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Abstrakt

V diplomové praci je feSena problematika posileni konkurenceschopnosti tuzemského
podniku puasobiciho na trhu s navrhy a realizacemi interiérii. Teoreticka Cast této prace se
zabyva poznatky ziskanymi v odborné literatuie, které se tykaji problematiky
konkurenceschopnosti, konkuren¢ni vyhody a posileni konkurenceschopnosti. V analytické
¢asti aplikuji poznatky z teorie, které nasledné vyuziji k vyhodnoceni soucasného stavu
spoleCnosti. Na zdkladé analyz provedenych v této kapitole navrhnu moznd feSeni pro
posileni pozice spoleCnosti na stavajicich trzich a také  moznosti zvySeni jeji

konkurenceschopnosti.

Kli¢ova slova

Konkurence, konkurenceschopnosti spolecnosti, strategie, generické strategie, konkurenéni

prostiedi

Abstract

This diploma thesis solves problematics of strengthening competitiveness of a national
company specialized in designing and creating interiors. The theoretical part of this thesis
deals with knowledge gained from specialized literature referring to problematics of
competitiveness, competitive advantage and strengthening of competitiveness. In the
analytical part | put into practice the knowledge of theory and I use it to evaluate the current
situation in the above mentioned company. Based on the analysis carried out in this chapter |
propose a solution how to strengthen the company position in the current markets and at the

same time how to increase its competitiveness.
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Uvod

Soucasna situace na trhu s realizacemi interiérii je pro podnikatele v Ceské republice velmi slozita.
Tento stav ovlivituje fada Cinitelt, které podnikdni v tomto sektoru znesnadniuji. Jednim z hlavnich je
legislativni politika statu, kterd spolecnostem neposkytuje zadné vyhody a nuti je platit naptiklad
nepiimétrené veliké dan€. Zakony ze sektoru vetfejnych zakdzek jsou velmi slozité popisovany a
soucasti témet kazdého vefejného vybérového fizeni je tlak na minimalni cenu. Tento ptistup zcela
odporuje vizi spolecnosti v poskytovani kvalitnich sluzeb za patfi¢né ohodnoceni.

Veliky vliv na podnikatelsky prostor v této spole¢nosti ma dozajista i soukromy sektor, jehoz
koupéschopnost se urcuje na zaklad¢ dichodu jedincu a z jejich disponibilnich finanénich prostredka.

V soucasné dobé se o tento trh zacina zajimat ¢im dale tim vice zacinajicich spoleCnosti,
jelikoz se trend renovaci interiéra vraci a vSichni chtéji mit hezky, moderni a kvalitni interiér. Tento
fakt za sebou tdhne myslenku, Ze se zvétSuje konkurenéni prostor v dané oblasti a proto je dilezité
umét reagovat na pozadavky zakaznikll a umét s nimi patficné komunikovat.

Konkurenceschopné mohou byt ty spolecnosti, které dokazi identifikovat pozadavky
jednotlivych segmentt trhu a dovedou na tyto pozadavky odpovidajicim zptisobem reagovat. Uspésna
spoleCnost se da charakterizovat jako ta, ktera zna pozadavky zakaznikli a dokaze tyto pozadavky
uspokojit.

Je dilezit¢ dbat na silné stranky spolecnosti, a snazit se eliminovat naopak stranky slabé.
Vyuzivat moznych prilezitosti a reagovat na pozadavky trhu. Tyto a jiné faktory ovliviiuji
konkurenceschopnost kazdé¢ spolecnosti a ja se budu snazit témito poznatky zvysit
konkurenceschopnost mnou zvoleného podniku.

Proto jsem si za téma prace zvolil zvySeni konkurenceschopnosti spole¢nosti INTERDEKOR
HP s.r.o, kterda navrhuje a realizuje interiéry jiz pres 20 let. Jeji rozvoj byl exponencialni az se v
uritém bod¢ zastavil a nadale stagnuje a nevede se tuto spolecnost dale rozsifovat. Jedna se o maly
podnik pro ktery neni jednoduché se na tomto trhu operovat a k tomu byt v zisku, ackoli to je hlavnim
meétitkem dle kterého by se dala uchopit uspe€snost podniku.

Vytvofenim navrhu se budu snazit posilit konkurenceschopnost spole¢nosti tak, aby byla se
mohl na trhu vice prosadit, budu se snazit identifikovat naklady spojené se zakazkami a vymyslet
navrhy pro jejich minimalizaci, kvantifikaci a pfipadnou eliminaci. Pro uspéch spolecnosti a pro

ptisun novych zakaznikd se budu snazit navrhnout nové moznosti, které pomohou zakazniky ziskat.



1 Cil a metodika prace
1.1 Vymezeni problému a cile prace

Za hlavni cil této prace jsem si zvolil identifikaci a redukci nakladi spojenych se zakdzkami,
zviditelnéni znacky pro urcitou skupinu budoucich potencialnich zakaznikd, t€émito zdkazniky jsou
osoby, které jsou jiz v pokrocilejsi fazi produkéniho Zivot ¢loveéka a chtéji nebo planuji si postavit
nebo se prestehovat tak zvané "do vlastniho". Jednim z dalSich cila které jsem vyty¢il pro tuto praci je
ziskani novych zakaznikli. Moje vize je takova, Ze by spolecnost pokud mozno co nejvice odlehcila
zakaznikovi starosti s organizovanim a planovanim praci, které na sebe nezbytné navazuji a jedinym
Clovékem, ktery by se zakaznikem komunikoval by byla osoba povéfena pé¢i o konkrétniho
zakaznika.

Na zaklad¢ konzultace s vedenim jsem se rozhodl navrhnout zménu, kterd povede napfi¢
celou spolecnosti a do které se budou muset zapojit témét vSichni zaméstnanci. Jednd se o
posloupnost procesti vedoucich k identifikaci a snizeni nakladi, nedilnou soucasti tohoto cile bude i
zajisténi kontroly vykonané prace pro management spolecnosti tak, aby mohl flexibilné reagovat na
pozadavky zakaznikli a identifikovat vyskyt vzniklych nakladt, které bude mozné poptipadé
redukovat.

Spolecnost se potyka s problémem, ze nedokaze reagovat na stale se snizujici ceny v odvétvi
nevi jakym zplisobem zaujmout co nejice lidi za jak mozno nejméné penéz. Z ¢ehoz vyplyva dalsi cil
budouci prace a to: Najit zptisob jakym spésné prezentovat spolecnost tak, aby dokazala uspokojovat
co nejvetsi mnozstvi zakazniki.

Tyto cile jsem stanovil ve tiech nasledujicich bodech:

. Zvyseno povédomi o spolecnosti

. Identifikace a redukce nakladt spojenych s konkrétnimi zakdzkami, zvySeni kontroly
zaméstnanci

. Zajisténi nového zdroje potencialnich zdkaznikt
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2.2 Metodika a harmonogram zpracovani diplomové prace

Pro analazi spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.0. jsem ve veliké ¢asti pouzival osobni rohzovory se
zaméstnanci, managementem a vedenim spolecnosti. Kdo jiny nez tyto osoby budou mit vétsi
povédomi o konkuren¢nim prostiedi spole¢nosti nez praveé oni. Spole¢né s vedenim spolecnosti jsme

se rozhodli aplikovat nize popsané metody analyz na spolecnost a ziskat podrobné&jsi informace o
konkurencnim prostfedi a o vyhodach z tohoho plynoucich.

Pro identifikaci ndkladovosti jednotlivych procest ve spolecnosti a pochopeni pribéhu zakazek
ve firmé sestavim hodnotovy fetézec na ktery se poté budu snazit aplikovat navrzené zmény. Po
konzultaci s proktristou spolecnosti jsem zjistil, Ze se spolecnost chystd vstoupit na trh, jehoz vody
jesteé nikdy ani nezceftila. Je jasné, ze prostfedi vetejnych zakazek, ve kterém se jiz 20 let spolecnost
pohybuje, je zcela na opa¢ném konci nez prostiedi, do kterého se spolecnost chysta. Tim prostiedim
jsou obycejni lidé jako jste vy nebo ja, a to lidé, ktefi si planuji v blizké budoucnosti stavét nebo

kupovat bydleni.
Metody, které budou pouzity pro zlepseni konkurenceschopnosti podniku INTERDEKOR HP s.r.o.:

e zhodnoceni souc¢asného stavu spolec¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o.

e analyza nakladd spojenych se zakdzkami a jejich nésledna redukce

e  zji§téni stavu vydanych stavenich povoleni na uzemi Ceské republiky

e planujeme uspotadat fizenou diskusi na uptesnéni potieb budoucich zakazniki
e Porterova analyza péti sil, analyza SLEPTE a pouziti hodnotového fetézce

e Analyza konkuren¢niho prostiedi a vymezeni konkurencnach vyhod

e vyhotoveni SWOT analyzy

11



Tabulka 1 - Harmonogram zpracovani diplomové prace (Zdroj: vlastni)

Etapa 1 | Termin: 6/11/2013

Formalmi podklady —vizmilmik 1 a2

+Hamonogram zpracovani |

Etapa2 | Termin: 30/11/2013

Cile a matody zpracovani

Cilem ja zvatieni profitability podniku.
Cilem ja zvatieni povadomi o firma
soukromému sektom zdkaznild

Pomoci analvz a konzultact s vedanim
spoleénosti s2 budu snaZit poznat prostradia
navrhnout krolor ke zlapsam
konkurencaschopnosti.

Etapa 3 | Termin: 31/1/2014

Teoreticka ¢ast a upfesnéni metodiky analvzy

Konkursnce a konkuranceschopnost
Eonkurenénivvhoda

Zpracovani dotaznilku

Saskupovani dat potrabmrch pro analyzn

Etapa4 | Termin: 31/3/2014
Analvticks éast

Zpracovani analyz |

Etapal |'1'=_=rmi.u:1 62014 -31/10/2014
Mavrhowva cast

Mavrh moznyvch rafam
Aplikacs navrha v praxi

Etapa b | Termin: 12/2014
Uvod, zavar

Pfinosv navrhn |

Etapa7 | Termin: 1/2015
Odevzdani konaénsa verza pracs
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2 Teoreticka vychodiska prace

2.1 Strategie a marketingova strategie

2.1.1 Strategie

v

Termin strategie se pouziva Casto v nejriznéjSich kontextech a v nejrozmanitéjSim slova
smyslu pro nejrozdilngjsi typy ¢innosti bez jakéhokoliv rozliSovani. A prave tato zvyklost mé
za nasledek odlisné chapani terminu a nadbytek jeho definici. Termin strategie pochazi
puvodné z fectiny a volné prelozen znamend umeéni velet nebo uméni generdla. V
podnikatelské terminologii to vSak spiSe znamend uméni rozhodnout na zakladé vysoké
odborné znalosti a profesionality. Nekteti autofi hovoii v této souvislosti o schopnostech
hrani¢icich s uménim.

V obecném slova smyslu se ale pojmem strategie rozumi spise schéma postupu, ktery
fikd, jak za urcitych stanovenych podminek doséhnout co moznd nejvétSiho zisku a

samoziejmé vytyCenych cild. (3, str. 11-12)

2.1.2 Marketingova strategie

Na obecné urovni lze konstatovat, ze marketingovéa strategie respektuje zaklady zdsad
marketingu a vychézi z nich. To znamend, Ze mé za kol poskytnout podniku uvédomélou
orientaci na trh a zikaznika a na plné uspokojeni jeho potieb pii souCasném posouzeni
schopnosti a moznosti podniku s ohledem na jeho cile. Marketingova strategie by m¢éla
zohlednovat i1 efektivnost vynaloZenych zdroji a prostiedkit do vybudovani urcitého vztahu
mezi vyrobkem a trhem na kterém je tento vyrobek nabizen. Tohoto vztahu se d4 dosdhnout
pomoci reklamy na riznych komunikacnich kanalech. Marketingova strategie ma dale zatkol

vytvoreni a udrzeni ur€ité konkurenéni vyhody na vytipovanych trzich.(3, str. 11)
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2.1.3 Strategicky marketing

Strategicky marketing je proces sladéni silnych stranek spolecnosti se skupinami zakaznikd,
kterym mohou tyto vlastnosti firmy slouzit. Ovliviluje celkovy smér, kterym se bude
spolecnost v budoucnu vyvijet, proto je velmi dilezit¢ znat dokonale mikroprostiedi,
makroprostiedi a obsluhovany trh. Na trhu se snazi kazdy jeho ucastnik ziskat co nejvice
potencidlnich zdkaznikli a zaroven si chtéji udrzet i ty stavajici. Proto ma kazda dobra
marketingova strategie tii rozhodujici ¢asti: Segmentaci trhu podle skupin, zplisoby rozvoje
vyhodnych vztaht se zakazniky a strategie vici konkurenci. (8, str. 66)
Segmentace

Zakaznici jsou lidé a to znamena, ze je kazdy z nich Uplné€ jiny a v riznych nazorech se mezi
sebou odliSuji. Firmy védi, ze na daném trhu nemohou uspokojit vSechny zakazniky -
pfinejmensim vSechny zdkazniky stejné. Existuje velké mnozZstvi zdkaznikii s rozlicnymi
potfebami, proto spolecnosti pouzivaji segmentaci trhu, aby cely trh rozdélily. Potom si zvoli
uréity segment ve kterém chtéji podnikat a podle n€j utvoii strategie, které¢ jim pomohou
zvolené segmenty se ziskem obsluhovat. (8, str. 66)

Vztahovy marketing

Klicovym tkolem marketing managementu je utvofit ziskovy vztah se zdkazniky. Jesté v
nedavné minulosti byl vztah se zdkazniky definovan velmi uzce, pouze jako aktivita
spravujici databazi zakaznikli. V dnesni dob¢ se pro podporu vztahl se zakazniky uzivaji
moderni CRM systémy (CustomerRelationship Management), které se specializuji na to, aby
udrzely stavajici zdkazniky a vybudovaly s nimi dlouhodobé ziskové vztahy. Novy pohled
tvrdi, ze marketing je uméni a véda o nalezeni, udrzeni a rastu ziskovosti zakaznikd.
Spolecnosti si ¢im dale vice uvédomuyji, Ze ztrata jednoho zakaznika neni pouze ztrata jedné
transakce, ale jedna se o ztratu budoucich ziskd, které by zdkaznik udélal béhem celého jeho
zivota. Tudiz se vztahovy marketing zaméfuje na to, aby tyto situace nevznikaly. (8, str. 67)

Kli¢em k vybudovani stalého vztahu se zakazniky je vytvofeni mimoiadné hodnoty a
uspokojeni zakaznika, které¢ho jde docilit vice moZnymi zplsoby. Firma musi cilovému
segmentu nabidnout urcitou hodnotu, ktera se liS§i od konkurence, miiZze se jednat o sniZeni
ceny, nebo nabidnuti vétsich vyhod, které ospravedlnuji vyssi cenu. (8, str. 67)

Spokojeny zakaznik se rad stane loajalnim zédkaznikem a loajalni zékaznik rad vytvoii

spolecnosti vEtsi zisk. (8, str. 67-69)
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Konkurenéni strategie

Zajisténi vysokych hodnot pro zdkaznika je velmi dilezitou slozkou uspéSnosti firmy v
okruhu jejich konkurenti, neni vSak slozkoujedinou. Kromé& pochopeni zdkaznikii musi
strategie vytvaret i vyhodu oproti konkurenci. Spolecnost si musi uvédomit svou pozici v
odveétvi a poté se rozhodnout, jakou pozici si zvoli, aby ziskala nejvétsi konkurencni vyhodu.
Abychom vytvofili kvalitni konkuren¢ni strategii, musime dobfe poznat konkurenci, to
provedeme analyzou konkurence. Spolecnost se snazi neustdle srovnavat ceny, spokojenost
zékaznikl, produkty, distribu¢ni kandly, ale také typy komunikace se zakazniky a vykony
svych konkurentt. (8, str. 69)

Spolecnost by méla kontinudln¢, at’ formalné ¢i neformaln€, sledovat okoli, aby
dokazala odpovidat na dualezité¢ otdzky, které determinuji silu a mnozstvi konkurence na
jednotlivych trzich.

Pokud spolecnost dokaze odpoveédét na nasledujici otazky je dostate¢né informovana.
Kdo je nase konkurence?

Jakeé jsou jejich cile a strategie?

Jakeé jsou jejich silné a slabé stranky?

Jak zareaguji na riizné konkurencni strategie které¢ pouZzijeme?

2.2 Marketingovy mix

Pokud si spole¢nost zvoli celkovou marketingovou strategii, mtize zacit planovat podrobnosti

marketingového mixu, ktery je souborem taktickych marketingovych néstrojt, které firma

pouziva k Upravé nabidky podle celkovych trhi. Marketingovy mix zahrnuje vSe, co muze

spolecnost udélat, abypozitivné ovlivnila poptavku po svém produktu nebo sluzbé. Mozné

zpusoby se déli do ¢tyt skupin, znamych jako 4P:

Produktova politika(Product) - zahrnuje veskeré vyrobky a sluzby, které spole¢nost nabizi.

Cenova politika (Price) - je suma, kterou musi zakaznik zaplatit za produkt nebo sluzbu,

ktera uspokoji zakaznikovy pozadavky.

Komunika¢ni politika (Promotion)— obsahuje aktivity, které piedstavuji pfednosti a vyhody

produktu nebo sluzby, vzdy se snazi zaujmout zdkazniky a ptildkat je ke koupi.

Distribucni politika (Place) - zahrnuje Cinnosti firmy, které ¢ini produkt dostupny cilovym
15



zékaznikiim tak, aby si jej zakoupili a utratili za néj své uspory.

U¢inny marketingovy program spojuje prvky marketingového mixu do
koordinovaného programu, ktery je stanoven tak, aby dosahoval stanovenych cild. Z hlediska
zékaznikli musi kazdy marketingovy nastroj pfinaset vyhodu. V prib¢hu Casu se objevila i
teorie o tom, ze by se jednotlivé slozky marketingového mixu 4P mély zménit na 4C, které
1épe popisuji faktory na stran¢ zdkaznika

Tabulka 2 - Slozky marketingového mixu: 4P a 4C (zdroj: 8, str. 71)

4P 4C
Produkt (product) Potteby a piani zakaznika (customerneeds and wants)
Cena (price) Naklady na stran¢ zakaznika (costofthecustomer)
Distribuce (place) Dostupnost (convenience)
Komunikace (promotion) Komunikace (communication)

2.3 Analyza SWOT

Tato analyza je vychodiskem pro veSkeré nésledovné rozhodovani, marketingovym planem
pocinaje a finanénim rozhodovanim konce. Zkratka SWOT vznikla spojenim pocatecnich
pismen slovStrengths (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky), Opportunities (ptilezitosti)
a Threats (ohroZeni). Tato analyza vychazi jednak z internich analyz spole¢nosti, to je
analyzy vlastni firmy, jejich silnych a slabych stranek a externi analyzy, kde zkouma mozné
ptilezitosti nebo hrozby, které se v okoli spolecnosti vyskytuji a tim uréitymi zpiisoby
ovliviiyji budouci rozhodovani spole¢nosti.

Mezi silné a slabé stranky, tedy interni faktory patii naptiklad kapitalova sila, zdroje,
trzni podil, uroven techniky a technologie, povédomi o znacce, tradice, velikost mzdovych
nakladu, kvalita vyrobkil a sluzeb atd. Ve zkratce byva tato ¢ast analyzy nazyvana jako S-W
analyza.

Analyzu pfiilezitosti a hrozeb, tedy vnéjsi faktory oznacujeme jako O-T analyzu a

muzeme tam zaradit nasledujicich Sest ¢asti: demografické prostfedi (mira inflace, ménové
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kursy, vyvoj HDP, atd.), ptirodni prostfedi (ekologické problémy, obnovitelné zdroje),
technologické prostiedi (uroven technického rozvoje atd.), politické (legislativa a jeji tiroven
a dopad na spolecnost) a kulturni prostifedi (které odrazi postaveni na trhu z hlediska

zékaznického vnimani, tedy jak je spolecnost u Sirokého okoli vnimana a jaké ma jméno).

SWOT- Interni analyza
analyza Silné stranky Slabé stranky
E
H .
t i—fD-Strah’ag;e. St W-O-Strategie:
€ Prilezitosti yvel PDWC me.n., ; ErEJS,DU Odstranéni glabin pro vznik
whodne pro rozvaj silnych stranek : e
r R . nowych pileZitosti.
- spole€nosti (projektu).
i
a
n T i
= S-T-Strateqgie: W T.Strategh.s:. I
S : Sovo) strategil, diky nimz je
| Hrozhy FouZiti silnych stranek pro i ; Lo
. moZné omezit hrazby, ahroZujici
: famezeni hrozeh. . L
y nage slabé stranky.
z
a

Obrazek 1 - SWOT analyza, schéma (zdroj: 24)

Pii hodnoceni silnych a slabych stranek mizeme pouzivat budto klasickych
hodnoticich kritérii dle nastroji marketingového mixu 4P - produkt, cena a kontrakéni
podminky, distribuce - misto prodeje, marketingovd komunikace, nebo miiZeme postupovat
podrobnéji podle jednotlivych dil¢ich znaki. Jednotlivym kritériim, kterd jsou vybrana s
pouzitim vyzkumnych technik (dotaznik, brainstorming, diskuse atd.), je pfisouzena vaha (1-
5) a dale jsou kritéria vyhodnocovana skalovanim. Obvykle se pouziva rozmezi (-10;10).
SWOT analyza mtze byt velmi uzite¢nou sumarizaci mnoha analyz (konkurence, strategie
atd.) prostfednictvim které miizeme ziskat cenné informace v budoucim rozhodovani, kam by
se meéla spoleCnost ubirat a jakou strategii by meéla pro nasledujici Cinnost zvolit. V
nasledujicim obrazku lze jasn¢ vidét vyuziti SWOT analyzy pii koncipovani strategie
podniku. (4, str. 129-130)
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Pocetné
prilezitosti

vertikalni koncentrace, pronikani
integrace, strategicka natrh, rozvoj
alitance apod. trhu, inovace atd.

Podetné silné
stranky

Pocdetné slabé
stranky

horizontalni
integrace, strategicka
aliance, apod.

redukce, odprodavani
casti firmy, likvidace

Prevladajici

Obrazek 2 - Vyuziti SWOT analyzy p¥i koncipt}\rf(z?rzub %rategii (zdroj: 4, str. 130)

2.4 Strategické planovani

Kazdé planovani at’ jak strategické tak taktické, je zaloZeno na tom, aby pfineslo néco
podniku dobudoucna. Redukuje moZnosti omyl. Nuti podnikatele a manazery spole¢nosti
aby zkoumali vnéj$i podnikatelské prostiedi, konkurenty, partnery, stavajici 1 potencialni

zékazniky a silné a slabé stranky firmy:.

Funkce planovani zac¢ina tim, Ze si firma stanovi poslani a budouci stav, kterého chce

za ur¢itou dobu dosahnout. Cile firmy by mély byt urceny alespon v nasledujicich oblastech:

e Postaveni na trhu, inovace, produktivita
e Materiadlové a finan¢ni zdroje, rentabilita
e Manazerska vykonnost a zodpovédnost
e Vykonnost pracovniki a jejich postoje

e Socialni zodpoveédnost
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Strategické planovani je proces, jehoz vystupem je pisemny dokument zvany
strategicky plan (strategicplan), obsahujici specifikaci akci, které musi firma uskute¢nit v
zajmu dosazeni stanovenych cil. Z organizac¢niho hlediska je tfeba mit zpracovany plan celé

organizace, plan jednotlivych SBU, ttvart, ale i jednotlivych pracovnikii.

Neexistuje strategie, ktera by kazdému podniku zarucovala tspéSnou budoucnost a
ziskovost. Takovou strategii si musi kazdy podnik najit sam a tak zvan¢ si k ni proslapat svou
cesticku, musi byt nejsmyslupln€jsi a musi zohlednovat soucasnou situaci, prilezitosti, cile a

prostiedky, kterymi na né dosahneme. (11, str. 40-41)

2.5 Konkurence

Konkurence dle slovniku cizich slov znamena ve volném piekladu: soupefeni, soutézeni,
pripadné hospodaiskou soutéz. Z vyse uvedeného je zcela ziejmé, ze pojem konkurence ma
SirSi zabér neZ jen soupeteni, konkurence se dale odrdzi i v ekonomice, socidlni sféte kultute,
ale také politice. Aby subjekt mohl vstoupit do konkuren¢niho vztahu musi spliovat

minimalné nésledujici dva predpoklady:

e musi byt "konkurencni", to znamena, Ze subjekt musi disponovat konkuren¢nim po-
tencialem

e musi mit konkurencni zajem, coz blize znamena, Ze musi chtit vstoupit do konkuren-
ce, tedy pokud disponuje ur¢itym potencialem, ktery mu v konkuren¢nim boji pomi-

Ze, jinak se také tomuto potencialu fika "podnikavost" (9, str. 65)

Pojeti konkurence v mikroekonomii obvykle definujeme jako rivalitu mezi prodejci
nebo kupujicimi stejného zbozi, tedy jako nonkurenci napfi¢ trhem. Hlavni proud soudobé
ekonomie dokazuje, ze skute¢nd ekonomické konkurence miize existovat a voln¢ pasobit jen
v trznim hospodafstvi. Konkurence z mikroekonomického pohledu ma tfadu dalSich forem a
projevii. Nékde si rivalové konkuruji cenou, jinde pomoci reklamy, atd., coz je zplisobeno

strukturou konkurence.

Formy konkurence z pohledu mikroekonomie miiZeme znazornit nasledujicim schématem:
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konkurence
napfic trhem

konkurence na
strané poptavky

konkurence na

strané nabidky ;( Lﬂﬂoa::g::ir:

-oligopol

- monopol

Obrazek 3 - Schéma konkurence v mikroekonomickém prosti‘edi zdroj: (9, str. 66)

Nésledné si jednotlivé bloky podrobnéji rozebereme

¢ Konkurence napri¢ trhem - V podstaté¢ to znamena to, ze dodavatel a odbératel ma
na nakup zboZi nebo sluzby opacny pohled, odbératel (tedy zdkaznik) chce co nejvice
uspokojit své potieby za co nejméné vynaloZzenych prostiedkl (tedy penéz). Na opac-
ném konci stoji ale majitel spolecnosti, v tomto pohledu dodavatel, ktery se snazi z
kazdého vyrobku ziskat co nejvetsi zisk.

¢ Konkurence na strané poptavky- Je stietem zajmu jednotlivych spotiebiteld vstupu-
jicich na trh. Kazdy chce co nejvice uspokojit své potieby co nejlevnéji. Vyznam této
konkurence roste tehdy, existuje-1i na trhu pfevis poptavky nad nabidkou. Pak konku-

rence mezi spotiebiteli vede k rlstu ceny.

e Konkurence na strané nabidky - Kazdy vyrobce nebo prodejce sluzeb se snazi pro-
dat co nejveétsi mnozstvi svych vyrobkd za co nejvyhodnéjsich podminek, které mu
umoziuji maximalizovat jeho zisk. Velmi vyraznou dynamiku ziskéva konkurence na
strané nabidky existuje-li produkéni mezera a je-li vice poptavky. Pak konkurence
mezi vyrobky vede obvykle k poklesu ceny. Tuto konkurenci déale délime na ceno-
vou/necenovou a dokonalou/nedokonalou, mizeme fici, Ze dokonala konkurence je

pouze teoreticky pojem, kterym se zde zabyvat nebudu.
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e Cenova a necenova konkurence- Podstatou této strategie je vyuziti tvorby ceny jako
nastroje konkuren¢niho boje. Jde tedy o snahu pftilakat co nejvice zadkaznikd na nizsi
cenu nez ma u stejné¢ho produktu konkurence. Na druhou stranu necenova konkurence
se projevuje vétSinou ve vlastnostech vyrobku, kde je cena az druhotnd, primarni

konkurenéni vyhoda vznika v diferenciaci, designu, image apod. (9, str 65-67)

2.6 Konkurenéni vyhoda

Dle Portera musime k pochopeni konkurenceschopnosti dobie znat jeji zdroje.
ZjednoduSené feceno: konkurencni vyhoda je zdrojem konkurenceschopnosti a ¢im je tato
vyhoda vétsi stoupa tak 1 postaveni spolecnosti z ohledu na jeji konkurenceschopnost.
Spolecnost nebo subjekt ziskava konkuren¢ni vyhodu tehdy, vlastni-li néjakou specifickou
charakteristiku, kterou se li$i od konkurence. Muizeme konstatovat, Ze pouze konkurencni
charakteristiky jsou "ve vlastnictvi" daného subjektu, nikoli konkuren¢ni vyhoda. Firmy a
zemé& mohou byt totiz konkurenceschopné vii¢i nékolika rivallim, ale vétSinou existuji takovi

konkurenti, pro které je tato konkurenéni vyhoda nevyznamna. (17, str. 19)

Dulezité je rozliSovat kratké a dlouhé obdobi. Muze se stat, Ze spole¢nost dokaze byt
v kratkém obdobikonkurenceschopnd, ale to se v dlouhém obdobi mulze liSit. Zatimco
kratkodobé uspéchy jsou na mikroekonomické trovni vysledky firemni strategie, v dlouhém
obdobi se ale spole¢nost musi rozhodnout sama, zda si takovéto konkuren¢ni vyhody
ponechd, ackoli udrzitelnost téchto vyhod také neni zadarmo. Zavisi na Cinnosti ostatnich
firem na tomtéz trhu, na zacatku mohou byt konkuren¢ni vyhody uzitecné, ale s postupem
casu, jak na tyto vyhody pfichazeji konkurenti, zacinaji se ménit spiSe v negativni az

nevyhodné. (17, str. 19-20)

Konkuren¢ni vyhodu miizeme pochopit a poznat, jestlize se divame na podnik jako
celek. Jednim zdrojem je mnoZstvi samostatnych ¢innosti, které podnik déla kdyz navrhuje,
vyrabi, uvadi na trh, doddva a podporuje sviij vyrobek. Kazdd ze zminénych cCinnosti
podporuje a mize prispét k relativnimu postaveni podniku z hlediska bud’to vyse nakladu
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anebo odlisenim se od konkurence tedy diferenciaci. Chceme-li analyzovat zdroje
konkuren¢nich vyhod musime systematicky a dopodrobna prozkoumat vSechny c¢innosti

napfi¢ podnikem a provéfit,jak na sebe vzajemné pasobi. (13, str. 55-56)

2.7 Generické konkurenéni strategie

Jednu z hlavnich otazek v problematice postaveni spole¢nosti uvnitt odvétvi se pokousi
zpracovat nasledujici teorie o riznych druzich konkuren¢nich strategii. Postaveni, které
podnik ziska, rozhoduje o tom, zda jeho vykonnost bude nad nebo pod odvétvovym

pramérem.

Podnik, ktery dokaze ziskat dobré postaveni, mize dosahovat vysokou miru zisku i
kdyz je struktura odvétvineptizniva a primérna vykonnost odvétvi je proto skromna. I kdyz
podnik mize mit nescetné mnozstvi silnych nebo slabych stranek o kterych budu psat
pozd¢ji, pfi srovnani s jeho konkurenty, existuji pouze dva typy konkuren¢nich vyhod, které
muze dany podnik mit. Prvni vyhodou je vedouci postaveni v nizkych nakladech a tou
druhou je diferenciace od konkurentli. Vyhoda nizkych nékladii a diferenciace zase prameni z
celkové struktury odvétvi - v n¢kterych odvétvich nejde konkurovat diferenciaci, ale cenou a
jinde naopak. Nékdo nehledi na cenu, hlavng, Ze ma néco co nikdo jiny ne, a za to si rad

pfiplati ur¢itou pfidanou hodnotu.

Kazda z téchto generickych strategii znamena znacné jinou cestu k dosazeni
konkurenéni vyhody. Soucasné vSak spojuje volbu typu hledané konkurencni vyhody s

rozsahem strategického cile, ve kterém se ma konkurenéni vyhody dosahnout. (13, str. 29-31)
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KONKURENCNI
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- 34, soustiedéni 3B. Soustiedéni
U_Z ky pozornosti na nizké pozornosti na
cil ndklady diferenciaci

Obrazek 4 - Tti generické strategie (zdroj: 13, str. 31)

2.7.1 Vedouci postaveni v nizkych nakladech

Tato strategie je asi nejjasnéjsi z tiech predstavenych, podnik si zvoli, Ze bude v odvétvi
vSeobecné znam jako vyrobce nebo poskytovatel sluzby s nejniz§imi naklady. Tento podnik
ma S§iroky rozsah c¢innosti a plusobi v mnoha segmentech, miize dokonce pusobit v
ptibuznych odvétvich. Pfi minimalizaci nakladi, které jsou spojené s volbou této strategie,
muzeme dale také hovofit o Usporach z velkovyroby, patentovych technologiich, snadnéjsi
dostupnosti urcitych zdroji a jinych faktort. Jestlize si podnik dokaze ziskat a udrzet viid¢i
postaveni v nakladech, pak bude ve svém odvétvi podnikem s nadprimérnym vykonem za
ptedpokladu, Ze bude docilovat cen, jeZ jsou v daném odvétvi primérmné nebo blizko
primé&ru. Podnik s nizkymi nédklady vSak nemuize podceniovat podminky diferenciace,
jelikoz, zanedba-li vyvoj vyrobku oproti konkurenci, nebude jiz tento vyrobek udrzitelny a
zékaznici o ném ziskaji Spatné minéni. Takovyto vyrobek bude spolecnost muset zacit

prodédvat za snizenou cenu oproti konkurenénim, protoZe nebude tak zadany a kvalitni jako

konkurenéni. (13, str. 31-32)

Chce-li podnik s nejniz§imi naklady dosahovat nadprimérny vykon, musi ve vztahu
ke svému konkurentovi dosahnout tzv. Parity nebo proximity v zakladech diferenciace, i kdyz

se, pokud jde o konkurencni vyhodu, opira o své vid¢i postaveni v nizkych ndkladech.
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Logika této strategie vyzaduje, aby byla dana firma skutecné firmou s nejniz§imi
naklady, nikoli jednou z n¢kolika firem, které o toto postaveni soupefi. Mnohé firmy se
dopoustéji vaznych strategickych chyb pravé tim, Ze nerozpoznaji, Ze nejsou jedini. Pokud
existuje vice nez jedna firma usilujici o0 minimalizaci nakladu, jejich soupeteni je vzdy dravé,
protoze kazdy kousicek podilu na trhu je poklddan za rozhodujici. Pokud jedna firma

Cv v

strategie upustili, jsou nasledky zcela katastrofalni. (13, str. 32-33)
Rizika viid¢iho postaveni v nizkych nakladech

e Vudci postaveni se neudrzi
- napodobuji-li konkurenti vasi strategii
- zméni-li se technologie

- rozpadnou-li se zaklady pro viid¢i postaveni s nizkymi naklady

e Proximita v diferenciaci se zméni

e Podniky s ndkladovou fokalni strategii dosahuji v segmentu dokonce nizSich

nakladu

2.7.2 Diferenciace

Druhd genericka strategie je diferenciace. Pii této strategii usiluje podnik, aby byl ve svém
odvétvi jedineCny v n€kterych dimenzich, jez kupujici velmi oceni. Zaklady této strategie
spocivaji v tom, ze si podnik vybere peclivé jednu nebo vice vlastnosti vyrobku nebo sluzby,
kterou mnoho kupujicich vnima jako dualezitou a na zdklad¢é tohoto vybéru si vbuduje

jedinecné postaveni, aby mohl uspokojovat zdkaznikovy potieby jesté vice a jesteé 1épe.

