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Abstrakt

Prica je zamerand na stratégiu vstupu produktovej linic TATRATEA® na novy
zahrani¢ny trh. Ochranné znamky TATRATEA® vlastni spolo¢nost’ Karloff s.r.o.. Praca
pre inicidciu exportu navrhuje vyuzitie prvkov projektového managementu. To
umoziuje lepsie vykonnostné, ¢asové a zdrojové uchopenie celého procesu. Tazisko
prace pozostava z analyzy kanadského trhu, na ktorom bol prejaveny zaujem

0 produktovu liniu a z naslednej predprojektovej pripravy.

Abstract

The thesis analyses foreign market entry prospects for product line TATRATEAZ®. Its
trademark is owned by the company Karloff Ltd.. To pursue the main goal, the thesis
suggests the use of project management methodology. This helps to achieve a better
control over the deliverables, time and resources. The critical part of thesis consists of
analysis of Canadian market where an interest in the product line has arisen and of pre-

project preparation.
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UVOD
»Plany su ni¢, planovanie je vsetko* (Dwight D. Eisenhower).

V zaujme uchovania prosperity a konkurencieschopnosti Vv rychlo napredujicom
trhovom prostredi si podniky konstantne klada nové ciele, dosahovanim ktorych sa
postupne priblizuju K perspektivnej$im zamerom. Tato snaha vytvara idealny priestor
pre tvorbu a realizaciu projektov. Projekt predstavuje unikatne, docasné usilie so
stanovenym prinosom, zaciatkom a koncom, vystupmi azdrojmi. Na otazky, ako

jednotlivé projekty riadit’, odpoveda projektovy management.

Projektovy management je disciplina pontkajiica U¢inné metédy pre stanovenie
relevantného ciel’a, terminov, zdrojov, vykonov ¢i analyzu rizik eSte predtym, nez
podnik samotny projekt spusti. Ak sa firma rozhodne v prospech zahdjenia projektu,
spocivaji d’alSie benefity projektového managementu V moZznosti priebeznej a neskor
i spdtnej kontroly na zaklade porovnania uréeného planu so skutoéne dodanymi

vystupmi. lde 0 vel'mi komplexnu disciplinu so Sirokym uplatnenim.

Vystupom bakalarskej prace je projektovy plan. Planovanie méa vo vSeobecnosti, ¢i uz
na individudlnej alebo podnikovej urovni signifikantny vyznam. Planovanie obkolesuje
chcené vyhliadky od S$irSej perspektivy az k Specifickym twloham, pri exekuovani
ktorych vd’aka planu moZno ostat’ na spravnej kol'aji veducej k dosiahnutiu ciela. Na
druhej strane vyznamom planovania nie je identickd projekcia planu do reality, lez
zmena zreaktivneho pristupu na pristup proaktivny. Reaktivny pristup
predstavuje pasivne prijimanie externych podnetov a Casto vedie k vykonavaniu tloh
arieSeniu problémov v poradi, v akom ich odkryva deii. Chyba reaktivnosti spociva
Vv zaneprazdnenosti usilovnym plnenim tloh, za ktorym vSak chyba §ir$i koncept a jasné
smerovanie k vytyéenému ciel'u. Planovanie je o premyslenom plneni dolezitych tloh, o
schopnosti byt pripraveny, aktivne reagovat na zmeny, porovnavat, kontrolovat

a prijimat’ korektivne opatrenia v pripade, Ze sa vyvoj odd’al'uje od zaumieneného ciel’a.
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S umyslom poukéazat’ na vyznam planov, pozostava tazisko tejto prace z vytvorenia
projektového planu vstupu na zahrani¢ny trh, pricom aplikuje nastroje projektového
managementu. Opiera sa o0 realne prostredie, podmienky a historiu firmy obchodujice;j
S osobitym produktom, ktory si ¢oraz viac nachadza oblibenost’ v zahrani¢i. Vychadza
z predstav  vedenia firmy o zahajeni, priebehu a podmienkach exportu atiez
Z doterajsich sktisenosti s vyvoznymi aktivitami. Projektovy plan je vytvoreny v stlade
S tymito predstavami a skuisenostami firmy a zarovenn koreSponduje s principmi
projektového managementu, ¢im sa usiluje naznaCit novi moznost riadenia tak
narocného procesu, akym je nadviazanie spoluprice so zahraniénym partnerom

a nastartovanie exportu.
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1 CIELE PRACE, METODY A POSTUPY
SPRACOVANIA

Tato kapitola odhal’'uje ucel tvorby bakalarskej prace a metody pre tento ucel pouzité.

1.1 Ciele prace

Ciel'om tejto bakalarskej prace je vytvorit' projektovy plan vstupu produktovej linie
TATRATEA® na kanadsky trh. Produktovu liniu vlastni a predava spolo¢nost’ Karloff
s.r.0.. Dévod vyberu tejto exportnej destinacie je realny potencidl spolo¢nosti vstipit’ sO
svojou produktovou liniou na jej trh v ¢asovo dohl'adnom obdobi. Ciel'om prace je teda
vykonat’ predprojektové Setrenie, ktoré sa so vstupom na trh spaja. Inymi slovami je
hlavnym motivom tejto bakaldrskej prace ponat’ potencidlny vstup produktovej linie na
kanadsky trh ako projekt, ako jednu ohrani¢ent ulohu a od toho sa d’alej pri priprave
vSetkych potrebnych aktivit odrazit. Zanalyzovat Specifikd kanadského trhu, najmi
Z pohl'adu alkoholickych napojov, upresnit poziadavky na importéra a distributéra
a identifikovat’ vSetky zainteresované strany projektu. Stanovit’ firmou vnimané kritéria
uspechu a oCakavané prinosy danej akcie. Jasne si nadefinovat’ ciel’ a rozsah projektu
ana zadklade toho popisat jednotlivé ulohy a kroky, ktorych podstupenie umozni
dosiahnutie ciela. K tomu je potrebné Specifikovat’ €as, zdroje a rozpocet, ktoré je firma
ochotnd pre projekt vyclenit. Napokon vytvorit' projektovy plan a komunikacni
stratégiu.

Dal§im, paralelnym cielom je oboznamit’ firmu s projektovym manazmentom, ktorého
metody doposial’ v praxi nevyuziva. Ukazat’ moznost’, ako ziskat’ lepsi prehl'ad o celom
procese expanzie na zahrani¢ny trh, ¢asovo a zdrojovo proces uchopit’, zvysit’ efektivitu
spustenia vyvozu aV neposlednom rade navrhnut firme, aby spomenuté praktiky
V ramci vyvozu implementovala a osvojila si tak novy sposob rozhodovania a iniciacie

exportu.
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1.2 Metody a postupy spracovania

Praca sa sklada z dvoch casti. Prva ¢ast’ obsahuje predstavenie spolo¢nosti, si¢asného
stavu jej fungovania a popis produktovej linie TATRATEA® spolu s uvedenim vyvoja
exportu, pri¢om sa snazi demonstrovat’ vyvozny potencial. Dalej sa v prvej &asti
nachadza prieskum vybranej exportnej destinacie, teda Kanady (a konkrétne provincie
Ontario), zameriavajuc sa najmid na nalezitosti spojené s exportom aimportom
alkoholickych napojov. Tato Cast’ rovnako rozobera kritéria spoloCnosti na agenta
importéra, predstavy o uspeSnom projekte a analyzuje zainteresované strany projektu.

V druhej casti je popisana predprojektova faza s vyuzitim metéd projektového
manazmentu. Zacina tvorbou logického ramca a postupuje rozdelenim cinnosti do
pracovnych balikov, tvorbou projektového timu, analyzou dalSich, pre projekt
potrebnych zdrojov, analyzou rizik, ¢asovou analyzou, ur¢enim spdsobu komunikacie

projektu, tvorbou rozpoctu a planovanim riadenia kvality.
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2 TEORETICKE VYCHODISKA PRACE

V tejto Casti je vymedzeny a opisany teoreticky ramec projektového managementu,

discipliny, o ktorej aspekty sa opiera navrhova Cast’ tejto bakalarskej prace.
2.1 Projektovy management

Projektovy management (project management), nazyvany aj projektové riadenie je
pomerne mlada disciplina, ktora sa zacala vo va¢Som skloniovat’ az po druhej svetovej
vojne. Prvky projektového riadenia vSak mozno pozorovat’ uz v €asoch staroveku pri
organizac¢ne naro¢nych vystavbach rozsiahlych monumentov (Dolezal aj., 2012, s. 22).
Dnesna podoba projektového managementu je povazovana za vysoko profesionalnu
zruénost’ a jeho doélezitost’ nad’alej vzrasta pre silny doraz na efektivitu, vykonnost’
dynamiku a flexibilitu podnikov. V zaujme uchovat’ si konkuren¢nti vyhodu ma dne$ny
projektovy management striktnejSie poziadavky na ¢as, zdroje a vystupy (Let your

projects fly, 2009, s. 12).

Projektovy manazment je aplikovanie vedomosti, schopnosti, nastrojov a technik
Vv projektovych aktivitdch pre dosiahnutie poZiadaviek projektu. Projektovy manaZzment
je docieleny vyuzitim procesov ako iniciacia, planovanie, exekucia, kontrola a uzavretie
(Stone, 2015). Predstavuje suhrn riadenia uloh, organizacie, prostriedkov a technik
potrebnych pre chod projektu. Ide o celistvl, medzi-disciplinarnu koordinaciu
planovania a implementacie projektu pre dosiahnutie stanovenych vystupov, terminov,

nakladov a kvality (Mohrle, 2013).

Kvoli konsStantne sa meniacim podmienkam si projektovy manazment vyzaduje
agilnost, preto je vhodnym prostriedkom pre realizaciu zmien. Projektovy manazment
je pre firmy nastrojom pre vykonnost’, efektivitu a konkurencieschopnost’ v meniacom

sa, komplexnom a nepredvidateI'nom prostredi (Ika, 2009, s. 6).
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2.2 Projekt

Pod pojmom projekt (project) si predstavujeme casovo obmedzenu, jednorazovd,
koordinovanu ¢innost’ s jasnym cielom a S nim stvisiacimi ¢innostami. Typickou ¢rtou
projektu je unikatnost’ - v ramci podniku sa dana ¢innost’ neopakuje (Stone, 2015).

Projekt je snaha o dosiahnutie Specifického ciela, ktora zahffia sériu aktivit a tloh
vyzadujucich si isté zdroje (Munns, Bjeirmi, 1996, s. 81). Projekt ma byt dokonceny
vramci zadanej Specifikacie, pricom ma definitivne stanoveny zaciatok a koniec.
Projekt predstavuje riadeny proces, teda nestaci len stanoveny zaciatok a koniec, ale
aj doraz na aplikaciu metod a pravidiel, aby tak sled uloh vyplyvajucich z projektu

priniesol o¢akavané vystupy (Svozilova, 2006, s.21).

2.3 Poziadavky a ciele projektu

Poziadavky projektu vychadzaji z potrieb zainteresovanych stran (najmé zakaznikov
a uzivatelov, pripadne inych osob, na ktoré ma realizacia projektu dopad). Potreby
zainteresovanych stran st smerované prilezitostami a rizikami. Podmienkou riadenia
poziadaviek je definicia a odsuhlasenie projektu spdsobom, ktory naplni potreby
a oc¢akévania zainteresovanych stran (Dolezal aj., 2012, s. 58).

Cielom projektu (objective) je =zrealizovat' odsthlasené koncové vystupy, ato
V pozadovanom ¢asovom rameci, rozpo¢tovom ramci a vV ramci akceptovatel'ného rizika
a poskytnut’ tak zainteresovanym strandm pridani hodnotu. Kazdy projekt by mal

priniest’ viac, nez sa do neho vlozi (Stone, 2015).

2.3.1 SMART ciel

Klacovym faktorom uspechu projektu je spravna definicia jeho ciela. Viagne
definovany ciel' (pripadne diel¢ie ciele) moze vyustit' do neistého vystupu projektu
avysokej pravdepodobnosti zistenia, ze to, ¢o zamyslala zainteresovana strana
nekoreSponduje s tym, €o je realizované. Dobra definicia ciel'a je pomerne néaro¢na.
Nezahfna len technicky popis nejakého stavu, ale zdoraziuje predovSetkym potrebu
vzajomného porozumenia rdznych stran v tom, ¢o mé byt vyprodukované, na ¢o to ma

sluzit’ a za akych podmienok ma byt takyto ciel’ dosiahnuty. (Dolezal aj., 2012, s. 65).
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Zékladom vytvorenia podmienok pre realizaciu projektu je adekvatne definovanie

ciela, ¢co mozno dosiahnut’ vyuzitim techniky SMART, podrla ktorej je ciel’ (Svozilova,

2006, s. 79):

e S —3$pecificky (specific) — konkrétny a jasny, odpoveda na otazku CO?,

e M — meratelny (measurable) — aby bolo mozné urcit, ¢i bolo stanovené

dosiahnuté; kvantitativne vyjadritelny (Kerzner, 2013),

e A —akceptovany (agreed) — zainteresované strany vedia, 0 ¢o ide a zhodli sa na

adekvatnosti a relevantnosti ciel’a,

e R — realisticky (realistic) — stoji ,,nohami na zemi“, opiera sa O realne

dosiahnutel'né moznosti S pouzitim disponibilnych zdrojov,

e T — terminovany (timed) — realizovatelny v stanovenom ¢asovom obdobi

(Kerzner, 2013), ¢asovo ohrani¢eny (Svozilova, 2006, s. 79).

