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Abstrakt

Tato diplomova praca sa zaobera rozvojom obchodnych aktivit spolo¢nosti 4dot
Mechatronic Systems, s.r.0., ktord posobi na trhu automatizacie a technickej diagnostiky.
Na zéklade teoretickych poznatkov budi v tejto praci vypracované analyzy vnutorného
a vonkajSieho prostredia vhodné pre zhodnotenie sucasného stavu spolocnosti
a prostredia, ktoré na fiu posobi. Vystupom prace budi névrhy a odporucenia vhodné pre

rozvoj obchodnych aktivit spolo¢nosti.
Abstract

This master thesis deals with the business development activities of the company 4dot
Mechatronic Systems, s.r.o. which operates on the market of industrial automation and
technical diagnostic. The internal and external environment is analyzed based on the
knowledge from the theoretical section of the thesis to determine the current company's
situation and analyze the environment which directly influences the company. Lastly,
suggestions and recommendations for the business development of the company are

proposed.

KPucové slova
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Uvod

V dnesnej dobe mozeme v Ceskej republike, ale aj v ostatnych krajinach sveta pozorovat
rapidny narast vzniku novych spolo¢nosti, ktoré vznikaju na zéklade inovativnych
napadov a myslienok prevazne mladych l'udi, ktori by radi vstapili na trh s vlastnym
vyrobkom ¢i sluzbou. Rovnakym sposobom vznikla aj spolo¢nost’ 4dot Mechatronic
Systems, ktord sa od svojho zaloZenia zameriava na oblast’ strojarstva a vyvija nové
technologie, ktoré pomahaji uzivatelom vyrobnych zariadeni udrziavat’ svoje stroje v ¢o

najlepsej kondicii a dosahovat’ tak vysSiu produktivitu a efektivitu vyroby.

Pre takéto mladé spolo¢nosti je vel'mi dolezité, aby svoj napad dokézali pretvorit’ do
uchopitel'nej podoby, vd’aka ktorej budu mat’ moznost’ uviest’ svoj vyrobok na trh medzi
ostatné produkty, ktoré nemusia byt priamym konkurentom, ale medzi zdkaznikmi mézu

byt dlhodobo zauzivané.

Prave z tohto dovodu nesta¢i mat’ len dobry produktu ¢i sluzbu, ale je nevyhnutné mat’
spravne nastavené a vykondvané marketingové a obchodné aktivity, ktoré mozu byt
rozdielovym faktorom vo¢i moznym konkurentom. Spravne nastavena obchodna
stratégia moZe pomdct novej spolocnosti doslova vystrelit’ na trh medzi tych najlepsich
hracov. Prave tato pozicia by mala byt cielom vSetkych spolo¢nosti, ktoré dnes pozndme

pod nazvom ,,Start up*.

Vstup na trh m6zu spolocnosti vykonavat’ hned’ niekol’kymi spdsobmi, a sice, najst’ si
investora, ktory sa bude financne podielat’ na chode spolocnosti v pociatocnej faze
podnikania, pripadne samostatne, ¢o znamena potrebu financného zabezpecenia

napriklad formou tiveru, pripadne pomocou dotécii z Eurdpskej tnie.

Tato diplomova praca sa bude preto zameriavat’ na navrh stratégie rozvoja obchodnych
aktivit pre spolo¢nost’ 4dot Mechatronic Systems, s.r.o., ktora vyvinula novu technologiu
a snazi sa ju presadit’ na cielovom trhu, kde funk¢nost’ samotnej technologie predbieha

cenu ¢i dizajn pontkaného vyrobku.
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1 VYMEDZENIE PROBLEMU, CIELE PRACE,
METODIKA PRACE

V dnesnej dobe rasticej konkurencie, novych technologii a inovativnych procesov
riadenia je nesmierne dolezité, aby spolo¢nosti nezabtidali na doélezitost obchodnych
a marketingovych aktivit, ktoré moézu byt prave pri silnej konkurencii rozdielovym

faktorom v rozhodovani potencionalnych zakaznikov.

Rovnakym spdsobom je mozné definovat’ aj dnesny trh tazkého priemyslu a strojarstva,
ktory sa vdaka spotrebe automobilov vo svete stal tahunom nejednej ekonomiky.
V oblasti strojarstva sa najcastejSie sklofiuje pojem Industry 4.0, ¢ize nova priemyselna
revollcia, ktord bola prvykrat spomenutd v roku 2011 na vel'trhu strojarstva v Hannoveri.
Od novej priemyselnej revolucie sa ocakava celkova automatizacia a robotizacia

vyrobnych procesov, ¢o bude mat’ za nasledok efektivnejsiu a ekologickejsiu vyrobu.

Vzhl'adom k rasticemu dopytu po sucastiach v spotrebitel'skom priemysle, musia ¢esky
aeuropsky vyrobcovia zvySovat produktivitu vyrobného procesu a znizovat
prevadzkové naklady, aby boli schopni konkurovat’ 4zijskym vyrobcom ponukajucich
vykovky za niz§iu cenu sposobenu dotaciami zo strany $tatu. Pri zvySovani produktivity
za sucasného stavu znizovania prevadzkovych ndkladov musi byt zaistend maximalna
sposobilost’ a dostupnost’” vyrobnych zariadeni. Necakana porucha stroja z dovodu
mechanického posSkodenia jeho komponentov je Casty jav spdsobujici neplanovanu
odstavku stroja. Tato odstdvka spdsobuje spolo¢nosti znané financné straty.
Zabezpecenie novych komponentov, servisné zasahy a strateny zisk pocas doby

odstavky, sa moze vysplhat’ az na niekol’ko sto tisic eur rocne.

Vo vyrobe je toto riziko finan¢nych strat ¢astokrat znizované duplicitou strojov, drzanim
drahych ndhradnych dielov na sklade, pripadne vyrobou na sklad pre nepretrzit¢ dodavky
dielov zdkaznikovi. Tym vSak vznikd velké mnozstvo aktivne nevyuzit¢ho kapitalu,
ktory by mohol byt investovany do rozvoja podniku. V d’alSom rade spolo¢nosti su
nutené vyuzivat' technoldgie zabezpecujuce vyrobu z dovodu nedostatku pracovnikov na

trhu prace.
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Spolo¢nost” 4dot Mechatronic Systems sa preto zamerala na vyvoj technolédgie, ktora
bude schopna sledovat’ kondiciu strojov, vyhodnocovat’ zbierané data a poskytovat
svojim uzivatel'om potrebné informacie pre udrzbu ¢i lepSie nastavenie stroja. V sti¢asnej
dobe sa spolocnost’ zameriava hlavne na oblast’ tvarniacich strojov, kde sledovanie
kondicie je vel'mi naro¢né z dévodu vstupu mnozstva d’alsich faktorov, ktoré ovplyviuja
ziskavané data. Technoldgia, ktord ma spolocnost’ patentovanu sa zameriava hned na
niekol’ko €asi tvarniacich strojov, ktoré boli identifikované v kooperéacii so strategickymi

partnermi spolo¢nosti a preukazatelne poméha uzivatel'om udrziavat’ stroje v prevadzke.

Z touto technoldgiou sa spolo¢nost’ snazi presadit’ na ceskom a slovenskom trhu, ktory je
ale znacne limitovany svojou velkostou a minulostou, kedy bola drvivd véicSina
strojarskych podnikov poskytnutda na predaj zahraniénym spolo¢nostiam a velké

mnozstvo z nich uz niekol’ko rokov nevykonava svoju ¢innost’.

Potreba expanzie na nové trhy je pre spolo¢nost’ prioritou ¢islo jedna a tato diplomova
praca bude sluzit ako pomocny nastroj, ktory ulahc¢i spolo¢nosti spravny vyber trhu

a taktiez aktivit, ktoré povedu k uspeSnému preniknutiu a usadeniu na vybranych trhoch.

1.1 Ciele prace

Hlavnym cielom diplomovej prace je navrhnat’ a identifikovat’ vlastné navrhy stratégie
pre rozvoj obchodnych aktivit spolocnosti, ktord sa pohybuje na trhu diagnostiky
tvarniacich a obrabacich strojov tak, aby mohla byt’ vyuZite'na pre potreby spolo¢nosti
v praxi. Zamerana bude predovsetkym na identifikaciu novych trhov, kde je mozné najst’
velky potencidl zpohladu urovne strojarskej vyroby ataktiez na obchodné

a marketingové aktivity potrebné pre GspeSny vstup spolocnosti na vybrany trh.
Ciastkové ciele prace:

e vypracovanie teoretickej Casti prace na zéklade odbornych ¢lankov a literatury,
ktora bude odbornym podkladom pre vlastné ndvrhy rieSenia,

e analyza externého prostredia, vyber relevantnych trhov pre vstup spolo¢nosti,

e analyza interného prostredia spoloc¢nosti pre identifikaciu slabych a silnych

stranok,

e SWOT analyza pre zhrnutie ziskanych poznatkov o stave spolo¢nosti,

13



¢ vyhodnotenie aktudlneho stavu spolo¢nosti,
e stanovenie vlastnych navrhov zmien,
e stanovenie podmienok realizacie navrhovanych zmien,

e analyza prinosu zmien a ekonomické zhodnotenie navrhovanych zmien.

1.2 Metodika a postup prace

Ako uz bolo definované vysSie, praca je zamerana na rozvoj obchodnych aktivit
spoloc¢nosti a preto bude nevyhnutné definovat’ Struktiru a postup prace. Diplomova
praca je rozdelena na tri zdkladné Casti — teoreticka, analytickd a navrhova cast.
Teoreticka Cast’ prace bude zamerana na vysvetlenie a definovanie délezitych poznatkov
suvisiacich s obchodnou a marketingovou ¢innost'ou. Pre teoreticki ¢ast’ budu vyuzité
poznatky z odbornej literatiry a odbornych ¢lankov, a budu slazit' ako podklad pre
spracovanie vlastnych navrhov zmien v ramci zvoleného problému. Nasledne budu tieto

poznatky pouzité pre spracovanie analytickej a navrhovej Casti prace.

Analyticka cast’ prace sa bude venovat’ poznaniu sucasného stavu interného a externého

prostredia spolo¢nosti, ktoré zdsadnym sposobom ovplyviiuju fungovanie spolo¢nosti.

Pre analyzu externého prostredia budu vyuZzité nasledujice metody:

e SLEPT analyza, ktora popisuje obecné prostredie spolo¢nosti a tieZ faktory, ktoré
maju na spolo¢nost’ vplyv. Doélezité je sledovat’ vyvoj obecného okolia v Case.

e Analyza trhu bude pouzZitd pre definiciu stfasného stavu trhu, na ktorom
spolo¢nost’ posobi a taktieZ na vytipovanie trhov, ktoré st pre spolo¢nost
zaujimavé z pohl'adu mnoZstva zakaznikov.

e Porterov model piatich konkurencnych sil, ktord zahriiuje hrozbu substititov,
hrozby vstupu novej konkurencie, superenie medzi sicasnymi konkurentami,
vyjednavacia sila dodavatel'ov a odberatel’'ov.

e Analyza zédkaznikov definujica presny typ zakaznika, ktory je pre spolo¢nost
relevantny a rozdelenie zakaznikov podla uzitku, ktory im technologia 4dot

prinasa.
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Analyza interného prostredia bude obsahovat’:

e Analyzu zdrojov, ktord bude popisovat’ st¢asnu situaciu z pohl'adu T'udskych,
finan¢nych, materialnych a taktiez nehmotnych zdrojov
e Analyza obchodnych aktivit

¢ Analyza rizik

Sucast'ou analyzy vnutorného prostredia bude aj kritické zhodnotenie stratégie a vizie

spoloc¢nosti a taktiez marketingovy mix spolo¢nosti.

Zaver analytickej Casti bude venovany SWOT analyze, ktora zhrnie vystupy jednotlivych
analyz a definuje oblasti, na ktoré by sa mala upriamit’ pozornost’ pri navrhovani rozvoja
obchodnych aktivit. Tretou castou bude ndvrhova cast, kde na zdklade vysledkov
z analytickej Casti budu definované jednotlivé kroky potrebné k rozvoju obchodnych

aktivit spolo¢nosti.
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2 TEORETICKA CAST PRACE

Vyvoj ludskej spolocnosti je odpradavna spojeny s delenim prace, s jej postupnou
Specializaciou. Aj ked povodné formy delby prace boli velmi jednoduche, o to
prehladnejsie boli jej dosledky: vymena vyrobkov, casom sprostredkovana tovarom
s obecne uzndavanou hodnotou a peniazmi. Vzdajomné ekonomické vizby postupne
narastali, vznikla potreba prostrednika ekonomickych transakcii — vznika obchod. Zda
sa, Ze opodstatnenie avyznam obchodu ako medzi¢lanku medzi hospodarskymi
subjektami, alebo v uzsom slova zmysle medzi vyrobou a spotrebou je nepopieratelné (41,

s. 24).

2.1 Funkcia obchodu

Rozvoj obchodnych ¢innosti podnikov suvisi so zvySovanim poziadaviek partnerov, ktori
spadaju do celého obchodného retazca. Vsetky tieto poziadavky je mozné zhrnut do

funkcii obchodu (42, s. 7):

e premena vyrobného sortimentu na sortiment obchodny,

e prekonanie rozdielu medzi miestom vyroby a miestom predaja,
e prekonanie rozdielu medzi vyrobou a ¢asom nakupu tovaru,

e zaistenie kvality a mnozstva tovaru,

e iniciativne ovplyviiovanie vyroby,

e zaistovanie zasobovacich ciest,

e zaistovanie v€asnej Uhrady dodavatelom.

2.1.1 Obchodovanie na priemyselnom trhu
Priemyselny trh je Specificky v tom, Ze na iom nakupuju organizacie, ktoré potrebuju
tovar sluzby za Ucelom tvorby inych tovarov a sluzieb, ktoré v konecnom vysledku

ponukaju svojim zdkaznikom. Priemyselny trh ma svoje Specifika a je potrebné zamerat’

sa na tieto Specifika, medzi ktoré radime hlavne (42, s. 9):

e mensi pocet zakaznikov,
e VACSi zakaznici,

e Uzke dodavatel'sko — odberatel'ské vztahy,
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e geograficka koncentracia zékaznikov,

e zavislost, kolisavost’ a nepruznost’ dopytu,
e objemovo vicsie zédkazky,

e niekol’ko urovni rozhodovania,

¢ niekol’ko ndsobné ponuky.

2.1.2 Business to business Markets

Business to business trhy, mézeme inak nazvat’ aj trh organizacii, kedy firmy predavaju
iba inym firmdm. Na rozdiel od klasického marketingu, kde na jednej strane stoji firma
a na druhej koncovy spotrebitel’, B2B trhy su viacej geograficky koncentrované a dopyt
firiem je odvodeny od dopytu konecnych spotrebitel'ov ich produktu ¢i sluzby.
Organizacie maju taktiez pri ndkupe zlozitejsi proces rozhodovania, ako spotrebitelia.
Nékupy firiem sa Casto pohybuji v omnoho vysSich sumach a prechadzaju zlozitymi
ekonomickymi a technickymi tvahami a interakciami l'udi, ktori st zapojeny do
nakupného procesu. Z tychto dovodov aj cely ndkupny proces v rdmci B2B trva omnoho

dlhsie, ako nakupny proces spotrebitelov. (4, s. 365).

2.1.3 Rozhodovaci proces organizacii

Podrla Kotlera existuju tri zakladné typy ndkupnych situdcii, ktorym mdzu organizacie

gelit (4, s. 369).

Pri priamom opakovanom nakupe si kupujici objedna vyrobok ¢&i sluzbu od
zavedenych dodavatelov, sktorymi maji vybudované dlhodobé odberatel’sko-
dodavatel'sk¢ vztahy. Predpokladd sa, Zze az 90% rutinnych B2B nakupov bude
realizované pomocou elektronického obchodovania azvladne to beZzné néakupné
oddelenie. Nezavedeni dodavatelia sa snaZia preniknut’ k odberatel'om pomocou menSich
zékaziek a postupom Casu navySovat’ objem a tym zvySovat’ vlastny podiel na nakupoch

spoloc¢nosti (4, s. 369).

Modifikovany opakovany nakup sa zavadza v pripade, kedy kupujuci pozaduje zmenit’
Specifikacie produktu, cenu, podmienky alebo samotného dodavatela. Pri tejto forme
nakupu sa zacastiuje vacsie mnozstvo osdb, ktoré maji na starosti rozhodovaci proces,

ako to bolo v pripade priameho opakovaného nédkupu (4, s. 369).
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Nové nakupné zadanie alebo prvy nakup vykonava organizécia v pripade, ked po prvy
krat nakupuje pozadovany tovar ¢i sluzbu a je potrebné aby ziskala vsetky dostupné
informacie, ktoré budt potrebné v rozhodovacom procese. Cim vyssie s naklady alebo
riziko, tym viacej l'udi sa zucastiiuje rozhodovacieo procesu. Prave z tychto dévodov
nasledny proces rozhodovania moze v pripade B2B trhov trvat’ niekol’ko mesiacov az 1

rok. (4, s. 369)

Priamy opakovany nakup Modifikovany opakovany nakup Nové nakupné zadanie

Nové vozy Konzultantské Nové Netypické
sluzby technoldgie budowvy, mosty

I 1 I
L ] L

Elektrika, Kancelarske
voda ,plyn potreby

" ; . Rové Instalacia, strojné

Zuvacky, Velkoobjemové Elektrické  Osobné fb;:é”;"e s

cigarety chemikalie sticiastky potitate, k‘ézmicz'é botitatove
telefény (el systémy

Obrazok 1: Rozhodovacie procesy na B2B trhoch
(Zdroj: Spracované podla 4, s. 370)

B2B elektronické trhovisko

B2B je dolezitou sucastou elektronického obchodu, nakolko zahffia pouzitie
pocitatovych sieti ainych informaénych technologii. Tato forma obchodu znacne
urychl'uje obchodny proces a pomaha podnikom preniknit’ na nové trhy jednoduchsou
formou. Elektronické trhoviska su druhom medzi organiza¢nych informacénych systémov.
Tieto systémy spajaju informéacie mnohych spolocnosti. Elektronické trhovisko mozno
chapat’, aj ako virtualne miesto stretnutia kupujuceho a preddvajiceho, kde sa transakcie
vykonavaju pomocou elektronickych kandlov. Na rozdiel od tradiénych trhovisk, na
elektronickom trhovisku nie je ani jedna strana zii¢astnend osobne a obchodna operacia
mdze byt vykonana kdekol'vek s pristupom internetu. Elektronické trhoviska podporuji
cely proces transakcie od samotného pociatku az po distribiciu kupujucemu,
komunikaciu medzi jednotlivymi ucastnikmi procesu a taktiez zabezpecuji poskytovanie

dopravnych sluzieb vratane on-line sledovania tovaru. (2, s. 2)
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2.2 Funkcia marketingu

Moderny marketing uz nie je len zanedbdvanou funkciou podniku, ale v dnesnej dobe
ponuka unikatnu prilezitost’ viest' podniky, poskytovat’ im potrebné informécie pri tvorbe
stratégii a lepSie pomaha pochopit’ chovanie a potreby zékaznikov. Marketing sa posunul
z ulohy podnikovej funkcie, kedy len oddelene vykonaval svoju ulohu do pozicie, kedy
prelina celd organizaciu od vyroby az po samotnu distribuciu produktu, ¢i sluzby. (14, s.

15)

2.2.1 Komunika¢ny mix

Marketingova komunikacia zahfiia prostriedky, ktoré boli prijaté na poskytovanie
informacii o produkte spolo¢nosti priamou alebo nepriamou formou ich zakaznikom.
Inymi slovami aktivity alebo ¢innosti, ktoré spolo¢nost’ prijala na vymenu informacii
o produktoch sa nazyva marketingova komunikacia. Predavajici vyuziva jednotlivé
nastroje marketingovej komunikdcie na vytvorenie povedomia o znacke medzi
zdkaznikmi, ¢o znamend, Ze v ich mysli vznikne urcity obraz, ktory im pomdha pri
rozhodovani. Marketingova komunikacia zahffia propagaciu, podporu predaja, public
relations, priamy marketing ¢i osobny predaj. Tieto komunika¢né néstroje sa nazyvaju

komunika¢ny mix spolo¢nosti.(3, s. 154).

r Pedlivé koncipovany komunikaéni mix

Reklama

Konzistentni, jasné
) a presvéddivé
informace o firm&
Public a jejich produktech
prodeje relations

Pfimy
marketing

Obrazok 2: Komunikaény mix spolo¢nosti

(Zdroj: Spracované podla 8, s. 165)
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Osobny predaj

O osobnom predaji je mozné povedat’, Ze sa jedna o najddlezitejsi nastroj komunikacného
mixu. Pri osobnom predaji dochddza ku priamemu kontaktu medzi zakaznikom
a predavajicim aiba pri osobnom predaji je mozné pozorovat a sledovat’ reakcie

zakaznika a pruzne reagovat’ na jeho pocity ¢i poziadavky (14, s. 205).

Zakladné ciele osobného predaja:

Spolo¢nosti moézu stanovit’ svojim predajcom rozne ciele, ktoré budi v ramci svojej
profesie vykondvat. Medzi zakladné ciele predajcu patri sondovanie ¢i vyhl'addvanie
novych zékaznikov a vytvaranie vztahov s novymi zakaznikmi. Komunikacia a predaj je
neoddelite'nou sti¢ast'ou kazdého predajcu a zahiiia poskytovanie informacii o produkte
anésledny predaj, prezenticia a zodpovedanie otdzok k danému produktu. Na predaj
nadvézuje taktiez poskytovanie sluzieb zakaznikom hlavne v pripade technickych rieseni,

kedy je potrebna konzultacia oh'adom moznych vzniknutych problémov (4, s. 909).

Podpora predaja

Podpora predaja pozostava z niekol’kych néstrojov, ktoré maji za ilohu povzbudit predaj
pontkaného produktu pricom sa moéze jednat’ o rézne kratkodobé cinnosti, ako su

napriklad kupony, zlavy ¢i sutaze. Podporu predaja modzeme rozdelit’ na niekolko

zakladnych skupin:
e Spotrebitel’'ska podpora — podpora urCena k stimulédcii spotrebitel'skych
nakupov,

e Podpora obchodnika — zamerana na podporu distribitorov formou réznych
zliav, spoluprace pri reklame ¢i spoluprace pri vel'trhu,

e Podpora organizacii — zamerana na ziskavanie obchodnych ponuk, odmeiovanie
stcasnych zakaznikov ¢i motivacia predajcov,

e Podpora predajcov — motivacia predajcov k vykonavaniu svojej Cinnosti

efektivnejSie (4, s. 880).
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Podpora organizacii

V ramci podpory organizacii sa zameriavame na dve hlavné ¢innosti, Vel'trhy/kongresy
a sutaze predajcov. V dneSnej dobe je mozné sledovat’ trend Specializacii vystavnych
a vel'trznych akcii, ktora umoznuje stretnutia odbornikov z rovnakého odboru na jednom
mieste aza kratku dobu. Specializované veltrhy sa konaju vic§inou v krajinach
s vyspelou ekonomikou a silnym odborovym zaClenenim. Tieto akcie nemozno
podceniovat, pretoze okrem odbornej a laickej verejnosti sa ich vo velkom mnoZzstve
zuCastiiuji medialne skupiny ¢i zdruzenia a taktiez miestne Statne ¢i sukromné
organizécie, ktoré maju vplyv na nakup potrebnych komodit, ¢i podporu obchodu

v krajine (17, s. 275).

Kazda ucast’” spoloc¢nosti na veltrhu by mala byt po skonfeni vyhodnotend podla

nasledujucich kritérii (17, s. 277):

o efektivnost’ ziskanych novych kontaktov,
e potencionalny objem obchodov,
e realny objem obchodov,

e informacna efektivnost.

Reklama

Reklama patri dlhodobo k najvyuzivanej$im nastrojom marketingu a véac¢Sina l'udi si pri
pojme marketingovy mix predstavi prave reklamu. Reklama je Casto vyuzivana pre
kratkodobu prezentéciu,, napriklad vypredajov ¢i zZl'avnenych produktov, ale pouZiva sa
aj na dlhodobé oslovovanie zédkaznikov formu televiznych reklam ¢i inych medialnych
prostriedkov. Je potrebné ale zobrat’ do uvahy, ze prave reklama musi byt vhodne
doplnena o d’alSie nastroje komunikaéného mixu aby mohla byt’ efektivne vyuzita (14, s.

192).

Stanovenie cielov je zékladom uspechu implementécie reklamy do praxe. Kotler rozdelil

ciele reklamy do 3 foriem (4, s. 857):

Informativna reklama ma za ciel upozornit na novy produkt, jeho vyuzitie

a vysvetlenie ako produkt funguje. Pomocou informativnej reklamy je taktiez zdiel'ana
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cena a dostupné sluzby, ktoré¢ zakaznik ziska po zaktpeni produktu. Taktiez buduje image

spolo¢nosti.

PresvedCovacia reklama je vyuzivana hlavne na presvedCovanie zakaznikov

k okamzitej kuipe ale taktiez posobi na zdkaznikov konkurencie, aby presli k inej znacke.

Pripomienkova reklama pripomina zékaznikom vyhody produktu a potrebu produktu
v nasledujucom obdobi. Pomocou pripomienkovej reklamy sa spolo¢nost’ snazi, aby

zékaznici nezabudli na znacku a podvedome ju neustale vnimali.

2.2.2 Vyznam komunikacnych nastrojov v zavislosti na type trhu

Vyznam komunika¢nych nastrojov sa zasadne liSi na zaklade typu trhu, na ktorom
posobia. Trhy je mozné v zasade rozdelit na trh so spotrebnym tovarom a trh
priemyselny. Na trhu spotrebného tovaru je najéastejSie vyuzivana reklama, pretoze sa
jednd o bezné rutinné nakupy, kedy neprebieha zlozity rozhodovaci proces. Druhym
dévodom castého vyuzivania reklamy na spotrebnom trhu je vysoky pocet kupujicich
a teda potencionalnych zakaznikov, ktorych je mozné formou reklamy zaujat. V ramci
priemyselného trhu sa kladie omnoho va¢si doraz na osobny predaj, kde je potrebné
vytvarat’ dlhodobé vztahy s kupujlicim zalozené na dovere, ¢o v konecnom ddsledku
moze pomoct’ urychlit rozhodovaci proces. Podpora predaja je taktiez nemej vyznamnym
prvkom marketingove] komunikécie, ktord sa Casto vyuziva na B2B trhu napriklad
formou vel'trznych akcii, pripadne réznych typov konferencii. Taktiez aj v pripade
priemyslového trhu moéze reklama pomdct’ utvorit’ obraz alebo image znacky, ktora

posilni doveru zdkaznika v nakupovany produkt, ¢i sluzbu (4, s. 840).

2.3 Vyvojové trendy podpory obchodu

V sucasnosti je podpora obchodu, hlavne zahrani¢ného, aktivnou politikou viacerych
krajin sveta, kedy pomocou S$tatnych organizacii pomahaji doméacim vyrobcom
propagovat’ a vyvazat svoje vyrobky. Takato pomoc je potrebnd hlavne v pripade
mensich podnikov, bez skusenosti so zahrani¢nym obchodom, ktoré nie su bez externe;j
pomoci schopné efektivne exportovat’ svoje produkty. S exportom stvisia aj niektoré

trendy, ktoré ovplyviiuji zahrani¢na podporu obchodu.
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e Coraz viadsi doraz sa kladie na presunutie propagaénej prace na $pecializované
firmy a agentury.

e Seridzne firmy sa snazia o poctivy pristup k propagacii podl'a Medzindrodného
kédexu propagécie, nakolko kvalitnd a vierohodna propagicia je cestou
k uspechu.

e Zamerat sa na teritoridlne Specifikd, ako su jazyk, zvyky ¢i kultara, ktord ma silny
vplyv na potencionalnych zédkaznikov.

e Trend Public relations, ktory sa zameriava na budovanie goodwillu a image
firiem.

e Veltrhy avystavy ziskavaju v dobe internetu vyznamné postavenie, ktoré
umoznuje osobné stretnutia a zachovéva si vSetky marketingové prednosti 4P.

e Odborova Specializacia veltrhov a vystav.

e EfektivnejSie vynakladanie propagaénych nakladov suvisiaci s rastucou
konkurenciou v globalnom meradle.

e Podpora Statnych inStitucii sa stala beznou praxou viacerych krajin (17, s. 278).

2.4 Stratégia spolo¢nosti

Termin stratégia bol vel'mi Casto pouzivany v roznych kontextoch a bez rozliSovania
typov Cinnosti. Pojem stratégia pochadza z gréckeho slova, ktoré znamenalo umenie
velitel'a alebo generala. V pripade terminologie obchodnikov tento termin znamenal
schopnost’ sa rozhodovat na zaklade sktsenosti a profesionality. V obecnom slova
zmysle je mozné stratégiu chéapat’ ako postupy, schémy, kroky ¢i ¢innosti, ktoré su brané
v tivahu s vedomim ¢iastocnej neznalosti buducich podmienok, a ktoré nam naznacuju

ako v danych podmienkach dosahovat’ vytycené ciele. ( 5, s. 11).

