti obchodu jakoZto ¢innosti podniku,
ktera spociva v ndkupu 1 prodeji zbozi. U vyrobnich podnikli tak obvykle dochazi
k funk¢nimu, c¢asovému, prostorovému i sortimentnimu oddéleni téchto ¢innosti

(Mulacova a Mula¢, 2013, s. 21).

Analyza obchodnich aktivit zkouma a hodnoti kazdodenni obchodni ¢innosti, které maji
za ukol dosdhnout planovaného objemu prodejii a trzeb. Jde o analyzu, jez posuzuje

veskeré hospodaiské cinnosti vykondvané podnikem v pribchu jeho podnikatelské
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¢innosti. Radi se sem pfedev§im nakupni a prodejni ¢innost, marketing i komunikace.

Vykonavani téchto aktivit ma za cil uspokojit zejména pozadavky vlastnikii spole¢nosti.

Soucasti tohoto tématu je také dikladné zaméteni na analyzu zdkazniki, pfi niz dojde
k zohlednéni jednotlivych segmenti, na které se spole¢nost soustiedi. Obvykle Ize tento
proces popsat tiemi kroky, kdy je nejdiive potieba identifikovat cilové zdkazniky, dale
urcit jejich potieby a pozadavky, a nakonec se soustiedit na produkty a sluzby, které tyto
zakazniky uspokoji (Hanzelkova, 2013, s. 89-92).

2.8 SWOT analyza

SWOT analyza piedstavuje zakladni, a pfitom systematicky pfistup ke zpracovani analyz
spolecnosti a jejiho prostiedi. Pfedstavuje silné a slabé stranky z vnitiniho prostiedi, jako
I prilezitosti a hrozby pusobici na spolecnost z vnéjsiho prostiedi (Paulovéakova, 2015,

s. 79).

Strong - silné stranky e viem jsme dobff

o kde je nade vyhoda

» v {em jsme jini

e v em je nase konkurenéni vwhoda
e« mame néco, co jini nemaji...

e CO Nam muze pomoci

* co se nam dafi

Weak - slabé stranky e CO neumime
e viem se musime zlepdit
e co nam chybi
» na co si zakaznici, zaméstnanci stéZuji
| Opportunities - « novy pozadavek klientu
prilezitosti, vyzvy » problémy u konkurence
« nova situace na trhu
e novi lidé ve firmé
e mezera na trhu

| Threads - hrozby « vnéjil vlivy - politicka situace, ekonomické problémy, Zivotni
prostfedi.

vnitini vlivy - lidsky faktor, vyrobni podminky, finanéni podminky..
« konkurence - nova, silna, nekala..

Obrazek 6: SWOT analyza a otazKy FeSené p¥i jejim sestavovani (Zdroj: Kanakova, 2008, s. 143)

SWOT analyza vymezuje zakladni faktory ovlivitujici fungovani spolecnosti s vazbou na
dosaZeni stanovenych cilll. TaktéZ urcuje ramec pro trvalé zkoumani vnitinich i vnéjSich

faktori. Umoznuje popsat soucasny stav spolecnosti a stanovit moznosti strategii, co se
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tyce vyskytu hrozeb a moznych pftilezitosti (Paulovcakova, 2015, s. 79). Podstatné je pro
SWOT analyzu shrnuti relevantnich zavéra v piipadé feseni podnikové strategie. Rovnéz
Vv ni musi byt zahrnuty pouze ty poznatky, které se tykaji rozhodovani o podnikové

strategii (Hanzelkova a kolektiv, 2013, s. 126).

Ptilezitosti a ohrozeni (O,T) jsou faktory pusobici na podnik z vnéjSiho prostiedi.
Ptilezitosti davaji lepsi podminky, které by mél podnik vyuzit ke splnéni stanovenych
cili. Tyto prilezitosti se vyskytuji na mistech, kde je neuspokojeny zékaznik. Ptilezitosti
muze byt chapana i fize dvou podnikd nebo vyuziti finan¢nich prostiedkd z fondd.
Podstatné je tyto prilezitosti s predstihem identifikovat a nasledné je vyuzit ve sviij

prospéch.

Hrozby mohou byt zplsobeny nezddoucimi trendy z vnéjsiho prostiedi, ale rovnéz
1 neptiznivou situaci v okoli podniku, vstupem nové konkurence na trh nebo silného
postaveni kli¢ovych obchodnich partneri ¢i nepfiznivymi pravnimi podminkami

(Paulov¢akova, 2015, s. 80-81).

Pii analyze silnych a slabych stranek (S,W) vnitiniho prostiedi podniku je tfeba se zaméfit
na klicové parametry. Témi mohou byt Uroveil managementu, podnikové finance,
schopnosti a dovednosti pracovnikli, vyzkum a vyvoj, technologické vybaveni,
vykonnost podniku zdroje a marketing. Silné stranky tvoii faktory, které vyznamné
ovlivituji prosperitu podniku. Jsou to Cinitelé, ktefi poskytuji podniku konkurencni
vyhodu. Jednim z nejzajimavéjSich faktorti je know-how. Silné stranky mohou byt
tvofeny kvalitnimi produkty, silnou znackou, kvalifikovanymi pracovniky, vysokou
urovni vyzkumu, nizkymi vyrobnimi naklady nebo dobrym managementem. Pfi

hodnoceni silnych stranek hraje dilezitou roli také podnikova kultura.

Slabé stranky jsou predstaviteli urcitych omezeni, izkymi misty a riiznymi nedostatky.
Muze se jednat o produkty, které se neprodavaji, zastaralé¢ technologické zazemi nebo

nedostate¢nou komunikacni a informacni uroven (Paulovéakova, 2015, s. 84-85).

Vyhodnoceni SWOT analyzy je zjisténo skrze souhrn hodnot, které jsou nasobkem
hodnoty vyznamu znaku a jemu stanovené vahy. Vysledkem je bodové skore vSech Ctyf
oblasti, vypovidajici o sile vzajemného vlivu zjisténych znaka. S vyuzitim ziskanych

vysledkt je volen nejvhodné;jsi ptistup ke strategickému rozvoji (Blazkova, 2007, s. 159).
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2.9 Shrnuti teoretické Casti

Teoreticka ¢ast diplomové prace propojuje poznatky ziskané z literarnich zdroji.
K pochopeni chodu spolecnosti a jejich Cinnosti musi byt vénovana pozornost
manazerskému rozhodovani, marketingovym ¢innostem podniku a obchodnim aktivitam.
K rozvoji obchodnich aktivit spole¢nosti je rovnéZ nutné analyzovat soucasnou situaci
uvnitf 1 vné podniku. K této ¢asti byly vybrany analytické metody slouZici k popséani
soucasného stavu spolecnosti, z kterych zaroveil vzejdou silné a slabé stranky spolu

S moznymi pfilezitostmi a hrozbami ovliviujici jeji sméfovani.

a

Analyza 75 firmy
Mc Kinsey

UspéZny podnik

Lep3i financni
visledky

Riist objemu prodeje
wirobki

Analyza vwwvoje zakl.
finanEnich ukazatell

Analyza obchodnich
aktivit

Modifikace
podnikové strategie

Mavrhy z pohledu
marketing. aktivit

Mavrhy z oblasti
managementu

Move wrobky a
nabizené sluZbv

Vnimani spolefnosti
iako wrobce

Zvyieni povédomi o
celkové nabidce

Modemi podnik se
vzdélanvmi lidmi

Obriazek 7: Schéma provazanosti teorie (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3 ANALYZA SOUCASNEHO STAVU

V analytické ¢asti bude predstavena spolecnost a jeji predmét podnikani. Déle bude
provedena strategickd analyza, ktera se soustfedi a vyhodnocuje vné&jsi a vnitini prostiedi
podniku. Zavérem je pouzita analyza SWOT shrnujici silné a slabé stranky spole¢nosti

spolu s prilezitostmi a hrozbami ovliviyjici podnik zvenci.

3.1 Predstaveni spole¢nosti

Pro sepsani této diplomové prace jsem si vybral spolecnost JPL kovo s.r.o0., ktera ptisobi
ve strojirenském pramyslu. Pfedmétem podnikéni je zaméteni na oblasti zdmecnictvi,

kovoobrabécstvi, specializovany maloobchod a vyrobu strojii a zafizeni urcenych pro

hospodarska odvétvi.

Obrazek 8: Spole¢nost JPL kovo s.r.o. v souc¢asné podobé (Zdroj: ©obchodyvm.cz, 2020)

Zacatek historie spolecnosti se za¢ina psat v roce 1992, kdy pan Jan Pacal jako fyzicka
osoba zacina podnikat ve sklepnich prostorach svého domu. Zabyval se vyrobou strojnich

zatizeni s mechanickym pohonem. Po rostoucich zakazkach se roku 1999 rozhodne

vvvvv
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které mély vyhovovat vyrobnimu zaméteni a poskytovanym sluzbam.

V roce 2004 zaklada pan Jan Pacal se svym synem Lubosem Pacalem spole¢nost JPL
kovo s.r.o. Roku 2007 byla zahajena vystavba nové vyrobni haly, ktera je dokoncena
o rok pozd¢ji. Soucasti tohoto projektu je i uprava prostor kolem spolecnosti do soucasné

podoby.

Obr. 1: Logo spole¢nosti (Zdroj: ©jplkovo.cz, 2020)

3.1.1 Nabidka sluzeb

Spole¢nost JPL kovo s.r.0. se soustiedi na zakazkovou vyrobu strojii a zafizeni. Dale jsou
to ¢innosti CNC frézovani, CNC soustruzeni, lisovani, stfihani kovovych materiali,

vyroba forem a svafovani materilu.
CNC frézovani

Vyroba dili pro rGzné potravinarské balici stroje. Pfikladem jsou formy riznych
velikosti, brille, komory, zavafovaci desky nebo fezaci zatizeni. Frézovani dili pro
spolec¢nosti, které podnikaji v oblasti automobilového primyslu, energetice, strojirenstvi,

ultralehkého 1étani, obchodu a jinych odvétvich.

CNC soustruZeni

CNC soustruzeni se zameéfenim na sériovou i kusovou vyrobu do priméru 50 mm.
Strihani a tvareni

Stithani a tvafeni materidlu na ntizkach, ohraitovacich a vysttednikovych lisech. Stiihani

materialu pomoci rohovych ntizek, které¢ umi vystiihnout plech do tloustky 6 mm.
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Zamecnicka vyroba

Soucasti zamecnické vyroby jsou rizné typy svafovanych konstrukci z oceli, a to od

jednoduchy ¢asti az po slozité celky. Jde zejména o kusovou a malosériovou vyrobu.
Vyroba strojnich zarizeni

Vyroba stroju a strojnich zafizeni s mechanickym nebo pneumatickym pohonem spada
rovnéz do vyrobniho portfolia spolecnosti. Piikladem jsou rizné ptipravky, komponenty,
formy i vyroba celého strojniho zafizeni (viz pfilohy). Vyroba téchto jednotucéelovych

strojnich zafizeni je realizovéana na zakazku dle pozadavku zakaznika.
3.2 Analyza vnéjSiho prostiedi

3.2.1 SLEPT analyza

SLEPT analyza hodnoti obecné okoli spole¢nosti a postihuje faktory, které maji dopad
na podnikatelsky subjekt.

Socialni faktory

Kraj VysocCina patii se svoji Clenitosti uzemi k méné osidlenym. Rozdrobend sidelni
struktura pfispiva k vyliditovani obci a odchodu mladych a vzdélangjsich osob. Dle CSU
do roku 2050 zaznamend Kraj VysocCina Ubytek obyvatel oproti soucasnému stavu
0 12 %, coz piedstavuje nejveétsi mezikrajovy ubytek vabec. K 1. lednu 2019 Zzilo v Kraji
Vysoéina zhruba 509 tisic obyvatel, z toho v okrese Zd’ar nad Sazavou pouze 119 tisic
data mohou pro spole¢nost znamenat nizsi pocet zdjemcl o praci, pfiCemz tento trend

bude do budoucna pokracovat intenzivnéji.

Pro Kraj Vysocina je charakteristicky i niz§i stupent podnikatelské aktivity. Dle
CZ-NACE bylo ke konci roku 2019 vtomto kraji evidovano 16 748 spole¢nosti
spadajicich do oblasti prumyslu (©czso.cz, 2020). Ponévadz spole¢nost piisobi na B2B
trhu a orientuje se predevsim na vyrobni podniky, je pro ni zadouci zvySujici se pocet

podniki prumyslového charakteru poptavajicich jeji nabidku sluzeb a vyrobku. Spolu
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s nizs$i podnikatelskou aktivitou charakteristickou pro Kraj Vysocina, je vhodné hledat

nové odbératele i mimo toto tzemi.

Vyvoj poctu praceschopného obyvatelstva v kraji
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Graf 1: Vyvoj poctu praceschopného obyvatelstva v Kraji Vysoc¢ina za vybrané obdobi (Zdroj:
Vlastni zpracovani dle CSU, 2020)
Ve Velkém Mezifi¢i se nachazi stfedni odborna Skola femesel, ktera vychovava ucné
specializujici se na elektromechaniku, opravu automobilll a jinych stroji. Studenti této
odborné Skoly mohou byt potencidlnimi zaméstnanci podniku, avSak vySe zminény

nedostatek pracovni sily zajisté neuspokoji poptavku podnikli v dostate¢né mifte.
Shrnuti

Kraj Vysocina patii k méné osidlenym Uzemim, ptfi¢emZ tento trend bude do budoucna
posilovat. Tomu odpovida i1 niZ§i pocet podnikatelskych subjektid, které se vétSinou
orientuji na kraje s vysS§im poctem praceschopného obyvatelstva. Pozitivni je blizkost

odborné skoly se zaméfenim na femesla. Hrozbou je nedostatek zajemct o praci.

Legislativni faktory

V poslednich letech piibyva administrativni zatéze pro subjekty podnikajici v Ceské
republice. Jednim z takovychto impulzi je povinnost podavat kontrolni hlaseni, coz plati
pro vSechny platce DPH. Dale je zde zvySujici se tendence vydavani zajisStovacich
piikazl, které slouzi k zajisténi dosud nestanovené nebo dosud nesplatné danové

povinnosti, pokud je dana obava o vymahatelnost pfedmétné dané v budoucnosti.
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Zvysujici se administrativni opatieni doléhaji na spole¢nost v podobé Castého Skoleni
a vytizeni administrativni pracovnice, coz je divodem stile se ménici legislativy.

Spolecnost by tak méla pfremyslet o zaméstnani dalSiho administrativniho pracovnika.

Ministr primyslu a obchodu se zasadil o vznik definice rodinnych podnikt. Na zakladé
tohoto nafizeni je nyni jasngjsi, kolik subjektt tohoto typu v Ceské republice piisobi.
S pomoci statistickych tidajt tak bude mozné sledovat vliv rodinnych podnikii na narodni
ekonomiku. Spole¢nost JPL kovo s.r.o0. je ze své podstaty rodinnym podnikem. Proto je
dobré sledovat zminénou problematiku a zajimat se o vyhody a povinnosti plynouci z této
definice odlidujici rodinné podniky od ostatnich subjektdi podnikajicich v Ceské

republice.
Shrnuti

V poslednich letech ptibyva podnikatelskym subjektiim administrativni prace. Lze zminit
kontrolni hlaSeni nebo nutnost podrobn¢ zdokumentovat ucel vyuziti dotace na inovaci.
Tento smér se zacina mirné zlepSovat po nastupu Karla Havlicka na MPO, ktery se mimo
jiné zasadil o definici rodinnych podnikut. PFileZitosti je zde cilen&jsi podpora rodinnych

podnikt. Hrozbou mohou byt vyssi naroky na administrativni ¢innost.
Ekonomické faktory

Faktorem ovliviiujicim kupni silu odbératelt je urokova sazba. Od té se odvijeji tiroky
vyzadované bankovnimi institucemi za poskytnuti investi¢niho uvéru. Urokové sazby
v Ceské republice stanovuje Ceska narodni banka. Zakladni tirokové sazba se na zaatku
kvétna roku 2020 vlivem koronavirové krize snizila 0 dalsich 0,75 bazickych bodu na
troven 0,25 % (©cnb.cz, 2020). Urokové sazba neovliviiuje pouze odbératele a jejich
moznosti, ale také spolecnost samotnou. JelikoZ podnikd v oboru, ktery je kapitalove
naro¢ny, S moznymi investi¢nimi vydaji za nové technologie je nutno brat v uvahu i uroky

placené bankovnim institucim za uzavieny uvér. TéZe plati 1 pro jeji zdkazniky

o324

Dulezitym ukazatelem ovliviiujicim naladu podnikt z hlediska nakupu a realizaci investic
je ukazatel HDP. HDP za rok 2019 dosahl v Ceské republice 2,4 %, meziro¢ni rlst ve

&tvrtém kvartale roku 2019 je 1,8 %. Prognéza Ceské narodni banky a ministerstva financi
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pocita vzhlede k soucasnému vyvoji s propadem HDP za rok 2020 od 5 do 10 %.
Zprostfedkované ovliviiuje produkci ceskych podnikd i Groven ekonomického ristu
Vv Evropské unii a ve Spolkové republice Némecko. Hospodarsky riist Evropské unie se
meziro¢né ve tietim kvartale roku 2019 zvysil o 1,4 % a némecka ekonomika se tésné
vyhnula recesi, kdyz rovnéz meziro¢né povyrostla o 0,4 % za ¢tvrty kvartal téhoz roku.

Avsak pro rok 2020 se pocita s propadem ekonomiky EU 0 7,5 % (©cnb.cz, 2020).

Nebot’ je analyzovana spolecnost dodavatelem vyrobnim podniklim vyvéazejicim nejenom
na uzemi Ceské republiky, jeji pohled by mél spoéinout piinejmensim na vyvoj
ekonomické aktivity Evropské unie. I jeden z hlavnich odbérateli se soustiedi na zemé
zapadni Evropy, predevsim na Spolkovou republiku Némecko a Velkou Britanii. Mozné
zpomalovani ekonomiky téchto zemi zcela jist¢ dopadne i na realizované prodeje

analyzované spolecnosti.

Z hlediska ptipadnych investic je eventualné mozné sledovat téz vyvoj prumyslové
vyroby prostfednictvim indexu pramyslové produkce, tzv. IPP. Tento index mé&ii vystup
primyslového odvétvi, do kterého spada i analyzované spolecnost. Pfi jeho vypoctu se
vychazi z trzeb za vlastni vyrobky a sluzby. Rust ¢i pokles primyslové vyroby tak

charakterizuje IPP (©czso.cz, 2020).

