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Abstrakt

Tato prace je zamétfend na prodejni strategii firmy John Deere na ¢eském trhu
V oblasti harvestorové technologie. Prvni ¢ast prace je reSerSni a vysvétluje zakladni
pojmy z oblasti marketingu, jako jsou benchmarking, segmentace trhu, marketing firmy
a prodejni strategie, mystery shopping, strategicky fidici proces firmy a harvestorové

technologie.

Druhé ¢ést prace je zamétena na metodiku vyzkumu prodejni strategie firmy John
Deere na Ceském trhu v oblasti harvestorové technologie vybranymi metodami

marketingového pruzkumu.

Cilem prace bylo provedeni detailni analyzy prodejni strategie firmy John Deere
v oblasti harvestorové technologie na zaklad¢ vlastni analyzy firmy John Deere a analyzy
ptislusného trhu a porovnéni s prodejnimi strategiemi dalSich firem pulsobicich v této
oblasti. Pro metodu benchmarkingu byly vybrany firmy Rottne, Claas a Komatsu Forest.
Firma Rottne je zaméfena vyhradné na lesnickou techniku a patii mezi ptedni dovozce
harvestorové technologie na ¢eském trhu. Firma Claas, kterd je velkym konkurentem
firmy John Deere, patii mezi tradi¢ni evropské vyrobce s inovativni prodejni strategii,
coz bylo hlavnim diivodem pro zatazeni do benchmarkingového porovnani. Firma Claas
se sice vyrobou harvestorové technologie nezabyva, ale je vyrobcem a uspéSnym

prodejcem rozsahlého sortimentu lesni a zeméd¢€lské techniky.

Klic¢ova slova: obchodni strategie, marketingova strategie, benchmarking, John Deere



Abstract

This work focuses on John Deere's sales strategy on the Czech harvesting
technology market. The first part of this work deal with research and explains the basic
concepts of marketing, such as benchmarking, market segmentation, marketing and sales

strategy, mystery shopping, strategic business management and harvester technology.

The second part of the thesis is focused on methodology of research of John Deere
sales strategy on the Czech market in the field of harvester technology by selected

methods of marketing research.

The aim of the work was to carry out a detailed analysis of John Deere's sales
strategy for harvester technology based on own analysis of John Deere company and
analysis of the relevant market and comparison with the sales strategies of other
companies operating in the field. Rottne and Claas were chosen for benchmarking of the
sales strategy of John Deere company. Rottne is exclusively focused on forestry

technology and is a leading importer of harvester technology on the Czech market.

Keywords: sales strategy, marketing strategy, benchmarking, John Deere
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1. Uvod

Uvodni ¢ast prace je zaméfena na struénou reersi tykajici se vyznamu prodejni
strategie v marketingové strategii firmy. Dale se tato Cast prace zaméfuje na analyzu
prodejni strategie firmy John Deere na Ceském trhu. Vychodiskem pro tuto analyzu je

analyza a segmentace trhu s vyuzitim sekundérnich dat.

V dalsi cCasti prace je proveden benchmarking v oblasti nabizené harvestorové
technologie a zptisobu jejiho prodeje na zaklad€ zjisténych dat a vlastniho prizkumu a
vyzkumu metodou mystery shopping. Pro metodu benchmarkingu byly vybrany dalsi
subjekty, jako jsou firmy Claas a Rottne. Prace je zaméfena na hodnoceni vyuziti
modernich metod marketingu jako naptiklad vyuziti socidlnich siti pfi komunikaci se

zakaznikem a k prodeji svych produkti.

Zavérecna Cast prace je zamécfena na navrzeni postupll vedoucich ke zlepSeni
prodejni strategie na zadklad¢ dosazenych vysledk. Tato ¢ast prace se dale vénuje rozboru

a rekapitulaci vysledki prace a navrzenych opatieni.
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2. Cil prace

Cilem prace je provedeni detailni analyzy prodejni strategie firmy John Deere
Vv oblasti harvestorové technologie na zaklad¢ vlastni analyzy firmy John Deere a analyzy
prislusného trhu a porovnani s prodejnimi strategiemi dalSich firem plsobicich v této

oblasti.

12



3. Teoreticka ¢ast

3.1. Marketing firmy a prodejni strategie

Marketing a jeho vyvoj je spjat s trhem a jeho rozvojem. Zakladni podminkou
marketingové koncepce je existence trzni ekonomiky. Trzni orientace firem pfedstavuje
soustfedéni na trh, jeho potieby a jejich uspokojeni, které znamena vytiibenou citlivost
na pozadavky zakaznikl. Pfedstavuje také védomi, ze spéch jakéhokoliv podnikani
zavisi na schopnosti jejich uspokojeni. Nutnost uspokojovani trhu, to je podstata procesu
podnikani v trzn¢ zaméfenych firméach. Podniky chapou marketing jako samoziejmost

podniku. (Hordkova, 2003)

Marketing je soubor pfistupt, metod a Cinnosti, které umoziuji fesit problémy
spojené s podnikatelskymi aktivitami na trhu. Marketing je vystaven vlivu zmén
souvisejicich s vyvojem lidské spolecnosti a jejiho mysleni. V praxi se 0o marketingu
neuvazuje jen v obecné poloze, ale spojuje se S riznymi subjekty a objekty, které maji
ruzné funkce a ¢asové horizonty, ve kterych ma marketing nestejné postaveni a vyznam.

(Horéakova, 2003)

Prodejni strategie je soucasti strategického marketingu. Je jednou z vyvojovych
fazi marketingu. Tato faze pomaha shromazdit a analyzovat informace, které se vyuzivaji
v kazdodennich situacich v podniku. Prodejni strategie také slouzi k identifikaci trendt
v marketingovém prostiedi a ndsledné ke kvalifikovanému odhadu vlivu téchto trendii na
podnikovou ¢innost. Tyto informace slouZi pii sestavovani marketingovych plant, a to
V rozdilném mnozstvi. Podle téchto informaci mizeme fici, Ze strategicky marketing

klade velky duraz na planovaci etapu marketingového procesu. (Horakova, 2003)
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Obr. 1. Proces podnikatelského strategického planu
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3.2. Segmentace trhu

Segmentace trhu je metoda marketingového fizeni, ktera se zabyva analyzou trhu,
kdy se podnik snazi poznat a analyzovat strukturu trhu, kde chce
svlj vyrobek ¢i sluzbu nabizet. Pfi  segmentaci trhu se jednd o rozélenéni
celkového trhu na jednotlivé skupiny zakaznikt, které chce podnik svym vyrobkem
zaujmout. Cilové segmenty se navzajem odliSuji svymi poticbami, charakteristikami
a ndkupnim chovéanim. Jednotlivé skupiny zdkaznikl (vybrané segmenty) by mély byt co

nejvice homogenni, ale mezi sebou navzijem co nejvice odligné. (WOHE, 2007)

Segmentace trhu lze vyuzit napiiklad pii planovani reklamnich kampani nebo
internetovych reklamnich kampani, tvorbé reklamnich texti a sloganii pro reklamu v
tisku a mediich, vérnostnich programt a spottebitelskych soutézi, obchodnich textt pro
internetové stranky, vyvoji novych vyrobku atd. (Nenadal, 2004)Pro efektivni segmentaci
st musi firma urcit, konkrétni pozadavky na dany segment. Pfed samotnou segmentaci
musi firma urcit zasady ke stanoveni segmentt, aby nedoslo k osloveni nevhodné skupiny

zakazniki. Jedna se o tyto Ctyfi zdkladni zasady:
1. Megéritelnost — kazdy segment, ktery ma byt pouzit, by se mél dat zméfit.
2. Pfistupnost — segment, ktery firma hodlé obsadit, by mé&l byt pfistupny.

3. Vyznamnost — segment by mél byt vyznamny a dostatecné velky, aby firmé

pokryl naklady spojené s podnikatelskou ¢innosti.

4. Rozlisitelnost — je mnoho segmentll, které lze najit na trhu, proto je dilezité

rozli$it vice segmentil S potencialnimi zédkazniky. (Nenadal, 2004)

Tabulka 1. Srovnéani prodejcii v Ceské republice dle hlavnich kritérii

Porovnavané
John Deere Rottne Claas
skutecnosti
) MERIMEX Reparoservis Agrall zeméd¢€lska
Spolecnost
S.r.0. spol. s.r.o. technika a.s.