2.3.2 Trojimperativ

Trojimperativ (triple constraint) je grafické zndzornenie troch centralnych naplni

projektového manazmentu, ktoré st zaroven rozhodujucimi rizikami (Maohrle, 2013).

Inymi slovami sa jedna o tri zakladné pojmy, s ktorymisa v suvislosti s projektmi

a projektovymi ciel'mi stale zaoberame (Dolezal aj., 2012, s. 66). Piliere trojimperativu

predstavuju:

e vysledky (scope) — ocakavané

vystupy projektu,

e zdroje  (cost) —  Tudské
a financné,

e c(as (time) - doba trvania
projektu.

VYSLEDKY
(maximalne)
KVALITA
CAS ZDROJE
(minimalny) (minimalne)

Obr. 1: Trojimperativ projektového manazmentu
(Vlastné spracovanie podl'a Mohrle, 2013)
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Je ddlezité poznamenat’, Ze tieto tri veliiny su vzajomne previazané (Dolezal aj., 2012,
S. 66). Definovanim SMART ciel’a st definované aj vzdialenosti jednotlivych vrcholov,
ak sa vSak zmeni napriklad Casovy ramec alebo vznikne diskrepancia medzi dvomi
piliermi, automaticky sa bod posunie a zmeni sa vzdialenost’ od ostatnych vrcholov.
Preto sa nikdy nemeni iba jedna veli¢ina. Z toho vyplyva, Ze trojimperativ je dynamicky
systém, ktory musi byt’ udrziavany v rovnovahe (Svozilova, 2006, s.23).

Mohrle (2013) uvadza, ze centralnym aspektom trojimperativu je kvalita. Ta modze
variovat’ v ramci vysledkov, preto je potrebné pocas projektu zaistit’ priebezné kontroly
s protokolom projektu. Dalej sa domnieva, Ze kvalita je rozhodujuca pre naklady,
pretoze kvalita vstupov moze byt’ odlisna od tej, akd si projekt vyzaduje, ¢o sa nasledne
odrazi vo zvySeni nakladov.

Rovnako sa moze stat’, Zze vSetky tri piliere trojimperativu budti dodrzané podl'a planu,
no vystupy projektu nebudi v ocCakavanej kvalite. Kvalita neGprosne visi nad

trojimperativom (Hudos, 2015).
2.3.3 Logicky ramec — nastroj pre SMART projekt

Spravne zadany projekt ma svoje vstupy, vystupy a ciel’ (Dolezal aj., 2012, s. 67).
Vyhoda logického ramca spociva v utriedeni tychto troch Urovni. Logicky ramec
(logframe) rozvadza uvahu o tom, ¢o je vyznamom projektu, kto ho vlastni, aké st ciele
zékaznika a o je pre projekt potrebné realizovat. V neposlednom rade zohladiuje
SirSiu perspektivu, konkrétne strategicky zdmer projektu. Ma formu prehl'adnej tabul'ky
so 16 polami, pricom vSetky polia maji medzi sebou logicku vizbu. Logicky rdmec je
utvarany v predprojektovej faze, a ked’Ze jeho podoba modze vyzerat' inak z pohladu
projektového manaZéra, liniového manazéra ¢i UCastnika zainteresovanej strany, je
potrebné oprostit’ sa od subjektivity a tvorit’ ho v time, kde okrem iného mozno vyuzit
aj synergicky efekt napadov (Smolikova, 2015). Ostatne, technicky dokonaly logicky
rdmec nie je cielom jeho vypracovania. Vyznam spociva v ucasti vSetkych

zainteresovanych stran na jeho tvorbe, vymene predstav a ich vzajomnej dohode.
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Logicky ramec obsahuje (Dolezal aj., 2012, s. 69):

e KkPucové aktivity (activities) — hlavné skupiny ¢innosti s priamou nadvéznostou
na docielenie jednotlivych vystupov; pole obsahuje priblizny nacrt vstupov,
toho, ako budu vystupy dosiahnuté,

e vystupy (outputs) — oznacuju, ¢o bude dodané, ¢o treba fyzicky urobit’; je to
zoznam akcii sltziacich k naplneniu ciel’a, ide o priame dosledky kla¢ovych
aktivit,

e ciel’ (objective) — zmena, to, ¢o ma byt’ dosiahnuté, pozadovany cielovy stav po
ukoncéeni projektu; je potrebné mat’ na pamiti, ze projekt ma jeden jediny
unikatny ciel’, ma byt vyjadrenim biznis potreby, ktori ma projekt naplnit’ a je
dany nie suhrnom vystupov, lez ich synergiou; formulacia ciela by mala
motivovat’ projektovy tim efektivne sa k nemu dopracovat,

e zamer (goal) — dévod preco ma byt projekt uskuto¢neny, aky prinos bude mat’
a kto z toho bude benefitovat’. Projekt moéze mat’ v praxi viacero prinosov, preto

plati, Ze v poli je mozné uviest’ niekol'’ko zdmerov.

Ku tymto centralnym komponentom projektu su Vv riadku pridelené d’alSie aspekty, ktoré

maji medzi sebou kauzalny vztah. Ide o:

e struény popis (narrative summary / description) — identifikacia komponentov
(Kaplan, 2015),

e objektivne overitePné ukazovatele (objectively verifiable indicators) -
indikatory, meradla ukazujuce, ¢i predsavzaté bolo splnené (Kaplan, 2015),
uvadzaji konkrétnu hodnotu (poZadovanti métu),

e sposob overenia (means of verification) — dokumentacia indikatorov, urcenie,
kde mozno najst’ dokaz o splneni danych mét,

e predpoklady (assumptions) — zoznam dolezitych rizik, vratane externych
faktorov, na ktoré projektovy tim nema vplyv (Kaplan, 2015), ktoré moézu
narusit’ naplnenie jednotlivych komponentov logického ramca. Je to vyslovenie
hypotéz v nasledovnom poradi:

1. Ak budu spravne spracované kI'icové aktivity,
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Pri tvoreni logického ramca je potrebné sa vyvarovat’ tautologii, tzn. neuvadzat’ rovnaké

¢innosti na jednotlivych urovniach rdmca (napriklad vstupy a ciel’), pretoze by tak Slo

potom budu vyprodukované vystupy.

2. Ak budu vyprodukované vystupy,

potom bude dosiahnuty ciel’.

3. Ak bude dosiahnuty ciel’,

potom sa prispeje k naplneniu zameru (Dolezal aj., 2012, s. 71).

0 tvrdenie, ze ak sa docieli A, potom sa docieli A.

Pole predpoklady sa pri zdmere neuvadza, namiesto toho sa vypliuje piaty riadok

identifikujuci priebezné podmienky, ktoré musia byt k dispozicii, aby bolo vdbec

mozné uvazovat’ o zvysku tabul’ky.

Pre jasnej$ie vymedzenie hranic projektu sa casto pod logicky ramec taktiez uvadza,

¢im sa dany projekte nebude zaoberat’ (out of scope) (Dolezal aj., 2012, s. 72).

Objektivne Spésob
Popis overitel'né ovl:renia
ukazovatele
_-‘——""—"
T
Zamer Predpoklady
x
\
X—n—-
Ciel
‘—\&
Vystupy
'\
-\
Klicové Zdroje Casovy rimec
aktivity
-

 .

__ Predbezné
podmienky

Obr. 2: Sposob ¢itania logického ramca (Vlastné spracovanie podla Dolezal aj., 2012, s. 72)
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2.4 Rizika a prilezitosti

Ku kazdému projektu patria uréité rizika. Je lepSie ich poznat vopred a planovat
prihliadajiic na nich (Stone, 2015). V skutocnosti je tlohou projektového manazéra
zdolavat’ prekazky arizika, ktoré so sebou riadenie projektu v jednotlivych fazach
prinasa. Ak by projekt neniesol ziadne riziko, stracala by praca projektového manazéra
zmysel a vedenie projektu by sa stalo len administrativnou zaleZitost'ou (Taylor, 2007,
s. 184).

2.4.1 Riziko

Definicia rizika je v kazdom S$tandarde projektového manazmentu ponimana trochu
inak. Standard IPMA rozli$uje medzi rizikom a prilezitostou. Za riziko povazuje neisti
negativnu udalost’ ¢i ohrozenie (thread), za prilezitost’ (opportunity) naopak pozitivnu
udalost’, mozny prinos a zisk (Dolezal aj., 2012, s. 85). Standard PMI neoddeluje dva
pojmy, za riziko ma neistu udalost’, ktord moze nastat’ a mat’ pozitivny alebo negativny

dopad na ciel’ projektu (Stone, 2015).
2.4.2 Risk Project Management

Existuje disciplina, s pomocou ktorej sa rizikd jednoduchSie identifikuju a l'ahSie sa
s nimi pracuje. Je nou risk project management, v preklade riadenie rizik projektu. Risk
project management ma mnozstvo vyhod, dokaze eliminovat’ rizika a Setrit’ peniaze
(Dolezal aj., 2012, s. 85). Riadenie rizik pozostava jednak z analyzy rizik, obsiahnutej
vo faze planovania projektu, jednak zo sledovania rizik, obsiahnutého vo faze realizacie
projektu. V praxi sa zial’ tato disciplina zanedbava, ¢asto 0 nej chyba povedomie alebo
jej nie je prikladanid dostato¢nad dolezitost. Pri oSetrovani rizik je efektivne uplatnit’
Paretovo pravidlo, tzn. oSetrit 20% dominantnych rizik spdsobujucich 80%

nepriaznivych dopadov (Smolikova, 2015) .
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2.4.3 Metoda RIPRAN

RIPRAN™ (Risk Project Analysis) je metdda pre analyzu projektovych rizik (Ripran.cz,
2015). Cely proces analyzy rizik sa sklada z nasledujucich, na seba nadvazujucich, ako
procesy koncipovanych ¢innosti:

e identifikacia rizika,

e kvantifikacia rizika,

e odozva nariziko,

e celkové zhodnotenie rizika.

Odvijajuc sa od tychto ¢innosti st podstupované tieto kroky (Dolezal aj., 2012, s. 90):
Krok 1

V prvom kroku su kl'icové dva pojmy — hrozba ascenar. Hrozba, teda konkrétna
podoba nebezpecia je vzdy pricinou scenara, teda deja, ktory v doésledku hrozby
nastava. St dva sposoby, ako hrozby a scendre bliZSie charakterizovat’. Bud’ sa hl'adaji
mozné nasledky hrozby (hrozba => scenar) alebo sa naopak patra po pri¢ine scenara

(scenar => hrozba).

Krok 2

Druhy krok kvantifikuje riziko. Hl'add sa hodnota pravdepodobnosti nastatia rizika
a hodnota Skody, ktort sposobi. Vynasobenim tychto dvoch hodndt ziskavame hodnotu
rizika. Vzorec vypoctu hodnoty rizika vyzera nasledovne:

hodnota rizika = pravdepodobnost scendra x hodnota skody.

Vysledna hodnota je merana v peniaznych jednotkéach.

Metoéda RIPRAN umoznuje aj kvalitativnu kvantifikdciu rizika, kde rozliSuje medzi
vysokou, strednou a nizkou hodnotou pravdepodobnosti a vysokou, strednou a nizkou
hodnotou $kody. Z kombinécie rdéznych hodnét tychto dvoch cinitelov nasledne

vychéadza nizka, stredna alebo vysoka celkova hodnota rizika.

Krok 3
V tretom kroku sa navrhuji oOpatrenia zniZzujice hodnotu jednotlivych rizik na
akceptovatelnil uroven, ktord by vyrazne neovplyvnila chod projektu, pripadne ho

celkom nezastavila.
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Krok 4
V Stvrtom kroku je po postudeni vSetkych rizik stanovena celkova rizikovost’ projektu,

jeho hlavnym vystupom je odportacanie projekt spustit’ alebo naopak nespustit’.

Popisy ¢i hodnoty jednotlivych aspektov s zaznamenavané v tabulke.
Tab. 1: Tabul'ka krokov metody RIPRAN (Vlastné spracovanie podl'a Smolikova, 2015)

Hodnota

Hrozba Scenar  Pravdepodobnost’ Dopad rizika Opatrenie

Metoda RIPRAN pracuje s podrobnym a zlozitym rozborom posudzovanych aspektov.
Vyzaduje si preto isté znalosti rizikového inZzinierstva. Jej detailnost’ vSak poméha

jednoduchsie najst’ konkrétne opatrenia (Dolezal aj., 2012, s. 93).

2.5 Projektovy tim

Vyznamom budovania projektového timu je spojenie réznorodych osobnych cielov
jednotlivcov, ich prispdsobenie zaujmom projektu a aktivizacia vSetkej energie timu
k naplneniu ciel'a projektu (Svozilova, 2006, s.193). Clenmi timu mozu byt jednak
zamestnanci organizécie (interné zdroje), jednak osoby najaté len pre realizaciu projektu
(externé zdroje) (Heldman, 2013, s. 411). Ulohou projektového manazéra je riadit
a motivovat' projektovy tim a alokovat tlohy tak, aby odpovedali znalostiam
a schopnostiam jeho ¢lenov. Tiez musi dbat na rovnomerné pracovné zat'azenie
a vyhnut’ sa tak nesporom brzdiacim vyvoj timového ducha (Brachmer, 2009, s. 68).