MeziroCni vyvoj primyslové produkce
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Graf 2: Meziroéni vyvoj primyslové produkee (Zdroj: Vlastni zpracovani dle CSU, 2020)
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V neposledni fadé je to rovnéz ekonomické klima ve svété. To je v souCasnosti zatizeno
koronavirovou krizi, kterd ndhle postihla cely svét. Tato ne¢ekand udélost bude mit
nasledky na veskeré druhy podnikani a zna¢né zadluzi narodni ekonomiky, které vynalozi
nemalé penézni prostiedky na zachranu svych podnikt. Obzvlasté v zemich, kde doslo
k Gplnému uzavieni obchodd. V pohledu s touto krizi jsou az druhotfadé obchodni valky

vedené Spojenymi staty americkymi.
Shrnuti

Ceska republika je hodnocena jako jedna z nejvice pramyslovych zemi na svété. Toto
odvétvi je silné navazano na ekonomicky vyvoj ptevazné zapadnich zemi. Nutno proto
sledovat aktivitu pramyslovych podnik, které jsou v oteviené a proexportné ladéné zemi
tahouny zdejSiho ekonomického rastu. Indikatorem, ktery mulze ovlivnit, zda se
spole¢nost zadluzi ¢i nikoliv, mize byt i urokova sazba determinujici urok za poskytnuty

investi¢ni uvér. Hrozbou je recese ekonomiky.
Politické faktory

Politickou situaci na regionalni urovni, kterd je jednim =z faktorti ovliviiujicim
rozhodovani o dal$im rozvoji a smérovani podniku, 1ze hodnotit jako stabilni. Navzdory
obCasnym problémim, které postihuji témet kazdou vladnouci reprezentaci, nedochézi
v posledni dobé& piili§ Casto k padim koaliénich vlad. Dle prezidenta Hospodaiské
komory Vladimira Dlouhého viak vlada Ceské republiky podminky pro podnikéni
zhorsSuje, pfi¢emz hlavnim divodem je zvySovani mezd ve vefejném sektoru, coZ se

promita i do sektoru soukromého (©khvysocina.cz, 2020).

Vlada v oblasti ekonomické politiky dala vzniknout inovaéni strategii Ceské republiky
pro roky 2019-2030. Cilem strategie je zafadit se do roku 2030 mezi sedmicku nejvice
inovativnich zemi svéta a vynakladat 3 procenta HDP na védu, vyzkum a inovace
(©vlada.cz, 2019). Spole¢nost JPL kovo s.r.o. v minulosti ¢erpala dotaci na koupi novych
technologii, tedy zminéna strategie se jevi jako pfilezitost podpofit podniky tvofici

inovativni produkty s vys$si pfidanou hodnotou.

vvvvvv

ktera je patym nejvétsim vyvoznim trhem Ceské republiky, miize zptisobit komplikace
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z hlediska obchodni vymeény, jejiz nasledky byly popsany v ekonomickych faktorech.
Spatné dojednana obchodni dohoda miiZe na vyrobky putujici na tam&jsi trh zavést cla,
a snizit tak objem zakazek podniktim, coZ negativné zasahne do jejich planovani. Tedy
i do planovani analyzované spole¢nosti, ktera spada do tohoto mezinarodniho

odbératelsko-dodavatelského fetézce.
Shrnuti

Mezi zasadni politické faktory lze povazovat ekonomickou diplomacii realizovanou
politiky a dojednané smlouvy a podminky vladou. Vlada Ceské republiky v tomto sméru
nechala vzniknout novou inovaéni strategii podporujici podniky vyrabé&jici produkty
S vyssi pfidanou hodnotou. Taktéz se snazi o co nejvhodnéji dojednanou nejenom
obchodni dohodu mezi Evropskou unii a Velkou Britanii. Hrozbou je pro spole¢nost ona

Spatné dojednana dohoda mezi Evropskou unii a Velkou Britanii.
Technologické faktory

Kazdy vyrobni podnik by mél sledovat trendy v oblasti Primyslu 4.0, a to v ramci
robotizace, digitalizace i automatizace. Pokud totiz podnik nereflektuje optimalizaci

¢innosti a nesleduje nové technologie usnadnujici a urychlujici vyrobni ¢innost, bude se

vvvvvv

Jako zemé se zna¢nym podilem primyslové vyroby na HDP je pro vyrobni podnik nutné
sledovat nejmodernéjsi trendy spadajici nejenom do vyrobni ¢innosti, ale i do logistiky ¢i
marketingu. Pro zemi nazyvanou ,,montovnou“ a subdodavatelem Némecka, je velice
dalezité udrzet a postupné i zvySovat konkurenceschopnost a inovaéni potencial vSech

vyrobnich podniki.

Ve spole¢nosti jeji zaméstnanci konstruuji a navrhuji technologii vyroby pro rlizna strojni
zatizeni slouzici k ucelu, ktery definuje zdkaznik. Tuto cinnost a jeji efektivitu
determinuje technologicky vyvoj a technologie pouzivané pii vyrobé téchto zafizeni.
Technologicky vyvoj v podobé novych technologii tak ulehCuje vyrobni a montazni
procesy ve spoleCnosti, coZ jednozna¢né vede ke kratSim intervalim vyroby a vyssi

kvalité vyrobki. V kone¢né fazi i k vyssi spokojenosti zdkaznika s vyrobkem.
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Shrnuti

Nutnosti kazdého vyrobniho podniku, pokud chce byt konkurenceschopny, je sledovat
technologicky vyvoj. Ten nyni udava silné zastoupeni chytrych zatizeni, které spadaji do
pojmu jako automatizace, robotizace, digitalizace nebo internet véci. PiileZitosti jsou
stroje s prvky castené automatizace. Hrozbou mize byt poptavka pouze po plné

automatizovanych vyrobnich linkach.

Shrnuti SLEPT analyzy shrnujici prilezitosti a hrozby

Tabulka 1: PrileZitosti a hrozby plynouci ze SLEPT analyzy (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Piilezitosti Hrozby
e C(Cilenéjsi podpora  rodinnych e Nedostatek zajemct o praci
podniki e Vys8i naroky na administrativni
e Stroje S prvky Castecné ¢innost
automatizace e Recese ekonomiky

e Spatné dojednand dohoda mezi
EU a Velkou Britanii

e Poptavka pouze po  plné
automatizovanych vyrobnich

linkach

3.2.2 Analyza trhu

Analyza trhu definuje trh z hlediska jeho velikosti, miry rustu, atraktivity nebo modernich

trendi plisobicich na obor podnikani.
Vymezeni trhu

Jak jiz bylo feCeno, analyzovana spole¢nost pisobi na trhu B2B s orientaci na
strojirenskou vyrobu. Z toho 99 % produkce mifi na Cesky trh, zbylé procento na trh
slovensky, ptilezitostné i do jiné destinace. Spolecnost JPL kovo s.r.o. se zaméfuje na trh
kovovyroby, trh se zamecnickou praci a trh s jednoucelovym strojnim zafizenim, které

slouzi k hospodarské ¢innosti jinych subjekti.
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Mozné zatazeni spolecnosti z hlediska jeji podnikatelské cinnosti nabizi ¢Elenéni
jednotlivych odvétvi prostfednictvim tzv. CZ-NACE, coz je oznaceni pouZzivané pro
klasifikaci ekonomickych ¢innosti vydavané Evropskou komisi. Analyzovana spole¢nost
spada do oddilii 28 — Vyroba stroju a zatizeni jinde neuvedenych, 25 — Vyroba kovovych
konstrukei, vyrobki, kromé stroji a zatizeni, tj. (25620) — Obrabéni, (25720) — Vyroba
zamku a kovani a 47 — Maloobchod, kromé& motorovych vodil (©Ompo.cz, 2020).

Dale se budu analyza vénovat oddilu CZ-NACE 28 a 25, tedy trhu se strojnim zatizenim,
jeho servisu a trhu se zamec¢nickymi pracemi. Stroje jsou nakupovany pro vykonavani

dal$ich vyrobnich procest, konstrukce jako doplitkovy material jistého celku.

Atraktivita oboru

Podniky spadajici do zpracovatelského primyslu pod oznaceni CZ-NACE 28 zaujimaji
vyznamnou pozici v narodnim hospodafrstvi. Trzby dosaZené na trhu se stroji a jinymi
zafizenimi se az na rok 2016 postupné zvysuji. Hospodaisky vysledek po dani se vSak za
sledované obdobi snizil takika o polovinu za rok 2018 oproti roku 2016. Jednim z diivodt
Jjsou zvysujici se ceny energii, materialt a mezd. Atraktivita trhu se strojnim zafizenim

s vy$§im stupném automatizace bude v blizké budoucnosti nartistat (©mpo.cz, 2020).

Trzby ziskané za vyrobu strojl a zafizeni j. n.
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Graf 3: Triby za vyrobu stroji a zaFizeni jinde neuvedenych (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Finanéni
analyzy podnikové sféry za rok 2018 a 2016 vydané MPO)
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Zakaznici na tomto trhu poptavaji kvalitni strojni zafizeni, které bude slouzit
bezporuchové a spolehlivé. Zakaznik téz vybira ovéfeného dodavatele, kterym
analyzovana spole¢nost bezpochyby je. Subjekty, které by tak rozmyslely vstup na trhy
kovovyroby, zdmecnickych praci a vyroby stroji, by to nemély ze zacatku vlbec

jednoduché.

Oznaceni CZ-NACE 28 déli tento oddil do jednotlivych skupin, které se podileji uré¢itym
procentem na jeho celkovém zastoupeni. Velikost téchto skupin prezentuje graf podilu
zastoupeni spolu s vytvoienou piidanou hodnotou. Z grafu vyplyva druhé misto pro
podniky spadajici do skupiny 28.9 — vyroba ostatnich strojii pro specialni ucely,

tj. jednotcelové strojni zafizeni spadajici do portfolia spolecnosti (©mpo.cz, 2020).

Podil jednotlivych skupin na zastoupeni CZ-NACE 28
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Graf 4: Podil jednotlivych skupin na zastoupeni CZ-NACE 28 v roce 2017 (Zdroj: Vlastni zpracovani
dle MPO, 2020)

| pfes zpomaleni rustu trzeb v odvétvi je trh se strojnim zafizenim atraktivni. Jednim
z divodu je vyroba findlniho produkt, ke kterému miize vyrobce pfipocitat vyssi marzi.
Dalsim z diivodt je vysoké zastoupeni primyslovych podnikli poptévajicich stroje a jim

podobna zatizeni, které v Ceské republice realizuji svoji tvirci ¢innost.

Do budoucna se ovsem bude struktura trhu ménit a bude nutno fesit s postupny trendem

automatizace a robotizace, zda zdkaznici spolecnosti nebudou vyzadovat sofistikovanéjsi
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a vice automatizované stroje, které¢ budou pracovat s minimalnim lidskym pfi¢inénim.
Tento vyvoj si Vyzada zaméstnat vice odbornikd na tseku konstrukce a uzsi spolupraci

s odbératelsko-dodavatelskymi subjekty podilejicimi se na aktivitach spolecnosti.

SouCasnym trendem ve strojirenském odvétvi se jevi byt i zvySena poptavka po
pravidelné servisni ¢innosti nejenom sofistikovanéjsich stroju a zafizeni (©profika.cz).
Na poptavku po preventivnim servise jiz reaguji ne€kteti vyrobci vytvorenim oddé€leni
poskytujicich servis, ¢i vznikaji samostatné subjekty vénujici se pouze témto aktivitam.
Sam vyrobce/specialista vi nejlépe, jak dané zafizeni vykonava svoji ¢innost. Zakaznici
se tak mnohem castéji obraceji praveé na jednotlivé vyrobce, aby jim pomohli s udrzbou,

drobnymi opravy ¢i inovaci celého strojniho zatizeni.

Ptilezitosti pro mnohé strojirenské spolecnosti nabizejici zdmecnické prace, bude rovnéz
vyroba konstrukci nutna pro implementaci solarnich paneltl. Jiz nyni se na trhu objevuji
prvni vazni zajemci, coz odpovida znovuzavedeni dotaci na tispory v energiich. Novym
impulzem pro trh s Gisporou energie je program ministerstva zivotniho prostiedi Nova
zelend Usporam, podporujici soldrni termické a  fotovoltaické systémy
(©novazelenausporam.cz, 2020). Ohrozujici tento trh mohou byt levné fotovoltaické

systémy dovéazené v minulosti konkurenénimi subjekty z CLR.
Shrnuti analyzy trhu

Trh se stroji a zafizenim lze hodnotit jako atraktivni. Vzhledem k vyrobkiim s vyssi
pfidanou hodnotou a moZnou dlouhodobou spolupraci v podobé nové realizovanych
zakazek, ale i poskytovani pravidelného servisu, je zadouci posileni pozice spole¢nosti
na tomto trhu. I znovu zvySujici se poptavka po n¢kolikaletém utlumu po fotovoltaickych

rozvoj stavajicich obchodnich aktivitach.

Tabulka 2: PrileZitosti a hrozby vyvozené z analyzy trhu (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Piilezitosti Hrozby
e Pravidelny servis stroji a zatizeni e Levné a kompletni fotovoltaické
e Fotovoltaické systémy systémy dovazené konkurencnimi
subjekty z CLR
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3.2.3 Porteriv model péti konkurenénich sil

Analyza oborového prosttedi se snazi odvodit silu konkurence v odvétvi a miru ziskovosti
na daném trhu. K dosazeni tohoto cile se pouziva pét faktori majicich vliv na

konkurenceschopnost podniku.
Konkuren¢ni prostredi

Konkurence ve strojirenském priimyslu neni zanedbatelna. V okoli spolecnosti i v celé
Ceské republice najdeme nespocet subjekttl podnikajicich na trzich s kovovyrobou
a zamecnickych praci, o néco méné¢ pak na trhu s vyrobou jednoucelového strojniho
zafizeni. V samotném primyslovém odvétvi podnikd v Kraji Vysocina na 16 748
ekonomickych subjekti (©czs0.cz). To je divod, pro¢ musi spoleénost vyjit zakaznikovi
pii dojednavani zakazky maximalng vstiic. Notna flexibilita a rychlost realizace zakazky

spolu s kvalitnimi vyrobky tak déla ze spole¢nosti spolehlivého partnera.

Z hlediska celkové konkurenceschopnosti podniku je nutné nahlizet na konkurenty
poskytujici pouze kovovyrobu a konkurenty majici ve svém portfoliu vyrobu strojnich
zatizeni. PonévadZ se na celkovych trzbach z 90 % podili kovovyroba, je nutné sledovat
konkurenty i na tomto trhu. Nutno zduraznit, ze spole¢nosti podnikajici v kovovyrobé
b&Zné ve svych vyrobnich portfoliich nenabizeji vyrobu strojii a zafizeni. Castym
divodem je chybé&jici kvalifikovany personal, nedostate¢né technické zazemi,

a predevs§im nedostatek ziskanych znalosti potiebnych k této ¢innosti.

Hlavnimi dvéma konkurenty nachazejicimi se v blizkosti spole¢nosti a podnikajicimi

Vv kovovyrobé¢ jsou Endis a.s. a KOVO Dufek s.r.o.

Endis a.s. je strojirenskym podnikem specializujici se na CNC soustruzeni a CNC
frézovani. Nachazi se ve Velkém Mezifi¢i, kde pisobi od roku 2002. Jeho vyhodou oproti
analyzované spolecnosti je, Ze ma zavedenou normu ISO 9001, coZ mu dovoluje dodavat
do vicero odvétvi jako je zdravotnictvi €i letecky primysl. Naopak nevyhodou je velky
vyrobni prostor, ktery je nutno udrzovat v provozuschopném stavu. Tudiz naklady na
spravu budov a veSkerého zafizeni jsou vysoké a snizuji zisk spoleCnosti, ktery

v minulosti dosdhl 1 zaporné hodnoty.
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KOVO Dufek s.r.o. jenz je pohledem trzeb z kovovyroby nesiln€jsim konkurentem je
spoleCnost pusobi taktéz ve Velkém Mezifici, kde byla zalozena roku 2003. Hlavni
vyhodou této spole¢nosti je zcela nova hala disponujici modernimi CNC obrabécimi stroji
a norma ISO 9001 : 2016, ktera zajisti $ir§i okruh zakaznikti. Nevyhodou se muze jevit
veétsi zavislost na automobilovém a energetickém primyslu, kdy pfi zpomalovani

ekonomiky a poklesu cen ropy dochazi k vyraznéjsSimu poklesu objemu zakazek.

Mensi objem prodejl, avsak z hlediska této prace podstatnéjsi, tvofi stroje a zafizeni.
Spolecnost JPL kovo s.r.o. neni bézny vyrobce strojii a zafizeni vénujici se pouze této
¢innosti. Jeji rozsah nabizenych sluzeb je mnohem S§irsi, podstatnou cast vSak tvoii

zminéna kovovyroba.

Rovnéz konkurenti na trhu se specifickym jednotucelovym zatizenim se specializuji pouze
na vyrobu onéch stroji. Na tomto trhu pisobi mensi pocet subjektt, tedy konkurence neni
tak silna jako u kovovyroby. Takovymi konkurenénimi subjekty jsou pro JPL kovo s.r.o.
zejména ICE Industrial Services a.s. a pan Karel Rozmarin, podnikajici fyzicka osoba,

avsak prezentujici se pod ndzvem ,,firma Vikaro®.

ICE Industrial Services a.s. je spole¢nost se sidlem ve Zd’aie nad Sazavou. Na trhu piisobi
od roku 2013 a od té doby dynamicky roste, o ¢emz svédc¢i i ocenéni Podnikatel roku

Kraje Vysoc¢ina za rok 2019 pro jejiho zakladatele a pfedsedu piedstavenstva.

Vyhodou spole¢nosti je moZnost automatizovat cely vyrobni prostor, oproti vyrobé pouze
jednoucelového stroje, a také spoluprace s lukrativngj§imi zakazniky typu Skoda Auto,
Audi, Scania nebo Jaguar. Spole¢nost ma téz obrazkové i slovné definovanou vizi do roku
2025 stat se leadrem v oboru automatizace v Ceské republice a Evropé, coz Ize hodnotit
jako velmi ambiciézni a naro¢ny cil. ICE Industrial Services a.s. se prezentuje pomoci
ptib&ht, kde zminuje své uspéchy a moznosti dalsiho rozvoje. Rovnéz se Gicastni veletrhi,
mistnich akci a podporuje lokalni kulturni zivot. Naopak nevyhodou jsou vyssi ceny
jednoucelovych stroju a zatfizeni. Dale je to specializace spiSe na automatizovana zatizeni
oproti spolecnosti JPL kovo s.r.0., jejiz zakaznici nejcastéji poptavaji mechanizované

¢1 pneumatické provedeni.