Spolecnost s ruc¢enim

Pravni forma

akciova spolec¢nost

omezenym

akciova spolec¢nost

Vlastnik

Vlastimil Zeman

Miroslav Klasek

akciova spolecnost

Forma vstupu na trh

domaci spolecnost

domaéci spole¢nost

domaci spolecnost

Sit prodejen

3

1

9

14




Servisni stiediska 1 1 2

Tabulka 1. druha cast

3.3. Benchmarking

Benchmarking je nastroj strategického managementu, se kterym poprvé piisla
firma Xerox Corporation na pocatku 80. let 20. stoleti. Jedna se o nepfetrzity a
systematicky proces porovnavani a meteni produktil, procest a metod vlastni organizace

s témi, kdo byli uznani jako vhodni pro toto méteni, za ucelem definovat cile zlepSovani

vlastnich aktivit. (Nenadal, 2004)

Smyslem benchmarkingu je zjiSténi pozice vlastni spolecnosti na trhu a jeji
zlepseni na zaklad¢ srovnani s konkurenci a s diirazem na vyuziti vlastnich pfednosti a
potlaceni vlastnich nedostatkii. Soucasti zlepseni by mélo byt i ueni se od konkurenc¢nich

spole¢nosti. (Nenadal, 2004)
Postup benchmarkingu probiha v péti krocich:

1. Zjisténi pozice spoleCnosti na trhu, pozndni Cinnosti firmy a zjisténi slabin a
prednosti spolecnosti. Tato zjisténi se vedeni firmy a analytici snazi kvantifikovat.

2. Zjisténi pozice konkurence na trhu a také zjisténi, jakymi zpasoby si zajistuje svij
podil na konkrétnim trhu. Nasleduje zjiSténi slabin a pfednosti konkurent a jejich

kvantifikace.

3. Definice faktorti uspéchu, a to, jak na zaklad¢ zjisténych informaci od vlastni
spolecnosti, tak 1 od spolecnosti konkurujicich na daném trhu. Navazuje 1 ptebirani
definovanych faktori a zjisténych prednosti konkurence. Jedna se o napodobeni ¢i

modifikace ptednosti konkurence.
4. Pokus o ziskani pfevahy nad konkurenty a vyuziti znalosti a pfednosti spolecnosti.

5. Opakovat tyto kroky tak Casto, jak to bude mozné a nutné. (Nenadal, 2004)

Co je BENCHMARKING?
Metoda vzaj ého sr avani vykonu a &i i knil
CO MY DELAME? CO DELAJI JINi?
JAKTO MY DELAME? JAK TO DELAJI JINI?
JAKDOBRE TO MY JAK DOBRE TO JINi
DELAME? DELAJI?
| SRO\]NEJTE |
AUCTE SE
PRILEZITOSTI ANAMETY KE ZLEPSOVANI
e ODIL 2. POPIS benchmarkingu
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3.4. Mystery shopping

Mystery Shopper — metoda kvalitativniho marketingového vyzkumu. Tajnym
kupujicim je osoba se specidlnim vycvikem, kterd provadi inspekce jménem klientské
spoleCnosti a informuje spole¢nost o vSech nuancich provedenych kontrol. Hlavni
povinnosti tajného kupujiciho je uskutecnit navstévu prodejniho mista nebo sluzby,
konzultovat vyrobek nebo sluzbu, provést nakup nebo ziskat sluzbu. Ziskava zpétnou

vazbu o svych zkusSenostech.

Tato technika sbéru dat eliminuje tnik informaci, na rozdil od jinych vyzkumnych
technik (napt. dotazovani, experiment). Zaznamy se zpétnou vazbou vypliuje vyzkumnik
do dotazniku nebo miize potfizovat audio a video nahravky. Mystery shopping miize byt
pouzit v kazdém odvétvi. Nejéastéji se posuzuji prodejny, kina, hotely, restaurace,
zdravotnicka zatizeni apod. V oblasti hotelovych sluzeb se pouziva i vyraz mystery guest,

naptiklad pfi ovéfovani klasifikace hotelu (,,hvézdicky*) nékterou z hotelovych asociaci.

(Bhatia, 2013)

Pti mystery shoppingu se zkouma:

pocet zaméstnanct v prodejné

e jak dlouho trva, nez si fiktivniho zédkaznika né€kdo v§imne

e jména zaméstnancl

e zda je pozdrav pratelsky

o otazky kladené prodavacem pro nalezeni vhodného produktu
e druhy pfedvedenych vyrobkl

e prodejni argumenty pouzivané prodavacem

e zda a jak se prodavac pokousi uzavtit prodej

e zda prodavac navrhuje prodej néjakého dodate¢ného produktu
o zda prodavac pozval zékaznika k opétovné navstéve prodejny
o (istotu prodejny a ptislusenstvi

e rychlost sluzby

e dodrZzovani norem spolecnosti vztahujici se ke sluzbg&, vzhledu prodejny a

prezentace (Bhatia, 2013)
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3.5. Strategicky Fidici proces firmy

Strategicky fidici proces firmy je souborem ¢innosti a rozhodnuti, kterd vedou
k formulovani planu podniku a jeho realizaci. Je to podstatna soucast aktivit kazdého
podniku, ktery ptisobi v trznich podminkach. Jeho tkolem je dlouhodobé usmériovani

¢innosti podniku tak, aby bylo naplnéno jeho poslani a zajisténi cile. (Hordkova, 2003)

3.6. Harvestorové technologie

Harvestor chapeme jako samopojizdny tézebné-dopravni stroj patiici podle poctu
vykonavanych operaci do skupiny takzvanych viceoperacnich strojii. Tyto stroje se
vyznacuji tim, ze jsou schopny vykonavat vice operaci v jednom cyklu. V piipadé
harvestorii jsou to operace: kaceni, odvétvovani, zkracovani, dale pak méfeni,
registrovani, pfemistovani a ukladéani jiz vyrobenych sortimentti. Tento proces je plné
mechanizovany, ¢aste¢né automatizovany a jeho vystupem mohou byt hrané ¢i hromadky
tvofené sortimenty. Ty jsou ulozené na okraji vyvazeci linky, kde jsou takto pfipraveny
pro odvoz vyvazecim traktorem ¢i soupravou. Spojeni téchto vyvazecich stroji s

harvestorem oznacujeme jako tzv. harvestorovy uzel. (Neruda, 2013)

K poéatku roku 2007 bylo mozné v lesnim hospodatstvi Ceské republiky vykazat
308 harvestorti a 504 vyvézecich traktori a traktorovych souprav. (MZLU Brno, 2008)
Nejvétsi vyznam sehrdvaji v provozu harvestory a vyvazeci traktory stfednich
vykonovych tfid, které se stavaji atraktivnimi pro moZné pouziti pfi vychovnych zasazich
pro jednotné rozc¢lenéni porostu po dobu vSech tézebnich zéasahii. Vyvoj poctu strojii v
Ceské republice do jisté miry kopiruje rychly vyvoj v zapadoevropskych statech. (Ulrich,
2002)

Harvestory je mozné délit dle jejich vykonu na malovykonové, stftednévykonové
a vysokovykonové. Mezi svétové lidry v jejich vyrobé patii spolecnosti John Deere,
Rottne a vyrabi je fada dalSich spole¢nosti. Dal§i mozné zplisoby déleni jsou dle umisténi
jetabu, ktery nese tézebni hlavici. Jefab miize byt montovan pied kabinou, za kabinou ¢i

pfimo na operatorové kabin¢.

Hydraulicky jefab nese téZebni hlavici, kterd plni celou fadu funkci a zajisti cely
proces zpracovani stromu. Na téZebni hlavici musi byt umistény kvalitni rotatory a ty

nejlepsi vyrabi spolecnost Baltrotors. Harvestory se vyviji i1 z hlediska druhu podvozku.
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Zde je mozné nalézt typy kolové, pasové a kracejici. Obecné Ize fici, Ze kolové harvestory

jsou nejcastéj$im typem. Jsou vysoce mobilni i diky moznosti volby typu s 4 az 8 koly.