2.4.1 Strategicky management

V modernom chépani je stratégia chapana, ako pripravenost’ podniku na nadchadzajice
udalosti. V ramci stratégie su stanovené dlhodobé ciele, rozdelenie podnikovych zdrojov
potrebnych pre uspeSné uskutoCnenie stratégie a taktiez priebeh jednotlivych
strategickych operacii. Vietky tieto aspekty st vytvarané tak, aby spinali potreby podniku
a odpovedajiicim spdsobom boli schopné reagovat’ na zmeny v okoli podniku. V stcasne

dobe pozname tri zakladné Grovne strategického riadenia (8, s.7-11).
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Podnikova uroven usiluje o vytvorenie ariadenie podniku, ako celku, kde za
spracovanie a zavedenie stratégie zodpoveda riaditel’ podniku. V pripade podnikovej
urovne zaujimaju miesta v rozhodovacom procese vsetci pracovnici vrcholového

managementu podniku (8, s.7-11).

Uroveii podnikatel'skych jednotiek je vyuzivana hlavne v pripade podnikov, ktoré
obsahuju rozne podnikatel'ské aktivity aje potrebné, aby boli schopné uspokojovat’

potreby svojich zdkaznikov v rdmci svojho vymedzeného segmentu (8, s.7-11).

Funk¢na tdroven sa zameriava na jednotlivé Specifické funkcie podniku, ako su
personalistika, ndkup, vyroba, obchod, marketing, sluzby zdkaznikom a iné, a napomaha
tak plneniu strategickych ciel'ov, ktoré boli definované na podnikovej irovni a na tirovni

podnikatel'skych jednotiek (8, s.7-11).

Podnikové tirovei -
(teditel, podnikovy management) Vedeni podniku
Uroveri podnikatelskych jednotek — — —
(divizionAlni manaZefi) [Divizea|  [DivieB]  [Divizec]
Funkéni drovei Hodnototvorné| | Hodnototvomé| | Hodnototvormné
(funk&ni manaZefi) funkce funkce funkce

Trh A Trh B |TrhC|

Obrazok 3: Urovne strategického riadenia

(Zdroj: Spracované podla 8, s. 7)

Strategicky management malého podniku

Malé podniky vo velkej miere posobia v jednej oblasti trhu, pripadne na obmedzenom
mnozstve oblasti, preto su v pripade malych firiem vel'mi ddlezité hodnoty, oakavania
a skisenosti ich zakladatelov, pripadne vedicich pracovnikov, ktori maja
predchédzajice skusenosti vo vymedzenej oblasti. Taktiez je vel'mi pravdepodobné, ze
pokial’ sa spolo¢nost’ nezameriava na dieru na trhu a nevyhl'adava trzné prilezitosti, bude
vystavena velkému konkurenénému tlaku a otdzky konkurenénych stratégii budi pre fiu

nesmierne dolezité (7, s. 25).
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2.5 Analyza prostredia ako vychodisko pre tvorbu stratégie

Skiimanie prostredia pomdaha spolocnostiam utvorit’ obraz stcasného stavu podniku
a poodhalit’ nové prilezitosti, ¢i hrozby, ktoré mézu podnik zasiahnut’. Jedna sa o obsiahle

sktimanie prilezitosti, hrozieb, slabych a silnych stranok (12, s. 22).

——I Analyza makroprostied{ ’

Analyza - ‘A” -
vnéjsiho | Analyza trhu \!/
prostfedi /L
i I l _| Analyza konkurence j
prostiedfi — ~setesining
Analyza kompetenci podniku
podle funkénich oblasti
Al}alyza ® marketing
——| vnitfniho ® vyzkum a v§voj
prostfedi ® vyroba
financov4nf atd.

Obrazok 4: Struktiira analyzy prostredia
(Zdroj: Spracované podla 12, s. 22)

2.6 Analyza vonkajSieho prostredia podniku

Vonkajsie prostredie spolo¢nosti je neoddelitelnou sucastou kazdého podniku. Je to

prostredie, v ktorom sa podnik nachédza a sklada sa z dvoch zakladnych ¢asti (1, s.25):

e Makroprostredie ( pozostava z ekonomickej, socialnej, technickej, demograficke;j,
pravnej, politickej a ekologickej sekcie)
e Odvetvové prostredie (obsahuje Cinitele, ktoré priamo ovplyviiuju postavenie

podniku a to konkuren¢né podniky, zakaznici, dodavatelia a d’alSie faktory)

2.6.1 SLEPT analyza

Je urcend pre analyzu vonkajSieho prostredia spolo¢nosti, ktoré priamo, alebo nepriamo
ovplyviiuje chod spolo¢nosti. SLEPT analyza je rozdelena do niekol’kych oblasti podl'a
zamerania faktorov pdsobenia. Jedna sa o faktory politické, socidlne, legislativne,
ekonomické a technologické. V stucasnosti sa zvykne k tejto analyze pridavat’ na zaver

pismeno ,,E*, ako ekologicky faktor, ktory je nemej dolezity (19, s. 41).
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Politické a legislativne faktory

Dolezitou sucastou SLEPT analyzy st aj politické a legislativne faktory. Pre chod
spolo¢nosti je podstatna informacia, kto vladne v krajine, ¢i sa jedna o lavicu, pravicu
alebo populistov. Ich politické rozhodnutia maji priamy vplyv na ekonomicku situdciu
krajiny a podmienky pre podnikanie. Zékladné otazky, ktoré by mala tato analyza
zodpovedat sa tykaji zmien podmienok pre zamestndvanie pracovnikov, zmien
tykajucich sa minimalnej mzdy a socidlnych davok, ¢i zmien v oblasti fungovania
Statnych organov. S politickym faktormi tzko stvisia aj faktory legislativne. Prave
prijimanie zakonov, ¢i vyhlaSok bude ovplyviiovat fungovanie spolo¢nosti a jej

ekonomicku situéciu (43, s. 61).

Ekonomické faktory

Medzi ekonomické faktory makroprostredia moézeme zaradit kupnu silu trhu a
spotrebitel’a a taktiez faktory, ktoré tuto kupnu silu ovplyviiuji. Medzi ekonomické
faktory patri vyska uspor, rychlost’ rastu miezd, dostupnost’ tverov v ekonomike, medzna
miera spotreby obyvatel'stva, ale taktiez dovera spotrebitel’a v danti zmenu a ekonomiku.
Sucastou ekonomickych faktorov je taktieZ postavenie danej krajiny oproti ostatnym
krajinam. Toto postavenie ovplyviluje, napriklad zameranie krajiny na export, ¢i skladba

priemyslu, ktora je v sucasnej dobe najvacsim tahunom svetovych ekonomik. (11, s. 50).

Socialne faktory

Socialne faktory su jednymi z faktorov, ktoré zasadnym spdsobom ovplyvituju jednotlivé
spolo¢nosti. Jednym z hlavnych odvetvi je demografické postavenie obyvatel'stva, ¢i
vzdelanost’ obyvatel'stva, ktoré maji vplyv napriklad na Struktiru zamestnancov v

spolo¢nostiach. Demografické vplyvy mozu taktiez (20, s. 85).

Technologické faktory

Tieto faktory maji vysSsi vplyv na podnik, najma ked’ sa nachadza v odvetvi s vysokou
mierou inovacie, ¢im vyzaduju od podniku velké vydaje na vedu a vyskum. Zanedbanie
inovovania vedie k zaostalosti, a tym padom aj k vyraznému poSkodeniu podniku.
Naopak predvidavost’ vyvoja technologického rozvoja vedie k efektivite a k ziskaniu

konkurenénej vyhody (20, s. 86).
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2.6.2 Analyza trhu

Analyza trhu pomaha spolo¢nosti identifikovat’ faktory, ktoré na fiu pdsobia v ramci
vymedzeného trhu. Jedna sa primarne o vyvoj trhu, mnozstvo zakaznikov, mnoZstvo
dodavatel'ov, koncentraciu konkurentov, ¢i pocet podobnych produktov. Prave analyza
trhu pomaha chapat’ budice fungovanie trhu a mozné situacie, ktoré mozu nastat’.
Analyza trhu je do istej miery kI'i¢ovym faktorom uspechu, alebo neuspechu spolo¢nosti
na trhu. Kl'aiCové cCasti marketingovej analyzy trhu st analyza trhu a odhad dopytu,

analyza konkurencie, marketingové stratégie a marketingovy mix (12, s. 48).

Prognézovanie trhu

Prognézovat trh znamena predpovedat mozné chovanie trhu v budicnosti. Pomaha nam
uréovat’ vyvoj jeho zdkladnych charakteristik a parametrov. Na zaklade tychto informacii
je nasledne mozné lepSie nastavit’ stratégiu spolocnosti a pripravit’ sa na zmeny, ktoré

moézu nastat’ na danom trhu. V pripade progndzovania trhu sledujeme vyvoj:

e suboru zékaznikov spolu s ich chovanim,

e subor vyrobkov a sluzieb,

e geografiu trhu,

e trzny potencial,

e trznu rovnovahu,

e charakter konkurencie, pripadné regulécie trhu,
e existenciu substitutov,

e poziciu vyrobku na trhu (43, s. 85).

Targeting

Targeting je metéda marketingu, ktora poméaha vytipovat’ cielové segmenty trhu, na
ktorych by mala spolo¢nost’ pdsobit’ na zaklade velkosti segmentu, rastového
potenciondlnu ¢i atraktivity segmentu. Targeting vo svojej podstate porovnava jednotlivé
segmenty trhu ana zaklade porovnania ur¢i cielovy segment, ktory je pre podnik

najperspektivnejsi a najzaujimavejsi (4, s. 342).
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Positioning

Je taktiez sticastou marketingovej stratégie a komunikacie. Ma za ciel’ urCit’ vlastnosti
ponukaného produktu, alebo sluzby, ktorymi sa bude odliSovat’ od konkurencie. Prave
positioning vyuziva postavenie image znacky na vytvorenie konkurenéne vyhodnejsej

pozicie. Pozname niekol’ko pozicie, na ktoré sa mdzu spolocnosti zamerat’:

e VACSi uzitok za vacsiu cenu — luxusné produkty a sluzby,
e VACSi uzitok za rovnaku cenu,

e rovnaky uzitok za niZsiu cenu,

e menSi uzitok za nizSiu cenu,

e VACSI uzitok za nizSiu cenu (4, s. 348).

Analyza zakaznikov

Poznanie, kto je zdkaznikom spolo¢nosti, aké ma potreby a ako rozmysla je zakladnym
kametiom uspechu vsetkych spoloc¢nosti na trhu. Zakaznikom sa rozumie sucasny
kupujici a zaroven spotrebitel’, tak aj potencionalny zdkaznici nakupujuci zatial
u konkurencie. Svoje Specifika prinasa aj fungovanie na priemyselnych trhoch, ktoré sa
od beznych spotrebitel’skych trhov lisia v niekol’kych oblastiach. Z tohto dovodu je preto
potrebné sledovat’ trendy v rozvoji vzt'ahov na B2B trhoch a ich odlisnosti od koncovych

spotrebitel'ov. Jedna sa hlavne o tieto rozdiely:

e vztahy vo vnutri vztahov,

e mierenie len na niekol'ko velkych zékaznikov,

e rozvoj vztahov podl'a vyznamu a podielu na vydajoch na zakaznikov,
e komplexnost’ distribucnej cesty,

e predaj zaloZeny na znalostiach,

e nutnost interaktivnej komunikécie,

e malo casté nakupy,

e napomahanie zdkaznikom riadit’ ich podnikanie (12, s. 90-92).
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2.6.3 Porterov model piatich konkurenénych sil

Vypracovanie Porterovej analyzy je pre spolo¢nost’ zdsadné, pretoze urCuje postavenie
firmy voci vonkaj$im vstupom zaujmovych skupin, ktoré maju vplyv na jej fungovanie.
Identifikécia a popis tychto skupin analyzuju oblasti, ktoré uréuji chovanie konkurentov
a to: Hrozbu vstupu potencidlnych konkurentov, rivalitu sucasnych konkurentov,
vyjednavaciu silu dodavatel'ov a odberatel'ov a hrozbu substitu¢nych produktov (11, s.

125)

Hrozba vstupu konkurencie

Superenie medzi
existujucimi firmami

/"

Dodavatelia Hrozba substituénych vyrobkov

Odberatelia

Obrazok 5: Porterov model piatich konkuren¢nych sil

(Zdroj: Spracované podla 11, s. 125)

Hrozba vstupu potencionalnych konkurentov

Je obzvlast dolezita v pripade trhov, ktoré sa dynamicky vyvijaji a kde nie je Gplne jasne
znamy objem trhu. Cielom zhodnotenia tejto oblasti je zniZovanie pravdepodobnosti
vyskytu tohto javu. Jednou z podmienok vstupu konkurenta na trh je vySka ndkladov
potrebnych pre vstup na tento trh, ¢i obtiaznost’ napojenia sa na existujuce distribu¢né
kanaly. Obecne plati, ¢im su vysSie bariéry vstupu, tym vysSie naklady musia
potenciondlni konkurenti vynalozit'. Joe Baine, popisal tri zakladné zdroje bariér nového

vstupu:

e oddanost’ zakaznikov,

e absolutne nakladové vyhody,
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e mieru hospodarnosti (8, s. 18).

Vyjednavacia sila odberatel’ov

Silou odberatel'ov sa rozumie hlavne ich vyjedndvacia schopnost o cene, alebo
odoberaného mnozstva, hlavne v pripadoch, kedy zékaznik je schopny odist’ k inému
dodavatelovi, ¢i nahradit kupovany produkt za iny. V oblasti vyjednavacej sily
kupujucich je preto potrebné klast’ doraz na to, ako je nas produkt jedine¢ny, aké a v akom
mnozstve sa nachadzaju na trhu jeho substitity, aké informdcie maju zékaznici

o konkurenénych ponukéch (19, s. 56).

Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Do kazdého podniku vstupuje isty druh dodavatela, ktory ovplyviiuje vySku cien ¢i
mnozstvo dodavaného tovaru. Sila dodavatelov je uréena hlavne podla mnozstva
dodavatelov rovnakého produktu. Cim je dodavatelov menej, tym je ich vyjednavacia
pozicia silnejSia a kupujiici ma menSiu Sancu na vyhodnejSie podmienky. Odberatel’ ma
najvyhodnejSiu poziciu v pripade vyberu z viacerych moznosti, ktoré mu umoziuju

znizovat’ cenu a zvySovat mnozstvo dodavaného tovaru ¢i vyrobku (8, s. 20).
Hrozba substitu¢nych vyrobkov

Vznik substituénych produktov v podstate nahradzuje stcasny produkt, ktory na trhu uz
existuje ale s rozdielom, niektorych vlastnosti ¢i ceny. Prave vznik takychto vyrobkov
ohrozuje produkty na trhu a je potrebné pripravit’ opatrenia, ktoré zabrania ich vzniku.
Analyza substitu¢nych vyrobkov v podstate stanovuje schopnost’, ako 'ahko moézu byt

sucasn¢ produkty nahradené inymi. (11, s. 65).

Superenie medzi existujucimi firmami

Obecne je zname, Ze ¢im je atraktivne;jsi trh, tym sa na lom pohybuje viac spolo¢nosti,
ktoré ponukaju rovnaky ¢i podobny produkt koncovym zakaznikom. Na druht stranu
s rastucim poctom konkurentov v danom prostredi sa zniZuje atraktivita trhu, nakol’ko
nové spolo¢nosti nebudtl chciet’ vstapit’ na trh s velkym mnoZstvom konkurujicich

firiem, kde moZe nastat’ problém s presadenim vlastného produktu (8, s. 19).
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2.7 Analyza vnutorného prostredia podniku

“ Strategicky vyznam Specifickych prednosti podniku je v tom, Ze umozni podniku odlisit
sa od konkurencie a dosahovat' vyssich ziskov. Konkurenti su motivovany k tomu, aby sa
pokusili napodobnit’ tieto Specifické prednosti. Ak su uspesni, odstrania vyhody
Specifickych prednosti podniku. Vela pocitacovych firiem sa snazilo napodobnit’ sposob
grafického zobrazenia, ktoré predstavovalo hlavnu Specificku prednost Apple Computer.
Pre konkurentov méze byt velmi tazké napodobnit tieto prednosti. Tazsie vsak je, aby si

podnik vyhodu tychto Specifickych viastnosti udrzal “(8, s. 29).

Svoje vnitorné prostredie, na rozdiel od vonkajSiecho moze podnik aktivne ovplyviiovat'.
Aby bolo mozné identifikovat silné a slabé stranky podniku, je nevyhnutné analyzovat

jeho vnuatorné faktory (19, s. 61).

2.7.1 Poslanie a vizia spolo¢nosti

Poslanim kazdého podniku je vykonavanie podnikatel'ského zédmeru za ucelom
uspokojovanie potrieb zdkaznikov. Je to predstava vrcholového managementu
spolocnosti o zmysle podnikania spolo¢nosti, o tom, v ktorych oblastiach sa spolo¢nost’
bude angazovat’, a ¢im sa chce stat’ v dlhodobom ¢asovom horizonte. V uzkom spojeni
s poslanim spoloc¢nosti je taktiez vizia, ktord j rdmcovou konkretizaciou poslania
spolo¢nosti. Vymedzuje rozsah produktov alebo sluzieb, ktoré spolo¢nost’ pontika a trhy
ich potreby. Taktiez urCuje technologie uspokojovania tychto trhov. Vizia v stru¢nosti
obsahuje buduce zdmery, popisuje parametre podnikania, a tak ur€uje obecnu predstavu
o ulohe spolo¢nosti. Efektivne vyjadrenie vizie spoloc¢nosti charakterizuje zakladné

vlastnosti:

e trznu orientaciu,
e Specifi¢nost’,
e stanovenie disponibilnych zdrojov,

e zodpovednost’ (5, s. 21).
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2.7.2 Analyza zdrojov

Kazda spolo¢nost’ pri svojej podnikatel'skej ¢innosti vyuziva zdroje, ktoré vstupuju do
procesu podniku. Vd’aka tymto zdrojom je spolo¢nost’ schopnad uspokojovat potreby
svojich zakaznikov. VSetky zdroje je potrebné organizovat’ a planovat’ spdsobom, aby
bola najdena optimalna funkcia jednotlivych zdrojov a ich ¢o najefektivnejSie vyuzivanie.
Vsetky zdroje podliehaju taktiez kontrole a rozhodovaniam za predpokladu reSpektovania
obmedzenosti zdrojov. Podnikové zdroje je mozné rozdelit do niekolkych kategorii,
podla ich vlastnosti. Pozndme l'udské zdroje, financné zdroje, materidlne zdroje,
nehmotné zdroje, technologické zdroje a nemo6zu byt’ vynechané ani zdroje Casové (14,

s. 53).

2.7.3 Marketingovy mix

Taktiez znamy aj pod pojmom ,,4P* je siborom marketingovych ¢innosti spolo¢nosti,
ktoré firme umoznuji upravit ponuku podla priania zdkaznikov na cielovom trhu.

Zakladné nastroje pouzivané marketingovym mixom su:

e produkt — uréuje vlastnosti, kvalitu, spol'ahlivost’, ale taktiez znacku,

e cena - urcuje cenovu politiku produktu, pripadne z ¢oho sa sklada cena produktu
/ sluzby,

e distribticia — sposoby distribticie produktu ku koncovym zdkaznikom,

e komunikdcia — zndme aj pod pojmom propagacia, urCuje spdsob akym si

zadkaznici oslovovani ¢i informovani o produkte spolo¢nosti (5, s. 37).

2.8 SWOT analyza

ZavtSenim strategickej analyzy spolocnosti, by malo byt celkové zhodnotenie silnych
a slabych stranok podniku a taktieZ prilezitosti a hrozieb. Jednou z metdd, ktora sa
vyuziva je SWOT analyza. Informacie pre vypracovanie SWOT analyzy je mozné
zhromazdit pomocou najroznejSich technik, napriklad prevzatim z uZ uskuto¢nenych
analyz vonkajSieho a vnutorného prostredia. Pri spracovani SWOT analyzy je dolezité
reSpektovat’ niekol’ko zasad, ktoré zarucia dosiahnutie o najvacsej presnosti. Jednou zo
zasad je zameranie sa iba na strategické fakty, respektive fakty, ktoré su podstatné

arelevantné. Taktiez by tato analyza mala byt co najobjektivnejSia a nemala by
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vyjadrovat’ subjektivne nazory vyhotovovatela. Zavery SWOT analyzy by mali byt
relevantné, tj. analyza by mala byt’ spracovana s ohl'adom na ucel, pre ktory je spracovana

(43, s. 126).

Pre prehladnejSie spracovanie tejto analyzy sa vyuziva matica rozdelend na 4 zakladné
oblasti: slabé stranky, silné stranky, prilezitosti a hrozby. Silné stranky zodpovedaji
otazky tykajuce sa riadenia spolo¢nosti, komunikaénych schopnosti, formulaciou
stratégie, konkurenénych vyhod, schopnosti inovovat produkty ¢i inymi prednostami.
Slabé stranky sa zase zameriavaju na absenciu jasného strategického riadenia,
zastaranost'ou pouzivanych technolégii, chybajicimi schopnost’ami, slabou trznou image

firmy ¢i konkurenénymi nevyhodami (11, s. 138).

Oblasti prilezitosti a hrozieb sa zase zameriavajil na nové moznosti a prilezitosti, ktoré
ponuka sti¢asna situdcia trhu a jeho okolia. Zodpovedajii na otazky, ¢i vstapit’ na nové
trhy, dodavat novym zakaznikom, alebo ¢i je potrebné rozsirit’ vyrobny program. Hrozby
popisuju situacie pripadného vstupu nového konkurenta na trh, pravdepodobnost’ vstupu
konkurenta, nepriaznivé podmienky spdsobené vladnou politikou ¢i rastlicu moc

zakaznikov (11, s. 138).

Pomocné faktory Skodlivé faktory

Silné stranky Slabé stranky
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Obrazok 6: Matica SWOT analyzy

(Zdroj: 19, s. 65)
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2.9 Rast a rozvoj podniku

Maly alebo novy podnik sa z pravidla orientuje na jednu podnikatel'ska aktivitu
a konkuruje na obmedzenom domécom trhu, pripadne susednom trhu, ktory je rovnako
dostupny, napriklad ako v pripade Ceskej a Slovenskej republiky. Ak podnik chce
a planuje dosahovat vyssiu tvorbu hodnoty, je potrebné, aby ziskal vyssi podiel na trhu,
¢o bude mat’ za nasledok zvySenu vynosnost' vlozenych kapitdlovych prostriedkov.
Moznosti pre rast podniku poznadme niekol’ko a vd’aka nim dokéze podnik upevnit’ svoje

posobenie na vymedzenom trhovom segmente (8, s. 75).

Rast vd’aka vicSiemu trZznému podielu umoziuje vytlacit konkuren¢né spolo¢nosti
a ziskat’ ich trzny podiel, ktory by zvysil vynosnost’ vlozenych investicii. Spolo¢nost,
ktora chce zvysit vykon by sa mala riadit’ nasledujicimi 5 zakladnymi krokmi, ktoré

povedu k vacsiemu trznému podielu. (16, s. 28):

e Hrladat moznosti, ako zvysit’ vykon

e Vypracovat analyzu silnych a slabych stranok, prilezitosti a hrozieb
e Zvysit financnu a marketingovu silu

e Prehodnotit’ marketingovy mix a profil

e Zaviest stratégiu, ktord by umoznila ziskat’ trzny podiel

Rast vd’aka zisku nadSenych zikaznikov a stakeholderov. Cim presnejsie je
spolo¢nost’ schopna urcit’ svojich ciel'ovych zdkaznikov a predlozit’ im produkt ¢i sluzbu
podla ich poZiadaviek, tym pravdepodobnejsie je Ze zdkaznici uprednostnia jej produkt
pred konkurenénymi ponukami. Druhym ddlezitym bodom je zamerat’ sa na svojich
sucasnych zakaznikov, na ktorych su nédklady vynaloZené na marketingové aktivity
niz8ie, ako naklady spojené s vyhl'addvanim novych zakaznikov ale taktieZ st ovela viac

pristupnejsi uz zndmym produktom, ktoré st im pontkané (16, s. 28).

Expanzia vybudovanim silnej zna¢ky, umoznuje rozsirit podnik, ktory vdaka
vybudovanej znacke (logo, slogan) ziska slovo alebo frazu, ktoré¢ budu na cielovom trhu
dobre zname. Ddlezité je si uvedomit, Ze bez potrebnej inovacie znacka strati svoj punc
aje dolezité prist’ so sposobom, ako dodat’” znacke novu diferenciaciu a odlisit’ ju od

zauzivanych trendov (16, s. 28).
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Prosperita vd’aka inovaciam novych vyrobkov, sluZieb a skiisenosti. V dneSnej dobe
je dobre zname, Ze bez potrebnych inovacii podnik nebude schopny konkurovat’ ostatnym
spolo¢nostiam, ktoré posobia v rovnakom segmente. Aby mohla byt’ spolo¢nost’ ispesna

v pripade inovacii musi najst’ odpovede na zakladné otazky (16, s. 28):

e Preco inovovat’?

e Podla coho posudit’ uroven a kvalitu inovacii spolocnosti?
e Ako spolocnosti vstiepit’ inovativnejsi pristup?

e Kde ziskat’ inovativne napady?

e Aku dat’ priebehu inovacii formu?

e Kde ziskat’ peniaze na financovanie inovacii?

Rast vd’aka expanzii do zahranicia otvara podnikom nové trhy a prilezitosti, kde moze
presadzovat’ svoje zdujmy za cielom dosahovat’ stanovenu stratégiu spolo¢nosti. Ziadny
podnik by nemal uvazovat o vstupe na zahrani¢né trhy skor, ako zisti vSetky informacie

potrebné k poznaniu dané¢ho trhu (16, s. 28).

Expanzia vd’aka fuzii, akvizicii ¢i strategickymi alianciami. Okrem odkupenia moze
spolo¢nost’ pokracovat’ v izkej spolupraci s inymi spolo¢nostami vd’aka tomu, Ze s nimi
uzatvori strategicku alianciu alebo joint venture. V opacnom pripade bude podnik jednat’
s ostatnymi spolo¢nost’ami iba prostrednictvom vzajomnej interakcie na trhu. Partner
v podnikani by mal byt' dosledne vybrany a podmienky spoluprace musia byt vopred

jasne urcene¢, aby nedochadzalo k zbyto¢nym nezhodam (16, s. 154).

Expanzia vd’aka dosiahnutiu vynikajicej povesti v oblasti spolo¢enskej
zodpovednosti firmy moze podniku vyraznym sposobom pomdct v rozvoji svojej
obchodnej ¢innosti. V dneSnej mechanickej dobe, kedy vo vSeobecnosti prevlada strach
z klimatickych zmien, znecistovania prostredia a d’alSich faktorov, moze podnik zacielit’
svoju stratégiu prave na spoloc¢enski zodpovednost’, ktord bude rozdielovym faktorom

pri rozhodovani potencionédlnych zakaznikov (16, s. 168).
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2.9.1 Stratégia vstupu na nové trhy

Podnik mo6ze mat’ rézne dévody na vstup na zahrani¢né trhy rézne a vo vysokej miere
vychédzaji z podnikatel'skych aktivit podniku. V zdsade je mozné rozdelit dovody

vstupu na trh na (15, s. 95):

e ckonomické verzus neekonomické dovody,
e defenzivne verzus ofenzivne dovody,

e dodvody orientované na rezort, vyrobu a odbyt.

Typické ekonomické dovody spocivaju v dosiahnutiu vyssieho zisku, pricom na druht
stranu medzi neekonomické dovody mdézeme zaradit’ potrebu vytvorit’ image znacky, ¢i
potrebu dosiahnutia moci a vplyvu na zahrani¢nych trhoch. O ofenzivnych dovodoch
hovorime vtedy, ked’ existuje konkuren¢nd vyhoda na zéklade napriklad novych

technologii (15, s. 96).

2.9.2 Rozhodovanie o vstupe na trhy

Pred samotnym rozhodnutim ¢i sa firma chce dostat’ na zahrani¢né trhy alebo nie, mala
by mat jasne definované marketingové ciele a zasady, ktoré chce vstupom na novy trh
dosiahnut’. Je vel'mi ddlezité aby firma vedela aky objem zahrani¢nych trzieb planuje
dosiahnut’ v pripade vstupu na trh, a taktiez by mala vediet’ na aky pocet trhov planuje
vstlpit’. Nasledne vytipované trhy musi spolocnost’ ohodnotit’ podla niekol’kych kritérii

, ktoré jej pomdzu pripravit’ stratégiu vstupu na trh.(4, s. 276)

2.9.3 Vyber relevantnych trhov

V rdmci vyberu trhov, st jednotlivé trhy alebo krajiny podrobené analyze na zaklade
stanovenych kritérii, ktoré pomo6zu podniku pri rozhodovani na ktoré trhy m4, alebo nema

vstupovat’. Kritéria vyberu zemi moézZeme rozdelit’ do niekol’kych kategorii (15, s. 100):

1. Atraktivnost’ trhu/zeme sa sklada z niekol’kych d’alSich kritérii ako je objem trhu,
rast trhu, Struktira odberatelov to znamend ich pocet, kiipna sila v jednotlivych
uzemiach, zasobovanie alebo logistika a nakoniec cena, ktorti podnik méze dosiahnut’

na danom trhu.
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2. Trzné bariéry sa skladaju zo vSetkych podmienok, ktoré je potreba splnit, aby
podnik mohol vstlpit na trh a zarad’ujeme medzi ne hlavne ekonomické trzné bariéry,
ako je napriklad potreba kapitalu ¢i preferencné vyhody, ktoré nutia vstupujiceho na
trh vynakladat’ vyssie naklady na marketingové aktivity.