Dal8im konkurentem je pan Karel Rozmarin, ktery poskytuje své sluzby od roku 2013.

Své aktivity realizuje v obci Viden pod nazvem Vikaro nedaleko Velkého Mezifi¢i.
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I on se stejné jako spolecnost JPL kovo s.r.o. orientuje na zdkazniky ze svého okoli,
pfi¢emz rozsahem nabizenych sluzeb je na pomérné stejné urovni. Hlavni nevyhodou je
podnikani na zivnostensky list, tedy neexistence pravni formy podnikani. U podnikajicich
fyzickych osob tak nelze dohledat finan¢ni vysledky z divodu nepovinnosti zvefejnovat
tyto tidaje. To mize rovnéz odradit nové zakazniky, ktefi neziskaji dostatek informaci

0 jeho spolehlivosti a finan¢ni situaci.

Na trhu se vSak vyskytuji i méné kvalitni, avSak levnéjsi, jednoucelové jednoduché stroje,
které Ize koupit na objednavku pies internet. Tyto stroje vSak nemusi vyhovovat naroklim
zékaznika, jelikoZ jsou vyrabény sériové bez piedchozich pozadavki. Casta je tak jejich

poruchovost a krats$i doba zivotnosti.
Shrnuti

Konkurence na trhu s kovovyrobou a zamec¢nickych praci, coz je ve vétsiné piipadu
soucasti portfolia poskytovanych sluzeb vyrobctl, je pomérné intenzivni. Opacna je
situace na trhu se specifickym jednoucelovym zatfizenim, jehoz vyroba si zada zkusené
a kreativni pracovniky schopné zkonstruovat za pfijatelnou cenu vhodné zafizeni.
PrileZitosti je Ucast na veletrzich a lokalnich akcich. Hrozby jsou spatieny v silné
konkurenci na trhu s kovovyrobou snizujici zisk a levnych jednotcéelovych stroji

vyrabénych bez definovanych pozadavkd.
Hrozba vstupu novych konkurenti

Vstup nové konkurence do tohoto odvétvi mize byt problematicky. Na tomto trhu jiz
nyni existuji silni hraci, ktefi si ud€lali dobré jméno. Piipadni zakaznici se tedy obraceji
pfimo na tyto zavedené spoleCnosti. Svou roli hraje téZ teritorialita a dlouhodoba
spoluprace spolu stim, Ze ma dodavatel stroji dobfe zmapovany vyrobni proces
zakaznika a rychleji tudiz navrhuje mozné inovace. Tato kreativni a naro¢na ¢innost

vyzaduje spolupracujici tym konstruktért a technologt.

Stejné tak i kapitalova naro¢nost by pro nove vznikajici subjekt byla vysoka, ponévadz
podnikatel musi nakoupit spoustu strojniho zatizeni, méficich zafizeni, nafadi a jiné
techniky. Pokud jde o bariéry vstupu v podobé legislativnich piekazek, ty lze hodnotit

jako nizké.
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Shrnuti

Vstup na trh se strojirenskymi vyrobky je kapitdlové naro¢ny. Dvojnasob to plati pro trh
se stroji, kdy musi podnikatel sehnat i pracovniky schopné konstruovat a vyrobit takovato

zafizeni. Prilezitosti je vyhledavani zavedenych a spolehlivych vyrobct.
Vyjednavaci sila dodavateli

Spole¢nost JPL kovo s.r.0. neni nijak zavisla na svych dodavatelich. Mezi dodavatele 1ze
zaradit spole¢nosti poskytujici hutni material, olovo, hlinik a jiné vstupujici komponenty.
Hlavnim dodavatelem materidlu je vSak spolecnost Ferona a.s., coZ je jedna z nejvétsich

spole¢nosti prodavajicich hutni material.

Ceny dodavaného materialu si stanovuji dodavatele sami. I kdyz v oboru existuje vice
dodavatelti, spolecnost udrzuje dlouhodobou spolupraci sjiz spolupracujicimi
a provétenymi dodavateli. Pokud se naskytne moZznost nové spoluprace, dodavatel se

musi provéfit pies portal justice.cz.

Vybrani odbératelé si do spolecnosti dopravi vlastné zakoupeny materidl. To se vSak tyka
spiSe opracovani tohoto materidlu. V ptipadé vyroby strojniho zafizeni si dodavatele
materidlu urcuje spolecnost sama. Tato praxe je evidentné dand zkuSenosti zdkazniki
s podniky prodavajicimi material v pozadované kvalit¢ a za vyhodné dojednanych
podminek. Tim tak spole¢nosti JPL kovo s.r.o. odpada hledani dodavatele a dochazi

pouze k opracovani materialu dle pozadavki zakaznika.
Shrnuti

Spole¢nost udrzuje dlouhodobou spolupraci s dodavateli ¢asto odebiranych materialu.
Pokud do vyroby vstupuje specificky materidl, jeho vyrobce se musi provéfit. U obou

ptipadu plati, ze vyjednéavaci sila odbérateli je nizka.
Vyjednavaci sila zakazniki

Mezi zakazniky spolecnosti JPL kovo s.r.0. patii predevsim podniky malého a stiedniho
rozsahu. Na trhu se strojnim zafizenim neni vyjednavaci pozice zakaznika tak silna jako
na trhu s kovovyrobou. Jednim z divodu je mensi pocet subjektt specializujicich se na

vyrobu specidlnich zafizeni za vybranym ucelem.
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Znacna Cast zakazek je realizovana pro blizké zdkazniky, ovSem zédkazniky ma spole¢nost
Vv riizné mite po celé republice a mensi ¢ast i na Slovensku. Z toho mnoho spole¢nosti 1ze
zaradit k dlouhodobym zékaznikiim. Mezi dlouhodobé zédkazniky lze zatadit spole¢nosti
Draka Kabely s.r.o., Vezeko s.r.0. nebo Agados, spol. s r.o., kteti si od JPL kovo s.r.o.
nechavaji vyrobit nejenom stroje a zatfizeni, ale téZ jsou pro né realizovany zakazky
z kovovyroby. Vyjimkou neni ani pozadavek na vypracovani samotného technického

vykresu bez nasledné vyroby.

Ceny vyrobku si kalkuluje sam jednatel. Jedna se o marzi pohybujici se v fadu desitek
procent, kterou zédkaznik Casto akceptuje, jelikoz je mu dodan produkt pfimo na miru i se
zaskolenim persondlu. I ztoho divodu spolecnost zakazky na jakékoliv zafizeni
neodmita. UZ jen z mozného niz$iho objemu téchto objednavek, nez by si spole¢nost
pfedstavovala. V priméru se tak jednd o jeden vyrobeny stroj mési¢né, zbytek

realizovanych zakazek tvoii kovovyroba.
Shrnuti

Vyjednavaci sila na trhu s kovovyrobou je vyssi, nicméné na trhu se strojnim zatfizenim
je tomu naopak. Spole¢nost dostava zakazky na vyrobu strojii od stavajicich zakaznikd,
ptic¢emz K akceptaci ceny ze strany zakaznika dochazi téméf vzdy. Hrozbou je ptilisna

zavislost na blizkych odbératelich.
Hrozba substituta

Substituty se na soucasném trhu nijak vyznamné nevyskytuji. Pfeci jen nelze tak
jednoduse nahradit specidlni jednoucelové strojni zatizeni, které je urceno na konkrétni

pracovni ¢innost, ¢i kovové obrobky jinym materidlem.

Moznym substitutem za jednoucelové nijak slozité zafizeni mizeme povazovat plné
automatizované stroje a linky propojené a ovladané pocitacem. OvSem vzhledem
k technickému zadzemi a moznostem zakaznikli se zatim takto sofistikovana zafizeni
nezdaji byt aktualni. Predev§im by se vyskytovaly cenové na vys§i trovni a jejich
provedeni by bylo zna¢né¢ komplikované i co do pozadavku vysSe ceny definované

zakaznikem, jehoz predstavitelem je maly ¢i stfedné velky podnik.
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Shrnuti

Kovové vstupy i samotny stroj jsou z tak tvrdého a historii provétfeného materialu, Ze lze
jen stézi hledat mozné substituty. Moznym substitutem vV budoucnosti mohou byt namisto
jednoduchych stroji automatizované linky zminované vyse, které jsou konstrukcéné
slozité a pro zakazniky Casto i cenové nedostupné. Piilezitosti k rozvoji obchodnich

aktivit nebrani zadné blizké substituty.
Vyhodnoceni Porterova modelu péti konkurencnich sil

Vystupem této analyzy je vySe zminéné slovni hodnoceni, které je soucasti kazdého
z faktor. Hodnoceni jednotlivych konkurencnich sil je téz doplnéno o tabulku hodnotici
kvantitativnim zptisobem vsech pét faktort na skéle od 1 do 5. Zminéné hodnoceni odrazi

pozici spolecnosti na trhu se stroji a strojnim zatfizenim.

Tabulka 3: Kvantitativni vyhodnoceni Porterova modelu péti konkurenénich sil (Zdroj: Vlastni
zpracovani)

Faktory Hodnoceni na $kale 1-5

Konkurenéni Nizka 1 2 3 4 5 Vysoka
prostiedi

Hrozba vstupu Nizka 1 2 3 4 5 Vysoka
novych konkurenti

Vyjednavaci sila Nizka 1 2 3 4 5 Vysoka
dodavatelti

Vyjednavaci sila Nizka 1 2 3 4 5 Vysoka
zakazniki

Hrozba substitutt Nizka 1 2 3 4 5 Vysoka

Shrnuti Porterova modelu péti konkurencnich sil

Strategii vytipovanych konkurentli je jednak plné automatizovat vyrobni prostory
spole¢nosti nebo poskytovat jednoduché jednotcéelové stroje. Jeden konkurenéni podnik
roste prili§ rychle a jeho zakazniky jsou i naro¢né automobilové koncerny, druhy vybrany

konkurent neni schopen rozvoje a podnika jako fyzicka osoba. Spole¢nost JPL kovo s.r.0.
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se nachazi nékde uprostred. K udrzeni konkurenceschopnosti na trhu bude pro spole¢nost
dilezit¢ sledovat trendy Vv Primyslu 4.0 a zamySlet se nad pozadavky zadkaznika
automatizovat vybrané vyrobni ¢innosti pomoci ¢aste¢né automatizovanych stroji, kdy
dojde k ¢aste¢nému odstranéni pracovni sily z procesu.

Tabulka 4: PrileZitosti a hrozby vyvozené z Porterova modelu péti konkurenénich sil (Zdroj: Vlastni
zpracovani)

Piilezitosti Hrozby
e Ucast na veletrzich a lokalnich e Znatnd konkurence na trhu
akcich s kovovyrobou
e Zadné blizké substituty e Levné  jednoucelové stroje
e Zakazniky vyhledavani zavedeni a vyrobené bez definovani
spolehlivi vyrobci pozadavkt na né kladenych
e Zavislost na blizkych odbératelich

3.3 Analyza vnitiniho prostredi

3.3.1 Analyza 7S firmy McKinsey

Tato analyza slouzi k hodnoceni kritickych internich faktori, které jsou nutné pro tspésné

se rozvijejici spolecnost.
Strategie

Strategii spolecnosti je dodavat svym zakaznikiim kvalitni vyrobky, a to v dohodnutém
terminu a za ptijatelnou cenu. Z pozice malého podniku je to téz rozvijeni soucasnych
obchodnich aktivit prostiednictvim navySeni objemu prodeje veskerych nabizenych
sluzeb a vyrobkl. A to jednak prohlubovanim obchodnich vztahii se soucasnymi
dodavateli, ale také prostfednictvim pratelskych vztahl se stavajicimi zakazniky. Na
zaklad¢ referenci rozsifovat povédomi o spolec¢nosti i mimo jeji blizké okoli, na kterém

se prevazné nachéazeji soucasni zdkaznici.

| pies snahu spole¢nosti navySovat objemy prodeje stroju a zafizeni, ji chybi cil v poétu
prodanych strojii a stanoveny postup, jak tohoto cile dosahnout. Vedeni spolecnosti

soustfedi vétsi ¢ast svého usili na trh s kovovyrobou, ptfi¢emz konkrétné definovana
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strategie pro rlst v segmentu strojii a zafizeni neni dostatecn¢ formulovana. Z téchto
divodl neni spolecnost vnimana jako vyrobce strojniho zarizeni a nedafi se ji
rozvijet nové obchodni vztahy, jak by chtéla. Naopak zakaznikem je velmi dobre

hodnocena uroven kvality vyrobki, coz je hlavni divod znovu realizovanych nakupa.
Struktura

V cele spolecnosti stoji jeden z jednateld, syn zakladatele, pan Milo§ Pacal. Druhym
jednatelem je jeho otec pan Jan Pacal, ktery v sou€asnosti komunikuje s odbérateli,
pomaha pii navrzich vyrobkl a zajiStuje rtzné operativni Cinnosti ve spolecnosti.
Spolecniky a vlastniky spole¢nosti jsou pan Jan Pacal a jeho synové Milo§ a Lubos

Pacalovi.

V roce 2015 probéhla genera¢ni vymeéna, kdy se vedeni spole¢nosti ujal pan Milo$ Pacal,
ktery timto krokem ptejal veskeré kompetence a odpovédnost za vedeni celého podniku.
O sméfovani spoleCnosti a novych vyzvach vSak probihaji diskuse mezi vSemi
spole¢niky, jejiz zbyli dva ¢lenové tvofi poradni organ, S nimz se hlavni jednatel schazi

Vv pravidelnych interval. Hlavni rozhodnuti ale stoji vzdy na panu Milosovi Pacalovi.

Jednatel

Poradni organ

Administrativni
pracovnice

Technolog/Konstruktér Programator

Operatoti vyroby

Obriazek 9: Organizacni struktura spole¢nosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Ponévadz je ve spolecnosti V soucasnosti zaméstnano okolo 17 zaméstnancii, organizacni
struktura vzhledem k velikosti podniku neni pfili$ slozita. Na useku administrativy maji
své misto jednatel a administrativni pracovnice, ktefi spolu denné komunikuji a vzdjemné
si predavaji informace. DalSim usekem je usek podpory vyroby, kde sidli
technolog/konstruktér, programator a mistr vyroby. Na tseku vyroby jsou zaméstnani

prevazné muzi, cemuz odpovida charakter primyslové orientované¢ho podniku.

Spolecnost je fizena tzv. ,,All in One“, kdy je uplatnéno vysadni postaveni jednatele
spolecnosti. Tento pfistup Ize pro maly rodinny podnik hodnotit jako vyhovujici.
Vyhodou takto nastavené organiza¢ni struktury je nevytraceni role zakaznika a jeho

pozadavku jako i schopnost uceln¢ vynakladat penize na podnikatelskou ¢innost.
Systémy

Spole¢nost JPL kovo s.r.o. vyuziva k udrZzovani a vyuZzivani informaci informacni systém
Premiér. Tento systém obsahuje moduly fizeni vyroby, zpracovani mezd, skladové
hospodarstvi a ekonomiku. Kazdy modern¢ fizeny vyrobni podnik potfebuje ke svému
pteziti a rozvoji dobfe implementovany informacni systém, coz je dnes béZnou zaleZitosti
vétSiny vyrobnich spole¢nosti. Kazdodenné se také vyuziva k zaznamim o zakdzkach
Excel z MS Office. Komunikace se zakazniky i dodavateli probiha skrze emailovou
adresu nebo telefonicky hovor. Vyjimeéné je zakazniky vyuzivan i poptavkovy formulaf

umistény na webovych strankach spolecnosti.

Kladn¢ Ize hodnotit propojeni CNC stroji s informacnim systémem, kdy dochézi
K pfenostiim dat uvnitt informacniho systému ze samotného stroje do modulu statistiky
Vv pocitaci. VyuzZivani modernich technologii umozni denné vyhodnocovat vytiZzeni
stroji. Téz webové stranky prosly v prosinci roku 2019 kompletnimi tpravami, které

poskytnou zakaznikovi ptehledné informace o spolecnosti.
Spolupracovnici

Ponévadz mé spole¢nost dva vyrobni prostory, zaméstnanci jsou rozd€leny na dvé
skupiny dle vyrobniho zaméfeni. V novéjsi vystavené hale se nachazi mladsi kolektiv

zameéstnancl pracujicich pfevazné s nejmodernéjsimi CNC obrabécimi stroji, zatimco
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V puvodnich prostorach se nachazi zkuSeni a déle pracujici zaméstnanci operujici na

starSich strojich a zafizenich.

Pracovni doba v podniku trva od pondé¢li do patku, od Sesti hodin rano do pul treti
odpoledne. Zaméstnanci tedy chodi na jednosménny provoz a vikendy maji volné, coz
lze povazovat 1 za urCity benefit, avSak v urCité mife branici dynamictéjSimu rozvoji
spolecnosti. PoCty zaméstnanct se az na rok 2017 drzi na stejné tirovni a mira loajality

k zaméstnavateli je tak vyssi nez u spolecnosti nerodinného charakteru.

V souhrnu je mozno kladné hodnotit miru loajality spolupracovnikti ke spole¢nosti. I pies
obcasné vykyvy na stran¢ poptavky si spolecnost zaméstnance udrzuje a nepropousti. Na
druhou stranu je vSak problém sehnat nové zaméstnance, ktefi by vykonavali operativni
¢innosti na useku vyroby. Nabizeny jsou pouze zakonem dané 4 tydny dovolené a ani
poskytované benefity nejsou tak atraktivni, jak by mnozi uchazeci ocekavali. Ve vysledku

tak spole¢nost dostate¢né nemotivuje stavajici pracovniky i nové zajemce o praci.
Schopnosti

Pracovnici vyroby pracuji na aktivitach, které jim kazdy den ur¢i mistr vyroby. Nestava
se tedy, ze by néktery z pracovnikli nemél ptidélenou praci a dochazelo k prodlevam
Vv pribéhu realizaci zakazek. Technolog a zaroven i konstruktér uplatiuje své technické
znalosti a kreativni zplsob uvazovani ziskanych na technické vysoké skoly. Ovlada
program CAD/CAM, ve kterém navrhuje konstrukéni vykresy dle pozadavkl zakaznika
anavrhuje technologii vyroby k nasledné vyrobni ¢innosti zatfizeni. Programator zase zna

zéklady programovani, které uplatiiuje k nastaveni CNC stroju.

