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Abstrakt

Tato bakaléskd prace se zabyva zhodnocenim konkurenceschopposhiku
FiberTech, s.r.0., ysobiciho na B2B trhu v oblasti telekomurik&ch ¢innosti.
Analyzovani sotasného stavu podniku v konkuteim prostedi je podloZzeno
makroekonomickymi a mikroekonomickymi faktory. Nakiact vystupi jednotlivych
analyz jsou navrzena opahi sn&fujici k posileni konkurenceschopnosti firmy

a upeveni postaveni na trhu.

Abstract

This bachelor thesis deals with the evaluationhef dompetitiveness of the FiberTech,
s.r.o. company being in the B2B market in telecomications activities. Analyzing the
current state of the company in a competitive @mritent is supported by
macroeconomic and microeconomic aspects. Basedhensurvey measures to

strengthen the company's competitiveness and stremgur position are proposed.
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marketingové nastroje, hodnotokgitzec, SWOT analyzy

Key words

Competition, competitiveness, competitive advantagempetitive environment,

marketing tools, value chain, SWOT analysis



Bibliograficka citace prace

HRBATOVA, J.Marketingové nastroje posilovani konkurenceschopnBeno:
Vysoké weni technické v Bry) Fakulta podnikatelska, 2014. 116 s. Vedouci lakiad
prace doc. Ing. Robert Zich, Ph.D., Ph.D..



Cestné prohlaseni

ProhlaSuiji, Ze fedloZzena bakataka prace jejpvodni a zpracovala jsem ji samostatn
ProhlaSuji, Ze citace pouzitych pranmieje Uplnd, Ze jsem ve své praci neporuSila
autorska prava (ve smyslu Zakotal21/2000 Sb., o pravu autorském a o pravech

souvisejicich s pravem autorskym).

V Brné dne 31. k¢tna 2014

podpis studenta



Podékovani

Velice rada bych touto cestou g#dvala vedoucimu bakakké prace panu doc. Ing.
Robertu Zichovi, Ph.D., Ph.D. za odborny dohlednné rady a fipominky.
Podtkovani pati i spol&nosti FiberTech, zejména mani®l Houfovym, za ochotu
a pistup i spolupraci a za poskytnuti informaci nezbytnychykracovani této prace.

V neposlednfadc pati veliké podkovani mé rodi& za podporu.



OBSAH

1O Y 5 PPN 12
CIL A METODIKA PRAGCE ..ottt 13
1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE .......cotitiiriiiitininisisisieieieie et 15
1.1.1  Substiténi pojeti KONKUIENCE...........c..uuvviiiiiiiiiieieiiiiiieieeeeeee e 16
1.1.2  KonKUrenCesSCNOPNOST.....cccciiieeeeiieeeeeeee e 16
1.1.3  Koncepce USPhUSCNOPNOST ......cccvvviiiiiiiiiiiiii i 17
1.2 KONKUIEN ENT PrOSION ...ttt e e e e e e s s s e e e e e e e e e e e s 18
1.2.1  Typologie KONKUIENCE ......cccoeiiiiiiieeeeeee e 19
1.2.2  Identifikace KONKUIrERt.............coooeiiiiiiiiiiiireee e 19
1.2.3  Analyza KONKUIENCE .......uuuueeiiii it e e e e e e e e e e aaeens 20
1.3 Konkuren€ni VYhOa..........ueeiiiiiiiieicccicce e ceeee s e e e e e e e e e 21
1.3.1  KONKUreBni Strat@gie ........ccoccuuvvriiiiiiiiiieieemmmmeiiiiviieeeeeeeeeeeeeaeeeaeaaaeeans 23
1.4 HOANOIOVY FEIEZEC .....ceiiii ittt et e e e e e e e e e e e e e s s nnnseneneeees 25
1.4.1  PrMAMNEINNOST ....ooiiiiiiiiiiiiee e 25
1.4.2  POAPMECINNOST cevvvviieiiiiiiie e e e e e e e e e e e ettt e e e e e e e e e eeeeeeeeensnnne 26
1.4.3  Hodnotovyettzec v pojeti B-2-B trhu...........ouvvviviiiceeen, 27
1.4.4  Hodnota pro ZAKaznika ............coooeeeeeeeiiiieicccceee s 28
1.5 B2Btrh ajeho SpecCifika..........cooouuiiuiiimmmmeeeiiiiiiici e 28
1.5.1 Vymezeni B-2-B pro®di...........coooveriiiiiiiiiiiiiee oo 28
1.5.2  Specifika B-2-B trNU .......ccceeeiiiii e 29
G Y/ = T (=] 1] o TR 29
1.6.1  Klasické pojeti marketingu ............ccceeuviiiiiiiiiiiiiiieieeeeeeeeeee e 29
1.6.2 Marketing Nna B2B trhu .......cooviiiiiiime e 30

1.7  MarketingOVe ProStiedi........cccoeeeiiiiiiiiiii e e e e e e 31



1.7.1  Marketingové makroprdeti firmy............ccccuviiiiiiiiiiiiiiiei s 32

1.7.2  Marketingové mikropra®tdi firmy .......ccccooviieiiiiiiiiiieeeeeee 33
1.8  Zhodnoceni teoretickych vychodisek prace...........cccccvvvvviiiiiiiiciiiieeneenn. 34
2 ANALYZA SOU CASNEHO STAVU.....ctuiiiiiiieinininieieisesmsesseisesesessesesssennes 35
2.1  Piredstaveni SPOIBNOST ..........uuiiiiiiiiiiiiieiee e ereee e 35
2.1.1  Z&KIadni iINfOrMACE ........evieieieeiiieeee e 36
P20 22 = (= To [ 1~ 0 o To To [ 11¢= 1o |1 37
2.2 ANAlyZa trhu @ O0VEVI .....coiee et e e e e e e 37
2.2.1 MONItOrOVANT trNU ...eeeiiiiiiieiee e e 39
2.3 Analyza 0beCnéh0 OKOIT .......cceviiiiiieiii it cceeeieeeee e 39
2.3.1  EKONOMICKE faKLOrY.......ccoieieii oo 39
2.3.2  Socialni a demografické faktory .......ccccccveeeeeeeriiiiiiiiiiieeeeeeeeeeeeeeens 42
2.3.3  Technické a technologiCkeé faktory .... .. ooeeeeeeeiiiiiiiieiiicieeee e 44
2.3.4  Politické a pravni faktory..........ooecccceeeeee i 45
2.3.5  EKOIOQICKE faKLOIY ......uuvuvrieeiiiiiiiaaaasiiiiiiiiiiieeeeeeeeeeaeeeeaee e e e e e e e e eennnes 45
2.4 Konkurence a konkurenéni prostifedi............ccccevvvviiiiiiiiiiiiiiiee v 46
2.4.1  Konkuretini ProStedi .........covvieieeiiiiiiiiiie e e e e 46
2.4.2  ANAlyza KONKUIENCE .......ccooviiieeeteeemmms e e e e e e a7
2.4.3  Analyza dodavatel.............ccoooiiiiiiiiiiiiieeee e 51
2.4.4  Analyza ZAKAZNIK...........cceeeiiiiiiieeeicci e 52
2.5 Porterova analyza oboroveho progtedi...........ccccovvvvviieiiiiiiiie s 55
2.6  Analyza vnitfniho prostiredi firmy metodou ,,7S" ...........ccoeiiiiiiicee e 58
2.6.1  Strategie firMY .....coiiii it e 58
2.6.2  SHrUKEUra fIrMY ... 58
2.6.3  SYSIEMY ..ttt 61

PR S 1Y/ 1 .4~ o | R 6.1



2.6.5  SPOIUPrACOVNICE ..eviiiiiiiiiieeieei i e e 61

P20 ST ST Yo [ 111 o T< N o ToTo [ o ) Y 62
P2 T A Tox T o] 01 1 62
2.7 Analyza hodnotOVENGIEIEZCE ........ccocee e e 62

2.7.1  PrimArn€innOSTi.........eeeiiiiiiiiiiiie e 62
2.7.2  POUPMECINNOS ..vvvviiiiiiiiiiiieee ettt e e e e e 64
2.8 Analyza marketingOVENO MIXU .........ccovviiiiiieeeii e 66
2.8.1  PrOQUKL....ccoiiiiiiiie e mmmee ettt 66
2.8.2  CBNA cciiiiiiieie s 68
2.8.3  DISHIDUCE ....oeeiiiiiiiiieiee ettt 69
2.8.4  Marketingova KOmUuNIKacCe ............ooocceiee i 69,
2.9  FINanéni rAmec firMY ......coooiiiiiieee e s e e e e e e e e e e e e e e eeeeeennennnnes 71
2.9.1  ROZVANA ..cooiiiiiiiiiiii e 71
2.9.2  VYKAzZ ZISKU @ ZIrAL.......ccoeeeeeee e 71
2.9.3  Ukazatele zadluZENOSTi ..........ccociiiiiiiiiiiee e 72
2.10  SWOT @NAIYZA......uuueiiiiiii it eeeeee s as 73
3 VLASTNI NAVRHY OPAT RENI....coiiiiiiiiiiiiniriiinieieisises e 75
0 R O 11 3R] o Lo < o o ] 1 76.
3.2 Navrhy marketingovych EINNOSLI..........ccoiiiiiiiiiiiiiiiiieeee e 77
3.2.1  INtErnetOVEe SFANKY ......cccoiiiiiiiieeeeeeittiiieie e e e e e e e e e e e e e e e e eanns 77
3.2.2  Sluzba onling POradCe ..........ceuvvvuiieee e e e e e e 79
3.2.3  SOCIAINT SEL.....eeeeieeee e 81
3.2.4  SYSIEM SIBV .ottt s a e e e e e 83
3.25  Monitorovani KONKUIENCE ........c.uviiiieiieiiiiee e 84
3.3 Navrhy ostatniCh €iNNOSET ......cvvviiiiiiiiii e 86

3.3.1  Budovani oblastnich palmk a sklad..............ccccoeeeiiiiiiiiiiiiiiied 36



3.3.2  Obchodni ZastOUPEN........ccoee i 88
3.3.3  Investice do vnitropodnikOVENO SYSIEMU..........cevvvvviiiiiieiiieeeeeeeeeeeee, 92
3.3.4  Certifikace ISO NOrmy 9001 .........ccoeeiiiiiiiiiiieieee e 95.
3.3.5 Rijcovna ndadi a PiSIUSENSIVI......cccovvviiiiiiiiiiiee s erreeeccr e 97
3.3.6  Vychova budoucich spolupracoviik ..............ccccccvrririieeriiiiiinneennn. 100
3.4 ZhodNOoCeNi NAVINR ......oueviiiiie e 101
3.4.1  Souhrnna kalkulace nakiad..............ccccccoviiiiiiiiiiii e 101
3.4.2  Struktura navihve vazls na hodnotovyetzec .........ccccceeeeiieiieeeeeennnn. 102
3.4.3  Zhodnoceni navitz hlediska konkurenceschopnosti ...........cccc.... 103
ZAVER .ottt ettt 105
SEZNAM POUZITYCH ZDROI ..ottt eeseee e 107
SEZNAM POUZITYCH ZKRATEK ......ciiieiiiiiiciimmme et 141
SEZNAM OBRAZKU ......oiuiiiiiiriiicisesise it sisesesss st ssesssssnssennd 51
SEZNAM TABULEK ...t e e neenna s 115
SEZNAM GRARU ...ttt ssasaes sttt seens 116

SEZNAM PRILOH . ..ot e e e e e e e e e eaeaeeeeeaeeeaereeeesenneeas 116



UvOD

Trh sam o sabje konkuregnim prostedim, na kterémisobitada subjekt, z nichz
kazdy se snaZzi co nejlépe prosadit. Konkurencen&wtertni pisobeni nas obklopuji

témei kazdy den a umaiji pocitit neustavajici konkuréni rivalitu na trhu.

Kazdy souzitel touzi vybudovat si pevné postaveni na trh, UsgsSny a naplovat
ocekavani. Dnesni rychla doba nuti podniky se stéde @izpasobovat trhu a vyvoji
ekonomiky a individudlé pristupovat k prosazovani svych zdijnilati ovSem pravidlo,
kterym sefidi us@sni: ,,VZdy musite byt o krok nagd.” Jen tak je mozné ovladnout

pole pisobnosti a skfovat snérem, kterym chcete.

Vyznamnym ,,krokem napd“ je identifikovani a efektivni vyuzivani konkuacmi
vyhody a také zagiieni se na poskytovanétéi hodnoty pro zakaznika, ktera se dostava
stadle vice do pdpdi zdmu podnik Nedilnou sotésti identifikace konkuremi
vyhody je nejen analyza sgasné situace podniku a okoli, aléegevsim analyza
konkurence, ktera umadje srovnani a diky niz, se podnikKibe zandtit na posilovani

jednotlivych oblasti v podniku.

Intenzita orientace na zakaznika, v ramci marketing na B-2-B trhu sikjSi nez na
trhu B-2-C, a podniky proto musi zvolit vhodné metikgové nastroje, kterymi

vyjadiuji pro zakaznicky fistup a poskytuji vyssi hodnotu.

Téma meé bakafédké prace jsem si vybrala, jelikoZz mne problematikakurence
a konkurenceschopnosti zajima. Objektem mého zapiiupsani této prace je
spole&nost FiberTech, s. r. o.,apobici na B2B trhu v oblasti telekomunikéch

¢innosti, specializujici se zejména na vystavburahidoptickych siti.
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CiL A METODIKA PRACE
Cil prace

Tato prace se za¥fuje na hodnoceni sdasné urové konkurenceschopnosti podniku
FiberTech, s.r.o ysobiciho na B-2-B trhu v oblasti telekomurikR&ch ¢innosti.
Souwasna situace v odivi se vyznauje silnym konkureénim bojem, ve kterém obstoji

silngjSi a uedomelejSi podniky, a proto je otazka konkurenceschopidigova.

Prace si klade za cil navrhnout deai vedouci k posileni konkurenceschopnosti
vybraného podniku, ktera dopomohou k upgsmozice na trhu. S hlavnim cilem jsou
spojeny i diti cile, které odrazi zatteni podniku na rozvoj a budovani

marketingovych aktivit #aady dalSicktinnosti.

Metodika zpracovani

Teoreticka c¢ast prace se zatfuje na vymezeni pojin  konkurence
a konkurenceschopnost a na definovani konkmiéo prostedi. S vymezenim
konkurence souvisi i zmdn4 typologie a analyza konkuréntVyznamné misto zde
zaujima objastni pojmu hodnotovyettzec, se kterym souvisi konkuten vyhoda.
Jelikoz se zkoumany podnik pohybuje na B-2-B treuzge vymezen jeho ramec
i v souvislosti s marketingem a popsano marketidg@rostedi firmy z hlediska
makroprostedi a mikroprosedi a faktoit podnik ovliviiujicich.

Analyticka ¢ast prace seénuje sodasné situaci podniku a jejimu okoli. Analyzuji zde
jednotlivé faktory ovliwujici podnik, vymezuji konkurenty, dodavatele a a&kiky

a analyzuiji jejich sily fisobici na podnik.

Prace je vyznaminopiena o hodnotovyettzec, diky kterému se snazim identifikovat
konkurergni vyhodu podniku. Do hodnoceni podniku zahrnujnarketingovy mix
a stavajici marketingové néstroje, které spumdst vyuziva a analyza se dotyka
i finan¢ni situace podniku. V ramci souhrnného zhodnocitnase podniku vyuzivam
SWOT analyzy.
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V této préci je vyuzitdady analytickych metod sestavajicich z:

» Analyzy obecného okoli — SLEPT analyzyktera zkouma jednotlivé faktory
vngjSiho prostedi firmy - faktory socialni, technické a technotdbg,

ekonomicke, politické a pravni.

» Porterovy analyzy oborového okoli kterou hodnotimeifiazlivost od¥tvi za
piedpokladu pisobeni pti dynamickych konkuretnich faktofi — stavajici
konkurenti v od¥tvi, potenciélni novi konkurenti, vyjednavaci skypujicich

a dodavateil a hrozba substittit

e Analyzy vnitiniho prostiedi firmy metodou ,7S", ktera analyzuje interni

prostedi organizace.

» Analyzy hodnotovéhoretézce ktera gedstavuje zakladni nastroj analyzovani
zdroja konkurertnich vyhod.

* Analyzy marketingového mixu, ktera se opird o zakladni marketingovy mix

sloZzeny s produktu, ceny, distribuce a marketindgammunikace.

 SWOT analyzy, kterd sumarizujefipdchozi pouzité analyzy v podniku a klade
si za cil identifikovat silné a slabé stranky pddania miru schopnostielit

hrozbam a filezitostem vgjSiho prostedi.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

1.1 Konkurence a konkurenceschopnost

Konkurenci niizeme definovat jako otésnou mnozinu konkureitvyskytujicich se
v konkuregnim prostedi a ovliwujici svoji ¢innosti ostatni soékitele na trhu.
Konkurenti vtomto pojeti iedstavuji prvky mnoziny konkurence.ud®bi na
konkurenci konkurefmimi silami a snazi se ziskat rozhodujici vliv astpeeni
v konkurernim prostedi (1).

Zakladni pojeti konkurence jak jej zname ze vztéihmy, konkurenta a zakaznika
piedstavuje Uzky pohled na podstatu konkurence. Rogbje zde &novana v nejgtsi
miie na oblast soéfe o zakaznika a zahrnujéinejmenSim ii aspekty. Prvni aspekt
hovai o soudZi v oblasti zdraj, ktera je ve ¥tSin¢ strategii opomijena. Druhy prvek
upozonuje na nedostataey diraz @i nerespektovani pravidel v hosposke soutzi.
Poslednim aspektem vedty je poteba typologie konkuredatv SirSim nétitku, ktera

postihuje i jejich strategiii chovani konkurerit (2).

Pojeti konkurence se opir&adu argumetit Jednim z nich je pole nakkad cen, které
hraje kl€ovou roli v @iblizovani se solventnosti sgebitele. Nizk& cena, sleva, prémie
¢i vyprodej zde funguji jako motor prodeje. Jakohgr@rgument byva uvéda jakost,
ktera je ®kdy doprovazena propagiam heslem: ,,nejsem tak bohaty, abych mohl

kupovat levné &ci“. Tretim aspektem jecas a pohodli, které se stava stéle

vix 7

Joseph Schumpeter, v polo¥indvacatého stoleti, fpdvidal konkurenci podnik
zasahujici i ,,vitalni podstatu” podiiik Podle & konkurence programem vyrotbk
a sluzeb, pouzitymi technologiemi, prodejnimi sahmgimi, zamstnanci a organizaci

nabude totalni povahy (3).

15



1.1.1 Substituéni pojeti konkurence

,,Podstatou formulovani konkumdr strategie je uvedeni podniku do vztahu k jeho
prostedi “ (4, s. 3).

Jako kltovy aspekt prosedi vystupuji odstvi, ve kterych firma so&Ei. Struktura
daneho odgtvi ovliviiuje konkuremini pravidla hry a potenciandostupné strategie
firmy (4).

Analyza konkurerit se ovSem nezaifuje jen na subjekty, tedy konkurenty, ale i na
substituty, které jsou za konkurenty povazovany.toTaozdleni poskytuje
dvouurowiovy pohled na kiiové konkurenty. Kotler vyuZzitim tzv. substitiho pojeti

konkurence rozéi tento pohled natyiturowiovy (2).

1. Konkurence zriky - jedna se o konkurenci mezi subjekty, iktsi konkuruji

podobnymi produkty a sluzbami na jednom &dkelském trhu za podobné

ceny.

2. Konkurence v ramci odtwi — zahrnuje vyrobce stejnédy vyrobki, ktefi maji

podil na uspokojovani stejiépodobné pdaeby daného segmentu trhu.

3. Konkurence sluzbyi formy — tyka se produceint kteri dokazi uspokoijit stejné

potreby hiznymi zpisoby.

4. Konkurence rodu —ipdstavuje sodkeni vSech subjektv daném segmentu
trhu, ktei usiluji o toky hodnot (1).

1.1.2 Konkurenceschopnost
Michael Porter definoval konkurenceschopnost jakdrg uspchu ¢i nedsgchu
podniki.

Konkurertni vyhoda pedstavuje dlezitou podstatu vykonnosti podniku v ramci
konkurergniho trhu a je spjata s konkurenceschopngskonkurewni vyhoda vyidsta
ve své podstatz hodnoty, kterou je podnik schopen viitvpro své kupujici a ktera

prevySuje naklady podniku na jeji vyteai“ (5, s. 21).
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Pro zjiS&ni zdrofi konkuregni vyhody nam slouzi hodnotoviettzec, ktery je
u jednotlivych odwtvi a konkurent rozdilny (5).

Konkurenceschopnost odrazi trzni potecial podsikodvétvi ve stetu o postaveni na
trhu. Vysledek setu vyjaduje schopnostelit naporu konkureiita dosahovat dobré

prosperity na trhu (3).

Schopnost konkurovati@dstavuje dva pohledy. Prvni pohled vyjgd schopnost vést
natlak na konkurenty a druhy pohled schopriadit naporu konkurerit K prvnimu
pohledu se vaZe rozvoj a obnova konkdrérvyhody, jejichZ vlastnictvi pro podnik
znamena schopnost byt konkuten(3).

1.1.3 Koncepce usgchuschopnosti

Pojeti konkurence saotite firem z pohledu koncepce @shuschopnosti je vymezeno
n¢kolika faktory. Daraz je kladen na vlivy externiho priedi firmy chapaného jako
konkurerEni prostor, sod# ze strany vstup a vystug, orientaci na dosazeni cile
soutze, sowtZ s podobnymi a rozdilnymi konkurenty, systémovyracesni profil

konkurence a rozdilnost séaeni produki a firem (2).

Externi prosiedi v Uloze externiho faktoru si#inovliviiuje konkurefini vztah mezi
firmou, konkurentem a zékaznikem nebmioduktovy konkurefmi trojuhelnik Tento
prostor se tykd zejména konkurence protiuktpodminkou cil firmy smetujicich
k zisku, trznimu podilu apod. V ramci produktovékankurergniho trojuhelniku se

konkurergni vztahytidi predevsim ,,hospoéigkou soutzi“.

Naproti tomu zdrojovy konkuredni trojuhelnik je tvaren firmou, konkurenty
a dodavateli zdrdj (2).

Konkurertni zakladna v této koncepci udavaigpb prosazeni firmy v konkurenci. Na
zakladnu nmiZzeme pohlizet dima zpisoby a to jako na definovany konkutah
charakter, a z druhého pohledu na portfolio konktnmch vyhod firmy (2).
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1.2 Konkurenéni prostor

Konkurereni prostedi z ekonomického hlediskarguistavuje prostor, kde vystupuji
a soutzi podnikatelské subjekty s cilem dosahnou co B8y mozného Usphu [
realizaci svych obchodnich jinych aktivit snetujicich k dosazeni zisku a odliSit se tak
v konkuregnim boji od méan usgsnych subjekt (1).

Z hlediska pojeti koncepce Wguschopnosti je ifstup ke konkuremimu prostedi

porékud specificky a uziva se oztemi ,,konkure&éni prostor” (2).

-----

ovliviujici konkurenci na trhu (2, s. 73).

SlozZky tvaici konkureni prostor Ize rozgit do Sesti oblasti tvidci konkuregni
fetézec. Jednad se o obecné okoli, oborové okoli, kemkni vztahy, konkuretni

pravidla, konkureéni trh a konkuretni vazby (2).

./

PRODUKT

KONKURENCNI TRH '—/
Produkty

Obrazek €. 1: Konkurenéni prostor v rdmci koncepce Uspchuschopnosti
(zdroj: (2, s. 73))
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1.2.1 Typologie konkurence
Postupem vyvoje pragtdi se do dnesni doby vyi¥la obrovska spousta drata typa
konkurence. Tento vyvoj konkurémiho prostedi, konkurence, konkurent

a konkurenceschopnosti souvisi s marketingovym gizn (1).

Na zaklad tohoto rozvoje vznikla konkuréni typologie, kterou se pokusil sestavit
i Ludvik Cichovsky. Tento autor ro#tl typologii konkurence dle nésledujicich

parameti:

» Rozsah konkurgmiho prostedi (teritorialni hledisko)

Dle rozsahu konkureémiho pisobeni producefit se jedna o: globalni
konkurenci, aliadni konkurenci, narodni konkurenci, mezigtiovou

konkurenci, od¥tvovou konkurenci a komoditni trhy.

+ Nabhraditelnost produktu v konkur@rim prosiedi  (substittni  pojeti

konkurence)

Substiténi pojeti obsahujetyfi Urovré nahraditelnosti produktu na trhu:
konkurence znmk, konkurence od#vi, konkurence sluzby¢i formy,

konkurence rodu.

« Poiet producerit (prodejd) a stupg diferenciace produktu

Tento parametr obsahuj&isty monopol, oligomonopolii, monopolistickou

konkurenci, dokonalou konkurenci.

* Stupé organizovanosti a propojitelnosti produdedo alianci

Tato typologie je sestavena na zakladzdjemné propojitelnosti a stupn
organizace produceht distributoé v: monopol, kartel, syndikat, trust (1).

1.2.2 Identifikace konkurenti
Podnik se v ramci koncepce @éshuschopnosti snazi identifikovat fuimi Gtvary, které
svoji existenci mohouipdstavovat pro ndS podnik hrozbu. Podstatou hodingee

moznost vzajemného konkukgnho pisobeni, jeho vyvoj a vystupy z toho plynouci

2).
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Identifikace konkurerit miZze probihat nadkolika arovnich, dle kterych rozliSujeme

vymezeni konkurence:

¢ Produktové
¢  Odwtvové
o Trzni (6).

Produktové vymezeni konkurerse zanmtuje na firmy, které maji ve svém portfoliu
stejny vyrobeki vyrobkovou tidu. Odwtvove vymezeni konkurerse tykéd odstvi, ve
kterem podnik psobi a zahrnuje skupiny firem, které svoji nabidkoadukti nebo

produktovouitidou vytvai substituty.

Z pohledutrzniho vymezeni konkurenfiamy identifikuji konkurenty, kté se zajimaji

o stejné pdaeby zakaznik ¢i stejnou skupinu zakaznik6).

S pomoci tzv. trojimperativu, tediech hodnoticich faktér idenfitikujeme konkurenty
na zaklad produkt, cili firmy a zdrofi. Trojimperativ slouzi jako zakladni hodnotici
pohled na identifikaci konkurein{2).

