VYSOKE UCENI TECHNICKE V BRNE

BRNO UNIVERSITY OF TECHNOLOGY

N
%
S

%
7~

FAKULTA PODNIKATELSKA
USTAV MANAGEMENTU

//
\S

FACULTY OF BUSINESS AND MANAGEMENT

i
ﬁ INSTITUTE OF MANAGEMENT

(7

NAVRH PODNIKATELSKEHO ZAMERU

PROPOSAL OF BUSINESS PLAN

DIPLOMOVA PRACE
MASTER'S THESIS

AUTOR PRACE Bc. PAVEL NOVAK, MBA

AUTHOR

VEDOUCI PRACE prof. Ing. PETR NEMECEK, DrSc.
SUPERVISOR

BRNO 2008



Vysoké uceni technické v Brné Akademicky rok: 2007/08
Fakulta podnikatelskd Ustav managementu

ZADANI DIPLOMOVE PRACE

Novak Pavel, Be., MBA

Rizeni a ekonomika podniku

Reditel ustavu Vam v souladu se zdkonem &.111/1998 o vysokych skolach, Studijnim a
zkuSebnim fddem VUT v Bm¢ a Smérnici dékana pro realizaci bakalafskych a magisterskych
studijnich programt zadava diplomovou praci s ndzvem:

Navrh podnikatelského zaméru
v anglickém jazyce:

Proposal of Business plan

Pokyny pro vypracovani:

Uvod

Charakteristika spole¢nosti

Analyticka ¢ast,vymezeni problému, stanoveni cile
Teoreticka vychodiska

Navrhova ¢ést

Doporuceni pro implementaci

Zaveér

Podle § 60 zdkona &. 121/2000 Sb. (autorsky zakon) v platném znéni, je tato prace "Skolnim dilem". VyuZiti této
prace se Fidi prdvnim reZimem autorského zdkona. Citace povoluje Fakulta podnikatelskd Vysokého uceni
technického v Brné. Podminkou externiho vyuZiti této prace je uzavieni "Licen¢ni smlouvy" dle autorského
zakona.



Seznam odborné literatury:
PORTER, M. E.: Konkurenéni strategie. Victoria Publishing, 1994.
BARTES, F. Inovace v podniku. 1. vydani. Bmo : Vysoké uceni technické v Brné, Fakulta

podnikatelska, 2005. ISBN 80-214-3086-9.
DRUCKER, P. F. Inovace a podnikavost. Praha : Management Press, 1992,
DRDLA, M. a FICBAUER, J. Business Development Learning Package. Brno : International

Business School, 2001.

Vedouci diplomové prace:  prof. Ing. Petr Némecek, DrSc.

Termin odevzdani diplomové prace je stanoven ¢asovym planem akademického roku 2007/08.

= o g {i}'ﬁ"(‘-
— /
Jog i 5994
doc. PhDr. Iveta Simberova, Ph.D. doc. Ing. Milos Koch, CSc.
Reditel ustavu Dékan fakulty

V Brné, dne 26.3.2008



VUT v Brné, Fakulta podnikatelska Bc. Pavel Novak, MBA

ABSTRAKT

ELEKON, s.r.o. je stabilni firmou, podnikajici na zralém trhu primyslovych hodin.
Obchodni uspéchy v poslednich letech nas posunuly do pozice viiddce trhu pro vétsinu skupin
nasich vyrobki v Ceské republice a na Slovensku.

Protoze ale vétsina soucasnych SBUs' neslibuje vyznamny nartist prodejii v budoucnu,
pfedstavuje pro nds tento podnikatelsky zdmér zajimavou pfilezitost pro diverzifikaci
produktového portfolia a dalsi rtst firmy.

Pti vyvoji nového produktu mizeme vyuzit zkuSenosti, ziskanych v poslednich letech z
vyvoje jiného naseho produktu - digitalnich hodin fady DC?. Stejna technologie zobrazovani
udaji (LED), identickd konstrukce mechanickych casti, shodné komponenty elektrickych
obvodl a podobné principy funkce software nam ptipadn€¢ umozni urychlit vyvoj a snizit s
tim spojené naklady.

Soucasny stav vyvoje produktu, kterého bylo docileno odkoupenim know-how od
spolupracujici firmy, umoziuje jeho pouziti v rezimu zobrazeni textii s jednoduchymi efekty a
v rezimu jednoduchych digitalnich hodin.

Odhadovana soudasné velikost trhu s informaénimi panely je v ramci CR nejméné v fadu
desitek miliond K¢&. Trend velikosti trhu je rostouci, coz lze usoudit z mnoZstvi ndmi
evidovanych poptavek a rostoucich obratti vSech konkurenc¢nich firem. Poptavka po hodinach
s alfanumerickym zobrazenim ptichazi jak z domaciho trhu, opatrovaném nasi spole¢nosti,
tak 1 ze strany zahrani¢nich firem, nalezejicich do spole¢né skupiny MOBATIME.

V minulém roce byla realizovana prvni zakazka pro Okresni soud ve Zlin¢ v celkovém
objemu 1.150.000,- K¢&. Z této jednorazové akce byl generovan provozni zisk v piekvapivé
vysi priblizné 430.000,- K¢&. Pfitom do vyvoje produktu byla za ucelem realizace vyse
uvedené akce doposud investovana ¢astka pouhych 150.000,- K¢.

Ptipadna realizace podnikatelského zaméru a zafazeni informacnich panelti mezi nase
vyrobky ptedstavuje ptilezitost k dalSimu ristu spolecnosti. Ta se tak zaroven stane méné

zé&vislou na svém hlavnim artiklu — primyslovych hodinéach.

KLICOVA SLOVA

Podnikatelsky zdmér, Navrh podnikatelského zaméru, Strategie.

Strategic Business Units (strategické obchodni jednotky)

? Zkratka DC vyjadiuje typové oznaceni vyrobku
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ABSTRACT

ELEKON, Itd. is a stable firm which is active on the well-developed market with
industrial clocks. Commercial successes of recent years have moved us to the position of the
market leader for most of the products in the Czech and Slovak Republic.

Because most of the SBUs does not provide for a chance of raising sales in the future,
brings the subject of this business plan a new possibility for diversification of the product
portfolio and further growth of the company.

While developing the product it is possible to make use of experience gained while
developing a similar product — digital clock of a DC series. The same technology of depicting
data (LED), utilization of the identical construction of mechanical parts, the same parts of
electronic circuits and similar principles of the software function will make it possible for
acceleration of the development and lowering costs.

The present state of the product development, which has been achieved by a purchase of
know-how from a co-operating firm, enables usage of the text depiction in a simple effects
mode and simple digital clock mode.

The estimated current size of the market with information panels in the Czech Republic
reaches at least ten millions of Czech crowns. We assume the market is growing, because of
increasing quantity of inquiries as well as the turnovers of competitors. The demand for
clocks with alpha-numeric depicting comes from both the Czech market, which is catered for
by our firm, and from foreign companies, which belong to the competence of the group
MOBATIME.

In the last year the first order was provided for a county court of a total volume of
1.150.000,- CZK. This one-off sale generated surprisingly operation profit of approximately
430.000,- CZK. So far an amount of 150.000,- CZK has been invested into the product
development.

Putting the business plan to practice and including information panels among our
products is an opportunity for further growth of the company. This will also become less

dependent on its main commodity — the industrial clock.

KEYWORDS

Business plan, Proposal of Business plan, Strategy.
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1. UVOD

Podnikatelsky zamér je dokument, ktery si klade za cil popsat podnikatelsky napad a
demonstrovat jeho zivotaschopnost, spocivajici v prodeji dostate¢ného mnozstvi produktu a
ve vytvareni atraktivniho pfinosu pro vlastniky a management spolecnost.

Tato diplomova prace volné navazuje na semestralni praci na téma "inovace v podniku".
Zdrojem inovace je v tomto pfipadé zména uvniti naseho podniku, spocivajici v tzv.
"ne¢ekaném uspéchu" [1]. Toho jsme dosahli prodejem vlastniho vyrobku, specialné
upraven¢ho na zakazku podle prani konkrétniho investora. Zakazka generovala nejen
necekané vysoky zisk, ale i dalsi poptavky od jinych potencidlnich zdkaznik.

ELEKON, s.r.0. je stabilni firmou, podnikajici na zralém trhu primyslovych hodin.
Obchodni uspéchy v poslednich letech nas posunuly do pozice viidce trhu pro vétSinu skupin
nagich vyrobki v Ceské republice. ProtoZe ale vétiina SBUs® neslibuje vyznamny narist
prodeju v budoucnu, piedstavuje pro nas predmét business planu zajimavou ptilezitost pro

diverzifikaci produktového portfolia a dalsi rist firmy.

1.1. Necekany uspéch

V minulém roce jsme se Uc€astnili vybérového fizeni na dodavku systému jednotného ¢asu
pro budovu Okresniho soudu ve Zliné. Zakazku na dodavku hodinového systému, ¢itajici 22
ks hodin o celkové cené ptiblizné 100 tisic K¢, jsme nakonec ziskali.

Pti této piilezitosti jsme byli zdkaznikem osloveni, zda-1i bychom nebyli schopni dodat
zafizeni, slouzici k informovani navstévnikii soudu. Jednalo se o jednoduchy systém,
zobrazujici pofadi soudnich jednani v aktualnim dni. Z technického hlediska se jednalo o
zobrazovaci zafizeni, Citajici 13 dvoutradkovych informacnich panelt a 2 desetifadkové
panely. O zakazku v té dob¢ nejevili dodavatelé ptili§ mnoho zajmu.

Po pocatecnim odmitnuti zdkaznika jsme se nakonec rozhodli vystavit nabidku s tim, ze
planovany zisk musi pokryt veskeré nase dodate¢né naklady na vyvoj produktu. Zakazku jsme
ziskali.

Pti vyvoji jsme s Uispéchem vyuzili zkuSenosti, ziskanych v poslednich letech z vyvoje
jiného naseho produktu - digitdlnich hodin fady DC. Stejna technologie zobrazovani tidaja
(LED), shodné ¢asti elektrickych obvodt a podobné principy funkce software umoznily

urychlit vyvoj a snizit s tim spojené naklady. Velkou piednosti bylo vyuziti stejné konstrukce

3 Strategic Business Units (Strategické obchodni jednotky)
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mechanickych ¢asti (hlinikovy ram, ¢elni panel, montazni uchyceni). S vyhodou jsme tak

vyuzili stavajici néstroje, pfipravky a technologie, které nebyly kapacitné vyuzity.

1.2. Realizace prvnich zakazek

V minulém roce byla realizovéana prvni zakazka pro Okresni soud ve Zlin¢ v celkovém
objemu 1.150.000,- K¢. Z této jednorazové akce byl generovan provozni zisk v prekvapivé
vysi priblizné 430.000,- K¢. Pritom do vyvoje produktu byla za ti¢elem realizace vyse
uvedené akce doposud investovana ¢astka pouhych 150.000,- CZK.

Ukéazalo se tak, Ze nendkladnou inovaci plivodniho produktu (digitalnich hodin) jsme
objevili urcitou niku na novém trhu.

V letosnim roce bylo realizovano jest¢ n€kolik dalSich, mensich zakazek v celkovém
objemu tadové stovek tisic K¢. Pti ziskavani zakazek pfitom nebylo nutno vynakladat

ptekvapivé ptili§ mnoho uGsili.

1.3. Potencial do budoucna

Produkt "informaéni LED panel" ptinasi ptilezitost pro diverzifikaci produktového
portfolia firmy. Pfipadna realizace business planu a zafazeni informac¢nich panelti mezi naSe
vyrobky predstavuje prilezitost k dalSimu rstu spolec¢nosti. Ta se tak stane méné zavislou na
svém hlavnim artiklu — primyslovych hodinach.

Do dokonceni vyvoje produktu a jeho uvedeni na trh zbyva jeSté¢ mnoho prace a bude
tfteba vynalozit nemalé investice. Dal$i investici si vyzada modernizace technologického
vybaveni, se kterou se vSak pocita také v souvislosti se zvySenim kvality vyroby stavajicich
vyrobkil. Vysledkem by mél byt produkt, ktery svymi parametry predci konkurenci a stane se

v budoucnu dal§im piliftem, na kterém bude stat nase firma.

2. CHARAKTERISTIKA SPOLECNOSTI

Naésledujici kapitola si klade za cil struéné seznamit ctenéfe se zakladnimi idaji o

spole¢nosti, uzce souvisejicimi s predmétem podnikatelského zaméru.

2.1. Struc¢na historie

Firma ELEKON navazuje na tradici vyroby hodin, ktera se ve Vyskové datuje od konce
19. stoleti. V roce 1991 vznikla v ramci procesu malé privatizace soukroma firma Antonin

Novak - ELEKON, jako nastupce statniho podniku OPP Vyskov, provozovna ¢. 151 "vé&zni
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hodiny". V roce 1995 byla zaloZena obchodni spole¢nost ELEKON, s.r.o., ktera se stala

spole¢nym podnikem soukromé firmy Antonin Novak - ELEKON a strategického partnera,
Svycarské akciové spole¢nosti MOSER - BAER AG. Doslo k podstatnému rozsiteni

vyrobniho programu a soucasnému zkvalitnéni produkce pti zachovani majoritniho podilu
¢eského kapitalu. Nové cesty na zahranic¢ni trhy posilily proexportni zaméteni firmy, kdy
predevsim do zemi EU je vyvazeno pies 50% celkové produkce.

Souc¢asné obdobi Zivota firmy je ve znameni kontinualni modernizace produktového
portfolia, rychlého zvySovani produktivity a rstu celkovych vykoni spole¢nosti. Obchodni
znacka MOBATIME se tak jiz pro mnoho uzivateld po celém svété stala synonymem

piesného Casu.

2.2. Poslani

Nasim firemnim poslanim je podnikéni v oboru primyslovych hodin.

Mezi klicové skupiny naSich produktt patii:

e systémy jednotného Casu

e v¢zni a fasaddni hodiny

e  meéstské pouli¢ni hodiny

e dochazkové a kontrolni hodiny

Pti vSech Cinnostech, od marketingu, vyzkumu a vyvoje pfes vyrobu az po servis, je

zfetelné nase zaméteni na spokojenost zdkaznika.

2.3. Zakaznici

Nasimi hlavnimi zédkazniky jsou:

elektromontazni firmy

e stavebni firmy

e specializované velkoobchody

e obce, cirkve

e architektonické a projektové kancelare

e ataké firmy z naseho oboru

12
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2.4. Nejdulezitéjsi produkty

Kli¢ové skupiny naSich produktl jsou vyjmenovany v predchozi kap. 2.2 a dale
podrobnéji popsany v priloze ¢. 1 formou piehledného firemniho prospektu. Z tohoto diivodu
je zde jiz nebudu taxativné vyjmenovavat, s vyjimkou nasledujiciho.

Jednim z nejvyznamnéjSich vyrobkt jsou digitalni hodiny, uréené predevsim pro pouZziti
v interiérech (Obr. 2-1 a Obr. 2-2). Tento produkt zde explicitné uvadim z toho divodu, Ze z
néj ptimo vychdzi inovovany produkt, ktery je predmétem podnikatelského zdméru -
informacni LED panel.

Z hlediska BCG matice” se jedné o kategorii produktu "hvézda", s vysokym trznim
podilem pievySujicim 50% a zaroven s rostouci tendenci trhu. Vyroba digitalnich hodin ve
dvou fadach DC a DK ptedstavuje v souc¢asné dob¢ ptiblizné 25-30% vyrobnich aktivit firmy
podle realizovanych trzeb.

Tento produkt je zaroven vyznamnym vyvoznim artiklem, kdy na svétové trhy mifi vice

nez 75% jeho celkové produkce.

Obr. 2-1 Digitilni segmentové LED hodiny z fady DC

Obr. 2-2  Digitalni maticové LED hodiny z fady DK

*  Matice Bostonské konzultacni skupiny - Boston Consultancy Group
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2.5. Soucasna situace podniku

Soucasna situace firmy ELEKON, s.r.o. i celé skupiny MOBATIME je v zasadé€ velmi
dobra. Nase aktivity probihaji na zavedenych, v €ase stabilnich trzich. NaSe produktové
portfolio je moderni, s dobrou kvalitou a konkurenceschopnou cenou. Finan¢ni vysledky
podniku za uplynulé 3 roky jsou vynikajici a vykazuji stabilni rtist obratu 1 zisku.

Na druhou stranu, firma musi v poslednich letech celit nepfiznivému vyvoji na trhu préace,
rostoucim cenam materidlovych a energetickych vstupli a zejména raketoveé rostoucimu
sménnému kurzu ¢eské mény, kritickému pro exportné€ orientované firmy. Z hlediska
zivotniho cyklu se vétSina nasich produkt nachazi ve fazi zralosti a nelze od nich tedy
ocekavat signifikantni rst v budoucnu. I z téchto diivodii pro nas ptedstavuje produkt, ktery

je pfedmétem tohoto obchodniho zaméru, uréitou nadéji do budoucna.

2.6. Vize a strategické cile

Vize firmy obsahuje zavazek stat se nejvyznamngj$im dodavatelem na trhu v Ceské a
Slovenské republice pro klicové skupiny produktt, vychézejici z poslani spolecnosti.

Chceme zlstat market leaderem v oblastech:

e v¢zni a fasddni hodiny

e dochazkové a kontrolni hodiny
V horizontu roku 2010 se chceme stat market leaderem v oblastech:

e systémy jednotného Casu

e  méstské pouli¢ni hodiny

Protoze u stavajicich SBUs neptedpokladame dalsi vyznamny riist, je nasim strategickym
cilem najit a zalozit novy business. Produkt, ktery je pfedmétem této prace, nabizi dobrou
ptilezitost pro soustiednou horizontdlni diferenciaci, tak jak je popséna v [7], s. 118-119.

Hlavnimi vyhodami tohoto typu diverzifikace jsou:

e synergie prodejnich aktivit (stejné distribu¢ni kanaly, podobni zédkaznici)
e synergie v produkci (shodné vyrobni technologie, zatizeni, materidly)

e lepsi vyuziti trzniho potencialu
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2.7. Vystupy pro analytickou ¢ast

Pro nasledujici analyzu jsem z charakteristiky spolecnosti odvodil nasledujici vyznamné
aspekty, predstavujici silné stranky (strengths, dale jen "(S)"), zahrnuté do zdvérecné SWOT
tabulky v kap. 3.7.1:

e velmi dobra soucasna ekonomicka situace firmy ELEKON, s.r.0. (S)

e clenstvi podniku v mezinarodni skupiné¢ MOBATIME (S)
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3. ANALYTICKA CAST

Analyza faktori, piisobicich na pfedmét obchodniho zaméru, tvofi nejdulezitéjsi cast
diplomové prace. Pii vytvareni struktury analyzy jsem vychazel z teoretickych poznatk,
ziskanych studiem na FP VUT a z dalSich zdrojt, uvedenych na str. 93. Obsah analyzy je mou
vlastni praci. Tvofil jsem jej na zaklad¢ konzultaci s pracovniky nasi firmy a s vedenim
ostatnich spole¢nosti ve skupiné. Vyuzival jsem téz sbéru dat z ¢etnych, zpravidla vetejné
ptistupnych zdrojt.

Analyticka cast je rozdélena na specifické oblasti a metody, tak jak jsou popsany v
odborn¢ literatufe. Za prvni bod analyzy lze ptitom povazovat jiz charakteristiku spole¢nosti,
popsanou v kap. 2.

Konkrétni zavéry z jednotlivych dil¢ich analyz jsou piehledné uvedeny na konci kazdé
analyzy. Analyticka ¢ast je ukoncena sumarizaci dil¢ich analyz formou souhrnné SWOT

tabulky (Tab. 3-13).

3.1. Analyza vnéjsSiho prostiredi SLEPT

Pii analyze SLEPT jsem pouzil tzv. pfistupu MAP, spo€ivajici v rozdéleni analyzy do 3

navazujicich krokti, popsaného napft. v [7]:

1. Identifikace faktord, relevantnich z hlediska navrhu strategie
2. Retrospektivni analyza (analyza dosavadniho vyvoje)

3. Perspektivni analyza (predikce vyvoje)

Tato analyza vychazi z poznani minulého vyvoje a snazi se o ptedvidani a analyzovani

budoucich vlivi prostiedi v 5 nasledujicich oblastech.

3.1.1. Sociologicky sektor

U primyslovych firem sahaji sociologické vlivy na podnikéani pfedev§im do oblasti
pracovni sily, kde determinuji jeji strukturu, cenu a kvalitu. Mezi nejvyznamnéjsi z nich patii
uroven vzdélani, mobilita pracovni sily, postoje k praci.

