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. Vymezte ramec aktualnich projektovych pfilezitosti firmy ORLIK-KOMPRESORY
v.d., definujete ideu a hypotézu strategického rozvoje firmy.

. Konfrontujte zamér ideje a hypotézy, dostupné literarni prameny spolu se
zpracovanou analyzou k podpofe strategického rozvoje firmy.

. Zpracujte syntézu poznatkl vyplyvajicich z bodu 2.
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projektu.

. Vypracujte projekt strategického rozvoje ceské vyrobni firmy
ORLIK-KOMPRESORY v.d. s akcentem na inovaéni politiku.

. Verifikujte projektové feseni v navaznosti na bod 5.

. Prezentujte a zdlivodnéte efektivnost daného projektového feseni spolu se
zévéreénym doporuéenim pro firmu ORLIK-KOMPRESORY vyrobni druzstvo.



ABSTRAKT

Tato diplomova prace se zabyvé vytvofenim projektu strategického rozvoje firmy ORLIK-
KOMPRESORY v.d,. ktery povede k zajisténi dlouhodobé ispéSnosti spolecnosti na trhu
se stlacenym vzduchem. Nejdiive jsou v teoretické Casti shrnuty soucasné ndzory svétové
ekonomické literatury tykajici se strategii a tvorby strategickych plant. V dalsi analytické
Gasti je provedena analyza firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. zavrena analyzou SWOT
a doporucenimi pro nasledné zpracovani projektu. Treti Cast této prace — zpracovani
projektu strategického rozvoje firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. — obsahuje rozdéleni
projektu do dil¢ich subprojektli, u kterych je rozebrana jejich odiivodnénost, nakladovost
inovace produktové fady a projekt rozvoje distribucni sit€¢ — rozpracovany do jednotlivych
¢innosti vetné stanoveni nakladi a doby potfebné k provedeni jejich realizace. Prace
vrcholi zhodnocenim efektivity projektu a provedenim jeho rizikové analyzy. Samotnym

zéveérem je zaveéreéné zhodnoceni a predlozeni doporuceni pro vedeni spole¢nosti.

ABSTRACT

This diploma thesis deals with creating a strategic plan of development of the company
ORLIK-KOMPRESORY that will result in long-term success of the firm at the specific
market of compressed air delivery. Firstly, I gathered from world economic literature
current opinions concerning strategies and making strategic plans of a company. In the
next analytical part I conducted the analyse of the company ORLIK-KOMPRESORY
finishing with the SWOT analyse and providing suggestions for elaborating the further
project. Third part of my Thesis — project of strategic development of the company
ORLIK-KOMPRESORY - contains a break-up to several smaller projects, which are
commented from the side of their purpose, cost relevancy and benefits. From the five main
project I have chosen two — the Project of product range innovation and the Project of
distribution network development — and provide their fragmentation to specific activities
accompanied with the cost assessment and timings for the project realisation. The whole
project culminates with the effectiveness evaluation and the risk analysis. At the very end,
I have summarised the final evaluation of the project and provided suggestions for the top

management of the company ORLIK-KOMPRESORY'.
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UvVOoD

V ramci studia na Univerzit¢ TomaSe Bati ve Zlin¢, Fakult¢ managementu a ekonomiky
jsem si jako diplomovou praci zvolil Projekt strategického rozvoje ceské vyrobni firmy

Orlik-kompresory v.d. s akcentem na inovac¢ni politiku.

Dtivodem, pro¢ jsem si zvolil toto téma, byla znalost vyrobniho druzstva Orlik
a povédomost o trhu s kompresory ¢i 1épe feCeno trhu se stlacenym vzduchem. Rovnéz
jsem s vedenim firmy hovoftil o aktudlnich problémech, které trapi firmu jak zevnitf tak
10 problémech tvoficich na trhu tvrdd konkurence. Z téchto diivodii jsem se rozhodl
zpracovat projekt strategického rozvoje, ktery firmé poslouzi jako navod, pro zlepSeni jeji
pozice na trhu, ukdze na vnitropodnikové problémy a poskytne navod, jak je fesit. Vyrobni
druzstvo Orlik mtj navrh na zpracovani projektu strategického rozvoje pftivitalo jako

uzite¢ny a poskytlo mi potfebné tidaje o firmé, stejné jako o trhu a konkurenci.

Ve své praci chei nejdiive provést z dostupnych zdroji svétové ekonomické literatury
ptehled aktudlnich nazord tykajici se strategii a tvorby projektd strategického rozvoje

spolecnosti.

Poté hodlam analyzovat samotnou firmu ORLIK-KOMPRESORY v.d. Zhodnotit jeji
postaveni na trhu, poznat jeji konkuren¢ni prostiedi a urcit jeji kritické faktory tspéchu.
Dale také odhalit jeji slabiny a pfednosti, prozkoumat jeji pfilezitosti a hrozby pomoci
SWOT analyzy. Pravé zavéry SWOT analyzy budou vychodiskem pro provedeni

samotného projektu.

Samotny projekt zpracuji tim zpisobem, aby vedeni firmy dostalo do rukou postup
¢innosti, které ji povedou k dosazeni dlouhodobého rozvoje spolecnosti. Déle predlozim
finan¢ni pozadavky na zajiSténi téchto cinnosti a provedu zhodnoceni pifinost pro

vyrobniho druzstva ORLIK-KOMPRESORY.

Mym zamérem je ukazat druZstvu Orlik, jak je dileZité mit dobie nasmérovanou
strategii, ktera firmé zajisti tolik potiebny rozvoj a Ze na tvorbu strategii nesmi pri
vedeni firmy zapomenout. Chci predvést, Ze pokud se firma zaméfi na zpracovani
a dodrZeni strategie, tak muZe dosahnout dobrych vysledki a konkrétné hodlam
ukazat jak téchto vysledkii dosahnout a jakou formu tyto vysledky mohou mit.

Zdaraznim, ze za soucasnymi problémy druzstva stoji absence tvorby a vyuZziti

strategického planovani vedenim spolecnosti.
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1 VYMEZENi RAMCE AKTUALNiCH PROJEKTOVYCH
PRILEZITOSTIi, STANOVENI IDEJi A HYPOTEZ
STRATEGICKEHO ROZVOJE SPOLECNOSTI ORLIK-
KOMPRESORY V.D.

Vymezeni ramce aktudlnich projektovych piileZitosti

Firma ORLIK-KOMPRESORY v.d. stile Zije ze své minulosti, kdy v obdobi centralng
planované ekonomiky byla monopolnim vyrobcem pistovych kompresori o vykonu
do 100 m’/hod. Management firmy se sklada z lidi, kte¥{ zde pracovali jiz pred rokem
1989. Snazi se sice v poslednich dvou letech o zménu organizace a zavedeni procesniho
fizeného fizeni do firmy, bohuzel tyto opatieni a projekty nejsou zvladnuty stoprocentné,
nejsou dotazeny do konce a i po zavedeni zmén zaméstnanci vykonavaji svou praci stale

tak, jak byli vzdy zvykli.

Diky stereotypnimu a nemodernimu pfistupu managementu, dobihajicich starych zazitych
postupli organizace, vyroby a jednani lidi, jakoz i1 dal§im vécem, které budou v praci
zminény, si myslim, Ze firma ORLIK-KOMPRESORY v.d. je velmi dobrou ptidou pro

vytvoieni a provedeni projektu strategického rozvoje firmy.

Majitelé a zaroven manazefi firmy si stale mysli, Ze jejich firmy Orlik je jedni¢kou na trhu,
ackoliv tomu tak jiz fadu let neni ani v jedné z oblasti trhu se stlaCenym vzduchem, jak

tomu diive byvalo.

Ptesto si vedeni firmy za¢ind uvédomovat zmény, které na trhu probehly ¢i probihaji a ma
snahu o zlepSeni situace ve firm¢ a ndvrat mezi nejvétsi hrae na trhu se stlatenym
vzduchem. Je nutné pro n¢ si uvédomit, Ze se jen tézce muze stat opet jednickou na trhu,
jelikoz o tuto pozici bojuji mistni zastoupeni zahrani¢nich firem, které svym Ceskym
pobockam poskytuji obrovské financni a hlavné technické zazemi, dale pak zvucnou

znacku, kterou investofi ze zahrani¢i znaji ze svych zemi.

ORLIK-KOMPRESORY v.d. ma stale co nabidnout. Je dileZité v mém projektu nalézt
mozné piilezitosti uspéchu na piesyceném a silné¢ konkuren¢nim trhu pro z evropského
pohledu malou a slabou c¢eskou firmu, byt zpohledu ¢eského vyznamnou a zndmou.
Projekt musi ukézat, kudy se firma ve svém dlouhodobém vyvoji musi ubirat, kde ma Sanci

na uspéch nebo naopak, ktera cesta by znamenala nemoZznost konkurovat ostatnim a mozny
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zanik firmy. Je jasné, ze firma o jejich rozmérech neni schopna investovat tolik na vyzkum
a vyvoj, jako mamuti zahrani¢ni koncerny. Firma si musi najit své misto na trhu, to v ¢em

muze byt ispésna a od ostatnich aktivit upustit, jelikoZ nejsou pro ni zajimave.

Projekt vstficné vitd i management firmy, jelikoZ si je jiz védom, Ze spole¢nost nemiize

za soucasnych podminek dlouhodob¢ existovat.

Co se tyce konkrétnich projektovych piilezitosti, tak firma potiebuje zejména stanoveni
dlouhodobého strategického rozvoje, dale stanoveni marketingového mixu a obnoveni
znamosti a povédomosti znacky, vhodny by byl i projekt renovace lidského potencidlu
firmy. Déale je mozno pieorganizovat nepruznou vyrobu a neefektivni logistiku. Vdechnout
tvarci potencial technického a vyvojovému oddéleni. MoZznym projektem by mohla byt
analyza Uzké spoluprace s druhym jedinym ceskym vyrobcem a posileni ¢eskych vyrobct,
ktefi jiz budou schopni konkurovat mohutné invazi zahrani¢nich firem na cesky

»kompresorarsky* trh.

Jak je vidét, jelikoz je firma zastarald v porovndni s vyspélou zahrani¢ni konkurenci
vybavenou modernimi metodami fizeni, je zde velmi mnoho pftilezitosti pro zpracovani

hodnotného a firmu vyuzitelného projektu z riznych oblasti.

Ja jsem si zvolil projekt strategického rozvoje firmy, jelikoz jej vidim jako

vvvvvv

firmu vyvést ze soucasné slepé ulicky. Druzstvo rovnéz tuto variantu vita.
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Idea strategického rozvoje firmy
Ideje jakym smérem by firma méla svlij strategicky rozvoj smérovat

1. idea — Trh zakaznik(. ,Zdkaznici uz nejsou pokornymi zdjemci o vzdicné zboZi.

Role se vymenily, prodavajici se stali pokornymi zajemci o vzacné zakazniky.* [6, s. 20].

Orlik si musi uvédomit zménu v pozici zdkaznik, jejich sily pii vyjednavani a zahrnout do
své strategie novy piistup k zakaznikim. Doposud je vyrobce zvykly, ze mu pokorny

zékaznik bude jesté dékovat za to, Ze si mohl koupit jeho vyrobky.

2. idea — Prizpisobit podnik svym zakazniklim. Ukazat zékaznikéim jedinou
tvar. Prizptisobit podnikové postupy potiebam konkrétniho zékaznika. Predvidat potieby
zakaznikii. Nabidnout zakaznikim hladkou a bezproblémovou komunikaci béhem vsech

transakci s podnikem. Vyuzit moznosti nechat zdkaznika, at’ se obslouzi sam. [6, s. 46].

3. idea - Dejte svym zakazniklim, co opravdu chté&ji. V ekonomice ovladané
zékaznikem nestaci pouze nabidnout a dodat vyrobek, musime vyiesit jeho problém.

Musime jim nabidnout vétsi pfidanou hodnotu. [6, s. 48].

Orlik si musi uvédomit, Ze pro rozvoj podniku je nutné zmeénit postoj k potifebé zakaznika.
Zékaznik nepottebuje na$ kompresor, ale potiebuje kvalitni stlaceny vzduch pro pohon
svych strojl, tento stlaceny vzduch musi byt kvalitni, doddvan bez vypadkii a s minimalni

starosti zdkaznika o jeho udrzbu.

4. idea - VSechny vyrobky jsou si podobné a stavaji se z nich komodity.
Pouze vyss$i piidanou hodnotou — kvalitnim navrhnutim optimalni kompresorovny,
rychlym a spolehlivym servisem, spravnou kvalitou vyrobklli — si mize Orlik ziskat a

udrzet zakaznika.

5. idea — Dejte procesy na prvni misto. Vytvoite opravdovou procesni organizaci.
Netnavné a od zacatku az do konce sledujte procesy vytvarejici hodnotu pro vase

zékazniky. [6, s 60]. Orlik se musi stat skute¢nou procesn¢ fizenou organizaci.

6. idea — Zamérte se na konecného zakaznika. Pietvoite distribu¢ni fetézec
v distribucni spolecenstvi. [6, s. 148]. Nejvyznamnéjsi konkurent firmy Orlik, spole¢nost
Schneider-Bohemia, si jiz vytvofila velmi hustou sit’ prodejcii a servisnich stredisek. Jeji

produkty muzete nalézt témét vSude. Na rozdil od Orliku, o kterém vétSina zdkaznika
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bohuzel ani nevi, ze jesté existuje. Distribucni sit’ Orliku je neorganizovana a nepokryva
dilezité trzni regiony.

7. idea — Zborte zdi obklopujici vas podnik. Vyuzijte kazdé moznosti
spolupracovat. [6, s. 164]. Tradi¢ni podnik pohlizel na kazdého za hradbami své
pevnosti se znaénym podezienim. Firmy braly jedna druhou v nejlepSim ptipadé jako
nutné zlo — jako zdroj potfebného zbozi ¢i sluzeb, popt. jako prostiedek pretvareni
produkce do podoby piijmi. [6, s. 167]. Myslenkou je oboustrann¢ vyhodnd spoluprace
s druhym jedinym ceskym vyrobcem kompresorti, diky které budou obé ceské firmy
silngj$i a budou schopné reagovat na vyzvy kapitdlove silnych a technicky zkusSenych a
inovujicich zahrani¢nich vyzyvatell, ktefi si v soucasné dobé rozd€luji Cesky trh a

systematicky ni¢i ¢eské vyrobce.

Dale je pro Orlik nutné zacit Gizce spolupracovat se svymi nejvétSimi dodavateli. Upustit
od pouhého vztahu odbératel - dodavatel komponentt, ale je Zadouci zaclenit dodavatele
vyrobniho cyklu druzstva. Firmé to jist¢ pfinese velké uspory rezijnich nakladi a vétsi

operativnost.
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Hypotézy strategického rozvoje firmy

Hlavni hypotézou, o kterou hodlam opfit mou diplomovou préci je tvrzeni, ze firma

ORLIK-KOMPRESORY v.d. ma 3patnou strategickou vizi a chybi ji zpracovan

strategicky plan, ktery by firm¢ pomohl k dlouhodobému rozvoji.

Tuto hypotézu podporuje nasledujici stav:

(@]

Firma mé zastaralou a nepruznou organizacni strukturu — organizace prace, chovani
lidi a feSeni problémi bez zajmu, nemoderni organizace vyroby, pfetizena logistika,

zameéstnanci bez motivace.
Firma nevi jaké ma postaveni na trhu.

Firma nepiisobi na zdkazniky, zadkaznici o ni nevi. Chybi vSeobecna povédomost
znacky Orlik. Lidé si mysli, ze vyrobni druzstvo Orlik jiz zaniklo, stejné jako mnoho
dalsich starych ceskych vyrobnich firem. K tomuto nazoru aktivné poméha

konkurence.

Firma podcenila vyznam marketingu a malo do n¢j investuje. Po neddvném — tzn.
velmi opozdéném rozhodnuti — o zalozeni marketingového oddéleni, je v ném
zaméstnana jedna pracovnice, cerstvd absolventka vysoké Skoly, kterd teprve sbird
praktické zkuSenosti. Majitelé se brani vétsim investicim do propagace znacky. Lpi na

tradi¢nich a pouze nejnutnéjSich i nejlevnéjsich marketingovych prostedcich.

Vyvoj novych produkt firmy je pomaly, technické oddé€leni neni tviréi a chybi mu
smétfovani a styl soucasného technického designu, ktery ma rovnéz vliv na prodejnost
vyrobku. Nejsou to jen technické parametry vyrobku, co prodava, jak se mylné

domnivaji.

Firma nema ucelenou distribucni sit. Bud’ se sama snazi centralisticky a netispé$né
vie prodat ze svého sidla v Ceské Tfebové nebo distribuce probihd velmi fidkou siti
prodejct. Z prodejct jen dva nabizeji zdkaznikiim pouze vyrobky firmy Orlik. Dalsi
zastupuji 1 jiné znacky kompresort a dle jejich aktudlniho osobniho prospéchu davaji
pii obchodnich pripadech prednost v prodeji jinych znacek. Nekteti prodejci jsou slabi
v feSeni obchodnich pfipadl, jelikoz jsou to plvodni opravafi z gardzi. Své
dlouhodobé, vyznamné a zkuSené prodejce postupné firma v priabéhu devadesatych let

nechala lehkovazné ptejit k prodeji konkurenénich produktii. Druzstvo poskytuje nizsi
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rabaty nez konkurence, neposkytuje dostatecné informace prodejciim. Celkove je mala

wewr

poskytovani vyrobki na konsignacni sklad apod.

o Nedokonaly servis. Malo servisnich prodejcti na celou CR. Malo zaSkoleny servisni
personal obchodnich prodejcii. Mizivé technické informace poddvané servisnim

stfediskiim a z toho plynouci problémy s provadénim zarucnich a pozaru¢nich oprav.

o Nejasny sortiment. Uzky sortiment, ktery nereaguje pruzné na potieby zakaznikd.

Nabidka konkuren¢nich firem je Sirsi a zajimavéjsi.

o Dlouhé dodaci lhiity, zplisobené Spatnou organizaci vyroby bez modernich prvki

a nevyhodnymi smlouvami s dodavateli.

o Snizujici se podil pfidané hodnoty na prodavanych produktech. Ubyva vlastnich
vyrobki s velkou ptfidanou hodnotou a ziskem. Pfibyva podil kompresord, které jsou
pouze smontovany z nakupovanych komponentii nebo celé nakupovany od jiného
vyrobce. U takovychto produktli je nevyhodnou mala marze a zvlasté mald moznost

upravy ceny. Produkty jsou pak drazsi nez konkurencni.

o ZvySujici se podil nekvalitnich vyrobki, coz pfinasi vyssi naklady na vyfizovani

reklamaci.
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2 LITERARNI PRUZKUM

V dob¢, kdy ukrajujeme prvni roky zjednadvacatého stoleti, naléhavé potifebujeme
strategie. Pokud totiZ podniky nebudou mit jednoznacnou vizi toho, co d¢lat, aby byly
zietelné odlisné a jedinecné, aby nabizely néco jiného nez jejich soupeifi néjaké jiné
skupiné zakaznikt, intenzivni konkurence je spolkne zaziva. [4]

Kdysi existovala doba, kdy trhy dokazaly promijet, kdy na nich nebyla takova mnoZzstvi
soutézitelt a kdy mohly podniky vystacit se strategiemi, napodobujicimi nékoho jiného.
Dnes jsou vsak strategie tohoto typu rychle a nemilosrdné trestany. Je tfeba, aby podniky

misto pouhého eliminovani nevyhod hledaly cesty, jak rast a budovat si vyhody. [4]

Pokud si vSichni konkuruji na zaklad€ stejného souboru proménnych veli¢in, zvySuji
se sice standardy, ale zadny podnik neziskava naskok pred ostatnimi. Ziskavani naskoku —
a jeho nésledné udrzeni — je zdkladem strategie: spociva ve vytvoreni konkurenéni vyhody.
Strategie usiluje o to, aby se firma od konkurenti né¢im odlisila. Nestaci, kdyZ jen bude

to, co déla, délat 1épe — je tieba, aby to, co déla, délala jinak. [4]

2.1 Uvod o strategii

Strategie je koncept celkového chovani organizace, dlouhodoby program a pojeti ¢innosti

organizace a alokace zdroji potiebnych k dosazeni zamyslenych zaméra. [18]

Strategie je kombinaci smétovani a dosahu ptisobnosti organizace béhem dlouhé doby: tim
je dosazeno zvyhodnéni organizace prostfednictvim uspofadani zdroji uvnitf méniciho
se prostiedi za ti€elem splnéni potieb trhu a ocekavani investort. [9]

Strategicky zamér vyjadiuje zadany budouci stav organizace. Je to aspirace, na jejiz
uskuteCnéni by se méli stratég a i generdlni feditel pokusit zaméfit usili Clenil
organizace. [9]

Strategicka rozhodnuti:

o Jsou svou povahou komplexni. Zvlasté u organizaci s geograficky Sirokym
rozsahem pusobnosti, napt. u nadnarodnich spole¢nosti nebo u firem se Sirokym

spektrem produktt nebo sluzeb.

o VyZaduji vysoky stupen neurcitosti. Ptijimani rozhodnuti o vyhledech do budouc-

nosti, kdy si manazefi nemohou byt zcela jisti.
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o VyZaduji integrovany pristup organizace. Na rozdil od funkc¢nich problému zde
neexistuje expertiza a perspektiva, pomoci které by bylo mozno definovat a roziesit

problém.

o Mohou obsahovat zasadni zmeny samotné organizace. Rozhodnout se a naplanovat
tyto zmény je nejenom problematické, jejich implementace je jeSté

vvvvvv

neshoduje s charakteristikou budouciho vyvoje. [9]

2.1.1 Jak definovat dobrou strategii?

Dobra strategie se zabyva strukturdlnim vyvojem oboru, jakoZ i budovanim jedine¢ného

postaveni firmy v ramci tohoto oboru. (Michael Porter)

Mezi Spickovymi podniky bude stile vice téch, které nejenze se v rdmci néjakého oboru
optimalizuji, ale které sviij obor aktivné pretvareji a nové definuji. Pfedni podniky
nebudou jen reagovat na soucasnou strukturu oboru a ptizplsobovat se ji, ale budou

se aktivné snazit o jeho ovlivnéni ¢i dokonce o zménu jeho struktury. [4]

Druhym principem je, Ze ma-li podnik dobrou strategii, odliSuje se od ostatnich. Stavi ho
to do jedinecné pozice. A jedinecnd pozice znamena zabezpecovani specifické kombinace

hodnot, ktera representuje podskupinu oboru, pro urcitou skalu zdkazniku. [4]

Za tieti plati, Ze nestaci jen byt jiny. Je tfeba, aby se firemni odliSnost osobitym zplsobem
vyrovnala s dal§imi moznostmi, jak byt jiny. Jinak fe¢eno, chce-li firma néjaké konkrétni
cilové skupiné zdkazniki slouzit néjakou konkrétné definovanou hodnotou, musi to byt

neslucitelné se zajistovanim hodnot jiného druhu pro jiné zakazniky. [4]

2.2 Strategicky management a strategie

Strategicky management piedstavuje souhrn aktivit, které zahrnuji vyzkum trznim
podminek, potfeb a pfani zakaznika, identifikaci silnych a slabych stranek, specifikaci
socidlnich, politickych a legislativnich podminek a urceni disponibility zdroja, které
mohou vytvaret piilezitosti nebo hrozby, pficemz jejich smyslem je ziskani informaci

nezbytnych pro formulovani dlouhodobych zamért (cil) fungovani organizace. [18]

Strategie by mély byt jedineénym souborem specifickych vlastnosti, designu, jakosti,

sluzeb a nakladl. Zavidénihodnou strategii se firm¢ miize podafit pouze tehdy, pokud
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ji strategie zajistila vyhodnou trzni pozici, kterou muze konkurence ohrozit pouze

v dlouhodobém horizontu a pfi vynaloZeni prohibitivnich nakladd. [11]
Podniky maji jedine¢nou strategii, pokud si:
1. vymezily jasny cilovy trh a potieby,
2. vytvorily pro tento trh specifickou a uspésnou hodnotovou nabidku a
3. vytvotily jedine¢nou sit’, jejiz pomoci dodavaji cilovému trhu hodnotovou nabidku.