Prostfedky k dosahovani diferenciace jsou odvétvi od odvétvi rizné. Diferenciace se
muze zakladat na vyvoji inovaci u samotného vyrobku nebo sluzby, ¢imz mam na mysli, Ze
nami vyvijeny vyrobek bude mit néco co konkuren¢ni vyrobky postradaji a pravé to
nabidneme zakaznikiim, nebo se mize jednat o diferenciace ve zméné distribu¢niho systému,

ktery vyrobek prodava, nebo v neposledni fadé se mize jednat o zménu v marketingovém
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pristupu, ktery do budoucna pfispéje pozitivné k prodejnosti nami cileného vyrobku nebo

sluzby.

Podnik, ktery dokaze diferenciace dosdhnout a udrzet si ji trvale, bude mit ve svém
odvétvi nadprimérné zisky, jestlize cCastka, o kterou je jeho cena vyssi (pricepremium),

prevysuje mimotadné vyhody vynaloZené na to, aby byl jedinecny.

Opét zabrousim trosku do logiky véci, Porter zminuje, ze pokud chceme diferenciaci
vést uspeSnym smérem, je dalezité si pro diferenciaci vybrat vlastnost vyrobku nebo sluzby,
které jsou odlisné od atributl naSich soupetti. Podnik musi byt skute¢né v né€em vyjimecny
nebo musi byt zakazniky vniman jako jedine¢ny, aby u né&j zdkaznici obétovali za vyrobky ¢i
sluzby vice penéz. Avsak narozdil od vidciho postaveni s nizkymi naklady mize v odvétvi
existovat vice néz-1i jedna strategie zamétujici se na diferenciaci, jestlize zde existuje vétsi

mnozstvi atributt, které kupujici v Siroké mife ocenuji. (13, str. 153-154)
Rizika diferenciace

e Diferenciace se neudrzi
- konkurenti napodobuji

- zéklady pro diferenciaci ztrati pro zakaznika dulezitost

e Ztrati-li se proximita v ndkladech

e Podniky s diferenciac¢ni fokalni strategii dosahnou v segmentu dokonce vétsi

diferenciace

2.7.3 Fokus

Tato strategie je zcela odliSna od ostatnich, protoze pokud si ji zvolime, budeme se muset
zaméfit pouze na Uzky rozsah konkurence ve vybraném odvétvi. Podnik s fokalnim
zamé&fenim si vybere jeden nebo vice segmentli na daném trhu a bude se vé€novat vyhradné
jim. Tim, Ze podnik co nejvice rozviji strategii z hlediska cilovych segmentd, se na téchto
segmentech snazi ziskat urcitou konkuren¢ni vyhodu, i kdyz je zcela jasné, ze nemiize ziskat

konkuren¢ni vyhodu celkovou.
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Fokalni strategie ma dv¢ varianty, jednou z nich je ndkladova fokalni strategie znama
jako "costfocus", kde podnik usiluje v cilovém segmentu o vyhodu nizkych naklada, kdezto
diferenciacni fokalni strategie usiluje o co nejvétsi a nejlepsi diferenciaci. Jako u jiz
zminovanych ptfedchozich strategii, jsou tyto dva fokalni typy strategii jimi inspirovany,
mluvime-li tedy o nakladové fokalni strategii, bude se spole¢nost snazit minimalizovat
naklady spojené s vyrobou, distribuci a propagaci vyrobku nebo sluzby na cilovém trhu.
Stejné jako u diferenciacni fokalni strategie bude spolecnost usilovat o diferenciaci produkti

nebo sluzeb v konkrétnim odveétvi.

Podnik s fokalni strategii mlize vyuZit toho, ze Siroce zamétené spolecnosti
nedosahuji ani v jednom, ani v druhém sméru optimalniho vykonu. Konkurenti mohou
potfeby urcitého segmentu uspokojovat nedostatecné, coz otevira moznosti pro diferencia¢ni

strategii. (13, str. 34-36)

Rizika fokalni strategie

e Napodobeni fokalni strategie
e Cilovy segment se stane strukturalné nepfitazlivym
- rozpadne-li se struktura segmentu
- zmizi-li poptavka
e Segment zaplavi Siroce zaméteni konkurenti
- z0zi-li se odlisnost segmentu od ostatnich segmentti

- zvysi-li se vyhody Sirokého sortimentu

e Nové podniky s novou fokalni strategii roz¢leni odvétvi do mensSich segmentl
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2.8 Analyza makroekonomického prostiredi

"Uspésné spolecnosti rychle rozpoznavaji neuspokojené potieby a trendy a se ziskem
na née reaguji."

Marketing management,
Kotler,Keller, 2013
2.8.1 Potieby a trendy
Kterykoliv podnikavy jedinec ¢i spolecnost, kterému se dafi nachazet mezery v
nabidce produktl a sluzeb je vétSinou uspéSny, mizeme hovofit totiz o neuspokojenych
pottebach zdkaznikl, které pokud budou splnény, fadn¢ ohodnoti. RozliSujeme rozdily mezi

vystielkem, trendem a megatrendem, které nasledné popisi.

Vystielek - je nepiedvidatelné, kratkodobé zvyseni poptavky urcitého produktu nebo sluzby,

nema zadny podlozeny spolecensky, ekonomicky ani politicky vyznam.

Trend - je sled udalosti ur¢itym smérem, momentem a trvalosti je pfedvidatelngjsi a trvalejsi
nez vystielek. Trendy odhaluji povahu budoucnosti a mohou pomoct k budovani budoucich

strategii.

Megatrend - je rozsahla spolecenska, ekonomicka nebo politickd zména, kterda ma za
nasledek utvotreni poptavky po konkrétnim zboZi ¢i sluzbég, které kdyz se objevi tak ovlivni
naSe zivoty po dlouhou dobu, hovoii se o rozmezi sedmi az deseti let, nckdy 1 déle. (6,

str.106)

2.8.2 SLEPTE analyza

Demografické prostredi

Demograficky vyvoj postupuje Casto dost predvidatelnym tempem. Hlavnimi ukazately, které
marketéfi sleduji, je populace, v€etné poctu a ristu obyvatelstva ve méstech a regionech.
DalS$imi esencialnimi prvky jsou v€kova a etnickd struktura, dosaZena uroven vzdélani,

typické slozeni domacnosti a regionalni charakteristiky a jejich zmény.(6, str. 107-110)

Spolecensko-kulturni prostredi
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Ze svého okoli, kazdy jedinec dostdva podvédomé informace, které chté nechté
ovliviiuyji jeho rozhodovani a urcuji jeho vztah k sobé samému, k ostatnim, k organizacim a
spoleCnostem, k pfirodé a vesmiru. Touto problematikou se zabyvd pravé rozbor
spole¢ensko-kulturniho makroprostiedi podniku. Kazda spoleénost ma své subkultury,

skupiny se sdilenymi hodnotami, pfesvédcenim, preferencemi a chovanim a podobné. (6, str.

111-112)
Ekonomické prostiredi

Z tohoto aspektu je dilezité se podivat na psychologii spotiebitelll, jelikoz ne kazdy
spotiebitel je ochoten si koupit vyrobek, ktery hodlate nabizet, stejné jako je dulezité brat v
potaz rovnomérnost rozd€leni piijmi. Svétové ekonomiky muzeme rozdélit do Ctyr

zakladnich druht:
Samozasobitelska ekonomika
Ekonomika exportujici suroviny
Industrializujici se ekonomika
Industrialni ekonomika

Dal$im dilezitym ukazatelem ekonomického prostiedi je velikost piijmi obyvatel,
uspory, dluhy a avéry které jsou na obyvatele napsany. Timto se da predikovat ekonomicka

vyspélost zemé a platebni zodpovédnost obyvatelstva. (6, str. 110-111)
Piirodni prostiedi

Ekologické prostiedi spolecnosti zkoumd jakym zplsobem je zachdzeno se Zzivotnim
prostfedim, zda stat napomaha pfi likvidaci nebezpecnych a recyklovatelnych odpadi a
poskytuje spole¢nostem urcCité tlevy, ale také jak moc se spole¢nosti zapojuji do téchto

programu a chtéji byt takzvané ECO-free. (6, str. 113-114)
Technologické prostredi

Dynamika a tolerance kreativni destrukce technologii jako ceny za pokrok jsou samotnou

podstatou trzniho kapitalismu. Tranzistory zlikvidovaly odvétvi elektronek a automobily
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trhaly zily provozovatelim Zeleznic. Pokud odvétvi nové technologie ignoruji jejich odvétvi
upadd. Musime brat v potaz nasledujici fakta, stdle se zrychluje tempo v jakém zmény
ptichazeji, existuji neomezené prilezitosti pro nové inovace, a v posledni dobé se velmi méni
obnosy investované do vyzkumu a vyvoje, protoze si vSichni uvédomuji, Ze v tom je

budoucnost. Soucasné se, ale spolecnost brani tim, Ze kontroluje nebezpecné vyrobky a

4

115-116)
Politicko-pravni prostiredi

Toto prostfedi se skladd ze zdkont, vladnich agentur a natlakovych skupin ovliviujicich
rizné organizace a jednotlivce. Kdysi tyto zdkony pfindSely nové pfilezitosti. Dvéma
hlavnimi trendy soucasné legislativy jsou oblasti firemniho prava a vzestup specifickych

zdjmovych skupin. Zékaznici zakladaji rizna spotiebitelskd hnuti a podobné.

2.9 Porterova teorie konkurenc¢nich sil

Nyni se budu vénovat samotnému Porterovu modelu péti konkurenénich sil, dle Z. Molnara
je porozumeéni péti konkurenénim silam nesmirné dilezité pro formulovani efektivni strategie
podniku neboli tzv. Strategy Business Unit - SBU. Struktura jednotlivych péti sil je v kazdém
odvétvi odlisna, naptiklad bariéry vstupu v automobilovém pramyslu jsou zcela odlisné jako
bariéry vstupu na trh se spotfebni elektronikou. Proto se jednotlivd odvétvi nemohou

porovnavat navzajem, a v tomto kontextu mluvime o tzv.Strategy Business Area - SBA.

Na nasledujicim obrazku bude zobrazeno schéma Porterova modelu péti

konkurencnich sil, které nasledné jednotlivé rozepisi. (10, str. 104-105)
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Potencialni novi

konkurenti
(OhrozZeni ze strany novych
potencialnich konkurent)
Dodavatelé Odbératelé
(Dohadovaci schopnost (Dohadovaci schopnost
dodavatell) odbératelu)

Nahradni (noveé)
vyrobky
(OhroZeni ze strany

nahradnich vyrobka -
substituta)

Obrazek 5 - Portertiv model péti konkurenénich sil (zdroj: 26)

1) Hrozba vstupu novych konkurenti

Nové vstupujici firmy s sebou piinasi do odvétvi nové vyrobni kapacity a snaZzi se ziskat co
nejvetsi podil na stavajicim trhu. Tyto nové firmy sebou obvykle piinasi i nové surovinové
zdroje. Hrozba vstupu novych firem do odvétvi zavisi na jiz existujicich ptekazkach vstupu v
kombinaci s reakci stavajicich ucastnikl, kterou muze vstupujici firma ocekavat. Jsou-li
ptekazky vysoké, mizemeocekavat, ze Sance vstupu novych konkurentl je mald. Existuje

vvvvvv

Uspory z rozsahu - tato piekazka odrazuje potencidlni Glastniky tim, Ze je nuti se

rozhodnout, bud’to investuji do vyroby, ktera bude rozsahové stejné velika jako konkurencni,
tudiz bude novy ucastnik moci konkurovat cenou, nebo se rozhodne vstoupit na trh s mensim
objemem vyroby a to bude nésledn¢ znamenat to, Ze cena vyrobkl nebude moci konkurovat
ostatnim, ktefi vyuzivaji uspory vyroby z rozsahu, protoze je zcela jasné, ze ¢im vice
vyrobki jste schopni vyrobit tim jsou jejich fixni ndklady rozlozeny na vétsi pocet polozek a

tim cena produktl klesa.
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Diferenciace produktli - znamena, ze zavedené firmy maji své znacky a veérnost zakaznikl

vyplyvajici z minulé reklamy, servisu zdkazniklim, atd. Diferenciace vytvaii prekazku
vstupu, nebot’ nuti nové vstupuyjici firmy k vysokym vydajim na pifekonani existujici
loajality zakazniktli. Toto Usili obyCejn€ znamena pocatecni ztraty a obvykle si vyzada delsi
Cas. Investice do vytvareni popularity znacky jsou obzvlast riskantni, protoze v piipadé
selhani pokusu o vstupu nemaji zadnou zlstatkovou hodnotu. Diferenciace produktu nejvic
ovliviiuje podniky vyrabéjici vyrobky spotiebniho charakteru, slouzici pro konecnou

spotfebu.

Kapitalova narocnost - Nutnost investovat velké finan¢ni zdroje je jedna z nejsilngjSich

podminek konkurenceschopnosti, kterd vytvaii velikou bariéru pro vstup na konkrétni trh.
Kapital miiZze byt nezbytny nejen na nakoupeni vyrobnich zafizeni, ale také na ziskéni divéry

zakazniki, na nakup zasob nebo kryti pocatecnich ztrat.

2) Vyjednavaci sila dodavateli
V kazdém podnikatelském prostfedi se néco vyrdbi nebo nabizi, to znamend, ze téméf pro
kazdy vyrobek nebo sluzbu pottebujeme bud’to suroviny, ze kterych dany produkt vyrobime,
nekteré jiné vyrobky vyZzaduji pro finalizaci urcité polotovary nebo pfimo podruzné vyrobky,
které si spole¢nost neni schopna obstarat sama. V tu chvili, kdy si firma neni schopna vyrabét
vSechny komponenty potiebné k vyrobé jejich produkti pfichazi na fadu dodavatelé a jejich
schopnost vyjednavat se 1i§i v riznych odvétvich i v riznych zemich. Napiiklad, vyroba
svicek do automobili ma mnohem vétsi uplatnéni ve stfedni Evropé nezli nékde v jizni
Africe. Existuje-li pouze malé mnozstvi dodavatelii danych vyrobku jejich vyjednavaci sila
roste. JestliZze nastane alespoil jedna z nésledujicich podminek miizeme tvrdit, Ze vyjednavaci
sila dodavatell roste.

e Na trhu existuje pouze malé mnozstvi dodavatelt

e Hrozi jejich integrace ve vétsi celky

e Odbératelé by museli bez produktii dodavatelt zastavit produkci (12)

3) Hrozba substitu¢nich vyrobki nebo sluzeb
Stane-li se vyrobek substitutem diky své cené, vykonu nebo obojimu pfitazlivéjsi, pak zde

existuje moznost, ze néktefi kupujici budou uvazovat o tom, Ze odvrati svou piizen od
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puvodniho vyrobku a uchyli se k vyrobku konkuren¢nimu. Existuje rozlicné mnozstvi trh,
které substitut nijak nepostihne, ale na druhé strané jsou trhy, které jsou touto hrozbou
ohrozeny dnes a denné. Jednim z nejlépe substitucnich trhit je napiiklad trh s
potravinaiskym primyslem, ucastnici takovéhoto trhu budou hrozbé vénovat zvysSenou
pozornost.

Uvahy o substitutech je nutno zaéit pochopenim potieby, které dany obor uspokojuje.
Pokud si polozime otazku, pro€ si lidé kupuji hodinky, vyvstane nam zde né¢kolik odpovédi.
Jako prvni a jasna je ta, Ze hodinky slouzi k tomu, aby nam ukazovaly piesny cCas, ale proc si
lidé tedy nekupuji hodinky za stovky korun, ale néktefi jsou schopni za tento produkt utratit i
desetitisice korun? Hodinky se setkavaji i se zcela jinymi potiebami jako je status a moda,
jsou také porizovany jako darek. To vSe potom vzbuzuje otdzky typu, s jakymi substituty se
muzeme tedy setkat? Status mliZze byt vyjadien jinymi nakupy, napt. aut, Satli nebo dovolené.
(16, str. 50)

Uvaha o hrozb¢ substituti mize mit tedy Siroky zabér. Podniky v jednom odvétvi se
tedy dostavaji Casto do konkurenc¢nich vztahti s podniky v Upln€ jinych odvétvich. Vyrobci
sklenénych lahvi konkuruji vyrobciim PET lahvi a hlinikovych plechovek. Konkurenc¢ni sila
substitutd je determinovéna nasledujicimi faktory:

e Relativni vySe ven substitutll - Existence cenové konkuren¢nich substituti omezuje
ceny, které mohou podniky v jednotlivych odvétvich stanovit, aniz by motivovaly za-
kazniky k pfechodu k substitutim - takto omezené ceny pak zase ovliviiuji zisky pod-
nikdl v konkrétnich odvétvich, které jsou pod velikymi tlaky a musi hledat nakladové
uspory.

e Diferenciace substitutli - Existence moznych nahrad vyrobku tedy substituti umoz-
nuje zékaznikiim srovnavat kvalitu, vykon a cenu. To vyvolava tlaky na diferenciaci
jednotlivych vyrobkli od substitutli prostiednictvim rliznych kombinaci snizeni cen,
zlepSeni kvality vyrobku nebo sluzeb, a vyhodné&jSich vlastnosti (napf. skladovatel-
nost, recyklovatelnost, atd.)

e Niéklady na zménu - Dal§im determinantem velikosti hrozby substitutli je velikost na-
kladt, které musi zédkaznici vynalozit na ptechod ke konkurenénimu substitutu. Tuto
mechaniku dobfe vyuziva spole¢nost Apple, ktera se diferencovala tim, Ze ma vlastni
software, ktery neni zcela kompatibilni s béZn€ pouzivanymi Windows a tudiZ stavi

zakazniky spolecnosti Apple pred otazku, zda budou ochotni si dokupovat typické
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produkty této spolecnosti nebo budou nuceni, pii pfechodu na jiny systém slozité pie-

naset data z jednoho systému na druhy.

vvr

Vv

lze predevsim sledovanim ristu jejich prodeje a porovnavanim s ristem prodeje vlastnich
vyrobkii odvetvi.” (16, str. 51)

4) Vyjednavaci sila zakazniki

Spole¢nost mize zvysit svou vykonnost a upevnit své postaveni na trhu hleddnim zékaznik,
ktefi jsou v relativné slabé pozici, misto aby vyvijeli vyrazné konkurenéni tlaky. Malokdy
mivaji razné skupiny zdkaznikli podobné pozice pii uplatiiovani vyjednavacich sil, néktefi
zakaznici mohou byt jinak citlivi na kvalitu, cenu, ¢i pridruzené sluzby. V zajimavé pozici se
nachdzi naptiklad vyrobci pneumatik, ktefi stoji jednak pted konkuren¢nimi tlaky vyrobct
automobilli, ale na druhé stran€ je jejich pozice ptiznivd v té chvili kdy je kontaktuje

zakaznik s ojetymi pneumatikami, ktery potiebuje nové. (16, str. 55)

5) Konkurenc¢ni rivalita v segmentu podnikani

Nejsilnéjsi z konkurencnich sil takika vzdy vyplyva z konkuren¢niho boje mezi jednotlivymi
podniky uvniti konkuren¢niho okoli. To, jak je tako konkurené¢ni sila intenzivni zavisi na
tom, jakou energii vkladaji podniky soupefici podniky do ziskani lep$i pozice na trhu.
Konkurenc¢ni strategie je strategie podniku zameétfena na dosazeni vétSiho trzniho podilu.
Konkurenc¢ni strategie obsahuje ofenzivni akce podniku smétujici k uspéchu na trhu a k
vyhoddm nad soupefi a defenzivni tahy naopak redukuji moznost vyhodnou pozici na trhu
ztratit.

Konkurenéni boj mezi rivaly miize mit rtiznou intenzitu a fadu forem. Kazdy podnik
by se mél snazit utvaret podobu konkurence a hlavné vzit sviij osud do vlastnich rukou.
Pouzivané néstroje zahrnuji cenu, kvalitu, sluzby, zaruky a garance, reklamni kampané¢, akce
na podporu prodeje, distribu¢ni kanaly, nové vyrobky a podobné. SloZeni téchto nastrojl se
béhem doby meéni a vyuzivaji se rtzné kombinace k dosazeni nejvétsi efektivnosti.
Vyznamné jsou dva hlavni principy konkurenéni rivality:

e Agresivni konkurenéni strategie jednoho konkurenta zintenzivni konkurenc¢ni tlaky na

ostatni konkurenty
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e Zpusob pouzivani jednotlivych konkuren¢nich nastroji jednotlivymi konkurenty ve

snaze ziskat vyhodu ur¢uje konkurenc¢ni pravidla v odvétvi.

Pocet a velikost konkurenti v konkurenénim okoli

Cim je vétsi pocet konkurentd tim stoupa i akvizice novych konkurenttl. Neexistuji-li navic
vyrazné rozdily mezi konkurenty ve velikosti zdrojt, kvalité¢ schopnosti jednotlivych podnikii
je velmi nepravdépodobné, Ze se n¢kdo stane tzv. "vitézem" v konkurencni bitvé a ovladne
trh. Dochazi tak k nepfetrzité posloupnosti konkuren¢nich ttokt a proti-uitokt.. Na druhou
stranu je trh s dominantnim podnikem daleko stabilnéjsi a ostatni podniky nemaji obvykle

dostatec¢nou silu jeho postaveni jakkoliv ohrozit. (16, str. 48-49)

Trh

Koncepce smény a vztahti vedou ke koncepci trhu. Trh nam udavé soubor skute¢nych a
potencidlnich kupujicich urc¢itého zbozi a vSechny firmy se snazi si z takovéhoto trhu
utrhnout co nejvétsi podil. Tito kupujici maji spolecnou urcitou potiebu, kterd je vSechny
spojuje a které je mozné uspokojit pomoci smény a vztaht. Proto je velikost trhu definovana
poctem osob, které projevuji potfebu, maji na ni prosttedky a jsou ochotni za tuto potiebu
dané prostiedky obétovat.

Plivodné znamenalo slovo trh misto kde se fyzicky setkavali nabizejici a poptévajici a
handrkovali se o cenach svych vyrobkli nebo sluzeb, postupem Casu se ze slova trh stalo
spiSe slovo urcujici odvétvi, na kterém se nabizi a prodava urc¢ity druh zbozi ¢i sluzby, v
dnesni dobé se jiz ale nejednd o fyzické misto ale o teoreticky pojem, jelikoz pokud
vezmeme v potaz globalizaci mizeme si jablko koupit v potravinach, v zelening, ale dokonce
v dnesni dobé€ 1 po internetu. Prodavajici vysilaji na trh produkty, sluzby a sdéleni a ziskava;ji
penize a informace. V takovém pfipadé miZeme mluvit o takzvané vnitini smycce, které je

reprezentovana nasledujicim obrazkem. (8, str. 44-45)
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Obriézek 6 - Jednoduchy marketingovy systém (zdroj: 8, str. 44-45, pirepracovano)

Existuji zhruba dva typy teorii trzniho chovani, jednou z nich je neoklasicka teorie
rovnovahy, kterd zahrnuje i teorii her a rozhodovani se za nejistoty a schumpeterska teorie
trhu, ktera je pojmenovana podle Josepha A. Schumpetera, autora knihy Capitalism,
Socialism and Democracy. Tradi¢ni, tedy neoklasické pojeti teorie tvrdi, Ze trh je
rovnovazny nebo rovnovaze se piiblizujici. Trh je ve stabilit¢ tehdy, kdy je vyrovnana
poptavka s nabidkou mezi obéma aktéry, tedy nakupujicimi a dodavateli. Na takto
dokonalém trhu jsou jiz vSechny pftilezitosti vyCerpany,a proto nevznika divod ke zménam v
této situaci. Schumpeterska teorie ma naopak za to, ze trhy podléhaji neustdle zménam, kdy
rovnovaha mezi UCastniky se neustdle posunuje prostfednictvim nachizeni novych a
vyhodnych pfilezitosti k ustaveni nerovnovéhy, ¢emuz pan Schumpetr fika "tvirci
destrukce".

Proces nalézani trznich pfilezitosti je procesem podnikatelskym, ktery popsal
IstraelKirzner jako proces, kterym se neptetrzité méni informace a ofekavani, a v némz
chyby, neznalost a/nebo §tastné okolnosti dovoluji vnimavym jednotliveim nebo firmam
vyuzit vyhod plynoucich z téchto ptipadl trzni nerovnovahy.

Kroky konkurentil vychazeji z jejich pfedpokladii a z jejich ofekavani tykajicich se
pftilezitosti plynoucich z trzni nerovnovéahy. Plany spolecnosti by mély byt také zaloZeny na
jejich ptedpokladech a ocekavanich vzhledem k prilezitostem (a rizikim) plynoucim z
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nerovnovahy. Budeme-li provadét analyzu konkurence, musime se divat jejich o¢ima na to,

kam se trh pravdépodobné bude ubirat. (2, str. 51-53)

2.10 Hodnotovy retézec

"Hodnota je to, za co jsou zakaznici ochotni zaplatit"

Michael Porter, 1985
Jestlize si chce firma udrzet statut konkurenceschopné spole¢nosti musi prozkoumat kazdou
malickost, kterou pro to dé¢la. PorterGv model péti konkurencnich sil je nastrojem
vyhodnocovani konkurenéni situace ve vnéjsim prostiedi. AvSak v mnoha ptipadech se chyby
v podniku a podnikéni samotném stdvaji uvnitt spolecnosti nez vn¢. Jako nastroj pro analyzu

vnitinich konkuren¢nich schopnosti firmy se pak vyuzivd koncepce hodnotového fetézce.

(15, str. 188-190)
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Primarni aktivitv

Obriazek 7 - Hodnotovy Fetézec (zdroj: 25)

Porter postiehl, Ze tpln€ vSechny ¢innosti provazené vytvarenim vyrobku nebo sluzby
jsou provazany do slozitého fetézce, ktery spojuje jednotlivé Casti a vytvafi tak ptidanou
hodnotu pro zékaznika. S kazdou z téchto ¢innosti jsou spojeny jeji naklady a kazdaz nich se

proto bezpochyby musi podilet na vytvafeni jiz zminéné piidané hodnoty konecného
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produktu. Cilem kazdé¢ firmy je prodavat sviij produkt za soucet cen nakladl jednotlivych
polozek plus za vlastni marzi, kterou spole¢nost dosahuje ziskovosti. Chce-li firma sviij zisk
maximalizovat a tim zvySit svou konkurenceschopnost, méla by dle Portera podrobné
zanalyzovat kazdou ¢ast tohoto hodnotového fetézce. Ve schématu vyse jasn¢ vidime, ze se
fetézec déli na dveé hlavni ¢asti, hlavni Casti jsou "primérni aktivity", ale stejn¢ dulezité jsou
na opacné strané schématu podptrné aktivity, které doprovazeji ty hlavni k tomu, aby byly

ziskové. Nasledné stru¢né popisi jednotlivé z nich.(15, str. 188-190)

Primarni ¢innosti - se pfimo zabyvaji zhotovovanim vyrobkii nebo zajistovanim

poskytovanych sluzeb, mezi tyto ¢innosti patii nésledujici:

e Rizeni vstupnich operaci - aneb nakupni logistika, pod timto pojmem si miZeme

ptedstavit ptijem surovin od dodavateltl, jejich skladovani a distribuci na mista,kde se
ze zasob stavaji produkty, které nasledné spole¢nost poskytuje na trhu a ziskava pro-
fit.

e Vyroba a provoz - aneb provozni ¢innost je ¢asti, kde se pravé samotné polotovary a

zasoby méni na vyrobky, mize se také jednat o ndslednou montéz, nebo o poskytova-
ni konkrétni sluzby.

e Rizeni vystupnich operaci - je to proces skladovani a distribuce hotovych vyrobki

e Marketing a odbyt - jedna se o ¢innost, ktera presvédcuje zakazniky o tom, aby si za-

koupili pravé nami vyrabény produkt, soucasti marketingu a odbytu je také tvorba ce-
ny, volba distribuc¢nich kanalt a reklamni ¢innost.

e Servisni sluzby - poprodejni podpora poskytovand zidkazniklim, v€etné instalace ¢i

montaZe zatizeni ¢i produktu, jednd se také o vyfizovani reklamaci a servisnich

oprav.(15, str. 188-190)

Podpiirné ¢innosti - pomahaji zlepsit vykonnost ¢i efektivitu priméarnich ¢innosti, miizeme

je rozdélit do Ctyt hlavnich skupin:

e Obstaravatelské ¢innost - neboli zdsobovani je proces ndkupu zbozi, surovin a sluzeb,

které jsou pottebné pro zhotoveni vyrobku nebo sluzby (k ¢innostem, které "vytvareji

hodnotu").
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e Technologicky rozvoj - vyzkum a vyvoj, automatizace a dalsi ptiklady vyuziti mo-

dernich technologii pro podporu ¢innosti vytvarejici hodnotu pro zakaznika.

e Rizeni pracovnich sil - vyhledavani a pfijimani kvalifikovanych zaméstnancu, jejich

vycvik, Skoleni a kvalifika¢ni rozvoj, ale soucasné i jejich motivovani a odménovani.

e Infrastruktura podniku - jedna se o organiza¢ni a kontrolni ¢innost, finanéni a pravni

sluzby a informacni technologie, které spole¢nost pouziva k dosahovani svych cilt.

Analyza hodnotového fetézce je uzitecnd i1 pfi sledovani obou Porterovych tzv.
Generickych strategii, jimiz jsou orientace na nakladovou vyhodu nebo orientace na
odlisnost. Pokud budeme peclivé sledovat kazdou ¢ast hodnotového fetézce muize to vést k
lepSimu poznéni nakladt jednotlivych procesti i moznostem jejich nasledné redukce. Tato
analyza muze poukéazat i na ¢innosti, které by mohlo byt lepSi provadét outsourcingem.
Poroter poukazuje na celou fadu faktort, které ovliviiuji naklady c¢innosti v ramci
hodnotového fetézce. Patii k nim uspory z rozsahu, plné vyuziti kapacit, vazby mezi
jednotlivymi ¢innostmi, procesy uceni, vzajemné vztahy podnikatelskych jednotek, mira
vertikdlni integrace a dal$i. Dosahneme-li vys$i efektivnosti kontroly jednotlivych faktor

nez ma konkurence mizeme ziskat ndkladovou vyhodu oproti konkurenci.

2.11 Vize a mise spole¢nosti

Vize a mise se v odborné literatuie nazyvaji premise, nebot’ stoji na samotném pocatku
yvaji p ) p

strategického fizeni procesu, coz je ziejmé i z hierarchického tradi¢niho pojeti strategie:

vize - mise - cile - strategie - taktiky

Vize - z anglického slova vision - pfedstavuje soubor specifickych idealt a priorit firmy,
obraz jeji uspésné budoucnosti, ktery vychazi ze zakladnich hodnot nebo z filozofie, se

kterou jsou spojeny cile a plany firmy. (4, str. 18-19)

Koncepceuspéchuschopnosti, kterou se Zich zabyva se své publikaci Koncepce
uspéchuschopnosti - konkurenceschopnost - vitézstvi, nebo ucast v souteézi? uvadi, ze zatimco
vize odpovida na otdzku "Kam?" nebo "Kterym smérem?", mise naopak odpovida na otdzku

"Jak se chceme na cesté k cili chovat?". Mise musi vymezovat Ucel existence, zplisoby
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chovani spolecnosti nejen vaci svym vlastnikiim, ale také vici wvnitinim 1 vnéjSim
zainteresovanym skupindm. U vnitinich skupin miizeme hovofit o zaméstnancich kdezto
vnéjsi skupiny mizeme déle rozdélovat do vice podskupin, jednak podle toho, zda maji
zdjem nakupovat nebo objednavat si sluzby, ¢i nikoli. Mluvime tedy o potencidlnich

zakaznicich. (18, str. 33-34)

Cile mohou byt dvojiho charakteru, bud’to pouze jako marketingovy néstroj, ktery navenek
ukazuje,kam by se méla spolecnost ubirat a prostfednictvim téchto cilti se reprezentuje
navenek, nebo mohou byt cile funkéni slozka strategie spole¢nosti, které se snazi firma
dosdhnout. Samoziejm¢ druhd moZnost je o poznani efektivnéjsi, vezmeme-li v potaz, Ze

spole¢nost na vybudovani téchto cilli vynalozila ur¢it¢ nemalé prostredky.

Daleko dulezitéjsi nezli formalni specifikace cilti, mise a vize spolecnosti je to, jak
dokézeme reprodukovat toto poslani tém, kteti s tim maji pracovat, tedy spolupracovnikiim,
akcionafiim, konkurentlim, podfizenym a v neposledni fad€ i zdkaznikiim a stakeholdertim.