Sociologické faktory, jako naptiklad demografické trendy, rozdéleni piijmt nebo zivotni
styl také ovliviiuji strukturu zakaznik a jejich charakteristické potieby. Tyto faktory se ale
projevi spiSe u firem zabyvajicich se vyrobou spotiebniho zbozi nebo poskytovanim sluzeb

vetejnosti. V naSem piipad¢ tedy nehraji bezprostiedni roli.
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SOCIOLOGICKY SEKTOR
Ovlivigjici faktory  Retrospektivni analyza Perspektivni analyza
Demograficky vyvoj  Stabilni pocet Starnuti a zmen$ovani populace, imigra¢ni
spolecnosti obyvatelstva, rostouci tlaky z vychodu, odliv kvalifikované sily na
uroven vzdélanosti zapad, zvySovani zivotni irovné
Volna pracovni sila Rychle klesajici Ustaleni vyvoje nezaméstnanosti na nizkych
nezameéstnanost v hodnotach, rostouci mzdy, nepiiznivy
poslednich 2 letech (viz. demograficky vyvoj
Obr. 3-1)
Kwvalifikace pracovni  V technické roviné Tendence k pomalému zlepSovani, vysoka
sily tradi¢né dobra poptavka ze strany podniki

Tab.3-1 Sociologicky sektor analyzy SLEPT

Mira nezaméstnanosti v %
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Obr.3-1  Graf vyvoje miry nezaméstnanosti v CR podle [13]

— nedostatek kvalifikované pracovni sily na trhu - hrozba (threat, dale jen "(T)")

3.1.2. Legislativni sektor

Z oblasti pravni a legislativni Ize stézi identifikovat vyznamné;jsi vlivy, které by

konkrétné ovliviiovaly nas$ novy produkt. Zprostiedkované, ptes podnikatelské prostiedsi,

pusobi nasledujici vlivy:

LEGISLATIVNI SEKTOR
Ovliviiujici faktory  Retrospektivni analyza Perspektivni analyza
Ochrana zaméstnanci  Pomérné silna Mirné rostouci, pfejimani socialistickych
zvyklosti EU
Ochrana Stfedné silna ochrana, Pravdépodobné vzristajici vlivem
prumyslovych prav avsak slabsi harmonizace s mezinarodni legislativou
vymahatelnost prava

Tab. 3-2  Legislativni sektor analyzy SLEPT
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3.1.3. Ekonomicky sektor

Mezi nejvyznamnéjsi ekonomické faktory obecnd patii trend ristu HDP?, irokova mira,
nezameéstnanost, cena prace na trhu, inflace, vyvoj primyslovych cen, spotfeba domécnosti,
dostupnost a ceny energii atd. VSechny tyto faktory zasadné ovlivituji uspe€snost jakéhokoliv
nového produktu na trhu.

Pro potieby tohoto business planu jsou relevantni zejména udaje z priimyslového odvétvi,

tak jak je uvadi nasledujici tabulka:

EKONOMICKY SEKTOR

Ovliviiujici faktory  Retrospektivni analyza Perspektivni analyza
Cena kvalifikované Rychle rostouci v celém Rostouci 0 7-8% roéné (nominalng)°,
pracovni sily narodnim hospodarstvi rozevirani niizek mezi platy

(viz. Obr. 3-2) kvalifikovanych a nekvalifikovanych

pracovnik, tlak na zvySovani produktivity

Sménny kurz Dlouhodobé posilujici, Mozna korekce v nejblizsich mésicich, ale
CZK/EUR narazové posileni v jinak dale posilujici trend CZK vici

poslednich 6 mésicich ostatnim ménam o 3-5% roéné® az do

(viz. Obr. 3-2) zavedeni jednotné evropské mény EUR

(nejdfive po r. 2012)
Hospodatsky rtust v Silny meziro¢ni rast HDP  Piedpoklada se rist HDP okolo 5 % v roce

Ceské republice v poslednich 3 letech (viz. 2008, v nasledujicich letech odhady hovoti
Obr. 3-2) o mirném poklesu®

Vyvoj cen Zvysujici se dynamika Pokracujici rst cenové hladiny v rozmezi

prumyslovych ristu v poslednich dvou 5-8 % zacatkem roku 2008, prudké

vyrobet v CR letech (viz. Obr. 3-2) zpomaleni jiZ ve 2. pol. roku 2008°

Tab. 3-3 Ekonomicky sektor analyzy SLEPT

Rust redlného HDP v % CZK / EUR - fixing CNB
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1.5.2007
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1.11.20086

1.8.2007
1.11.2007

Hruby domaci produkt, téz GDP (Gross Domestic Product)
Zdroj: Aktualni analyzy spolecnosti Next Finance s.r.o. [13]
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Meziroéni rist mezd v %
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Obr. 3-2

Zavéry
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Grafy vyvoje diileZitych makroekonomickych veli¢in v CR podle [13]

—  obdobi silného hospodaiského ristu v CR a okolnich zemich - pfilezitost

(opportunity, déale jen "(O)")

—  posilovani narodni mény nejméné do roku 2012 (T)
—  predpoklad kontinualniho ristu mzdovych naklada (T)

3.1.4. Politicky sektor

I ptes jistou politickou stabilitu na domacim i evropském poli 1ze plisobeni politickych

vlivi na firmu jako takovou v budoucnu pouze odhadovat. Zasadnim momentem nebylo ani

sestaveni nové, stfedo-pravicové vlady v minulém roce, i pies urcity odklon od piehnané

socialistického zptsobu vladnuti. Clenstvi v EU a tim padem 1 jisté omezeni narodni

suverenity bude stat v cesté pfipadnym radikalné€j$im zménam hospodaisko-politického

prostiedi.

Vliv politickych faktorti na samotny produkt Ize spatiovat snad pouze v nardstajicim

poctu riiznych statnich Gradl a tim 1 ve vétsi poptavce po nasich produktech.

POLITICKY SEKTOR

Ovliviiujici faktory  Retrospektivni analyza

Perspektivni analyza

Pozitivni vliv na
hospodarstvi zemé,
postupna harmonizace
zakonu a norem, naruast
byrokracie

Souvislosti s
¢lenstvim CR v EU

Ustaleni vyvoje, pfijeti jednotné evropské
mény EUR snad v rozmezi let 2012-2014,
programy podpory ze strukturalnich fonda
EU

Poptavka ze strany
statu, statni zakazky

Vzriastajici pocet ufadi,
potencialné poptavajicich
nas novy produkt

Pravdépodobné zpomaleni dal$iho nardstu
poctu statnich Gfadu a instituci, vlivem
napnutého statniho rozpoctu

Podpora Dosazitelna pouze pro Nové programy na podporu zaméstnanosti,

zameéstnanosti velké investory rekvalifikaci a vznik novych pracovnich
mist. Ztrati smysl s dalsim poklesem
nezaméstnanosti

Tab. 3-4  Politicky sektor analyzy SLEPT
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Zavéry

— moznost vyuziti strukturalnich fondti EU pro specifické projekty (O)

3.1.5. Technologicky sektor

Technologicky sektor vykazuje v poslednim desetileti znacnou dynamiku. Piestoze nami

navrhovany produkt nepatii vyslovené do kategorie "high-tech", mohou jej technologické

faktory ovlivnit jak ve fazi vyroby (vesmés pozitivn¢), tak i v konkurencnim prostiedi

prostiednictvim tlaku substitu¢nich produktd (zde spiSe negativng).

Technologicky vyvoj je natolik rychly, ze jeho budouci piisobeni Ize odhadovat pouze v

horizontu né€kolika let. Tempo moralniho zastarani vétSiny primyslovych vyrobk se stale

zvysuje, coz si vynucuje neustalé zkracovani inovacnich cyklu.

TECHNOLOGICKY SEKTOR

Ovliviiujici faktory

Retrospektivni analyza

Perspektivni analyza

Pouzivané Dominance LED a LCD Posun k velkoplosnym grafickym LED TFT
zobrazovaci technologii, maticovych paneliim a plasma obrazovkam, zvySovani
technologie u (dot-matrix) rozlieni displeju, narast thlopti¢nych
velkoplo$nych zobrazovacich prvka rozméru displeji
informacnich paneld
Vyrobni technologie ~ Relativné maly pokrok v Akcelerujici tlak na nové vyrobni
dobach komunismu, technologie a postupy, diraz na kvalitu a
rychly nastup v efektivitu vyroby, CAD/CAM, CIM,

porevolucni dobé

vyrobni specializace

Tab. 3-5 Technologicky sektor analyzy SLEPT

Zavéry

—  hrozba zastarani LED dot-matrix technologii a posun k velkoploSnym TFT displejim

(T)

3.1.6. Shrnuti zavéru SLEPT analyzy

—  hrozba nedostatku kvalifikované pracovni sily na trhu (T)

—  obdobi silného hospodaiského ristu v CR a okolnich zemich (O)

—  posilovani narodni mény nejméné do roku 2012 (T)

— predpoklad kontinualniho ristu mzdovych nakladu (T)

— moznost vyuziti strukturalnich fond EU pro specifické projekty (O)

—  hrozba zastarani LED dot-matrix technologii a posun k velkoplosnym TFT displejim

(T)
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3.2. Analvza oborového okoli podniku

Tato forma analyzy vné&jSiho prostiedi si klade za cil prozkoumat nejblizsi okoli naseho

podniku. Neni zamétena tak vzdalené jako ptedchozi analyza SLEPT (kap. 3.1).

3.2.1. Zakaznici

Pti analyze sektoru zdkazniki bylo vyuzito jak primarniho, tak i sekundarniho vyzkumu
[15]. Vystupem z tohoto prizkumu je pfedevsim identifikace jednotlivych trznich segmentt,
na kterych lze s nasim produktem participovat.

Primarni vyzkum spocival v priizkumu trhu, zejména prostfednictvim internetu, ale i
prostym pozorovanim vyskytu informacnich LED panel u riznych aplikaci. Cennym
zdrojem postieht bylo také pozorovani aktivit konkurence.

Sekundérni vyzkum cerpal z informaci shroméazdénych v podnikovém informa¢nim

systému, ktery zaznamenava m.j. také poptavky zakaznik.

Trzni segmenty

I kdyz si to bézn¢ neuvédomujeme, jiz bezmala Ctvrt stoleti tvoii svételné informacni
systémy na bazi LED soucast naSeho kazdodenniho Zivota. LED panely nalezneme vSude
tam, kde dlouh4 zivotnost a technické feSeni zobrazovani splituji narocné pozadavky pfi
rozmanitych moznostech vyuziti.

Produkt popsany v piedchozi kapitole nachazi své uplatnéni zejména v nasledujicich

trznich oblastech:

— nadrazi, dopravni prostfedky (odjezdové tabule, informace ve vozidlech)
— vyrobni podniky (ukazatele stavu vyroby)

— spravni budovy (vyvolavaci systémy, poradi jednani)

— banky, hotely, sdzkové kancelare (kurzovni listky)

—  kongresové centra (informacni sluzba, hlasovaci zatizeni)

—  hromadné stravovani (jidelni listky, denni menu)

— sportovni stadiony (vysledkové tabule)

—  Cerpaci stanice (cenové totemy)

Z vyse uvedeného seznamu vyplyva, Ze zdkaznici patii spiSe do tfidy primyslovych firem

a instituci.

Trh v Ceské republice
Z obratti konkurenc¢nich firem, zvetejnénych ve sbirce listin obchodniho rejstiiku,

vyplyva, Ze sou€asna velikost trhu s informa¢nimi panely je v rdmci CR nejméné v fadu
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desitek milioni K¢. Piesny odhad nelze provést, protoze jednotlivé firmy se zabyvaji 1 jinymi
¢innostmi a podil jejich obratu na tomto trhu neni zndm.
Trend velikosti trhu je rostouci, coz Ize usoudit z mnozstvi ndmi evidovanych poptavek a

rostoucich obratt v§ech konkurenénich firem.

Zahranicni trh

Zahranic¢ni trh neni prozatim zmapovan, ale jisté skyta prostor k dalsi expanzi. Je vSak
nutno pocitat se silnou konkurenci, zejména ve vyspélych statech zdpadni Evropy. Reédlnou
moznosti je budouci prodeje informacnich panelii prosttednictvim matetské skupiny
MOBATIME, a to na podobném principu jako u naSich dal§ich vyrobkd, napiiklad digitalnich
hodin.

Dosavadni zkuSenosti

V uplynulém roce jsme jiz realizovali také par konkrétnich zakazek. ZkuSenosti mame s
realizacemi pro dva zakazniky, a sice tuzemské spolecnosti TECHNISERV IT, spol. s . 0. a
ELMONT GROUP, a.s. Zakazky pro ob¢ spolecnosti pro nas piedstavovaly piijmy v celkové
vysi ptiblizné 1.150 tis. KC. I pfes jistou vyvojovou "nedotazenost" vyrobku lze hovoftit o
uspésné aplikaci n¢kolika desitek informacnich paneli, které jsou instalovany v budovach
soudt Ve Zlin¢ a ve Vyskove.

Nakupni rozhodovani zakazniki je podle nasich zkusenosti zasadné ovlivnéno cenou. Ma
se za to, ze ostatni technické parametry vyrobku jsou splnény automaticky. Pripadné
technické vyhody jsou proto az druhotadymi faktory pro rozhodovani.

Geografické faktory nejsou v naSem piipadé rozhodujici. Potencidlni zdkaznici se
nachézeji v celé CR, s koncentraci ve vétsich méstech. Blizkost dodavatele povazuje zdkaznik

za vyhodu, nicmén¢ vzhledem k malosti nasi republiky méa tento faktor maly vyznam.

Zavéry

— existence trhu pro informacni panely o velikosti fadove desitek milionti K¢ v radmci
Ceské republiky (O)

—  pozitivni zkuSenosti s prvnimi realizacemi informacnich panelt (S)

3.2.2. Dodavatelé

Dodavatele soucésti a materialt pro vyrobu informaénich panelt 1ze rozdélit do

nasledujicich skupin:
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— elektronické soucastky
—  profily a plechy pro vyrobu krytu
—  ostatni material

Elektronické soucéastky
Elektronické soucastky predstavuji pies 50% celkovych vyrobnich naklada. Klicovym

vvvvvv

celého vyrobku. V soucasné dobé nakupujeme LED displeje od dvou hlavnich dodavatelii:

SHARLIGHT ELECTRONICS CO., LTD, Taiwan’

—  spolehlivé dodavky

— ceny pohybujici se ve spodni polovin€ cenového pasma

— obcas se vyskytujici problémy s kvalitou, kdy skute¢né optické parametry
neodpovidaji deklarovanym hodnotdm

CREE Inc., US.A.8

—  spolehlivé dodavky
— ceny pohybujici se ve stfedu cenového pasma
— vysoka kvalita, vhodna pro narocné exteriérové aplikace

Piipadna zaména dodavatele LED displejii je moZna s malymi "switching costs"’. Do
uvahy ptichazeji i ostatni vyrobci optoelektronickych prvka predevsim z dalného vychodu,
jako napf. firmy KingBright, EverLight, LedTech, LEDBright, se kterymi jiz také mame dil¢i
zkuSenosti, piipadné téZ od renomovanych firem, jako je napt. Nichia.

Ostatni elektronické soucastky jsou nakupovany piedevsim prostfednictvim
velkoobchodi, které maji své zastoupeni v CR (napf. firmy GM electronic,
SPOERLE/ARROW) nebo piimo od zahrani¢nich vyrobci (RIA connectors). Konkurence

mezi témito distributory je pomérné velka a pfipadné switching costs jsou témét nulové.

Profily a plechy

Hlinikové profily jsou hlavni ¢asti krytu vyrobku. Jsou vyrabény v zakazkovém
provedeni, piicemz lisovaci nastroj (matrice) je nasim majetkem (byl vyroben v ramci
projektu "digitalni hodiny DC"). V sou€asné dobé¢ je dodavatelem hlinikovych profilii a
spravcem lisovaciho nastroje firma ALUMINIUM LAUFEN AG, Liesberg, Switzerland'®.

Tento vyznamny dodavatel je az na vyjimku spolehlivy, kvalita jeho dodavek je velmi dobra a

www.sharlight.com.tw
www.cree.com
naklady zmeény dodavatele

I
" www.alu-laufen.ch
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cena se pohybuje pfiblizné€ uprostied cenového pasma. Pfipadnou zménu tohoto dodavatele
komplikuje existence lisovaciho nastroje, ktery je uzpiisoben na urc€ity typ lisu.

Mezi dodavatele ostatnich dili pro vyrobu kryti patii dodavatelé lehkych hutnich
materiala (plechd, trubek, pruzin), dodavatelé plastovych dilti (Celni organicka skla, stinici

prepazky, kotvici prvky) a jinych materialti. Vyznam téchto jednotlivych dodavateli je maly.

Ostatni material
Ostatni material pfedstavuji spojovaci prvky, obalovy material, priivodni dokumentace
vyrobku a jiné drobnosti. Strategicky vyznam téchto dodavek a vyjednavaci sila dodavatel

jsou minimalni.

Struktura dodavatelii materialii, soucastek a dilil je rozmanita a zahrnuje rizné
primyslové obory. MozZnosti zpétné vertikdlni integrace jsou minimalni.

Z4dna z uvedenych firem nema pozici vyhradniho dodavatele, ktera by mohla znamenat
riziko pro plynulost zdsobovani vyroby. Piechod na jiného dodavatele je mozny u

kteréhokoliv vstupu bez vysokych switching costs.

Zavéry

— nizké switching costs mezi jednotlivymi dodavateli (O)

3.2.3. Konkurenti

Priizkumem byly v ramci Ceské republiky identifikovany nasledujici konkurenéni firmy.

Jsou setazeny podle jejich predpokladané sily a velikosti trzniho podilu sestupné:

APEL s. r. 0., Jiraskova 31, 506 01 Ji¢in, http://www.apel.cz

Ptestoze nevime nic o ekonomickych ukazatelich spole¢nosti, ma tato firma patrné

-----

primyslové elektroniky se firma zaméfuje na nésledujici skupiny produktt.

— grafické informacni LED panely

— elektromagnetické informacni panely
— textové LED panely

— vysledkové tabule pro hokejové zapasy
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Kadlec elektronika, s. r. o.

Kamenice 3, 625 00 Brno, http://www.kadlecelektro.cz/

Firma zamétena na textové LED panely s aplikaci v primyslu, mimo jiné se okrajoveé
zabyva i vyrobou digitalnich hodin. Dfive se jednalo o firmu, zabyvajici se t¢émét vyhradné
vyrobou a prodejem pramyslovych hodin. V soucasné dob¢ se zda, ze primyslové hodiny
pfedstavuji pro tuto firmu pouze okrajovou zalezitost a své vzrustajici aktivity smétuje
pfedevsim do oblasti informacnich paneld. Pfijmy spole¢nosti maji vzriistajici tendenci v fadu

’ v w11
desitek procent roéné .

GEMA INFOS s. r. o.
Oderska 333, 196 03 Praha 9, http:/www.gema.cz

Spole¢nost ma Siroky zabér, z oblasti informacénich panelil se soustfedi na specialni
aplikace pro drahy, cenové ukazatele pro Cerpaci stanice, sportovni tabule. Firma ma pomérné

Siroké spektrum dalSich aktivit, sahajicich i do ostatnich odvétvi.

BUSE Itd.
Masarykova 9, 678 01 Blansko, http://www.buse.cz

Spolec¢nost je jednim z nejvyznamnéjSich vyrobeli a dodavateli informacnich systému
pro méstskou a vefejnou dopravu. Na tomto trhu je velmi dobte etablovana, na druhou stranu

o to mén¢ je aktivni v jinych segmentech.

Elektrocas s. r. o.
Podeébradska 22, 190 00 Praha 9, http://www.elektrocas.cz

Firma specializujici se pfedevsim na aplikace pro drahy (odjezdové a piijezdové tabule).
Mimo to je Elektro¢as/Pragotron nasim tthlavnim konkurentem v oblasti priimyslovych hodin,

za coz vdeci tradici pred rokem 1989.

SIS Spektrum, spol. s r. o.

Deélnicka 46, 735 64 Havirov-Sucha, http://www.sis-spektrum.cz

Firma se soustiedi predevsim na grafické svételné ukazatele pro stadiony a sportovni
haly, kde ma na ¢eském trhu velmi dobré postaveni. Spolecnost vstoupila na trh po rozpadu

svého predchudce, firmy EKZ Havitov.

""" Zdroj: Shirka listin obchodniho rejstitku
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JKZ s.r.o.

Rooseveltova 8, 779 00 Olomouc, http://www.mcs.cz/jkzcz

Konkurence pro spole¢nost BUSE v oblasti informaénich systému pro hromadnou
dopravu, znamych pod ozna¢enim MYPOL. V ostatnich oblastech mozného pouziti

informacnich paneld neni firma JKZ aktivni.

Vyse uvedené firmy jsou fazeny piiblizné€ od nejvyznamnéj$iho konkurenta po nejméné
vyznamného. Vychdazel jsem pfitom z jejich pfedpokladaného trzniho podilu, image firmy a
Sitky sortimentu. Ekonomické udaje jsou zpravidla nedostupné. Srovnavani cen je obtizné
vzhledem k §ifce sortimentu a rozdilnému trznimu zaméteni jednotlivych firem. Pfesny
benchmarking nemé smysl, protoze oblasti pisobeni jednotlivych firem se zna¢né 1i$i a chybi

tedy jednotna zdkladna pro srovnavani.

Zahrani¢ni konkurence
Vzhledem ke skutec¢nosti, Ze cilovym trhem pro nas novy produkt je v soucasné dobé
pouze Ceska a Slovenska republika, zamé&fim se pii analyze zahrani¢nich konkurentii pouze

na ty zahrani¢ni firmy, které na téchto trzich aktivnéji plisobi.

BARCO

http://www.barco.com

Tato spolecnost se pon¢kud vymyka ¢eskym podminkam. Jeji produkty jsou v
technickych parametrech o tfidu vys nez produkty ¢eské konkurence. Porovnanim s ostatnimi
evropskymi konkurenty je BARCO pravdépodobné technologickém lidrem v oblasti
velkoplo$nych grafickych paneld.

Spolegnost BARCO je v CR znamé napf-. instalaci informaénich LED panelii v SAZKA

Aréné v Praze a dale pak jako vyrobce kvalitnich TFT i CRT monitora.

Ostatni zahrani¢ni konkurenti bud’to v CR nepiisobi viibec, nebo jen zcela okrajové -
napf. Lighthouse (Hong Kong), Technovision (Italie), Daktronics (USA). Tento fenomén je
dan ziejme silnou ¢eskou konkurenci na poli technologicky jednodussich informac¢nich

systému a niz$i kupni silou zdkazniki, s vyjimkou ohromnych projektt typu SAZKA Aréna.