Nirmalya Kumar to oznacuje jako 3H: hodnotovy cil, hodnotova nabidka, hodnotova sit.
Takové podniky neni snadné napodobit diky jedinecnosti kombinace jejich
podnikatelskych postupti a ¢innosti. [11]

Podniky, které dokazi vytvoftit ojedinély zptsob podnikani, t€Zi z niz$ich nakladl, vyssich
cen nebo obojiho. Zatimco jejich konkurenti se stale vice podobaji jeden druhému a jsou
nuceni konkurovat si v cenové oblasti, podniky se strategickym postavenim se vyhnou

krvavé lazni tim, ze jdou za zvukem jinych bubnt. [11]

Pokud je strategie vniména timto zptisobem, nemohou si podniky myslet, Ze maji strategii
prosté¢ proto, Ze se chystaji vstoupit na Internet, vyuzit outsourcing, pristoupit
k restrukturalizaci, koupit jinou firmu nebo vybudovat systém fizeni vztahl se zdkazniky.
Tyto iniciativy je velmi snadné napodobit. Netikaji nic o tom, co podnik d¢€la pro vytvoreni
dlouhodob¢ udrzitelné strategie. Jednim z nejlepSich pravidel, jak postupovat pii utvareni
strategie, je snazit se zjistit, co se libi cilovym zakaznikiim a d¢lat toho vice, a zjistit,
co se jim nelibi a délat toho méné. Znamena to travit cas na realném trhu a sledovat,

na ¢em opravdu zalezi. [11]

2.2.1 Uloha strategického managementu

V podminkéach spolecenské i hospodaiské nestability ma byt strategicky management
kotvou, kterd ma umoznit analyzovat soucasnou i o¢ekavanou budouci situaci a naznacit
smér nejvhodnéjsiho vyvoje organizace. Strategicky management ma umoznit dobrou
orientaci v konkurenénim (Casto nepratelském) prostiedi a za podminek znacné
neurditosti a proménlivosti vymezit hlavni mezniky, resp. strategickou vizi,

smérodatnou pro vSechny pracovniky organizace. [18]
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23 Strategické rizeni

SR

Strategické fizeni je procesem tvorby a realizace rozvojovych zaméri dlouhodobé;si
povahy, které maji zasadni vyznam ve vyvoji fizeného objektu a jejichz uskuteénénim
ziskava fidici subjekt komparativni efekt. V tomto pojeti strategického ftizeni v sobé
stavebnicove slucuje jak fizeni dlouhodobé, tak koncepcni. Podstatnym znakem

strategického fizeni je pravé prvek komparace, zamér ziskat komparativni vyhodu. [18]

Strategické fizeni se uskutecituje prostiednictvim tvorby a realizace jednotlivych strategii.
Strategie svou povahou mohou pfedstavovat jednotlivé zaméry, kterymi je ovlivilovan
vyvoj ekonomického organismu z naturdln¢ vécné podoby. Jde o zaméry, co vyrabét,
v jakém mnozstvi a kvaliteé, kdy a pro koho vyrabét apod. Tyto strategie se tykaji vyvoje

ekonomického organismu a jeho vécné stranky. [18]

Druhéa podoba strategii je zamétena na tvorbu metod, ndstroji a opatieni, jejichz pomoci
a prostiednictvim jsou prosazovany vécné strategie. Témito strategiemi je jednak tvoreno
vnéj§i prostfedi v hierarchicky strukturovanych systémech z pohledu fidicich Urovni
nizsiho fadu, jednak je jimi tvofeno prostfedi ve vnitini struktuie daného organismu. Tyto
strategie patii do strategii Fizeni, a sice do exogenniho nebo endogenniho Fizeni. Jejich

poslanim je vytvareni stimulativniho prostiedi. [18]

Vyvojovy proces ekonomického organismu miize mit troji podobu. Prvni podobou
je vzestup, rozvoj, rast, tzn. ze z casového hlediska dochdzi k srovndni minulosti
a pritomnosti (nebo budoucnosti a pfitomnosti, budoucnosti a minulosti), resp.
ke kvantitativnimu nebo kvalitativnimu rdstu charakteristik vyvoje. Druhou podobou
je setrvaly stav, tfeti podobou pokles (utlum, tpadek). Zakladnim problémem tvorby
strategii zlistava, kterd podoba vyvoje je pozitivni (lepSi) a ktera negativni (horsi).
To, co se jevi v ur¢itém c¢ase a prostoru (napf. ex ante) jako pozitivni, mize byt z pohledu
jiného c¢asu a prostoru (ex post) hodnoceno zcela odchylné. Dilezitym momentem

strategického fizeni proto je vymezeni kritérii racionality. [18]

2.3.1 Strategie efektivnosti jako hlavni cil

Zakladnim cilem strategického fizeni je ziskani komparativniho efektu. Z tohoto divodu

maji dominantni postaveni ve strategickém fizeni strategie efektivnosti.
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Efekt, ktery je vysledkem vyvojového procesu, jehoz podstatou jsou zmény jako disledek
akci usmérnovanych fidicimi aktivitami lidského subjektu, jeho cilevédomého
auvédomélého plisobeni na vyvojovy proces, mad komplexni podobu. V jeho wvnitini
struktufe mohou byt vrizné mife zastoupeny dil¢i efekty, a sice efekt ekonomicky,
socialni, ekologicky, politicky, vojensky, eticky atd. Efektem se pifitom rozumi vysledek

urc¢ité zmeny, jez je vysledkem akce a aktivity. [18]

Vramci strategie obecné efektivnosti identifikujeme dva zakladni druhy strategii.

Je to strategie masy a strategie miry efektu:

o masou efektu se rozumi celkovy objem dané¢ho efektu (napt. celkova mas zisku

plynouciho z vyroby a prodeje inovovaného vyrobku),

o mirou efektu rozumime pomér, ktery vyjadiuje, jak, resp. za kolik bylo efektu
dosazeno (v pfipad¢ inovovaného vyrobku jde o vztah ceny, za kterou je vyrobek

prodéavan, k nakladim). [18]

2.3.2 Koncep¢ni mySleni

Strategické fizeni jako integralni soucast celkového fizeni organizace ptislusi pfedev§im
vrcholovym slozkdm managementu organizace. Dislednd implementace strategického

fizeni v podminkach organizace vyzaduje:
v zménu struktury v ndplni ¢innosti managementu
v vyznamny posun ke koncepénimu mysleni. [18]

Strategické fizeni se oproti béznému fizeni vyznaCuje specifickymi rysy — opird
se o rozhodovani se znacnym stupném rizika, budouci vyvoj je ovliviiovan fadou faktort,
jejichz zmény neni mozno piesné predikovat, v souvislosti s probihajicimi globaliza¢nimi

procesy se vliv relevantniho okoli na strategické chovani organizace rozsifuje apod. [18]

Reseni strategickych tloh se vyznaduje vysokym stupném jedineénosti, vyzaduje tviréi
pfistupy a osvojeni si principl strategického fizeni, jako jsou: mySleni ve variantach,
syntéza exaktniho a intuitivniho mysleni, respektovani celosvétovych souvislosti,
permanentnost, tzn. strategické fizeni jako trvald ¢innost, interdisciplinarni mysleni, tvarci
pristupy a orientace na Spickové vysledky, koncentrace a agregace, védomi prace s rizikem

apod. [18]
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2.33 Strategie ristu

Nestaci, aby byl podnik ziskovy. Musi také riist. V podstaté je to tak, Zze nebude-li firma
rust, nebude moc dlouho ziskova. Drzet se stdle stejnych zakaznikii, vyrobkl a trhii

predstavuje cestu do zahuby. [11]
Vedeni firmy mtize hledat ptileZitosti k ristu naptiklad nasledujicim zptisobem:

v’ Proddvat vice soucasnych produktii soucasnym zdakaznikiim. P¥imét zakazniky, aby
spotfebovavali vice zbozi pifi jedné pftilezitosti, nebo aby vyhleddvali vice
ptilezitosti ke spotiebé.

V' Prodadvat soucasnym zdakaznikiim dalsi vyrobky. Ur¢it jiné vyrobky, které by mohli
potiebovat soucasni zakaznici.

V' Prodadvat vice souc¢asnych vyrobkii novym zdkaznikiim. Uvést své soucasné vyrobky

na trh v novych geografickych oblastech nebo v novych trznich segmentech.

V' Prodavejte nové vyrobky novym zdakaznikiim. Vytvofit nebo pomoci akvizice ziskat

nové podnikatelské ¢innosti, s nimiz firma pronikne na nové trhy. [11]

24 Realizace strategii
Dv¢ typické cesty realizace strategickych zamérii spocivaji:
o v naplnéni strategii prostfednictvim kaskady plani
o v promitnuti strategickych zaméra do prilomovych kol a zlepSovacich projekti

V prvnim ptipad€ se zavery obsazené ve strategiich postupné realizuji ve formé kaskady
plant, prenaseji se do taktickych a odtud do napln¢ operativnich pland. Vlastni realizace

je dana postupy realizace ro¢nich, resp. operativnich plant. [18]

V druhém ptipad¢ jde o realizaci vybranych prulomovych ukolt (jde zpravidla o priblizné
3-5 cild, jejichz realizace ma zabezpecit vyrazny skok v dané oblasti) formou zlepSovacich
akci, kjejich uskuteCnéni organizace ustavuje interdisciplinarni tymy, vyclenuje
samostatné rozpocty a vlastni realizace strategického zaméru probihéd formou projektového
fizeni. [18]

At se realizace strategickych zamért uskuteciiuje cestou plant ¢i projektt, vzdy je tieba
usilovat o konkretizaci ukolii obsaZenych ve strategii do podoby kvantifikovanych

¢1 vécnych cill s pfesnym vymezenim aktivit, zdrojl, terminti a odpovédnosti. [18]
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Pro uspésné naplnéni strategii je nezbytné provést piislusné seznameni zainteresovanych
jednotek — utvart, procesu, pracovnikii — sukoly, které vyplyvaji zrealizace dané

strategie pro piisluSnou jednotku. [18]

24.1 Prifiny neuspésné realizace strategii

Empiricky byla zjiSténa tada pficin neuspésné realizace strategii. Jako typické jsou

uvadeény:

o mlhavé stanoveni strategickych zamérii a strategii, které se neda pretvorit

do realiza¢ni podoby plant,

o nebyla provedena dostatecna piiprava na implementaci strategie jak manazert, tak
vykonnych pracovnikii — vysvétleni strategie, pochopeni ulohy strategickych

zamer, strategii a hlavné konkrétnich cilt prislusnych jednotek,
o strategické cile nejsou saturovany potfebnymi zdroji,
o chybi zpétna vazba, monitoring plnéni strategii, chybi jejich aktualizace.

Realiza¢ni etapa pochopitelné rozhoduje o faktickém naplnéni strategickych pland.

Sebelepsi strategické zaméry ziistanou pouze na papitre, pokud nebudou uskuteénény. [18]

2.4.2 Kontrola plnéni realizace strategii

Casovy horizont realizace strategii je obvykle ndkolik let. Je proto nepravdépodobné,
ze vSechny zaméry a predpoklady, na kterych jsou strategie zaloZeny, ziistanou pro toto

obdobi neménné.

Praktické pfistupy k proveéfovani realizace kontroly mohou mit charakter:
v controlingu,
v interniho auditu,
v systému v&asného varovani. [18]

Stav realizace strategii by mél byt pfedmétem projednani a pfezkoumani ve vrcholovém
vedeni ve zhruba Ctvrtletnich nebo pololetnich cyklech. Na zékladé komplexni zpravy
o plnéni strategickych zaméri a jednotlivych strategii se hodnoti priibéh realizace strategie

a pfipadna pfijatd napravna ¢i preventivni opatfeni. Soucasti programu mulze byt
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1 projednani navrhu aktualizace dosavadni strategie, tzn. korekce ¢i zmény strategickych

zdmérl nebo dil¢ich strategii. [18]

2.5 Strategické projekty konkurenceschopnosti a rozvoje podniku

Experti moderniho managementu se shoduji, ze perspektivou budouci uspésnosti podniku

je jeho Stihlost, propojeni do siti a Siroka zakladna znalosti.

Pro nékteré podniky to znamena radikdlni zmény systému fizeni, pfechod na nové zékladni

kompetence a dalsi rozvijeni podnikové kultury. Provést to vSak neni jednoduché.

Mnoho firem ma s timto potize. Divody pravdépodobné spocivaji v chybéjicim vnimani
vSech tii zdkladnich uloh managementu - tvorby podniku, jeho fizeni a rozvoje - a s tim
spojeného nepftili§ jasného odde€lovani kratkodobé a stiednédobé orientovanych

konkuren¢nich aktivit, jakoz i uloh dlouhodobého rozvoje podniku.[32]

2.5.1 TFi zakladni ikoly managementu

RozliSovani téchto tii zékladnich tkold se n¢kdy jen superponuje na "klasické" Cinnosti

vedeni, jakymi je planovani, organizovani, posuzovani, rozhodovani, realizace a kontrola.

Tvorba ma za cil vytvareni podnikového pracovniho systému. Tvorba jako fidici funkce
znamend teoretické navrZzeni modelu instituce, k ¢emuz je dale nezbytné stanoveni
pfedpokladanych vlastnosti instituce. Takové navrhy lze oznacit jako "tviréi modely",
které¢ se podstatné liSi od védeckych modelt, které chtéji objasnit existujici skutecnost,
a od rozhodovacich modelt, které odrazeji specifickou situaci problému v daném systému.
Tvaréi modely naopak, podobné jako konstrukéni vykresy technikli, znazoriiuji dosud
neexistujici skutec¢nost, kterd se ma teprve vytvotit. Jejich zpracovani predstavuje vyrazné

tvlaréi pochod.

Rizeni (tvorbou) znamena vytvofené systémy trvale a v redlném &ase zaméfovat
na dosazeni podnikovych cill tak, aby tyto systémy mohly plnit sviij Gcel a to konkrétnim
chovanim za ménicich se podminek. Rizeni ovliviiuje to, aby pro dané pole chovani, které
bylo stanoveno a vymezeno vytvoifenim systému, byly zvoleny zcela urcité zpiisoby
chovani. Protoze konkrétni chovani podniku vyplyva z uhrnu jeho elementd, je objekt
fizeni nakonec jedinym elementem, ktery je tfeba podnécovat k uréitému chovani

odpovidajicimu zajmim podniku.
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Rozvoj podniku je tidici ulohou, jejimz obsahem jsou zamérné periodické zmény systému.
Jejich nezbytnost vyplyva ze spolecenskych, technologickych a primyslovych promén,
které¢ v pribéhu doby vedou ke zménénym piedpokladiim a nazorim na zplsob fizeni
podnikovych systémi.. V poptedi tu je "pokracovani vyvoje podnikani jakozto trvalého
zlepSovani nebo kvalitativniho uceni". Kratkodobé jde v podnikéni o to, pfi zadanych
cilech lépe fungovat, postupné odstranovat nedostatky a neopakovat provedené chyby.
Z dlouhodobéjsiho hlediska jde o podporu velmi potiebné inovaéni schopnosti podnikani,
ktera se dovede ptizptisobovat novym potiebam, hledat a realizovat nové cile a zpiisoby

chovani. [32]

NiZe uvedeny obrazek (Obr. 1) znizorfiuje souhrn vzajemné proti sob¢ postavenych tii
zékladnich ukoli managementu. Z néj je patrno, ze tvorba a fizeni vyzaduji uvazovat
primarn¢ ve vzajemnych kontinuitach, zatimco rozvoj podnikdni vyzaduje uvazovat

primarné v diskontinuitach. Obrazek navic ilustruje zdsadné¢ vétsi Casovy horizont rozvoje.

Obr.1i TRI ZAKLADNI UKOLY MANAGEMENTU:
TYORBA, RIZENI A ROZVO)
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Obr. 1. T7i zakladni vkoly managementu. [32]

Lze pfi tom poznat rozdilné zpusoby nazirdni: "z dne$ka na zitfek" v pfipadé tvorb
y y

N

a fizeni, oproti nazirani "z dneska na pozitii" v ptipad¢ rozvoje podnikani.

Nauka o managementu uvadi z tohoto hlediska rtizné metody, napt. ankety Delphi nebo

Scenario-Analyse. Je vSak nutno znat jejich vyhody i omezeni. Studie Siemens vysvétluje
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vyhodu spojeni dvou snad nejuzivanéjSich metod Forecastingu - Road Mapping a
Scenario-Analyse . Integruje se tu dlouhodoby horizont Scenario-Analyse ("pozitii") se
sttedn¢ az dlouhodobym horizontem Road Mappingu, coz vede k nejlepSim moznym

vysledkiim. [32]

Mnohoslibné snizeni komplexnosti slibuje, Ze konkurencni strategie se bude posuzovat
oddélen¢ od strategie rozvoje podnikani. Znamena to téz oddéleni projektii obou strategii,

jak zachycuje nasledujici obrazek (Obr. 2).

Obr.2 ROLE PROJEKTU ROZVOIOVE

lp' .
STRATEGIE .‘
. Mrincip: ___‘1.
ot prmjekty rozwjod

b pozitiu it

jakit

projekty konkurencni

Str“ategie

[ poekta | [ pojekta |

.

e

dhaz Zitra pozitFi
h 4 ) 4 h 4

Odddland posuaovani konkuranchi stratagia 3 Stratadia
rozvoje podniku shbufe sniZeni komplkesity,

Obr. 2. Role projektu rozvojové strategie. [32]

2.5.2 Strategické projekty rozvoje

Zatimco projekty konkurenéni strategie sleduji kratko az stfednédobou konkurenéni
schopnost (tvorba a fizeni z dneSka na zitfek), jsou projekty strategie rozvoje podniku jen
druhotné zaméfeny na jeji bezprostiedni zlepSeni. V prvni fadé¢ sleduji predpokladanou,
Casto i radikalni, postupné provadénou zménu podnikani a tim i zajisténi dlouhodobé
zivotaschopnosti podniku (vyvoj z dneska na pozitii). V proaktivné pracujicich podnicich
se ovSem oba typy strategickych projektt (viz. Obr. 2) provadéji simultanné. Prikladem

projekti rozvojovych strategii mohou byt:
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o budovani zcela novych obchodnich poli,

o pouziti nanotechnologie pro kontrolu jakosti,

o budovani rozvojové strategie "Think Tank" (v€etné Business Inteligence System),
o Castecné autonomni skupinova prace v administrative,

o projekty ptesahujici obor (napf. servis hotového menu),

o kanceléfe bez papira,

o aliance s partnery z nové kulturni oblasti,

o projekt CAD spojeni se zakazniky nebo dodavateli,

o outsourcing vyrobnich funkci (nejen slozek),

o MIS pro podnik "virtualniho typu"(vcetné dulezitych partnert),
o zafizeni na celokoncernové videokonference.

Procesy strategickych rozvojovych projekti se témét nelisSi od procestt v projektech
konkuren¢ni strategie podniku. Podstatny a zavazny rozdil vSak spociva v roli pracovnika
zodpovédného za projekt. Odpovédnost za portfolio strategického projektu
konkurenceschopnosti typicky spada do kompetence vedouciho pracovnika dané obchodni
jednotky. Jen pfisné oddéleni strategického projektu rozvoje od bézné provadénych
obchodii umozni zaméiit se dasledné na "pozitfi" a uspésné tak dokoncit projekt.
Implicitné to znamend, ze odpoveédnost za portfolio strategického projektu rozvoje spada
do kompetence feditele koncernu, nebo v ptipadé¢ knowledge managementu dokonce do
kompetence piedsedy spravni rady. Rizeni strategickych projekti rozvoje, a tedy
1 zabezpeceni dlouhodobé Zivotaschopnosti podniku, je ustfednim tkolem pfedstavitell

nejvyssi urovné fizeni. [32]

2.6 Strategicky profil firmy

Predstavu o budoucim uspé$ném podnikani firmy je dobré vizualizovat, radi manazerim
dva profesofi strategického managementu ze zndmé francouzské manazerské Skoly

INSEAD W. Chan Kim a Renée Mauborgne.

Ptiprava strategickych planti vétSiny organizaci je zalozena na zpracovani velkého

mnozstvi dokumentli, pfeplnénych mnozstvim dat, tabulek a casto prezentovanych
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odbornym zargonem. Tyto plany jsou obtizné pochopitelné 1 pro vedouci piedstavitele
firmy. A navic komunikace obsahu téchto dokumentti do vnitiniho prostfedi firmy —
v zajmu zvySeni angazovanosti vSech pracovnikli pfi plnéni planovanych zaméra - je

takika nemozna. [29]

Vytvotfeni jednoduché a nazorné grafické predstavy o zasadni orientaci strategie
je mnohem uc¢innéjSim pristupem k prezentaci predstavy o budoucim podnikani subjektu

vSem jeho pracovnikiim nez pouhd komunikace.

Cilem je podnitit jejich participaci na piipravé strategie a predevSim povzbudit jejich

vysokou angazovanost pfi realizaci této strategie v kazdodennim zivoté firmy. [29]

2.6.1 Metodika

Metoda obou zminénych profesort je zalozena na zobrazeni strategického profilu firmy,
coz je graficky nastroj, umoziujici nazorné identifikovat konkurenéni pozici firmy

v oboru jejiho podnikani.

a) Strategicky profil oboru, ve kterém firma podnikd, je vytvafen na bazi vymezeni
zakladnich faktord, které urcuji prabéh konkurenéni soutéze mezi viemi jejimi t€astniky -

dnes 1 v budoucnosti.

b) Strategicky profil ilustruje zplsoby, jakymi tyto faktory stavajici (i potencialni -
budouci) konkurenti vyuzivaji k ziskavani konkurenc¢nich vyhod. Umoznuje identifikovat,

do vyuziti kterych faktorti sméfuji své strategické investice.

c¢) Strategicky (konkurenc¢ni) profil - hodnotové kiivka nabidky produkti/sluzeb - firmy
samotné pak umoziuje identifikovat jeji vlastni konkurencni pozici v oboru a definovat
faktory, do kterych musi investovat, aby si udrzela a ptipadné vylepSila troven své

stavajici 1 budouci konkurenceschopnosti. [29]

2.6.2 Postup vizualizace

1. VIZUALNI PROBUZENI: V prib&hu tohoto kroku vedeni firmy provadi srovnani
charakteru svého podnikéni s podnikdnim konkurentd. Jeho vysledkem je vytvoteni
grafické podoby vlastniho strategického profilu a vyuziti této jednoduché a piehledné
grafické predstavy k identifikaci slabin (izkych mist) stavajici podnikatelské strategie

firmy.
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2. VIZUALNI POZNANI: V tomto kroku musi byt proveden podrobny prizkum v
terénu, zaméfeny na odhaleni ptekdzek pro ziskdni novych zakaznikli a na zjisténi
vyhod/nevyhod nabidky vlastnich produktii ve srovnani s nabidkou konkurentd. To umozni
pomérné presnou identifikaci téch faktor konkurenceschopnosti, které firma musi

vyuzivat, i téch, které naopak mize ignorovat a také téch, se kterymi musi nové uvazovat.

3. VIZUALNI STRATEGICKY VELETRH: V tomto kroku dochazi k vypracovani
alternativ proveditelnych strategickych profili firmy na zdkladé¢ wvyuziti vysledka
ziskanych v predchézejicim kroku provedeného vyzkumu v terénu. Tyto alternativy jsou
ptedlozeny k posouzeni loajalnim zékaznikim, potencidlnim zakaznikim a byvalym
zdkaznikiim. Diky vyuziti jejich pfipominek a také pfipominek zkusenych vykonnych
manazert firmy pak miize vedeni firmy pfistoupit ke zpracovani findlni verse budouciho

konkuren¢niho profilu.

4. VIZUALNI KOMUNIKACE: V zavéreéném kroku je ve vnitinim prostiedi firmy
prezentovana piedstava o starém a novém konkurencnim profilu firmy na jednom obrazku
(coz poskytuje prilezitost pro ndzorné srovnani obou profill). Na zaklad¢ této prezentace
jsou zavedeny podminky pro schvalovani investic do novych zdroji pro realizaci
podnikatelskych aktivit firmy. Kazdé ptijaté investicni rozhodnuti je podminéno souladem

investi¢niho zdméru s novym konkurenénim profilem firmy.

Popsany postup tvorby strategického profilu firmy je univerzalné vyuzitelny kazdou
firmou. Stejné ucinny je pro malé a stfedni firmy, jako pro ty velké, dokonce

i nadnarodni korporace.

Vizualizace strategické orientace firmy vSak v zaddném piipadé neni metodickym
nastrojem, ktery by nahradil klasické postupy formulace podnikatelské strategie
organizace. Po vytvofeni nového strategického profilu firmy se musi proces formulace jeji
podnikatelské strategie vratit k aplikaci postupt klasického strategického mySleni —
k planovani realizace opatfeni, které zajisti (na vyS$$i urovni pochopeni komplexnosti
celého problému nutnosti zménit podnikatelské chovani firmy) implementaci scénaiti

podnikatelské strategie ve vnitinim prosttedi firmy. [29]

2.7 Inovace

Inovativni proces musi byt peclivé Fizen jako soubor procesi, ktery zahrnuje vyvoj

novych napadi a jejich tridéni, vyvoj a testovani koncepti, obchodni analyza,
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vyvoj a testovani prototypu, marketingové testy a komercializaci. Podnik si musi
vybudovat nebo ziskat zvenc¢i odborné schopnosti potfebné v kazdém kroku procesu. Musi

si také vybrat velmi schopného vedouciho celého inova¢niho procesu. [11]

Gary Hamel tvrdi, Ze inovace mohou piedstavovat strategickou kompetentnost podniku,
obdobn¢ jako je v jinych podnicich zdkladnim principem jakost. Inovace neni vysledkem
dvoudenniho brainstormingu. Uspé&ch v této oblasti vyZaduje vytvoreni tfi vnitfnich trhii

uvnitt podniku:
o trhu myslenek,
o trhu kapitalu a
o trhu talentd. [11]

Podnik musi nové myslenky podnécovat a odménovat, musi vyc€lenit urcité mnozstvi penéz
na financovani rozvoje slibnych novych myslenek a musi pfitahovat talentované lidi
schopné tyto myslenky prevést do praxe. A ti, kdo do nového projektu vlozili myslenky,
kapital a talent, by méli byt odménéni. [11]

Inovace se netyka pouze vyrobkid nebo sluzeb. Zahrnuje rovnéz vytvéaifeni novych

obchodnich pftilezitosti a novych procesii.

2.7.1 Hodnotové pojeti inovacnich aktivit firmy

Hodnotové pojeti inovacnich aktivit firmy piedstavuje moderni podnikatelsky piistup,

ktery radikaln¢ méni dosavadni pojeti tvorby podnikatelské (inovacni) strategie firmy.

Tvorba inovacni strategie zaloZzené na hodnotovém pojeti inovacnich aktivit vychazi
z vyhledani dalSich faktorti (kromé tii klasickych: kvalita, cena a podminky dodavky),
které jsou rozhodujici pro zvysSeni zajmu potencialnich zdkaznikd o potizeni firmou

nabizenych inovaci. [30]

Rozdil mezi klasickym pojetim a mezi hodnotovym pojetim tvorby podnikatelské
(inovacni) strategie firmy spociva ve zméné zakladniho pohledu vedeni firmy na konku-
renéni soutéz v oboru ¢i na cilovych trzich. Vedeni firmy musi pti uvahach o volbé vhodné
strategické orientace podnikani povazovat chovani konkurenti za irelevantni pro volbu
vlastni inovacni strategie. Manazefi (ale nejenom oni - v podstaté vSichni pracovnici) musi
zkusit uvazovat jako by firma nové vstupovala na trh. Musi se dokdzat oprostit

od konven¢niho pohledu na existujici konkuren¢ni soutéz. Zbavit se pokuSeni fidit se pfi
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svém rozhodovani tim, jak tato souté¢Zz vypada a naopak se snazit predstavit si, jak by

soutéz méla vypadat podle novych pravidel. [30]
Znamena to, Ze firma se prostiednictvim svych inovacnich aktivit musi snazit:

a) nabidnout ve svych produktech nikoliv pouze néco lepsiho nez jeji rivalové, ale néco

odlisného (to, co nikdo z nich nenabizi);

b) odliSit vlastnosti ji nabizenych produktt, které jsou zdrojem jejich vysSi hodnoty,
od vlastnosti, na kterych jsou zalozeny stavajici konkuren¢ni vyhody - z vys$si tirovné

kvality - v oboru jejiho podnikani;

¢) namisto hledani rozdili mezi skupinami zédkaznikli (segmentace trhu) hledat to, co je

pro potieby vSech spole¢né (to, co v nabizenych produktech nejvice ocenuji). [30]

Vyhledani novych faktorti konkurenceschopnosti nabizenych produktl/inovaci se opira
o respektovani skuteCnosti, ze o uspéchu inovace nerozhoduji vyvojové, technické
a vyrobni schopnosti firmy, ale G¢innost jejiho podnikatelského modelu. Tedy schopnost
firmy nabidnout svym zdkaznikiim néco, co jim umozni 1épe vykonat "praci" nebo 1épe
"vytesit existujici problém", nez to, co jim ke stejnému ucelu nabizeji konkurenti. Vedeni

firmy proto musi neustale hledat odpovédi na zakladni otazky typu:

Kter¢ z faktori povazovanych v oboru za rozhodujici pro vznik konkuren¢ni vyhody, miize

firma pii nabidce svych produktii ignorovat?