Poslednim dé€lenim, které si uvedeme, je rozliSeni podle zpisobu odvétvovani.
MuiZzeme narazit na harvestory jednotuchopové, kde cely proces provadi jeden agregat, a
tzv. dvojuchopové harvestory, kde je proces odvétveni a roziezani proveden v agregatu

umisténém na zadni néprave.
malovykonové: do 70 kW, dosah: 6,0-8,5 m, hmotnost: 4-8 t
sttednévykonové: 70-140 kW, dosah: 8,5-10,0 m, hmotnost: 9-13 t

vysokovykonové: nad 140 kW, dosah: 10,0 — 11,0 (15,0) m, hmotnost: 13-15

t (18 1)
Tabulka 2. Rozdéleni harvestorovych stroju podle vyrobci
harvestor maly stfedni velky
vykon motoru (kW) <70 70-140 140 <
hmotnost (t) 4-8 9-13 13-15(18)
Sitka (cm) 160 - 200 240 - 280 260 - 290
dosah jefabu (m) 6,0 8,5-10,0 10,0 - 11,0 (15)
hmotnatost 5
t3eného kmene (m™/strom) do 0,15 do 0,35 nad 0,35
urez (cm) 20-35 35-45 45-65
hod. vykonnost (m>/mth) 3-5 4-8 5-15
rocni vykonnost (tis mafrok) 7-8 12 18

Stroje s jednim uchopenim stromu tézebni hlavici, kde téZebni hlavice umisténa
na jefabu pred kabinou operatora strom uchopi, pokéci, odvétvi, rozifeze a ulozi na jedno
uchopeni. Stroje s dvojim uchopenim stromu, kdy téZebni hlavice strom pouze pokaci a
pfesune do druhého agregatu, zpravidla umisténého za kabinou operatora, kde dojde k

odvétveni a rozifezani kmene.
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4. Prakticka cast

4.1. Charakteristika firmy John Deere

Spolecnost John Deere je vyrobcem stroju tézkého zatizeni pro hnaci vozidla,
dieselové motory, lesni stroje, stavebnictvi, zemédé€lstvi a stroji pecujicich o
travnik. Nabizi také financni a s tim souvisejici sluzby svym zdkaznikim, jako je

prondjem a prodej vlastniho zafizeni.

o Zemeédélska zafizeni — jako jsou postiikovace, silazni stroje, seci stroje / sazeci

stroje, lisy, kombajny na bavinu, kombajny a traktory.

e Stavebni zatizeni zahrnuje nakladac, traktorbagr, rypadlo, grejdr, pasovy nakladac

a kluzné vedeni.

e Lesnické zafizeni zahrnuje Sirokou Skalu lesnich stroju, jako jsou nakladace na

drevo, harvestory, vyvazece, dopravniky a kombajny.

e John Deere je také vyrobcem komercniho a spottebniho vybaveni. Vyrabi snéhové
frézy a rizné dalsi produkty jako Starfire, terénni vozidla, snézné skutry a kosacky

na travu. Je dodavatelem pfevodovek a naprav.

Firma John Deere je vefejna spoleCnost amerického ptvodu.Je spojena se

strojirenskym a téZkym primyslem. Spolecnost byla zaloZena v roce 1837.

Profil spole¢nosti

Firma John Deere je mezinarodni spolecnost pulsobici v celosvétovém
mefitku. Jeji centréla sidli na adrese Moline ve Spojenych statech. Spole¢nost John Deere
zahajila svou ¢innost z obchodu v Grand Detour v Illinois. V roce 1842 byla v Illinois
pobliz Rock River postavena tovarna. Spole¢nost John Deere ma tovarny v East Moline,
Davenport, Horicon, Waterloo ¢i mimo USA ve Francii, Indii, Argentiné, Némecku,
Finsku a Nizozemsku. Divize firmy John Deere jsou v dal$ich statech, jako jsou Australie,
Brazilie, Argentina, Cina, Indie a Némecko. Napf. tovarna na pievodovky a traktory

v Cing. Vyroba t&Zebnich strojii zaloZzenych na rypadlech je v USA, Kanadé a Brazilii.

Spolecnost John Deere mé silnou a rozsdhlou distribu¢ni sit, kterda zahrnuje sluzby
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maloobchodnikii a prodejcti. Podle Casopisu Forbes je jednim z americkych nejlepSich
zaméstnavatell za rok 2016. Ma zkuSeny tym zaméstnanci a diky profesionalnimu

pristupu jak v prodeji, tak 1 ve vyrobé¢, rozsiiuje prodejni sit a podporuje B2B.

Podle vlastnich internetovych stranek spole¢nost John Deere prezentuje svou
znacku jako produkt zaloZeny na vysoké kvalité. Firma zde klade dlraz na inovativni a

kvalitni vyrobky a stanovuje cenu podle ocekavani svych zdkazniki navzdory silné

L=

JOHN DEERE
Obr. 3. Logo firmy John Deere

konkurenci.

Lesni technika

V poslednich né&kolika letech se zacala rozvijet technologie téZby a soustied’ovani
dfeva. Pomoci harvestorti je zajiSténa Setrnd tézba stromil, odvétveni i roztfizeni.
Nasledné je vytézené diivi vyvezeno z lesnich porostii pomoci forwardert. Tyto lesnické
stroje jsou konstruovany tak, aby bylo pfii jejich pouziti vySkolenymi operatory dosazeno
do nitra porostll. Pfi jejich spravném technologickém pouziti prakticky nedochazi k
zadnému poskozeni stojicich netézenych stromd, ani ke $kodam na lesni ptdé a lesnim

ekosystému.

Firma John Deere zacala s vyrobou zemédélské techniky a pozdé€ji svoji vyrobu

rozS$ifila na lesni techniku.

Spole¢nost John Deere vroce 1998 zacala spolupracovat s firmou Hitachi
Construction Machinery Co., Ltd. na vyrobé dievozpracujicich stroji na tézbu
dieva. Spole¢ny podnik Deere-Hitachi vyrabi difevozpracujici t€zebni stroje zaloZzené na

rypadlech v Kanadég, Brazilii a USA.

Firma John Deere v roce 2000 koupila firmu Timberjack, coz byl piedni svétovy
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vyrobece lesnickych zatfizeni (harvestory, vyvaZzeci soupravy, lesni kolové traktory), a

firmu Waratah, kterd vyrabé¢la lesni harvestory. Diky tomu se firma John Deere stala

nespornym svétovym lidrem v oboru lesnictvi.

Tabulka 3. Nabidka harvestord firmy John Deere

JOHN DEERE | JOHN DEERE | JOHN DEERE | JOHN DEERE |[JOHN DEERE
1070G 1170G 1270G 1270G 8WD 1470G
Hmotnost 15,200 kg 17,800 kg 20,650 kg 22,900 kg 22,900 kg
Vykon 135 kwW/850 Nm| 155 kW/978 Nm | 200kW/1315Nm | 200kW/1315Nm | 200kW/1315N
motoru m
Dosah jetabu| 8,6/10/10,8 m 10/11,3 m 8,6/10/11,7 m 8,6/10/11,7 m 8,6/10 /11 m
Cena Od 8,5 mi. k¢ (typ 1070G) do 13 mil. k¢ (typ 1470G) za zakladni provedeni.

Cena se muze zvysit individualni vybavou a doplnky.

4.1.2. Marketingova strategie firmy John Deere

Cenova analyza

Na zéklad¢ vefejné dostupnych dat neni moZné cenovou analyzu objektivné

vytvofit. Posuzované spolecnosti vedou dostate€nou informaéni kampan o svych

produktech, na zakladé, které je mozné porovnavat technické parametry jednotlivych

stroji. Ovsem v ramci konkurenc¢niho boje se ceny nezvetejiuji a jsou k dispozici pouze

formou individualnich cenovych nabidek.
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Tabulka 4. Poéty prodejen jednotlivych znagek v Ceské republice

Hlavni distributor pro Merimex Reparoservis spol. | Agrall zemédélska tech-
CR s.T.0. s.r.0. nika a.s.