Zavéry

— silna konkurence na trhu informacnich panela (T)
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3.2.4. Shrnuti zavéru analyzy oborového okoli

— existence trhu pro informacni panely o velikosti fadové desitek miliontt CZK v rdmci
Ceské republiky (O)

—  pozitivni zkuSenosti s prvnimi realizacemi informacnich panelt (S)

—  nizké switching costs mezi jednotlivymi dodavateli (O)

—  silnd konkurence na trhu informacnich paneli (T)

3.3. Porterova analyza

Vhodnym nastrojem analyzy blizkého okoli podniku je Portertiv pétifaktorovy model

konkuren¢niho prostfedi (Obr. 3-3):

Tlak substituénich
produktt

<k

=<
e 2 =
(oL (0] o7 (0]
o wa Konkurence >0 Q
< =3 v , =N = 3
ST v odvétvi 20 o
[©) s 0] <
—_ Q — Q
c- o, = @),

sl

Hrozba
vstupu

Obr. 3-3  Porteriiv model konkurenéniho prostiedi

Model vychazi z pfedpokladu, Ze strategické pozice firmy a jejiho produktu je predevsim

ur¢ovana piisobenim péti zékladnich faktora:

konkurence v odvetvi
hrozba vstupu

vyjednavaci sila odbérateli
vyjednavaci sila dodavatelu
tlak substitucnich produktii

Metodika pro zpracovani Porterovy analyzy a zejména pak ptistup k jeji objektivizaci je
prevzat z [7], s. 144-149.

Objektivizace analyzy bylo docileno pomoci odhadii tymu pracovnikil z nasi spole¢nosti.
Aspekty jednotlivych Porterovych faktorti byly pfedany k posouzeni a bodovému ohodnoceni

odbornikiim ve slozeni:
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Miluse Vasickova, marketingovy manazer

Martin Kucera, obchodni manazer

Milan Luké¢, samostatny pracovnik vyvoje a konstrukce
Pavel Novak, reditel

Odhady byly vyjadieny numericky a ptfedstavuji vyznam daného faktoru podle uvazeni
tymu. Hodnoceni jednotlivych dil¢ich faktort pak bylo zprimérovano, ¢imz se doséhlo

vysledného hodnoceni vSech 5 Porterovych faktora.

3.3.1. Konkurence v odvétvi

Postiehy ¢lenti hodnoticiho tymu ohledné rivality konkurentli v analyzovaném odvétvi
jsou nasledujici:

— trh je stabilni azZ pomalu rostouci

—  pocet konkuren¢nich firem na trhu v CR je ptiblizné stejny

— rozdily mezi produkty konkurentd jsou malé

Objektivnim hodnocenim jednotlivych kriterii, ptejatych z [14] s. 145 a ptfizpisobenych
nasim podminkam jsme doséhli vysledku, uvedeného v nasledujici tabulce:
Primérné

odhady

oy s experti
2008 2010

KONKURENCE V ODVETVI

1.A° Pocet konkurentii a jejich konkurenceschopnost
Je-li velky pocet konkurentt a je-li jejich konkurenceschopnost
priblizné stejna, pak je rivalita vyssi. 5 6
malo podobnych konkurentt (1 bod) — hodné podobnych
konkurenti (9 bodit)
1.B  Rust odvétvi
Cim pomalej§i riist poptavky, tim vétsi rivalita mezi konkurenty. 5 4

vysoky rust poptavky (1 bod) — maly rist poptavky (9 bodit)
1.C Diferenciace vyrobku a sluzZeb
Vyssi diferenciace vyrobku s sebou pfinasi lepsi ochranu proti
konkurenci a vérnéjsi zakazniky. Rivalita klesa. 3 3

vysoka diferenciace (1 bod) — nizka diferenciace (9 bodi)
1.D  Rozdilné trzni zaméreni konkurentu

Jestlize se konkurenti ve svém trznim pfistupu lisi, pak je

konkurenéni rivalita vyssi. Vyvoj je hiife predvidatelny.

nizka diferenciace (1 bod) — vysoka diferenciace (9 bodit)
1.LE  Naklady odchodu z odvétvi

Je li nakladné odejit z odvétvi, pak je rivalita v&tsi. 2 3

nizké naklady (1 bod) — vysoké naklady (9 bodi)

Celkem (z max. 50 bodii) 22 24
Primeérné skore (celkem / 5) 4.4 4.8

Tab.3-6 Konkurence v odvétvi
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Zavéry
— silny trzni fokus u jednotlivych konkurentl st€zuje uplatnéni ostatnich firem (T)
— nizké néklady odchody z odvétvi ndm umozni "couvnout" pfi ptipadném netspéchu

(0)

3.3.2. Hrozba vstupu

Odvétvi neni prilis atraktivni pro velké firmy z divodu limitované velikosti trhu a
obtizného budovani distribu¢nich kanali. Produkt je velmi diferencovany a vyzaduje znacné
know-how. Na druhé stran¢ o¢ekavame, ze Ize dosahnout atraktivnich marzi, zejména u
systémovych sluzeb.

Budovani distribu¢nich kanali, které bude u tohoto typu vyrobku naro¢né a zdlouhavé,
pravdépodobné bude stat v ceste rychlého nardstu prodejii. Na druhé strané Ize ¢astecné
vyuzit stavajici prodejni sité, kterou doposud vyuzivame pro distribuci nasich ostatnich

vyrobkd.

Primérné
odhady
oys experti
2008 2010

HROZBA VSTUPU

2.A  Uspory z rozsahu
Jsou-li Gspory z vys§iho rozsahu produkce znaéné, je hrozba
vstupu novych konkurentt mensi (zac¢ate¢nici nemaji Sanci). 5 3

vysoké uspory z rozsahu (1 bod) — nizké uspory z rozsahu (9
bod)
2.B  Kapitalova naro¢nost vstupu do odvétvi
Bariéry vstupu rostou s kapitalovou naro¢nosti. 7 6

vysoka kapitalova naro¢nost (1 bod) — nizké naro¢nost (9 bodt)
2.C  Pristup k distribué¢nim kanaliim

Cim omezengjsi piistup k existujicim distribu¢nim kanaltim, tim
obtiznéjsi je vstup do odveétvi. 3 2
obtizny ptistup (1 bod) — snadny piistup (9 bodir)
2.D Potieba vlastnit technologie a know-how
Jsou-li hned pfi vstupu nezbytné technologie a know-how, je

riziko vstupu niZsi. 4 4
ano (1 bod) — ne (9 bodl)
2.E Diferenciace vyrobki a loajalita zakazniki
Vstup do odvétvi je obtiznéjsi, jsou-li produkty vysoce
diferencované a zakaznici loajalni. 3 3
diferenciace je vysoka (1 bod) — nizka (9 bodi)
Celkem (z max. 50 bodii) 22 18
Primeérné skore (celkem / 5) 4.4 3,6

Tab.3-7 Hrozba vstupu
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Zavéry
—  hrozba vstupu novych firem do odvétvi se bude v budoucnu snizovat, coz miize byt
stimulem k okamzitému vstupu na trh (O)

3.3.3. Vyjednavaci sila odbératelu

Informacni panel nepatii mezi véci nezbytné k zivotu, jedna se o zbytny produkt.
Zakaznik mlze pomérné snadno prejit ke konkurenci u novych instalaci (nizké "switching
costs"), ale naopak obtizné u stavajicich aplikaci. Zakaznik je ¢asto nucen minimalizovat
naklady bez ohledu na parametry. Nabizi se nékolik moznych substituti. Zakaznik ma k
dispozici pomérné dobré informace o trhu, avSak srovnavani jednotlivych nabidek je obtizné

vzhledem ke slozitosti produktu.

VYJEDNAVACI SiLA ODBERATELU Primérné
odhady

oys experti
2008 2010

3.A  Pocet a vyznam zikazniki
S niz§im poctem a vzrustajicim vyznamem zakaznikt vzrista také
jejich vyjednavaci sila. 4 3

mnoho drobnych zakaznikt (1 bod) — nékolik vyznamnych
zékaznikt (9 bodt)

3.B  Vyznam vyrobku pro zikaznika
Vyrobek je pro zakaznika vyznamny z hlediska podilu na jeho
vydajich.
velmi vyznamny (1 bod) — nevyznamny (9 bodl)

3.C  "Switching costs" zakaznika
Jsou-li vysoké, pak je zakaznikova vyjednavaci sila nizsi. 7 6

vysoké (1 bod) — nizké (9 bodii)

3.0 Hrozba zpétné integrace
Mize zakaznik zacit podnikat v analyzovaném odvétvi a kromé

jiného se zacit zasobovat sam? 2 2
rozhodné ne (1 bod) — bez problémti (9 bodit)

3.E Ziskovost zakaznika
Je-li zakaznik ziskovy, pak je jeho vyjednéavaci sila obvykle nizsi. 6 7

ziskovost zdkaznika je vysoka (1 bod) — nizka (9 bodi)

Celkem (z max. 50 bodii) 24 23
Primeérné skore (celkem / 5) 4.8 4,6

Tab. 3-8 Vyjednavaci sila odbératelt

Zavéry

— analyza vyjednavaci sily odbérateli nema ziejmou vypovidaci schopnost
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3.3.4. Vyjednavaci sila dodavatelu

Nejsme dilezitym zdkaznikem snad pro Zadného z naSich dodavatelt. Vyzadujeme od
nasSich dodavateli obvykle vysokou kvalitu za nizké ceny. NaSe moznosti zpétné vertikalni
. . Coge . .12 , \- . v Y .
integrace jsou velmi limitované ~. Na druhou stranu mame §iroké moznosti vybéru mezi

dodavateli.

VYJEDNAVACI SILA DODAVATELU Pramérné
odhady
o o . experti
(1 bod ... nejnizsi, 9 bodii ... nejvyssi) 2008 2010
4.A  Pocet a vyznam dodavateli
Pfi malém poc¢tu moznych dodavateld je jejich vyjednavaci sila 5 5

velka.

mnoho dodavatelil (1 bod) — malo dodavateld (9 bodt)
4.B Existence substituti
Substituty na poli dodavateld jsou jejich hrozbou, nasi vyhodou. 5 4

ano, velka hrozba (1 bod) — ne, mala hrozba (9 bodt)
4.C  Vyznam odbérateli pro dodavatele
Cim mensi vyznam odbératele, tim vétsi vyjednavaci sila

dodavatele. 8 7
velky vyznam (1 bod) — maly vyznam (9 bodi)

4.D Hrozba vstupu dodavatele do analyzovaného odvétvi
Hrozba vstupu dodavateld do naseho odvétvi zvySuje jejich . .

vyjednavaci silu.

nepravdépodobna (1 bod) — velmi pravdépodobna (9 bodtr)
4.E Moznosti zpétné integrace
Muizeme piipadné sami vyrabét produkei naSich dodavatelii? 7 g

snadno (1 bod) — viibec ne (9 bod)

Celkem (z max. 50 bodii) 23 22
Primeérné skore (celkem / 5) 4,6 4.4

Tab.3-9 Vyjednavaci sila dodavateli

Zavéry

— analyza vyjednavaci sily dodavatelii nema zfejmou vypovidaci schopnost

3.3.5. Tlak substitué¢nich produktu

Substituty jsou bézné a vyskytuji se témet vSude okolo (od obyc¢ejné Skolni tabule az po
pln¢ grafick¢ LED a LCD panely). Cena substituti miize byt mnohem nizsi, stejné tak jako
mnohem vys$i, v zavislosti na technologické trovni produktu. Moderni "high-tech" substituty
maji obvykle kratky Zivotni cyklus. Parametry novych substitutti (LED/LCD/Plasma

obrazovky) se budou zlepSovat.

2 Moznosti viastni vyroby vstupnich dilii a materidlii (Chyba! Nenalezen zdroj odkazii., s. 33)
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TLAK SUBSTITUCNICH PRODUKTU Pramérné
odhady
(1 bod ... nejnizsi, 9 bodi ... nejvyssi) 20§;pertzl:)10
5.A Existence mnoha substituti na trhu ; 9
zadné substituty (1 bod) — mnoho substitutl (9 bodit)
5.B  Konkurence v odvétvi substitutt
Tvrdsi konkurence mezi substituty vice motivuje jejich vyrobce ke
vstupu do naseho odvétvi. 6 7
nizka konkurence (1 bod) — vysoka konkurence (9 bodi)
5.C  Hrozba substituti v budoucnu
Jaka je pravdépodobnost, Ze se objevi nové substituty? 6 8
nizka (1 bod) — vysoka (9 bodi)
5.D Ceny substituti
Jaky je ocekavany vyvoj cen substitutii? 6 7
ceny se budou zvySovat (1 bod) — snizovat (9 bodt)
5.E  Uzitné vlastnosti substitutt
Budou se zlepSovat nebo zhorSovat? 7 8
zhorSovat (1 bod) — zlepSovat (9 bodit)
Celkem (z max. 50 bodii) 32 38
Primérné skore (celkem / 5) 6.4 7,6

Tab. 3-10 Tlak substitu¢nich produkti

Zavéry

3.3.6.

silny tlak substitucnich produkti, ktery bude v budoucnu pravdépodobné dale

vzristat (T)

Shrnuti zaveéra Porterovy analyzy

silny trzni fokus u jednotlivych konkurentt stézuje uplatnéni ostatnich firem (T)
nizké naklady odchody z odvétvi ndm umozni "couvnout" pfi pfipadném neuspéchu

(0)

hrozba vstupu novych firem do odvétvi se bude v budoucnu snizovat, coz mize byt

stimulem k okamzitému vstupu na trh (O)

silny tlak substitu¢nich produkti, ktery bude v budoucnu pravdépodobné dale

vzrustat (T)

3.4. Analyza soucasné strategie a organizacni struktury podniku

Tento druh analyzy ma za ukol piredevsim zjistit, zda-1i sou¢asna podnikova strategie a

struktura vyhovuje zamyslenému podnikatelskému zaméru, ptipadné identifikovat potfebu

jejich uprav.
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3.4.1. Firemni strategie

Firemni ("corporate") strategie je v podstaté rozpracovanim mise spolecnosti, ktera zde
jinak neni explicitné uvedena. Vymezuje strategicky ramec pro navazujici business strategie

jednotlivych SBUs.

Spole&nost ELEKON, s.r.0., samostatn& podnika pfedevsim na trzich v Ceské republice a
dale pak na Slovensku prostfednictvim své dcetiné firmy. Pro plsobeni na evropském a
svétovém poli je pro spolecnost klicova spoluprace se strategickym partnerem a
spoluvlastnikem 40% kmenového kapitalu, §vycarskou spoleénosti MOSER-BAER AG" a
firmami patiicimi do skupiny MOBATIME. Aktivity na zahrani¢nich trzich (vyjma

Slovenské republiky) jsou vzdy koordinovany se zahrani¢nim spoluvlastnikem.

Chceme byt vzdy nejlepSim dodavatelem nasledujicich skupin produkti, pfedstavujicich
klicové oblasti naseho zajmu:

— prumyslové hodiny - zafizeni jednotného ¢asu

—  vé&€Zzni a fasadni hodiny

— dochazkové¢ a kontrolni hodiny

—  méstské pouli¢ni hodiny

Mimoto se zajimame o nasledujici produkty, predstavujici ptilezitost k budoucimu

rozvoji a rustu spolecnosti:

— elektrické pohony kostelnich zvont

— informaéni LED panely

—  vyvoj, konstrukce a vyroba zatizeni primyslové elektroniky

—  kovoobrabéci a zdmecnické prace

Za Gcelem poskytnuti kompletniho sortimentu se okrajové vénujeme také témto
vyrobkiim:

— elektronické dochazkové systémy

—  sportovni ¢asomiry

— reklamni hodiny

Potieby zakaznikli uspokojujeme vlastnimi produkty nebo ndkupem zbozi od nejlepsich
sveétovych a ¢eskych vyrobceti. Od svédomitého poradenstvi pii vyberu optimalniho produktu
ptes v€asné dodéni kvalitniho zbozi az po dlouhodoby servis chceme byt vzdy spolehlivym

partnerem.

13 .
www.mobatime.com
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Strategické obchodni jednotky (SBUs)
Pokud se rozhodneme definovat Strategic Business Units (SBUs) na marketingovém

zaklad¢, identifikujeme nasledujici SBUs:

SBU Nazev

10 Vézni hodiny

20 Interiérové hodiny

30 Exteriérové hodiny

40 Dochazkové hodiny

50 Elektricky pohon zvonil

60 Informacni panely — mozna nova SBU

Tab. 3-11 Identifikace SBUs

Funkcni strategie jednotlivych SBUs jsou vypracovany jako priifezové, tzn. spolecné pro
vSechny SBUs.

Strategické cile jednotlivych SBUs jsou vymezeny v nasledujici kapitole.

Zavéry

— soulad pfedmétu business planu s pfijatou firemni strategii (S)

3.4.2. Obchodni strategie existujicich SBUs

Pro jednotlivé SBUs, tak jak jsou popsany v kap. 3.4.1., jsou definovany nasledujici

obchodni (business) strategie:

SBU Zakladni predpoklady vyvoje Genericky charakter
10 Stabilni vyvoj Differentiation Focus
20 Stabilni vyvoj Differentiation Focus
30 Stabilni vyvoj Differentiation Focus
40 Stabilni vyvoj Differentiation Focus
50 Rist Differentiation Focus
60 Riist Differentiation Focus

Tab. 3-12 Obchodni strategie jednotlivych SBUs
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Genericky charakter Differentiation Focus vSech SBUs je determinovan snahou
diferencovat produkty SBUs od produktii bezného spotrebniho charakteru. Cilovym trhem je

ve vétsing obchodnich ptipadl prumys! a specialni aplikace.

Zavéry

— vSechny SBUs jsou ve fazi stabilniho vyvoje, pfipadné ristu (S)

3.4.3. Organizac¢ni struktura podniku

Organizacni struktura definuje rozdéleni tukold a odpovédnosti za jejich splnéni mezi
jednotlivé skupiny zaméstnanct. Do jisté miry organizacni struktura také definuje zpiisob,
jakym se vykonavaji procesy, vedouci k uspokojeni zédkaznika.

Organizacni struktura spole¢nosti ELEKON, s.r.o., je uvedena v priloze ¢. 3. Je
charakteristickd nizkym poctem fidicich stupiili a Sirokym rozsahem fizeni. Klade tak zvySené
hierarchické organiza¢ni struktury velkych podnikd.

Formadlni vztahy nadfizenosti a podtizenosti jsou potla¢eny. Dirraz se klade na tymovou
spolupraci a plnéni strategickych i operativnich ukoli. Neformalni vazby mezi jednotlivymi
tymy a pracovnimi skupinami snad proto 1épe vystihuje systémova mapa spolecnosti
ELEKON, s.r.o0., uvedena v priloze ¢. 4.

Z hlediska vazby na novy produkt se jevi stavajici organizac¢ni struktura jako vyhovujici.
Ptipadné zmény by si pravdépodobné vynutil az zdsadni komer¢ni tspéch produktu a s tim

spojené zvysené naroky na funkce jednotlivych tymi, zejména pak v oblasti vyroby.

Zavéry

—  pruzna organizacni struktura firmy (S)

3.4.4. Shrnuti zavéru analyzy

— soulad pfedmétu business planu s piijatou firemni strategii (S)
— vSechny SBUs jsou ve fazi stabilniho vyvoje, pfipadné ristu (S)
—  pruzna organizacni struktura firmy (S)
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3.5. Analvyza o¢ekavani dulezitvch stakeholders vzhledem k podnikatelskému

zaméru

Ocekavani dalezitych zdjmovych skupin mohou mit klicovy vliv na GspéSnost

podnikatelského zaméru a piedstavuji tedy vyznamny bod analyzy.

3.5.1. Majitelé

Vlastnicka struktura spole¢nosti ELEKON, s.r.0. je pomérné jednoduchd. Firma je
vlastnéna celkem 3 spolumajiteli, pfi¢emz podil zddného z nich nepiesahuje polovinu
zakladniho jméni. I ptes rozdilné povahy jednotlivych vlastnikii, dané zejména Caste¢né
mezinarodnim charakterem spole¢nosti, existuje vzacnd jednota vlastnikli v ndzorech na
strategické smérovani i zptisob fizeni spole¢nosti.

Spole¢nymi ocekavanimi vlastnikti (vzhledem k podnikatelskému zaméru) jsou zejména:

— vyuziti ptilezitosti pro rst vynost a potazmo ziskli spole¢nosti

— zvySeni celkové hodnoty spolecnosti a tim 1 hodnoty své investice v podobé

vlastniho kapitalu

— diverzifikace obort ¢innosti a s tim spojend vyssi stabilita spole¢nosti

U spolumajitele MOSER-BAER AG, jehoz prostfednictvim je ndm cti nalezet do

mezinarodni skupiny MOBATIME'*, 1ze identifikovat navic nasledujici odekavani:

— nahrada soucasného dodavatele alfanumerickych digitalnich hodin Wharton (UK)"
levnéjSim ekvivalentem se stejnymi nebo lepSimi technickymi parametry (plati za
predpokladu, Ze informacéni panely budou v ur€ité své verzi slouzit jako
alfanumerické digitalni hodiny)

—  prilezitost k rozsiteni produktového portfolia a tim i1 ke zvySeni vynost vSech
ostatnich firem ve skupiné

Vzhledem k pomérné nizké ocekavané vysi celkovych investic, spojenych s dal§im

vyvojem produktu a jeho uvedenim na trh, nepanuji u majitelii zjevné obavy z rizik, které jsou

s investici spojeny.

Zavéry
— jednota vlastnikli v ndzorech na fizeni spolecnosti (S)

—  pozitivni ocekéavani od firem ve skupiné€, poptavka po alfanumerickych digitalnich
hodinéch (O)

4
Is

www.mobatime.com
www.wharton.co.uk
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3.5.2. Zaméstnanci

Podpora rozsiteni produktového portfolia je podle uskute¢néného priizkumu znatelna u
managementu spole¢nosti, a to zejména u marketingového a obchodniho manazera. Motivace
hlavniho manaZzera je samoziejma.