Kterym z téchto faktorGi mulze firma ve svych produktech vénovat mensi pozornost

a uplatnit je v kvalité nizsi nez je standard kvality v oboru?

Které z téchto faktorti by firma méla v nabizenych produktech uplatnit ve vyrazné vyssi

kvalité nez je v oboru obvyklé (standardni)?

Které - producenty v oboru vithec nenabizené - vlastnosti by mély byt v nabizenych

produktech obsazeny, aby zdlraznily jejich odliSnost (vyjimecnost)?

Vyvoj inovace, ktery se opird o nalezené¢ odpoveédi na uvedené otdzky, se musi zaméfit
na uzitek, ktery ptinasi zdkaznikovi. Tedy primarn¢ na to, jak, kde a ¢im novy produkt
zméni zivot potencialnich zakaznikl. Vedeni firmy musi pfi vyvoji inovace vénovat veétsi
pozornost podminkam jejiho predpokladaného uziti nez technickému fteSeni jejich

funkei. [30]
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2.7.2 Podminky uspéchu inovace

Podstatou komercniho uspéchu nového produktu vsSak neni pouze zvySeni podilu
na stavajicim trhu (mezi stavajici skupinou potencidlnich zdkaznikid), ale predevSim
ziskani novych (dosud neexistujicich) zadkaznikd. K tomu muze firma vyuzit tfi rizné

platformy tspéchu (hodnotové pievahy) nabizené inovace, kterymi jsou:
a) vlastnosti a uzivatelské charakteristiky produktu samotného,
b) doprovodny servis v priibéhu celé doby Zivotnosti produktu,
¢) podminky dodavky (dostupnost produktu pro zdkaznika). [30]

Mnohé firmy se, k vlastni skod€, ve svych inovaénich aktivitdich zamétuji pouze na vyuziti
vyhod nabizenych prvni z uvedenych zakladen. Vyhody nabizené dalSimi dvéma opomijeji
¢i dokonce ignoruji. Je to diisledek toho, Ze jejich manazefi upadaji do pasti konvenéniho
logického pojeti konkurenceschopnosti. V zajmu eliminace tohoto nebezpeci musi firma

pravidelné ménit vychozi platformu svych dalSich inovacnich aktivit.

Podnikatelsky pristup k trvalému rozvoji firmy sleduje poskytovani vys§i hodnoty

v produktech nabizenych zikaznikovi a soucasné sniZovani vlastnich nakladi. [30]
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II. PRAKTICKA CAST
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3 UVOD O FIRME

3.1 Charakteristika firmy

3.1.1 Zakladni predstaveni spole¢nosti

Nazev spole¢nosti: ORLIK-KOMPRESORY vyrobni druzstvo

Sidlo: Ceska Tiebova, Kubelkova 497
Pravni forma: druzstvo
Den vzniku: 7. Cervence 1954

Identifikacni ¢islo: 00 02 98 07
Firma je zapsana v Obchodnim rejstiiku vedeném Krajskym soudem v Hradci Kralové.

Druzstvo je spolecenstvim neuzaviené¢ho poctu osob zalozenym za ucelem podnikani.
Druzstvo je pravnickou osobou. Za poruseni svych zavazki odpovidd celym svym

majetkem. Pravni poméry druzstva upravuje Obchodni zdkonik a stanovy druzstva.

Statutdrni orgdn - piedstavenstvo:

predseda piedstavenstva: Jaroslav Prochazka, Ceska Tiebova

mistoptedseda predstavenstva: Ladislav Horak, Svitavy

¢len piedstavenstva: Pavel Sinkule, Ceska Tiebova

¢len predstavenstva: Libor Dostél, Dlouha Tiebova

¢len piedstavenstva: Ing. Ilona Rybkova, Ceska Tiebova

Zastupovani: K zastupovani druzstva je opravnén predseda nebo mistopiedseda.
Podepisovani: K ndzvu druzstva ptipoji svllj podpis pfedseda nebo mistopiedseda a dalsi
¢len predstavenstva. V neptitomnosti predsedy a mistopiedsedy podepisuji jini dva

¢lenové predstavenstva.

Zakladni ¢lensky vklad: 10.000,- K¢

Zapisovany zakladni kapital: 300.000,- K&
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Vyse ¢astky prevedené do nedélitelného fondu: 100,066.998,68 K¢.

Zakladni ¢lensky vklad u pravnickych osob a podnikatelii podle Zivnostenského zdkona

¢ini minimalné 100.000,- K¢&.

3.1.2 Pfedmét podnikani:

o stavba strojii s mechanickym pohybem,

o vyroba, montaz, opravy a rekonstrukce tlakovych zatizeni,

o vyroba nastroji, kovoobrabéni, lisovani plasti,

o koupé€ zbozi za Gcelem jeho dalsiho prodeje,

o silniéni motorova doprava nakladni,

o vyroba, instalace a opravy vétrani,

o montdz, opravy, udrzba a revize vyhrazenych elektrickych zafizeni a vyroba

rozvadécl nizkého napéti.

Ve svém pocatku druzstvo zajiStovalo drobnou kovovyrobu a sluzby. Pivodni nazev
neslo: ,,Vyrobni kovodélné druzstvo invalidd Orlik Ceska Tfebova®“. Druzstvo bylo
ustaveno na ustavujici valné hromadé 8.dubna 1954. Podle usneseni clenské schiize
druzstva ze dne 6.12. 1965 byla zapsana zména nazvu a sidla tak, jak je vySe uvedeno.
Vroce 1956 byly poprvé zatazeny do vyrobniho programu vzduchové kompresory.
Postupné se tato vyroba kompresort stava hlavnim vyrobnim programem. Zlomem ve
vyvoji druzstva byl rok 1964, kdy byla pievzata vyroba kompresorti typu JSK od n.p. CKD
Zandov. Tim se druZstvo stava nejvétsim vyrobcem vzduchovych pistovych kompresorti

pohanénych elektromotorem do vykonnosti 75 m’/hod. v tehdejsi CSSR.

V soucasnosti jsou hlavnim vyrobnim programem vzduchové pistové kompresory

od vykonnosti 1,35 m*/hod. do 51 m*/hod. a §roubové kompresory od 5,5 kW do 30 kW.

Druzstvo se téz zabyva zprostiedkovanym prodejem Sroubovych kompresorti o vykonnosti
od 40 do 1300 m’/hod. a bezmaznymi vzduchovymi pistovymi kompresory do vykonnosti
24 m’/hod. Upravu stladeného vzduchu fesi druzstvo nabidkou celé fady filtr a prodejem
typové tady vymrazovacich suSicek vzduchu. Zprostiedkovany prodej je provadén

v souladu s platnou legislativou CR.

Zaroven stimto druzstvo zabezpecuje kompletni feSeni vyroby, upravy i spotieby

tlakového vzduchu zajistovanim projekéni cinnosti rozvodi stlaceného vzduchu
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s naslednou realizaci pfimo u zdkaznika. Soucasné s vyrobou vzduchovych pistovych
a Sroubovych kompresori druzstvo zajistuje kompletni servis a generalni opravy svého

sortimentu.

Vedlej§im vyrobnim programem je montdz stroji a podskupin stroji pro olepovani

drevotiiskovych desek dle specifikace zakaznika a lisovani plastovych vyrobkd.

3.1.3 Transformace po roku 1989

Druzstvo proSlo v obdobi privatizace transformaci dle zdkona 91/1991. V roce 1992 byl

transformovan jeji majetek do dvou skupin:

a) do nedélitelného fondu, ktery €ini 100 miliéon korun. S nedélitelnym fondem nesmi
spole¢nost jakkoliv manipulovat.

b) zbyly majetek byl dle stanovenych pravidel pfeveden na podily, které obdrzeli
zaméstnanci. O rok pozd¢ji byla zavedena vnitini obratovost téchto podilti.

V soucasné dob¢ je Clenem druzstva 97 zaméstnanct, ktefi vlastni podily v rtizné vysi.

Minimalni ¢lensky vklad je 10.000,- K¢.

Z celkového poctu 97 druzstevnikli drzi 6 osob 73,3 % hodnoty ¢lenskych podila. Jsou

jimi pfedevsim ¢lenové predstavenstva.

Rozhodujicich 51 % hodnoty ze vSech podild druzstva vlastni jeden ¢lovék a to predseda

predstavenstva, p. Jaroslav Prochazka.

3.14 Zaméstnanci

Druzstvo ma v soucasnosti cca 200 zaméstnanct, z tohoto poctu je vice jak 58 % osob
se zmeénénou pracovni schopnosti, ¢imz ma zaroven charakter druzstva invalidi. Podrobné

informace o struktuie zaméstnancu uvadi tabulka.

3.1.5 Provozy

Druzstvo ma dvé samostatné provozovny, hlavni je v Ceské Tiebové (vyroba a prodej
kompresort, servis, garan¢ni opravy a lisovani plastickych hmot), provozovna Svitavy

(montéz stroji a podskupin stroji pro olepovani dievotiiskovych desek).
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3.2 Hospodarské vysledky a finanéni stranka

Rocni obrat druzstva piesahuje 260 mil. K& rocné€. Z toho ¢ini hruby zisk v poslednim
roce cca 2.000.000,- K¢. V péti predchozich letech byla spole¢nost vzdy ve ztraté. Jeji zisk
k rozdéleni pro drzitele druzstevnich podil cinilo ro¢ni vréceni plateb na socidlni
a zdravotni pojisténi ve vysi nékolika miliond korun. Obrat za obor kompresory a stlaceny

vzduch, ktery analyzuji, se pohybuje kolem 90 milionid korun.

Druzstvo cizi kapital témé&f nevyuziva. Za poslednich 8 let pouzili ciziho kapitalu pouze
dvakrat. Pred tfemi lety k ¢astecnému financovani potizeni obrabéciho centra. Minuly rok

vyuzili ivéru k potizeni dal§iho obrabéciho centra.

Z predchoziho vyplyva, Ze spole¢nost financuje drtivou vétSinu investic pouze z vlastniho
zisku. Vedeni druzstva zastava nazor, Ze vyroba neni natolik ziskova, aby si mohli dovolit
vyuzivat cizich zdroji ve vétSim méfitku.

V priméru druzstvo vyda na investice 10 milionli korun za rok. Napiiklad v roce 2003
plynulo 6 milionii korun na zfizeni nové plynofikace a 4 miliony korun na zakoupeni
obrabéciho centra vcetné upinacich ptipravki a dalSiho pfislusenstvi. Konecné dalSich

500.000,- K¢ investovalo druzstvo do potfizeni novych pozemkii.

Zminénych 10 miliéont korun vénovanych na investice spole¢nost pokryva ze dvou zdroja.
Jako prvni zdroj pouziji cely zisk cca 2 miliéony korun. Za druhé obdrzi od statu 8 miliéni
korun jako dotaci na socidlni a zdravotni zabezpeceni za zaméstnavani osob se zmeénénou
pracovni schopnosti. Z celkové ¢astky pravidelné obdrzi 3.000.000,- K¢ jako ptispévek
na osoby se zmeénénou pracovni schopnosti a 5.000.000,- K¢ dotaci obdrzi na osoby
s tézkym zdravotnim postizenim (napf. zaméstnankyné nema jednu horni koncetinu).

Spolecnost letos ani v poslednich letech neodvadéla zddné dané z piijmu pravnickych

vvvvvv

reinvestice.

3.2.1 Vysledky hospodaieni firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. v poslednich
deseti letech

Jak je snadno vidét na nasledujicim grafu, trzby druzstva v poslednich deseti letech

stagnuji, v nékterych obdobich dokonce klesaji oprati zdkladu v roce 1994.
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Hospodarské vysledky hodnotim jako vazné ohroZeni budoucnosti firmy a to z téchto

divodu:

1

2)

3)

4)

S)

6)

7)

8)

objem redlnych trzeb neustale klesd, jelikoz vezmeme-li v vahu inflaci,
je zieymé, ze Orlik mezirocné pii stejné vydelané Castce obdrzel méné realnych
penéz, inflace zplsobila rist nakladd, ale Orlik vydélaval stale stejné.

Zvlasté v devadesatych letech byla inflace kolem deseti procent a az do nového

tisicileti byla minimalné 5%.

Zatimco béznym pozadavkem vSech firem je, aby jejich trzby rostly alespon

o0 10 az 20 %, trzby Orliku klesaji ¢i stagnuji.

Na pocatku devadesatych let az do roku 1997 zil Orlik z obchodnich vztaha
majicich ptivod v socialismu, kdy od né¢j automaticky odebiraly spousty firem,

realiza¢ni kancelare, druzstva, statni firmy.

Tento trend zacala oslabovat pfichazejici zahrani¢ni konkurence, které se hlavné
jako firmy Atlas Copco, CompAir a Kaeser zaméfil na realizace a dodavky
kompresoroven obrovskych vykonil, které nikdy nebyly doménou druzstva
Orlik. Tim si zahrani¢ni konkurence vybudovala silné zdzemi a povédomi.
Navic dokazala inkasovat obrovské piijmy, zatimco Orlik Zil z prodeje malych

pistovych kompresora

Orlik jeSté¢ vroce 1997 prodaval osvédCené pistové kompresory navrzené
v Sedesatych letech dvacatého stoleti, které byly hlu¢né, narocné na udrzbu,
naroéné na energie a vyzadovaly Casté generdlni opravy, tzn. mély vSechny

nefesti, jaké jiz zdkaznici nechtéli a proto prechéazeli ke konkurenci.

Vroce 1996 a 1997 také ORLIK-KOMPRESORY v.d. zaznamenal nejvyssi
trzby, coz byl disledek posledniho dobéhu starych kompresort. V nasledujicich

ttech letech zaznamenal Orlik prudky pokles trzeb.

Statisice kompresort Orlik z minulého totalitntho rezimu bylo b&hem
devadesatych let postupné nahrazovano zahrani¢nimi kompresory, aniz se Orlik
nechal néjak vyrusit ze své letargie. Probuzeni pfiSlo az na ptelomu tisicileti
(od roku 1998 az 2000), kdy propad trzeb byl velky a bylo zjevné, Ze i oprav
starych kompresort vyrazné ubyva a staré kompresory Orlik mizi z trhu, aniz by

byly nahrazeny novymi.
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9) Propad trzeb zpisobil 1 ptiliv novych technologii béznych v Zapadni Evropé¢ jiz
20 az 30 let, tj. typ Sroubovych kompresort, které jsou tiché, mohou pracovat
nepretrzit€¢ a nejsou naro¢né na udrzbu. Orlik je az do konce devadesatych let
pouze nakupoval z Francie, coZ znamenalo Ze jejich cena byla vy$$i nez ceny

ostatnich vyrobcii Sroubovych kompresort.

10) Zatimco ostatni vyrobci vyrabéji ve velkém, klesajici trzby donutily Orlik
k neustalému omezovani vyroby a zejména ke snizovani vyrobnich sérii.
To se promitlo ve zvySenych nakladech a vysSich cenach nez méla zahrani¢ni
konkurence. Ta mohla diky prodeji na mnoha evropskych trzich vyrabét
ve velkych objemech a prodavat s niz§i marzi nez Orlik a tudiz i s niz$imi

cenami nez vyrobni druzstvo Orlik.

Tab. 1. Obrat firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. na trhu ,, stlaceny
vzduch“ v tis. K¢ od roku 1994 do 2004.

rok tuzemsko export celkem
1994 68.521 - 20.980,- 89.501,-
1995 75.217 .- 21.579,- 96.796,-
1996 76.413,- 27.508,- 103.921,-
1997 77.107,- 27.480,- 104.587,-
1998 62.941 - 21.931,- 84.871,-
1999 52.684,- 19.347 - 72.031,-
2000 70.616,- 14.468,- 85.084,-
2001 71.828,- 18.085,- 89.913,-
2002 59.619,- 13.182,- 72.801,-
2003 77.306,- 17.312,- 94.618,-
2004 75.666,- 15.109,- 90.775,-
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Obr. 3. Graf vyvoje trzeb firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. v letech 1994 az 2004.
3.2.2 Struktura trzeb firmy ORLiK-KOMPRESORY v.d.
Nasledujici tabulka (Tab. 2) ukazuje strukturu trzeb v oblasti stlaceny vzduch.
Tab. 2. Struktura obratu firmy v roce 2004 ve stlaceném vzduchu.
Procentni
T roduktu Obrat v .
uel vyjadreni
pistové kompresory ORIGINAL 27 041 025 30%
pistové kompresory PROFESSIONAL 1 930 591 2%
zakladni stroje Orlik 1225 887 1%
pistové kompresory OPTIMAL 2916718 3%
spiralové kompresory 1447 984 2%
Sroubové kompresory Open 9 071 595 10%
Sroubové kompresory ORL 14 780 839 16%
Sroubové kompresory RLR 1 305 803 1%
suSicky stlaceného vzduchu 3 182 549 4%
pneumatické naradi 3 905 169 4%
akumulatorové naradi 483 768 1%
nahradni dily vyrabéné 8 281 202 9%
nahradni dily nakupované+pfislusenstvi 10 812 655 12%
sluzby servisni, montazni, projektove,
generalni opravy 4 359 015 5%
CELKEM 90 744 800 100%
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Vlastni vyrobu tvorii slozky:

- pistové kompresory Original, zakladni stroje Orlik, ndhradni dily vyrabéné, sluzby

servisni, montazni projektové, generalni opravy

Z dovazZenych komponent se montuji kompresory:

- pistové kompresory Professional, Sroubové kompresory Open, Sroub. kompresory ORL.
Pouze nakup a prodej bez aprav provadi druZstvo u téchto polozek:

- pistové kompresory Optimal, spiralové kompresory, Sroubové kompresory RLR, susicky

vzduchu, pneumatické a akumulatorové naradi, ndhradni dily nakupované v¢. ptislusenstvi.

5%

2%

19

\\ 3%
2%

16% 10%
M pistové kompresory ORIGINAL W pistové kompresory PROFESSIONAL
O zakladni stroje Orlik O pistové kompresory OPTIMAL
W spiralové kompresory O Sroubové kompresory Open
M Sroubové kompresory ORL O Sroubové kompresory RLR
O suSicky stlaceného vzduchu Ml pneumatické naradi
W akumulatorové naradi O nahradni dily wrabéné
O nahradni dily nakupované+pfislus. M sluzby servisni, montazni, generalni opravy

Obr. 4. Graf podilii obratii jednotlivych produktii na celkové obratu.
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3.3 Certifikity

Systém jakosti ISO

Systém managementu jakosti je zaveden a aplikovan vsidle firmy ORLIK-
KOMPRESORY vyrobni druzstvo, Ceska Tiebova, Kubelkova 497 a na provozovné

druzstva ve Svitavach.

ORLIK-KOMPRESORY vyrobni druZstvo, ziskalo vroce 1997 certifikat dle ISO
9001:1994. V pribéhu roku 2003 se druzstvo ptipravovalo pod vedenim externiho poradce
na recertifikaci dle ISO 9001:2000. Usili bylo zavrieno v #jnu 2003, kdy druZstvo

obdrzelo novy certifikat.

Ukéazku certifikatu jsem ptilozil do ptiloh (Ptiloha P I.).

Registrovand znacka ®

ORLIK-KOMPRESORY v.d. ma svoji zna¢ku ,,Orlik™ chranénu registrovanou znackou.

Ceskych sto nejlepSich

ORLIK-KOMPRESORY v.d. byl ocenén v soutéZi ,sto nejlepsich® Ceské republiky

v kategorii ,,vyrobni druzstevnictvi‘.

Ukéazka ocenéni je k nahlédnuti v prilohach (Ptiloha P I1.).

34 Poslani a filozofie, cile firmy

Firma si v roce 2003 zacala uvédomovat, ze investice do vyrobnich zafizeni ji zakazniky
nepifivedou a Ze jeji podil na trhu a trzby povazlivé klesaji. Proto oslovila poradenskou
firmu, se kterou stanovila zékladni pilite smyslu existence druzstva a to jejiho poslani,

filozofie a cile, kterych hodla dosédhnout.

Jakd je filozofie spolecnosti ORLIK-KOMPRESORY?

Spolecnost chce byt spolehlivym dodavatelem kompresorovych stanic a souvisejicich
sluzeb pro Sirokou oblast vyuziti, efektivné zvySovat trzni podil na evropském trhu a tim

vytvaret hodnoty pro zédkazniky, zaméstnance a majitele.
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Firma chce poskytovat sluzby s dirazem na kvalitu a rychlost poskytovanych sluzeb
za piiznivou cenu, byt perspektivnim partnerem, zaméstnavatelem i osob se zménénou

pracovni schopnosti a vytvaret pfiméreny zisk.

Jaké jsou strategické cile?

Obecnym cilem je ucinit ze spoleénosti ORLIK-KOMPRESORY vyrobni druZstvo do roku
2006 organizaci s efektivnim spektrem c¢innosti, spravnymi zaméstnanci na spravnych
mistech, pozitivnim piikladem fidicich pracovnikd v postojich, zptsobilosti i rozhodovani
tak, aby uplatnovali, podporovali a rozvijeli U¢inné formy motivace zaméstnancl

ke zlepSovani vykonnosti, v€etné podpory prostiedi pro tymovou praci na feseni problémt.
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3.5 Organiza¢ni struktura firmy Orlik-kompresory v.d. a jeji zaméstnanci

Clenska
schize
[ Kontrolni komise }_
1

Piedstavenstvo Reditel druzstva
druzstva

SEK PRAV

[ WU }[VMW

}[ VEU }[ vop }[ VMTZ }[ VTPV }[ VORI }[VPEOOVT}

Obr. 5. Organizacni struktura firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d.
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Nésleduji tabulky (Tab. 4, Tab. 3) uvadi rozdé€leni pracovniki dle profesi a oddéleni.

Tab. 4. Prehled Technicko-hospoddarskych pracovnikii.

Tab. 3. Prehled délniku a celkového poctu zaméstnancii.

zkratka Nazev pocet zkra*ka Nazev pocet
zaméstnancu zaméstnancu
CS Clenska schiize RHL Rezijni délnici plasty 7
KK Kontrolni komise URL Ukolovi délnici plasty 18
PD Piedstavenstvo druzstva RMO Rezijni déInici montaz 1
RED Reditel druzstva 1 UMO | Ukolovi dé&lnici montaz 10
SEK Sekretariat druzstva 1 ROB Rezijni d€lnici obrabéni 4
PRAV Externi pravnik UuoB Ukolovi dé&Inici obrabéni 20
VVU V{robni oddélent 7 RLI Rezijni d€lnici lisovani 2
. ULI Ukolovi d&lnici lisovani 8
VMW Provoz Svitavy (Mecawell) 4 ] olovi detniet fisovart
; — — UNA Ukolovi déInici ndstrojarna 10
VEU Ekonomické oddéleni 8 _
. RUD Ukolovi délnici udrzba 5
VOP Odd¢leni prodeje 13 _
UMW Ukolovi délnici Mecawell Svitavy 21
VMTZ Oddeleni MTZ 6 - _ _
RMW Rezijni d€lnici Mecawell Svitavy 7
VTPV Odd¢leni TPV 15 P ITSIETTRYIY .y
_ RSTR Rezijni délnici stravovani 1
VORIJ Odd¢leni fizeni jakosti 7 RSPR Rezijni delnici sprava 1
VPEOOVT Od(;lelevm ’ . personalni 5 RMITZ Rezijni delnici MTZ 6
a vypocetni techniky
RQOP Rezijni d€lnici servis 3
Celkem THP 67
Celkem délnici 137
CELKOVY POCET ZAMESTNANCU 204




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 46

4 ANALYZA SPOLECNOSTI ORLIK-KOMPRESORY

V této ¢asti mé diplomové praci hodldm provést analyzu soucasného stavu vyrobniho
druzstva ORLIK-KOMPRESORY. Tato analyza bude vychodiskem pro piesné stanoveni
jednotlivych  bodi mého projektu strategického rozvoje firmy ORLIK-
KOMPRESORY v.d., Ceska Tfebova.

4.1 Analyza faktoru obecného okoli (PEST analyza), monitorovani

a analyza vlivu

Tab. 5. Analyza faktorit obecného okoli firmy.

Politicko-pravni faktory Ekonomické faktory

e vstup CR do Evropské Unie — e povinnost zaméstnavat osoby se
otevieni trhu zménénou pracovni schopnosti pro

e blizkost Slovenské a Polské firmy s vice nez 25 zamé&stnanci
republiky, Ukrajiny — moznost e vysoké odvody do fondu
expandovat na vychodni trhy zamestnance, socialni a zdravotni

e zhorSovani situace malych a stfednich pojisténi
firem - mizivéa podpora statu e rozvoj internetového podnikani

e piebujela byrokracie e rozvoj elektronickych plateb,

e slaba vlada zakaznickych karet, lepSich systémil

e zaostavani CR relativné oproti fizeni financi a ucCetnictvi
sousediim ze stfedni Evropy e zvySovani cen energii a paliv,

e mnoho novych technickych norem hlavn€ nafty

nutnych pro sladéni s EU

Socialné/kulturni faktory Technologické faktory

e rlst nezaméstnanosti, e nové typy pistovych kompresorti

e prichod levngjsi pracovni sily z e nové typy Sroubovych kompresori
vychodu e revoluéni technologie ménici

e zvySovani bezpecnosti prace zpuisob vyroby stlac¢eného vzduchu

e moznosti danovych tlev a podpory e zastaravani technického parku
motivace zaméstnanci pomoci vyrobnich zédvoda
diichodového a zivotniho pojisténi e nové technologie — pfinasejici

e vyssi pozadavky na hmotné zménu vyuzivani stlaceného
1 nehmotné odmény kritickych vzduchu ve firmach
pracovnik (servisni technici) e ISO normy a vyhlasky, nutici

e vyssi pozadavky na znalosti provozovatele investovat, zavadéni
zaméstnancl a orientaci v dalSich certifikaci
oborech e vyssi pozadavky na kvalitu

stlaceného vzduchu, citliva a
naro¢na zatizeni vyzadujici kvalitni
stlaceny vzduch
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ETOP firmy jsem zatadil do ptiloh (Ptiloha P III.).