Pro ilustraci prikladam obrazek, zakreslujici transformaci vize a mise v pojeti

uspéchuschopnosti:

Obrazek 8- Vize, mise a pojeti uspéchuschopnosti (Zdroj: 18, str. 34)
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2.12 Cile, jejich stanoveni a kontrola

"Zpiisob meéreni a hodnoceni cilit hraje mozna stejné zasadni kol jako cil samotny.
Posedlost riistem cen akcii nebo slepé snizovani nakladii mohou byt spojeny s naprostou
ztratou kontaktu s trhem, ktery je definovan zakaznikem a konkurenci.”
Koncepce uspéchuschopnosti
Robert Zich, 2012

Obecnd ekonomicka teorie definuje jako cil podniku maximalizaci zisku. Je zapotiebi
pfipomenout, ze se jednd o zisk ekonomicky (nikoliv Gcetni), tento ukazatel v sobé zahrnuje
téz oportunitni ndklady, tedy uslé vynosy z alternativnich aktivit. Pfikladem oportunitnich
nakladt jsou nerealizované vynosové uroky z penéz, které mohly byt uloZzeny v bance. Jinym

ptikladem by mohl byt usly zisk z pronajmu budovy, ve které firma podnika.

Tento teoreticky koncept je zapotiebi pro potieby podnikové praxe modifikovat. Za

kratkodoby cil (tedy napiiklad ro¢ni) cil 1ze povazovat:

e Maximalizaci ¢istého zisku

e Maximalizaci penéznich tokli do podniku za sledované obdobi

V dlouhém obdobi mizeme hovofit o tom, Ze se kazdy podnik snaZi maximalizovat

svou hodnotu. Stanoveni hodnoty podniku. (11, str. 16-17)

Z Casoveho hlediska mizeme cile rozd€lit na tii zdsadni ¢asti. V nejdel$im horizontu
se bavime o tzv. Strategickych cilech, kterymi reprezentuje spolecnost sviij budouci vyvoj a
také to, ¢eho by chtél v dobé mezi tfemi az péti lety v budoucnu dosdhnout. Kratsi obdobi
zachycuji tzv. Taktické plany, které jsou stanovovany v rozmezi jednoto az tii let a ty by mély
obsahovat principy a zpusoby jak dosahnout jiz zminénych dlouhodobych strategickych cilt.
Nejkrat$i dobu trvajici plany jsou operativni. Ty se Casové pohybuji v fadech mésicu
maximalné jednoho rokua urcuji kratkodobé cile, kterych by spolecnost chtéla dosdhnout.
Mtuze se jednat dejme tomu o zménu dodavatele, vyhledani novych zdkazniki v ur¢itém

regionu a podobné.

Nicméné ve dneSni progresivni dobé musime brat v potaz fakt, Zze rozdily mezi

strategickymi, taktickymi a operativnimi plany, pficinou je globalizace, ta mlze za to, Ze se
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jednotlivé Casové horizonty zkracuji a vyuziva se tzv. Klouzavého pfistupu (coZ v mnoha

ptipadech znamena kryci slovo pro bezradné a ¢asté zmény ve vizi a cilech spolecnosti). (18,
str. 35-36)

Formulace cila

Jakmile spolecnost sestavi svou SWOT analyzu miize se pustit do formulovani cila, které ji
pak doprovazi pti cesté za uspéchem. Cile musi byt konkrétni, pokud jde o jejich kvantifikaci
a nacasovanost. VéEtSina firem sleduje zaroven i ziskovost, rist trzeb, zvySeni trzniho podilu,
inovace, povést a redukci rizika. Podnikatelské jednotka zastava tyto cile a pak dle nich fidi
své aktivity,jedna se o tzv. Management byobjectives - MBO. Aby systém MBO fungoval,

musi si spole€nost splitovat Ctyfi hlavni kritéria. (6, str.82)

1. Cile musi byt hierarchicky seiazeny od nejdiilezitéjSich po ty nejméné di-

lezité.

Klicové pro podnikatelskou jednotku by méla byt dobra navratnost
investic. Manazeti dale mohou zvySovat zisk bud'to zvySenim ptijma,

nebo snizovanim naklada.

2. Cile by mély byt kvantifikované, kdykoliv je to moZné.
Cil "zvysit navratnost investic (ROI)" by mél byt formulovan radéji jako "zvy-

Sit ROI na 15% v pribéhu dvou nasledujicich let"

3. Cile by mély byt realné.

Cil by m¢l byt vytvoren na zakladé€ analyzy silnych a slabych stranek
spole¢nosti, nemél by byt vyplodem fantazie jednoho z manazert, jak by

si asi predstavovali budoucnost.
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4. Cil musi byt konzistentni.

Neni mozné maximalizovat souc¢asné¢ zisk a trzby.

Spolecnost stoji pred fakty, mezi kterymi se musi v danou chvili rozhodovat, témér
vzdy se totiz jedna o protichtidné postoje a kazdy z nich mize mit na vyvoj spolec¢nosti jiny
dopad. Dale jsem zpracoval dle knihy Marketing management pana Kotlera nasledujici proti-

kladné myslenky:

Kratkodoby zisk X dlouhodoby rist
Hlubsi penetrace stavajicich trhua X rozvoj novych trhi
Cile zisku X neziskové cile

VysoKky riist X nizké riziko

Kazd¢ ze zminénych rozhodnuti vyzaduje volbu jiné strategie, které pomiize

zvolenych cilti dosahnout. (6, str. 82-83)
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3 Analyza soucasného stavu

V této kapitole budu rozebirat aktudlni stav, ve kterém se spolecnost INTERDEKOR HP
S.r.0. momentaln¢ nachazi a zhodnotim jeji nejblizsi okoli a celkové makroekonomické okoli,
které ovliviiuje spolec¢nost jako takovou. Déle se budu snazit zdohnotit konkuren¢ni prostiedi
spole¢nosti a konkurenci kterd na tomto trhu vznika. Z analyzy zékaznikl a dodavateli bude
poté jednodussi sestavit Porteriv model péti konkurenc¢nich sil. Néasledné se budu zabyvat
problematikou substitu¢niho pojeti konkurence a to z rtznych pohledd. Pak popisi
marketingovy mix spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o. a pokusim se navazat popisem
hodnotového fetézce konkrétni spolecnosti. V analyze hodnotového fetézce se postupné
zaméfim na jednotlivé jeho cCasti, které jsou velmi dilezité pii pii budoucim navrhu. Po
zpracovani vSech téchto dulezitych analyz se zaméfim na sestaveni SWOT analyzy, ze které
vzejdou dilezité udaje, které vyuziji v navrhové casti ke zvySeni konkurenceschopnosti

spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o.

3.1 Zakladni popis spolecnosti

Datum zapisu: 10. bfezna 1997

Spisova znacka: C 15446 vedena u Krajského soudu v Ostrave
Obchodni firma: INTERDEKOR HP s.r.0.

Sidlo: TéSinska 148/61, Horni Térlicko, 735 42 Térlicko

Identifikaéni ¢islo: 25367498

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Piedmét podnikani:
e montaz, opravy, revize a zkousky elektrickych zatizeni
e truhlafstvi, podlahafstvi
e malifstvi a natéracstvi
e vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 Zivnostenského
zakona
e provadéni staveb, jejich zmén a odstraiiovani
e projektova ¢innost ve vystavbé
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3.1.1 Vymezeni soucasné situace

Spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. se jiz nékolik let po sobé potyka s pozvolnym ubytkem
poctu zakazek. SpoleCnost se doposud specializovala vesmés na zakazky ve verejném
sektoru, ¢imz myslim vybavovéani knihoven, Skol, bank, hoteli a z ¢asti 1 soukromych
prostor. Abych neptedbihal tak nejprve popiSi samotnou spole¢nost, ktera je na trhu jiz od
roku 1993 a jedna se spiSe o obchodni nez-li vyrobni spolecnost, kterd poskytuje ucelené
feSeni pozadavkll jednotlivych zdkaznikli v oblasti navrhu a realizace interiéri. Spolecnost
INTERDEKOR HP s.r.0. vznikla v Moravskoslezském kraji pobliz Ostravy v Ceském T&3ing
a postupem casu se spolecnost z jednoho ¢loveéka (samotného zakladatele) rozrostla o dalsi
zameéstnance, jakozto projektanty, realizatory zakazek a dalSi persondl. Po tfinacti letech
uspéSné existence se majitel spolecnosti rozhodl zakoupit zchatraly komplex byvalého
penzionu v Hornim Térlicku a zrekonstruoval ho pro tcely budouci existence spolecnosti.
Zde se spolecnost mohla rozrist az do soucasného stavu, kdy zaméstnava 16 zaméstnancti.
Abych piiblizil spole¢nost jako takovou, tak si béhem své dlouholeté existence vybudovala
vskutku rozsahly fetézec kontaktil jak u dodavatelll tak i u zdkaznik?, ktefi jsou fadu let se
spole¢nosti spokojeni. Jesté pied prest€hovanim spole¢nosti do nového sidla ziskala firma
Certifikat systému managementu jakosti 1SO 9001:2000 pro projektovani a realizaci

interiéra.

Pro pfedstavu o ekonomicé situaci spolecnosti pfedkladdm mnou zpracovany graf, ktery
reprezentuje hospodatsky vysledek spole¢nosti v pribéhu let 2008 - 2013 kde mtiizeme jasné
vidét nevyrovnany rist spolecnosti, ve kterém se odrdzi realizace obrovskych zakazek a
problémy s jejich financovanim, které se rok od roku ptelévaji z jednoho ucetniho obdobi do

druhého.
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Hospodarskyvysledek za ucetni obdobi 2008 - 2013
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Graf 1- Hospodarsky vysledek za ti¢etni obdobi 2008-2013 (Zdroj: vlastni)

3.1.2 Organizaéni struktura

Velikost spolecnosti rostla spole¢né s jeji prosperitou v letech od jejiho zaloZeni, kdy byl
jedinym zaméstnancem jeji majitel, az po soucasny stav, kdy spole¢nost sama o sobé
zaméstnava 16 kvalifikovanych pracovniki a pokud bychom mohli hovofit o
subdodavatelskych fetézcich, kterym rovnéz zprostfedkovava préaci tak by se toto Cislo
pohbovalo na mnohem vétsi trovni. Nyni se ale zaméfim na spole¢nost samotnou a na jeji
strukturu. Dalo by se fici, Ze se spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. déli do tii zakladnich
usekd, prvnim je obchodni oddéleni, které se stard o komunikaci se subdodavatelskymi
fetézci a o bezchybny chod zakazek pfi jejich samotné realizaci, druhou casti je projekéni
oddéleni, ve které je reprezentovano tfemi projektanty a jednim vedoucim projekéniho
oddéleni, tito zamé&stnanci maji na starosti pred-realizacni ¢asti projektu a s tim i spojenou
komunikaci se zdkaznikem. A posledni ¢asti spolecnosti je jeji vedeni, ve kterém stoji majitel

spolecnosti, proktrista a ti€etni, ktera CasteCné zastava 1 funkci ekonoma spolecnosti.

45



Majitel
spolecnosti
(jediny vlastnik)

Prokdrista

Obchodni Projekéni

v . v Provoz
oddéleni oddéleni

Obriazek 9- Organizacni struktura spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o. (Zdroj: vlastni)

Z vyse uvedenych Sestndcti zaméstnancii je 11 muza a 5 Zen. Z tohoto poctu mtizeme
jmenovat jednoho obchodniho feditele, prokiristu, jednu ucetni, dale tii projektanty s jednim
vedoucim projekéniho oddéleni a tfi realizatory zakazek, provozni a dal§i doprovodné pozice

jako ukliZzeCku a udrzbafte.

3.1.3 Poslani spole¢nosti

"Spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o. nabizi ucelené reseni pozadavkii jednotlivych zakaznikii
v oblasti navrhu a realizace interiéril.

Nase dlouholeté zkuSenosti zarucuji individudlni pristup ke kazdému zdkaznikovi.
Naslouchame Vasim potrebam, respektujeme Vas styl a estetické citeni. Duraz klademe na
usporu casu, financi i starosti zakazniku a zajisteni hladké ndvaznosti jednotlivych dilcich
praci. Reagujeme na soucasné trendy v designu i v poptdvce, jejimz hlavnim rysem jsou
zvySené ndaroky na kvalitu sluzeb a dosazeni priznivych cen.” (22)

Z poslani spolecnosti je jasné ziejné, ze spolecnost je zcela orientovana na co mozno nejvetsi
uspokojeni zakaznikovych potieb. Dlouholeté zkuSenosti, které preddval sam majitel
spolecnosti kazdému ze svych zaméstnanct se vykrystalizovaly v efektivni tym schopnych
lidi. Jelikoz se jednd o trh na kterém hraje svou roli i design a moda, je dulezité, aby

projektanti spolecnosti, jak se tikd, "Sli s dobou" a znali nové trendy nejen v projektové fazi,
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ale také v té realizadni.

3.1.4 Vize vedeni spole¢nosti

"Spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o sméruje ke zvysovani efektivity a k maximalnimu vyuziti
potencialu svych zkusenosti tak, aby se stala vseobecne uznavanym dodavatelem projektuit a

realizaci interiérii pro soukromy i verejny sektor.” (22)

Vize spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o. je jasné a zfetelné specifikovana a
zamétuje se na to, aby postupné zlepSovala poskytované sluzby a minimalizovala néklady
pro zakaznika, jak penézni tak i Casové. Spolecnost se ve vizi zmifiuje i o tom, ze se chce stat
uznavanym dodavatelem pro vetejny, ale i soukromy sektor. Ackoli se zda tato vize velmi
strohd, zcela vyskytuje soucasnou situaci spolecnosti, ktera je orientovana na procesni fizeni
a na optimalizaci.

Dle mého nazoru spole¢nost ve vizi postradd néjakou aktivni slozku, kterou by si

dokézala generovat ptizen zakaznikl ze soukromého sektoru.

3.2 Makroekonomické okoli firmy

Spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. pochédzi z Moravskoslezského kraje a tudiZ se vétSina
jejiho podnikani odehrava pravé tam, neni vSak vyjimkou, Ze se spolecnost uchazi i o
zakazky mimo tento region. V minulosti realizovala zakdzky jak v Brné 1 Praze, tak 1 v
zahrani¢i a to konkrétné¢ v Polsku. Makroekonomické prostiedi toto spole¢nosti nebudu
povazovat pouze za regionalni, ale budu uvazovat, ze spolecnost mtize realizovat zakazky po
celé CR.

Pomoci SLEPTE analyzy se pokusim popsat skute¢nou situaci v prostedi, ve kterém

se spolec¢nost pohybuje. V této kapitolé niZze rozeberu informace o ekonomické situaci v
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Ceské Republice, nasledné prozkoumam demografické a socialni faktory, které mohou
jmenovanou spolec¢nost ovliviiit. V priubéhu tohoto roku vesel v platnost i novy zakonik o
obchodnich korporacich, ktery jistou mérou urcité ovlivni legislativni a politické faktory v
analyzy SLEPTE. Nasledn¢ nastinim 1 technologické a ekologické faktory, které by mohly
mit n&jaky uréity vliv. Data potfebna pro tuto analyzu jsou dostupnd na strankach Ceského
statistického ufadu a budu se snazit je reprodukovat tak, aby to pro konkrétni firmu bylo

pfinosné.
3.2.1 Ekonomické faktory

Pti vyhledavani potiebnych informaci jsem zvolil 2 pohledy, které poukazuji na rozdilnost
dvou na sob¢ nezavislych skupinich zdkaznikd spole¢nosti INTERDEKOR HP s.ro. V
ekonomickych faktorech spolecnosti se jednak odrdzi spottebitelova mzda, ale na druhou
stranu, jelikoZ se také firma zaméfuje na vefejné zakdzky tak i aktudlni stav vefejnych
zakazek, které jsou také urcitym zpusobem ovlivnény. U spotifeby béznych zdkaznika
muzeme hovofit o disponibilnim diichodu, tedy o Cistych disponibilnich prostiedcich jedinci,
za které mohou kupovat zboZi a sluzby, tedy utracet penize za sluzby vybrané spole¢nosti. Z
druhého pohledu a to vefejnych zakazek, je dilezitym faktorem také pocet stavebnich
zakazek uskute¢nénych stavebnimi podniky které zaméstnavaji vice nez 50 zaméstnanct.
Takovouto tabulku jsem popsal na konci této kapitoly, spolecné s touto statistikou, jsem
pfipojil 1 navazujci udaj, dle kterého by se dala predikovat trend, kterym se trh vybavovani
vetejnych a soukromych interiéri bude ubirat. Timto ukazatelem muize byt také vyvoj

vydanych stavebnich povoleni a orienta¢ni hodnoty téchto budoucich staveb v prubehu let.
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Ekonomické faktory u koncovych zakazniku

Tabulka 3 - Uéty domécnosti - disponibilni diichod (zdroj: 23)

2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2018 2015
Predb.  Predikce  Predikes
Bazoe ofil

Nihrady zaméstnanciim mid. k2| 1397 1510 1597 1557 1589 1627 1660 1657 1688 1750
rstvk| 7,3 8,1 58 25 21 2,4 21 02 1,9 3,7
Hruby provomi piebytek mid. k2| 538 570 587 616 608 584 591 587 582 601
asmigeny diichod ! rist v % a4 6,0 3.0 50 -14  -40 1,2 06 0.8 1,5
Piijaté diichadyz viastnictvi ' mid. k2| 150 155 167 155 151 154 141 133 131 132
ristuk| 11,5 3,1 g2 73 28 23 88 57 -5 1,0
Sacialni davky mid. k2| 422 471 495 536 542 552 5567 563 568 582
astv%| 91 116 51 g4 1,1 19 26 07 1,0 2.4
Ostatni pfijaté béiné transfery mid k2| 113 122 137 137 135 134 146 148 151 156
wstv%| 89 78 118 05 -8 D8 972 1,2 20 3,6

P
Placené diichody zviastnictvi * mid. KE 21 26 a0 18 22 20 19 17 17 17
rstv%| 10,6 265 12,8 381 183 56 83 80 -0 1,0
Béiné dané zdichodu ajméni * mid. k2| 144 160 146 141 137 148 151 157 160 166
stvk| 04 110 86 37 27 78 14 3,8 20 37
Sacialni prispévky © mid. k2| 564 618 638 605 622 638 653 658 EB1 707
dstv®| 96 9.5 34 53 23 2,7 23 2,2 2,1 3,3
Ostatni placené béiné transfery ! mid k2| 119 132 143 140 140 142 150 152 154 157
rstv%| 94 110 83 2,1 0,0 1,1 5,5 1,7 10 2,0
Disponibilni diichod mid. k2| 1771 1891 2025 2097 2104 2102 2131 2093 2118 2174
wstvk| 69 68 7.1 3,5 03 01 14 -1.8 1,2 2,6

V tabulce vySe mizeme vidét, z jakych c¢asti se skladd vypocet disponibilniho
diichodu, z mnou nalezeného zdroje jsme zjistili, Ze predikce Ministerstva Financi Ceské
Republiky je pozitivni a v tomto roce predpokladaji rist o 1,2% od doku 2013 a na rok pfisti
se tato hodnota bude pohybovat az o 2,6 procentnich bodli vyse neZ v roce souasném. To
znamend, 7e¢ by se v ndsledujicich letech méla pozvolna zvySovat Zivotni Uroven
obyvatelstva. (19)

Z rastu disponibilniho diichodu mizeme piedpokladat i rist mezd. Pokud vezmeme v
potaz to, ze se spolecnost chce zacit specializovat na soukromy sektor, bude pro ni urcité
dilezité znat a védet jak se bude vyvijet finanéni vybavenost jejich potencidlnich zakaznikd,
proto jsou mzdy velmi dileZitym faktorem, ktery miiZze rozhodovat o koupéschopnosti
budoucich zékaznikd. Proto v nasledujici tabulce mitizete vidét celorepublikovy vyvoj

hrubych mezd. JelikoZ jsem hovofil o tom, Ze se spolecnost mize uchézet o zakazky témér

po celé republice, srovnavam zde tidaje komplexné.
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Tabulka 4 - Trh prace - anlytické ukazatele (zdroj: 23)

2008 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015
Predikee  Predikce

Néhrady nal zaméstnance: 4
=nominalni

-redlng !

Objem mezd aplatd

Priimém hrubs mésiéni mzda ™'

~redlna

rstv%| &0 63 242 06 31 23 19 -19 12 35
rstv%| 34 33 20 47 16 04 14 33 0,2 1,2
rstv%| 72 83 75 21 08 22 18 09 1,8 3,5

| 19535 20947 22592 23353 23858 24452 25109 25126 25700 26500
riist v % 65 7.2 79 34 22 25 27 041 21 34
KE2005| 19053 19865 20147 20610 20753 20866 20745 20467 20700 20900
rist v % 39 a3 14 23 07 05 06 -13 1,1 1,1

Produktivita price
Jednotkové naklady prace “

rist v % s 35 08 -28 s 19 14 -18 14 19
ristv%| 04 2,6 a4 22 04 05 i3 01 02 1,6

Nihrady zaméstnancim [ HDP

%| 41,6 41,3 42,0 41,7 41,9 425 431 425 41,7 41,7

Z vySe uvedené tabulky jsem zhotovil graf, ve kterém je zcela jasné zietelné, ze dle

Ministerstva financi Ceské Republiky miizeme predpokladat mirny réist primémé hrubé

mésicni mzdy. Nehled€ na inflaci miZzeme hovofit o meziro¢nim nérustu hrubé mésicni mzdy

0 2,1% v prubchu roku 2014 tedy na 25 700,- K¢ a v nasledujicim roce je predikce vice nezli

pozitivni s hodnotou 3,4% rlstu oproti sou¢asnému roku coz znamena narust celkové

hodnoty hrubé mési¢ni mzdy na 26 500,- K¢. (19)

30000

25000

19536

20000

15000

10000

5000

2006

26500
25109 25126 25700

24452

22592 23353 23858

20947

2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015

B Primérnd hrubd mésiéni mzda [v K¢&]

Obrazek 10 - Graf zobrazujici primérnou hrubou mési¢ni mzdu (zdroj: 19, zpracovani: vlastni)

Daéle je dle mého

nazoru velmi dilezité se podivat na vyvoj poskytovani hypoték v

prubéhu nékolika let, protoze pokud si bude chtit zakaznik zrekonstruovat byt nebo podobné,

~ o7

bude si nejspi§ zadat o hypotéku, a pokud budou roc¢ni procentni sazba nakladi (RPSN) na
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niz§i urovni, budou zékaznici rad¢ji investovat do dlouhodobych aktiv v podobé vyhodné
rekonstrukce nebo investice do bydleni. Na grafu nize je zobrazen vyvoj RPSN v pribéhu
poslednich deseti let, a miizeme vidét, ze je momentalné RPSN v podstaté na nejnizsi Grovni,
takze je vyhodné Cerpat hypotéky a zakaznici by si tim spiSe dokazali piedstavit investici do

nemovitosti nebo jeji rekonstrukeci.

@ Groky 1 - 5Y FIX a RPSN za 10 let lirok
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Obrazek 11 - Vyvoj RPSN v pribéhu 10-ti let (zdroj: 20)

Ekonomické faktory pro verejny sektor zdkazniku

Pti zkouméani druhti zdkaznikt spolec¢nosti INTERDEKOR HP s.r.0. jsem se potykal s
konfliktem, jak zaclenit zakazniky do kterych skupin. Nakonec jsem se rozhodl rozdélit tuto
skutecnost do dvou na sobé nezavislych veli¢in. Prvni jsem jiz popsal, tou byli koncovi
zakaznici touzici po novém interiéru, ¢i novém byté nebo rekonstrukci. Takovito zékaznici
budou hledat penize na tuto investici vzdy ze svého soukromého dichodu, ktery je pro né
omezujici.

Na rozdil od statnich organizaci, které, dostanou vzdy urcity obnos, ktery poté
rozdéluji a za ktery v neposlednim piipad¢ i rekonstrui sva sidla, ¢i dostavuji nové budovy a
komplexy. Pfi zkoumani téchto ukazatell jsem dospél ke dvoum statistikdm, které
napomahaji pochopil ekonomicky pohled na situaci. Prvnim z téchto faktort, které bezmala
ovlivituji zakazky spolecnosti INTERDEKOR HP s.ro. je vyvoj stavebnch zakdzek v
prabehu nekolika let. Ze statistického ufadu jsem ziskal nasledijici tabulku, ktery jasné urcuje
rostouci trend v poctu novych stavebnich zakdzek v tuzemsku. DalSim z faktord,
ovliviiyjicim za vyvoj zakézek ve vetejném sektoru je vyvoj vydanych stavebnich povoleni v

jednotlivych odvétvich, jako jsou nova vystavba, bytové budovy, nebytové budovy a
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podobné.

Vyvoj pottu vydanych stavebnich povoleni, orientaéni hodnoty staveb
Long-term trend of number of permits, estimated value
Index (stejné obdobi pfedchozino roku = 100)
Index (Corresponding period of previous year = 100}

Vydand stavebni povoleni Orientatni hodnata v mil. K&
Permits Estimated value, CZK mil
v tom ! in Z celku / Out of total v tom { in Z celku / Out of total
zmény zmény
. G .. dokonéenych . nebytové X dokon&enych . .
Obdobi elkem nova vystavba bytové budovy Celkem nova vystavba bytové budovy |nebytové budovy
Pariod Tota! Hew staven Residential pudovy Total New staven Residential | Non-residential
constructions Modificstions to buildings "\Jon.r.eg.tnenrre.l constructions Modifications fo buildings buildings
completed buildings completed
buildings buildings
pocet |index| pofet |index| pofet |index| pocet |index| pocet |index| v mil K& | index | v mil. K& | index| v mil K& | index | v mil. K& | index | v mil K& [ index
Number | Index | Number | Index | Number | index | Number | Index | Number | Index | CZK mill .| Index | CZK mill .| Index | CZK mill .| Index | CZK mill . | Index | CZK mill .| Index
2012 - 1. Etvrtleti/ Q1 21330| 958 11243] 993 G487 93,8 7327 900 4813( 1030 69663) 70,5 44 517| 80,0 25 145| 1021 19353| 296 25665| 1054
2. Ctwrtleti/ Q2 258536| 864| 13925| 848 11830 883 9515 831 5539 820 73105 775 44 §90| 889 28215 987 21575 799 26274 80,0
3. Evrtleti / Q3 25770| S0,8| 14433| 903 11337 913 9263 B45 5423 958) 102914] 1313 50247 1008 52857| 1851 21325 797 26928 1287
4. Evrileti/ Q4 24808) S23| 14228| 955 1057%| 884 7801 867 5237 835 72815 106,5 45 554| 108,5 26 261] 103,3 18 808) 881 25245 1201
2013 - 1. Etvrtleti / Q1 20633| 896,7| 12084( 1019 8569 90,3 6789 927 4518 830 54087 V7B 35174| 78,0 18813 752 15697 81,1 16 434 6472
2. Etwrtleti/ Q2 21587| 835| 11945 353 5842 20,8 TT02| 209 5207 940 68391| 936 44051 981 24340| 853 18 960| 853 24656| 932
3. Etvrtleti / Q3 22743| B83| 12536 8569%| 10207 S0.0 8423 509 4855 895 89 263| 673 45334 80,2 23929| 454 21184| 994 20808 773
4. Ehvrileti/ Q4 19501 20,2 11 08| 774 2883 840 6561 83,0 4348 &30 65594| 908 38741 832 27253 1038 16457 877 16813| 658
2014 - 1. Etvrtleti/ Q1 17 198| 834 9363 776 7835 914 5817 857 3933 &0 58801| 1087 34111 87,0 24 690| 130,5 15568| 99,2 17 918| 1087
2. Etwrtleti/ Q2 20808| 955| 11429] 957 g1e0( 952 7720|1002 4500( 254 5% 079] 101,0 42005 954 27074 11,2 21197 111,82 19141 778
3. Chvrileti/ @3 22 086| 87,0 12253| 977 9813 %61 &170| 57,0 4852 599 84 024| 924 37 853| 835 26171 1084 21103| 998 17728| 852
4. Ehvrtleti/ Q4

Obrazek 12 - Vyvoj poétu vydanych stavebnich povoleni, orientaéni hodnoty staveb (Zdroj: CSU)

3.2.2 Socialni a demografické faktory

Ze socialniho hlediska ovlivitluje rozhodovani spole¢nosti mnoho faktorti jako nézory
obyvatelstva a jeho struktura. Zmény v demografické struktute, stdrnuti populace a Zivotni
styl nuti podniky k tomu, aby se stale pfizpisobovaly témto okolnostem. Zmény v téchto
socialnich faktorech mohou podniku poskytnout jak pozitivné uchopitelnou ptilezitost, tak i
urcitou hrozbu, kterd mize nastat, pokud si takovéto pftilezitosti podnik nev§imne a tuto
vyhodu nevyuzije mize tak pfijit o urCitou ¢ast cilového trhu. V soucasnosti se potykdme s
pojmem spolecenské odpovédnosti podniku (ptevzato z anglictiny,
CorporateSocialResponsibility), coz by v tom nejlepSim piipadé mélo zmanemat, Ze
podnikatelskd ¢innost je prosp€snd nejen samotnému podniku, ale také Siré¢ vetejnosti, coz
neni Uplné v souladu s nejcastéj$imi a hlavnimi cili vétSiny spolecnosti a tim je maximalizace
zisku.

Vliv na vyvoj a objem zakéazek spolec¢nosti poskytujici komplexni feSeni interiérii na
kli¢ maze byt jiz zminéna zivotni uroven obyvatelstva, demografické faktory jako jsou
starnuti populace, pocet rozestavénych byti v CR, a také spotieba jednotlivych domacnosti

vynaloZena na konkrétni druhy ¢innosti.
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Mezi velmi dilezité faktory, které mohou ovlivnit vyvoj rekonstrukei a stavby novych
obytnych prostor je starnuti populace a celkovd demograficka situace. Z ceského
statistického uradu jsem zjistil jaky je souCasny stav obyvatelstva dle véku, pohlavi a
rodinného stavu a tento graf jsem zde vlozil, abych mohl interpretovat fakt, ze nejvétsi pocet
produktivnich dospélych je ve veéku 30 - 44 let. A dle zdznamt Ceského statistického ufadu se

muzeme v dob¢ ne¢kolika budoucich let dockat i pozvolného starnuti celé populace.

Obyvatelstvo podle pohlavi, véku a rodinného stavu k 31. 12. 2012
(Zdroj: CSU)
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Obriazek 13 - obyvatelstvo dle pohlavi, véku a rodinného stavu (zdroj: 19)

3.2.3 Legislativni a politické faktory

Zacatek roku 2014 ptinesl hned ve svém pocatku velmi vyznamny pielom pro celé soukomé
pravo. Jak je jiz vSeobecné znamo, dne 1. ledna 2014 piisel v platnost novy obcansky
zakonik a zakon o obchodnich korporacich, které plné¢ nahradily stdvajici obCansky a
obchodni zékonik, tedy dva nejdilezitéjsi zdkoniky soukromého prava. Zcela nova legislativa
v oblasti soukromého, ale i obchodniho prava piinasi fadu podstatnych zmén na které je ticba

se piipravit.

53



Pro spole¢nost s ru¢enim omezenym z toho plyne par dilezitych fakti, které bych si
zde dovolil popsat. Jako prvni a velmi dilezity bod nového zdkoniku o obchodnich
korporacich je moznost zaloZeni spolecnosti s kapitdlem pouhé jedné koruny. Timto mohou
na trhu vznikat nové nesolventni spolecnosti, které mohou vytvofit znacnou konkurenci ve
vSech odvétvich. Dle nového zékona v této souvislosti klade zakonik diiraz na to za jakych
okolnosti je mozno majetek ze spolecnosti vyvadét. Je dulezité podotknout, Zze budou
spole¢nosti nové podléhat i tzv. Testu insolvence, ktery zabrani vyplacet zisk ¢i jiné zalohy v
piipadé€, Ze by spolecnosti piivodily tpadek.

Dalsim bodem, ktery v nového zakoniku jiz nefiguruje je znamy strasdk v podob¢ §
196a obchodniho zakonika. Nicméné novy zakonik o obchodnich korporacich v souladu s
Evropskou unii zavadi nékteré mechanizmy regulujici transakce mezi sptiznénymi osobami.
Tento bod obsahuje nutnost ocenéni pievadéného majetku notarskym posudkem, ktera se ale
vztahuje pouze na ptipady, kdyspole¢nost majetek nabyva od svého zakladatele ¢i akcionate
a to vyluéns v prvnich dvou letech své existence. (21)

Politicka situace ve stat¢ hraje vyznamnou roli pfedev§im v soucasnosti, kdy si
spole¢nost generuje své zisky z velké Casti z vetejného rozpoctu a to tim, Ze realizuje vefejné
zakazky a snazi se uspokojit pokud mozno co nejvice poptavku po téchto sluzbach. Tim
padem chci naznagit to, Ze pokud se negaticnézméni situace na Ceské politické scéné mize
to mit velmi negativni dopad na objem zakézek z vetejného sektou, které spolécnost doposud
zivi. Je velmi dilezité mit velmi kvalitn€ vypracované smlouvy, které spolecnost uzavira se
statnimi Ciniteli, jelikoZ jakékoliv pochybeni muize mit fatdlni nasledky na existenci
spolecnosti v podobé¢ placeni pendle statu.

Jednim z dilezitych faktord posledni doby je ten, Ze stat zaCal podporovat firmy v
roz§ifovani pracovnich mist, pomoci které je mozné, dostdhnout na dotace ze Evropské unie,
které ¢ini az 24 000,- K& bez DPH na jednotlivou pracovni pozici. U nekvalifikovanych
pozic se mize jednat o Castku kolem 12 000,- K& bez DPH, coZ je také nezanedbatelna

Castka.

3.2.4 Technologické faktory

Jelikoz se jednd o spolecnost spise obchodniho typu, nepodléha az tak velkému natlaku ze
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strany technologickych inovaci. V souc¢asné dobé se v Ceské Republice doslova roztrhnul
pytel s riznymi centry pro inovace a podnikatelskymi inkubatory, ze kterych cas od Casu
vyleti napad co znd za par dni cely svét. Nicméné u poslecnosti INTERDEKOR HP s.r.o.
mizu tvrdit, Ze se vyzkum a vyvoj zastavil. V CR se v poslednich letech vytvofily idealni
podminky pro financovani vyzkumu a vyvoje. V oblasti navrhu a realizace interiérti mizeme
uvazovat nad dvémi cestami moznych inovaci, jednou z nich bude samotné vyroba, ktera se
muze dle noveé vynalezenych technologii velmi urychlovat a lisit dodavatel od dodavatele, na
druhé strané stoji samotni zamé&stnanci spolecnosti a ti by mohli pfispivat svymi népady k
fungovani spole€nosti nicméné timto se v této ¢asti své prace nebudu zabyvat.