U fadovych zaméstnancti, piedevSim v oblasti vyroby, je patrna spise tradi¢ni obava ze
zavadéni novych vyrob a s tim souvisejicich problémd.

Celkove¢ je postoj zaméstnancti k novému produktu spise indiferentni.

3.5.3. Zakaznici

Ocekavani zakaznikl 1ze povaZovat za pozitivni faktor. Vychdzim pfitom z redlnych
poptavek informacnich paneld, evidovanych v naSem CRM systému, ze kterych jsem provedl
sekundarni priazkum. Na tyto poptavky jsme doposud reagovali zpravidla nabidkou
konkuren¢nich produkta, ptipadné jsme poptavku odmitli iplné.

Dalsi, znatelnou skupinu poptavek zaznamenavame u digitalnich alfanumerickych hodin,
a to jak od naSich tuzemskych zakaznikd, tak i od sptatelenych firem ze skupiny
MOBATIME. Tyto poptavky jsou do dnesni doby kryty nabidkou konkuren¢nich produkti.
Poptavkova sila této skupiny zdkazniki je ovSem relevantni za ptedpokladu, ze informacni
panely budou v ur€ité své verzi slouzit jako alfanumerické digitalni hodiny.

Piestoze soucasna Uroven produktu (zejména technologickd) neodpovida globalnim
pozadavkliim trhu, byl na$ produkt s uspéchem nasazen jiz na nékolika specifickych
instalacich.

Obecné, zdkaznik miZe sotva néco tratit z rozSifené nabidky a zostfené konkurence na

trhu.

Zavéry

—  pozitivni o¢ekavani zédkazniki (O)

3.5.4. Dodavatelé

Vliv o¢ekavani dodavatell je minimalni. Vychazim ze skutecnosti, ze naSe materialové
pozadavky jsou relativné zanedbatelné k vyrobnim sériim dodavatelt (viz. také kap. 3.3.1.).
To plati v postaté pro vSechny skupiny materiald, od elektronickych soucastek, pies hlinikové
profily az po spojovaci material.

U této skupiny jsem objektivni priizkum neprovadél, neb by byl zbytecny. Informace

vychazeji z mych dosavadnich zkuSenosti.
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3.5.5. Konkurenti

Ocekavani konkurence jsou v soucasné dobé minimalni, ne-li nulova, jelikoZ se 1ze
domnivat, ze ma v rukou minimalni, ne-li nulové informace o nasich planech. Prizkum nebyl
v zajmu utajeni nasich strategickych planti provadén. Do soucasnosti byly realizovany pouze
2 zakézky stiedniho rozsahu, u kterych jsme doposud Zadnou reakci konkurence
nezaznamenali.

V budoucnu, v ptipadé realizace business planu, nelze u konkurence oc¢ekavat jinou
reakci nezli negativni, a to v nasledujicich aspektech:

— tlak na zlepSeni technické tirovné a designu produktu

— tlak na sniZovani cen

— zvySeni vydaji na marketing

Na druhou stranu charakter trhu, ktery je spiSe roztrouseny a neohraniceny,
pravdépodobné zamezi konkurenci v podnikani radikalnich krokt, vytvatejicich i¢inné

vstupni bariéry proti naSemu produktu.

Zavéry

— negativni ocekdvani konkurentt (T)

3.5.6. Organy statni spravy

Ocekavani uradu jsou prakticky nulova. Vyroba uvazovaného produktu ovlivni jejich
postoje v nejblizsi budoucnosti jen minimalné.

Ke zméné by podle informaci okresniho tradu prace ve Vyskové mohlo dojit pouze v
ptipadé radikdlniho nértstu objemt vyroby, ktery vedl ke zvySeni poptavky po pracovni sile.
Jelikoz samotné vyroba bude pomérné jednoduchd zalezitost, 1ze uvazovat také o vyuziti
levngj$i, méné kvalifikované pracovni sily. Tato skutecnost by ptipadn€ mohla ptinést vyhody
v podobé raznych programii na podporu zaméstnanosti, napiiklad prispévku na ztizeni
nového pracovniho mista. AvSak nyni, v dobé rychle klesajici nezaméstnanosti, nema velky

vyznam o tom dale uvazovat.

3.5.7. Shrnuti zavéru analyzy

— jednota vlastnikli v ndzorech na fizeni spole¢nosti (S)

—  pozitivni ocekéavani od firem ve skupin€, poptavka po alfanumerickych digitalnich
hodinach (O)

—  pozitivni ocekavani zakaznikl (O)

— negativni ocekdvani konkurentt (T)
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3.6. Analvyza internich faktoru a zdroju

"Jedinou polozkou, kterou by se mél systematicky zabyvat kazdy kdo hleda nové
obchodni myslenky, jsou vlastni silné a slabé stranky a ty pouZit jako zakladni stavebni
kamen a odrazovy mustek" [2].

Ptestoze je vySe uvedena myslenka ponc¢kud extrémni (jisté se nejedna o "jedinou
polozku"), 1ze souhlasit s ndzorem, Ze pocatek rozvoje nového obchodniho nédpadu pochazi
nejen z trhu, laboratofe nebo z podnikatelského zaméru, ale ve znacné mife také od
potencidlniho podnikatele. Podnik je nejdiilezitéjsi soucasti — jsou to jeho silné a slabé
stranky, které by mély urCovat oblasti, v kterych hledat napady a pravdépodobné zaméieni
businessu.

Podnik by mél stavét na svych silny strankach a prekonat své slabé stranky, ptipadné
pfijmout riizna protiopatieni. Naptiklad nema smysl hledat finanén€ naro¢nou nebo na
znalostech zalozenou pfilezitost, pokud méa malé nebo Zadné vyhlidky na zajisténi potfebného
kapitalu nebo pokud vzdélani managementu a klicovych zaméstnanci neni odpovidajici.
Prestoze znadme piipady "gardzovych" startd, které se diky venture kapitalu rozvinuly
v ohromné podniky, na druhé stran€ jiz nikdo nespocita obrovské mnozstvi netispéchd.

Déle je tfeba zminit, ze se v ptipadé¢ kap. 3.6. nejedna o Cisté interni analyzu. U
jednotlivych faktort se analyza interniho prostiedi prolina s analyzou externiho prosttedi, Iépe
feceno externich zdroji. Mnoho faktorli Ize s vyhodou zajistit pravé z externich zdroju, napf.
formou outsourcingu, konzultaci a smluvni spoluprace. Pfikladem mohou byt faktory
veédecko-technického rozvoje nebo faktory vyroby, kdy moderni metody outsourcingu zvysuji

pruznost a preklenuji kapacitni nedostatky internich zdroji.

3.6.1. Faktory R&D'°

Spole¢nost ELEKON, s.r.o. je zpasobild k vlastnimu vyvoji a vyzkumu uvnitt podniku.
Proces vyzkumu a vyvoje je ve firmé fizen pfimo hlavnim manazerem, piic¢emz existuje tizka
spoluprace s oddélenim marketingu, stejné tak jako s vyrobou.

ELEKON, s.r.0., disponuje nasledujicimi oddélenimi, spadajicimi do oblasti R&D:

Vyvoj a konstrukce elektronickych zarizeni
V tomto "odd¢€leni" pracuje v soucasnosti jeden zaméstnanec, Ing. Milan Lukac, mlady a

nadé&jny pracovnik. Absence letitych zkuSenosti je u n¢j nahrazena neobycejnou pili,

15 Faktory vyzkumu a vyvoje (Research and Development)
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houzevnatosti a v neposledni fad¢ i vybornou trovni teoretickych znalosti, ziskanou studiem
elektrotechnického oboru na vysoké skole.

Vzhledem ke skute¢nosti, ze v uplynulych 2 letech pracovnik s uspéchem realizoval
vyvojovy projekt digitalnich hodin, Ize se opravnéné domnivat, ze zvladne také vyvoj
informacnich paneld, ktery bude mit s pfedchozim projektem mnoho spole¢nych ryst.

I kdyz je tento pracovnik velmi samostatny, miizeme déle pocitat také s technickou
podporou vyvojového tymu matetské firmy MOSER-BAER AG, ¢itajiciho téméf desitku
kvalifikovanych a velmi zkusenych pracovniki. Jistou nevyhodou je geograficka odlouc¢enost
tohoto tymu (Svycarsko), kterou viak Ize pomérné snadno piekonat modernimi
komunika¢nimi technologiemi. Jazykova bariéra v naSem ptipad¢ nehraje roli.

Dale pro nasi spolec¢nost externé pracuji dalsi 2 pracovnici, pficemz jeden se vénuje
pfedevsim navrhiim desek plosnych spoju a druhy pro nés vyviji specialni PC aplikace. Kazdy
z nich ale vénuje praci pro nasi spole¢nost méné nez 1/2 svého casu.

Technické vybavenost naseho vyvojového pracovisté je na pfijatelné urovni, vybavenost
Svycarského pracovisté je velmi dobra.

Pii vyrobé¢ funkénich vzorkt a prototypi se 1ze spolehnout na zkusené pracovniky z

ruznych tsekt vyroby.

Technické Kkresleni a konstrukce mechanickych zarizeni

Tuto praci u nas UspéSné zastava 1 zaméstnanec, Ing. Petr Kotrla. Je to velmi svédomity
a flexibilni pracovnik. Ukoly plni nad rdmec o&ekavani, vzdy kvalitné a v ramci svych
moznosti vcas.

Velkou vyhodou pana Kotrly je jeho Siroké zaméieni jak do oblasti technického kresleni
tak 1 konstrukce.

Nicméné vzhledem ke skutecnosti, ze novy produkt "informacni panel" bude po

Vv v

vyvojovych praci spise konstrukce elektroniky a software.

Pracovni postupy a technologie

Tuto ¢innost pro nds v minulosti vykonaval zaméstnanec pan Jaro$, ktery byl piijat na
dobu urcitou v obdobi budovani systému fizeni jakosti podle normy ISO 9001. V soucasné
dobé nemame smluvné vazaného pracovnika pro tuto ¢innost; tkoly v této oblasti vykonavaji

pfevazné¢ pracovnici konstrukce a nas nastrojar.
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Externi zdroje

Urcité vyvojové useky bude pravdépodobné nutné zadat mimo firmu.

Nabidka jednotlivei i firem, ktefi jsou schopni extern€ pracovat na vyvoji produktu, je
pomérné Siroka. S nékterymi z nich jiz méme zkusSenosti, s jinymi nikoliv. Naptiklad v oblasti
designu uspesné spolupracujeme s firmou 3D Design. Na druhé strané nemame zatim dobré
zkuSenosti s externimi vyvojati softwarovych aplikaci.

Za ptinos lze povazovat existenci specializovaného pracovisté ve Vojenském
vyzkumném tustavu ve Vyskové, specializujiciho se na zkousky a poradenstvi v oblasti
EMC'" a elektrické bezpe¢nosti. Svym vybavenim se toto pracovi§té fadi mezi $picku v ramei

Ceské republiky.

Zavéry

— velmi dobry interni R&D (S)

3.6.2. Marketingové a distribu¢ni faktory

ELEKON, s.r.o. ma vlastni marketingové a obchodni odd¢€leni se 3 pracovniky, z toho
jeden ¢inny na pobocce v Praze. Efektivita tohoto malého tymu je velmi dobra, cemuz
odpovidaji i prodejni vysledky. Otazkou zistava, zda-li by tento tym byl v pIném rozsahu
schopen zajistovat marketing také pro novy produkt, pfestoze je zde vnitini motivace vSech
¢lend tymu. V piipad¢ kapacitni nedostatecnosti 1ze tym pomérné snadno rozsitit o 1
pracovnika, napf. asistenta, pro které¢ho je ihned k dispozici misto v kancelafi i veSkeré
nezbytné vybaveni.

Systém prodeje informacnich paneli zatim neni zaveden. Lze vSak s vyhodou vyuzit
zkuSenosti z prodeje primyslovych hodin. Principy vyhledavéani zdkaznikt, vystavovani
nabidek a realizace zakazek vykazuje podobné rysy. Vychazim ptitom ze zkuSenosti se 2
realizovanymi zakazkami na informacni panely.

Vztahy s vyznamnymi zakazniky, ktefi projevuji zdjem také o informacni panely, jsou na
dobré urovni. Siroké portfolio zdkaznikd snizuje zranitelnost firmy.

Vztahy se zékazniky, patficimi do skupiny MOBATIME, jsou tradi¢n€ na velmi dobré
urovni. Jsou charakteristické svou nenaro¢nosti na marketing a obchodni procesy. Pies tyto

spole¢nosti geograficky pokryvame zahrani¢ni trhy.

7" Elektromagnetickd kompatibilita
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Distribu¢ni kanély pro stavajici produkty jsou jiz v ramci CR vybudované a manaZerem
marketingu dobte udrzované. Lze pocitat s jejich vyuzitim 1 pro informacni panely, kde zatim
nemame na trhu vybudované postaveni.

Pozadavkim zékaznikil je vénovana maximalni pozornost, coz se také vytrvale snazime
prosadit do firemni kultury. Toto miize byt povazovano za silnou stranku a konkuren¢ni

vyhodu spolecnosti.

Zavéry
— moznost vyuziti stavajicich distribu¢nich kanalti a zkusenosti s prodejem vyrobkut
podobného typu (S)

3.6.3. Faktory lidskych zdroju

Management spole¢nosti je kvalifikovany, vesmés dobfe motivovany, ve své praci
efektivni a vykonny. Podpora novému produktu je patrnd u vSech pracovnikii managementu.

Pracovni sila je zna¢né€ kvalifikovana. Vyjimku tvofi pomocni délnici a brigadnici, ktefi
jsou najimani jako levna pracovni sila na jednoduché operace.

Pracovnici jsou ¢aste¢n€ univerzalni, tzn. schopni i ochotni pfijmout také jinou praci
podle potieby zaméstnavatele. Specifikace pracovnich ukoli je spiSe rdmcova, volnéjsi. Prace
je velmi rGznorodd a z tohoto hlediska i zajimava.

Odmeénovani je individualni podle pracovniho zatfazeni, Grovné standardizace prace,
sériovosti vyroby a povahy ¢lovéka. Prevazuje casova mzda nad ukolovou. Oc¢ekava se osobni
iniciativa. Pouze pfilezitostné jsou zaméstnanci financné¢ odmeénovani za zvlastni vykony.
Morélni ohodnoceni je ¢astéjsi, 1 kdyZ mozna také nedostatecné.

Styl fizeni je spiSe participativni, demokraticky. Autokratické pfistupy fizeni jsou
uplatiiovany vyjimec¢né v ptipadé krizovych situaci.

VSsichni pracovnici jsou podporovani ve vzdélavani a zvySovani kvalifikace. Bohuzel,
maloktefi toho vyuZzivaji.

Stavajici rozsah lidskych zdrojt, které mame momentélné k dispozici, vyhovuje
potifebam podnikatelského zaméru. Rozsiteni persondlu by si vyzadal pravdépodobné az
komer¢ni tispéch produktu a tim padem zvySené naroky na vyrobni kapacity. Razantnéjsimu
rozsifeni poctu zaméstnanctli by vSak branily kapacitni mozZnosti stdvajici budovy. AvSak v
prosinci minulého roku jsme zakoupili ¢ast sousedniho aredlu byvalé skoly, ktery po nezbytné

v r

rekonstrukci v budoucnu nabidne pomérné Siroké moznosti rozsifeni vyrobnich prostor.
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Zavéry
— kvalifikovana a vykonna pracovni sila (S)

—  kapacitni omezeni dan¢ velikosti stdvajici budovy - slaba stranka (weakness, dale jen
"(W)H)

3.6.4. Finan¢ni faktory

Interni finan¢ni faktory, at’ uz je posuzujeme z pohledu planované vyroby nového
produktu anebo z obecného pohledu na firmu, jsou na prvni pohled na dobré rovni.

Volna financni aktiva firmy jsou aktudlné ve vysi ptiblizné 7,5 mil. K¢. Firma v soucasné
dobé Cerpa investicni uvéry v celkové vysi ptiblizné 15 mil. K¢. Dalsi cizi zdroje spocivaji v
kratkodobych zavazcich ve vysi 2.835 tis. K¢. Jejich hodnotu vSak pievysSuje celkova vyse
pohledavek za odbérateli ve vysi 6.551 tis. K¢ (viz. prilohu ¢. 2).

Rychly pomér (zvany téz rychla mira likvidity, neboli likvidita II. stupne), ktera
porovnava likvidni ob&ézn4 aktiva (penize a pohledavky) s béznymi pasivy, vychdzi u firmy

ELEKON, s.r.0. pro rok 2007 nasledovné [9]:

penize + pohledavky 3295+ 6551
bezna _ pasiva 2835

rychly pomer = =3,47

Na rozdil od bézného ukazatele rychly pomér nezahrnuje zasoby. Nezajima nas tedy
struktura zasob, zda jsou vyuzitelné, prodejné nebo bezcenné. Srovnanim se stfedni hodnotou
pro prumyslové odvétvi, kterd je podle [9] pfiblizné 1,1, vychéazi hodnota tohoto ukazatele
ptiznivé.

Firma ELEKON, s.r.o. je se svou stabilitou ve finan¢ni oblasti pfipravena na rozsiteni
produktového portfolia o novy produkt, v¢éetné piipadnych akvizici. Interni zdroje, kterymi
lze okamzité disponovat v ramci realizace business planu, se pohybuji ve vysi pfiblizn€ 2 mil.
K¢&. Piipadné dalsi cizi zdroje v fadu milionti K¢ jsou vzhledem k dobrému finanénimu zdravi

firmy relativné snadno pfistupné (napi. ve formé bankovnich avért).

Zavéry

— financni stabilita firmy a dostatek vlastnich i cizich zdrojt (S)

3.6.5. Faktory vyroby

Vyroba je charakteru zakdzkového az malosériového. Tomu odpovida spise

technologické usporadani pracovist’. Pro nékteré Cinnosti s veétsi sériovosti je pracovisté
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uspotradano do bunky. Zatizeni je znacné€ univerzalni. Vybavenost prace technikou je dobra, 1
kdyz stale ne optimalni. Zde jsou jeste rezervy v efektivite.

Produkty se vyrabi podle konkrétnich objednavek zdkaznikl. Pouze malé ¢ast sortimentu
(fidové procenta) se vyrabi na sklad v zajmu okamzitého uspokojeni potieb zdkaznika. Cést
vyrobkil se kompletuje z ptipravenych dilii, ¢ast se vyrabi vyluéné na zakazku. Tento princip
muze byt vyuzit také pro zamysleny novy produkt.

VyuZivany jsou obvykle jen béZné technologie. Velka ¢ast komponent je vyrabéna v
ramci podniku. Zatizeni je vétSinou opravovano az po poruse, pficemz vétSinu oprav je
schopen provést vlastni personal.

V CR mame pouze jedinou vyrobni a servisni zékladnu. Na Slovensku piisobi
v omezeném rozsahu nase dcefind firma.

Kvantitativni planovani vyroby je rdimcové na jeden rok doptedu. Slouzi vSak pouze jako
podklad pro planovani vyrobnich kapacit a finanénich operaci. Nejsou vyuzivany softwarové
produkty pro pfimé fizeni vyroby. Casovy horizont planovani jednotlivych zakazek je do 1
meésice.

Principy fizeni vyroby v posledni dob& doznaly zna¢nych zmén. Byla zcela eliminovéana
funkce vedouciho vyroby. Princip "tlaku" (push) byl zménén na princip "tahu" (pull), avSak
zatim nelze hovofit o zabéhnuti systému.

Usporadani v Case je ¢asteCné nepravidelné. Piescasy jsou fizeny poptavkou. Na druhé
stran¢ pii kratkodobé nizsi trovni odbytu neni pracovni doba v zkracovana. Pruzna pracovni
doba je vyuzivana spiSe na zaklad¢ osobnich potieb zaméstnanci.

Na jakost se snazime klast velky diiraz. Tato v minulosti znacné opomijena stranka
vyroby se pomalu za¢ind dostavat do firemni kultury. PfestoZe problémy s kvalitou vyvstava;ji
neustdle, jejich Cetnost klesa diky dislednéjsimu fizeni neshod a zavadéni napravnych a
preventivnich opatfeni.

V roce 2002 jsme jako prvni firma v oboru vybudovali procesni systém fizeni jakosti
podle normy ISO 9001:2000. Pfestoze je tento systém v zékladé spiSe byrokraticky, byl u nas
vybudovéan s maximalni snahou docilit praktického vyuziti a pfinosu pro firmu. Zbyte¢né
papirovani bylo omezeno na minimum. VSechna dokumentace a vét§ina zdiznamu je fizena v
elektronické podobé.

VSichni pracovnici nesou samostatnou odpovédnost za vysledky své prace. Neexistuje

oddéleni kontroly kvality.
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Urcitou slabinou je absence vybaveni pro elektrotechnickou vyrobu technologii SMD.
Tato technologie umoziuje radikalni narast produktivity osazovani plo$nych spoji. Jeji
nevyhodou je zejména znacna investi¢ni naro¢nost. Dostupnost souc¢astek SMD se v posledni
dob¢ velmi zlepSuje a pomalu zac¢ina byt lepsi nez u klasickych soucéstek. V soucasnosti

vyuzivame sluzeb externi firmy (outsourcing vyroby).