4.2 Analyza PEST (pFistup MAP)

V této casti analyzy vyrobniho druZstva Orlik jsem zpracoval analyzu PEST dle ptistupu

MAP.
Analyza se sklada z bodu:

o ovlivilyjici faktor

o aktualni trend

o dopad faktoru

o Ciselné zhodnoceni urgentnosti
Vydefinoval jsem tyto hlavni ovliviiujici faktory:

o vstup CR do EU — otevieni trhu

o blizkost Slovenské a Polské republiky, Ukrajiny — moznost expandovat na vychodni
trhy

o zhorSovani situace malych a stfednich firem — miziva podpora statu

o prtebujela byrokracie

o slaba vlada

o zaostavani CR ve vyvoji v relativnim méfitku oproti sousediim ze stiedni Evropy
o mnoho novych technickych norem nutnych pro sladéni s EU

o povinnost zaméstnavat osoby se zménénou pracovni schopnosti pro firmy s vice nez
25 zaméstnanci

o vysoké odvody do fondli zaméstnance, socialni a zdravotni pojiSténi

o rozvoj internetového podnikani
o rozvoj elektronickych plateb a zdkaznickych karet, lepSich systému fizeni financi
a ucetnictvi

o zvySovani cen energii a paliv

o rust nezaméstnanosti

o pfichod levnéjsi pracovni sily z vychodu

o zvySovani bezpecnosti prace

o moznosti danovych tlev a podpory zaméstnancti pomoci diichodového a zivotniho
pojisténi

o vy$si pozadavky na hmotné i nehmotné odmény kritickych pracovniki (servisni
technici)
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o vyssi pozadavky na znalosti zaméstnancti a orientaci v dalSich oborech
o nové typy pistovych kompresort

o noveé typy Sroubovych kompresorii

o revoluéni technologie ménici zptisob vyroby stlaceného vzduchu

o zastaravani technického parku vyrobnich zavodu

o Nové technologie

o pfisnéjsi ISO normy a vyhlasky, zavadéni certifikaci

o vyssi pozadavky na kvalitu stlaené¢ho vzduchu, citliva a naro¢na zatizeni vyzadujici
kvalitni stlaceny vzduch

Kompletni analyzu PEST (pfistup MAP) jsem pfipojil do ptiloh (Ptiloha P IV.).
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4.3  Analyza faktori primyslového okoli

Poté, co jsem analyzoval trh firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. se pustim do analyzy péti
zakladnich konkurencnich sil, tak jak je popsal Michael Porter, profesor Harvard Business

School. Tem identifikuje pét vlivnych trznich sil:
o Soucasni konkurenti
o Potencionalni novi konkurenti
o Zdkaznici
o Dodavatelé

o Substitucni vyrobky

4.3.1 Porteruv model 5 sil

V nasledujicim textu provadim slovni ohodnoceni péti konkurenénich sil. Vypracované
tabulky s ohodnocenim vlivu jednotlivych faktori a vypoctem primérnych hodnot jsem

ke kazdé¢ sile ptilozil do pftiloh.

Konkurencni rivalita v odvétvi

Mezi nejvétsi hrozby patii pocet konkurentli a jejich vysoka konkurenceschopnost. Coz
i souvisi s dal§i nejvyznamnéjsi hrozbou a tou je charakter konkurence a jeji neetické

business manyry.

Novéjsim problémem je snizovani diferenciace produkti — d& se fici, Ze vSechny
kompresory od ruznych vyrobcl jsou si podobné. Lisi se maximalné¢ barvou. Jejich

technické parametry, provedeni a vykony jsou si velmi podobné u vSech vyrobcii.

Konkurentl na ceském poli pisobi opravdu mnoho. Je zde asi 7 nejvétSich firem —
a to ORLIK-KOMPRESORY v.d., které je ¢esky tradi¢ni vyrobce (letos slavi 51 let). Mezi

dalsich Sest hlavnich konkurentt patii hlavné:

1) Atlas Copco — zahrani¢ni vyrobce, diive se orientoval spiSe na realizace
kompresort o obrovskych vykonech. Po zahlceni trhu tvrdé bojuje o kazdou
zakazku trvalym kontaktem se zdkaznikem, kdy firma pfedem zpracuje firme
technickou zpravu o moznostech usetieni ndkladii po realizaci nové

kompresorovny. Piedlozi métfeni stlaceného vzduchu, analyzu névratnosti
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2)

3)

4)

a projekt nového feSeni. Velmi vyspéld firma s obrovskym zdzemim. Podnika

v né€kolika divizich — kompresory, nafadi, stavebni stroje, bouraci technika.

Kaeser — némecky vyrobce. Tygr, ktery se podoba Atlas Copcu. VSe ma
perfektné technicky zpracované. Poskytuje zdkaznikovi podrobné informace
a technické feseni. Bohuzel povést si obCas kazi nepruznym servisem.

Atmos — druhy ¢esky vyrobce. Jde cestou co nejlevnéjsiho feSeni pro zakaznika.
vyrobce kompresort, jelikoz na rozdil od Orliku, ma vlastni zafizeni na vyrobu
Sroubovic. Velmi se v poslednich letech uchytil pfi dodavkach nahradnich
zdroji — motorgeneratorti velkych vykonli pro nemocnice apod. Dodéva na
rozdil od Orliku i pojizdné kompresory pro bouraci a sbijeci kladiva. Minuly rok
prisel s fadou pistovych kompresord, které nakupuje z Béloruska. Ty prodava za
velmi nizké ceny a snazi se tak proniknout na trh s pistovymi kompresory,

jelikoz donedévna vyrabél pouze Sroubové kompresory.

Alup — némecky vyrobce. Patii do sdruzeni firem ABAC, které vlastni pét

znacek
= Alup — specialista na Sroubové kompresory,
= Agre — divize na pistové kompresory

» Gude — divize na levné pistové kompresory a natradi. Lze najit ve vSech

zelezatstvich apod.
= Mecafer — divize na hobby kompresory pro supermarkety
= ABAC aira compressa v Italii — divize pro levné kompresory

Jedna se o silného konkurenta, ktery je velmi aktivni v CR, ale neni tak moc
vidét. Sdruzeni ABAC koupilo minuly rok dvé vyrobni tovarny v Cing&, kde
hodlaji vyrabét kompresory a nafadi. Naklady na vyrobu jsou zde
mnohonasobné niz§i nez v Némecku a Italii. Piestoze se kompresory musi
dovést lodi, vyplati se jim vyroba natolik, ze v pfipad¢ poruchy mensiho
kompresoru, ho rovnou vyméni za novy, jelikoz lidska prace servisniho technika
v Evropé¢ je drazsi nez vyroba nového kompresoru. Do budoucna udélali velky

tah a jejich pozice bude silit.
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5) Schneider Bohemia — némecka firma prodavajici italské kompresory pod
nalepkou Made in Germany. Jsou thlavnim konkurentem firmy ORLIK-
KOMPRESORY v.d. . Nejenze maji stejny a dokonce Sirsi sortiment, dokdzali
presveédcit behem poslednich péti let fadu byvalych obchodnim zastupct Orliku,
aby presli ke Schneideru. Navic Schneider si natolik propracoval distribuéni sit,
ze jiz ma v kazdém vétsSim mésté svého prodejce. Je zkratka vSude a ostfe titoci

na mén¢ schopny Orlik.

6) CompAIR — silnd konkurence ze Vsetina distribuujici anglické kompresory
Compair a jako levngjs$i varianty pro firmy co chtéji uSetfit nabizeji italské
kompresory Ceccato. Jejich heslem je prodat za kazdou cenu. Cenové se dokazi

dostat pod vyrobni naklady. Zisk si pak dozenou na ptfedrazeném servisu.

Déle na cCeském trhu pasobi nékolik menSich prodejcii — hlavné se jednd o italské
kompresory — velmi levné, proddvané za nizké ceny. Dulezitym konkurentem pouze na

poli HOBBY kompresort jsou i supermarkety (OBI, Baumax, Hornbach).

Co se tyka neetického chovani — konkurence se nestiti jakychkoliv praktik pfi ziskavani
zakéazek. Bézné je premlouvani jiz po u€inéném rozhodnuti, nedodrzovani béznych cen

a jejich snizovani az o neuvéfitelnych 20 - 50 %.

Firma Orlik se snazi jit ¢istou cestou navazovanim dobrych osobnich kontaktii, osobniho
pristupu ke kazdému zakaznikovi - velkému 1 malému. Hlavné se prosazujeme kvalitnim

servisem a doporucenimi spokojenych podnikateltl a tovarnikii.

Jako ptilezitost vyplyva pro vyrobni druzstvo z provedené analyzy poskytovat néco vic nez
jen cenu. A to kvalitni a rychly servis, osobni pfistup a soustfedéni se na segment mensich

a stfednich firem.

Podrobné vyhodnoceni faktoru mozno nalézt v ptfilohach (Ptiloha P V.).

Hodnoceni hrozby vstupu do odvétvi

Jako strategicka prilezitost se jevi snadny pfistup knovym zékaznikim, mala
diferencovanost zakaznikli a pfistup k distribuénim kanalim. V oboru nazvaném
kompresory se CasteCné vérnost projevuje u zakaznikl, ktefi vlastni starSi Ceské
kompresory Orlik, vyrobené i 20 az 30 let nazpét. Hodlaji je nahradit novymi zase pouze

¢eskymi ,,Orliky*. U zahrani¢ni konkurence takova vérnost neexistuje a béznou praxi
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ve velkych podnicich je, Ze maji na kazdém provozu kompresor pienesen¢ feCeno jiné
barvy, tzn. jiného vyrobce. Co se tyka distribucnich kanald, je zde spousta prodejct, kteti
prodavaji i dvé az Ctyti znacky kompresorti. Provadi na nich servis, aby si ucelili sortiment
a dodal i1 zdkaznikovi tu znacku, kterou povazuji za kvalitni ¢i ji znaji. Déle je zde spousta
nespecializovanych prodejcti — prodavajici naradi a pak ti jsou velmi nachylni prodavat to,
na co maji vétsi rabat. Zde by se mél ORLIK-KOMPRESORY v.d. zaméfit a vybudovat
si pevnou a Sirokou distribucni sit’. Jelikoz si druzstvo nechalo v pribéhu devadesatych let
odlékat vétsinu svych prodejct ke konkurenci, musi tvrdé zapracovat na znovuvybudovani

kvalitni distribuc¢ni sité¢ schopné poskytovat stoprocentni servis.

Jako hrozby vnimam, pfi touze byt dobry a vynikat v oboru, jako dilezité mit specidlni
znalosti technologie a projektovani, zrucny a proskoleny personal pracujici sebejisté pii
konstrukci a vyrobé strojii i pfi montdzich a servisovani kompresorti. Podnikani
ve stlaceném vzduchu lze rozsifit o podobné ¢innosti ptipadné strojirenskou vyrobu, coz

znamena, ze v oboru jsou firmy relativné vazany.

Podrobné vyhodnoceni faktoru mozno nalézt v ptilohach (Ptiloha P VI.).

Hodnoceni vyjedndvaci sily zakazniki

Co se tyka prvniho bodu, tak celkovy obrat firmy ¢ini asi 500 az 800 firem rocné. V oboru
dodavka stlaceného vzduchu je ale nutné zdlraznit, ze pokud si u nas zdkaznik koupi
kompresor, je pak svazdn s nami. Hlavné u Sroubovych kompresorti mu nikdo jiny nez
dodavatelska firma neprovede pravidelny servis. Pouze asi tak 20 % ptijmu ¢ini 50 stalych
velky firem z oblasti kovoobrabéni, masny pramysl, stavebni firmy, technické sluzby
a dalsi, kterym byly dodany velké technologie co do rozsahu iceny a je jim provadén

pravidelny servis. V tom vidim velkou pfileZitost.

Dale je téméf nemozné, kromé kutilti v garazi, aby se zakaznik samozasobil, tj. vyrobil

si kompresor a provozoval ho. Velka ptilezitost oboru.

Kompresory jsou vyznamné z pohledu zakaznika, pokud mu tzv. ,nejde vzduch* je jeho
vyroba zastavena. Ale na vyS$§im stupinku stoji dalsi energie, které jsou drazsi nez stlaceny

vzduch.

Jako velkou hrozbu vidim ve snadném piechodu zékaznika ke konkurenci, pokud mu
soucasny kompresor doslouzi a bude vyzadovat novy. Vzdalenosti pro piijezd servisu jsou

diky husté konkurenci relativné malé a nebudou tvofit v cené servisu vysoké ¢astky.
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Podrobné vyhodnoceni faktoru mozno nalézt v ptilohach (Ptiloha P VIL.).

Hodnoceni vyjednavaci sily dodavatelii

Orlik-kompresory mé né€kolik vyznamnéjSich dodavatelti a pak vice drobnych dodavatelt.
Mezi velmi vyznamné zékazniky patii vyrobce elektromotori Siemens Mohelnice. Ten
patii co do kvality a jistoty dodavek mezi nejspolehlivéjsi dodavatele. BohuZzel je na ném
Orlik absolutné zavisly. Jiného dodavatele na motory nema a tézko ho miize sehnat, jelikoz
motory pro kompresory jsou specialné upravované, aby pasovaly na hiidele. Siemens ma
mezi dodavateli Orliku vysostné postaveni a obCas ho i1 zneuzivd, jelikoZz se nesnazi
v pfipadé urgentni dodavky termin dodéni zkratit na co nejkratsi Cas. Jendou se i stalo

s pfesunem vyroby uréitého typu motoru z CR do Némecka, Ze doslo ke zhorseni kvality

a Siemensu trvalo dva mésice nez byl schopen vadné vyrobky nahradit.

Velmi vyznamnym dodavatelem je francouzska firma Worthington, ktera Orliku dodava
velké Sroubové kompresory, které neni sam schopen vyrdbét. Rovnéz dodava

kompresorova soustroji pro Sroubové kompresory ORL OPEN.

Dulezitym dodavatelem je samoziejmé némecky vyrobce Sroubovych blokti — firma
Rotorcomp. Téchto blok, které tvofi srdce Sroubového kompresoru a tvoii 60 % hodnoty

kompresoru, dovazi Orlik minimalné stovku ro¢né.

Mezi dal$i vyznamné dodavatele patii Donaldson — Ultrafiltr, to je dodavatel zafizeni na
filtraci a upravu stlateného vzduchu — dodavéd kondenzacni a absorpéni suSicky ke

kompresoriim a vzduchové filtry.

Dalsi vyznamni dodavatel¢ jsou slévarny, OEZ Letohrad — vyrobce -elektrickych
komponent, Elektram — dodavatel fidicich jednotek Sroubovych kompresorti, Beko —

dodavatel separatorti a odvadéct kondenzatu a dalsi.

Myslim, Ze na nékteré dodavatele je Orlik mélo durazny a nedokaze si vytvofit potiebny
tlak na perfektni dodavky a spolupraci na vyvoji. Napiiklad francouzsky dodavatel
Worthington je zndmy dlouhymi dodacimi terminy, vysokymi cenami a malymi rabaty,

které Orliku, jakozto vyrobci poskytuje.

Podrobné vyhodnoceni faktoru mozno nalézt v ptilohach (Ptiloha P VIIL.).
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Hodnoceni hrozby substitutii

V oboru stlaceného vzduchu téméf neexistuji substituty, existuji jen stroje s riznymi
pohony (napf. lamelové kompresory), které nase firma neprodava. Je mozné, ze
v budoucnu budou vyvinuty nové efektivnéjsi technologie na vyrobu stlaceného vzduchu,
jelikoz médium stladenych vzduch je jednou z nejdrazsich energii. Caste¢nym substitutem
jsou dmychadla, které konkuruji vzduchovym kompresorim v pracovnich tlacich 0-1 bar,
zatim co kompresory se bézné¢ vyrdbéji v provoznich tlacich 0-13 (max. 16) bar. Pak
nastupuji vysokotlaké kompresory. Pfibuznym oborem kompresora jsou také vyveévy, které
misto pretlaku vytvafeni podtlak. Jejich vyrobci bézné kompresory dodavaji nebo
1 vyrab&ji. Doplitkem ke kompresorim jsou multiplikatory, které umi zvysit pracovni

ptetlak v malém vykonu napft. pro jeden maly spotiebi¢ ve vyrobni lince.
Celkové nejsou kompresory ohrozeny ze strany substitutti.

Podrobné vyhodnoceni faktoru mozno nalézt v pfilohach (Ptiloha P IX.).

4.3.2 Souhrnné vyjadieni péti konkurencnich sil

Na tomto mist¢ uvadim souhrnnou tabulku primérnych vysledkt vSech péti konkuren¢nich

sil.

Tab. 6. Porteritv model péti sil — souhrnné priumeérné hodnoty.

priimérné | primérné
trzni sila skore rok | skore rok
2005 2010

konkurencni rivalita v odvétvi 6,6 7,1
hodnoceni hrozby vstupu do odvétvi 3,9 3,3
hodnoceni vyjednavaci sily zakaznikd 3,6 3,4
hodnoceni vyjednavaci sily dodavatell 52 58
hrozba substitutl 2,6 3,8

Podrobné tabulky ohodnoceni jednotlivych konkurenc¢nich sil jsem pftilozil do ptiloh.
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Analyza konkurenénich sil

konkurenéni rivalita v odvétvi

VN
=g

hodnoceni wjednavaci sil odnoceni wjednavaci sily
dodavatelt zakaznikl

hodnoceni hrozby vstupu do

hrozba substitutt v
odvétvi

‘ —e— prumérné skore rok 2005 —s— primérné skore rok 2010

4.4

Obr. 6. Graf vysledkit Porterova modelu péti konkurencnich sil.

Matice GE

Firma podnikd v segmentu:

AN N N N N RN

4.4.1

prodej a servis kompresoru (dale jen kompresory)
prodej filtrace stlacen¢ho vzduchu

montaze rozvodi stlacené¢ho vzduchu

generalni opravy kompresora

projekce a realizace technologii

vyroba dievoobrabécich stroji

kovoobrabéni

lisovna plast

Atraktivita segmentu prodej a servis kompresori

Stanoveni faktorti ovliviujicich trzni atraktivitu hodnoceného segmentu prodej a servis

kompresorii a trzni pozici analyzované firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d., Ceska

Ttebova v tomto segmentu:
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Trzni atraktivita segmentu:

1

2

7

8
9

rust novych investic — rekonstrukce
zastaralych kompresoroven

pfijimani ISO norem a piisnéjsi
pozadavky na stabilitu dodavky
stlaceného vzduchu

vyvoj Sroubovych kompresort s vyssi
ucinnosti a tichym provozem
sniZovani cen Sroubovych kompresora
na ukor pistovych kompresorti

statni investice

rust investic v rdmci piesunu
vyrobnich provozl zahrani¢nich
vyrobet do CR

velikost trhu a jeho moZnost
rozsifovani

intenzita konkurence

perspektivni vyhled do budoucna

10 bariéry trzniho vstupu

Trzni sila podniku v segmentu:

a.

b.

=B ge o

podil v segmentu

goodwill v segmentu v porovnani

s konkurenci

kvalita strojti v porovnani

s konkurenci

kvalita sluzeb v porovnani

s konkurenci

tradice a velké mnozZstvi starSich
kompresort v provozu

flexibilita v porovnéni s konkurenci
meziro¢ni rist podilu

prestizni realizace a reference
nakup levngjsich komponent z Ciny
a Tajvanu.

roz§ifovani sortimentu — vétsi zabér
trhu

TrZni atraktivita segmentu Kompresory — prodej a servis

Tab. 7. Vypocet vah. Trini atraktivita segmentu Kompresory — prodej a servis.

1 /2 |3 |4 |5 |6 |7 (8 |9 (10 |preference vahy
1 (0 1 1 1 1 1 1 1 1 0 8 0,133
2 |0 0 0 0 0 1 0 1 0 0 2 0,033
3 |1 1 0 1 1 1 1 1 1 0 8 0,133
4 |1 0 1 0 1 1 1 1 1 0 7 0,116
5 |1 0 1 1 0 0 1 0 0 0 4 0,067
6 (0 1 0 0 0 0 1 0 0 0 2 0,033
7 |1 1 1 1 1 1 0 1 1 1 9 0,150
8 |1 1 1 1 1 1 1 0 1 1 9 0,150
9 0 1 1 1 1 1 1 1 0 1 8 0,133
10 (0 0 0 0 0 0 1 1 1 0 3 0,05
60 1,000
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Trini pozice segmentu Kompresory — prodej a servis

Tab. 8. Vypocet vah. Trzni pozice segmentu Kompresory — prodej servis.

a b |[c |[d |e |(f |g |h |i j preferen vahy

ce
a |0 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 0,148
b (0 0 1 1 1 1 0 1 1 0 6 0,098
c |0 0 0 0 1 1 0 1 1 1 5 0,082
d (0 0 0 0 1 1 0 0 0 1 3 0,049
e |0 0 1 1 0 0 0 1 0 0 3 0,049
f 1 0 0 1 1 0 1 0 1 1 6 0,098
g (1 [t |t [t [t [t Jo |1 |1 |1 9 0,148
h |1 1 1 1 1 1 1 0 0 1 8 0,131
1 1 1 1 0 0 0 1 0 0 1 5 0,082
J 1 1 1 0 1 1 1 0 1 0 7 0,115
61 1,000

Kvantifikace jednotlivych faktort

Jednotlivym faktoriim byly pfifazeny body v rozmezi 1- 5:

| T znamena silnou neatraktivitu (silnou pozici)

5 znamena silnou atraktivitu (slabou pozici)

Kvantifikace trini atraktivity segmentu Kompresory — prodej a servis

Tab. 9. Vypocet hodnot. Kvantifikace trzni atraktivity segmentu Kompresory.

vaha body hodnota
rust novych investic — rekonstrukce 0,133 4 0,532
zastaralych kompresoroven
piijimani ISO norem a piisnéjsi 0,033 3 0,099
pozadavky na stabilitu dodavky
stlaceného vzduchu
vyvoj Sroubovych kompresori s vyssi 0,133 5 0,665
ucinnosti a tichym provozem
sniZovani cen Sroubovych kompresort 0,116 5 0,116
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na ukor pistovych kompresora

statni investice 0,067 3 0,201

W

rust investic v rdmci piesunu vyrobnich 0,033
provozi zahrani¢nich vyrobct do CR

0,099

velikost trhu a jeho moZnost rozsifovani 0,150 2 0,300
intenzita konkurence 0,150 5 0,750
perspektivni vyhled do budoucna 0,133 3 0,399
bariéry trzniho vstupu 0,050 1 0,050

3,211

Kvantifikace trini sily segmentu Kompresory — prodej a servis

Tab. 10. Vypocet hodnot. Kvantifikace trzni sily segmentu Kompresory.

vaha body hodnota

podil v segmentu 0,148 3 0,444
goodwill  vsegmentu v porovnani 0,098 4 0,392
s konkurenci
kvalita strojii v porovnani s konkurenci 0,082 4 0,328
kvalita sluzeb v porovnani s konkurenci 0,049 3 0,147
tradice a velké mnozstvi starSich 0,049 5 0,245
kompresort v provozu
flexibilita v porovnani s konkurenci 0,098 5 0,490
meziro¢ni rust podilu 0,148 2 0,296
prestizni realizace a reference 0,131 3 0,393
nakup levngjsich komponent z Ciny a 0,082 5 0,410
Tajvanu
roz8ifovani sortimentu — vét§i zabér 0,115 5 0,575
trhu

3,720
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Matice GE — firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. . pro segment Kompresory — prodej

a servis

g Celkem n izka atraktivita
podnikani

3,333

Celkem vysok 4 atraktivita

PN RO
oo

I podnikani
1,667 i ‘ ‘
, Celkem st fedni atraktivita
8 podnikani
g I
1 o
nizka 1,667 stiedni 3,333 vysok & Smér gradace aktivity

Trzni atraktivita segmentu

Obr. 7. Matice GE firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. pro segment kompresory.

Vysledek GE MATICE nam potvrzuje, Ze trh s kompresory je v Ceské republice velmi
atraktivni. Proto si myslim, e ma smysl firmu ORLIK-KOMPRESORY v.d. nadale

rozvijet a vytvorit pro ni plan strategického rozvoje spolecnosti.

Firma ORLIK-KOMPRESORY v.d., Ceskd Tiebova podnikajici v oblasti dodavek
a servisu kompresorovych stanic se nachdzi v poli investicni a ristové strategie. Cilem je
udrzet vyjimecnost postaveni viici konkurenci a toto postaveni déle zesilovat. Identifikovat
a odstranit slabd mista a nedostatky a zdGraznit pfednosti pro investory. Rovnéz je nutno
zabranit konkurenci v dal§im zvétSovani trznich podill v segmentu a v rlstu jejich
konkurenceschopnosti. Tato strategie vyzaduje vysokou investi¢ni aktivitu ke splnéni

vyty€enych cilli, coZ Orlik nedéla dostatecné.
Cile do budoucna:

1) zaméfit aktivity podniku na zvySeni sily v segmentu,

2) rozsitovat nabidku firmy,
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3) sledovat konkurenci a byt o krok pied ni,

4) vytvoreni chybé¢jici jasné koncepce rozvoje a jeji realizace,

5) udrZzet si a zlepSovat nabizené kvalitni sluzby,

6) dale si udrzet kvalitni zamé&stnance, motivovat je a seznamovat se vSemi novinkami,

7) déle rozvijet zapocatou marketingovou komunikaci firmy — vytvofené logo, firemni
barvy a slogan vice prezentovat a vztahovat k tomu, co firma déld a umi. Vice
komunikovat a zviditelnovat se v cileném trhu,

8) monitorovat zahrani¢ni trhy a tim predvidat co se brzy objevi u nas,

9) stat se opdt nejvyznamndjsi firmou v Ceské republice a rozsifovat aktivity na zbytek
vychodni Evropy — do Polska a na Slovensko a Ukrajinu.