Nemért dilezitym hodnoticim faktorem jsou silné a slabé rdtyd konkurence.
Identifikovdnim &chto faktofi ziskavd podnik informace o cilech, vykonech
a pouzivanych strategii v konkutgrim boji, a na zakladtohoto zjiS¢ni si podnik

udéla predstavu, s jakym konkurentem se setkava a jakouébyaujmout pozici (6)

1.2.3 Analyza konkurence

K efektivnimu planovani konkuréni strategie podniku péatidentifikace kléovych
konkurenti. ZjiStujeme a hodnotime jejich cile, strategie, slabéilaé sstranky.
Pozornost ¥nujeme konkureriim, ktei by nas mohli ohrozit, a zarovenonitorujeme

konkurenty, kterym bychom mohli konkurovat (6).

Za zakladni faktory wwujici prednosti a nedostatky konkurénimiZzeme povazovat

faktory trzni, finakni, technologické, lidské a organiza (7).

Trzni faktorysleduji trzni podil, &i sortimentu, cenovou politiku, kvalitu produkt

marketing, distribuci, sluzby.
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Financni faktory se tykaji finadni situace, likvidity, cash flow, vynosnosti kapita
a jeho struktury a naklad

Lidské faktory zastupuji Urowe managementu, styl vedeni lidi, loajalitu lidi

a kvalifikacni strukturu pracovnik

Technologické faktoryobsahuji drowve technologie, flexibilitu, vyrobni kapacity,

vyzkum a vyvoj, inovace, patenty a jiné.

Organizani faktory predstavuji systéniizeni, organizéni strukturu,fizeni hlavnich

procesi, systéem komunikace v podnikustupei centralizace rozhodovani (7).

Na zaklad prizkumu a zji&nych ddaj o konkurenci, vytvti firma konkuregni
strategii, kterou ufgdnostni konkuremi vyhodu a upevni pozici na trhu v daném
odwtvi (6).

1.3 Konkurenéni vyhoda

Autor publikace Konkuretni vyhoda, Michael E. Porter popisuje konkuir@nvyhodu
nasledujicim tvrzenim; Konkureni vyhoda vyiista ve své podstaz hodnoty, kterou
je podnik schopen vytiib pro své kupujici a kter&pvysSuje naklady podniku na jeji
vytvoeni “ (5, s. 21).

Hodnota podle & piredstavuje to, co jsou kupujici ochotni zaplatit.S¥y hodnota
vychazi z nabidky niZzSich cen podniku oproti koeki za rovnocennou uZitnou
hodnotu, anebo z poskytnuti zvlastni vyhody nahjfeizaey3Si cenu (5).

Portfolio konkurefinich vyhod je podle Roberta Zicha jednim z chapé@mkurerni
z&kladny v koncepci ugphuschopnosti. Konkuréni zakladna v rdmci této koncepce
vymezuje zfsob, kterym se firma snazi prosadit na poli konkoee odpovidajici

konkurernimu charakteru (2).

Soubor konkuretnich vyhod rozdil Ludvik Cichovsky do deseti typologickych
skupin, ve kterych jsou obsaZeny parametry poukzizop potencialni konkuréni
vyhoduci celé spektrum konkurénich vyhod.
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Rozckleni do typologickych skupin se tyka nositele komgini vyhody vystupujiciho
jako produkti producenta (1).

Z pohledu produktu jako nositele konkuganvyhody rozliSujeme:

1. Konkurerni vyhody vazané na cenu

Vystupuje zde spégbitelskd cena, prodejni cena, hodnotova cena¢kana
a cena, provozni naklady, technickd Wept a cena, novinka a cena, luxus

a cena.

2. Konkurerni vyvhody vazané na finani systém koup

Koups formou hotovosti, &rem, leasingendi bezhotovostni platbou.

3. Konkurerni vyhody vazané na jakost produktu

Jednd se o certifikaty norem ISO, soulad s TQM dITQuality Management),

ziskani znéek o pivodu a zjfisobu vyroby, trvanlivost, spolehlivost a dalsi.

4. Konkurerni vyhody ve spojitosti s ekologickym vnimanim puktl

Radi se sem normy I1SO 13 000 spojené s ekologickyduktem a normy 1SO
13 0001 spojené s ekologickou vyrobou produktu.cKypehodnotici produkt

jako minimalrg Setrny k Zivotnimu progdi a recyklovatelné moznosti.

5. Konkurerni vyvhody vazané na baleni produktu

Obal zastava funkce jako ochranu produktu, prodgdnotku, komunikéni

a prezenténi zastoupeni, druhotnou funkci a jiné.

6. Konkurerni vyhody souvisejici s logistikou a dopravou piiddu

Cena a rychlostippravy, mnozstvi distritimich kanak.

7. Konkurerni vyhody poskytnutych informaci oéfateli o produktu

Hraje roli srozumitelnost informaci, jejich rychtos komplexnost, dostupnost.

Jako psychologicky faktor vystupuji reference, rdyvmeédia Seni informaci.

8. Konkurerni vyvhody vazané na distribwoi trasy
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Nezanedbatelnou roli fpdstavuje ¢as, mapa distriktnich cest, naklady

souvisejici s celkovym transportem, prodejni bonusy

9. Konkurerni vyhody spojené se servisnimi sluzbami

Dostupnost sluZzeb servisnich siti, kvalita préngdh Gkori acas.

10. Konkuregni vyhody spojené s produktem

Inovace, novy produkt na trhu, zZtka a s nim spojena image produktu, Zivotni
cyklus vyrobku, snadna ovladatelnost, sluzby natecda mnoho dalSich (1).

1.3.1 Konkurenéni strategie

Dle Michaela Porterg,zakladem pro volbu konkuréni strategie jsou dv ustedni
otazky. Prvni je ptazlivost odvtvi z hlediska dlouhodobé vynosnosti a faktoryrékjie
urcuji. Druhou Ustedni otazkou v konkurémi strategii jsou rozhodujickinitelé,

urcujici vzajemné konkureni postaveni uvnitdaného odétvi (5, s. 19).

Konkurereni strategie ovlistuje gritaZlivost ugitého odwtvi, zatimco pitazlivost sama

o sol# odrazi konkuretni faktory.

Konkurergni strategie tak jak ji zkoumal M. Porter, zahrntijeakladni strategie, které

vedou k dosazeni konkur@ri vyhody:

1. Vadci postaveni v nizkych nakladech
2. Diferenciace
3. Sougtedni pozornosti na naklady a na diferenciaci (FOKG})

Vidéi postaveni v nizkych nakladech

Vyhoda nizkych naklad predstavuje jednu ze zakladnich konkwr@oh vyhod
a znamena schopnost podniku kooperovat ve ¥yhizkymi naklady. Struktura
daného odétvi urcuje zdroje &chto vyhod a ukolem vyrobce je vyuzZit je vSechry a
sphioval postaveni v nizkych nakladech. Pokud se \girpbddi ziskat toto postaveni,
a udrzi ceny v oditvi blizko pfiméru, tak v od¥tvi bude vynikat nadgmérnym
vykonem (5).
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Diferenciace

Diferenciace jako druhy zé&kladni typ konkufeith vyhod umoiuje podniku
vyjimecnost v rgkterych sférdch odévi, které jsou kupujicimi velmi ogevany.
Zametenim se na vlastnost vycet vlastnosti u vystupu dané firmy, které poskytuji
zakaznikovi dlezitou hodnotu, si buduje spoétest unikatni postaveni v uspokojovani
praw téchto poteb. Odnénou je podniku ohodnoceni vySSi cenou. Diferencisee
muze uplatiovat nejen na vyrobku nebo sléZale i na marketingovéri distribu¢nim

piistupu (5).
Fokus

O ftieti generické strategii hokime jako o zar¥eni ¢i soustedni se na konkurenci
daného oddétvi z uzSiho pohledu. Principem této strategie ijgphsobeni strategie
podniku tak, aby byla proggna jen vybranému segmertiuskupiné segment daného

odwtvi. Rozvijenim strategie na cilové segmenty searis konkuretini vyhody

orientuje pra¥ k ttmto segmeritm (5).

Konkurenéni vyhoda

NiZ&l naklady Diferenciace

1. VOdéi postaveni v

Siroky cil 2. Diferenciace
Y nizkych nakladech

Konkurenéni rozsah

3 A. Soustfedéni
pozornosti na nizké dif .
o na diferenciaci
Uzky cil naklady

3 B. Soustiedéni pozornosti

Obrazeké. 2: Generické konkurer¥ni strategie
(zdroj: (5, s. 31))
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1.4 Hodnotovy ietézec

Hodnotovy fettzec edstavuje podle Portera, zakladni néastroj analyzowaroji
konkurergnich vyhod. Timto nastrojem lze znazornit soubwmosti v podniku od

navrhovani, vyroby, prodeje az po podporu vyfofK.

Hodnotovyietzec podniku a zZisob provadni jednotlivychéinnosti odrazi historicky
VyVvoj, strategii a fistup k realizaci strategie a it ekonomiky samotnychinnosti.
Za pomoci hodnotovéhdettzce je podnik rodenén do strategicky vyznamnych

¢innosti k porozureni chovani naklala rozpoznani zdrojdiferenciace (5).

Hodnotovyietzec je sloZerz hodnototvornychkiinnosti a marzea ukazuje celkovou
hodnotu. Zahodnototvornécinnosti se povaZzuji¢cinnosti, které podnik vykonava a

vznikaji @i nich urité hodnoty pro kupujici.

Marze zde pedstavuje rozdil celkové hodnoty a souhrnnych miklaa vytvdeni

potrebnych hodnototvornyctinnosti (5).
Hodnototvorn&innosti maji dvoji dleni:
1. Primarniinnosti

2. Podgirnécinnosti

1.4.1 Primarni €¢innosti
Primarni ¢innosti fedstavuji vlastni tvorbu vyrobku, jeho prodej aledsy servis.

RozliSujeme zde néasledujici kategorie dle Portera:

1. Rizeni vstupnich operaci

Jde o souhrn vSeatinnosti spojenych stpjimanim, skladovanim a raddnim

vstupi pro konkrétni vystup.

2. Vyroba a provoz

Tato kategorie se tyk#&innosti zpracovani vstipdo pozadované podoby

vyrobku.
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Rizeni vystupnich operaci

Jednd se a@innosti dotykajici se odvozu, skladovani a dopr&eypenému

spotebitel.

Marketing a odbyt

Radime semcinnosti podtrhujici vyhody produktu &innosti podscujici
k ndkupu produktu. MZe se jednat o reklamu, schopnosti prodagjiné.

Servisni sluzby

Kategorie zahrnujic€éinnosti zajigujici udrzeni a zvySeni hodnoty koupeného
vyrobku (8).

1.4.2 Podpirné ¢innosti

Podpirné c¢innosti slouzi k podp@ primarnich ¢innosti i sami sab navzajem

a zahrnuji:

1.

Obstaravatelskatinnost

Hlavni cinnosti zde je nakup vstip kterymi mohou byt zasoby, suroviny
strojové vybaveni¢i budovy a dale zsob Fistupu jednani s prodejaii

informasni systémy.

Technologicky rozvoj

Zahrnujecinnosti zangiujici se na zkvaliténi vyrobku a vyrobniho procesu.

Rizeni pracovnich sil

Pati sem ¢innosti od vykiru pracovniki, pies jejich Skoleni a rozvoj, az po

ginnosti odn&novani.

Infrastrukturu podniku

Infrastruktura podniku se tykénnosti zajiovanych Gtvary planovani, financi,
pravnimi oddlenimi, spravnimi zalezitostmi a jinymi, které pgski podporu

v celémietézci (5).
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Hodnotovyietzec je ovliviovanétyimi rozmery konkurerniho rozsahu.
Tvoii ho:

» Segmentovy rozsah — rozdilné segmenty vyiicdkupujicich
» Vertikalni rozsah — mira provéalych¢innosti podnikem samotnym
» Geograficky rozsah — oblast konkuéaiho pisobeni podniku

* Odwtvovy rozsah — oblast konkur&rich odwtvi podniku (5).

- Infrastruktura podniku
E a [] L} L] L]
=3 ! Technologickyrozvoj !
- ; [] g (] = l‘ z ] ade
S : Rizeni pracowjich sil !
1 Obstgavatelskd cinnost |
F— ~N = =
2 2 | % g | £
e g g. S E
= 2] E_ =C - -z -
7S ® o i arze
S5 o > 5 g =
ey~ 8 22 - @
85 [ 2 (8% | B | %
N 2 N g ]
o = = w

Primarni aktivitv

Obrazel¢. 3: Hodnototvorny retézec
(Zdroj: (15))

1.4.3 Hodnotovy retézec v pojeti B-2-B trhu

Pojeti vlastniho hodnotovéltettzce v rdmci B-2-B trhu a hledani konku¢ahvyhody,
musi podnik zastoupit vnimanim hodnotovyel#zch ostatnich subjelt kterymi jsou
dodavatelé, distributo ¢i zakaznici. Podnik musi vnimat i hodnotovétzce

,partnett” z davodu zvySeni systému poskytovani hodnoty pro zdkaz®).

Spokojenost zakaznika ziskovost firmy se odviji od kvality poskytovahyvystug
hodnotovéhoretszce. Urové kvality by mel podnik podporovat a orientovat ji na
zékaznika. Programy komplexnilt&zeni jakosti neboli, Total Quality Management

(TQM), maji za ukol neustalé zvySovani kvality pukth, sluzeb a marketingovych
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proces a to fi klicové asti marketingu podniku. TQM ste&jijako marketing se snazi

o vytvareni hodnoty a spokojenost zakaznika (6).

1.4.4 Hodnota pro zédkaznika

Firmy usiluji nejen o ziskani zakaznika, atedevsim o jeho udrzeni. Zakaznici jsou
pii volbé vybéru nejvice ovlivilovani hodnotou, ktera jim z marketingové nabidkyngl
a tuto hodnotu se snazi maximalizovat v ramci svpékladi. Srovnani skutaé
hodnoty, kterd jim plyne ze sgeby produktu, s jejicha@kavanim ovliviuje jejich

dalSi nakupni jednani (6).

Zakaznik se rozhoduje dle velikosti ziskané hodn&tgra pedstavuje rozdil mezi
celkovou hodnotou pro zdkaznika a celkovymi nakladyoli tu variantu, ktera mu
poskytuje nejvySSi hodnotuCelkova hodnota pro zakaznikayjadiuje celkovou
hodnotu sluzeb, produkt zanéstnané a image ziskané z marketingové nabidky.
Celkové naklady pro zakaznikdrazi veskeré naklady jak finam, energetick&asové

a jiné, které zékaznik na marketingovou nabidkualoAil.

Celkovd spokojenost zékaznika vychazi tingsu nabidky v porovnavani

s jeho @ekavanim (6).

1.5 B2B trh a jeho specifika

1.5.1 Vymezeni B-2-B prostedi
,,Obecr I1ze B-2-B definovat jako obchodni vztah mezi datdem na jedné stran
a odkeratelem, ktery dodané produkty dale vyuzije ve gvédmikani, na strandruhé.

Na straré odlkzratele nefiguruje koncovy spebitel.“ (9, s. 9).
Autor Kotler rozatluje trhy v B-2-B prostdi na dva zakladni typy:

Horizontalni trhy — spoluprace dodavatele se zakgzn raiznych od¥tvi tykajici se

zejména poskytovani sluzeb (marketing, fitrdrporadenstvi...)

Vertikalni trhy — spoluprace dodavatele se zakazrkizce definovanych odiwvi
(nabidka specifického pmyslového produktu...) (10).
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Prostedi B-2-B trhu lze rozit také dle pédtu a dominance vystupujicich dodavatel
a odigrateli na trhu. Takové rozteni ma podobu tin s dominanci zakaznik trhi
s dominanci dodavatela trhi neutralnich. Neutralni trhyredstavuji nej&zngjsi trzni

variantu (11).

1.5.2 Specifika B-2-B trhu

Typickymi vlastnostmi B-2-B trhu jsou zejména mabpcet zdkaznik vyzadujici
individualni gistup, déle to jsou zakaznici s vyraznou kupnusishozity a dlouhodoby
prodejni proces, partnerstvi se subjekty hodnotoviEtzce zaloZzené na hlubSim
vztahu a v neposledriacé fizeni distribuce orientované na subjekty hodnotovéh

rettzce (9).

B-2-B trh ma sva jist4 specifika a v porovani setigbitelskym trhem, tedy trhem
B-2-C, se vyznéuje zejména &Sim obratem vychazejicimgtginou z pricipu 80/20,
ktery potvzuje Uzké dodavatelsko - editelské vztahy postavené na tom, Ze 20%
klicovych zakaznik se podileji 80% na obratu firmy.tRodnim znakem tohoto trhu je
v8ak mala cenova pruznost. Kupujici na B-2-B trgatwpuji v podob organizaci a
jejich poptavka je odvozena od poptavky na igaitelském trhu (9).

1.6 Marketing

1.6.1 Klasické pojeti marketingu
Marketing mizeme definovat jako spdlensky a manazersky proces, ktemgnwje
pozornost panim a patbam, & uz jednotlivé ¢i skupin v trzni sminé a naphuje

jejich ccekavani (6).

Dle autorky Dagmar Jakubikové sitbeme marketing fiedstavit jako integrovany
souhrn Ukon od vyzkumu trhu a analyzy prosti, pizkum poteb a pani zakaznik,
tvorbu produktu, fes volbu cenové, distribni a komunikani strategie a mnoha dalSim

¢innostem (12).

Koncepce marketingu ve své podstatedstavujetizeni trhi,, snméiujicich ke snming

a vytv&eni hodnot. Systém marketingu je ddera vystupujicimi stranami, které
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formuji drovreé dalSimi hodnotami. Cely tento hodnototvorigttzec funguje na

vzajemném fungovani vystupuijicich sil (6).

S vyvojem marketingu od jednotlivych koncepci jg&osyrobni, vyrobkova, prodejni,
marketingova a socidrmarketingova, byla marketingova koncepce ezt Kotlerem

a Armstrongem o dalSi prvek, a to o hodnotu pr@azaka (12).

Hodnota pro zakaznika tkiorozdil hodnot ottovanych pro ziskani produktu a hodnot,

které ziskal uzivanim tohoto produktu (6).

Klicovou koncepci marketingu f@dstavuje swna, kterou strany nabizeji dibé
hodnoty. Mérnou jednotku zastupuje transakce, diky niz vygtapwstrany ziskavaji
pottebné hodnoty. Z toho hlediska mluvimetransak’'nim marketingu kde hlavnim
a jedinym cilem je transakce. Transformaci mankgetido pimé podoby a za&ienim
se na zakaznika vznikl tzvztahovy marketingpeboli CRM marketing. Jinymi slovy

jde ofizeni prospsnych vztah se zakazniky a udrzovani hodnot (6).

Hlavnim ukolem marketingu je prov&d marketingovychcinnosti, které zastupuji
z&kladni posloupnosti jako seznamovani se s trpeomjkani na trh, udrZeni pozice na
trhu a @isobeni na trh (13).

Tyto zakladni¢innosti obsahujifadu dalSich dfich ¢innosti jako nafiklad: analyzu
prostedi, analyzu konkurett analyzu trid, stanoveni marketingovych gjlstanoveni
marketingoveé strategie, volbu marketingového mixalbu distrib&nich strategie,

cenovou politiku, komunikani politiku a dalsi (12).

1.6.2 Marketing na B2B trhu

Marketing na B-2-B trhu se vyz#taje silngjSi orientaci na zakazniky a v této spojitosti
se hovdi o tzv. vztahovém marketingu. Firmy, kteréghha dnesnim trhu usp musi
vystupovat zakaznicky orientovanyniigtupem a svym zakazriik poskytovat vyssi
hodnoty (6).

Moderni marketingové pojeti shrnuji 4C, kterfedstavuji prosfth pro zakaznika,
celkové naklady spojené s ndkupem, pohodli zdkazaikomunikace. Tento koncept
vyuZzivaji moderni metody uplaivané \izeni podnikani jako je TQM (Total Quality

Management), TCS (Total Customer Satisfaction), KKhowledge Management)
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nebo jiz zmhovany marketingo¥ zameieny konceptizeni vztak se zdkazniky CRM
(Customer Relationship Management). Rr&encept CRM fedstavuje v modernim

pojeti marketingu zaklad zakaznicky orientovanyioenfinich aktivit (9).

Moderni marketing si klade za cil ziskat a udrazmikurerini vyhody uspokojovanim
zakaznickych pdeb v ramci silného idazu na partnersky vztah mezi zakaznikem
a dodavatelem. Zakaznici hodnoti nejen kvalitu bigo jako takového, ale do
hodnoceni zahrnuji i Urosieposkytovanych sluzeb a celkozakaznickou podporu.
Koncept fizeni vztai se zakazniky, v modernim pojeti marketingu, jeozah na

pravidelné obousimné komunikaci aigdevSim na osobnim kontaktu se zakazniky (9).

1.7 Marketingové prostiredi

Marketingové prosedi se opira o existenci firmy a jejich marketinggdv funkci. Ve

sveé podstdtje to misto, kde se marketing uskiiigje.

Marketingové prosedi neni stalé, a to Zidodu komplexnosti tin, marketingovych

funkci firmy a jinych faktoii. Diky své dynamice a vibim na danou firmu je nutna
vySSi ¢etnost zjigovani jeho stavu a vyvoje. VyuzZivaji se ktomizné nastroje

v podolg marketingového informé@iho systému (MIS), vyzkuin prizkumi a dalSich

zdroja a technik.

Pro dobrou orientaci firmy na svych trzich je nytady zji¥ovani informaci bylo
provadno kvalitre a s dobrou organizaci. Stim souvisi i podminkaopgoosti

ovliviovat alespd nekteré oblasti svého marketingového predf. Tyka se to oblasti
mikroprostedi a makroprogdi (14).
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Obrazek €. 4: Marketingové prostredi
(Zdroj: (16))

1.7.1 Marketingové makroprostiedi firmy

Makroprostedi, jako jeden z faktdrmarketingového prostdi, nelze filis ¢i vabec
ovliviovat. Hlavninginitelem pisobicim v makroprostdi jsou externi instituce. Firma
v ramci makroprosedi, ve kterém se pohybuje, mé velmi omezeny nébwitzadny
vliv (14).

Zakladni faktory makropro&tdi Ize rozlenit vectyii kategorie, které tvd analyzu pod

zkradcenym nazvem PEST:

» Sociélni faktory
» Technické a technologické faktory
* Ekonomické faktory

» Politické a pravni faktory (14).

K uvedenym faktaim byvaji gifazovany v posledni deébi prirodni podminky
a faktory souvisejici s ekologickym pridim firmyc¢i legislativni vrgjSi faktory, které
rozSkuji PEST analyzu na SLEPT analyzu. Ukolem SLEPAlyay je nastinit budouci

vyvoj vnéjSiho prostedi zangienim se na vysSe zntiné faktory (12).
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1.7.2 Marketingové mikroprostedi firmy

Marketingové mikroprogedi firmy tvai odwtvi, ve kterém firma fisobi. Toto odstvi
je tteba analyzovat a identifikovat zde faktory, kterdjimma podnik nej§tSi vliv.
Podnik analyzou mikrookoli vyhodnocuje uUrdvsily a vlivu jednotlivych faktar na

jehocinnosti a mozZnosti obranyawi témto silam (12).

Mikroprostedi, na rozdil od makroprdetli, pisobi na firmu bezprosdreé a je tak

snaze ovlivnitelné. Faktory mikroprostli jsou:

* Podnik

e Zakaznici, spdebitelé
* Dodavatelé

» Distribwni ¢lanky

* Konkurence (14).

K analyze mikroprogedi podniku jinakieceno analyze oborového advi, se vyuziva
Porterova modelugb sil, ve kterem se identifikuji zakladni hybnéyskteré ovliviuji

¢innost podniku (12).

Pochopeni pravidel konkurence, ktera jsotujicim faktorem hodnocenitipazlivosti
daného odgtvi, je sowasti konkuretni strategie. Porterova analyza, kterou hodnotime
pritazlivost odwtvi vychézi z pedpokladu psobeni pti dynamickych konkurefmich

faktoni ovliviujicich vynosnost podniku. Za&tpdynamickych konkuremich faktofi se

povazuje:
1. hrozba vstupu novych konkurént
2. vyjednavaci sila kupujicich

3. hrozba novych vyrolika sluzeb jako substitiut
4. vyjednavaci sila dodavaiel

5. mira soup@ni mezi konkurenty (5).
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1.8 Zhodnoceni teoretickych vychodisek prace

Teoreticka vychodiska bakatkée prace se opiraji o zakladni pojmy, kterymi jsou
konkurence a konkurenceschopnost, a kteedgiavuji stZzejni charakter celé prace. Na
definice séZejnich pojni navazuje vymezeni konkur@riho prostedi, které hraje

v ramci konkurenceschopnosti podniku velmleditou roli.

K pojeti konkurence a konkurenceschopnosti jsenzilypohled: autoraCichovského,
zejména z dvodu rozdleni typologie konkurence a pohfedutora Zicha pro vymezeni
konkurergniho prostedi, identifikaci konkurerit a nahled v pojeti koncepce

aspEchuschopnosti.

Pristup zandteni na B2B trh jsem zahrnula #vibdu pisobnosti vybraného podniku na
tomto trhu a opiram se zde o autora Chlebovskéboaatora Kotlera. Pojeti hodno-
tového rettzce je zahrnuto zidbodu komplexniho znézogni podnikovychcinnosti
a vymezeni konkureéni vyhody podniku souvisejici také s hodnotou paiaznika,
ktera na B2B trhu zaujima neodmyslitelné postavdtrio teoretické vymezeni
hodnotovéhorettzce jsem vyuZzila autora Portera, se kterym je htmhiyoietzec

a konkuregini vyhoda nejvice spojovana.

Pojeti marketingu jsem zahrnula jak v ramci klaghak pojeti, kdyerpam z literatury
autorky Jakubikoveé, ktera poskytuje komplexni pdhtea marketing, tak zejména
v ramci pojeti k B2B trhu ve spojitosti s orienta@d z&kazniky a na poskytovanou
hodnotu pevazrit za vyuziti autora Chlebovského, ktery se &je na marketing na
B-2-B trhu.

Teoreticka vychodiska pouzita v praci poskytuji lsoue zakladni ramec vymezeni
konkurence, konkurenceschopnosti a jejidsgbeni na B2B trhu spolu s dalSimi
faktory. Je ovSem nutné brat nademi, Ze & tohoto tématu je v celkové podstat

velmi rozséhla a tato prace postihuje pouze zaklpodstaty problematiky.
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2  ANALYZA SOU CASNEHO STAVU

2.1 Predstaveni spolénosti

Spole&nost FiberTech s.r.o.pobi na trhu od konce roku 2010, kdy se podasiym
obchodnim nazvem stala s@gti ceského holdingu SUMO GROURZUrccila tak
dlouholeté zkuSenosti v oblasti optickych siti a zSidla své portfolio
o dalSi produkty. FiberTech s.r.o. je moderni fitmoudovanou na znalostni bazi,
s pe&liveé rozvijenym know-how. Hlavnimipdmétem ¢innosti spolénosti je projekce,

instalace a podpora optickych siti, ¢etné  aktivnich  technologii (17).