Jednim z mala inovovativnich faktord, které spole¢nost v poslednich letech ovlivnily
je fakt, ze spole¢nosti dodavajici firmé dfevény nabytek, investovaly nemalé finan¢ni obnosy
na obnovu svého nastrojového parku. Spolecné s touto investici nakoupili novou technologii
na olepovani ABS hran u laminovanych materidli tak, ze jsou stoprocentné vodéodolné.
Nasledujici obrazek popisuje podrobné zptisob aplikace na hranu povrchu, ktera pomoci
laseru a dalSich postupti zapracuje plastovou hranu do materidlu a bezespojové je tak slouci
dohromady, ¢imzZ zabrani promokani vlhkosti do materidlu. Tato technologie je pomérné
nova a projektanti spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o. jsou sezndmeni s jejim pouZivanim,
tudiz spolecnost takovéto hrany pomalu vklada do tady svych projektd, které nasledné
realizuje. Vydrz takovéhoto produktu se fddové zdvojnasobi, jelikoz vétSinou je nabytek

opotitebovan pravé v mistech spoje ABS hrany a samotného materidlu.
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Obrazek 14 - Detailni obrazek technologie AirTec (zdroj: web')

! http://homaggroupwebapp.homag.de/Medien/Bild_airTec_Titel_28428.gif
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3.2.5 Ekologické faktory

Na ekologii je v soucasné dobé kladen veliky diiraz a z hlediska statu jsou spolec¢nosti
tlaceny k tomu, aby zodpovidali za své ekologické nebo neekologické aktivity. Staty v EU
jsou Cleny riiznych organizaci, které se zavazuji dodrZzovani norem, limitd a opatfeni v
otazkach ekologie a zivotniho prostiedi. Ekologické faktory se mohou rozdé€lit do nékolika
druhi:

e Nakladani s odpady

e Ochrana ohrozenych druht

e Mira podpory s vyuzivanim obnovitelnych zdrojii energie

e Vnimani klimatickych zmén

e Pristup k ochran¢ zivotniho prostredi

3.3 Analyza konkurence a konkuren¢niho prostredi

3.3.1 Konkurencni prostiedi

K popisu konkuren¢niho prostfedi odvétvi navrhu a realizaci interiérti je velmi sloZité, neda
se usoudit kdo je konkurent a kdo konkurentem jiZ neni. JelikoZ se spole¢nost pohybuje na
trhu jiz 20 let dokazala si vybudovat zndmé jméno ale pouze v okoli svého mista podnikani.
Avs$ak mizeme konstatovat, Ze v této oblasti podnikani se potykdme s mnoha riiznymi druhy
podnikatelskych subjektl, které se rozhodné nemohou povazovat za sobé rovné. Proto bych v
této kapitole vymezil rad podminky, které budou hrat obrovskou roli pii rozliSovani
konkurence. Nejprve bych se chtél zaméfit na velikost spole¢nosti, protoze je jasné, Ze se
spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.0. nemiiZe srotndvat napiiklad s fet€ézcem IKEA ktery také
poskytuje podobné sluzby, dale se také spole¢nost nemtlize porovnavat s malymi truhlaiskymi
dilnami, které ackoli maji vlastni vyrobu, tak urcit€ nemohou pokryt takovou poptavku, ktera
by stala za srovnani. Proto jsem se pokusil najit a zhodnotit konkurenty mnou vybané
spolecnosti tak, aby jejich velikost, pocet zaméstnancii a predmét podnikani alespon z veétsi

¢asti korespondoval se spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o. Pfi konzultaci s majitelem
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spolecnosti jsem se dozvédél par dilezitych informaci ohledné¢ konkuren¢niho prostiedi
jmenované firmy.

V poslednich n¢kolika letech se na trh tlaci i vyrobni firmy, které se snazi obchazet
obchod a ve snaze cenov¢ uspokojit zdkaznika vlastné piebiraji potencidlni zakazky
spolecnosti. U téchto vyrobnich firem se ale vétSinou zakaznici potykaji s malou
profesionalitou zaméstnanct a s absenci jakékoliv doprovodné sluzby. Dale v tomto odvétvi
pfibyvaji i zivnostnici, ktefi nemaji vlastni strojovy park potfebny k realizacim, ale material
si nechavaji nafezat na miru u jinych firem a samotnou realizaci potom uskuteciuji
svépomoci.

Mezi dal$i konkurenty bychom mohli zafadit nadnarodni spolecnosti, které se
zavybaji vyrobou nabytku. Tyto velké spolecnosti se v poslednich letech zacaly aktivné
uchédzet o vedouci pozici na tomto trhu, avSak se jedna také o spoleCnosti, které svym
zam&fenim nejsou zcela indentické spolenosti INTERDEKOR HP s.r.o., protoZe jsou
orientovany spiSe na vyrobu a pomoci svého portfélia produktii se snazi uspokojit zakaznika.

Aby toho nebylo malo, management spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o.
zaznamenal, Ze jiz nékolik let dochdzi k dovozu nekvalitniho materialu ze zemi jako
Bulharsko a Rusko. Je ziejné, Ze nekvalitni materidly pouzivané pti vyrobé ndbytku mohou
znacné ovlivnit jeho cenu a ta potom 1 potencialni zdkazniky. Diky kvalitnimu teamu
managementu a odborné zaskolenym zaméstnanctiim se spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o.
podaftilo u subdodavatell vZdy pfedem takovéto nekvalitni materidly zadrZet a nedovolit
vyrobu z takovychto druhofadych materialdl, jelikoZ si spole¢nost zaklada na tu nejvyssi

kvalitu a poskytuje nadstandartni zaruku az péti let.

3.3.2 Analyza konkurentii spole¢nosti

Konkurence v odvétvi navrhli a realizace interiéri na kli¢ je velmi spletita, spolecnost
INTERDEKOR HP s.r.o. se jiz fadu let potykéd se silnou konkurenci a v této kapitole se
podrobnéji pozastavim a pokusim se posoudit konkurenéni prostiedi, ve kterém se spolec¢nost
momentalné pohybuje, dale se budu zajimat o zdkazniky, které spolenost oslovuje a také by
mohla oslovovat. A v neposledni fadé¢ budu psat o dodavatelich, ktefi hraji v této firmeé
jakozto obchodni spole¢nosti velmi vyznamnou roli, neméla-li by spolecnost kvalitni a stalé

dodavatele nemohla by konkurovat na tomto poli viibec.
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Vymezeni druhi konkurence

Spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. se potykd s né€kolika druhy konkurentd, ktefi se
navzajem lisi portfoliem poskytovanych produktl a kvalitou sluzeb, dale je mizeme rozd¢lit
na globalni a lokalni a na konkurenty piimo specializované na stejny piedmét podnikani, tedy
na poskytovani sluzby zprostiedkovavajici komplexni feSeni interiérii na kli¢ od navthu az po
samotnou realizaci a na podniky zaméfené na vyrobu a poskytovani dfevéného nébytku, ktefi
nedusponuji vlastnimi projektanty a neposkytuji ani zdaleka tak kvalitni a rozsahlé portfolio
doprovodnych sluzeb. Rozhodl jsem se vymezit tfi druhy, které dominuji na trhu s
realizacemi interiérii na kli¢, jednim z nich jsou nadnarodni spolecnosti poskytujici levny
nabytek, napiiklad IKEA, SCONTO a podobné. Dal§im druhem konkurentt jsou spole¢nosti,
které maji podobné zaméteni jako spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.0. a to jsou navrhaiska
studia, kterd poskytuji i ndslednou realizaci svych navrhii a dal$im z druhd, které jsem vybral
jsoustolatské dilny a podnikatelé, vlastnici vyrobni kapacit pro konstrukei nabytku, ktefi jsou

schopni si ziskavat vlastni iniciativou zakazniky.

e Nadnarodni spolecnosti poskytujici nabytek do domadnosti
- IKEA, SCONTO

e Interiérova a navrharska studia, ktera realizuji sva feSeni

- IN interiér; ALNUS, spol s r.0.; IN projekty; Riha Interier spol. s r.o.; Kouba
interiér, s.r.o.; JOST interiér s.I.0.

e Mali podnikatelé vlastnici vyrobni kapacity schopni uspokojit zakazniky cenou

- Nabytek Chlebik - zakazkova vyroba; Matos - stavebni a stolatské prace;
Sindler stolaistvi

U kazdé z vySe uvedenych skupin uvedu jejich hlavni pfedstavitele a popisi jakymi
sluzbami a jakym portfoliem poskytovanych produkta disponuji a ¢im konkuruji spolecnosti
INTERDEKOR HP s.r.o. Popsanim klad a zaporG zminénych spole¢nosti nastinim jejich
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vyhody a nevyhody, ze kterych se mizeme nasledné poucit.

Nadnarodni spolecnosti poskytujici nabytek do domicnosti

e Jedna se o spolecnosti do kterych je zakaznik si schopen sam zajit a zrealizovat
sv¢ predstavy prostiednictvim vzorkové prodejny pfimo v miste prodeje, kde si mize
jednotlivé produkty tzv. "oSahat" a nasledné rovnou koupit a odvézt.  Hlavnim
zastupcem této kategorie produkti, kterého jsem si vybral je Svédska  spole¢nost

IKEA , kterou povazuji za Spicku.

IKEA

Spolec¢nost IKEA je znama pro své kompaktni produkty, které jsou v krabicich
prodavany a nasledn¢ doma montovany. Na jednu stranu je dobré Ze si mizete zbozi v
prodejné dikladné prozkoumat, ale na druhou stranu nez se Vam podaii zbozi dostat
do finalni podoby pfimo u Vas doma po zakoupeni, tak to néjakou dobu trvé, ano
musite si jej totiz sami poskladat.
Klady

- Siroké portfolio poskytovanych produktt

- rozlehlé pokryti prostfednictvim prodejniho fetézce

- poskytovani zaruky 5 - 20 let

- placené sluzby zdkazniklim

- vyzvednuti zboZi s dopravou, transportni sluZzby, montazni a instala¢ni

sluzby ,finan¢ni sluZby, $iti na miru, odvoz a ekologicky Setrna

likvidace
Zapory

- kvalita pouZivaych materialt

- z4dné moznost vlastniho ndvrhu

- nutnost zkompletovani zbozi doma

59



Interiérova a navrharska studia. ktera realizuji sva reSeni

e V této kategorii jsou piimi konkurenti spoleCnosti INTERDEKOR HP s.r.0., kteii se
specializuji pfimo na podobné sluzby jako zminéna spole¢nost. V Ceské Republice je
takovychto spoleCnosti bezpocet a proto je velmi slozité vybrat pravé tu, kterd je
jakym koliv zplisobem srovnatelnd se spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o. Jako

jednoho z hlavnich konkurentt jsem tedy vybral spole¢nost

JN INTERIER s.r.o.
Spole¢nost JN interiér se prezentuje jako celorepublikova spole¢nost zamétena hlavné
na vyrobu kuchynskych linek, vestavnych skfini a nabytkem na miru. Dle Gc¢etnich vykazl

jsem tuto spolecnost zafadil jako dobrého konkurenta, jelikoz se jejich trzby blizily

dvojnasobku trzeb spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.0.

Klady
- ve velké vétSin€ tyto spolecnosti vlastni svou stolafskou dilnu, ¢imz snizuji
naklady spojené s vyrobou nabytku na miru
- vice poboéek po celé CR

Zapory

-nedokazi pokryt §irsi poZadavky zdkaznikl

- orientace pouze na vyrobu nabytku

Mali podnikatelé vlastnici vvrobni kapacity schopni uspokojit zakazniky cenou

e Mali podnikatelé neptedstavuji pro spole¢nost vyznamnou hrozbu, jelikoZ ve vétSing
ptipadli by nedokdzali pokryt objemy ptipadnych realizovanych zakazek spolecnosti
INTERDEKOR HP s.ro. I piesto, ze nepfedstavuje tento sektor pro spolecnost
velikou hrozbu, mize se od ni mnou vybrana spole¢nost néco poucit, proto vyzdvihnu
klady a zapory v tomto malém okruhu konkurentd.

Klady
- flexibilni organizace pracovni doby
- flexibilita cen, diky men§im fixnim nakladiim

- osobni piistup
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Zépory
- mald kapacita, pro zpracovani vétSich zakazek

- zadny marketing

3.4 Zakaznici

3.4.1 Struktura zakazniku

Spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o. se potykéd s tfemi hlavnimi druhy zakaznikd, ktefi se
velmi li§i ve vice faktorech dulezitych pro spole¢nost, v nasledujicim grafu muzete vidét

strukturu téchto tfi druht zakazniki na celkovych ziscich spole¢nosti:

Podil poctu zakazek spolecnosti
INTERDEKORHP s.r.0.

m Soukromy sektor
zékaznikd

W Verejny sektor

W Soukromeé spolecnosti

Obrazek 15 - Graf zobrazujici rizné druhy zakazek v tirtibéhu jednoho roku (zdroj: vlastni zpracovani)

e Vefejny sektor - statni zakazky
e Soukromé spolecnosti - soukromi investoii
e Soukromy sektor zakaznikl - skupina obcant(bézni ob¢ané, touzici po vybaveni inte-

riéru)
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3.4.2 Statni zakazky ve verejném sektoru

Z hlediska zdkaznikii zde mlzeme hovofit o vice riznych skupinach, které spole¢nost
vefejného charakteru, které podléhaji vybérovym fizenim a na jenich zakladé jsou poté
poptavani dodavatelé¢. Zde nemtzeme hovofit o uspokojovani zakaznikii jako takovych, ale
je dulezité podotknout, jakym zplisobem se tato vyberova fizeni konaji. Jednotlivé "soutéze"
se od sebe znatelné lisi, ve vétSin¢ pripadl vSak existuji urCitd pravidla, ktera tuto soutéz
doprovazeji. Ve vétSing piipadi zadavatel rozesle uchazecim o zakazku tzv. Slepé rozpocty,
které se jim poté od jednotlivych spole¢nosti vraceji v podobé vyplnénych udajii s cenami a
popisem kvality. Na zaklad¢ téchto dokumenti se pak zadavatel rozhodne (podle
pfedem stanovenych vah jednotlivych dulezitych rozhodovacich bodi, jako jsou kvalita,
cena, a u nékterych jinych piipadii to mohou byt i reference nebo teba termin realizace). U
takovychto zakazniki si spole¢nost mize byt jista, Ze pokud tuto zakyzku spole¢nost ziska,
malo kdy se stane, Ze by spole¢nost nedostala zaplaceno, protoze se jedna o statni zdroje,
vétSinou se také potykdme s delSimi dobami splatnosti a s kvalitngj§imi kontrolami béhem
realizace. Kazda zména musi byt nahlaSena, schavlena a fadné zapsana. TakZe zde vznikaji
znaén¢ veliké naroky na administrativni pfipravu téchto projekt a i sebemensi chyba muze

znamenat v tomto piipadé mnoho.

3.4.3 Soukromi investofi a jiné soukromé organizace

Dalsim typem zékaznik@i jsou soukromé organizace, které si sluzby spole¢nosti
INTERDEKOR HP s.r.o. pochvaluji, a jiz dlouhou dobu se spole¢nosti spolupracuji. V
pribéhu let si rlizné soukromé spolecnosti jako Ttinecké Zelezarny a.s., Perfectclinic, a
podobné. S dlouholetymi zdkazniky udzuje spole¢nost neustaly kontakt, kterym garantuje jak
poprodejni servis v podobé jakychkoliv reklamaci, ¢i zdvad, tak timto zplisobem generuje
spolecnost nové zakazky. Aby si spolecnost udrzela stalé zakazniky, musi se o né patficné
starat, poskytovat jim rizné slevy a podobné. Tito zdkaznici jsou pro spolecnost velmi
dileziti, protoze jiz znaji jak kvalitni sluzby a vyrobky dokaZe spolecnost prodavat a jsou s

nimi natolik spokojeni, Ze jejich sluzeb vyuZzivaji neustale.
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Musim podotknout, ze zminéné dva druhy zakaznik, jsou si velmi podobné v tom, ze
pro spolecnost znamenaji veliké naroky na ptipravu a presnost a také se do ni musi zapojit
témet vSichni zaméstnanci. Jedinym rozdilem je jiz zminénd "soutéz", kterd taha zisky ze
zakazek ve vetfejném sektoru sméle ke dnu. U investorti soukromych, vlastnici spole¢nost se
firma zaméiuje hlavné na poskytovani jednotne image napii¢ celou budovou. Tito zakaznici
se neboji ptiplatit si vice penéz zato, aby obdrzeli originalitu a ziskali jest¢ lepsi jméno. Jak
jsem zminil na zacatku, i zde je velmi pracné pfipravit takovyto objemny projekt a také celou
spolecnost na urCity Cas zaneprazdni. Pro dal$i popis jsem se rozhodl statni zakazky a
soukromé zakazky realizované pro organizace a investory sloucit do jednoho pojmu a tim je -
"strukturalni zakazky". Z grafu vyse je zfejmé, ze prevaha téchto zakazek jasné prevazuje
zakyzy ze soukromého sektoru. Konkrétné se jedna o 87% ze vsech zakazek spole¢nosti tvori
jiz zminéné "strukturalni zakazky".

Pro lepsi pochopeni smysleni t€chto zdkazniki, jsem se rozhodl vytvofit dotaznik, ktery by
slouzil jako druhotny zdroj uzite¢nych poznatkii. Cely dotaznik a vyhodnocené grafy jsem
vlozil do ptilohy ¢islo 1.

Spole¢nost v poslednich tiech letech realizovala ptiblizné 350 zakazek, dotaznik jsem
rozesilal pomoci emailu byvalym zdkaznikim spole€nosti. Celkovy pocet odeslanych
dotaznikl byl 73 ze kterych se s pozitivnim ohlasem vratilo 63.

Z dotaznikl bylo zjisténo, ze byvali zdkaznici jsou se sluzbami spolecnosti spokojeni,
jejich hlavnim rozhodovacim kritériem je cena nabizenych produkti/sluzeb z celych 44%.

Dle dotazanych by celkem 43% z nich uspokojila niz$i cena za nabizené sluzby.

3.4.4 Soukromy sektor zakazniki

A poslednim typem zékaznikil, kteti se dale také de€li na nékolik skupin jsou obycejni lidé,
kteti si chtéji nebo by si v budoucnu chtéli zrekonstruovat byt nebo diim. V soucasné dobé se
spolecnost potykd s nedostatkem takovéto poptavky, ktera muize generovat znacné veliké
zisky. Tato skupina zdkaznikli je velmi obsahla a spole¢nost se doposud nepovedlo nijakym
zavratnym zpusobem proniknout do podvédomi té€chto potencialnich zakaznikl. Spolecnost
by se méla v nejblizSi dob€ zacit orientovat na takovéto zdkazniky neZz je piebere
konkurence. Potencidlni zakaznici z této skupiny jsou ovliviiovani pii svém rozhodovani

internetem a referencemi jednotlivych obchodnikll. Tento sektor tvoii pouze 13% =z
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celkového poctu zakazek spolecnosti. AvSak zisky u jednotlivych zakézek v tomto sektoru se
mohou taky fadové lisit. Mohu, ale z pozorovani konstatovat, ze jsou vzdy vyssi nez u ziski

ze "strukturdlnich zakéazek".

3.5 Dodavatelé

Charakteristika dodavatelskych vztahu

Spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. jiz dlouhou dobu spolupracuje s mnoha dodavateli.
Mohu jmenovat ne€které z nich, jako jsou napiiklad VOP Group s.r.0., Kasch interiér, JOST
interiér, ale také rozli¢ni dodavatelé¢ nejen dievéného ndbytku. Spole¢nost udrzuje rovnéz
dlouhodobé vztahy s vyrobci sedaciho nabytku jako jsou EC-OFFIX, LD seating a dalsi,
nesmime opomenout ani vyznamnou spolupraci napiiklad se spolecnosti FORBO, které
dodéva velmi kvalitni podlahové krytiny. Rovnéz ma firma INTERDEKOR HP s.r.o.
dlouholeté vztahy s velkym mnozstvim soukromnikd, kteti pracuji pod zastitou této firmy na
zivnostensky list.

Z hlediska dostupnosti zdrojii mizu konstatovat, Ze u vyroby dievéného nabytku je
dilezité znat termin realizace znacné dopiedu, protoze zakazkova vyroba nabytku, ackoliv je
velmi automatizovana, tak je zdlouhavd. Nemohou se totiz poruSit zddné technologickeé
postupy, které by poté mohly znamenat zkazu vyrobku. Proto spole¢nost INTERDEKOR HP
s..o. uzavira tzv. Ramcové smlouvy, ve kterych je jasné vymezen postup pifi nedodrzeni
termint dodavej, dale je zde garantovana po celou dobu trvani téchto smluv fixni cena
urc¢itych vyrobki, maximalné navySena o miru inflace. Timto si spolecnost zajist'uje situaci,
kdy by mohli dodavatelé zacit tlacit na spoleCnost a timto ji jakymsi Zpusobem vydirat.
Firma INTERDEKOR HP s.ro. vlastni na miru vytvofenou databdzi, dodavateli a
odbératelli, ve které je evidovana veskerd korespondence a také jsou zde zaznamenavany
podklady pro moznou analyzu dodavateld, zda dodali zbozi v¢as, zda bylo vSe v pofadku a u
zakaznikl se eviduje jejich spokojenost, jejich solventnost ve smyslu, jestli zaplatili v
pozadovaném terminu a podobné. Tento systém byl vyvinut jiz pfed samotnym
prestéhovanim spolec¢nosti do nového sidla a je pomérné zastaraly.

Dal§imi dodavateli této spolecnosti mohou byt v podstaté veskeré obchody, které
poskytuji sortiment, ktery je pro realizaci konkrétni zakézky za potiebi. Jak jsem jiz zminil
spolecnost se operuje vesmes v Moravskoslezském kraji a proto je vétSina dodavateld prave

64



odtamtud. Nicmén¢ neni vyjimkou, ze pokud spolecnost realizuje zakazky v jinych krajich
snazi se ziskat kontakty na dodavatele z daného kraje. Samoziejmé nikdy se nejednd o
vétsinovou Cast zakazky, kterou je pravé ndbytek nasmlouvany s partnerskymi spolecnostmi,
ale jedna se o drobné prace, jako malovani, poklddani podlahovych krytin a podobné¢, které

se nevyplati objednavat pies pul republiky.

Podil dodavatelii na celkovych
zakazkach
70
60
50
40
30
20 B Podil dodavatelli na
10 I celkovych zakazkach
0 : : - : __|
VOP Group  Martines Kasch Drobni
V.0.5. Interiér s.r.o. Interiér s.r.o.  stolafia
zZivnostnici

Graf 2 - Rozdéleni objemu zakazek dle dodavateli (Zdroj: vlastni)

3.6 Porteruvmodel 5-ti konkuren¢nich sil

Nova konkurence - dle nového zakoniku o obchodnich korporacich si muize spolec¢nost s
podobnym zaméfenim jako je INTERDEKOR HP s.r.o. zalozit kdokoliv, jelikoz se jednd o
obchodni spole¢nost neni potieba téméef Zadny pocatecni kapital. AvSak je zde jedna dilezita
otazka, a tou je kde by si nova, mladd firma sehnala kvalitni dodavatele aby mohla
konkurovat jiz zab&hnuté obchodni spolecnosti s vice jak dvacetiletou tradici. Jelikoz
spolecnost zamé&stnava i projektanty mizeme hovofit o vstupnich nékladech na pofizeni
pocitacli a prondjmu prostor k podnikami. Pokud budeme brat v pozat fakt, ze Siroka
vefejnost jesté o spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o0. nikdy neslySela mizeme uvazovat nad
tim, Ze loajalita zédkazniki k této znacce je téméf nulova, ackoli vérni zakaznici jsou s ni
spokojeni. Tento nedostatek povédomi vefejnosti o spole¢nosti miize byt pro nové vstupujici

spole¢nosti velmi atraktivni.
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Vliv_odbératelii (zakazniki) - U tohoto faktoru se pozastavim, protoze kdyz mluvime o

zakaznicich je dilezité védét jak moc zédkaznikiim zalezi na kvalité interiéru ve kterém ziji.
Jako piiklad mohu uvést zakazniky Svédského fetézce IKEA, kteii ackoli maji estetické
vnimani moc nehledi na kvalitu, 1 kdyz by si za pon€kud vyssi cenu mohli zakoupit kvalitni
nabytek na miru, se kterym by neméli Zadné budouci starosti. Vyjednavaci sila téchto
odbératelli je pomérné vysoka a diraz je kladen zejména na cenu potizené¢ho zbozi.

Dalsim typem zdkaznikd jsou ti, kteti disponuji velkym dichodem a potrpi si na
kvalité. Takovito zdkaznici vyhleddvaji specializovanou pomoc u znamych ndvrhaita a
architektii a naopak od jiz zminénych "Settilkii" nehledi az tak kolik bude produkt stat, ale
primarni je pro né¢ originalita a kvalita, za kterou se spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o.
zavazuje po dobu péti let. Vyjednavaci sila téchto zdkaznikl je rovnéz vysoka, protoze jejich
pozadavky mohou byt pro riizné spolecnosti realizujici modernizace interiérti aZ moc vysoké
a spole¢nosti nebudou moci takovéto vysoké naroky splnit. Déle zde jsou potencidlni
zakaznici, ktefi jsou dost chytfi natolik, aby si na internetu nasli pfiblizné ceny riznych
rekonstruovanych objektd a dokazali odhadnout kvalitu poskytovanych sluzeb a vyrobkii. Na
druhou stranu tito zakaznici se vyznacuji tim, Ze jim neni lhostejné kolik co stoji, a proto je
dalezité vytvorit si s takovymi potencidlnimi zékazniky vztah jest¢ pfed samotnou

objednavkou a zajistit to, Ze budou mit pozitivni pohled na spole¢nost a budou ji véfit.

Vliv_dodavateli - Jednim z hlavnich vlivi, ktery maji dodavatele na chod spole¢nosti

INTERDEKOR HP s.r.o. je ten, Ze pokud tito dodavatelé¢ nebudou plnit terminy dodavek a
budou navySovat ceny, které jsou predem stanoveny, mohou spole¢nosti zptisobit znatelné
ztraty. Musim podotknout, Ze spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o. jakoZto obchodni firma
ma Siroky fetézec subdodavatell, které mize o poZdované produkty poptat. Pro to, aby
dodavatelé nevyvijeli tlak na cenu a terminy poptava vétSinou spolec¢nost vice subdodavatelt
na stejnou zakazku a nasledné se podle ceny zaslané na obratku rozhoduje se kterym
dodavatelem uzavie smlouvu o realizaci konkrétni zakazky. Na druhou stranu je dilezité
doplnit fakt, ze 1 kdyZ vyrabi zbozi né€kdo jiny, spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.0. za ngj

stale ruci a pokud nebude néco v poradku, bude muset platit penéle, dle dohody.

Substituce produktu - Zde bych pouze poukazal na to, Ze spolenost se pohybuje na velmi

Sirokém trhu, ktery je velmi zahuStén specializovanymi spoleCnostmi, které¢ firmé
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INTERDEKOR HP s.r.o. nepifimo konkuruji. Tim mam namysli rtizna kuchynska a
koupelnova studia, kterd poskytuji podobny produkt, jen s uréitou specializaci.

Dal$im moznosti substituce produktu jsou pravé nadnarodni fetézce, které sice
poskytuji velmi levné ceny, ale na ukor kvality. M¢l jsem moznost si vSimnout toho, ze jsou
tyto fetézce velmi oblibené a doslova praskaji ve Svech, ale proc? Kvuli cen¢? Kvili
dostupnosti? To nevim.

Jednou z dalSich moznosti substituce produktu, ktery spole¢nost nabizi, mize byt
pievzata malymi stolafskymi dilnami, které budou se dostanou az k samotnému zakaznikovi
a tim padem budou poskytovat produkty bez obchodni marze a tim padem levnéji, avSak na
ukor poskytovanych sluzeb.

Poslednim z péti ¢asti Porterova modelu péti konkurencnich sil je samotné jadro

tohoto modelu a tim je stavajici konkurence neboli konkurenéni prostiedi.

Stavajici konkurence - Na trhu s realizacemi interiéri se jiz mnoho let spolecnosti

predhanéji jak v cené tak na opacném konci v kvalité. Tyto dva hlavni aspekty jsou u mnoha
zakazniki totiz chapany jako rozhodujici. Proto se kazda spolecnost, kterd na tomto trhu
operuje rozhodla jit svou vlastni cestou, stejné¢ jako spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. Na
tomto trhu nelze moc znatelné pozorovat konkurenc¢ni rivalitu v podobé reklamnich bitev.
Jedna z podstatnych véci ktera rozhoduje na tomto trhu je cena. Je zcela zifejmé, Ze malé
obchodni spolecnosti jako ne pravé spolecnost INTERDEKOR HP s.r.0. nemohou v medialni

valce bojovat proti gigantim typu IKEA a podobné.
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3.7 Marketingovy mix

Marketingovy mix je metoda, pfi které se stanovuje produktova strategie a produktové
portfolio, hovofime-li o spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o. dle E. JeromeMcCarthyho
rozdélujeme marketingovy mix do étyf slozek znamych jako 4P, tedy Product, Price, Place a
Promotion. V této kapitole budu popisovat jakym zplsobem se tyto Ctyii slozky spole¢nost
INTERDEKOR HP s.r.0. snazi naplinovat. Nejprve se podivame na produkt, u kterého popisi

1 pribéh konkrétni zakdzky spolecnosti.

3.7.1 Produkt

Popis toho, co spolecnost nabizi a co ja, jsem pochopil jako produkt neni zrovna jednoduché
véc. Spolecnost se zaméfuje hlavné na pohodli zdkaznika, ktery si pfeje vybavit interiér ¢i
zrekonstruovat byt nebo dim, stejné¢ jako pii realizaci vefejnych prostori jako jsou
nemocnice, knihovny, lékarny divadla a podobné. Jiz od pocatku se spolecnost snazi
komunikovat se stavebnimi firmami, které realizuji hrubou stavbu, tak aby 1 nasledny interiér
vypadal a odpovidal ptedstavam zakaznika. Produkt spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o.

mohu nazvat jako komplexni vybaveni interiéru na kli¢.

Co si pod timto pojmem predstavit? Uvazujte nad piikladem: Jsem Clovek, ktery si chce
postavit s rodinou dim, tak vyhledam spole¢nosti, které se zabyvaji vystavbou domd, ti
zpracuji projektovou dokumentaci a v nejlepSim piipad€ zacne hruba stavba, spojend s
rozvody elektfiny a plynu a podobnymi potfebnymi vécmi.

Nyni nastupuje prostor pro spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o., ktera jiz v té€chto
rannych fazich za¢ind komunikovat se stavebnimi firmami a se zdkaznikem za¢ne vymyslet
koncept interiéru, rizné barevné kombinace, a v neposledni fad¢ i jak spravné rozlozit
nabytek. Zminil bych, Ze je velmi dllezité zacit s planovanim interiéru diive nez se stavba
dokonci, jelikoz 1 interiérové prace maji své jisté ndvaznosti. Spolecnost se orientuje ve
vybavovani interiéri jiz ptes 20 let. Diky Dlouhodobé spolupraci s monha dodavateli si
spole¢nost vybudovala kvalitni zdkladnu pro vybaveni kompletniho interiéru.

"OD NAVRHU AZ PO UPLNOU REALIZACI"
"INTERIER NA KLIC"
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Mnou zvolend spolecnost poskytuje riazné druhy sluzeb, které jsem jiz diive rozd¢lil
do tii skupin, podle objemu a dle typu zékaznikl na vefejny sektor a souktormy sektor,
ktery se dale déli na koncové zakazniky jakozto kazdého z nas a soukromé spolecnosti, které
si u spolecnosti mohou objednat tfeba i kompletni regesign image své znacky, ¢i sjednoceni
vzhledu podniku.

S rozdilnou skupinou zékaznikli je spojeno i rozdilné jednani s nimi, rozdilné
pozadavky a také zpisob poskytovani sluzeb. Kuptikladu zékaznik, ktery bude chtit vybavit
interiér svého nového domu bude mit zcela jiné pozadavky a naroky jako okresni Ufad, ktery
bude chtit vybavit nové zazemi nebo soukroma ocni ¢i plasticka klinika.

Lisi se i cely pohled na samotnou véc, vybaveni interiéru, u soukromych zakazniki je
na prvnim misté estetika a pocit, ktery jim vysledek prace spole¢nosti INTERDEKOR HP
s.r.o. piinasi. Projektanti a projektovi manazefi se snazi splnit zakaznikovi vSechny
pozadavky spojené s jejich oborem.

Na druhé strané, zase zakéazky vétsiho rozsahu jsou témeéz vzdy podrtZzeny vybérovym
nehraje. U tohoto typu zakazek spole¢nost dokaze nalézt a zpracovat zadavaci dokumentaci,
odeslat zakdzku a jediné co zbyva je jen Cekat, zda byla cena dost nizk4 aby byla nejmizsi a
pfitom na ni spole¢nost jesté néco vydélala.

Podrobny popis s nazornymi ukazkami praci jsem uvedl pouze do pftilohy ¢.2. Zde
muzete najit Castecny vycet produktil, jejich popisy, vyhody a nevyhod. Produkty spole¢nost

poskytuje vzdy prostifednictvim jednoho z provéfenych subdodavatela.