10) zalozit prehledny a zajimavy internetovy obchod, ktery jej bude obsluhovat a zaméfit
nového pracovnika pro specializaci na malé firmy a domécnosti, cemuz se bude naplno

vénovat.
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4.5 Analyza kli¢ovych faktori uspéchu organizace

4.5.1 Klicové faktory uspéchu z pohledu zakaznika

Tab. 11. Klicové faktory uspéchu z pohledu zdkaznika.

KFU % vahy v % vahy v roce 2010
soucasnosti
spolehlivé vyrobky s dlouhou Zivotnosti 15 10
spolehlivy a rychly servis a poprodejni sluzby 20 20
nizké naklady na pofizeni vyrobniho prostiedku 25 25
zavedeny systém Fizeni kvality ISO 10 5
snadno dostupné podrobné informace 10 10
o produktech
vyfeseni zakaznikova problému s dodavkou 20 30
stlaceného vzduchu
Celkem 100 % 100 %
4.5.2 Kli¢ové faktory tispéchu z pohledu firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d.

Tab. 12. Klicové faktory vispéchu z pohledu firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d.

7

na osoby se zménénou pracovni schopnosti a

KFU % vahy v % vahy v roce 2010
soucasnosti

kvalitni vyrobky s dlouholetou tradici 10 15
ziskané zkuSenosti a odbornost v navrhu 5 10
ainstalaci spravnych funkénich kompresora
a kompresoroven
vyrobce v minulosti monopolni  vyrobce 15 0
(desetitisice kompresorti z minulosti, kt. bude
tfteba nahradit ¢i opravit)
ceny odpovidajici kvalité vyrobku a sluzeb 10 15
poskytovani 24-hodinového servisu 10 15
rust profesionalni distribu¢ni sité 20 15
pravidelné inovace a roz§ifovani sortimentu 20 20
chranéna pracovisté — vyuzivani dotaci od statu 10 10
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poskytovani ndhradniho plnéni odbératelim

Celkem 100 100

Firma ORLIK-KOMPRESORY v.d. vsoudasné dob& ve velké mife t&% z ,totalitni®

minulosti, kdy byl v sortimentu kompresorti do 100 m3/hod na ¢eském trhu s kompresory
pouze jeden vyrobce — Orlik kompresory vyrobni druzstvo. To znamenda, ze se stale
provadi servis na vSech téch desetitisicich letitych kompresorech a hlavné je tak zde vazba
na firmy, kde je potiebuji vymeénit za nové ¢i vykonnéjsi a jednodusSe to nahravéa Orliku
k ndhraddm novymi technologiemi. V tom je velka vyhoda firmy Orlik. Mnozstvi téchto
starych kompresort se ale rok od roku snizuje a je nutné, aby si vyrobni druzstvo zacalo
vytvéafet novou sit’ novych kompresord, které firma dodala a servisuje. Dale je kritické tyto
star§i kompresory Orlik nahrazovat opét novymi Orliky, aby jich piisobenim konkurence

neubyvalo a nezmensoval se tak trzni podil firmy.

Druhou nejdtlezitéjsi véci pro firmu je provadéni kvalitniho a 24-hodinového servisu, diky
kterému si udrzi stavajici klientelu a pomlze k jejimu rozsifeni diky referencim
spokojenych zakaznikii. Poskytovani dobrého servisu je tou nejlepsi vizitkou, kterou si lidé

sami piedavaji mezi sebou, pokud jsou spokojeni.

V soucasné dob¢, v zajmu udrzeni vysokych prodeji, je kritické zejména znovu vybudovat
profidlou sit’ vlastnich prodejnich a servisnich stfedisek, nejlépe s vyhradnim zastoupenim.
Optimalni by bylo mit v kazdém kraji jedno své vyhradni zastoupeni garantujici zaru¢ni
a pozarucni servis. Tento vyhradni zastupce by se staral o n¢kolik mensSich prodejct v jeho
regionu. Kazdé vétsi meésto by mélo byt pokryto prodejcem firmy Orlik. Dale je nutné
kontaktovat a tzce spolupracovat s konstrukénimi a realizacnimi firmy, jeZz instaluji
technologie vyzadujici stla¢eny vzduch. Cilem je dodavat sjejich technologiemi —
kovoobrabéci CNC stroje, tiskaifské a balici stroje, dievoobrabéci stroje, lakovny —
kompresory Orlik. Dale je vhodné oslovit firmy, které dodavaji primyslové naradi. Ty
maji své stalé zdkazniky, jenz pravidelné zasobuji a je cilem pies tyto prodejce protlacovat

¢eské kompresory. Jde o hledani novych distribu¢nich cest.

Déle firma nesmi polevit v dodrzovani ptislusnych specifickych norem v oblasti stlaceného

vzduchu a podminku vlastnictvi certifikace dle ISO norem.

Naposledy je nutné zminit udrzovani vysoké kvality a znamé spolehlivosti kompresort
Orlik. Podporovat povédomi kvalitniho zndmého ¢eského vyrobce. Na coz lidé budou opét

slyset, jelikoz nekvalitniho zbozi z Ciny uz je tady spousta.
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Tabulku snazvem ,Analyza klicovych faktoru uspéchu organizace v porovnani
s konkurenci* jsem ptipojil do ptiloh (Pfiloha P X.). Vysledky vyplyvajici z této analyzy

uvadim zde.

Konkurence firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. ji v mnoha ohledech piedstihla, jelikoz
si dovezla technologie, zptuisoby projektovani a uceleny vyrobkovy sortiment ze zahranici.
Maji vSe provéteno tficeti az padesatiletymi zkuSenostmi. Cilem firmy je sledovat jejich
aktivity, napodobovat to co délaji 1épe, ucit se od nich, doplnit sortiment o to co zatim
nenabizi, jelikoZ komplexnost nabidky se stdva nutnosti a nésledné konkurenci pfekonat
a zacCit udavat rytmus na trhu. Je vyhodné dodat zékaznikovi nejen kompresor, ale 1 filtry
pro odstranéni necistot ze stlaceného vzduchu, dale ptislusenstvi jako hadice, pneumatické

nafadi a nahradni dily.

Orlik oproti konkurenci zachrafiuje a velmi poméha vyuzivani odpoctd dani
na zaméstnavani lidi se zménénou pracovni schopnosti. V nabidkadch na kompresory by
casto nem¢l Orlik Sanci, ale nakonec obcas uspéje diky moznosti poskytovat nahradni
plnéni pfi odbéru vyrobkll od firem, které stejn€ jako Orlik zaméstnavaji vice nez 50 %

ob&anti se ZPS. Je to velka konkurenéni vyhoda ORLIK-KOMPRESORY v.d.
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4.6 SWOT analyza

4.6.1 Silné a slabé stranky — hodnoceni KFU

T " m oo w >

et

z 2 5 r =

spolehlivé vyrobky s dlouhou Zivotnosti

spolehlivy a rychly servis a poprodejni sluzby

nizké naklady na potizeni vyrobniho prostfedku - kompresoru
zavedeny systém tizeni kvality ISO

snadno dostupné podrobné informace o produktech

vyieseni zakaznikova problému dodavkou stlacené¢ho vzduchu
kvalitni vyrobky s dlouholetou tradici

ziskané zkusSenosti a odbornost v navrhu a instalaci spravnych funkénich kompresora
a kompresoroven

vyrobce v minulosti monopolni vyrobce

ceny odpovidajici kvalité vyrobkt a sluzeb

poskytovani 24-hodinového servisu

rust profesiondlni distribu¢ni sité

. pravidelné inovace a rozsifovani sortimentu

chranénd pracovist¢ — vyuzivani dotaci od stitu na osoby se zménénou pracovni

schopnosti a poskytovani nadhradniho plnéni odbératelim

Pritazeni vahy kritickym faktoriom uspéchu

Tab. 13. Vypocet hodnot. Pfifazeni vahy KFU.

A |B |[C |D |E |F |G |H|I |J |[K|L |[M|N |preference |viha
A 0 |0 [T |1 [0 [O |1 |1 |1 |O |O |O |1 |O 6 0,06
B 1 |0 [T |1 |1 |1 {1 {1 |O |1 |1 |1 |1 |O 11 0,11
C 1 10 [0 [0 [0 |O [1 [O [0 |1 |O |O |1 |1 5 0,05
D 0 |0 [0 [0 [0 |O |O |1 |O |O |O |O |O |O 1 0,01
E 0O |1 [T |1 [0 |1 {0 [0 |0 |O |O |1 |1 |O 6 0,06
F 1 |1 [T |1 |1 [0 |1 {1 |O |O |1 |1 |1 |O 10 0,10
G 0 |0 [T |1 |0 |0 [O [T |1 |1 |1 |1 |1 |1 9 0,09
H 0 |0 [0 |1 [0 |0 [0 [O |1 |O |1 |O |1 |O 4 0,04
| 0 |0 |0 |0 |0 |1 [0 [1 [0 |0 |O |1 |O |1 4 0,04
J 1 |1 |0 |1 |1 |1 [1 |1 {1 {0 |1 |1 |1 |1 12 0,12
K 1 |0 [T |1 [0 |1 {1 {1 |O |1 |O |1 |1 |O 9 0,09
L 1 |1 [0 |1 [0 [O |1 |1 |1 |1 |O |O |1 |O 8 0,08
M 1 |0 [T |1 [0 |1 |1 |1 |1 |1 |O |1 |O |O 9 0,09
N 0 |0 [T |0 [0 [0 [0 [O |1 |1 |O |1 |1 |O 5 0,05
celkem 99 1,000
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Hodnocenti kritickych faktorii uspéchu

Tab. 14.Vypocet hodnot. Hodnoceni kritickych faktorii uspéchu.

Kriterium Vaha Body Skore

A 3 0,06 0,18
B 3 0,11 0,33
C 2 0,05 0,10
D 4 0,01 0,04
E 2 0,06 0,12
F 2 0,10 0,20
G 3 0,09 0,27
H 2 0,04 0,08
I 5 0,04 0,20
J 2 0,12 0,24
K 3 0,09 0,27
L 1 0,08 0,08
M 2 0,09 0,18
N 5 0,05 0,25

2,54

4.6.2 Hodnoceni silnych a slabych stranek ORLIK-KOMPRESORY v.d.

Silné a slabé stranky

Tab. 15. Prehled silnych a slabych stranek firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d.

Silné stranky Slabé stranky
A. spolehlivé vyrobky s dlouhou 0,18 | C. nizké naklady na potizeni 0,10
Zivotnosti vyrobniho prostiedku pro
zakaznika
B. spolehlivy a rychly servis a 0,33 | E. snadno dostupné informace o 0,12
poprodejni sluzby produktech
D. zavedeny sytém fizeni kvality 0,04 | F. vyfeSeni zdkaznikova problému | 0,20

s dodavkou stla¢eného vzduchu

G. kvalitni vyrobky s dlouholetou 00,2 |H. ziskané zkuSenosti a odbornost 0,08
tradici 7 | vnavrhu a instalaci spravnych
funk¢énich kompresort

a kompresoroven

I. vyrobce v minulosti monopolni 0,20 |J. ceny odpovidajici kvalit¢ vyrobka | 0,24
vyrobce a sluzeb
K. poskytovani 24-hodinového 0,27 | L. rtst profesionani distribucni sit¢ | 0,08
servisu
N. chranéné pracovisté — vyuzivani 0,08 | M. pravidelné inovace a 0,18
dotaci od statu na osoby se ZPS a rozS§ifovani sortimentu

poskytovani ndhradniho plnéni
odbératelim
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4.6.3

Kauzalni analyza slabych stranek

Tab. 16. Kauzalni analyza slabych stranek.

Slaba stranka

Heslovité
vyjadreni

Popis slabé stranky

C. nizké naklady
na pofizeni

1. vyssi ceny

1) Ceny vyrobku, které Orlik sdm vyrdbi jsou
0 10-20 % vyssi nez u konkurence. Vyrobce

vyrobniho neni schopen se dostat na nizké ceny.

prostiedku pro  |2. vyrobav 2) Ceny jsou vysoké, jelikoz se vyrabi v malych

zakaznika mensich mnozstvich. Vétsi prodeje by pomohly snizit
davkach cenu na jednicovy vyrobek.

3. ceny 3) U nakupovanych kompresord, které Orlik
montovanych pouze dokompletovava nebo jenom prodava
pouze pramer. jsou ceny vétSinou na priomérné trovni.

4. zdrojniz8ich | 4) Pro =zajisténi lepSich cen je nutné se
cen -Cina a poohlédnout po levnéjSich dodavatelich
Italie komponent, zahrani¢i nejlépe Italie a Cina.

E. snadno 5. nedostupné 5) po informacich o kompresorech Orlik musi
dostupné info zéakaznik badat

informace o 6. internet 6) informace na internetu nedostate¢né
produktech nedostatecny

7. Spatné letaky

7) letdky na produkty pfili§ struéné

F. vyfeSeni

8. neschopnost

8) zéakaznik ofekava, ze mu dodavatel vytesi jeho

zékaznikova koml. feseni problém se stlacenym vzduchem
problému problému zak.
s dodavkou 9. prodej 9) zédkaznik ani nechce kompresor, chce pohon
stlaéené¢ho stl.vzduchu pro své stroje
vzduchu 10.nutnost 10) Orlik musi byt schopen navrhnout vhodné
navrhnout optimalni feSeni pro zékaznika
optim feseni
H. ziskané 11.nezkuseni 11)Orlik ma dlouholeté zkuSenosti s vyvojem
zkuSenosti a konstruktéii a konstrukci kompresorti, bohuzel pracovnici
odbornost toho oddéleni nejsou pfili§ znali v soucasnych
v navrhu trendech. Stafi zkuSeni projektanti odesli
a instalaci a stavajici nejsou zkuseni.
spravnych 12. konstrukcni 12)U  Sroubovych  kompresortt  projektanti
funkénich problémy se nedokazou vychytat mouchy. Vibec se
kompresort Sroub.kompr. nedivaji na design kompresoru.

a kompresoroven

13.konstrukce
pist.kompres.
draha
14.prodejci bez
techn.znalosti
15.Firemni
kooperator ma
malo
zkuSenosti
16.Nezajist'uje se

13)U pistovych kompresorti nejsou schopni
stahnout konstrukci a cenu natolik, aby byly
v dobré¢ kvalité za dobrou cenu.

14) Nutnost zdokonalit prodejce v technickém
propoctu a projektovani kompresoroven

15) Interni projektant a kooperator se stavebnimi
a konstruk¢énimi kancelafemi nema zkusenosti
a odborné znalosti z oboru. Nabidky nejsou
takové jaké zakaznici o¢ekavaji.

16) Neni schopen zajistit bézné véci jako odtah
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vyuziti odpad vzduchu a rekuperaci tepla.
tepla
J. ceny 17.ceny neodp. 17) ceny prili§ kvalité¢ neodpovidaji
odpovidajici kvalité

kvalité vyrobkul a
sluzeb

18.cena vyssi
nez standard
vuci stejné
kvalité

18)ceny jsou vyssi 1 kdyz kompresory jsou
kvalitni

L. rhst
profesiondni
distribu¢ni sité

19.vétSina
prodejt pouze
z centraly
20.malé vazby
na projektanty
21.chybi
zmapovani trhu
22.0dchod
prodejcii ke
konkurenci
23.1idka prod. sit’
24.chybi vlastni

19) firma pokryva vétsSinu trh pouze ze své jedné
centrdly a neni schopna postihnout celou
republiku

20) minimalni vazby s projek¢énimi kancelafemi,
které¢ doporucuji vhodné kompresory

21)chybi zmapovani trhu v naSem
a osloveni moznych prodejcti.

22)Orlik v devadesatych letech bez domysleni
dasledkti nechal odejit své nejlepsi prodejce ke
konkurenci.

23) Jeho prodejni sit’ je velmi tidka.

24) Chybi vlastni prodejny ve velkych méstech.

regionu

prodejny v CR
M. pravidelné 25.malo variant | 25)V pistovych  kompresorech je  sortiment
inovace a pistovych relativné uceleny, ale Vv porovnani
rozsifovani kompresort s konkurenci, vném chybi rizné specidlni
sortimentu varianty — malo variant.

26.pouze zakl.
varianty ve
Sroub.kompr.
27.z4dné kompr.
s frekvencnim
meéni¢em
28.maly
sortiment
pneunaradi
29.maly
sortiment
prislusenstvi

26) Ve Sroubovych kompresorech Orlik nabizi
pouze zakladni varianty.

27) Viibec nenabizi ve Sroubovych kompresorech
frekvencni ménice, integrované susicky apod.,
coz jsou bézné véci u konkurence.

28) V pneumatickém néradi maly sortiment.

29) V prislusenstvi nedostatecné nabidka
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4.6.4

Kauzalni analyza silnych stranek

Tab. 17. Kauzalni analyza silnych stranek.

Silna stranka Heslovité Popis silné stranky
vyjadreni
A. spolehlivé 1. dodrzovani 1. dbat na dodrzovani vystupni kvality u vyrobce
vyrobky s dlouhou | sys. fiz. kvality —nesmi se dostat nekvalitni vyrobek k uzivateli
Zivotnosti 2. spoluprace 2. uzka spoluprace servisnich sttedisek
servist s odd. s oddélenim fizeni kvality. Jakékoliv opakujici
fizeni jakosti se zavady musi projednat s vyrobcem
a spolupracovat na jejich odstranéni co
nejdiive.
B. spolehlivy a  |3. zdokonalovan |3. zdokonalovat naSe zaméstnance, aby byli
rychly servis a i zaméstnanct schopni poskytovat vyborné sluzby
poprodejni sluzby | 4. zamést. 4. zaméstnavat pouze ty pracovniky, ktefi jsou
schopnych zrucni, schopni, u€enlivi a navic jsou schopni
pracovniki firmu dobfe reprezentovat
5. investice do |5. investovat do kvalitnich servisnich aut, naradi
kvalitnich servisnich technik, PC vybaveni
vybaveni kancelarskych pracovnikii
D. zavedeny 6. zaveden 6. Orlik ma zaveden systém ISO 9001. Nutnost
sytém fizeni systém ISO pro vyrobce.
kvality 7. vpraxi [ISO |7. Tento systém jakosti ale je vice na papife nez
malo dodrzovan uplatiovan v realité vyroby.
8. nutno
dodrzovat 8. Je nutné¢ perfektné zavést systémy jakosti
systémy kvality a uplatnovat je pti vyrobé¢, snizit tak nekvalitu.
G. kvalitni 9. dobra kvalita |9. kvalita u pistovych kompresorti dobra
vyrobky pist.kompr.
s dlouholetou 10. rezervy v 10. kvalita u Sroubovych kompresorti §patna
tradici kvalité Sroub.
kompr.
11.odménovani |11. odménovanim dle poctu reklamaci motivovat
dle poctu zameéstnance
reklamaci
I. vyrobce 12.malé povéd. |12. Prestoze je Orlik na ceském trhu jiz 51 let,
v minulosti znacky povédomi o znacce Orlik je v soucasnosti malé.
monopolni 13.aktivni 13. Velmi aktivni konkurence zastinuje Orlik
vyrobce konkurence a tvrdi Ze u n¢j vyroba skoncila
14.7z4dna 14. Samotny Orlik doposud nijak neprezentoval
propagace vlastni znacku, 74dné reklamni akce,
znacky sponzorovani.
15.rezervy ve 15. Orlik tézi z minulosti az do dneSnich dnu.
zmené v postoji Porad ceka, Ze lidé za nim sami piijdou
zaméstnancl abudou chtit kompresor. Spatny postoj
zamg&stnancl a vedeni.
16.0Opravy a 16. Vramci CR funguji desetitisice starych
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nahrady starych
kompresort
17.monitorovat
trh se star.kompr.
18.vytvorit
databazi zakazn.
19.eliminovat
cerné opravce
20.vyménovat
star€ za nové

17.

18.

19.

20.

kompresort, které vyzaduji generalni opravy
nebo nahrady za nové. Obrovska prileZitost.

Je nutné monitorovat trh, kde vSude tyto staré
kompresory béhaji.

vytvorit databazi zakaznikt.

eliminovat cerné opravce téchto starych
kompresora

vymeénovat staré za noveé. Udrzet si klientelu.

K. poskytovani | 21.nabidka 24- | 21. Orlik poskytuje servis do 24-hodin
24-hodinového | hod servisu
servisu 22.moznost 22.pro zvySeni spokojenosti zakaznikli nutno
nabizet udrzovat celotydenni servis
celotydenni
servis
N. chranéna 23. poskytovani |23. Jelikoz Orlik zaméstnavd ve vSech svych
pracovisté — nahradniho vyrobach vice nez 50 % pracovnikii se
vyuzivani dotaci | plnéni zménénou pracovni schopnosti je opravnén

od statu na osoby
se ZPS a
poskytovani
nahradniho
plnéni
odbératelim

24.vyuzivani
odpoc¢tl na
zamgestnance se
ZPS

24.

poskytovat firmam doklad o ndhradnim plnéni.
Konkuren¢ni vyhoda — pro kupujiciho je pak
kompresor levné;jsi.

Jelikoz Orlik zaméstnava ve vsech svych
vyrobach vice nez 50 % pracovnikl se
zménénou pracovni schopnosti vyuziva vyhod
slev na dani zpfijmu a vraceni placené¢ho
socialnho a  zdravotniho pojisténi. To
znamena, ze Orlik témér neplati dané.

Setfazeni pfi¢in slabych a silnych stranek dle dulezitosti bylo nasledn¢ provedeno

ve spolupraci s finanénim feditelem firmy Orlik.
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4.7  Hodnoceni prilezitosti a hrozeb

Hodnoceni prileZitosti a hrozeb

Tab. 18. Hodnoceni prileZitosti a hrozeb.

Atraktivita | Pravdépodobnost tispéchu

vysoka nizka
Vysoka 1. Dblizkost Slovenské a Polské republiky, 17. vstup CR do Evropské Unie —
Ukrajiny — moznost expandovat na otevieni trhu
vychodni trhy 18. vyssi pozadavky na znalosti
2. povinnost zaméstnavat osoby se zménénou zameéstnancu a orientaci v dalSich
pracovni schopnosti pro firmy s vice nez oborech
25 zameéstnanci 19. nové typy pistovych kompresori
3. rozvoj internetového podnikani 20. ptisnéjsi statni normy a vyhlasky
4. snizeni danovych sazeb nutici provozovatele investovat,
5. nové typy Sroubovych kompresorti zavadéni ISO norem.
6. zastaravani technického parku vyrobnich | 21. podil ¢istého jméni/prodej — velké
zavodi fixni naklady
7. vyssi pozadavky na kvalitu stlaeného 22. diferenciace konkurentti
vzduchu, citliva a naro¢na zafizeni 23. $ife konkurence
vyzadujici kvalitni stlaceny vzduch 24. pristup k distribu¢nim kanalim
8. rist odvétvi 25. diferenciace vyrobki/sluzeb, loajalita
9. diferenciace vyrobki/sluzeb zakaznikl existujicich konkurenti
10. uspory z rozsahu 26. zakaznikovy naklady piechodu ke
11. kapitalova naro¢nost vstupu do odvetvi konkurenci

12. potieba vlastnit pti vstupu do odvétvi spec.
technologie, know-how, patenty a licence

13. vyznam vyrobku/sluzby pro zakaznika

14. ziskovost zékaznika

15. pocet a vyznam dodavatelt

16. existence substitutl

Nizka 27. rozvoj elektronickych plateb, 42. ptebujela byrokracie
zakaznickych karet, lepsich systému fizeni |43. slaba vlada
financi a Gcetnictvi 44. zaostavani CR oproti sousediim ze
28. prichod levnéjsi pracovni sily z vychodu stfedni Evropy
29. zvySovani bezpecnosti prace 45. mnoho novych technickych norem
30. moznosti dafiovych tlev a podpory pro sladéni s EU
motivace zaméstnanci pomoci 46. vysoké odvody do fondu
dichodového a zivotniho pojisténi zamé&stnance, socialni a zdravotni
31. vyssi pozadavky na hmotné i nehmotné pojisténi
odmeény kritickych pracovniki 47. zvySovani cen energii a paliv, hlavné
32. rozsifuji se kapacity pouze ve vétsich nafty
prirustcich? 48. nové technologie — pfinasejici zménu
33. pristup k surovinam, energiim, pracovni vyuzivani stlaceného vzduchu
sile 49. rist nezaméstnanosti
34. vyvoj po ptipadném vstupu do odvétvi 50. revoluéni technologie ménici zptsob
35. pocet vyznamnych zakaznikil vyroby stlaceného vzduchu
36. hrozba zpétné integrace 51. pocet konkurentti a jejich
37. vyznam odbératelii pro dodavatele konkurenceschopnost
38. hrozba vstupu dodavateld do odvétvi 52. intenzita strategického sili
39. organizovanost pracovni sily v odvétvi 53. naklady odchodu z odvétvi
40. existence mnoha substitutdl na trhu 54. charakter konkurence, postoj

41. konkurence v odvétvi substitutil k business etice
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55. schopnost existujicich konkurentti
snizovat po vstupu novych naklady
a zlepSovat sluzby

56. vladni politika

57. hrozba substituti v budoucnu

58. vyvoj cen substituti

59. uzitné vlastnosti substitut

Nasledujici podrobné tabulky s ohodnocenim jednotlivych faktori prileZitosti a hrozeb Ize

najit v priloze.
Jedna se o:
1. Kvantifikaci ptilezitosti a hrozeb (Ptiloha P XI.).

2. Pfifazeni vahy faktorim (Ptiloha P XIIL.).

4.7.1 Piilezitosti a hrozby

Dle stanoveni kvantifikace pfilezitosti a hrozeb mi vyslo skoére 2,994. Na jeho zaklad¢
si stanovim, které faktory znamenaji pro firmu pftilezitost, které jsou neutralni a ty jenz by

mohly predstavovat rizika. Neutralni oblast si stanovime hodnotu bod 3.

prilezitost ........... interval 3,1-5,0
neutralni............. interval 3,0
hrozba................. interval 0,0-2,9

Tab. 19. Prehled rozdelenti prilezitosti a hrozeb.