Projektovy tim sa zostavuje vo faze zahajenia, aby sa tak spolu s projektovym
manazérom mohol podielat’ na planovani projektu. Optimélna velkost timu sa riadi
pravidlom 7 +/- 2. Spolupracu timu je odporacané zahajit’ tzv. kick-off meetingom, kde

sa prelomia l'ady a eSte raz stanovia ciele projektu (Smolikova, 2015).
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2.6 Fazy projektu

Projekt pozostava zo Styroch faz. St nimi zahajenie, planovanie, realizacia a ukoncenie.
Dizka jednotlivych fiz sa odvija od variety faktorov, predovietkym od charakteru
projektu, casového a zdrojového vymedzenia, poctu zucastnenych stran a brandze

(Braehmer, 2009, s. 10).

2.6.1 Zahajenie

Iniciacia projektu (start-up) nastava po rozhodnuti projekt realizovat’. Tato faza vytvara
priestor pre spresnenie ciela projektu, ziadanych vystupov a Vv neposlednom rade
zostavenie projektového timu, ktory sa uz zac¢ne aktivne podielat’ na d’alSich fazach.
Tieto prvky st obvykle zdokumentované v zakladacej listine projektu (project
charter), ktora sluzi pocas celého priebehu projektu ako informacny zdroj o zakladnych

technicko-organiza¢nych parametroch projektu (Dolezal aj., 2012, s. 172).

2.6.2 Planovanie

Vo faze planovania projektovy tim reflektuje v predprojektovej faze stanoveny ciel,
vystupy a aktivity (napriklad opierajic sa o logicky ramec) a detailne rozpracovava plan
projektu, pocinajuc cielom, rozsahom projektu (Scope) a organiza¢nou Struktirou
(vyuziva sa metoda WBS a matica zodpovednosti), pokracujic analyzou rizik, ¢asovou
analyzou, analyzou zdrojov a rozpoctom. Vystupom pldnovania je schvaleny finalny

projektovy plan, harmonogram projektu nazyvany baseline (Dolezal aj., 2012, s. 172).
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CIEDL
Co chceme?

(SMART. LR)

Rozsah projekin
a organizatna Struktira
(WBS, matica zodpovednosti)

l

Analyza rizik

Casova analyza

Obr. 3: Prvky planovania (Vlastné spracovanie podl'a Smolikova, 2015)

.

Analyza zdrojov

Rozpoiet

WBS - Work Breakdown Structure

WBS predstavuje vecny obsah projektu. WBS je sposob planovania a zobrazovania
uloh a komunikacie komplexnosti
a identifikuje ulohy, ktoré dané vystupy poskytni. Zobrazuje rozsah produktu (product
scope) - veci, rozsah projektu (project scope) — pracu, aktivity a celkovy rozsah — veci

a aktivity (Stone, 2015).

Ma podobny vzhl'ad ako organizacna Struktira firmy (Smolikova, 2015). Podstatou je
hierarchické rozbitie ciel’a na jednotlivé vystupy, tzv. pracovné baliky (work packages;
sekcia Vystupy V logickom ramci), pricom plati pravidlo 100%, teda to, ¢o neobsahuje
WBS, projekt neriesi. Tym stanovuje mantinely projektu. Zostrojenie WBS je kl'acovou

aktivitou planovania. M4 prehladnt, zrozumitelni a dobre zapamaitate'na Struktiru.
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Pozostava z viacerych urovni. Akonadhle je pocas rozkladu ciela na vystupy pri
konkrétnom vystupe mozné urcit’ naklady, ¢as a osobu, ktora ho vykond, dostdvame sa

na poslednt uroven WBS.

. . Nazov
Uroveni .
1 projektu
1.0
- . . Subsystém Subsystém
Uroven Subsystém 1 ;s s;
2 11 1.2 1.3
Uroveii Uloha 1 Uloha 2 Uloha 3
3 1.1.1 1.1.2 1.2.1
. . Ciastkova Ciastkova Ciastkova Ciastkova
Uroven . . . .
a tloha 1 tloha 1 tloha 2 tloha 1
1.1.1.1 1.1.2.1 1.1.2.2 1.2.1.1
. P v Y y v
Uroveii racovny Pracovny Prao?vny Pracovny
s balik 1 balik 1 balik 1 balik 1
1.1.1.1.1 1.1.2.2.1 1.1.2.2.2 1.2.1.1.1
Uroveri Komponenty
6 1.2.1.1.1.1

Obr. 4: Struktira WBS (Vlastné spracovanie podl'a Taylor, 2007)

2.6.3 Realizacia

Fyzicku realizaciu projektu je vhodné odstartovat’ takzvanym kick-off meetingom,
stretnutim projektového timu a zainteresovanych strdn, kde sa jednotlivé osoby
zoznamia a zrekapituluje sa cely harmonogram projektu. Pocas celej realizacie je
nevyhnutné porovnavat jej priebeh s planom a vcas tak reagovat’ na zmeny a odchylky
od planu, ato najmd prijimanim korekénych opatreni, pripadne preplanovanim, ¢o je

potrebné doplnit’ do zakladného planu projektu (baseline) (Dolezal aj., 2012, s. 172).

2.6.4 Ukoncenie

Medzi aktivity ukoncenia projektu (close-out) patri fyzické a protokolarne odovzdanie,

spracovanie zavereCnej spravy, fakturdcia, tvorba odporucani, sthrn skasenosti
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a rozpustenie projektového timu. Ukoncenim projektu sa jeho vystup zavadza do riadnej
prevadzky, tymto je projekt uzavrety, d’alsi chod a rozvoj jeho vystupov uz nie je jeho
stcastou (Dolezal aj., 2012, s. 173).

Tieto Styri fazy patria do takzvanej projektovej fazy. Cely retazec faz, nazyvany fazovy

model projektu pozostava z predprojektovej, projektovej a poprojektovej fazy.

Tab. 2: Fazovy model projektu (Vlastné spracovanie podla Dolezal aj., 2012, s. 174)

cas -
Predprojektova faza Projektova faza Poprojektova faza
Navrhy, namety Zahajenie Pohlad spat’
Overenie prileZitosti Planovanie Ponaucenie
Upresnenie ciel'a Realizacia

Overenie realizovatel'nosti = Ukondenie
Odporucenie (ne)realizovat’

2.7 Zdroje

Projekt ma Siroku $kalu zdrojov — Pudské zdroje (najdolezitejSie), financéné zdroje
(osobitd kategoria, ktorej sa venuje rozpocet), zariadenia, infraStrukturu (informacné
systémy, znalosti, dokumenty, informacie, sluzby, penazné fondy a pod.) (Dolezal aj.,
2012, s. 193).

Riadenie zdrojov zahfiia planovanie zdrojov, ich identifikaciu a pridelovanie. Inymi
slovami spociva riadenie zdrojov v umeni vediet’, aké zdroje st potrebné k uspesnému
odovzdaniu projektu a ako z nich dostat’ to najlepsie, ako ich vyuzitie optimalizovat'.
Planovanie zdrojov je integralna sucast vseobecného planovania projektu (Barker
a Cole, 20009, s. 68).

Analyza zdrojov je neodmysliteI'ny krok, ktory sa podstupuje az po Casovej analyze,
kde sa urcuji vSetky Cinnosti. Pri analyze zdrojov je ndpomocné Cerpat z logického
ramca. Pokial’ je pole zdroje v sekcii klI'ucové aktivity dobre rozpracované, je mozné

tieto informacie z logického ramca vytiahnut’, pripadne este doplnit’.
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Planovanie zdrojov sa nezaobide bez kvalifikovanych odhadov. Pomahaju presnejsie
urcit’ ¢asové okamihy, v ktorych treba nasadit’ dané zdroje, aby sa podiel’ali na tlohach
projektu a prispeli k naplneniu celkového projektového planu (Barker a Cole, 20009, s.
68).

Rovnako tak je ziaduca tvorba rezerv v oblasti zdrojov, pretoze je prakticky nemozné
presne stanovit’, ¢o bude dodané, ako dlho to bude trvat’ a, sti¢asne, kol'ko to bude stat’

(Barker a Cole, 2009, s.71).

2.8 Naklady a financovanie

Riadenie nédkladov a financovania sa deli na niekolko aktivit odvijajucich sa od faz
projektu. V predprojektovej faze sa odhaduji néklady na jednotlivé pracovné baliky,
subsystémy ana cely projekt, z €oho sa napokon tvori celkovy rozpocet projektu
(Dolezal aj., 2012, s. 201). Pri odhadovani sa pouziva hruby odhad nakladov projektu
(napriklad prvy hruby odhad v logickom ramci), odhadovanie pomocou analdégie (na
zaklade obdobnych projektovych nakladov z minulosti) alebo parametrické
odhadovanie (stanovenie hrubého rozpoctu projektu pomocou znamych parametrov).
Néklady sa odhadujii zhora, nevyzaduji detailny rozpis poloziek, ide len o rychle
vymedzenie hranic, pricom treba pocitat’ s tym, ze realita moze byt rddovo odliSna.
Ked’Ze naklady nemozno odhadnut’ so 100%-nou presnost'ou, objavuja sa pri kazdom
projekte nakladové odchylky (Taylor, 2007, s. 181). Monitorovanie odchylok ma za
ulohu projektovy controlling. Hlavnym dévodom prekrocenia ndkladov byva podceneny
rozpocet.

V projektovej faze, konkrétne pocas tvorenia planu (Svozilova, 2006, s. 155), sa
zostavuje podrobny rozpocet. Zostavuje sa ako posledny zo vSetkych planov,
predchadza mu WBS, Casovy harmonogram a plan zdrojov. Podrobny rozpocet sa
ocenenim aktivit (prace) a zaradenim rezervy na krytie zndmych aj neznamych rizik.
Existuje viac sposobov rozdelenia nakladov. V projektovom managemente sa mozno
stretnat’ najmd s priamymi anepriamymi nakladmi. Priame naklady s spité
S konkrétnymi ¢innostami a s vy¢islitelné. Patria k nim osobné néklady, naklady na

material, obstaravanie, subdodavky a podobne. Nepriame naklady, oznacované aj ako
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rezijné naklady, ktoré nemozno v spojitosti s nejakou projektovou aktivitou vycislit', sa
udavaju percentualne. Radia sa medzi ne nepriame osobné naklady, dane a poplatky,
naklady na podporné oddelenia spolo¢nosti ¢i prevadzka budov.

Rezervy na rizikd byvaji v rozpocte zadané konkrétnou ciastkou alebo percentom,
zvyCajne sa pohybuju v rozmedzi 5-10% celkového rozpoctu. Vyska rezerv zavisi
najmé od zadavatel’a projektu, ktory ich schval'uje.

Vzdy plati, Zze pri prekroceni planovanych nakladov je vhodné zodpovedat, preco
k tomu doslo, preskimat’ mozné pri¢iny a skutoéni potrebnost’ navySenia nakladov.
Navrhnuté zmeny rozpoc¢tu musia byt odsuhlasené a nakladové odchylky zaznamenané,

aby sa im v d’al$ej praxi mohlo predchadzat’.

2.9 Zainteresované strany

Zainteresované strany (zaujmové skupiny, stakeholders) st osoby, ktorych sa projekt
priamo alebo nepriamo dotyka, pripadne na niom maju aj podiel (Mohrle, 2013). Ide
o0 jednotlivcov ¢i organizacie, ktoré su do projektu aktivne zapojené alebo ktorych
zaujmy mozu ovplyvnit' projekt alebo byt ovplyvnené uskutocnenim projektu, a to
pozitivne alebo negativne (Svozilova, 2006, s. 26).
Projektovy manaZér méa za ulohu zodpovedat otazky zainteresovanych stran,
informovat’ ich o diani, dokumentovat’ a odovzdavat’ im vSetky relevantné podklady.
Zainteresované strany je v prvom rade dolezité identifikovat’ a nasledne ich meno, rolu
hrajucu v projekte a organizaciu, ktoru zastupujii poznacit’ v zakladacej listine projektu
(Whitt, 2013).
Zainteresované strany mozno podla roly ¢lenit’ na:

e zadavatela - vlastnika projektu,

e zdkaznika — uzivatela projektu,

e sponzora projektu,

e realizatora — dodavatela projektu,

e investora projektu,

e dotknuté strany.

Role sa mozu tiez prekryvat’ (Dolezal aj., 2012, s. 49).

29



2.9.1 Riadenie zainteresovanych stran

Pre tuspesny chod projektu je nevyhnutné udrziavat' dobré vztahy a spokojnost’
zainteresovanych stran. Casto byvaju vlastnikmi projektu, do riadenia projektu vkladaju
doveru a hlavne svoje investicie (Whitt, 2013). Pre ziskanie a zachovanie si ich podpory
a zdrojov sluzi riadenie zainteresovanych stran (stakeholder management). Tato
disciplina pomdha udrzat' zainteresované strany po boku projektového manazéra
namiesto statia v opozicii. V prvom rade sa zistuji ocakavania vSetkych
zainteresovanych stran. V priebehu projektu sa vyvija usilie tieto oCakavania naplnit’,
ato pravidelnym informovanim, poskytovanim prehladov apre danu stranu
relevantnych projektovych podkladov. Je vel'mi ndpomocné neopominat’ frekventovanu
komunikaciu so =zainteresovanym stranami, naopak odporic¢a sa ich informovat’
0 aktudlnom statuse projektu, prijatych zmenéch a pytat’ sa, ¢i su s vyvojom projektu
spokojné. Nedostatocné riadenie zainteresovanych stran je jednou z vyznamnych

pri¢in pochybenia projektu (Engel a Holm, 2007).