3. Riziko trhu/zeme sa vo vic¢Sine prejavuje ako vyznamnd trzna bariéra, ktord moze
byt spojend s podnikatel'skou ¢innostou ale taktiez moéze suvisiet’ s celkovou
hospodarskou, politickou a socidlnou situaciou krajiny. Vo vSeobecnosti mozeme
rozliSovat’ politické a hospodarske rizikd. Medzi politické zarad'ujeme hlavne
fiskélne riziko, riziko prevodu, riziko vyvlastnenia ¢i pravne riziko. Hospodarske

rizikd zahfniaji platobné, menové a transportné riziko.

2.9.4 Formy vstupu na vybrané trhy

V pripade zahrani¢nych trhov m6zu podniky vyuzivat rozne formy stratégii podnikania.
Pri vol'be stratégie vstupu na trh je potrebné zohl'adnit’ vyspelost’ daného trhu a radu
dalsich faktorov, ktoré¢ ovplyvituju rozhodovanie. Jednym z faktorov su aj obchodne
politické podmienky, ktoré zdsadnym spdsobom ovplyviiuju vstup na trh, jedna sa hlavne
o colny a devizovy rezim ¢&i kurzova politiku. Dalsie faktory st napriklad ekonomické
prostredie, politické prostredie alebo charakteristika obchodného partnera. V ramci
Ceskej republiky je mozné ndjst’ hned’ niekol'ko partnerov, ktori st schopni pomoct’ so
vstupom a exportom na nové trhy. Jednym z nich je spolo¢nost’ CzechTrade zriadena
priamo Ministerstvom priemyslu a obchodu CR. CzechTrade pontka svojim klientom
exportné poradenstvo, informacné sluzby, vzdelavacie programy, seminare a taktieZ
sprostredkovava ucast’ na konferencidch, vystavach a vel'trhoch v zahrani¢i. Druhou
spolo¢nost’ou, zaoberajucou sa pomocou ¢eskym firmam so vstupom na nové trhy, je
spolocnost Czechlnvest, ktora zastreSuje celu oblast podpory podnikania
v spracovatel'skom priemysle. TaktieZ spolocnost’ Czechlnvest poskytuje informacie
o moznostiach podpory podnikania, poskytuje poradenské sluzby ¢i spravuje databazu
podnikov, ktoré¢ maji zaujem o subdodavky. Medzi d’alSie spolo¢nosti, ktoré podporuju
export zarad'ujeme Cesku exportnii banku, Hospodarsku komoru CR ¢&i Zviz priemyslu

a obchodu Ceskej republiky (10, s. 14).
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V pripade, ze sa spolo¢nost’ rozhodne vstupit' na nové trhy, ma na vyber niekolko
moznosti, ako tito ¢innost’ vykonat. Medzi najcastejSie moznosti sa zarad'uju Export,

Joint venturing alebo priama investicia (4, s. 278)

Export

Prva, najjednoduchsia moznost’, ktora sa firme pontka je export produktov ¢i sluzieb.
V pripade exportu sa jedna o predaj produktov za hranice a jeho najvac¢Sou vyhodou je
moznost’ uskutoCnenia exportu aj s malymi zahrani¢nymi sktsenostami a v malych
podnikoch. Export je mozné rozdelit’ na dve zdkladné skupiny, priamy a nepriamy export.

(15, s. 135)

Nepriamy export

Nepriamy export je vytvarany vtedy, ked’ podnik sa priamo aktivne nezucastiiuje na
zahrani¢nom trhu, ale vyuziva k tomu tretiu stranu. Nepriamy export nie je narocny na
investicie a taktiez neprinasa so sebou vel'ké riziko netspechu. Nepriamy export obsahuje

niekol’ko moznosti(4, s. 279):

Predaj prostrednictvom distributorov/ vyhradny distribatori. Vyhodou vyuZitia
distributora je rychly vstup na zahrani¢né trhy a bezproblémova distribucia produktov
konecnému spotrebitelovi uz zauzivanymi distribuénymi cestami. Vzhladom ku
skutoCnosti, ze distribitor nakupuje produkt na vlastny ucet, riziko nesplatenia

pohladavok voci dovozcovi nadobuda zanedbatel'ny rozmer. (10, s. 15)

Exportny agenti. Pod tymto pojmom si mdzeme predstavit’ obchodné zastipenie,
pripadne obchodného makléra, ktory ma sidlo v krajine vyrobcu a jednaju v jeho zaujme
ana jeho ucet. To znamena Ze na rozdiel od distribucie rizik4d spojené s netispechom

zostavaju na strane vyrobcu produktu. (15, s. 137)

Exportnou alianciou sa rozumie zdruzenie podnikov, ktoré ponukaju podobny produkt
alebo sluzby, a ich spolo¢nym cielom je vstup na nové trhy a prave forma aliancie im
dava idedlnu prilezitost’ vstipit’ na trh v spolupraci s dal§$imi firmami. Nespornou
vyhodou aliancie je Gspora nadkladov vyvozu, ktoré su rozdelené medzi ¢lenov zdruzenia
a taktieZ moznost’ ziskania vic¢Sich zakaziek, ktoré by jednotlivé mensSie podniky neboli

schopné splnit’ (10, s. 20).
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Priamy export

Tato forma exportu sa vyuziva hlavne pri distribucii priemyselnych vyrobkov, ktoré su
naro¢né na poskytovanie sluzieb, ktoré je schopny poskytnut’ iba vyrobca. Pri priamom
exportné je potrebné, aby vyvozca mal dostatocné skusenosti, technické aj obchodné
znalosti, ktoré sa stavaju klacom uspesného vstupu. Vyhodou je priamy kontakt
s koncovymi zdkaznikmi, zoznamenie sa sich potrebami a kontrola nad vyrobkami,
cenami a d’al§imi Cinnostami suvisiacich s predajom produktu. MozZnosti priameho

exportu st (17, s. 280):

e priamy export k zahraniécnému kone¢nému uzivatel'ovi,
e priamy export k zahrani¢cnému dovozcovi,
e reprezentacné kancelarie,

o filialky,

obchodné spoloc¢nosti.

Joint venturing

Dal§im spdsobom vstupu na trh je joint venturing, alebo spoloné podnikanie, kedy si
podnik ndjde na zahrani¢nom trhu strategického partnera za ucelom spojenia vyroby ¢i
marketingu produktu. Spolupraca zo zahrani¢nym partnerom prinasa vyhody vo forme
vyuZitia znalosti trhu, krajiny, dodavatel'ov, zdkaznikov, ale taktieZ kontaktov na trady.

Spolo¢né podnikanie mé niekol’ko foriem (4, s. 282):

Licencia oznaCuje povolenie k ¢innosti, ktor by inak podnik nemohol vykonavat,
nakolko je dand c¢innost’ napriklad ochranenad patentovou zndmkou. Formou licencie
udel'uje majitel’ licencie uzivatelovi moZnost’ vyuZivania patentov, vzorov, vzorov
znaciek, alebo know-how. Poznadme niekol’ko typov ako su ochranna licencia, know-how

licencia a franchizing (7, s. 286).

Zmluva o riadeni je zvlaStna forma spoluprace kedy zahrani¢na spolo¢nost’ poskytne na
dobu urcitu svoje sktsenosti, manazérov a know- how podniku napriklad pri riadeni
vyrobného zavodu alebo inych zariadeni. Jednd sa v podstate o prenos fungujucej

koncepcie riadenia do zahranicia (10, s. 29).

39



Zusrachtovacie operacie je forma spoluprace kedy je Cast’ vyroby presunutd do
zahrani¢ia, kde su vyrobné a mzdové ndklady nizSie ako v krajine povodu. Této
spolupraca je vyuzivana vo vel'kej miere medzi krajinami Mexika a USA, kedy americké
spolo¢nosti presunuli zna¢nu cast’ vyroby do Mexika, a vSetky vyrobené produkty st
reexportované spat’ do USA. V pripade Ze by sa tieto vyrobky mali dostat’ na mexicky trh

su povazované ako zahrani¢né produkty.(17, s. 288)

Zmluvna vyroba je vyuzivana na rychly vstup na trhy, kedy zahrani¢ny investor uzatvori
dohodu s vyrobcami o vyrobe jeho produktu,, ¢i poskytovani sluzby a investor s malym

rizikom moze zacat’ obsadzovat’ miestny trh.(4, s. 282)

Priama investicia

Priama investicia predstavuje formu vstupu na trh vybudovanim vyrobného zavodu,
pripadne prepravovanim manazérskej prace do zahrani¢ia. Téato forma vyZzaduje
sktsenosti s vyvozom a dostatocnit velkost” trhu, na ktory podnik planuje vstapit.
Vyhodou priamej investicie je vyuzivanie stimulov zahrani¢nych krajin, ktoré znizuju
celkové naklady na vstup, vyuzivanie lacnejSej pracovne sily ¢i lacnejSich vyrobnych
surovin, aplnd kontrola nad jednotlivymi c¢innostami podniku. Nevyhoda priamej
investicie je vysokd miera rizikovosti, sposobena hlavne politickym a hospodarskym
prostredim krajiny a taktiez sa s priamou investiciou viazu vyrazne kapitalové naklady

(15, s. 142).

2.9.5 Specifické sposoby vstupu na zahrani¢né trhy

Okrem zékladnych foriem vstupu na trh, mézeme definovat’ aj zvlastne sposoby, ktoré
nie je mozné jednoznacne zaradit’, nakol'’ko obsahuju prvky z viacerych stratégii. Patria

k nim hlavne (17, s. 248):

Kooperativne vstupy na trh, ktoré sa viazu na dlhodobu spolupricu podnikov
vykonavajucich jednotné rozhodnutia ¢i ¢innosti v rdmci dosiahnutia cielov. Pozname (6,

s. 54):

e horizontalne kooperacie (partner z rovnakého alebo podobné odboru),

e vertikalne kooperacie (spolupraca s dodavatel'mi, zdkaznikmi...),
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e diagonalne kooperacie (partner z odlisného odboru).

Dal$ou formou st kompenza&né obchody, ktoré spajaji vyvozni a dovoznt operaciu do
jedného obchodu. Casto sa tito forma obchodu pouziva v krajinach s devizovym
nedostatkom, ¢o sposobuje v krajine zna¢né¢ obchodné a politické obmedzenia (10, s.

125):

e Dbartrovy obchod, (vymena tovaru za tovar bez platobnych tokov),

e junktim obchod (dodavky a proti dodavky st fakturované v dohodnutej mene ),

e Dbuyback obchod (dodavka tovaru so zaviazkom odoberania produktov z krajiny
odberatel’a),

e offset obchod (dodéavatel’ sa zavizuje pritiahnut’ lokalnych subdodéavatel'ov),

e clearing obchod (uzatvoreny medzi vladami a urcuje vyrovnanie medzi dovozom
a vyvozom),

e switch obchod.

2.10 Analyza rizik

Riziko je sucastou kazdej zmeny, ktora je vykondvana pri kazdodennej ¢innosti. Riziko
vo svojej podstate znamena vystavenie nepriaznivym okolnostiam. Tento vol'ny preklad
je mozné blizsie definovat’ ako, pravdepodobnost’ akéhokol'vek vysledku odlisného od
vysledku o¢akavaného. Z hl'adiska riadenia problematiky riadenia podnikatel’skych rizik
je najlepsie vychadzat z chdpania rizika ako moznosti, ze s istou pravdepodobnostou
dojde k udalosti, ktord sa liSi od ocakavaného stavu ¢i vyvoja. Aby bolo mozné rizika
definovat’ je potrebné vykonat’ analyzu rizik. Analyza rizik je va¢Sinou chépana ako,
proces definovania hrozieb, pravdepodobnosti ich vyskytu a dopadu na aktiva. V praxi

pozname 4 zakladné kroky analyzy rizik (44. s. 48):

e Identifikacia aktiv
e Stanovenie hodnoty aktiv,
e Identifikaciu hrozieb a slabin,

e Stanovenie zdvaznosti hrozieb a miery zranitel'nosti.
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2.10.1 Metody analyzy rizik

Aby bolo mozné kvalitne spracovat’ rizika hroziace pri vykondvani zmien v spolo¢nosti
vyuziva sa niekol’ko typov metod. Existuju dva zékladné pristupy rieSenia analyzy rizik:

kvantitativne a kvalitativne metody vyjadrenia veli¢in analyzy rizik (44, s. 67).

Kvalitativne metody sa vyznacuju tim, Ze rizika su vyjadrené v urCitom rozsahu
stupnice, ktora je uréend kvalifikovanym odhadom spracovatel’a analyzy. Tato metdda je

jednoduchsia a rychlejsia, ale ¢astym problémom je silny subjektivny nazor (44, s. 67).

Kvantitativne metédy su zalozené na matematickom vypocte rizika z frekvencie
vyskytu hrozby ajej dopadu. Tento dopad je vyjadreny vo velkej miere hlavne
finanénymi jednotkami napr. tisice K&. Nevyhodou kvantitativnych metdd je okrem ich
narocnosti na spracovanie aj vysoko formalizovany pristup, ktory moéze spdsobit’

zahltenie hodnotitel’a obrovskym mnozstvom dat (44, s. 68).
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3 ANALYTICKA CAST

3.1 Charakteristika spolo¢nosti
Tabulka 1: Zakladné informacie o spolo¢nosti

(Zdroj. Vlastné spracovanie)

Nazov 4dot Mechatronic Systems, s.r.0.
Sidlo Purkyiiova 649/127, Medlanky,
612 00 Brno
Zapis do OR 8.11.2014
Predmet podnikania vyroba, obchod a sluzby
Webové stranky www.4dot.cz

4dot

mechatronic systems

8000

Obr. 1: Logo spolo¢nosti
(Zdroj: 35,s. 1)
4dot Mechatronic Systems, s.r.o. (d’alej len ,,4dot*) je spolocnost’ z Brna, ktora vyvija
produkty rozvijajuce priemyselnt iidrzbu a pribliZzuje vyrobné spolo¢nosti k Industry 4.0.
Zameriava sa na prediktivnu udrZzbu a od zaloZenia v roku 2014 prindsa zékaznikom ¢o
najefektivnejSie rieSenie pre sledovanie kondicie strojov a naslednt diagnostiku.
Udrzatel'ny priemysel je pre 4dot klI'iCovy pojem, ktory prechddza cez uSetrenie financii
za potrebné opravy ¢i prestoje, zvysSenie kvality vyrobku aZ k spokojnej$im zadkaznikom.
USetrend energia, zniZzena materidlovd narocnost’ alebo napriklad zniZenie mnoZstva
chybnych vyrobkov u obrabacich strojov sa prejavuje tiez v ekologickejsSej prevadzke,

ktora je umoznena ohl'aduplnej$im a efektivnejSim vyuzitim strojnych sucasti.

Samotny vstup spolo¢nosti na trh bol neisty, nakol’ko sa rozhodla zamerat’ na menej
atraktivny trh (sledovanie rotacnych sucasti), ktory uz bol obsadeny niekol’kymi vac¢simi

spolo¢nostami. V dobe, kedy sa spolocnost’ rozhodla vstipit’ na trh diagnostiky lozisk
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a prediktivnej drzby, neboli este jasne definované vyhody podobnych technologii, preto
bolo potrebné vsetky relevantné informacie zozbierat a nésledne distribuovat’ medzi
Siroku odbornu verejnost’. Cielom spolo¢nosti nebolo zostat’ len pri prediktivnej tdrzbe
apreto zacala s vyvojom dalSich novych technologii, ktoré by boli prinosné pre
uzivatel'ov. Na zéklade sktisenosti a vyskumov prisla myslienka pre vyvoj technolégii na
sledovanie strojov v oblasti tazkého strojarstva, ktoré prinasaja vysokt pridant hodnotu
svojim vyrobkom, v pripade ze pracuju spolahlivo. V spolupraci partnerov sa vyvinula
nova technologia pre sledovanie stcasti tvarniacich strojov, ktord sa v roku 2018 v ramci

Medzinarodného strojarskeho vel'trhu v Brne uviedla na trh.

3.1.1 Predmet ¢innosti spolo¢nosti

Hlavnym predmetom c¢innosti spolo¢nosti je poskytovanie sluzby vzdialeného online

monitoringu zariadeni vo vyrobe. Medzi hlavné ¢innosti spolo¢nosti mézeme zaradit’:

e poskytovanie online sluzby zakaznikovi,

e montéz diagnostickej jednotky,

e technicka podpora pri rieSeni problému,

e hladanie vhodnych rieSeni pri atypickych zariadeniach,
e vyvoj a vyskum novych technologii,

e UdrZba diagnostickych jednotiek,

e skladovanie,

e poskytovanie know — how spoloc¢nosti,

e vyroba,

e predaj a nédkup.
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3.2 Analyza externého prostredia spolo¢nosti
3.2.1 SLEPT analyza

Socidlne faktory

Spolo¢nost” 4dot je mlada spolocnost’ zalozend v roku 2014. V stcasnej dobe je stale
povazovana za start up, s ¢im suvisi aj vel'ké percento Studentov pracujucich pre danu
spolo¢nost’. Nakolko sa produkt orientuje na strojarsky priemysel je nevyhnutné
zamestnavat’ I'udi odborovo zameranych na techniku a strojarstvo, ktori budi schopni
prispiet’ svojimi znalostami do chodu spolocnosti. Z tohto dévodu je pre firmu kl'acové
umiestnenie sidla spolo¢nosti, ktoré sa nachadza v Juhomoravskom Inovacnom centre v

blizkosti fakult Vysokého u€eni technického v Brne.

Z pohl'adu spolocnosti je teda najdolezitejSim socidlnym faktorom pocet Studentov,
Studujtcich technické odbory, z ktorych mozu v budtcnosti plynit’ novi zamestnanci.
V poslednych rokoch sa pocet Studentov vysokych §kol dynamicky vyvijal. Zatial’, co do
roku 2010 sa pocet vysokoskolskych Studentov zvySoval, od roku 2010 sa pocet
vysokoskolakov znizil o viac ako 20%. NajvysSie zastGpenie medzi Studijnymi
programami ma obchod, administrativa a pravo, kde z celkového poc¢tu vysokoskolskych
Studentov tieto obory Studuje az 20%. Pre spolo¢nost’ najzaujimavejsie technické obory
patria dlhodobo k preferovanym programom medzi uchadzaémi o vysokoSkolské
vzdelanie. Technické odbory v roku 2018 navstevovalo priblizne 17% Studujtcich, ¢im
priSlo k zniZeniu celkového poctu Studentov technickych oborov o 22%, ¢o zaroven

odpoveda celkovému ubytku Studentov. (21, s. 1)
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Obchod, administrativa a prave

Technika, vyroba a stavebnicivi

Zdravotni a socidlni péce,
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Spolecenské védy, zurnalistika
a informaéni védy

Humanitni védy a uméni

Pfirodni védy, matematika
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Sluzby
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technologie

Zemédélstvi, lesnictvi, rybdrstvi
a veterindrstvi
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Graf 1: Pocet Studentov vysokych $kol podl’a Studijnych odborov
(Zdroj: 21,s. 1)

Dal§im délezitym socialnym faktorom, ktory ovplyviiuje spoloénost’ je nezamestnanost
a dlhodobo chybajica pracovna sila, ktora je potrebna vo vsetkych odvetviach.
Nedostatok pracovnej sily mdze mat na spolo¢nost’ aj pozitivny efekt, nakol’ko produkt,
ktory pontka svojim zakaznikom zniZuje potrebu pracovnikov vo vyrobe a tym ¢iastocne
nahradzuje 'udsku pracovnu silu. Aktualna nezamestnanost’ z roku 2018 sa pohybuje na
urovni 3.2%, Co ¢ini priblizne 230 tisic nezamestnanych v celej Ceskej republike.
Z pohl'adu zamestnavatel'ov bolo na konci roku 2018 vol'nych az 320 tisic pracovnych
miest a najvicsie problémy mali hlavne podniky v priemysle, stavebnictve, sluzbach a IT

sektore (22, s. 1).
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Graf 2: Vyvoj miery nezamestnanosti v CR za poslednych 5 rokov

(Zdroj: spracované podla 23, s. 1)

Prilezitosti: Potreba technologii pre nahradenie 'udského faktoru.

Hrozby: Nedostatok kvalifikovanej pracovnej sily, klesajici pocet Studentov vysokych

skol.

Ekonomické faktory

Ceska republika je zemou s vyspelou trznou ekonomikou orientovanou primarne na
export. Medzi hlavné odvetvia priemyslu v Ceskej republike patri priemysel chemicky,
strojarsky, potravinarsky a hutnicky. Pre Cesku republiku je najdéleZitej$ia hlavne vyroba
automobilov, ktora vyraznym spdsobom poméha rastu ekonomiky. Ceskéa ekonomika sa
od roku 2014 vrétila k rastu, kedy HDP vzréstlo v roku 2015 o0 4,3%, v roku 2016 0 2,3%
avroku 2017 0 4,5%. Zasadnu rolu hrala kladna bilancia zahrani¢ného obchodu, ktora

ovplyviiuje rast HDP (24, s. 1).
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Graf 3: Vyvoj HDP Ceskej republiky v rokoch 2004 — 2018
(Zdroj: spracované podrla 25, s. 1)

Ako je mozné vidiet' na grafe vyvoja rastu HDP, tak v poslednych 5 rokoch mal vyvoj
dynamicku tendenciu, kedy sa hruby doméci produkt pohyboval od 2% do 5%.

Ceska ekonomika v poslednych rokoch rastla vyrazne rychlejiim tempom, ako bol
priemerny rast krajin Eurépskej unie. HDP Ceskej republiky sa dostalo na zhruba 90%
priemeru EU. Podla poslednej spravy Eurostatu, rastol v poslednom roku hruby domaci
produkt eurozény o 2,3% a celej Eurdpskej tnie o 2,4%. Krajiny, ktoré platia eurom
a ostatné krajiny Eurdpskej unie tak v priemere rastli podstatne pomalsie ako Ceské
republika, ktord v roku 2017 réstla tempom 4,5%. Najvacsim problémom Eurdpskej tnie
je rozdiel medzi severnym a juznym kridlom, kedy v juznom kridle dlhodobo zhorSuju

priemer rastu HDP krajiny ako Grécko, Taliansko ¢i Spanielsko (26, s. 1).
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Graf 4: Vyvoj pomeru HDP CR vo¢&i priemeru EU
(Zdroj: 26,s. 1)

spolo¢nosti primarne na ¢eskom trhu a nasledné plany expandovat’ na trhy

zahrani¢né, vyraznym sposobom ovplyviluje stabilita ¢eskej koruny voci euru, ktora

moze mat’

zésadny vplyv na export krajiny. Ceskéa koruna sa za dobu svojej existencie

ukdzala ako jedna z najstabilnejSich mien v stredoeurdpskom regione. Od zavedenia eura

v roku 2002 posilnila oproti jednotnej eurdpskej mene o zhruba 27%. V roku 2008

dosiahla Ceska koruna doposial’ svoju najsilnej$iu hodnotu pod 23 koriin za euro.

V sucasnej dobe sa kurz pohybuje na urovni 25,5 koruny za euro. Vyrazné oslabenie

zaznamenala koruna hlavne v rokoch 2014 az 2016 kedy intervenciou Ceskej narodnej

banky dosiahla koruna hodnotu az 27,5 K¢ za euro, ¢o malo mat’ vplyv na posilnenie

exportu domacej krajiny a podporit’ domaci obchod (27, s. 1).
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Graf 5: Vyvoj kurzu EUR vo¢i ¢eskej korune od roku 2001
(Zdroj: 28,s. 1)
Dal§im délezitym faktorom je moznost’ dotaénych programov & inkubatorov, ktoré st
dolezité hlavne pre malé zainajice firmy aumoznuji im urychlit proces vyvoja
a vyskumu novych produktov. Spolo¢nost’ 4dot vyuZila sluzby Juhomoravského
inovac¢ného centra, ktoré priamo podporuje za¢inajucich podnikatel'ov formou finan¢ne;j
podpory, ale taktiez poskytuje poradenstvo v oblasti podnikania. Vstupom do Europske;j
unie sa taktiez umoznilo ¢eskym firmdm ziadat’ o finan¢né dotacie priamo z Eurdpske;j
unie, ktora tymto spdsobom podporuje technologicky pokrok a taktiez svoju
konkurencieschopnost’ vo¢i ostatnym Stdtom. Medzi dotacné programy Eurdpskej tnie
mozeme zaradit’ napriklad SME instrument, ktory sa zameriava na inovativne produkty
&i sluzby spoloénosti, ktoré su vyvijané v ramci krajin EU. Na druhu stranu ziskanie
dotacie na rozvoj a podporu vyzaduje v znacnej miere spolufinancovanie ziskanych

zdrojov.

PrileZitosti: Rychlejsi rast HDP CR oproti priemeru EU, stabilne silna pozicia Geskej

koruny, dota¢né programy pre podporu malych a strednych podnikov.

Hrozby: Velké rozdiely rastu HDP medzi severnou a juznou ¢ast'ou Eurdpy, v pripade

ziskania dotécii potrebny vlastny kapital.
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Legislativne a politické faktory

Vybrana spolo¢nost’ pdsobi na ¢eskom trhu ako pravnickd osoba vykonavajica svoju
podnikatel'ski ¢innost. Preto je priamo ovplyviiovand stcasnou politickou situaciou
a taktieZ legislativou Ceskej republiky. Politicka situécia, ktora je momentalne v Ceskej
republike celkom zasadnym spdsobom ovplyviiuje strojarsky priemysel a export ceskych
spolo¢nosti. Snahou zvysit' export boli taktie intervencie Ceskej narodnej banky, ktora
umelo znizila hodnotu koruny voc¢i euru, ¢o malo prispiet’ k zvySeniu exportu a tym aj
posilneniu  domdacej ekonomiky. Taktiez funguje znacnd podpora k menSim
podnikatel'skym jednotkdm, ktoré Stat finan¢ne podporuje v pripade inovativnych
technologii Ci potreby exportu na zahrani¢né trhy. Tato podpora prebieha formou
podnikatel'skych inkubéatorov ¢i projektov, na zdklade ktorych si prerozdelované
finanéné prostriedky. Jednym z podpornych programov Ceskej vlady je program TRIO,
ktory spravuje Ministerstvo priemyslu a obchodu. V roku 2018 vlada schvalila rozsirenie
programu TRIO. Konkrétne sa program predizi do konca roku 2022 a jeho rozpodet sa
zvysi zo sucasnych 3,7 miliardy na skoro 6,1 miliardy ¢eskych kortin. Program TRIO sa
zameriava na aplikovany vyskum a vyvoj, konkrétne na technologicky narocné oblasti
a kvalifikovana pracovnu silu. TRIO ma posilnit’ hlavne oblasti, v ktorych méa Ceské
republika velky potencial ato hlavne vyroba dopravnych prostriedkov, strojarstvo,

elektroniku a elektrotechniku (29, s. 1).

Ministerstvo priemyslu a obchodu planuje po vzore Nemecka podporovat’ hlavne malé
a stredné podniky, medzi ktoré by malo byt’ rozdelenych priblizne 600 milionov Ceskych
kortn. Pripravuje sa aj vyzva s ndzvom ,, Technologie — priemysel 4.0, ktord bude uréena
na vybavenie vyroby novymi strojmi, technologickymi zariadeniami ¢i vybavenim.
Ceské podniky tak ziskajii d’al§iu moznost modernizacie svojej vyroby a tym zvysit

konkurencieschopnost’ oproti zdpadnym krajinam (30, s. 1).

Z pohl'adu legislativy sa spolo¢nost’ riadi zakonmi Ceskej republiky, ktoré ovplyviiuji jej
&innost’. Podnikanie na uzemi Ceskej republiky je garantované ustavou Ceskej republiky
anasledne je doplnené jednotlivymi zdkannikmi, ktoré upravujii prdva a povinnosti
podnikajtcich os6b. Medzi zakladné dokumenty, ktoré upravuji prava povinnosti radime

(31,s. 1):
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e zakon o daniach z prijmu,

e zakon o evidencii trzieb,

e obciansky zakonnik,

e zakonnik prace,

e zikon o cestnej prevadzke,

e zivnostensky zakon,

e zakon o obchodnych spolo¢nostiach a druzstvéch,

e zakon o verejnych registroch pravnickych a fyzickych osob.