Celkem 3 1 9
Praha 0 1 0
Stredocesky kraj 0 0 1
Plzenisky kraj 1 0 1
Jihocesky kraj 1 0 0
Kraj Vysocina 0 0 1
Ustecky kraj 0 0 1
Pardubicky kraj 0 0 0
Kralovéhradecky kraj 0 0 1
Moravskoslezsky kraj 0 0 0
Zlinsky kraj 0 0 1
Olomoucky kraj 0 0 0
Karlovarsky kraj 0 0 1
Jihomoravsky kraj 1 0 2
Liberecky kraj 0 0 0

Dalsi vyznamny konkurent firmy John Deere Vv harvestorech je firma Kamatsu
Forest. Komatsu Forest je jednim z nejvétSich svétovych vyrobct lesnich stroji. Maji
zastoupeni na Sesti svétovych kontinentech siti prodejcii a vlastnich obchodnich
spole¢nosti. Sidlo spole¢nosti Komatsu Forest je ve Svédském Umed a mame dvé vyrobni
jednotky ve Svédsku a USA. Jejich vlastni spole¢nosti se nachézeji ve Svédsku, Norsku,
Finsku, Némecku, Francii, Rakousku, Spojeném kralovstvi, Rusku, USA, Australii a
Brazilii a jejich sit’ prodejct je zastupuje na vSech dalSich vyznamnych trzich v oblasti
lesnictvi. Rozsahla servisni organizace se stard o stroje a zajist'uje, Ze po celou dobu své
Zivotnosti budou pracovat nejlépe. Maji workshopy po celém svété, servisni autobusy pro
rychlou pomoc, interni strojové a metodické instruktory, které pomahaji maximalizovat

produktivitu, a podptirné funkce pro vse, co souvisi se stroji a sluzbami.

Stru¢na fakta o Komatsu Forest

Spolec¢nost byla zaloZena v roce 1961 v Umea, jako Umea Mekaniska

o Kolem 1 700 zaméstnancu

e Sidlo spoleénosti Umes, Svédsko
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e Vyrobni jednotka pro pasové stroje v Chattanooga, USA

o (Cisty obrat 509 mil. EUR v roce 2017

o Uplné vlastnény Komatsu Ltd Japonska

Vyrobni jednotka pro kolové stroje a hlavy v Ume4, Svédsko

Tabulka 5. Shrnuti vyrobkového mixu tykajici se harvestorové technologie

Johne Deere Rottne Claas Komatsu
Pocet vyrobki 5 3 0 5
malovykoné 0 0 0 0
stfednévykoné 1 1 0 0
vysokovykoné 4 2 0 5

Tabulka 6. Nabidka harvestort firmy Valmet Komatsu

Valmet Komatsu Harves-

tor

951

931

Vykon motoru (Specificky)

7.4\/6 2015 - | Tier

7.4V6 2015 - | Tier 4

7.4V6 2015 - | Tier 4 F

4F F
Originalni 285 PS 251 PS 251 PS
Po uprave 314 PS 276 PS 276 PS
Rozdil + 29 PS +25PS +25PS
Kroutici moment
Originalni 1200 Nm 1100 Nm 1100 Nm
Po uprave 1320 Nm 1210 Nm 1210 Nm
Rozdil + 120 Nm + 110 Nm + 110 Nm
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Tabulka 7. Nabidka harvestort firmy Valmet Komatsu

911 901XC

Valmet Komatsu Harvestor

Vykon motoru (Specificky) 6.6 V6 | 2015 - | Tier 4 F 6.6 V6| 2015 - | Tier 4 F
Originalni 232 PS 232 PS
Po Gpravé 255 PS 255 PS
Rozdil +23PS +23PS

Kroutici moment

Originalni 950 Nm 950 Nm
Po upravé 1029 Nm 1029 Nm
Rozdil + 79 Nm +79 Nm

Cena harvestori Komatsu se pohybuje od 10mil. k¢ za zékladni nejslabsi model az po
12,5mil. k¢ za nejvykonné&j$i model. Cena se mize navysit dle individualni a pfiplatkové
vybavy. Webové stranky firmy Komatsu jsou ptehledné a dé se v nich dobfe orientovat,
uvodni strana za¢ina videem, na kterém ptedstavuji jeden harvestor z jejich nabidky. Dale

pak stranky obsahuji velké mnozstvi fotek, informaci o firme a o jejich nabizené technice.

Marketingova strategie

Za Géelem podpory prodeje svych produkti se spolecnost John Deere rozhodla
piijmout rozsahly marketingovy plan. Podporuje testovani produkti tak, aby si zdkaznici
uvédomovali své charakteristické rysy. Firma nabizi bezplatné demonstrace svych
nejnovejSich produkti. Spolecnost John Deere udrzuje pozitivni zvuk o své znacce a
produktech tim, Ze vytvaii pfiznivy dojem prostiednictvim dobrych vztahll s
médii. Rovnéz spustila reklamy prostfednictvim tiskovych meédii ve specializovanych
Zasopisech, jako napiiklad ¢asopis Strom, ktery vydava vyhradni distributor pro Ceskou

republiku. Novinky pro nadchazejici sezonu piedstavuje John Deere vzdy v zafi, ve svém

24
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Obr.4. Vystava v némeckém Bruchsalu

Tabulka 8. Komunikaéni politiky vyrobcti srovnavanych znacek

vyrobce John Deere Rottne Claas
@ | grome  [ans
JOHN DEERE
TV areklama ano ne ano
letaky ano ano ano
filmy ano ano ano
sportovni akce ano ne ne
vystavy ano ano ano
soutéze ne ne ne
slevy akeni nabidky akéni nabidky akéni nabidky
publikace, knihy  {John Deere Way,
ne ne

JD Tractors, JD Story

osobni prodej

vystavy, specializovani

prodejci, web-stranky.

vystavy, specializovani

prodejci, web-stranky.

vystavy, specializovani

prodejci, web-stranky.
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infolinka 374 732 611 724 505 030 515 200 800
e-mail sklad@merimex.cz info@lesni-technika.cz info@agrall.cz

4.2. Benchmarking
Pro metodu benchmarking byly vybrany firmy Claas a Rottne. Dale v tabulce jsou

Tabulka 8. druha cast

uvedena dulezita isla, a porovnani firem podle hlavnich kritérii. Tahle informace poméaha

Vv analyze podnikani.

Tabulka 9. Srovnani spole¢nosti dle hlavnich kritérii

Porovnavané firmy John Deere Rottne Claas

Spole¢nost Deere Company Rottne Industri Claas
Pravni forma Vetejna spole¢nost Akciova spole¢nost Komanditni
spolec¢nost

Zalozeni (rok, zem¢g)

1837, Illinois, USA

1955, Svédsko

1913, Némecko

Pocet zaméstnancu

(2017)

60500

250

10961

Trzby celosvétove

(2017)

29,738 miliard USD

500 miliona SEK

3,761 miliard EUR

Vlastnik

Samuel R. Allen
( generalni feditel a

prezident )

Akciova spolecnost

Nadnarodni

spole¢nost
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Tabulka 10. Porovnani harvestorti John Deere a Rottne nejvyssi fady

Znacka/ charakteristiky

Johne Deere 1270G

Rottne H21 D

Model motoru 60 90 HTJ JD 60 90 HFC095
Otacky 1900 ot/min 1700 ot/min
Vykon motoru kW (hp) 190 (255) 227 (305)
Kroutici moment 1250 Nm 1351INm
Pohon 6x6 8x8
Typ pienosu Hydrostatické Hydrostatické
mechanické mechanické

Znacka/ charakteristiky

Johne Deere 1270G

Rottne H21 D

Délka zakladniho nosice 7697 mm 9233 mm
Prepravni vyska 3810 mm 3722 mm
Celkova sitka 2746 mm 3000 mm
Rozvor kol 4170 mm 4722 mm
Svétla vyska 654 mm 690 mm
Horizontalni dosah 8,6 m 11m
Palivova nadrz 450 L S00L + 226 L (doplinkova nadrz)
Hydraulicka nadrz 300 L 217 L
Referencni sbérova hlava H480C Rk 250
Primér kaceni 680 mm 680-810 mm
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Rychlost posuvu 5,3m/s 0-3,5/5,2 m/s (2 rychlosti)
Posuvna sila posuvu 30 kn 24,8 kn/37,1 kn (2rychlosti)
Cestovni rychlost 22 km/h 22 km/h
Systémové napéti 24V 24\
Provozni hmotnost 22 200 kg 26 700 kg

4.2.1. Rottne

Tabulka 10. druha cast

Stroje znacky Rottne jsou na ¢eském trhu zastoupeny firmou Reparoservis

s.r.0. Svédska spole¢nost Rottne Industri AB byla zalozena v roce 1955 a vyviji

Sirokou Skalu forwarderti a harvestort, které zajistuji vSe od probirky dfeva az po

holose¢. Dominantni trhy jsou pfedevsim v Evropé¢, severni Americe a Australii.