Prilezitosti Neutralni Hrozby - rizika

blizkost Slovenské a Polské snizeni danovych sazeb existence substituti
republiky, Ukrajiny — moznost
expandovat na vychodni trhy

povinnost zaméstnavat osoby se rust odveétvi vy$§i pozadavky na znalosti
zménénou pracovni schopnosti pro zaméstnancu a orientaci v dal§ich
firmy s vice nez 25 zaméstnanci oborech

rozvoj internetového podnikani diferenciace vyrobkil/sluzeb | piisnéjsi statni normy a vyhlasky

nutici provozovatele investovat,
zavadéni ISO norem.

nové typy Sroubovych kompresort | Uspory z rozsahu podil Cistého jméni/prodej — velké
fixni naklady
zastaravani technického parku pocet a vyznam dodavatelt zékaznikovy naklady prechodu ke

vyrobnich zavoda konkurenci
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vys$si pozadavky na kvalitu stl.
vzduchu

diferenciace konkurent

prichod levnéjsi pracovni sily
z vychodu

kapitalova naro¢nost vstupu do
odvétvi

rozvoj elektronickych
plateb, zdkaznickych karet,
lep$ich systémi fizeni
financi a Gcetnictvi

zvySovani bezpecnosti prace

potteba vlastnit pii vstupu do
odvétvi spec. technologie, know-
how, patenty a licence

roz§ituji se kapacity pouze ve
vétsich prirdstcich?

moznosti danovych ulev a podpory
motivace zaméstnanc pomoci
dichodového a zivotniho pojisténi

vyznam vyrobku/sluzby pro

pocet vyznamnych

vy$$i pozadavky na hmotné i

zakaznika zakaznikl nehmotné odmény kritickych
pracovnikt
ziskovost zdkaznika prebujeld byrokracie pristup k surovinam, energiim,

pracovni sile

vstup CR do Evropské Unie —
otevieni trhu

slaba vlada

vyvoj po piipadném vstupu do
odvétvi

nové typy pistovych kompresorti

zaostavani CR oproti
sousediim ze stfedni Evropy

hrozba zpétné integrace

$ife konkurence

vysoké odvody do fondu
zaméstnance, socialni a
zdravotni pojisténi

hrozba vstupu dodavatelt do
odvétvi

pristup k distribu¢nim kanaltm

organizovanost pracovni sily
v odvétvi

diferenciace vyrobkt/sluzeb,
loajalita zakazniki existujicich
konkurent

existence mnoha substitutd na trhu

vyznam odbératelti pro dodavatele

konkurence v odvétvi substitutll

mnoho novych technickych norem
pro sladéni s EU

rust nezaméstnanosti

zvySovani cen energii a paliv,
hlavné nafty

revoluéni technologie ménici
zpusob vyroby stlaceného vzduchu

nové technologie — pfinasejici
zménu vyuzivani stlacené¢ho
vzduchu

néaklady odchodu z odvétvi

pocet konkurenti a jejich
konkurenceschopnost

vladni politika

intenzita strategického usili

hrozba substitutd v budoucnu

charakter konkurence, postoj
k business etice

Vyvoj cen substitutl

schopnost existujicich konkurent
snizovat po vstupu novych naklady
a zlepSovat sluzby

uzitné vlastnosti substitut




UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

73

4.8

vyrobni druzstvo

Zavéreéné hodnoceni SWOT analyzy ORLIK-KOMPRESORY

Tab. 20. Analyza SWOT. Prehled silnych a slabych stranek.

Silné stranky

Slabé stranky

1. velké rezervy v povédomi znacky

1. neschopnost kompletniho feSeni problému
zékaznika

2. moznost rust trzeb pfi zavedeni propagace
znacky

2. vy$§i ceny

3. opravy a nahrady starych kompresori

3. prodej stlaceného vzduchu ne kompresort

4. vyuzivani odpoctii na zaméstnance se ZPS

4. chybi zmapovani trhu

5. poskytovani ndhradniho plnéni odbératelim

5. odchod prodejct ke konkurenci

6. aktivni konkurence

6 vyroba v mensich davkach

7. monitoring trhu
kompresory

se starymi 1 novymi

7. tidka prodejni sit’

8. nabidka servisu po 24 hodin

8. chybi vlastni prodejny v CR

9. moznosti vyuziti zavedeni databaze

9. malo variant pistovych kompresort

10. zaveden systém ISO 9001

10. konstrukce pistovych kompresorti draha

11. dodrzovani systémd fizeni kvality

11. malo dostupné informace o produktech

12. rezervy ve zdokonalovani zaméstnanct

12. vétSina prodejti z centraly

13. rezervy ve zmén¢ v postoji zaméstnanct

13. nezkuSeni konstruktéfi

14. dobra kvalita pistovych kompresort

14. prodejci bez technickych znalosti

15. moznosti nabizeni celotydenniho servisu

15. pouze zékladni varianty ve Sroubovych
kompresorech

16. vyuziti odménovani

reklamaci

na zakladé poctu

16. ceny montovanych kompresorti praimérné

17. rezervy v kvalité€ Sroubovych kompresord

17. zdrojem nizSich cen — Cina a Italie

18. rezervy v zaméstnavani schopnych

zameéstnancu

18. maly sortiment pneunaiadi

19. vyménovat staré za nové

19. maly sortiment ptislusenstvi

20. rezervy v zavadéni ISO do vyroby

20. ceny prili§ neodpovidaji kvalité

21. investice do kvalitniho vybaveni

21. ceny jsou vyssi nez standard viici stejné
kvalité

22. spoluprace  servist s oddélenim fizeni

jakosti

22. neschopnost navrhnout optimalni feSeni.
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23. rezervy ve snizovani nekvality

23. zadné kompresory s frekvenénim méni¢em

24. eliminace Cernych opravari kompresort

24. konstruk¢ni problémy se Sroubovymi
kompresory

25. nedostate¢na prezentace na internetu

26. malé vazby na projektanty

27. technicky koordinator ma malo zkuSenosti

28. nezajist'uje se vyuziti odpadniho tepla a
jinych vedlejsich vyhod kompresort

29. nedostatecné letaky

Tab. 21. Analyza SWOT. Prehled prilezitosti a hrozeb.

Prilezitosti

Hrozby

1. blizkost Slovenské a Polské republiky,
Ukrajiny — moznost expandovat na vychodni
trhy

1. existence substitutl

2. povinnost zaméstnavat osoby se zménénou
pracovni schopnosti pro firmy s vice nez 25
zameéstnanci

2. vyssi pozadavky na znalosti zaméstnanct
a orientaci v dalSich oborech

3. rozvoj internetového podnikani

3. ptisngjsi statni normy a vyhlasky nutici
provozovatele investovat, zavadéni ISO norem.

4. nové typy Sroubovych kompresorQ

4. podil ¢istého jméni/prodej — velké fixni naklady

5. zastaravani technického parku vyrobnich
zavodu

5. zékaznikovy naklady pfechodu ke konkurenci

6. vyssi pozadavky na kvalitu stl. vzduchu

6. prichod levnéjsi pracovni sily z vychodu

7. kapitalova narocnost vstupu do odvétvi

7. zvySovani bezpecnosti prace

8. potieba vlastnit pii vstupu do odvétvi spec.
technologie, know-how, patenty a licence

8.  moznosti dailovych ulev a podpory motivace
zam&stnanci pomoci dichodového a zivotniho
pojisténi

9. vyznam vyrobku/sluzby pro zdkaznika

9. vyssi pozadavky na hmotné i nehmotné
odmeény kritickych pracovniki

10. ziskovost zakaznika

10. pfistup k surovinam, energiim, pracovni sile

11. vstup CR do Evropské Unie — otevieni trhu

11. vyvoj po piipadném vstupu do odvétvi

12. nové typy pistovych kompresort

12. hrozba zpétné integrace

13. Sife konkurence

13. hrozba vstupu dodavateld do odvétvi

14. piistup k distribuénim kanaltm

14. organizovanost pracovni sily v odvétvi

15. diferenciace vyrobki/sluzeb, loajalita
zakazniku existujicich konkurentti

15. existence mnoha substituti na trhu

16. vyznam odbérateld pro dodavatele

16. konkurence v odvétvi substitutl

17. mnoho novych technickych norem

17. rast nezaméstnanosti
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18. zvySovani cen energii a paliv, hlavné nafty 18. revolucéni technologie ménici zptisob vyroby
stlaceného vzduchu

19. nové technologie — ptinasejici zménu 19. néaklady odchodu z odvétvi
vyuzivani stlacené¢ho vzduchu

20. pocet konkurenti a jejich 20. vladni politika
konkurenceschopnost
21. intenzita strategického usili 21. hrozba substitutli v budoucnu

22. charakter konkurence, postoj k business etice | 22. vyvoj cen substituti

23. schopnost existujicich konkurentd snizovat po | 23. uzitné vlastnosti substitutil
vstupu novych naklady a zlepSovat sluzby

Zavérecny komentar

Provedena SWOT analyza, ktera je vysledkem provedené celkové analyzy firmy ORLIK-
KOMPRESORY v.d. ukazuje na mnoho problému, kterymi firma trpi, ale zaroven
naznacuje mozné prilezitosti a silné stranky pro druzstvo, pokud v té urcité oblasti ptida

na durazu a aktivité.

Mezi problémové oblasti ze slabych stranek nutno zdlraznit neschopnost vyfeSeni
zakaznikova problému. Orlik je zvykly dodavat kompresory, ne fesit dodavky vzduchu.
Orlik velmi pokulhava v rozsahu nabizeného sortimentu, ktery je velmi omezeny. Je zde
velky prostor pro rozSifeni fad pistovych i Sroubovych kompresorti, u téch zejména
o kompresory s frekvenénim meéni€em. Pozor si musi firma dit na slabé misto

ve znalostech a zkuSenostech zaméstnancu.

Ze silnych stranek je dobré vyzdvihnout velké rezervy v propagaci znacky a marketingové
podpory. Myslim, ze pokud se zviditelnéni své firmy Orlik zaméti, mize zaznamenat rast
trzeb. Ze silnych stranek je dulezité v tomto oboru vyzdvihnout poskytovani kvalitniho
servisu. Vyhodou druzstva Orlik je vyuzivani odpoctii na zaméstnance se ZPS a moznost
poskytovani ndhradniho plnéni, coz ve vybérovych fizenich zvysuje konkurenceschopnost

firmy a je jedinou ,,kompresoraiskou‘ firmou nabizejici tuto sluzbu.

Z vpftilezitosti bych rdd upozornil na mozZnosti expanze do zahrani¢i a rozmach
internetového podnikani. Tyto oblasti by m¢l Orlik rozvijet. Pozitivni je 1 omezeny vstup

novych firem do oboru.

Hrozby muze zplsobit konkurence, mozné budouci substituty kompresorti a nové zmény

v konstrukcich stroji. Problémem muize byt i snadny ptechod zdkaznika ke konkurenci.
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5 PROJEKTOVA CAST

5.1 Konfrontace ideji a hypotézy

V konfrontaci na pocatku prace stanovenych ideji a hypotéz hodlam najit vécna

vychodiska pro zpracovani projektu.

Pro nasledujici projekt jsou velmi podstatné hned prvni tii ideje tykajici se zmény z trhu
vyrobcil na trh zdkaznikd, zmény chovani zdkaznikd a jejich preferenci. V projektu bude
uvedeno, ze je nutno zmeénit celkovy pfistup firmy k zdkaznikiim. Firma je tady pro
zakazniky a vSe co firma d¢la tidi jeji zakaznici.

Dalsi idea bude urcité vyuzita v projektu. VSechny vyrobky jsou si stale vice podobné
a Orlik musi nabidnout néco vic, aby zaujal zdkaznika. Vyrobkova fada musi byt

zajimav¢jsi a musi obsahovat to, co zdkaznici pozaduji.

Rovnéz idea o dilezitosti vytvofeni opravdové procesni organizace je dilezitym krokem

k dosazeni strategického rozvoje.

Dalsi idea tykajici se zaméfeni se na kone¢ného zékaznika najde odraz v mé praci pfi

zpracovani vybudovani distribuc¢ni sité firmy Orlik.

Posledni idea doporucujici hledani novych cest ke spolupraci je vhodnd pro rozvoj
druzstva Orlik a bude vyuzita vnavrhu spoluprace s druhym ceskym vyrobcem

kompresort spolecnosti Atmos.

Provedena analyza bohuzel potvrdila hlavni hypotézu tvrdici, Ze za soucasnou Spatnou
pozici firmy na trhu i uvnitt firmy, stoji chybéjici strategicky plan, ktery by druzstvo
vedl k dlouhodobému rozvoji.

Jednotlivé dil¢i hypotézy, podporujici tvrzeni hlavni hypotézy, byly bohuZzel pln¢ ovéfeny
provedenou analyzou. Firma se nechova jako marketingové fizena spole¢nost, nesleduje

trh a neplsobi na zakazniky a ani své zakazniky neznd. To vSe by mél do budoucna

napravit projektovany rozjezd kvalitni distribucni sité.
Mezery v nejasném sortimentu by mél vyftesit projekt inovace produktové fady.

Problémy s dlouhymi dodacimi lhitami a nekvalitou bude mit v mé praci za cil vyfesit

projekt zlepSeni dodavatelll a disledného zavedeni procesniho fizeni ve firmé.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 77

5.2 Syntéza a formulace diagnozy

Syntéza poznatkti pro projektové feSeni strategického rozvoje spole¢nosti ORLIK-
KOMPRESORY v.d. se opird o poznatky a konfrontaci problému v piedchézejicich
kapitolach.

Diagnoza projektu je ziejma. Spole¢nost ORLIK-KOMPRESORY v.d. stradd jasnym
stanovenim strategickych planti do budoucna. Firmé chybi vyty¢eni dlouhodobého planu,
kudy se chce Orlik ubirat, na jaké trhy se chce zaméfit a jaké vyrobky hodld nabizet.
Celkové chybi pfedstava jak ma firma vypadat za pét, deset ¢i patndct let. Vrcholovy
management fe$i pouze kazdodenni zélezitosti a nastaveni celkového sméfovani firmy

nebyla pfikladana dilezitost.

Vyrobni druzstvo ORLIK-KOMPRESORY trpi mnoho problémy, které jsou vétiinou
velmi zavazné a vyvijely se po dlouhou dobu. Analyza ukazala na fadu nedostatkd, které

firma bude muset fesit:

1)  Orlik je postizen ztuhlosti strategického fizeni, kdy zavedeni kazdého nového
opatfeni trva déle nez by mélo. Kazdd zména pfichazi pozdé¢ a firma

nepiichazi jako prvni v oboru s né¢im, co tu jesté neni.

2) Rizeni a sméfovani firmy nema jasnou a dlouhodobou vizi. Chybi jasny

dlouhodoby plan, ktery bude dodrzovan a povede k rozvoji spolecnosti.

3) Bcéhem let se znejvétsiho vyrobce kompresori do 100 m3/hod stal pouze

trzni nasledovatel, ktery pouze reaguje na to, s ¢im pfijde konkurence

4)  Z husté distribu¢ni a servisni sité, kterd byla téméf v kazdém vétSim méste,
zustalo jen 7 vyznamnych nejvérnéjsich zastupci plus par drobnych prodejc.
Vétsina téch nejschopnéjSich piesla ke konkurenci za lepSimi jak financnimi
podminkami tak lepSim technickym zdzemim.

5) sortiment je proti konkurenci velmi jednostranny a omezeny. Nékteré typy
kompresort jako napf. vysokotlaké Upln€ chybi. V béznych vykonovych
fadach je malo variant.

6) 'V prib¢hu let nerostou prodeje. Prodeje stagnuji a redlné zisky se diky inflaci

snizuji.
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7)  Pokles trzeb piinaSi omezovani vyroby, snizovani vyrobnich sérii a tim

1 zisku na jeden kompresor.

8)  Ubyva produkti kompletné vyrabénych v zdvodé, spiSe se jen kompletuje
z dila, nebo se prodavaji pfimo hotové kompresory a vyrobky. Snizuje

se ptidana hodnota na vyrobku.

9) Lidsky potencidl neni viibec nebo spravné motivovan. U zaméstnancii chybi

zé4jem na praci pro firmu.

10) Nekteré lidské zdroje nemaji odpovidajici zkuSenosti a vzdélani pro svou
praci.
11) Ptichdzi malo novych produkti. Technicka feSeni nékterych novych

kompresort nesleduji nejmodernéjsi technické postupy a jsou téZkopadna.
12) Zvysuje se podil reklamaci a mnozstvi nekvalitnich vyrobkda.

13) Nedostate¢ny marketing a komunikace firmy. Znamost a prestiz znacky

velmi upada. Firma se neprezentuje na vetejnosti.
14) Chybi cilena podpora prodeje.

15) Firma nezné své zakazniky. Neni vedena databaze zédkaznikli. Druzstvo nevi
komu, kdy, co prodala, kdy byl proveden posledni servis, jaké servisni prace
na vyrobku jiz byly provedeny apod.

vvvvvv

nastartovani dobrého strategického rozvoje firmy, zahrnu je do svého projektu a budu

se tak snazit firmé pomoci zlepsit jeji situaci.

Diagnéza druzstva neni lichotiva, ale jak rovnéz ukazala ptfedchozi analyza, je trh
se stlacenym vzduchem velmi atraktivni. Je mozno pozorovat, ze konkurence je na trh
s kompresory v Ceské republice pfitahovana a zvySuje se stile pocet mistnich zastupct

riznych svétovych vyrobct kompresort.

Proto si myslim, Ze pro vedeni firmy ma cenu zaméfit se na obnovu druzstva a také
ze projekt strategického rozvoje, ktery hodlam provést, mize byt uspéSny a spolecnosti
pomuize k ziskani komparativni vyhody a vytvofeni pevného postaveni na trhu

se stlacenym vzduchem.
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5.3 Cile projektu strategického rozvoje firmy ORLIK-
KOMPRESORY v.d.

Hlavnim cilem projektu této diplomové prace je stanoveni Cinnosti, které povedou

k dosazeni strategického rozvoje firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d.

Cilem m¢é prace je v zakladnich rysech vytycit dlouhodoby rozvoj firmy. Stanovit ¢innosti,
které pomohou firmé& vyfesit jeji problémy zpisobené ztratou dlouhodobé koncepce,

tzn. narovnat firemni strategickou orientaci.

Navrhnuti vhodné dlouhodobé koncepce rozvoje firmy chci ukdzat, Ze rozvoje lze
dosadhnout a vedeni firmy predlozit, kolik budou jednotlivé ¢innosti ptedstavovat usili,

finan¢ni zdrojl a jaké pfinosy firmé tyto ¢innosti piinesou.
Aplikaci provedeného projektu by firma Orlik méla dosahnout:

1) stat se opét leaderem na Ceském trhu s pistovymi kompresory a vyznamnym

dodavatelem na trhu se Sroubovymi kompresory,
2) zvySeni trzeb inovaci svych vyrobkii,

3) zvySeni trzeb vybudovanim dobie fungujici obchodné-distribucni sité, vlastnich

prodejen po celém tzemi CR,
4) zvyseni ziskovosti zlepSenim dodavatelskych schopnosti svych dodavatelt,
5) zvySeni trZzeb expanzi na zahrani¢ni trhy,
6) posileni své pozice spolupraci s dal§im ¢eskym vyrobcem,
7) posileni své pozice dislednou praci s lidskymi zdroji druzstva.
Za cil své prace si kladu:
a) stanovit cesty a vypracovat projekty vedouci k zajisténi strategického rozvoje,
b) stanovit jak naro¢né budou tyto projekty z ¢asového a organizacniho hlediska,
c) vycislit jaké ndklady budou projekty predstavovat a

d) predlozit zhodnoceni ptinost firmé.
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5.4 Oduvodnéni pro zpracovani projektu

Na tomto misté¢ hodlam vyuzit techniky SPIN k pfedloZeni argumentti pro zpracovani

strategického rozvoje firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d., které vychazi z piirozeného,

logického zplisobu feSeni problému.

Tab. 22. Oduvodnéni pro zpracovani projektu.

Situace Spoleénost ORLIK-KOMPRESORY v.d. chce byt uspé$nou firmou,
podnikat v oboru se stlacenym vzduchem a pfi svém podnikani vytvéret
pfiméfeny zisk. DruZzstvo podnikd zejména v oboru stlaceny vzduch —
prodej a servis vzduchovych kompresorti. Ma ptes 200 zaméstnancii a na
¢eském trhu piisobi jiz 51 let.

Problém  Druzstvo stale Zije z minulosti, kdy bylo monopolnim vyrobcem na trhu
kompresord o vykonu do 100 m3/hod. Nebyla zachycena vlna zmén
v devadesatych letech a vyrobni druzstvo se potyka s t€émito problémy:

ubytek prodejl a sniZovani trzniho podilu na trhu
snizovani zisku
neznalost trhu a zdkaznikt. Firma nevi co ptesné trh zada

zédkaznikiim se s firmou tézko komunikuje, firma neni oteviena
k zakazniktm

nedostate¢na  distribu¢ni sitt a odchod obchodnich partnert
ke konkurenci

nedokonfend transformace na procesni fizeni. Lidé ve firme
se chovani stéle stejné.

vysoké ceny oproti zahranicni konkurenci a mald moznost ceny
upravovat smérem dol

malé povédomost o znacce

omezena produktova tada, chybi mnoho produktl, které zdkaznici
pozaduji, n¢které jsou zastaralé, malo inovaci.

Implikace Pokud by druZstvo neucinilo Zadné opatfeni, bude mit stavajici situace tyto
dopady:

neustaly ubytek zdkaznikl a snizovani trzniho podilu

pokles prodejit povede k nerentabilnosti vyroby a ta bud’ k zvySovani
cen nad obvyklou tiroveil nebo omezovani vyroby

nutnost vyhledat jiny segment trhu a hledat jind odbytisté

odchod vSech obchodnich zastupci ke konkurenci a rozpad
distribucni sité
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nespokojenost stavajicich zdkaznik

pokles zisku

Nutnost Pokud ma druzstvo vUmyslu predejit disledkim soucasné situace,
je nutné aby zahgjila tato opatfeni.

inovace produktové fady
vytvoreni kvalitni distribu¢ni sité
zlepseni vztaht s dodavateli a jejich dodavatelské schopnosti

dasledné zavedeni procesniho fizeni a zlepSeni vztahu zaméstnanct
k firm¢e

vytvorit zdkaznicky orientovanou spolec¢nost

provést marketingovou analyzu trhu a reklamni kampané pro
zviditelnéni firmy

reagovat na moznosti internetu a vyuzit jich ve sviij prospéch
rozvoj exportu

zahajeni spoluprace s druhym ceskym vyrobcem za ucelem posileni
Ceskych firem a jejich schopnosti konkurovat pfilivu zahrani¢nich
firem
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5.5  Analyza nositelii opravnéného zajmu

Pojem nositeltl opravnéného zajmu je velmi dulezity. Oznacuje rtizné skupiny lidi majici
opravnény narok nebo piimy zdjem na préaci organizace. Nositelé opravnéného zajmu
vyvijeji vliv na organizaci maji také legitimni potieby, které organizace musi vzit v uvahu.

[13,17 5]

55.1 Nositelé opravnéného zijmu firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d.

V nasledujici tabulce uvadim seznam nositeld opravnéného zajmu vuc¢i spolecnosti

ORLIK-KOMPRESORY v.d. a komentaf k jejich zajmu vi&i spoleénosti.

Tab. 23. Nositelé opravneného zajmu vietné jejich charakteristiky.

INTERNI

1. zaméstnanci Zaméstnanci jsou zvykli na to, co uz délaji nékolik
let a nemaji radi zmény a to, ze je po nich néco
vyzadovano. Nejradéji by si odpracovali svych osm
hodin a S§li domii. Pokud po nich v ramci projektu
budeme pozadovat extra aktivity, budou se k nim
stavét negativné nebo zdrzenlivé. Projekt mohou
blokovat a zpozd'ovat. Pfedvidatelnost jejich chovani
je mala.

2. vlastnici druZstevnich podild Vlastnici druzstevnich podili jsou v podstaté
akcionafi. Budou chtit, aby druzstvo bylo ziskové,
zavadély se opatieni zvySujici efektivitu, ale aby to
moc nestdlo, aby zistalo i na vyplatu podili. Maji
moc rozhodovat o tom, zda bude projekt proveden c¢i
ne.

3. predstavenstvo druzstva Piedstavenstvo  druzstvo je vlastné nejvyssi
management a drzitelé vétSiny druzstevnich podili.
Ma velky zdjem na zavedeni projektu a zlepSeni
hospodaieni spole¢nosti. Ma moc jej kdykoliv
ovliviiovat nebo ukoncit. D4 se pfedvidat, ze bude
mit zajem na dobrém prubéhu projektu.

4. vedouci jednotlivych Stfedni management zajima zvySeni efektivnosti
oddéleni firmy a mozné zvySeni jejich odmén. Nechtéji si

nechat zasahovat do svych kompetenci a upozoriiovat
na nedostatky jejich oddéleni. Jejich predvidatelnost
neni jista. Csto sleduji vlastni zajmy. Casto jsou mezi
nimi skryté¢ vazby. Vedouci zajima jen to jejich
odd¢leni

EXTERNI
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5. zakaznici

6. dodavatelé

7. Krajsky urad — Odbor
socialniho zabezpeceni a
Urad prace

8. Svaz zaméstnancu se
zménénou pracovni
schopnosti

9. mistni banky

Zakazniky zajima nejniz8i cena za dobry produkt,
véetné poskytnuti mnoha sluzeb navic jako je kvalitni
servis. Jejich zdjem na samotné spolecnosti je maly,
odbératele zajimaji produkty, které potiebuji pro
svoji vyrobu ¢i potfebu. D4 se relativné snadno
ptedvidat jejich chovani v jednotlivych situacich.

Dodavatelé maji zajem na druzstvu Orlik, jelikoz
se zpravidla jedna o vyznamného odbératele. Chtéji
své dodavky Orliku neustdle zvySovat, ale nemaji
zadny zajem na zavadéni novinek a poskytovani
lepsich sluzeb a vyhod. Jejich chovani neni uplné
dobie ptredvidatelné.