Taktiez sa Ceské republika riadi nariadeniami Eurdpskej unie, ktora upravuje niektoré
predpisy a povinnosti zamestnavatelov a zamestnancov, ktoré mézu mat’ aj negativny
dopad na ceskych podnikatelov z pohl'adu globalizacie podnikatelov vsetkych krajin
Europskej unie. Pre priklad je mozné uviest’” povinnost’ zavadzania bezpecnostnych
systémov pri vykonavani prace v tazkom kovécstve (skratend doba odpracovanych
hodin). Nespornou vyhodu ¢lenstva v Europskej unii (dalej len ,,EU*) je mozZnost
Cerpania eurdpskych finanénych prostriedkov na rozvoj avyvoj. V sucasnom
programovom obdobi mé &eska republika moznost’ ¢erpat’ skoro 24 miliard eur. Ceska
republika (d’alej len ,,CR*) v roku 2018 ziskala z rozpoétu EU o 45,3 miliardy kortn viac
ako odviedla ( 32, s. 1).
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Graf 6: Vyvoj prijmov z rozpo¢tu EU a odvodu do rozpoétu EU

(Zdroj: vlastné spracovanie 32, s. 1)
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PrileZitosti: Moznost dotacii z EU, podpora priemyslu vladou, navysenie zdrojov
saasnych dotaénych projektov CR a predizenie doby &erpania dotacii, novéa vyzva pre

podporu strojarskych podnikov — vybavenie novymi strojmi a pod..

Hrozby: Vysoké naroky na administrativu, neprehl'adna legislativa, obmedzenia od EU.

Technologické faktory

Nakol'’ko sa jednd o spoloc¢nost’ posobiacu najmi v oblasti strojarstva, je pre iiu vel'mi
dolezity technologicky pokrok, ktory je dosahovany vdaka spolupraci s vyskumnymi
a technickymi ingtitciami ¢ uz v CR, alebo so zahraniénymi partnermi. V oblasti
strojarskeho priemyslu sa mozeme stretnit’ hlavne s novou priemyselnou revoliciou
asice Industry 4.0, ktorda ma priviest firmy k vyssej digitalizacii a automatizacii
vyrobnych procesov. Tento fakt potvrdzuje aj rozsiahla cinnost priemyslovych
organizacii (Zviz kovaéni CR, Clustr 4.0, CzechTrade), ktoré priamo podporuju tito

myslienku a pomahaju s jej propagéciou.

Agentura Bloomberg vydala index, v ktorom na zaklade analyzy desiatky kritérii
vyhodnoti mieru inovativnosti jednotlivych krajin sveta. Prvé miesto uz tradi¢ne obsadila
Juzna Korea a hned’ za fiou sa umiestnilo Nemecko, ktoré si oproti minulému roku

polepsilo o dve miesta. Hlavné faktory, ktoré¢ analyzuje spolo¢nost’ Bloomberg su (32, s.

1):

e vydaje na vyskum a vyvoj,

e vyrobna pridana hodnota,

e produktivita obyvatel'ov,

e pocet tuzemskych high-tech spolo¢nosti,

e zaujem o terciarne vzdeldvanie,

e koncentracia vedeckych pracovnikov podielajucich sa na vyskume a vyvoji,

e patentova ¢innost’.

Ceska republika sa v hodnoteni medziroéne posunula o tri miesta na 25. poziciu a v ramci
hodnotenia vyrobnej pridanej hodnoty sa umiestnila dokonca na 6. pozicii. Najhorsie
Ceska republika obstala v hodnoteni zaujmu o terciarne vzdelavanie (38. pozicia)

a hustote tuzemskych high-tech spolo¢nosti (47. pozicia).( 33, s. 1).
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Tabulka 2: Porovnanie krajin podl’a indexu inovativnosti

(Zdroj: 33,s. 1)

1. 1. 0 Juzna Korea
2. 4. Nemecko
3. 7. Finsko

4. 5. Svajéiarsko
5. 10. Izrael

6. 3. -3 Singapur
7. 2. -5 Svédsko
8. 11. USA

9. -3 Japonsko
10. -1 Francuzsko
11. . -3 Dansko
12. 12. 0 Rakusko
16. 19. Cina
17. 15. 2 Norsko
18. 17. -1 Spojené kralovstvo
22. 21. -1 Pol’sko
25. 28. Cesko
39. 38. -1 Slovensko

Prilezitosti: Industry 4.0, digitalizdcia a automatizacia, vyrovnanie sa zapadnym

krajindm, zvySujtca sa Groveii technologickej vyspelosti CR.
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Tabulka 3: Zhrnutie SLEPT analyzy

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Nedostatok kvalifikovanej
pracovne;j sily, klesajuci pocet
Studentov vysokych §kol

Potreba technologii pre nahradenie

Socialne l'udského faktoru

Rychlejsi rast HDP oproti priemeru
EU, stabilne silna pozicia ¢eskej
Ekonomické koruny, dota¢né programy pre
podporu malych a strednych
podnikov, narast vyroby automobilov

Velké rozdiely rastu HDP medzi
severnou a juznou Cast'ou Eurdpy,
v pripade ziskania dotacii potrebny
vlastny kapital

Vysoké naroky na administrativu,

Prijmy z dotacii EU, podpora neprehl’adna legislativa,

Legislativne a . . o .
priemyslu vladou, navySenie zdrojov

politické sticasngch dotaéngch projektov CR. obmedzenia od Eurdpskej tnie
Industry 4.0, digitalizacia
Technologické a automatizacia, vyrovnanie sa

zapadnym krajinam, zvysujlica sa
uroveii technologickej vyspelosti CR

3.2.2 Analyza trhu

Ako uz bolo spominané v uvode, tak vybrana spolo¢nost’ sa pohybuje na trhu tvarniacich
a obrabacich strojov, ktoré su vo velkej miere vyuzivané hlavne v tazkom strojarstve
a automobilovom priemysle. V tejto ¢asti diplomovej prace bude popisany hlavne trh
tvarniacich strojov (trh tazkého kovacstva), ktory je pre spolocnost kliCovy a ma

najvacsi potencial z pohl'adu mnoZstva zakaznikov a vyuZzitel'nosti technologie 4dot.

Vymedzenie trhu
Ciel'ovy trh spoloc¢nosti 4dot je teda trh tvarniacich strojov. Tento segment je nutné ale
presnejSie Specifikovat’, nakol’ko sa moze jednat’ aj o jednoucelové zariadenia, u ktorych

nie je potrebny monitoring. Najvyssi potencidl technologie je na nasledujucich strojoch:

e Mechanickeé kovacie lisy o sile 12 MN az 100MN
e Stroje pre priecne valcovanie vSetkych sil

e Ostrihovacie lisy o sile I2MN az 65MN

e Hydraulické lisy o sile 12MN az 150MN
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Obrazok 7: Ukazka typologicky prijateIného stroja
(Zdroj: 34,s. 1)

Charakteristika trhu

Ako sa uvadza v poslednej sprave spolo¢nosti Technavio o trhu tvarniacich a obrabacich
strojov oCakava sa, Ze objem svetového trhu sa do roku 2020 zvysi o 13,8 miliardy EUR
a urovenl ukazovatela CAGR (zlozena ro¢na miera rastu) sa zvysi o takmer 4%. Pre
region EMEA sa oCakéava ze trh s tvdrniacimi strojmi pravdepodobne dosiahne do roku

2019 3.5 miliardy EUR, ¢im sa zvy§i CAGR o viac ako 3% (37, s. 36).

Pohl'ad na vyrobu kovacni v Europe a d’alSich krajinach sveta je mozné detailne vidiet
na grafe €.7. Celkovu ro¢nu produkciu (cca 26 miliénov ton) tvoria volne kované
vykovky, vykovky kované v zapustkach a taktiez tam patria aj vykovky kované za
studena. Z grafu je mozné vidiet, Ze najviési podiel na produkcii ma Cina, ktora dosahuje
az 39% produkcie z celkového objemu. Eurdpa je na druhom mieste s priblizne 23%, ¢o
tvori priblizne 6 milionov ton vykovkov. V ramci Eurdpy je najvacSim producentom
Nemecko, ktoré zeurdpskej produkcie tvori skoro polovicu celkovej produkcie
vykovkov. Ceska republika je na irovni priblizne 5%, o je oproti va¢$im krajinam, ako

je Spanielsko, Velka Britania &i Turecko vel'mi dobra hodnota (37, s. 36).

56



NPT K518 1y, P |
Japonsko 7 4% Braozni 5 italie  Francie
8% ¥/ 15% 8%
S 1%
Indie A osta Spangisko 6%
9% & _ ER5%
EUROFORGE UK 5%
&lenové 239
enoveé 23% ‘ \\ :I‘urecko 4%
Né&mecko \) SV¢d8k0 3%
&ina 48% -7 Slovinsko 1%
39% —=7 ostatnl 2%

Graf 7: Percentuilne vyjadrena produkcia kovacni jednotlivych krajin sveta

(Zdroj: 37, 5. 36)

Trh adopyt po produktoch zévodov tazkého kovacstva je znacne ovplyviiovany
sucasnymi trendami vo vyrobe prevazne dopravného priemyslu, ktory zahfiia nie len
vyrobu automobilov, ale taktiez vyrobu lodi, lietadiel, Zelezni¢nych prostriedkov c¢i
vyrobu v oblasti obrannej a zbrojarskej techniky. Znacny vplyv na mnozstvo vyrobenych
kusov ma aj technologicka vyspelost’ jednotlivych krajin ¢i spolo¢nosti a preto je nutny
rozvoj hlavne technologickych moznosti v popisovanych oblastiach. Samotny rozvoj
tazkého kovacstva v krajinach nie je mozny bez podpory vyskumu a vyvoja, ktoré su
rozhodujicimi faktormi pri vytvarani konkurencieschopnosti vo¢i d’al§im krajinam c¢i
odvetviam. V pripade Eurdpy sa podpora vyskumu a vyvoja pohybuje na trovni 1,74%
az 2,03%, Co vyrazne zaostava za krajinami, ako Japonsko (3,59%), USA (2,73%) ¢i
Juzna Korea (4,29%) (37, s. 37).

V ramci Eurdpy je mozné ocakavat’ najvyraznejsi pokrok hlavne v Nemecku, ktoré je
Standardne vysoko inovativnou krajinou, hlavne ¢o sa tyka novych technologii. Tento
fakt potvrdzuje aj organizovanie jedného z najvacsich strojarenskych veltrhov Hannover
Messe, ktory sa kazdorocne kona v Nemeckom meste Hannover s navstevnostou viac
ako 100 tisic navstevnikov a stretne sa tu viac ako 6 500 vystavovatelov zo 75 krajin
sveta. Sucast'ou vel'trhu je aj vel'ké mnozstvo sprievodnych akcii a seminarov, ktoré su

posledné roky zamerané prave na Industry 4.0 a digitalizaciu vyrobnych procesov, ¢o len
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potvrdzuje prvenstvo Nemecka v pretekoch o najlepSie inovacie. Samozrejme sa
v Nemecku konaju aj d’alSie strojarske vel'trhy, ako napriklad EUROBLECH, ktorého
hlavnou témou poslednych rokov je taktiez Industry 4.0 ainovativne technologie

v oblasti vyroby strojov.

Tabul’ka 4: Prehlad spolo¢nosti tazkého kovaéstva vo svete

(Zdroj: 37, 5. 36-37)

Eurépa 580 spolo¢nosti 12 mld. EUR Automobllgvy a Zelezniény
priemysel
Japonsko 332 spolocnosti 4,3 mld. EUR Automobilovy priemysel
Cina 750 spolo¢nosti 25 mld. EUR Automobilovy priemysel
Severnd 223 spoloénosti 32 mld, EUR | Letecky priemysel a obranny
Amerika priemysel
Juzna Korea 371 spoloc¢nosti 2,1 mld. EUR Lodny priemysel

Cely kovacsky sektor je silno ovplyviiovany hlavne automobilovym priemyslom, ktory
je z pohl'adu potrieb vykovkov najvacsim odoberatel'om tychto materidlov a produktov.
V tesnom zavese sa pohybuje zeleznicny priemysel, letecky priemysel a vyznamnym
odberatel'om je taktieZ obranny priemysel, ktory mé najvacsi vplyv na produkciu hlavne
v Spojenych statoch americkych. O tom, akym sposobom sa vyvija vyroba automobilov
informuje graf ¢.8. Z tohto grafu je zrejmé, ze k najvicsej expanzii v tomto odvetvi
dochddza prave v Cine avJuznej Azii, ¢o je sposobené hlavne rozmachom

automobilovych gigantov KIA, Hyundai, Toyota ¢i Honda (37, s. 36).
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Graf 8: Vyvoj automobilového priemyslu vo svete od roku 2006

(Zdroj: 37, s. 36)
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V stvislosti s d’alsim rozvojom automobilového priemyslu je nutné taktiez zohl'adnit’
nastup automobilov s elektrickym pohonom. V sti¢asnej dobe elektromobily
a automobily s hybridnym pohonom predstavuju menej ako 2% z vyrobenych vozidiel.
Do roku 2017 sa predalo 3,7 milionov elektromobilov a odhaduje sa ze v roku 2030 sa
preda az 40 milidénov vozidiel s elektrickym pohonom. Rastuci trend predaja vozidiel
s elektrickym pohonom je uvedeny na grafe ¢.9. Z hl'adiska vyrobcov tychto vozidiel je

ich najviac registrovanych prave na americkom trhu (36, s. 46).
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Graf 9: Rozmach vyroby elektromobilov vo svete
(Zdroj: 36, s. 46)
Z pohladu konstrukcie vozidiel s elektrickym pohonom ddjde k vyraznému poklesu
vyrabanych komponentov, pricom u vozidiel s konvenénym spalovacim motorom je
potrebné priblizne 2000 vykovkov. V pripade elektromobilov mo6Ze tento pocet klesnut’
na priblizne 20 kusov vykovkov. Primarne, ale nemusi dojst’ k zaniku ¢i oslabeniu
tazkého kovacstva vo svete, nakol’ko je vysokd pravdepodobnost’, Ze sa prejde len na
nové materidlové vyrobky, kde bude technoldgia kovania znova dolezitym faktorom
spracovania. MoZeme teda konStatovat’, Ze s prichodom elektromobility pride aj k zmene
pomeru pouZzitych materidlov a vzniku potreby novych technologickych rieSeni v tazkom

kovacskom priemysle (36, s. 47).
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Trendy v oblasti azkého kovacstva a inovativnych technologii

Velky potencial pre spolo¢nost’ v popisovanych oblastiach je spdsobeny aj vd’aka novej
vizii, ktora sa dostava do povedomia odbornej verejnosti a sice Industry 4.0. Tento pojem
je v poslednej dobe hlavnou témou nie len vo vnutri jednotlivych spolo¢nosti, ale taktiez
je ddlezitou a Casto preberanou témou v ramci veltrznych akcii a odbornych for oblasti
strojarenstva, kde je snaha oboznamovat verejnost’ s problematikou Industry 4.0
a poskytovat’ im vsetky relevantné informécie o vyhodach, ktoré tito vizia prinasa.
Cielom tejto vizie je digitalizdcia a optimalizacia nie len jednotlivych vyrobnych
zariadeni, ale aj procesu ako celku. Industry 4.0 zahriiuje taktiez inovacie vo vzdelavani,
vyskumu a Standardizécii, ¢o su oblasti, ktoré davaji uzivatelom technologii a sluzieb
konkurenéni vyhodu oproti ostatnym. Prave tie spolocnosti, ktoré sa prispdsobia
sucasnym trendom budid mat v budicnosti daleko vAacsi naskok pred svojou
konkurenciou, hlavne v pripade, kedy sa chcii posunit’ k vyssej pridanej hodnote
a zefektivitovat’ svoj proces vyroby. Podl'a rozhovorov spolo¢nosti McKinsey s viac ako
400 zastupcami vyrobcov zo $tyroch krajin (USA, Nemecko, Japonsko, Cina) trend

digitalizacie v zmysle Industry 4.0 vedie k vyraznému rastu produktivity.

Tak isto vzhl'adom aj k rasticemu dopytu po sucastiach v spotrebitel'skom priemysle,
musia Ceski a europski vyrobcovia zvySovat’ produktivitu vyrobného procesu a znizovat
prevadzkové néklady, aby boli schopni konkurovat’ azijskym vyrobcom ponukajticich

vykovky za niz§ie ceny.

Prax v Ceskej ataktiez aj v Slovenskej republike je bohuZial trosku rozdielna od
vyspelejSich krajin. Aj ked’ vacSina spolo¢nosti vidi vyhody sticasnych technologii, vo
vel’kej miere nie st ochotni investovat’ financné prostriedky do zavadzania takychto
technoldgii, nakol'’ko u nich pretrvava strach z ,,nového a nepoznané¢ho®. Prave tento fakt
moze byt jeden z hlavnych dévodov preco napriklad Nemecko, Cina ¢i Severna Amerika

maju d’aleko vyspelejSie technologie a naskok pred tuzemskymi spolocnostami.

Priemyslova produkcia v CR

Priemyslova produkcia v januéri roku 2019 medziro¢ne klesla o 1.1% hlavne z dévodu

vplyvu vysokej porovnavacej zakladni z minulého roku. K medziro¢nej zmene prispela
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hlavne produkcia automobilového priemyslu, vyroba gumenych a plastovych vyrobkov

a spracovanie dreva a vyroba drevenych vyrobkov (34, s. 1).

Zhrnutie

Pre po¢iatoény prienik na trh sa 4dot zameria na ¢esky a nemecky trh. Cesky kovadsky
priemysel je tvoreny 27 kova¢nami, ktoré produkuji 5% celkovej eurdpskej produkecie.
Najdoélezitejsim trhom pre 4dot je nemecky trh, ktory vyrdba viac ako 48% celkovej
eurdpskej produkcie. Podl'a ¢asopisu Kovarenstvi je v Nemecku viac ako 245 zavodov
tazkého kovacstva zapisanych v organizacii EUROFORGE, ale nie kazda spolo¢nost’ s
technologiou kovania je ¢lenom zdruzenia. Trhovy potencial pre technologiu 4dot v
Nemecku je podporovany aj ocakavanymi investiciami do digitalizacie a automatizacie

po iniciative Industry 4.0.

Tabul’ka 5: Zhrnutie analyzy trhu

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

e Narast vyroby automobilov e Slaba informovanost’ malych a strednych

e Nastup novej priemyselnej revolicie podnikov v oblasti Industry 4.0

o Vel'ké mnozstvo potencionalnych e Maly pocet podnikov tazkého kovacstva
zékaznikov v krajinach EU vCR a SR

e Silné postavenie tazkého kovacstva e Obavy tuzemskych spolocnosti z novych
v krajinach EU technologii

3.2.3 Segmentacia zakaznikov

Segmentacia zdkaznikov v spolocnosti bola vykonand na zaklade potreby lepSie
a efektivnejsie riadit’ marketingové procesy smerujlce k oslovovaniu novych zakaznikov
a vytvarania pridanej hodnoty pre tychto zdkaznikov. Zakaznici su rozdeleny do troch
hlavnych skupin — primarny, sekundarny zakaznici a partneri. Toto rozdelenie
zakaznikov prispelo k vyssej efektivite pri vyjedndvani, Co vyraznym spdsobom pomohlo

uspesnosti uzatvorenia kontraktov.

61



Primarny zakaznik

Primarni zékaznici si pre spolo¢nost hlavne vyrobcovia a predajcovia tvarniacich
strojov, ktori dodavaju svoje produkty (lisy, zakruzovacky, valcovacky a pod.) svojim
zakaznikom s dostupnymi technologickymi moznostami. Cielom spolocnosti je
poskytnut’ tymto zdkaznikom nové technologické rieSenia, ktoré nie len zefektivnia ich
stroje, ale posilnia taktiez portfoélio poskytovanych sluzieb. S pomocou technologie 4dot
vyrobcovia strojov buda schopni prediZit’ Zivotnost’ svojich zariadeni, ¢o vyrazne prispeje
k zvyseniu konkurencieschopnosti. Primarnou ulohou je vytvarat’ strategické partnerstva
prave s vyrobcami strojov, ktori st ochotni implementovat’ technologiu od spolo¢nosti
4dot na ich zariadenia a dodavat’ koncovym zakaznikom. Vyhodou pre spolo¢nost’ 4dot
je v pripade uzatvorenia spoluprice moznost' vyuzitia predajnych sieti a skusenosti

vyrobcu. Vyhody, ktoré prinesie spolupraca pre vyrobcu:

e rozSirenie portfolia sluzieb a poskytovanych technologii,
e zvysenie kvality po predajného servisu strojov,
e zvySend pridand hodnota dodévanych zariadeni,

e lepsia konkurencieschopnost’ na trhu.

v

Smeral, a.s.; Zd’as, a.s.; Trumpf; 15,4%
8,8% 7,6%

Bihler and ebu
Umformtechni
k 8,0%

Wafios; 8,9% ' OSG Tap&
Die Inc.;

Amada Americ
alnc.; 13,4%

Feintool; 9,0% 12,0%
Fagor Schuler Group;
Arrasate; 9,3% 10,5%

Graf 10: Velkost’ svetového trhu tvarniacej techniky

(Zdroj: 37, 5. 54)

V grafe €.14 su zobrazené spolocnosti vyrabajuce tvarniace stroje, ktoré maji najvyssi

trzny potencial. Existuje sice mnoho d’al§ich podobnych spolo¢nosti, ktoré fungujii na
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trhu tvarniacich strojov, ale zpohladu pontkaného sortimentu, nie st schopné

konkurovat’ vymenovanym firmam.

Sekundarny zakaznik

Vyrobné spolocnosti, ktoré vo svojich vyrobnych procesoch pouzivaju tvarniace stroje ¢i
obrabacie stroje, sa povazuju za sekundarnych ciel'ovych pouzivatel'ov nasej technologie.
Sekundarny zdkaznik je definovany, ako spoloc¢nost, ktora priamo vo svojej vyrobe
vyuziva stroje, tzn. mechanické lisy, hydraulické lisy, valcovacie stolice, obrabacie stroje
a iné. Tento typ zdkaznika je pre spoloCnost’ taktiez vel'mi dolezity nakol’ko, nie kazdy je
schopny pre zabezpecenie produktivity svojej vyroby zakupit’ novy stroj, ale je niteny
udrzovat, pripadne zvySovat produktivitu uz pouzivanych strojov. Z pohladu
obchodného oddelenia spolocnosti sa jednd hlavne o priame oslovovanie formou
telefonatu ¢i emailu zéstupcovi vyrobného podniku. Vyhody plyntce z vyuZivania

technologie pre vyrobné spolo¢nosti:

e Setria naklady na opravu stroja,

e kratSie prestoje,

e zvySia vyrobu bez novych strojov,
e vyssia stabilita vyrobného procesu,

e moznost planovania oprav.
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Tabulka 6: Vytipovany hlavny sekundarny zakaznici spolo¢nosti

(Zdroj: Spracované podla 36, s. 45)

Bohemia Rings s.r.o. R Kovacna

CZECH PRECISION FORGE as. R Kovacna

HF - CZECHFORGE spol. s.t.0. R Kovacna

INPO spol. s.t.0. R Kovacna
J.Jindra spol. s.r.o. R Kovacna
Kovarna VIVA a.s. R Kovacna

Kovolit a.s. R Kovacéna

Kralovopolska kovarna s.r.o. R Kovacéna

Moravské Kovarny, a.s. R Kovacia

MSV Metal Studénka a.s. R Kovacéna

OSTROJ R Kovacna

Perform Chrudim, spol. s.r.o. R Kovacna

PILSEN STEEL spol. s.r.o. R Kovacna
Strojmetal Aluminium Forging, s.r.o. R Kovécna
TATRA METALURGIE a.s. R Kovacna
TRIANGOLO spol. s.r.o. R Kovacna
UNEX, a.s. R Kovacna
ZETOR kovarna, s.r.o. R Kovacna
HKS Forge s.r.o0. SK Kovacna
Treva Forge s.r.o. SK Kovacna
Broch - adler a.s. SK Kovacéna
Hyundai SK lisoviia
Kia Slovakia SK lisovna
Volkswagen Slovakia SK lisoviia
PCA Slovakia SK lisoviia
Matador automotive SK lisoviia
US Steel KoSice SK hutnictvo
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Partneri

Partnermi sa vtomto pripade chépu spolocnosti, ktoré su dodavatelom rdéznych
technologii pre vyrobné spolocnosti. Jedna sa hlavne o spolo¢nosti zaoberajiice sa
automatizaciou, digitalizaciou a taktiez systémovou integraciou. Pomocou tychto
spolocnosti sa dokaze 4dot taktiez dostat’ ku koncovym zakaznikom. Pri spolupraci so
spominanymi spolo¢nost’ami sa hlavne jedna o integraciu systému 4dot do nadradenych
systémov automatizacnych spolo¢nosti, ktoré nasledne dodaju tento produkt ako jeden
celok. Zakaznik tym ziska v jednom balicku celu sériu technologii, ktoré prispievaju
k zefektivneniu procesov. Z pohladu sucasného portfolia su najzaujimavejsie

spoloc¢nosti:

e Del, as.

o AutoCont, a.s.
e ABB,a.s.

e Siemens, a.s.

¢ GE automation

e FANUC

3.2.4 Porterova analyza

Superenie medzi existujucimi firmami

V prvom obdobi fungovania sa spolo¢nost 4dot zameriavala hlavne na sledovanie
kondicie lozisk, €1 uzZ sa jednalo o rychlobezné loziska, ktoré sii priméarne na obrabacich
strojoch alebo pomalobezné loZisk4, ktoré su vo vicSine pripadov na tvarniacich strojoch.
V pripade obrabacich strojov existuje silnd konkurencia nakolko sledovanie tychto
strojov nie je tak narocné na analyzu, ako je to pri tvarniacich strojoch. Aj napriek tomuto
faktu bola spolo¢nost’ schopna presved¢it’ niekol'ko zékaznikov vyuzivajicich obrabacie

stroje k implementacii technoldgie 4dot, kde boli dosiahnuté vel'mi pozitivne vysledky.
Konkurencia na trhu rotaénych sucasti:

e SKF spolo¢nost’, ktord je samotnym vyrobcom lozisk, a doddva svoje produkty

do drvivej vacsiny strojarskych spolocnosti. V ramci svojej ponuky produktov,
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poskytuju zékaznikom taktieZz systém sledovania kondicie, mazacie systémy,
moznosti robotizacie a d’alSie produkty, ktorym rozsiruju svoje portfolio. Taktiez
sa zameriavaju na Siroké spektrum oblasti od energetiky cez rdézne typy
priemyselnych zariadeni az po letecky priemysel. Spolo¢nost’ SKF zamestnava
viac ako 44 tisic zamestnancov a posobi v 130 krajinach sveta. (38, s. 1))

e Rockwell Automation, najvicSia svetova spoloCnost’ zaoberajuca sa
priemyselnou automatizaciou, poméha svojim zdkaznikom byt produktivnej$imi
a svet udrzatelnej$im. Taktiez sa zameriavaji na Siroké spektrum oblasti,
v ktorych posobia a dodavaju rieSenia, ako napriklad integrované syst¢émy MES,
priemyslové snimace, priemyslové riadiace systémy, bezpe¢nostné komponenty
pre vyroby ¢i pokrocilé procesne riadenie. Taktiez poskytuju rozne typy Skoleni
v oblasti automatizacie a robotizacie (39, s. 1).

e BR automation, je spolo¢nost, ktord sa zaobera automatiziciou nie len
vyrobnych procesov ale taktiez aj d’alSich oblasti. Zameriava sa hlavne na
robotizaciu a CNC zariadenia, sledovanie kondicie zariadeni, energetiku, internet
veci a bezpecné technoldgie. Moduly na monitorovanie stavu od spolo¢nosti B&R
presne zist'uju pripady, kedy st potrebné servisné prace a tiez sa velmi I'ahko
konfiguruji. Nevyhodu tychto modulov je, Ze vykondvaju vibra¢né analyzy iba
lokalne, ¢o znamena, Ze je potrebny takzvany ,,vibrodiagnostik®, ktory musi

zanalyzovat’ ziskané data a vybrat’ presné miesta osadenia.

Medzi d’alsie relevantné spoloc¢nosti, ktoré¢ mozeme radit’ medzi konkurentov v oblasti

rotacnych stcasti radime Siemens, Meggit Sensing a GE Bently.
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Others
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Graf 11: TrZny potencial spolo¢nosti poskytujticich diagnostiky pre rota¢né sucasti
(Zdroj: spracované podrla 36, s. 46)
Pri tvérniacich strojoch, ako st kovacie lisy, kI'ukové lisy, ostrihovacie lisy ¢i valcovacky
arozvalcovacky je analyza dat ziskanych zo stroja naro¢na a to hlavne z dovodu vstupu
vel'kého mnozstva d’al§ich faktorov od razov stroja az po vplyv réznych kvapalin. Prave
z dovodu narocnosti sledovania kondicie tychto strojov sa spolo¢nost’ 4dot rozhodla
zamerat’ primarne na tento segment a priniesla na trh produkt, ktory zdkaznikom pontka
efektivnejSie vyuzivanie jednotlivych komponentov na stroji a s tym spojenu finanénu

usporu nakladov na udrzbu a drzanie nahradnych dielov na sklade.