Zavéry
— dostate¢né vyrobni kapacity (S)
— absence technologického vybaveni SMD (W)

3.6.6. Faktory logistiky

Za tizeni zasob, ndkupni logistiku, skladovani materidlu az po expedici odpovida
manazer logistiky. Lze konstatovat, ze i pfes velmi Siroké spektrum nakupovanych vstupii
systém vicemén¢ funguje. Lze vSak identifikovat nedostatky, které se opakované vyskytuji a

neresi:

— Urovei zasob je relativné vysoka a neustale roste, ¢imz negativné ovlivituje cash-
flow

— jednotlivé polozky nejsou vzdy objedndvany v optimalnim mnozstvi

— evidencni stav zasob Casto neodpovida fyzickym staviim zasob na sklad¢, celkovy
rozdil ptesahuje 10%

— né&které polozky se na sklad¢ hromadi, zatimco jinych se nedostava, zpomaluji
vyrobni cyklus

— systémovy pfistup ke sledovani vyse zasob, odepisovani do spotieby a objednavani
novych zasob je nefunkéni

— vybér dodavatell je realizovan spiSe intuitivné, jejich "prubézné" hodnoceni
dodavateltl se provadi pouze tésn¢ pred prodluzovacim auditem ISO 9000

Vyse uvedené skutecnosti signalizuji rezervy v fizeni logistiky, které je nutné v nejkratsi
dobé¢ odstranit. V opacném piipad¢ by zfejmé dochazelo ke komplikacim pti vyrobé nového

produktu — informacnich paneli.

Zavéry

— rezervy v fizeni logistiky (W)
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3.6.7. Shrnuti zavéru analyzy

—  velmi dobry interni R&D (S)

— kvalifikovana a vykonna pracovni sila (S)

—  kapacitni omezeni dané velikosti stavajici budovy (W)

— moznost vyuziti stavajicich distribu¢nich kanalti a zkusenosti s prodejem vyrobkut
podobného typu (S)

— finan¢ni stabilita firmy a dostatek vlastnich zdrojt (S)

— dostate¢né vyrobni kapacity (S)

— absence technologického vybaveni SMD (W)

— rezervy v fizeni logistiky (W)

3.7. Shrnuti zavéra vSech analyz

vvvvvv

které jsou relevantni k podnikatelskému zaméru.

Do prvni tabulky byly mechanicky nakopirovany vysledky vsSech 7 jednotlivych dil¢ich
analyz (shrnuti zavért analyzy).

Druhé tabulka obsahuje objektivizované vysledky, redukované, utfidéné a ohodnocené

podle jejich vyznamu skupinou expertu.

3.7.1. Souhrnna SWOT

Nasledujici tabulka obsahuje zavéry vSech piedchozich dil¢ich analyz, v potfadi, v jakém

se vyskytovaly v pfedchéazejicim textu:
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Interni faktory

Externi faktory

Prilezitosti (OPPORTUNITIES)

Hrozby (THREATS)

- existence trhu pro informacni panely o
velikosti fadove desitek milioni CZK v
ramci CR

- obdobi silného hospodaiského ristu v CR
a okolnich zemich

- nizké naklady odchody z odvétvi nam
umozni couvnout pfi pfipadném
neuspéchu

- hrozba vstupu novych firem do odvétvi se
bude v budoucnu snizovat, coz mize byt
stimulem k okamzitému vstupu na trh

- pozitivni ocekavani od firem ve skuping,
poptavka po alfanumerickych digitalnich
hodinach

- nizké "switching costs" mezi
jednotlivymi dodavateli

- moznost vyuziti strukturalnich
rozvojovych programti EU

- pozitivni ocekavani zakaznikti

- predpoklad kontinualniho riistu
mzdovych nakladt

- hrozba nedostatku kvalifikované pracovni
sily na trhu

- posilovani narodni mény nejméné do
roku 2012

- zastarani LED dot-matrix technologii a
posun k velkoplosnym TFT displejim

- silna konkurence na trhu informaénich
paneld

- silny "market focus" u jednotlivych
konkurent snizuje Sance na uplatnéni
novych hraca na trhu

- silny tlak substitu¢nich produktu, ktery
bude v budoucnu pravdépodobné dale
vzrustat

- negativni ocekavani konkurentti

Tab. 3-13 SWOT analyza
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3.7.2. Objektivizovana SWOT

Nasledujici tabulka SWOT obsahuje zavéry piedchozich dil¢ich analyz, které prosly
procesem objektivizace.
Proces objektivizace byl proveden tak, ze Tab. 3-13 byla piedlozena k posouzeni

odbornym pracovnikiim z nasi firmy ve slozeni:

—  MiluSe Vasickova, marketingovy manazer
—  Martin Kucera, manaZzer prodeje
—  Milan Luka¢, samostatny pracovnik vyzkumu a vyvoje

— Pavel Novak, hlavni manazer

Po individualnim prostudovani piedlozenych materiali byla v rdmci skupinového
workshopu provedena redukce seznamu na nejvyznamnéjsi zavéry z analyz a jejich utfidéni
podle vyznamu. Bylo eliminovano nékolik poloZzek, které se hodnotitelskému tymu jevily
jako bezvyznamné nebo malo vyznamné. Jedna polozka byla dokonce pfesunuta z oblasti (S)
do oblasti (W).

Jednotlivé aspekty (S), (W), (O), (T) byly bodové ohodnoceny v rozmezi od nejméné
vyznamnych (1 bod) az po nejvyznamnéjsi (10 bodit). Bodové hodnoty jednotlivych ¢lent
tymu byly nasledné zprimérovany a zaokrouhleny na celé jednotky.
byly doplnény o nové podnéty. Zavérecna analyza SWOT tak byla obohacena o 5 polozek, z
toho 3 v oblasti (W), coz ziejmé vyplyva z pfehnané optimistického pohledu hlavniho
manazera na vlastni podnik. Objektivizace tak splnila sviij ucel a jednoznacné zvysila

vypovidaci schopnost analyzy.
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Tab. 3-14 Objektivizovana SWOT analyza (silné a slabé stranky)

Interni faktory
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Tab. 3-15 Objektivizovana SWOT analyza (pFileZitosti, hrozby)

Externi faktory
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4. TEORETICKA VYCHODISKA

Teoreticka vychodiska pro tvorbu podnikatelského zdméru, jinak ¢asto nazyvaného téz
business plan, uzce souvisi se v§eobecnymi koncepty strategického fizeni, ¢i z nich ptimo
vychézi.

Strategické fizeni uskute¢iiované top managementem, piipadné i vlastniky firmy,
zahrnuje aktivity zamétené na udrzovéani dlouhodobého souladu mezi poslanim firmy, jejimi
dlouhodobymi cily a disponibilnimi zdroji a rovnéz mezi firmou a prostiedim, v némz firma
existuje [7].

Strategické fizeni je nejvySsi trovni v hierarchii fizeni podniku (Obr. 4-1):

Strategicky management

Takticky management

/ 4% Operativni management

Obr. 4-1 Hierarchie Fizeni podniku

Idealni model strategického managementu zfejmé neexistuje. Odbornici se ale shoduji na
tom, Ze strategicky management by m¢l byt chapan jako nikdy nekoncici proces,
uskutecniovany v urcitych, logicky navazujicich krocich, tak jak se 0 ném zminuje napft. [7] s.
6-7 (Obr. 4-2).

Lit. [12] se podobnym zplsobem stavi ptimo k samotnému business planu
(podnikatelskému zaméru). Obr. 4-3 zobrazuje business plan jako soucést procesu.

O planu mizeme hovotit jako o dobrém nebo o Spatném, hodnotice jej podle jeho obsahu.
Jsou urcité dil¢i kvality business planu, které maji pfimy vliv na vysledek, a tyto jsou dulezité.
Nicméné, je vhodné pohlizet na podnikatelsky zdmér jako na soucést celého procesu, protoze
1 skvély pléan je k ni¢emu, pokud jej nikdo nerealizuje. Planovani tedy musime povazovat za

proces, nikoliv pouze za samotny plan.
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Strategicka
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Generovani
moznych
reseni

Poslani firmy
a firemni cile

Optimalizace
feSeni a vybér
strategie

Strategicky
management

A

Externi a interni
prostredi

" Implementace
firmy

strategie

Obr. 4-2

Hodnoceni
realizace
strategie

Strategické
projekty: P1 P2 P3 P4 P5

F =

Strategické Fizeni jako nepretrZity proces

Obr. 4-3

L=

Specific

Actions

Realistic

Complete

Business plan jako ¢ast procesu
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Demonstrace nasledujicich konceptt strategického tizeni si klade za cil vybrat teoreticky
koncept, ktery bude nejlépe vyhovovat feSené problematice — sestaveni business planu pro
novy produkt existujici spolecnosti.

V kapitolach 4.1., 4.2. a 4.3. jsou uvedeny formalni teoretické koncepty, zaméfené na
formulaci firemnich strategii. Vybral jsem teorie znamych autort, které se mi zdaji byt
nejnazornéjsi a nejlépe pouzitelné pro dalsi praci.

Dalsi kapitoly obsahuji méné formélni doporuceni z n€kolika rliznych zdroja, cilené spise

na praktické sestavovani business planu.

4.1. Koncept strategického rizeni Kerkovského a Vykypéla

"Pokud za firemni cile povazujeme zadouci budouci stavy, kterych ma byt dosazeno, pak
strategie vyjadiuje zakladni pfedstavy o tom, jakou cestou budou firemni cile dosazeny" ([7],
s. 7).

Mirn¢ odlis$né pojeti strategie jakoZto "mnoziny firemnich cili a zadkladnich ptedstav o
tom, jak budou tyto cile naplnény" je prezentovano v lit. [18], s. 14. Je blizsi realité v tom

smyslu, ze v praktickych podminkach nebyva oddélovano vyty€ovani cili od formulace

zpusobi jejich naplnéni.

Hierarchie firemnich strategii

. Klicova strategicka Faktory, ovliviiujici
Strategie P P
rozhodovani rozhodovani
Jake podnikani? Poslani spolecnosti, jeji
Corpora‘te Co ziskat, ¢eho se vniténi hodnoty a etika,
(firemni) zbavit? Kam investo- ekonomické, socidlni a
vat? politické prostiedi atd,
Jakeé je nase poslani? Dynamika a stav trhu,

Jaké strategické cile | _| aktivity konkurence,
a formy konkurencni- vyvoj technologii,

ho bQ]ﬁ pro ]]tﬂiﬁz 1rh? finandni omezeni atd

Jak napliiovat business| Nadiazené strategické
strategie specifickymi cile, disponibilni zdrojéd,
¢innostmi firmy? technologie atd.

A

Obr. 4-4  Hierarchie firemnich strategii
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Strategie musi byt koncipovana tak, aby nebyla v rozporu s firemni misi. Mise firmy
koresponduje se zdkladnimi pfedstavami (vizi) vlastnikll firmy a vyjadiuje, co bude
pfedmétem podnikani, jaci budou zakaznici firmy, jaké potieby a jakymi vyrobky a sluzbami

bude firma tyto potieby svych zakaznikli uspokojovat.

Firemni "corporate" strategie

Vyjadiuje zékladni podnikatelskéa rozhodnuti, jako naptiklad v které zemi a v jakém
odvétvi hodla spole¢nost podnikat, ktery z podnikatelskych zamért bude preferovan atd.

Obsahové firemni strategie definuje zejména nasledujici aspekty:

e vyclenéni SBUs (s vyuzitim organizacniho, marketingového nebo projektového
piistupu)

e urceni zakladnich strategickych cilt pro jednotlivé SBUs (rozvoj, stagnace, Gtlum)

e vymezeni sméri a cest naplnéni vytycenych strategickych cili SBUs (genericky

charakter strategie — cost leadership / differentiation)

Obchodni "business" strategie

Navazuji na firemni strategii a jsou zpracovany pro kazdou SBU zvlast. Pojeti a obsah

business strategie je dano rozsifenym marketingovym mixem "7P":

Product
(vyrobek)

Process
(vyroba)

Planning
planovani)

Obr. 4-5 Rozsifeny marketingovy mix jakoZto obsah business strategie
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Horizontalni strategie

Definuje strategické cile spole¢né pro vice SBUs. Smyslem jeji definice je feSeni
vzajemnych strategickych vztahli obchodnich jednotek, které, pokud by nebyly feseny, by

mohly vést k oslabovani strategického usili firmy jako celku.

Funk¢ni strategie

Mezi funkéni strategie podle [7] patii naptiklad strategie:

e marketingu

e R&D (vyzkumu a vyvoje)

e financni

e HR (lidskych zdroji)

e IS/IT (informacnich systémi a technologii)
e vyrobni

e investicni

e vyrobkova

Funk¢ni strategie mohou byt v piipadé potieby definovany i jak prifezové — spole¢né pro
vice SBUs.

Vsechny uvedené strategie by mély byt samoziejmé zformulovany na podkladé
specifickych strategickych analyz, zamétenych jak na vnéjsi, tak na vnitini prostiedi firmy a

rovnéz na identifikaci o¢ekavani dilezitych stakeholders, tak aby byly relevantni.

4.2. Porterovo pojeti konkurenéni strategie

Porterovo ,klasické™ pojeti konkurencni strategie podle [14] predstavuje ,,kolo
konkuren¢ni strategie* (viz. Obr. 4-6).

Podle autora tvofi sttedovy naboj kola strategické cile firmy. Stied kola Ize tedy
povazovat za jistou analogii k corporate a business strategii podle konceptu Ketrkovského a
Vykypéla (kap. 4.1.).

Ramena kola piedstavuji klicova operacni opatieni v jednotlivych oblastech, jejichz
prostfednictvim firma usiluje o dosazeni svych strategickych cilii. Ramena kola (opatteni)
musi vychézet ze sttedového ndboje, opirat se o n¢j a zarovent musi byt vzajemné propojena,
nebot’ jinak by se kolo neotacelo. Opét porovnanim s konceptem Kerkovského a Vykypéla se

zde jednd o analogii k funkénim strategiim zminéného konceptu.
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Nabidka vyrobku

Finance a kontrola

konkurovat

CIiLE

Definovani Cile pro
toho, jak rust ziskovosti,
podnik hodla podil na trhu,

Cilové trhy

Marketing

reakce na

pozadavky
spolec¢nosti,
atd.

Vyrobni vstupy

Obr. 4-6

Porterovo kolo konkurencni strategie

4.3. Globalni podnikova strategie podle Voriska

Globalni podnikova strategie podle Voftiska [17] stavi na pon¢kud zvlastnim principu,
kdy vrcholem strategie je analyza SWOT (viz. grafické ztvarnéni strategie na Obr. 4-7). Tento
schizofrenni postoj, kdy autor jakoby nebyl schopen oddé¢lit analytickou a navrhovou ¢ast
strategie, zfejm& naznacuje, Ze silné a slabé stranky, stejné tak jako pfilezitosti a hrozby
prostiedi, definuji samotnou misi a zakladni strategii spole¢nosti. S tim lze sice v zasadé

souhlasit, nicméné¢ potaddek do navrhu strategie to pfili§ nevnasi.
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Model
globalni strategie

SWOT

Poslani

Informaéni

strategie Globalni cile, priority
a kritické faktory

uspéchu

Globalni funkce
arozvojoveé programy

Dil¢i strategie
globalnich funkci

véda a vyzkum

produkt

Obr. 4-7  Globalni podnikova strategie dle Voriska

4.4. www.bplans.com

Lit. [12] uvadi doporuceny obsah business planu s nejpodrobnéjsim ¢lenénim ze vsech
ostatnich zdroji. Na druhou stranu vSak zaroven konstatuje: "Business planning is about
results. You need to make the contents of your plan match your purpose. Don't accept a
standard outline just because it's there." Voln¢ pieloZzeno: "Business plan je o vysledcich.
Musite pfizpusobit obsah planu vasemu ucelu. Neakceptujte standardni osnovu jen proto, ze

je k dispozici".
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Zdroj [12] jde dokonce tak daleko, ze uvadi seznam vzorovych struktur business planti.
Tim, Ze obsah business planu ptizplisobuje pro jednotlivé obory hospodaistvi, v podstaté
potvrzuje myslenku uvedenou v predchozim odstavci a zaroven napomaha Citateli pii tvorbé
jeho business planu.

Pro svou pottebu jsem napiiklad vybral osnovu business planu, vytvoirené¢ho konkrétné

pro firmu z naseho oboru, vyrobce hodin Grutzen Watches'®:

1.0 Executive Summary
1.1 Objectives
1.2 Mission
1.3 Keys to Success
2.0 Company Summary
2.1 Company Ownership
2.2 Start-up Summary
2.3 Company Locations and Facilities
3.0 Products
3.1 Product Description
3.2 Competitive Comparison
3.3 Sales Literature
34 Sourcing
3.5 Technology
3.6 Future Products
4.0 Market Analysis Summary
4.1 Market Segmentation
4.2 Industry Analysis
4.2.1 Industry Participants
422 Distribution Patterns
423 Competition and Buying Patterns
424 Main Competitors
5.0 Strategy and Implementation Summary
5.1 Marketing Strategy
5.1.1 Pricing Strategy
5.1.2 Promotion Strategy
5.2 Sales Strategy
52.1 Sales Forecast
522 Sales Programs
53 Milestones
6.0 Management Summary
6.1 Organizational Structure
6.2 Management Team
6.3 Management Team Gaps
6.4 Personnel Plan
7.0 Financial Plan
7.1 Important Assumptions
7.2 Key Financial Indicators
7.3 Break-even Analysis
7.4 Projected Profit and Loss
7.5 Projected Cash Flow
7.6 Projected Balance Sheet
7.7 Business Ratios

Tab.4-1 Obsah business planu pro vyrobce hodinek

18 , v o v . . 7 , v v v , , . .r 7 v .
Jedna se ziejmé o imagindrni spolecnost, pripadné o kryci nazev existujici spolecnosti.
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4.5. www.bizplan.cz

Lit. [2] jako jeden z mala Ceskych bezplatnych zdroji uvadi praktické a prehledné
informace pro tvorbu business plant. Jejich rozsah neni sice tak Siroky jako u ptedchozich
dvou internetovych zdroji, nicméné vzhledem k lokalizaci je charakter informaci blizsi
béznému Ceskému Ctenaii.

Co se tyka struktury business planu, [2] doslovné uvadi: "Zadné dva business plany
nejsou nikdy stejné, stejné jako podniky. Je dileZité vzdy ptizplsobit obsah planu danému
podniku, protoze nékteré body planu s nim budou souviset vice nez jiné. Presto vétSina plant
obsahuje provétenou a osvédéenou strukturu a obecné rady jsou uplatiovany."

Stejné tak jako ostatni zdroje, také [2] uvadi obecné doporuceni, aby plan byl jasné
napsany a relativné kratky, pfi¢emz zhruba 40 stran povazuje za dostacujici. Drdla [4]
dokonce povazuje pro bézné projekty za dostate¢nych 10-20 stran, coz by ovSem na druhé
strané ziejme nesplnilo objemové pozadavky na diplomovou praci. V kazdém piipadé se lze

drzet v riznych zdrojich n€kolikrat citovaného pravidla "Keep it short!".

4.6. Business plan v pojeti M. Drdly

Ptes jistou neptehlednost celého dokumentu poskytuje zdroj [4] mnoho zajimavych
informaci a komentait, situovanych zejména do oblasti "Small Sized Enterprises" - malych
podniki.

Cast zaméfena na obsahové pojeti business planu nabizi dobfe ¢lenény navrh struktury

(viz. Tab. 4-2), v¢etn¢ zékladnich komentait ke vSem jejim hlavnim bodam.

1. Overview/summary

Purpose of plan

How much finance is required, and what it is for
Brief description of business and its market
Highlights of financial projections

2. The company and its industry

Purpose of company

History of company

Past successes of company

Discussion of industry

3. The product/services

Description of product/services and applications
Distinctive competences or uniqueness of product/service
Technologies and skills required in the business
License/patent rights

Future potential

4. Markets

Customers

Competitors (strengths and weaknesses)

Market segments
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Market size and growth

Estimated market share

Customer buying patterns

Critical product/service characteristics or uniqueness

Special market characteristics

Competitor response

Marketing

Market position - critical product characteristics

Uniqueness in relation to competitors

Pricing policy

Selling/distribution policy

Advertising and promotion

Product/service support policy

Interest shown by prospective customers

Design and development (if appropriate)

Stage of development

Difficulties and risks

Product/service improvements

Product/service developments in future

Manufacturing and operations

Premises location

Other facilities

Production/service capacity

Sources of supply of key materials or workforce

Use of subcontractors

Nature of productive process, machinery, critical points

Management

Owners/directors and other key management

Expertise and track record (detailed CVs as an appendix)

Key management compensation

Summary of planned staff numbers and recruitment plans

Training policies

Consultants and advisers

Financing requirements

Funds required and timing

Deal on offer

Anticipated gearing

Exit routes for investors

10.

Financial highlights, risks and assumptions

Highlights of financial plan (sales, profit ...)

Commentary on financial plan

Risks and how they will be tackled

11.

Detailed financial plan (monthly, quarterly, yearly)

Profit and loss account

Contribution and break - even analysis

Cash flow analysis (monthly in first year)

Sensitivity analysis

Balance sheets (annual only)

12.

Items frequently included in appendices

Technical data on products

Details of partners

Consultants' reports on products or markets

Order and enquiry status

CVs of key managers

Organization charts

Audited accounts

Tab. 4-2

Ptiklad obsahu business planu podle [4]
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Uvedeny seznam kapitol dobie poslouzi spiSe jako zdroj namétl, nez jako taxativni vycet
obligatornich prvki business planu. Jeho hlavni ptinos vidim v tom, Ze tento rozsahly seznam

pomuze pii psani navrhu business planu neopomenout na nékterou jeho diilezitou cast.

4.7. Vybrany teoretickv koncept

Teoretické koncepty uvedené v kapitolach 4.1., 4.2. a 4.3. jsou zaméieny na vytvareni
firemnich strategii jak pro nové, tak pro stavajici produkty. Jsou pomérné konzervativni co do
struktury 1 ndvrhové logiky. Maji-1i byt zacileny na urcity konkrétni produkt, vyzaduji
vyclenéni samostatné SBU, pro kterou se pak dale zpracovava business strategie v rozsahu
rozSifené¢ho marketingového mixu "7P" a k tomu samoziejmé jednotlivé funkéni strategie
(viz. naptiklad kap. 4.1.).