Spolecnost se snazi utvaret piijemné prostfedi pro praci, které dopliiuje pravidelnymi
Skolenimi pro zamé&stnance. Pravidelnd Skoleni se vSak uskutectiuji 1 u konkurenénich
podnikl. Z toho ditvodu je dtlezité udrzet si inovativni smér i nadéle, jehoz soucasti je
postupna obmeéna star$ich vyrobnich zatizeni za nové a moderni technické vybaveni,

které vytvoti prostiedi pro modern¢ fizenou organizaci.

Pro vyrobni podnik zaméfeny na konstrukci specifickych jednoucelovych stroji je
stézejni kreativita zaméstnanct umoznujici tvirdi FeSeni. Schopnost navrhnout stroj,

ktery odpovida parametrim, plni svoji funkci a vypada i po vzhledové strance dobte, je
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ukol velice nelehky. Spole¢nost JPL kovo s.r.o. zaméstnava tvir¢i pracovniky, a pii

feSeni problémi spjatych s ndvrhem a vyrobou tak vytvareji skutecné hodnotna zatizeni.
Styl

Spolec¢nost fidi jeden z jednatelti, pan Milo$ Pacal. Ten deleguje omezené pravomoci na
vybrané spolupracovniky a nechava je rozhodovat o béznych, kazdodennich ¢innostech.
Témito pracovniky jsou administrativni pracovnice a mistr vyroby. Administrativni
pracovnice ma na starosti komunikaci s odbérateli a dodavateli. Mistr vyroby je
zodpovédny za planovani vyroby, jeji realizaci, plynuly chod a plnéni zakazek ve
stanoveném terminu. Pokud se vSak jedna o strategickych vécech smérodatnych pro

smétovani podniku, v tomto sméru se radi se svymi spolecniky.

Obecné vsak lze konstatovat, ze styl fizeni spole¢nosti je stabilni a ohleduplny ke svym
zaméstnancim. Vyhodou tohoto stylu fizeni je zajiSténi dlouhodobé spoluprace a dobrych
vztahl se vSemi spolupracovniky s podporou jejich dalsiho rozvoje. Tato participace na

rozhodovani ve spole¢nosti ma zaruc€it neuvazovani pracovnikti 0 odchodu z podniku.
Sdilené hodnoty

JelikoZ jde o maly rodinny podnik, zaméstnanci se navzajem znaji a denné spolu
komunikuji. VSichni ve spolecnosti také znaji misi a maji odhodlani se déle technicky
vzdélavat. Jsou rovnéZ obeznadmeni se stavajicim konkurencnim prostiedim, proto na
zakazkach pracuji odpovédné. VéEdi, ze Gispésnost podniku je zavisla na odvedené praci,

a proto se neboji premyslet o moznych dil¢ich zménéach vedoucich ke zlepSeni.

V malém rodinném podniku jako je JPL kovo s.r.0. jsou ptednosti zavedené principy
a zvyklosti, kterych se zaméstnanci drzi a snazi se je rozvijet. Vyhodou je rovnéz
vytvoreni prostiedi podporujici zmény, kdy se kdokoliv ze zaméstnancii mlize obratit

na jednatele s jakymkoliv dotazem ¢i doporucenim, co ve spolec¢nosti zménit a vylepsit.
Shrnuti analyzy 7S firmy McKinsey

Spolecnost se snazi nabizet kvalitni vyrobky bez nutnosti ¢asté opravy, coZ ma pfiméet
zédkazniky k znovu realizovanym nakuptim. Vstiicnost a schopnosti kreativnich

pracovniku splnit pfani zakaznika nekoresponduje se snahou rozvoje obchodnich vztahd.
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Tabulka 5: Silné a slabé stranky plynouci z analyzy 7S firmy McKinsey (Zdroj: Vlastni z pracovani)

Silné stranky Slabé stranky
e Kvalitni vyrobky bez nutnosti e Nedostate¢né vnimani spolecnosti
Casté opravy jako vyrobce strojniho zatizeni
e Vstiicnost k zdkaznikovi pfi jeho e Nedostatecny rozvoj obchodnich
pozadavcich vztahti
e Vyuzivani modernich technologii e Neuspokojivy motivacni efekt
vyroby

e Kreativni ¢innost zaméstnanct
nepostradatelna pti navrhu
vyrobkil

e Prostiedi podporujici zmény

3.3.2 Analyza vyvoje zakladnich finan¢nich ukazatelt

Finan¢ni situaci podniku hodnotime prostiednictvim pomérovych ukazatelii. Jde
o ukazatele finan¢ni stability posuzujici efektivnost Cinnosti, které probihaji ve

spole¢nosti.

Zakladni kapital spolecnosti ¢ini v soucasnosti 200 000 K¢. Spolecnici maji podily ve

vysi 40 %, 30 % a 30 %, otec a synové. Zisk se rozdéluje v poméru podle jejich podili.
Ukazatel likvidity

Tabulka 6: Ukazatel bézné likvidity za roky 2015-2018 (Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)

Rok 2015 2016 2017 2018
Bézna likvidita 0,81694 0,85688 1,31940 1,12073

Hodnoty ukazatele bézné likvidity se nepohybuji v mezich doporuéenych teorii, tedy 1,5
—2,5. Namétené hodnoty postupné nartstaly az k 1,32 v roce 2017, ovSem o rok pozd¢ji
doslo k poklesu na 1,12. Z toho plyne, Ze nizkou béznou likviditou, prevazné v letech
2015-2016, spolecnost prosazovala agresivni strategii financovani. Kratkodobé zavazky

za toto obdobi vyznacné prevySovaly hodnotu obéznych aktiv. OvSem ani za sledovany
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posledni rok 2018 se hodnota neblizila doporucenim. I ptesto Se zavazKky spole¢nosti

dari pInit fadné a vcas.

Primérna hodnota ve zpracovatelském prumyslu dosahovala hodnot 1,85 za rok 2017
a 1,66 zarok 2018. Nicmén¢ za posledni roky primérna hodnota ukazatele bézné likvidity

Klesala, coz miize souviset i S ristem ekonomiky (©mpo.cz, 2020).
Ukazatele aktivity

Dalsi analyzovanou skupinou finan¢nich ukazateli jsou ukazatele aktivity. Tyto
ukazatele hodnoti fizeni a vyuzivani aktiv ve spole¢nosti. Jejich dosazené hodnoty

zmifuje nize uvedend tabulka.

Tabulka 7: Vybrané ukazatele finan¢ni analyzy a jejich hodnoty (Zdroj: Vlastni zpracovani dle
ucetnich vykazi)

Ukazatele/Rok 2015 2016 2017 2018
Ukazatel obratu celkovych 0,71221 0,80970 1,00102 1,08258
aktiv

Ukazatel obratu zasob 15,76495 | 19,95614 | 23,51652 | 35,30689
Ukazatel obratu pohledavek 4,33593 8,10089 7,88620 | 10,12695
Ukazatel obratu zavazku 1,84706 3,54545 6,06349 6,80563

Nelze nezminit finan¢ni vysledky tykajici se trzeb a vysledk hospodateni. Vyvoj trzeb
zaznamenava V poslednich dvou sledovanych obdobich riistovou tendenci. Sviij
nezanedbatelny podil na tomto vysledku méla urcit€ i dobrd kondice ekonomiky, ktera
nékolik let za sebou vykazovala rist. Na druhé strané je ovSem vySe zisku, ktera ani
pres vysSi trzby poslednich let nijak zavratné neroste. Piicinou nizkého kladného
vysledku hospodafeni je také znac¢né zastoupeni kovovyroby na celkovych trzbach

spolec¢nosti JPL kovo s.r.o. U kovovyroby nejsou marze tak vysoké jako u finalnich

vvvvv

V porovnani s konkurencni spolec¢nosti ICE Industrial Services a.s. se mulze jevit
analyzovana spolecnost jako maly hra¢. Tato uvaha prameni z vyznamného zastoupeni
ICE Industrial Services a.s. na trhu s automatizovanymi pfistroji, coz vede i k vét§imu

povédomi o znace nejen na narodni trovni. Tato skutecnost zajiStuje spolecnosti staly
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rist 1 s tim, jak ostatni spole¢nosti — zakaznici stale vice automatizuji svoje vyrobni

procesy. Trend rlstu trzeb i zisku tento fakt jednozna¢né doklada.

Vyvoj trzeb a vysledkd hospodareni spolecnosti JPL kovo
s.r.0. za uvedené obdobi
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Graf 5: Vyvaoj trZeb a vysledku hospodaieni spole¢nosti JPL kovo s.r.o. za vybrana ucetni obdobi
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazii spoleénosti)

Vyvoj trzeb a vysledk( hospodareni spoleénosti ICE
Industrial Services a.s. za uvedena obdobi

198 137 000
200 000 000
g 147 504 000
< 150 000 000
-
e}
(O]
Z 94 157 000
g 100000000 88740000
o
=
SN
‘& 50000000
> 654 000
[a W
260 000 116 000 610 000
0 S —_— - -
2015 2016 2017 2018

Roky

B Trzby z prodeje vyrobk a sluzeb B Vysledek hospodareni

Graf 6: Vyvoj trZzeb a vysledku hospodareni spole¢nosti ICE Industrial Services a.s. (Zdroj: Vlastni
zpracovani dle Géetnich vykazi spoleénosti)

68



Ukazatele rentability

Treti skupinou finan¢nich ukazateld jsou ukazatele rentability, které nam fikaji, jak

vynosny je investovany kapital. Tyto ukazatele by mély mit v ¢ase rostouci tendenci.

Tabulka 8: ROI A ROE za obdobi 2015-2018 (Zdroj: Vlastni zpracovani dle Géetnich vykazi)

Ukazatele/Rok 2015 2016 2017 2018
ROE 0,00401 0,00369 0,00413 0,00563
ROI 0,00247 0,00285 0,00345 0,00474

Ukazatel ROE se ve zpracovatelském prumyslu pohyboval mezi lety 2015-2018 od
nejvyssiho procentniho vyjadieni 16,90 % v roce 2015, pficemz mél klesajici charakter,
ktery dosahl 13 % za rok 2018. Konkrétné za rok 2018 dosahly odvétvi CZ NACE 25
a CZ NACE 28, tedy vyroba kovovych konstrukei a kovodélnych vyrobki a vyroba stroji
a zafizeni, hodnot 13,97 %, resp. 4,95 % (©mpo.cz, 2020). U analyzované spolecnosti Se
procentni vyjadifeni hodnot ROE pohybuje od 0,37 % do 0,56 %. Lze tedy konstatovat,

ze vynosnost vlastniho kapitalu neni pro spole¢niky nikterak zavratna.

Porovndni ukazatele ROE mezi oborovym priimérem a
vysledky spolecnosti
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Graf 7: Porovnani ukazatele ROE dosaZeného spole¢nosti a oborovym priimérem (Zdroj: Vlastni
zpracovani dle MPO, 2020)
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Ukazatel ROI se rovnéz pohybuje ve velmi nizkych hodnotach, a to i pfes jeho mirny
rust. ROI dosahl v roce 2015 hodnoty 0,00247 az 0,00474 za posledni rok sledovani.

Ukazatele zadluZenosti

Posledni skupinou ukazateli zminovanych v této ¢asti jsou ukazatele zadluzenosti.
Zadluzenost spole¢nosti dosahovala 38,56 % v roce 2015, kdy postupné klesa az k 15,91
% v roce 2018. Koeficient samofinancovani, ktery dava spolu s ukazatelem zadluzenosti
100 %, kopiruje opacny vyvoj. Tento ukazatel se pohybuje v rozmezi 61,44 % za rok
2015 az 84,09 % za rok 2018. Podil cizich zdroju na aktivech se pohybuje ve
zpracovatelském priumyslu za obdobi 2015-2018 od 45,8 % az 48,6 % (©mpo.cz, 2020).
Lze tedy konstatovat, ze vedeni prosazuje financovani své ¢innosti z vlastnich zdroji

a od primérnych hodnot ve zpracovatelském primyslu se v poslednich letech odchyluje.

Celkova zadluzenost a koeficient samofinancovani
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Graf 8: Celkova zadluZenost a koeficient samofinancovani za uvedené obdobi (Zdroj: Vlastni
zpracovani dle Gcetnich vykazi spole¢nosti)

Shrnuti analyzy vyvoje zakladnich finan¢nich ukazatelu

Spolec¢nost JPL kovo s.r.o. dokaze splacet veskeré své zdvazky do jejich splatnosti, i ptes
nizkou hodnotu ukazatele bézné likvidity, které dosahuje. Spole¢nost zaroven nedosahuje

nijak zavratného vysledku hospodateni a dostatecné vynosnosti kapitalu pro jeji majitele.

70



Pokud jde o financovani aktivit spolecnost, vedeni prosazuje financovani z vlastnich

zdrojl a postupné snizilo procento celkového zadluzeni na soucasnych 15,91 %.

Tabulka 9: Souhrn silnych a slabych stranek ziskanych prostfednictvim analyzy vyvoje zakladnich
finan¢nich ukazatelii (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky

e Schopnost splacet své zavazky

3.3.3 Analyza obchodnich aktivit

Analyza obchodnich aktivit tykajici se nakupu vstupl a prodeje vyrobkll ma detailné
popsat kazdodenni Cinnost podniku od ziskdvani zdkaznika, pies uzavieni obchodniho

piipadu, az po samotnou expedici k zakaznikovi.
Analyza zakaznika

Pro ucely identifikace zdkaznika je nutno vychazet z trhl, na kterych se spolecnost

pohybuje. Trhy spole¢nosti JPL kovo s.r.o. 1ze rozdélit do tii skupin vymezenych nize.

e Zékaznik poptéavajici opracovani materidlu, tj. kovovyroba
e Zékaznik poptavajici zdamecnické prace

e Zakaznik poptavajici jednotcelovy stroj

Z divodu uzsiho zaméfeni této prace na vyrobky s vyssi pfidanou hodnotou bude

nasledovat popis obchodnich aktivit pti uskutecnéni obchodniho ptipadu se strojnim

vewr

Cilovou skupinou zakaznikli poptavajicich sluzby nabizené analyzovanou spole¢nosti
jsou nejcastéji malé ¢i stfedné velké vyrobni podniky pusobici pievazné v Kraji

Vysocina. Jejich pocet v tomto kraji dosahuje ¢isla 16 613 za rok 2019 (©czso.cz).

Vyhodou pro rist spole¢nosti JPL kovo s.r.o. je §irsi zastoupeni vyrobniho sektoru v kraji
s pievahou malych a stifedné velkych podnikl. Oproti ostatnim krajim je v Kraji
Vysoc¢ina zaméstnano az 36 % obyvatel v tomto sektoru (©czso.cz). Vyrobni podniky
poptavaji na trhu se stroji jednak jednotucelové strojni zafizeni, piipadné chtéji provést

repasovani stavajiciho zatfizeni, Upravy mensiho rozsahu na zafizeni ¢i chtéji ptidélat cast

71



dilu k zavedenému stroji. Pokud jde o vyrobu, jedna se vzdy o specialni strojni zatizeni

se specifickymi prvky, které se na trhu nevyrabéji sériové, ale pouze kusové.

Cilem zakaznikd je jednoznacné ulehcit praci svym pracovniktim a zvysit produktivitu na
jejich pracovisti. Zakazniky jsou pievazné lokalni vyrobni podniky, které uz od
spole¢nosti JPL kovo s.r.o. ur¢ity sortiment vyrobka zakoupily. Kladn¢ 1ze v tomto sméru
hodnotit Siroky rozsah nabizené primyslové produkce s pokrytim vicero trhti a velice

pratelské vztahy se stavajicimi zakazniky, kteii nasledn¢ realizuji opétovné nakupy.
Komunikace se zikaznikem pied vytvoienim objednavky

Ponévadz se témét vzdy jedna o zékazniky, kterym jiz spolecnost realizovala zakazku,
obraceji se tak piimo na jednoho z jednatell spolecnosti. Oslovi jej telefonicky s dotazem
na vyrobu zafizeni, které by mélo vykonavat specifickou ¢innost. Mezi jednatelem
a zékaznikem je dohodnut termin, kdy se jednatel dostavi na misto zdkaznika, zhodnoti
situaci a navrhne dalsi postup. Pfi tomto setkani dochéazi k jednani mezi jednatelem
a zékaznikem o dob¢€ vyroby, mozné cen¢ a proveditelnosti. Zakaznik zde komunikuje
své predstavy a pozadavky. Nebot’ se jednd téméf vyhradné o stavajici zakazniky,
nepozaduji po spolecnosti dodrzovani norem ISO. V rdmci rozvoje obchodnich aktivit

a navazani spoluprace s vicero zékazniky, by bylo zadouci zvazit zavedeni ISO norem.

Spole¢nost JPL kovo s.r.o. je schopna navrhnou a vyrobit témér jakykoliv
jednoucelovy stroj. Slabou strankou je nezavedena norma ISO 9001, ktera je dnes
u vetsiny spoleCnosti standardem, ale i norma fady ISO 14001 spadajici do oblasti
environmentu. Zavedeni norem ISO by spole¢nosti pomohlo oslovit vicero zakazniki,

pfi¢emz u fady zdkaznikl je zavedeni téchto norem nutnou podminkou.
Sestaveni nabidky

Po konzultaci se zakaznikem jednatel spolecnosti S konstruktérem/technologem vytvoii
v systémech CAD/CAM 3D navrh vyrobku, pficemz dojde k odhadu druhu a mnozstvi
materidlu a vhodného technologického postupu vyroby. Déle na zakladé zkuSenosti nebo
na zakladé poptavky od vybranych dodavatelii, pokud jde o specidlni material, stanovi
administrativni pracovnice spolu s jednatelem orienta¢ni cenu celého strojniho zafizeni.