Hlavni montaZzni zavod Rottne sidli v jizni ¢asti Svédska v malém méstecku

ROTTNE, nedaleko sidli i druhy zavod, kde se vyrabi hydraulické jetdby pro v§echny

typy strojii. Tfeti zavod je na severu Svédska, v laponské Stensele, kde se vyrabi

kaceci hlavice a kompletuji velké stroje. Ke konci minulého roku pracovalo v

porostech Ceské republiky 124 prodanych stroji, tzn. podil na ¢eském trhu odpovida

urovni 15 %. Rottne Industri AB mé propracovanou sit’ distributorti, ktetfi se

nachazeji v jedenacti evropskych zemich (Ceské republice, Francii, Némecku,

LotySsku, Litvé, Norsku, Polsku, Portugalsku, Rusku, Skotsku a Svycarsku), Kanadég,

Spojenych statech Americkych a Australii.
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Tabulka 11. Nabidka harvestort firmy Rottne

Rottne H8 D Rottne H11D Rottne H21 D

JD 6068 HFC08 Power
JD 4045 HFCO09 Power Tech JD 6090 HFC095, Power
typ . . Tech PVS, finalni Groven 4 ) .
Plus PSS Final Tier 4 (FT4 (FT4) Tech PSS, Final Tier 4/ FT4

125 kW / 168 k pii 2000 ot / | 164 kW / 220 k pii 1800 ot [227kW / 305 koni pti 1700 ot

min / min / min

uéinek

to¢ivy moment | 667 Nm pfi 1500 ot/ min | 963 Nm pfi 1400 ot / min | 1351 Nm pfi 1500 ot / min

pohotovostni 10 200 k 17 800 kg (6 WD) / 18 900 |24 200 kg (6 WD) 26 700 kg
g
hmotnost kg (BWD) (8WD)
dosah 7m 10,3 m celkem 11,3 m 11m
cena 7,5mil k¢ 9mil ké 12,5mil k¢

Uvedena cena v tabulce je za zakladni provedeni a miize se navysit piiplatkovou vybavou.

Marketingova strategie podniku
Spolec¢nost Reparoservis, s. 1. 0. je vyhradnim distributorem vyrobce Rottne v
Ceské republice. Firma Reparoservis, s. r. 0. se svymi vysledky a podilem na ¢eském a

slovenském trhu je srovnatelnd s ostatnimi evropskymi distribu¢nimi centry.

Pokud se jedna o marketingovou komunikaci spole¢nosti Rottne Industri AB, tak

klade velky diiraz na obchodni zvyklosti v zemich, kde jsou distribucni centra.

Reklama je na tizemi Ceské republiky koncipovana podobnym zplisobem se
zamé&fenim na odborna periodika, veletrhy, vystavy a prezentaci strojii ve vlastnim terénu

a prostiednictvim socidlnich siti jako je Facebook. Ve svém komunika¢nim pldnu m¢la

29



spole¢nost Reparoservis, s. 1. 0. kdysi i umisténi reklamy na billboardy, ale vzhledem k
tomu, Ze tato forma reklamy nemuze zasdhnout tak roztfisténou cilovou skupinu, rychle

ho bez vétsiho efektu stahla.

Jako ptiklad reklamy jsem si vybral Facebookové stranky Rottne CZ. Stranky
obsahuji dostatek informaci, fotek a videi o aktivitach firmy, a to jak z riznych vystayv,

tak i promo videi s nabizenou technikou a déni ve firmé.

Pti sestavovani marketingového planu byly stanoveny investicni cile, kterych
chce spole¢nost Reparoservis, s.r.o. dosahnout. Tyto cile jsou definovany na zakladé

marketingového mixu.

Zamérem je stanovit takové cile, které jsou konkrétni a méfitelné. Své cile ma

Reparoservis, s.r.0.:

— posilit vlastni pozici na trhu a prodavat vic lesnickych strojii (v roce 2015 bylo

prodano na uzemi CR 10 kusi harvestorovych strojii)
— prilakat nové zékazniky a udrzet ditvéru v obchodni znacku Rottne;
— zvysit dosahovany hospodaisky vysledek;
— udrzovat staly servis a provadét Skoleni zaméstnanct;

— zvazit, zda jsou ceny odpovidajici a zhodnotit, jestli by nebylo strategicky

vhodné cenu sezonn¢ snizit vzhledem ke konkurenci;

Sluzby zdkaznikiim

Spole¢nost Reparoservis, s. r. 0. je vyhradnim distributorem stroji Rottne pro
Ceskou a Slovenskou republiku a svym zékaznikim nabizi harvestorovou technologii
vcetné komplexnich sluzeb spojenych s lesnickou a difevarskou technikou ne¢kolika
dalSich skandindvskych vyrobct. Tyto sluzby zahrnuji jak prodej nahradnich dild, tak 1

vyuziti Skoliciho stfediska v Kaplici, kde je zaméstnano celkem 25 pracovnik.

Do vyctu dalSich sluzeb patfi moznost piedvedeni stroji v provozu, poskytovani
poradenskych sluzeb a zejména poprodejni servis. Hlavnim pfedmétem cinnosti
spoleCnosti je kromé prodeje také servis lesni techniky se specidlnim zaméfenim na
zahraniCni stroje, jako jsou harvestory, vyvazeci traktory, vyvazeci ptivesy, kaceci

hlavice, Stépkovace a ostatni téZebni technika. Servis disponuje deseti mobilnimi
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servisnimi techniky, ktefi jsou schopni zajistit servisni zasah do 24 hodin.

Potencionalni zakaznik neni limitovan pouze moznosti koupé nového stroje, ale
muze vyuzit i nabidky pouzitych repasovanych strojii anebo odkupu starého stroje za
novy formou protiactu. Touto sluzbou se Reparoservis, s. 1. 0. podili na modernizaci
t&zebnich stroji nejen v Ceské republice, ale také v Rakousku a Rumunsku, kde je o

pouzité stroje velky zajem.
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Obr.5. Logo firmy Rottne

4.2.2. Claas

Claas je némecky vyrobce zemédé€lskych stroji. Firma byla zalozena v
roce 1913 Augustem Claasem ve mésté Carlholz v Némecku. Poc¢atkem roku 2012 byla

v Cinég oteviena nova dcefind spolec¢nost firmy Claas.

August Claas se svymi bratry Franzem a Theemem vyvinuli mechanicky vazac
slamy. Tento vaza¢ slamy byl v tehdejSi dob¢ na velmi dobré trovni. Roku 1934 vyrobila
firma Claas prvni sbéraci balikovaci stroj. V roce 1936 se pak zacal vyrabét
prvni kombajn. Tim si firma vybudovala velmi vyznamnou pozici na evropském trhu. V
roce 2003 zacala firma Claas tizce spolupracovat se spolecnosti Renault — vSechny
traktory Renault dnes nesou znacku a barvy Claas. Tim se podstatné rozsifila a nyni

zamestnava pres 6000 lidi po celém svéte.

Firma Claas patii mezi nejvétsi producenty zemédé€lské techniky na svété. Nikdy
se vSak beéhem svého plisobeni na trhu se zemédé€lskou technikou nesnazila prosadit na
trhu s harvestory, ale Firmu Claas jsem si vybral jako konkurenta firmy John Deere proto,
Ze 1 kdyZ nevyrabi harvestory, tak je pro firmu John Deere velkym konkurentem a to
zejména ve vyrobé zemédélskych stroju jako jsou traktory a nakladace, kombajny, seci
stroje, sklizeci stroje atd. Stroje znacky Claas se zpracovanim a kvalitou vyrovnaji
vyrobkiim firmy John Deere a na trhu se zemédélskou technikou maji také velké

zastoupeni.
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Obr.6. Logo firmy Claas

Tabulka 12. Porovnani kamennych prodejen v CR (mystery shopper)

Rottne Claas
John Deere ]
(Lnafska (Bantice
(Dolni Jadruz 55,
907/12, Praha | 79,671 61
348 15 Pland) ]
10 Uhtinéves) | Bantice)
Pohodli umisténi a dostupnosti kontrolovaného objektu:

Dostupnost parkovacich mist pro osobni auto-

_ 2% 3 3
mobily
Citelny a viditelny znak u vchodu 1 4 2

Cistota a pohodli na obchodé:
Vyc¢istéte koberce nebo podlahy v mistnosti 2 2 1
Vy¢isténé dvete, vylohy a okna 1 3 1
PohodIné osvétleni a vnitini teplota 1 2 1
Vzhled zaméstnancii:
Citelné jmenovka na uniformé atd. 3 4 3
Cisty vzhled, klidny make-up a tces 2 2 2
Chovani zaméstnancii:

Setkani zdkaznika s ismévem 2 2 2
Nabidka pomoci pfi vybéru nakupt 2 2 2
Nedostatek konzultantl (prodavacti) na pro- 3 9 5
dejné
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Konverzace pracovnikil na abstraktni témata 2 2 3
Vykon prodeje:

Identifikace potieb zakaznikt 1 2 2
Znalost technik prodeje 2 1 2
Znalost jejich produktii a sluzeb 1 1 1
Nabidka komplexnich sluzeb (v¢. financo-

vani) 2 2 2
Ochota fesit zakaznicky potieby 1 1 2
Vystavena technika pted budovou prodejny ano ne ano

Tabulka 12. druha cast

e Kde I nejlepsi hodnoceni, 5 nejhorsi hodnocent

Obr.7. Prodejna John Deere (Dolni Jadruz 55, 348 15 Plana)
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Obr.9. Prodejna Claas (Bantice 79, 671 61 Bantice)

Podle mého hodnoceni byly prodejny John Deere a Claas nejlépe hodnocené jak
podle exteriéru, tak i podle kvality sluzeb a profesionalnimu pfistupu k zdkaznikovi a

hezky upravenych budov prodejen a prostorti pied budovou prodejny.

Firma Rottne ma v CR jen jednu prodejnu (Reparoservis spol. s.r.o.) ktera se
nachazi v zadni ¢asti zastaralé budovy na které pada omitka, neni dostatek parkovacich
mist atd. Ale vnitini prostiedi firmy je uz od pohledu lépe zatizené. Co se tyce
zaméstnancl, tak personal je vySkoleny, maji proaktivni piistup k zakaznikovi a je

ochotny pomoci s vybérem lesni techniky:.
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4.3. Marketingova komunikace

4.3.1 Reklama

Firmy se v soucasné dob¢ prezentuji pfevazné v odbornych lesnickych ¢asopisech
v Ceské republice, kde piedstavuji nové stroje a vyrobky a informuji o déni ve spole¢nosti

formou ¢lanka.

Jako zajimavy marketingovy tah bych firmdm navrhoval, zaméfit se na
internetovou reklamu pay per clic. Nespornou vyhodou tohoto druhu reklamy je, Ze
zajemce neplati za zobrazeni reklamy, ale plati pouze za kliknuti na reklamu. Cena za
kliknuti se pohybuje kolem 1 koruny, zalezi vSak také na poctu slov v reklamé. Kazda

spole¢nost si mlize urcit denni hranici, kterou neptekroci.

Za zminku stoji, Ze v ramci reklamy pouze firma John Deere cili i na nejmladsi
veékove skupiny tim, Ze nabizeji origindlni hracky se svym logem, konkrétné jsou to prave
1 vérné napodobeniny harvestort a dalSich lesnich strojti. Pti priizkumu trhu jsem na tuto
skutecnost u firmy Rottne nenarazil. Stejny druh reklamy je mozné zaregistrovat i u

spole¢nosti Claas.

4.3.2. Internetové stranky

Internetové stranky zkoumanych spolecnosti jsou zhotovené profesionalné.
Kazdy zékaznik zde najde dostatek informaci. Stranky jsou zhotoveny v nékolika
svétovych jazycich, jako jsou angli¢tina, rustina, némcina, francouzstina a Svédstina.
Internetové stanky firmy Rottne jsou oproti strankam firmy John Deere strohé,
jednoduché obsahujici jen informace o produktech firmy a zakladni udaje o firmé.

Piehlednost a navigace stranek je dobra a produkty firmy jsou na tivodni strané.

Internetové stranky firmy John Deere jsou plné obrazk, fotografii, informaci o
firmé, historii firmy, a i mimo firemnich aktivit firmy. Pfehlednost a navigace stranek je
na vysoké a profesionalni trovni, nabidka veskerych nabizenych stroji firmy je na ivodni

stran€.

Co se tyce stranek firmy Claas, tak jsou na stejné Urovni stranek John Deere.
Kromé¢ nabidek veskerych produkti, zde je moznost si precist katalog nebo o servisu.

Zajimavosti webovych stranek je 1 moznost nabidky pfipojeni na socialni sit¢ jako je
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YouTube, Instagram, aplikace na mobilni zafizeni.
4.3.3. Socialni sité

Firma John Deere i firma Rottne vyuzivaji socidlni sit¢ ke komunikaci se
zakazniky i k prodeji svych vyrobkt. Pouzivaji oficidlni strdnky na Facebook, Instagram

a také YouTube.

4.4, Moznost pronajmu stroji
Pro zlepseni pozice na trhu s lesnickou technologii by firma Rottne méla zvazit
zavedeni moznosti prondjem lesnich stroji. Tato sluzba by se mohla uskute¢novat na bazi
pfedchozich zkuSenosti se zdjmen o pronajem stroju. Pfedpokladem tedy je, Ze si lesni
druZstva, mens$i vlastnici lesa, poptipadé soukromé subjekty podnikajici v lesnictvi tyto
stroje pronajmou. Tato sluzba by firmé Rottne také mohla pomoci zvysit prodej svych
vyrobki. Spolu s Danske Bank Rottne Industri nabizi moznost zapijceni lesnich stroji.

Hlavni vyhody a podminky jsou:

e pokud mate hotovostni vklad nebo vyménu 20 % nebo vice z prodejni ceny;
splatnost Givéru je maximalné 7 let. Ve vétSin€ ptipadi budete o svém financovani
informovéni do 2 dnid; mozZnosti volby zvolit platebni podminky bud’ mésic,

ctvrtletné, pul roku a cely rok; zadné instalacni poplatky.

V CR nabizi Rottne financovani veskeré lesnické techniky a technologii formou
leasing nebo tvéru pies ERSTE bank, které maji osobni piistup ve viech regionech Ceské

republiky. Nabizi:

e nizké urokové sazby, splaceni v CZK nebo EUR; financovani az do 100% pofti-
zovaci ceny, moznost financovani DPH; moZnost pravidelného 1 nepravidelného

splaceni

Spole¢nost John Deere vidi Ceskou republiku jako trh s velkym potencialem.
Pravé proto se rozhodla podpofit sluzby, a iniciovala spusténi znackového financovani
John Deere Financial spolu se spole¢nosti UniCredit Leasing CZ. Zptsoby financovani
zem&délské techniky: Gver, finanéni nebo operativni leasingy. Sluzby jsou jenom pro
podnikatele, minimalni doba financovani 6 mésicl. Pro poskytnuti co nejkvalitnéjSich
sluzeb vSem zadkaznikim a zajisténi dostupnosti nabizeného sortimentu spolupracuje

firma Agrall vCR (Claas) s nékolika finanénimi ustavy, s jejichz pomoci
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zprostfedkovavaji financovani novych 1 starSich stroji. Banky, které provadéji

financovani: Ceska Spofitelna, Komer¢ni banka a Moneta money bank.

5. Vysledky

Kazda spolecnost by si ptala, aby bylo mozné nahlédnout do skutecnych i
pomyslnych karet konkurence a zjistit, jakou ma marketingovou strategii a co pfipravuje
nového. Zpravidla kazda firma své zdméry a udaje utajuje, pokud nejsou soucasti
reklamy. Zdravé konkurencni prostfedi je hnacim motorem pro vSechny organizace, aby
za ucelem dosazeni stejné¢ho cile a to maximalizace svych ziskli, nabizely kvalitni
produkty a sluzby za odpovidajici ceny. Ziskat podrobné informace o jakékoliv
spole¢nosti v trznim hospodaistvi je tedy nerealné, nebot’ kazda spolecnost si chrani své
udaje z konkuren¢nich divodii. AvSak nezbytnosti kazdé obchodni spolecnosti je
zpracovani kvalitnich analyz a stanoveni vlastni strategie, aby obstdly v tvrdém

konkuren¢nim prostiedi.

Zaklad uspésného fungovani marketingu znamena dobie prodavat vyrobky a
poskytovat sluzby, s maximalnim ziskem a minimalnim usilim. Marketing je v

pfeneseném slova smyslu hnaci silou podnikani, kterd neni mnohdy az tak viditelna.