Obsahové ¢lenéni business strategie podle Ketkovského a Vykypéla je velmi blizké
potfebam business planu ([7] s. 26). Nutnost vyclenéni samostatné SBU pro novy produkt nas
vSak nuti k dalSimu papirovani, na jehoz konci je velké mnozstvi SBUs a rtiznych, vzajemné
se prolinajicich strategii vS§ech moZnych trovni. V opacném ptipadé¢, kdy nebude vyclenéna
nova SBU, nutn¢ dojde k nejasnostem, ¢eho se vlastn€ business strategie tyka - novych, nebo
stavajicich produkti dané SBU?

Porterovo pojeti konkurencni strategie (kap. 4.2.) nebo globalni podnikova strategie podle
Votiska (kap. 4.3.) stoji na podobnych zakladech, 1isi se vSak rozdilnou strukturou navrhu
strategie. Clenéni strategii podle SBUs neni explicitn& uvedeno. Struktura se mi viak jevi
ponékud zjednodusSend, coz ovSem nutné nemusi byt na Skodu.

Ptes vSechnu uctu ke klasickym autorim musim konstatovat, Ze nejvice praktickych
informaci jsem nalezl na internetu, zejména pak v [2], [3] a [12]. Pfes absenci propracovanych
teoretickych ramci tyto internetové zdroje poskytuji ohromné mnozstvi cennych informaci.
Ramcova strategie, pokud ji 1ze takto nazvat, je v kostce uvedena napft. v kap. 4.4.

Lit. [4] je pfinosem zejména pro vycCerpavajici strukturalni ¢lenéni, poskytujici mnozstvi
namétl k sestavovani obsahu vlastniho business planu (viz. kap. 4.6.).

Po srovnani vSech vyse uvedenych konceptl jsem se pro dalsi praci na diplomové préci
rozhodl vyuzit pouze to nejlepsi z kazdého jednotlivého zdroje. Zadny z uvedenych
teoretickych konceptl totiz neposkytuje univerzalni navod pro sestaveni podnikatelského
zaméru. Drdla [4] pfihodné uvadi: "Any format for a proposed business plan should be
viewed as providing general guidance only. Every business is different and consequently a
standard plan is totally inappropriate in every circumstance." Voln¢ pfeloZeno "Jakykoliv

koncept pro navrhovany podnikatelsky zdmér by mél poskytovat pouze jakési vSeobecné
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voditko. Kazdy obchodni pfipad je jiny a standardni plan je naprosto nevhodny za kazdych
okolnosti."

Struktura analytické i ndvrhové ¢asti Cerpa jak ze vSech zde uvedenych teorii, tak i z
odborné literatury, zejména pak z lit. [4], [7], [14], [16] a z on-line zdroji [2], [3] a [12].
Diplomova prace je vSak predev§im uzplisobena identifikované ptilezitosti (viz. kap. 1.1
Necekany tspéch), charakteru produktu a formalnim pozadavkim na ¢lenéni diplomové

prace.

62



VUT v Brné, Fakulta podnikatelska Bc. Pavel Novak, MBA

5. NAVRHOVA CAST

Nasledujici pasaz predstavuje nejdulezitejsi cast diplomové prace. Uvadi podstatu a
divody navrhovanych feseni, které by mély smétovat k tspésné realizaci podnikatelského

zameru a pozitivni kvalitativni zméné€ v podniku.

5.1. Vyrobek

Vyrobek (produkt) je podstatou podnikatelského zaméru. Nasledujici kapitoly popisuji

jeho vlastnosti a moznosti pouZiti ve srovnani s konkurenci.

5.1.1. Novv produkt

Produkt, ktery je pfedmétem podnikatelského zaméru, nazyvame "Informaéni LED
panel". SlouZi k zobrazovani rliznych informaci, pfevazné v textové podobé. Detaily moZného
vyuziti produktu jsou vyjmenovany v kap. 3.2.1.

Pro zobrazovani alfanumerickych znakt a ptipadné grafickych symboli je zvolena
technologie LED. Jedna se o ovéfenou technologii, kterd neni high-end vystielkem a zaroven
jesté zdaleka neni zastarala.

Podrobnéjsi popis a zakladni technické udaje produktu jsou obsazeny v priloze ¢. 5.

Soucasny stav vyvoje produktu umoziuje jeho pouziti v rezimu zobrazeni textii s

jednoduchymi efekty a v rezimu jednoduchych digitalnich hodin.

Obr. 5-1 Informacni LED panel, vySka znaku 45 mm, 2x24 znaku

5.1.2. Srovnani s konkuren¢nimi produkty

V technické urovni, mnozZstvi funkci a celkové kvality produktu si klademe za cil docilit

urovné nejlepsi konkurence, coz je ostatné nutnou podminkou tspésné inovace.
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Konkurenci chceme ptedstihnout v designu, ktery u jejich produktii pokulhéva. Zlepseni
lze dosdhnout zejména v mechanickém provedeni — malé hloubky panelu, tvaru rdmu,
pouzitého materialu.

V soucasné dob¢ je produkt k dispozici v omezeném mnozstvi typti. V budoucnu chceme
vybudovat konkuren¢ni vyhodu, zaloZenou na individudlnim piistupu k zakaznikovi.
Koncepce produktu musi v budoucnu umoziovat vyjit vstiic Sirokym potfebdm uzivatele a

ptipadné generovat dalsi ptijmy z doprovodnych sluzeb.

Mezi cile vztahujici se k naSemu produktu patri:
— nabidnout produkt v omezené typové fadé (pouze pro zobrazeni textil, 45 mm vyska
Cislic, max. 10 fadkt, do 24 znakl na fadek)

termin: T + 12 mésict, odpovida: hlavni manaZzer

Podle urovné komer¢niho tspéchu této omezené produktové fady a prodejnich zkuSenosti

pokracovat ve vyvoji a rozSifovani uzitnych vlastnosti produktu.

5.1.3. Vyvoj produktu

Pti vyvoji produktu vyuzijeme zkuSenosti, ziskanych v poslednim roce z vyvoje
podobného produktu - digitalnich hodin fady DC. Stejnd technologie zobrazovéani udajt
(LED), shodné ¢asti elektrickych obvodt a podobné principy funkce software umozni urychlit
vyvoj a snizit jeho ndklady. Velkou vyhodou je vyuziti stejné konstrukce mechanickych casti
(hlinikovy ram, ¢elni panel, mont4dzni uchyceni).

Soucasna faze vyvoje umoziuje vyrabét produkt ve velmi omezené typové fadé. V
ptipadé realizace podnikatelského zdméru bude nutné pokracovat ve vSech smérech vyvoje
produktu, s dirazem na technologii vyroby, rozsifovani funkci panelu, vytvoreni uzivatelsky
privétivé fidici PC aplikace a certifikaci podle norem pro el. bezpe¢nost a EMC.

Potfebnou dobu vyvoje odhaduji na 1 rok pro 2 pracovniky, ¢imz jsou rdimcové dany

predpokladané néklady vyvoje.

Cilem vyvoje je:
— dokoncit vyvoj produktu v omezené typové fad¢ (pouze text, 45 mm vyska Cislic,
max. 10 fadkd, do 24 znakt na fadek), vyrobit pln¢ funkéni prototyp zafizeni

termin: T + 9 mésich, odpovida: pracovnici R&D
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5.1.4. Pravni ochrana

Soucasného stavu vyvoje produktu bylo docileno odkoupenim know-how od malé, tizce
spolupracujici firmy. Vzajemné vztahy jsou oSetieny smlouvou. Vyroba a prodej
informacnich paneli je v souc¢asné dobé¢ jiz pln¢ v rezii ELEKONu.

Produkt jako takovy se nevymyka béznym technologiim. MoZnosti patentové ochrany
jsou malé.

V dalsi fazi vyvoje produktu je nezbytné docilit certifikace CE podle norem pro
elektrickou bezpec¢nost EN 60950 a elektromagnetické kompatibility EN 61000-6-1 a EN
61000-6-3.

Cilem pravni ochrany nového produktu je:

— splnit vSechny pozadavky na shodu vyrobku s normami EU, obzvlasté s normami
CSN EN 60950 (elektricka bezpeénost), CSN EN 55022 (EMC vyzafovani) a CSN
EN 61000 (EMC odolnost); plati pro produkt v limitovaném typovém rozsahu

termin: T + 12 mésicl, odpovida: manazer R&D

5.1.5. Dalsi mozné vyuziti produktu

Jiz soucasny stav vyvoje produktu umoznuje jeho pouziti v rezimu jednoduchych
digitalnich hodin. Poptavka po hodinach s alfanumerickym zobrazenim ptichazi jak z
domaciho trhu, opatrovaném nasi spole¢nosti, tak i ze strany zahrani¢nich firem, nalezejicich
do spole¢né skupiny MOBATIME.

Pomérné malou investici do rozsiieni software I1ze docilit mnoha rtiznych rezimt
zobrazeni Casu, jak jsou pfedstaveny na Obr. 5-2.

V soucasné dob¢ hodiny s alfanumerickym zobrazenim vyhradné nakupujeme.

450A.05
450A.12

A544.05 451A.05
451A.12
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Obr.5-2 Informacni panel jako multifunkéni digitalni hodiny

Dil¢im cilem vztahujicim se k dalSim moZnostem vyuziti produktu je:

—  jiz v poc¢ate¢nich stadiich vyvoje produktu pamatovat na vyuziti informa¢nich paneld
také jako alfanumerickych digitalnich hodin, definovat funkce digitalnich hodin jiz v
dokumentu DAS"
odpovida: R&D pracovnici

5.1.6. Nebezpeci zastarani produktu

Budouci substitu¢ni produkty mohou ptedstavovat hrozbu zastarani produktu. Stejné tak
jako soucasné LED zobrazovaci technologie vytlacily dnes jiz mélo pouzivané mechanické
presypaci (drop-flap) listky, 1ze ocekavat podobny vyvoj u TFT LCD displeji. Ceny velkych
TFT nebo plasma panelii jsou vSak zatim pfili§ vysoké a proto nepfedpokladam jejich razantni
nastup v nasledujicich letech. Dalsi obranou nasSeho produktu proti substitutim je jeho
prizpusobivost specifickym pozadavkim zakaznika, moznost zapojeni do jeho IT systémii a
zaméfeni na specialni primyslové aplikace.

Obranou proti hrozb¢ substitutl je priibézna analyza jejich vlivu, jak popisuje napt. [14].
V¢asna reakce, zména technologie a diiraz na doprovodné sluzby mtize inovovany produkt

zachranit, pfipadné i vytvofit nové piilezitosti.

Cilem, minimalizujicim nasledky rizika zastarani produktu je:

—  prubézné analyzovat vliv substitu¢nich produktd, v pravidelnych intervalech
provadet objektivni analyzy (napt. Porterovu analyzu 1x za rok) a pruzné reagovat na
silici vliv substitutii tpravou produktového portfolia, pfipadné utlumenim SBU

odpovida: M&P manaZer

' Development Assignment (formulaf zadani vyvoje)
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5.1.7. Shrnuti cilt tykajicich se vyrobku

— nabidnout produkt v omezené typové fad€ (pouze pro zobrazeni textil, 45 mm vyska
Cislic, max. 10 fadkt, do 24 znakl na fadek)
termin: T + 12 mésict, odpovida: hlavni manazer

— dokoncit vyvoj produktu v omezené typové fade (pouze text, 45 mm vyska cislic,
max. 10 fadkd, do 24 znaki na fadek), vyrobit pln€ funkéni prototyp zatizeni
termin: T + 9 mésicl, odpovida: manazer R&D

— splnit vSechny pozadavky na shodu vyrobku s normami EU, obzvlasté s normami
CSN EN 60950 (elektricka bezpeénost), CSN EN 55022 (EMC vyzatovani) a CSN
EN 61000 (EMC odolnost); plati pro produkt v limitovaném typovém rozsahu
termin: T + 12 mésict, odpovida: pracovnici R&D

—  jiz v poc¢ateCnich stadiich vyvoje produktu pamatovat na vyuziti informa¢nich paneld
také jako alfanumerickych digitalnich hodin, definovat funkce digitalnich hodin jiz v
dokumentu DAS
odpovida: R&D pracovnici

—  prubézné analyzovat vliv substitu¢nich produkt, v pravidelnych intervalech
provadet objektivni analyzy (napt. Porterovu analyzu 1x za rok) a pruzné reagovat na
silici vliv substitutii tpravou produktového portfolia, pfipadné utlumenim SBU

odpovida: M&P manazer

5.2. Marketing

Réamcova marketingova strategie pro ucely business planu je pojata formou zuzeného
marketingového mixu. Je zachovano pivodni ¢lenéni jednotlivych soucasti marketingového

mixu, tak jak je popséno napiiklad v [15].

5.2.1. Vyrobek (Product)

Komplexnost vyrobku a znacné mnozstvi moznych variant klade zvySené naroky na
ob¢zny kapital, skladovaci prostory, vyvoj produktu i organizaci vyroby. Tyto faktory mohou
v pripad¢ neuspéchu produktu predstavovat urcité nebezpeci pro firmu.

Pro sniZeni arovné tohoto rizika bude produkt zpoc¢atku nabizen v omezeném poctu
typovych alternativ, coz muze ptfedstavovat urcitou nevyhodu v porovnani se zavedenou

konkurenci. Na druhé stran¢ bude pfedstavovat tisporu vyrobnich nakladii a nizsi vazani aktiv.
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Nizké "switching costs" mezi dodavateli, které byly identifikovany v analytické ¢asti,
nam piipadné umozni odejit z trhu po ptipadném netispéchu produktu (viz. Tab. 3-15). Tento

odchod by nam nemél zpusobit ztraty fatalniho rozsahu.

Cilem v oblasti marketingového pojeti vyrobku je:
— nabidnout produkt v limitované typové fad¢ (textova verze, vyska ¢islic 45 mm, max.
10 tadek, do 24 znaki na tadek)

termin: béhem prvniho roku na trhu, odpovida: hlavni manazer

5.2.2. Cena (Price)

Cena by m¢la byt sméfovana piiblizné do stftedu cenového rozpéti konkurencnich firem,
v pocate¢nim obdobi zavadéni produktu na trh jesté nize.

Ptedbéznou cenu zdkladniho modelu s parametry

— dvouradkovy informacni panel
—  velikost bodi 3 mm
— vyska textu 45 mm

— pocet znakt na 1 fadku 24 (Obr. 5-1)

predpokladame ve vysi 25.000,- K¢.

Vyssi cenu Ize uplatnit u specialnich provedeni na zakazku a u prodeji koncovym
zakazniktim. NiZ8i cenu naopak musime ocekavat u typizovanych modell a u prodejt pies
zprostiedkovatele (slevy v rozmezi od 10 do 25%). V nasledujicich letech ocekavam stabilni
Cenovy vyvoj.

Nase spolecnost ma dobré finan¢ni postaveni, které umoznuje poskytovani vyhodnych
platebnich podminek v porovnani s v tomto sméru pomérné rigidni konkurenci. Je v§ak nutno
provadét ¢inné hodnoceni rizik spojenych s poskytovanim odbératelskych vért. Postupy

hodnoceni odbératelt uplatiiované v soucasné dob¢ u stavajicich produktl jsou uspeésné.

Cilem v oblasti cenotvorby a platebnich podminek je:
—  poskytnout vyhodné platebni podminky ve srovnani s konkurenci, hodnotit rizika
spojend s poskytovanim odbératelskych krediti

termin: béhem prvniho roku na trhu, odpovida: hlavni manazer
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5.2.3. Umisténi na trhu (Place)

V prvnich 2 letech se oéekava prodej pouze v ramci Ceské republiky. P¥ipadna
rozhodnuti o exportnich aktivitdich budou u¢inéna na zéklad¢ uspésnosti produktu na
domécim trhu a konkurenceschopnosti na trzich zahrani¢nich.

Ptilezitosti je moznost budouciho pfedstaveni produktu v ramci skupiny MOBATIME.

5.2.4. Propagace (Promotion)

Predpoklada se spolecna propagace s ostatnimi produkty nasi firmy.

Za klicovou povazujeme prezentaci prostiednictvim nasledujicich médii:

— internet (naSe vlastni www stranka + efektivni odkazy na nejdualezitéjsich
vyhledavacich portalech)
— specializované vystavy a veletrhy (napt. veletrh AMPER)

—  direct mail

telemarketing

Propagace musi byt cilena tak, aby zasahla kli¢ové segmenty zakaznik1l, identifikované v
kap. 3.2.1. Propagace v tisku je mozna v ad hoc ptipadech pouze u specializovanych periodik
a vydavatelt.

Masova, necilena reklama prostfednictvim TV spoti, rozhlasu, venkovni reklamy a tisku
nema vyznam.

Vzhledem ke spolecné promotion informac¢nich paneld spolecné s ostatnimi nasimi
produkty nelze pfesné¢ vymezit ndklady na prezentaci nového produktu. Piiblizny ro¢ni

rozpocet na propagaci informacnich panelii planuji na 100.000,- K¢.

Mezi cile v oblasti reklamy a propagace patri:

— zpracovat plan propagace nového produktu, vyuzit pfidéleného rocniho rozpoctu
100.000,- K¢ nad rdmec soucasného rozpoctu pro stavajici produkty
termin: T + 6 mésicii, odpovida: M&P manazer

—  preferovat spole¢nou propagaci s ostatnimi produkty nasi firmy, bude-li to mozné

odpovida: M&P manazer
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5.2.5. Lidé (People)

Obchodni aktivity budou zpoc¢atku vykonavany se stejnym personalem v sidle firmy ve
Vyskové. V budoucnu si obchodni tym pravdépodobné vyzada mirné rozsiteni.

Protoze se nejedna o zbozi spotitebniho charakteru, kontakt se zdkaznikem je pomérné
neosobni. Nasi vyhodou je moznost vyuziti ¢asti stavajicich distribucnich kanalt. Jedna se
zejména o elektromontazni firmy, projektanty slaboproudych instalaci a architekty.

Neptedpoklada se vyrazné zvysSeni vydaji spojenych s udrzovanim téchto kanalt.

Specifickym cilem v oblasti lidskych zdrojii je:
—  vyuzit stavajici distribu¢ni kandly, pfedstavit nds novy produkt stavajicim
zakaznikim

termin: T + 12 mésicl, odpovida: M&P manazer

5.2.6. Shrnuti cilt v oblasti marketingu

nabidnout produkt v limitované typové fad¢ (textova verze, vyska Cislic 45 mm, max.

10 radek, do 24 znaki na tadek)

termin: béhem prvniho roku na trhu, odpovida: hlavni manazer

—  poskytnout vyhodné platebni podminky ve srovnani s konkurenci, hodnotit rizika
spojena s poskytovanim odbératelskych krediti
termin: béhem prvniho roku na trhu, odpovida: hlavni manazer

— zpracovat plan propagace nového produktu, vyuzit pfidéleného rocniho rozpoctu
100.000,- K¢ nad ramec soucasného rozpoctu pro stavajici produkty
termin: T + 6 mésicl, odpovidad: M&P manazer

— preferovat spolecnou propagaci s ostatnimi produkty nasi firmy, bude-li to mozné
odpovida: M&P manager

—  vyuzit stavajici distribu¢ni kandly, pfedstavit na$ novy produkt stavajicim

zakaznikiim

termin: T + 12 mésicii, odpovida: M&P manazer

5.3. Management

Rozdéleni tikold spojenych s fizenim projektu mezi jednotlivé pracovniky a stanoveni

odpovédnosti za jejich plnéni je hlavnim cilem nésledujici ¢asti.
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5.3.1. Rizeni projektu

Rizeni celého projektu pfevezme feditel (hlavni manaZer) spoleénosti ELEKON. Na

projektu budou dale spolupracovat nasledujici tymovy partnefi:

— marketingovy a produktovy manazer Ing. Mila Vasi¢kova
— pracovnici vyvoje a konstrukce Ing. Milan Luk4¢ a Ing. Petr Kotrla
— manazer prodeje a fizeni zakazek Ing. Martin Kucera

— manazer logistiky Jan Bernreiter

Manazersky tym ELEKONu nedozna zadnych personalnich a strukturalnich zmén v
souvislosti s novym produktem.

Kapacity rezijnich tymt (obchod + marketing, u€etnictvi, logistika, fizeni vyroby) budou
posileny pouze v nezbytnych ptipadech na zdklad¢ souhrnné potieby vSech produkti naseho
podniku.

Zvysena pozornost bude kladena na fizeni vyvoje, pti kterém budou daslednéji uplatnény
nové postupy v souladu se systémem fizeni kvality ISO 9001:2000.

Vyuziti sluzeb externich konzultantl se neuvazuje.
Jednim z pocatecnich cilit podnikatelského zaméru je:

—  zpracovat ¢asovy, finan¢ni a koordinacni plan vyvoje nového produktu

termin: T + 3 tydny, odpovida: Ing. Milan Lukac, pracovnik vyvoje a konstrukce

5.3.2. Spoluprace v ramci skupiny MOBATIME

Vyssi naroky na koordinaci a fizeni projektu si vyzada spoluprace s ostatnimi firmami ve
skupin¢ MOBATIME.
Uzka spolupréace jednotlivych obchodnich, produktovych a vyvojovych tymi mize

pfinést nasledujici vyhody:

— implementace vSech pozadovanych funkci

— moznost vyuziti know-how matefské spolecnosti

— zvySeni technologické trovné a kvality produktu

— snizeni nakladl na vyvoj

— moznost pfedstaveni produktu v nabidce ostatnich firem ve skupiné

— zvySeni Sanci na Gspéch produktu na zahrani¢nich trzich
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Perspektivni je moznost prodeje informacénich panelii v rdmci mezinarodni skupiny
MOBATIME podle obdobnych principi, jako u naSich ostatnich produktii, napt. digitalnich
hodin DC.

Rozhodujicim kritériem uspésnosti spoluprace je mira zajmu ostatnich spole¢nosti

skupiny MOBATIME na tomto produktu.