Priabéh zakazky spolecnosti

Jesté pfed popisem hodnotového fetézce jsem zpracoval postup, ktery se provadi pro
zpracovani zakazek, tento postup se u obou ze skupin zdkazniml mirné 1i8i, avSak hodnotovy
fetézec poté navazuje pro oba dva ptfipady stejné, proto jsem se rozhodl zpracovat pouze

jeden hodnotovy fetézec.
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PRUBEH ZAKAZKY SPOLECNOSTI
i i EXISTUJi 2 RUZNE PRIPADY
POPTAVKA NALEZENI STUJ 2 "RIPADY
ZAKAZIY 1. ZAKAZNIK POPTAVA PRACI
2. SPOLECNOST HLEDA VEREJNE ZAKAZKY
oo
ZPRACOVANI
KONZULTACE S
PROJEKTANTEM
P KALKULACE CENY
KALKULACE } :
NAVRHU A ODESLANI CENY
ODESLANi CENY DO VYBEROVEHO
NAVRHU RiZEN
¥ .
OBJEDNAVKA Y —Y
BUDTO JEN " ZAKAZKU JSME
NAVRHU NEBO | i ZISKALI (nejnizsi
REALIZACE nabidka)
|
ZPRACOVANI ZPRACOVANI 5
NAVRHU A NAVRHU A OBJEDNAVKA A
ODESLANi ODESLANi SMLOUVA
ZAKAZNIKOVI ZAKAZNIKOVI
OBJEDNAVKA U VYROBNI
SUBDODAVATELU DOKUMENTACE
OBJEDNANI ZBOZi
REALIZACE U
INTERIERU SUBDODAVATELU
v v
REALIZACE
SERVIS INTERIERU
SERVIS

Obriazek 16 - Pritbéh zakazek spolecnosti od poptavky po jeji realizaci (Zdroj: vlastni)

Na obrazku vyse miizete vidét pribéh zakazky spolecnosti, ktery zac¢ina na zaklad¢ poptavky,
u které se odhadne objem a zisk, poté zakazku zpracuje bud'to projektovy manazer, jedna-li
se o realizaci, nebo projektant jedni-li se pouze o navrh interiéru. Po zpracovani navrhu a
kalkulaci ceny zamé&stnanci odeSlou projekt s rozpoctem zakaznikovi, ktery ta tento projekt

bud’to zaplati pfedem stanoveny obnos nebo si u spolecnosti objednd i1 naslednou realizaci a
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cena projektu mu bude odectena od konecné ceny realizovaného interiéru.

Tento proces dale pokracuje ve spolecnosti prostiednictvim subdodavatelskych
dodavek, které jsou nacasovany tak, aby nezatézovaly sklady spole¢nosti ani zdkaznika a vSe
je na misto doddno v fadné stanoveném sledu aby se minimalizoval ¢as a maximalizvala
kvalita dodavaného zbozi, jelikoz ¢im krat$i dobu zbozi lezi n€kde ve skladé tim je
pravdépodobnost poskozeni mens$i. Soucasti poskytovanych sluzeb spolecnosti je vzdy
dodavka a kompletni instalace pozadovaného interiéru, zaskoleni uzivateld o udrzbé a
samoziejme 1 servis, ktery se v béznych spolecnostech poskytuje po dobu dvou let. AvSak
tato spolecnost poskytuje zarucni servis na dobu péti let, protoze si je jista kvalitou

nabizenych sluzeb a kompletné¢ celého interiéru.

3.7.2 Cena

Cena poskytovanych sluzeb spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o. se velmi lisi, zakdzku od
zakazky. Zdali je zadkaznikem pozadovano pouze zpracovani projektové dokumentace, a
zaméteni, rozhoduje o cené projektant, ktery nejprve zkalkuluje ndklady se zakézkou spojené
a posléze kalkulaci predlozi zdkaznikovi. U realizovanych projektii spolecnost poskytuje
odecteni hodnoty projektu od konec¢né ceny zakazky, ¢imZz se snazi pfilakat co nejvice
zakaznik® k tomu, aby si nejen objednali projekt, ale také naslednou realizaci. Proto se cena
projektt lisi, jeji vypocet jsem uvedl v

Ceny jedkotlivych produktii se velice lisi a jejich vySe zavisi na kvalit€ pouZitych
materidlii, na velikosti stdvajicich prostor a jinych faktorech. Ceny jsem rozdélil stejné jako
produkty na nékolik kategorii, prvni je dievény nébytek nasledovan sedacim ndbytkem, poté
se zminim o cenach projek¢nich praci a nakonec pouze nastinim ceny doprovodnych praci

jako jsou interiérové prace a podobné&. Podrobnéjsi informace k cendm jednotlivych polozek

a sluzeb jsem uvedl v pfiloze €.2 spolu s nabizenymi produkty spole¢nosti.

3.7.3 Distribuce

Vsechny produkty a sluzby jsou poskytovany k zdkaznikovi az do domu, jelikoz se jedna o
komplexni dodavku, tak projektovi manaZeti spolecnosti maji na starosti priibéh celé zakazky
a s ni 1 spojenou distribuci dilCich ¢asti. Jednotlivé ¢asti museji na sebe plynule navazovat a
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musi mit pfesné stanoveny sled. Distribuce na misto urceni je témét vzdy delegovéana na
subdodavatelskou spole¢nost. Spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. vlastni dvé dodavky
prostiednictvim kterych, pokud je to mozné se snazi redukovat naklady na piepravu dejme
tomu sedaciho materidlu nebo dfevén¢ho ndbytku tim, Ze rozdéli cast distribuce

subdodavateli a ¢ast produkti dopravi na misto prave témit dodavkami.

3.7.4 Propagace

Doposud se spolecnost potyka s nedostatkem povédomi vetejnosti o jeji existenci. V pribchu
poslednich deseti let si spolecnost vytvofila jméno kvalitni a spolehlivé firmy, kterd se snazi
co nejvice priblizit zakaznikim a poskytnout jim vSechny potifebné sluzby. Tyto ¢innosti
spely k tomu, ze spokojeni zakaznici §ifili povédomi o spolecnosti dale a tim poskytovali
spolecnosti bezplatnou reklamu v podobé€ pozitivnich referenci.

DalSim druhem propagace jsou piimo stranky spolecnosti, které muzete nalézt na

adrese www.interdekor.cz, co se vzhledu tyce, nebyl zménén od jejich zalozeni v roce 2007.

Na webovych strankach spole¢nosti se velmi ziidka objevuji jakékoliv novinky o uspésich a
ptilezitostech spole¢nosti, coz hodnotim velmi negativné. Dale povaZzuji za negativni fakt, Ze
v zalozce animace nejdou animace spustit a orientace v referencich spolecnosti je ackoliv

rozsahla, ale velmi zmaten¢ se v ni orientuje. Pfikladam vzhled webovych stranek v soucasné

uvodni stranka o spolecnosti novinky certifikaty reference poptavka kontakt

produkty

kancelafsky nabytek

interdekor

Vitejte na strdnkach spoleénosti INTERDEKOR HP s.r.o.

vizualizace
animace Hiedite-§ kvaltni slufby pro komplexni feSeni VaSich interiérl, naSe spoleénost, s dvacetiletou tradici na trhu, Vam nabii
interidrové prics pomocnou ruku, jak s minimem starosti ziskat maximdini spokojenost.

Nasi reklamou je spokojeny zakaznik.
sluzby

nabidka

ubytovaci sluzby
=,

. A - =
e o O‘) ‘ Y 4 E.C *

S ol < Kancelarsky sedaci interiérové
- projekty 3D navrhy vizualizace animace nabytek nabytek prace

dobg.
Obrazek 17- vzhled webovych stranek spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o. (Zdroj: 22)
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Spolecnost a jeji realizace konkrétn¢ z Karlovy Studanky byly zminény v odborném
periodiku s nazvem DOMO, kde praci spolecnosti ohodnotil nejen investor, ale také Siroka
vefejnost. V pribéhu roku 2010 se povedlo spolecnosti umistit vlastni ¢lanky do mistniho
tisku,ve kterych se nejen spole¢nost predstavila, ale také zde poskytla vécné rady usnadiujici
zafizeni interiérti a podobn¢. Propagace touto formou probihala vSak pouze 3 mésice od
bfezna 2010 do kvétna 2010. Jednotlivé ¢lanky jsem pro ilustraci vlozil do ptilohy €. 4.

Jednou z nejvice aktualizovanach novinek na strankach spolecnosti jsou sportovni
uspéchy volejbalového teamu vedeného zaméstnancem spolecnosti. Volejbalovy tym je
sponzorovan spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o. a na dresek tohoto tymu to je znat. Jelikoz
se jedna o volnocasovou aktivitu jednoho ze zaméstnanci mizeme konstatovat, ze naklady

na provoz tohoto typu propagace jsou zanedbatelné opomeneme-li sponzorské piispévky.

Obrazek 18 - volejbalovy tym v dresech spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o. s firemnim autem v pozadi
(Zdroj: 22)

3.8 Finan¢ni analyza

Fianan¢na analyza je nezbytnou soucasti analyzy soucasného stavu spolecnosti a poskytuje
zpétnou vazbu z pohledu informaci o tom, jak hospodaci s penéZnimi prostiedky, v jakych
castech se spolecnosti dafi plnit stanovené cile a v kterych castech naopak §lapla vedle a co
to pro ni znamena. Z hlediska spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o. budu zkoumat hlavné
vyvoj zadluzenosti, jelikoz se jedna o obchodni spole¢nost a v ur¢itou chvili musi disponovat
ur¢itym obnosem finan¢nich prostiedkii aby uspokojila pohledavky vzniklé u dodavateld. A

soucasné aby byla spolecnost schopna vymdhat pohleddvky naopak na druhé strané u
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odberatelll tedy u koncovych zdkaznikti. U jednotlivych ukazatelit budou vzdy v tabulce
hodnoty z podkladu pfiloZzenych v pfiloze €. 3. Zminéné piilohy reprezentuji ucetni uzavérky
z let 2010 az 2013, v nichz je vzdy rozvaha a vykaz zisku a ztraty. Samotné vykazy se mi pro
obsah prace nezdaly rozhodujici proto jsem pouze zpracoval dulezité ukazatele do tabulky,

kterou jsem vlozil do pftiloh.

3.8.1 Ukazatele zadluzenosti

Do této problematiky jsem zafadil pfedev§im hodnoty ukazatele celkové zadluZenosti a
urokového kryti, které reprezentuji jak dokaze podnik dostat svym zévazkiim a z jakych
zdroji je jeho ¢innost financovana.

Vzorce ukazateli zadluzenosti

cizi zdroje
Celkova zadluzenost = x 100 [%]
celkova aktiva

HYV za ucetni obdobi+ ndkladové uroky
Urokové kryti = --- -- x 100 [%]
nakladové uroky

(HV= hospodarsky vysledek)

Tabulka 5 - Zdroje dat pro vypoéet ukazateli zadluZenosti (Zdroj: justice.cz, Zpracovani: vlastni)

2010 2011 2012 2013
Aktiva celkem 14669000 16256000 9082000 12726000
Cizi zdroje 9433000 10685000 2311000 4996000
HV za ucetni
obdobi 4632000 348000 1791000 853000

Nakladové uroky 143000 82000 34000 4000

2010 2011 2012 2013
Celkova zadluzenost 64,31% 65,73% 25,45% 39,26%
Urokové kryti 3339,16 524,39 5367,64 21425
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Celkova zadluzenost
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Graf 3 - Graf celkové zadluZenosti spole¢nosti (Zdroj: justice.cz, Zpracovani: vlastni)

Urokové kryti
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Graf 4 - Graf zobrazujici urkové kryti (Zdroj: justice.cz, Zpracovani: vlastni)

Z vyse uvedenych grafii miiZzeme vyhodnotit, Ze spole¢nost byla do roku 2011 mirné v krizi
co se zadluzenosti tyce, tento fakt bylpodtrzen tim, Ze v této dobé& spole¢nost pracovala na
zakazkach velkého objemu, které jest¢ neméla dokoncené. Je tedy ziejmé, ze aby dokazala
hradit své subdodavatele vcas a dle stanovénych termind, byla nucena na pieklenuti tohoto
obdobi zvolit externi zdroj financovani v podobég tivéru.

Z grafu Grokového kryti miZzeme konstatovat, Ze spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.0.
ma dobrou platebni schopnost, kterd je reprezentovana vzdy kladnou hodnotou urokového
kryti. Po preklenuti obdobi mezi lety 2010 az 2011 se spolecnost s jejim vlastnikem rozhodla
zplatit co nejvice zdvazki k bankdm. Timto krokem nastal hluboky pokles celkové

zadluZenosti az na souc¢asnou hodnotu 39,26%.
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3.8.2 Ukazatele likvidity

Tyto ukazatele ndm avizuji to, jak si spole¢nost stoji ve vztahu ke svym kratkodobym
zavazklim. Nize uvedu tfi zékladni ukazatele likvidity a t€émi jsou: Bézna likvidita, Pohotova
likvidita a okamzita likvidita. Pfi¢emz prvni zminéna bézna likvidita fikd kolika korunami
vSech objeznych aktiv je kryty kratkodobé zavazky spolecnosti, pohotova likvidita je poté
ocisténa o hodnotu zasob a posledni okamzita likvidita reprezentuje pouze objem finan¢niho
majetku ku kratkodobym zavazkim. Dle nize uvedenych vzorcti sestavim jednotlivé
ukazatele likvidity, které poté vynesu do grafu a zhodnotim. Vedle vzorcu jesté uvedu
orientacni hodnotu pro ideélni stav jednotlivych ukazatelti

obézna aktiva

Bézna likvidita = ------===========mmmmmmmmmm (doporucena hodnota je v rozmezi 1,5 — 2,5)
kratkodobé zavazky
obézna aktiva - zasoby
Pohotova likvidita = ------============mmmmmmmmemee (doporucena hodnota je v rozmezi 0,7 — 1,2)
kratkodobé zavazky
financni majetek
Okamzita likvidita = -----=============mmmmmmmmmm - (doporucena hodnota je v rozmezi 0,2 -
0,5)
kratkodobé zavazky

Tabulka 6- Ukazatele likvidity (Zdroj: justice.cz, Zpracovani: vlastni)
2010 2011 2012 2013

BéZna likvidita 0,92 1,20 1,31 1,35
Pohotova likvidita 0,90 1,17 1,24 1,32
Okamzita likvidita 0,09 0,02 0,12 0,40
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Ukazatele likvidity
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Graf 5 - Graf zobrazujici ukazatele likvidity (Zdroj: justice.cz, Zpracovani: vlastni)

U zhodnoceni vypoctenych ukazateli bych zacal tim nejvice vychylenym od
optimalna hodnoty a tim je okamzitd neboli penézni likvidita. Jak mizeme vidét z
predchoziho grafu, spolecnost se v roce 2011 potykala s problémem, ktery spocival v tom, ze
spole¢nost realizovala objemnou zakazku v hodnoté ptes 7 000 000,- K¢ pro mésto Havitov.
Pti realizaci takto velké zakazky byla spolecnost nucena Cerpat tvérti od banky, aby dokéazala
dostat svym zavazkiim v podob¢ subdodavatelskych dohod. Rovnéz se spole¢nost potykala s
platebni neschopnosti odbératele a prodlouzené lhity splatnosti na 90 dni, kterou stejné
porusila a zminénych 7 000 000,- K¢ splatila v pribéhu Sesti mésici. Dalsi dva ukazatele
likvidity byly samoziejmé také postizeny touto okolnosti, avSak i piesto jsou jejich hodnoty
na piijatelné trovni. Niz§i hodnoty na pocatku sledovaného obdobi v toce 2010 pouze
poukazuji na realizaci objemné zakazky, ktera ovlivnila v§echny tii ukazatele.

Z finan¢ni analyzy spole€nosti bych chtél vyzdvihnout celkovou zadluZenost, ktera se
pohybuje v poslednim sledovaném obdobi na trovni 30% coz je velmi pozitivni ukazatel.
Jelikoz se spolecnost v poslednich letech potykala se hypotécnimi zavazky v podobé splatek
sidla spolecnosti, byla timto ovlivnéna jak likvidita tak zadluZenost. Nyni jsou vSechny

zavazky zplaceny a spolecnost je tedy z dlouhodobého hlediska oddluZena.
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3.9 Analyza hodnotového Fetézce

V této analyze se zamétim na popis jednotlivych ¢innosti hodnotovéh fetézce, jejichz popis a
pochopeni je nezbytnou podminkou k sestaveni kvalitni SWOT analyzy. Dostupna teoreticka
literatura tykajici se této problematiky popisuje pouze vyrobni sféru tak bude ma interpretace
hodnotového fetézce dle M. E. Portera pon€kud odlisna, jelikoz povazuji spolec¢nost jako
obchodni a proto poskytuje pievazné sluzbu nezli néjaky konkrétni produkt.

Prostfednictvim rozhovorti se zameéstnanci a vedenim spolecnosti jsem sestavil

hodnovoty fetézec spolecnosti, ktery

3.9.1 Primarni aktivity

Rizeni vstupnich operaci

Nositel: Obchodni oddéleni

Spolecnost spolupracuje s né€kolika firmami, které vyrabi dievény nabytek, dodavaji
koupelnové dopliikky, koberce, a vSechny potiebné komponenty pro komplexni realizaci
interiéri. V budové spolecnosti jsou dva sklady, které slouzi k docasnému uskladnéni

nekterého zbozi nezZ je nasledné instalovano koncovému zakaznikovi.

Vyroba a provoz

Nositel: Obchodni a projekéni oddéleni

Obchodni odd€leni se stara o realizaci zakazek, coz obnasi komunikaci s dodavateli,
zakaznikem, kontrolu stanovenych terminti a kontrolu kvality dodavek. Projek¢éni oddéleni
zpracovava pozadované projekty v odpovidajici kvalité za stanoveny cas. Ve vétSin€ piipadi
spolecnost nechava zbozi dovédzet aZ na urCené misto presné tak, aby nevznikaly zadné

prostoje mezi navazujicimi ¢innostmi.

Rizeni vystupnich operaci

Nositel: Vedeni spolecnosti, obchodni oddéleni

Finalizace zakazky, kdy je kladen diraz na detail. Zodpovédnost za piedani zakazky
maji projektovad manazefi, ktefi spolecné€ s predavacimi protokoly vypliuji se zdkaznikem 1
kratky dotaznik o spokojenosti. Zasadni duraz je kladen na termin zhotoveni. Pfi realizaci
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pouze projektové dokumentace je za samozné zpracovani i za finalni produkt zodpoveédny
projektant, ktery ru¢i za bezchybnost. Distribuce jednotlivych komponent je na na misto
uréeni dopravena subdodavateli a u vice mobilnich prvkil dokonce vlastnimi dopravnimi

prostiedky.

Marketing a odbyt

Nositel: Vedeni spole¢nosti

Spolecnost doposud fungovala viceméné na doporuceni a dle majitele spolecnosti si
odbyt zajiStovala z 80-ti % pomoci vybérovych fizeni a tendrid. Reklama probihé také mezi
zakazniky prostfednictvim osobniho doporuceni.

Soucasti marketingu spolecnosti je rovnéz popskytovana sleva v podobé¢ odecteni
ceny projektu, pokud si zdkaznik necha projekt realizovat, coz mu podkytne ptidanou
hodnotu v podobé uSetfenych jak Casovych tak penéznich ndkladd. Aby spolecnost byla
reprezentativni pii realizacich interiéri nosiobl¢ené s logem spole¢nosti a jsou vzdy

spoleCensti a snazi se fesit problémy v co nejkrat§im case.

Servisni sluzby

Nositel: Obchodni oddéleni

Zvysena zaruka az na 5 let, kvalitné¢ proskoleny persondl ochotny poradit v
jakémkoliv ohledu, poradenska ¢innost, podptirna ¢innost v podobé napt. Stéhovacich praci,
demolice, drobné stavebni Upravy a podobné. Zaméstnanci reaguji na reklamace flexibilné,
vyskytné-li se néjaka reklamace v okoli jejich ptuisobnosti, snazi se co nejrychleji zajistit

servisni opravu jednotlivych ¢asti dodavky, v§e pro uspokojeni zédkaznikovych potieb.

3.9.2 Podpiirné aktivity

Infrastruktura podniku

Nositel: Vedeni spole¢nosti, prokurista, i€tarna, provozni oddéleni
Vedeni spolecnosti zajist'uje jeji spravny chod, rozhoduje o realizaci zakazek, o jejich
financovani a odménovani zaméstnancti, zajisStuje lidské zdroje a v neposledni fad¢ 1 kvalitu

zpracovani projektl a realizaci.
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Rizeni lidskych zdrojti

Nositel: Vedeni spolecnosti

Spolecnost v soucasnoti zaméstnava 14 zaméstnanct, existuje motivac¢ni program v
podob¢ prémii zavislych na ukoncenych zakazkach, pro ztmeleni kolektivu porada
spolecnost pravidelneteambuildingové akce, a pro zkvalitnéni poskytovanych sluzeb

domlouva spole¢nost rizna skoleni u odbornych firem.

Technologicky rozvoj

Nositel: Vedeni spole¢nosti

Snaha jit s dobou z hlediska designu (projektanti pravidelné navétévuji jak tuzemské
tak zahrani¢ni veletrhy), Nezbytna je i kazdoro¢ni modernizace pfistrojového parku v podobé
nakupu novych a rychlejSich pocitact pro projektanty a s tim i spojend modernizace softwaru
v podobé novych verzi programu TurboCad 11 a vySe a programu 3D MAX, ve planovacim a
finan¢nim sektoru mizeme hovofit 0 méné iniviaticvnich modernizacich , které probihaji né

tak casto.

Obstaravatelska ¢innost

Nositel: Vedeni spole¢nosti

Spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o. realizuje obstaravatelskou c¢innost vétSinou
prostfednictvim tendrového fizeni, ve kterém spolu soupeti dodavatelé poptaného zboZi
vétSinou cenou a dobou splatnosti. Doba splatnosti je velmi dilezita aby nevznikal problém s
financovanim, kdy zakaznik jeSté nezaplatil a dodavatel¢ jiz vymahaji pohledavku. Proto je

vzdy dulezité uvazovat nad kompromisem mezi cenou a dobou splatnosti.

Dle majitele spolecnosti je hlavni pfidanou hodnotou podniku komplexni pokryti
zékaznikovych potieb a odbornost zaméstnancti od navrhu, pies design az po financovani a
samotnou realizaci. Tyto ¢innosti jsou v hodnotovém fetézci v primatnich ¢innostech a jedna
se o servis a fizeni vystupnich operaci.

Nesmime opomenout, Ze téméf kazdému jde také o findlni cenu a o to, jak bude
konecnd zakazka vypadat, tyto hodnoty jsou v fetézci zachyveny v podpirnych ¢innostech a
konkrétné v technologickém rozvoji a obstaravatelské Cinnosti. Projektanti spoleCnosti se

zakazniky komunikuji a snazi se jim splnit kazdé realné pfani a pozadavek. Spolecnost
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realizuje zakazky jak malé¢ho rozsahu v fadech desitek tisic tak dokéze zmanazovat zakazky
v fadech milioni az desitek miliont. Je ziejmé, Ze pokud spolecnost realizuje zakazku
velkého rozsahu, kterou bych kvantifikoval nad dva miliony korun, zabere zaméstnancim
podstatnou ¢ast jejich pracovni doby a cela spolecnost se semkne v jeden celek a spoleCnymi

silami zakdzku dovedou az do zdarného piedani.
3.10 SWOT analyza

Tato analyza slouzi jako vychodisko pro nasledovné navrhy pro zvyseni
konkurenceschopnosti spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o. Rozd¢€luje se na Ctyfi zakladni
kvadranty, kterymi jsou v interni ¢asti firmy silné a slabé stranky spole¢nosti a v okoli
spolecnosti mizeme hovofit o piilezitostech a hrozbach, které ovlivituji dany trh a trzna
prostiedi. Po zpracovani této analyzy bychom méli byt schopni navrhnou opatfeni upeviujici
silné stranky spolecnosti, pomoci kterych by mohlo byt mozné vyuzit ptilezitosti, které jsou
reprezentovany piilezitostmi v okoli spolec¢nosti. Na opacné stran¢ stoji slabé stranky, které
se budeme snazit minimalizovat a tim i zredukovat mozné hrozby vychazejici z téchto

slabych stranek.

3.10.1 SWOT analyza pro koncové zakazniky

J& jsem se rozhodl od tohoto bodu vytvofit dvé SWOT analyzy pro kazdy ze segmentl trhu.
Jelikoz jen poté jsme schopni zjistit, ktery ze segmentl je mozno zlep$it a tim zvysit
konkurenceschopnost. Jako prvni segment jsem zvolil koncové zdkazniky, ktefi predevSim
hledi na kvalitu, estetiku a v neposledni fad€ také na cenu finalniho interiéru. Nize mizZete

vidét SWOT analyzu pravé tohoto sektoru.

Silné stranky
e [oajalni zaméstnanci
e Dlouholeta spoluprace se stalymi zdkazniky
e Siroké portfolio zprostiedkovatelskych produkti a sluzeb
e Komplexni feSeni zakazek tak aby mel zdkaznik co nejméné starosti
e Dobré jméno reprezentované spokojenymi zakazniky
e Kvalitni subdodavatelské vztahy

e Kuvalitné proskoleni a znali zaméstnanci
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Slabé stranky

Nedostatecné povédomi o spolecnosti

Orientace vyhradné na vetejny sektor

Sidlo spole¢nosti v Moravskoslezském kraji, vysoké ndklady na dopravu do ostatnich regioni
Absence firemni strategie a podnikatelského planu v tomto sektoru zakaznikt

Neaktivita pfi hleddni novych rentabilnich zakaznik

Zadna kontrola konkurence

Nulova kontrola zaméstnanct

PrileZitosti

Obsazeni nového trhu

Velmi niza troven hypoték

Vyuziti CRM systému pro ziskani novych zakazek

Ziskani novych zakaznikli formou uplatnéni marketingovych nastrojii
Rozsifeni orientace firmy na soukromy sektor

Mozna komunikace se stavebnimi spole¢nostmi realizujicimi stavbu bydt a domi

Hrozby

Demotivace zaméstnancii z neuspéchu

Nepochopeni soukromého sektoru

Ztrata kvalitniho personalu - pietazeni ke konkurenci
Cenova diskriminace ze strany konkuren¢nich spolec¢nosti
Rostouci ceny jak vstupnich materialii tak mezd

Hrozba substituce nadnatodnimi fetézci typu IKEA a podobné

Vyse uvedeny soupis jednotlivych bodl jsem zpracoval za pomoci matic do tabulek a

ke kazdému bodu u jednotlivych oblasti jsem spolecné s vedenim spolecnosti pfifadili vahy v

rozmezi 0, 0,5 a 1. Kde 0 reprezentuje Zadnou zavislost mezi dvémi zkoumanymi polozkami,

0,5 reprezentuje zavislost stfedni a hodnota 1 reprezentuje silnou zavislost mezi zkoumanymi

polozkami. Déle jsem vypocetl jednotlivé vahy a z vyctu vySe uvedenych boda jsem vzdy

vvvvv
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wewr

vlastni)

5 nejdulezitéjsich prvki z kategorie silnych stranek a jejich vahy
Nazev

Vaha

Loajdalni zaméstnanci

Dlouholeta spoluprace se stalymi zakazniky

Kvalitné proskoleni a znali zaméstnanci

Komplexni feSeni zakdzek tak aby mel zakaznik co nejméné starosti
Dobré jméno reprezentované spokojenymi zakazniky

5 nejdulezitéjsich prvki z kategorie slabych stranek a jejich vahy
Nazev

17,24%
13,79%
13,79%
12,07%
12,07%

Vaha

Nedostate¢né povédomi o spole¢nosti

Orientace vyhradné na verejny sektor

Nulovy marketing

Absence firemni strategie a podnikatelského planu
Neaktivita pfi hledani novych rentabilnich zakaznik(

5 nejdulezitéjsich prvku z kategorie prileZitosti a jejich vahy

Nazev

15,00%
20,00%
25,00%
25,00%
15,00%

Vaha

Ziskani novych zakaznikd formou uplatnéni marketingovych nastroj(

Rozsifeni orientace firmy na soukromy sektor

Pozitivni ekonomicky rlist soukromého sektoru zakaznikl reprezentovyn zvysenim Zivotni
urovné obyvatelstva

Mozna komunikace se stavebnimi spole¢nostmi realizujicimi stavbu byd( a dom{
Zkvalitnéni poskytovanych sluzeb a poradenstvi

vvvvvv

Nazev

33,33%
20,00%

20,00%

16,67%
10,00%

Vaha

Cenova diskriminace ze strany konkurenénich spole¢nosti
Rostouci ceny jak vstupnich materidld tak mezd

Ztrata kvalitniho personalu - ptetazeni ke konkurenci
Nepochopeni soukromého sektoru

Hrozba substitucenadnatodnimi fetézci typu IKEA a podobné
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3.10.2 SWOT analyza pro verejny sektor a soukromé firmy
V dalsi analyze se budu vénovat druhému sektoru zékazniki spolecnosti a tim jsou soukromé

spoleCnosti a vefejny sektor, které jsem nazval jako strukturdlni zakazky ¢i zakaznici. U
veéssinou rozhoduje o uspéchu ¢i neuspéchu spolecnosti v jiz zminénych vybérovych
fizenich. Vzhledem k tomu, Ze pozadavky zédkaznika z rozli¢nych sektorii jsou Uplné rozlicné
naroky. V tomto ohledu ma spolecnost kvalitni zazemi a dlouholetou tradici, proto i SWOT
analyza tohoto sektoru bude ponékud kladnéj$i nez-li analyza koncovych zakazniki, kde
spolecnost sva feseni doposud, az na par vyjimek, témét nerealizovala. V této analyze
pfiblizim v ¢em spolecnost vynikd a jaké jsou jeji slabé stranky, které mohou poté byt
voditkem k navrhlim a moznam zlepSenim.
Silné stranky

e Kyvalita zpracovani interiért

e Prace s cenou (adekvatni ceny za kvalitni zbozi)

e Dlouholeta tradice a zkusenosti

e Schopny personal

e Komplexnost nabidky

e Reprezentativni vlastni sidlo spolecnosti

Slabé stranky
e Délka zpracovani navrhii (dlouhé doba ptipravy)
e Absence vlastni vyroby
¢ Nedostatecna motivace k inovacim
o Témef nulva fluktuace zaméstnanct (vSe bézi v zajetych kolejich a zaméstnanci maji odpor k
novym veécem)
e Zadna kontrola prace zaméstnanci

e Nedokonald organizacni struktura

Prilezitosti
e Moznost uchazet se o vice vefejnych zakazek nez doposud
e Nalezeni CRM systému, ktery poskytne informace k ziskani novych zakazek
e Moznost prezentace spolecnosti na afadech, Skolach, coz by vedlo ke zvySeni povédomi
e Pofizeni vyrobnich prostor

e Osloveni architektu
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Hrozby
e Konkurence, ktera ve vybérovych fizenich tlaci ceny az k hranici vyrobnich nakladi
o Témer veskeré zakazky jsou realizévany prostrednictvim vyberovych fizeni
e Migrace zkuSenych zaméstnancii ke konkurenénim spole¢nostem
o  Unik dulezitych informaci
e Mozna substituce obchodnimi fetézci typu IKEA a podobné

vvvvvv

vlastni)

5 nejdulezitéjsich prvku z kategorie silnych stranek a jejich vahy

Nazev

Vaha

Kvalita zpracovani interiér(
Komplexnost nabidky
Dlouholeta tradice

Prace s cenou

Schopny personal

5 nejdulezitéjsich prvka z kategorie slabych stranek a jejich vahy

Nazev

25,00%
25,00%
20,00%
15,00%
15,00%

Vaha

Délka zpracovani navrh( a projekt(
Zadna kontrola zaméstnanc(
Nedostatecna motivace k inovacim
Nedokonala organizaéni struktura
Absence vlastni vyroby

vvvvvv

Nazev

35,00%
20,00%
15,00%
15,00%
15,00%

Vaha

MozZnost uchazet se o vice verejnych zakazek nez doposud

Nalezeni CRM systému, ktery poskytne informace k ziskani novych zakazek

MozZnost prezentace spoleénosti na Ufadech, Skolach a v podobnych institucich, coz by
zvedlo povédomi

Osloveni architektd

Absence vlastni vyroby

vvvvvv

5 nejdulezitéjsich prvku z kategorie hrozby a jejich vahy

Nazev

35,00%
25,00%

20,00%

15,00%
5,00%

Vaha

Konkurence, ktera ve vybérovych tizenich tlaci ceny az k hranici vyrobnich nakladt
Témér veskeré zakdzky jsou realizévany prostiednictvim vybérovych tizeni

Unik ddlezitych informaci

Migrace zkusenych zaméstnancl ke konkurenc¢nim spolec¢nostem

Mozna substituce obchodnimi rfetézci typu IKEA a podobné
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3.10.3 Vyhodnoceni SWOT analyz

Z vySe popsanych analyz je zcela ziejmé, Ze se spolecnost potyka s internimi problémy, které
mohou ohrozovat existenci spole¢nosti, tyto problémy jsou dany nedostate¢nou kontrolou
zaméstnancll managementem, absenci jakéhokoliv podlozitelného typu kontroly jejich prace,
dale se spolecnost potyka s menSim upadkem poctu zakazek oproti minulym obdobim
zptisobenou vladnimi zésahy do pribéht zadavani vefejnych zakazek. Proto je dilezité se
poohlédnout po néjakych zpiisobech, které by spolecnosti nové zakazky pomohly hledat.
Neposlednim dutlezitym bodem by mohla byt také pfiprava na penetraci do nového

soukromého sektoru zakazniki, ktefi by mohli spolecnosti pfinést nové ziskové zakéazky.

3.11 Vymezeni konkurecnich vyhod

Spole¢nost INTERDERKO HP s.r.0. se pohybuje ve své podstaté na dvou trzich, nize uvedu
jaké jsou vyhody a nevyhody jednitlivych segmentl, na které se spolecnost specializuje.
Prvnim segmentem jsou koncovi zakaznici, ktefi si planuji pfetvofit ¢i nechat navrhnout
interiér svého stavajiciho ¢i budouciho bydleni, druhym ze segmentl jsou zdkaznici bud’to z

vefejného sektoru ¢i soukrome spolecnosti €1 organizace.

3.11.1 Segmenty trhu

Spolesnost ma pomérné zce specifikovany produkt a s nim 1 Gzce specifické segmenty trhu,
v této kapitole popisi jaké jsou konkurencni vyhody na jednotlivych trzich, kterymi disponuje
spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.0. a konkurenéni spole¢nosti.
Pro rozhodovani o konkurenceschopnosti jsem stanovil 4 faktory, které jsou pii poskytovani
ty nejméné dilezité. Tyto informace jsem ziskal na zaklad€ konzultaci s vedenim spolecnosti.
o Kuvalita
e Cena
e Rychlost zpracovani

e Design
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3.11.2 Koncovy zakaznik

Tento segment je specificky zejména z hlediska jeho pozadavkd, které si ve vétSing piipadi
kladou za diiraz design a kvalitu poskytovanych sluzeb, na ukor vyssi cené. Z hlediska
konkurenceschopnosti zde existuje velikd nevyhoda moZnosti substituce nadnarodnimi
fetézci, které ale neposkytuji zadnou moznost si nechat navrhnout interiér na miru.