Spole&nost FiberTech s.r.o. si zvolila rychle rostouckwalifikacné nar@ny obor —
proto investuje do certifikovaného wévani zamstnané a produktov&eSeni stavi na
proveienych, efektivnich a modernich technologiich. Hlagiiraz sazi na kvalitu a
nabizi jistotu. Je trathim a zkuSenym dodavatelem,fepym o systémové zazemi
holdingu SUMO GROUP (17).

Ro¢ni obrat firmy byl za rok 2013 zhruba 11.000.00K¢ a raini obrat celého
holdingu SUMO Group a.s. byl zhruba 200.000.000;: ¥ roce 2014 se ¢ekava
zvySeni obratu firmy, diky posileni nejen marketwygch aktivit ve srovnani
s predeslym rokem 2013 (18).

Fiberlech

optické siteée

Obrazek €. 5: Logo firmy
(Zdroj: (25))
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2.1.1 Zakladni informace

Tabulka €. 1: Zakladni informace o spolecnosti

Obchodni firma FiberTech s.r.o.
Pravni forma Spole&nost s rdenim omezenym ( s.r.0.)
Datum zapisu 30.12. 2010

Masarykovo nargsti 1544, Zelenéiddnesti,
Sidlo 530 02 Pardubice
Spisova znéka C 28672, Krajsky soud v Hradci Kralovée
Identifika ¢ni ¢islo 288 12 166
Daiové identifikaéni ¢islo | CZ28812166
Zakladni kapital 400 000,- K

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (18))

Statutarni organy spol&nosti

Tabulka ¢. 2: Statutarni organy spol€nosti

Jednatel
Bc. MiloS Houf
Vznik funkce 30.12. 2010
Jednatel je oprawn jednat jménem spaleosti
Zpusob jednani za spaieost navenek a jejim jmenem podepisovat. Je-l
jednatet vice, jedna a podepisuje jménem
spole&nosti kazdy z nich samostétn
Spole&nici
Bc. MiloS Houf
Vklad 252.000,- K
Obchodni podil 63%
Splaceno 100 %
Sumo Group, a.s.
Vklad 148.000,- K
Obchodni podil 37%
Splaceno 100%

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (18))
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2.1.2 Piedmét podnikani

Spole&nost se zabyva vystavbou telekomudikiah siti a slaboproudymi systémy.
Predmétem podnikani dle vypisu z obchodniho rigiat je identifikovan jako vyroba,
instalace, opravy elektrickych stiop @istroji, elektronickych a telekomuni&aich
zarizeni. Hlavnim pedmétem podnikani spotmosti je projekce, instalace a podpora
optickych siti, ¥etrg aktivnich technologii (17), (18).

Na naréném trhu slaboproudychieSeni spoknost uplaituje sérii doprovodnych
produkii — instalaci strukturované kabeldze a telefonniozvadi, spolé€nych
televiznich antén, kamerovych systéntEZS, EPS, evakdaich rozhlag, mistnich

rozhlag, audio a videdeSeni, fistupovych systéia systém jednotnéhatasu(17).

2.2 Analyza trhu a odvétvi

Trh, na kterém spoteost mgisobi, je trhem organizaci neboli B2B trhem. B2Bgehod
spotebniho trhu po¥kud liSi a ma sva dit4 specifika. Ve vztahu ke spdlesti se na
tomto trhu vyskytuje spiSe mensSi¢pbd zakaznil, kteri ale vynikaji vyrazgjSi kupni
silou, a kterym velice zalezi na kvalprovedeni. Kkovi zakaznici se podileji nejéi
meérou na obratu firmy a jsou pro firmu prioritni (9).

Spole&nost od¥tvim spada do ICT sektoru, ktery je definovan dletedického
materialu OECD jako kombinace ekonomickyéinnosti, které produkuji vyrobky,
a poskytuji sluzby a jsou primarrurceny ke zpracovani, komunikaci a distribuci
informaci elektronickou cestou, a totein® jejich zachyceni, ukladani,ignosu

a zobrazeni (18), (19).

CSUleni ¢innosti ICT sektoru do 4 hlavnich kategorii, kterysou:

. Vyroba ICT (ICT zpracovatelsky fmysl)

. Obchod s ICT

. Telekomunikagni ¢innosti (telekomunikace)

. Sluzby v oblasti informaich technologii (IT sluzby) (20).

Spole&nost pisobi v kategorii telekomunikaich ¢innosti, kteraradi tento trh mezi
vertikalni trhy.
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Trzby v telekomunik&nich sluzbach v roce 2013 poprvé od roku 2010 gkarist
a zvysily se tak o 2,3 %. Ve 4itvrtleti roku 2013 se sezé&meaistené trzby
informainich a komunikénich ¢innosti celko¥ snizily o 0,7 %. Rst vykazala ovSem
telekomunikani ¢innosti, u které byl ndist o 3,9 %. Data za 4tvrtleti roku 2013 jsou
uvedena siedznymi odhadyCSU (21).

Poskytovatelé telekomuni&aich sluzeb musi reagovat na nové vyzvy v éodv
a &novat pozornost vyvijejicim se pebam zakaznik V sowasné dob na poli
telekomunik&nich sluzeb fisobi fada konkurerit a odvtvi tak podléha velkému

cenovému tlaku.

Naroky na kapitél jsou v tomto o&lvi velké, jelikoZ firmy realizuji celé zakazky za
pomoci vlastnich financi. Odwi se vyznduje vstupnimi bariérami, které kladou na
firmy naroky z hlediska odbornosti a odgdwnosti. Jedna se o certifikaty na instalace
specializovanych systémjako jsou nap certifikaty na mieni optickych vlaken,
certifikaty na mndtaky, kalibr&ni protokoly, certifikaty na w®feni a instalaci

metalickych siti, certifikaty na protipozarni &agni prostug a jiné.

s mid. K& v bé&nych cenach
——&— podil na sluzbach v podnikatelském sektoru
podil na podnikatelskem sektoru celkem

6.0% 57T%

54%

51% 400 50%

1885 2000 2005 2008 2007 2008 2009 2010 2011 22

Graf ¢. 1: Hodnota produkce vytva‘ené v telekomunikacich v letech 1995 — 2012
(zdroj: (22))
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2.2.1 Monitorovani trhu

FiberTech s. r. o. monitoruje telekomuriké trh spiSe z obecného hlediska
a pracuje pouze se zakladnimi informacemi, kteo#& js trhu BZrn¢ dostupné. Sveé
produktové portfolio a nabidku sluzeb nastavilzaklad moznosti telekomunikaiho
trhu. Dodavatele hodnoti a monitoruje firma dlacjejnabidky a celkovych podminek
podloZzené osobnim jednanim generalniuitele s vybranymi dodavateli. Kritéria pro
hodnoceni dodavatelvadim v kapitole 2.4.3.

e

Monitorovani zakaznik odkeratel, je porgkud sloZigjSi proces a cili usthto subjeki

na jednotlivé faktory uvedené v kapitole 2.4.4.

Jelikoz je ¥tSina zakdzek podloZzena Wbvym fizenim, tak firma monitoruje
vyhlaSend vybrova ftizeni zejména v Pardubickém kraji a okoli. KZmému
monitoringu zakaznik u kterych by firma fisobila jako subdodavatel, dochazi zhruba

v 10 % vSech fipadi za rok vychazejici z internich zdadjrmy.

Uroven monitorovani konkurence, igdevsim jejich marketingovych aktivit, je na
porekud slabsi drovni. Firma ma zmonitorované portfal@bizenych produitdiky
webovym strankam. Ceny dodavek u konkdréoh firem vychazi z podminek
dodavatel, kde nefasgji rozhoduje délka spoluprace a odebirané objemy.
Monitorovani cen konkurence vychazi z kéomé&ho véejného vydtovani zadanych

verejnych zakazek. Informace o ostatnich cenach jsogmol€nost hife dosazitelné.

2.3 Analyza obecného okoli

Spole&nost se sidlem v Pardubicich a provozovnou ieldei pasobi v oblasti
Pardubického kraje. Analyza makroptesti podniku se zaiuje na faktory, které
s podnikem souviseji a maji vazbu na marketingespokti.

2.3.1 Ekonomické faktory
Spole&nost jako ¢len holdingu SUMO GROUP je v dodavatelském sektoru
nejvyznamgji zavisla na investicich. Nejistota vyvojeské ekonomiky ovliuje

investovani zakaznika ma vliv na tvorbu jejich Uspor.
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Tabulka & 3: Celkové vydaje za ICT VCR

mil. K&
ICT WbEVEFII' 86594 | 678 891 | 634 181
Telekomunikaéni sluby 412202 | 397969 | 381066
IT slufby 131971 | 148123 | 126196

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (23))

Vydaje v ICT urychluji roz§ovani ICT ve spoknosti a zarowe prispivaji k rfistu
HDP. Z tabulky vidime klesajici trend vydaza telekomunikéni sluzby, kdy v roce
2012 doSlo k poklesu vydajo 4,2 % oproti roku 2011. Pokles vydaj
u telekomunikanich sluzeb jez celkovych vydaga ICT v roce 2012 v nejmenSim
podilu. Nejhire jsou na tom IT sluzby, kde byl zaznamenan pdklesi o 14,8 % (23).
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Graf ¢&. 2: Celkové vydaje za ICT v mid. K
(Zdroj: (23))

Na grafu vidime powrové rozaleni vydaj za ICT, kde Ize Wist klesajici tendence
jak u kon€né spoteby domacnosti, tak u investic na tvorbu hrubéhoilfio kapitalu
tak i v mezispatehbs.
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NejvyrazrgjSiho  poklesu  dosahuje  mezisfmiia, kter& se  propadla
0 7,9 %. Koneéna spoteba domacnosti v roce 2012 nebyla vy&izamezena, ale
snizily se investice THFK o 1,9 923).

V prabéhu roku 2013 dochazelo k postupnému zlepSovani nybsti ekonomiky.
V poslednim¢étvrtleti roku 2013 zaznamenal hruby doméaci proditkbP), klicovy
ukazatel vykonnosti ekonomiky, mezird rist o 1,3 % v porovnani se stejnym
obdobim roku 2012. Hruby domaci produkt narosthésit poslednimctvrtleti 2013

v porovnani s fedchozim kvartdlem o 1,9 % a podle Eurostatu seajedo nejvyssi
mezikvartalni ést HDP v ramci 28 zemi EU (24).

Regionalni HDP v ramci Pardubického kraje kleslmge 2012 v porovnani s rokem
2011 téngi 0 2,63 %. V roce 2013 se jednalo o pokles HDP3d% ,0proti roku 2012.
Podil na tvor HDP Ceské republiky dlouhodetklesa (25).

Vzhledem k tomu, Ze spdaieost spolupracuje se slovenskym dodavatelem, j&rdal
ekonomickym faktorem ovliwjicim podnik sminny kurz Eura (€). Vyvoj kurzu Eura
vaci ceské korut (KE) ma vliv na ekonomiku podniku a projevuje se vslggné cet

produktu.

EUR/CZK

1 i

= 26

_ | . F“p.ﬁ ™ . ) “ﬁ‘w
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Graf &. 3: Vyvoj kurzu Euro/ Ceska koruna
(Zdroj: (26))
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Na nasledujicim grafu vyvoje kurzu euraci éeské korun je vidkt znané posileni
koruny ke konci roku 2013, kdy se kurgilpizoval hodno¥ 28K¢/€. S ichodem roku
2014 kurzceské koruny pokles pobliz hladi@7 Korunceskych za euro a dle bankovni

radyCNB setrva kurz pobliz této hladinyipejmensim do peatku roku 2015 (26).

V neposlednifad je na mist zminit zvySovani cen &di a plastu, které pro firmu tvio

z&klad primara nakupovanych a vyuzivanych optickych matériél

Ekonomické faktory tvih vyznamny faktor odhadu cen prodiuké sluzeb firmy.
Investice do telekomunikaich sluzeb vykazujici pokles, ouivji specifické zarreni
trhu a zvysuji aktivitu spobmosti v konkuretnim boji o zakazky.

2.3.2 Socialni a demografické faktory

Patet obyvatel na uzemi Pardubického kréfal k 31. prosinci 2012 celkem 516 440
osob. Pardubicky kraj se vyzhge kladnym piristkem obyvatel s mezikaim
piirastkem 29 obyvatel. Z dlouhodobého hlediska trvddraji do roku 2004 pokles
populace. V obdobi r@ak2004-2010 byl zaznamenan meéirbnaist patu obyvatel,
kdy v letech 2007 a 2008 bylo zaznamenano nejuwysgiaini saldo za poslednich
dvacet let (27).

Mira ekonomické aktivity obyvatel kraje v roce 20Xhila 58,5 % a oproti
piedchozimu roku fgvySila hodnotu o 1.1 procentniho bodu. Z dlouhétiabpohledu
ma mira ekonomické aktivity v kraji klesajici chiebex (28).

Spol&nost ovliviuje také vyvoj pétu zaki stednich Skol, jelikoZz pro & studenti
piestavuji budouci pracovniky. Od roku 2010/2011 byPardubickém kraji
zaznamenan pokles Zaktrednich Skol 0 12 % na 22 000 a428).

Z hlediska postaveni zastnanych osob v zamstnani pedstavuji nejptsi podil
zanestnanci, a to 85,6 % k roku 2012 a podnikateléy temhestnavatelé a pracujici

osoby na vlastni det predstavovali podil 14 % vSech z&manych osob. Podil

e

podnikatelské aktivity je tedy v kraji podpnérna(29), (28).
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Graf ¢&. 4: Struktura ekonomickych subjekti v Pardubickém kraji k roku 2012
(Zdroj: (29))
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Graf €. 5: Now vzniklé ekonomické subjekty v okresech Pardubickéh kraje
(Zdroj: (29))

V prabéhu roku 2012 fibylo v kraji celkem 4 356 novych ekonomickych sK#j. Se
zanikem wrkterych subjekt byl tento celkovy firtistek v konéném pdtu jen 1 261
(29).
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Zivnostnici z tohoto firastku zaujimali necelou polovinu a Bét byl o 0,7 %.
K necelé polovia piiristkuiadime i fyzické osoby podnikajici podle jinych zakmez
Zivnostenského, vyjma zeelskych podnikatal. Narist se tykal téz obchodnich
spole&nosti s hodnotou mezi¢niho @irastku 3,1 % a zejména spo®sti s rdenim
omezenym. Zagteni subjeki na pamysl ¢inilo 15 %, na stavebnictvi 13 % a na
obchod 29 % (29).

V kraji bylo k roku 2012 evidovano 632 subjéld pd@tem zamdstnand vice nez 50,
10 subjekii s vice nez 1 000 zasstnanci, z nichz 7 subjakipredstavuji pimyslove
podniky. Podnikatelska aktivita Pardubického krggeve srovnani mezi kraji pata

nejnizsi(29).

Pro spolénost naist ekonomickych subjekt predstavuje potenci&n mozné
zakazniky, a proto se spolmst astni marketingovych aktivit jako jec@st na
vystavach a konferencich a celkowse snazi posilovat svéuagpbeni na trhu

telekomunikaci.

2.3.3 Technické a technologické faktory

Technicky rozvoj pedstavuje konkuremi vyhodu, kterou se kazda firma na trhu snazi
ziskat a udrzet si ji. Ugph spolénosti ve svém oboru oviiwje vlastnictvi patert
licenci a pedevsim know—how. Obor wmz FiberTech s. r. o.tgobi, vyuziva stale

lepSich technologii a optickych mateti& konkurenim boji na trhu.

Technologie se v oblasti optickych siti neustaleijeyi a kladou tak naroky na jejich
poskytovatele. V saiasné dob dochazi k nahrazovaniide pouzivané technologii,

a to koaxialnich kab#) které maji s&j datovy limit, ale ktery bude brzy wgrpéan.

Now¢jSi technologie optickych kahel(vlaken) se vyznaije tim, Ze nema stanovené
maximum datového limitu. Vyhodou této technologiepjenosova rychlost v provozu
a vyhoda média, jelikoz je pouzito skéeeho vldkna, které se urtiige do zem

a zajifuje tak bezpenost osob a z&eni k mu pipojenych.

FiberTech s. r. 0. vyuZiva technologii optickyctakdn a vlastni také know-how
nabizenych produit ¢imz disponuje silnou konkuréni vyhodou. Spolkaost

nevlastni certifikat systémitizeni kvality, ISO normy 9001, ale jedna podle ptzte
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na systémiizeni kvality, které tento certifikdt stanovuje. Iiag spol€nosti tento

certifikat vlastni.

2.3.4 Politické a pravni faktory

FiberTech, s.r.0. je jako kazdy jiny podnik oworvan politickymi a legislativnimi
faktory. Z legislativniho pohledu m& na podnik vimvela zakona. 137/2006 Sb.,
o veejnych zakazkach, jelikoz se podnik pohybuje i @i pefejnych zakézek.
Spole&nost se ztashuje piihlednych vykrovych fizeni u véejnych zakazek a dava
tim najevo s\j protikorupini postoj, ktery je i v tomto odwi velmi ¢astym jevem.
Podnik dale ovliviuji regula&ni organy fisobici na telekomunikai trh. V ramci EU
funguje sdruzeni evropskych regidé&ch orgald v oblasti telekomunikaci, BEREC,
ktery napomahda zajisti spravedlivé sotike na jednotném telekomunikdm trhu
(30).

2.3.5 Ekologické faktory

V Ceské republice se ochranou Zivotniho gemit zabyva Ministerstvo Zivotniho
prostedi, které bylo izeno jako Ugedni organ statni spravy a organ vrchniho dozoru
ve wcech Zivotniho progtdi. Risobeni ministerstva ma za cil maximalni ochranu
Zivotniho progtedi v souladu s udrzitelnym rozvojem spolesti a z jeho poslani
vychazi byt pikladem environmentaénSetrného chovani vztahujici se na vSechny

subjekty & uz jednotlivceti organizace (31).

Legislativu v oblasti ochrany Zivotniho priedi tvai souhrn pravnich ipdpigsi ve
formé Uplnych zrgni s obsahem i pozji piijatych novel. Zakladni oporou je Zakon
¢. 17/1992 Sb., o zivotnim présti. V platné legislativ jsou ukotveny dalSi zakony

bezprostedre souvisejici €innosti jednotlivych spotaosti (32).

Spole&nost projevuje spotenskou odpasdnosti zajem o ochranu Zivotniho presi

a o ekologii a pla si uwdomuje své fisobeni v regionech. Ve spéimsti je nastaven
systém ttidéni odpadu a je zaji&a jeho likvidace. Za nebezpgy odpad jsou
povazovany zbytky optickych vlaken a kahekteré jsou itidény a likvidovany jako
nebezpeény odpad. Pravidelnym servisem firma zabeénpe Unik provoznich kapalin

z pracovnich vozidel a stifoj
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Zhodnoceni faktona:

Odwetvi telekomunikaci ovlisiuji v nejwtSi mie klesajici vydaje za telekomunéka
sluzby, které se promitaji ve sniZzeni objemu ingasbdwtvi. Vyrazné posilenteské
koruny Vici Euru je pro podnik nevyhodné v ramci dodavek mavéhska. Celkoy
z faktori podnik nejvyraz#ji ovliviuji ekonomické a socialni faktoryRrotikorugni
smysleni firmy je podporovano oblasti legislatikigra zajiSuje prihledné vykrové
fizeni u véejnych zakézek.

2.4 Konkurence a konkurenéni prostiredi

2.4.1 Konkurenéni prostiredi

Mira konkurence v oditvi telekomuniké&nich technologii a slaboproudych systéja
velmi silna nejen v Pardubickém kraji, ale celkow celéCeské republice. Konkurenty
jsou telekomunikéni firmy a spolénosti, které poskytujiteSeni slaboproudych

systéni. Intenzita sougeni v tomto oddtvi je silna a odrazi tlak zakaziika ceny.

Podle klasifikace ekonomickyckinnosti (CZ-NACE), v oboru telekomunikaich
¢innosti je vyvoj konkuretniho prostedi shrnut v nasledujici tabulce¢asovéradk od
roku 2005 do roku 2012 (33).

Tabulka &. 4: Vyvoj konkurenéniho prostiredi v telekomunikaini &innosti v CR

Telekomunikaéni éinnosti — poéet podniki

potet jednotek

2005 2006 2007| 2008 2009 2010 2011 20127

Celkem 1131 1137 1210 828 868 3838 3837 877
podle jednotlivych odvétvi (CZ-NACE)
ginnosti souvisejici s pevnou telekomunikaéni siti (61.1) 221 227 246 137 139 145 142
ginnosti souvisejici s bezdratovou telekomunikaéni siti (61.2) 707 697 747 517 554 548 553
ostatni telekomunikaéni éinnosti (61.3+61.9) 203 213 217 174 175 195 192
podle typu a vlastnictvi podnikatelského subjektu
fyzické osoby 678 669 705 417 420 406 397 370
pravnické osoby celkem 453 468 505 411 448 482 490 507
domaci podniky 366 379 407 349 380 408 433 452
podniky pod zahraniéni kontrolou 87 29 98 62 68 74 57 55
podle velikosti podniki (poéet zaméstnanych osob)
malé (0-49 zaméstnanych osob) 1106 1114 1183 803 842 861 862 855
stfedni (50-249 zaméstnanych osob) 15 15 19 18 18 19 17 13
velké (250 a vice zaméstnanych osob) 10 8 8 7 8 8 8 9

(Zdroj: (33))
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V odwtvi telekomunikanich ¢innosti gisobilo v roce 2005 WCR celkem 1 131
podnikatelskych subjekt z nichz 59,94 % (678) tvity fyzické osoby a 40,06 % (453)
pravnické osoby. Viistajici tendenci piu podniki drzel obor do roku 2007. Celkév
rok 2008 byl znamenim z&aeho poklesu podnik(32 %), avSak nasledujici 3 roky
zéjem o toto odktvi opet posilil (33).

Podle poslednich dostupnych UGid&j roku 2012 psobilo v CR v telekomunikanich
¢innostech celkem 877 podnikatelskych suhjekbz oproti roku 2011 znamena pouze
1,12 % pokles. Data od roku 2012 nejsouizadiu ochrany poskytovatedatclenény

v podrobném trojim¢lereni, jak tomu bylo doposud, ale odhaduji, Ze v &div
souvisejici s pevnou telekomundéka ¢innosti je pdet jednotek na podobné arovni, jak
tomu bylo od roku 2009 a jeho hodnota bude do £#80qtek. Od roku 2008 se q&t
fyzickych osob podnikajicich v odivi stale snizuje, a oproti roku 2005 je tento élyt
témet 45 % (33).

Nejvice je pro nasidezity vyvoj podilu pravnickych osob z hlediska kareréniho
postaveni, kde se projevil &t domacich podnikoproti gredchozimu roku fiblizné
0 4 % (33).

2.4.2 Analyza konkurence

Stavajici konkurenti

Spole&nost vnima konkurenty z hlediska silyispbeni na podnik a¢t je tak na
konkurenty s wtSi konkuremini silou a konkurenty s mensi konkuteh silou.
NejveétSimi konkurenty jsou zavedené firmy, ktef&spbi na trhu jixadu let. Mensi vliv

na firmu maji konkurenti sice mensi a mladsi, digiedstavuji znéné riziko.
Profil konkurenta A (SITEL, spol. sr.o., SUPTel a.s.)

Jednd se o velké zavedené telekomumkaspol€nosti majici bohatou historii
a pasobici na trhitadu let. Disponuji spoustou referenci od zakazaikytvaili si tak

jiz pevnou pozici, ktera jim pomaha ve ¥bvychtizenich.

Ostatnim spoknostem v oddtvi konkuruji gedevSim rozsahem nabizenych sluzeb

a vyrobki, dale technickou vybavenosti, ktera jim umnge vystavbu datovych
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a telekomunikénich siti, drzenim nejen¢jSich certifikafi, rozvinutym zazemim

s mnoha pohikami a gedevSim jménem na trhu.

Diky dlouholeté spolupraci s dodavateli maji spotssti lepSi ceny za dodavky
materiah ¢i vyrobka, a to i diky existenci svych vlastnich skiagle cenou montazi,
ktera je drazsSi, nekonkuruji. Peagena montaze je néklad u vystavby optickych siti
klicova. DalSim nedostatkem jefgolevSim pruznost firmy, kterd oproti jinym
poskytovateim neni na nikterak zvldSvysoké urovni. Celkay tedy tyto spolénosti

nekonkuruji vyslednymi cenami a celkovou pruzZnosti.

Marketingové aktivity konkureitprofilu A

SITEL, spol. s.r.o.

Spol&nost o stedni velikosti se zhruba 500 z&simanci sazi na nezavislost bez
zahranéniho kapitalu. Zastoupeni spat®sti je v ramciCR a zahrawii, kde misobi

i dceiné zahranini spolénosti. V CR firma provozuje fiblizné 11 provoznich

a oblastnich sklad Jelikoz firma zastupujéadu zahrakhich firem, nabizi velmi
Sirokou Skalu produkta zaji¥uje Sirokou nabidku sluzeb od navrhu, realizacepaz
adrzbu datovych siti. Spdleost se prezentuje na svych webovych strankacté jdeu
piehledné a pravidetnaktualizované a obsahuji spoustu informaciet® volnych
pracovnich pozic, pozvanek na senigm&onference a mezinarodni veletrhy, kterych se

osobré Ucastni. Vybornou prezentaci zalige i vyznamné portfolio referenci (34).

Dale poskytuje celotmi non stop disgénk a servis svym zékazrik. Jako pidanou
hodnotu nabizi svym zékazidtk prondjem a moznost odkupu pouzityckfieich
pristroji a daldi techniky. Disponuj@dou certifikat nejen certifikace ISOGSN EN
ISO 9001, EN ISO 14001, ISO/IEC 27001, OHSAS 180Gi¢ i produktovymi
certifikaty a certifikaty ochrany ZP (certifikat slecnosti EKOKOM, certifikat ,,Zelena
firma"), kterymi vyjaduje spoléenskou odpo¥dnost (34).

SUPTed a.s.

Podnik¢ita zhruba 100 za#stnané a velikosti odpovidéa &dni organizaci. \CR méa
zastoupeni na starosti 5 pracdvas spolénost provozuje 1 pracovist na Slovensku.

Nabidkou produkt se podoba spalaosti FiberTech, s.r.o., ale nabidka sluzeb je
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znan¢ rozstergjSi. Spoleénost provozuje vlastni webové stranky, které pdsiia
moderni nadech a vizualitu. Aktualizaci straneknBorimovani véejnosti o @ni ve
spole&nosti, napiklad o asti na konferencich apod., se nikdo na webwmge
a z webové prezentace n&wstik vycte jedinou pidanou aktivitu, a to moznost vyuziti
autojgabu. Naproti tomu spataost vynikd objemem referenci u kazdé divize, kjera
nadpiimérna. Spolénost SUPTel vyuZziva k sebeprezentaci certifikéiyy 1ISO CSN
EN ISO 9001, EN ISO 14001, OHSAS 18001) (35).