Ked'Ze v podstate neexistuju informacie o spolo¢nostiach, ktoré by sa mohli zameriavat’
na technologie v oblasti tvarniacich strojov, spolo¢nost’ 4dot sa rozhodla navstivit’ jeden
znemeckych veltrhov strojarstva (Euroblech), kde ziskavala informacie od réznych

spolo¢nosti k danej problematike a hl'adala konkurencieschopné riesenia.

Riesenie spolo¢nosti Marpeoss je typovo pribuzné rieSeniu spolo¢nosti 4dot, no tento typ
produktu je skor vyuZiteny na menSich strojnych zariadeniach, kde su schopny merat’

zakladné parametre procesu kovania a monitorovat’ odchylky.

Potencionalne konkurencné rieSenie pochadza taktiez z dielne nemeckého vyskumného
centra Fraunhofer IWU, ktoré vyvija monitorovaci systém hlavne pre sledovanie

stipravy zapustiek a samotnt kvalitu procesu kovania. Nakol'ko sa ale jednd o vyskumnu

67



organizaciu je vysoky predpoklad, Ze ich primarnym ciel'om nie je komercializacia tohto

produktu.

Dalsie spolo¢nosti, ktoré modzeme radit’ medzi potencionalnych konkurentov su Siemens,
ktory ponuka napriklad technologiu pre monitorovanie zmeny v systéme prevadzky stroja
na zéklade vykonu elektromotora. To moze poskytnut’ niektoré zdkladné informacie o
poruche stroja, ale nedokaze presne urcit’ zdroj problému. Spolo¢nost’ Simpac pontka
systém, ktory moze monitorovat’ silu pésobiacu na upinaC nastroja nastaveny lisovacim
mechanizmom. Hoci to je dolezity procesny parameter, neslizi ako nastroj na

monitorovanie stavu nastaveného néstroja.

Hrozba vstupu potencionalnych konkurentov

Ako bolo spominané v kapitole vyssie, konkurencia pri sledovani jednoduchych strojov
existuje aje v mnohych pripadoch pre zdkaznikov atraktivnejSia ako technoldgia
spoloc¢nosti 4dot. Pri sledovani Casti tvarniacich strojov je len velmi malé mnoZzstvo
spolocnosti, ktoré sa zameriavajui na podobné problémy a doposial’ ziadna zo spolo¢nosti
nepriSla na trh s podobnym produktom, ktory by bol schopny sledovat” kondiciu pri
tvarniacich strojoch. Najvic¢Sou hrozbou pre spolocnost’ 4dot su samotni vyrobcovia
tvarniacich strojov, ktori sice vsUcasnej dobe nedisponuji tak podrobnym
technologickym rieSenim, nakol'’ko doposial’ nevzisla zasadna poziadavka od zakaznikov,
ale pri vicsich spolo¢nostiach je vel'mi pravdepodobné Ze v pripade nastupu Industry 4.0
na zaklade dopytu od zdkaznikov zant podobnl technologiu vyvijat’ a implementovat’
na svoje stroje samy. Ztohto doévodu bola technoldgia 4dot patentovand a snahou
spoloc¢nosti je nadviazat’ obojstranne vyhodné spoluprace s vyrobcami strojov, ktoré na

jednej strane uspokoja poziadavky zdkaznikov a na strane druhej, poskytne spolo¢nosti

4dot moznost rychlejSej expanzie na nové trhy a k novym odberatel'om.

Ako hlavné bariéry pre vstup novej konkurencie do vytipovaného segmentu povazujeme
¢asovu naro¢nost’ vyvoja a vyskumu potrebnych algoritmov a postupov k vykonavaniu
dolezitych analyz pre potreby sledovania kondicie strojov. Dalsim faktorom, ktory
zamedzuje vstupu d’alich firiem do tejto oblasti je tlak vyrobcov strojov ¢i uzivatelov
strojov, ktori st v istych momentoch malo ochotni kooperovat’ s inymi spolo¢nostami na

vyvoji podobnych produktov a nie st ochotni zdiel'at” tretim stranam svoje know-how.

68



Vyjednavacia sila odberatel’ov

V kazdom odbore podnikania si zdkaznici najdolezitejSim faktorom tspechu. Inak to nie
je ani v oblasti strojarskeho priemyslu a diagnostiky strojov. Ovela viac tento fakt
ovplyviiuje spolocnosti, ktoré pozndme pod pojmom ,, Start - up®“. Tieto mladé
spolo¢nosti, ¢astokrat zalozené Studentami vysokych $kol, ktoré musia klast' zvyseny
doraz na vytvaranie dlhodobych vzt'ahov so zakaznikmi tak, aby boli schopné uspesne

uviest’ na trh svoj produkt, ¢i sluzbu a zvdc¢Sovat’ svoj trzny potencial.

V nasom pripade sa jedna o spolocnost’, ktora vstupila na trh s inovativnym produktom,
s ktorym nie su vSetci zakaznici obozndmeni a nepoznaju vsetky vyhody, ktoré by im mal
priniest. Z tohto hl'adiska bolo pre spolo¢nost’ kI'i¢ové najst’ strategického partnera,
ktory bude vyuzivat dany produkt a zaroven bude sluzit' aj ako garant, pripadne
reprezentant uspeSného vyuZzivania inovativnych technoldégii. Prvym strategickym
partnerom je prave Mladoboleslavsky zavod, Skoda auto a.s., ktory sa rozhodol vyuZivat’
produkt od spoloc¢nosti 4dot azéaroven sluzi, ako referencia pri vyjednavani

s potencionalnymi zdkaznikmi.

V sucasnej situacii spoloc¢nost’ kladie najvyssi doraz na kvalitu dodavanych produktov
a s nimi spojenych sluzieb, aby si na zaciatku podnikania vytvorila pevnl zakaznicku
zakladiiu. S tym je spojena aj ista forma ustupkov, ktoré je spolo¢nost’ ochotna vykonat’
na ukor vysSich ziskov z predaja, pretoze uprednostiiuje mnozstvo zékaznikov, ktoré
bude pozitivne vplyvat hlavne na potenciondlnych zakaznikov vahajacich o vyuzivani
sluzieb 4dot. Ddlezitym faktorom na zaCiatku podnikania je tak isto aj vytvaranie
dlhodobych obchodnych vzt'ahov so zdkaznikmi, ktori nebudu len platit’ za poskytované
sluzby, ale taktiez budu S$irit dobré meno spolo€nosti na zéklade svojej spokojnosti

s doddvanymi sluzbami.
Medzi stasnych zakaznikov radime:

¢ Skoda auto, a.s.

e ZKL, as.

e MSV Metal Studénka

e Vitkovice Heavy Machinery

¢ Skoda Transportation
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VyuZivanie inovativnych technologii a celkovo monitoring strojov sa aj vd’aka vel'kému
tlaku vyskumnych organizécii a zdruzeni dostava do povedomia odbornej verejnosti,
a potencial tychto rieseni je v dnesnej dobe len t'azké odhadnut’. Za predpokladu udrzania
nastavené¢ho tempa vo vyvoji je mozné predpokladat’ Zze firmy, ktoré sa v sucasnej dobe
snazia presved¢it potencionalnych zdkaznikov o vyhodach ich rieSeni sa stanu

spolo¢nostami, ktoré nebudu schopné uspokojit’ dopyt po danych technoldgiach.
Vyjednavacia sila dodavatel’ov

Nakol’ko je technologia 4dot vlastnym produktom spolocnosti, tak pozicia dodavatel'a
SW riesenia ¢i aplikacie je bezpredmetna a nebude v d’alSich Castiach rozoberana. Na
druhu stranu hardware, ktory spolo¢nost’ vyuziva je dodavany od niekol’kych vyrobcov
elektrotechnickych stciastok, ktori si uruju cenu podl'a mnozstva odberanych kusov.
Velkou vyhodou dodavanych suciastok, je zaruka kvality a certifikacia, ktord je pri
aplikéciach, ktoré ponuka spolo¢nost’ 4dot nevyhnutna. Cena vyuzivaného hardwaru, je
zavisla od mnozstva odoberanych kusov, ktoré urcuju vysku zlavy poskytnutej pri
odbere dohodnutého mnozstva. Z pohl'adu dodavatela je vyjednavacia sila vysoka,

pretoze pocet dodavatel'ov schopnych zabezpecit’ potrebny hardware je nizky.
Sucasni dodavatelia spoloc¢nosti:

e T.S. Bohemia
e Farnell, an Avnet company

e National Instrument

Hrozba substitu¢nych produktov

V sucasnej dobe sa na vymedzenom segmente mdzeme stretnit’ s velkym mnoZstvom
spoloc¢nosti, ktoré ponukaji svoje sluzby ¢i produkty v oblasti technickej diagnostiky
a prediktivnej Udrzby r6znych zariadeni a nie len tvarniacich ¢i obrabacich strojov. Tieto
spolo¢nosti sa zameriavaji na jednoduché rieSenia, ktoré za pomoci roznych metod, ako
sledovanie teploty ¢i sledovanie vibracii ziskavaji informdcie o stroji a poskytuji ich
zdkaznikom. Hlavne v pripade Ceskej a Slovenskej republiky sa nachadza velké
mnozstvo vyrobnych spolo¢nosti, ktoré nevyuzivaji priamo tvarniace ¢i obrabacie stroje,

ale vo svojej vyrobe maju rozne druhy d’alSich zariadeni, ktoré je mozné sledovat
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a zefektiviiovat’ ich proces vyroby audrzby. Prave tento segment je dalSim
potenciondlnym cielom popisovanej spolocnosti s novym produktom, s ktorym bude

schopna konkurovat’ sicasnej konkurencii.

Ako bolo spominané existuju spolo¢nosti, ktoré ponukaji podobné produkty a jednym
z prikladov moze byt pochddzkova diagnostika, ktord je schopna zbierat’ data zo stroja
len v momente jej pouzivania a nie je mozn¢ odhalit’ trendovost’ tychto dat a tym stanovit’
stav stroja niekol'ko tyzdnov az mesiacov dopredu. No aj napriek tymto skuto¢nostiam
existuje vel'ké mnozstvo zakaznikov uprednostitujiicich pochddzkovy typ diagnostiky,
pri ktorom nie je potrebnd vysoka vstupna investicia a spoloc¢nosti st ju schopné
vykonavat vlastnymi 'udskymi zdrojmi. Zaroven im pochddzkova diagnostika poskytuje

zakladne informécie, s ktorymi mozu do istej miery vykonavat’ tidrzbu strojov.

Dal§im vyraznym substititom sa javia prave stroje, ktoré od vyrobcu maju
implementovany systém pre riadenie a monitorovanie stroja. Tento typ sledovania je
v dnesnej dobe uz istym Standardom pri novych strojoch, ktoré su distribuované k
zakaznikom, no zo skusenosti vieme, Ze obsiahne len urcitu Cast’ zariadenia, ako napriklad
sledovanie vyuzivania elektrickej energie ¢i sledovanie vyuzitia stroja. Monitorovaci
systém, ktory stroj obsahuje uz od vyroby ma Castokrat len informativny charakter pre
uzivatela otom ako stroj pracuje v danom momente anie je schopny pracovat
a vyhodnocovat’ data, takym sposobom, aby bolo pomocou neho mozné predikovat’

poruchu takéhoto stroja.

V porovnani s technoldgiou 4dot, su vSetky substituné produkty cenovo prijatel'nejSie
pre zakaznikov, no ani zd’aleka im neprindSaji rovnak pridani hodnotu. VysSou
cenovou hladinou sa snaZi 4dot trvalo udrzat’ kvalitu poskytovanych produktov a sluZieb
atym presvedCit potenciondlnych zakaznikov, k vyuZivaniu prave ich rieSenia,

a dosiahnutiu vyssieho stupila automatizacie ich zariadeni.
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Tabul’ka 7: Zhrnutie Porterovej analyzy

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Hrozba vstupu Vysoké poziadavky na vyvoj Vyvoj technologie velkymi
potencionalnych podobnych technoldgii pre vyrobcami na zdklade poziadavku
konkurentov konkurenciu zakaznikov
Supe.remf’: ‘?““.IZI V oblasti tazkého kovacstva, Silna konkurencia medzi
existujucimi . y N . . 1 . o
. malé mnozstvo spolo¢nosti dodavatel'mi diagnostiky rotacnych
firmami o , 2
poskytujucich podobny produkt sucasti
o Neznama spolo¢nost’, zakaznici st
Vyjednavacia sila . & , e o
\ Spolupraca so Skoda auto, a.s. schopni zatlacit’ na cenu dodavaného
odberatelov
produktu
. Silné postavenie dodavatel'ov
Vyjednavacia sila o . , y
, , Vyvoj vlastného HW z pohladu ceny a mnozstva
dodavatelov P
dodavanych produktov
Hrozba Pribuzné systémy dodavané priamo
substitu¢nych so strojmi pripadne pochddzkova
produktov diagnostika

3.3 Vnutorna analyza spolo¢nosti

3.3.1 Vizia spolo¢nosti

Spolo¢nost” 4dot Mechatronic Systems bola zalozena na zéklade dlhodobych skusenosti
zakladatel'ov, ktori sa v predchadzajlicom zamestnani zaoberali vyvojom a vyskumom
moznosti sledovania lozisk. Hlavnym prvkom je drzat’ krok s dobou a vyuzivat
najmodernejSie technologie pre sledovanie kondicie strojov, ktoré budua poskytovat
zakaznikom nové moZznosti efektivnejSieho riadenia vyroby. Z tohto dovodu je nespornou
vyhodou spolo¢nosti cloudové rieSenie, kedy ziskané data a navrhnuté rieSenie u jedného
zakaznika je mozné aplikovat uiného zakaznika srovnakym problémom. Jedna sa
o schopnost’ ucenia autondmneho systému pre samostatné vyhodnocovanie o
najvacsieho mozného mnozstva vzniknutych situécii na stroji. Sucast’'ou vizie spolo¢nosti
je taktiez pozorné sledovanie trendov ainovacii monitoringu strojov, ktoré su
prezentované v ramci akcii, kde st zdiel'ané ndzory a skusenosti spolo¢nosti, ktoré sa
zaoberaju danym segmentom. Poskytovanie kvalitnej sluzby spojené s technickou
podporou odbornikov, by malo byt najvdc¢Sou pridanou hodnotou spolocnosti pre

zakaznikov.
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3.3.2 Stratégia

Vyvoj novych technologii patri od zaciatku medzi hlavné ciele spolo¢nosti. S tym suvisi
aj neustaly vyvoj a vyskum novych technoldgii v spolupraci klI'aCovych partnerov, ktori
na zaklade svojich skusenosti pomahaju definovat’ problémy vo vyrobnom segmente

a taktiez umoziuju testovat’ produkty v praxi.

Hlavnym cielom spolo¢nosti je postupné obsadzovanie nie len Ceského a slovenského
trhu, ale taktiez trhov zahrani¢nych. V ramci obsadzovania trhov sa spolo¢nost’ snazi
nadviazat'" kontakty priamo s vyrobcami strojov, ktori by mohli implementovat
technoldgiu priamo na nové vyrobené stroje uréené zdkaznikom a tym by urychlili rast
spolocnosti 4dot a zarovenn by mohli zvysit' svoju konkurencieschopnost’ ponukanim

sirSieho portfolia sluzieb.

Dlhodobym ciel'om, ktory je prepojeny s obsadzovanim aj zahrani¢nych trhov je rozvoj
obchodnych aktivit pre ziskanie novych zékaznikov. Aby bola spolo¢nost’ schopna
naplnit’ tento ciel’ zameriava sa hlavne na kvalitu poskytovanych sluzieb a individualny
pristup k svojim stcasnym zdkaznikom, s ktorymi sa snazi vytvarat’ dlhodobé vztahy
zalozené na vzdjomnej dovere. Sucasne spolocnost’ nemé jasne definovany obchodny
model, ktory by prispel k efektivnejsej akvizicii novych zakaznikov ¢o vyraznym

spdsobom ovplyvituje mnozstvo ziskanych zékaznikov.

3.3.3 Marketingovy mix spolo¢nosti

Produkt

Produktom spolo¢nosti je technicka diagnostika, schopnd sledovat’ ddlezité stcasti
kritickych zariadeni u zdkaznika. Spdsob fungovania diagnostiky je zaloZeny na
nepretrzitom online monitoringu stroja, ktory je osadeny senzormi vibracii, pripadne
senzormi teploty, ktoré zbieraju data anasledne st odosielané cez WiFi na cloud
spolo¢nosti, kde prebiehaji procesy analyzy a vyhodnocovania. Vystupy analyz st

nasledne poskytnuté koncovému uzivatel'ovi vo webovej aplikacii.
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Obrazok 8: Sluzba spolo¢nosti 4do
(Zdroj: 35,s. 1)

Produkt spolo¢nosti sa rozdel'uje na dve zakladné Casti:

Adaptivny nastroj, ktory poskytuje zakaznikov moznost’ sledovania nerotacnych sti¢asti
stroja. Na zéklade analyz je spolo¢nost’ schopnd kooperovat’ so zdkaznikom na lepSom
nastaveni stroja a tym predizit’ Zivotnost’ jednotlivych Gasti, ¢o mé priamy vplyv na OEE

stroja a tym aj vyssiu produktivitu bez zbytocnych odstavok.

Prediktivna idrzba zamerana hlavne na rota¢né Casti, ako je napriklad sledovanie loZisk
¢i gulockovych Sraubov. Vdaka nepretrZitému monitoringu je mozné zakaznikovi
poskytnut’ informaciu o poruche sledovanej ¢asti niekol’ko tyzdiiov dopredu, vd’aka comu
he mozné planovat’ odstavky a zamedzit’ stratim sposobenym z poruchy stroja a dlhého

¢akania na opravu.

Vyhodou cloudového rieSenia je v podstate autondémny systém, ktory samostatne
vyhodnocuje aktualny stav stroja ana zaklade ziskanych dat upozorni zakaznika
v pripade zmeny chodu tohto stroja. Nakolko st merand data vyhodnocované
dodéavatel'om, oddelenie udrzby zékaznika nie je zataZzované ani samotnym meranim ani
vyhodnocovanim zozbieranych dat. Tymto spdsobom sa nie len eliminuji mozné
neplanové odstavky stroja, ktoré mdzu spdsobit’ financné straty, ale taktiez dochadza

k zna¢nej uspore ¢asu udrzby spolocnosti Co sa prejavi v znizenych nakladoch.
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Okrem nepretrzit¢ho monitoringu strojov spolo¢nost’ ponuka aj online aplikéciu, v ktorej
su vSetky dostupné vystupy potrebné k vykonaniu udrzby ¢i odstavky stroja. Vdaka
aplikacia ma zékaznik unikatnu moznost’ kontrolovat’ aktualny stav svojich zariadeni,
vd’aka comu je schopny efektivnejsie riadit’ celi vyrobu. Vyhodou online monitoringu je
aj kooperacia expertov z oblasti vibrodiagnostiky, ktori v pripade problémov poskytuji

technickt podporu zékaznikovi.

Cena

Cena za produkt je zlozend z dvoch hlavnych Casti. Prva Cast’ je jednorazova platba za
potrebny HW, ktorym je osadeny stroj, na ktorom je potrebné sledovat’ kritické Casti.
Vyska sumy za HW sa odvija od samotnej naro¢nosti aplikacie a taktiez od mnozstva
sledovanych sucasti na danom stroji. Druhd cast ceny je mesacny poplatok, za
poskytovanu sluzbu online monitoringu. Vdaka tejto sluzbe zakaznik bude modct
vyuzivat cloud dodavatela, ziska pristup do online aplikacie, kde mé prehl'adne
zobrazené vsetky potrebné informacie pre rozhodovanie a taktiez ziska technicka
podporu expertov, ktori v pripade neStandardného chodu stroja lokalizuju poruchu
a definuju pri¢inu problému. Taktiez aj vyska sumy mesacného poplatku sa odvija od
pozadovaného rozsahu sluzby, ktort si zdkaznik ur¢i pri objednavke diagnostického
systému. Technoldgia 4dot je najmenej konkurencna z pohladu ceny HW, ktory je
v sucasnej situacii nakupovany a nie je schopny konkurovat’ spolocnostiam s vlastnym

HW.

+

Sluzba — mesacny Produkt — jednorazova
poplatok platba

Obrazok 9: Tvorba ceny

(Zdroj: Vlastné spracovanie)
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Tabulka 8: Struktiara ceny

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

e Aplikacia e HW — diagnosticka jednotka
e Technickd podpora e Senzory
e Analyzy a vyhodnotenie dat e Kabelaz + konektory
o Kooperacia technikov e Priprava na montaz
e  Cloud spolocnosti 4dot e Montaz
Distribucia

Produkt spolocnosti je distribuovany dodavatel'om formou instalacie na kI'd¢, kedy je
pozadovana kooperacia technického pracovnika zakaznika, ktory urcuje miesta osadenia

SENZOorov.

V sucasnej situacii sa spolo¢nost’ zameriava na ¢esky a slovensky B2B trh, kde sa snazi

o presadenie svojej technoldgie. V pripade ¢eského tizemia sa jedna primérne o trhy:

o kovacske stroje a vyrobcovia strojov,
e obrabacie stroje a vyrobcovia strojov,
e potravinarska vyroba,

e strojarska vyroba - vSeobecne.

V pripade slovenského trhu je situdcia komplikovanejSia, nakol’ko na celom Uzemi
Slovenskej republiky sa nachadzaju iba tri spolo¢nosti tazkého kovéacstva, ktoré moézu
byt potenciondlnym zakaznikom. Preto sa vradmci slovenského trhu spolo¢nost’

zameriava na:

e automobilovy priemysel,

e lisovanie plechovych vyrobkov,

e obrabacie stroje a vyrobcovia strojov,
e potravinarska vyroba,

e strojarska vyroba - v§eobecne.
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Komunikacia

Spolo¢nost’ posobi na B2B trhu, ktory je Specificky v komplikovanejSom rozhodovacom

procese strategického nakupu technolégii, ktora prechadza niekol’kymi uroviiami vedenia

podniku. Preto je dolezité vytvaranie dobrych dlhodobych vzt'ahov so zakaznikmi, ktori

nasledne budu otvorenejsi d’al§im rokovaniam.

Propagacia produktov spolo¢nosti je vykondvana hlavne formou online marketingu a Off

— line aktivit , kedy su zdkaznici oslovovani obchodnym oddelenim spolo¢nosti.

Online marketing:

Webové stranky — webové stranky presli znacnou rekonstrukciou, kedy bolo
nutné pridat’ informécie k novym produktom a taktiez informécie a moznostiach
vyuzitia technoldgie a vyhodach, ktoré prinaSa. Pomocou webovych stranok st
zéakaznici informovani hlavne o produktovom portféliu spolo¢nosti.

Socialne siete — pomocou sociilnej siete LinkedIn sa spolo¢nost’ snazi
informovat’ svojich stavajlcich aj potencionalnych zakaznikov o udalostiach, kde
sa spolo¢nost’ 4dot bude nachéddzat. Taktiez st na socidlnej sieti LinkedIn
zverejnované novinky z technologickej sféry ¢i uspechy spolo¢nosti v ramci
sutazi. Facebook spolo¢nost’ vyuziva hlavne na budovanie firemnej kultiry
a povedomia o fungovani spolo¢nosti, kde sa necastejSie zverejiiuji informécie
o timovych aktivitach spolo¢nosti, ¢i teambuldingovych aktivitach.

SEO - pri prileZitosti rekonStrukcie webovych stranok, doSlo k pociato¢nému
pouzivaniu stratégie SEO, ktora by mala dostat’ strdnku 4dot na popredné miesta

vo vyhl'adavani. Tento sposobom online marketingu je zatial’ iba na zaciatku.

Off-line aktivity:

Caldcall — tato forma marketingu je najcastejSie pouzivanou metddou
oslovovania novych zakaznikov. Z pohl'adu uspesSnosti nemoZeme ale hovorit
o najlepSom sposobe, nakolko zloZitost' technoldgie potrebuje rozsiahlejsi
kontakt so zdkaznikom.

Vel'trhy a vystavy — v poslednom roku sa spolo¢nost’ vyraznejSie zamerala na

ucast’ v ramci vystavovatel'skych akcii, kde moZe odprezentovat’ svoje produkty
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cielovej skupine zdkaznikov. Taktiez trend Industry 4.0, ktorym su vo velkej
miere tieto akcie ovplyviiované prindsa viacSie mnozstvo potenciondlnych
zékaznikov so zaujmom a technoldgie sledovania kondicie strojov a priemyselne;j
automatizacie. Napriklad staci spomenut’ ucast 4dot v ramci veltrhu Ampér
v Brne, néavsteva veltrhu Hannover Messe ¢i veltrh MSV, ktory je priamo
zamerany na oblast’ strojarstva v Cechach a v zahraniéi.

e Spolupraca s organizaciami — tito forma propagacie sa z pohl'adu oslovovania
cielovych zékaznikov v sucasnej situacii javi ako najefektivnejSia. Jednd sa
hlavne o organizacie, ktoré zastresuju isté portfolio zakaznikov (Kovacsky zvéz
Ceskej republiky, Automobilovy zviz Slovenska, Industry Cluster 4.0 a iné),
ktoré samy o sebe vidia potrebu v rozsirovani obzorov svojich ¢lenov a vlastnou
¢innost'ou sa snazia nadvéizovat’ spoluprace so spolo¢nost’ami, ktoré sa zaoberaju

digitalizciou a automatizaciou.

3.3.4 Analyza zdrojov
Fyzické zdroje

Medzi fyzické zdroje spolo¢nosti mézeme zaradit’ vybavenie kancelarii vypoctovou
technikou, ktora zahffia mobilné telefébny, pracovné stolové pocitae, notebooky,
tlaciaren a pod.. TaktieZ spolocnost’ disponuje skladom, kde sa nachddzaju hlavne
prostriedky pre montdz. Jednad sa hlavne o pracovné néradie, materidl, sustruh ¢i 3D
tlaciaren vyuZivanu pre tvorbu prototypov. Spolo¢nost’ disponuje aj dvoma motorovymi
vozidla znagky Skoda, typ SuperB a Octavia. Nevyhodou pre spoloénost’ je absencia
vlastnych kancelarskych priestorov, nakol’ko sa nachadza v prenajatych kancelariach

spolocnosti JIC.

Silné stranky: Materidlové vybavenie urené pre montaz, ktoré poskytuje moznost’
okamzit¢ho nasadenia produktu. Zazemie JIC-u, ktoré poskytuje v pripade potreby

konferen¢né miestnosti, skenery, nabytok a pod.

Slabé stranky: Absencia vlastnych kancelarskych priestorov (finanéné hl'adisko)
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Ludské zdroje

V spolocnosti 4dot, pracuju mladi perspektivni l'udia, ktori si schopni vniest’ do rieSeni
nové myslienky a postupy. Preto sa spolocnost’ snazi obsadzovat’ jednotlivé pracovné
pozicie 'ud'mi, ktori nemaju len vyStudovany dany obor, ale aktivne prejavuji svoj
zéujem o rieSenu problematiku a snazia sa vykonavat’ svoju pracu ¢o najzodpovednejsie.
Mensim problémom sa javi nezaujem zo strany Studentov pracovat’ pre zacinajucu firmu,

kde castokrat neziskaju pozadované financné ohodnotenie.

Najvacsim problémom z pohl'adu schopnosti je slaba tspesnost’ ziskavania novych
zékaznikov, ktori si oslovovani priamo obchodnym oddelenim spolo¢nosti. Pri¢inou
problému mdze byt hlavne neskuisenost’ si¢asnych zamestnancov obchodného oddelenia,
ktori pred zamestnanim v spolo¢nosti nemali vyrazné skisenosti s obchodom a rozvijaju
sa spolu so spolo¢nost’ou.

Ekonomika a Management 0,4% Mechanika a Biomechanika 0-470

Ekonomicky rozvoj regionu 6,4%

14%

Strojni inZenyrstvi

Hospodaiska politika 6,4%

4

T 14%

6,4% Pramyslovy design

Mechatronika 20%

0,
Matematické inZenyrstvi 20%

Graf 12: RozloZenie zamestnancov podla typu vzdelania

(Zdroj: 35,s. 1)

Struktura spolo¢nosti je rozdelena na niekol’ko oddeleni - oddelenie mechatroniky,
oddelenie implementacie, oddelenie IT, oddelenie marketingu a predaja a administrativne

oddelenie. Kazdé oddelenie pozostava z vediceho timu a niekolkych d’alSich Clenov.
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Kazdy z nich ma pridelent pracu, ktori vykondva v rdmci svojej pravomoci bud’
samostatne, alebo spolo¢ne s inym oddelenim. Aby bola zachovana hierarchia a systém,
raz za dva tyzdne sa kond stretnutie veducich oddeleni, kde st preberané hlavné
strategické ciele firmy na najblizSie obdobie a nasledne veduci timu prezentuje svojim
¢lenom tieto informacie a deleguje pracu a pravomoci. Vyhodou takejto Struktry je
zabezpecenie chodu spoloc¢nosti, kedy kazdy zamestnanec mé jasne stanovenu svoju

pracovnu ¢innost’ a nadriadeného pracovnika, ktory vykonéva jeho kontrolu.