2.10 Komunikacny plan

Komunikaény plan sa Vv projektovom manazmente tvori pre efektivne zdielanie
informacii (reporting) o vyvoji jednotlivych ¢innosti (Svozilova, 2006, s. 181).
Frekvenciu podavania sprav treba stanovit’ na optimalnej urovni, kedy projektovy tim
nie je zahlteny prebytkom informacii a zarovenn vcas dostava kI'icové informacie pre
plynult realizaciu projektu. Vhodny reporting umozniuje véasné odhalenie odchylok od
planu. Komunikaény plan stanovuje (Pickerden, 2015):

e podavatelov sprav,

e prijemcov sprav,

e obsah sprav, ich formu a strukturu,

e terminy odovzdavania sprav, frekvenciu,

e spdsob odovzdavania sprav (meeting, briefing, newsletter, report, email).
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211  MiPniky

Jednym zo spdsobov vykazovania stavu projektu je stanovenie milnikov (milestones).
Milniky st udalosti S nulovym trvanim, tvoriace vyznamné momenty projektu (Stone,
2015).

Milniky st pouzivané na pritiahnutie pozornosti ¢lenov projektového timu na
dosiahnutie udalosti planovanych v projekte, majucich pren podstatny vyznam. Mil'niky
sa odvijaji od WBS, musia byt teda rovnako jasne formulované — rozdiel medzi
pracovnym balikom vo WBS a milnikom je ale ten, Ze pracovny balik predstavuje

tvorbu istej aktivity, zatial’ ¢o mil'nik jej ukoncenie (Let your projects fly, 2009, s. 36).

2.12 Zahajenie

Zahajeniu projektu predchédza predpripravna, predprojektova faza, na zéklade ktorej
management podniku dospeje k zaveru, Ze projekt bude spusteny (Dolezal aj., 2012, s.
277). Medzi predprojektovym Setrenim a samotnym zahajenim projektu prebicha tzv.
inkubacna doba. Cim je inkubacna doba dlh§ia, tym sa zvySuje rizikovost projektu,
preto ak presiahne tri mesiace, je vhodné znovu uskutoCnit’ analyzu rizik a Stadiu
realizovatel'nosti projektu.

Inicializacia projektu je uskuto¢nena tvorbou a schvalenim zakladacej listiny projektu
(project charter). Listina popisuje ciel’ a rozsah projektu, stanovuje hranice, mil'niky,
pripadne d’alSie informacie. Zahdjenie je odStartované stretnutim zainteresovanych stran
a projektového timu, kde dochédza k findlnej dohode, uzrozumeniu o tom, ¢o je cielom,

aké st o¢akavané vystupy a K tvorbe projektovej kultary.

2.13 Ukonéenie

Ukoncenie sa realizuje odovzdanim vSetkych hmotnych anehmotnych vystupov
projektu, dokumentacie vysledkov, protokolov, finanénym ukoncenim, vyhotovenim
zaverecne] spravy projektového timu a pod’akovanim ¢lenom timu a zainteresovanym
stranam (Dolezal aj., 2012, s. 286). V ramci poprojektovej fazy, nastupujiicej po

ukonceni, sa odporii¢a obhliadnut’ sa spét, zhodnotit’ cely priebeh projektu a takych
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vystupov, ktoré je mozné ohodnotit’ bezprostredne po ukonceni projektu a pockat na
zhodnotenie ostatnych vystupov vyzadujicich si overenie v praxi.

Specidlnym pripadom ukonéenia projektu je mimoriadne ukonéenie (Dolezal aj.,
2012, s. 287). lde o predCasné ukoncenie, na ktoré ma pravomoc ten, kto podpisal
zakladaciu listinu projektu. Tento jav je bezne vidany v dosledku turbulentného
trhového prostredia, zmien stratégie podnikov, bezperspektivnosti projektu, objaveniu
zasadnych, neodstranitel'nych rizik a inych faktorov.

Inym pripadom je pozastavenie (zamrazenie) projektu. V tomto pripade sa obvykle
nacas prerusia vSetky s projektom spojené aktivity a po istom Case sa projekt znovu
aktivuje, Casto s Upravami rozpoctu, terminov ¢i projektového timu, ¢o sa odraza v

pozmenenej zakladacej listine.
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3 ANALYZA SUCASNEHO STAVU

V analytickej Casti st predostreté informacie o charaktere a fungovani spolo¢nosti
Karloff s.r.o., v spolupraci s ktorou je bakalarska praca spracovavana. Analyza sa tieZ
venuje vzniku a vyvoju vybranej produktovej linie TATRATEA®, jej pokroku v ramci
exportu a dolezitym faktorom spojenym S vyvozom. Dalej sa analyza zameriava na
konkrétne aspekty, ktoré musia byt’ pred zacatim projektu vstupu na kanadsky trh jasne
definované a pochopené. Ide o zoznam kritérii na budiiceho importéra a distributéra,
analyzu kanadského trhového prostredia, na ktory firma moze realne vstapit' v ¢asovo
dohl'adnom useku, analyzu zainteresovanych stran a toho, ako si spolo¢nost’ predstavuje

uspech projektu.

3.1 Profil spolo¢nosti Karloff s.r.o.

Obchodna firma: KARLOFF, s.r.o.
A

Sidlo: M. R. Stefanika, 18 919 43 Cifer

(ARLOFF
! /
Identifikacné &slo: 36 247 367 I( alANBY4 M|

TATRA DISTILLERY

Pravna forma: Spolo¢nost’ s rudenim * EST 2002 »
Obr. 5: Logo firmy Karloff s.r.o. (Karloff.sk,

2010)

obmedzenym

Deini zapisu: 16. januara 2002

3.1.1 Opis podnikatel’skej ¢innosti podniku

Firma Karloff je maly rodinny podnik so $trnastro¢nou tradiciou, zaoberajuci sa
predajom prémiovych alkoholovych produktov ako likéry, aperitivy ¢i tokajské vino
(Karloff.sk, 2010). Jej cielom je byt najlep$im hraCom Vv tomto odvetvi na Slovensku

a aktivne rozsirovat’ pocet priaznivcov Vv zahranici. Jedna sa o ¢isto obchodny podnik.
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V roku 2008 vznikla ako strategicky krok spolo¢nost’ Tatranska Likérka s.r.o0., ktora sa
stala vyhradnym dodévatel'om lichovin firmy Karloff a prevadzkuje vSetku vyrobnu
¢innost’. Ide 0 maly podnik s po¢tom zamestnancov 20 a S trzbami majoritne plynucimi
z vyroby. Vsetky produkty vyraba a predava bud’'to firme Karloff, ktord ich predava na
Slovensku, alebo ich predava zahrani¢nym odberatelom. Jeho manazérska hierarchia je
jednoduchd, pozostava z riaditel’a spolo¢nosti, osoby zodpovednej za ndkup a expediciu

a osoby zodpovednej za oblast’ vyroby a kvality.

Tieto dva podniky su navzajom tGzko prepojené. Uzka spitost plynie nielen z
obchodného retazca vyroba — odber — predaj, propagacia a distriblcia, ale aj
z fyzického hl'adiska, pretoze oba svoju ¢innost’ prevadzkuja v tom istom priemyselnom
areali v blizkosti mesta Kezmarok. Riaditelia a zamestnanci oboch firiem teda vd’aka
administrativnym zlozkam sidliacim pod jednou strechou medzi sebou denne
komunikuju. Pocas kazdodennej ¢innosti ¢i rozhodovani o d’alSich krokoch podnikania
tak dochddza k rychlemu Sireniu a vymene informécii, ¢o z hl'adiska efektivity mozno

hodnotit’ vel'mi pozitivne.

Karloff preddva idodava produkty, sprostredkovdava obchodné styky s odberatel'mi,
oslovuje novych potencialnych odberatel'ov doma 1 v zahranici, prevadzkuje reklamnt a
marketingovu ¢innost, organizuje promotérske akcie a ochutnavky, podporuje kultirne
podujatia. Vlastni ochranné zndmky na vSetky produkty, mé& kontrolu nad celym
procesom a kvalitou vyroby, je distributor pre slovensky trh a rokuje aj odsthlasuje

zasadne vSetky obchody s importérmi/distribitormi v zahranici.
3.1.2 Organizacna Struktira

Spolo¢nost’ Karloff zamestndva 11 T'udi. Vo vedeni spolocnosti figuruje generalny
riaditel' a obchodny manazér, d’al§imi zlozkami st export (pozostiva z jedného
exportného manazéra), administrativa, ktora zahffia administrativu a firemny predaj,
obchod a logistiku, ekonomiku a uctovnictvo, administrativu obchodu a materialno-
technické zabezpecenie, grafiku a marketing (kazda sekciu zastupuje jedna az dve

osoby). K tomu ma firma svoj obchodny tim pozostavajuci zo siedmych obchodnych
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zastupcov, ktori zodpovedaji za jednotlivé regiony, ¢im spolu pokryvaju celé

Slovensko (Karloff.sk, 2010).

VRN
Generalny riaditel’
N S
VRN
Obchodny manazér
N S
7~ N\ RN 7~ N\
Export manazér Administrativa Marketing
N— N———" N—
VR 7~ N\
it Sekretariat a firemny
Obchod a logistika predaj
N— N—
VRN N\
Ekonomika a Adm. obchodu a
AN mat.-tech.
uctovnictvo o
zabezpecenie
N— N—
7~ N\
Grafika
N S

VRN

Obchodni
zastupcovia

NS

Obr. 6: Organiza¢na §truktara spolo¢nosti Karloff s.r.o. (Vlastné spracovanie podl'a Karloff.sk, 2010)

3.2 TATRATEA®

TATRATEA® je produkt, ktorym sa pySi nielen spolo¢nost’ Karloff s.r.o., ale aj

mnozstvo Slovékov, ktori ho hrdo reprezentuju doma i v zahrani¢i. Vdaka svojej

unikatnosti a atraktivnemu designu casto slizi ako hodnotny dar ¢i suvenir.

V neposlednom rade ma velky vyvozny potencial, demonstrovany v nasledujucich

kapitolach.
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3.2.1 Od historie aZ po dnesok

Tatransky ¢aj bol odjakziva stcastou slovenskej kultary. V krutych horskych
podmienkach I'udia horticou vodou zalievali bylinky, pridavajic med, lieh, cesnak ¢i loj.
Ingrediencie sa odliovali, no vetci tito medicinu spolo¢ne nazyvali ,.Caj*. Caj si
nachadzal velku oblibenost’ aj medzi turistami. Receptury prezili plynutie rokov.
Vroku 2008 sa na ich =zaklade zrodila findlna receptira Tatranského caju,

prezentovaného ako prirodny Cajovy likér zo srdca Tatier.

V roku 2010 investovala firma do kompletného rebrandingu likéru. Z Tatranského Caju
sa stal TATRATEA®, ¢o naznaduje globalnejsie ambicie .
o o e | GPER
Vv ramci predaja a ziskania obl'uby medzi zakaznikmi. R
Kompletne novy dizajn dostala flasa bez hrdla, .

symbolizujuca  termosku  alogo  pozostavajlce

z tradi¢nych symbolov dévnej slovenskej kultary.
TATRATEA

L. ] Obr. 7. Logo Tatratea®
heslom ktorej je Vec srdca (Heart Thing). Aktudlne (Karloff.sk)

V roku 2014 sa spustila patri¢na marketingova kampan,

udrziava krok s mnohymi beznymi marketingovymi

trendmi a vo velkej miere sa angazuje na socialnych sietach. Rozhodnutie podstipit
rebranding bola spravna vol'ba. Dnes patri linia TATRATEA® bezpochyby k tahaiiom
firmy a je hviezdou celého produktového portfolia. Aktualne pozostava z jedenastich
druhov, variujucich v prichutiach a obsahu alkoholu. Jednotlivé druhy si uz stihli
vybojovat’ prvé priecky v prestiznych medzinarodnych sutaziach. Znacka sa pravidelne
objavuje na réznych (Specializovanych barmanskych, alkoholovych, potravinarskych

a pod.) vystavach.

Pal il

Obr. 8: Vyvoj dizajnu TATRATEA® (Karloff.sk)
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FIRST SERIES SECOND SERIES THIRD SERIES

Obr. 9: Cely produktovy rad TATRATEA® (Karloff.sk)

3.3 Export

TATRATEA® ma v sGdasnosti 8 exportnych destinacii — st nimi Ceska republika,
Holandsko, Estonsko, Mad’arsko, Nemecko, Rumunsko, Rusko a Taiwan. Produkt je na
medzinarodnom trhu este relativny novacik, ale vdaka aktivnej podpore predaja
a prezentacii vyrobkov, najmid odbornikom zo sektoru barmanstva a HORECA, je
0 produkt zaujem zroznych kutov sveta. KonStantne prejavovany zaujem odhaluje

potencial TATRATEA® n4jst’ si omnoho $ir$i a multikultirnejsi okruh spotrebitelov.