Potencialni novi konkurenti

Patetrg mensi skupinu fiedstavuji mensi konkurenti, kigsou v od¥tvi relativre
kratce a nejsou zatim veétgi mie v pod¥domi trhu a nemohou se takiapm historiici

mnozZstvi usgcha firmy.
Profil konkurenta B ( INVEST TEL, s.r.o., Ariston Pardubice, spol. s.r.o.)

Tyto spol€nosti v od¥tvi nekonkuruji cenou materidlu, jelikoz j&Shemaji
vybudovanou pevnou dodavatelskot) sidle technickou vybavenosti, ktet@gstavuje

vysoké vstupni naklady pro firmy a portfoliem a Z&oostmi v oboru.

V ¢em se ale firmy snazi dohnat konkurenci schopnesfieixibilita firmy a cena
montézi, ktera je na opravdu nizké cenové u(rovmito Tcenova politika vychazi

z podhodnoceni ceny montazi®vddu nedostatku zkuSenosti a neodhadnutim celkové
nakladovosti realizace zakazky. DalSimivddem takoveho jednani byvaji reference

plynouci z uzakené zakazky.

Dale se mzZe jednat o konkurenty, Kienejsou v od¥tvi moc Uspsni a ceny navih
realizaci zakdzek schvé&ipodhodnocuji, aby zakdzku ziskaly i&emim toho, Ze ve

vysledku bude pro firmu nevynostiaokonce ztratova.

Celkow se tedy miZze zdat, Ze tyto spalrosti nefisobi FiliS konkurerng, ale prav
cenové hledisko u&siny zakaznik pii vybéru realiz&ni firmy predstavuje kbiovou
roli. Certifikace uceskych poskytovatél telekomunik&nich technologii je zriaé
omezena. Pro podnikyigdstavuje naroky na dodrZzovantitych norem a fedpigi,

viN s

certifikaty

49



a zakladaji si na jejich viagti. V Ceské republice zhruba 80 % zakazndertifikéty
na materialy nepoZzaduje i z tohdvadu, Ze v konéné fazi ovliviuji cenu realizace

zakazky.

Marketingové aktivity konkureitprofilu B

INVEST TEL, sr.o.

Spole&nost koncem roku 2013 za&stnavala zhruba 50 z&stnand. Zastoupeni firmy
je prozatim pouze R a tvai ho sidlo firmy ve mist Klatovy a 1 pobdka

v Domazlicich. Cinnosti firmy jsou obchodni, montazni a servisni oboru
telekomunikaci a inZzenyrskych siti, kde zabirajkexa Siroké portfolio. Spotaost
provozuje vlastni webové stranky, které jsou idozpracovany, a je zde snadna
orientace a jsou zde informace &asti na projektu, kterého secastnila. Ripojeno je
zde také mapové zobrazeni pdky pies Google maps. Na webovych strankach vsak
firma neuvadi tért Zadné reference, které povaZzuji za zaklad informl/EST TEL
s.r.o. zajisuje v ramci svych sluzeb opravy osobnich a nakiEdrbdzidel, a to setne
stavebnich strgj Jako dalSi fidanou hodnotu nabizi z&geni nd&adi a stavebnich
stroju i s obsluhou a bezplatny osobni &dlz eshopu CZC.cz na jejich prod&jn
Spolgnost je drzitelem certifikatGSN EN 1SO 9001CSN EN I1SO 14001 (36).

Ariston Pardubice, spol. s.r.o.

Patem zangstnand 6-9 se spolmost fadi mezi malé podniky. Jediné obchodni
zastoupeni je ve &t Pardubice, kde spalrost sidli. Spoknost se specializuje na
metalické a optické trasy a portfolio prodiukha podobné za#eni jako u spoknosti
FiberTech, s.r.o., ale v menSim rozsahu. Sluzbyizigiouze v arovni kompletni
realizace rozvoil a tras, ale ovSem befZigmanych hodnot jako je néjglad pij¢covna
n&adi ¢i podobné. Webové stranky spétesti jsou velmi jednoduché, nemoderni
a vykazuji neaktualizovanost. Je zdeipa pristupi navstévnika a odkaz na detailni
mapu. Spolénost Zzadnouifdanou hodnotu na svych strankach neprezentujer&afe
se zmhuji pouze o objektech nebo ¢stech, kde byly realizovany, bez blizsi
identifikace provedenych praci. Zminka na webu dfdielrzenych certifikat je pouze

o produktovych certifikacich. Celkovy dojem z pretaee spolénosti na internetu je

velmi Spatny (37).
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2.4.3 Analyza dodavateti
Spole&nost vyuziva celoiiadu dodavatéla jejich péet se s kazdou zakazkou zvysuje.

NejvyznamujSi podil tva@i zhruba 5 hlavnich dodavaied elektromaterialem.
NejvétSimi dodavateli jsou:

* Velkoobchody elektromaterialem

» Distributaii zahranénich dodavek

Velkoobchody materidlem

Jedna se o velkoobchody a distributorysgbici jak v ramciCR tak i nadnarodni
spole&nosti distribuujici elektrafistroje a elektromaterial, Kfe maji Siroky okruh
zékaznik a pevné postaveni na trhu. Velkoobchody provozoifiaky po celéCeské
republice a jsou drziteli néjenéjSich certifikati. Nékteré z nich ptadaji v prostorach
svych pobdek kEhem rokucasté prezentace vyrob@a dodavatél a seznamuji tak
odkeratelske firmy se svym sortimentem.

Jedna se o velkoobchody elektromateriabegos elektro a.s, Rexel CZ, s.aginé.

Distributati zahranénich dodavek

Distributory jsou spoknosti na domacim trhu, Kierealizuji dodavky instataiho
materialu pro datové a telekomunikésig. V CR zastupujiadu zahragnich vyrobé
telekomunik&nich komponent, jako jsou nidklad vyrobci Micos, BP plast, Model
plast a dalsi.

Distributory jsouRewan, OFA s.r.o., Opticord.cz s.rabdalSi.

Pri vybéru dodavatel spolé&nost gihlizi k nékolika faktoiim, které jsou pro ni
dulezité, a diky kterym si udrzuje portfolio dodavatektei odpovidaji patbam

a pozadavkm nejen klienim.
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Kritéria pro hodnoceni dodavatele

e

e Cena — neni nejdezit¢jSim faktorem, ale sleduje se mezmd rast cen

v porovnani s nabizenou kvalitou

« Kvalita zpracovani materidl— sleduje se kvalita nabizenych matdrialjejich

zpracovani, firma preferuje radsi Iépe zpracovamjenial nez, aby hiéth na

cenu

» Systémrizeni kvality — hodnoti se vlastnictvi certifikgako garance dodavky

7

standardizovaného produktu, ktery $enasi na zakazniky

» Doba splatnosti a dodani — hodnoti se schopnosavddele pruzé reagovat,

delSi doba splatnosti a v ohledu dodani firma wejybcauje stav, kdy je

material na sklad

« Komunikace — hodnoti se vkmny pistup, ochota a urovie spoluprace,
flexibilita

2.4.4 Analyza zakazniki
Zakaznici pedstavuji pro podnik zakladni hybnou silu v podtalské ¢innosti,
a proto analyze zakazriKirma wenuje dostaténou pozornost. Stratifikace zakaziik

umoziuje podniku zvolit vhod&orientovanou strategii.

Spole&nost funguje na B2B trhu, na kterém vyhledava otohgrilezitosti. Zakazniky
podniku jsou:

* Pfimi investdi

* Mésta

* Generalni dodavatelé
e Ostatni firmy

Spole&nost u &chto subjeki cili na jednotlivé faktory, kterymi jsou specificlpoteby,
firemni politika, geografické rozlozeni a pozicepki motivace, nakupni rozhodovani

a jine.
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Podil zakaznikil na celkovém objemu zakazek za rok 2012

0,
10% aPfimi investofi

oMéasta
mGeneralni dodavatelé
10% OQstatnl firmy

Graf ¢. 6: Podil zédkaznili na celkovém objemu zakazek za rok 2012

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (interni zdroje fiyjh

Ptimi investdi

Primym investorem nateském trhu jsou telekomunika@ firmy, které poskytuji
telekomunik&ni sluzby, projektuji datové a optické&sitealizuji dodavky fipojeni
k siti internet nebo se z&huji na specializovany prodej a dodavky telekomunka

techniky.

e

Skupina pimych investai je pro spolénost jedna z nejdezitéjSich z hlediska objetn
uzaviranych zakéazek. V stasné dob je navazana spolupracdilpizne se ctyimi
investory. Paeby investal se omezuji jen na cenové hledisko a hledaji t@kevme;jsi
cenu zakazky, kterou jsou i ochotni zaplatit. Ine#ssi jsou ¥domi své sily a tomu

odpovida i vyjednavaci sila, kteroucil@enové urovéiv odwtvi stale nize.

Investdi jsou ochotni obchodovat s firmou dodrzenim naglietch podminek, kterymi
jsou nejlevisjSi cena, nejvyssi kvalita, nejlepsSi techni¢kseni, které jim firma wuth

na miru, nejdelSi zaruka, nejdelsi splatnost faktoo nejkratstas realizace.
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K uzav¥eni zakdzky je péeba se zEmstnit vylErovehoiizeni, ze kterého postupuji
firmy s nejlevigjSim reSenim. Doba uz#eni zakazky zalezi na jeji velikosti aibe se
jednat o dny az roky. &hem realizace zakazky investospolupracuji nadale

I s ostatnimi konkurenty a hledaji, zda existuggjevrejSi reSeni.

Investory jsou zejména internetovi provideTlapnet s.r.o., EDERA Group a.s.,

Internet2 s.r.o., Omega plus s.r.o.

Mésta

M¢ésta vystupujici v roli zakazniktvori zhruba 10% podil vSech uzaviranych zakazek.
Jednd se o vysfa mesta, kter4 maji zajem o vybudovani metropolitniphiakych siti.
Uzaueni zakazky je zaloZzeno na vyhlaSenteyeé zakazky s vysovym ftizenim,
kterého se mohoucastnit podnikatelské subjekty gpjici podminky dasti. Podminky
Gcasti na vylBrovém fizeni jsou dast na vybrovém tizeni, opravéni k¢innostem
souvisejicich se zakazkou, dostate reference, poji&i pro gipadné Skody, nemit
nedoplatky wi¢i statnim institucim a nebyt v insoluw@rim ¢i exekwnim tizeni a jiné.
PoZadavky rést na uzakeni zakdzek jsou kvalita a fufitost. Véejné zakazky rst
jsou hrazeny z dotaci, tudiz sésta nerozhoduji podle ceny, ale podle vySe Znyich
poZzadavk. M¢ésta chiji, aby vSe proéhlo sprave, dle zakona, a aby je nikdo nenapadl|

z korupce. Dilo musi byt dokéenoradrg, véas a kvaliti.

Mésta, ve kterych firma realizovala zakazky jsoufildad mésto Klatovy a Cerveny
Kostelec a Pardubice,kde se spolmost podilela zatim na nejrozséhlejSi

a nejmodergsi metropolitni optické siti.

Generalni dodavatelé

Generélnimi dodavateli jsou zejména stavebni firmgmetujici se na realizaci
generalnich dodavek staveb ve vSech oblastech pokemstavitelstvi. Podnik
spolupracuje zhruba s deseti generalnimi dodavalgto subjekty se rozhoduji na

zaklad ceny a poZaduji cenu nejleysi, tak aby ze zakazky profitovaly. Jejich zajmem

e

cenou.

Generalnim dodavatelem je rtgpad stavebni firm&S Brno s.r.0. a Metrostav a.s.
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Ostatni firmy

Mezi tuto skupinu zakaznikpaki vSechny ostatni firmy, pro které spitest pracuje
jako subdodavatel. Jedna se o négeEjSi skupinu zakaznik ktera ¢itd zhruba
20 subjeki. Tyto firmy pozaduji co nejlew#si cenu ditich dodavek. Podil zakazek
této skupiny zakaznik i prestoze je nejp@tnsjSi, tvai zhruba 10 % celkovych objeém

zakazek.

Jedna se o spaleostiSUMO s.r.0., Raisa s.r.o., Fastport aagadu dalSich.

2.5 Porterova analyza oborového prostedi

STAVAJICI KONKURENCE - intenzita soupeni uvnit odwtvi je na velmi silné

arovni, nej¢tSi vyjednavaci silu maji zavedené podniky, kterdji mdostat&né

know-how a disponuji kvalitnim technickym zdzemiirakou nabidkou. dnto silam
lze konkurovat posilovanim konkurari vyhody, tedy v naSem fipact cenou

a pruznosti.

POTENCIALNI NOVA KONKURENCE - vyjednavaci silédhto konkurent posiluje

viv s

konkurenti nabizi dumpingové ceny, kterymi&htiskat reference a jsou ochotni jit
i pod ekonomicky nutné néklady. Z dlouhodobého ikl stylem svého dosavadniho

ptisobeni sniZuji ziskovost oélvi.

VYJEDNAVACI SiLA DODAVATELU - dodavatelé vtomto odwi tvori velmi
pocetnou skupinu, tudiz nedisponuji vyhradni vyjedméwglou. Podnik fhlizi ke
kritériim pii vybéru dodavatel, které jsou pro & dulezité. Dodavatelé, se kterymi je

nastavena spoluprace nabizi vyhg8inpodminky uzavirani obchad

VYJEDNAVACI SILA ODBERATELU — odwtvi je zavislé na investicich a projevuje

se tu konkuretni boj o zakazniky, kiesi mohou mezi konkurenty vybirat a nemusi se

vazat pouze na jednoho dodavatele i z hlediskalatdizovanych vyrobk Odkeratelé
tedy disponuji zrnnou vyjednavaci silou. Projevuje se velky tlak eaw a na kvalitu

nejen u véejnych zakazek.
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SUBSTITUTY - substituty se vtomto o#tvi vyskytuji jen v mirné forfa a jsou
omezeny pouze nakteré druhy vykofi, nemohou se tedy minvyuzit u vSech typ
realizaci. Jedna sergqulevSim o lewjSi optické materialy, které jsou vyuzivany p
velkém tlaku na cenu, a tykaji se pouze elektrorid#@te Hrozba substitit z jiného
primyslového odstvi zde zatim neni na silné Grovni.

V néasledujici tabulce je vyhodnoceni vlivu konkueich sil, které jsou ohodnoceny
bodovou stupnici od 1 do 10, a kazdému vlivuijéagena vaha. Vliv hodnocegislem

10 je pozitivni, zatimcdisla blizici se Kislu 1 jsou povazovana za negativni. Celkové
hodnoceni je zavislé nd&ifazené vaze jednotlivym viivn.

Tabulka €. 5: Vyhodnoceni vlivu konkurergnich sil

Stévajici konkurence

Patet konkureni 2 5

Know how 7 4 19,3
Mira diferenciace sluzeb 4 5

Potenciélni nova konkurence

Vstupni naklady do odsvi 7 3

Loajalita zdkaznik 7 5 29,3
Cenova politika 2 4

Vyjednavaci sila dodavatsi

Koncentrace dodavafel 8 5

Néaklady na subdodavky 3 5 25
Platebni podminky 4 5

Vyjednavaci sila odlérateli

Koncentrace zakaznik 7 5

Citlivost platebni ity 3 5 25
Citlivost na cenu 5 5

Substituty

Neexistence substitiut 9 5 45

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Pasobeni konkuren €énich sil na podnik

Stavajici konkurence

Substituty Potencialni nova konkurence

Vyjednavaci sila odbératell Vyjednavaci sila dodavatelt

Graf ¢&. 7: Grafické znazorréni pasobeni konkurerénich sil na podnik
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ( Tabulkab))

Vyhodnocenim Porterova modelitip konkurergnich sil jsem stanovila nésledujici

vyznamne filezitosti a hrozby.

Za zasadni hrozbu je povaZzovan &mny stav konkuremiho prostedi, ve kterém
pusobi velké mnoZstvi konkurent dale je to cenova politika potencialni nove
konkurence, ktera se snaZzi drzet ceny na nizkénir®yjednavaci sila dodavaiel
a predevsim néklady na subdodavkiegstavuji pro firmu realné ohrozeni, vzhledem
k jeji finaréni situaci. Vyjednavaci sila odfateli zaujima také posmné vyznamnou
pozici realného ohroZeni a to zejména z cenovelka th dalSich obchodnich podminek.

V celkovém souhrnu ma nova potencialni konkuretiegg: silny vliv.

Prilezitosti vidim v roz&eni msobnosti na tuzemském trhiedevsim vybudovanim
oblastnich pobtek a sklad, a v moZzném roz&&ni na zahratni trh, kde diky
know—how ntize firma posilit svoje celkové postaveni v &. Rozvoj na zahradimni

trhy by vSak musel byt podloZenéadou analyz moznyclritezitosti a rizik.

Podnik by ndl dale uvaZovat o roz&ni svého portfolia, ipdevsim o dalSi nabizené
sluzby a neustale se zajimat o inovace pouzivamgchnologii, i kdyZz substituty

v tomto odwtvi prozatim nemaji nikterak silné postaveni.
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2.6 Analyza vnitiniho prostredi firmy metodou ,,7S"

Tvrdé elementy

2.6.1 Strategie firmy

Strategie firmy vyjatlje jakymi zmisoby a cestami je dosahovano vizi a poslani
podniku.  Strategii spoteosti Fibertech s.r.o., je poskytovat vystavbu
telekomunik&nich siti a slaboproudych systérnak ,,na kl¢“, tak i jako jednotlivé
soubory. Strategie se upira nejen na zakazky merdibrakteru, ale i na vystavbu
metropolitnich siti a dalich, pro sp#iest vyznamnych zakéazek v ramci c€léské

republiky i mimo ni.

Souwasna strategie firmy je zalozena na zvySovani hazsmabizenych sluzeb
a produkti v rdmci své nabidky, s cilem ziskat a udrzet goir& rezijni naklady, aby
spol&nost byla vice konkurenceschopna. Strategické splyl&nosti se upiraji na
cenovou politiku, kterd odpovidd jednak kwalita rozsahu, a jednak

I konkurenceschopnosti.

Spole&nost zastava nazor, Zze @Spa spolénost ma mit vizi, kterou chce posouvattsv
dopedu. Spolénosti holdingu SUMO GROUP jsou proto spwlestmi
S vizi posilovat energetickou nezavislost pfedhictvim inovativnich reSeni
a podporovat rozvoj alternativnich technologii. & igpolénosti odrézi neustaly vyvoj
telekomunik&niho odwtvi a zlepSovani procés nim souvisejicich (38).

Snahou firmy je st spol€nosti roz&fovanim mgsobnosti nejen v ramci tuzemského
trhu, ale i v ramci zahragiina zaklad rady zahraninich referenci a posileni postaveni
spol&nosti i na pimyslovém trhu. V satasné dob se spolénost snazi o vystavbu

vlastni optické sév menSim miste.

2.6.2 Struktura firmy

Spolenost z&atkem roku 2014 zagstnava zhruba-® zangstnand atadi se tak mezi
malé podniky, které jsou vymezeny ¢pem zandstnanéd meéré nez 50. Peéet
zanestnand je ve spolénosti hodi pronenlivy a v sezég, tedy v obdobi od dubna do

listopadu ini 15-20 osob.
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Organiz&ni struktura firmy odpovidéleréni funkéni organizéni struktury, kter&adi
zanestnance spojené s podobnymi pracovnimi Ukoly v mhadgeku podniku do jedné
skupiny. Funkni organizani struktura zobrazuje roZiéni podniku na jednotliva
odcEleni zastoupena ekonomickym @thim, obchodnim oddenim a projektovym
odcklenim. Kazda linie od#leni je zastoupena osobou odpdrwou za vysledky a chod

daného Useku.
Ekonomické oddeni je zastoupeno ekonomickyifeditelem, detni a fakturantkou.

Ekonomicky reditel odpovida za proplacentijptych faktur, vymahani pohledavek,
splatnosti faktur a za financovani zakazeketldi ma na starosti z&dvani faktur,
DPH, odvody a vyplaty zagstnand. Fakturantkavede pokladni zaznamy, zaklada

prijaté faktury a komunikujeifimo s @&etni.

Obchodni oddeni spadad do fsobnosti obchodnihdeditele, ktery ma na starosti
komunikaci se zakazniky spojenou Eppavou novych nabidek a samotné hledani
novych zakazek.

Obchodnimutediteli se pimo zodpovida asistentka, ktera je odfmna za doréovani
cenovych nabidek. Obchatintechnicky zastupce v podniku jedna se zakazniky
a podava néavrhy technickyctesSeni. Pracovni pozice rozjpée obnaSi fipravu
rozpaitu na zakazky aifpravu cenovych nabidek k drobnym zakazkam.

Projektové oddeni je nejrozsahlejSim uUsekem podniku a #Zsmava odborniky
Z odwtvi.

Do kompetenci projektového manaZeraripabzctlovani tymi na zakazky, hlidani

a dodrzovani terminrealizace, febirani staveb od zakazfiik naopak, dokumentace
skute&ného provedeni, vedeni evidence subdodayate§eni stavebnich povoleni na
mistnich tdadech, komunikace a spoluprace s projektanty, aeposiedniiadk

zaji¥ovani materialu na zakazky.

Projektovému manaZerovi se zodpovidaji dva vedoweitdznich skupin, kiemaji na
starosti vzdy dva elektromontéry. Vedouci montdzrékupin vedou stavebni denik,
zaji¥uji podklady spolu s fotodokumentaci a vedou marit&kupinu. Dale zaji%ji
material na jednotlivé zakazkyjgbiraji stavby od projektového manazera a fyzicky

piedavaji stavby zakazrikn.
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Projektovému manazerovi se dale zodpovidaji spsEabptickych siti a nakup sluzeb.
Specialista optickych siti zafidie veSkeré&tinnosti kolem optickych vlaken jako je

komplexni n&eni optickych vladken, svary optickych viadken, daiis’uje podklady

a vypomoc @ zafucich optickych kab#&l SloZzka nakupu sluzeb ma na starosti
objednavani materialu na sklad, vyhledavani vyholinglodavatél a objednavani

materialu pro zakazky dle pokymprojektového manazera.

Veskeré slozky podniku spolu Gzce souvisi a spalygf spolu. Proces koordinace

aktivit v jednotlivych Usecich ma na starosti négiy top management, ktery se

odpovida jednateli firmy a generalnirediteli v jedné osab

Generalni feditel

Ekonomicky feditel Obchodni feditel Projektovy manaier
Asistentka || Vedouci aini Vedouci montdni | | . . L | subc
obch. Feditele Skupiny Skupiny

Fakturantka

1 Elektromontér Elektromontér

| | Obchodné technicky
zéstupce

L | Elektromontér Elektromontér

— Rozpoitad a
Hpn A Specialista optickych

siti

Specialista optickych
siti

Obrazek €. 6: Schéma organizéni struktury podniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (interni zdroje fyjj
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2.6.3 Systémy

Spole&nost v sotasné dob nevyuziva Zzadného formalniho inforétného systému. Jako

komunika&ni systtm je v organizaci vyuZivana emailovd korkace

a sdileni kalendd, které supluji chyjici informani systém. Déle jako zdroj informaci
slouzi tabulky jednotlivych realizaci, dokumentogéoZzky jednotlivych odéeni

a pracovnilt a interni dokumenty firmy. Systém odnovani je zaloZen na hodnoceni
realiza&nich protokoh vztahujicich se k jednotlivym zakazkam.

Dopravni systém nema podobu Zadného infénite dopravniho systému, ale

organizuje se za pomoci komunikace generalhéddele s projektovyneditelem.

M ékkeé elementy

2.6.4 Styl Fizeni

Styl vedeni lidi v organizaci odrazi autoritativstyl fizeni. Rozdlovani pravomoci
spada do kompetence spolumaijitéifmy, z nichz nej¢tSi vahu ma generalieéditel.
Generalniteditel deleguje odp@dnost projektovému manaZzerovi, ktery ma pod sebou
realiza&ni oddtleni a rozdluje pracovni Ukoly jednotlivym sloZzkdm pracovngltupin.
Reditelé jednotlivych od#eni odpovidaji za odvedené vysledky celého tymu

a predkladaji je generalnimiediteli.

2.6.5 Spolupracovnici

Spole&nost gisobi v naréném oboru, ktery se vyviji a febuje specializované
odborniky, kt& maji potencial zkuSenosti. Pro praci s novymhitetogiemi nechava
firma své zamsstnance certifikovat seridznimi wddvacimi instituty pednich firem
v oboru. Odpovidajici kvalifikacet@dstavuje v oboru optickych siti zakladni ipili
kvality. Investicemi do celoZivotniho v&dvani zamistnané investuje rovez do
zékaznikova pohodli a bezfle Zamestnanci fisobici ve spolmosti disponuji

certifikaty uvedenymi v kapitole 2.7.2.

Ve spolé€nosti je zaveden sytéem odm ktery je zaloZeny na sgnmi Ukol
souvisejicich s realizaim protokolem u kazdé zakazky. Systém naboruégarand
na nové pozice jeizen ges Pracovni iad, kde spolost eviduje své inzeraty
a Pracovni fad je rozmisuje na pracovni portély.
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2.6.6 Sdilené hodnoty

Organiz&ni kultura vyjaduje soubor princip a norem chovani, podle kterych by se
meli fidit vSichni zandstnanci. Sdilené hodnoty interpretuji firemni kuoltuktera je
zantiena na spokojenost zakazii& kvalitu poskytovanych sluzeb a dodavek, které
realizuji. Pra¢ tyto hodnoty povaZzuje spdieost za dlezité v ramci

konkurenceschopnosti.

2.6.7 Schopnosti

Spole&nost si zaklada nejen na profesionalni zdatnosicqunilka, ale i na jejich
neustaléem vz#lavani v ramci Skoleni a vychovava si tak kvalitai loajalni
zanestnance. Podnik vynik&d schopnosti rychle reagoeapodrity zakaznik spolu
s rychlou realizaci jejich zakazek. Tento atribat fezi zakazniky velmi cén

a posiluje konkurenceschopnost podniku mezi ostatsilbjekty.