Oddelenie mechatroniky — vyvoj algoritmov, sprava sicasnych zakaznikov z pohl'adu

technickej podpory.

Oddelenie implementacie — zodpovednost za montdz, pripravu produktu a navrhu

rieSenia pre zékaznika.

Oddelenie IT: sprava serverov spolo¢nosti, webovej aplikacie a taktiez webovych

stranok. Frontend a Beckend podpora.

Oddelenie marketingu a predaja — zodpovednost’ za vyhl'adavanie novych zakaznikov,

ucast’ na akciach, podpora predaja, marketingové aktivity a sprava socialnych sieti.

Administrativne oddelenie — zodpovednost’ za chod spolocnosti, priprava dokumentov,

uctovnictvo, pravne zdzemie.

Mechatronics

Application Sales & Marketing Administration

RS IS Department Depatment Deparment

Department

Obrazok 10: Organizacna Struktira spolo¢nosti 4dot

(Zdroj: Vlastné spracovanie)
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Medzi l'udské zdroje mozeme zaradit’ aj $tyl riadenia, ktory je v spolo¢nosti vyuzivany.
Do velkej miery je preferovany demokraticky $tyl, ktory prinaSa menej formalny pristup
riadenia a kontroly. Z tohto dovodu je vzt'ah nadriadeny - podriadeny zalozeny na
vzajomne]j tolerancii a zdiel'ani nazorov. Demokraticky §tyl bol v spolo¢nosti zavedeni
od zaciatku podnikania, ale v sucasnej situdcii je nedostacujuci nakol'ko pri vy§Som pocte
zamestnancov absentuje pozicia striktného manazéra, ktory by bol schopny nastavit’
pracovné povinnosti jednotlivych pracovnikov a vykonaval priebeznu kontrolu zalozenu

na redlnych vysledkoch prace.

Silné stranky: Odborné zameranie zamestnancov, organizac¢na Struktura zabezpecujliica

chod spolo¢nosti.

Slabé stranky: VicsSina zamestnancov na polovi¢ny uvédzok, menSie sklisenosti z praxe,
demokraticky Styl v pripade vacSieho mnozstva zamestnancov, absencia skusené¢ho

manazéra.

Finan¢né zdroje

Majetok spolo¢nosti bol v roku 2017 tvoreny z 93,05% obeznymi aktivami tvorenymi
hlavne materidlom, rozpracovanou vyrobou a zasobami. Podiel dlhodobého majetku bol
len 6,94%. Oproti roku 2016 mdzeme pozorovat ndrast obezného majetku o 39%

a pokles dlhodobého majetku o 39,4% (viz. priloha ¢.1).

Dlhodoby
majetok
6,95%

Obezné aktiva
93,05%

Graf 13: Podiel obeZného a dlhodobého majetku
(Zdroj: Spracované podrla prilohy ¢.1 a ¢.2)
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Zdroje finan¢nych prostriedkov v sucasnosti tvoria cudzie zdroje, ktoré dosahuju az
79.9% z celkového podielu. Vlastny kapital tvori len necelych 20% z celkového podielu.
Oproti roku 2016 bol zaznamenany 5% pokles podielu cudzich zdrojov. Dévod vysokého
podielu cudzich zdrojov je hlavne ucast spolo¢nosti vo vyskumnych a dota¢nych
projektoch, ktoré poméhaji zabezpecit’ financné zdroje pre fungovanie spolo¢nosti (viz.

priloha ¢.1).

Vlastny
kapital
19%

Cudzie
zdroje
81%

Graf 13: Podiel cudzich a vlastnych zdrojov
(Zdroj: Spracované podla prilohy ¢.1 a ¢.2)

Slabé stranky: Vysoky podiel cudzich zdrojov na majetku spolo¢nosti.

Nehmotné zdroje

Zakladnym nehmotnym zdrojom spolocnosti je povest’ podniku, ktora si podnik snazi
budovat’ a udrziavat pomocou obchodného oddelenia spolo¢nosti, ktoré¢ mé na starosti
vyhl'adavat’ novych zdkaznikov, ale taktiez udrzovat dobré vztahy aj so sucasnymi
zakaznikmi. Odvetvie, v ktorom spolo¢nost’” pdsobi je naroné na vytvaranie vztahov
nakolko sa jedna o velké, Castokrat zahraniéné spoloc¢nosti, ktoré si v ramci svojich
investicnych konani hl'adaju dodavatel'ov pre jednotlivé rieSenia. V pripade uzatvorenia
kontraktu je potrebné so zakaznikom po celi dobu projektu komunikovat’ a podielat’ sa
na vzniknutych problémoch, ktoré spoloc¢nost’ v sucasnosti dokaze rieSit’ flexibilne.
Problém mdze nastat’ pri vy$Som pocte zdkaznikov, kedy spolo€nost’ so su¢asnym stavom
zamestnancov nebude schopna zabezpecit’ 'udské zdroje pre rieSenie problému. V rdmci
udrzovania vzt'ahov si v spolo¢nosti preferované osobné stretnutia pred telefonickou ¢i

emailovou komunikaciou.
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Medzi nehmotné zdroje moézeme zaradit' taktiez SW rieSenie spoloc¢nosti, ktoré je
vysledkom trojroéného vyskumu zamestnancov spolo¢nosti. Vd’aka vyvinutym analyzam
a algoritmom je zabezpecovana funkcnost’ systému. Sucast'ou SW je aj webova aplikécia,
ktora sluzi zdkaznikom pre sledovanie aktudlneho stavu stroja a taktiez slizi ako
komunika¢nd platforma medzi zdkaznikom a dodévatel'om. Taktiez patentova prihlaska,
ktora bola podana pre ochranu novej technologie pre tvarniace stroje je vyraznym
nehmotnym zdrojom a dusevnym vlastnictvom spolo¢nosti, ktoré do urcitej miery

garantuje ochranu vysledkov vyskumu pred konkurenciou.
Silné stranky: Dobra povest’ u zakaznikov, patentova prihlaska, cloudové riesenie.

Slabé stranky: V pripade vySSieho poctu zikaznikov slaba flexibilita rieSenia

problémov.

Tabul’ka 9: Zhrnutie zdrojov spolo¢nosti

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Materialové vybavenie urcené
pre montaz, ktoré poskytuje
moznost’ okamzitého nasadenia
Fyzické zdroje produktu. Zazemie JIC-u, ktoré
poskytuje v pripade potreby
konferen¢né miestnosti, skenery,

Absencia vlastnych kancelarskych
priestorov (finan¢né hl'adisko)

nabytok a pod.
Odborna zameranost’ Vicsina zamestnancov na polovi¢ny
, . . zamestnancov, organizacna uvézok, mensie skusenosti z praxe,
Ludské zdroje . , . 1 an . ,
Struktura zabezpecujtica chod demokraticky $tyl riadenia v pripade
spolo¢nosti, vicSieho mnoZstva zamestnancov

Vysoky podiel cudzich zdrojov na

Finanéng . ) h zdr
inanéné zdroje majetku spolo¢nosti

Dobra povest’ u zakaznikov,
Nehmotné zdroje | patentova prihlaska, cloudové
rieSenie

V pripade vysSieho poctu zakaznikov
slaba flexibilita rieSenia problémov.

3.3.5 Analyza obchodnych aktivit spolo¢nosti

V analyze obchodnych ¢innosti za rok 2018 je mozné rozdelit’ aktivity do Styroch skupin,
ktoré prindsajui spolo¢nosti trzby. Najmensi podiel mé aktivita jednorazové meranie, ktoré
sa poskytuje zékaznikovi v pripade potreby vyrieSenia konStrukéného problému
angjdenia chyby. V tomto pripade méd zékaznik k dispozicii HW a plnti technickt

podporu zamestnancov spolo¢nosti, az do momentu najdenia problému. Na druh stranu
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najvacsi podiel na trzbach spolo¢nosti mé sledovanie tvarniacich strojov, ktoré je
produktom spoloc¢nosti a prindsa zdkaznikovi najvicsiu pridanu hodnotu z pohladu
navratnosti investicie. Preto sa spolocnost’ v d’alSich aktivitach bude stustred’ovat’ hlavne

na trh tazkého kovacstva.

. Jednorazové
Sledovanie meranie
sekundarnych
. , 2%
zariadeni vo
vyrobe
14% Sledovanie
tvarniaich
strojov
47%
Sledovanie
obrabacich
strojov
37%

Graf 14: Podiel obchodnych ¢innosti na trzbach spolo¢nosti
(Zdroj: Vlastné spracovanie)
Z pohladu typu produktu a sluzby ma najvacsi prinos pre spolo¢nost’ poskytovanie online
monitoringu, ktory je hradeny v mesacnych platbach po zjednanu dobu prevadzky
syst¢tmu. Doplnkom ziskanych finanénych zdrojov je predaj HW potrebného
k sledovaniu stroja, na ktorom ma spolo¢nost’ v sucasnej situdcii mali marzu z dévodu

vysokych nadkupnych nakladov od dodéavaterla.

Predaj HW
30%

Sluzba online
monitoringu
70%

Graf 15: Podiel obchodnych ¢innosti z h’adiska typu

(Zdroj: Vlastné spracovanie)
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3.4 SWOT analyza

V ramci tejto kapitoly budi zhodnotené vysledky jednotlivych analyz vykonanych

v ramci skimania vonkajsieho a vnutorného prostredia spolo¢nosti.

Tabul’ka 10: SWOT analyza

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Silné stranky

Slabé stranky

Dobra povest’ u zakaznikov,

Patentova prihlaska na technologiu,
Cloudové riesenie sluzby

Vzdelanie zamestnancov v pozadovanom
odbore

Materialové vybavenie urcené pre
montaz, ktoré poskytuje moznost’
okamzitého nasadenia produktu.

Zazemie JIC-u, ktoré poskytuje v pripade
potreby konferencné priestory

a materialové vybavenie kancelarii
Snaha presadit’ produkt cez vyrobcov
strojov

Vyvoj vlastného HW

Slaba flexibilita v pripade vys$Sieho poctu
zakaznikov

Vysoky podiel cudzich zdrojov
Vicsina zamestnancov na polovicny
uvazok, ktori maji mensie skusenosti

Z praxe

Absencia vlastnych kancelarskych
priestorov

Absencia skusenosti s vedenim firmy
Cena produktu

Problém ziskavania novych zédkaznikov
Slaba podpora marketingu

Nie je definovany obchodny model
Demokraticky $tyl v pripade vacsieho
mnoZstva zamestnancov.

Prilezitosti

Hrozby

Potreba technologii pre nahradenie
I'udského faktoru

Rychlejsi rast HDP oproti priemeru EU,
Stabilne silna pozicia ¢eskej koruny,
Dota¢né programy pre podporu malych
a strednych podnikov,

Nérast vyroby automobilov

Podpora priemyslu vladou a navysenie
zdrojov sti¢asnych dota¢nych projektov
CR.

Priemysel 4.0, digitalizacia a automat.
Zvysujuca sa uroven technologicke;j
vyspelosti CR

Silné postavenie tazkého kovacstva

v krajinach EU

Vysoké poziadavky na vyvoj podobnych
technoldgii pre konkurenciu
Spolupraca so Skoda Auto

Vyvoj vlastného HW

Silna konkurencia v pripade rotacnych
sucasti

Neznama spolo¢nost’, zakaznici st
schopni zatlacit’ na cenu dodavaného
produktu

Silné postavenie dodavatel'ov z pohl'adu
ceny a mnozstva dodavanych produktov
Pribuzné systémy dodévané so strojom /
pochddzkova diagnostika

Vyvoj technologie velkymi vyrobcami
na zaklade poziadavky zakaznikov
Vysoké naroky na administrativu
Obmedzenia od Eurdpskej tnie
Klesajuci pocet Studentov vysokych §kol
Slaba informovanost’ malych a strednych
podnikov v oblasti Industry 4.0

Maly pocet podnikov tazke¢ho kovacstva
v CRaSR

Obavy tuzemskych spolo¢nosti z novych
technologii
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Hodnotenie SWOT analyzy
Pre hodnotenie v jednotlivych skupindch bola pouzitéd stupnica:

e 0 —znak je menej dolezity, ako porovnavany znak,
e 0,5 —znaky su rovnocenné,

e | - znak je dolezitejsi, ako porovndvany znak.

Pomocou definovanej stupnice bude mozné vyjadrit’ vahu jednotlivych znakov, ktora
poskytne informdaciu o tom, na ktory znak je potrebné sa zamerat’ v ramci navrhovej ¢asti

prace.

3.4.1 Zhodnotenie silnych stranok

Tabul’ka 11: Vlastné spracovanie

X
D 8
1 2 3 4 5 6 7 8 2 S
s | %
st
Dobréa povest’
u zakaznikov 2 0.5 ! ! ! ! 0 0.5 > 18
Patentova
sl 0,5 X 1 1 1 1 0,5 1 6 21
Cloudové
rieSenie 0 0 X 0,5 0,5 1 0 0,5 25 9
sluzby
Vzdelanie
zamestnanco
\ 0 0 0,5 X 1 1 0 0,5 3 11
v pozadovan
om odbore
Materialové
e 0 0 0,5 0 X 0,5 0 0,5 1.5 5
Zazemie JIC-
0 0 0 0 0,5 X 0 0,5 1 4
u
Spolupraca
s vyrobcami 1 0,5 1 1 1 1 X 0,5 6 21
strojov
Vyvoj
vlastného 0,5 0 0,5 0,5 0,5 0,5 0,5 X 3 11
HW
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Medzi najvyznamnejSie silné stranky patri spolupraca s vyrobcami strojov, pomocou
ktorych sa spolo¢nost’ snazi presadit’ svoj produkt na trh a tym efektivnejSie oslovovat’
potencionalnych zakaznikov. Tato spolupraca bude vyznamna hlavne v pripade expanzie

na nové¢ trhy, kde sledovana spolo¢nost’ doposial’ nema ziadnych zédkaznikov.

Vyznamnych znakom silnych stranok je aj patentova prihlaSka, ktorou si spolocnost’
chrani svoj produkt. Vd’aka podanej patentovej prihlaske moze spolo¢nost’ taktiez zacat’
spolupracu s vyrobcami strojov, nakol’ko im bude moct’ poskytnit’ detailné informacie

o technologii bez hrozby kradeze ¢i odkopirovania zo strany vyrobcu.

Tretim vyznamnym znakom silnych stranok je dobra povest u sucasnych zakaznikov,
ktori spolupracuju so spolo¢nost’ou 4dot. Vd’aka pozitivnym referenciam od zékaznikov

je vicsia pravdepodobnost’ uspechu u novych zékaznikov.

3.4.2 Zhodnotenie slabych stranok

Tabul’ka 12: Vlastné spracovanie

<

5] 1S

1 2 3 4 5 6 7 8 9 g | B

wnn ]

jus
Slaba

flexibilita X 0,5 0,5 1 1 0 0 0,5 0,5 4 11,1
Vysoky podiel

cudzich 0,5 X 1 1 0,5 0 0 0,5 0,5 4 11,1
zdrojov
Vic¢sina
zamestnancov

Jnapolovieny | 5 0 X 1 0,5 0 0 0,5 05 | 3 | 83
uvizok/mensie
skusenosti
Z praxe
Absencia
vlastnych

kancelarskych 0 0 0 X 0 0 0 0 0 0 0
priestorov
Absencia

sktisenosti 0 | o5 | o5 | 1 X 0 0 0 1| 3| 83
s vedenim
firmy

Cena produktu 1 1 1 1 1 X 0,5 0,5 1 7 19,4
Problém

Ziskavania 1 1 1 1 1 0,5 X 0,5 1 7 | 194
novych
zakaznikov

e el 05 05 | 05 1 1 0,5 0,5 X 1| 55153
marketingu
Demokraticky

styl 0,5 0,5 0,5 1 0 0 0 0 X 2,51 6,9
riadenia
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Z pohl'adu slabych stranok st najkli¢ovejSie dva znaky, cena produktu a problém so
ziskavanim novych zakaznikov. Tieto dva znaky mézu mat’ medzi sebou tizku suvislost,
nakol’ko cena produktu moéze vyraznym spdsobom ovplyviiovat rozhodovanie
potencionalnych zakaznikov, ktori uprednostnia ponuku konkurencnej spolo¢nosti za
niz§ie naklady. Problém so ziskavanim novych zdkaznikov moéze byt spdsobeny
neskusenostou zamestnancov obchodného oddelenia, ktori z predchadzajucich
pracovnych pozicii neziskali skusenosti s obchodom, pripadne maji len malé znalosti

z tejto oblasti.

Vyraznou slabou strankou spolo¢nosti je taktiez minimalna podpora marketingu. Prave
podpora marketingu je dodlezitou stcastou obchodu, ktord by mala prilakat novych
zdkaznikov na zdklade internetovych kampani ¢i propagaénych akcii, ktoré sa

zameriavaju na problematiku Industry 4.0 a automatizécie.
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3.4.3 Analyza prileZitosti

Tabul’ka 13: Vlastné spracovanie

X

2] 8

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 et g

n s

s

T
Potreba
technologii pre

nahradenie X | 05| 1 1 o5 1 o5 | 1 (05| 1 |o05]75]14
Iudského
faktoru
Rychlejsi rast

HDP oproti 0,5 X 0,5 0,5 0 0 0 0 0 0 0 1,5 3
priemeru EU
Stabilita Ceskej
koruny

Dotacné 0
programy

05| 1 | x| ol o | o] o | 0] 0| 0 | L5} 3

Nérast vyroby 0.5 1 1 1 X 0,5 0,5 0,5 0,5 1 1 7,5 14

automobilov

Podpora
priemyslu 0 1 1 1 05| X | 05] 05 [05] 1 05 | 65 | 12

vladou

Industry 4.0,
digitalizicia | 0,5 1 1 1 05 05| x [o5 ] 1 |05 1 75 | 14

a automatizacia

Technologigké 0
vyspelosti CR
Silné
postavenie
tazkého 0,5 1 1 1 0 0 |05 |05 |X]|05 1 6 11
kovacstva
v krajinach EU
Vysoké
poziadavky na
vivoj 0 1 1 1 o] o |os5]o05|05| X | 0 |45] 8
podobnych
technologii pre
konkurenciu

Spolupraca so

S 0 1 X 5,5 10
Skoda Auto 0,5 1 1 1 0 0,5 0 0,5

Z pohl'adu prilezitosti najvacsi potencidl vznikd hlavne z pohl'adu trhu a jeho vyvoja,
ktory sa v stiCasnej dobe snazi o nova priemyselnu revoliciu a digitalizaciu procesov.
Prave nastup Industry 4.0 je pre spolocnost’ kI'i¢ovym faktorom, nakol’ko znaky - potreba
technologii pre nahradenie I'udského faktoru ¢i priemyselna automatizécia a digitalizacia
maju najvacsiu vahu spomedzi vSetkych znakov prilezitosti. O Industry 4.0 sa diskutuje
v odbornych kruhoch uz niekol’ko rokov, ale prave v poslednych dvoch rokoch sa zacal

brat’ vacsi doraz na osvetu ainformovanost podnikov v tejto oblasti a moznych

prilezitostiach, ktoré tato priemyselna revollcia prinasa.
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Taktiez vel'mi dobrou prilezitost'ou pre spolo¢nost’ je rozvoj automobilového priemyslu,
ktorého rast priamo ovplyviiuje vyrobu tazkého kovécstva, na ktorti sa spolocnost’
Specializuje. Prave zvysSujice sa mnozstvo vyrobenych aut tlaci na vyrobu vykovkov,
ktoré maji byt vyrobené, ale v sucCasnej dobe vela podnikov poskytujucich vykovky
nema k dispozicii potrebné mnozstvo zdrojov na uspokojenie dopytu a preto st nitené
zvySovat’ produktivitu ich sicasnych strojov na ukor ich pretazenia. Prave pretazovanie
strojov umoziiuje spoloCnostiam poskytujucich sledovanie kondicie a predikovanie
poruch prilezitosti ziskat' novych zakaznikov. Istym pozitivnym faktom je aj nastup
vyroby elektromobilov, ktoré prinesu v ramci tazkého kovaéstva nové moznosti pre

technologie.

3.4.4 Analyza hrozieb

Tabul’ka 14: Vlastné spracovanie

_.

(3]

W

B

(9]

(@)Y

~J

o0

O

=

-

Sudet

Hodnota %

Silna
konkurencia

waingen | X [ 05| 1 [ 05 05| 1 [ 1 | 1 |0 [05]05]65]| g
sucasti

Neznama
05 | X | 1 |05 0 | 1 | 1 [ 1 [05[05|05]|4s/| 118

spolo¢nost’

Postavenie
oo | X | oo | 1 [ 1| 1]o0o|o0] 0] 4 54

dodavatel'ov

Systémy
dodavané so 0,5 | 0,5 1 X 0 1 1 1 0,5 | 0,5 0 6 10.9

strojmi

Vyvoj
technoldgie 0,5 1 1 1 X 1 1 1 1 0,5 | 0,5 8.5 15.4

vyrobcami

Naroky na
o oo o |0 | X [05]0]0/| 0|0/ gs]| oo

administrativu

Klesajtci
pcet [ 0 [ 0 | 0| 00|05 X | 0|00 /|0 /|os]| oo

Studentov

Obmedzenia
oo oo o L1 |X|o]o0o]| 0|, | 36

Eur6pske;j tnie

Slaba
informovanost’ 1 0,5 1 0,5 0 1 1 1 X 0 05 | 65 11.8
podnikov s 5

Maly pocet
podnikov
tazkého 05105 1 [05]05]| 1 1 1 Ll X 105 75| 136
kovadstva ’ ’
vCR a SR
Obavy

tzemskjch | 5 | 0.5 1 1 0,5 1 1 1 05105 | X 75 13,6

spolo¢nosti
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S pomedzi hrozieb sa najvaznejSimi javia hlavne konkurencné firmy a produkty, ktoré
sucasny trh poskytuje. NajsilnejSia konkurencia sa nachadza prave pri rotacnych
sucastiach, kde tuto sluzbu poskytuju aj samotni vyrobcovia strojov. Z pohladu
popisovanej spolo¢nosti je najvac¢Sou nevyhodou oproti konkurencii hlavne cena, ktora

ovplyviuje rozhodovanie zadkaznikov.

Obrovskou hrozbou pre spolo¢nost’ je taktiez vyvoj podobnej technoldgie vyrobcami
strojov, ktori mézu na zdklade poziadaviek od svojich zdkaznikov zacat vyvijat
popisovanu technologiu, ktord sa bude v detailoch liSit’ od technologie 4dots podanou
patentovou prihlaskou. Prave spolupraca s tymito vyrobcami by mala zamedzit ich
potrebe poskytovat’ rovnaku technologiu samostatne. Cielom je aby preferovali uz
dostupnu technoldgiu spolo¢nosti 4dot. Medzi vyznamné hrozby zarad'ujeme taktiez
slabi informovanost” podnikov o priemyselnej automatizacii a s tym spojené obavy

spoloc¢nosti investovat’ do inovativnych technologii.

Zameranie sa na elimindciu moZznych hrozieb, bude jednym z klicovych faktorov

uspechu spolo¢nosti na trhu tvarniacej a obrabacej techniky.

3.5 Zhrnutie sicasného stavu spolo¢nosti

Na zéklade spracovanych analyz boli definované silné a slabé stranky a taktiez prilezitosti

a hrozby, ktoré prinaSa sii€asna situacia.

Z pohl'adu analyzy vonkajSieho prostredia vziSiel jasny vplyv novej priemyselnej
automatizacie na uspech spolocnosti. Industry 4.0 otvara nové prilezitosti pre spolo¢nost’,
nakol’ko v sucasnom stave priemyselného prostredia sa kladie vysoky doéraz na
automatizaciu a digitalizaciu procesov. K tomu prispieva aj rast produkcie automobilov,
ktory podporuje vyrobu tazkého kovacstva. Analyza trhu taktiez poukazala na fakt, ze
Cesky a slovensky trh tazkého kovacstva nie je dostatocne velky na to, aby mohla
spolo¢nost’ fungovat’ len z predaja produktu na tychto trhoch. Preto bude dolezita
expanzia na nové trhy, kde je potencial pre vyuzitie danej technolégie omnoho vyssi.
Medzi tieto trhy v rdmcei Eurdpskej tinie patria hlavne krajiny Nemecko a Taliansko, ktoré

su lidrami v oblasti tazkého kovaéstva.
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Velmi dolezitym faktorom bude taktiez uzatvorenie spoluprice s niektorym velkym
vyrobcom tvarniacich strojov v Nemecku, ktory bude ochotny poskytovat’ produkt
spolo¢nosti so svojimi vyrobkami a tym umozni spolo¢nosti 4dot rychlejSiu expanziu na

doposial’ neobsadené trhy.

Analyzy vnutornych faktorov poukézali na hlavné nedostatky spolo¢nosti, medzi ktoré
modzeme urcite zaradit' cenu produktu, ktord je pre menSie spoloCnosti neprijatel'na
a v sucasnej situacii nie st ochotné zaplatit’ vicsie finanéné zdroje za nové technologie,
ktoré¢ nie su dlhodobo overené praxou. Slabinou spolo¢nosti je aj mala skusenost
sticasnych zamestnancov, hlavne v ramci obchodu, ktord znacne eliminuje vysledky
uspesne uzatvorenych kontraktov medzi spolocnostou a zdkaznikom. S tym suvisi aj
finan¢na situacia spolocnosti, ktorej majetok je az zo 70% tvoreny cudzimi zdrojmi a len

30% tvori vlastny majetok.
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4 VLASTNE NAVRHY RIESENIA

Tato cast’ diplomovej prace bude zamerana na navrh arozvoj obchodnych aktivit
spolo¢nosti na zaklade analytickej Casti, ktord poukéazala na prilezitosti, ale aj hrozby pre
spolo¢nost’. Nakol'ko sa jednd onovu spolo¢nost s malym poctom zakaznikov je
potrebna akvizicia novych zakaznikov, ktori by vyuzivali sluzby spolo¢nosti. Hlavnym
predpokladom pre zvySenie poctu zakaznikov je dobra propagacia a kvalita
poskytovanych sluzieb, ktora by ziskanych zdkaznikov dokdzala aj wudrzat.
Z vypracovanych analyz bolo zistené Ze pre spolo¢nost’ je najlepSou prilezitostou
nastupujica nova priemyselna revolucia Industry 4.0, ktora so sebou prinasa digitalizaciu
a automatizaciu vyroby a vel'ké mnozstvo spolo¢nosti sa snazi tento trend zaviest’ aj do

svojich vlastnych vyrobnych procesov.

Nakol'ko na tuzemskom trhu sa nenachadza dostatok spolo¢nosti tazkého kovacstva,
ktoré by sa mohli stat’ novymi zdkaznikmi spolo¢nosti, je nevyhnutna expanzia na nové

trhy.

4.1 Zacielenie na nové trhy

4.1.1 Ciel’, prinosy a podmienky realizacie

Z analyzy trhu vyplynulo, Ze na ¢eskom a slovenskom trhu sa nenachadza dostato¢né
mnozstvo zakaznikov, ktori by mohli a cheeli vyuzivat technoldgiu 4dot. Je to spdsobené
aj konzervativnejSim zmyslanim ceskych a slovenskych firiem, ktoré maju obavy
z investicii do novych technolégii, ktoré nie st dlhodobo zauZivané. Z tohto dévodu sa

spolo¢nost’ rozhodla pre expanziu.

Cielom expanzie na nové trhy je hlavne akvizicia novych zdkaznikov, ktora zabezpeci
finan¢nu stabilitu podniku, nakolko v siCasnej situdcii je Struktura zdrojov zlozena

hlavne z cudzich zdrojov. KI'icovymi krokmi pre tvorbu stratégie expanzie bude:

e vyber novych trhov,
e segmentacia zdkaznikov,
e vyber marketingovej metddy,

e navrh novej obchodnej aktivity.
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Z pohl'adu podmienok by sa mala spolo¢nost’ rozhodnut’, ¢i sa bude zameriavat’ iba na
trh tvarniacej techniky alebo sa v ramci novych trhov rozhodne zamerat' aj na trh
s obrabacim strojmi. Toto rozhodnutie bude mat’ vplyv hlavne na marketingové metody,

ktoré budu vyuzité (targeting, positioning).

Medzi prinosy nédvrhu novej stratégie by mala byt hlavne akvizicia novych zdkaznikov,
ktora prispeje k finan¢nej stabilite podniku v sucasnych podmienkach a zaroven posilni
konkurencieschopnost’ podniku. S va¢Sim poctom zakaznikov by mala spolocnost
dosahovat’ aj vyssie zisky, ¢o jej umozni investovat’ d’alSie zdroje do vyvoja vyskumu
novych metdd, ktoré by poskytovali zédkaznikom nové, doposial’ neobjavené moznosti

vyuzivania tvarniacich a obrabacich strojov.