3.3.1 Vyvoj exportu

Firma zacala s expanziou produktovej linie za hranice Slovenska v roku 2008, a to
vyvozom do Ceskej republiky. V ramci objemu vyvozu si Cesko drZi prvenstvo a pocet
vyexpedovanych flia§ medziro¢ne stale stipa. Popularitu produktu na ¢eskom trhu
mozno odovodnit’ zrejme najvac§im povedomim o produkte vdaka geografickej,

kultirnej a jazykovej blizkosti Cechov a Slovakov a ich Gastej interakcii.

Dal$ie exportné destincie pribiidali az od roku 2012. Medzi stabilnych partnerov
aktivne podielajucich sa na podpore predaja v Krajine patria importéri z Mad’arska,
Nemecka a Rumunska. V roku 2014 zacala firma vyvazat' na Taiwan. Spolupraca sa
kvoli vel'mi odliSnej mentalite aj dlhotrvajicej lodnej preprave rozvija pomaly, no

vd’aka velkosti a charakteru taiwanského distributora ocakava firma z dlhodobého
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horizontu pozvol'ny narast objemov. Spolupraca je nadviazana aj s Ruskom, no obchod
spomaluje kazdoro¢ne potrebna certifikacia a aktudlne predovSetkym nestabilné
ekonomické prostredie a kolisajuci kurz rubla, ¢o stazuje stanovovanie cenovej
politiky. Medzi novych partnerov v septembri 2015 pribudlo Holandsko a Estonsko.
Postupny vyvoj obchodu sa monitoruje a to, ¢i si produkt ndjde dostato¢nt zakaznicku

zakladnu sa ukaze ¢asom.

Vseobecne export od roku 2008 neustale rastie. Pocet vyexportovanych flias v roku
2015 tvoril 70% ro¢ného objemu predanych flia§ na domacom slovenskom trhu. Zatial
¢o je slovensky trh viac-menej nasyteny, za hranicami sa objavuje Coraz viac prilezitosti

pre expanziu.

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

m Cesko ® Madarsko Rumunsko ™ Ostatné

Graf 1: Vyvoj pomeru objemov vyvezenych flia§ do jednotlivych krajin na casovej osil (Vlastné

spracovanie podla vnitropodnikovych udajov)

Tab. 3: Ro¢ny percentualny narast poc¢tu vyvezenych kusov (Vlastné spracovanie podla
vnutropodnikovych tdajov)

2008 - 2009 - 2010—» 2011—» 2011—> 2013—> 2014 —>
2009 2010 2011 2012 2012 2014 2015
Narast 1246% 17,3%  130,1% 53,1% 46,9% 16,2% 64,9%

Obdobie

! Spolo¢nost’ Karloff s.r.o. si v zdujme uchovania informacii o prosperite podniku nepraje zverejiovat

presné udaje o exporte.
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3.3.2 Legislativne nalezitosti (PoZiadavky na produkt)

S vyvozom alkoholickych napojov do zahraniia sa spajaju dve, pre kazdu krajinu
Specifické nalezitosti — etikety a kolky. Kazda krajina ma vlastné legislativne nariadenia
regulujuce etikety. Nejde len oto, e musia byt v uradnom jazyku krajiny. Casto
regulujii aj obsah ¢i vzhlad etikiet. Tieto nariadenia musia byt pri prekladani a
dizajnovani etikiet reSpektované ana zdver odsuhlasené distriblitorom, pripadne
Statnym organom. VSetky krajiny distribuujuce alkoholické napoje musia mat’ fl'ase

olepené kolkami. Medzi vynimky patri len napriklad Holandsko, Nemecko a Rakusko.

Kolky a etikety moze na produkty lepit’ aj distributorska spolo¢nost’ po ich obdrzani, no
spravidla si po dohode tito ¢innost’ berie pod kridla Karloff. Kolky a etikety tak mozu
byt nalepené priamo vo vyrobnej hale, ¢im sa zna¢ne znizuju néklady na tto ¢innost’
ato umoziuje nizSiu predajni cenu produktu. Vybalovat a olepovat kazdu flasu
priamo Vv exportnej destinacii by bolo naro¢né na Cas aj zdroje. NavySe si tym Karloff
zabezpecuje spravne umiestnenie etikiet a pekny vzhlad a znizuje riziko poskodenia

produktu kvoli niekol’konasobnej manipulacii.

3.3.3 Spotrebna dan

S obchodovanim s liehovinami je nevyhnutne spita spotrebnd dan z alkoholickych
napojov. Jej vySka variuje naprie¢ krajinami. Vyhradnym dodéavatelom vSetkych
liechovin firmy Karloff je spolo¢nost’ Tatranska Likérka. Kym je produkt v Tatranskej
Likérke, disponujlcej takzvanym dafovym skladom, spotrebnd dan sa neodvadza.
Danovy sklad totiz umoziiuje tovaru podliehajicemu spotrebnej dani podmienené
oslobodenie od tejto dane pocas doby, kym tovar nie je uvedeny do volného obehu.
Pocas tejto doby je tovar ajeho pohyb monitorovany colnou spravou. V okamihu
dodania pre konecnu spotrebu je tovar zdaneny (Apogeo.cz, 2007). Akonahle sa teda
spolo¢nost’ Karloff rozhodne produkt prevziat azacat ho predavat kone¢nému
spotrebitel'ovi na izemi Slovenska, mé Tatranska Likérka povinnost’ odviest’ spotrebnt
dan. V pripade exportu odosiela produkt zahrani¢nému odberatelovi Tatranska Likérka
a spotrebnu daii odvedie odberatel’ v cielovej destinacii. Tymto postupom sa zamedzi
dvojitému plateniu spotrebnej dane. Ak by produkt najprv prevzal Karloff a nasledne ho

odoslal do zahranicia, musela by byt spotrebna dan z alkoholickych napojov uhradena
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na Slovensku aj v exportnej destinacii. Je vhodné podotknut, Ze ochranné znamky
produktovej linie TATRATEA® vlastni Karloff, preto nie je mozné, aby Tatranska
Likérka iniciovala a viedla zahrani¢né obchody vo vlastnej rézii. VSetky tuzemské aj

zahrani¢né obchodné aktivity riadi a odsuhlasuje vyhradne spolo¢nost’ Karloff.

3.3.4 Cenova politika

Pretoze firma preddva produkty nepodliechajucej rychlej expiracii, nie je nuatena
akceptovat’ predajné ceny nepokryvajliice ani len naklady. V principe plati, ze kazdy
vyvezeny kus by mal pokryt’ vSetky ndklady a vytvorit’ zisk pre kazdu zucastnenu
stranu.
Do kalkulaéného vzorca v kazdom pripade (bez ohl'adu na Specifikd daného trhu)
vstupuju tieto polozky:
1. vyrobné naklady,
2. marza,
3. spotrebna daf, pricom je potrebné brat’ do uvahy vysku spotrebnych dani aj
v ostatnych exportnych destinacidch a s tymto povedomim nastavit' cenu,
aby sa prediSlo tomu, ze by tretie subjekty z krajiny s podstatne vysSou
danovou sadzbou neoficialne velkoobchodne odoberal produkty z krajiny

S nizSou danovou sadzbou s cielom znizit’ svoje naklady.

Od nastavenej ceny sa nasledne odvija aj to, v akom rozsahu bude Karloff podporovat

predaj na danom trhu vlastnymi financiami pochadzajucimi z rozpo¢tu na marketing.

3.4 Kritéria na importéra / distribitora

Zbieranim skusenosti s iniciaciou a rozvojom spoluprace so zahrani¢nymi distribtormi
si spolocnost’ Karloff s.r.o. vybudovala poziadavky, ktoré musi potencialny distribator

spiiat’.

1. Potencialny partner je existujuca firma (PO), nie jednotlivec (FO).
2. Firma ma zabezpeCené vsetky legislativne zalezitosti, tzn. vlastni potrebné
licencie na dovoz a predaj alkoholu a je opravnena prijat tovar v rezime

pozastavenia spotrebnej dane z liehu.
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3. Firma je z odvetvia, sustrediaca svoju ¢innost’ vyhradne na predaj a distribuciu
alkoholickych népojov.

4. Firma ma existujuce vizby na rézne distribu¢né kanaly v danej krajine.

5. Firma ma agilny obchodny tim alebo inak alternativne zabezpeceny spdsob
oslovovania a ziskavania novych zakaznikov a poskytovania servisu
existujucim zédkaznikom.

6. Firma vo svojom portfoliu nema konkuren¢ny produkt, teda predovsetkym
prémiové bylinné likéry.

7. Firma ma v portfoliu prémiové produkty a ma patri¢né znalosti o tom, ako ich
predavat. Nakolko ide o produkt patriaci do cenovo vys$sej skupiny, partner
musi vediet’ nastavit’ pre dant krajinu adekvatny marketingovy mix, ktory je

zaroven v sulade s predstavami spolo¢nosti Karloff s.r.o..

3.5 Analyza zahrani¢ného trhu — Kanada

Pred samotnou inicidciou exportu je na mieste vykonat’ prieskum trhu zameriavajuci sa
na ekonomické, politické a legislativne faktory, a to predovSetkym z pohl'adu odvetvia,
v ktorom firma figuruje. Znalost’ trhu umoziuje podporit’ rozhodnutie, ¢i na dany trh

vstlpit’ a ul'ahcuje neskorsie vyjednavanie obchodnych podmienok.

3.5.1 Statne zriadenie a politika obchodu

Postup importu alkoholickych napojov je na kanadskom trhu vel'mi Specificky. Politické
usporiadanie Kanady pozostava z federalnej vlady a desiatich provinénych vlad. Vsetky
vladne subjekty sa podielaju na reguldcii importu. Kazdd provincia ma vlastni
kontrolna radu. Funguje ako nezdvisly monopol, ktory rozhoduje o importe vSetkého
alkoholu do provincie, na tizemi ktorej sa eventudlne bude predavat’ a konzumovat’. V
danej provincii d’alej figuruju lokalni agenti, registrované firmy, skrz ktoré moZzu
zahrani¢ny vyvozcovia dostat’ svoje produkty na provinény zoznam povolenych
produktov (TTB.gov, 2014). Z toho vyplyva, ze ak chce zahrani¢na firma umiestnit’
svoj produkt na celom tizemi Kanady, musi kontaktovat’ agenta a dostat’ povolenie na

import od kontrolnej institucie v kazdej provincii zvIast'.
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Spolo¢nost’ Karloff sa na ivod rozhodla skusit’ nadviazat’ obchodné styky s provinciou
Ontario. Ide o0 najludnatejsiu provinciu, ktora je navyse anglofénna. V anglofénnych
provincidch sa v porovnani s frankofonnymi priemerne na obyvatel’a vypije va¢si objem
tvrdého alkoholu. Spotrebitelia vo frankofonnych oblastiach v§eobecne preferuju vina.
Z tohto dovodu sa nasledujuce kapitoly analytickej Casti a projektovy plan v navrhovej
Casti viazu na podmienky tejto provincie. Eventudlna realizacia a uspech projektu

povedu k tsiliu rozsirit’ export do d’alSich provincii.

3.5.2 Cenova politika — provincia Ontario

Import alkoholickych napojov do provincie Ontario a ich predaj reguluje organ LCBO
(Liquor Control Board of Ontario). Cast’ zisku LCBO je provincii roéne vyplacany vo
forme dividend. Petiazné prostriedky smeruji do verejnych financii, konkrétne na

podporu zdravotnictva, vzdelania a infrastruktury (LCBO.com, 2016).

LCBO kazdorotne zostavuje tzv. Product Need Letter, v ktorom vyhlasuje,
o import akych typov produktov ma v danom roku zaujem. Tieto vyhlasky vychadzaja
z prieskumov  spotrebitel'skych trendov LCBO a externych, ¢i uz kanadskych alebo
globalnych zdrojov. Prihlasené produkty do tendra v kategorii likéry budu v roku 2016
posudzované, ochutnavané a vyberané v priebehu septembra. Aktudlna Specifikdcia
preferovanych likérov st inovativne prichute, cenova kala za fI'aSu o objeme 750 ml od
20 do 29.95 CAD, silna marketingova podpora, jednoduchost’ pouzitia a extenzia
znaCky, teda zavadzanie novych prichuti (LCBO.com, 2016). Plati, ze ¢im viac

splnenych kritérii, tym vysSia Sanca na odsuhlasenie importu.

LCBO ma transparentny kalkulacny vzorec pre vypocet ceny alkoholického napoja.
Jednotlivé polozky kalkulaéného vzorca sa odvijaji od druhu alkoholického népoja,
objemu fl'ase a obsahu liehu. Ceny konkrétnych znacCiek a druhov napojov st rovnaké
v celej provincii (LCBO.com, 2016). Vyrobca uréuje cenu, za ktora chce, aby od neho
LCBO vyrobok kupilo. Do tejto polozky LCBO nezasahuje a nevyjednava o nej, lez
rozhodne, ¢i ju akceptuje alebo nie. Ak &no, prirata k sume d’alSie polozky (vid priklad
cenotvorby nizsie) a zostavi findlnu kalkuldciu a spotrebitel'ski cenu. Do kalkulacie
ceny vstupuje aj preprava, ktori uhrddza samotné LCBO. LCBO si produkt moze

vyzdvihnat v samotnej firme (nédkladny a nie vzdy dostupny variant) alebo ho preberie
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Vv niektorom zo svojich konsolidaénych skladov. Druha moznost' je pre vyrobcu
nakladnejsia, pretoze uhradza prepravu do konsolidacného skladu, avSak dokaze tak
dosiahnut’ niz8iu spotrebitel'skti cenu produktu v predaji LCBO. Prepravné sadzby su
dané viac-menej fixne. Mo6zu zlahka kolisat’ odvijajuc sa od datumu prepravy,
vytazenosti a podobne. Treba vSak dbat’ na fakt, ze prepravné sadzby st stanovené na
karton (case). Z tohto dovodu, pokial’ chce vyrobca dosiahnut’ konkurencieschopnejsiu
pultovt cenu, mal by produkty dodavat’ balené do najvacsieho typu kartonu — 12 kKusov.