2.7 Analyza hodnotovéhoretézce

2.7.1 Primarni éinnosti

Rizeni vstupnich operaci

Distribuce nakoupeného optického materialu a vyiiolikvedenych v kapitole 2.8.1, je
feSena kamionovou dopravou dodavatele, od kteréhmeagerial ¢i zbozi nakupuje.
Cena dopravy je ovlivna formou spoluprace, diky niz se podnikuidaalizovat
dopravu velmi vyhodh Pro nasledné skladovani je vyuzivano skladu fizhyuba
v 70 % gipadi, nebo pimo provozovny podniku v zavislosti na mnozstviadinog
dodavky. Moznosti skladovan&t&iho mnozstvi nakoupeného materialu jsounzodu
nedostatku skladovacich mist gnd omeze§sSi. Rozalovani naskladénych vstug
zaji¥'uje realiz&ni tym podniku, ktery danou zakazku realizuje. V¥asob je ufovana
objednavkami zéakaznik Firma planuje v horizontu 2 let, vytteni pobdek firmy
zarover se skladovacimi prostory, a to nejen v Pardubické&s)i, ale i v krajich

pilehlych.
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Vyroba a provoz

e

Podnik se nezabyva vyrobou vyrdbkybrz jejich prodejem a montazi. Realizaci kazdé
zakazky optické vystavbyipdchazi zpracovani projektové dokumentace a navrh
realizacereSeni v zavislosti na geografické a urbanistickéasi. Po projednarieseni

a dokumentaci néasleduje realizace, tedy pokladiaodi optickych viaken. DalSi
etapou je vystavba spojovani a naé&z&akorgeni optickych kabél Realizace zakazky
obsahuje téZz pbézné a zésrecné nereni enosovych a rozptylovych parametr
specialni technikou, kterou sp&iest vlastni. Firma svoji flexibilitou a cenou maxit,

~ 7

vyuziva konkuredni vyhody oproti jinym konkureftn. Cena montazi je na cerov

niz8i Udrovni oproti cendm konkur@rich firem, z dvodu relative prijatelnych
rezijnich nédklad, i kdyZz ma firma usili na tom tyto naklady neustéhiZovat a drzet

e

nizsi hladinu, a také zigodu politiky nizSi ziskovosti z jednotlivych moaia

Rizeni vystupnich operaci

Prijem objednavek ve spdaleosti zajifuje obchodni oddeni, které objednavky dale
piedava projektovému odi@éni k samotné realizaci. Vnitropodnikova doprawa |
zaji¥ovana realizénim tymem s vyuzitim firemnich nakladovych vozidsljejichz
pomoci je dodavka materidlu dopravena na mistazees zakazky. Vifpad, Ze
s dodavkou souvisi zti& zvySena namnost jak finadni tak i manipulani, pak je
volena gima distribuce dodavky dodavatelskou spotesti gfimo na misto realizace
zakazky. Celkova doba realizace se tak odviji omsabu a nakmosti konkrétni

zakézky spolu s ib¢hem distribuce dodavky materialu.

Marketing a odbyt

Spol&nost vyuziva uiité marketingové propagace, ktera ji umgez oslovovat
specifické spektrum zakaziiikJedna seipdevSim o satinnost s holdingem, ktera
prezentuje firmu skrz své aktivity. Nevyhodou jaksSZe firma nema vyt¥eny, krong
provozovny, Zzadné dalSi obchodnisitagiklad v podok pobaek firmy. Spolé€nost
vyuziva webovych stranek, reklamy sestavajici epiofiremnich voz a vlastnich d.
Jako dilezity prvek vystupuji vztahy s yenosti, kterymi se firma snazi vyjédsvoiji
spole&enskou odpoxdnost. Majitel spolénosti jedna se zakazniky osé@bniimz

spole&nost vyjaduje rovnocenné jednani a kazdé zakazce iikkada tu nejvyssi vahu.
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Informace o platebnich podminkach a slevach uvadikapitole 2.8.2. Celkay
marketingové aktivity firmy nejsou vyznamjnrozvinuty oproti konkurenci, a proto je
zde prostor pro jejich rozvoj. Rychlou reakci alimsi zakazek, ktera je zajdvana
odbornym realizénim tymem a uzaenou spolupraci s dodavateli, vSak disponuje

vyznamnou konkurami vyhodou.

Servisni sluzby

Vyznamnou hodnotou pro zakaznika jsou servisnibsiukteré spolénost poskytuje,

a kterymi jsou zarni a pozartni servis provedenych zakazek a +s&inop servisni
telefonicka linka. Samdejmosti je zhotoveni kvalitni projektové&ipravy na miru
zékaznikm a v gipad velkych a komplexnich projektma firma moznost vyuZzit
zdzemi holdingu. PodrobBsi informace o servisnich sluzbach uvadim
v kapitole 2.8.1.

2.7.2 Podpirné ¢innosti

Obstaravatelsko&innost

Nakup vstup je postaven na spolupracialou dodavaté| kteri realizuji dodavky
elektromaterialu. Neépsgji firma vyuziva dodavek optického materialu a Jkd od
velkoobchod, témet v 70 % gipadi nebo od distributdr zahrantnich dodavek, se
kterymi ma navazanou oboustrgnprosgSnou spolupraci. Komunikaci s dodavateli
m& na starost obchodni atiehi nefastji zastoupené majitelem spotosti,
obchodninreditelem.

Technologicky rozvoj

V ramci konkuretiniho boje v naréném oboru, zavisi na vyuzivani nejiich
technologii. Firma vlastni know—how pouzivanychhtemlogii a disponuje tak &itou
konkurergni vyhodou na trhu. Daleénuje dostaténou pozornost vyyu kvalitnich
optickych material, diky nimZ poskytuje kvalitni sluzby. V stasné dob spole&nost
a zangstnanci spokénosti vlastni tyto vybrané certifikaty v oboru ayiych siti:
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» Certifikat OFA — trubtkovy systém

» Certifikat Alternativo — za¥sné optické kabely

» Certifikat Honeywell — projektovani a montaz EPSSER FlexES
» Certifikdt PROFiber Networking CZ — vlaknova optika

» Certifikat Solarix — kabelazni systém

Spole&nost vlastni vySe uvedené certifikaty, vyjma cidifu systémurizeni kvality,

ktery by silré podpdil schopnost konkurence podniku (39).

Rizeni pracovnich sil

Firma se p vybéru zangstnané zantiuje na specializované odborniky a pracovniky
ochotné odvéatt kvalitni praci. Pro vy&r odbornych zamstnandé pouziva matici
kompetekdniho modelu. Vybr pracovnik na nové pozice jeé&Sinou uskut&iovan
pies Pracovni idd. Zangstnanci podstupuji dnem rokuiadu Skoleni a certifikaci
technického swkru. Spolénost ma ve firm nastaveny systém odm na zaklad
kvalitné odvedené prace, ktery je také zdminv kapitole 2.6.5.a ktery se velmi

oswddil vyslednou redukci chyb a nisgsnosti térx o 30 % ve ¥tSirg pripadi.

Infrastrukturu podniku

Organiz&ni struktura firmy odpovid&lensni funkéni organizani struktury.Cinnosti
v podniku jsou zaji®vané utvarem ekonomickym, obchodnim a projektovym.
Ekonomicky uUtvar ma& na starosti firgm strdnku podniku a komunikaci sadly.
Obchodni oddeni zastupuje spataost navenek, komunikuje se zakazniky, dodavateli

a Sirokym okolim af@dstavuje hybnou silu organizace.

NejrozsahlejSim atvarem je projektové olkehi, které svojicinnosti realizuje cile
podniku. VSechny zmbvané Utvary jsou zaloZzené na vzajemné spoluprpodédeji se
tak efektivie na chodu podniku.
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2.8 Analyza marketingového mixu

Marketingovou strategii firmy je mit sestaveny neditkgovy mix zgisobem, kde budou
jednotlivé prvky vzajem& propojeny tak, aby pomahaly vyred hodnotu pro
zdkaznika s ohledem na konkufenvyhody.

2.8.1 Produkt

Spol&nost se svymi podnikatelskymi aktivitantadi mezi montazni spdaleosti.
Predmeétem cinnosti je gekupnicinnost a dale prodej s montézi, projekce, instalace
a podpora optickych siti a aktivnich technologiodRikty spolénosti tvai celkemétyri

kategorie.

Optickeé sité

Opticka sf predstavuje informéni dalnici, kter4 slouzi profenos dat. Spoémost
dodava optické sitjako jednotlivé soubory nebo ,,na Klizakaznikim. Opticky

material ve firnd tvori prioritni podil a zaujimaiedni postaveni mezi vSemi ostatnimi

produkty.
Nabizené sluzby v rdmci vystavby optickych siti:

— projektova dokumentace
- trasovani
- vystavba
— spojovani optickych kabl
— zakorteni optickych kabéldo konektorového rozhrani
— prabézné a za¥recné nefeni frenosovych a rozptylovych parametr
- vypcet a instalace rezervni kapacity
— zAaruni a pozartni servis.
NejpouzivagjSim materialem ve spairosti jsou optické kabely a HDPE chréqy.

Slaboprouda z&izeni
» Elektronicka zabezgevaci signalizace (EZS)

» Elektronicka pozarni signalizace (EPS)
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* Nouzové zvukové systemy (ER, MR)
» Pristupovy systém (ACS)
» Sledovani prostoru (CCTV a IP kamerové systémy)
* Anténni systéemy (STA)
» Strukturovana kabelaz
Servis

Spol&nost ma Fizenou nonstop servisni telefonickou linku, ktera zabeape
bezchybny provoz slaboproudych technologii. Sgevigaji¥ovan servisnim vozidlem

a servisnim tymem vybavenym profesionalni technikou

Poskytované servisni sluzby jsou nabizeny v motiuBasic, Standard, Exclusive
a Ultimate. Jednotlivé modely jsou odsiopané v poréru ceny a Urové nabizenych
sluzeb. V pipact specifickych pozadavkzakaznika je nabidnuto individualréSeni
(40).

Tabulka €. 6: Nabizené moduly servisnich sluzeb

Modul Doba nastupu na zjiS€ni zavady do | Cena v K v€. DPH / mésic
Basic 12 hodin 3.000K
Standard 6 hodin 5.000¢K
Exclusive 4 hodin 10.000K
Ultimate 2 hodin 15.000 K

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ceniku firmy))
Projekty

Slaboprouda technologie si Zzada kvalitni projektogipravu, a proto firma od svého
vzniku buduje vlastni projéki zazemi a za#iiuje se na vychovu vlastnich projelch

odborniki, internisti i externist.

Spol&nost zhotovuje projektové ripravy dle pateb zakaznik a umo#uje tak

efektivni realizaci s optimalnimi naklady.
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2.8.2 Cena

Cenova politika spotmosti je sodasti marketingové strategie, kterd se snazi o dosaz
nizsich rezijnich naklag které spolénosti vznikaji, avSak ne na ukor kvality
poskytovanych vyrobk ¢i sluzeb. Ceny vyrobk a sluzeb odrazi #&iitko ceny versus

uzitné hodnoty.

Firemni strategie tvorby cen vychazi deejtji z naklado¥ orientované tvorby cen.
material, velikost, typ a n&knost zakazky, kurzové rozdily, forma distdbich siti,

mira vyuziti pracovnich sil a dalsi.

Cenotvorba zakazek se odviji od druhu zakazky &ipanych optickych material
Napiiklad u vystavby optickych siti oviiwmje nejvice cenotvorbu montéaz, kteraifvo
70 %-80 % celkové ceny. Celkovou cenu datwdodavka optického materidlu a ostatni
naklady spojené s realizaci. Jina situace jefipapt slaboproudych systé&m kde
samotna dodavka materialu owiyje vySi ceny zhruba mezi 60-80 % a montaz cenu

dotvai.

Vyslednou cenu ovliiwje také kvalita pouzivaného optického materialsyaténi.
Certifikované vyrobky a systémy jsou sarfgae nakladrjSi a projevuji se tak zeiaé

na vysledné cen

Platebni podminky

Platebni podminky se liSi vzhledem k velikosti maftni nar@nosti zakazky. Mensi
zakazky spolénost fakturuje na konci realizace dila. WtSich zakazek spalgost
fakturuje vzdy na konci wgsice skuténé provedeni diich praci. Toto nastaveni
platebnich podminek odrazi finam nar@nost odetvi z hlediska dodavek od
dodavatel. U partnerskych dodavateplatba za pouzity material probiha na fakturu,
kde je okamzitd splatnost v rozmezi 14-3Gi.dNovi dodavatelé v tomto odtwi
vyzaduji tSinou platbu pedem. Uhradu zakaznici prowgid az po fadném

protokolarnim pedani zakazky a splatnost s#Sinou pohybuje v rozmezi 90-120tdn
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Slevy

Spole&nost poskytuje mnozstevni slevy, které zavisi maabu realizované zakazky.
Slevy se tykaji najklad pokladky a budovani optickych siti, kdy prekrateni ugité

vzdalenosti je poskytnuta sleva z montaze.

2.8.3 Distribuce

Distribucni cesta ve spateosti z&ina objednavkou od zakaznika, ktery definuje své
pozadavky a péeby. Rijata objednavka jeifélena realizanimu oddleni, které ma

na starost vyr nejvhodrjsiho dodavatele. U dodavatele, ktery nejlépéigplnaroky

na zakazku je zadana objednavka. Nasigdrebozi kamionovou dopravou dodavatele
dopraveno do skladu nebdimmo do provozovny firmy. Ze skladu je zboZi odehira
realiza&nim tymem a montézniky, Kiedanou zakazku realizuji. U dodavek, které by
znamenaly¢asovou, znéné fyzickou ¢i jinou néar@nost s pesunem naskladného
materialu ze skladu, je zvolendipa cesta dodavky na misto realizace zakéazky.

Celkova doba realizace se odviji od rozsahu acnasti konkrétni zakazky.

2.8.4 Marketingova komunikace
Marketingovd komunikace vyznamrovliviiuje celou podnikatelskou aktivitu firmy
a souvisi s mirou konkurenceschopnosti a $poist si tuto skutaost plré uvédomuije.

Marketingovy komunik&ni mix spol€nosti sestava z mnoha slozek.
Sowinnost holdingem

Zakladni propagace spoéteosti je vedena skrz holding, ktery firmu zimje a uvadi jak
na svych webovych strankach, tak i v newsletteddingu Sumo Group, ktery vychazi
¢tvrtletné pod nazvem SUMEC. Newsletter SUMEC informuje o &8

a o planovanych aktivitach firmy. Zmije také dast na vyznamnych akcich, kterych se

firma astnila.
Webové stranky

Spole&nost se prezentuje vlastnimi webovymi strankangréivyhlizi velmi moderni
vizualitou. Cely koncept webu je navrzen tak, abynsivS&tvnici rychle zorientovali
a komfortre nasli pozadované informace. Na strankach je kamipkatalog nabizenych

vyrobki a sluzeb. Chybi zde informace &aéti na konferencich a vystavach, a o prav
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probihajicich aktivitach firmy je zde pouha zminkkedostatkem webu je nefufriost
ikon propojujicich na socialni 8iFacebook, LinkedIn, Twitter a Google+, které ovSsem
navstévnika na pozadované stranky megneruji. Vyznamny zdroj informaci
piedstavuje pro nawdtniky souhrn referenci, a tocetné fotografické dokumentace
zakazek. Vyhodou je pro nawshiky webu i kontaktni formutav piipad dotaz.

V neposledniadé spol&nost na svém webu informujeiegnost o volnych pracovnich

pozicich ve firng.

W

¢ast na konferencich

Spole&nost je prezentovana na telekomutiitkeh konferencich, kterych se pravideln
Gcastni. Zminka o ¢chto aktivitach vSak neni uvedena na webovych k&gmn
spole&nosti. Informace o dastech na konferencich a vystavach obsahuje pouze
newsletter holdingu SUMEC.

Reklama

Jednim z prvik komunik&niho mixu je i reklama, kde firma vyuziva formy epi
firemnich aut a ozrmavani svych vlastnichél na veejnych mistech. Jde nidklad
o0 polepy rozvagtu apod. Tato forma reklamy neni pro sgolest (¥iliS nakladna oproti

jiné forme reklamy. Jiné konkrétni nastroje reklamy nejsosp@l€nosti vyuzivany.
Sponzoring

DalSim prvkem komunikaniho mixu jsou vztahy s vejnosti, diky kterym se firma
shazi realizovat a podporovattida mladez. Podgda nagiklad rodinné centrum
Slunicko v Frelowi ¢astkou 10.000 K diky ¢emuz si mohlo centrum pidit détsky
balonkovy bazén. Peélovani spolénosti uvéejiuje na svych webovych strankéch
(41).

Spole&nost dale podporuje oddil malé kopané FC AmbassaddPardubic, kterym

sponzoruje sportovni dresy a pronajem tréninkoroistor (41).
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2.9 Finanéni ramec firmy

Finartni piehled a vybrané fingni ukazatele spoteosti FiberTech, s.r.o, jsou
posuzovany za obdobi roku 2010 az roku 2013. Nejpimukazuji na finaimi situaci

v roce 2013. VSechny uvedetigelné udaje jsou v celych tisicick.K

2.9.1 Rozvaha

Z rozvahy za rok 2013 vyplyva, Ze polozka celkokfiva a celkova pasiva firmy maiji
kazda hodnotu 4. 076KV tabulce nize je znazamm vyvoj celkovych aktiv a pasiv od
roku 2010 do roku 2013 i s % vyjéhim (42).

Tabulka €. 7: Vyvoj celkovych aktiv a pasiv v podniku

Rok Hodnota v tis. K¢ | % vyjadieni
2010 400 --
2011 9517 22,7925
2012 3269 -0,6565
2013 4076 0,0124

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (42))

NejvétSiho nahstu aktiv a pasiv dosahla firma v roce 2011, kdyas@byl tengi

0 2 279,25 % a to zudodu navySeni atinych aktiv, v pipad podniku se jedna
0 opticky material, na 9.167d& a zarové kratkodobych zdvazkz obchodniho styku
na 8.295 K. V roce 2013 tvii kratkodobé pohledavky t&in50,07 % celkovych aktiv
a kratkodobé zavazky 43,18v% celkovych pasiv. Z#klakapitdl v tomto roce

predstavoval 34,64 % celkovych pasiv (42).

2.9.2 Vykaz zisku a ztrat

Vynosy za rok 201Zinily celkem 10.712 K, z toho nej¢tSi podil zaujimaji trzby

z prodeje sluzeb s podilem 93 % a hodnotou 9.963a Kproti roku 2012 se vyz&gi
poklesem o 1.044 K Z pehledu néklatl za rok 2013 je nejvyrazp zastoupena
vykonovéa spdtba v hodndat 6.914 K, cca 65 %, ktera se tyka naklada material

a energie, kde se projevuji nakladggevsim na opticky material. Dale osobni naklady
tvorici 28 % v hodnait2.959 K prestavujici mzdy zadstnané. Odpisy dlouhodobého

a nehmotného majetkugastavuji v nakladech 3,7 %€iselnou hodnotou 3983(42).
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2.9.3 Ukazatele zadluzenosti
Jako ukazatele zadluZenosti uvadim celkovou zadbstefirmy, ktera zobrazuje miru
kryti majetku spolénosti cizimi zdroji podniku a koeficient samofinavéni, tedy

podil vlastniho kapitalu na celkovych aktivech firmletech 2010-2013.

Tabulka ¢. 8: Ukazatele zadluZenosti podniku

W

Ukazatel 2010 2011 2012 201
Celkova zadluzenost ( v %) 3,25 96,46 | 53,87 64,67

Koeficient samofinancovani (v %) | 96,75 3,49 41,2 34,6
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (42))

E=3

Celkova zadluzenost podniku byla nejnizsi v roc&a@kdy si podnik $tSinu aktiv
financoval z vlastnich zdrdj (96,75 %). V nasledujicim roce byla situace dp@a
a finartni stabilita podniku hluboce poklesla. V roce 20pddnik vyuZival

k financovani aktiv ze 65 % cizi zdroje (42).

Zhodnocenim finafni situace podniku jagnvyplyva, Ze vystavba optickych siti a
sluzby s ni spojené se podili @&mvétSinovym podilem na celkovych vynosech

podniku. OptimalgjSi by pro podnik bylo snizit celkovou zadluZenaisispa na 50 %.
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2.10SWOT analyza

V nasledujici tabulce jsou zobrazeny ridgditéjSi silné a slabé stranky fifezitosti

a hrozby hodnoceného podniku ve vztahu ke konkesstopnosti.

Tabulka €. 9: SWOT analyza podniku

Propagace pragdnictvim holdingu
Know—how pouzivanych technologii
Sponzoring

Kvalifikace personalu

Technické vybaveni

Urovei kvality sluzeb

Ziskané reference

Schopnost flexibility

Rozvoj pobdek a sklad

Rozsfeni spoluprace s dodavatel
Rozvoj marketingovych aktivit
Rozsteni portfolia nabizenych sluzeb
Podpora a vychova studént

Mira financovani cizimi zdroji

V¢&tSi fluktuace personalu
Nedostatek marketingovych aktivit
Chykgjici certifikace 1SO

Slabsi portfolio sluzeb

MnoZstvi produki

Nedostatek pohiek a sklad
Nedostaténa cenova podpora prode

Vyjednéavaci sila dodavatel
Korupce

Sezonni vykyvy poptavky

Ruast konkuretinich firem na trhu
Cenova politika konkurence

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Vzajemné vztahy SWOT analyzy jsem posuzovala zishadvlivu a intenzity, kterou
na sebe {sobi. Pro hodnoceni jsem pouzZila bodovou Skalwisth 1 docisla 5.

Pozitivni vztah je zastoupen kladnyiisly a negativni vztah je zastoupen zapornymi

Cisly.

Tabulka €. 10: Matice SWOT analyzy

50

WO

ST

WT

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (43))




Legenda:
1 — Zadny vztah (neovliwiji se)

5 — Gzky vztah (ovliituji se)

Tabulka &. 11: Vysledek vzajemného fisobeni

s | w
o | 88| -44
T | 5 | 47

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (43))

SWOT analyza je formulovana ve vztahu ke konkursclvepnosti. Vyhodnoceni
vzajemného fsobeni slozek SWOT analyzy ukazalo, Ze silné syrdn&ji z pohledu
konkurenceschopnosti velmi silny vliv na ziskatilgZitosti a to zejména Zidodu
schopnosti flexibility firmy, Urovni kvality sluzela technické vybavenosti, které se
promitaji ve vSech oblastechtilpzitosti a poskytuji vyraznou konkukem vyhodu
oproti konkurenci. Tyto nejsilijSi stranky podporuji roz&ni portfolia nabizenych
sluzeb, a také rozvoj potek a sklad s ohledem na posileni konkurenceschopnosti.
Celkow intenzita a vztah silnych stranek na hrozby podnj& v pozitivni mie

a podnik se musi snaZzit posilovat své silné strarddyy nebyl ohroZenustem

konkurergnich firem.

Nejvice slabou strankou podniku je nedostatek ntiad@vych aktivit, ktery spolu

s nedostatkem pobek a sklad negativie ovliviwuji prilezitost roz&iovani portfolia
sluzeb a spotmost diky nim lie ¢eli hrozlg rastu konkuretnich firem na trhu.
Celkow by tedy nglo dojit k posileni slabych stranek podniku a seté@nky by nily

byt vyuzity v @ilezitostech takovych Zigobem, aby posilily konkurenceschopnost
podniku (43).
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3  VLASTNIi NAVRHY OPAT RENI

Navrhova ¢ast mé prace je zatifena na vymezeni navrhopateni, ktera srruji

k posileni konkurenceschopnosti podniku FiberTech.s

Navrhy vychazi z vysledkanalytickécasti a z cii stanovenych firmou a vyznahse
opiraji jednak o hodnotoviettzec, ve kterém analyzuji konkukam vyhody a jednak

o SWOT analyzu, diky niz podavam navrhy eliminugiabé stranky podniku.

StZejni oblasti zajmu je marketing a marketingovévélgtfirmy, na které z hlediska

konkurergniho pisobeni neni uplabvan dostatny diraz. Navrhy jsou doplmy

o komplexni navrhy spojené s rozvojem podniku.

Strukturu vlastnich navihopateni rozéluji na dw ¢asti:

1. Marketingové&tinnosti
2. Ostatni¢innosti

Tabulka €. 12: Struktura vlastnich navrhi opateni

Odkaz na kapitolu

Marketingové ¢innosti 3.2
Internetové stranky 3.2.1
Sluzba online poradce 3.2.2
Socialni si 3.2.3
Systém slev 3.24
Monitorovani konkurence 3.2.5
Ostatni ¢innosti 3.3
Budovani pob&ek a sklad 3.3.1
Obchodni zastoupeni 3.3.2
Investice do vnitropodnikového

systému 3.3.3
Certifikace ISO 3.34
Pijcovna néadi 3.3.5
Vychova budoucich spolupracoviik 3.3.6

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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V ¢asti marketingovychc¢innosti se za®fuji na ukité cinnosti, které vymezuji
v teoretickécasti s odkazem na posledni odstavec kapitoly JagkIdikim ¢innostem
piitazuji jednotlivé navrhy. Docasti ostatnicinnosti zahrnuji ¢innosti nepimo

souvisejici s marketingovymi nastroji.

Telekomuniké&ni odwtvi se vyznduje zvySenou konkurenci, a proto firma musi zvolit
takové konkuretni jednani, aby byla schopnfirtto silameelit. Urovei poskytovanych
sluzeb a celkového jednéni firmy musi odpovidat fifmy posilit své stavajici

postaveni na tuzemském trhu a byt schopnym kontemen odétvi.

Navrhy feSeni pedstavuji komplexni rdmec oblasti, ve které seé&tajinna rozvinuti

konkurenceschopnosti podniku.
3.1 Cile spolé&nosti

Koncept citi by mél byt nastaven tak, aby firma mohla sledovat taypéni cit

a zhodnotit realné vystupy.
Hlavni cile
Hlavni cil gevzaty od spolaosti fedstavuje:

+ posilit pozici na tuzemském trhu — telekomugikiainnost

Duraz na hlavni cil v ramci posilovani konkurencegetusti hraje velmi vyznamnou
roli. Tento cil neni vymezen dle pravidel SMARTe aleduje celkayposilovani aist
podniku a jeho paxdomi na trhu. Spot@ost ma zajem se nejvice z&ih na cil
spojeny s budovanim marketingovych aktivit, kteoSkytuji vyznamnou konkuréni
vyhodu v konkuretnim boji. Oproti konkurenci je Urovie marketingovych aktivit
spole&nosti FiberTech, s.r.o, na niz8iovni. Rozvojem a roz&nim marketingovych
¢innosti se firma chcefiplizit alespai k nejvyrazgjSim konkurenim, ¢i je v nékterych

¢innostech pevysit.

Rozvoj marketingovych aktivit Uzce souvisi s daldilavnim cilem posilit pozici na
tuzemském trhu. Pokud firma nastavi tgionosti na odpovidajici Grovni, ike tak
snazecelit konkuregnimu tlaku a posilit svoji pozici na telekomunikém trhu.
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Hlavniho cile by mlo byt dosazeno v horizontu 2 let za@egpokladu neustélého
rozsikovani podnikovych aktivit.