4.1.2 Vyber novych trhov a segmentacia zakaznikov

Vyber trhov

Z analytickej Casti prace jasne vyplynulo, Ze pokial’ spolo¢nost’ chce dosahovat’ vyssie
zisky je potrebné expanzia na zahrani¢né trhy. Zaroven sa spolo¢nost’ musi rozhodnut’, ¢i
v pripade novych trhov bude posobit’ iba na trh tvarniacej techniky alebo sa sucasne

zameria aj na trh obrabacich strojov.

KTItcovou sucastou navrhovej Casti bude teda vyber novy relevantnych trhov, ktoré su
z pohl'adu mnoZstva potencionalnych zakaznikov pre spolo¢nost’ zaujimavé. Pri vybere
trhov bolo dolezité vypracovat’ detailnii analyzu trhu zamerant hlavne na okolie Ceskej
republiky. Vyber trhov bol vykonany na zéklade niekol'kych faktorov a sice produkcia
tazkého kovacstva, dostupnost’ trhu a taktieZ mnoZstvo zédkaznikov na danom trhu. Pre

potreby spolocnosti boli vybrané tri zahrani¢né trhy, ktoré sa javia ako najlepsia volba.

Tabul’ka 15: Vlastné spracovanie

Podiel produkcie

1) 0 o
fazkého kovadstva 48% 15% 6%

Trhy, ktoré boli zvolené by mali byt pre spolocnost” na jednej strane dostupné bez

zasadnych obmedzeni vstupu na trh, nakol'ko sa jedna o krajiny Eurdpskej tnie a na
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strane druhej obsahuju velké mnozstvo potenciondlnych zakaznikov, ktoré moze

spolo¢nost’ oslovit’ a rozvinat’ s nimi spolupracu.

Samozrejme primarne sa spolo¢nost’ bude zameriavat’ na tieto tri trhy a bude im venovat’
najvacsiu pozornost. Mdze ale nastat’ situacia, kedy bude naviazana spolupraca v ramci
ucasti na vel'trznych akcidch s potencionalnym zékaznikom z inych krajin, ako boli
stanovené. Tento zdkaznik bude zaradeny do obchodnych jednani rovnako, ako by to bolo

v pripade vybranych krajin.

Segmentacia zakaznikov

Stucastou vyberu novych trhov pre expanziu je aj zacielenie alebo segmentacia
zakaznikov, ktori st pre spolo¢nost’ najrelevantnejsi. Spolocnost’ sa bude zameriavat’ na

dva typy zdkaznikov podla analytickej ¢asti, primdrnych a sekundarnych.

V pripade primarnych zékaznikov ateda vyrobcov strojov bude najlepSia varianta
zameriavat’ sa na vyrobcov tvarniacich a obrabacich strojov. Tento vyber je mozné
odovodnit’ hned’ niekol’kymi argumentami preco bol zvoleny. Vyrobcovia strojov uz
maju vytvorenu databazu svojich zdkaznikov, ktori vyuzivaju ich zariadenia a mohli by
vyuzivat' aj technoldgiu 4dot pre zvysenie OEE danych zariadeni &i predizenia Zivotnosti
jednotlivych komponentov strojov. TaktieZ v pripade ziskania novej zakazky vyrobcu
strojov by bolo mozné pontkat’ technologiu 4dot priamo pri vyrobe stroja pre zakaznika,
ktory by ziskal novy nastroj pre sledovanie kondicie ¢i prediktivnu udrzbu. Sucastou
spoluprace by mohlo byt’ aj vyuzivanie distribucnej siete vyrobcu, ktord by bola rozsirena
o poskytovanie technoldgii 4dot atym by bolo dosiahnutd aj zvySena

konkurencieschopnost’ vyrobcu. Dovody vyberu:

e databéaza zédkaznikov vyrobcu,
e distribu¢nd siet’ vyrobcu,
e vyuzitie obchodnych skusenosti vyrobcu,

e zvySend konkuren¢né vyhoda pre vyrobcu strojov.

Z pohl'adu sekundarnych zékaznikov a teda uZivatel'ov zariadeni bude pre spoloc¢nost’
najvhodnejsie sa zamerat’ iba na trh tazkého kovéacstva, kde technoldgia 4dot prinasa

najvacsiu pridant hodnotu. Sucasnad situdcia spolocnosti a naklady spojené s expanziou
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na nové trhy neumoznuju spolocnosti efektivne oslovovat’ dve kategérie koncovych
zakaznikov naraz a preto v prvej faze bol zvoleny len trh tazkého kovéacéstva. Dovody

vyberu:

e vysoka pridana hodnota pre spolo¢nosti,
e mnozstvo spolo¢nosti tazkého kovacstva,

e Specializacia na tvarniace stroje.

4.1.3 Targeting

Na zéklade predchadzajucej kapitoly bolo jasne uréené, ze spolo¢nost’ sa bude zameriavat’

na dva segmenty potencionalnych zakaznikov.

e vyrobcovia tvarniacich strojov a obrabacich strojov,

e koncovy uZzivatelia tvarniacich strojov.

Nakol’ko spolo¢nost’ pontika jeden produkt/ sluzbu, ktory je prispdsobovany konkrétnym
poziadavkam zakaznika podl'a typu vyrobného zariadenia, bude sa jednat’ o produktovu
Specializaciu astym spojené diferencované marketingové aktivity zamerané na
konkrétny trzny segment. Technolodgia je pre vSetky kategdrie rovnaka, ale prindSa im

rdzny uzitok.

Primarny zakaznik - vyrobcovia strojov

KTlucové pre tieto spolocnosti je zvySend konkurencieschopnost’ pomocou rozsireného
portfolia poskytovanych sluzieb, ktoré¢ pomahaju k lepSiemu nastaveniu stroja a tym aj
efektivnejsieho vyuzitia. Ulohou spolo¢nosti 4dot bude nastavit’ komunikaénii stratégiu
tak, aby vyrobcovia nevideli v tejto spolo¢nosti konkurenciu ale partnera, ktory im
poskytne moznost rozsirit svoje portfolio o unikatnu technoldgiu, ktort doposial
nevyuziva Ziadny iny vyrobca. TaktieZ tieto spolocnosti bude potrebné oslovovat
osobne, napriklad v ramci vel'trznych akcii, ktorych sa zicastiiuja. Osobna komunikacia
je v tomto pripade nevyhnutnd, nakol’ko ziskanie dlhodobého obchodného partnera si
vyzaduje najprv dobry produkt, ktory mu je pontkany a taktiez komunikacia s nim, na
zéklade ktorej mdze byt toto partnerstvo uspesné. Pri spolupraci s vyrobcom strojov je

spolocnost’” taktieZ schopna poskytnat’ technickt podporu, napriklad pri vyvoji novych
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zariadeni vyrobcu, ¢o prispeje taktieZ k posilneniu konkurencieschopnosti. Cielovou
poziciou pri primarnom zékaznikovi je ziskat 2-3 vyrobcov z kazdej oblasti v réznych
krajinach a uzatvorit’ s nimi dlhodobé partnerstvo poskytovania zdiel'anych sluzieb, ktoré
sa budu dostavat ku koncovym zdkaznikom tychto vyrobcom. Vysledkom tejto

spoluprace by malo byt efektivnejsie a rychlejsie ziskavanie novych zdkaznikov.

Sekundarny zakaznik — uZivatel’ tvarniacich strojov

Pre uzivatel'ov strojov je v sucCasnej dobe dolezité, aby ich zariadenia pracovali v ¢o
najvacsej moznej miere. Castokrat, pri starsich strojoch dochadza k porucham, ktoré si
vyzaduju dlha opravu a nevyrabaji niekolko tyzdiiov. Prave nepldnované odstavky
a absencia moznosti vyroby sposobuji spolo¢nostiam vysoké finan¢né straty. Tento
problém je prave schopna riesit’ technolégia 4dot. Komunikacna stratégia smerovana
prave k tymto spolo¢nostiam ma za Ulohu jasne a zretelne vysvetlit' vSetky prinosy
technologie. Sucastou spoluprace spolocnosti 4dot a sekundarneho zakaznika musi byt
technicka podpora v pripade vyskytu problému a kooperacia na rieSeni problému.
Cielovou poziciou vtomto segmente je vytvorenie dlhodobého vztahu, kedy bude
zakaznik ochotny zakupit’ technoldgiu nie len na kritické zariadenia vyroby, ale taktiez

na zariadenia, ktoré nie st 100% vytazZené.

4.1.4 Positioning

Segment tvarniacich strojov

Spolo¢nost’ sa bude na positioning sustredit’ podla typu uzivatela. Pre segment
tvarniacich zariadeni sa bude stavat’ na hodnote va¢si uzitok za vacSiu cenu a nezalezi,
¢i sa jednd o vyrobcu strojov alebo koncového uzivatela. Této hodnota bola vybrana
hlavne z dovodu, Ze na trhu doposial’ neexistuje tak komplexné rieSenie pre tvarniace
stroje, ktoré by poskytovalo rovnaku pridant hodnotu. Preto je moZné tto patentovant
technologiu povazovat’ pre segment tvarniacich strojov za unikatnu a luxusnt. Aby sa ale
mohla vyuZzivat’ hodnota ,,vacsi 0Zitok za vicSiu cenu® je potrebné dosahovat’ taktiez
nadstandardnu kvalitu sluZzieb. Pre skvalitnenie sluzieb bude navrhnutd nova obchodna
aktivita — vyvoj mobilnej aplikdcie pre manazérov podnikov, ktord by mala zvysit

atraktivitu sluzieb (popisane v kapitole 4.1.5 Nova obchodna aktivita).
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Segment obrabacich strojov

Pre segment obrabacich strojov bude ddlezité preskocit’ konkurenciu, ktora na tomto trhu
uz existuje. Preto bude vyuzita hodnota ,,vac¢si uzitok za nizSiu cenu®. Aby ale mohla byt
taito hodnota vyuzitd, je potrebné ukonlit vyvoj vlastného HW, ktory vyraznym
spdsobom znizi cenu produktu pod troven konkuren¢nych produktov. V stcasnosti teda
spolo¢nost’ poskytuje sluzbu, ktora prindsa vacsi uzitok ako konkurencia, ale za vyssiu
cenu Co vyrazne ovplyviuje akviziciu novych zakaznikov, ktory radsej uprednostnia

mensi G1zitok za vyrazne niz$iu cenu.

4.1.5 Joint Venturing a spolupraca s tuzemskymi organizaciami

Pre vstup na nové trhy sa odporti¢a spoloc¢nosti vyuzit metédu Joint venturing, ¢o
znamena najdenie strategického partnera na zahranicnom trhu. Vyhodou tejto spoluprace
je vyuZitie znalosti trhu, zdkaznikov ale taktiez kontaktov v ramci strojarskeho priemyslu,
ktoré mozu pomoct’ spolo¢nosti 4dot presadit’ sa na cielovom trhu. Istou formou joint
venturingu je pre spolo¢nost’ primarny zékaznik, ktory by mal byt’ d’alej schopny ponukat’
produkt spolo¢nosti 4dot svojim koncovym uzivatelom. Téato spolupraca by mohla

ul’ahCit’ vstup na zahrani¢ny trh a poskytnit’ zdkladiiu pre d’alsi rozvoj na danom trhu.

Vyber strategického partnera bude vykondvany na zaklade zaujmu velkych vyrobcov
strojov rokovat’ so spolo¢nostou 4dot. Taktiez bude dolezité vybrat’ z kazdého segmentu
(obrabacie stroje a tvarniace stroje) takych partnerov, ktori su dlhodobo etablovani na

trhu a disponuju Sirokou zakladiou zdkaznikov.

Druhou vyznamnou spolupracou by mala byt kooperacia so spolo¢nost'ou CzechTrade,
ktora poskytuje ¢eskym spolo¢nostiam poradenstvo a podporu pri exporte na zahrani¢né
trhy. Tato spolupraca by mala byt prinosom v momente, kedy eSte nebol najdeny
strategicky partner pre vstup na trh a je potrebné ziskat' zdkladné znalosti fungovania
daného trhu pre eliminédciu chyb. Taktiez v ramci spoluprace s CzechTredom je mozZné
vystavovat’ na zahrani¢nych akciach, ¢o by mohlo prispiet’ k vyraznejSej propagacii

spoloc¢nosti.
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Tabulka 16: Naklady cielenia na nové trhy

(Zdroje: Vlastné spracovanie)

Analyza trhu, 150 hodin — 180 K¢/hodina 27 000 K¢

Priprava stratégie, 100 hodin — 180 K¢/hodina 18 000 K¢

Hrladanie strategickéhvo partnera, 195 hodin — 180 35 000 K&
Ké/hodina

Ostatné naklady spojené so zacielenim na nové trhy 60 000 K¢

Celkom 150 000 K¢

4.1.6 Nova obchodna aktivita — mobilna aplikacia a notifikacie

V stcasnej situacii vyuziva spolocnost 4dot pre zobrazenie vysledkov analyz pre
zakaznika beta verziu webovej aplikacie urCenej pre obsluhu stroja ¢i udrzbu, ktora
poskytuje informécie o stroji, detailné analyzy potrebné k rozhodnutiu o oprave ci
odstaveni stroja a taktiez prehlad vSetkych sledovanych komponentov. Aby sa sluzba
lisila od konkurencie bolo by vhodné vyvinat mobilnt aplikiciu, ktora bude
zjednodusSenou verziou tej webovej, ale bude urc¢end pre manazérov vyrobnych podnikov.
Ciel'om tejto aplikacie by malo byt oslovenie vysSieho vedenia spolo¢nosti, ktoré ziska
nastroj prehl'adne zobrazujlci vyrobne zariadenia v podniku a mozZnost’ efektivnejSicho
riadenia. Pre vyvoj aplikacie budu vyuzité 'udské zdroje spolocnosti z IT oddelenia, ktoré
vyvinie v spolupraci s marketingovym oddelenim tuto aplikdciu. Potreba mobilnej
aplikacie pre manazérov vznikla priamo z poziadaviek sucasnych zakaznikov (hlavne

vysSieho managementu spolo¢nosti), ktori sa Castokrat nenachadzaju v aredli spolocnosti.

Mobilna aplikacia by mala spiiiat’ nickolko faktorov, ktoré prispeju k jej ,,user friendly*

ovladaniu a s tym spojenymi rozhodnutiami manazéra vyuzivajiceho dant aplikaciu.

e prehl’adnost’,

e upozornenia v pripade havarii stroja,

e grafy vyuzitia strojov,

e analyzy v podobe farebne odliSenych grafov,
e historia portuch a oprav,

e zoznam sledovanych zariadeni,

e real-time informacie.
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Vyuzivanie aplikacie by malo prospiet’ hlavne k rychlejSiemu zasahu v pripade poruchy

stroja, ale taktiez k informovanosti manazéra, ktory bude moct’ robit’ rozhodnutia aj ked’

sa nebude nachadzat’ v areali spolo¢nosti. Vd’aka tejto aplikacii bude mat pri pripojeni

na internet informacie neustale k dispozicii a taktiez dostane okamziti informaciu

o poruche zariadenia.

Struktira aplikicie

Po prihlaseni do aplikacie by mal mat’ uzivatel k dispozicii prehl'ad vSetkych zariadeni,

ktoré obsahuju technologiu sledovania kondicie so zékladnou informaciou, ¢i dané

zariadenie je v prevadzke alebo ma odstavku a ¢i je stroj v poriadku alebo je nutnd oprava.

, o _
@

3 100% ‘

Zoznam zariadeni s sikon

Lisowada Enka L5

@  Kondida
a @ Smvstroja

Verfkaina vyvridvacka
55

@ Kondicia
i B
& @ Sovstroa

Obrazok 11: Detailny nahPad na aplikaciu

(Zdroj: Vlastné spracovanie)
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Obrazok 12: Navrh upozornenia v pripade poruchy
(Zdroj: Vlastné spracovanie)
Po kliknuti na vybrané zariadenia sa manazérovi zobrazi rozpis jednotlivych sledovanych
komponentov a ich ¢iastkova kondicia v podobe farebne odliseného grafu. Téato zakladna
Struktura prispeje k informovanosti uzivatel'a aplikacie, ktory bude mat’ k dispozicii len
tie najdolezitejSie informacie potrebné k vykonaniu rozhodnutia. Detaily a funkénost’
aplikacie by mali byt pri jej vyvoji diskutované medzi oddelenim IT, ktoré bude urcovat’
funkénost’, mnozstvo obsahujucich informacii a pod a oddelenim marketingu, ktoré bude
urCovat’ vzhlad a prepojenie jednotlivych Ccasti aplikdcie na zaklade poziadaviek

zakaznika a doterajSich skiisenosti.

NajddlezitejSou sucast'ou aplikacie by mali byt upozornenia, ktoré¢ okamzite oznamia
uzivatelovi zmenu stavu stroja ¢i pripadnu havariu. Vd’aka tymto upozorneniam bude

umoznené okamzite odstavit prevadzku stroja. Okamzité odstavenie stroja by malo
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taktiez zabranit zavaznej$im porucham, ku ktorym by mohlo dojst’ v pripade

pokracovania prevadzky stroja.

Tabul’ka 17: Naklady na vyvoj a prevadzku aplikacie

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Vyvoj aplikacie

Graficky navrh, 100 hodin — 180 K¢/hodina 18 000 K¢

Programatorské Prace' 300 hodin — 200 60 000 K&
K¢/hodina

Koédovanie, 200 hodin 200 K¢/hodina 40 000 K¢

Testovanie, 80 hodin — 180 K¢/hodina 14 400 K¢

Prevadzka aplikécie

Server / rok 15 000 K&
Mzdové naklady /rok 300 000 K¢
Udrzba a podpora / rok 24 000 K¢
Suma celkom 471 400 K¢

4.2 Marketingové aktivity

Pre potreby spolo¢nosti, ktord pdsobi na B2B trhu je najddlezitejsi off-line marketing,
ktory je zamerany primarne na ucast’ v ramci vel'trznych akcii a konferencii zameranych
na problematiku Industry 4.0 apriemyselnid automatiziciu. Pradve UCast na
Specializovanych akcidch je najlepSou prileZitostou pre propagéaciu produktu a taktiez pre
ziskavanie novych kontaktov. Sucastou marketingovych aktivit by mala byt taktiez
podpora online marketingu, ktory bude sluZzit’ ako podpora propagacie pre Sirokt odbornu

verejnost’.

4.2.1 Ciel’, prinosy a podmienky realizacie

Celkova propagécia spolo¢nosti je len na zaliatku pretoZze sa jednd o novu mlada
spolo¢nost’, ¢o bolo zistené aj v pri vypracovavani vnatornej analyzy podniku. V dne$nej

dobe je propagacia vysoko dolezita a nestaci len kvalitny produkt.

Hlavnym ciel'om tejto navrhovej Casti je celkové zlepSenie propagacie spolo¢nosti a jej

produktu. Ddlezité je zvolit’ také aktivity, ktoré budi vyhovovat cielovému trhu
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acielovym zakaznikom. Spolo¢nost by sa mala zamerat na propagéaciu vyhod
poskytovanej technologie v oblasti sledovania kondicie strojov, ale taktiez na

zviditeI'neni znacky ako take;.
Ciele, ktoré by mali byt dosiahnuté marketingovymi aktivitami:

e posilnenie znacky medzi konkurenciou,
e informovat zakaznikov a moznostiach technologie 4dot,
e presvedcit zakaznikov o funk¢nosti technologie,

e zvySeny zaujem o produkt spolo¢nosti.

Nakol'ko bolo rozhodnuté, Zze sa spolocnost bude zameriavat na dva segmenty
zakaznikov je dolezité zamerat’ jednotlivé marketingové aktivity podl'a ich potrieb. Tieto
marketingové aktivity sa buda liSit hlavne v spdsobe vysvetlovania prinosov

technologie, nakol'ko pre kazdy segment su prinosy rozdielne.

4.2.2 U&ast’ na veltrhoch a konferenciach

Ako uz bolo popisané vyssie pre spolocnost’ posobiacu na B2B trhu su najddlezitejsie
veltrzné akcie a konferencie zamerané na Industry 4.0. Uz v sti€asnej dobe sa spolo¢nost’
zlucastnila na niekolkych takychto akcidch bud’ priamo ako vystavovatel, alebo ako
navitevnik. Ulohou navrhovej ¢asti bude pripravit’ zoznam najdéleZitejsich akcii, ktorych
sa spolo¢nost’ zii€astni v roku 2020 a odprezentuje tam svoju technoldgiu. Primérne sa

bude spolo¢nost’ zameriavat’ na priemysel tazkého kovacstva, ktory je pre fiu kI'ic¢ovym.
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Tabul’ka 18: Prehl’ad najdolezZitejSich akcii na rok 2020

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Hannover 1-304 100 000 J Brno Industry 22.1. Vstup
Messe 2020 K¢ 4.0 2020 zdarma
Industry days <
and Mach- 142'0%'5' 48 000 K& | Newmatec 262'0%'3' 12 (/)gg Ke
Tech 2020 )
Medzinarodny
technicky 23-27.9. . | Kovarenska 10 000 K¢
vel'trh —y 2020 72000 Ke konferencia 25:4.2020 /0s.
Bulharsko
Medzinarodny | 5 4 4, . CEE 1232410, 7500Ke
strojarsky 2020 80 000 K¢ | Automotive 2020 Jos
vel'trh v Brne Supply Chain )
Medzinarodna
Euroblech - | 27 -30.10. 54 000 K& odborna 24 -25.10. | 16 500 K¢/
Hannover 2020 konferencia 2020 0S.
udrzba

Tabul'ka 18 zobrazuje prehlad najdolezitejSich akcii, ktorych by sa mala spolo¢nost’
v priebehu roku 2020 ztcastnit’. Cena ktora je uvedené pri jednotlivych akciach je suma
iba za vystavovanie ¢i ucast’ v pripade konferencii. V tejto sume nie su zahrnuté naklady
spojen¢ s veltrhom, ako doprava, mzdy pracovnikov, propagacné materidly a pod.
V ramci ucasti na vel'trznych akcidch sa taktieZ spolocnost’ bude zlcastiiovat’ réznych
sttazi ¢i projektov, ktoré zvySuji zdujem navstevnikov o ponukany produkt. Jedna sa
napriklad oucast vsutazi zlatd medaila, ktord je organizovanid v priebehu
Medzinarodného strojarskeho veltrhu a zc¢asthiuju sa jej spoloCnosti s inovativnymi
technologiami. Ugastnici tejto sutaze su zverejni priamo na internetovych strankach
vel'trhu a taktiez maji va&siu pozornost’ ziiéastnenych médii. Daldim projektom, ktorého
sa spolo¢nost’ tcastni je ,,MSV Tour*, v ramci ktorej sa vybert odborovo pribuzné firmy
a je vytvorena trasa prehliadky spojend s kratkym predstavenim pontkanych produktov
navstivenych firiem. Na tuto prehliadku sa mozu ucastnici vel'trhu registrovat’ este pred

veltrhom a vyber trasy prebieha na zaklade ich potrieb a poziadaviek.

104



4dot

| CENTLY AND MORE PRECISEL

mechatronc syderm

MACHINE CONDITION MONITORING

SLEDOVANI KONOICE STROJU

4dot
4dot BEARING MONITORING e
iges FORMING MACHINES
CONDITION MONITORING
SLEDOVANI KONDICE TVARECICH STROJU
(£ T0PROVUCE ACCORONG T asse

Obrazok 13: Vizualizacia stinku spolo¢nosti

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Okrem vyssie uvedenych akcii moze spolo¢nost’ tazit’ aj z nadviazanych kontaktov

s organizaciou Industry Cluster 4.0, ktora vZdy spolo¢nost’ pozve na fiou organizované ¢i

spolu usporaduvané akcie. Z tohto dovodu nemusi byt’ vypis akcii kone¢ny, ale moze byt

v priebehu roku doplneny o mensie konferencie ¢i seminarem, ktorych sa bude mdct’

spolo¢nost’ zacastnit’.

Tabul’ka 19: Finan¢né hodnotenie navrhu acéasti na akciach

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Cinnost’ ‘ Suma
Doprava a logistika 60 000 K¢
NakladyvngJ ené s prlhrlask.aml na sut'aze 20 000 K&

¢i projekty v ramci akcii
Propagacné materialy — model stroja 40 000 K&
a pod.
Letéky, bannery a iné. Zahrnuté v sume za propagacné materidly.
Celkom

120 000 K¢
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4.2.3 PR ¢lanky v odborovo zameranych ¢asopisoch

Sucastou marketingovych aktivit bude taktiez vyuzivanie sluzieb tlacenych a online
odbornych ¢asopisov, ktoré poskytuju moznost’ zverejiiovat’ platenu inzerciu ¢i odborné
¢lanky vo svojich médiach. Tieto spolo¢nosti sa taktiez zacastnuju vel'trznych akcii, kde
su schopné priamo na mieste pripravit rozhovor o ucasti na akcii s oslovenou
spolo¢nostou a zverejnit’ tento rozhovor za minimalnu c¢iastku pripadne zadarmo vo
svojich publikéciach. Tvorbu ¢lankov vykonava marketingové oddelenie v spolupraci

s obchodnym oddelenim, ktoré uruje zameranie ¢lanku podla aktudlnych potrieb.

Tabul’ka 20: PrehP’ad médii pre spolupracu

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

MEDIA/ST, s. r. 0 — ¢asopis Strojarstvo a
Strojirenstvi 15000 K¢/ 2 A4

Trade Media International, s. r. 0. — Casopis
Udrzba a fizeni
SVAZ Kovéren CR — &asopis Kovarenstvi 25000 K& /% A4
Celkom 55 000 K¢

15 000 K& /%2 A4

4.2.4 Navrh podpory predaja

Cielom podpory predaja je poskytnit’ potenciondlnemu zakaznikovi vyhodu, ktora ho
nasledne presved¢i a spolupraci so spolonost'ou. Nakolko sa jednd o B2B trhy a teda
obchod medzi spolo¢nostami nepripada do tvahy podpora predaja formou sutazi, ¢i
vernostného programu, ktoré pri investovani do novych technoldgii nemaju logické
odovodnenie. Najucinnej$im nastrojom sa v tomto pripade javi poskytovanie ,,pilotného
programu®, ktory umozni zdkaznikovi vyskuSat' danu technoldgiu po urciti dobu.
Rozhodnutie o vyuZiti tejto moznosti bolo vykonané aj na zaklade poZiadaviek
zékaznikov, ktori Castokrat nie st ochotny investovat plni sumu do inovativnej

technoldgie, ktorti sami nepoznaju.
Navrh pilotného programu:

e prendjom diagnostickej jednotky po dobu 3 mesiacov za 1 K¢,
e poplatok za montaz,

e vyuzivanie sluzby za plny mesacny poplatok,
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e pristup do online aplikacie pre sledovanie kondicie,

e plné technickd podpora zo strany dodéavatel’a.

Po uplynuti doby prendjmu si méze zakaznik diagnostickll jednotu odkupit’a sluzba bude
plynulo pokracovat’ po zjednant dobu. V pripade, ze zdkaznik nebude chciet’ pokra¢ovat’
v spolupraci po uplynuti doby, dodavatel’ odstrani diagnosticktl jednotku zo zariadenia

bez d’alsich poplatkov a spolupraca sa ukon¢i.

4.2.5 Socialne siete (LinkedIn, FB, YouTube)

Socialne siete su v stcasnej dobe najpouzivanejSim komunikacnym kanalom. Aj ked
vyuZivanie tychto sieti je omnoho viac efektivne v pripade B2C trhov, ich uplatnenie
mdzeme ndjst’ aj v pripade B2B trhov. Zameranie jednotlivych socidlnych sieti bude

rozne na zaklade marketingove;j stratégie spolocnosti.

Facebook

Socidlna siet’ FB je uz v si¢asnej dobe vyuzivana na podporu a tvorbu firemnej kultary
pre okolie spolo¢nosti. Pre potreby zvySenia povedomia znacky by sa mala stranka
zameriavat’ na zdielanie nie len firemnych aktivit, ale taktiez by mala informovat’
o0 ucastiach na akciach, zdiel'at’ délezité témy z inych zdrojov ¢i prinaSat’ obsah spojeny
s problematikou Industry 4.0 . Periodicita priddvania prispevkov by mala byt minimalne
2 prispevky tyzdenne. Sucastou Facebook-u je taktiez vytvdranie a cielenie reklamy,

ktora v pripade cielenia na spolo¢nosti nema vysoky prinos.