Na ostatné polozky, ako napriklad spotrebna dan, nema totiz vyrobca vplyv.

Po zvazeni umiestneni konsolida¢nych skladov v Eurdpe aztoho wvyplyvajicich
nakladov firmy na prepravu do jednotlivych skladov atiez poplatkov LCBO za
prebratie?, sa ako najlep$ia moznost ukazala preprava sortimentu do konsolidaéného
skladu v nemeckom meste Dreieich.

Tab. 4: Sadzby LCBO za prebratie sortimentu v eurdpskych konsolida¢nych skladoch
(Vlastné spracovanie podl'a Doingbusinesswithlcbo.com, 2015)

Konsolida¢ny sklad Poplatok Konsolida¢ny sklad Poplatok
1 1
4 [CAD/kartén] d [CAD/kartén]
Antverpy, BE 4,36 Salon de Provence, FR 5,25
Dreieich, DE 4,80 Glasgow, GB 3,52
Barcelona, ES 5,17 Atény, GR 7,47
Dos Hermanas, ES 5,45 Guasticce, IT 4,52
. M tica di
Beautiran, FR 5,45 azzantica di 5,33
Oppeano, IT
Chatenoy le Royale, 5,05 Sacavem, PT 7.41

FR

Tab. 5: Priklad cenotvorby v provincii Ontario (Vlastné spracovanie podl'a LCBO.com,
2016)

LCBO - tvorba ceny alkoholického napoja o objeme 750 ml a obsahu alkoholu
40%, pochadzajuceho z krajiny mimo Kanady a USA

PoloZka Poznamka Ciastka [$ - CAD]
Platba dodavatel’ovi 5,6325
Federalna spotrebna dan $11,696° 3,5088

2 Poplatky platné od 1.1.2016.

3 Za 1 liter ¢&istého alkoholu; priklad uvazuje 40%-ny obsah alkoholu vo fI'asi o objeme 750 ml.
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Federalne dovozné clo 0,0368
Preprava 0,2658

Celkova dodacia cena 9,440
146,7% z celkovej

Ziskova prirazka LCBO . 13,8543
dodacej ceny
Objemova dan LCBO $0,38 za 1 liter 0,2850
Ekologicka dan LCBO $ 0,0893 za flasu* 0,0893
Prijem zo zaokruhlenia zaokruhl'uje sana 5 -
centov

Zakladna cena $ 23,67
Harmomzozfilr;z}r()ian z obratu 13% zo zékladnej ceny 3,08
Zaloha za fTasu 0,20

Spotrebitel’ska cena $ 26,95

Tab. 6: Rozdelenie trzieb z predanej flase (Vlastné spracovanie podla LCBO.com,
2016)

Rozdelenie trzieb

Dodéavatel (vratane prepravy) 5,90

Vlada provincie Ontario 16,12

Vlada Kanady 4,73

Zaloha za fTasu 0,20
Spotrebitel'ska cena $ 26,95

3.5.3 Kontrolné znamky a etikety

Pretoze je na import uvaleny monopol, kontrolné znamky (kolky) na alkoholické napoje
nie je potrebné lepit. Tovar moze doviezt’ a predavat’ len LCBO, preto prakticky nema
koho skrz kolky kontrolovat’.
Etiketa musi byt zhotovena v anglickom aj francizskom jazyku a obsahovat’ minimalne
tieto informacie (Inspection.gc.ca, 2015):

e vSeobecny druh alkoholického népoja — v tomto pripade ,,liqueur,

e obsah alkoholu,

e zoznam ingrediencii,

4 Uplatiiuje sa na nevratné flase.
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e zoznam alergénov,
e ndzov a sidlo importéra,

e krajina povodu.

3.5.4 Rozbor potencidlneho kanadského partnera

V projektovom plane vystupuje spolo¢nost’” Stellar Wines and Spirits Inc. ako agent
firmy Karloff s.r.o.. Vo vSeobecnosti agent producenta alkoholickych napojov nielen
zastupuje, ale v mene vyrobcu aj zabezpeCuje prikazy na objednavky. Agent musi
spifiat’ niekol’ko podmienok, predovietkym mat licenciu na zastupovanie producenta
vydant organom Alcohol and Gaming Commission of Ontario (AGCO). Producent
moze oficialne poverit’ agenta, aby bez jeho ucasti nastavil pre LCBO cenovi ponuku
adoby splatnosti. Producent méze byt zastupovany vyhradne jednym agentom.
Samotny agent nemo6ze produkty predavat, avSak ma na starosti cely rad aktivit, pre
ktoré musi disponovat’ dostatocnymi zdrojmi. Ide o distribuciu, marketing,
merchandising a d’alsie prvky podpory predaja prospievajiice K rentabilnému obchodu
(Doingbusinesswithlcbo.com, 2016).

Stellar Wines and Spirits Inc. je spolo¢nost’ s dlhoroénymi skiisenost’ami s marketingom
a predajom alkoholickych népojov. Vystupuje ako zéastupca vyrobcov alkoholickych
napojov, ktory jedna s LCBO a pomaha tak vyrobcom z celého sveta importovat’ svoje
produkty na trh provincie Ontario. Stara sa o distribliciu svojho portfolia na
trhu, 0 budovanie znacky a spravne umiestnenie jednotlivych produktov. Poskytuje
hibkovu analyzu maloobchodu, elasticity cien, spotrebitel'skych trendov a demografie.
Zo zozbieranych dat spolo¢nost’ vytvara stratégie pre dlhodobé posobenie a rast znacky.
Za ucelom maximalizacie zisku a udrzania zdravia znacky realizuje analyzu stanovenia

ceny a KPI analyzu (meranie vykonnosti) (Wearekineticbrands.com, 2016).
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3.6 Kritéria uspechu a ocakavané prinosy

Firma Karloff si pod uspe$Snou expanziou na zahrani¢ny trh predstavuje najma
nadviazanie spoluprace s kvalitnym partnerom. Dobry partner tvori fundamentalny
zaklad. Je to primarne kritérium, od ktorého sa odvijaji dalSie kritéria uspechu.
Ocakavané prinosy prispievaju k dosiahnutiu zadmeru projektu, t. j. samotnému zmyslu

jeho planovania a realizacie.

Tab. 7: Hlavné kritéria uspechu a ofakavané prinosy plynice z realizacie projektu

(Vlastné spracovanie)

Kritérium aspechu Ocakavany prinos
Aktivny pristup partnera, jeho samostatna
Nadviazanie spoluprace s dobrym  podpora predaja na kanadskom trhu a
partnerom vytvorenie predpokladu pre dosiahnutie
d’al$ich vysledkov.
Dosiahnutie = obomi  stranami  Zelanej
Vhodne nastavena cenova politika . _ .
rentability a oslovenie skupiny zakaznikov
a ciel’ova skupina ) . )
schopnej tito rentabilitu zabezpecit'.
Vhodné umiestnenie na trhu; kazda penazna
jednotka investovana do marketingu ¢i uz
firmou alebo partnerom vyuzita efektivne.
Dobre zvoleny marketing a systém ' ‘
) Spolo¢nost’ Karloff je mala firma, preto si
podpory predaja '
nemo6ze  dovolit  enormné  kampane.
Premyslen¢ investicie do podpory predaja st
preto nevyhnutne.
Stabilita obchodu, existujlci a rozsirujuci sa
Dlhodoba, systematicka spolupraca dopyt po produktovej linii, konStantné,

dlhodobé¢ pdsobenie na kanadskom trhu.
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3.7 Analyza zainteresovanych stran

Zainteresovana strana je osoba ¢i organizacia projektom ovplyvnena. Méze zodpovedat
za samotné zadanie projektu alebo na fu mdézu mat dopad zmeny, ktoré projekt
prinesie. Podrobna analyza zainteresovanych stran umoziuje zhodnotit’ potreby
zaujmovych skupin. Tieto potreby je vhodné zaclenit’ do projektového planu a dat’ tak
zaujmovym skupinam na vedomie, Ze su zohl'adnené. To zvysi ich podporu dotiahnut’

projekt do tspesného konca (Pickerden, 2015). Projekt nie je len o trojimperative, ale aj

0 vztahoch a l'ud’och (Slavik, 2015).

Tab. 8: Analyza zainteresovanych stran (Vlastné spracovanie podl'a Pickerden, 2015)

Strana

Karloff s.r.o.

Tatranska Likérka
S.r.o.

Kanadsky importér
a distributér

Poziadavky strany

Rozsirenie poctu
zakaznikov,
internacionalizacia
znaCky TATRATEA®,
rentabilny a stabilny
export.

Spokojnost’ zdkaznika,
pretrvavajuce
obchodné vztahy

a odber,

rentabilnd vyroba.

Rentabilny import

a predaj
TATRATEA®,
spokojnost’ zdkaznika,
zvySovanie poctu
zékaznikov.

47

Ako naplnit’ poziadavky

Jasné oboznamenie partnera
0 predstavach obchodu,
nastavenie vhodnej cenovej
politiky pokryvajice;j
naklady a tvoriacej zisk,
podpora konzistencie a
narastu odberu.

UdrZanie vysokej kvality
produktu,

loajalne vzt'ahy s firmou
Karloff a kanadskym
odberatel’'om,

hospodarne riadenie
priamych a nepriamych
nakladov a adekvatna marza.

Nastavenie vhodnej cenovej
politiky pokryvajucej
naklady a tvoriacej zisk,
kvalitné sluzby,

investicie do podpory
predaja.



4 NAVRH RIESENIA A PRINOS NAVRHOV RIESENIA

Projekt je ako ludské telo — neméze dominovat srdce alebo mozog* (Slavik, 2015).

Navrhova Cast’ obsahuje predprojektové Setrenie. Zostavuje projektovy plan S vyuzitim
nastrojov projektového manazmentu. Postup tvorby projektového planu zacina jasnou
definiciou toho, ¢o chce firma dosiahnut. Nasledne sa rozpracovava, ako sa
k Ziadanému ciel'u mozno dostat, teda aké vykony bude projekt zahfiat’, aké zdroje
bude vyzadovat’ a kol’ko budu stat’, ktoré rizika mézu projekt ohrozit’, ako dlho bude
projekt prebiehat, akym sposobom sa budi o postupe projektu priebezne Sirit
informécie a ¢o bude povazované za uspesne ukonceny projekt. VSetky tieto aspekty si

vyzaduji harmonizovanu pozornost’.

4.1 Logicky ramec

Predprojektovll fazu je vhodné odStartovat’ ujasnenim ciel’a projektu, jeho potrebnych
vstupov a pozadovanych vystupov a rovnako tiez vyslovenim S$ir§icho zameru, ktory
realizdciou projektu sledujeme. Pre tieto ucely dobre sluzi vypracovanie logického

ramca.

Tab. 9: Logicky ramec projektu (Vlastné spracovanie)

Objektivne
Popis overite'né  Sposob overenia
ukazovatele
Rozsirenie
Internacionalizicia a poctu
prestiz znacky exportnych , o,
TATRATEA®, destindcii nutropodnikove
Zamer Rast hodnoty 012,5% exportvne, Predpoklady
. . Y a finan¢né
a konkurencieschopnosti  a zvySenie Statistiky.
spoloc¢nosti Karloff uctovnej
S.r.o.. hodnoty
podniku.
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Vstup produktove;j linie
TATRATEA® na trh
provincie Ontario.

Ciel

1. Dlhodoba,
systematicka spolupraca
s kanadskym partnerom.

2. Rentabilny odbyt.
3. Vytvorenie zdzemia
ul’ahcujuceho expanziu
do d’alsich kanadskych

provincii.

Vystupy

Podr’a hierarchie
pracovnych balikov.

Kracové
aktivity

Zahajeny
vyvoz,
prebraté
palety®
a umiestnenie
na pultoch.

Pravidelny
odber paliet
atvorba
zisku na
arovni 15% z
nakladov.

Zdroje

Podl'a
hierarchie
pracovnych
balikov.

Obchodna
zmluva,
preberaci

protokol, zoznam

distribuovanych
produktov
LCBO.

Odberatel’sko-
dodavatel'ské
faktury,
kalkulacny
vzorec, vykaz
zisku a strat.

Casovy ramec

Podrl'a hierarchie

pracovnych
balikov.

Uchovanie
vizie podniku
stat’ sa
silnym,
kvalitnym
a svetovym
hra¢om.

Néjdenie
proaktivneho
partnera so

spolo¢nymi
predstavami
0 obchode.

Dostato¢na
produkcia
a zdroje
a spolahlivy
partner.

Predbezné
podmienky

Pripravenost’
firmy rozsirit’
exportné
aktivity
a povolenie
na import od
LCBO.