Na nize zpracovaném grafu jsem zaznacil pozice jednotlivych konkurentd v
jednotlivych druzich konkurenénich vyhod. U téchto zdkazniki jsou nejsilnéjSimi pozadavky
kvalita, cena a rychlost. Dva z dfive jmenovanych faktorti zcela stoprocentné spliuji
nadndarodni fetézce typu IKEA, kde se d4 zbozi pofidit za bezkonkurencné nizké ceny, vse je
skladem ihned k distribuci, ¢imz odpadaji i naroky na rychlost zpracovani. Tyto nadnarodni
fetézce jsou ale také "proslavené" svym nekvalitnim zpracovanim, které je pro zdkaznika v
tomto sektoru rovnéz dllezité.

Spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.0. se v tomto sektoru specializuje hlavné na kvalitu
a design nabizeného interiéru. Kdezto jiz jmenované nadnarodni fetezce typu IKEA,
SCONTO a podobn¢ jdou hlavné po cené¢ a dostupnosi nabizenych produkti. Které
spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o. dély vZdy na zakazku. Na pomysIném druhém biehu zde
stoji mali Zivnostnici, ktefi by dokazali poskytnout zdkaznikiim vybaveni interiéru, avSak
vétSinou nejsou tou idedlni volbou pro vytvotfeni designového nabytku a jejich rychlost
zpracovani muze byt také nevyhodou.

‘ INTERDEKOR HP s ..

-+ IKEA

JN INTERIER

‘ Stolarna Chlebik - Zivnostnik

) :
g @ rychlost cena kvalita
= o
o kvalita
> design rychlost

kvalita
design
- Dulezitost pro zakaznika +

Obrazek 19 - graf konkuren¢ni vyhody v segmentu koncovych zakazniki (Zdroj: Vlastni)
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Vyhody spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o.
e velmi kvalitni zpracovani interiérti na kli¢ (komplexng¢)
e pokrokovy design, schopni projektanti realizujici sny zakaznikt
e moznost pokryti Sirokého spektra po¢adavkt zakaznikl (kuchyné, koupelny, loznice,
celé byty, chodby, jakékoliv prostory od vymalovani az po designové dekorace)

e profesionalni piistup

Nevyhody
e Plsobnost vyhradné v Moravskoslezském kraji
e Nedostatecna cenova flexibilita na tkor kvality

e Pomérné dlouhé zpracovani projektl

Dalsi dilezitou véci v boji o konkurenéni vyhodu v tomto sektoru koncovych
zakaznikd, je 1 Usili o ziskdni co nejvétsitho poctu potencidlnich zékaznikd, ktefi mohou
spole¢nosti piinést zisk. Z tohoto pohledu je spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o. ve veliké
nevyhode oproti spole¢nost JN INTERIER, ktera ma sice své sidlo v Brandyse nad Labem,
jeji pobocky jsou vsak strategicky rozmistény po takfka po celé Ceské republice, coz jistd

piinasi jisté€ veétsi vyhodu a zvySuje to tak povédomi o konkrétni spolecnosti.

3.11.3 Verejny sektor a soukromi investofi a organizace

Tento druhy segment je rovnéZ velmi uzce specifikovan, jelikoZ se jednd z veliké ¢asti o
realizaci vefejné pouzivanych prostor, jako jsou kina, divadla, nemocnice, sidla spole¢nosti, a
mateiské, zakladni, stiedni a vysoké §koly. Uspéch a tedy realizace téchto zakazek je vzdy
zavisla na nabizené cen&. ProtoZe jsou vétSinou tyto zakdzky realizovany prostfednictvim
vybérovych fizeni v tomto ohledu jsem eliminovat nadnéarodni fetézce typu IKEA, které se v
téchto soutézich nemohou pohybovat. Sestavil jsem nésledujici graf, na kterém jsou
znazornény jednotlivé typy konkurencnich vyhod v porovnani s tim, jaké ma zdkaznik
pozadavky, tyto pozadavky jsou reprezentovany rovnéz jako v minulém obrazku dle jejich
sily. Vlevo je nejméné ohodnoceny, vpravo je nejsiln€ji ohodnoceny. Pro tyto zédkazniky a
zakazky jsem po konzultacich s vedenim spole¢nosti zvolil nasledujici kritéria
e Cena

e Smluvni podminky
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e Komplexnost dodavky
e Rychlost realizace

e Kyvalita

Jak jsem jiz psal, v tomto grafu budou znazornény pouze tfi reprezentanti, z ¢ehoz bude
jedna spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o., druhou spole¢nosti bude JN INTERIER a pro
srovnani jsem uvedl 1 Stolarnu Chlebik - Zivnostnika, ktery by se mohl uchazet o n¢které
veejn zakéazky, byl by vSak dostatecné informovan.

‘ INTERDEKOR HP s.r.o.

- JN INTERIER

@ ‘ Stolarna Chlebik - Zivnostnik
rychlost

kvalita

smluvni
podminky

Vyhoda

komplexnost
dodavky

@ komplexnost smluvni
- dodavky podminky

- Dulezitost pro zakaznika +

Obrazek 20 - Graf konkuren¢ni vyhody v segmentu veiejny sektor a soukromi investoii (Zdroj: Vlastni)

Vyhody
e Cenova flexibilita
e Kvalitné€ proskoleny personal, zvladajici pacovat v nasazeni.

e Spolecnost se oproti konkurenci orientuje

Nevyhody
e Dlouha doba zpracovani projekta
e Casteéné oportunitni naklad zptsobené piipravami na netsp&$nych vybérovych fize-

nich
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e Velika c¢ast zakazek se realizuje prostfednictvim vybérovych fizeni coz vede k niz-

kym ziskiim

Pro rozvoj konkuren¢ni vyhody by se spoleCnost méla zaméfit na identifikovani a
redukci podruznych naklada spojenych se zakdzkami, aby mohla reagovat na neustaly tlak
zakaznikd, ktefi se snazi vyvijet tlak na cenu. Dal§i moznosti ziskat konkurenéni vyhodu je,

urychlit pribéh zakazky spole¢nosti a identifikovat zdroje jejiho zpozdéni.

3.12 Vyhodnoceni analyzy spole¢nosti

Z dostupnych zdroji a zpracovanych analyz jsem rozhodl o né€kolika cilich, kterych bych
chtél prostrednictvim zpracovani navrhu dosdhnout. Jelikoz se spolecnost vyskytuje na vice
rozli¢nych trzich a tim padem ma $irsi spektrum zakaznikd, budou i navrhy smétovat do vice
sektorl. Analyzy ukézaly nedostatek kontroly zaméstnancii, které mohou vést k neefektivité
jejich prace. Proto jsem stanovil jako hlavni bod navrhu vytvofeni efektivniho sledovani
prabéht zakazek a kontrolu pracovnich vykont s timto spojenymi.
Zde jsou body, které se budu snazit vylepSit v navrhoveé ¢asti:

e Zpiehlednéni nakladi spojenych se zvySenim konkuren¢ni vyhody na zakladé ceny

poskytovanych sluzeb

e Zjisténi ndkladovosti jednotlivych procest v zakazkach

e Zpiehlednéni kontroly zaméstnancti

e Nalezeni nového zdroje zakaznika

e Navrh opatieni pro zvySeni povédomi o spolecnosti u koncovach zakazniki
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4 Navrhova ¢ast

4.1 Vychodiska pro navrhy

Na zakladé SWOT analyzy se budu snazit v navrzich eliminovat n¢které z hlavnich hrozeb
spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o. a zdroven vyuzit pfilezitosti, které se na téchto trzich
vyskytuji. Z analyzy spolecnosti jsem se rozhodl zpracovat nékolik navrhi, které aplikuji ve
spolecnosti a na zavér zhodnotim jejich pfinosy, kterou mély na pozadované casti
spolecnosti. Celou praci na navrzich jsem rozdélil do né€kolika skupin, prvni skupinou je
zviditelnéni spolecnosti u koncovych zakaznikl. Dal§im z navrha je pochopeni skute¢nych
pozadavkll soucasnych zakaznikl a reakce na jejich naroky. Nedilnou soucasti mych navrhii
bude rovnéz nalezeni zpusobu, ktery by vedl k ziskdni novych zakaznikii jak z tad
soukromych investorll tak z fad korporatnich investord jako jsou soukromé spolecnosti, a
rizna podobna sdruzeni.

Prostfednictvim rozhovoru s vedenim spolecnosti a soub&éznou konzultaci analyz
spole¢nosti jsme stanovili nové cile spolecnosti, které by mély piispét k rozvoji
konkurenceschopnosti podniku ve vice segmentech zaroven. Aby bylo mozné reagovat na
hodnotu poskytované ceny, je diilezité, aby spole¢nost dokazala vc¢as a flexibilné reagovat a
hledat naklady, které se béhem zakazek mohou velmi ménit od planovanych hodnot
ziskovosti jednotlivych zakazek. Dal§im dilezitym aspektem je i zvySeni povédomi o
spolecnosti. A poslednim také bezmala diileZitym cilem je ziskat nové zakazniky.

Ze zpracované analyzy jsem se rozhodl realizovat navrhy na zakladé Porterovych
generickych strategii. Ackoli se spolecnost pohybuje ve dvou rozlicnych sektorech
zakaznikd, bude se jednat o stratefii FOCUS, ktera ale nebude zaméfena pouze na jeden cil,
avsak na oba dva. Strategie bude zaméfena z mensi ¢ésti na diferenciaci, kde se budu snazit
zvysit povédomi u mnou zvolené spolecnosti. Druhou ¢ésti strategie bude cilené snizeni
nakladi, takZze zamétfeni na redukci nakladi, které pfinese zvySeni konkurenceschopnosti
spolecnosti z hlediska vetfejnych zakdzek a soukromych investori a spole¢nosi, které
poptavaji u spole¢nosti interiér.

Na zdklad¢é konzultace s vedenim spolecnosti jsem tedy stanovil nasledujici cile,
které by navrhy mély realizovat:

e Minimalizovat a zptehlednit naklady na zakazkach
e Zviditelnit spolecnost pro koncové zékazniky
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e Zajistit novy odbyt, ziskani novych ziskovych zakazniki

Mnou navrzené zmény by meély piinést spolenosti konkurenéni vyhodu, kterou

popisi v jednotlivych segmentech hodnotového fetézce.

4.2 Aplikace na Hodnotovy Fetézec

Navrzené zmény budou mit veliky dopad na hodnotu poskytovanou pro zdkazniky v obou
sektorech, které chce spolenost obsdhnout. Z analyzy hodnotového fetézce jsem zjistil, ze
spole¢nosti chybi vnéjsi prezentace na soukromy sektor, a soucasn¢ jsem se rozhodl spole¢né
s vedenim spolecnosti vytvofit program, ktery bude schopen snizit cenu nabizenych sluzeb
popiipadé zvysit ziskovost zakdzek na zdkladé analyzy dat a zvySeni kontroly zaméstnanct.
Cilena zména ¢asti infrastruktury by méla pfinést pozitivni dopad na cely hodnotovy fetézec
a méla by zvysit konkurenceschopnost podniku. Tato zména se promitné jak v primarnich tak
i v podpurnych aktivitach. Jak jsem znazornil nize na obrdzku samotného hodnotového

fetézce.

]

Podplirné

Primarni aktivitvy

Obrazek 21 - Znazornéni ukazujici, které ¢asti hodnotového fetézce jsou p¥i navrhu zohlednény (Zdroj:

25, zpracovani: vlastni)
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4.2.1 Primarni aktivity

Vyroba a provoz

Tato Cast hodnotového fetézce je spoleCnosti reprezentovana v podobé navrhii a
realizaci interiéra, které se prostiednictvim navrzeného programu zefektivni. Bude snadnéjsi
urcit naklady spojené s jednotlivymi zakazkami a tim flexibiln€ji reagovat na pozadavky

zakaznikd, coz dozajista zvySuje konkuren¢ni vyhodu oproti konkurenci.

Marketing a odbyt

Navrh zavedeni nové znacky a s ni spojeny propagace a prezentace na ruznych
socialnich sitich je krok, ktery spole¢nost ptiblizi zdkaznikim a pfinese jim do rozhodovani o
svém budoucim bydleni novou hodnotu. Touto hodnotou myslim kvalitu zpracovani
interiéru, casovou flexibilitu a také ptijatelné ceny, které spole¢nost pii realizaci nabizi.
Soucasti marketingu je i tvorba ceny, kterd je nyni pruzna a jeji ureni zavisi na rozhodnuti
managementu. S novou znaCkou se predpokladd i rozSifeni komunikacnich kanald,
prostfednictvim kterych miiZze spole¢nost komunikovat zezdkazniky a z4jemci o moznou
spolupréci o hodné efektivnéji.

Pro podporu prodeje jsem s vedenim spolecnosti zavedli i CRM systém, ktery by m¢l
spole¢nosti pomoci s nalezenim novych zdkazniki, kteti by spolecnosti pfispéli k novym

ziskum.

4.2.2 Sekundarni aktivity

Infrastruktura podniku

Prostfednictvim mnou navrZzenych zmén, jako je =zavedeni vykazli prace,
digitalizovanim knihy jizd a navrZzenim programu na kontrolu pribéhu a vyhodnoceni
zakyzek dojde ve spolecnosti ke zméné v kontrole zaméestnanc.

Doposud zde byla velikd absence tohoto faktoru a vedeni spole¢nosti némélo zadnou
kontrolu jakou préci, ktery den a kolik hodin zaméstnanci vykonavaji. Tento navrh by mél
managementu spolecnosti pomocti jako nastroj k rozhodovéni a efektivnéjSimu fizeni

spolecnosti a k realizaci vySe stanovenych cild, coZ jsou minimalizace ndklad zamétend na
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naklady spojené se zakazkami a ke zvySeni kontrolingu ve spolecnosti.

Rizeni lidskych zdroii

Zamgstnanci jsou motivovani k co nejlepSim vysledkim na zdkladé ziskovosti
zakazek, ktera se urCuje prostfednictvim mnou navrzeného programu, ktery sleduje ziskovost
jednotlivych zakazek, a pii jejich ukonCovéani se management na zakladé odpracovanych
hodin a rozhodne o vysi prémii za konkrétni zakdzky. Zaméstnanci jsou fadné proskoleni k
zapisovani svych vykazi prace a jejich zépis se pro n¢ stal automatickym. Zaméstnanci jsou
odménovani standartnim mésicnim platem, ke kterému se kazdy mésic piipocitaji prémie za
ziskové uzaviené zakazky.

Technologicky rozvoj

Spolecnost se navrzenim novych internetovych stranek a pomoci modernach
komunikaénich nastroji jako jsou facebook, twitter a pinterest bude snazit zviditelnit u
zdkazniki a ptiblizit jim svlj zdmér. Program, ktery sleduje naklady zakdzek je rovnéz
jednou z inovaci, které podpofi ozvoj spole¢nosti, jelikoZz bude mozné jasnéji identifikovat
provozni néklady zakazek. Doslo zde k castecné automatizaci procest, které zaméstnanci
délali ruéné a byly velmi zdlouhavé. Naptiklad princip uzavirani zakazek se programem
fadové o hodiny zkratil. Odpada totiz nutnost kontroly pieklepti a lidského faktoru, jelikoz
jsou témeft veskera data generovana prostrednictvim programu.

Z aplikace na hodnotovém fetezci miiZzeme vidét jasné pfinosy mnou poskytnutych tfi
navrht, které v nasledujici realizaci konkrétnim navrha blize pfiblizim a do spolecnosti v
priabéhu pil roku zavedu. Mnou zavedené zmény a navrhy na konci této prace zhodnotim.
Nedilnou soucasti kazdych zmén a navrht jsou i jejich naklady, které také podrobné popisi v

nasledujici kapitole.
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4.3 Realizace konkrétnich navrhu

V obdobi od cervna 2014 az do konce roku 2014 jsem ve spolecnosti pribézne realizoval
mnou navrhovand feSeni a pravidelné¢ konzultoval postup a upravoval navrhy do finalni
podoby. Pro tuto praci jsem zpracoval jednoduchy harmonogram pribéhu jednotlivych
navrht, ktery by mél pomoci pii orientaci v priubéhu realizace. Tento harmonogram slouzi
pouze jako informativni nastroj, ktery jsem pouzil pro naplanovani jednotlivych aktivit. Nize
v grafu mizete vidét, jednotlivé navaznosti u kadého z projekti.

Cely navrh sestaval ze tii ¢asti, kd prvni ¢ast se realizovala prostiednictvim zvySeni
internetové propagace, tato ¢ast ma pouze mensSinovy vyznam v této praci a jedna se pouze o
doplitkovy navrh, kterému jsem vénoval pouze ¢ast z vyhrazené doby.

Nejdulezitéjsi ¢asti mého navrhu je ndvrh programu a principi, které povedou ke
zvySeni ziskovosti zakéazek, k zavedeni ¢astecného kontrolingu vykonané prace zaméstnancu,
identifikaci a snizeni ndkladi a k analyze pribéhli a uzavirani zakazek. Tento program
obsahuje n¢kolik soubort programu MS EXCEL, které jsem naprogramoval. Témito soubory
myslim vytvotfeni formulait pro vyplhovani vykazi prace zaméstnanci, dale digitalni knihu
jizd a mnou navrZeny program, ktery je dostupny pouze vedeni spole¢nosti a na jehoz
zaklad¢ dokaze identifikovat ndklady zakéazek a dle nich se rozhodovat.

Poslednim drobnym navrhem je zajisténi novych ziskovych zakaznikd, které jsem se
rozhodl realizovat prostiednictvim zakoupeni databaze planovanych projektd v jednom

dostupnych CRM systémii.
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4.3.1 Harmonogram zpracovani navrhu

2014 2015
M&sic [ ceven | &ervenec |  srpen | zad | filen | listopad | prosinec | leden |
Tyden [ O[Tl 2T 3 2T 2l AT a T o el T 2L a2 2 2l il ol sl e T2 73

Projekt - zvy&eni povédomi
\ybér z moZnych dodavateld
Poptavka a poZadavek na sluzby
Wybér vhodného dodavatele
Brain storming se zaméstnanci
Realizace webovych stranek
Zaskoleni o provozu stranek
VloZeni textov é Easti stranek
Formatovani obrazki a posledni
korektury pfed spusténim
Spusténi internetovych stranek

Graf 6 - Harmonogram zpracovani navrhu na zvySeni povédomi (Zdroj: vlastni)

2014 2015
Mésic [ €ewen [ Eemwenec pen | ZAFi [ Tfijen [ listopad | prosinec | leden |
Tyden [T 2] 3] 4[ 1] 2] 3] 4] 1] 2| S[4[ [ o[ 3] 4[ AT 2] 3[ 4] [ 2] 3] 4[ 1] 2] 3] 4] 1] 2] 3[ 4]

Projekt - sniZeni naklada

Konzultace a navrhy moZnych fedeni
Programovani

Testovani
Skoleni personalu
Zavedeni programu
Oprava chyb
Priibé na kontrola
Sbér dat
Vyhodnoceni

Graf 7 - Harmonogram zpracovani navrhu programu sledujiciho nakladovosti zakazek (Zdroj: vlastni)

2014 2015
Mésic [ Zeven | &evenec |  srpen | zari | fijen | listopad | prosinec | leden |
Tyden [T 2] 34 o[ 3l 4] [ 2[ 3[4 [ 2] 3[4 [ 2[ 3[4 [ 2] 3[4 [ 2] 3] 4] 1] 2] 3] 4

Projekt - zis kani novych zakazek
Konzutace s vedenim spole€nosti

Rozhodnuti 0 zpisobu fe3eni probému
\ybér vhodnych CRM systémi

Z akoleni povéfenych zaméstnanci
Sbér a analyza dat

Vyhodnoceni zaméru

Graf 8 - Harmonogram zpracovani navrhu ziskani novych zakazniki (Zdroj: vlastni)

4.3.2 ZvySeni povédomi o spole¢nosti

V této kapitole se budu zabyvat soucasnou situaci spolecnosti a navrhnu mozna feSeni, jakym
zpusobem by bylo mozné se zviditelnit v oCich zakaznik1, kteta by chtéli pomoct s realizaci
svych interiéra. Pro zvaseni povédomi o spole¢nosti je dulezita jeji prezentace.

V soucasné dob¢ se spolecnost na svych internetovych strankach prezentuje
spiSe jako spoleCnost zamé&fena na vefejné prostory jako jsou nemocnice, knihovny, Gfady a
podobné budovy. Mohu soudit, Ze pokud by se na stranky spole¢nosti dostal zakaznik, ktery
by chtél vybavit naptiklad kuchyn, obyvaci ¢i détsky pokoj, samotny vzhled stranky by ho
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odradil od vyplnéni kontaktniho formulaie a ekl by si "to neni nic pro n¢, ti délaji neocnic".
Nize muzete vidét soucasny vzhled internetovych stranek, které jsou malo aktualizovany a

jsou tedy neatraktivni pro ndhodné navstévniky.

uvodni stranka o spolecnosti novinky certifikaty reference poptavka kontakt p_|

produkty

kancelaisky nabytek
sedaci nabytek

interdekor

projekty
3D navrhy

Site d

Obrizek 22 - vzhled uvodni stranky internetové prezentace spolecnosti (Zdroj: vlastni)

Z vyse uvedeného obrazku ¢isi profesionalita a odbornost, ale chybi zde jakakoliv zminka o
tom, ze spolecnost poskytuje své sluzby i v soukromém sektoru, proto je prvni z mych
navrhil vytvorit nové internetové stranky, které by spolecnost prezentovaly i pro tento sektor
zékaznik.

Navrh novych internetovych stranek a novy zpiisob prezentace spolecnosti v
soukromém sektoru obndsi pochopeni pozadavkl zdkazniku a také i bliz§i komunikaci s
nimi.

Po brainstormingu se zaméstnanci spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.0. jsme usnesli,
Ze spolecnost se bude novym zakaznikiim prezentovat pod novym brandem a to jako
INTERDEKOR-HOME. Soucésti brainstormingu byly také otazky typu:

e Jaka je ptidana hodnota spole¢nosti v tomto sektoru.
e Jak by mély vypadat internetové stranky spole¢nosti, chtéla-li by oslovit majitele bytd a do-

md, ktefi si nevi rady s vzhledem svého interiéru?

e Jaky Vas napada slogan, ktery by prilakal zdkazniky?
e Jaké jsou komunikaéni kanaly, na kterych by se spole¢nost méla objevovat?

e A mnoho dalsich.

Z vyse uvedenych otazek jsem usoudil, Ze zamé&stnanci spolecnosti si v tomto ohledu

nejsou vibec jisti pfipadnym uspéchem spole¢nosti a ze jsou spise vystraseni z jakychkoliv
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zmen, které by doprovazely tuto zménu ve spole¢nosti. Nicméné z odpovédi jsem se
dozvédél, ze novy navrh by mél byt moderni, nemél by obsahovat dlouhosahlé textové ¢asti,
které zakaznika spiSe pouze odradi nez zaujmou. Vzhled novych stranek by mél byt
reprezentativni ukédzkou dosavadnich realizaci spolecnosti v tomto sektoru, jelikoz si
spolecnost kadou ze svych zakazek peclivé dokumentuje neni problém doplnit databazi
fotografii ze soukromého sektoru.

Vsichni zaméstnanci do jednoho pochopili, Ze nejvétsi piinos pro zakazniky je ten, ze
spolecnost i oni, dokazi svymi sluzbami poskytnout zakaznikovi pohodli, Ze se nemusi o nic
starat, a v neposledni fad¢ jde také o financni stranku véci, kde jiz na zacatku vidi, kolik ho
to bude vSechno stat. Narozdil od ptipadu, kdy by si interiér zafizoval sdm nebo
prostiednictvim né&jakého typu designerského studia, které své ceny nesdéluje najednou
avsSak postupn¢ dle isudku architekta.

Mnou vybrana spolecnost, tim, Ze mé dvacetiletou tradici a 1éta zkuSenosti dokaze
projekt zkalkulovat do posledniho Sroubku, skrze jakékoliv doplitkové prace jako jsou
napiiklad bouraci prace a podobné az po samotnou vymalbu, sadrokartonové pricky,
podlahéiské prace a to vie KOMPLEXNE od jedné jediné spole¢nosti. Tudiz piipadné
vzniklé problémy nemusi zdkaznik feSit u nékolika spolecnosti avSak rovnéz pouze se
spolecnosti jedinou.

Abych se vratil k odpoveédim a jejich vyhodnoceni, dal§im z otdzek poloZenym
zamé&stnancl byl slogan, kterym by se méla spole¢nost prezentovat soukromému sektoru
zakaznikl, zamé&stnanci spol¢nosti byli v tomto celmi kreativni a nebali se o pon¢kud
extravagantnich navrhi. Z téméf padesati navrhti jsme s vedenim spolec¢nosti vybrali nékolik,
které zdatné reprezentuji kvalitu, kterou spolecnost poskytuje a také jeji tradici. Nize je vycet
téch nejzdatilejSich, cely seznam navrhovanych sloganii jsem poté vlozil do ptiloh jako
pfilohu ¢.5.

"ROZHODNUTI, KTERA ROZZARI VAS DOMOV"
"UDELEJTE Z BYDLENI DOMOV"
"INTERIER DELA DOMOV MY DELAME INTERIER"

"DOKONALY DOMOV NA MIRU"
"REALIZUJEME VASE SNY O BYDLENI"

Spolec¢nost se doposud prezentovala pouze svymi internetovymi strankami, katalogem, ktery

jednatel spole¢nosti nosil na rizna obchodni jednani a dalo by se fico, Ze pouze

98



prostiednictvim dobrého jména a na doporuceni. To se s piipadnou penetraci na novy trh
musi zménit. Spolecnost se musi zacit prezentovat jako firma, ktera dokaze uspokojit potieby

jakéhokoliv zdkaznika, ktery ji oslovi.

Komunika¢ni kanaly spole¢nosti

Nové internetové stranky

Prostiednictvim novych internetovych stranek ziska zakaznik ptredstavu 0 existenci a
specializaci spolecnosti, na téchto strankach jsou stru¢né popsany

Facebook - profil

Dnes je to snad nejuspesnéjsi socialni sit’ svéta a spolec¢nost doposud v tomto
komunika¢nim kanalu nenapsala ani slovi, takzvan¢ nepoustla ani ptispévek. Proto je jednim
z mych navrhli vytvoreni profilu na této socidlni siti a jeho pravidelna sprava, z hlediska
vkladani novych ptispévku o tom, jak se spolecnosti dafi, na ¢em zrovna pracuje a také
vkladani zajimiavych ptispévkl, které zaujmou piipadné zékazniky.

Nize muzete vidét navrh uvodni stranky spolecnosti, jak se prezentuje na této socialni siti.

Interdekor HOME
Spolecnost

Fotky

Timeline Informace To se mi libi Dalsi ~

Obrazek 23 - Profil na socialni siti Facebook (Zdroj: vlastni)
Twitter - profil

Tato sociilni sit’ je chapéana jako nejrychlejsi prosttedek zdélovani svych stanovisk a
spolecnost se takto miiZe reagovat na rychly technologicky rozvoj, jednotlivi zaméstnanci
maji ptistup k vkladani ptispévkl na profil spole¢nosti a mohou takto rychle a bezstarostné
komunikovat s ptipadnymi zédkazniky, samoziejmé je tento profil napojen také na sit’
Facebook tak, ze pokud zaméstnanci na twittru zaSkrtnout, Ze chtéji zvetejnit svlj prispévek 1
na Facebooku tak se tento pfispévek objevi i na téchto strankach.
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Pinterest - profil

Tato pomérné nova socidlni sit’ by mohla spolecnosti pfispét k ziskani novych zékaznik,
kteti v dnesni dobé tuto sit’ miluji. Na této siti jde o to, ze vkladate obrazky a takzvané je
"ptipinate" pomyslnym Spendlikem na svou zed'. Na zdi spolecnosti se takto mohou objevit
nejen jeji realizace, ale projektanti spolecnosti zde mohou vkladat také ¢lanky a obrazky,
kterymi se nechavaji inspirovat.

@ &

-~
-

Pozvat pratele na Pinterest )

g o,

i

a

-4 Pozvat pratele

BL T T

Najit pratele >

Architecture

C.- i ol / " -
s Room with a view dark walls | lounge tiny house
Interior Canvas

Interior Canvas Interior Canvas B

& [ vibérpro vas
MM )

6169

Obrazek 24 - priklad vzhledu stranek socialni sité Pinterest (Zdroj: vlastni)

Tisténa reklama

Soucasti nové prezentace spolecnosti byl také graficky navrh letaku, prostfednictvim
né¢hoz, by budouci zdkaznici ziskali povédomi o spolecnosti, jelikoz by na ném byla
internetovy odkaz, facebookovy profil, navrh by mél obsahovat jeden z pfedem zvolenych
slogant a mél by byt prehledny a dale by z néj mélo byt jasné, ¢im chce spole¢nost zaujmout,
a to je komplexnost sluzeb a kvalita nabizeného interiéru a v neposledni fad¢ i moderni
design findlniho feSeni, avSak to také zaleZi na zdkaznikovi. NiZe jsem vlozil obrazky
realizace propagacnihi materidlu, ktery by dale slouZil k zvaSeni povédomi o spole¢nosti.

Kdyz jsem fesil jakym zptisobem bude spole¢nost oslovovat prostfednictvim tohoto
letdku zakazniky, narazil jsem na problém, aby tento zpiisob reklamy nepusobil spiSe
kontraproduktivné. Napadlo mé vSak, Ze je mozné si z katastru nemovitosti nalézt obcany
kteti vlastni stavebni pozemky a dostali stavebni povoleni k vystavbé domu, tyto potencialni
zékazniky by sluzby nabizené spole¢nosti mohly zajimat. Proto by pravé jim mohl letak
skoncit ve schrance.

Zde je mozny designovy navrh letaku, névrh je vytvofen pro tiSt€énou podobu, bude

prehnut tak, Ze se obrazky ptekryvaji a dopliuji tak obraz do kompletni podoby jak je
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zietelné z nize uvedeného navrhu.

INTERDEKORTIVIE

l www.interdekor-home.cz

\, .

INTERDEKOR Hlf'§r6?’ 'Fu; ‘Mﬁbmm tel.: 557 711 91”!‘” ’
lnterdekorjlome cz 73542 Télﬂcko ) mob.: 605 24& 882

interdekor-home@interdekor.cz

\/ INTERDEKORTIONE

Stavite nebo prestavujete dim &i byt? a

Pomuzeme Vam vytvorit navrh Vaseho nového bydleni

Nové 3D resSeni prostoru - | 7
Navrhnen li(l :” L:‘ni!:)r.i\dl'\“.‘.a [‘ ”(‘ jmuﬁ‘.'u!‘»:m -— % —3%
VSe vyrobime a nainstalujeme &}~

www.interdekor-home.cz | T

Obrazek 25 - Tistény navrh propagac¢nich materiali (Zdroj: vlastni)

Navrh nové znacky INTERDEKOR-HOME a jeho prezentace na webovych strankach
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Pro logo nové znacky jsem spolecné s vedenim spole¢nosti zvolili kombinaci ¢astecné
formalniho fontu a ¢aste¢ns ru¢né psané¢ho pisma, které vyjadiuje jak profesionalitu tak i
pratelské jednani a dostupnost pro kadého. Nize mtizete vidét jeden z poslednich navrha
finalniho loga, prostfednictvim které¢ho se spole¢nost bude v budoucnu prezentovat jak na

internetovych strankach tak v tisténé formée letaka.

Obrazek 26 - Logo nové znacky INTERDEKOR - HOME (Zdroj: vlastni)
Dale nasledovalo zvoleni vhodné Sablony pro internetovou prezentaci, z katalogu jsme

spole¢nymi silami s vedenim spole¢nosti vybrali reprezentativné vzhlizenici Sablonu
poskytovanou spolec¢nosti lexart s.r.o., nasledné jsme i tuto internetovou prezentaci od
zminéné spolecnosti poptali.

Zde muizete vidét jednotlivé stranky internetové prezentace spolecnosti:

Sluzhy Referenco Kentakt

INTERJER DELA DOMIOW; 6 6492,
MY DELAMEINTERIER. ' 7

PRECTETE SIVIC © NASI SPOLECNOSTI #
e \
o
-

-

)

Obrizek 27 - Uvodni stranka webové prezentace znacky NTERDEKOR - HOME, 3 pozadi (Zdroj:
vlastni)
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Uvod O nés SiuZby Reference Kontakt

VYPIS REFERENCI

Obrazek 28 - Ukézka jedhoduchého menu, které zobrazuje seznam referenci azen dle druhu prostor
(Zdroj : vlastni)

REFERENCE

Obrazek 29 - Obrazky referenci spole¢nosti INTERDEKOR-HOME (Zdroj: vlastni)
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MODERNI IPRACOVANI B REALIZACE

Obrazek 30 - 4 zakladni body, dileZité pro zakaznika a jejich kratky popis na tvodni strance (Zdroj:
vlastni)

Tento navrh je pouze nastin pro piiblizeni vedeni spolecnosti jakym smérem by se méla
ubirat komunikace s koncovymi zdkazniky. Jsem si védom faktu, Ze pro podrobné&jsi
prostudovani tohoto sektoru a jeho pochopeni je toto nedostacujici, avSiak mnou zpracovana

préace se zaméfila hlavné na druhy navrh, ktery podniku vytvofil vétsi pfidanou hodnotu.