Nasledné se na poradé jednatelé s konstruktérem/technologem radi ohledné pracnosti.
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Ur¢i se, zda se bude celé zatizeni vyrabét ve spolec¢nosti, nebo jestli dojde k outsorcingu

jeho vybranych casti.
Odeslani vytvorené nabidky zakaznikovi

Poté se vyhotovi kompletni nabidka, kterd obsahuje konstrukéni vykres, odhad doby
vyroby a mozny termin dodéni, orientacni cenu s dolozkou, Ze se cena muze liSit
v rozmezi plus, minus deseti tisic korun ¢eskych. Takto vyhotovena nabidka je zaslana

elektronicky na email potencialnimu zakaznikovi.
Prijeti objednavky

Zakaznik, pokud s nabidkou souhlasi, pomoci emailu zaSle objednavku na zminéné
strojni zafizeni. Objednavka je zdkaznikovi zpétné potvrzena a s ohledem na termin
dodani za¢ne administrativni pracovnice nakupovat materidl a mistr vyroby planovat
vyrobni proces. Zaroven, pokud se jedna o slozité a drahé strojni zafizeni, je zakaznik
pozadan o zaplaceni zalohy ve vysi 50 % orientacni ceny. Po obdrZeni této ¢astky na ucet

zasle administrativni pracovnice zakaznikovi doklad o pievzeti piijaté zalohy.
Vybér a kontaktovani dodavatelii

Na zakladé predchozi poptavky a komunikace, kterd probihala pfi pfipravé nabidky
zakaznikovi, se od vybranych dodavatelt objedna tzv. specialni material vstupujici do
vyrobku. Bez piedchoziho zjiStovéani dostupnosti a ceny, které neprobihd diky

zkuSenostem a ¢astému objednavani, je objednan béZny material typu ocel ¢i méd'.

vvvvv

specifickou komponentu nebo pozadovany material vibec dodat. Nejcastéji se jedna
0 velkoobchod s hutnim materidlem nebo pfimo vyrobce vstupujiciho materialu. Pti
poptavani materialu se eventualné miiZe stat, ze se vhodny dodavatel se na izemi Ceské
republiky nenajde, a spolecnost se tak musi poohlizet u zahrani¢nich dodavateli. V oné
situaci je vyznamnym parametrem, ktery vstupuje do tohoto vztahu, pfijatelna cena spolu
s naklady na dopravu. Pokud zékaznik spolec¢nosti definuje cenové rozmezi vyrobku,
ktery pozaduje vyrobit, ale cena vstupniho materialu je pfili§ vysoka, nevyplati se

zakaznikovi nechat takovéto strojni zafizeni vyrabét. V onom piipadé dochazi ke
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komunikaci mezi spole¢nosti a zakaznikem o skute¢nostech, které nastaly béhem

vytvareni nabidky a moznosti dal$iho feseni.

Silnou strankou spole¢nosti JPL kovo s.r.o. jsou piratelské vztahy s vétSinou dodavateli

materidlu, pri¢emz opétovné nakupy pro ni znamenaji zajimavéjsi ceny.
Distribuce

Soucésti obchodnich jednani je i domluva pfevzeti si zhotovené zakéazky zakaznikem.
Ten je po finalni kontrole vyrozumén o dokonceni vSech praci na stroji, finalni cené

a datu, kdy muze byt jim objednané zafizeni pfevezeno a umisténo do jeho prostor.

Sestrojené strojni zafizeni je nasledné prevezeno spole¢nosti JPL kovo s.r.0. do vyrobniho
prostoru zakaznika. Je nainstalovano na vybrané misto, kde poté probiha testovani jeho
funk¢nosti za ptitomnosti jednatele JPL kovo s.r.o., vedeni objednavatele a pracovniku,
ktefi s danym pfistrojem budou zachazet. Sam zéakaznik si stroj prohlidne a vyzkousi si,
zda je vzhledové i funkéné v poradku. Pokud nejsou zadné dotazy, jednatel pan Pacal se
vraci zpét do spolecnosti a informuje administrativni pracovnici o uspéSnosti prevzeti
strojniho zafizeni od zakaznika. Ta v onom ptipad¢ vystavi fakturu zakaznikovi, a to bud’

na celou cenu nebo ¢ast ceny poniZzenou o piijatou zalohu. Tim je obchod u konce.

Pozitivné je tieba vnimat dlouhodobou spolupraci mezi spolec¢nosti a vétSinou zakaznika,
kdy dochazi k pravidelnym konzultacim o vyrobni ¢innosti s moznosti navrhi na jeji
efektivnéj$i pribéh. Zakazniky je vitana instalace stroje primo ve vyrobnich
prostorach podniku spolu se zaskolenim pracovniki ohledné kazdodenni Cinnosti
a udrzby. Nicméné mezi oslovenim dodavatele materidlu a implementaci do vyrobnich
prostor zdkaznika uplyne oproti spole¢nostem vénujicim se pouze vyrobé stroju
spoustu ¢asu, coz muze nékteré zakazniky odrazovat. Divodem je Siroky rozsah

nabizenych sluzeb, kdy musi podnik uspokojit i jiz nasmlouvané zakazky z kovovyroby.
Shrnuti analyzy obchodnich aktivit

Nékup i prodej je realizovan z vétSiny piipadii se stavajicimi podnikatelskymi subjekty.
Nakupni ¢innost postavena na dlouhodobych ptatelskych vztazich je bezesporu spravné
zvolena strategie, nicméné z hlediska rozvoje obchodnich aktivit je nutné posilit prodejni

¢innost a hledat nové zakazniky na trhu pramyslové produkce.
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Tabulka 10: Shrnuti analyzy obchodnich aktivit v podobé silnych a slabych strianek (Zdroj: Vlastni
zpracovani)

Silné stranky Slabé stranky
e Pratelské vztahy s dodavateli e Nezavedené normy ISO 9001
1 odbérateli a 14001
e Navrh a vyroba témét jakéhokoliv e Zdlouhavy vyrobni proces
jednotcelového stroje strojniho zafizeni
e Pravidelné konzultace
s dlouhodobymi zakazniky

o vyrobni c¢innosti s moznosti
navrhu na jeji efektivnéjsi prubéh
e Siroky rozsah nabidky primyslové
produkce
e Instalace vyrobeného zafizeni

spolu se zaskolenim

3.4 SWOT analyza

Na zékladé rozhovori s odpovédnymi pracovniky ve spole¢nosti byla vytvofena SWOT
analyza s vazbou na fungovani spolecnosti. Ta prezentuje poznatky ziskané z vySe
uvedenych analyz. Pfedstavuje silné a slabé stranky z vnitiniho prostfedi, pfilezitosti
a hrozby plisobici na spolecnost z prostiedi vnéjSiho. Pfi¢emz slabé stranky jsou vnimané
jako faktory oslabujici pozici spole¢nosti na trhu, zaroven i jako piilezitosti pro zlepSeni

V podobé€ rozvoje nejenom obchodnich aktivit.

Tabulka 11: Silné a slabé stranky spole¢nosti (Zdroj: Vlastni zpracovani)

SILNE STRANKY SLABE STRANKY
e Kuvalitni vyrobky bez nutnosti ¢asté e Nedostatecné vnimani spole¢nosti
opravy jako vyrobce strojniho zatizeni
e Vstiicnost k zakaznikovi pii jeho e Nedostate¢ny rozvoj obchodnich
pozadavcich vztahti
e Vyuzivani modernich technologii e Neuspokojivy motivacni efekt
vyroby
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Kreativni ¢innost zaméstnanct
nepostradatelna pii navrhu vyrobki
Prosttedi podporujici zmény
Schopnost splacet své zavazky
Pratelské vztahy s dodavateli
i odbérateli

Navrh a vyroba témeét jakéhokoliv
jednoucelového stroje
Pravidelné konzultace
S dlouhodobymi zékazniky o vyrobni
¢innosti s moznosti navrhu na jeji
efektivnéjsi prubeh

Siroky rozsah nabidky primyslové
produkce

Instalace vyrobeného zatizeni spolu

se zaSkolenim

Nezavedené 9001

a 14001

normy ISO

Zdlouhavy vyrobni proces strojniho

zafizeni

PRILEZITOSTI

HROZBY

Cilengjsi podpora rodinnych podnik
Stroje s prvky ¢aste¢né automatizace
Pravidelny servis strojl a zatizeni
Fotovoltaické systémy

Ucast na veletrzich a lokalnich akcich
Z4dné blizké substituty

zavedeni

Zakazniky vyhledavani

a spolehlivi vyrobci

Nedostatek zajemcti o praci
Vys$§i ndroky na administrativni
¢innost

Recese ekonomiky

Spatné dojednana dohoda mezi EU
a Velkou Britanii

Poptavka pouze po plné
automatizovanych vyrobnich linkach
Levné a kompletni fotovoltaické
systtmy dovazené konkurencnimi
subjekty z CLR

Znacna  konkurence na  trhu
s kovovyrobou

Levné jednoucelové stroje vyrobené
bez definovani pozadavki na né
kladenych

Zavislost na blizkych odbératelich
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Silné stranky

Nejsilnéjsi strankou spolecnosti je kreativni ¢innost zaméstnanct. Ta je nepostradatelna
pii navrhu stroje nebo ocelové konstrukce, které je zapotiebi vyrobit podle techniky
vypracované technické dokumentace. Jen dobte fungujici, vypadajici a cenové piijatelné
stroje a ostatni vyrobky jsou schopny pfesvédc¢it zakaznika ke koupi. S tim souvisi

1 schopnosti spole¢nosti vyrobit dle pozadavkil zakaznika jakykoliv jednoucelovy stroj.

Spolecnost poskytuje oproti ostatnim konkurencnim subjektiim Siroky rozsah nabizenych
sluzeb a vyrobkt, od kovovyroby, ptes zdmecnické prace, az po vyrobu stroju a zatizeni.
Vyrobené stroje nasledné pieveze do vyrobnich prostor zakaznika, kde dojde k jejich
instalaci a zaSkoleni personalu. Tato sluzba je jednou z mnoha pficin piatelskych vztahd,
které se odrazi i na dlouhodobé spolupraci piedstavované stalymi konzultacemi zmén

vyrobnich operaci s cilem zajistit jejich efektivnéjsi pribéh s nové navrZzenym strojem.

Nemén¢ dulezita je i schopnost splacet zavazky svym dodavatelim a vétiteltim, s kterymi
se snazi spole¢nost JPL kovo s.r.o. udrzovat téz vyborné obchodni vztahy.
Nepostradatelné je 1 podnikové klima, které podporuje zaméstnance v uvazovani

0 zménach, které by bylo mozné ve spolecnosti realizovat S pozitivnim piinosem.

Tabulka 12: Silné stranky — hodnoceni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Silné stranky Hodnoceni | Vaha | Suma
(1-10)

Kreativni ¢innost zaméstnancti nepostradatelna pii navrhu 9 0,25 2,25

vyrobku

Prosttedi podporujici zmény 7 0,10 0,7

Schopnost splacet své zavazky 9 0,05 0,45

Pratelské vztahy s odbérateli i dodavateli 8 0,05 0,4

Néavrh a vyroba témér jakéhokoliv jednoucelového stroje 8 0,20 1,6

Pravidelné konzultace s dlouhodobymi zakazniky o vyrobni 7 0,10 0,7

¢innosti s moznosti navrhu na jeji efektivnéjsi prubéh

Siroky rozsah nabidky pramyslové produkce 8 0,15 1,2

Instalace vyrobniho zafizeni spolu se zaskolenim 8 0,10 0,8

Celkem - 1 8,1
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Slabé stranky

Slabou strankou spole¢nosti je bezpochyby jeji vnimani na trhu, kdy je fazena spiSe mezi
kovovyrobce, nez vyrobce strojii a zafizeni. O tom svédc¢i stagnujici podil zakdzek na
stroje a zafizeni. Céste¢nd zména k lepsimu byla provedena koncem roku 2019, kdy byly
inovovany webové stranky spolecnosti s cilem prezentovat se viditelnéji jako vyrobce

stroju a zafizeni.

Dalsi slabou strankou je nedostatecny rozvoj novych obchodnich vztahi na strané
vyrobk a sluzeb. To plati predevsim pro vyrobu stroji, kdy se spolecnosti téméf nedari
realizovat zakazky pro nové zékazniky. Uskutecnéné zakazky mifi téméf vyhradné

stalym zakaznikim.

K dal$im slabinam lze zatadit zdlouhavy vyrobni proces strojniho zafizeni, coz ma
pfi¢inu v nasmlouvanych zakézkach kovovyroby, kdy se vyroba stroje musi takika
napasovat mezi tyto zakazky. Spolecnost se tak snazi drzet terminy vyznamnych
zakaznikii z kovovyroby a na vyrobu stroji si tak ponechava podstatné delsi ¢asovou
rezervu. TéZ nezavedené normy ISO, kterymi disponuji béZné i konkurencni podniky,
nepfispivaji k vys§im objemim prodeje. Obzvlasté dulezité pro subjekty spadajici do
automobilového odbératelsko-dodavatelského fetézce. V neposledni tadé je to
1 neuspokojivy motivacni efekt pro stavajici zaméstnance, ale 1 potencidlné nové
pracovniky. V dobé, kdy je na trhu prace poptavka po technicky uvazujicich lidech, je

nutné, aby spole¢nost poskytovala rizné benefity pro své zaméstnance.

Tabulka 13: Slabé stranky — hodnoceni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Slabé stranky Hodnoceni | Vaha Suma
(2-10)

Nedostateéné vnimani spole¢nosti jako vyrobce strojniho -8 0,30 -2,4
zatizeni

Nedostate¢ny rozvoj obchodnich vztahi -9 0,25 -2,25
Neuspokojivy motivacni efekt -4 0,05 -0,2
Nezavedené normy ISO 9001 a ISO 14001 -7 0,20 -1,4
Zdlouhavy vyrobni proces strojniho zatizeni -6 0,20 -1,2
Celkem - 1 -7,45
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Prilezitosti

Ptilezitosti pro spolec¢nost jsou shleddny na trhu s fotovoltaickymi systémy, resp. jejimi
konstrukcemi. S pfechodem na emisni neutralitu a tlakem na bezemisni vyrobu elektfiny
se ocekava zvySena poptavka po fotovoltaickych systémech. Jelikoz ma spolecnost
s vyrobou téchto konstrukci praxi, ofekava i znovuobnoveni poptavky. Téz tlak na
vyrobu svazanou s automatizaci a robotizaci, si vyzadd inovovat vyrobni zafizeni

a v urcité mite zasadit do nové vyrabénych stroji prvky ¢aste¢né automatizace.

Zakazniky jsou v primyslovém odvétvi vyhledavani spolehlivi a zavedeni vyrobci, coz
je pozitivni pro hledani novych zakaznikt. Ptilezitosti pro spolecnost je i zvySujici se
poptavka po pravidelné servisni ¢innosti tykajici se strojit a zafizeni. Jde o preventivni
kontrolu ze strany vyrobce, aby se zdkaznik — vyrobce vyhnul necekané porusSe stroje

a nasledkd s tim spojenych.

Vyhodou je téz neexistence blizkych substitutii, nebot’ nabizené sluzby a vyrobky
Z oblasti primyslové vyroby nemaji jiné zastoupeni. Stroje a pevné kovové komponenty
jsou stale zddané a neexistuje za né¢ vhodna nahrazka. Pokud jde o pfilezitosti, nevyuzity
potencial je na strané€ veletrhi, kde se prezentuji nové trendy v oblasti strojirenstvi, tak
1 na strané lokalnich akci, kde se miiZe spolecnost prezentovat prostfednictvim
sponzoringu. Neméné vyznamnou piilezitosti je i vladou pfijatd definice rodinnych

podniki, kterd méa ambici zajistit cilen&j$i podporu inovativnim rodinnym podnikiim.

Tabulka 14: P¥ilezitosti — hodnoceni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Prilezitosti Hodnoceni | Vaha | Suma
(1-10)
Cileng;jsi podpora rodinnych podnikil 5 0,10 0,5
Stroje s prvky ¢aste¢né automatizace 8 0,15 1,2
Pravidelny servis stroju a zafizeni 8 0,20 1,6
Fotovoltaické systémy 8 0,20 1,6
Ugast na veletrzich a lokalnich akcich 6 0,15 0,9
Z4dné blizké substituty 7 0,10 0,7
Zakazniky vyhledavani zavedeni a spolehlivi vyrobci 7 0,10 0,7
Celkem - 1 7,2
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Hrozby

Nejvyznamnéjsi hrozbou je pro spolecnost JPL kovo s.r.o. pokles vykonu ekonomiky.
Ten souvisi i s pozastavenim investic vyrobnich podnikii do dlouhodobého majetku
vyvolanych soucasnou koronavirovou krizi. Hrozbou je i posileni postaveni konkurenta
na trhu s kovovyrobou, ktera tvoii az 90 % objemu prodeje, jako i poptavka po plné

24

divodu pro mnoho malych i stiednich podnikd prozatim nedostupnych.

Hrozbou se zda byt i zavislost spole¢nosti na blizkych odbératelich a neschopnost hledat
nové zakazniky. Postaveni na trhu mohou negativné ovlivnit i levné jednoucelové stroje,
které jsou vSak vyrdbény hromadné a povétSinou neplni presné potieby zdkaznika
vzhledem Kk charakteru jeho podnikatelské cinnosti. Jako i levné a kompletni
fotovoltaické systémy dovazené z CLR, které pied vice jak deseti lety staly za ukondenim

nabidky téchto produktti vyrabénych fadou ¢eskych strojirenskych podnikii.

Hrozbou je i $patné dojednana dohoda mezi EU a Vekou Britanii, kdy do Velké Britanie
putuji finalni produkty zdkaznika spolec¢nosti JPL kovo s.r.o. v nemalych objemech.
Nedostatek zajemcl o praci, ale 1 vyS$i naroky na administrativni ¢innost mohou byt

potencialni hrozbou ovliviiyjici spole¢nost v negativnim slova smyslu.

Tabulka 15: Hrozby — hodnoceni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Hrozby Hodnoceni | Vaha | Suma
(1-10)

Nedostatek zajemcti o praci -6 0,05 -0,3

Vys$i naroky na administrativni ¢innost -4 0,05 -0,2

Recese ekonomiky -9 0,20 -1,8

Spatné& dojednana dohoda mezi EU a Velkou Britanii -6 0,10 -0,6

Poptavka pouze po plné automatizovanych vyrobnich -7 0,10 -0,7

linkach

Levné a kompletni fotovoltaické systémy dovazené -6 0,10 -0,6

konkurenénimi subjekty z CLR

Znac¢na konkurence na trhu s kovovyrobou -7 0,15 -1,05

Levné jednoucelové stroje vyrobené bez definovani -6 0,10 -0,6

pozadavku na né€ kladenych
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Zavislost na blizkych odbératelich -7 0,15 -1,05
Celkem - 1 -6,9

3.4.1 Vyhodnoceni SWOT analyzy

Pomoci SWOT analyzy byly zjistény klicové silné a slabé stranky a zaroven i odhaleny

mozn¢ piilezitosti a hrozby ovliviujici podnikani dané spolecnosti.