Cile v oblasti spoluprace s ostatnimi podniky ve skupiné jsou:
—  zjistit zajem ostatnich firem ve skupiné MOBATIME o novy produkt
termin: pfed startem projektu, odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer
— v pfipad¢ zajmu ostatnich firem koordinovat postup v oblasti vyvojové a obchodni

termin: T + 3 mésice, odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

5.3.3. Pristup k uspokojovani poptavky

Optimalni strategii ptistupu k uspokojovani potieb zdkaznika a reakce na poptavku pro

firmu sledujici strategii diferenciace podle [7] je:

—  princip make-to-order (vyroba na objednavku)

— nebo assemble-to-order (sestaveni na objednavku)

Vyse uvedené principy budou uplatiiovany pii vyrobé informacnich panela podle kritéria
vyhodnosti, pfi¢emz rozhodujicimi faktory jsou sériovost vyroby, pozadovana dodaci lhtita a
pocet vzniklych variant.

Zakaznici vSak u n¢kterych vyrobkl pozaduji okamzité dodani. Za ucelem maximalniho
vyhovéni pozadavkim zakaznika 1ze sice uvazovat o vyrob¢ na principu make-to-stock
(vyroba na sklad), avSak pouze u zakladnich, typizovanych variant vyrobku a v relativné

malém mnozstvi.

5.3.4. Planovani, fizeni a organizace vyroby

Pti objektivizaci zavérh analyzy formou SWOT (kap. 3.7.2.) byly odbornym tymem
dodatecné analyzovany slabiny, spocivajici v fizeni vyroby a nedostatecné odpovédnosti
pracovnikll ve vyrobé.

Soucasny systém tizeni vyroby, ktery nedavno doznal zna¢nych zmén, 1ze povazovat v
zasadé za dobry a hlavné efektivni. Slabinou je vSak jeho uplatiovani v praxi a dodrzovani

pravidel jednotlivymi pracovniky, a to zejména na niz§im stupni fizeni.
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Pti tizeni vyroby jsme zacali upfednostiovat jednoduchou variantu pfistupu "Kanban",

zalozeného na principu fahu (pull), ktery:

—  podporuje odpovédnost vSech pracovnikll za vysledky své prace
—  zvySuje motivaci pracovniku, kteti pracuji pro konkrétniho zdkaznika
— omezuje rozpracovanou vyrobu a mezioperacni zasoby

—  zkracuje pribéznou dobu vyroby

Schematické znazornéni zakladnich ptistupd, pouzivanych pfi fizeni vyroby, je

znazornéno na Obr. 5-3 (lit. [6]):

AT R
Ay p |y |c | mmp | p ||

TLAK | =

EANBAN

A|Ep g |mp ||

TAH = |
B

3

OPT

A |p g |m—p [ |m—p ;|-
TAH< | >TLAK

F.ozpis kold — Mlaterialovy tok -

Obr. 5-3  Princip Fizeni vyroby Push / Pull

V systému je zcela eliminovana funkce vedouciho vyroby, jednotlivi pracovnici sami fidi

svoji praci podle pozadavki svého interniho zakaznika:
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Dodavatelé p| Logistika | Obcvhodlrai _
oddéleni
I
Zakaznik
\ 4 \ 4 y v vv v
Operace 1 »| Operace 2 »| Operace 3 »| Expedice +—»

——»  Materidlovy tok

——>»  Informacni tok

Obr.5-4 Schéma decentralizovaného systému fizeni vyroby

24

V nejblizsi dob¢ nedoporucuji vyuzivat slozité softwarové produkty na fizeni vyroby.
Prehodnotit toto stanovisko aZ v pfipadé€ nartstu produkce o vice nez 50%.

Je tteba co nejdiive dokoncit prechod na systém decentralizovaného fizeni vyroby,
zalozeném na principu "pu/l". Odstranit souc¢asné piilezitostné problémy, plynouci z odmitani
odpovédnosti, nejasného rozdeleni tkoll, nedostatki informaci a komunika¢nich Sumt.

Ucit se uplatiiovat moderni metody zndmé z lean managementu:

— nevykonavat aktivity, které neptidavaji hodnotu pro zakaznika

— nepfretrzité zlepSovani jako protip6l jednordzovych programi na zlepSeni
— dokazat zvladnout vlastni uspéch (neusnout na vaviinech)

— zaméfovat se na kli¢ové schopnosti firmy

— outsourcing jako strategickd alternativa

V navaznosti na lean management vychovavat pracovniky 1 smérem k principtim kaizen:

—  k vyssi produktivité se Ize dopracovat predevsim zlepSovanim vyrobniho procesu
samotného, nikoliv dokonalejsi kontrolou

— kazdy ve firmé by m¢l mit svého zakaznika a usilovat o maximalizaci uspokojeni
jeho potieb

— zapojeni vSech pracovnikl, kolektiv musi "tdhnout za jeden provaz"

Mezi cile v oblasti Fizeni vyroby patfi:
— dokoncit pfechod na systém decentralizovaného fizeni vyroby, zalozeném na

principu "pull", odstranit soucasné piilezitostné problémy, plynouci z odmitani
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odpovédnosti, nejasného rozdeleni tkold, nedostatkil informaci a komunikacnich
Sumt.
termin: co nejdiive, odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

— v pfipad¢€ nutnosti je tfeba provést personalni vymény u nepiizptisobivych
pracovnikt, nebo je pfevést na jinou praci

odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

5.3.5. Logistika

V oblasti logistiky byly odbornym tymem pfi objektivizaci SWOT analyzy (kap. 3.7.2.)
potvrzeny slabiny, spocivajici ve Spatném zasobovani materidlem, nedokonalém fizeni stavu
zasob, rezervach ve vybéru a hodnoceni dodavateld a celkoveé nesystémovém piistupu pii
fizeni zasobovani. Tyto slabiny byly identifikovany v analytické Casti diplomové prace v kap.
3.6.6.

Na druhou stranu v oblasti expedice vyrobki a distribuce zbozi zdkazniklim vykazuje
soucasny logisticky systém dobré parametry.

Problém mutze byt jak v personalnim obsazeni oddéleni logistiky (zejména pak manazera
logistiky), cemuz vSak Gplné neodpovidaji pozitivni vysledky v oblasti expedice a distribuce,
tak 1 v nevhodném nebo nefunkénim systému zasobovani.

Nedostatek zasob zamezuje efektivnimu uspokojovani poptavky, na druhé strané vysoké
stavy zasob u jinych polozek neptiznivé ovliviiuji cash-flow. Metodologické piistupy k fizeni
zasob musi respektovat i ndkladové hledisko => ptiklon ke generickému charakteru cost
leader.

Jako feSeni navrhuji zaméfit se v prvé fad€ na systém fizeni zasob a v nasledujici fazi
teprve na pripadné personalni zmény. Je tfeba provést interni audit vSech zdsobovacich
procesti. Zhodnotit a ptipadné doplnit stanovené smérnice a postupy pro fizeni zdsobovani.

zam¢étit se na nésledujici problémy, které musi byt vyieSeny:

— metoda stanoveni minimdlnich stavli zasob (hladina objednani)
— metoda stanoveni maximalnich stavii zasob (optimalni objednaci mnozstvi)
— postupy hodnoceni a vybér dodavatela

— metody evidence piijmi a vydajii materidlu

Musi byt vybudovan efektivni systém urcené hladiny zasob, jehoz principem je

objednédvani na zékladé sledovani hladiny zasob. Tento jednoduchy systém, ktery narozdil od
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systétmt MRP, OPT a Just in Time nevyzaduje slozity vypocetni aparat, je pro vyrobni

strategii naSeho podniku nejvyhodné;jsi.

Hladina zasob
na skladé

Hladina
objednavky

Vystaveni
objednavky

3PEPIS BU BOSEZ

Obr.5-5 Systém urcené hladiny zasob

Jiz pti budovani systému uréené hladiny zasob a zejména pak pfi jeho pouzivani
uplatnovat pristup diferencovaného tizeni ABC. Skladovym polozkédm ve skupiné¢ A (drahé
zboZi a materialy) je tieba vénovat maximalni pozornost. Naopak polozky skupiny C

(Sroubky, maticky) evidovat zjednodusen¢ a objednavat ve vétSich mnozstvich.

N
7

qOSez YOKAOpES BIOUPOY]

N
2
0% Pocet skladovych polozek 100%

Obr.5-6 Metoda ABC uplatnéna pri Fizeni zasob
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U typickych strojirenskych podniki 2 - 5% materidlovych polozek skupiny A ptedstavuje
az 80% celkové hodnoty zasob, 15% polozek skupiny B se podili asi 15% na celkové hodnoté
a na zbyvajicich 80% polozek piipada asi 5% z celkové hodnoty skladovych zésob.

Logistika odpovida nejen za vstupy materialti, nybrz také za odpadové hospodaistvi. Je
nezbytné disledné plnit pozadavky norem na evidenci odpada a dodrzovat piedpisy na
ochranu Zivotniho prostfedi. Maximalizovat pfijmy z prodeje druhotnych odpadovych

surovin, zejména kovl.

Cile logistiky jsou nasledujici:

— upravit stavajici nebo vypracovat nové postupy pro fizeni zasobovani, dbat na jejich
dasledné dodrzovani, pravidelné kontrolovat postupy
termin: pfi startu projektu, odpovida: Pavel Novak, hlavni manaZer

—  provést persondlni vyménu na postu manazera logistiky v ptipadé neuspéchu u
predchoziho opatieni

odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

5.3.6. Kompetence a motivace

Schopnosti, dovednosti a vzdélani personalu vyzadované novym produktem nepiesahnou
ramec soucasnych kompetenci. ZvySovani kvalifikace kli¢ovych pracovniki je
celopodnikovym cilem a nebude zaméteno pouze na konkrétni produkt.

Soucasna uroveil motivace vétSiny zainteresovanych manazerl je na velmi dobré tirovni.
Novy projekt chapou jako Sanci, piilezitost, vyzvu, nikoliv jako dalsi praci navic. Potfebna
motivace pii praci na projektu bude udrzovana dobrym vedenim, jasnou vizi, stanovenim cila

SMART a odménami za jejich splnéni.

5.3.7. Shrnuti cild v oblasti managementu

zpracovat ¢asovy, finan¢ni a koordina¢ni plan vyvoje nového produktu
termin: T + 3 tydny, odpovida: Ing. Milan Lukac, pracovnik vyvoje a konstrukce
—  zjistit zajem ostatnich firem ve skupiné MOBATIME o novy produkt
termin: pted startem projektu, odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer
— v pripad¢ zajmu ostatnich firem koordinovat postup v oblasti vyvojové a obchodni
termin: T + 3 mésice, odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer
— dokoncit pechod na systém decentralizovaného tizeni vyroby, zaloZzeném na

principu "pull", odstranit ptilezitostné problémy, plynouci z odmitani odpovédnosti,
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nejasného rozdéleni ukoli, nedostatkli informaci a komunikac¢nich Sumd.
termin: co nejdiive, odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

— v pfipad¢ nutnosti je tfeba provést persondlni vymény u nepiizptisobivych
pracovnikl, nebo je pfevést na jinou praci
odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

— upravit stavajici nebo vypracovat nové postupy pro fizeni zasobovani, dbat na jejich
disledné dodrzovani, pravidelné kontrolovat postupy
termin: pfi startu projektu, odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

—  provést personalni vyménu na postu manazera logistiky v piipadé neuspéchu u
piedchoziho opatieni

odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

5.4. Plan vyroby

Protoze je ptedmétem podnikatelského zaméru novy vyrobek a ELEKON, s.r.o0. je

vyrobni firmou, je plan vyroby integralni soucasti business planu.

5.4.1. Vvyrobnich technologie

Pti vyrobé budou pouzivany bézné strojni technologie, pro které jsme dobie vybaveni:

— déleni materialu (Al profily, plechy, plastové kryty)

—  tvafeni za studena (lisovani spojovacich thelnikii, kotevnich plechi)
—  spojovani nytovymi a Sroubovymi spoji

Pouzivané elektrotechnologie zahrnuji:

—  tvarovani soucastek
— manualni osazovani soucastek (klasickych + SMD na lepidlo)

— p4jeni PCB (ru¢ni a na vIn¢)

Kontrolni a zkuSebni postupy zahrnuji nasledujici operace:

elektrické méfeni a testovani

opticka kontrola osazenych plosnych spojt
—  funk¢ni automaticky test

—  zkuSebni provoz

Mezi dalsi vyrobni postupy patii montaz, kompletace, baleni, expedice.
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5.4.2. Vvrobni prostiedky

Vyroba bude probihat ve stavajicich vlastnich prostorach firmy, jejichZ kapacita je na
hranici pfijatelnosti. V soucasné dob¢ se pripravuje rekonstrukce novych prostor v sousednim
arealu, a to nejen v souvislosti s chystanou vyrobou informacnich panelti. Okamzité moznosti
rozsifeni spoc¢ivaji pouze v outsourcingu.

Nase vybaveni v oblasti strojnich technologii je dostate¢né z hlediska technologii i
kapacit.

V oblasti elektrotechnologii mame rezervy ve vybaveni technikou. Bude nezbytné

investovat do nésledujiciho vybaveni:

— automaticky, ptipadné poloautomaticky stroj pro ddvkovani lepidla a osazovani
soucastek SMD*

—  horkovzdus$na pec typu reflow nebo pec s technologii pajeni SMD v parach

Cena technologického zatizeni, které by vyhovovalo sou¢asnym kvalitativnim
pozadavktm, ¢ini piiblizné 3 az 4,5 mil. K¢. Investice do tohoto zatizeni planujeme ve druhé
poloving roku 2008, v ndvaznosti na provedeni rekonstrukce novych vyrobnich prostor.
MozZnost instalace zafizeni pro soucastky typu SMD do soucasnych vyrobnich prostor je
pfinejmensim problematicka. Z technologického hlediska bude vybudovéani nové, prostorné
dilny vyhradné pro elektronickou vyrobu idedlnim feSenim. Aktudlné moznosti vyuziti

modernich SMT?! technologii spo&ivaji pouze v kooperaci s externimi firmami.

Rozvoj vyrobnich prostiedkii vyZaduje splnéni nasledujiciho cile:
—  zpracovat investi¢ni projekt na potfebné zatizeni pro technologii SMT, pokusit se pii
tom vyuzit strukturalnich podptrnych programt EU

termin: 30.6.2008, odpovida: Ing. Milan Lukac, pracovnik vyvoje a konstrukce

5.4.3. Lidské zdroje

V piipadé komer¢niho Gispéchu produktu a nartstl prodeje bude ziejmé v horizontu 1-2
let zapotiebi rozsifit vyrobni kapacity. Maximalné upfednostiiovany vSak budou vSechny
moznosti zvySovani produktivity pfed najimanim nové pracovni sily. Svoji roli pfi

rozhodovani zde sehraje vyvoj na trhu prace (rtist mezd, nezaméstnanost). V ndvaznosti na

20
21

Surface Mount Devices (soucastky pro povrchovou montaz)
Surface Mount Technology (technologie povrchové montdze)
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analyzu trhu prace a demografického vyvoje, provedenou v analyze SLEPT v ramci kap. 3.1,
vSak v tomto sméru nelze ocekavat nic pozitivniho.

Vzdélani, odborné znalosti a dovednosti sou¢asného personalu jsou na dobré trovni. U
nékterych profesi bude tieba zajistit zvyseni kvalifikace v souvislosti s novymi technologiemi
osazovéni a testovani PCB*,

Na druh¢ stran¢ v zajmu zvySovani produktivity prace je cilem zvysit podil
nekvalifikované pracovni sily na vyrobé. Jednoduché manualni operace budou vykonavany
levnéjsi pracovni silou.

Pozornost musi byt v neposledni fadé vénovana motivaci pracovnikl a rozptyleni jejich
obav ze zmén souvisejicich se zavadénim nové vyroby.

Perspektivni moznosti roz§iteni vyrobnich a kapacit a zaroven zvySeni produktivity prace
je predevsim investice do technologie SMT a jeji nasledné pouzivani, zminéné v predchozi

kap. 5.4.2.

Cile v oblasti lidskych zdroji, nezbytnych pro zabezpeceni vyroby:

—  provadét jednodussi manudlni operace s pomoci levnéjsi, nekvalifikované pracovni
sily
termin: prubézné, odpovida: Jifi Danék, vedouci elektrovyroby a Pavel Novak,
hlavni manaZer

—  zvysit produktivitu elektrotechnické vyroby vyuzitim technologie SMT,
automatického elektronického a optického testovani, zpracovat odpovidajici
realiza¢ni projekt
termin: 31.12.2008, odpovida: Jifi Danék, vedouci elektrovyroby a Ing. Milan Lukac,

pracovnik vyvoje a konstrukce

5.4.4. Materialy klicové pro vyrobu

Mezi kli¢ové materialy a dily pouzivané pti vyrobé¢ patii zejména:

LED maticové displeje (vyrobce Sharlight Co. Ltd., Taiwan)
— nejvyznamngjsi nakladova polozka

— dodavatel je nahraditelny, nizké switching costs

2 Printed Circuit Boards (desky plosnych spojii)
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Hlinikové profily (vyrobce Aluminium Laufen AG, Svycarsko)
— dodavatel skladuje matrice pro lisovani profilii, neni zarucena pienositelnost k
jinému dodavateli, potencidlné stiedni switching costs (nutnost vyroby nového

nastroje u jiného dodavatele, investi¢ni narocnost v fadu desitek tisic K¢)

Pro omezeni rizik spojenych s pfechodem na nového dodavatele a sniZzeni vyjednavaci
sily dodavateli bude vhodné navazat s dodavatelem osobni kontakt a udrzovat trvale dobré
obchodni styky.

Mezi dal$i vyznamné komponenty patii také vSechny ostatni elektronické soucastky,
které jsou vSak relativné snadnéji zaménitelné. Mezi dodavatele patii velké svétové koncerny,
se kterymi nelze pfimo jednat. Nakup probihd zpravidla prostfednictvim distributorii

velkoobchodu.

Cile v oblasti zajiSténi klicovych materiala:

— navazat osobni kontakt s dodavateli (Sharlight Co. Ltd., Taiwan, Aluminium Laufen
AG, Svycarsko) za u¢elem minimalizace rizik spojenych s pfestupem k jinému
dodavateli

termin: T + 12 mésict, odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

5.4.5. Vliv na zivotni prostiedi

Z objektivnich zavéra provedené analyzy (viz. kap. 3.7.2) nevyplyva zadné zasadni riziko
spojené s vlivem na zivotni prostfedi. Vyroba informacénich paneld bude mit na zivotni
prostiedi zanedbatelny vliv.

Stavajici technologie (zejména pajeci vlna) vyhovuji sou¢asnym legislativnim
pozadavkiim v oblasti ekologie. PouZzivaji se téméf vyhradné bezolovnaté technologie péjeni
soucastek.

Ptesto bude tfeba vyhovet novym pozadavkiim EU na ekologickou likvidaci vlastnich

vyrobki a oball. Z toho budou plynout urcité naklady, jejichz vysi zatim nedokazi odhadnout.

5.4.6. Kvalita

Kvalité je tfeba vénovat vysokou pozornost, zejména pii pozd€jsim mozném exportu
produktu na vyspélé trhy zédpadni Evropy. Nasim cilem ale neni japonsky ptistup "zero
defects", nybrz ptijatelna uroven kvality, kterou si miizeme dovolit a kterou zédkaznik dokéaze

zaplatit.
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Problémy s kvalitou, znamé i ze soucasnych vyrobki, se fesi postupne. Vysoka investi¢ni
naro¢nost zafizeni neumoziiuje fesit vSechny problémy najednou. Jednou z moznych cest je
uzka kooperace s matetskou firmou MOSER-BAER AG nebo outsourcing.

Zavedeny systém fizeni jakosti podle normy ISO 9001:2000 samotnou kvalitu vyrobkt
nefesi, nicméné pomaha se zlepSovanim procest uvnitt podniku.

Nasi slabinou je v souc¢asné dobé absence technologického vybaveni, potiebného zvlaste
pro technologii SMT. Soucasné technologické vybaveni také nespliiuje vSechny poZadavky

normy ISO 9001 na validaci procesu pajeni (nezaznamenava zpétné parametry procesu).

Cilem v oblasti Fizeni kvality je:
— zpracovat investicni projekt na potfebné zatizeni pro technologii SMT, pokusit se pfi
tom vyuzit strukturalnich podptrnych programt EU

termin: 30.6.2008, odpovida: Ing. Milan Lukac, pracovnik vyvoje a konstrukce

5.4.7. Outsourcing

Outsourcing navrhuji vyuzit v omezené mife v nasledujicich ptipadech:

— nedostate¢né vyrobni kapacity, omezené prostorami a vybavenim

— rychly nabéh poptavky, na ktery bychom nebyli schopni dostatecné rychle reagovat
zvySenim vlastni vyrobni kapacity

— absence pokrokovych technologii, nezbytnych pii vyrobé produktu

— uplatnéni principu make or buy (nedélej to, co mtzes jinde koupit levnéji ve stejné

nebo lepsi kvalitg)

Nevyhodami outsourcingu jsou pozadavky na vyssi sériovost vyroby, omezeni vyrobni

flexibility, ztrata nezéavislosti, riziko vyzrazeni know-how.