4.3.3 SniZeni nakladu jednotlivych zakazek, postup navrhovani programu a jeho
realizace

Zdrojova data

Zde popisi vSechna vstupni data, ktera jsou potfebnd k uplnému vyhodnoceni zakazky
a naslednému rozhodovani o minimalizovani nékladt. Data jsou rozdilného charakteru a také
je zde rizny zpusob jejich zapisovani do tabulek MS Excel, které déle slouzi jako zdroj pro
zpracovani.
Firemni vozy
Prvni z téchto dat potfebnych k zpracovani a efektivni kontrole nakladi zakazek byla
digitalizace knihy jizd. Do neddvné doby zaméstnanci zapisovali jednotlivé jizdy do papirové
knihy jizd, potfebné pro ucetnictvi. Zde ale neexistovala Zadnd kontrola toho, jak
zamestnanci a kam jezdi, proto jsem navrhnul a naprogramoval Excelovy soubor, nazvany

"Zapis AUTA xlsx" do kterého povéfeni zaméstnanci jednou tydné, ¢i na pozadani zapisuji z
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knihy jizd cesty firemnimi vozy.
Nize muzete vidét jednoduchou tabulku s tlacitky a formulaf pro snadny zapis vozu a jejich
cest. Program je opravdu jednoduchy a vkladani cest si povéfeni zaméstnanci osvojili velmi

rychle a nemaji s timto programem zadny vétsi problém.

A B c D E F G I K L M N
Datuml Cislo za kézkyl Auto |Ujeté KMl ZaméstnaneclStav KI\-“

& Fabial

= = " Fabia2
Vloz jizdu

" Boxer

“ Trafic

Ulozit

1
2
3
4
5
6
7
8
9

" QOctavia

10 Uiy S
11 Ml'sh:tank.o\réni:,i::::::::
= 2
1 =1l Z o

14

" Hyundai

T Dutlander

Obrazek 31 - Ukazka programu na zapis jizd firemnimi vozy (Zdroj: vlastni)

Po ulozeni dat se zdznamy vloZzi do centralizovaného souboru, ktery shromazd'uje data nejen

z této Casti programu.

Vykazy prace

Aby bylo mozné zjistit, kde by spole€nost mohla minimalizovat naklady a ¢as zpracovani
zakazek, je dulezité zjistit kolik casu zaméstnanci stravi na jednotlivych projektech. Jiz toto
bylo prvni voditko k tomu, aby spole¢nost zavedla vykazy prace, které zaméstnanci kazdy
den vypliyji, je sice pravda, ze vyplnéni tohoto vykazu jim zabere pfiblizn¢ 5 minut denné,
ale pro néslednou kontrolu zakazek to je zanedbatelnd doba, ktera se da objetovatproto, aby
bylo mozné zjistit Casové naroky jednotlivych zakazek.

Tento soubor mé kazdy ze zaméstnancti na ploSe svého pocatace a na konci dne odesle data
do centralizovaného souboru stejné jako u jiz zninéné knihy jizd. Nize muzete vidét ukazku

tohoto programu v praxi
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A B C D E F G H I J K

1 Jméno: ADAM-NTB DENNI VYKAZ PRACE Mésic:  Leden
= p . - . Poiet . i .
Datum Cislo zakdzky| Kod Popis finnosti hodin Pozndmka Podpis zaméstnance:
2 Vloiit
3 5 i
A I I R Dennfvykaz prace =)
E Dat.m:,ii Lol Ukoncit dnnost
6
? .......................... -l
g s O
9 (finnost:|
I D O R R AR RSRRSNrY
w1 it I
L2 Odpracované I IIIIIIIIIiiin
13 hodiny: B e e b oo cono e ans
14 [oociecsooasascaaonnoancacasscacasans
15 ocs | e R
L6
- I I 1

Ugetni program Money

Tento program je vSem jist€ zndm a jednou z velkych vyhod, kterou jsem v tomto piipadé¢
vyuzil je moznost exportovat piipravené sestavy so tabulek MS Excel. Proto jsem z tohoto
programu vyexportoval vystavené a ptijaté faktury, které jsou ptes uctarnu spolecnosti.

Tyto tabulky nebudu zvetejiovat z divodu utajent citlivych informaci.

AOS - asistenéni obchodni systém

Tento program byl navrzen na miru pro spolecnost a slouzi ke spravé zakazek, zaméstnanct,
dodavateli a odbératelti a zapisuje se do n¢j evidence posty. Pro mlij navrh tento program
dokdze vyexportovat nazvy zakazek, predbéZzny zisk a objem, terminy zahijeni a
pfedpokladaného ukonceni.

Rovnéz jako u predchoziho ptipadu nebudu piiklad zvetejnovat, mize se totiz jednat o citlivé

informace, které by mohly poskodit spole¢nost kdyby unikly do nepravych rukou.

Soubor s ndzvem ZDROJ xIsx

Toto je posledni ze zdrojovych dat, které jsou pottebné ke komplexnimu uzavieni ¢i kontrole
priubéhu jednotlivych zakazek, v tomto souboru jsou nastaveny jména zaméstnanct a jejich
primérma mzda na hodinu zpocitana z jejich platl, déale je zde seznam automobill a jejich
primérné naklady na kilometr.

Tento soubor se aktualizuje dle potieby, pokud se zméni mzdové ohodnoceni zaméstnancu ¢i
naklady na firemni vozy.

Na schématu nize jsou zobrazeny jednotlivé Casti programu, ktery jsem vytvofil, tento
106



program ma pomoci identifikovat spole¢nosti ndklady spojené se zakazkami a dale bude takeé

slouzit k rozhodovani o jejich snizeni.

Kniha jizd Vykazy prace zaméstnancu

| vl foe

|

VYHODNOCEN| ZAKAZEK
program pro kontrolu a uzavirani
Ugetni program Money zakazek
AOS - asistencni obchodni systém ZDROJ.xIsx

Obrazek 32 - Schéma navrZeného programu a zdrojova data, se kterymi pracuje (Zdroj: vlastni)

Vlastni program pro vyhodnoceni efektivity zaméstnanci a ziskovosti zakazek

Doposud se spolecnost rozhodovala na zéklad¢ predikce ziskovosti zakazek, ktery se
vkladal do Asistenéniho Obchodniho Systému (coZz je v podstat¢ databaze zakazek,
zakazniki, dodavatelll v na miru navrzeném programu). Do tohoto programu se zapisuje
piedbéZzné spoclitany zisk na zdkladé kalkulace zakazky. AvSak tato kalkulace neobsahuje
podruzné naklady spojené s jednotlivymi zakdzkami jako jsou néklady na ¢as zaméstnanct
straveny na piiprave zakazek, naklady na dopravu zbozi a zaméstnancli na misto urceni a jiné

naklady.

Jako hlavni tkol jsem si stanovil nalezeni prostoru, kde by spole¢nost mohla
minimalizovat naklady spojené s vedenim zakazek, tohoto omezeni chci docilit navrzenim
programu pomoci editoru Visual Basic for Excel. V tomto editoru jsem vytvofil program,
ktery nyni popisi.
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Tento program slouZzi pouze pro vedeni spoleCnosti a je proto umistén na casti serveru kde
maji pfistup pouze povéfeni pracovnici. Tito dokazi prostiednictvim tohoto programu
dokézidelat fadu véci.

e Kontrolovat kolik prace je na jednotlivych zakazkach odpracovano

e Jaké jsou naklady na automobily a cesty zamé&stnanct na konkrétni zakazku

e Zda je zakazka ziskova a jaky je SKUTECNY ZISK pro spole&nost

e Kontrola vystavenych a piijatych faktur

Nize muzete vidét jak tento program vypada, jediné, co manager musi udélat je znat Cislo
zakazky kterou chce zkontrolovat. Cisla zakazek jsou pfifazovany prostiednictvim AOSu
kazdé zakazce, tyto Cisla zakdzek jsou unikatni a nemiize se stat, Ze existuji dveé stejna Cisla
pro jiné zakazky.

Postup pro vedeni spolec¢nosti:

1. Oteviu program VYHODNOCENI ZAKAZEK

2. Vlozim ¢islo zakazky napt.: 14-01-001

3. Zméackne pcislusna tii tlacitka na bo¢ni stran¢ programu ("Hlavicka a AOS™, "Viozit vykazy
a cesty"a"Faktury z Money"), ten poté postupné otevie pozadované soubory a naexportuje
potiebné informace dle ¢isla zakazky do koncového formulate a celého souboru.

4. Pokud jde o zakazku, ktera je jiz ukonCend, miize zaméstnanec dale pokracovat a vlozit do
kolonky "M¢ésic ukonceni" ¢islo mésice, ve kterém byla zakdzka ukoncena.

5. Poté jednoduse zmickne na posledni tlacitko "Ulozit" a soubor se uloZi na server
pojmenovany dle nésledujciho sledu:

Cislo mésice\Cislo zakazky nazev zakazky.xlsx

6. Zaznamy z tohoto souboru se rovnéz zapisi do piehledu v kazdém mésici, ktery poté slouzi

jako vychodisko pro stanoveni prémii za jednotliv zakazky vSem zaméstnanctim.
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Obrizek 33 - Ukazka programu pro UZAVIRANI A KONTROLU ZAKAZEK (Zdroj: vlastni)

Na tomto obrazku miiZzete vidét jiz vyplnénou tabulku prostfednictvim mnou
navrzené¢ho programu, zhotoveni tohoto vypisu netrvalo déle nez 5 sekund, coz je zna$né
urychleni kontroly jednotlivych zakazek, vedeni spolecnosti zde vidi ptresné kolik ktery
zamé&stnanec na zakdzce stravil Casu, na dalSich listech jsou detailn€ vypsany Cinnosti
zaméstnancl, naklady na cesty automobill a pfichozi a odchozi faktury, v§e po v jednom
dokumentu. Z divodu moZného tniku informaci a z dlivodu udrzeni soukromi zaméstnancii
jsem v obrazcich vymazal jména zaméstnancli a jména zakéazek, to vSak na pochopeni

principu nema zadny vliv.
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Obrazek 34 - Vyplnény kryeci list zakazky (Zdroj: vlastni)
K_rvci' I'Et %——WW— ............... e - Priate O T — Pﬂjrdadnfdmd‘f

Obrazek 35 - LiSta zakazky, s pirehledné seiazenymi poloZkami, vSe na jednom misté (Zdroj: vlastni)

Tento progam dokéaze identifikovat vSechny néklady na jednotlivou zakdzku a jeho
prostfednictvim se vedeni spole¢nosti mize rozhodnout na dal§im postupu, po vytvoreni
tohoto zdznamu a uloZeni se zaznam vloZzi do pifehledu ke konkrétnimu meésici, jak je
zobrazeno na obrazku niZze. V tomto obrazku miiZzeme také pozorovat prvni naznaky Uniku
zisku spole¢nosti, tyto informace mohou nasledné slouzit k vychdiskiim, které povedou ke

zvyseni konkurenceschonosti prostfednictvim minimalizace nakladu.
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Tabulka 9 - Ukazka zhodnoceni zakazek za 8. mésic roku 2014 (Zdroj: vlastni)

Celkovy prehled
zakazek 1
Cislo ZAK Nazev zakazky | Objem Predp. Z Zisk H Prémie |(H Prémie |[H Prémie |H Prémie |H Prémie |[H Prémie

14-01-001 71683 30 000 4073 18 1000| 3.8 00 1 0,8 45 200| 17 1000
14-01-003 17 421 15 000 -3562] 9 16 0 4 0 14
14-01-006 411 672 99 000 91 095( 75 2000) 25 5000 O 24 500] 0,5 14 1000
14-03-022 4% 173 30 000 32 015 0 18 2000 0O 30 1000 O 6,3 500
14-03-024 36940 14700 6466| 1,4 45 15 00| 0 0,5 0
14-04-041 206 675 51 400 67 238 0O 0 79 5000 O 0.8 0
14-05-044 102 311 23 500 22191 3 100 0 0 12 500| 0.5 25 1500
14-05-046 233 620 74 700 B4 34815 100 O 31 10000 O 0.8 1]
14-06-051 745987 137 000 156 421 B 2000 0O 0 110 3000] 0.5 0,5
14-06-055 176121 50 000 459792 14 1000 O 23 2000 0 0.5 21 2000
14-07-058 57990 9 500 12 686( 1.8 500] 2,3 500( 0,3 0 0 0
14-07-059 625 551 61 200 62 965 0 0 0 0 0 0
14-07-066 9 500 10000 -5 891 & 72 0 0 0 0

Celkem: 4500 1300 1800 5000 200 G000

Na obrazku muizeme pozorovat znacné rozdily mezi predpokladanymi zisky a
skutenymi zisky, které jsme dostali z mnou navrzeného programu. U nékterych zakazek
jsme zjistili, Ze je spole¢nost ztratova a praveé témito zakazkami je dilezité se zabyvat a zjisti
pro¢ se tyto niance objevily. Soucasti zhodnoceni téchto zakazek je také novy zplsob
odménovani zaméstnancli zaloZzeny na jejich odpracovanych hodinach u jednotlivych
zakazek, jelikoz jsou zaméstnanci odménovani na zéklad€ ziskovosti uzavienych zakézek,
vyse muzete vidét priklady prémii vybranych zaméstnanct za uzaviené zakazky v prubéhu

osmého mésice roku 2014.

4.3.4 Zajisténi novych zakazek

V tomto bodu jsem dlouho piemyslel jakym zplsobem bude tato inovace proveditelna,
jednou soucasti je 1 propagace nové znacky INTERDEKOR-HOME a s tim spojené kroky
pro jeji zviditelnéni. Ale to neni presné ten pravy krok, ktery bych chtél zde rozebirat. Tento
prostor jsem si vyhradil zejména pro nalezeni CRM systému, ktery bude slouzit jako
databaze moznych zakaznikl. Tato databdze bude poskytoavatintormace o vefejnych i

soukromych pozadavcich zdkaznik, a jejich blizsi informace

Vybér CRM systému

Na internetu je bezmezné mnozstvi systémil, které maji podobné parametry, rozhodl
jsem se je blize prozkoumat a po konzultacich s vedenim spoleCnosti, kde i jednatel

spolecnosti osobn¢ doporucil systém s nazvemINtouch CRM.
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Prostfednictvim tohoto systému bylo mozné si zakoupit databazi zakaznikl, ktera
pro spolecnost miize v budoucnu ptedstavovat nové zdkazniky v podobé¢ ziskovych zakazek.
Nize jsem uvedl ptiklad vystupu konkrétniho zakaznika a informace, které tento systém
poskytuje. Zaméstnanci v oblasti zprostiedkovani zakazek se naucili tento program vyuzivat

a cenna data z databaze programu pouzili k poptavani a ziskavani novych zakazek.
Parametry prilezitosts ﬁ‘

" Hana Quarantotti
Telefon: 774 590 988
M?bil: Fax:

Dulezitost: Potencialni zakaznik VIP: Ne

Dalsi krok: NENI URCEN Naplanujte si aktivitu: i1 v )

@) Pridat dodavatele

Pg -,‘."3‘,

Telefon 2: Telefon 3:

E-mail: hana.kisova@seznam.cz

t‘i
9

davatel
ol DO atele

t {Hana Quaraniotti

Kod:
Nazev:
Vyhzuje:
Faze:

v

o, (skupina)

Typ: Informace od AMA ¥
Zarazeni: |- ¥ |

12603 |/1328521
Vystavba rodinného domu

Viastmk: Viastnik

- vybaveni interiéru

Administrator ¥ \;)

Sondujeme v

Katalog RD Dokumenty

Stav informace:

Hodnota (v mil.):
Realizace od:
Upresnéni realizace:
Kraj:

PsC / Mésto:

Stavba - hruba st.

o 1

1.11.2014

Typ stavby:

Nova stavba

Statni:

Realizace do:

4.kvartal 2014 - 4 kvartal 2015

Moravskoslezsky ¥ |

Okres

73941 | Palkovice

|

31.12.2015 [23:50

¢ | Frydek-Mistek v

Poznamka k alokaci: |
Ucel: |Rodinna vystavba

Poducel: | stavby novych RD

v

o |

Nadzemni podlazi: Podzemni podlazi:
vystavba rodinného domu, drevostavba, z3jem o nabidky
vybaveni interiéru

Komentar k informaci:

Obrazek 36 - Vystup CRM systému a konkrétni informace o zakaznikovi (Zdroj: vlastni)
Z vystupli tohoto programu plynou cenné informace, které zaméstnanci zhodnocuji a
prostfednictvim kterych spole€nosti zacala ziskavat nové zakazniky. Bliz$i pfinosy tohoto
navrhu popisi ve vyhodnoceni jednotlivych navrhti na konci této kapitoly. Databaze obsahuje
pres 13000 projekti v riznych castech rozpracovanost, vSe jse piehledné vyhledavat,
filtrovat a efektivné prostfednictvim tohoto systému komunikovat s potencidlnimi budoucimi
zakazniky. V systému jsou uvedeny kontakty jak na soukromé investory, tak i na koncové
zékazniky.

V tabulce niZe je mozné vidét zpracovany vystup z CRM systému, ktery byl v této
podobé predkladan vedeni spoel¢nosti, které na jeho zdklad€ rozhodovalo o které ze zakdzek
se zajimat bliZze a které upln¢ vypustit. Zakazky na které se méla spole¢nost zaméfit, vice

informovat a pfipravit se na moznou komunikaci s timto zakaznikem, odnacilo vedeni
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spolecnosti zlutou barvou, nize uvedeny vycet je pouze orientacni vyiez, skutecny vystup Cita
stovky potencialnich zakazek a zdkazniku.

Tabulka 10 - Vystupy ze CRM systému pouZivané spole¢nosti k zaskani $ir§iho trhu zakaznika (Zdroj:

vlastni)
Nazev Realizace OD/DO Hodnota (v mil.) Popis Investor Generdlniprojektant  Generalni dodavatel
TERON=TURCE RUEOTIING domid, 2. TF,
FEEnEE 112014 - 05/2015 30,60 dispozini dpravy, Eastefné zatepleni Zakladni organzace 0
KD Pfibor obvodového pESté, rekonstrukee fasady, Mésto Pibor ASA expert a.s Stawba CR Subterra a.s
Rekonstrukce ] ] domu, zaeplent obvodoveno plete, vy mena Ing._arch. Jaromir
KD Vitkow Liwartdl 2015 - 4. kvartal 2015 1650 oken, vyménatopného sysému, novafasada, | Mésto Vitkow Hanugka
Prestavba piestavba nazazemi pro obecni Ofad a garai
Z&emioU 4 kvartdl 2015 - 4 kvartal 2016 3,50 protechnikuy, vnitini ivnéd Opravy, zmény
Cakova dispozi, rekonstrukce prostor, presy termin [ Obec €akova Ing. Véroskv Rybka
Pistarba @ P aVDS o SavenTT O avy Pez o,
Rekonstrukce ) ) rozdfeni kapacity penzionu 33 ubytovacich i
Penzion Mijnu 2 kvartal 2016 - 2 kvartal 2017 15,00 IGEek v 7 pokojich, restaurace s kapac tou 50 Cesky projekt -
Krofild Krofil osob, rozéifeni sluieb penzionu - fitness Pavel Krogil poradenstvi, s.r.o.
Rekonstrukce a . . dostavba mukifunkéniho domu, prostory pro
Nastavba 2kvartdl 2016 - 4.kvartal 2017 45,00 postu, hasicskou zbrojnici, kancelare, piesny | Obec Viesina Ing. ReneVojtal
Prestavba kampus svysokofko Bkymi kolgemi,
VysokoSkokke A i A komplexni rekonstrukce a modernizace
koleje Sedm 3 hvartal 2014 - 2 kvartal 2015 130,00 stavajiciho objektu, provedeni tavebnich diS architekti infenyti
strom O Ostrava praci, dodavky a mont& e jednotivich Sedm strom as. |sr.o.
TR TS e DL Oy TR R TSIy,
rekonsrukee stiechy, zatepleni obvodového
Rekonstrukce !
78 a M3 Lichnov 09/2014- 12/2014 20,22 pE&tE wména topného systému, viména
oken za plastova, souv issjici stavebni prace, | Obec Lichnov ASA expert 3.5 THERM, spol. sr.o.
_CE”trL_'m_ . fakulta OU & Centrum interdiscipinarnich Ostravsks
interdiscRinaN| 4 yartsl 2012 - 4.kvartdl 2014 250,00 medicinskych technolagil, vnitfni avnéd univerzita v
':h tEChn.D ogii vybaveni je soutasti dodavky stavby Ostrave HOCHTIEFCZ 3. =

Takto vypadal posledni navrh na zvySeni konkurenceschopnosti spolecnosti.
Spolecnost se stane vice konkurencni, pfiblizi-li se vice koncovym zakazniklim, tohoto cile
dosahne zpiijemnénim internetové prezentace a jeji zmeénou do atraktivni formy, vytvofenim
novych komunika¢nich kanali. Za pomoci navrzené¢ho programu by mélo dojit ke snizeni
nakladii spojenych se zakazkami coz by mélo vést k posilené konkuren¢ni vyhody v podobé
nizSich cen za projekty a nasledné realizace. Navrh by mél také zajistit pfiliv novych
zakaznikl a s tim i novych zakazek a navyseni zisku spolecnosti. Jednim z dal$ich dulezitych
faktor@i je inovace v podobé nové motivace zaméstnancl a jejich odménovani spojené s

navrzenim programu.

4.4 Vyhodnoceni navrhovanych reSeni

Tyto ndvrhy jsem mél moZnost aplikovat v redlném case a proto mohu konstatovat, Ze se
povedlo vytvofit reprezentativni nové internetové stranky, které slouzi jako jeden z vice
vytvofenych komunikacnich kanali s koncovymi zékazniky v tomto neprobddaném sektoru.

Problematika penetrace na novy a neprozkoumany trh je dlouhodobé zélezitost a samotny
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navrh je pouze zdkladnim seznamenim spoleCnosti s timto prostiedim. Podrobnéjsi

naplanovani tohoto kroku by ptesahovalo rozdah této prace, protoZze jsem tomuto kroku

nevénoval vétSinovou prioritu, kterou byl zminény program. Navrh nové znacky a vytvoreni

nového povédomi o spolecnosti u nového segmentu trhu je teprve v pocatcich, proto se tézko

hodnoti, zda byl tento cil splnén. Nize jsem na obrazku uvedl odhadovanou soucasnou situaci

spole¢nosti a jejl pokrok v prabéhu aplikace mého navrhu.
. INTERDEKOR HP s.r.0.

B IKEA

JN INTERIER
@ rychlost

‘ Stolarna Chlebik - Zivnostnik

kvalita

Vyhoda

kvalita

kvalita

- ~ Dulezitost pro zakaznika e

Graf 9 - Graf zachycujici zvySeni konkurenceschopnosti u segmentu koncovych zakaznika (Zdroj:
vlastni)

Druhym cilem spole¢nosti bylo zpfesnéni nakladii spojenych se zakazkami spolu se
zvySenim ziskovosti zakazek. Tento bod jsem ve svych navrzich zpracoval prostiednictvim
naprogramovaného programu, ktery pomaha pti kontrolingu ve spolecnosti a jeho pficinou je
vedeni spolecnosti schopno reagovat na vzniklé ndklady u jednotlivych zakédzek a z toho
vyhodnocovat mozna feSeni.

Z dat, které jsou vystupy navrzeného programu lze ziejmé a zcela jisté identifikovat
jednotlivé druhy nakladl spojenych s konkrétnimi zakédzkami. Jak Ize ndzorn€ vidét v nize
uvedené tabulce, ve které jsou znacné rozdily mezi planovanym ziskem a zkutecnym ziskem
u jednotlivych zakazek. Tyto ndklady vznikly vétSinou Spatnym odhadem poctu
odpracovanych hodin jednotlivych pracovnikli, poptfipadé jsou tyto nédklady spojeny s
chabami v lidském faktoru. Tyto data slouzila k rozhodnuti spolecnosti o rozvazani
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pracovniho vztahu mezi spoleCnosti a jednim z projektantii, jehoz prace se za poslednich 5
meésict fadove zhorsila a z toho plynuly zbytecné naklady spojené s timto zaméstnancem.
Stejny vystup programu je vytvoren také z divodu efektivnéjSiho rozhodovani o
hodnoté prémii, které¢ byly pfed mnou realizovanym feSenim rozd€lovany dle slovniho
rozhodnuti osob na vedoucich pozicich, coz nebylo objektivni ke vS§em zaméstnanctim, nyni
je toto slovni ohodnoceni vedoucich zaméstnancti pouze doplitkovym faktorem ohodnoceni
prace zaméstnancti a hlavni podil na hodnoté vyplacenych prémii se da zjistit vzdy na
zaCatku nového mésice, kdy je tato tabulka naplnéna daty obsahujicimi seznam uzavienych
zakazek za konkrétni mésic.
Tabulka 11 - Vysledky za sledované obdobi v priibéhu mésice sprna (Zdroj: vlastni)

Celkovy prehled

zakazek .
Cisto 2AK | Nazev zakazky | Piedp.2 | Zisk |H | prémie [H | prémie [H | Prémie [H [ Prémie [H [ prémie [H | prémie
14-01-001 72683 30000 @o73| 19| 1000/ 38 100 1 08 45 200] 17] 1000
14-01-003 17421 uq e 16 0 E 0 14
14-01-006 a11672) 99000 saess| 75| 2000 25 s00| 0 24 500| 0.5 14| 1000
14-03-022 49173  30000] 32015] o 18 2000 0 30 1000] o 6.3 500
14-03-024 36940 14700 6466 12 45 19 100 © 05 0
14-08-041 0 7.9 s00| o 0.8 0
14-05-044 100] 0 0 12 500| 0.5 25| 1500
14-05-046 100 o 31/  1000] o 08 0
14-06-051 200 0 0 110 3000} 0.5 0,5
14-06-055 ‘ 1000 © 23 200] o 0.5 21| 2000
14-07-058 | 37990 s9so0] 12686] 18 500 2,3 500/ 0.3 0 0 0
14-07-059 625551] 612000 62965 O 0 0 0 0 0
14-07-066 9s500] 10000] 5891 ¢ 72 0 0 0 0

Celkem: 4500 1300 1800 S000 200 6000

Zavedeni programu do spolecnosti zprihlednilo procesy, které probihaji na zakazkéach a dala
managementu spoleCosti uchopitelny podnét k moznym zméndm ve spoleCnosti. Tento
program je hojné vyuzivan a vedeni spole¢nosti je nim velmi spokojeno.
Dalsim z dilezitych krokii spole¢nosti bylo objeveni nové sluzby poskytovan
prostfednictvim CRM systému, ktery jsem navrhnul. Tento systém v pribéhu zkoumaného
obdobd ptispél ke ziskani novych zakazek. Aby nebyl tento text pouze kvalitativni doplnim,
ze spole¢nost za pul roku provozu tohoto CRM systému kontaktovala jeho prostiednictvim
ptes 100 potencidlnich zédkaznikii. Tyto kontakty a informace ziskané v tomto systému jsou
data, kterd budou mit del$i dobu uzite¢nosti, nebot’ mnoho z oslovenych je teptve ve fazi
planovani a timto zplisobem, ziskali potencidlni zékaznici povédomi o spolecnosti a piipadné
je mohou i poptat.

V pribéhu zminéného pil roku pouzivani licence na procoz tohoto CRM systému
ziskala spole¢nost jednu velikou zakazku a tii zakazky ménsiho rozsahu. Prvn€ zminéna
zakdzka byla nejprve na vypracovani projektu, soucasné s jeho realizaci. Celkovy objem této

zakazky prekracoval 2 000 000,- K¢ a zisky z jediné konkrétni zakdzky dosahl
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nekolikanasobku pofizovaci ceny tohoto CRM systému. TakZe velmi doporucuji licenci
tohoto systému nadéle vyucivat a udrzovat aktudlni. JelikoZ potencialni zisky z téchto
zakdzek jsou na jiné urovni nez zakazky ve vefejném sektoru, které spole¢nosti minimalizuji
az na hranici vyrobnich néklada. Stejné jako u navrhovani nové znacky si jsem védom faktu,
ze tato problematika je velmi obsdhla a jeji podrobnéjsi zpracovani je jiz nad rdmec této
diplomové préce.

Tento navrh byl pro spolecnost pouze prvnim impulzem, jakym zptisobem by se daly
vyuzit jiz vytvoiené systémy a databaze pro navyseni konkurenceschopnosti a pro obsazeni
vetsi Casti spotfebitelského trhu. Tento impuls spolecnosti i pfesto pfinesl nezanedbatelny
zisk v podob¢ novych zakazek, tudiz bych navrh hodnotil jako uspésny.

Jelikoz jsem tuto praci zpracovaval na popud vedeni spo¢nosti a v ramci studia,
naklady na pozadované navrhy jsou odhadnuty kolem 25 000,- K& bez DPH. Tato ¢éstka je
pouze orientani a nezahrnuje naroky na sprdvu programil a ndsledny servis. Tato cena

zahrnuje tedy pouze jednorazové naklady spojené s mnou navrzenymi navrhy:.
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5 Zavér

Cilem diplomové prace bylo vytvotit navrhy a aplikovat je k posileni konkurenceschopnosti
spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o0., na zéklad¢ teoretickych vychodisek popsanych v prvni
¢asti a naslednou aplikaci ve spolecnosti prostfednictvim analyz. Teoreticka cast prace
poskytla dulezity pohled na problematiku konkuren¢niho prostiedi, konkurenceschopnosti,
strategie, hodnoty pro zdkaznika a podrobné se vénovala popisu analyz potiebnych pro
identifikovani pozice spolecnosti a k vytvoreni navrha.

V praktické casti této prace byly provedeny jednotlivé analyzy jako je
makroekonomicka analyza, kterd se zaméfovala na pochopeni a identifikaci segmentu
koncovych zdkaznikli. Tato analyza se rovnéz zabyvala potencidlnim pfirustem zakazek,
ktery jsem hledal prostfednictvim ceského statistického uradu. Slouzil k tomu dokument
informujici o po¢tu vydanych stavebnich povolenich v kazdém ze sektort (tedy vefejny a
soukromy sektor). Soucasti praktickych vychodisek této prace byla také analyza konkurentl
a konkureceschopnosti spolecnosti. Pro tuto analyzu jsem zvolil Porteriiv model péti
konkurenénich sil a nésledné jsem vymezil hodnotovy fetézec. Rovnéz byly provedeny
analyzy tykajici se struktury zakaznikl a dodavateli. Soucasti prace byl i ¢aste€ny rozbor
finan¢ni situace spolecnosti.

Z téchto analyz jsem poté sestavil dvé SWOT analyzy, vzdy pro kazdy ze dvou
segmentd trhu, jak jsem je jiz v praktické ¢asti rozd€lil na "koncové zakazniky" a "vefejné
zakazky a soukromé investory". V téchto analyzach mé zajimaly hlavné slabé stranky, hrozby
a v neposledni fad& také piileZitosti. Cast slabych stranek jsem se snazil eliminovat mnou
vytvofenymi navrhy. PfileZitosti jsem se snazil pfetvofit v konkuren¢ni vyhodu naptiklad v
podobé zvyseni povédomi o spolecnosti a prostfednictvim ziskdni novych zékaznikl za
pomoci CRM systému.

Vznesené navrhy pomohou spolec¢nosti 1épe konkurovat ostatnim trznim subjektim
na zéklad¢ identifikace nakladii spojenych se zakdzkami. Jak jsem jiz zminil, trh s
interiérovym designem se vyznacuje tlakem na cenu, proto jsem zpracoval program, ktery
pomiize spolencnosti analyzovat ndklady a pomiize pifi vyhodnocovani zakazek, které
povedou k redukci ndkladd. Z tohoto diivodu neni jednoduché se na trhu udrzet a konkurovat

tomuto zvySujicimu se tlaku.
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V prvni fade bylo pro posileni konkurenceschopnosti zapotiebi vytvofit program v
excelu a uréity princip zapisovani dat, kterému podléhaly mirné zmény v celé spolecnosti.
Tyto zmény vedly k optimalizaci ndkladd a k upravé odménovani zaméstnanct na zéklade
vykonii.

Na popud vedeni spo¢nosti jsem tento program navrhnul také proto, aby bylo mozné

identifikovat Cinnosti zaméstnanci na jednotlivych pozicich a eliminovat neproduktivni
prostor v jejich pracovni dobé.
Tento navrh pfinesl spolecnosti ¢astecnou transparentnost v ndkladovosti zakazek, napomohl
v kontrole zaméstnancii a posilil konkurenceschopnost spolecnosti v obou segmentech trhu
tim, ze spole¢nost dokaze lépe reagovat na zdkaznikovy pozadavky ohledn€ cenové
flexibility.

Druhy z navrhii se tykal zvySeno povédomi o znacce, které jsem realizoval navrzenim
nov¢ internetové prezentace a rozsifenim komunikacnich kandlti na novych socidlnich sitich
jako jsou facebook, twitter a pinterest. Tento navrh je pouze stru¢ny ndstin toho, jakym
zpisobem by se spoleénost mohla prezentovat novym zdkaznikim a podrobngjsi
rozpracovani tohoto navrhu by podléhalo delSimu zkouméani a bylo by nad rdmec této
diplomové prace.

Posledni ze tfi navrhl je navrh pro zajisténi novych zékaznikl, tento navrh jsem
realizoval prostfednictvim zakoupeni licence na CRM systém s databazi. Tento systém
spolecnosti pispél k ziskani novycz zakazek na kterych spole¢nost ziskala nezanedbatelny
zisk a soucasné rozsifila povédomi o svoji znac¢ce na dalsim komunika¢nim kanalu, kterym
se stal CRM systém, prosttednictvim kterého bylo mozné oslovovat potencidlni zakazniky.
Pro budouci udrZeni konkurenceschopnosti spolecnosti doporucuji licenci tohoto CRM
programu prodlouzit a aktivné v této databdzi vyhleddvat a kontaktovat potencialni
zakazniky a ziskavat ze systému konkrétni informace pro vytvoteni odpovidajici konkuren¢ni
vyhody. Tento navrh slouzil vedeni spolecnosti jako ukazka toho, Ze moderni technologie
jsou nedilnou soucasti Zivota podniku a jejich prostfenictvim je mozné si dokonce ziskat 1
noveé zakazniky.

Celkové bych své navrhy zhodnotil pfinosné, jelikoz jsem po konzultacich s vedenim
spolecnosti zjistil, Ze mnou navrZzeny program je pln¢ funk¢ni a Ze jeho prostfednictvim se

management rozhodl k né€kterym z krokd uvedenych v piinosech.
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Priloha ¢.1

Pro zvySeni informovanosti v tomto okruhu jsem se rozhodl vytvofiit dotaznik, ktery jsem
nasledné rozeslal ndhodnému vybéru zakazniki, se kterymi spolecnost v poslednich letech
spolupracovala. Tento dotanik povazuji pouze za doplitkovy zdroj informaci pro budouci
rozhodovani. Aby bylo vyplnéni dotazniku pro zakazniky co nejsnadnéjsi byl jim
prostiednictvim emailové zpravy zaslan pouze internetovy odkaz se zpracovanym

dotaznikem.