Za silnou stranku je povazovédna jednoznacné kreativni Cinnost zaméstnanci nutna
k navrhu stroje, ale i schopnost vyrobit téméf jakékoliv jednoucelové strojni zafizeni. Za
nejslabsi stranku je naopak pokladdn nedostate¢ny rozvoj obchodnich aktivit na strané
vyrobkll a sluzeb. Pfilezitosti jsou vniméany na strané poptavky po fotovoltaickych
systémech, ale i po poptavce se stroji s riznou trovni automatizace. Naopak hrozbou se

zda byt uz predikovany pokles vykonu ekonomiky.

Postaveni spole¢nosti na zakladé SWOT analyzy je zaneseno do nize uvedeného
schématu. PfiloZzené schéma prezentuje vychodisko pro strategicky rozvoj spole¢nosti,
které je postaveno na zdkladé mirného pievazeni silnych stranek a ptilezitosti nad slabymi
strankami a hrozbami. Spole¢nost JPL kovo s.r.o. tak ma na zékladé¢ strategické analyzy

prostor pro expanzi a rust, i pres vyskytujici se slabé stranky a mozné hrozby.

PrileZitosti

Ofenzivni
strategie

Silné stranky Slabé stranky

Hrozby

Obrazek 10: Postaveni analyzované spole¢nosti za pomoci SWOT analyzy (Zdroj: Vlastni
zpracovani)
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3.5 Shrnuti analytické ¢asti

V analytické Casti prace byla zjiSténa soucCasna situace spoleCnosti, ktera poskytla
potiebné informace nutné k sepsani navrhové ¢asti. Ta ma za cil na zakladé strategické
analyzy stanovit navrhy uréené pro rozvoj obchodnich aktivit. Soucésti této Casti byla
analyza obecného, oborového a interniho prostfedi pomoci vybranych analytickych
metod. Taktéz je zde uveden popis analyzované spole¢nosti a predstaveno jeji vyrobni

portfolio a nabizené sluzby.

Podstatna je v této Casti analyza obchodnich aktivit spole¢nosti a situace na trhu spolu
s moznymi trendy ovliviiujicimi rozhodovani zékaznikii. Rovnéz bylo nutné kritické
zhodnoceni fungovani spolecnosti a popis makroekonomické situace. Soucasti je

i charakteristika a aktivity konkurentt pusobicich na trhu.

Koneéné vyhodnoceni shrnuje SWOT analyza, ve které je prostiednictvim ptedchozich
analyz popsan charakter silnych a slabych stranek spole¢nosti doplnénych o ptilezitosti
a hrozby. Veskeré zjisténé poznatky budou slouzit pro sestaveni navrhové ¢asti, kterd ma
za kol posilit pozici zkoumané spole¢nosti na trhu s produkty s vyssi piidanou hodnotou

a zajisti jeji rozvoj.
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4 VLASTNI NAVRHY RESENI

Hlavnim cilem diplomové prace je vypracovat vlastni navrhy feSeni ke zvolené
problematice. Timto je tedy mysleno piednést navrhy v oblasti obchodnich aktivit, které
povedou K naplnéni stanového cile této prace. Skrze vedené rozhovory s jednatelem,
administrativni pracovnici a mistrem vyroby byly vytipovany nasledna doporuéeni. Tyto
navrhy povedou ke stanovenému cili, jehoz pfedmétem je rast analyzované spolecnosti
prostfednictvim rozvoje obchodnich aktivit s poukazem na vyrobky s vyssi pridanou

hodnotou.

4.1 Rozsireni obchodnich aktivit o nabizené vyrobky a sluzby

Pokud chce podnik rozvijet obchodni aktivity a docilit tim i vysSich objema trzeb, musi
predevsim sméfovat svoji pozornost na trh a reagovat na jeho poptavku. Pozadavky
zakaznikil na nové technologie a poskytované sluzby jsou soucasti dnesniho trzniho
prostiedi. Vyrobni podniky museji sledovat trendy, atmosféru na trhu a nové se
vyskytujici ptilezitosti, kterych by mély vyuzit. Sté€zejni je rychla reakce a spravné vidéni

toho, kam se chce spole¢nost v ¢ase ubirat, a kde vidi své misto ptisobeni.

4.1.1 Cilenéjsi nabidka konstrukci fotovoltaickych systémi

I pfes poskytovani zamecnickych praci, spole¢nost JPL kovo s.r.o. tuto svoji nabidku
prezentuje nedostate¢né. Jde i o samotny piistup k trhu s konstrukcemi, kdy nedochazi

jednoznacné k rozliSeni, co vSe se tyka zdmecnickych praci.

Ptilezitosti jsou v dnesni dob¢ fotovoltaické systémy, s kterymi ziskala spole¢nost prvni
zkuSenosti pied deseti lety. Tehdy nasledovala vzestupna poptavka po uvolnéni dotaci na
solarni systémy. Pfitom sama spolec¢nost vyuZila pfileZitosti a instalovala na své nové
hale rozsahly fotovoltaicky systém, ktery je umistény na jeji stfeSe. Muze tak
demonstrovat kvalitu a spolehlivost konstrukce pfimo u sebe. Minimalné od roku 2019
se na trhu objevuji ve vétSi mife zijemci o tyto systémy, coZz koresponduje se

znovuzavedenymi dotacemi na Gspory v energiich. (©novazelenausporam.cz, 2020).
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Resenim je prezentace na webovych strankach spoleénosti obsahujici ziskané zkugenosti
s realizovanymi projekty, které se tykaji konstrukci. Podminkou realizace je vytvoreni
samostatné polozky konstrukce pro fotovoltaické systémy, ke které se pridaji fotky
vyrabénych konstrukci. Soucasti tohoto doporuceni je tak i osloveni vybranych vyrobcu
fotovoltaickych systémii s konkrétni nabidkou vyroby konstrukci. V soucasnosti

spole¢nost pouze pasivné vyckava na objednavky ze strany zadkaznika.

Piinosy navrhu spocivaji v upozornéni zédkaznikli na zamecnickou ¢innost v podobé
jejiho detailnéjsiho popisu a nabizenych aktivit, coz se odrazi i na zvySené poptavce
vyroby konstrukei. To predevsim s konstrukcemi slouzicimi k uchyceni solarnich panelt.

S vy$8im objemem prodeje na tomto trhu stoupne i zastoupeni trzeb z tohoto segmentu

a nasledné i zisk.
Kalkulace nakladua

Naklady vzniknou s upravou webovych stranek o rozsifeni ¢asti zamecnické prace, kde
bude polozka ,,fotovoltaické konstrukce™ a ,,realizované projekty* s obradzky uspésnych
zakazek. S moznou zvySenou poptavkou je nutno pocitat s vyssi frekvenci svareni, a je

tieba zakoupit nova svareci technika v cené 12 700 K¢ (©maxtechnika.cz, 2020).

Tabulka 16: Kalkulované naklady za navrh (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pifedmét vzniklych nakladu Vydisleni naklada

Rozsifeni polozky ,,zdmecnicka Cinnost™ o dil¢i poloZky 1 000 K¢
S popisem a fotkami na webovych strankach spole¢nosti
Svéreci technika 12 700 K¢
Celkem 13700 K¢

4.1.2 Servis prodanych strojnich zaiizeni

Pouhym prodejem vyrobku dnes komunikace se zakaznikem nekon¢i. Pro rozvoj
a udrZeni dlouhodobych vztahli je nutné nabidnou zdkaznikovi mnohem vice sluzeb.
Z toho diivodu je na misté uvaZovat o rozsifeni obchodnich aktivit a zaroveil novych
zdrojich pfiyjmid. Novou sluzbou, ktera by pfispéla k rozvoji obchodnich aktivit

spole¢nosti JPL kovo s.r.0., je poskytovani pravidelného preventivniho servisu prodanych
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stroji a zafizeni. Jednalo by se o nabidku pravidelné kontroly stroji v ur¢itém casovém
intervalu pfedem dohodnutych se zdkaznikem. Interval provadénych preventivnich
kontrolnich operaci by zalezel na domluvé mezi zdkaznikem a spolec¢nosti JPL kovo s.r.o.
Dle zkusenosti mistra vyroby by preventivni kontrola mohla byt realizovana jednou za tii
mésice. Soucasti této sluzby by byla celkova kontrola stroje, jeho sefizeni, ptipadné jiné

drobné upravy narusujici hladky pribéh chodu.

V soucasnosti je spolecnost vyhleddvana pouze pro dil¢i Gpravy strojniho zatizeni, kdy
naptiklad zakaznik beéhem uplynuti urcité doby pfijde s tim, ze by chtél na zafizeni
realizovat jisté upravy. Prikladem je pozadavek na novou funkci, kterd je nejcastéji
zavedena skrze nové implementovanou fyzickou ¢ast ke stroji. Samotnou pravidelnou
kontrolu pak provadi zakaznik sam dle harmonogramu stanoveného vyrobcem. Servis ve
smyslu pravidelné kontroly a upravy, jak je bézny nejen v automobilovém primyslu

V podobé¢ garan¢nich kontrol, spole¢nost doposud nenabizi.

Zavedeni si vyzada rozSifeni nabizenych sluzeb na webovych strankdch o nabidku
servisu. Zaroven i1 vybrat odpovédného pracovnika, ktery by servisni ¢innost provadél.
Pti soucCasné vytizenosti podniku je zbyte¢né na tuto ¢innost pfijimat nového pracovnika,
ale postaci pouze vytvoreni nové funkce a delegovani odpovédnosti za tuto ¢innost na
jednoho ze stavajicich zaméstnancli. Nutnosti je nabizet servisni sluzby kazdému

zakaznikovi, pro kterého je vyroben stroj nebo jiné specifické zatizeni.

Piinosy této nove nabizené sluzby by piindsely hodnotu jednak zédkaznikovi v podobé
odpadnuti starosti s hledanim spole¢nosti, ktera by zajistila opravu stroje pti jeho poruse.
Druh¢ pozitivum spociva ve snizeni pravdépodobnosti, Ze stroj z néjaké pti¢iny prestane
byt funkéni a zastavi se tak prace na daném pracovisti. Z pohledu spole¢nosti JPL kovo
s.r.0. je zavedeni preventivniho servisu spojeno s navySenim trzeb a zisku. Zaroven hraje

svoji roli i posileni obchodnich vztahi, dlouhodoba spoluprace a ziskavani referenci od

zavedenych vyrobnich podnikd.
Kalkulace nakladi

Naklady vzniknou zakoupenim boxu s nafadim v odhadované cené 2 500 K¢ a upravou
webovych stranek za cenu 1 000 K¢ (Slanaf, 2020). Taktéz nutno zapocitat naklady
vzniklé ptepravou za predpokladu poskytnuti sluzby u 40-60 % zakazniki.
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Tabulka 17: Kalkulované naklady za navrh (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pifedmét vzniklych nakladi Vydisleni naklada

Rozsifeni nabizenych sluzeb na webovych strankach o 1 000 K¢

nabidku servisu

Zakoupeni boxu s naradim 2 500 K¢
Naéklady vzniklé ptepravou / rok 15 000 K¢
Celkem 18 500 K¢

4.1.3 Nabidka stroji s ¢asteCnou automatizaci

S SirSim povédomim o podstaté Primyslu 4.0 roste i predstava podnik, co si pod timto
pojmem viitbec piedstavit, a jaké moznosti a ptileZitosti se za nim skryvaji. Kazdy vyrobni
podnik bude dfive ¢i pozdé&ji optimalizovat své procesy smérem k automatizaci,
digitalizaci a robotizaci. S rozvojem trhu s automatizovanymi a robotizovanymi stroji
dojde postupem c¢asu na zvySujici se poptavku po modernéjsich strojich, které nahradi

mnohdy zastaralé a neefektivni stroje.

Ptilezitosti pro spolecnost JPL kovo s.r.o. je reagovat na tento trend a vstoupit na trh se
stroji s rGiznou urovni automatizace. Stroje s ¢asteCnou automatizaci snizuji potiebu
pfitomnosti ¢lovéka pii vykonavani operativni ¢innosti a vyroba se snimi stava
produktivnéjsi. Rozhodnuti vyrabét tyto stroje si vyzada znacné finan¢ni ndklady a silné
odhodlani vSech spolupracovniki zaclenit se do procesu postupné orientace na
automatizované stroje. Dle Jana Hvizd’aly ze spole¢nosti JHV Engineering, kterd se
zabyva vyrobou linek a stroju, 1ze o¢ekavat prohloubeni tlaku na automatizaci pod tihou
soucasné koronavirové krize. Divodem ma byt vypadek lidskych zdroji, kdy pfi

nasmlouvanych zakézkach dochazi k ochromeni vyroby a posouvani terminti dodani.

Vstup na trh se stroji s ¢asteCnou automatizaci si vyzada rozsahlé investice na strané
vyzkumu a vyvoje, coz by bylo nesmirn¢ finan¢né i ¢asoveé nakladné pro tak maly rodinny
podnik jako je JPL kovo s.r.o. Neuspéch tohoto rozhodnuti by tak mohl vést 1 k samotné
likvidaci spolecnosti. Jinou a v tomto piipad¢ i jistéjsi alternativou je navazat spolupraci
s druhou stranou, kterd uz ma zkuSenosti s implementaci softwaru do stroji a zatizeni,

a byla by ochotna podilet se na této vizi. Podminkou je nalezeni vhodného
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podnikatelského subjektu, ktery bude moci zajistit veskeré predem definované pozadavky

a nalezitosti, jez by vedly k uspé$n¢ dokoncenému projektu.

Piinosy navrhu jsou v realizaci zakazek s vyssi pfidanou hodnotou. Navrh se odrazi
I V realizovanych trzbach, které budou za tento segment rtist spolu se zavadénim inovaci,
s kterymi se poji pojmy automatizace, digitalizace a robotizace Cinnosti ve vyrobnich
podnicich. Omezenim miize byt naleznuti vhodného podnikatelského subjektu

podilejiciho se na aktivitach spjatych se softwarovou podporou strojti.
Kalkulace naklada

Odhadované naklady pii kooperaci s druhou stranou jsou kalkulovany na urovni
cestovnich nakladt a naklada souvisejicich s jednanim. Dale je nutné vynalozit naklady
za spolupraci na zakoupeni a uzivani software, Skoleni zaméstnancl, naklady za

zakoupeni strojli a naradi na provoz, pribézné kontroly a kone¢né kontroly.

Tabulka 18: Kalkulované naklady za navrh (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Piedmét vzniklych nakladi Vy¢isleni naklada

Néklady spojené s cestovanim 5000 K¢
Zakoupeni a uzivani softwaru 200 000 K¢
Skoleni zaméstnancti 20 000 K¢
Zakoupeni stroji a natadi 450 000 K¢
Celkem 675 000 K¢

4.2 Zména podnikové strategie v navaznosti na rozvoj obchodnich

aktivit

S rozvojem obchodnich aktivit souvisi i spravné definovand, implementovand a vSemi
spolupracovniky zndma podnikova strategie. U spolecnosti JPL kovo s.r.o. jsou jeji
strategie a vize pouze v hlavach obou jednateld. Spole¢nost nijak nevyhodnocuje, pro¢
jeji prodeje stroju stagnuji na stejném objemu prodeje, jako i pro¢ se nedaii oslovit nové
zakazniky v tomto segmentu. S rozsifenim nabizenych vyrobkl a sluzeb, spravnym

zacilenim a umisténim na trhu, je nutna i modifikace stavajici podnikové strategie.
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V soucasnosti je podnikovou strategii uspokojit témet kazdého prichazejiciho zakaznika.
Jak jiz bylo feceno, téméer 90 % celkovych trzeb vznikd z hlavni ¢innosti spole¢nosti,
kterou je kovovyroba, do které je fazena i zamecnicka prace. Podnik tak dosahuje
pouhych 10 % trzeb ze segmentu vyroby stroji a zafizeni, pfiCemz se tento pomér
dlouhodobé neméni. Problémem se nachdzi u segmentu kovovyroby, ktery je omezen
vys$i silou zakaznikd vyjednat si vyhodnéj$i cenu. Ani ziskovost neni na trhu
s kovovyrobou nikterak vysoka. Z dlouhodobé perspektivy je pro smétovani spolecnosti

zadouci posilit na trhu se stroji a zafizenim, coz je 1 naplni této prace.

Uskali je v samotné podstaté toho, jak spoleénost pfistupuje ke svému business modelu.
Nedochazi k zakladnimu rozdéleni poskytovanych sluzeb, tedy K jejich rozttidéni dle
strategické urovné dulezité pro podnik. Veskeré podnikové aktivity jsou pojimany jako
jedna ¢innost vstupujici na jednotny trh. Z téhoz diivodu prameni i vnimani spole¢nosti

JPL kovo s.r.o0. na trhu jako kovovyrobce.

Resenim pro spoleénost, tedy tikolem pro jeji vedeni, by méla byt nové vytvorena
podnikova strategie s orientaci na vyssi objemy prodeje stroju a zafizeni, jejimz cilem
bude dosazeni SirSiho povédomi o vSech aktivitich mezi primyslovymi podniky
vénujicimi se vyrob&. V soucasnosti se proda ptiblizné jeden bézny jednotcelovy stroj za
mésic, pficemz novy cil by mél byt v horizontu tii az péti let prodat za stejné obdobi
alespoil dva stroje. Zménu strategie je nutné komunikovat i se vS§emi spolupracovniky,

aby pochopili dilezitost zmén a ztotoznili se s cili novymi a cestou k jejich dosazeni.

Ukolem vedeni spole¢nosti musi byt rovné? vymezeni trhu a aktivit na nich
realizovanych. I to mize byt divodem, pro¢ v roce 2019, i ptes o¢ekavani nebyly piijaty
zadné objednavky na konstrukce pro fotovoltaické systémy. Nedostatecna prezentace
nabizené sluzby spolu s nejasné vymezenymi trhy a aktivitami, v tomto piipad¢ jde

o zamecnickou praci, mohla byt diisledkem nenaplnéni ocekavani, které spole¢nost méla.