Dil¢i cile
Dil¢i cile predstavuiji:

+ rozvoj a roz&eni marketingovych aktivit
« zvySeni objemu zakazek firmy
« rozSieni portfolia nabizenych sluzeb

« zlepSeni logistickyckiinnosti

Dil¢i cile napomahaji k dosazeni hlavnichi @lpodili se na formovani strategie firmy.
Uvedené cile &innosti spolu Uzce souvisi. Planované riedi portfolia nabizenych
sluzeb spolu s optimalninteSenim logistickych¢innosti, by se ®lo pozitivre
promitnout do zvySeni objemu zakazek.cizth cii by melo byt dosazeno postupn

v horizontu 6 misial az 1 roku.

Strategie firmy

Strategie firmy se opird o vySe uvedené cile padailubira se sénem ke zvySovani
hodnoty pro zédkaznika a posilovanim konkdréoh vyhod. Pro posuzovanistu
hodnoty pro zékaznika by firmaéha vyuZivat srovnani se srovnatelnou hodnotou,
kterou mize byt hodnota konkuréniho vystupu (8).

Se strategii souvisi i 0 ro¥dvani portfolia nabizenych sluzeb a vyrab& rozvoj
marketingovych aktivit. Spob@ost chce za pomoci konkrétnich néyriposilit své
slabé stranky a optimairgelit hrozbam.

3.2 Navrhy marketingovych ¢innosti

3.2.1 Internetové stranky

Internetové stranky, na nichZz se spgalest prezentuje, jsou vytieny na miru
spol&nosti a celému holdingu s profesiondlnim zpracawaniale vykazuji
neaktualizované informace. Webové stranky si sppalst aktualizuje svépomaoci.
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Realizace navrhu

Doporwovala bych se za#tit na pravidelnou spravu webovych stranek spolu
s aktualizaci informaci o probihajicich a uskonteych projektech, které vykazuji
znanou hodnotu pro zakazniky. Tyto procesy mohou bgt spol€nosti séieny
konkrétnimu pracovnikovi, ktery bude odpovidat Zemaih a pravidelnou aktualizaci
informaci o @dni ve spolénosti a pra¥ probihajicich zakadzkach apod.

Realizace navrhu by gmala fazi vybru vhodného pracovnika, ktery bude mit
aktualizaci webu na starosti. Generaleditel by s vybranym pracovnikem vyjednal
formu acetnost aktualizaci. Na zakkagozadavi by se pracovnik staral o aktualizaci
webu. Podklady pro tvorbélanki a aktualizaci by byly fiedkladany generalnim

feditelem, ktery by zarowid uverejnéné aktualizace schvaloval.

Celkové néaklady realizace navrhu

Aktualizace nebude &tena externi spoimosti, ale bude zafidvana pracovnikem
firmy v ramci pracovnich Gkél Casové nakladyiedstavuji zhruba 5 hodifisté prace
zadavani informaci pracovnikem, ktery ma na stasdttializaci, za jeden kalenih

mesic. Finakni naklad pro firmu na zaplaceni pracovnika odhathf00 Ké¢/mésic.

Mozna rizika spojena s navrhem

- negitomnost pracovnika — jedna se tippdy, kdy je nutné aktualizovat

weboveé stranky a zafstnanec ma ndjklad dovolenou. V tomtoifpact by
meéla mit, na dobu néfiomnosti spravujiciho zatetnance, webovou Upravu

na starosti jin4 osoba, v nejlepSitipact primo generdlnfeditel.

P¥inosy navrhu

Dle dosavadni nawdtnosti webovych stranek, ktefé@ni zhruba 1 500 nawdt za
mesic, odhaduji, Ze pravidelnou aktualizaci informaciinformovanim vi®jnosti
o aktuélnim dni se navysi aktivita zdkaziikia samotném webu o 30 %. Tentodsér

by zvysil moznost uzaeni zakazky.
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3.2.2 Sluzba online poradce

Dale bych internetové prdsdi spolénosti doplnila o sluzbu online poradce. Online
poradce je desktopova aplikace, ktera ufingZ se zakazniky navazat aktivni kontakt
jiz pii prohlizeni webovych stranek. Nag&bik webu nevyuzivadiného kontaktniho
formul&e ¢i moZnost emailové komunikace, ale ma moznost aktikontaktovat
spolg&nost [fes chatové okno online poradce, kdéZm pokladat své dotazyi
konkretizovat své peéeby. Tato sluzba je efektivni a zakaznik dostarénpp vazbu do
chatové komunikace téfh okamzit bez zbyténého kontaktovani emailovou cestou
(44).

Realizace navrhu

Online poradce nabizi spéfeost Effectix, ktera seénuje internetovému marketingu,
ktera sluzbu online poradce nabizi ve specialniofektech s nazvem Avatar X. Sluzba
je dostupna vadk Basic, Clasic, Premium a Business. V prvotni famisi firma
kontaktovat spoknost Effectix, ktera na zakladbozadavik firmy poradi s vybrem
konkrétnitady a dopikovych produkii a dale nasleduje uz jen instalace této weboveé
sluzby na FTP firmy (44).

Cena jednotlivych¥ad online poradce

Tabulka ¢. 13: Cenik produktovych¥ad sluzby online poradce

Basic Clasic Premium Business
Cena 3.509 K 7.139 K¢ 11979 K | 24.079 K
Hosting 1.198 K& 1.452 K 1.815 K 2.420 K
Online poradce Ano Ano Ano Ano
Operatai 1x 2X 5X 10x
X analyzer Ano Ano Ano Ano
Social link 2.408 K 1.198 K v cerd v ceré
Inzerce super brigadyzapis 605 K | zapis 605 K | zapis v ced | zapis v ce#
Skoleni 5.445 KE/4/H|4.840 KE/4/H|3.630 KE/4/H| v cerd

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (45))

Ceny jsou uvedenyiv DPH.
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Naklady online poradcerady Clasic

Pro firmu by byla v sotasné chvili dostaljici fada Clasic v pigzovaci hodnat
7.139 K. Spravovani této sluzby je zpopl&to racnim poplatkem 1.452 K Paet
operatod je v této produktovdads stanoven na 2. Dale existuje moznost dokoupeni
Social Linku za 1.198 & ktery zasild cenné reference a dopeni na sociélnich
sitich. Nastroj X analyzer je stasti kazdého balku a pomahaiprozhodovani, které
internetové reklamy maji pro firmu smysl. DalSi Hiqve zpoplatnou sluzbou je
moznost inzerce na internetovych strankach wwwisbpgady.cz, kde zapigini
605 K& a v neposledniadé, spol€nost mize vyuZzit bloku Skoleni vyuZivani této
sluzby, ktery je nabizen v hodgat.840 K.

V piipadt rastu spolénosti a vytvéeni pobdek bych doporéovala znénu programu
Clasic za program Premium, ktery nabizi az 5 opestaych @tt a Social link v cet

programu (45).

Celkové naklady realizace navrhu

V tabulce ¢. 14 jsou celkové naklady realizace navrhiizéni této sluzby vyjde
spol&nost nal3.431 ¥. DPH a kazdoroéni udrZovaci poplatek je v hodgat.452 K&
v¢. DPH. Ostatni sluzby jako je Social Link a inzerce sblegnost mize dokoupit

v pribéhu roku, ale prozatim nejsou pro firmu primarni.

Tabulka €. 14: Celkové naklady na realizaci opateni

Ztizeni sluzby 7.139K
Hosting 1.452 K
Blok Skoleni 4.840 K
Celkem 13.431 K

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (Tabulkal3))

Mozna rizika spojend s navrhem

« neochota za#stnand pracovat s online poradcem zanmgstnanci mohou

vyjadiit obavy ohledw dotazi zakazniki. Na tuto sluzbu jsou napojeni 2 hlavni
pracovnici ze vSech odieni a na dotazy tak odpovida étihi, se kterym dotaz
souvisi. Komunikaceips online poradce by byla s@sti @Znych pracovnich
ukoli béhem dne. Firma by & zajistit Skoleni této sluzby a zastnaném by
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byl k dispozici sumarni nahled §o kontakti pres tuto sluzbu za celydsic ke

sledovani efektivity.

P{inosy navrhu

Pro zékaznika tato sluzb#egstavuje komfortni a rychly apob zji¥ovani informaci.
Pridanou hodnotu pro firmu t¥d prehled o aktivik navsévnika na webu a dalsi
vystupy jako je naipklad region, ze kterého pochazi prohlizené zbozi. Online
poradce by fedstavoval zdroj konkuréni vyhody, jelikoz Zadny ze 4 srovnavanych
konkurent touto sluzbou nedisponuije.

Odhaduiji, Ze zavedenim online poradce se sniétpamailové komunikace az o 70 %
a tato sluzba tak zaznamena zhruba 50 kohtekingsic. Vwchazim z dosavadni situace
v podniku. Sluzba zachyti i ty zakazniky, kterézé odradi zdlouhava forma
komunikace fes emailovou poStu. Tyto kontakty mohouegstavovat budouci
spolupraci a P realném odhadu 5 navazanych spolupraci z 50 ktovani, je
navratnost navrhu vzhledem kifmmvaci ces okamzita v prvnim gsici provozu, kdy
vychazim z Gddj o uzaviranych zakazkach spaiesti.

Tato investice je pro firmu cendvdostupnd a jeji hodnota zakaznikovi je

mnohonasobhvyssi, a proto bych tedy dopgavala jeji zavedeni.

3.2.3 Socialni si¢

Spole&nost na svych webovych strankach zobrazuje propogsocialni sétFacebook,
LinkedIn, Twitter a Google+, které ovSem né&vs$iika na poZzadované stranky
negesneruji. Spol&nost by si mila v rdmci firemniho marketingu vytiib a spravovat
firemni profily a dat tak najevo gdomeni si modert smyslejici organizace.

Whbrané 4 konkureini firmy (SITEL, INVEST TEL, SUPTel, Arisjomemaji prozatim
vytvoieny firemni profil na Facebooku, tudiz by FiberTesppravovanim firemniho

profilu ziskal prvenstvi v této konkurém skupirg.

Realizace navrhu

V piipact, Ze by se firma rozhodlarigladat WtSi diraz na vytvéeni a spravovani
firemniho profilu na socialnich sitich Facebook witter, dopordovala bych vyuZzit
sluzeb firmy Effectix, ktera se zabyva online mairkgem.

V piipadt feSeni socialni sit Facebook nabizi produkt Facebook sprava, ktery je
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nabizen ve 3 variantach: Basic, Standard, VIP.

Nejdiive si firma vybere variantu produktu a kontakspele&nost Effectix. Pro zgtek
bych volila variantu Basic, ktera se sklada ze zahd firemniho profilu na Facebooku,
naplreni firemniho profilu informacemi o firtha odkazy z webu klienta. Stara se
o vkladani fotografii, dokumeinta ¢lanki a na zawr zasila statistiky a vystupy ze
samotné kampan firemniho profilu. Sluzby jsou zakladni charakterale pro
profesionalni vzhled firemniho profilu §faPo uzayeni zakazky nasleduje budovani

firemniho profilu (46).

Proces zakazky se skladaéimon.
e ZOna fistupi — firma poskytuje fistupové Udaje

e ZOna nasazeni — nasazeni statistického nastrojgl&amalytics, ktery sleduje
chovani navswvnika na strankach i agpnost ve vyhledavich

e ZoOna Facebook — vytweni gistupovych uddj, navrh koncepce a obsahu

kampar
e Zobna spravy — moderovani firemniho profilu (2x—garg)
e ZoOna statistik — poskytovani statistik z kampé@bx mésicn¢) (47).

Naklady na produkt Facebook sprava

Tabulka €. 15: Naklady spojené s produktem

Objednavka | Celé obdobi 1 nisic
3 mesice 6.897 K 2.299 K&
6 mésiai 12.342 K 2.057 K
12 mesial 21.780 K 1.815 K

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (47))
Ceny jsou uvedenyév DPH

Celkové néklady realizace navrhu

Produkt Facebook sprava ve variamasic bych dopoftovala uza¥it na 3 nésice
s celkovou vysi ndklad6.897 K& v¢. DPH. Obdobitvrt roku pitikazre stai firmé na
vysledky statistik usggnosti a aktivity na firemnimcétu. Po obdobitvrt roku by si

firma spravu firemniho profilu spravovala sama mapci stejného pracovnika, ktery
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ma na starosti pravidelnou aktualizaci webu, jdikly na socialni sivkladal stejné
informace aglanky jako na webCasova narénost realizace pragdnictvim svého
zanestnance by byla zhruba 2 hodiny zasic a finakni naklady by pro firmu
predstavovaly200 K& mesicné. Vlastnim spravovanim firemniho profilu by firma
usSetila 2.099 K.

Mozna rizika spojena s navrhem

- nedbaly pistup zamistnance — problém byedstavoval nedbalytistup

zanestnance spravujiciho firemni profil. Firma by temmblém mohlaresit
vyménou spravujiciho pracovnika nebdigadre pokraovanim vyuzivani

produktu Facebok Sprava od spwlesti Effectix

P{inosy navrhu

Firemni profil na Facebooku by firma mohla vyuZiyab uvéejnovani odbornych
¢lanki a novinek z odktvi telekomunikaci a aktualnich informaci o sgalasti. Na
profilu by byly uvedeny reference spolu s fotodolemaci a informace o préav
probihajicich zakazkach.

Celkow Ize Facebookovéemu firemnimu profilufigist pozitiva, kterd prezentu;ji
spol&nost jako moderh smyslejici organizaci, @wdomuijici si prezentovani se cestou

online marketingu.

3.2.4 Systém slev

Vérnostni slevy

Spol&nost ma zavedeny systém mnoZstevni slevy potizedperu vétSiho mnozstvi
materialu. Ve slevovych pobidkach chybi z&emi se na stélé zékazniky, které by firma
mohla podptit souborem ¥rnostnich slev.

Skonto

Odwetvi telekomunikaci je finamgji naratngjSi pri realizaci zakazek, ixemz
realizujici firmy tyto zakazky financuji z vlasthizdrofi a k thrad dochazi az ip
protokolarnim pedani dila¢i dodani materialu. Problémem je délka doby spktino

pohledavek, ktera velntasto dosahuje az 6asiqi.
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Realizace navrhu

Vérnostni slevy- slevy by se tykaly stalych zakazfjkkteri se vraci opakovan

a jejich objem nakup dosahuje wité vySe. \&tSinou by se jednalo o slevy na
zakoupeny opticky material optické kabely. Sleva by byla vyj@ha procentualni

sazbou z celkové vySe uzaného obchodu a pohybovala by se v rozmezi 3-5 %.

Skonto- pro zmirgni nasledi pozdnich uhrad by firma mohla zavést systém stev z
piedtasné splacenifed dobou splatnosti — skonto. Skonto, sleva naowélihodnat
zakazky by se pohybovala okolo 2 % z celkové hodmakazky a pedstavovala by tak

vyznamnou motivéni slozku v systému placeni.

P{inosy navrhu

Vérnostni slevy — tento systém slev potiakazniky, kté vyuzivaji pro své nakupy

vice spolénosti, a poskytnou jim taktgod vracet se k FiberTechu, jelikoZ cenové

objemy nakup optického materialu jsotasto velmi nakladneé.

Skonto — pro firmu by systénitgriasného splaceni znamenal nizSi fitrdreatizeni fi
realizovani zakazek a eliminoval by gést&én¢ problém pipadnych nedobytnych

pohledavek.

3.2.5 Monitorovani konkurence
Spole&nost v sotasné dob nevyuziva zadného systému monitorovani konkimiemh
firem, a proto bych firid dopordovala, aby se zala zajimat o ¢hi u svych

konkurenti a meéla o jejich aktivitach pehled.

Realizace navrhu

Vzhledem Kk velikosti organizace a firgmd nar@nosti monitoringu konkurence
vyuZzitim specializovanych agentur dop&ujii monitorovani konkurence vlastnimi
aktivitami. Do monitorovani by firma &a zahrnout firmy nejen z &t Pardubice
a Relow, ale i firmy z celého Pardubického kraje. V tétagd se benchmarking tyka
¢tyfech subjekt (SITEL, SUPTel, INVEST TEL, ArisjorDilezité je identifikovat
strategie, plany a silné a slabé stranky konktmihm podniki, pro spravné nastaveni

vlastni konkureéni strategie.
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Zameieni benchmarkingu na:
* sluzby a produkty
e distribwni kanaly
» zpasoby komunikace

* marketingové aktivity

Monitoring konkurence fize firma nejjednoduSeji provéd sledovanim webovych
stranek konkurenceKazdy ze 4 nami porovnavanych subjekirovozuje vlastni
webové stranky, které jsou zdrojefady vyuZitelnych informaci jako jsou: historie
firmy, nabidka zbozi a sluzeb, dodavatelé, refexerakaznik, marketingové aktivity,
marketingové programy (slevy, bonusy), vyuzivan&imgreklama v radiu, letaky,
polepy) a jiné.

DalSim zmisobem srovnavani jeyuZziti internetovych vyhled&ia (nag. Google,
Seznam), diky nimz firma @e zaznamenat marketingowénnosti konkurent
v riznych oblastech, vyhledat P&anky a propagmi materialy, vyhledat dast na
vystavach a &ast na projektech a dalsi.

Benchmarking cenové politiky, konkurarich firem v od¥tvi telekomunikaci, neni
piilis snadny, jelikoZ cenova politika firem tohotdwtvi nebyva véejné prezentovana.

Moznosti je ziskani informaci o cenach jinynmiggbem.

Naklady na realizaci navrhu

Srovnavani za pomaoci vlastnich aktivit pro firmtegstavuje znmou finargni dsporu,
ale i presto jsou s tout@innosti spojeny pro firmu tité naklady a to zejmén&as
pracovniki, ktefi maji monitorovani konkurence ve fignma starosti. Msicni naklady

na monitoring odhaduji na00 K¢.

Mozna rizika spojend s navrhem

. nedostupnost informaci #ipgsrovnavani firma nemusi najit vSechny informace,

které potebuje a nebo jsou tyto informace neaktualizovaménd by n€la vyuzivat
vice inform&nich zdroji, vysledky hledani si poznamenévat, aby se k nirhlaneracet

a v monitorovani setrvat.
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Piinosy navrhu

Vysledkem monitorovani konkurence je identifikovéfilasti konkuretnich vyhod
a slabych stranek konkurént~irma se miZze inspirovatadou marketingovychinnosti
a vyuzit je pro sij prospgich. Nové marketingové&nnosti gFilakaji nové zakazniky, coz
se projevi zvySenim naednosti nejen webovych stranek, al€etnosti vyhledavani
firmy v internetovych vyhledawéch. Posileni marketingovych aktivit firmy setibe
projevit mistem trzeb za sluzby a vyrobky a celkaxvySenim pozitivniho vnimani

organizace.

3.3 Navrhy ostatnich¢innosti

3.3.1 Budovani oblastnich pobd&ek a skladi
Spole&nost vyuziva provozovnu podniku weg Prelowi a budovu sidla a skladu
v Pardubicich, pro uskladni nakoupeného materialu. Nedostatek skladovaaiuz$tqr

se projevuje P vétSich objemech zakazek.

Srovnani s konkurenci

Konkureréni spolé&nost SITEL, spol. s..oma vCR oblastni zastoupeni v 8&siech
nejen Pardubického kraje, a v zahtarse jedna o zastoupeni v Kazachstanu. Nejvice
vSak svoji pozici upeawje existenci zahragich dcéinych spolé€nosti v Polsku,
Mad’arsku, Nmecku, Rusku a na Slovensku a Ukra)i48).

Daldi konkurent SUPTel, a.s.provozuje WR celkem 5 oblastnich potek

a 1 pobdku ma umistnou i na Slovensku (49).

Spole&nost INVEST TEL, s.rovyuziva sidlo firmy ve st Klatovy i jako svoji
jedinou poboku (50).

FirmaAriston, spol. s.r.oprovozuje jedinou poléiu v mést Pardubice (51).

Realizace navrhu

Prozatim bych dopotovala vytvdeni dalSi jedné oblastni patky firmy zarove se
skladovacimi prostory, v ramci Kralovehradeckéhajéis umisinim pgiimo do Hradce
Kralové. Zizeni pobeoky, bych situovala dle moznosti pronajmu objektmoznosti
skladu a pklanéla bych se spiSe k pronajmu nezli k samotné kobphodnich objeki

a to jak z hlediska finamiho, tak i z hlediska menSiho rizika tigad upuséni od
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zameru provozovani objektu. Hledani a upravu vhodnycbsior by firma zvladla

vlastnimi silami.

Naklady na realizaci navrhu

Prikladem vhodného pronajmu jsou nebytoveé prostamgstskécasti Svobodné Dvory
meésta Hradce Kralové, které by firma mohla pro sw@jinost vyuzit. Jedna se
o kanceléské prostory se skladem o wvi§fa 200 M scenou pronajmu
10.000 K&/ mésic &. DPH (52).

Tabulka €. 16: Frehled nékladi na realizaci navrhu

Prvotni naklady
Vybaveni kancei@ | 70.000 K
Vybaveni skladu 100.000& | 190.000 K
Prace na objektu 20.00@K

Mésiéni naklady
Pronajem prostor 10.000¢K
Personalni ndklady,  50.00@¢K| 65.000 K¢
Energie a provoz 5.000¢K

Celkové naklady na realizaci v 1. roce
Prvotni ndklady 190.000 K
Pronajem prostor | 120.000 K
Persondlni ndklady 600.000 K
Energie a provoz 60.000K

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

970.000 K

Celkové r@ni naklady na provoz dosahudpstky zhrube70.000 K. Odhad naklail,
vyjma pronajmu, vychazi na zaktaddaj jiz fungujiciho zazemi firmy zaredpokladu

stejného rozsahu planované pélbpa @i vyuziti 2 zangstnana.

Vynosy z realizace néavrhu

S predpokladem fungovani polloy a skladu vice jak 1 rok, stmernymi mesiénimi
zakazkami srovnatelnymi s jiz existujici pdkou, odhaduji vynosy za prvni rok
provozuiadow na 5.000.000 K. V dalSich letech odhaduji vyvoj vynbszhruba na

stejné drovni, icemz vychazim z Udajza gedesla obdobi provozu podniku.
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Mozna rizika spojend s navrhem

— finanéni nar@nost — firma bude muset vynalozit vice @gamich prosiedka

v 1. roce provozu nové potky a skladu. S touto mozZnosti musicitat
a vyhradit si dostatay finartni obnos.

P{inosy navrhu

Ztizenim oblastnich poliek a skladl by se zefektivnil logisticky procesigsunu
a skladovani nakoupeného materialu, doslo by k&eniytrzeb a firma by také svym
rozSkenym msobenim znatetn posilila svoje postaveni mezi konkuafmi
telekomunik&nimi spolénostmi a mohla by tak lépéelit odlivu zakaznilk ke
konkurenim firmam. Posilila by také pro zakaznickyighup a orientaci na
spokojenost zdkaznikkterym by byla vice dostupjsi.

Wbudovéani oblastni polsky v Kralovéhradeckém kraji by se dalo uskuié

v horizontu @l roku.

Zahrani¢ni zastoupeni

Rozvoj zahrariniho zastoupeni nebyl fgdnétem mé prace, nicménv ramci
konkurenceschopnosti by spéatest néla do budoucna zvaZzovat i ro&srani
pusobnosti na zahramii trhy, tak jakatast jeji konkurence (SITEL, spol. s.r.o., SUPTel,
a.s.). Existence na zahramich trzich by pro spot@ost mohla pedstavovat vyznamné
zakazky, rozgeni referenci a navazani vyhodné spoluprace sara&mimi dodavateli.
Zanxr rozsfeni pisobnosti na zahrami trhy by vSak musel byt podlozen analyzami,
které by zhodnotily mozZnosti a rizika planovanéinakia, a proto tento navrh konkrétn
nerozebirdm. Analyza by se tykala obecného pdstve kterém by firmagsobila,
podminek jsobeni, konkuremiho prostedi, zakaznik, dodavatal a mnoha dalSich

aspeki.

3.3.2 Obchodni zastoupeni

Jako pozitivni fakt hodnotim osobni jednani magitepolénosti se zakazniky, avSak
v pripadt prognézovaného vyvoje firmy, kdy seéekava naist obchodnich aktivit, by
se ntlo osobni jednani majitele za&hovat spiSe na vyznar8i zakazniky a pro

jednani o mensich zakazkach bylynbyt zvoleny dalsi kompetentni osoby. Z vySe
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uvedeného ivodu bych firn¢ dopor&ovala se zagfit na posileni obchodniho
zastoupeni, nejen v rdmci Pardubického krajeénavat se pravidelnému Skoleni

a vychow obchodnich zastupc

Realizace navrhu

Spol&nost by pokréovala ve vybBru zaméstnané podle jiz uzivané matice
kompetenci. V prvni fazi by se spéiest sousedila na hledani obchodnich zastiupc
Hledani by bylo vedenoied Urad prace neboips webové stranky a pracovni portaly
jako jsou jobs.czi prace.cz. Na zakla&dvybéru dle kompetetniho modelu by byl
vybrani uchaz@ v druhé fazi pozvani a osobni pohovor s obchodidditelem, ktery
by mezi uchaz# vybral ty nejvhodgjsi. V dalSi fazi by rdli obchodni zastupci projit
casténym technickym Skolenim, které zastnanci ve firnd podstupuji a Skolenim
obchodnich dovednostiCtvrtou fazi by bylo navazani oboustranné spolupraae
zaklad pracovni smlouvy a poskytnuti nezbytnych predii k vykonu prace.

V piipadt pozitivni realizace roz&ni pobgéek firmy, by firma mla vyuzit
kompetentni zastupce firmy pro jednotlivé pdkpa oblastni sklady.

Nanist zangdstnané by el odpovidat roz§ovani gisobnosti firmy. Na jednu oblastni
pobaiku a sklad, by se #hnarist tykat 2 zarsstnand.

Naklady na obchodni zastupce

Naklady na obchodni z&stupce hiegstavovaly kror zdkladni mzdy a pobidek také
hmotné a nehmotné nakladové slozky.
Nehmotné slozky

Systém vzdlavani

Jednalo by se o Skoleni obchodnich dovednostitmi@ vzalavani, kurzy osobniho
rozvoje a jiné. Nakladovost této slozky se odvig denovych kalkulaci vthvacich
instituci ¢i certifika¢nich firem a samdejm¢ jednotlivych certifikdh a Skoleni. Cena
kurzu prodejnich dovednosti se u stadaci agentury Signum @509 K¢ v¢. DPH za
jednoho @astnika. Zakladni technické proskoleni pro obchoziistupce by bylo
zajiseno vlastnimi silami (53).