YouTube

Kanal YouTube v dnesnej dobe spolo¢nost’ nevyuZiva, preto sa tu nachadza priestor pre
zlepSenie a vyuZitie tejto siete. Kanal YouTube by mal sluZit’ pre spolo¢nost’ ako forma
pre informovanie okolia o funkénosti technologie a mozZnostiach vyuZzitia. Prvym
videom, ktoré¢ by mal obsahovat tento kanal je propagacné, vysvetlujuce vyhody
technoldgie 4dot animovanou formou, ktora zaujme divéka. Ulohou tohto videa je zaujat
divdka a vysvetlit mu vSetky vyhody technologie tak, aby sa sam prejavil zaujem o

technologiu.
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Dalsie videa, ktoré by mal obsahovat tento kanal by mali patrit’ do kategérie informaéné
ateda by mali informovat divdkov napriklad o priebehu montaze v konkrétnych
pripadoch ¢i novinkéach spoloc¢nosti, ktoré uviedla na trh. Grafické navrhy jednotlivych
videi by mali byt’ vytvarané v spolupraci s grafickymi stidiami, ktoré sa zaoberaji danym
problém. Preto bude potrebné vytipovat’ niekol'ko spolocnosti z ktorych sa nésledne
vyberie spolo¢nost’, ktora najpresnejsie spiiia o¢akavania. Budget spoloénosti pre tvorbu

videi je maximéalne 80 000 K¢.

LinkedIn

Rovnako ako Facebook je vyuzivand aj siet LinkedIn. Stratégia ktord je nastavena
v ramci siete obsahovo vyhovuje potrebam spoloc¢nosti, ale je potrebné zvysit’ periodicitu
priddvania prispevkov. V idealnom pripade by mali byt vradmci siete LinkedIn

zverejnené aspon 3 prispevky tyzdenne, ktoré budu informovat’ o aktivite spolo¢nosti.
Sprava socidlnych sieti je zabezpeCovana marketingovym oddelenim, ktoré ma za tlohu
sledovat’ trendy a aktivity spolo¢nosti a informovat’ o tom verejnost’.

Tabul’ka 21: Finan¢né zhodnotenie nakladov na socialne siete na rok

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Facebook - ro¢ny budget 20 000 K¢
YouTube — rocny budget 80 000 K¢
LinkedIn — ro¢ny budget 20 000 K¢

Celkom 120 000 K¢

4.2.6 SEO — optimalizacie pre vyhPadavace

Internetové vyhladavace funguji na ziklade porovnévania dotazov, ktoré zadava
uzivatel. Problém nastdva v momente, kedy pre dany dotaz existuje vel'mi vysoky pocet
najdenych stranok, ¢i odkazov. Z toho dovodu je potrebné vyuzivat SEO, ktoré na
zaklade poplatku za klucové slovd budi umiestnovat’ hl'adané vyrazy vysSie pred
odkazmi na iné zdroje. Vyuzivanie SEO vyZaduje skusenosti a preto spolo¢nost’ tto
aktivitu nebude vykonavat sama, ale vyuzije sluzieb externych spolocnosti, ktoré

nastavia SEO na zéklade potrieb spolo¢nosti. Vyuzivanie SEO by malo priniest’ zvysenu
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navstevnost webovych stranok astym spojeny aj vys$i zdujem potencionalnych

zakaznikov o produkt spolo¢nosti 4dot.

Aby mohlo byt SEO efektivne vyuzivané je potrebné upravit’ su¢asné webové stranky
spoloc¢nosti, ktoré nie st pripravené na tito aktivitu. Preto bude Giprava stranok prebiehat’
v kooperacii spolocnosti spravujucej SEO a IT oddelenim, ktoré ma na starosti spravu
webovych stranok. Samotna webova stranka bude obsahovat’ dve zdkladné Casti, ktoré
budu cielené¢ podla skupiny zakaznikov. Prva cast’ bude obsahovat’ informécie pre
primarnych zdkaznik a druhé Cast’ bude urc¢end pre sekundarnych zakaznikov. V kazdej
Casti budu detailne popisane vyhody zo spoluprace medzi spolocnostami. Aktivita na

webovych strankach bude sledovana pomocou nastroja Google Analytics.

Rocny budget: 25 000 K¢

4.2.7 Navrh pre Skolenie zamestnancov

V analytickej Casti bola popisovana slaba schopnost’ ziskavania novych zdkaznikov, ¢o
nemusi byt spdsobené iba slabou podporou propagacie produktu ale taktiez malymi
skusenostami pracovnikov obchodného oddelenia. Z tohto dovodu buda potrebné
Skolenia pracovnikov v oblasti obchodu k ziskavaniu novych sktsenosti a poznatkov

z tejto oblasti.

Pre potreby Skoleni budi vyuZzivané priméarne akcie organizované prenajimatelom
kancelarskych priestorov, tj Juhomoravskym inovaénym centrom, ktoré¢ poskytuje

mozZnost’ bezplatnej Gi€asti v ramci akcii pre rozvoj zamestnancov.

Pre roz$irenie znalosti sa navrhuje taktiez spolupraca so spolocnostou Balanced HR,
s.r.o, ktora poskytuje Skolenia vo vSetkych oblastiach podnikania. Spolupraca s touto
spolo¢nostou by mala priniest’ zvySenie po¢tu obchodnych pripadov a s tym priniest’ aj
vysSi zisk spolocnosti. Vyber spoloc¢nosti prebehol na zdklade referencii a skusenosti

s B2B trhmi a strojarskym priemyslom.

Skolenie: Skvely obchodnik — psycholégia predaja a obchodné stratégie
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Osnova kurzu (40, s. 1):

e obchodné zrucnosti, ako predavat’ — ivod / predaj a aktualne trendy / Struktara
a fdzy obchodného rozhovoru,

o techniky a taktiky rokovania, techniky zmeny spravania,

e ako identifikovat’ potreby zédkaznika, aktivne pocuvanie,

e zakladné typy vyjednévacov a partnerov a ich odhad,

e ako odhalit’ nepravdy a taktické uskoky,

e natlakové taktiky a obrana voci nim,

e tvorba, Citanie a vyuzitie nakupnych signalov,

e cesty k dohode na principoch uspokojenia oboch stran.
Cena pre jednu osobu: 4 500 K¢.

V pripade spokojnosti by mohla byt rozvinutd bliz§ia spoluprdca zaloZzend na
pravidelnych intervaloch vzdelavania nie len pracovnikov obchodného oddelenia, ale aj

pracovnikov d’alSich oddeleni spolo¢nosti.

4.2.8 Tvorba propaga¢nych materialov

Najviacsi rozdiel pri cieleni na jednotlivé segmenty zédkaznikov bude prave pri tvorbe
propagacnych materidlov. Pri vysSie spominanych marketingovych aktivitach sa bude
jednat’ hlavne o celkovl propagéciu spolo¢nosti a jej produktov. Pri tvorbe propaga¢nych
materidlov bude dolezité rozlisit’ potreby jednotlivych zédkaznikov a pripravit’ pre nich

materidly, ktoré budi zamerané na ich potreby a problémy.

Propagaéné materialy pre primarnych zékaznikov budu vysvetlovat, aké vyhody im
prinesie spolupraca so spolo¢nost'ou 4dot Mechatronic Systems. Medzi hlavny prinos
tejto spoluprace bude patrit’ zvySenie konkurencieschopnosti a taktieZ moZnost’ vyvoja
a vyskumu novych technologickych rieseni nimi vyrabanych strojov. Detailné informacie

o vyhodach spolupréace sa nachadzaju v kapitole 3.2.3 Segmentacia zékaznikov.

Propagacné materialy pre sekundarnych ziakaznikov budu smerované hlavne na

vysvetlenie prinosov technoldgie pre zékaznika avyhod oproti konkurenénym
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produktom. Detailné informacie o vyhodach vyuZzivania technoldgie sa nachadzaji

v kapitole 3.2.3 Segmentacia zakaznikov.

Tabulka 22: Finan¢né zhodnotenie marketingovych aktivit na rok 2020

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Grafické navrhy 15 000 K¢ / rok
Tla¢ brozur 500 ks 8 000 K¢

Roll up systémy 15 000 K¢ / rok

Ostatné ndklady — ne¢akané vydaje 10 000 K¢ / rok
Celkom 48 000 K¢

4.3 Ekonomické zhodnotenie

Ekonomické zhodnotenie navrhu rozvoja obchodnych aktivit sa bude skladat’ z ndkladov
na jednotlivé navrhy a taktiez z predpokladanych prijmov, ktoré¢ by mali tieto navrhy
priniest’ spolo¢nosti. Na zaklade tychto udajov bude nasledne mozné vyhodnotit’

navratnost’ investicie a vyhodnost’ tejto investicie pre spolo¢nost’.

4.3.1 Naklady spojené s navrhom rozvoja obchodnych aktivit

Struktira ndkladov spojenych s navrhovou ¢ast'ou bude poskladana hlavne z jednotlivych
aktivit. Jedna sa primarne o naklady spojené so zacielenim a vstupom na nové trhy, vyvoj
asprava aplikacie, online a off-line marketingové aktivity a taktieZz Skolenia

zamestnancov.
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Tabulka 23: Naklady spojené s navrhovou ¢ast'ou

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Analyza trhov, priprava
Zacielenie na nové trhy stratégie, Joint venturing a 150 000 K¢
iné.
Vyvoj aplikacie — graficky
navrh, programovanie, 132 400 K¢
Mobilna aplikacia testovanic a pod.
Spra’wavmobllnej aphkqme - 339 000 K&
udrzba, server a iné.
Ucast na Veltrznyf:’h akciach 400 000 K&
a konferenciach
Ostatné naklady spojené s
ucastou na akciach - <
bannery, letaky, doprava a 120 000 K¢
iné
Pilotny program 0Ke
Marketi ¢ aktivit
arkelmgove akiivity PR &lanky 55 000 K&
Sprava socialnych sieti a y
SEO 120 000 K¢
Jednorazové Skolenie 9 000 K&
zamestnancov- 2 osoby
Tvorba propagacnych
materialov - graficky navrh 48 000 K¢
a pod.
Suma celkom 1373 400 K¢

V ramci nédkladov neboli uvaZzované mzdové naklady nakol’ko vSetky €innosti, ktoré boli
navrhnuté budu vykondvané vlastnymi l'udskymi zdrojmi spolo¢nosti a bude sa jednat’
len 0 zmenu pracovnej naplne. Cinnosti, ktoré budu delegované na externé spolo&nosti,

ako napriklad sprava SEO je zahrnutd v Struktare nakladov.

4.3.2 Vynosy spojené s realizaciou navrhov rozvoja

Zdroje prijmov spolocnosti su tvorené hlavne predajom diagnostickej jednotky
a naslednym poskytovanim sluzby online monitoringu. Nakol'ko sa jedna o rieSenie §ité
na mieru kazdého zékaznika podla jeho potrieb, je potrebné vytvorit’ priemerné hodnoty
cien pri jednotlivych polozkach. Pri tvorbe ceny boli uvazované bezné zariadenia,
s ktorymi sa spolo¢nost’ stretdva u svojich zakaznikov a na zdklade predchadzajucich

sktisenosti boli stanovené priemerné ceny za HW a sluzbu.
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Tabulka 24: Pesimisticka varianta zvySenia trZieb

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Vynos z Sluzba - Sluzba Pocet
Typ zakaznika predaja mesacny rocny novych Celkom
HW /10% | poplatok poplatok zak.
Primarny zakaznik
- vyrobca 15000Ke¢ | 7875Ke | 90 000 K¢ 6 630 000 K¢
tvarniacich strojov
Primarny zakaznik
- vyrobca 8500Ke¢ | 4500Kc¢ | 54 000 K¢ 10 625 000 K¢
tvarniacich strojov
Sekundarny 12000KE | 6850KE | 82200 K& 3 282 600 K&
zakaznik
Suma celkom 1537 600 Ké
Tabul’ka 25: Redlna varianta zvySenia trZieb
(Zdroj: Vlastné spracovanie)
Vynos z Sluzba - Sluzba Pocet
Typ zékaznika predaja mesacny ro¢ny novych Celkom
HW /10% | poplatok poplatok zak.
Primarny zakaznik
- vyrobca 15000Ke¢ | 7875Ke | 90 000 K¢ 10 1 050 000 K¢
tvarniacich strojov
Primarny zakaznik
- vyrobca 8500Ke¢ | 4500Ke | 54 000 Ke 18 1 125 000 K¢
tvarniacich strojov
Sekundirny 12000Ké | 6850KE | 82200 Ké 10 942 000 K¢
zakaznik
Suma celkom 3117 000 K¢
Tabul’ka 26: Optimisticka varianta zvySenia trZieb
(Zdroj: Vlastné spracovanie)
Vynos z Sluzba - Sluzba Pocet
Typ zakaznika predaja mesacny rocny novych Celkom
HW /10% | poplatok poplatok zak.
Primarny zakaznik
- vyrobca 15000Ke¢ | 7875Ke | 90 000 K¢ 15 1 575 000 K¢
tvarniacich strojov
Primarny zakaznik
- vyrobca 8500Ke¢ | 4500Ke | 54 000 K¢ 25 1 358 500 K¢
tvarniacich strojov
Sekundarny 12000 K& | 6850KE | 82200Ke | 20 1 884 000 K&
zakaznik

Suma celkom

4 817 500 K¢
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Pri pesimistickej variante akvizicie novych zdkaznikov sa predpokladd s celkovymi
trzbami 1 537 600 K¢, ktoré takmer presne pokryvaji nédklady na navrhnuté aktivity.
V pripade, Ze by sa naplnila pesimistickd varianta je velkd pravdepodobnost’ vzniku
straty, nakol’ko v nakladoch este nie st zapoc¢itané mzdové naklady pracovnikov, ktori su
potrebni pre spravu a vyhodnocovanie jednotlivych analyz, ¢i mzdové naklady spojené

s ucast’ou na akciach.

Realna varianta pocita s 38 novymi zakaznikmi, ktori by pre spolo¢nost’ vytvorili trzby
vo vyske 3 117 000 K¢. Tato suma je schopna pokryt’ naklady vzniknuté realizaciou
navrhovanych zmien a zéroven by mala pokryt’ aj ndklady spojené so spravou sluzby pre

zakaznika. Redlna varianta teda splna ciel’ navrhovej Casti zvySenia trzieb od zédkaznikov.

V pripade optimistickej varianty sa pocita az so 60 novymi zdkaznikmi, ktori by pre
spolo¢nost’ znamenali trzby vo vyske 4 817 500 K¢. Téato suma by pokryla vSetky naklady
spojené s realizaciou zmien a chodom spolo¢nosti a taktiez by umoznila investicie do

nového vyvoja a vyskumu novych technologii.

4.3.3 Zdroje financovania

Spolo¢nost” v sucasnej situacii by mala byt schopna financovat' navrhované zmeny,
nakolko disponuje zdrojmi z Eurdpskej unie na podporu vyvoja a vyskumu novych
technologii, ale taktieZ na rozvoj obchodu a exportu na zahrani¢né trhy. Prave tieto zdroje

by mali byt’ vyuZité pre rozvoj obchodnych ¢innosti spolo¢nosti.

4.4 Analyza rizik

Zacielenie na nové trhy so sebou prindsa taktieZz vyrazné rizika, s ktorymi spolo¢nost’
musi pocitat’. V pripade vstupu na trh s novou technoldgiou sa tieto rizikd znasobuju
a ohrozuju spolo¢nost’. Pomocou analyzy rizik je mozné tieto rizikd odhalit’ a navrhnut’
voc¢i nim napravné opatrenia, ktoré eliminuju tieto rizikd. V tejto Casti sa teda zameriame
na identifikéciu, ohodnotenie rizik a ndsledny névrh napravnych opatreni pomocou

Scoring modelu.

Rizika budi hodnotené na stupnici 1 — 10, kedy hodnota 10 je najvyssia
pravdepodobnost’.

114



4.4.1 Identifikacia, ohodnotenie a napravné opatrenia

Tabul’ka 27: Analyza rizik pred ndpravnymi opatreniami

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Iniciativa Patentovand technologia,
Vorobcov pre spolupraca s vyrobcami
1. v ,zo. o dopl;ne' 40 strojov a budovanie
VO] poconne] dlhodobych obchodnych
technologie vztahoy
Propagacia produktu na
Nedévera zahrani¢nych veltrznych
, , akciach, komunikacia a
zakaznikov k .
2. funkénost 35 spolupréca s
technoléic organizaciami
& zameranymi na Industry
4.0
Vysoka cena L .
3. produktu 20 Vyvoj vlastného HW
. , Strategicky partner v
4. Novd a rlezna’m a 24 zahranici, ktory bude
spolo¢nost .
technologii doverovat
Neschopr}ost Skolenia, vzdelavanie
> obchodnqho 15 pracovnikov
oddelenia
Ekonomicka Dosledna analyza trhov
6. nestabilita 9 na ktoré planuje firma
druhych §tatov vstipit’
Politickd Dosledna analyza trhov
7. nestabilita 6 na ktoreV 5:33:?6 firma
Vytvorenie si pevnej
] Ekonomicka pozicie na trhu,
' kriza 8 ekonomicka kriza méze
priniest’ aj vyhody
716 nastavenie Priprava pracovnikov
9 | marketineovych marketingového
’ kanéigov y 28 oddelenia, sledovanie
trendov a noviniek
Nefunkénost Zabezpecenie nahradnych
10 technického zdrojov, v obchodnych
' . . 16 podmienkach zakotvené
zazemia nahrady
Nedostatoéné Pripravenost’ spolo¢nosti
Bt
Obmedzenie Nemoznost’ ovplyvnit,
12. | medzinarodného 12 vybudovat’ si pevni
obchodu poziciu na trhu
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9 Kritické rizika ] Vyznamné rizika

Dopad rizika

0 1 2 3 4 5 6 7 8 9
Pravdepodobnost vzniku

Graf 16: Mapa rizik pred napravnymi opatreniami

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

4.4.2 Hodnota rizik po napravnych opatreniach

Na zéklade vykonanej analyzy rizik v predchadzajucej kapitole boli identifikované
hlavné rizika, ktoré m6zu mat’ vplyv na uspesnost’ navrhovanych zmien. Tieto rizikd boli
nasledné ohodnotené podla vopred stanovenej stupnice, ktord urcéila celkovi hodnotu
jednotlivych rizik. Na zaver boli pre kazdé riziko navrhnuté napravné opatrenia, ktoré by
mali dané riziko eliminovat’ pripadne zniZit’ jeho hodnotu na minimum. V tabulke ¢islo
29 st zobrazené rizika s novymi hodnotami, ktoré by mali byt dosiahnuté po vykonani

napravnych opatreni.
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Tabulka 28: Analyza rizik po napravnych opatreniach

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Pravdepodobnost vzniku

Graf 17: Mapa rizik po napravnych opatreniach

(Zdroj: Vlastné spracovanie)

Iniciativa vyrobcov pre
1. vyvoj podobnej 5 10
technologie
) Nedobvera zakaznikov k 4 4
’ funkénosti technoldgie
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4 Nova a riezna’ma 4 12
spolo¢nost
5 Neschopnost’ ¢lenov 4 2
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6 Ekonomicka nestabilita 1 3
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4.4.3 Zhodnotenie analyzy rizik

Pomocou mapy rizik bola graficky uréena hodnota rizik aich délezitost. Mapa rizik
predstavuje graf rozdeleny na 4 plochy, z ktorych st najdolezitejSie hodnoty kritické
a hodnoty vyznamné. Vd'aka tejto grafickej uprave bolo mozné vytipovat’ presné rizika,
na ktoré je nutné vynalozit najviac energie na vytvorenie protiopatreni. Na zaklade
vysledkov z analyzy rizik m6Zeme konstatovat’, Ze pred opatreniami na znizovanie rizik

bolo az 8 potenciondlnych rizik v kategériach kritickych hodnot a vyznamnych hodnot.

Po opatreniach, ktoré boli navrhnuté je mozné sledovat’ rapidny pokles vyskytu rizik
v oblastiach kritickych a vyznamnych hodnot, ¢o mé za nasledok hlavne spravne urcenie
opatreni na zabranenie vyskytu definovanych rizik. Hodnota niektorych rizik (napr.
Ekonomické kriza) ostali nezmenené nakol’ko spolo¢nost’ nemdze ovplyvnit’ vznik tohoto
rizika. Taktiez nemusi vykonat’ Ziadne protiopatrenie, pretoze vznik danych rizik moze

pre spolocnost’ priniest’ pozitivny efekt.

=== Hodnota rizik pred opatreniami e Hodnota rizik po opatreniach

Iniciativa vyrobcvo pre vyvoj
pdobnej technologie
Obmedzenie medzinarodného
obchodu a tym obmedzenie
vyvozu

nedé6vera zakaznikov k
fukénosti novej technologie

Nedostatocné I'udské zdroje Vysoka cena produktu

Nefunkénost” technického

. . Nova a neznama spolo¢nost’
zazemia

Z1¢é nastavenie Neschopnost’ ¢lenov
marketingovych kanalov obchdoného oddelenia

Ekonomicka nestabilita

Ekonomicka kriza druhych 3tétov

Politicka nestabilita

Graf 18: Porovnanie hodnoty rizik pred a po napravnych opatreniach

(Zdroj: Vlastné spracovanie)
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5 ZAVER

Tato diplomova praca sa zaoberd spracovanim navrhu zmien v spolo¢nosti 4dot
Mechtronic Systems, s.r.o., zameranymi na rozvoj obchodnych aktivit, ktoré by mali
priniest’ zvySenie ziskov spolo¢nosti. Hlavnou ¢innostou spolo¢nosti je poskytovanie
sluzby na trhu tvarniacich a obrabacich strojov, za ufelom zvySovania produktivity

vyrobného procesu.

Diplomova praca je rozdelena do niekolkych cCasti. Prva Cast’ sa venuje vymedzeniu
problémov a formuléaciu cielov, ktoré¢ by mali byt dosiahnuté a taktiez je doplnena

o metodiku postupov vyuzivanych pri spracovani tejto prace.

Druha ¢ast’ obsahuje teoretické poznatky z odborne;j literatury, ktoré sluzia ako zakladny
kamen pre d’alSie pokraCovanie vo vypracovavani jednotlivych ¢asti. Teoreticka ¢ast’ sa
zameriava primarne na vymedzenie obchodu a ¢innosti vykonavané v rdmci obchodne;j
aktivity spolocnosti, ktoré st nasledne podporované marketingovymi nastrojmi
vhodnymi pre propagaciu sluzby na priemyselnom trhu. Teoreticka Cast’ taktiez obsahuje
potrebné informacie pre spracovanie strategickej analyzy podniku, a informdcie potrebné

pre vstup spolo¢nosti na nové trhy.

Tretia, analyticka Cast’ prace popisuje spolo¢nost” z pohl'adu internych aj externych
faktorov. Vyuziva metddy ako, SLEPT analyza, analyzu trhu, analyzu zakaznikov,
internu analyzu spolo¢nosti, analyzu zdrojov a SWOT analyzu. Pradve SWOT analyza
poskytuje prehladne vystupy zjednotlivych analyz na jednom mieste a umoziuje
vypracovat’ navrhovi €ast’ zalozenu na vyuZiti prilezitosti a silnych stranok spolocnosti.
Z analyzu vyplynulo, Ze najvdcsi potencidl pre spolo¢nost’ predstavuje expanzia na

zahrani¢né trhy, ktoré su pripravené na nova premyslenu revoluciu.

Posledné cast’ prace je venovanad vlastnym navrhom rieSenia danej problematiky. Na
zaklade informacii ziskanych z analytickej Casti bolo navrhnutych niekol’ko moZnosti,
ktoré by mali spolocnosti pomoct’ nie len ndjst’ novych zakaznikov, ale taktiez zaistit’
lepsSiu financnu stabilitu spolo¢nosti sposobentl vyS§imi ziskami. Zmena by mala nastat’
hlavne v zacieleni na trh, kedy je v sucasnosti obsluhovany hlavne tuzemsky trh.

Z analyzy trhu vyplynulo, Ze najperspektivnejSie trhy pre spolo¢nost’ s Nemecko
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a Taliansko, ktoré obsahujii dostatocné mnozstvo zdkaznikov a trend Industry 4.0 je
unich aktualnou témou. Medzi d’alSie navrhy boli zaradené marketingové aktivity
spolo¢nosti, ktoré by sa mali zaoberat’ online aj off-line propagéaciou za podpory
socialnych sieti a inych medidlnych néstrojov. Sucast'ou navrhu je taktiez navrh mobilne;j
aplikécie, rozsirujucou portfolio poskytovanych sluzieb ataktiez by umoznila
managementu zdkaznika sledovat’ kondiciu strojov online a kdekol'vek na svete. Aby
mohli byt’ tieto zmeny aj kvalitne vykonavané a ziskali podporu obchodného oddelenia,
boli navrhnuté Skolenia obchodnikov, ktoré budu rozvijat' ich schopnosti a znalosti
uplatnitelné v praxi. Zaverom bolo vypracované ekonomické zhodnotenie navrhov
obsahujuce tri varianty, podla pravdepodobnosti vyskytu ataktiez analyza rizik,

eliminujica vznik vytipovanych hrozieb.

Uskuto¢nenim predlozenych névrhov by spolo¢nost mohla zachytit’ rastici trend
automatizacie a digitalizacie vyrobnych procesov a zabezpecit’ tak rozsirenie sucasného
portfolia zakaznikov. Vysledky prace taktiez budu predstavené vedeniu spoloc¢nosti.
Verim, ze vypracované navrhy budu prinosné pre d’alSie fungovanie spolo¢nosti 4dot

Mechatronic Systems, s.r.o..
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Priloha 1: Rozvaha spolo¢nosti ku diiu 31.12.2017

Rozvaha podle Ptilohy &. 1
vyhlasky ¢. 500/2002 Sb.

Ugetni jadnotka doruéi

ROZVAHA
ve zkraceném rozsahu
(mikro ucetni jednotka)

Obchadni firma nebo jiny nazev ucetni jednotky

4dot Mechatronic Syste

ms,s.1.0.

Sidio nebo bydlisté Géetni jednotky

Uetnl zAvérku soucasné ke dni 31.12.2017 a misto podnikani li§i-li se od bydlisté
s dorugenim daiiového pfiznanl [Geh tisfotoh Kk
za dan z pfijma (veslyEhs(o ) Purkyfiova 649/127
1 x pfisludnému finanénimu . Brno
Gadu Rok | Mésic IC 602 00
2017 03624633
&s. S " —
Oznateni AKTIVA i Bézné ucetni obdobi inulé €. obdobi
Brutto Korekce Netto Netto
a b ( 1 3 4
AKTIVA CELKEM SoutetA. azD. | 1 3108 93 3015 364
B. Dlouhadoby majetek 3 302 93 209 169
B Obazna akiva a 2801 2801 195
\D. Casové rozliseni aktiv 5 5 5
Gis. Stav v bézném Stav v minulém
Oznateni PASIVA fad.  adetnim obdobi &etnim obdobi
a b 5 6
PASIVA CELKEM SoutetA.azD.| 6 3015 364
A Viastni kapital 7 604 52
B.+C. | Cizizdroje SougetB.+C.| 8 2411 312
G, Zavazky 10 2411 312
Sestavena dne: 08.06.2018 pisovy zaznal miho organu déetni jednof /
nebo podpisoyy yzopfyzicke , ktera je (getnijednotk 2
I 1A /
“ t)/ 7450/ /
’\‘ ; & 5/ Ve
\/
A A 7
Prévni farma Ucetni jednotky Predmét podnikani Pozn.:
Vyzkum a vyvoj




Priloha 2: Rozvaha spolo¢nosti ku diiu 31.12.2016

Rozvaha podle Pfilohy €. 1
vyhlasky ¢. 500/2002 Sb.

Ugetni jednotka dorugi
acetni zavérku soucasné
s doruéenim darového pfiznani

ROZVAHA
ve zkraceném rozsahu
(mikro ucetni jednotka)
ke dni 31.12.2016
( v celych tisicich K& )

Obchodni firma nebo jiny nazev ucetni jednotky

4dot Mechatronic Systems,s.r.o.

Sidlo nebo bydlisté ucetni jednotky
a misto podnikani li§i-li se od bydlisté

za daft z pijmu Purkyfova 648/125
1 x pfisludnému finanénimu Brno
aradu Rok | Mésic IC 602 00
2016 03624633
Cis. ¥ i Y i
Oznateni AKTIVA pa BéZné ucetni obdobi Minulé G¢. obdobi
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 3 4
AKTIVA CELKEM SougetA.azD. | 1 365 365 61
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital 2
B. Dlouhodoby majetek 3 169 169
C. Obézna aktiva 4 196 196 61
D. Casové rozliseni aktiv 5
cis. Stav v bézném Stav v minulém
Oznateni PASIVA fad.|  ucetnim obdobi Ggetnim obdobi
a b G 5 6
PASIVA CELKEM SoucetA.azD.| 6 365 61
A. Viastni kapital T 53 55
B.+C. Cizi zdroje SoutetB.+C.| 8 312 6
B. Rezervy 9
C. Zavazky 10 312 6
D. Casové rozliSeni pasiv 1
Sestaveno dne: 31.01.2017 Podpisovy zadznam statutarniho organu Ggetni jednotky
nebo podpisovy vzor fyzické osoby, kjera e ucetni jednotkou
Pravni forma ucetni jednotky Predmét podnikéani Pozn.:
Vyzkum a vyvoj
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