Pti bliz§im pohledu na vnitini strukturu, management a aktualni marketingovou
strategii prodeje firmy John Deere, organiza¢ni slozky podniku v Ceské republice a firmy
Rottne. Z vyhodnocenych analyz vnéjSiho a vnitiniho prostfedi sledovanych organizaci
je ztejmé, ze firmy jsou orientovany na zékazniky, kterymi jsou jak vlastnici lesti, vefejné
spravni subjekty spravujici lesy majetkli mést a obci, tak i lesni druzstva a nékteré ptimo
tizené lesni zavody. A¢ maji sledované spolecnosti zadkazniky jak mezi Ceskymi, tak 1
zahraniénimi subjekty, l1ze konstatovat, Ze nejvétSim zakaznikem firmy John Deere,
organiza¢ni slozky podniku v Ceské republice je v soucasné dob& akciova spolednost
LESS, pficemZ firma Rottne méla za nejsilnéjSiho zdkaznika holding CE WOOD, a.s. do
roku 2007. Zakazniky nejsou subjekty spravujici vyznamnégj$i plochy statnich lest,
protoze Lesy Ceské republiky, s. p. a Vojenské lesy a statky s. p. si stroje a zafizeni
vetSinou najimaji prostiednictvim outsourcingu. Jako velice diilezitou sluzbu, které obé
zastoupeni nabizeji, a za které jsou velice dobfe hodnoceny, je prodej pouzitych tézebné-

dopravnich strojii a servis do 24 hodin.

Konkurenci Ize ur€it na veSkeré obchodni spole¢nosti a podnikatelské subjekty
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obchodujici s dfevni hmotou a realizujici i1 vlastni nakup stroji a prodej stroji k tomu
urcenych. Z toho vyplyva signifikantni nutnost neustalého sledovani vyvoje kapacit, cen
a pohybu diivi nejen v ramci trhu Ceské republiky, ale i celé Evropy. Znadek vyrabé&jici
kvalitni a moderni harvestory, vyvazeci traktory a vyvazeci traktorové soupravy je na trhu
cela fada a témét z devadesati procent maji skandinavsky pivod. Proto se snazi mit
prodejci stroji John Deere i Rottne neustaly piehled o chovani konkurence, jejich novych

produktech, specidlnich prodejnich strategiich, predvadécich akcich atp.

Pokud jde o marketingovy plan sledovanych podnikatelskych subjekti,
spolecnosti maji své cile vymezeny a definovany zcela jasn€ a jejich zdmérem je jejich
plnéni na 100 %. Otazky nabidky a poptavky na trhu jsou ne vzdy ptedvidatelné, ale i na
tyto eventuality jsou spoleCnosti pfipraveny a ochotny pruzné a operativné reagovat. Diky
marketingovému pfistupu vrcholového managementu jsou politiky jednotlivych vyrobkl
zpracovany tak, aby pokud zrovna neuspéji na ¢eském trhu, mohly profitovat na jinych

evropskych trzich.

V ramci vlastniho Setfeni byly zpracovany nékteré dil¢i finan¢ni ukazatele a v
navaznosti provedeny financni analyzy dvou sledovanych obchodnich spolecnosti.
Hlavni ¢innosti téchto spole¢nosti je prodej tézké lesnické techniky na uzemi Ceské
republiky. Organizace maji za povinnost zvefejilovat na internetu icetni vykazy (rozvaha,
vykaz ziskl a ztrat) ve zkrdceném rozsahu dle ptislusné vyhlasky. Je nutné konstatovat,
ze diisledné kontrola zvetejnovani téchto dokumenti neni provadéna a nejsou stanoveny
sankce v pripad¢ nerespektovani této vyhlasky. Z tohoto diivodu nebylo mozné provést

kompletni srovnani sledovanych subjektt.

Firma John Deere potiebuje vénovat maximalni pozornost analyze svych
obchodnich vysledkli. V soucasném prostiedi je nutné rychle odhalit své rezervy,

pfipadné nedostatky a obstat v tvrdé konkurenci, coZ se spolecnosti dafi.

V soucasné dob¢ reprezentuje prvni misto na trhu tézké lesnické mechanizace v
Ceské republice vyrobce John Deere. Jak bylo v ivodu prace fedeno, cilem provedeného
srovnani je ukazat, ze v soucasném silném konkurencnim prostiedi, zaujimaji obé
sledované spole¢nosti své stabilni misto. Obé spolecnosti vyrazné zvysuji objem svého
prodaného zbozi, ovsem pokud jde o tento ukazatel bez dalSich souvislosti, druhé misto
prokazatelné zaujima Reparoservis, s.r.o. Naproti tomu je nutné zdlraznit, ze s ristem

trzeb z prodaného zbozi rostou v obou organizacich i1 ndklady.

38



6. Diskuze

Trend zvySovani podilu mechanizace a predevsim TDS (tézebn¢ dopravni stroje)
bude pokracovat podobné jako v poslednich 5 letech.
Tento trend je dan predevSim snizovanim poctu pracovnikli v lesnim hospodaistvi,
politikou LCR a vysokou produktivitou téchto strojii. Nelze opomenout i vysokou
bezpecnost  prace, a to pfedevSim  pfi zpracovavani kalamity.
Nazory, ze TDS zptsobuji $kody na porostech a ptiblizovacich linkach, nepovazuji za
lese pti dodrzeni vSech zasad pouziti a nasazeni, které jsou pro nasazovani TDS

vSeobecné znamé.

K ,,vétsim Skoddm* dochézi predev§im pii zpracovani kalamit, kdy je nutna
soustfedénd tézba obrovského mnozstvi hmoty a vétSinou nelze ¢ekat se zahdjenim praci
na vhodné klimatické podminky, rovnéz tak ptiblizovaci linie jsou neiimérné zatéZovany
vyvazenim velkého mnozstvi dfeva, a to ve vétsin¢ ptipadii za jakéhokoliv pocasi. Zatim
se v téchto situacich setkdvame pouze s kritikou, ale nikoliv s nadvrhem, jakym jinym
zpusobem nasledky ptirodnich katastrof odstranit. Pti planovanych klasickych tézebnich
zasazich  jsou naopak TDS velmi Setrné k  pfirodnimu  prostredi.
Rozhodné to neznamend, Zze harvestory zastanou veskeré tézby, své misto maji
samoziejmé 1 klasické technologie, jako jsou koné, lanovky, SLKT a UKT. Do budoucna
se budou technologie vice kombinovat, jak to jiz dnes mizeme vidét i na kalamité v
Rakousku. Velmi dllezité je, aby o zasadach prace a nasazeni této techniky byli dobie
informovani a s ni seznameni nejen ti, ktefi se stroji pracuji, ale také ti, ktefi pracoviste

piipravuji a téZby planuji, aby mohli optimalné vyuZit jejich kvality a pfednosti.

Aktualni ceny praci dané systémem vybérovych fizenich vypisovanych lesy
Ceské republiky donutily fadu seridznich podnikateltl k nabidkam, které jsou v fadé
ptipadli pod provoznimi néklady. V zemich s vyspélym LH dochézelo v téZebni ¢innosti
postupné od 80. let 20. stoleti k rychlejSimu vzestupu podilu sortimentnich metod,
soustied’'ovani dfivi vyvazecimi traktory a tézby difeva pomoci harvestoru. Nejdiive se
tyto technologie zacaly objevovat ve skandindvskych zemich, ale také napt. v SRN,
hlavné u soukromych lesd. V sou¢asné dobé je ve Svédsku 2500, Finsku 1700, SRN 800
a v Rakousku 150 harvestori. V CR bylo v roce 2017 v provozu 151 harvestori a
piiblizné 548 vyvazecich traktorti, pocty byly uvadény v zelenych spravach. (LDF
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Mendelu). Pfedmétem diskusi, analyz i vyzkumu ve véci pouziti harvestorti jsou hlavné
tyto okruhy: Setrnéj$i zpiisob k zivotnimu prostiedi, ekonomické diavody a Sirsi
spolecenské aspekty. Jednotlivé okruhy nelze od sebe oddélovat — existuji mezi nimi

vzajemné vazby, nebo se prolinaji.
Vyhody harvestorové technologie
Snizeni negativnich vlivi na lesni porosty:

e snizeni poskozeni stojicich stromil usmérnénym kacenim pii padu stromi;

e snizeni poSkozeni stromil, kofenovych nab¢ht a kotenii stromti absenci pojezdu
techniky porostem a vlecenim celych kment;

o snizeni zhutnovéani pudy uklddanim klestu do vyvazecich linii (vrstva vétvi ve
vyvazecich liniich zamezuje také pfimému kontaktu stroji s kofenovym
systémem stojicich stromi);

e omezeni tvorby erozivnich ryh po prijezdu techniky pouzivanim Sirokych
nizkotlakych pneumatik;

o Setfeni primarni a sekundérni cestni sité v lese nevleCenim dieva, jako pfi tradi¢ni

kmenové technologii a pti sklddkovéani podél lesnich cest;

o rychlost zpracovani tézeb — omezeni rozvoje hmyzich sktdct. Z vyzkumnych
kol v zahrani¢i i v CR vyplynulo, Ze mira poskozeni pidy a porostd po
provedenych probirkovych zasazich se pohybovala u harvestorové technologie 2—
5 %, tradi¢ni kmenové technologie (motorova pila, kin, univerzalni traktor) na
7 %, ve svazitych terénech (motorova pila, ki, specialni lesnicky traktor) az na