Mzdové ngsicni nédklady na jednoho obchodniho zéstupce odhadygivnich
3 mesicich zkuSebni doby ri26.000 K& bez odvodu dani a poj#ti, coz tvdi pevnou
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slozku mzdy. Zamstnanec by byl motivovan pohyblivou sloZzkou mzdgZshou

z osobniho ohodnoceni nebo atimna kterou by & narok po 3 nisicich pracovniho
poneru. Vramci kalkulaci p&itdm se mzdovymi naklady stanovenymi na zkuSebni
dobu.

Hmotné slozky

Technické vybaveni

Technické vybaveni jako je mobilni telefon (5.000),Knotebook (10.000 & a jiné
(3.000 K&) by spolénost financovala ifimo z vlastnich zdrdj Naklady na piizeni

tohoto vybaveni pro jednoho pracovnikadmily ¢astkul8.700 K.

Osobni automobil

Nakladovost hmotnych sloZzek by se odvijela od fornékupu. Spoknosti bych
doporwovala vyuzit neéelového G¥ru od banky na nakup osobnich automiliébo
operativniho leasingu.

Priklad operativniho leasingu pro model osobniho &kada Fabia 1.2 12v51kW dle

Active LeasePlanGo.

Tabulka ¢. 17: Naklady na operativni leasing

Néakladoveé polozky Cena v K v¢. DPH
M¢ésicni splatka 6.066 K
Predplatba (15%) 34.025 K
Doba najmu 36 mesial
Celkova investice 226.831 K

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (54))
Predplatba pedstavuje zalohu na budouci splatky ve vySi 15 égllkzové investice.

Sluzba je kalkulovana s b&ily Vozidlo Go, Mobilita Go, Pojighi Go+ (54).
Spole&nost by zajistila reklamni polep osobniho automobd 10.000 K
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Celkové néklady realizace navrhu

Tabulka €. 18: Frehled nakladi spojenych s obchodnim zastoupenim

Prvotni naklady

Hmotné s!ozkyf 68.791 K 72 300 K&
Nehmotné slozky 3.509K

Mésiéni naklady
Mzdové naklady 25.000K
Mésicni splatka leasingu 6.066 K& | 44.066 K&
Ostatni ndsicni naklady | 13.000 K

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Prvotni naklady na dva obchodni zastupceéibyy zhrubal44.600 K.

Do mesi¢nich naklad jsou kalkulovany i ostatni naklady a provozni aékl jako je
palivo do firemniho vozu, internetové&igmojeni (500 K), telefonni tarif (700 K)

a pohybliva slozka mzdy. Vysetkterych naklad je pohybliva, ale odhaduiji ji zhruba
na 13.000 K/mésic.

Celkové ngsicni naklady by na dva obchodni zastupiodly priblizné 88.132 K.

Mozna rizika spojena s navrhem

Realizace planu obchodniho zastoupeni by mohlapgmjena sémito riziky:

« netekané vySSi nakladové zatizeni — jednalo by seé&ejnoe prvotni nakladové

slozky hmotné a nehmotné pro obchodni zastupcefifina by to znamenalo
uvolreéni peréZnich prostedki na pokryti &chto Ghrad.

« nepiliS dobré vysledky obchodnich zastipezde by Slo o poén vynaloZenych

nakladi vici celkové hodnat ziskané ze zakazky. Obchodimk by zde

pomohlo rjaké Skolenti zvySeni motivace.

P¥inosy navrhu

Wtvorenim obchodniho zastoupeni by firma vyjid svij pro zakaznicky fistup

a prezentovala by se odbornymi obchodnimi zastlpei, jsou schopni najit optimalni
feSeni pro kazdého zdkaznika. N&¥mM @ginosem navrhu by bylo planované zvyseni
obchodnich aktivit 0 60 % a zvySenicho zakazek, v porovnani gguchozim rokem

2013, vychazejici i z odhadované vySe vynpgrovozu nové poléky podniku.
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3.3.3 Investice do vnitropodnikového systému

Jak bylo uvedeno v kapitole 2.6.3, spolest v sotasné dob nemda zaveden Zadny
vnitropodnikovy informani systém. Vzhledem k firemniistové strategii a pldm
ziizeni poboek bych doportéovala ve firng zavést software prtizeni podniku NET
Genium ERP od spalaosti NetGenium, ktery by usnadnil nejen komunikaezi
vnitropodnikovymi stedisky, ale slouZzil by i profizeni obchodnich, servisnich,
logistickych a finatnich proces v podniku.

Tento software fedstavuje centralni Uloz&tinformaci podniku dlezitych pro
administrativni zaji&ni chodu podniku a sflje poZzadavky normy ISO 9001:2009.
Jednotné pracovni présti umo#uje rychlé vyhledavani informaci a vzdjemnou
komunikaci mezi zagstnanci. Jednou z vyhod softwaru, kterou firmajisteni, je
planovani a sdilenittkzitych termird.

Software obsahuje jednotlivé moduly, které vyudivdilci aplikace. Ke kazdému

modulu musi byt zakoupena licence (55).

Realizace navrhu

Licen¢ni politika inform&niho portalu NET Genium stanovuje, Ze kaZzdil@Seni
uzivatele, zamstnance, do systému vyzaduje jednu uzivatelskandic P@et licenci
tedy musi odpovidat gtu zangstnan@ v podniku, kté by stimto softwarem
a jednotlivymi moduly pracovali.

Ve spol€nosti by s timto systémem pracovali v &&sné dob zhruba 4 zagstnanci
a ne vSichni by @i pfistupné vSechny modely.

Prvni fazi realizace by bylo definovani konkrétnmbvadavi na inform&ni systém
a vybsr zakladni licence spolu s wttem jednotlivych moduil. DalSi faze realizace by
pro firmu znamenala zakoupeni min. 4 licenci nabos@aitace, které spoknost jiz
vlastni, spolu s dokoupenim licenci na kazdé daldduly. DalSi faze by sestavala
z implementace inforndaiho systému spataosti NetGenium a ffpadré dalSich
servisnich sluzeb.

Zakoupeni produktu je moZznédiua zpisoby:

Varianta 1 — Zaplaceni jednorazového poplatku #mopoplatky

Varianta 2 — M¢sicni poplatky (56).
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Firmé bych doportiovala zakoupeni modulzdkaznici, Obchod, Organizace, Finance,
Sklad, Personalistika, jelikoz jejich &l ¢innosti bude mit v balku komplexniho
feSeni. Vzhledem kipdpokladanému gtu zakoupenych licenci (4 ks) a jednotlivych
moduli béhem nésledujiciho 1 roku, bych dop&muala zvolit variantu 2 s ésicnimi
splatkami, jelikoZ ptizeni licenci formou jednorazového splaceieidstavuje pro firmu

nemalé finatini zatizeni.

Naklady na licenci a jednotlivé moduii

V tabulkdch¢. 19 aé. 20 jsou uvedeny wsicni poplatky v prvnim roce a #sicni

poplatky v kazdém dalSim roce uzivani softwarwagslivych moduid.

Tabulka &. 19: Mésiéni poplatky na jednotlivé licence v prvnim roce

Polozka Cena v K vé. DPH
Licence na pouZivani IS NET Genium 266 K&
Modul Zakaznici (CRM) 73K
Modul Obchod 97 K
Modul Organizace 73K
Modul Finance 73 K
Modul Sklad 73 K
Modul Personalistika 73K
Mésiéni poplatky bez DPH (prvni rok) 728 K&

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (56))

Tabulka ¢. 20: Mésiéni poplatky v kazdém dalSim roce

Polozka Cena v K¢ vé. DPH
Licence na pouzivani IS NET Genium 266 K
Modul Zakaznici (CRM) 73 K
Modul Obchod 97 K¢
Modul Organizace 73 K&
Modul Finance 73 K¢
Modul Sklad 73 K&
Modul Personalistika 7K
Licencni poplatky za jadro IS jg@ho aktualizace 416 K
Licen¢ni poplatky za moduly gejich aktualizace 376 K
Mési¢ni poplatky bez DPH (kazdy dalSi rok) 1519 K

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (56))
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Nakladové poloZzky jsou kalkulovany na 1 ks licesmwolu s uvedenymi 6 moduly.
Firma ovSem musi kalkulovat naklady na 4 ks licesaftwaru a zhruba 15 ks licenci
k jednotlivym modulm, coZ v prvnim roce znamenaésieni poplatky piblizné

v celkové hodnat2.251 K& vé. DPH a v dalSich rocich jsou celkové&sitni poplatky

v hodnot 2.946 Ke.

V pripack varianty 1 by nakladovost jednordzového poplatkudzs licenci softwaru
a zhruba 15 ks licenci k jednotlivym moduol cinila 56.035 K vé. DPH. Rani
licencni poplatky za jadro IS, moduly a jejich aktualiedxy¢inily celkem9.492 K& V¢.
DPH.

Vysledna cenanformaniho systému se sklada nejen z ceny zékladnichclice z cen
zvolenych modul, ale také z cen za implementaci, tedy zakaznigkéduwy a z cen za
pravidelné licetni poplatky a aktualizace.

Ceny implementaci jsou individuélni nejen dle katkich poZzadavk firmy, ale

i pracnosti zavedeni informaiho systému. Kazda hodina prace je cenikem &Spodti
NetGenium stanovena v rozmezi 1 000-1 5@0 aKdopravné, tedy cesta servisniho
technika je v hodneétl0 K&/ 1 km. VeSkeré ceny uvadi spatest bez DPH.

Finartni nar@nost by volbou mssicnich splatek fedstavovala finami ulekteni

v 1. roce ténst 0 53.785 K v¢&. DPH, oproti jednorazové platta raznim platbanm(9).

Celkové néklady realizace navrhu

Tabulka &. 21: Celkové naklady na vnitropodnikovy systém \L. roce

PoloZka Naklady v K&/mésic | Naklady v K/rok
Zakladni licence a moduly 2.25%XK 27.012 K
Pravidelné aktualizace (prvni rok) 0K 0K
Celkem 2.251 K 27.012 K&

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (57))

Celkové néklady realizace vychazi pakoupeni 4 ks zakladni licence softwaru a 15 ks
modulovych licenci na #sic na 2.251 Kv¢. DPH. Pravidelna aktualizace je v 1. roce
zdarma a v dalSich lete¢mi 15% z ceny zakladni licence. &b naklady této investice
pii kalkulovani stejného ptu licenci vychazeji n7.012 K v¢. DPH. V cer
kalkulaci za misic a za rok nejsou zahrnuty ceny jiz #aviané implementace.
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Mozna rizika spojend s navrhem

S realizaci investice do vnitropodnikového systémmohou byt spojena rizika.
Spole&nost tuto skutgnost musi vzit na &omi a musi tato rizika identifikovat
a analyzovat a snazit se minimalizovat jejich dgpagiipad vzniku.

Mozna rizika realizace navrhu jsou:

« neaiekavané dalSi vydaje — tyka se to zejména wydajimplementaci a dalsi.

V tomto gipac by musel podnik uvolnit pe&ini prostedky na ahradu.

+ postaveni zagstnané k navrhu— je mozné, Ze ne vSichni z&stnanci uvitaji

tento vnitropodnikovy systém. Hrozi zde neochotapBepisobit praci se
systémem adit se rtéemu novémuti odhaleni chyb zasstnand. K predejiti

problémi firm¢ pomize Skoleni a uvedeni podstatnych pozitiv tohottésys.

Piinosy navrhu

Zavedeni tohoto inforntgaiho systému by firth umoznilo jednoduSe a efektitidit
procesy Vv podniku. Diky existenci jednoho systéemyuzivaného témt vSemi
zamestnanci, by doSlo k zphledréni pracovnich operaci a fingrich toki
a kurychleni procés zakdzek s Usporou az 60 % dosavadnibsu, vyplyvajici
z digitalizace a othu dokument a celkového fisobeni workflow. Dale by firma &ha
pod kontrolou stav zasob nakupovaného materialwrabki, diky ¢emuz by byl
zajisen koncept efektivity prace. VySe uvedengelkdvané finosy oceni vyznanmn
z&kaznici, pro které tento systémeéddi o kvalitnim, odborném a flexibilnimiistupu

firmy a poskytuje jim gidanou hodnotu.

3.3.4 Certifikace ISO normy 9001

Spole&nost nevlastni certifikdt systémiizeni kvality, ISO normy 9001, ktery
piedstavuje systém managementu kvality. Srovnavankukertni spol€nosti jako je
SUPTel, SITEL, INVEST THiertifikat ISO normy 9001 vlastni a disponuji jakou

vyhodou u zakazntk
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Realizace navrhu

Proces zavedeni ISO 9001 sestavady ditich etap, Bhem nichz si firma vybere
certifika¢ni spolénost a provede u ni poptavku certifikace. Daleedgk informativni
schizka, na které se vymezi rozsah certifikace a nptigadavky a firma iedklada
vyplnénou Zadost spolu s dotazniky tykajici se certiikad’ro realizaci ize vyuzit

sluzeb spoknosti3S Consulting s.r.cs cenow dostupijSi variantou spoluprace Basic.

V piipact varianty Basic si firma zajfsije WtSinu implementace systému sama
s menSim kontaktem vybrané spwmlesti. Rozsah zavedeni normy ISO 9001 bych
doporwovala na vyznamné€innosti, za které povaZzuji obchod, servis a realiza
U téchto ¢innosti firma musi zajistit fungovani systému vaéwsti na normu. Po
dokorteni implementace vybrany akreditovany certiéfikiaorgan provede certifikai
audit a pi shod snormou udi certifikdt, ktery m& platnost 3 roky.
Firma musi vytvéeny systém &hem roku udrZzovat atffzpusobovat. V nasledujicich
dvou letech probihaji kazdy rok dozorové audityifitkacnim organem. Verétim roce,
kdy korti platnost certifikatu, probiha recertifika audit a v pipact shody systému

s normou je platnost certifikatu prodlouzena (58).

Naklady na realizaci navrhu

Tabulka ¢. 22: Naklady certifikace 1SO v pritbéhu 3 let

Rok zavedeni systému Naklady v Kv¢. DPH
Zavedeni systému 37.510K
Certifikacni audit 24.200 K
Celkem 61.710 K
1. rok

Dozorovy audit 18.150 K
2. rok

Dozorovy audit 18.150 K
3. rok

Recertifika&ni audit 20.570 K
Celkem 118.580 K

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle (58))

Jednotlivé audity neobsahuji dopravné certifiliho organu.
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Mozna rizika spojend s navrhem

* nedodrZeni poZadawknormy — jde o nedodrzeni pozadavitanovenych

normou v péb¢hu roku nebo neztotoZni se s politikoutizeni kvality.
V takovém pipack spole&nost musi uskutait napravna opétni, aby ji byla

pii opétovném r@nim auditu prodlouzZena certifikace.

P¥inosy navrhu

Pfinosy zavedeni systému managementu jakosti by iprty fpredstavovaly zvySeni
konkurenceschopnosti spoéitmsti, divéryhodnosti a prestize firmy. dkteti zakaznici
poZaduji systémiizeni managementu, a tudiz by firma splnila jejisbZzadavky

a prokazala jakost systému v organizaci (59).

Firma timto krokem ma realn/&tsi Sanci na &Si usgsnost pi vybérovych fizenich,
jelikoz v rekterych gipadech mohou zadavatelérejpych zakazek zavedeni systému
managementu jakosti poZzadovat. Tento Ukon vSak twist jejich strany oivodren,
jak vychéazi z novely zakon&. 137/2006 Sb. o wejnych zakazkach, ve &mi
pozdjSich edpidi uvedenych v § 63 a § 64 (60).

Spol&nost je nucena k pdni legislativnich pozadavk souvisejicich sigdmétem
podnikani
a tim sniZuje riziko sankci ze strany statnich @ttadnich dadi, kterymi jsou napiklad

Inspektorat prace, Hygienicka stanice, Odbory filai prostedi, apod.

V neposlednitadé by zavedeni systému ISO normy 9001 znamenalo uspéklad

(opravy, nekvalitni prace) a zvySeni efektivnostiges: acinnosti v organizaci (5).

Certifikace a zavedeni systému bylon byt realizovatelné do 1 roku vzhledem
k velikosti organizace.

3.3.5 Pijéovna naradi a prisluSenstvi
Servisni sluzby fedstavuji ve firmt nejwtsi zdroj hodnot pro zakaznika. Spwlest by
proto nEla uvazovat o Zazeni nové sluzby pro své zakazniky, kdy by segkedn

0 Zizeni @jc¢ovny n&adi a pisluSenstvi.
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Realizace navrhu

Spole&nost vilastni a vyuzivéadu néadi a gisluSenstvi, které nejsou mimo sezénni
obdobi @ilis vyuZivdny, a proto by mohlatidit pajéovnu a pronajimat svym
zakaznikim: elektrocentraly — zalozni zdroje, kompresoryykavaci zéizeni, stavebni

mechanizaci a dalSi techniku.

Pred samotnou realizaci je dobré zmonitorovat nabikilokuregnich firem, ktera
provozuji mij¢ovnu. Spolénost skladuje veSkeré technické vybaveni v badladu,
tudiz prostory nagjc¢ovnu jiz disponuje. Technické vybaveni ma na velotiré arovni

a vlastni velkodadu nejen niadi, ale takeé jisluSenstvi pro realizaci navrhueBto by
jednou z fazi v realizaci bylo nakoupeni vybavedérym spolénost nedisponuje,
a které ma fedpoklad byt ziskové. Spdleost by dale na svych webovych strankach
a jinych kanalech informovala kegnost o ¥izeni nové sluzby a nabizela ji svym
klientam. VeSkera technika k pronajmu by bykggdmvana na zakladpaj¢ovni smlouvy

a oproti vratné finatni zaloze.

Tato zamyslena sluzba neni v porovnani s konkwiem firmami g@ilis vyuzivana,
objevuje se spiSe uétdich spolénosti s delSi {sobnosti, tudiz by firma uvedenim

tohoto zanmdru do provozu ziskala &itou konkuregni vyhodu.

Z konkurernich firem, na které se v praci z&miji, se nize uvedené zabyvajiniito

éinnostmi:

INVEST TEL, s.r.o. zapijcuje n&adi a stavebni stroje i s obsluhou (61).

SITEL, spol. s.r.o- pronajima nifici pristroje a techniku, a nabizi také moznost nakupu

pouzitého z#zeni ¢i pruzny zmsob nakupu novych technologii tgwbem
Easy2source, kteryipdstavuje prondjem s naslednou volbou, kde si mékanize

vybrat ze ti nabizenych moznostérpani prosedki (62).

SUPTel, a.s- moznost vyuZziti autofébu (63).

Naklady na realizaci navrhu

Finartni nar@nost pdizeni jednotlivého rfadi jefddow od tisidi K¢ az po desitky

tisic K¢. Ceny mjcovného by se pohybovaly zhruba od 500 Ho fadi tisica
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v zavislosti na druhu tpéovaného néadi. Redpokladana investice do nakupovaného
n&adi a pisluSenstvi by byla prozatim d&astky 200.000 K, jelikoz spolénost

v sowtasné dob vlastni utity rozsah vybaveni.

Piedpokladana doba navratnosti a vynosy navrhu

Navratnost investic {gcovaného néadi by byla zavisla na paovaci ces a cetnosti
uskut&novanych prondjrin V pripad elektrocentrly s gezovaci cenou fiblizné 30.000 K,
by v giipadt ceny prondjmu 400 Kna 1 den se investice navratila za Tpvnych
dni. S pgedpokladem gmeérné doby pronajmu elektrocentraly na 4—7drychazi
navratnost investice na 16,8jeni, kdy po této dabzaina byt pronajimanyiedntt
vynosny.

Prondjem kazdého #aeni by byl podmi&n sloZzenim kauce wiblizné hodnot 60 %
potfizovaci ceny pjéovaného zézeni. V gipad zminované elektrocentraly by tedy
hodnota kauceinila 18.000 K.

S predpokladem fungovanitpovny vice jak 1 rok, ve kterém se investice nayrati
uvazuji vynosnost v kazdém dalSim kalefmdid roce, za vyuZiti primaénzaloznich
zdroji, kompresail, zafukovacich Zdzeni a stavebni mechanizace, zhr@ba.000 K
za rok. Wchazim z gmérnych cen ptizovaného vybaveni a {mérné pijéovni

hodnoty této techniky v séasné dob.

Mozna rizika spojend s navrhem

* neaekavané vydaje — jedna se zejména o vydaje na ppralo pdizeni

noveého vybaveniip ztrag ¢i odcizeni. Firma musi t¥d financni rezervy

v pripact uskuténéni chto gipadi a pojistit se vypjéni smlouvou.

Piinosy navrhu

Posilenim servisnich sluzebijpovnou ndadi, by firma nabidla nejen stavajicim
zakaznikm, ale i novym, dalSi vysSi hodnotu d@vdd s firmou spolupracovat.
Uvedenim tohoto za#énu do provozu by zvysila své zisky ze zakazek dlippsvoji

pozici mezi konkurefnimi firmami.
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3.3.6 Vychova budoucich spolupracovnik
Dale se oddtvi potykd se stoupajici tendenci nedostatku kikakanych odbornik

s technickym zagtenim.

Realizace navrhu

Pro zajis¢ni kvalifikovaného persondlu bych navrhovala nawmézépoluprace se
studenty jiz od s$edoSkolského studia, ndklad formou brigadniho poénu.
NejvhodrgjSim zpisobem by bylo oslovitiiimo vybrané Skoly a nabidnou spolupraci
jejich studenim. Studenti, ktd by projevili zajem, by ziskali mozZnost praxe veng
predevsim v sezonnim obdobi od dubna do listopaduuye@dim v kapitole 3.6.2,
a v ipact oboustranné spokojenosti by spoluprace pakrala v navazani dalsi formy
pracovniho poréru. Skupinu studefitby mél na starosti projektovy manazer a vedouci

montazni skupiny.

Naklady na realizaci navrhu

Studenti by byli za provedenou préci fikaé ohodnocovani na zakladPP. Finatni
ohodnoceni by do odpracovani 80 hodimlo 70 Ké/hod. VySe finatini odnény by se
od odpracovanych 80 hodin zvysila na 89h6d. a v pipadt spoluprace delsi jak 1 rok
by vySe odminy dosahla hodnoty 90 dghod. Ri uvazované spolupraci séyimi
studenty a odpracovanymi 60 hodinantigic kazdym studentem, vychazi celkové
naklady nal6.800 K& a g piekrateni 80 hodin nd9.200 K¢/mésic. V kalkulovaném
navrhu nejsou zahrnuty dalSi naklady spojené sddwvoagiklad dag z prijmau,

zdravotniho a socialniho pojisii a jinych odvod.

Mozna rizika spojena s navrhem

- nedodrzovani vnihiho t&du firmy — hrozi, Ze studenti se nemusi dostaait n

kaZdou sminu a nebudou chtit dodrZovat \it ¥ad spolénosti. ReSenim by
bylo nabidnuti spoluprace jinym studémt

P¥inosy navrhu

Timto zpisobem by firma vieSila spolupraci s externimi pracovniky, pracowslaa

vychow budoucich spolupracovnila zarové by posilovala viejné mirni o firme.
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3.4 Zhodnoceni navrhi

3.4.1 Souhrnnd kalkulace nakladi

Tabulka €. 23: Souhrnna kalkulace naklad navrhi opatieni

Marketingové ¢innosti

Internetové stranky 500 K 6.000 K
Sluzba online poradce 13.431 K 13431 K
Socialni si 6.897 K 200 K& 8.697 K
Monitorovani konkurence 500 K 6.000 K
Celkem 20.328 K& 1.200 K& 34.128 K&

Ostatni ¢innosti

Budovani pobeek a sklad 190.000 K | 65.000 K 970.000 k
Obchodni zastoupeni 144600 K | 88.132 K | 1.202.184 K
Vnitropodnikovy systém 2.251 K 27.012 K
Certifikace ISO 61.710 K 61.710 K
Pijcovna ndadi a pisluSenstvi 200.000 K 200.000 Kk
Vychova budoucich spolupracoviik 16.800 K| 134.400 K
Celkem 596.310 K |172.183 K| 2.595.306 K
Celkové naklady navrhi 616.638 K |173.383 K| 2.629.434 K

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

VSechny navrhové kalkulace a ceny v této praci jsaiitany vcéeskych korunachdv
DPH.

V tabulcec. 23 jsouvycisleny naklady navihdle jednotlivych skupiginnosti.
Jednorazové néklady ve vy&816.638 K, predstavuji pro firmu jednordzové investice
pottebné pro zavedeni jednotlivych né&krhMesiéni souhrn nékladl ve vysSi
173.383 K, zobrazuje mssicni naklady, s kterymi je v pbéhu roku spojena realizace
navrhi. Souhrnné rni naklady ve vysi2.629.434 K zastupuji souhrnné naklady
jednorazoveé a souhrnné nékladysiini kalkulované na celkovou realizaci jednotlivych
navrhi na obdobi jednoho roku. Do souhrnné kalkulacebultz¢. 23 nejsou zahrnuty
naklady dalSich obdobi souvisejici s navrhy. Tyéklady kalkuluji v jednotlivych

kapitolach navrh.
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Ze souhrnné kalkulace nakiadje patrné, Ze ndakladovost néerrhspojenych
s marketingovoutinnosti je pro firmu finaéné prijatelngjSi. Navrhy ostatnickinnosti
piredstavuji komplexni ramec navrBpojenych s rozvojem podniku, kterému odpovida

i vy$Si nakladovy fedpoklad.

3.4.2 Struktura navrh 4 ve vazt® na hodnotovyietézec

Tabulka ¢. 24: Vazba navrhi na primarni ¢innosti

Internetoveé stranky X

Online poradce X

Socialni si X

Systém slev X
Monitorovani konkurence X

Budovani pob&ek a sklad X X X X X
Obchodni zastoupeni X X X
Vnitropodnikovy systém X X X

Certifikace ISO X X X
Pajcovna ndadi X X
Vychova bud. spolupracovnik X X X X

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tabulka ¢. 25: Vazba navrhi na podpirné ¢innosti

Budovani pob&ek « « «
a sklad

Obchodni zastoupeni X
Vnitropodnikovy systém X X X X
Certifikace ISO X X X
Pijcovna ndadi X

Vychova bud. «
spolupracovnik

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

VySe uvedené tabulky. 24 a¢. 25 zobrazuji vztah jednotlivyatinnosti hodnotového

fettzce a navri opateni.
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3.4.3 Zhodnoceni navrhi z hlediska konkurenceschopnosti
Doporuwena opatni jsou pojata jako navrhy k posileni konkurenieepoosti podniku.
Jejich realizaci by se firma da stat konkurenceschofgi a lépe tak reagovat na

situaci na trhu.