5 Objem odberu paliet v tomto momente nemozno presne kvantifikovat, podla potrieb ho stanovuje

LCBO.
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4.2 Hierarchia pracovnych balikov

Planovanie vystupov prispieva k vytvoreniu komplexného prehl'adu o vsetkych
aktivitach, ktoré musia byt’ pre Gspesnu realizaciu projektu vzaté do tivahy. Akonahle
existuje zoznam vystupov, podstupuje sa k detailnejSiemu zobrazeniu ich poradia,
urceniu zodpovednosti a ndkladov. Pre tieto ucely dobre sluzi nastroj WBS, klicovy

prvok planovania projektu.
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Obr. 10: WBS - hierarchia pracovnych balikov (Vlastné spracovanie)
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4.3 Projektovy tim

Projektovy tim bude pozostavat' z piatich I'udi. Projektovym manaZérom bude

niekol’korocny zamestnanec firmy Karloff zaoberajuci sa exportom. Medzi dalsich

¢lenov bude patrit’ veduci vyroby spolo¢nosti Tatranska Likérka, ktory bude mat’ na

zodpovednosti pracovnikov vyroby, export manaZér korigujuci objednavky a tlohy

grafického dizajnéra a marketingovej manazérky, agent, teda zamestnanec Stellar Wine

& Spirits Inc. a pracovnicka zodpovedna za materialno-technické zabezpecenie.

4.3.1 Matica zodpovednosti

Matica zodpovednosti priradzuje jednotlivym pracovnym balikom zodpovednu

(pripadne spolupodiel’ajiicu sa) osobu. Matica obsahuje tie pracovné baliky, za ktorych

dodanie zodpovedaju ¢lenovia projektového timu, d’al§i zamestnanci firmy alebo agent.

Tab. 10: Matica zodpovednosti (Vlastné spracovanie)

Cinnost’ Zodpovedna osoba
Prieskum trhu a poverenie .
Export manazeér
agenta
Tvorba obchodnych
podmienok a cenovej Projektovy manazér
politiky
Priprava prezentacie Marketingova manazérka
Prihlaska do tendra Export manazér
Dohoda o podpore predaja
a marketingovych Marketingova manazérka
aktivitach
Tvorba etikiet Grafik
Vyroba, I;g}gﬁliz’ lepenie, Vedtici v§roby
Vystavenie obchodnej
zmluvy a exportnych Projektovy manazér
dokumentov
Preclenie v Poprade a
preprava do Materialno-technické
konsolida¢ného skladu zabezpecenie
v Nemecku
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Projektovy manazér
Agent

Grafik
Agent

Export manazér

Agent

Riaditel’

Export manazér

Export manazér



4.3.2 Organizacna Struktira projektu

VR
Projektovy
manager
N
7~ N VR VR PO
Materialno-
Veduci vyroby TL Export manager Agent technicke
N N N zabgzpeconic
77N\ 77N\
Pracovnik vo Marketing
vyrobe manager
NG N
77N\ 77N\
Pracgvnlk VO Grafik
vyrobe
NG N
77 N\
Pracovnik vo
vyrobe
N

Obr. 11: Organiza¢na Struktara projektu (Vlastné spracovanie)

4.4 Analyza rizik

Zoznam rizik vychadza z predoslych skusenosti spolo¢nosti s exportnymi aktivitami.
Pre kvalitativne ohodnotenie rizik a ngjdenie vhodnych preventivnych opatreni je
vyuzitda metéda RIPRAN™. Prva podkapitola objasiiuje sposob verbalneho
ohodnocovania rizik, a uvddza ohodnoteny zoznam rizik, druhd podkapitola navrhuje
opatrenia, tretia konsStatuje rizikda projektu. Zmyslom navrhu opatreni je rizika ¢o

najviac minimalizovat’.
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4.4.1 Identifikacia a verbalna kvantifikacia rizik

Tab. 11: Verbalne hodnoty pravdepodobnosti (Vlastné spracovanie podla Ripran.cz,
2015)

Vysoka pravdepodobnost’ VP Nad 33%
Stredna pravdepodobnost’ SP 10 - 33%
Nizka pravdepodobnost’ NP Pod 10%

Tab. 12: Verbalne hodnoty nepriaznivych dopadov na projekt (Vlastné spracovanie
podla Ripran.cz, 2015)

Ohrozenie ciel’a projektu, koncového terminu,
Vel’ky nepriaznivy dopad ) )
VD  prekrocenie rozpoctu alebo Skoda presahujtica

na projekt
20% hodnoty rozpoctu projektu.
Ohrozenie terminov, zdrojov ¢i aktivit
Stredny nepriaznivy D vyzadujucich si mimoriadne zésahy alebo Skoda
dopad na projekt vacsia nez 0,5% a mensia nez 20% z hodnoty
rozpoctu.
Maly nepriaznivy dopad MD Vplyv vyZzadujuci urcité zasahy; Skody do 0,5%
na projekt Z rozpoctu projektu.

Tab. 13: Verbalne hodnoty rizika (Vlastné spracovanie podl’a Ripran.cz, 2015)

Vysoka hodnota rizika VHR
Stredna hodnota rizika SHR
Nizka hodnota rizika NHR

Tab. 14: Vizby pre priradenie verbalnej hodnoty rizika (Vlastné spracovanie podl'a
Ripran.cz, 2015)

VD SD MD
VP VHR VHR SHR
SP VHR SHR NHR
NP SHR NHR NHR
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Tab. 15: Popis a verbalna kvantifikacia rizik (Vlastné spracovanie)

Poradové
¢islo Hrozba
rizika
Nevcasna
1. uhrada
dodavky
Fluktuacia
2. menového
kurzu
Rast sadzby
3. spotrebnej
dane
4 Zmena
' legislativy
5 Konkurenény
' tlak
Strata
5 zaujmu
' podniku
expandovat’

Scenar

Neustrazenie cash
flow, ohrozenie
likvidity podniku,
cudzie financovanie.
Vplyv na stanovenie
spotrebitel'skej ceny.
Hrozba nepokrytia
vyrobnych nakladov.
ZvySenie
spotrebitel'skej ceny.
Ohrozenie odbytu
V pripade vysokej
cenovej citlivosti
spotrebitela.
Sprisnenie
podmienok
prevadzkovania
obchodov a barov,
znizen€ mnozstvo
predajnych miest.
Saturovany trh
s alkoholom, tlak na
zniZenie ceny,
marketingova presila
gigantov typu Pernod
¢i Diageo,
nedostatocny odbyt,
nerentabilna
spolupraca.
Zmena firemnej
stratégie, upustenie
od vizie stat’ sa
svetovym hracom
a zameranie sa na
lokalny trh a uz
existujuce
partnerstva.
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Pravde-
Dopad
podobnost’
Vysoka Stredny
Stredna Stredny
Nizka Maly
Nizka Vysoky
Vysoka Vysoky
Nizka Stredny

Hodnota
rizika

Vysoka

Stredna

Nizka

Stredna

Vysoka

Nizka



Nedostatocné
zasoby
7. a produkcia
produktovej
linie

Nevhodny
agent

Zdrojova ¢i kapacitna

nepripravenost’ firmy
na zvysenie objemu
vyroby.

Neschopnost’ najst’
partnera spliajuceho
kritéria a majuceho Stredna Vysoky  Vysoka
spolo¢né predstavy
0 stratégii predaja.

4.4.2 Navrh reakcii na rizika

Tab. 16: Opatrenia pre zniZenie hodnoty rizik (Vlastné spracovanie)

Poradové
¢islo Hrozba
rizika
Nevcasna
1. uhrada
dodavky
Fluktuacia
2. menového
kurzu
Rast sadzby
3. spotrebnej
dane
4 Zmena
' legislativy
5 Konkurenény
' tlak

Povodna
hodnota

rizika

Vysoka

Stredna

Nizka

Stredna

Vysoka

Opatrenie

Zavedenie platby
vopred.

Sledovanie
dlhodobych
hospodarskych
ukazovatel'ov
a predikcii
ekonomického vyvoja.
Doéraz na nezvySovanie
ostatnych vyrobnych
nakladov.
Priebezné sledovanie
legislativnych zmien
a v€asnd reakcia na
nich.

Doraz na odliSenie
produktu, oslovenie
vhodnej klientely,
vyber adekvatnej
podpory predaja
a distribucnych
kanélov.
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Nizka Vysoky  Stredna

Nova hodnota
rizika

Nizka

Nizka

Nizka

Nizka

Stredna



Strata zaujmu , ) ..
J Uvaha vedenia o vizii

6. podniku Nizka . Nizka
, podniku.
expandovat
Nedostatocné
zasoby Previerka vyuzitia
7. a produkcia Stredna kapacity a riadenia Nizka
produktovej zasob.
linie
Doékladny prieskum
, importérov. Dérazné
8. Ne;zlz)riny Vysoka nastolenie podmienok Nizka
g agentovi v pripravnych
fazach.

4.4.3 Zhodnotenie analyzy rizik

Mnozstvo uvedenych rizik spojenych s projektom ma externy charakter a spolo¢nost’
ma na nich maly dosah. Tieto rizikd sa navySe mdzu objavit’ kedykol'vek, aj po
ukonceni projektu. Je namieste dané rizika spisat’, mat’ ich na vedomi a sledovat’ ich,
pretoZze hoci ich spolo¢nost’ nemoze odstranit, dokaze sa na nich pripravit’ a v pripade
ich vyskytu reagovat. Najvicsie riziko spajajice sa s priebehom projektu, ktoré moze
spolo¢nost’ sama takmer eliminovat’, je riziko nev€asného splatenia dodavky. Tento
problém firma uZ tradi¢ne oSetruje vystavovanim predfaktir v zadujme ustrazit’ si cash
flow. Vzhladom k vysokému zaujmu podniku pdsobit’ na trhu provincie Ontario (a
vSeobecne rozSirovat pdsobnost’ v zahrani¢i) nie je pravdepodobnost’ kapacitnej
nepripravenosti ¢i straty vizie vysoka. Kazdopadne je vZdy namieste kontrolovat’, ¢i
kazdodenny operativny chod podniku z dlhodobého pohladu speje k stanovenej

stratégii.

4.5 Casova analyza a miPniky
Po ujasneni Struktary projektu, pracovnych balikov a potrebnych zdrojov je mozné

nacrtnut’ ¢asovy priebeh. Tato podkapitola vyuziva pre Casovu analyzu metodu kritickej

cesty — Critical Path Method (CPM) a mil'niky.
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45.1 Casova analyza metodou Kritickej cesty

Predpokladom pouzitia metdédy CPM je rozlozenie zlozitej ¢innosti (projektu) na
niekol’ko ciastkovych Cinnosti, medzi ktorymi existuje Casova nadviznost
a podmienenost. Vystupom CPM je vypocet <casovych rezerv jednotlivych
¢innosti, matematicky vypocet kritickej cesty a grafické znazornenie celého projektu

pomocou uzlovo definovaného sietového grafu (Rais a Doskocil, 2011, s. 70).

Tab. 17: Zoznam ¢innosti, ich predchodcov a doby trvania (Vlastné spracovanie)

deni - Doba trvania
Ovz,nacen,l ¢ Cinnost’ Predchodca .
¢innosti [dni]
A Detailny prieskum trhu, legislativy a ] 7
poziadaviek LCBO
Vyber agenta a jeho poverenie (Stellar
B : - A 1
Wines and Spirits Inc.)
c Dohodnutie obchodnych podmienok B y
s agentom
Stanovenie cenovej politiky B 7
e Priprava prezentacie pre predstavenie B 1
produktu LCBO
F Podanie pr_lhlasky QO_ tendra LCBO C.D.E 7
(Stellar Wine & Spirits Inc.)
G Prvotna selekcia potencidlnych novych E 14
produktov na LCBO
H Detailné posudzovanie produktu na G 7
LCBO
Rozhodnutie LCBO o zaradeni
I H 21
produktu
Dohoda o podpore predaja a
J . , s I 7
marketingovych aktivitach
K Spisanie/Podpisanie obchodnej zmluvy I 7
L Navrh etikiet podl'a danej legislativy I 7
M Odsthlasenie etikiet L 7
N Objednavka etikiet M 1
O Prijem etikiet N 14
P Zabevzpeceme/vyroba potrebného M 14
mnozstva produktov
Q Plnenie flia$ a lepenie etikiet O,P 14
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Tab. 18: Vysledky ¢asovej analyzy (Vlastné spracovanie)

Cinnost’
A

I O M moOooO W

nw VO vozr X«

Zabalenie paliet
Zabezpecenie prepravy

Vystavenie dodavatel'skej faktiry a

exportnych dokumentov
Preclenie tovaru v Poprade

Odoslanie prvej dodavky paliet do
konsolida¢ného skladu (Dreieich,

Nemecko)

Prebratie prvej dodavky paliet

Konsolidacia zasielky v konsolida¢nom

sklade

Namorna preprava

Zavedenie produktu na trh (do

vybranych retazcov)

[ ] Tjj

- B 7
A C,D,E 1
B F 7
B F 7
B F 14
C,D,E G 7
F H 14
G | 7
H JK,L 21
| X 7

| X 7

| M 7
L N, P 7
M O 1
N Q 14
M 5,0 14
O,P R 14
Q T 1
P T, U 2

ZM

O 0O 00 N O

100
114
99
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KM

15
15
22
29
43
50
71
78
78
78
85
86
100
99
114
115
101

R,S

T,U

\%

J, KW

X
Y

ZP

15
15

22
29
43
50
113
113
71
78
85
86
86
100
114
113

KP

22
22
22
29
43
50
71
120
120
78
85
86
100
100
114
115
115

14
28

OOOOO\I\IOO%

N
N



T R,S \% 1 115 116 115 116 0
U S \ 1 101 102 115 116 14
\Y T, U \W 1 116 117 116 117 0
W \Y X 3 117 120 117 120 0
X J, KW Y 7 120 127 120 127 0
Y X Z 14 127 141 137 141 0
Z Y - 28 141 169 141 169 0