22 %. (Ulrich, 2002)
Piimé a nepiimé ekonomické piinosy harvestorovych technologii:
e produktivita prace, ergonomické podminky a hygiena prace;

o uplatnéni pocitace v harvestoru — programovani a optimalizace vyroby sortimenti

dle kvality a ceny, druhovéni z celé délky stromu;
o pfesné elektronické méteni délek, tlousték a objemu sortimentt;
e minimalizace diference z rozdilnych zplisobti méfeni drivi;

o usnadnéni pfijmu a evidence dieva, okamzity piehled o té¢Zeném mnozstvi a

objemu jednotlivych sortimentt;
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o disponibilita hotovych sortimentt na lokalit¢ OM — moZnost dodavek dfivi z lesa
pfimo odbeérateli, moznost rychlé reakce na pozadavek odbératelli ke zméné

vyroby sortimentu;
e transparentnost cen sortimentti na OM;
e Uspora nékladii pti pfevozu dieva z lesa na manipulacni sklady;
o eliminace nasobného piekladani diivi;

e zkraceni doby celého vyrobniho procesu a snizeni rozpracovanosti vyroby —

snizeni vazanosti kapitalu, obratkovosti zasob a primérného inkasa pohledavek.

vvvvv

harvestoru, jenz ovlivituje zejména typ harvestoru a provedeni té¢zebni hlavice, kvalita a
zkuSenost operatora, pocet a délka sortimentll, pfistupnost terénu (sklon), druh zeminy a
vlhkost, povétrnostni podminky (ro¢ni doba), vy€etni priimér kmene, zkamenéni, dievina,
viditelnost v porostu, mnozstvi tézené dievni suroviny na 1 ha, technologicka ptiprava a
priprava pracovisté, vyznaceni stromu a linek, plan nasazeni, pocet nutnych premisténi

stroje a denni vyuZiti stroje. (Ulrich, 2002)
Dalsi socidlné-ekonomické aspekty:

e predchazeni nemocem z povolani — zejména vazoneuroze a t€zZkym uraziim pii

praci s motorovou pilou;
e plynuly dvousménny provoz;
e Uspory energetickych vstupi;
e pouzitelnost technologii pro Sirokou Skélu vlastnikli a uzivatell lesa;

e zvySovani spoleCenské urovné Cinnosti v lesnim  hospodafstvi a

konkurenceschopnosti v relaci s okolnimi lesnicky vysp€lymi staty.
Nevyhody harvestorové technologie

Harvestorové technologie neni moZné nasazovat bez pomérné narocné
technologické pfipravy pracovist, profesnich znalosti a zkuSenosti technicko-
hospodaiskych pracovnikti (THP) a zejména operatorti — obsluh harvestorti a vyvazecich
traktori. Ve vyctu téchto podminek je na prvnim misté¢ uvadén stavajici nedostatek
kvalitnich vyskolenych operatorti (véetné vztahu ucnovského Skolstvi k této profesi).

Lidsky ¢initel je tak vétSinou pti¢inou toho, ze dochazi ke Skoddm na strojich, vyrobnim
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ztratam a v neposledni fadé€ ke Skoddm na lesnich porostech a Zivotnim prostiedi.

Nevyhodou harvestorovych technologii jsou vysoké pofizovaci ndklady (v
zavislosti na vykonové tfidé se cena bez kapitdlovych ndkladi u malych a stfednich
harvestort nejcastéji pohybuje mezi 7-9 mil. K¢, u vyvazeciho traktoru mezi 6-8 mil.
K¢), vysoké pozadavky na ulohu lidského Ccinitele a dostateéné mnozstvi diivi
(koncentrace pracovist) pro provozni nasazeni celé harvestorové technologie. Relativni
nevyhodou téchto technologii je také skuteCnost, ze jsou piedevsim ureny ke zpracovani
jehli¢natych porosti. Zvlastni problémy a bariéry v pouziti harvestorii spocivaji v jistém
konzervativnim piistupu k lesnictvi v CR i v sou¢asném realném pievisu nabidky praci

konven¢nimi technologiemi. (Kupcak, 2003)

Tato prace, jejimz cilem je analyza prodejni strategie firmy John Deere na ¢eském
trthu v oblasti harvestorové technologie, vyuziva metodu benchmarkingu. Vybér
spoleCnosti je vychazel z konkurenéniho pole, coz jsou bezprostfedni konkurenti
firmy John Deere. Relativné niz$i poCet srovnavanych spolecnosti je dan slozitou
dostupnosti informaci a dat od jednotlivych firem. V benchmarkingu prodejni strategie se
prace soustfed’uje na firmy John Deere, Rottne a Claas. V ramci benchmarkingu
vyrobkového mixu bylo srovnani doplnéno o firmu Komatsu, protoze firma Claas se
nezabyvd vyrobou a prodejem harvestorové technologie. V detailni studii prodejni
strategie a benchmarkingu je vSak prace soustfedéna pouze na firmy John Deere a Rottne,

protoze firma Claas se nezabyva vyrobou harvestorové technologie.

V soucasné dobé¢, kdy na trhu panuje silna konkurence, konstatuji, Ze

vvvvvv

technika) a s nimi souvisejicich sluzeb je cena, kvalita a individudlni pfistup k

zakaznikum.
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7. Zavér

V dnesni dob¢ je marketing nedilnou soucésti kazdé firmy. Bakalaiska prace se
zabyva firmami John Deere, Rottne a Claas, které¢ se vénuji vyrobé zemédé€lskych,
lesnickych a stavebnich stroji. Prace je zaméfena na harvestorovou technologii. V Ceské
republice panuje, co se tyka harvestorové technologie, znaény konkuren¢ni boj. Z toho
divodu firmy kladou zna¢ny diraz na marketing, ¢imz zvyrazni své postaveni na trhu
S harvestorovou technologii. Vzhledem k velkym objemim nahodilych tézeb Ize
predpokladat, Ze bude v dnesni dobé o harvestory v lesnickych firmach v CR veliky
zajem. Situace se vSak mize béhem piistich let rychle zménit, coz pro firmy predstavuje
riziko, Ze budou muset harvestorovou techniku rozprodat pod cenou nebo investovat do
zahrani¢nich projektt, v horSim pfipad¢ se mize stat, ze investice, ktera mize dosahovat

az kolem deseti milionti korun, bude v budoucnu nevyuzita.

Hlavnim cilem prace bylo provedeni detailni analyzy prodejni strategie firmy
John Deere v oblasti harvestorové technologie na zaklad¢ vlastni analyzy firmy John
Deere a analyzy pfislusného trhu a porovnanim s prodejnimi strategiemi dalSich firem
pusobicich v této oblasti. V teoretické Casti prace byly zpracovany kli€ové pojmy tykajici
se marketingu a prodejnich strategii.

r o~

V praktické ¢asti byla provedena analyza souCasné situace marketingové strategie

firmy John Deere a také benchmarking s firmou Rottne a s firmou Claas.

Firma John Deere zaujima na ¢eském trhu s harvestorovou technologii pfedni
misto, a to 1 navzdory tomu, Ze jeji vyrobky nejsou nejlevngjsi. Firma Rottne se fadi na

druhé misto v postaveni na trhu s harvestorovou technologii.
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