Ve vztahu ke konkurencitgobici na trhu, by firma posilila své postavenimggja
prostednictvim navrfi ostatnich ¢innosti odrazejici celkovy rozvoj podniku.
Uskut&néni navrhi piimo souvisejicich s marketingovymi nastroji by plionu
piedstavovalo ziskani konkurar vyhody spojené s celkovynigobenim na vejnost

a zvysSenim pasdomi o firne.

Ve vztahu k zakaznikn by podnik realizovanim navihposkytl vysSi hodnotu

a celkow by posilil jejich vnimani spobaosti snétujici k jejich spokojenosti.
Z hlediska potencialnich kvantifikovanyckimosi bych uvedia:

* Rist trzeb— vybudovanim oblastni pokky se skladem se'pdpokladé zvyseni
trzeb podnikuradow o 5.000.000 K za gedpokladu srovnatelnych zakazek
S jiz existujici provozovnou firmy

» Zrychleni procesi v podniku — zavedenim inforntamiho systému by se zrychlil
proces vyizeni zakazek od samotnych objednavek az po fimpgédani dl az
0 60 % dosavadnihdasu z dvodu digitalizace a dokumenta celkového
pusobeni workflow

» ZvySeni obchodnich aktivit— vyuZzitim navrhu obchodnich zastagxy
bylo planované zvySeni obchodnich aktivit 0 60 %vgSeni potu zakazek,
v porovnani s fedchozim rokem 2013, vychazejici i z odhadované vyfosi
Z provozu nove politty podniku

* VEtSi navsevnost internetovych stranek — tento pinos by byl zastoupen
pravidelnou aktualizaci webovych stranek a vyuzZitsocialnich siti, kdy
odhaduji naist nav&v webovych strdnek o 30%, oproti $asné hodnet
priblizneé 1 500 nav&v za nesic
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Z fad nekvantifikovanychijfnosi stoji za zminku:

* RozS¥eni pisobnosti— spol€énost vybudovanim polsky v Kralovehradeckém
kraji pokryje \&tSi Uzemi jpsobnosti a bude tak disponovatsi konkuregnim

pasobenim na konkurenty v okoli

e Odliseni se od konkurence— vyuzitim navri zejména marketingovych
¢innosti spolénost da najevo wdoneni si dilezitosti véejného vnimani a

pusobeni

N 1

» Poskytnuti vysSi hodnoty zakaznitm — zejména zavedenim sluzbgjgvny
n&adi a pisluSenstvi, kdy se rozroste portfolio nabizenytlveb a takeé
zavedenim sluzby online poradce, kterym firma didjwesti najevo: ,,Jsme tu

pro Vas neustale”

* VySSi efektivita prace — se zrychlenim procésv podniku souvisi i #Si

spokojenost klierit a &tSi efektivita prace zagstnand

1%

* VEétSi Sance i vybérovych Fizenich — certifikaci ISO normy by spairost

znane zvysila své Sanceipvybérovychtizenich u viejnych zakazek

Navrhy opaiteni jsou navrzeny tak, aby optimalnim vyuzitim #pldil¢i cile podniku
a posilily konkurenceschopnost podniku. Realizamngtlivych navrh je zavisla na
mnoha faktorech a jednotlivé navrhy by proto podm¥ realizovat postuph | pies
navrhnuta opaeni by ngl podnik wnovat pozornost a Gsili dalSimu rozvoji svych nejen

marketingovych aktivit.
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ZAVER

Cilem mé bakaigké prace bylo navrhnout opetii vedouci Kk posileni
konkurenceschopnosti spoiesti FiberTech, s.r.o. ProrgoloZzeni navrn opateni
bylo nezbytné analyzovat nejen \nit prostedi firmy, ale také w)Si prostedi za

vyuziti fady analytickych metod.

Strukturu bakal&ké prace tvio tii ¢asti, které se na sebe vélnavazuji. Prvnicast

prace  shrnuje teoretické  poznatky souvisejici @tém  konkurence
a konkurenceschopnost v ramci konkwr@ho prostedi. Vyrazné zastoupeni v této
casti zaujima pojeti B-2-B trhu nejen k hodnotovératizci, ale také k samotnému

marketingu.

SteZejni casti se stala&ast analyticka, ktera zmapovala nejen konkémérprostedi
podniku, ale také podnik samotny. Na samotnésatka byl gedstaven podnik a jeho
sowasna situace spolu se zachycenim charakteristikarbdwtvi. Sirokou analyzou
obecného okoli, za vyuziti SLEPT analyzy byly zkéumy jednotlivé faktory v&Siho
prostedi, které na firmu {sobi, a oborové prasdi bylo zhodnoceno pomoci
Porterovy analyzy @i dynamickych konkurefmich faktofi. Velmi dilezity ramec
prace poskytla analyza konkutgitho prostedi. Pro analyzu vittiho prostedi firmy
bylo vyuzito analyzy 7,,S“, analyzy hodnotovébetzce, rozboru marketingového
mixu a zhodnoceni fingniho ramce podniku. VeSkeré provedené analyzy byly

souhrng promitnuty do SWOT analyzy.

Posledni c¢ast prace se zabyva navrhy dpat sngiujicich Kk posileni
konkurenceschopnosti podniku a jeho pozice na tNnrhy se vyznamin opiraji
o hodnotovytettzec podniku a SWOT analyzu. Vlastni navrhy jsowéteny do dvou
casti a to n&ast marketingovyckiinnosti, které souvisi s marketingovymi nastrajiza
¢ast ostatnicltinnosti, které zahrnujéinnosti nepimo souvisejici s marketingovymi
nastroji. Navrhy sleduji nejen hlavni cil podnikle také vymezené dilcile. Z navrii,
které se vyznantpromitnou na posileni konkurence, stoji zminitnpl&ané rzeni
pujcovny nd&adi a pisluSenstvi a systém slev, jejichZ realizaci budkaznikim
poskytnuta vysSi hodnota. Jednotlivé navrhy mamgetrychcinnosti, zejména sluzba

online poradce a ysobenim na sociélni siti, vyuzije podnik pro odiiSe
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v konkuregnim boji, jelikoZz se vyraznou &ou podileji na viejném migni

o spoleénosti. Navrhem s#tujicim k vybudovani obchodnich pafek, sklad

a obchodnich zastupdirma dostava novy ramedigobnosti, kdy by se z malé firmy
postupi stavala spolaosti majici své vlastni silné zazemi. Spotest dle navrhu
monitoringu konkurence fize mapovat aktivity konkureinta reagovat tak flexibiki

na telekomunik&nim trhu.

S navrhy opateni souvisi i jista mira zavislosti na mnoha fagtdr, a proto by firma

mela vénovat realizaci jednotlivych opgani Usili a k realizacifgstupovat rozvazn

Spole&nost FiberTech, s.r.o, je velikosti malad spotest, avSak vyuZzitim know-how,
které vlastni a vyuZzitim nawvthopateni se mize vyraznou rrou podilet na rstu
konkurenceschopnosti, za neustalého monitorovamkikereniho prostedi a vhodnym

reagovanim na neustale se vyvijejici trh.
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Priloha ¢. 1 Hodnoceni intenzity vzajemnych vztah SWOT analyzy

Tabulka &. 26: Vzajemné posouzeni silnych stranek atflezitosti

S s e | T PETE s s S
pouzivanvch il b .| kvality Aexibilit hod .
technologii | PEsondlu | vybaveni | " 0 exibility | ohodnoceni
Rozvoj poboéek a skladi 1 5 5 4 5 20
Roziiteni spoluprice s dodavateli 4 2 3 3 5 17
Rozvoj marketingovych aktivit 1 1 2 4 5 13
Roziifeni portfolia nabizenvych sluzeb 3 5 5 4 5 22
Podpora a vivchova student 2 5 4 2 3 16
88

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tabulka &. 27: Vzajemné posouzeni slabych stranek &itezitosti

Vetsi Ned{_)statelf Slabsi NedoE‘mek Ned?smeéné Soutet
ﬂMCe ma.rkem;g_ov}rch portfoho pobocel:: a | cenova po_dpora ohodnoceni
personalu aktivit sluZeb skladn prodeje

Rozvoj poboéek a skladh -4 -3 1 -3 1 -10
Rozsifeni spoluprace s dodavateli 1 -1 -3 -2 1 -4
Rozvoj marketingovych aktivit -2 -5 -3 -3 2 -11
Rozsifeni portfolia nabizenjch sluZeb -2 -3 -3 -1 -2 -13
Podpora a vichova studenti -4 -3 2 -2 1 -6

-44

(Zdroj: Vlastni zpracovani)



Tabulka ¢. 28: Vzajemné posouzeni silnych stranek a hrozeb

Know-how | @ ke | Tochmicke | V"B | Schopnost | Soutet

TILEE T ersonalu baveni AL flexibilitv | chodnoceni

technologii | P vy sluzeb ¥
Vyjedndvacisila dodavateli 1 1 -2 -3 2 -1
Korupce 1 1 1 1 1 3
Sezonni vvkvvy poptavky 1 3 1 1 2 8
Ruiist konkurenénich firem na trhu 1 2 -3 -3 -3 -6
Cenovi politika konkurence 1 1 -2 2 -3 -1

5

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tabulka ¢. 29: Vzajemné posouzeni slabych stranek a hrozeb

Vetsi Nedostatek Slabii | Nedostatek | Nedostatend Soutet
fluktuace | marketingovvch | portfolio | pobocek a cenova b guce i
personalu aktivit sluzeb | skladd podpora | 2hOCmOCEm
prodeje
Vyjedndvacisila dodavateli 1 1 2 1 1 6
Korupce 1 1 1 1 1 5
Sezonni vikyvy poptavky -4 4 4 -3 4 5
Riist konkurenénich firem na trhu 2 4 5 4 4 19
Cenova politika konkurence 1 3 2 1 5 12
47

(Zdroj: Vlastni zpracovani)



Priloha ¢. 2: Rozvaha a vykaz zisku a ztraty k 31. 12. 2010

age

il Grad v Pacdubicfch

ROZVAHA

ve zjednoduSeném rozsahu

ke dni: 31. 12. 2010

Obchodni firma nebo jiny nazev GZetni jednotky:

FiberTech s.r.o.

Sidlo nebo bydli3te utetni jednotky
a misto podnikani li3i-1i se od bydliste:

Lm 2 2 _03_ ZU“ (v celych tisicich K&) K Vinici 1256
1C: 28812166 530 02 Pardubice
i - Bizné uetni obdobi Minulé
Brutto Korekce Netto Netto
a 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM 400 ol - 400 413
B. Dlouhodoby majetek 0 0 0 0
C. Ob&Zzn4 aktiva 400 0 400 400
cL Zasoby 0 0
C.IL Dlouhodobé pohledavky 0 0
C.IL Kratkodobé pohledavky 0 0
C.IV. Kratkodoby finanéni majetek 400 0 400 400
D. Casové rozliSeni . 0 0 0 13
Komroinisoudet 1200 0 1200 1226
Oznadeni TEXT Bézné Minulé
Wietni obdobi | uletni obdobi
a b 5 6
PASIVA CELKEM 400 413
A. Vlastni kapital 387 400
Al Zakladni kapital 400 400
AV. Vysledek hospoda¥eni bézného utetniho obdobi (+/-) -13 0
B. Cizi zdroje 13 13
BIIL | Kritkodobé zavazky 13 13
C. Casové rozliSeni 0 0
Kontrolni soucet 1200 1239

Sestaveno dne:

17.3.2011

opticka sitd
FiberTech s.r.0-
K Vinici 1256, 53002 Pardubice
\0: 288 12 166 0[}19;(:32881216(%

Podpisovf ziznam statutarniho organu ietni jednotky nebo podpisovy zaznam

Pravni forma G&etni jednotky:
Spole&nost s ru¢enim omezenym

Ptedmét podnikani:

Vyroba,instalace,opravy el.strojii a pFistrojii

(zdroj: (42))




VY’KAZ ZISKU A ZTRATY Obchodni firma nebo jiny nizev Geetni jednotky:

F .. uiad v Pardublcfch ve zjednoduSeném rozsahu FiberTech s.r.o.
© g ke dni: 31. 12. 2010 Sidlo nebo bydlité icetni jednotky
rqme 22 -03- 200 (v oloh isiich KO K Vimei 1286
IC: 28812166 530 02 Pardubice
ot -8
Oznadeni TEXT Skutenost v iletnim obdobi
a b b&Zném minulém
1 2
+ Obchodni marze 0 0
IL Vykony 0 0
B Vykonovi spotieba 0 0
+ Pridana hodnota 0 0
C. Osobni niklady 0 0
D Dang a poplatky 13 0
E. Qdpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 0 0
IIL Triby z prodeje dlouhodobého majetku a materidlu 0 0
F. Ziustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 0 0
Iv. Ostatnf provozni vynosy 0 0
H. Ostatni provozni naklady 0 0
* Provozni vysledek hospodafeni -13 0
Q. Daii z pFijmi za b&Znou innost 0 0
*k Vysledek hospodaFeni za béZnou Einnost -13 0
S. Daii z pFijmi z mimoFadné Einnosti 0 0
* Mimov4dny vysledek hospodareni 0 0
ok Vysledek hospodafeni za i¢etni obdobi -13 0
*kk Vysledek hospodateni pfed zdanénim -13 0
Kontrolni soucet -39 0

Sestaveno dne: Podpisqvy zaznam statutdrniho organu aetni jednotky nebo podpisovy zaznam
fyzicke A . tkou:

npticE‘ sitd
FiberTegh rg-;-,g; %
L 02 Pardubi
17.3.2011 K%\{'gge11225163'65c?8|_& czzsmmag / -

; cech: 7
Prévni forma ugetni jednotky: Predmé&t podnikani:
Spolednost s ru¢enim omezenym Vyroba,instalace,opravy el.stroji a pFistroji

(Zdroj: (42))



Priloha ¢. 3: Rozvaha a vykaz zisku a ztraty k 31. 12. 2011

__,‘__._..,..—u—-—«——-'

ROZVAHA

ve zjednoduseném rozsahu

Minimaln{ zévazny,rxyéet @fxﬁnacaa‘“ 2812

Obchodni firma nebo jiny nazev udetn jednotky:

FiberTech s.r.o.

Pravni forma tdetn{ jednotky:
Spole¢nost s ruéenim omezenym

Predmét podnikani:

podle vyhl4€K5'€ 50072002 Sb. » ; ke(?c‘;};j %i-s éga %gl 1 : ﬁ‘&'&?ﬁﬂfﬁf st ?ej:g%(;tgl};mé:
B K Vinici 1256
. o8 IC: 28812166 530 02 Pardubice
Oznatenl TEXT B&né tetnf obdobi 1 Minulé
Brutto Korekce Netto Netto
a b 1 2 3 4
-AKTIVA CELKEM 9582 =65 9517 400°
B. Dlouhodoby majetek 406 -65 341 0
B.IIL | Dlouhodoby hmotny majetek 406 -65 341 0
C. ‘Ob&zna aktiva 9 167 0 9167 400
‘C.L Zisoby: 259 0 259 0
C.IL Dlouhodobé pohledavky 0 0 0 ' 0
C.IIL Kritkodobé: pohzledsivky 8 878 0 8878 0
C.IV. | Kratkodoby finan¥ni majetek 30 0 30 400
D. Casové rozliseni 9 0 9 0
Kontrolni soucet 28 737 -195 28 542 1200
Oznadeni TEXT Bézné Minulé
ucetni obdobf | dcetni-obdobi
a b 5 6
PASIVA CELKEM 9517 400
A, Viastni kapital 333 387
AL Zakladni kapital 400 400
ALV, Vysledek hospoda¥eni minulych let -13 0
A.V. i Vysledek hospodaFeni b&Zného ucetnfho obdobi (+/-) -54 -13
B. | Cizi zdroje : 9180 13
BJIIL | Kratkodobé zévazky 9180 13
+C. 1:Casové rozliSeni 4 0
Kontrolni soucet 28 547 1200
Sestaveno dne: Podpisovy z4znam statutarniho opgénu Ggetnt Jednotky nebo podpisovy zaznam
fyzické osoby, ktera je ugetnt j Je %”E
11. 3. 2012

Vyroba,instalace,opravy el.strojii a pFistroji

(Zdroj: (42))




pigich
i Gtad v Parduls

ZISKU A ZTRATY
ve zjellnoduSeném rozsahu

Miniméln{ zavgznx vitet infoz;%i -03- 2012

podle vyhlsSky. &, 5608002 dni: 31. 12. 2011
i

T

Obchodni firma nebo jiny nazev tetni jednotky:
FiberTech s.r.o.

Sidlo nebo bydlité udetni jednotky

%\ : & (v celych tisicich K&) a]l( mi‘s,tionpit::linilkzégiéiﬁi-li se od bydliste:
. 530 02 Pardubice
o 1C: 28812166 B
Oiabeir PRXT Skutetnost v G€etnim obdobi
& b bé&Zném minulém

_ 1 2
4 e Obchodni marze 0 0
1. | Vykony 11143 0
B Vykonové spot¥eba 9206 0
Tan Pridan4 hodnota 1937 0
C. Osobnf naklady 1815 0
D Dang a poplatky 75 13
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 65 0
1L Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materidlu 0} 0
‘F. ' - | Zistatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 0} 0
V. Ostatni provozni vynosy 1 0
H. Ostatni provozni néklady 31 0
# Provozni vysledek hospodaieni -48 -13
0. Ostatni finan&ni naklady 6 0
b Finanéni vysledek hospodareni -6 0
Q. Daii z pFijmii za b&nou tinnost 0 0
v . Vysledek hospoda¥eni za b&Znou finnost -54 -13
S. “Daii z pFHjmi z mimofadné Einnosti 0 0
* Mimo¥adny vysledek hospodareni 0 0
i Vysledek hospoda¥eni za dcetni obdobf -54 -13
LRk Vysledek hospodateni pied zdanénim -54 -13

Kontrolnt soucet 24 063 -39
Sestaveno dne; If;ozdislx(séo:z/otzng:xr :;e;t:t;g (fbgg%ilm: ::%: %gé%%tgy nebo podpisovy zdznam

L

11.3.2012 (G, 28812 1860 QPFC120012155

Pravni forma Getnf jednotky:
Spolednost s ruéenim omezenym

Predmét podnikani:
Vyroba,instalace,opravy el.strojii a piistrojl

(zdroj: (42))
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Priloha ¢. 4. Rozvaha a vykaz zisku a ztraty k 31. 12. 2012

ROZVAHA

ve zjednoduSeném rozsahu

ke dni: 31. 12. 2012

(v celych tisicich K¢&)

IC: 28812166

Obchodni firma nebo jiny nazev ucetni jednotky:
FiberTech s.r.o.

Sidlo nebo bydliste tcetni jednotky

a misto podnikant 1i8i-1i se od bydlists:
K Vinici 1256

530 02 Pardubice

(zdroj: (42))

VI

Oznadeni TEXT Bézné ucetni obdobi Minulé
Brutto Korekce Netto Netto
a b 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM 3366 -97 3269 9517
B. Dlouhodoby majetek 1538 -97 1441 341
B.IL. Dlouhodoby hmotny majetek 1538 -97 1441 341
(&3 ObéZna aktiva 1815 0 1815 9167
C.L Zasoby 37 0 37 259
C.IL Dlouhodobé pohledavky 0 0 0 0
C.III. Kratkodobé pohledavky 1515 0 1515 8878
C.Iv. Kratkodoby finanéni majetek 263 0 263 30
D. Casové rozliSeni 13 0 13 9
Kontrolni soucet 10 085 -291 9794 28 542
Oznaceni TEXT Bézné Minulé
ucetni obdobi | ucetni obdobi
a b 5 6
PASIVA CELKEM 3269 9517
A. Vlastni kapital 1347 333
AL Zakladni kapital 400 400
A.lV. Vysledek hospodaieni minulych let -67 -13
A.V. Vysledek hospodateni béZného ucetniho obdobi (+/-) 1014 -54
B. Cizi zdroje 1761 9180
B.11. Dlouhodobé ziavazky 1030 0
B.IIL Kratkodobé zavazky 731 9180
C. Casové rozliSeni 161 4
Kontrolni soucet 9 646 28 547
Sestavenoidne: Po(?pis’ovy‘ zaznam lst}au{uémiho organu Gcetni Jednpfkgj\ﬁ)% @?%ﬁ{ gm
fyzické osoby, kterd je u€etni jednotkou: N GPLICKS 2108
FiberTech s.rt;._o.
4 256, 530 02 Pardubice
/l/;://l e 509 DIC: czegammcg
25.2.2013 / A ach.cz
Pravni forma tcetni jednotky: Ptedmét podnikéani /
Spole¢nost s ru¢enim omezenym Vyroba,instalace,opravy el.strpj 2 Eistroji
[_TManeni (fad prg : o
/N@;s}f*‘l Pardubicky kraj
"N/ prac: —
[Pedéns “‘*m‘:iviéti'f ardubicich
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VYKAZ ZISKU A ZTRATY
ve zjednoduSeném rozsahu

Minimalni zavazny vycet informaci
podle vyhlasky &. 500/2002 Sb, ke dni: 31. 12. 2012

(v celych tisicich K&)

IC: 28812166

Obchodni firma nebo jiny nazev ugetni jednotky:

FiberTech s.r.o.

Sidlo nebo bydliste uetni jednotky
amisto podnikani li3i-li se od bydlists:

K Vinici 1256
530 02 Pardubice

Oznateni TEXT Skutecnost v i¢etnim obdobi
» b bézném minulém
1 2

+ Obchodni marze 0 0
1L Vykony 10 828 11143
B. Vykonova spotieba 6 940 9206
i Pridana hodnota 3 888 1937
C. Osobni naklady 2.375 1815
i} Dané a poplatky 91 75
E; Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 118 65
118 Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materidlu 45 0
F. Zistatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 94 0
V. Ostatni provozni vynosy 6 I
H: Ostatni provozni naklady 71 |
® Provozni vysledek hospodafeni 1190 -48
N. Nékladové troky 1 0
0. Ostatni finanéni naklady 10 6
e Finanéni vysledek hospodafeni -11 -6
Q. Daii z piijmii za b&éZnou Einnost 165 0
b Vysledek hospodaieni za béZnou Cinnost 1014 -54
S. Daii z pFijmi z mimoiadné ¢innosti 0 0
¥ Mimofiadny vysledek hospodaieni 0 0
e Vysledek hospodaieni za i¢etni obdobi 1014 -54
ek Vysledek hospodateni pred zdan&nim L 179 -54

Kontrolni soucet 29018 24 063
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Priloha ¢. 5: Rozvaha a vykaz zisku a ztraty k 31. 12. 2013
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ROZVAHA

~vezjednoduSeném rozsahu

Obchodni firma nebo jiny nazev ucetni jednotky

FiberTech s.r.0.

Sidlo nebo bydliste uéetni jednotky

podle vyhiasky & 50072002 Sh [ "c(‘d::\cﬁ !:;;:»3)'\ ﬁgn a misto podnikani 1i5i-1i se od bydiiste
11-03- 2014 e - Masarykovo namésti 1544
L R ' 1C: 28812166 530 02 Pardubice
‘:‘ ms:y—. 2naky }
Oznaée,{i (06) TR T ,_; Bézné ti¢etni obdobi Minulé
Brutto Korekee Netto Netto
a b 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM 4515 -439 4076 3269
B. Dlouhodoby majetek 1698 -439 1259 1441
B.IL Dlouhodoby hmotny majetek 1698 -439 1259 1 441
C. Obézna aktiva 2799 0 2799 1815
.l Zasoby 649 0 649 37
C.IL Dlouhodobé pohledivky 0 0 0 0
C.III. Kratkodobé pohledivky 2 041 0 2041 1515
ClY. Kratkodoby finanéni majetek 109 0 109 263
D. Casové rozliSeni 18 0 18 13
Kontrolni soucet 13:527 -1317 12210 9794
Oznadeni TEXT Béziné Minulé
uéetni obdobi | uéetni obdobi
a b S 6
PASIVA CELKEM 4076 3269
A. Vlastni kapital 1412 1347
Al Zakladni kapital 400 400
ALIIL Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy ze zisku 20 0
A.lV. Vysledek hospodafeni minulych let 927 -67
ALV Vysledek hospodareni béZného acetniho obdobi (+/-) 65 1014
B. Cizi zdroje 2636 1761
B.IL. Dlouhodobé zavazky 876 1030
B.IIL Kratkodobé zavazky 1760 731
C; Casové rozliseni 28 161
Kontrolni soucer 12 200 9 646
FiberTech6-40- =
Sestaveno dne: Podpisovy zdznam statutamiho u’\vFib“eluTemhk\ Masarykoipinédmésth16dm
fyzické osoby, ktera je Gcetni jedn —opuekt €% 53002 Pardubice
/ info@fibertech.cz
7 78 G 20812166
4/ 4 % SPOLEGNE!
26. 2. 2014 606109433 LAV i mnech. '
Pravni forma acetni jednotky Ptedmét podnikani
Spoleénost s rucenim omezenym Vyroba,instalace,opravy el.stroji a p¥istroji




YMKA‘Z 71 SI(LI A ZTRATY Obchodni firma nebo jiny nazev ugetni jednotky

iz v pardubicicve zjédnoduSeném rozsahu FiberTech s.r.o.
piidéleno ) T ey
1103 20 P i e o
if kolky Masarykovo namé&sti 1544
e 530 02 Pardubice
ok ~ow 1C: 28812166
% )
Oziatent TEXT Skute¢nost v Gi¢etnim obdobi
i b bez;nem mmlzjlem
o Obchodni marze 0 0
II. Vykony 10 335 10 828
B. Vykonova spotieba 6914 6 940
+ Pridana hodnota 3421 3888
C. Osobni naklady 2959 2375
D. Dané¢ a poplatky 60 91
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 398 118
L Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 211 45
F. Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 115 94
IV. Ostatni provozni vynosy 166 6
H. Ostatni provozni ndklady 123 71
% Provozni vysledek hospodareni 143 1190
N. Nakladové uroky 50 1
0. Ostatni finan¢ni naklady 28 10
* Finan¢ni vysledek hospodareni -78 -1
Q. Dan z pFijmu za béznou ¢innost 0 165
i Vysledek hospodafeni za béZnou €innost 65 1014
S. Daii z pFijmit z mimotadné ¢innosti 0 0
% Mimoradny vysledek hospodaieni 0 0
b Vysledek hospodateni za Getni obdobi 65 1014
AR Vysledek hospodateni pfed zdanénim 65 1179
Kontrolni soucet 25040 29018
- Podpisovy zéznam statutarniho orgﬁa{\@_ BARGHs o%&%ﬁm
fyzické osoby, ktera je Gicetni _1cdnr;fkm/l/7 ] info@fibenadhis
s / IC 28812186
7 ////%«m.a SPOLECNE!
26.2.2014 606109433 il
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