Cile v oblasti outsourcingu vyrobnich ¢innosti:
— zmapovat moznosti outsourcingu v oblasti elektrotechnické vyroby, zejména pro
osazovani, pajeni a oZivovani desek PCB

termin: T + 3 mésice, odpovida: Jifi Danék, vedouci elektrovyroby
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5.4.8. Shrnuti cili v oblasti vyroby

— zpracovat investicni projekt na potfebné zatizeni pro technologii SMT, pokusit se pfi
tom vyuzit strukturalnich podptrnych programt EU
termin: 30.6.2008, odpovida: Ing. Milan Lukac, pracovnik vyvoje a konstrukce

—  provadét jednodussi manudlni operace s pomoci levnéjsi, nekvalifikované pracovni
sily
termin: priabézné, odpovida: Jiti Dan¢k, vedouci elektrovyroby a Pavel Novak,
hlavni manaZer

—  zvysit produktivitu elektrotechnické vyroby vyuzitim technologie SMT,
automatického elektronického a optického testovani, zpracovat odpovidajici
realizacni projekt
termin: 31.12.2008, odpovida: Jiti Dan¢k, vedouci elektrovyroby a Ing. Milan Lukac,
pracovnik vyvoje a konstrukce

— navdzat osobni kontakt s dodavateli (Sharlight Co. Ltd., Taiwan, Aluminium Laufen
AG, Svycarsko) za uéelem minimalizace rizik spojenych s piestupem k jinému
dodavateli
termin: T + 12 mésicii, odpovida: Pavel Novak, hlavni manazer

— zmapovat moznosti outsourcingu v oblasti elektrotechnické vyroby, zejména pro
osazovani, pajeni a ozivovani desek PCB

termin: T + 3 mésice, odpovida: Jiti Danék, vedouci elektrovyroby

5.5. Finan¢ni plan

Finan¢ni plan poskytuje zakladni ramcové tidaje o planovanych nakladech, vynosech,

toku penéz a pottebnych investicich.

5.5.1. Vyrobni naklady

Textové panely mohou byt vyrabény v mnoha rtiznych kombinacich, odlisujicich se:

— velikosti bodii (3, 5 nebo 10 mm) a tomu odpovidajici vyskou znakt (45, 74 a 147
mm)

—  pocet znakl na fadek - 8, 16, 24, 32, 40, ptipadné vice

—  poctem fadkl (neomezeng)

— dal$imi volbami
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V rozsahu business planu neni mozné prezentovat ndkladové kalkulace vSech provedeni
textovych panelt.
Piedbézna nakladova kalkulace netplnych naklada u dvourddkového panelu, s velikosti

bodl 3 mm, s vyskou textu 45 mm a poc¢tem znakii na fadek 24 (Obr. 5-1) vypada

nasledovné:

Nakladova polozka K¢

Materialové naklady — elektronické soucastky 7.500,-
Materialové naklady — mechanické soucastky 1.350,-
Primé mzdové naklady 5.400,-
Ostatni pfimé naklady (baleni, dokumentace) 500,-
Vlastni naklady vyroby 14.750,-
Primérna prodejni cena 25.000,-
Prispévek ke kryti fixnich nakladu a tvorby zisku 10.250,-

Tab.5-1 Kalkulace vyrobnich nakladi

Pomér nakladii a prodejni ceny je pfiblizné stejny u vSech nabizenych variant. Pro
zjednoduseni se v nasledujicich finan¢nich planech pocita s prodejem pouze tohoto typu

panelu, ktery piedstavuje zaklad nabizené typové fady.

5.5.2. Predpoklad vynosu

Béhem let 2006 a 2007 byla realizovana zakazka v celkovém objemu 1.150.000,- K¢&
(kap. 1.2 a 3.2.1). Z této jednorazové akce byl generovan zisk + prispévek na kryti fixnich
nakladl ve vysi ptiblizné 430.000,- K¢&.

Vysledek roku 2007 a vyhled na dalsi 3 roky je uveden v nésledujici tabulce:

Skutecnost Plan [K¢]

2006/2007 rok 1 rok 2 rok 3
Pocet prodanych kusu 34 25 35 50
Prumérna cena vyrobku 32.794,- 25.000,- 25.000,- 25.000,-
Trzby 1.115.000,- |  625.000,- 875.000,- | 1.250.000,-
Vyrobni naklady 625.021,-| 368.750,-| 516.250,-| 737.500,-
zft"vs;’fg;l;ils‘f“:“yﬁ fixnich nakladii | ), o79 | 256250 358750-| 512.500--

Tab.5-2  Plan vynost
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Rok 1, resp. 2, 3 znamena prvni, resp. druhy a tieti rok aktivniho prodeje produktu. Rok
0, zminény m.j. v tabulce planu investic (Tab. 5-3), znamena rok vénovany vyvoji a piipravé
vyroby a prodeje.

Plan vychazi z predpokladu viceméné stabilniho cenového vyvoje v nasledujicich 3
letech (nepocita s poklesem ani s riistem prodejni ceny).

Kalkulace vyrobnich nékladii nezahrnuje fixni rezijni ndklady. Pouzivam kalkulaci
pfimych (neuplnych) vyrobnich nakladl, protoZze rozvrhovani rezijnich nakladi mezi v§emi
nasimi produkty je velmi obtizné a zejména v ivodnich fazich zavadéni nového produktu

nepresné.

5.5.3. Plan investic

Nasledujici finan¢ni zdroje budou zapotiebi pro realizaci projektu:

Skutecnost Plan [K¢]
Polozka investic

2006/2007 rok 0 rok 1 rok 2
Zakladni vyvoj (ukoncen) 150.000,-
Dalsi vyvoj 360.000,-
Marketing 100.000,- 100.000,- 100.000,-
Vyrobni prostredky

> 150.000.- 460.000,- 100.000.- 100.000,-

Tab.5-3  Plan investic

Dluzno fici, ze hlavni ¢ast z planovanych investic (vyrobni prostiedky) bude slouzit také
k vyrob¢ ostatnich produkti a napomuze tak ke zvySeni jejich kvality a ¢aste¢né i
produktivity. Pfestoze budou vyZzadovany dalsi vydaje za ucelem zvyseni kvality a
produktivity vyroby, nejsou tedy v Tab. 5-3 zminény.

Castka 150.000,- CZK na zékladni vyzkum byla jiz investovana (odkoupenim vyvoje od
spolupracujici firmy). Pro samotné dokonceni vyvoje produktu a jeho uvedeni na trh zbyva
tedy investovat ptiblizné 660.000,- K¢. Vysledkem by mél byt vyrobek, ktery je svymi
funkcemi schopen dobfe obstat vii¢i konkurenci, tak jak je zminéno v kap. 5.1.2.

Celkova vyse potfebnych investic do vyrobnich zatizeni zavisi na budoucich kapacitnich
pozadavcich pro vSechny skupiny vyrobku. Pfifazenim investi¢nich nakladt mezi jednotlivé
vyrobky muze byt vyse investic, odpovidajici vyrob¢ investi¢nich paneld, pozdéji aktualné

doplnéna do tabulky.
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5.5.4. Plan toku pen€z (cash-flow)

Cash-flow zavisi na realizaci potfebnych investic a skute¢nych trovnich prodejii v
nasledujicich letech. Hodnoty v nésledujici tabulce piedstavuji o¢ekavané piijmy a vydaje

spojené s realizaci podnikatelského zaméru v prvnich 3 letech:

Skutecnost Plan [K¢]

2006/2007 rok 0 rok 1 rok 2 rok 3
Prijmy z prodeje vyrobku | 1.115.000,- 625.000,- 875.000,- | 1.250.000,-
Prijmy celkem 1.115.000,- 625.000,- 875.000,- | 1.250.000,-
Primé vydaje vyroby 625.021,- 368.750,- 516.250,- |  737.500,-
Vydaje vyzkumu 150.000,- 360.000,-
Vydaje na zatizeni
Vydaje na marketing 100.000,- 100.000,- 100.000,-
Vydaje celkem -775.021,- | -360.000,- | -468.750,-| -616.250,-| -837.500,-
Vysledné cash-flow +339.979,- | -360.000,-  +156.250,- | +258.750,- | + 412.500,-

Tab. 5-4 Plan cash-flow

Vyse negativniho cash-flow nedosahne hodnot, které by spolecnost nemohla kryt z
béznych zdroju. Piipadny nedostatek financnich prostiedki 1ze pokryt z béZzného
kontokorentniho uvéru.

Béhem dalsich 3 let (rok 1 — rok 3) je jiz planovano pozitivni cash-flow. Ptijmy z prodeje
vyrobki pokryji vS§echny marketingové a vyrobni naklady. Negativni dopad na plan cash-
flow by mohly mit investice do vyrobniho zafizeni, které vSak prozatim nejsou planovany a
tykaly by se vSech nasich vyrobki spole¢né. Stejné tak ptipadny dalsi vyzkum a vyvoj,
potiebny naptiklad pro rozsiteni funkci produktu, by mél v po¢atku na cash-flow negativni

vliv. V téchto ptipadech by bylo nutno plan cash-flow aktualizovat.

5.5.5. Shrnuti cild v oblasti financi

—  postupovat podle vyse uvedenych finan¢nich plant, tyto priitbézné aktualizovat a
revidovat na zadklad¢ zmén vnéjsiho i vnitiniho prostredi

termin: pritbézn¢, nejméné vSak 1x rocné, odpovida: Pavel Novak, hlavni manaZer
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5.6. Legislativni plan

Soucasna pravni forma spolecnosti s rucenim omezenym neptedstavuje pro projekt zadné
omezeni. Zadné zmény v této oblasti nejsou planovany.

Odpovédnost za vSechna rozhodnuti spojena s projektem nese jednatel spolec¢nosti.
Ptestoze mé pravomoc Cinit rozhodnuti zcela samostatné, je zddouci dulezité kroky projektu
konzultovat s ostatnimi vlastniky spolec¢nosti.

Stejné tak musi byt zvazena ocekavani jednotlivych stakeholders. Kromé vlastniki mezi
né patii zejména ostatni podniky ve skuping, kli¢ovi manazefi, zaméstnanci a zakaznici.

Ocekavaji se pozitivni zmény v dailové soustaveé — snizovani dani z pfijmu podniki
ze 24 % az na 19 % v prubéhu nasledujicich 3 let.

Clenstvi CR v EU prubézné piinasi dalsi zptistiovani pozadavkt na certifikaci produktd,
které vSak budeme schopni naplnit.

Jiné pravni disledky projektu nejsou ocekavany.

Cilem v oblasti legislativni péce o vyrobek je:

—  splnit vSechny pozadavky na shodu vyrobku s normami EU, obzvlasté s normami
CSN EN 60950 (elektricka bezpe¢nost), CSN EN 55022 (EMC? - vyzafovani) a
CSN EN 61000 (EMC - odolnost); plati pro produkt v limitovaném typovém rozsahu

termin: T + 12 mésicii, odpovida: Ing. Milan Lukac, pracovnik vyvoje a konstrukce

6. ZDUVODNENI NAVRHU PODNIKATELSKEHO ZAMERU

Z podstaty SWOT analyzy vyplyva zékladni logika strategického navrhu: navrh strategie
business planu by mél byt zaméten na eliminaci slabin a hrozeb identifikovanych pfi analyze,
a to vyuzitim silnych stranek a strategickych prilezitosti.

Tyto silné stranky (S) a prilezitosti (O) jsou zapracovany do strategickych cili, které jsou

prifazeny jednotlivym slabym strankam (W) a hrozbam (T) a tak je eliminuji.

" Electromagnetic Compatibility (elektromagnetickd kompatibilita)
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6.1. Eliminace slabvch stranek

Slabé stranky patii mezi interni faktory. Nasledujici Tab. 6-1 obsahuje v§echny slabé
stranky, tak jak byly identifikovany v analytické ¢asti diplomové prace a nasledné
objektivizovany v kap. 3.7.2.

Vsechny slab¢ stranky jsou eliminovany navrzenymi opatienimi, majicimi charakter

strategickych cild s parametry SMART, uvedenymi vySe v ndvrhové ¢asti diplomové prace.

- zmapovat moznosti outsourcingu v oblasti
elektrotechnické vyroby, zejména pro osazovani,
pajeni a ozivovani desek PCB

- zvysit produktivitu elektrotechnické vyroby
vyuzitim technologie SMT, automatického
elektronického a optického testovani, zpracovat
odpovidajici realiza¢ni projekt

- upravit stavajici nebo vypracovat nové postupy
pro fizeni zasobovani, dbat na jejich disledné
dodrzovani, pravideln¢ kontrolovat postupy

- provést personalni vyménu na postu manazera
logistiky v pfipadé€ netspéchu u predchoziho
opatteni

- zmapovat moznosti outsourcingu v oblasti
elektrotechnické vyroby, zejména pro osazovani,
pajeni a ozivovani desek PCB

- zpracovat investi¢ni projekt na potfebné zafizeni
pro technologii SMT, pokusit se pfi tom vyuzit
strukturalnich podptrnych programt EU

- dokoncit ptfechod na systém decentralizovaného
fizeni vyroby, zaloZzeném na principu "pull",
odstranit soucasné ptilezitostné problémy,
plynouci z odmitani odpovédnosti, nejasného
rozd€leni ukolu, nedostatkl informaci a
komunikaénich Sumi

- v pfipadé nutnosti je tieba provést personalni
vymény u nepfizptisobivych pracovniki, nebo je
prevést na jinou praci

- zmapovat moznosti outsourcingu v oblasti
elektrotechnické vyroby, zejména pro osazovani,
pajeni a ozivovani desek PCB

- zpracovat investi¢ni projekt na potiebné zafizeni
pro technologii SMT, pokusit se pii tom vyuzit
strukturalnich podptrnych programu EU

Tab. 6-1 Eliminace slabych stranek
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6.2. Eliminace hrozeb

Hrozby patii mezi externi faktory. Nasledujici Tab. 6-2 obsahuje vSechny hrozby,

identifikované v analytické ¢asti diplomové prace a nasledné objektivizované v kap. 3.7.2.

Vsechny hrozby jsou eliminovany navrzenymi opatfenimi, majicimi charakter

strategickych cilii s parametry SMART, uvedenymi vyse v navrhové ¢asti diplomové prace.

Hrozby (THREATS)

véha

Navrhy FeSeni situace (strategické cile)

Zastarani LED dot-matrix technologii a
posun k velkoplosnym TFT displejum

dokoncit vyvoj produktu pouze v omezené
typové fade (pouze text, 45 mm vyska cislic,
max. 10 fadkd, do 24 znakti na radek), vyrobit
plné funkéni prototyp zatizeni

prubézné analyzovat vliv substituénich produktu,
v pravidelnych intervalech provadét objektivni
analyzy (napft. Porterovu analyzu 1x za rok) a
pruzné reagovat na silici vliv substitutii upravou
produktového portfolia, ptipadné utlumenim
SBU

Silna konkurence na trhu informacénich
paneli

vyuzit stavajici distribu¢ni kandly, pfedstavit nas
novy produkt stavajicim zdkaznikim
poskytnout vyhodné platebni podminky ve
srovnani s konkurenci, hodnotit rizika spojena s
poskytovanim odbératelskych kreditt

preferovat spole¢nou propagaci s ostatnimi
produkty nasi firmy, bude-li to mozné

Silny tlak substitucnich produkti, ktery
bude v budoucnu pravdépodobné dale
vzrastat

pribézné analyzovat vliv substitu¢nich produktt,
v pravidelnych intervalech provadét objektivni
analyzy (napft. Porterovu analyzu 1x za rok) a
pruzné reagovat na silici vliv substitutii upravou
produktového portfolia, pfipadné utlumenim
SBU

Rozsifené pozadavky na shodu vyrobku s
normami EU

splnit vS§echny pozadavky na shodu vyrobku s
normami EU, obzv1a§té s normami CSN EN
60950 (elektricka bezpecnost), CSN EN 55022
(EMC vyzatovani) a CSN EN 61000 (EMC
odolnost); plati pro produkt v limitovaném
typovém rozsahu

Predpoklad kontinualniho ristu mzdovych
nakladt

Hrozba nedostatku kvalifikované pracovni
sily na trhu

provadét jednodussi manuélni operace s pomoci
levnéjsi, nekvalifikované pracovni sily

zvysit produktivitu elektrotechnické vyroby
vyuzitim technologie SMT, automatického
elektronického a optického testovani, zpracovat
odpovidajici realiza¢ni projekt

Posilovani narodni mény nejméné do roku
2012

zvysit produktivitu elektrotechnické vyroby
vyuzitim technologie SMT, automatického
elektronického a optického testovani, zpracovat
odpovidajici realiza¢ni projekt

Tab. 6-2 Eliminace hrozeb
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6.3. Vyuziti prilezitosti

Ptilezitosti patii mezi externi faktory. Nasledujici Tab. 6-3 obsahuje vSechny ptilezitosti,

identifikované v analytické ¢asti diplomové prace a nasledné objektivizované v kap. 3.7.2.

Tabulka vyuziti ptilezitosti neni zcela nezbytnou soucésti zdivodnéni navrhu analyzy,

nicmén¢ uvadi, jakym zplisobem bylo ve strategickém navrhu téchto ptilezitosti vyuzito,

jinymi slovy Ze nebyly opomenuty.

Prilezitosti jsou zde vyuzity v jednotlivych strategickych cilech s parametry SMART,

uvedenymi vyse v navrhové ¢asti diplomové prace.

Prilezitosti (OPPORTUNITIES) vaha Vyuziti prileZitosti
nabidnout produkt v limitované typové fadé
(textova verze, vyska ¢islic 45 mm, max. 10
Existence trhu pro informac¢ni panely o radek, do 24 znaku na radek)
velikosti fadove desitek milionti CZK v 9 vyuzit stavajici distribucni kanaly, pfedstavit nas
ramci CR novy produkt stavajicim zakazniktim
preferovat spole¢nou propagaci s ostatnimi
produkty nasi firmy, bude-li to mozné
zjistit zajem ostatnich firem ve skupiné
MOBATIME o novy produkt
Pozitivni ocekavani od firem ve skuping, v piipadé zajmu ostatnich firem koordinovat
poptavka po alfanumerickych digitalnich 6 postup v oblasti vyvojové a obchodni
hodinach - jiz v pocatecnich stadiich vyvoje produktu
pamatovat na vyuziti informacnich panelu také
jako alfanumerickych digitalnich hodin
Wigsima s s st zpracovat investicni proj ekt na potvr'ebne zatizent
e 5 pro technologii SMT, pokusit se pfi tom vyuzit
strukturalnich podptirnych programu EU
navazat osobni kontakt s dodavateli (Sharlight
Nizké "switching costs" mezi jednotlivymi 5 Co. Ltd., Taiwan, Aluminium Laufen AG,
dodavateli Svycarsko) za u¢elem minimalizace rizik
spojenych s piestupem k jinému dodavateli
vyuzit stavajici distribu¢ni kandly, pfedstavit nas
szttt it kv 4 novy produkt stévajicim zakaznikim
preferovat spole¢nou propagaci s ostatnimi
produkty nasi firmy, bude-li to mozné
Nizké naklady odchody z odvétvi nam nabidnout produkt v limitované typové fadeé
umozni couvnout pii pfipadném 4 (textova verze, vyska ¢islic 45 mm, max. 10
neuspéchu radek, do 24 znaku na radek)
Tab. 6-3  VyuZiti prileZitosti
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7. DOPORUCENI PRO IMPLEMENTACI

Uvedeny podnikatelsky zdmér doporucuji realizovat, protoze splituje nésledujici zakladni

predpoklady:

Vhodnost podnikatelského zaméru

podnikatelsky zdmér je konzistentni s misi a vizi spole¢nosti

navrhova ¢ast podnikatelského zdméru byla vypracovana tak, aby byla v souladu
s podnikovou strategii a také se strategiemi jednotlivych SBUs

navrh vyplyva z uskuteénéné strategické analyzy (kap. 3)

predloZeny ndvrh podnikatelského zdméru smétuje ke zmenseni strategické
mezery, potlacuje slabé stranky a eliminuje hrozby

navrh vyuziva klicové ptilezitosti a hlavni konkuren¢ni vyhody podniku

podnikatelsky zdmér neptekracuje hranice mozného, je realny a proveditelny

Prijatelnost podnikatelského zaméru

strategie podnikatelského zaméru v piipad¢ jeho realizace uspokoji vétsinu
klicovych stakeholders, zejména vlastnikli, zaméstnancti a zakazniki

(viz. kap. 3.5)

Proveditelnost podnikatelského zaméru

podnik ma diky své pozici dostatek prostredktl k zajisténi zdroji, potfebnych pro
realizaci navrzené¢ho zaméru
podnikatelsky zdmér neni v rozporu se stavajici kulturou spole¢nosti

podnikatelsky zamér smétuje k zajisténi stabilniho vyvoje organizace

Realizac¢ni projekt

Dalsi kroky, sméfujici k realizaci business planu zavisi na rozhodnuti vlastnikti

spole¢nosti. Jedin€ oni mohou v kone¢ném disledku schvalit tento projekt a odstartovat dalsi

aktivity, smétujici k jeho naplnéni. Rozhodnuti by mélo byt kolektivni a v optimalnim ptipadé

jednomysIné.

V ptipadé¢ kladného rozhodnuti vlastniki spolecnosti bude nezbytné ptipravit realizacni

projekt, zahrnujici rozdéleni tikold, odpovédnosti jednotlivych pracovnikti a harmonogram

praci.
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8. ZAVER

Tento navrh podnikatelského zaméru neslouzi pouze ke studijnim ucelim v ramci studia
Podnikatelské fakulty VUT v Brn€, nybrz ma i redlnou Sanci na svou realizaci.

Podnikatelsky zdmér je zpracovan konkrétné, nikoli metodologicky, je tedy dobie
pouZitelny v praxi. V piipad¢ realizace projektu bude nezbytné vypracovat dalsi podrobné
taktické a operacni plany, tak jak je zminéno v pfedchozi kapitole.

Kli¢ovym momentem prosazeni navrhu jsou vSak ocekavani stakeholders, zejména pak
vlastnikli spolec¢nosti. Jediné oni jsou odpovédni za strategickd rozhodnuti, majici klicovy vliv
na uspech spolecnosti. Budu velmi spokojeny, pokud moje diplomova prace ptispéje k

dal$imu rastu nasi firmy.
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