Piinosy navrhu spocivaji jednak v atraktivnéjSich a tvorivejSich cinnostech pro
zamestnance, a to stim, jak se budou zvySovat objemy prodeje stroji a zafizeni.
Predevsim jde 0 vétsi zastoupeni na ¢innostech navrhu konstrukce a technologie vyroby.
Pro operativni pracovniky 0 zajimavéjsi operativni Cinnosti neZz pouhé opracovavani

sériové vyrabénych komponent. Pozitivné se navrh odrazi i na trzbach realizovanych za
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stroje a zafizeni, kdy v soucasnosti je jejich zastoupeni na celkovych trzbach ve vysi
10 %, coz odpovida ptiblizné 1 700 000 K¢. Po zavedenych zménach by v horizontu péti
let mohly roc¢ni trzby za jednotcelové stroje, zafizeni a ¢aste¢né automatizované stroje

dosahovat podilu az 30 % na celkovych trzbach spole¢nosti.

Omezeni realizovanych zmén je na strané disponibilnich vyrobnich kapacit, které bude
nutné do budoucna rozsifit a ¢ast i modernizovat. Téz by mélo vedeni spolec¢nosti zvazit
variantu piipadného zavedeni dvou sménného provozu vyroby, ktery by zajistil véasné

plnéni zakazek a zkratil i samotnou priabéznou dobu priabéhu zakazky vyrobou.

4.3 Navrhy tykajici se marketingovych aktivit

Aby se zmény tykajici se obchodnich aktivit projevily pozitivn€ i na objemu
realizovanych zakédzek, musi mit zakaznici dostate¢né povédomi o aktivitach spole¢nosti.
Ke zlepSeni soucasné situace byly vytipovany dva dilé¢i navrhy, které lze zatadit pod
marketingovou komunikaci. Hlavnim tkolem zminénych navrhi je rozsifeni povédomi
o spole¢nosti JPL kovo s.r.o. s cilem navysit objemy zakazek zaméfenych na vyrobu
stroju, ale i posilit pozici na trhu skrze image tradi¢ni strojirenské spole¢nosti vénujici se

Sirokému rozsahu sluzeb s diirazem na zadkaznika a poskytovanou kvalitu.

4.3.1 Diléi aprava webovych stranek o videozaznamy

Webové stranky jsou v mnoha piipadech to prvni, co zakaznik navstivi, aby se informoval
o mozném dodavateli a jeho nabidce. Z toho divodu je nezbytné spravné rozlozeni
polozek a celkovy vizual webovych strankach, ale i sdileni informaci, které budou
zékaznika nejvice zajimat. V prvé fadé je to ptredstaveni spolecnosti a jejiho portfolia
vyrobkll a nabizenych sluZzeb. Na webovych strankach spolec¢nosti JPL kovo s.r.o. je vSak
prezentace strojil a zafizeni nedostatecnd. Nutnosti je tak znatelnéji poukdzat na tyto

nabizené vyrobky a k nim poskytované sluzby.

Spole¢nost JPL kovo s.r.o. ma vytvoteny vlastni facebookovy profil, kde prezentuje
formou videi své vyrobky. Prezentacni videa vSak pokryvaji jen Caste¢né jak dany stroj
funguje, pricemz kvalita videi neni nijak vysoka. Nedostatek je v pojeti samotného videa,

které obsahuje pouze kratkou ukazku ¢innosti zafizeni. Chybi vysledek ¢innosti, tedy
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vystup procesu daného jednoucelového stroje. Tyto videa jsou umisténa pouze na
facebookovych strankach, kde jsou sledujicimi spiSe sami zaméstnanci nez samotni

zakaznici. Na webovych strankach prezentace strojni vyroby chybi.

Resenim, jak zviditelnit ¢innost vyroby stroji, je zaméfit se na videa, kde se bude
prezentovat jejich vyroba na modernim technickém zafizeni, ale nasledné¢ i samotna
¢innost stroje pro jakou byl vyroben. Videa by byla zezacatku potfizovana pti vyrobé
kazdého stroje. S postupnym navySovanim vyroby strojii se tato ¢innost omezi pouze na
rozsahle a naro¢né projekty. Prezentace skrze video poskytne prakticky priklad toho, jak

jsou individualni pozadavky kazdého zakaznika uplatnény Vv praxi.

Podminkou uspéSnosti navrhu je vytvofit video pokryvajici ¢ast vyrobni a montdzni
¢innosti vyrabéného stroje. Po vystupni kontrole se nato¢i samotna ¢innost stroje, tedy
jeho hlavni funkce, ale i vystup, ktery je strojem realizovan. Ve vétSin€ pripadu je
vystupem dil¢i operace ve vyrobnim programu zakaznika (viz pfilohy, jaké stroje jsou
spole¢nosti vyrabény). Takto nato¢ené video se nasledné vlozi na webové stranky jako

prakticka ukéazka vyrabénych strojli pro zakazniky z rtiznych obori.

Piinosem navrhu bude $ir§i povédomi o nabizenych sluzbach s poukazem na skute¢nost,
ze je spolec¢nost JPL kovo s.r.o. opravdu plnohodnotnym vyrobcem stroji a zatizeni spolu

s Sirokym rozsahem dalSich nabizenych sluzeb spadajicich do primyslové oblasti.
Kalkulace nakladi

S naklady je nutno pocitat na zakoupeni kvalitniho digitalni fotoaparatu v odhadované
cen¢ 6 000 K¢ a v dil¢i tpraveé webovych stranek v celkove cené 1 000 K¢ (Slanaft, 2020),

kdy dojde o rozsifeni v polozce stroje 0 novou Sablonu ,.stroje a jejich ¢innost*.

Tabulka 19: Kalkulované naklady za navrh (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Predmét vzniklych naklada Vy¢isleni nakladi
Digitalni fotoaparat 6 000 K¢
Rozsiteni webovych stranek o videa s Cinnosti vyrobenych 1 000 K¢

stroju a prezentace jejich vystupt
Celkem 7000 K¢
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4.3.2 Vytvoieni katalogu nabizenych vyrobku a sluzeb

Veétsina strojirenskych podniki zabyvajicich se vyrobou finalnich vyrobka disponuji
katalogem svych nabizenych sluzeb a vyrobkii, jehoz prostfednictvim dochazi ke
komunikaci s trhem. Zakaznikovi tato forma marketingové komunikace, resp. katalogovy
marketing, usnadni piedstavit si jednotlivé moznosti nabidky. Spole¢nost JPL kovo s.r.o.

vsak nedisponuje zadnym katalogem prezentujicim jeji nabizené vyrobky a sluzby.

Ptevazujici roblém je v pohledu chapani spole¢nosti JPL kovo s.r.o. pfevazné na tirovni
kovovyrobce, coz ji i limituje v rozvoji obchodnich aktivit. Po volbé trhii, na kterych chce
spole¢nost JPL kovo s.r.o. plsobit, pfichdzi na fadu i stanoveni cild, jakozto poctu
prodanych vyrobktli. Aby byla spolecnost chapana dle jeji mise, musi se umét spravné
prezentovat, pricemz stézejni je v tomto ohledu prezentace vyrobku a sluzeb na vlastnich

webovych strankach, které potencialni zdkaznici navstévuji jako jedny z prvnich.

Resenim vedoucimu K lepsi prezentaci a $ir§imu povédomi o vyrobcich a sluzbach, které
ma moznost podnik projektovat a vyrabét, je tvorba online katalogu umisténého na webu
spoleCnosti. PtiCemz ,,firemni prezentace a katalog vyrobkii jsou vyznamnym
marketingovym ndstroje. Diky nim miize podnikatel snadno na jednom misté rici o své

firmé vse podstatné “ (Opodnikatel.cz, 2020).

Ptedpokladem je osloveni spole¢nosti zabyvajici se marketingem a tvorbou katalogii pro
podniky. Po osloveni by spole¢nost JPL kovo s.r.o. dodala zhotoviteli v textovém souboru
informace o podniku, ale i informace o0 nabidce sluzeb a vyrobku spolu s ptilozenymi
fotografiemi jiz vybranych vyrobenych stroji. Oslovena spole¢nost vytvori katalog
s odpovidajici grafickou vizualizaci, ptevede dokument do oficialni online podoby

a pfizpisobi webové stranky spolecnosti, na které posléze katalog umisti.
Struktura katalogu

Kratké predstaveni spole¢nosti
Nabidka sluzeb z oblasti kovovyroby
Nabidka sluzeb tykajici se zamecnickych praci

Vyroba strojli a zatizeni

o B~ w0 D

Servis stroju a zatizeni
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6. Kontakty

Katalog poskytovanych sluzeb a vyrobkl je podminkou spravné prezentace vyrobniho
portfolia. Tento katalog bude v PDF formé umistén na webu spolecnosti, kde by Si
pfipadni zakaznici méli moznost prohlédnout realizované vyrobky a moznosti
poskytovanych sluzeb. Soucasti bude jak nabidka sluzeb a vyrobku, tak i obrazkové

znézornéni uspésnych projekti. Podminkou je také jeho prabézna aktualizace.

Prinos navrhu spociva v jednoduchém, ale ucelném predstaveni spolecnosti, jejich
vyrobku a sluzeb. Zakaznik si pouze otevie katalog v pocitaci a piimo uvidi ucelenou
nabidku spolecnosti, pficemz rozhodovani o vybéru dodavatele mu déla tento krok
jednodussim. Dle Kotlera a Kellera ,, prevedeni katalogu do online podoby dava B2B
marketérium mnohem lepsi pristup k zakaznikim nez kdykoliv predtim, pri soucasné

uspore nakladii na tisk a postovné .
Kalkulace nakladi

Néklady na navrh spocivaji v tvorbé obsahu katalogu, ptevedeni katalogu do online
podoby a umisténi jeho PDF formy na web spolecnosti. Ve finan¢nim vyjadieni se jedna

o naklady v celkové vysi 4 600 K¢ (Slanaft, 2020).

Tabulka 20: Kalkulované naklady za navrh (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pifedmét vzniklych nakladu Vydisleni naklada

Vytvoteni obsahu dokumentu 3 000 K¢
Ptevedeni dokumentu do online podoby 600 K¢
Ptizptsobeni webovych stranek a vytvoreni Sablony 1000 K¢
Celkem 4 600 K¢

4.4 Navrhy z oblasti managementu

Pokud ma byt podnik konkurenceschopny a prosperujici, musi byt i vhodné fizen. Pohled
vedeni malého podniku by mél byt zaméien na vzdélavani zaméstnancti, ktefi jsou pateti
kazdého podnikatelského subjektu. Vyrobni podnik by mél uplatnit téZ prvky

projektového a procesniho fizeni, spolu s efektivnimi materialovymi a informa¢nimi toky
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souvisejicimi s podnikovou logistikou. V neposledni fad€ jsou dnes standardem zavedené

ISO normy, které jsou nutnym pozadavkem Siroké skupiny zakaznikd.

4.4.1 ZKraceni doby pribéhu zakazky vyrobou

Dnes, kdy je povazovan za jednu z hlavnich konkuren¢nich vyhod podnika ¢as, je nutné
uspokojit zdkaznika co nejrychleji. Samoziejmosti zlstava kvalita vyrobku a piijatelna
cena. Proto musi podnik zajistit plynulost procest pti vyrobni a montazni ¢innosti bez

zbyte¢nych prodlev zptisobenych uzkymi misty.

Vyroba strojniho zatizeni ve spole¢nosti JPL kovo s.r.o. neni realizovana vSemi prvky
projektu, kdy jsou podstatné jednotlivé milniky a ¢innosti, které je nutné udélat. V praxi
to vypada tak, Ze jsou vyrobni operace realizovany, pokud jsou uspokojeny zakazky
spadajici do kovovyroby. Terminy jsou sice dodrzeny, ale jasn¢ definovana

aorganizovana ¢innost by ve vysledku ptispéla k rychleji vyrobenému strojnimu zafizeni.
Layout pracovisté a organizace prace

Resenim, aby se spoleénosti JPL kovo s.r.0. dafilo plnit nové stanovené cile, je upraveni
layoutu celého pracovisté a nastaveni pravidel tykajicich se organizace prace ve vztahu
ke kovovyrobé, zdmec€nické vyrobé a vyrobé strojii a zafizeni. Rovnéz je zapotiebi
uplatnit procesni fizeni podniku, kdy budou popsany veskeré procesy probihajici
Vv podniku. Pracovnici budou provadét operace na pracovisti dle zasad procesniho fizeni,
¢imz bude zajistén hladky pribéh zakazky v disledku eliminace prodlev zptisobovanych

nevhodnou organizaci prace.
Sklad hotovych vyrobku

Moderni vyrobni podnik musi disponovat skladem hotovych vyrobka. I pfes vyrobu na
zakazku se museji vyrabéné komponenty a vyrobky nasledné umistit na vyhrazené misto,

nez budou distribuovany Kk zakaznikovi.

Spolecnost JPL kovo s.r.o. v§ak skladem hotovych vyrobki nedisponuje a dochazi tak
K umisténi pobliz hlavnich vrat star$i haly. Dtuvod je €isté pragmaticky. Zakaznik dojede
pfimo k hlavnim vratim a zakazku bez vétSi namahavosti nalozi. Problém je, Ze tento

prostor neni vyhrazen jako sklad hotovych vyrobk, a pokud by chtél zaméstnanec projit
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timto vchodem, z diivodu piekazky v podobé¢ hotové zakazky tudy neprojde. Zhotovena
zakazka nema jasn¢ definované misto, kam ma byt umisténa do ptevzeti si ji zdkaznikem,
¢1 v tomto pripad¢ Castéji, nez bude distribuovana k zakaznikovi. I pies tuto zavedenou
praxi spoc¢iva feSeni navrhu ve vymezeni prostor pro zhotovené zakazky s dirazem na

plynuly tok a ndvaznost v§ech po sobé jdoucich Cinnosti.

Piinos navrhu spocivd v zajisténi plynulych materidlovych a informacnich tok,
se kterymi souvisi i rozmisténi pracovist a skladl v rdmci vyrobnich a montaznich

operaci. V celkovém diisledku dojde v podniku ke zkraceni pribézné doby vyroby.

4.4.2 Vzdélavani zaméstnancu

Podminkou prosperujiciho podniku jsou spokojeni a zaroven vzdélani zaméstnanci.
Z toho divodu navrhuji ucast obou jednatelti spolu s konstruktérem/technologem na
strojirenském veletrhu v Brné. Piinos spociva v ziskani $ir§tho povédomi o novinkach
a trendech ve strojirenstvi, které povedou k inspiraci a moznym zménam v reakci na

poptavku na trhu, kdy budou poptavany stale sofistikované;si technologie.

Druhym navrhem souvisejicim se vzdélavanim je tcast technicky zdatného interniho
pracovnika, ktery je v podniku zaméstnan na HPP, na vzdélavacim kurzu Specialista pro
pramysl 4.0 nabizeného Cesko-némeckou obchodni a pramyslovou komorou.
Zamg¢stnanec bude kurz absolvovat v pracovni dobé, kdy mu bude béZné placena mzda.
Kurz nau¢i posluchace rozpoznat potencial Primyslu 4.0 pro vyrobu a logistiku a podniti
schopnost vytvéaret a implementovat navrhy spadajici do oblasti Primyslu 4.0. Kurz
probiha v Praze a je vhodny ptfedev§im pro zaméstnance vyrobnich podniki, ktefi jsou

zapojeni do realizace, planovani a koncipovani zakazek (©tschechien.ahk.de, 2020).

Kurz se opiré o 4 témata, kterymi jsou zaklady Priimyslu 4.0, propojené obchodni modely
logistiky a vyroby, technologie pro implementaci Primyslu 4.0 a charakter a organizace
prace v dob¢ digitalni transformace. Délka kurzu je 104 vyucujicich hodin a zakoncen je
vykonanim zavérecné zkousky, po jejimZ uspéSném absolvovani obdrzi Gi€astnik kurzu

certifikat ,,Specialista pro prumysl 4.0“ (©tschechien.ahk.de, 2020).

Prinos absolvovani kurzu spociva v ziskanych znalostech zaméstnance, ktery je uplatni

pii cesté implementace nové strategie s cilem efektivniho procesniho fizeni v podniku.
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Stézejni je pochopeni a ziskani znalosti nejen z oblasti automatizace, ale i digitalizace,
kdy se za pomoci digitalniho dvojcete optimalizuji a upravuji jak produkéni procesy, tak
1 fungovani jednotlivych strojii. Omezeni navrhu muze vyvolat pandemie koronaviru,
kdy mtize dojit k dalSim vinam ndkazy a neuskutecnéni veletrhli a pozastaveni kurzi.
Omezenim je i podminka pro zahdjeni kurzu, kdy musi byt pocet zdjemctu alespon 8.
Otazkou také zlstava, zda se vzdélavaci aktivity nebudou po zkusenosti s omezenimi

a zakazy piesouvat do online prostiedi, coz by vsak usetfilo ¢as i naklady za dopravu.
Kalkulace nakladi

Néklady na vzdélavani jsou spojeny se zakoupenim listkli na strojirensky veletrh v cené
660 K¢ (©ibvv.cz, 2020), palivem a stravou. Dale jsou kalkulovany naklady na kurz
Vv cené 59 900 K¢ (Husmann, 2020) a palivo.

Tabulka 21: Kalkulované naklady za navrh (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Piedmét vzniklych nakladi Vy¢isleni naklada

Veletrh 1400 K¢
Kurz Specialista pro prumysl 4.0 59 900 K¢
Néklady spojené s piepravou na kurz 8 400 K¢
Celkem 69 700 K¢

4.4.3 Zavedeni norem I1SO 9001 a ISO 14001

Normy jsou vykonnymi nastroji a znalostmi, které pomadahaji podniku zvySovat
produktivitu a zlepSovat obchodni vysledky. Spole¢nost JPL kovo s.r.o. v§ak ISO normy
zavedené nemd. Soucasni zdkaznici nevyZaduji od spolecnosti zavedené ISO normy
a vedeni spolecnosti se otazkou jejich implementace do podnikovych procesti nezabyva.
Z hlediska rozvoje obchodnich aktivit v podobé nové uzavienych obchodnich ptipadt
snovymi zakazniky, je tfeba zavedeni téchto norem uskute¢nit. Divodem je jejich

vyzadani vybranymi zékazniky, o které by podnik v opacném piipadé prisel.