Celkovy pocet rozeslanych dotazniki: 75

Pocet zodpovézenych dotazniki: 63

V dotazniku jsem se dotazoval na to, jak jsou zékaznici spokojeni s poskytovanymi
sluzbami, s cenou a rychlosti zpracovani projektti a samotnych interiérti, dale jsem se tazal,
jaké jsou rozhodovaci faktory pti vybéru dodavatele interiéru a kterou z vyse zminénych
podminek (cena, délka zpracované, kvalita) by uvitaly, aby spolecnost zlepsila.

Zde jsem vlozil vzor dotazniku i s kratkym ptedstavenim pfoc€ jim je zaslan.

"Dobry den, vazeni zakaznici, vzhledem k zefektivnéni nasich sluzeb, Vas zadam o drobnou
spolupraci pri vyplnéni dotazniku v priloze. Nezabere Vam to vice nez dvé minuty a Vase
odpovédu budou zhodnoceny a uzity ke zkvalitnéni sluzem, které Vam spolecnost poskytuje a

do budoucna planuje naddle poskytovat. Dékujeme.

U otazek jsou uvedeny i pole pro otevirené odpovédi, je ale diilezZité u kazdé z odpovedi

rovnéz zaskrtnout i odpoved, kterou si prejete okomentovat."”

1. Jste spokojeni se sluzbami spolec¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o.
a. ano bez vyhrad
b. ano s vyhradami
c. spiSe ne
d. vitbec ne

Nepovinna odpoved’ (ditvod):

2. Jak jste spokojeni s kvalitou nabizeného zboZzi?



a. ano jsem spokojen/a s nabizenou kvalitou
b. jsem spokojen/a ale mam vyhrady

c. spise nejsem spokojen/a

d. vlibec nejsem spokojen/a

Nepovinna odpoved’ (ditvod):

3. Jsou sluzby které Vam nabizime dostacujici? Zda-li ne, uved’te prosim co by jste
vylepsili.

a. ano jsem spokojen/a s nabizenymi sluzbami

b. jsem spokojen/a ale mam vyhrady

c. spiSe mi nabizené sluzby nevyhovuji

d. viitbec mi sluzby nevyhovuji

Nepovinna odpoved’ (ditvod):

4. Jsou terminy zpracovani projekti a jejich nasledny ¢as poti‘ebny pro realizaci
dostacujici?

a. ano jsem spokojen/a a nemam zadné vyhrady

b. jsem spokojen/a ale mam vyhrady

c. spiSe nejsem spokojen/a s terminy zpracovani projekta a naslednych realizaci

d. viibec nejsem spokojen/a s terminy zpracovani projektii a naslednych realizaci

Nepovinnd odpoveéd’ (diivod):

5. Ktery z vySe dotazovanych aspektii povaZujete u nami nabizenych produkta a sluzeb
za klicovy?

a. Kvalita poskytovanych sluZeb a produktt

b. Doba zpracovani projekta a terminy realizaci

c. Cena poskytovanych sluzeb a produktt

d. jiné

Nepovinnd odpoved’ (diivod):

6. Co by jste z Vaseho pohledu uvitali nejvice?

a. Zvyseni kvality sluzeb na ukor ceny



b. Urychleni zpracovani projektii a realizaci
c. Snizeni ceny nabizenych produkti ¢i sluzeb
d. Jinou sluzbu

Nepovinna odpoved’ (ditvod):

NizZe jsou zpracovany grafy, vzdy pro kazdou ze Sesti otazek, tyto grafy slouZzily jako
dopliikovy podklad pti konzultacich s vedenim spolecnosti, jakym smérem by se mély mé
navthy ubirat. Z Dotazniku bylo vyhodnoceno, ze VétSina zdkaznikd je se sluzbami
spole€nosti velmi spokojena, jejich rozhodovacim kritériem pfi potizeni projektu ¢i interiéru
je vétSinou nabizend cena a prac€ v této oblasti by uvitali cilené sniZeni, a na druhém misté

by si prali zrychleni procesu navrhu a realizace interiéra.

1. Jste spokojeni se sluzbami
spole¢nosti INTERDEKORHP s.r.0.?

vibecne
5%

Graf 10 - Vyhodnoceni dotazniku - otazka ¢.1 (Zdroj: vlastni)



2. Jak jste spokojeni s kvalitou
nabizeného zboizi?

viibec nejsem

spise nejsem spokojen/a
spokojen/a 3%
21%
ano jsem
spokojen/as
nabizenou
kvalitou
30%

Graf 11 - Vyhodnoceni dotazniku - otazka ¢.2 (Zdroj: vlastni)

3. Jsou sluzby které Vam nabizime
dostacuijici?

vihec mi sluzby

spise mi nevyhovuji
nabizené sluzby 29,
nevyhovuji
14%

ano jsem
spokojen/as

jsem nabizenymi
spokojen/a ale sluzbami
mam vyhrady 38%

46%

Graf 12- Vyhodnoceni dotazniku - otazka ¢.3 (Zdroj: vlastni)



4. Jsou terminy zpracovani projektti a
jejich nasledny cas potrebny pro
. . PIY SN viibec nejsem
realizaci dostacujici:

spise nejsem spokojen/as

spokojen/as terminy
terminy zpracovani
zpracovani projektd a
projektd a naslednych
naslednych realizaci
realizaci 3%
16% ano jsem

spokojen/aa

jsem ojen/aa
spokojen/a ale nemfimzadne
mam vyhrady vyhrady

38% 43%

Graf 13 - Vyhodnoceni dotazniku - otazka ¢,4 (Zdroj: vlastni)

5. Ktery z vySe dotazovanych aspektt
povazujete u nami nabizenych
produktti a sluzeb za klicovy?

jiné Kvalita
8% poskytovanych
sluzeba
produkt
19%

Cena Doba
poskytovanych Zpra_covaam
sluzeb a projektl a
produkt terminy
44% realizaci
29%

Graf 14 - Vyhodnoceni dotazniku - otazka ¢.5 (Zdroj: vlastni)



6. Co by jste z Vaseho pohledu uvitali
nejvice?

Jinousluzbu

3% Zvysenikvality

sluzeb na dkor
ceny
24%

Urychleni
zpracovani
projekti a
realizaci
30%

Graf 15 - Vyhodnoceni dotazniku - otazka €. 6 (Zdroj: vlastni)

Z vyse uvedenych grafi je zfejmé, Ze souasnym zakazniklim jde hlavné o dva duilezité
faktory, a témi jsou cena a délka zpracovani projektl a interiéri. Samoziejmé Ze velika
mnozina ze zakaznikil je spokojena s kvalitou poskytovanych sluzeb, proto z této kvality

nesmi spolecnost polevit.



Priloha ¢.2
Produkt

Jak jsem jiz psal dfive, produktem spolecnosti je poskytovani kvalitniho bydleni na
kli¢, v této souvislosti mizeme hovofit jak o komplexnim zpracovani navrhii, cenové
kalkulaci, navrhu nabytku, podlah, vzhledu stén, osvétleni az po rozlicné varianty finalnich
rozpoCtu a samotné financovami. Rozhodl jsem se piiblizit jednotlivé ¢asti kompletniho
produktu, zacnu tedy tou nejobjemné;jsi ¢asti a tou je vyroba dievéné¢ho nabytku.

Drevény nabytek

Spole¢nost dlouhodobé spolupracuje s kvalitnimi dodavateli dfevéného nabytku, ktefi
jsou schopni na miru sestavit takika cokoliv si zdkaznik zamane. Dfevény nabytek se
rozdéluje do tiech zasadnich kategorii.

e Nabytek z lamino desek
e Nabytek z masivu

e Nabytek z dyhy

Nabytek z lamino desek - vyroba tohoto druhu

nabytku je nakladové levngj$i neZz vyroba nabytku z

masivu o0 kterém budu psat posléze. Vyroba nabytku z
lamino desek je co se procesi potiebnych ke
konstruovani znatelné jednodussi, k vyrobé takového Obrazek 37 - Ukazka lamino desek
(zdroj: http://www.nabytek-

nabytku se pouzivaji automatizované CNC stroje, které dnes.cz/files/Obrazky-
clanky/_640x480/1td-lamino.png)
dokazi opracovat, vyfezac, ohranovat a navrtat ptislusné
lamino desky do pozadovanych rozmérd a tvart, takto zhotovené polotovary se posléze
pomoci dievénych kolikt, lepidla a Sroubkt skladaji do finalnich produkti, jako skiini, stold,
policek a podobné. Lamino nabytek se ve velkém pouzivd pro vybaveni kanceléfi, bydd,
domu i knihoven a podobné. Nize mizete vidét konkrétni produkty vyrobené z lamino desek,

jak si miizete v§imnout muze se jednat dokonce i o atypické kusy nabytku.



Obrazek 38 - ukazka produktii z lamino desek (Zdroj: www.interdekor.cz)
Spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. ma sice konkrétn¢ specifikovanou vyrobkovou fadu

nabytkil z lamina, ale 1 tak je vZdy zdkaznik ten posledni, ktery rozhoduje co a jak se bude
vyrabét, neporusuje-li to néjakym zpisobem normy. Produkty z této oblasti jsou rozd¢lovany
vyhradné pro kanceléaisky nabytek a ¢leni se na A-TYP, TOP, KLASIC a BASIC, a v kazdé¢ z
téchto kategorii jsou zahrnuty skiing, policky, stoly a jejich kombinace:

Kancelarsky nabytek - ATYP

Tento nabytek je navrzen a vyroben dle individualnich potieb a pfani zdkazniki.

Obrazek 39 - ukazka A-typického nabytku z lamino desek (Zdroj: www.interdekor.cz)

Kancelarsky nabytek - TOP

Tato ndbytkova fada je urcena pro vybaveni kancelaii vrcholového managementu. Je

moznyvybér z Siroké skaly dezéni vé. uchytek. Rada obsahuje 60 ks nabytku.

Obrazek 40 - ukazka nabytku fady TOP (Zdroj: www.interdekor.cz)

Kancelarsky nabytek - KLASIC

Tato nabytkova fada je urCena pro vybaveni pracovist’ stfedniho managementu. Je

mozny vybér z §iroké §kaly dezént v¢. iichytek. Rada obsahuje 130 ks nabytku.
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Obriazek 41 - ukazka nabytku fady KLASIC (Zdroj: www.interdekor.cz)

Kancelarsky nabytek - BASIC

Tato nabytkova tada je urCena pro zékladni vybaveni kancelafi. Je mozny vybér z Siroké

skaly dezénti v¢. ichytek. Rada obsahuje 40 ks nabytku.

" — -
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Obrazek 42 - ukazka nabytku fady BASIC (Zdroj: www.interdekor.cz)

Nabytek z masivu

Dalsi ¢asti produktu ze dieva je nabytek z masivu,

¢imZ je minéno Zivé dievo rliznych druhtl, nejcastéji se na M.!@,‘,\\»&\ b RN
N ?& N

vyrobky tohoto druhu pouZivaji materidly z jehli¢natych a

listnatych dievin jako jsou napt.: Dub, Olse, Buk, Javor,
Jasan, Akat, ale také Borovice, Smrk a Modrfin. Jelikoz se

jedna o material, ktery podléha dlouhé dobé€ rlistu, odraZi se Qprazek 43 - ukazka

masivniho di‘eva (Zdroje:
http://www.nabytek-
roduktd z lamino desek. Tyto materidly podléhaji také dnes.czffiles/Obrazky-

P vt y P J clanky/ 640x480/sparovka-
slozitym technologickym postuptim, které, pokud se masiv.png)

to na jeho ceng, kterd je (XX) vétsi nez u vySe uvedenych

nedodrzi mohou zkazit kvalitu findlniho materidlu. NiZe jsem uvedl ptiklady tohoto druhu

produktu, ktery spolecnost INTERDEKOR HP s.r.0. za pomoci subdodavatell realizovala.



Obrazek 44 - ukazka nabytku z masivu (Zdroj: fotogalerie spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.0.)

Nabytek z dyhy

Podyhovany nébytek lze povazovat za kousek
ptirody, ktery jsme pienesli domti, a zdobi nam
interiér. Je pfirozeny, piijemny na dotek a naprosto
jedine¢ny. Kazdy kousek nabytku, i ze stejného

dfeva, ma jinou kresbu a barevnost dyhy. Abych

upiesnil tento popis, dyha je pifirodni material
konkrétné dievo rGznych druhil, které je nafezdno a Obrazek 45 - ukazka dyhy (Zdroj:

, , , ., . .. http://lwww.nabytek-
tenké platky. Narozdil od masivniho dfeva, kter€ je dnes.cz/files/Obrazky-

fezano z kmentl, u dyhy vznikd minimalni odpad, clanky/_640x480/dyha.png)
Zadny jiny pfirodni produkt nedokyze zajistit tak unikatni pfidanou hodnotu. Dyhy se
vyskytuji az ve 165 riznych standardnich druzich dfevin. Tloustka dyhy je od 0,5mm do
2mm, tato vrstva se poté vétSinou lepi na predem pfipraveny polotovar z dievotfisky a
nasledné je slisovan dohromady pomoci vysokotlakého lisu. Aby byl proces kompletni
dyhovy nabytek se nasledné¢ az 4x lakuje, aby bylo dosazeno nejvyssi odolnosti. Nize mlzete

vidét konkrétni produkty realitované za pomoci technologie dyhovani.

Obrazek 46 - ukazka nabytku z dyhy (Zdroj: fotogalerie spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.0.)

Sedaci nabytek



Dalsim produktem, ktery spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.0. nabizi je sedaci nabytek, i tato
¢ast produktového portfolia se da rozdélit do nékolika sekci, feknéme, ze je budeme délit
rovné¢z na A-typy, TOP, KLASIK a BASIC. Nyni se opét pozastavim u kazdé z téchto
kategorii a uvedu ptiklady konkrétnich produkti.

Sedaci ndbytek - A-TYP

Pti tvorbé atypického interiéru spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. zabezpeci individualni
vyrobu sedaciho nabytku na zaklad¢ zakaznikovych pozadavkd. V této sekci je sedaci

nabytek rozélen do ¥ podskupin na DESIGN, KRESLA a SKOREPINY.

DESIGN

p =3

Obrazek 47 - ukazka sedaciho nabytku A-TYP - DESIGN (Zdroj: www.interdekor.cz)

KRESLA

Obrizek 48 - ukizka sedaciho nabytku A-TYP - KRESLA (Zdroj: www.interdekor.cz)

SKOREPINY

Obrazek 49 - ukizka sedaciho nabytku A-TYP - SKOREPINY (Zdroj: www.interdekor.cz)
U nasledujiciho sedaciho ndbytku jsou produkty vzdy rozdéleny na JEDNACI,



MANAZERSKE A PRACOVNI. Kazda vyse jmenovana kategorie je podle ceny dale
rozdélena na nejvyssi, stiedni, a nizsi tfidu. Konkrétni ukazky jednotlivych tfid mtzete vidét
v obrazcich vlozenych nize. Nebudu dale rozepisovat jednotlivé polozky a pouze ke kazdé
tfidé znazornim jeji obsah v podobé¢ reprezentanta kazdého ze jmenovanych druhi.

e Sedaci nabytek TOP

Obrazek 50 - ukazka sedaciho nabytku TOP (Zdroj: www.interdekor.cz)
e Sedaci nabytek KLASIK

Obrazek 51 - ukazka sedaciho nabytku KLASIC (Zdroj: www.interdekor.cz)

e Sedaci nabytek BASIC

Obrazek 52 - ukazka sedaciho nabytku BASIC (Zdroj: www.interdekor.cz)

Projekcni prace

Wtvoreni navrhi findlni podoby interiérii je jednim z esencialnich prvki, které spolecnost
nabizi. Pfi zpracovavani projektové dokumentace mohou vzniknout zavazné chyby a
nedostatky, které se projektanté snazi odhalit jiz v zarodcich. Proto, aby byla projektova
dokumentace kvalitni a co nejvice bezchybna, vyvinula spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.0.
podrobny postup, kterym se zaméstnanci tidi pti realizaci zakdzky jakéhokoliv objemu. V
obrazku niZe je uveden pravé zminény proces, ktery zajiStuje maximalni supokojeni

zakaznika.



Postup zpracovani projektove dokumentace interiéru

Vase poptavka

Schizka
s upfesneénim
Vasich pozadavki

Cenova nabidka
na zpracovani
projektu

pracovani

Prvni konzultace prvotniho navrhu Zaméfeni interiéru

: A~
Uprava — A,

: pfipadnych zmén — Druha konzultace

Obrazek 53 - postup zpracovani projektové dokumentace (Zdroj: www.interdekor.cz)
Projektova dokumentace obsahuje tfi zakladni dokumenty, které zakaznik obdrzi:

Projektova
dokumentace

e Technickd zprava
e Vykresova dokumentace

e Rozpocet

Projektanti spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o. pracuji v programu TurboCad 11 (dale
pouze zkratkou Tcll), v tomto programu vytvari komponenty zakazky a v programu 3D

MAX poté dolad’uji barevna schémata a finalni vizualizace.

Pti zpracovavani projektii se zaméstnanci spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o. zamé&fuji na
kvalitu findlni dokumentace a s tim jsou spojené i doprovodné sluzby v podobé¢ realistickych
vizualizaci, 3D navrhti a dokonce i animaci. Samoziejmé tyto podpurné sluzby se
nezpracovavaji na kazdou zakéazku, jelikoz doba zpracovani a naro¢nost animacnich a
vizualiza¢nich €innosti je velmi narocnd a tedy i finan¢né nezanedbatelna. Nize miZete vidét

ukazky zpracovanych projekt zaméstnanci spole¢nosti.

Obrazek 54 - ukazka 3D navrhi a vizualizaci (Zdroj: www.interdekor.cz)



Interiérové prace

Posleni sérii produktli, pokud to tedy takto mohu nazvat jsou interiérové upravy, pro které si
spoleCnost rovnéz objednava lety provéifené subdodavatele. Hovoiim-li o interiérovych
pracech mam konkrétné na mysli konstrukce ze sadrokartoni a nasledné malby, dvefe a
pricky a jiné nezbytné dopliikky a dekorace jako jsou kvétiny, elektronika, reklamni poutace a

loga a podobn¢. Na obrazku nize mizete vidét konkrétni ukazky produktii této kategorie.

Vyse uvedené produkty jsou jen ¢ast pokryti, které¢ spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o.
poskytuje.

Cena - dreveny nabytek

Do roku 2010 existoval ve spolecnosti jasné dany cenik typového ndbytku z lamino desek, ve
ttech kategoriich TOP, KLASIC a BASIC, avSak v dneSni dynamické dobé, je jiz kazda
zakazka kalkulovdna samostatné na zaklad¢ jejiho objemu a soucasné ceny vstupnich
materiali. U fad KLASIC je poté cena Skalovana v zavislosti na druhu lamino desek ze
kterych jsou vyrobky konstruovany. Nabytek fady TOP je reprezentovan v Sesti riznych
cenovych kategoriich, kde prvni tfi jsou rizné druhy lamino desek, a dalsi tfi jsou zavislé jiz
z kvalitnéjsiho materialu a to dubové a ofechové dyhy, v cen¢ na poslednim misté je zahrnuto

1 finalni mofeni materiala.



Cena - projekcni prdce

Spole¢nost INTERDEKOR HP s.ro. konkrétné¢ vedouci projektant zpracoval cenik
projekénich praci, ktery mnoho let spolecnosti chybél a tim padem dochéazelo k
nedostatecnému ocenovani projekcnich praci. Nize muzete vidét jednotlivé ukony které tato

¢innost zahrnuje a jejich cenové ohodnoceni.

Tabulka 12 - Tabulka s vy¢islenim ceny projektovych praci u konkrétniho projektu (Zdroj:
INTERDEKOR HPs.r.0.)

vzor pro cenovou habidku na projekt klasické kancelare

UKON CAS POCET LIDI ké&/hod celkem
zaméreni, poZadavky 1 1 300 K& 300 K&
pudorys Tc11 0,35 1 300 K¢ 105 K¢
navrh Tc11 3D 4 1 300 Ké 1200 Ké
#(r:)]ringpo 1. konzultaci 3 1 300 K& 900 K&
kusovnik 0,35 1 300 Ké 105 Ké
technicka zprava 1 1 300 K¢ 300 K¢
barveni 3D max 6 1 300 K¢ 1800 K¢
ngr?T\]/;/Xpo 1. konzultaci 3 1 300 K& 900 K&
kompletace (tisk) 0,17 1 300 Ké 51 Ké
celkem za 1 kancelar 5661 K¢
pocet kancelari 1
celkem za vSechny kancelare 5661 K¢

Z tabulky je zfetelné, Ze hodinova sazba projektantli je 300K¢ za hodinu a zaleZi na objemu
zakazky. Dle velikosti se poté na zakdzku mohou pfifadit 1 vice neZ jeden projektant, a

¢asova narocnost jednotlivych ukont se také méni v zavislosti na slozitosti finalniho vzhledu.

Cena - dodatecné prace(sadrokarton, dverni pricky a podobné)

Jelikoz spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.o. poskytuje komplexni vybaveni interiérii na klic,
jsou s jejich Cinnosti spjaty 1 rizné podptirné a doprovodné prace které jsou nezbytné pro
uplné dokonceni interiéru tak, aby se do n¢j mohl zédkaznik ihned nastéhovat tzv. na klic.
Mam timto namysli srovndvani stén pomoci sadrokartonu, nebo vytvareni riznych Sikmin,
nebo vyroba dvefnich ptfepazek, jejichz cena je vzdy individualni. Proto jsem se rozhodl
neuvadét ceny u této kategorie produkti, jelikoz je vzdy cena zavisla na mnoha okolnostech,

jako je velikost ¢1 objem zakazky, druh pouzitych materidlti, ¢i ndrocnost zdkaznika.
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Finan¢ni ukazatele - zpracovani

2010 2011 2012 2013
Aktiva celkem 14669000 | 16256000 | 9082000 | 12726000
cizi zdroje 9433000 | 10685000 | 2311000| 4996000
vlastni kapital 5236000| 5558000| 6733000| 7544000
HV za ucetni obdobi 4632000| 348000| 1791000, 853000
nakladové uroky 143000 82000 34000 4000
pracovni kapitak (zasoby + pohledavky+ financni
majetek) 8181000| 9896000| 3017000| 6767000
zasoby 154000 216000| 148000| 167000
pohledavky 7246000| 9547000 2592000| 4624000
financni majetek 781000| 133000| 277000| 1976000
nerozdéleny zisk 350000| 4950000| 4660000| 6430000
dan z pFijmu 1135000 45000 395000| 173000
EBT 5767000 393000| 2186000| 1026000
EBIT 5910000| 475000| 2220000| 1030000
I. Trzby za prodej zbozi 1051000 156000 591000| 327000
Il. Vykon 51097000 31417000 | 38010000 | 30575000
trzby celkem 52148000 | 31573000 | 38601000 | 30902000
celkova zadluzenost 64,305679 | 65,72958 | 25,44594 | 39,25821
mira zadluzenosti 180,15661 | 192,2454 | 34,32348 | 66,22481
urokové kryti 3339,1608 | 524,3902 | 5367,647 21425
urokové zatizeni 2,9947644| 19,06977 | 1,863014 | 0,466744
koeficient samofinancovani 35,694321 | 34,19045| 74,13565| 59,28021
Ukazatel 2010 2011 2012 2013
Aktiva celkem 14669000 16256000 9082000 12726000
cizi zdroje 9433000 10685000 2311000 4996000
HV za ucetni
obdobi 4632000 348000 1791000 853000
nakladové uroky 143000 82000 34000 4000




2010 2011 2012 2013
OA-zasoby 8068000 | 9590000| 2869000| 6600000
kratkodobé zavazky 8943000| 8173000| 2311000| 4996000
obézna aktiva 8222000| 9806000| 3017000| 6767000
Aktiva celkem 14669000 | 16256000 | 9082000 | 12726000
cizi zdroje 9433000 | 10685000 | 2311000| 4996000
vlastni kapital 5236000| 5558000| 6733000| 7544000
HV za ucetni obdobi 4632000| 348000| 1791000| 853000
nakladové uroky 143000 82000 34000 4000
pracovni kapitak (zasoby + pohledavky+ financni
majetek) 8181000 | 9896000| 3017000| 6767000
zasoby 154000| 216000| 148000| 167000
pohledavky 7246000 9547000| 2592000| 4624000
financni majetek 781000 133000| 277000| 1976000
nerozdéleny zisk 350000 | 4950000| 4660000| 6430000
dan z pfijmu 1135000 45000| 395000( 173000
EBT 5767000 393000 | 2186000| 1026000
EBIT 5910000 475000| 2220000| 1030000
I. Trzby za prodej zbozi 1051000 156000| 591000 327000
Il. Vykon 51097000 | 31417000 | 38010000 | 30575000
trzby celkem 52148000 | 31573000 | 38601000 | 30902000
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Bydleni neni hra, je to realita

Jisté kazdy z vas zazil ten pocit, kdy vstoupite do prazdného bytu a resite, jak jej zaridit a celkové
designové doladit. .

Zaiizovani bytu nebo rodinného domu je naroény a nakladny
proces. Byt nebo dum by vam mél dat teplo domova, mél by spinit
vedkeré vase potreby a poZadavky na kvalitni a funkéni bydleni.
Vytvorit takovy spokojeny domov je tvaréi proces. Pro jeho
dosaZeni je nutné se fidit celkovou koncepci. K tomu nam
napomuize kvalitni projekt interiéru.

3D projekt bytového interiéru

Jelikoz kazdy obytny prostor je jiny a svym zpisobem specificky a jedineény. je nutné resit jej tak, aby
spinoval veskeré vase pozadavky. Projekt a nasledné interiér vytvoreny .na miru” je zaklad vasl
spokojenosti a rodinné pohody.

Se spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.0. se dnes zaméfime na projekty interiérd v navaznosti na
novostavby a rekonstrukce bytl.

Prirozenou soucastl kazdého bydleni je dispozice — promysiené
rozvrzeni prostoru, které by mélo respektovat charakter a potfeby
kazdého ¢lena domacnosti, Pred zahajenim jakychkoliv interiérovych
praci je nutné postupovat podie kvalitné zpracovaného projektu
interiéru. Projekt reSi nejen design, materialy, podiahy, osvétleni a
dekorace, ale predevsim navaznosti na rozmisténi zasuvek,
osvétieni a vody.

3D proyekt mezonetoveno byt



Soutasnym trendem v projektovani staveb je vytvofeni zakladni studie stavebnich dispozic v souginnosti
s projektem interiéru, Dal3i fazi pak je realizaéni projekt stavby, ktery jiz detailné fesi veskeré navaznosti
souvisejici s jiz schvalenym interiérem. Timto feSenim usetfite spoustu vaseho Zasu, prace a

v neposledni radé financi. —
I 5|

Projekty interiéri zhotovené spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.0.
zahmuji vyhotoveni 3D navrhu budouciho interiéru, sladéni barev a
matenaks, navrzeni dispoziéniho rozmisténi nabytku, Kvalifikovani
zaméstnanci vam také poradi s vybérem zafizovacich pfedméti a na
prani klienta zajisti samotnou realizaci. Zadanou sluzbou je koordinace
stavby v navaznosti na pfipravovany interier.

Zarizeni bytu a domu je duleZitou sougasti naseho Zivota. Spoleénost
INTERDEKOR HP s.r.0. pro vas vytvori originaini a nadéasove interiéry
dle individualnich pozadavku

Kontakt: 3D projekt rodnného domu
INTERDEKOR HP s.r.0

Horni Térlicko 148

735 42 Tédicko INTERDEKOR HP s.r.0.

Tel.: 4420558 711 917 1993 — design - kvalita — tradice - 2010
Fax.: +420 558 713 612 .
e-mail: interiery@interdekor.cz

hitp//'wwwinterdekor.cz
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projekt - realizace - interiér

PRACOVISTE PRO KREATIVNI TYMY A FIREMNI KULTURA

Vybavit kancelar rozhodné nebyva snadny ukol, a proto pro
vas spoletnost INTERDEKOR HP s.r.o. pfipravila nékolik
postieht a rad.Charakteristickym rysem mnoha
expanduijicich firem dne$ni doby je tymova prace.

Spolecnost INTERDEKOR HP s.r.o. vam dnes predstavi
moznost feSeni vhodnych pracovist, ktera umoznuiji
samostatnou praci a zaroven nebrani vzajemné komunikaci.
Soucasné trendy v tvorbé kancelarskych prostort sméfuji

k open - officim . Diky své mobilité umoZnuji nejen operativni
premisténi nabytku, ale pfedevsim pfeorganizovani
pracovnich prostori pomoci mobilnich pficek a paravani dle aktualnich potreb daného pracovisté. Tak
jak se méni strategie podnikl, méni se i operativni poZadavky na pracovni prostiedi a kolektivni praci.
Nedilnou sou¢asti firemni kultury je jednotny vzhled pracovnich prostor(. Shodny design napomaha
nejen v oblasti jednotné firemni identity, ale podstatnou vyhodou je mozZnost operativnich zmén a
premistovani nabytku mezi kancelafemi. Jednotny design interiérd je jednim ze zékladnich pilif firemni
kultury. Nezapominejme, Ze prvni dojem neudélame jen svym vzhledem, ale mnoho o nas napovi

v jakém prostredi pracujeme.Pri projektovani prostoru je nutné dbat predevsim na dodrzovani norem ve
vztahu k ergonometrii pracovisté, hygienickym pozadavkim na osvétieni, hluk a vyménu vzduchu.

Cilem spoleénosti INTERDEKOR HP s.r.o je skloubit veskeré pozadavky zakaznik( v jeden harmonicky
celek. At se jedna o feditelny, referencni kancelare, jednaci mistnosti, uzitkové nebo reprezentacni
prostory — naroky na vybaveni interiéru jsou vzdy velmi specifické.
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Interiér je prostfedi, v némz kazdy den Zijeme.
Mnozi z nas si neuvédomuji, Ze vétsinu svého
Zivota stravime v prostorach obklopeni interiérem.
Spoletnost INTERDEKOR HP s.r.o. vam
prostrednictvim svych odbomych pracovniki
predstavi a dokéze, Ze | komeréni prostory se
mohou zménit ve vas druhy domov.

Jesté pred tim, nez zacnete s rekonstrukci i
stavbou novych prostor, si diky 3D pocitatové
animaci miZete prohlédnout kombinace barev,
svétel a dekoraci vaseho budouciho interiéru.

Vase piedstavy vioZte do rukou odbornikd, ktefi vam pomohou s jejich realizaci.

Spole¢nost INTERDEKOR HP s.r.0. nabizi jiZ od roku 1993 svym klientim komplexni sluZby
v oblasti projektd a naslednych realizaci interiér(. Krédem spolecnosti je kvalita
poskytovanych sluZeb, certifikovana normou CSN EN 1SO 9001-2009 pro projekci a realizaci
interiéra.

V roce 2006 se firma prestéhovala do vlastnich, nové zrekonstruovanych prostor v Hornim
Térlicku. V prijemném prostiedi Térlické prehrady rozviji svou ¢innost a nabizi klientdm
rozsahlé sluzby od projektl, stavebnich tprav, podlahovych krytin, nabytku, dvefi, osvétleni,
aZ po barevné fedeni a dekorace interiéra.

Tym odbornikd firmy ziskal za 17 let své ¢innosti u mnoha zakaznikd kredit trvalého
dodavatele interiér(.

S realizacemi spole¢nosti INTERDEKOR HP s.r.o. se miiZete setkat v kancelarich, rodinnych
domech, nemocnicich, Skolach, hotelech a sportovistich.

Cilem véech zaméstnancu a celé spolecnosti je komplexni sluzba a spokojeny zékaznik.
Blize se se spolecnosti INTERDEKOR HP s.r.o. miiZete seznamit na jejich webovych

strankach : www.interdekor.cz

Kontakt:

INTERDEKOR HP s.r.o

Horni Térlicko 148

735 42 Térlick

Tel.: +420 558 711 917

Fax.: +420 558 713 612
e-mail: interiery@interdekor.cz

hitp://wwwinterdekor.cz

INTERDEKOR HP s.r.0.
1993 - design - kvalita - tradice - 2010
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Zapojte nas do Vaseho snu

PInime Vase sny

Pomuizeme Vam s Vasim snem

S nami jste ke snu blize

Domov nejen na papiru

Domov je nenahraditelny a my Vam ho pomizeme navrhnout

S nasim navrhem si budete pripadat jako by jste uz byli doma

Vase sny jsou nasim cilem

Spole€éné Vam splnime sny

Vy mate sen, my Vam ho navrhneme

Vase spokojenost je nas cil

Vysnény domov a usmév na Vasi tvari - to je nasi prioritou

Z Vasich sni a nasi pomoci,vytvofime dokonaly domov

Inspirace pro Vas domov

Tvorime prostor pro Zivot

Design k sluzbam.Esteticky,logicky a vtipné

Realizujeme Vase sny o bydleni

Klient na prvnim misté

INTERDEKOR - HOME domov

vzajemné si pomahame

vas sen + nase skute¢nosti = DOMOV

... ABUDE VAM SPLNENO...

ZIJTE NEJEN SNY

ZIVOT NENi JEN SEN

ROZHODNUTI, KTERA ROZZARi VAS DOMOV

I MY MUZEME BYT SOUCASTi VASEHO DOMOVA

POHODA U VAS DOMA

VASE POHODLI

UDELEJTE Z BYDLENi DOMOV

INTERIER DELA DOMOV MY DELAME INTERIER

VOLNOST A SVOBODA

DOKONALY DOMOV NA MiRU

BYTOVY DESIGN

DOMOV DO DETAILU VYLADENY

MUJ STYL V MEM DOMOVE

INTERIER DOMA DO PUNTI-
KU

OD SNU K REALITE

INTERDEKOR - HOME VAS NOVY ZIVOT

INTERIERY VASICH SNU

ViC NEZ SKVELA RESENi PRO VASE BYDLENI