Krajsky ufad a jeho socialni odbor zajima Orlik
z té strany, zda si plni své zavazky viici statu, odvadi
dané a platby pojistného. Dale zda spravné uplatiiuje
narok na vraceni plateb za socialni pojisténi, jelikoz
je zaméstnavatelem osob se ZPS. Chovani ufadu
je dobfe predpovidatelé a ma relativné omezeny
zajem na Orliku.

Svaz vyviji tlak na Orlik, aby zaméstnéaval co nejvice
lidi se ZPS a poskytoval jim co nejlepsi zdzemi
a pracovni a platebni podminky. Jeho chovéni se da
snadno pfedpovidat a jeho zajem je vetsi.

U mistnich bank ma Orlik otevieny své UcCty a obcas
vyuziva jejich avéra k financovani potfizovani aktiv
nebo obcasnych vykyvi v Cash Flow.
Predvidatelnost u bank je velka a jejich zajem piimo
na Orliku neni zésadni.
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5.5.2

Matice moci/dynamismu a Matice moci/zajmu

o

o

Q

R =0 <

Q

R -0 <

Predvidatelnost

A — Milo problém

B — Nepredvidatelna, ale
zvladnutelna

5,8,9
C — Mocna, ale D — Nejvétsi nebezpeci
predvidatelna nebo prilezitost
2,3,6,7 1,4

Obr. 8. Matice moci a dynamismu.

Uroven zajmu

>

A — Minimalni usili

5,9

B — Informujte

6, 8

C — Uspokojujte
7

D —Kli¢ovi hraci

1,2,3,4

Obr. 9. Matice moci a zdajmu.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 85

5.5.3 Hodnoceni analyzy nositelii opravnéného zajmu

Vysledky analyzy nositeli opravnéného zajmu ukazuji na hlavni problematickou
skupinu a tou jsou zaméstnanci a vedouci jednotlivych oddéleni. Na nich zavisi, zda
bude projekt Gspésny. Maji moc priubéh a vysledek projektu ovlivnit a neda se s urCitosti
predpoveédét jejich chovani. Je nutné se zaméstnanci a jejich vedoucimi opatrné pracovat,
vysvétlit jim vyhody chystaného projektu a ptinosy pro je samotné. Ubezpecit vedouci,
ze pokud bude projekt uspésny, jejich oddéleni bude Cast z usettenych(vydélanych) penéz
nechédna na investice do jejich oddéleni. To samé je nutné oziejmit vS§em zaméstnanclim.

Nesmi byt dopusténo, aby negativné ovliviiovali prubéh projektu.

Dalsi duleZitou skupinou lidi s podobnymi zajmy je predstavenstvo druzstva a majitelé
druZzstevnich podilii. RovnéZ i Socialni odbor Krajského tfadu. Majitellim a vrcholovému
vedeni je nutno projekt spravné predlozit a vysvétlit, ze bez zavedeni projektu neni mozno
dale zabranit poklesu trzniho podilu a propadu trzeb. Pokud vrcholovy management
pochopi, Ze projekt bude bolet a nebude zadarmo, ale v dlouhodobém hledisku pomize
k rozvoji jejich firmy, bude mozno projekt Usp&$né zacit. Socialni odbor velmi bedlivé
kontroluje Orlik, jelikoz si druzstvo uplatiiuje odpocty na zaméstnance se ZPS a statni urad
ma moc ovlivilovat nékteré toky penéz z a do druzstva Orlik. Rovnéz dodavatelé mohou
zasahovat do projektu, jelikoz se jich tyka Gprava odbératelskych vztahii s nimi a bude

po nich pozadovano zajisténi lepSich sluzeb a obchodnich, ¢emuz se budou urcite brénit.

Nejméné konfliktni a nejméné narocnou skupinou se jevi zdkaznici, které projekt
nezajima. Ty zajima kvalitni findlni produkt a nizké naklady vynalozené na koupi
vyrobniho prostfedku - kompresoru. Do projektu mohou zasahnout i1 banky, jelikoz Orlik
bude pravdépodobné potiebovat kratkodoby uvér na pokryti investic spojenych
s projektem rozvoje. JelikoZ ale s nimi Orlik dlouhodobé spoluprace, nem¢l by nastat

problém a banky by nemély nés projekt vyznamnéjSim zpisobem ovlivnit.
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5.6

5.6.1

Projektovani struktury vysledného projektu

Strukturalni rozdéleni dil¢ich projektu

Muj projekt strategického rozvoje firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. se sklada

z jednotlivych subprojekti — dil¢ich projekti, které vyrobni druzstvo musi provést, aby

doséhlo potfebného dynamického rozvoje, ktery zadd a ktery je cilem této prace.

Jednotlivé dil¢i projekty rozdé€lim na hlavni a podptrné dle jejich vyznamnosti.

5.6.2

1)

2)

3)

4)

5)

6)

Struktura hlavnich subprojekti

Projekt inovace produktové rady. Projekt zhodnoceni stavajici produktové fady
a plan na inovace stavajicich vyrobkl plus vytvofeni novych produkti, které jsou
poptavany a bude o n¢ zijem. Zhodnotit produktovou fadu a vybrat zastaralé
vyrobky, nebo vytipovat vyrobky, o které je zdjem, ale v naSi produktové tfadé

chybi.

Projekt vytvoreni vlastni distribuc¢ni sité. Otevieni vlastnich prodejnich mist ve
strategickych oblastech plus 0zka spoluprdce s prodejnimi misty ochotnymi

zastupovat pouze jednu znacku.

Projekt zlepseni dodavateli. Moznosti a vytvoieni uzs$iho vztahu s dodavateli.
Konsigna¢ni sklady ptfimo v Orliku s fakturaci az pii skute¢ném odbéru.

Dohodnuté produkty stale na skladu. Dodavky JIT nebo do 24 hodin.

Reorganizace soucasného procesniho Fizeni. Nefunkéni stav nedokonale

zavedeného procesniho fizeni opravit a upevnit.

Vytvoreni uzké vztahu vzajemné spoluprace s druhy ¢eskym vyrobcem firmou
Atmos, Plzen. Vzijemna spoluprace posili pozice obou firem a zvysi jejich

konkurenceschopnost proti zahrani¢ni konkurenci.

Projekt rozvoje exportu. Otevieni filidlek v Polsku a na Ukrajiné. Vyhledani
vhodné lokality, ovéfeni statnich technickych a obchodnich omezeni. Prezentace

znacky, zajisténi servisu.
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Tab. 24. Struktura hlavnich subprojektii. Délky trvani a cile projektii.

Nazev subjektu

Ctvrtleti

zahajeni

Délka

trvani

[més]

Ctvrtleti

ukonceni

Cil a pribéh projektu

Projekt inovace
produktové iFady

3/2005

30

4/2007

Analyzovat produktovou fadu,
vyhledat mezery a navrhnout vhodné
produkty pro vyrobu a prode;.
Vyvoj, konstrukce a uvedeni novych
produktl na trh.

Projekt vytvoreni
vlastni
distribuc¢ni sité

3/2005

15

24

3/2008

Projekt se soustiedi na vytvoreni
vlastni silné distribuéni sité, ktera se
bude skladat z n€kolika Grovni dle
vyhradnosti prodejce a rozdéleni
regionl. Prvni faze projektu potrva
65 tydnt a zahrnuje vytvoreni vlastni
sité¢. Druha faze pfedstavuje nasledny
rozvoj sité. Predpokladana délka
trvani 24 mésica.

Projekt zlepSeni
dodavatelii

2/2006

17

3/2007

Projekt ma za kol provést analyzu
vztaht s dodavateli, vyhledat
nedostatky a podat navrhy na
zlepSeni dodavatelské schopnosti.
Zavedeni konsignac¢nich skladd u
vyznamnych dodavateld, zavedeni
workshoptl na zlepseni kvality,
implementaci nového skladového
informac¢niho systému.

Reorganizace
procesniho Fizeni

3/2005

9

1/2006

Zhodnoceni nedokonceného procesu
zavadéni procesniho fizeni.
Vyhledani nedostatkti a zjednani
napravy a dasledné zavedeni
fungujiciho procesniho fizeni.

Projekt
spoluprace
s Atmosem

4/2006

24

3/2008

Navazani tizkych vztahti s druhym
¢eskym vyrobcem kompresort

a vyhledani moznych mostt
vzajemné spoluprace. Posileni obou
ceskych znacek a zajisténi jejich
vyssi konkurenceschopnosti oproti
zahrani¢ni konkurenci.

Projekt rozvoje
exportu

1/2007

36

4/2009

Projekt rozvoje upadajiciho exportu.
Analyza vhodnych zemi pro export,
zde vyhledani vhodnych obchodnich
partnert, piip. vytvoreni vlastniho
zastoupeni v¢. servisu.
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Struktura subprojekti strategického rozvoje a jejich ¢asova organizace

Struktura prabéhu subprojektu strategického Fizeni

1. Projekt inovace produktové fady
délka 30 mésicu

2. Projekt vytvoreni distribucni sité
d.15 m + 2. faze rozvoj sité 24 m.

3. Projekt zlepseni dodavatelt
délka 17 mésicu

4. Projekt reorganizace procesniho
fizeni, délka 9 mésicu

Gtvrileti
rok

3.2 4Q 1Q 2Q 3.Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1Q 2Q 3Q 4Q 1.Q

2005

2006

2007 2008 2009 2010

Obr. 10. Struktura casové organizace subprojektii strategického rozvoje.
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Nasledujici tabulka uvadi prehled nakladi spojenych s jednotlivymi projekty. Céstky jsou

v miliénech K¢.

Tab. 25. Financni ndarocnost subprojektii v¢. oduvodnéni.

.(5(

Nazev subjektu Fixni  Variab.

nakl. naklady

Celkové
naklady

Oduvodnéni nakladu

Projekt inovace 1,13 1,14
produktové Fady

2,27

Mzdy, vyvoj a konstrukce
novych kompresort,
marketingovy pruzkum trhu,
uvedeni na trh

Projekt vytvoreni 3,060 2,085
vlastni distribuéni
sité

5,145

Mzdy, vyhledani a pronajem
novych prodejen, nabor novych
zaméstnanct, zaSkoleni, zahajeni
prodeje, propagace, uzavirani
smluv s prodejci, prizkum trhu

Projekt zlepSeni 1,250 0,365
dodavateli

1,715

Analyza a hodnoceni dodavateld,
navrhy na zlepSeni, hledani
novych dodavatell, vystavba a
zavedeni konsigna¢niho skladu u
nekterych dodavatell, spolecné
workshopy na zlepSeni kvality
dodavanych dilt, investice
tvorby informaé¢niho systému

Reorganizace 0,25 0,2
procesniho Fizeni

0,45

Analyza soucasného systému,
hledani nedostatkd, mzdy,
naklady na zavedeni procesnich
prvkd, platby poradenské firmé

Projekt spoluprace 0,5 0,8
s Atmosem

1,3

Osloveni a spolecna jednani,
vypracovani navrhd na tseky
spoluprace, zpracovani analyz,
upravy vyrobku a vyroby,
spole¢né vyroba nekterych dil,
spole¢ny nakup ND na Sroubové
kompresory-uspory

Projekt rozvoje 3,2 1,2
exportu

4,2

Zahajeni analyzou cilovych zemi,
osloveni potencialnich partnerd,
jednani, cestovné, rozhodnuti

o zavedeni vlastni pobocky,
zaloZeni pobocky, nabor lidi,
marketingova podpora

Celkové naklady na projekt
strategického rozvoje

15,08
mil. K¢
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5.6.3 Podpiirné dil¢i projekty

V této ¢asti uvadim piehled dalSich podpturnych subprojektd, které by rovnéz pomohly

k rozvoji firmy:

1) Skoleni zaméstnancii pro zavedeni lepSiho pfistupu k zédkaznikiim, vybér

a zaméstnani novych mladych a zapalenych lidi v prodejnim oddéleni.

2) Zahéjeni spoluprace s vhodnou VS nejlépe strojirenskou a také ekonomickou,
jejiz studenti by mohli svymi pracemi dlouhodobé poméhat v rozvoji firmy

s naslednou moznosti zaméstnani

3) Projekt zavedeni zakaznickych karet, které budou akceptovat vSichni obchodni
zastupci firmy Orlik. Zakaznik za registraci svého kompresoru a po udé€leni
souhlasu se zasilanim novinek na e-mail nebo postou, obdrzi klubovou kartu

se slevami od 3 do 10 % dle jeho odbért.

Bylo by mozné vygenerovat dalsi navrhy na projekty, které podpofi strategicky rust,

ale to jiz neni cilem a neni v moznostech této diplomové prace.
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5.7 Hlavni projekt strategického rozvoje €. 1

— Inovace produktové rady

Prvni hlavni projekt je dle mého nazoru jeden z nejvyznamnéjSich pro UspéSny rozvoj
druzstva v budoucnosti. Hodlam zpracovat rekonstrukci produktové fady, ktera jak

se ukazalo v ptfedchozi analyze, je jednou ze slabin Orliku.

Nékteré vyrobky jsou zastaralé, v n¢kterych vykonech chybi produkty, nékteré produkty

Orlik viubec nenabizi.

Hlavni slabinou produktové rady Orliku je dle mého nidzoru omezena a nedostate¢na
nabidka. Pfitom v nékterych tadach, které Orlik nakupuje od jinych velkovyrobct neni
zavazny problém nabizet i dalsi jejich vyrobek, které jiné firmy ze stejného zdroje také

nakupuji a prodavaji pod stejnou znackou.

V nasledujicich kapitolaich provedu analyzu soucasné vyrobni fFady a hledani
nedostatki, véetné doporuceni na zmény a zavedeni novych produkti do standardni

nabidky firmy.

571 Pi'ehled soucasné vyrobni rady pistovych kompresori

Pistové kompresory déli vyrobce na tfi fady. V neddvné dob¢ provedl rozdéleni vSech

pistovych kompresort na nasledujici tii fady:

o Pistové kompresory Optimal — coz jsou malé levné kompresory pro kutily,

domacnosti €i ke strojim s malym narazovym odbérem

o Pistové kompresory Professional — coz stfedni kompresory s pohonem

na 230 V urcené pro mal¢é dilny a zejména pro femeslniky na Casté pievazeni

o Pistové kompresory Original — coZ jsou jediné pistové kompresory vlastni vyroby,

jejich podil se zmensuje a pribyva téch z uplné nebo z vétsi ¢asti nakupovanych.

5.7.2 Navrhy na inovace produktové rady pistovych kompresoru

Po zhodnoceni stavajici produktové fady a vytipovani moznych slabin doporucuji rozsifit

sortiment o kompresory uvedené v nasledujici ¢asti.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 92

Pistové kompresory Optimal
1. maly pistovy kompresor na ramu.

predpokladané parametry kompresoru:

Dodavané mnozstvi [ I/ min ]
Maximalni tlak [ bar]
Obsah nadoby [ litr ]

Motor [ kW ]

Rozméry Dx S xV [cm]

Odiivodnéni: Obr. 11. Inovace. [21]

v vhodné pro femeslniky

v’ aby se snadno nosil

v’ v auté se neprevratil

v’ co nejvétsi vykon pro pohon sponkovaéek, nytovacek apod.
Zdroj nakupu: soucasny italsky dodavatel této fady nebo jiny vyrobce v Italii.
2. maly kompresor HANDY pro domdcnosti

predpokladané parametry kompresoru:

Dodavané mnozstvi [ I/ min ]

Maximalni tlak [ bar ]
Obsah nadoby [ litr ]

Motor [ kW ]

Rozméry DxSxV [cm]

Odiivodneni:
Obr. 12. Inovace. [21]

v" hodné kompresori do domdcnosti si nakupuji

majitelé firem na firemni ndklady

v ackoliv jsou levné, tvofi zajimavy pfijem, jelikoz se jich proda velké mnozstvi —

rychloobratkové zbozi bez potieby nabidek

v’ nabidnout supermarkettiim
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Pistové kompresory Professional

V této tadé¢ kompresorti pro montdzni techniky s potiebou pievazeni a dostupnosti

elektrické energie chybi dle mého ndzoru tyto typy.

1. kompresor s velkym vykonem, tj. pFipojeni 230 Vs malou ndadobou, s ochrannym

ramem a bantamovymi koleCky pro snadnou manipulaci na stavbach

predpokladané parametry kompresoru:

Dodavané mnozstvi [ I/ min ]
Maximalni tlak [ bar ]
Obsah nadoby [ litr ]

Motor [ kW ]

Rozméry Dx S xV [cm]

Obr. 13. 1 L [21
Oduvodneni: ) novace. [21]

v Kvili ¢astému ptevazeni jsou kompresory na tlakovych nadobach nevhodné.
v' Ram se jednoduse chytne a pienese

2. kompresor s nejvét§im moZnym vykonem s jednofdazovym pohonem, tj. 230V

a vykonem motoru 4 kW
predpokladané parametry kompresoru:

Dodavané mnozstvi [ I/ min ]
Maximalni tlak [ bar ]
Obsah nadoby [ litr ]

Motor [ kW ]

Otacky [ 1/min ]

Hmotnost[ kg ]

Rozméry DxSxV [cm]

Oduvodneéni: Obr. 14. Inovace. [23]
v co nejvétsi vykon s jednofdzovym motorem
velmi poptavaji stavebnici
obrovsky vykon za malo penéz

velmi dobie prodejné, malé konkurence
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3. kompresory s alespoin dvémi riznymi vykony se samostatnym benzinovym

motorem

ptedpokladané parametry kompresoru:

Dodavané mnozstvi [ I/ min ]
Maximalni tlak [ bar ]
Obsah nadoby [ litr ]
Motor [ kW ]

Rozméry DxSxV [cm]

Odiivodneni:

v' vmnoha piipadech na montazich, zejména
stavbach, neni moZzno ziskat ani ptivod elektiiny 230 V, pfitom vzduch je nutny

napiiklad pro stfikani maleb ¢i radiatort
v' elektromotor nahradi dieselovy motor

v kompresor bude Gplné samostatny

Pistové kompresory Original

Tyto kompresory piedstavuji kompletni vlastni vyrobu Orliku a tudiZ nejziskovéjsi Cast

vyrobkové tady z pistovych kompresorti.

Cela tfada je oproti konkurenci velmi tzka. U jednotlivych vykont je velmi malo variant.
U tady 9 a 28 si zakaznik mize jest¢ vybrat ze tii variant vzdusniku, ale u fady 17 jsou jen
dvé a u fady 40 a 51 se nabizi krom¢ varianty samostatného agregatu pouze jedna varianta

s nadobou.
Néavrhy na nové typy:
1. iFada 9 — vyuZit kompresorového agregdtu a osadit jej do ramu
Oduvodnéni:
v’ snadné pfevazeni pro femeslniky s pfistupem na 400 V

v" Ram se jednoduse chytne a pienese
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2. Fada 17 a 28— v této kubatuie chybi vysokotlaka varianta vhodnd pro pneuservisy
predpokladané parametry kompresoru:

- vykon 300-460 I/min a vytlacny ptetlak 12 bar

Odiivodnéni:

v’ tento kompresor je velmi oblibeny pro pneuservisy, ale ty potiebuji vyssi tlak pro

plnéni pneumatik nakladnich aut.
3. Ffada 40 a 51 — vytvorit kompresor s vlastnim dieselovym pohonem
predpokladané parametry kompresoru:
- vykon k pohonu sekacich a sbijecich kladiv: 650 az 850 I/min
- vlastni pohon bez elekttiny
Odiivodneéni:

v' kompresor o dvou vykonech vhodnych pro sekaci a sbijeci kladiva vyzaduji

stavebnici s vlastnim pohonem, tj. dieselovy motor misto elektromotoru.

v' kompresor s dieselovym pohonem s podobnym vykonem ma malo konkurenénich

firem

v cena bude vyssi nez pfi klasickém pohonu na elektromotor a také mize byt cena

z divodu nizsi konkurence nadhodnocena — vyssi ziskovost produktu

Zavérecné doporuceni v kategorii

Doporucuji v celkove kategorii: zaméftit se na Cinské vyrobce celé fady téchto kompresort

a rekonstruovat a rozsifit kompresory vyrabéné v Cing.

Odiivodnéni:
v' v Ciné jiz jsou kvalitni vyrobci
v" nakupni cena a nasledné i prodejni bude o 30 % niZ$i nez nakupni cena z Italie.
v vétSina svétovych vyrobci rovnéz piechazi na vyrobce v Italii

v dokonce i italti vyrobci maji své vyrobni linky v Cing, takto bychom vynechali
jeden piekupnicky stupen a dokazali v danych moznostech co nejlevnéji tyto

nevyrabéné kompresory nakupovat.
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5.7.3

Piehled sou¢asné vyrobni ady Sroubovych kompresori

Sroubové kompresory déli vyrobce na tii fady. V nedavné dobé provedl] rozdéleni viech

pistovych kompresort na nasledujici tfi fady:

o Sroubové kompresory OPEN - jednd se kompresory, které jsou pouze

5.7.4

kompletovany v Ceské Tiebové. Kompletni kompresorovy agregat, tj. Sroubovy
blok, motor, pfevody i chladi¢ je doddvan jako komplet od kooperujiciho
francouzského vyrobce Worthington. Orlik tyto kompletni Sroubové agregaty

pouze osazuje na tlakové nadoby své vlastni vyroby.

Sroubové kompresory Original — u téchto kompresort je jiz vice ptidané hodnoty.
Jsou komfortn¢jSi nez kompresory ORL OPEN. Maji elektronické fizeni
a protihlukové kryty. Orlik nakupuje nejdrazsi ¢ast — srdce kompresoru — Sroubovy
blok. Déle nakupuje od jinych vyrobct elektromotory a fidici elektronické
jednotky. Vyrabi ramy a tlakové nadoby. Opét je bohuzel cenové zavisly na
zahrani¢nim vyrobci a jeho cenéch.

Sroubové kompresory ROLLAIR - kompresory o velkych vykonech. Neni

v silach Orliku tyto kompresory sam vyrabét a proto je celé nakupuje a bez

jakychkoliv uprav prodava zakaznikiim. Ceny jsou vysoké a procenta nizka.

Analyza soucasné Fady Sroubovych kompresori s upozornénim na

problémy

Sroubové kompresory OPEN - problémy:

¢
¢

[CH

jedna se pouze o nakupované produkty z drahého zdroje

jsou relativné spolehlivé bez ¢astych poruch

malé rabaty poskytované francouzskym vyrobcem
kompresor je slozen z dilti vyrabénych v nékolika zemich EU

ceny jsou proti pfimé konkurenci ve vSech vykonech vyS$i a proto méné

konkurence schopné
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Sroubové kompresory ORL Original - problémy:
¢ hlavni nejdrazsi ¢asti jsou nakupované

¢ elektronické jednotky pfili§ komplikované funkcemi a zbyte¢né prodrazuji

kompresor
¢ provedeni neumoziuje integrované susi¢ky

¢ chybi provedeni s frekvenénim méni¢em, velmi Zadané provedeni v soucasnosti

Sroubové kompresory ROLLAIR - problémy:
¢ kompletné nakupované v zahranici
¢  jsou spolehlivé

¢ vysoka cena oproti konkurenci

[CH

malé konkurenceschopnost
¢ velmi moderni provedeni s inovativnimi technickymi feSenimi - prodrazuje

¢ nizké rabaty — maly zisk

5.7.5 Navrhy na inovace produktové rady Sroubovych kompresori

Rada ORL OPEN - prozkoumani moznosti nakupu z jiného zdroje nebo vlastni vyroby.

Mozné zdroje nakupu kompresori s odiivodnénim

- Ttalie — levné kompresory — velka ¢ast konkurence nakupuje kompresory z této

oblasti. Casté problémy s kvalitou jsou vyvaZeny vysokym ziskem

- Cina — ztéto oblasti do Evropy zatim proudi jen minimalné S§roubovych
kompresort. Cina je zatim zdrojem pouze levnych hobby a profesionalnich
kompresorti. Bylo by velmi zajimavé najit dodavatele z Ciny, ktery by byl schopen
dosahnou a udrzet standardni evropskou kvalitu. Orlik by byl schopen zaplavit trh
levnymi kompresory a pfitom dosahovat mimotadného zisku, jelikoZ vyrobni ceny

kompresorti z Ciny jsou desetkrat nizi nez v Evropé. Velka pfilezitost pro Orlik

- Vlastni vyroba — dal$i moznosti je investovat a potidit si vlastni zafizeni na
vyrobu Sroubovych jednotek. Toto zafizeni je vSak mozno zakoupit za cenu

v desitkach miliont korun, coZ si Orlik nemiZze dovolit. Navic by pro tento stroj
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nezajistil stalou vyrobu, aby ho byl schopen uZzivit a splatit. Jesté pied deseti lety
byla dobra pfilezitost investovat do tohoto zafizeni, ale v soucasné dob¢ by to bylo
neekonomické. Rad¢ji doporucuji nakup z vychodu, coz je trend vSech soucasnych

dodavateld.
Rada ORL Original
1. hledat jiného dodavatele — viz ptedchozi
2. inovace — rozsiiit fadu o kompresory s frekvenénim ménicem
predpokladané parametry kompresoru:

Kompresory Sroubové s frekvenénim ménic¢em a HPM motorem, piedstavuji kompresor
s plynulou zménou otacek dosazenou kombinaci standardniho invertoru pro zménu otacek
a motoru s permanentnim magnetem. Kompresor ma méné rotujicich ¢asti nez jakykoliv

jiny kompresor v této tfide¢. [26]

Motor s permanentnim magnetem, posunuje spolehlivost kompresoru na nadstandardni
uroven. Motor s permanentnim magnetem tzv. Hybrid Permanent Magnet HPM nema
zadna loziska. Protoze HPM pohani piimo Sroubovici, odpadaji pievody, femenice,

femeny, spojka a také opotfebeni lozisek motoru a tésnéni. [26]
Konstrukce kompresoru:

Kompaktni konstrukce kompresoru s menSim mnoZzstvim dild a Sroubovych spojeni

eliminuje mista potencionalniho Uniku oleje a omezuje vznik poruch.

Kompresor musi vyuzivat piimého spojeni Sroubovice a separatoru a tim odstrafiuje

problémové spojeni hadici, které Casto zapticinuje Unik oleje a zvySuje naklady na udrzbu.