Jedna se o mezinarodné uznavané normy, které zajistuji systém fizeni v podniku. Navrh
se tykéa zavedeni dvou zdkladnich norem, a to normy pro systém fizeni kvality ISO 9001

a normy pro systém environmentalniho managementu ISO 14001.
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Pi#inos, pro¢ podnik ISO normy zavadi ,,je ten, Ze md zucastnénym stranam, tedy
dodavatelium, spolupracovnikim i zakaznikiim, poskytovat osvédceni kvality, ze dana
firma dodava vyrobek nebo sluzbu spliujici ocekdavani a je v souladu s prislusnymi
pozadavky pravnich predpisu‘ (©podnikatel.cz, 2020). Zavedeni norem téz ,,vede ke
zvySeni firemni image a zviditelneni v ramci konkurence* (©podnikatel.cz, 2020).
Jednoznacné lze ale konstatovat, ze nové zavedené normy ISO piispéji k ziskavani

novych zakaznika z riznych segmentt, a tim i K navySeni trzeb a zisku.

Kalkulace nakladi

Néklady na zavedeni norem ISO 9001 a ISO 14001 by byly soucasti jednoho balicku
a pohybovaly se od 34 000 K& po 49 000 K& (Stegrové, 2020). Pfi¢emz vyse ceny je

zavisld na zpisobu zavedeni a jeho ocekdvani, tedy divodu zavedeni. Ve smyslu

vvvvvv

K cené balicku je nutné pfipocist cenu za provedeni certifikacniho auditu od nezavislé
certifikacni akreditované spoleCnosti. Cena tohoto auditu se pohybuje od 29 800 K¢

a vyse. V budoucim obdobi je nutné pocitat 1 s ndklady na poradenské a konzultacni

sluzby (Stegrova, 2020).

Tabulka 22: Kalkulované naklady za navrh (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Pifedmét vzniklych nakladi Vydisleni naklada

Zavedeni norem ISO 9001 a 1SO 14001 42 000 K¢
Audit od nezavislé certifikac¢ni akreditované spole¢nosti 35 000 K¢
Sluzby odborné poradenské spolecnosti 25 000 K¢
Celkem 102 000 K¢

4.5 Ekonomické zhodnoceni navrhu

Ekonomické zhodnoceni pti implementaci navrha v pribéhu roku 2020 a za¢atkem roku
2021 pocitd s dopady na ekonomiku podniku v roce 2021. Soucasti variant jsou tak
predpokladané celkové naklady a vynosy za poskytnuté vyrobky a sluzby za rok 2021.
Oblastmi navrhli v tabulkdch jednotlivych variant jsou vychozi trhy, na kterych

spolecnost piisobi nebo se predpoklada jeji plisobeni po zavedeni vySe zminénych navrhi.
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Nize uvedena tabulka uvadi celkové vynalozené naklady na zavedené zmeény, které jsou

predstaveny v navrhové Casti a souviseji s rozvojem obchodnich aktivit ve spolecnosti

JPL kovo s.r.o.

Tabulka 23: Kalkulované naklady za navrhy (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Oblast navrhu Navrh Vycisleni
nakladi
Rozsiteni obchodnich aktivit Cilenéjsi nabidka konstrukei fotovoltaickych | 13 700 K¢
o0 nabizené vyrobky a sluzby systému
Servis prodanych strojnich zatizeni 18 500 K¢
Nabidka strojti s ¢aste¢nou automatizaci 675 000 K¢
Zména podnikové strategie Zména podnikové strategie v ndvaznosti na -
rozvoj obchodnich aktivit
Névrhy tykajici se | Dilci uprava webovych stranek 7 000 K¢
marketingovych aktivit o videozaznamy
Vytvofeni katalogu nabizenych vyrobku 4 600 K¢
a sluzeb
Navrhy z oblasti managementu | Zkraceni doby pribéhu zakazky vyrobou -
Vzdélavani zaméestnancii 69 700 K¢
Zavedeni norem [SO 9001 a ISO 140001 102 000 K¢
Celkem za navrhy 890 500 K¢

Kalkulace nakladii a vynosii u jednotlivych variant

Ekonomické zhodnoceni odrazi zaclenéni zmén v diisledku ptijeti ISO norem, cilenéjsiho
zaméteni na zdkazniky, rozsifené nabidky sluzeb a lep$i prezentace spolecnosti a jeji
nabidky. Varianty feSeni piedkladdaji predbéznou kalkulaci, kterd je postavena na

zkuSenosti s vyrobou strojli z minulych obdobi, ale 1 expertnich odhadu.

Varianty feSeni podavaji tdaje o poctu prodanych strojii a zhotovenych konstrukei,
zaroven i zminuji rozsah poskytnutych servisnich sluzeb. Kalkulace nakladi pocita
s celkovymi ndklady k prodejni cené u jednotlivych segmentli a ¢iselné prezentuje
vzniklé naklady podle varianty feSeni. Vynosy jsou kalkulovany na zaklad¢é predikce

prodanych vyrobki a poskytnutych sluzeb uvedenych v oblasti navrhu.
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Graf 9: Vyvoj nakladi a vynosi p¥i riznych variantach ¥FeSeni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.5.1 Optimisticka varianta reSeni

Optimistickd varianta feSeni poc€ita s navySenim objemu prodeje stroji a zafizeni oproti
soucasnym prodejum za rok 2019 o priblizné 80 % v roce 2021. Prodeje vzrostou
1 u zdmecnickych praci a nové i u nabidky pravidelného servisu. U servisni ¢innosti se
predpoklada s realizaci sluzby u 80-90 % =zékaznikdi pti pravidelnych ctvrtletnich

preventivnich kontrolach. Déle se uvazuje 8 prodanych strojii s ¢asteCnou automatizaci.

Optimistickd varianta odhaduje zvySeni vynosii ve vztahu k prodanym strojim

a zafizenim, ale i vét§i objemy realizovanych preventivnich servisnich prohlidek.

Tabulka 24: Optimisticka varianta FeSeni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Oblast navrhu Naklady Vynosy

22 prodanych stroju a zatizeni 2475000 K¢ 3300 000 K¢
Servisni ¢innost 80-90 % zakazniki 140 000 K¢ 200 000 K¢
Prodej fotovoltaickych konstrukci a dalsich 1020 000 K¢ 1200 000 K¢
typt konstrukci

8 prodanych casteéné automatizovanych 1 800 000 K¢ 2 400 000 K¢
stroji

Celkové naklady a vynosy 5435 000 K¢ 7100 000 K¢
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45.2 Pesimisticka varianta reSeni

Pesimistickd varianta feSeni predpokladd u poctu prodanych stroji bez prvka
automatizace za rok 2021 mirné navySeni oproti sou¢asnému stavu, a to o 2 Kusy,
S ¢astecnou automatizaci se prodaji stroje 2. Servisni ikony budou pravidelné provadény
pouze u 10-20 % zakaznikd. Zmény provedené v ramci prezentace s konstrukcemi pro

fotovoltaické systémy oslovi mén¢ zédkazniki, nez se cekalo.

Pesimisticka varianta ekonomického zhodnoceni predpoklada pokles nékladii i vynost
Vv poméru k prodanym strojiim a konstrukcim, ale 1 provedenym servisnim ukontm.

Pesimistické varianta pfedpokladé spiSe nizsi zajem o nabizené vyrobky a sluzby.

Tabulka 25: Pesimistick4 varianta FeSeni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Oblast navrhu Naklady Vynosy

14 prodanych stroji a zafizeni 1575 000 K¢ 2100 000 K¢
Servisni ¢innost U 10-20 % zakaznikd 21 000 K¢ 30 000 K¢
Prodej fotovoltaickych konstrukci a dalsich 510 000 K¢ 600 000 K¢
typt konstrukei

2 prodanych céastecné automatizovanych 450 000 K¢ 600 000 K¢
stroju

Celkové naklady a vynosy 2 556 000 K¢ 3330 000 K¢

45.3 Realisticka varianta reSeni

Realistick4 varianta pfedpoklada oproti béZnému stavu pii 12 prodanych stroji a zatizeni
navyseni vyroby o 50 % na 18 vyrobenych stroji za rok 2021. U nové zavedené servisni
¢innosti se predpokladad s realizaci sluzby u 40-60 % zékaznikli pfi pravidelnych

Ctvrtletnich preventivnich kontroléach.

Realisticka varianta pocita s pravdépodobnym prodejem vyrobki a nabizenych sluzeb za
ucetni obdobi. Naklady a vynosy jsou kalkulované za mozny vyvoj prodanych strojil
a realizovanych preventivnich servisnich tkont. S tim souviseji i inkasované trzby za
vyrobky a sluzby odpovidajici po¢tu prodanych stroji a zhotovenych konstrukei, ale

1 provedenych preventivnich servisnich kontrol stroji.
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Tabulka 26: Realisticka varianta FeSeni (Zdroj: Vlastni zpracovani)

Oblast navrhu Naklady Vynosy

18 prodanych stroji a zafizeni 2 025 000 K¢ 2 700 000 K¢
Servisni ¢innost U 40-60 % zékaznika 84 000 K¢ 120 000 K¢
Prodej fotovoltaickych konstrukci a dalsich 765 000 K¢ 900 000 K¢
typtt konstrukci

5 prodanych castecn¢ automatizovanych 1125 000 K¢ 1 500 000 K¢
stroju

Celkové naklady a vynosy 3999 000 K¢ 5220 000 K¢

4.5.4 Podminky realizace

K realizaci zmén je tfeba odhodlani majitell a odpovédnych pracovnikil. Na zacatku
procesu implementace zmén je nezbytné na jednotlivé navrhy vyclenit finanéni
prostiedky na investice, ptipadné uvazovat nad investicnim Gvérem od banky. V tomto
ptipadé by mél byt cely projekt realizovéan ze zisku spolecnosti doplnény o bezirocnou
pujcku jednoho z jednatell, pana Jana Pacala. Téz si vedeni spolecnosti musi stanovit
harmonogram provadénych zmén, kdy se vSak piedpoklada zavedeni vétSiny navrhu do

bézného chodu v druhé¢ ptili roku 2020.

Nejvice Casové narocné bude zajistit UspéSny vstup na trh se stroji s ¢astecnou
automatizaci. Nasledovat bude zavedeni norem ISO a ¢innosti souvisejici s procesnim
fizenim vedouci k optimalizaci priib&hu zakazky. Casové méné naroéné budou diléi
upravy tykajici se marketingovych aktivit od Gpravy webovych stranek, pfes vytvoreni

kvalitnich videozaznam, az po tvorbu katalogu nabizenych vyrobku a sluzeb.

4.5.5 Vyhodnoceni a kontrola

Po aplikaci vsech doporuceni do praxe je tfeba vyhodnotit GspéSnost vytipovanych
navrhi. Kontrola bude provedena na konci sledovaného obdobi, tj. za¢atkem roku 2022,
kdy se porovnaji vynalozené ndklady a dosazené trzby. Stézejni bude, zda podnik posilil
V segmentu se stroji a jinymi zatizenimi, kde by mélo dojit k postupnému trendu riistu

objemil prodanych stroju.
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4.6 Shrnuti navrhové ¢asti

Navrhova ¢ast vychazi z Casti analytické, kde byly formulovany silné a slabé stranky
spolu s ptilezitostmi a hrozbami. Jednotlivé navrhy tak reaguji na aktualni stav podniku
a snazi se 0 rozvoj obchodnich aktivit. Rozsiteni obchodnich aktivit o vybrané vyrobky
a sluzby se dotyka modifikace podnikové strategie, ale i cilenéjsiho oslovovani zakaznikt
prostiednictvim marketingové komunikace. V neposledni fad¢ je nutné se zméfit i na
navrhy z oblasti managementu, které souviseji Se zakazkou, zaméstnanci a kvalitou

podnikovych procest.

Stézejnim cilem této Casti je zajistit prostfednictvim vytipovanych zmén a doporuceni
uspesny rozvoj spolecnosti spolu s navysenym objemem realizovanych zakazek s vyssi
pfidanou hodnotou. V konecném disledku tak vytipované zmény pfispéji k vySSim
trzbam, které se odrazi i na ziskovosti spolecnosti a rentabilit¢ vlastniho kapitalu.
Financovani ¢asti navrhi z diivodu velice nizké celkové zadluzenosti miize analyzovana

spole¢nost realizovat prostiednictvim beziro¢né pujcky poskytnuté jednim z jednateld.

Soucasti navrhové casti je i ekonomické zhodnoceni navrht, jehoz obsahem jsou
kalkulované naklady za navrhy a vyvoj nékladii a vynost v pesimistické, optimistické
a realistické varianté ekonomického feSeni. V potaz jsou tak brany veskeré navrhované
varianty, se kterymi je nutno pocitat. Obzvlasté v dobé, kdy dochazi k omezeni
realizovanych obchodnich piipadd, problémtim s externi logistikou a znatelného poklesu
vykonu ekonomiky. Nasledkem téchto zmén muze byt v prvé fade nizsi zajem o0 investice
do strojového parku, coz se odrazi v inkasovanych trzbach za stroje a zatizeni. Na druhé
strané vSak stoji podniky, které se budou chtit vyvarovat znovu zastaveni vyrobnich linek
v disledku neptitomnosti lidskych zdroji. Tyto vyrobni podniky budou investovat do
novych technologii a zvySovat poptavku po sofistikovanéjSich a specialnich strojich

zajiStujicich automatizaci vyroby.
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ZAVER

Diplomova prace se vénuje rozvoji obchodnich aktivit spole¢nosti JPL kovo s.r.o., ktera
se zabyva vyrobou stroju a zafizeni spolu s nabidkou zdmecnickych praci a kovovyroby.
Cilem prace bylo vytvofit navrhy, které povedou k tspéSnému rozvoji spolecnosti

V podobé¢ navySenych objemil zakazek s vyssi piidanou hodnotou.

Prvni Cast prace rozebira aktualni problémy postihujici spole¢nost ve vztahu k obchodnim
aktivitam a moznosti plnéni jeji mise a strategie. Nasledné je vymezen hlavni cil a dil¢i
cile prace s poukazem na feSenou problematiku a vyvoj finan¢ni situace podniku. V této
Casti je stanoven postup zpracovani, ale i metody, které jsou pouzity piifeSeni
nasledujicich ¢asti. Jimi jsou kritickd reSerSe literatury, charakteristika spolecnosti

a jejiho vyrobniho portfolia i strategicka analyza a jeji zavér.

Druha cast se vénuje odborné literatute, kterd pojednava nejen o obchodni Einnosti
vyrobniho podniku plisobiciho na B2B trhu. Soucasné je vénovana pozornost oblastem
managementu, marketingu a obchodni ¢innosti, jakoz i vybranym analytickym metodam

pouzitych v analytické ¢asti.

V tfeti ¢asti je provedena strategickd analyza prostfednictvim vybranych analytickych
metod. Situace spole¢nosti a jejich obchodnich aktivit je feSena na urovni obecného
1 oborového prostiedi. Aktivitam, které jsou ovlivnitelné podnikem, se vénuje analyza
interni prostifedi. Shrnuti a komplexni vysledky strategické analyzy jsou zaneseny do
SWOT analyzy, kterd poukazuje na silné a slabé stranky, ptileZitosti a hrozby, jakoZ i na

smér ubirani podnikové strategie, jejiz napli ma byt ofenzivniho charakteru.

Ctvrta a zaroven posledni ¢ast, se vénuje navrhiim, které vedou piedeviim K posileni
a rustu analyzované spolecnosti na trhu se stroji a zafizenim. Hlavnim ukolem bylo
vytipovat takové navrhy, které povedou k akvizici novych zdkaznikli skrze posileni
soucasnych, ale i nové doporuc¢enych obchodnich aktivit. Tato ¢ast se vénuje navrhum ze
Ctyt oblasti, které fesi rozSifeni obchodnich aktivit, podnikovou strategii, marketingové
aktivity, ale i zmény v oblasti podnikového managementu. Jejich spole¢nym cilem je

rovnéz zlepSeni ziskovosti a dosazeni piiznivéjsich hodnot finanénich ukazateld.
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Navrh na rozsifeni obchodnich aktivit o nabizené vyrobky a sluzby se soustfedi na
nevyuzity potencial na trhu a pfedstavuje dalsi moznosti rozvoje. Tim je myslena cilenéjsi
nabidka konstrukci pro fotovoltaické systémy, rozsifeni nabizenych sluzeb o servisni
¢innost a nove i nabidka strojli s ¢astenou automatizaci. S rozvojem obchodnich aktivit
dojde i k modifikaci stavajici strategie a sméfovani podniku, jejimz hlavnim atributem
budou vyrobky s vyssi pfidanou hodnotou. Doporucéeni z pohledu marketingovych aktivit
maji za cil zlepSit vnimani a image z kovovyrobce na podnik nabizejici v prvé fadé
kvalitni stoje a zafizeni. Navrhy z oblasti managementu dévaji doporuceni vedouci
k optimalizaci prub¢hu zakazky, zaobiraji se vzdélavacimi aktivitami a poukazuji na

vyhody plynouci ze zavedeni ISO norem.

Cela navrhova ¢ast je zakoncena ekonomickym zhodnocenim, které prezentuje naklady
za navrhy, jako 1 optimistické, pesimistické a realistické varianty feSeni vV nasledujicim

obdobi. Jsou piedstaveny podminky realizace, ale i kontrola navrhovanych zmén.

Prostfednictvim implementace jednotlivych navrha je tak mozno posunout soucasné
vnimani spolecnosti JPL kovo s.r.o. a posilit na trhu se strojirenskou vyrobou. DileZzité
je také neustale rozvijet a vzdélavat své zaméstnance, ale i sledovat a vyuzivat trendy,

které jsou patrné v odvétvi, ve kterém podnik piisobi.
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Prumérna cena za vyrobek/sluzbu nebo expertni odhad

Produkt/sluzba Primérna Priamérné Pramérna
prodejni cena za celkové marze
jednotku naklady z Z prodejni ceny

prodejni ceny

Jednotucelovy stroj 100 % 75 % 25 %
150 000 K¢ 112 500 K¢ 37 500 K¢

Svarena konstrukce 100 % 85 % 15%
30 000 K¢ 25500 K¢ 4 500 K¢

Automatizované stroje 100 % 75 % 25 %

pro rizna odvétvi

300 000 K¢ 225 000 K¢ 75 000 K¢
Preventivni servis/rok 100 % 70 % 30 %
5000 K¢ 3500 K¢ 1500 K¢