Tab. 19: Vysvetlivky skratiek (Vlastné spracovanie)

i Predchodca

J  Nasledovnik
Tij Doba trvania
ZM Zaciatok mozny
KM Koniec mozny
ZP  Zaciatok pripustny
KP  Koniec pripustny
RC Rezerva celkova

Ukazalo sa, ze kriticku cestu tvoria ¢innosti A-B-E-F-G-H-I-L-M-N-O-Q-R-T-V-W-X-
Y-Z. To znamend, Ze v zaujme vyhnutia sa ¢asovym sklzom projektu je nevyhnutné
tieto Cinnosti zahajit' a ukongit véas. Celkova dizka kritickej cesty je 169 dni.
Vzhl'adom k charakteru projektu je vcelku obtiazne znizit' pocet ¢innosti s nulovou
Casovou rezervou. Mnozstvo ¢innosti ma charakter sledu krok za krokom - nie je vzdy
mozné plnit’ paralelné ulohy. Z tohto dovodu je vhodné, aby firma mala na vedomi
¢innosti bez ¢asovej rezervy a snazila sa o ich dokonéenie v stlade s ¢asovym planom.
Pretoze ide o dvoj-, troj- az Stvorstrannu spolupracu, teda firma nema uplny dosah na
priebeh vSetkych cinnosti, je potrebné vyvinit maximalne usilie o dodrziavanie
Casovych ramcov zo svojej strany. Velmi pomoéze promptnost v komunikacii so
zainteresovanym stranami. Vhodna je tiez predvidavost’ a pouCenie sa z minulych
zahrani¢nych spoluprac. V tych moZzno néjst mnozstvo (neocakévanych) problémovych
bodov, ktoré pocas projektu vyvstali aeventualne cely priebeh predizili (napriklad
Z oblasti legislativy). Preto netreba podcenit’ detailni analyzu v pociatocnych fazach.

V ramci neskorsich krokov, ako plnenie flia§ a lepenie etikiet by spolo¢nost’ Karloff
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spolu s Tatranskou Likérkou mali navrhnat’ vyrobny program a kapacity tak, aby boli

stroje v potrebnej dobe k dispozicii a aby tak bol tovar v¢as pripraveny na expediciu.
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Obr. 12: Siet'ovy graf a zvyraznenie kritickej cesty (Vlastné spracovanie)
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452 Milniky

Milniky sa odvijaju od hierarchie pracovnych balikov (WBS). Pretoze predstavujt
ukoncenie vo WBS definovanych aktivit, maji nulové trvanie. VSetkym
zainteresovanym stranam poskytuji dobry prehlad o kl'ucovych casovych bodoch
Vv zivote projektu (Let your projects fly, 2009, s. 37). Prvy mil'nik predstavuje zahajenie

projektu, posledny jeho ukoncenie.

Tab. 20: Plan milnikov (Vlastné spracovanie)

Poradie MiPnik Odhadovany diatum

1 De:[?ilny Prieskum trhu, legislativy a Start
poziadaviek LCBO

2 Podanie prihlasky do tendra LCBO Start + 4 tyzdne

3 Rozhodnutie LCBO o zaradeni produktu Start + 10 tyzdiiov
Odoslanie prvej dodavky paliet do .

4, + 17 tyzdn
konsolida¢ného skladu Start tyzdiov

5 Zavedenie produktu na trh Start + 24 tyzdiiov

4.6 Komunikacna stratégia

VEasné podavanie informacii vhodnym osobam je klI'icom k hladkému priebehu
projektu. Pri tvorbe komunikaénej stratégie si treba ujasnit komu sa budu podavat
informacie, aky bude ich obsah, ¢as, spdsob afrekvencia podavania. Plan
komunikacie bude rozdeleny na dve hlavné skupiny — komunikacia medzi pre projekt
kl'icovymi zamestnancami spolocnosti Karloff s.r.o. a Tatranskd Likérka s.r.o.
(vnutropodnikova komunikacia), ktora bude prebiehat predovSetkym osobne
a komunikacia s kanadskym agentom, kde bude hlavnym spojovacim ¢lankom

projektovy manazér a kontakt bude primarne elektronicky.
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Tab. 21: Komunikac¢na stratégia projektu (Vlastné spracovanie)

Popis

Vnutropodnikova
kontrola priebehu
projektu

Komunikacia s
agentom

Obsah
Status
projektu,
kontrola
projektoveé-
ho pléanu,
plnenie uloh
zdroje
a naklady,
riesenie
vyvstanych
problémov,
planovanie
d’alsich
krokov.

Obchodné
podmienky,
cenova
politika,
prezentacia
sortimentu,
etikety,
podpora
predaja,
status
projektu.

4.7 Naklady projektu a zisk

Ucastnici

Projektovy
manazér,
export
manazér,
1-2 krat
tyzdenne

veduci
vyroby a
materialno-
technické
zabezpe-
Cenie.

Projektovy
manazer
a agent,
pripadne ini
¢lenovia
projektového

1-2 krat
tyZdenne

timu.

Frekvencia

Sposob

Stretnutia
v zasadacej
miestnosti,
planované

cez zdielany
kalendar
podnikového

softvéru a
elektronicka

posta.

Virtualna
komunikéacia
— odosielanie
dokumentov
a tvrdych dat

cez
elektronickt
postu;
diskusia
0 statuse
projektu
formou
Skype
konferencie.

Podkapitola rozobera kalkulaciu Standardnych jednotkovych vyrobnych nakladov a tiez

jednotkové vyrobné naklady po zohladneni adjustaZze potrebnej pre Specifika

kanadského trhu, dalej celkové naklady projektu a ocakavanu ziskovost. Jednotlivé
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polozky nie si pre ochranu internych udajov spolo¢nosti presne kvantifikované, sluzia

len pre utvorenie predstavy o nakladoch na projekt.

4.7.1 Jednotkové naklady

Jednotkové vyrobné naklady Standardného vyrobku (VNs)

VNs = material + suroviny + energie + mzdy + amortizacia

Jednotkové vyrobné naklady adjustovaného vyrobku (VNa)
VNa = VNs + adjustaz

Adjustaz vyrobku zahfia:

1. 50 ml objemu naviac — standardny objem fT'ase je 700 ml, avSak v Kanade 750
ml. FlaSa ostava rovnaka, t.j. ndklady na sklo a dekordciu ostavaji nemenné.
Rozdiel spociva len v spotrebe surovin predstavujiuci ndrast jednotkovych

nakladov o 7,14 %.

2. Kanadské etikety a kontrolny pasik a pripadné zaklopky sluziace ako ochrana
proti otvoreniu — cena Vv zavislosti od velkosti objednavky (ti urcuje LCBO),
tzn. ¢im vécSia objedndvka, tym lacnejSia tla¢ etikiet, uspornost’ vo vyrobe a
strojova aplikacia etikiet (pri menSej objednavke sa etikety lepia manudlne).
Pretoze nie je vopred znama velkost' objednavky, je odhad navySenia

jednotkovych nakladov vel'mi hruby a predstavuje asi 2,5 -5 %.

4.7.2 Naklady projektu

NP =Xx*VNa+ P + PA+ MPP + TV + NV

NP = naklady projektu
VNa = jednotkové vyrobné naklady adjustovaného vyrobku
x = pocet objednanych kusov

P = preprava do konsolidacného skladu (zévisi od vel'kosti objednavky)
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PA = provizia pre agenta (naviazana na cenu produktu, ako % zo sumy fakturovanej
LCBO)

MPP = marketing a podpora predaja (bude zavisiet' od dohody s agentom)

TV = technické vydavky (ako napriklad colnd deklaracia, osvedcenie o povode,
pripadné chemické rozbory, certifikaty a pod. a tiez preklady jednotlivych dokumentov,
ak si ich LCBO vyziada)

NV =neocakavané vydavky

4.7.3 Ziskovost’ projektu

RP = T/NP = (cca) 1,15 2 zisk 15%

RP = rentabilita projektu
T = trzby
NP = naklady projektu

Dosiahnutie pétnastpercentnej ziskovosti by podnik povazoval za uspech. Ziskovost’ by
sa v dalSich fazach spoluprace mohla za predpokladu konStantného alebo dokonca
narastajuceho odberu eSte zvySit, ato optimalizovanim ndkladov na adjustaz

a prepravu.

4.8 Kvalita

Kvalita projektu sa odraza od kritérii hodnotenia tspechu rozpracovanych v analytickej
Casti. Za kvalitne odvedeny projekt bude povazované nadviazanie dlhodobe;,
systematickej spoluprace s dobrym partnerom. Partner tvori fundament UspeSného
projektu, preto musi so spolo¢nostou zdielat’ predstavy o predaji produktovej linie,
proaktivne sa nom podielat’ a zabezpecovat ziskovost’ obchodu. S tym suvisi primerané
umiestnenie produktu, vhodne vybrana a oslovovana cielova skupina a zvolena
marketingova stratégia odrdzajuca charakter produktu. To vSetko tvori predpoklad pre

spokojnost’ kanadského zakaznika a konStantne prejavovany zaujem o produkt.
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4.9 Prinosy pre firmu

Firmu mo6ze obohatit’ zoznamenie sa s projektovym managementom a jeho aplikacia na
aktivitu redlne spadajucu do cielov podniku. Tvorba projektového planu méze pomoct’
spolo¢nosti lepSie si uvedomit’ dolezitost’ planovania, rozradenia zdrojov, pracovnych
balikov a zohl'adnovania zainteresovanych stran. Vypracovany plan moze tiez prispiet’ K

priprave na rizika a sluzit’ ako prehl'adny podklad pre kontrolu.
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ZAVER

Vystupom tejto prace je projektovy plan vstupu produktovej linie TATRATEA® na trh
provincie Ontario v Staite Kanada. Predprojektové Setrenie pozostavalo z trhovej
analyzy, analyzy stcasné¢ho stavu exportu a pozitivneho zhodnotenia jeho buduceho
vyvoja. V praci boli zohl'adnené potrebné zdroje, ¢as a vystupy potrebné pre tspesSnu

realizaciu projektu i mozné rizika.

V Ontariu hra doleziti rolu miestny monopol LCBO, regulujuci vsetok import
alkoholickych népojov. Nie vo vsetkych kanadskych provinciach figuruje obdobny
monopol. Zvolenie tejto cesty sa javi ako tazSie, pretoze spolocnost’ nema vstup na trh
plne vo svojich rukdch. Dovod vyberu Ontaria objasiiuje fakt, ze ma spomedzi
ostatnych provincii najvacsi pocet obyvatelov a spotrebitel'ské preferencie v ramci
alkoholickych napojov nahravaji typom, akym je produktova linia. Preto ma realizacia

projektu v Ontariu najvacésiu pravdepodobnost’ dosiahnut’ Zelané ciele a rentabilitu.

Po zvazeni vSetkych aspektov sa ukazalo, Ze podnik je pripraveny jednak vstapit’ So
svojou produktovou liniou na d’al§i zahrani¢ny trh, jednak implementovat’ metodoldgiu
projektového managementu a osvojitt si novy spOsob riadenia tak komplexnej
a namahavej aktivity, akym vstup na trh je. Z tohto dévodu mozno zahgjenie projektu
vstupu na d’al§i zahrani¢ny trh odporuéit’ a verit' v jeho tispesnu realizaciu. Uspesna
implementacia projektu by, okrem iného, predstavovala ziskanie uréitého zazemia
medzi kanadskymi spotrebitelmi. To by vd’aka ziskanym skusenostiam a kontaktom
mohlo postupne viest k vytvoreniu podmienok ulah¢ujucich vstup do ostatnych

provincii.

Ak sa spolo¢nost’ rozhodne navrhom inspirovat, poniat’ vstup na trh Ontaria ako projekt
a uplatnit’ metddy projektového manazmentu a ak sa projekt ujme, modze tito sprvu
unikatnu aktivitu zaCat' Standardizovat’ a na zdklade névrhu vytvorit’ svoj procesne

definovany postup, ktory zefektivni budiice expanzie na nové trhy.

68



Verim, ze prinos zo zoznamenia Sa S projektovym managementom a aplikacia jeho
nastrojov na realny ciel’ podniku bude rovnaky ako ten osobny. Prinos z pisania prace
povazujem za mimoriadny. Dozvedela som sa hodnotné informacie o metddach,
aspektoch a fungovani projektového managementu. Aplikacia tejto discipliny na
exportné aktivity mi zaroven umoznila nahliadnut’ do tvorby medzinarodnej spoluprace,
preto mozno prinos oznacit’ za multidisciplindrny. Vzhl'adom k tomu, ¢o vSetko obnasa
tvorba projektu, ma pisanie prace obohatilo v komplexnom mysleni. Nesmiernym
prinosom bola moznost’ spracovat’ pracu v redlnom podnikovom prostredi, vd’aka Comu
som spoznala chod spolo¢nosti Karloff s.r.0. a jej zamestnancov. Za tlto prilezitost’ este

raz vel'mi pekne d’akujem.
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