Kompresor dosahuje konstantniho tlaku a v celém operacnim rozsahu, od 25% do 100%
zatiZzeni, udrzuje svou 95% ucinnost. Na rozdil od klasickych kompresort fizenych on-

line/off line kompresor neodleh¢uje a nebézi tudiz zbyteéne naprazdno. [26]
Uspora energie je velmi vysoka, protoze HPM dovoluje neomezeny poet startii za hodinu.

Vyznamné uspory plynou z hlavnich vlastnosti tohoto typu kompresorti, tj. schopnosti
dodavat stlaceny vzduch pii nizkém zatiZzeni. Plynula zména otd¢ek a neomezeny pocet
starti pfispivaji k tomu, ze celkové néklady na koupi a provoz kompresoru se redukuji

minimalné o 16%.
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predpokladané parametry kompresoru:

Dodavané mnozstvi [ m3/hod/]
Maximalni tlak [ bar ]
Hluénost [ dB ]

Motor [ kW ]

Otacky [ 1/min ]

Hmotnost[ kg ]

Rozméry DxSxV [cm]

Obr. 16. Inovace. [26]

Oduvodneni:

v' modernim trendem je Gspora elektrické energie,
coz ve veétsiné piipadi je i rozhodujici fakt pro nové investice.

v' kazdy Sroubovy kompresor je lep$i nez pistovy, ale Sroubovy kompresor
s frekvencnim ménicem poskytuje mimotadné vyhody a zakaznici jej cCasto
pozaduji i pies jeho vySsi cenu

v’ vyssi pofizovaci cena, ale vyssi uspora provoznich nakladi

v’ zavést alespon pro nékteré fady kompresort

v" hlavni divod — soucasny trend, ktery potvrzuje Zlatd medaile z posledniho

Mezinarodniho strojirenského veletrhu v Brné

Na Strojirenském veletrhu ziskal frekvencni fizeny
Sroubovy kompresor zlatou medaili jako ukazuje

obrazek vpravo (Obr. 17. Ocenéni. [26]

SV 2004

é virekoe

vystavavatel

Obr. 17. Oceneni. [26]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 100

5.7.6 Postup zavadéni inovace u jednoho vybraného nového produktu

Zde provedu piehled ¢innosti, které musi byt vykonany pii vyvoji, testovani a zavadéni
nového produktu na trh. Neni mozno z hlediska rozsahu prace provadét studie realizace

vSech produktt, které by byly velmi podobné.

Tab. 26. Prehled cinnosti pri zavadeni nového produktu a doba jejich trvani.

Cinnost Popis ¢innosti Doba trvani Predchozi
(tydny) ¢innosti
A prostudovani navrhu 1 -
B obeslani servisnich stfedisek s 3 A
formuldfem o vyjadieni jejich
nazoru
C marketingovy priuzkum trhu — 5 A
analyza konkurence
rozhodnuti o zahajeni vyvoje 2 B,C
E zpracovani navrhu konstrukce 12 D

budouciho kompresoru

F posouzeni navrhu oddélenim 2 E
obchodu + kalkulace ceny
G posouzeni pouzitych materialt 5 E
vlastni vyroby
H posouzeni a konzultace s 3 E
vyrobcem nakupovanych dilt
I schvaleni kone¢ného 2 F, G, H,
konstrukéniho fesenti
J vypracovani kompletniho navrhu 8 I
K zhotoveni prototypu 10 I
L zkouseni na zkusebné 4 K
M konzultace s ostatnimi stfedisky, 12 I
upravy vlastnich dil, zmény dilt
u externich dodavatel
N schvéleni produkce a vyroby 2 K, L, M
(0] vypracovani dokumentace pro 4 N

schvalovaci statni organy,
privodni dokumentace pro
zakazniky, navody k obsluze

P zajisténi provedeni ovéfovani a 4 O
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schvalovani na zkuSebnich
ustavech - obdrzZeni atestu ze
Zkusebniho strojirenského ustavu

v Brné
Q ptiprava sériové vyroby 11 N
R zahajeni sériové vyroby, 8 P,Q

propagace na trhu a prodeje
S analyza spolehlivosti a 6 R
poruchovosti po prvnich
mésicich provozu
T analyza trzni Gispé$nosti a 12 R
prodejnosti po prvnich mésicich

provozu

) vyhodnoceni uspéchu a 3 S, T

planovani vyroby na dalsi
obdobi, v kratko i dlouhodobém
meéritku

Kriticka cesta:

A2C>D2>E2>G2I2K2>L2>N2>Q>R>T>U

Délka Kkritické cesty: 77 tydni = 1 rok, 6 mésici a 1 tyden
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Vypocet casovych rezerv

Tab. 27. Projekt zavadeéni nového produktu. Vypocet casovych rezerv.

Cinnost Rezerva celkova Rezerva volna Rezerva nezavisla
A — kriticka 0 0 0

B 6-1-3=2 4-1-3=0 0

C — kriticka 0 0 0

D — kriticka 0 0 0

E — kriticka 0 0 0

F 25-20-2=3 22-20-2=0 0

G — kriticka 0 0 0

H 25-20-3=2 25-20-3=2 25-20-3=2
I - kriticka 0 0 0

J 41-27-8=6 35-27-8=0 0

K - kriticka 0 0 0

L - kriticka 0 0 0

M 41-27-12=2 41-27-12=2 41-27-12=2
N - kriticka 0 0 0

0] 50-43-4=3 47-43-4=0 0

P 54-47-4=3 51-47-4=0 0

Q - kriticka 0 0 0

R — kriticka 0 0 0

S 74-62-6=6 68-62-6=0 0

T — kriticka 0 0 0

U — kriticka 0 0 0
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5.7.7 Sitovy graf zavedeni nového produktu

Obr. 18. Sitovy graf zavedeni noveho produktu — 1. cast
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Obr. 19. Sitovy graf zavedeni nového produktu - 2. cast
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5.7.8 Piehled nakladi spojenych se zavedenim nového produktu

Nasledné uvadim tabulku (Tab. 28), ktera uvadi predpokladané naklady na jednotlivé
¢innosti spojené s vyvojem, konstrukci nového vyrobku az po uvedeni na trh. Tabulka

obsahuje rovnéz odiivodnéni nakladi. Naklady jsou v tisicich K¢.

Tab. 28. Prehled nakladii na jednotlivé cinnosti projektu zavedeni nového projektu.

Cin Nizev ¢innosti  Odtivodnéni naklada Celkové Fixni Variabilni
nost naklady naklady naklady
A prostudovani Mzdové néklady lidi 10 0 10
navrhu pridélenych do
projek¢niho tymu.
B vyjadieni Mzdové naklady, 7 2 5
servisnich administrativni naklady
stfedisek
C  marketingovy Mzdy pracovnikl v tymu, 80 50 30
prazkum trhu — platba za sluzby
analyza marketingové agentufe
konkurence
D rozhodnuti o Mzdy pracovniki 20 0 20
zahdjeni vyvoje
E zpracovani Mzdy pracovnikil 300 100 200
navrhu z riznych oddé€leni,
konstrukce testovani materialu a
budouciho konstrukénich mozZnosti
kompresoru
F posouzeni Mzdy pracovnikil 12 2 10
oddélenim
obchodu +
kalkulace ceny
G posouzeni Mzdy pracovnikil, 70 20 50
pouzitych testovani materiald,
materiala material

vlastni vyroby

H konzultace s  Mzdy, cestovné, zkouseni 100 40 60
vyrobcem riznych dila, naklady na
nakup. dila vyrobu vzorkl
I schvaleni Mzdy, zkousSeni variant 40 10 30
kone¢ného provedeni, material, dily,
konstruk¢niho vzorky

reseni
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J vypracovani ~ Mzdy 2 projektantli na 2 50 10 40
kompletniho mésice, rezijni material
navrhu
K zhotoveni Mzdy délnika a 170 50 120
prototypu projektantii, material a
dily na prototyp
L zkouSenina  Mzdy, provozni material, 18 8 10
zkusebné upravy vyrobku
M konzultace Mzdy, naklady na 46 16 30
upravy ND, material a Upravy dila
zmény ND
N schvaleni Mzdy, rezijni material 22 2 20
produkce a
vyroby
o dokumentace  Préce projektantt, ¢lent 140 30 110
pro schvalovani  oddélent fizeni jakosti
u zkuSeb ustavi
P zajisténi Mzdy, cestovné, naklady 160 130 30
ovéfovani a na ovéfovaci patenty,
schvalovani a vydani atestt
ziskani atestli
Q pfiprava sériové Mzdy, Gprava vyrobnich 550 350 200
vyroby prostiedki, forem,
zajisténi bezpecnostni
zasoby ND a materialu
R zahjjeni sériové Mzdy, investice do prvni 370 280 90
vyroby, vyroby, zajisténi reklamy
propagace na a propagace vyrobku
trhu a prodeje obchodnim oddélenim
S analyza mzdy, material 60 20 40
spolehlivosti
prvnich kust
T analyza trzni Mzdy a rezijni material 20 5 15
uspesnosti a
prodejnosti
) vyhodnoceni Mzdy 25 5 20
uspéchu a
planovani dalsi
vyroby
celkové naklady na zavedeni 2.270 1.130 1.140
noveho vyrobku tis KE  tis. K& tis. K&
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5.7.9 Zavéretny komentar k projektu realizace nového produktu

V ptedchozim zpracovani projektu zavedeni nového projektu jsem navrhl vhodny postup
vyvoje, konstrukce a realizace nového produktu v€etné jeho uvedeni na trh. Doba potiebna
k uvedeni nového produktu od vyvoje az po vyhodnoceni prodejnosti a UspéSnosti
produktu, tj. doba realizace projektu je stanovena na 77 tydnl, coz ptfedstavuje jeden

a pul roku.

Nasledné jsem provedl propocet nakladi na uvedeni nového produktu po jednotlivych
¢innostech. Celkova ¢astka potiebna na realizaci projektu je 2 milidny 270 tisic K¢&. Tuto
¢astku je nutno pokryt z 50 % z vlastnich zdrojii — mzdy apod. Druhou polovinu nékladd,
tj. hlavné 550 tisic K¢ a dalsi fixni platby externim dodavateliim v hodnoté 1,1 miliénu K¢,
pokryje kratkodoby uvér s odlozenou splatnosti. Uvér piislibila poskytnout Komeréni
banka, pobocka Usti nad Orlici, se kterou druzstvo Orlik spolupracuje od jejiho vzniku.
Splacet se zaéne po zavedeni produktu, tj. cca po roce od otevieni uvéru. Uvér bude hrazen
meési¢nimi platbami po dobu dvou let, kdy by na jednotlivé splatky mél penézni zdroje
vygenerovat pravé noveé zavedeny produkt, ktery je dle prvotnich marketingovych analyz,
velmi zadany a podnik pii jeho realizaci bude inkasovat vyssi zisk nez u svych soucasnych

produkta.

Projekt inovace produktové fady by mél zvySit zijem o zboZi pod znackou Orlik
a prispét k dlouhodobému riistu trzeb. Minimalni poZadovany rust trzeb je 20 %.
Nové penézni prostiedky, které inovace produkti prinesou, budou investovany

do rozsiFeni sortimentu, na ktery se Orlik jesté nezaméril, a to:

1) prodej specidlnich kompresort pro zubni laboratofe a nemocnice — potieba

sterilniho vzduchu,
2) prodej generatorti dusiku pro pneuservisy a dalsi aplikace,
3) rozsifeni sortimentu naradi,

4) zahajeni prodeje pojizdnych dieselovych kompresori ur¢enych pro sbijeci

kladiva na stavbach,

5) v dlouhodobém horizontu pak prodej motorgeneratortt — zaloznich zdroju

pro nemocnice, nepretrzité provozy, elektrarny, hasic¢e apod.,

6) prodej vysokotlakych kompresori nakupovanych od zavedenych vyrobct.
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5.8 Hlavni projekt strategického rozvoje €. 2 — Rozvoj distribu¢ni sité

5.8.1 Analyza sou¢asného stavu distribuéni sité

Provedend analyza ukézala na dalsi velky problém a tim je rozpadla, nesourodé distribu¢ni

sit’ po celé Ceské republice.

Orlik, jakozto nastupce monopolniho vyrobce, vladl velkou siti servisnich a prodejnich
stiedisek, kterych byly desitky a které husté pokryvaly celou Ceskou republiku. O tyto
prodejni a servisni organizace se ale viibec nestaral, bral to jako automatické zlo a nejlépe
mél snahu veskeré prodeje stahnout pod sebe, aby co nejvice vydélal. Vedeni
st neuvédomilo dilezitost distribucni sité. Orlik neposkytoval Zadnou podporu servisnim
stiediskiim, vSe bézelo v zab&hnutych kolejich, prodavaly se ty samé produkty jako pted
rokem 1989 a pouze jednou za tfi roky pfiSel Orlik s dlouhodob& vyZadovanou inovaci

a uvedl na trh novy vyrobek.

Servisnich a prodejnich stfedisek v prib&hu devadesatych let ubyvalo a na pielomu
tisicileti jich z n¢kolika desitek zbylo sotva deset, které byly aktivni a znamenaly vétsi

obrat pro vyrobce a poskytovani zarucniho a pozaru¢niho servisu.

BohuZel vétSina téch nejschopnéjsich a nejzkusSenéjSich prodejcii se nechal zlakat ke

konkurenci. Ta totiZ v zaijmu obsazeni trhu nabidla prodejciim Orliku:

2. vySSi rabaty,

3. mnohonasobné lepsi technické zazemi a poradenstvi

4. pftislusnost ke znacce, kterd ma zvuéné zahrani¢ni jméno

5. pocit, ze jsou dileziti a vyznamni pro firmu

6. predavani zakazek z regionu

7. kompletni sortiment od kompresorti pies filtraci vzduchu, pfislusenstvi,
naradi apod.

8. pomoc pfi ziizeni nové prodejny

9. jasnou obchodni politiku, v€. jasnych rabatii dle odbért, zvyhodnéni pii

piekroceni ptredpokladanych prodejt, dlouhé splatnosti a kompresory

na konsignac¢ni sklady
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5.8.2

Pi'ehled prohieski vyrobce, které vedly k rozpadu distribuéni sité

Naproti tomu Orlik pfistupoval ke svym prodejctim ptimo macessky:

l.

Poskytované rabaty nizké. V prvnich letech spolupriace se pohybovaly v fadu
6 az 8 %, a pak se dle odbérta a dlouhodobé spoluprace zvysovaly na 13, 15 az 17
procent. Jen dva nejvétsi méli 20 % a to pouze na ur€ity sortiment. Oproti tomu

mohli u konkurence i novacéei obdrzet i 20 % a postupné se vypracovat na 30 %.

Miziva technicka podpora. Technicka podpora byla v Orliku tristni a spiSe bylo
na zadosti o pomoc pohlizeno jako na otravovani. Sdm Orlik nebyl schopen zajistit
ovladdala a bez probléml ovladla trh s velkymi realizaci kompresoroven, jelikoz

Orlik byl v této sféfe nemohouci.

Zazemi zahrani¢nich znacek. Zahrani¢ni znacky poskytovaly svym prodejctim
zazemi kvalitni a uznavané znacky, kterou znaji vSichni zahrani¢ni investofi, ktefi
tehdy byli hlavnimi zadkazniky, zvlast¢ pii velkych realizacich. Navic
v devadesatych letech cesti zdkaznici radé€ji nakupovali zahrani¢ni vyrobky,

z divodu jistéjsi kvality, lepSich parametri a moderniho a tisSiho provedeni.

Vyznamnost pro vyrobce. Orlik se o své prodejce viibec nestaral. M¢l dost svych
problému. Orlik tehdy vibec nemonitoroval trh a dlouho mu trvalo, nez
si uvédomil, ze jeho prodejce jiz zastupuje jinou znaCku. Novy zahrani¢ni vyrobce
dokazal, na rozdil od Orliku, poskytnout prodejci veskeré technické podklady,
pomoc na telefonu kdykoliv potfeboval, pravidelné provadél ndvstévy a pomahal
s regionalnimi reklamnimi kampanémi a dal mu dilezity pocit jeho vyznamnosti

pro vyrobce.

Predavani zakazek v regionu. Orlik mél tendenci ptretdhnout jakykoliv prodej pod
sebe, byl rad za kazdy prodany stroj 1 v blizkosti svého dobrého prodejce. Na svych
stiediscich chtél nechat pouze nepopularni servis. Zvlasté chtél ukofistit vetsi
realizace a tim, ze podcenil vyznam blizkého servisu pro zdkaznika a regionalni
podminky, prohraval napf. se Schneiderem, ktery Sel do nabidky ve spolupraci
se svym regiondlnim prodejcem a nabidl zékaznikovi vice nez jen nabidku

na dodani kompresoru. Nabidl mu jistotu blizké a rychlého servisu.
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6. Kompletni sortiment. Orlik neustdle cel¢ devadesaté léta stavél na svém
omezeném a jednoduchém sortimentu. Produktova fada ve vSech odvétvich byla
velmi Uzkd. Inovaci bylo malo a pneumatické naradi v¢. prisluSenstvi uplné
chybélo. Ve Sroubovych kompresorech nabizel nckolik vlastnich kompresord,
vétSinu vSak draze nakupoval z Francie a draze prodaval a navic na tyto
kompresory poskytoval malé rabaty. Filtraci vzduchu mél jen jako okrajovou
zalezitost. Na tom postavili nabidku novi zahrani¢ni dodavatelé. Nejdiive nabidli
prodejcim Orliku sortiment, jenZ Orlik nenabizel a pak je po dobré spolupraci

presvédcili k uplnému prechodu pod jejich znacku.

7. Pozdni reakce. Orlik si pfece jenom pomalu uvédomoval, Ze nemtze jeho sit’ byt
postavend na drobnych opravatich doma v garazi. Vyvijel tlak na takové prodejce
na zlepSeni prodejen, ale zddnou pomoc jim neposkytnul. Zatimco konkurence byla
schopna celou provozovnu vybavit a pro zacatek poskytnout produkty na prodej

na zapujCku nebo 1 na faktury s dlouhou splatnosti, az se zbozi proda.

8. Zahrani¢ni konkurence si pfivezla a zacala u nas uplatiiovat jasnou obchodni
politiku. Pokud prodejce ud¢€la takovy a takovy obrat bude mit tolik a tolik procent.
Pti ptekroceni v ramci roku dal§i extra procenta nebo bonusy navic. Naopak Orlik

drzel rabaty co nejnizZe a nebylo nijak oficialn¢ stanoveno jak rabaty mohou rust.

5.8.3 Navrh na rozdéleni distribuc¢ni sité

Pateri distribu¢ni sit¢ musi byt vhodn¢ umisténé vlastni prodejni mista — tzn. Podnikova
prodejna vcetné servisu, ktera je majetkem Orliku a spada pod jeho piimé fizeni.

Druhou trovni budou vyhradni zastoupeni, samostatna FO ¢i PO ze smlouvou
o vyhradnim zastoupeni — prodeji produkti pouze znacky Orlik.

Treti urovni budou nevyhradni obchodni zastupci s opravnénim poskytovat i servis

Ctvrtou trovni budou drobni prodejci, pro které predstavuje prodej kompresort

okrajovou zaleZitost, bez opravnéni poskytovat servis.

Projekéni a realizacni kanceldfe — specifickd oblast, velmi narocnd na pomoc pfi
projektovani a realizacich. Nemohou provadét servis. Montaz technologie pro né provadi

nejblizsi vlastni znackova prodejna nebo vyhradni zéstupce.
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Vyrobni druzstvo ]

| ORLIK KOMPRESORY
[ |
1 | 1
[ VLASTNi PRODEJNi MiSTO ] VYHRADNi ZASTUPCE ] [ NEVYHRADNI ZASTUPCE 3. RADU ]
\
[ | [ | [ |
| | 1 | | 1 | |
[PRODEJCE 3. RADU] [PRODEJCE 4. RADU] [ Kone¢ny zakaznik ] [PRODEJCE 3. RADU] [PRODEJCE 4. RADU ] [ Koneény zédkaznik ] [PRODEJCE 4. RADU] [ Kone&ny Za’_kaznik]
PRODEICE 4. RADU ] PRODEICE 4. RADU ] Koneény zakaznik ]
Koneény zakaznik ] Koneény zakaznik ]

Obr. 20. Graf struktury distribucni sité s navaznostmi jednotlivych prodejcu riiznych urovni.
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5.8.4

Rozdéleni vlastnich prodejen po izemi CR

Vlastni prodejny budou tvofit patef systému. Je nutné je umistit do vSech strategickych

krajnich mést.

1.

10.

11.

vlastni znadkova prodejna Ceska T¥ebova — z pivodniho hlavniho prodejniho
mista se stane pouze zazemi pro ostatni a bude pokryvat region Usti nad Orlici,

ktery velmi dobfe zn4 a je rychle dostupny pro obchodni prodejce.

vlastni znackova prodejna Praha — jelikoz velmi firem s provozovnami po celé
Republice ma sidlo v Praze, zde se tedy domlouvaji realizace dodavek pro

. s o [ sor 2
regionalni vyroby. Navic je zde nejvice firem na km”.

vlastni znackova prodejna Pardubice — primyslovy region, obsluha firem jako

Skoda Mladé Boleslav apod. Nelze obsluhovat z Ceské Tfebové nebo Prahy

vlastni znackova prodejna Plzen. Zde je centrum pramyslu — Skodovka apod.
Navic zde probiha vystavba mamutich vyrob pfesunutych z Némecka, tak aby byla
vzdalenost do Némecka ptip. Holandska co nejkratsi, ale bylo vyuzito levnéjsi

pracovni sily

vlastni znackova prodejna Ceské Budé&jovice — zde rovnéz probiha velka vystavba

vyrob presunutych z Rakouska a Némecka.

vlastni znatkova prodejna Severni Cechy — diilni pramysl je velkym odbératelem

kompresort, zvIasté se specialnimi upravami do doli

vlastni znackovéa prodejna Havli¢kav Brod — v okoli Ceskomoravské Vrchoviny

sidli velmi mnoho firem, pomyslny stfed CR.

vlastni zna¢kova prodejna Brno — druhé nejvétsi mésto musi mit vlastni zastoupeni

vyrobce. Velmi dobré pro domlouvani velkych zakazek na Moravé.
vlastni znackova prodejna Olomouc — dulezité primyslové misto na Moravée
vlastni znackova prodejna Ostrava — prodej a servis pro tézky prumysl a doly

vlastni znackova prodejna Znojmo nebo Breclav — na Jizni Moravé je velmi

mnoho vyrobnich firem a doposud byla tato oblast opomijena

V prvni etapé je vhodné z ekonomickych diavodi a z hlediska zvladnuti realizace zacit

vvvvvv
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1. Praha

2. Ceské Budgjovice
3. Pardubice

4. Havlicktv Brod
5. Olomouc

V téchto oblastech ma Orlik v soucasnosti nejslabs$i zastoupeni, neni zde partner, ktery
by oblast pokryval byl schopen pokryt jako vyhradni zastoupeni a z hlediska atraktivity

se jedna o velmi zajimavé tizemi s velkou hustotou cilovych vyrobnich podnik.

Rozdéleni vyhradnich zastoupeni po tizemi CR

Druhou urovni distribu¢ni sité¢ budou tvofit vyhradni zastoupeni Orliku. Bude se jednat
o samostatné pravnické ¢i fyzické osoby, které se smluvné zavazi k vyhradnimu
zastupovani znacky Orlik a bude jim pfid€len region, o ktery se budou starat. V tomto
regionu budou pouze oni zajiStovat veskeré dodavky a podavat souhrnné objednavky pro
vyrobni podnik. Budou mit nestarosti prodejce 4. fadu, kterym budou zajiStovat dodani
zbozi a poskytovat poradensky servis. Budou zodpovédni za =zajisténi zarucniho
a pozarucniho servisu v pfidéleném regionu. Poptavky po produktech zjiného regionu
by mély predéavat prislusSnym stiediskiim. Ze soucasnych obchodnich partnerii Ize vybrat
pouze tyto uvedené, kteti jsou schopni zajistit pozadované funkce, viz. nasledujici tabulka

(Tab. 29).

Tab. 29. Prehled vyhradnich zastupcii.

Cast CR Nazev prodejce Mésto
Cechy Horis Trading Praha
Morava Kartouz Brno
Januska Zlin

Rozdéleni prodejen tietiho iadu

Zde budou zahrnuti zastupci, ktefi jiz Orlik zastupuji, ale nemaji zajem spolupracovat
s Orlikem uZeji. Rozhodli se prodavat i1 jiné konkuren¢ni znacky. Jejich odbéry jsou ale
stabilni v ramci 1 az 5 milion korun ro¢né a nelze se takovych prodejct zbavit a budou

spole¢nost ORLIK-KOMPRESORY v.d. zastupovat nevyhradng.
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Tab. 30. Prehled nevyhradnich zastupcui.

Cast CR Nazev prodejce Mésto
Cechy JOP - Prochazka Praha
DLS - Placek Plzen
OKAC - Pisa Usti nad Labem
Geos AGT Liberec
Morava Ospol Ostrava

Dale budou osloveni byvali prodejci Orliku, zda by neméli zijem opét prodavat
a servisovat kompresory Orlik. Nutno je upozornit na novy sortiment, kompletnost
vyrobkovych fad. Projevit vdzny zdjem o to, aby Orlik zastupovali a prodavali. VéEtSina
z nich stejn¢ pokoutnym zplsobem servis starych kompresorti Orlik provadi a obc¢as pies

nékterého prodejce proda kompresor Orlik, pokud ho zédkaznik vyzaduje.

Nasledujici tabulka (Tab. 31) uvadi ptehled byvalych vyznamnych firem, které¢ doporucuji

oslovit s nabidkou obnoveni spoluprace.

Tab. 31. Prehled byvalych prodejcii. Osloveni s nabidkou spoluprdce.

Cast CR Nazev prodejce Mésto
Cechy Jirout Pardubice
BJS Pelhfimov
Elkom - Klégr Teplice
Morava Hepos Valasské Mezifici
Roznov pod Radho$tém
Libros Ostrava

Rozdéleni prodejen ctvrtého Fadu

Do této kategorie budou pfifazeni mali prodejci, ktefi se nespecializuji na obor stlaceného
vzduchu. VétSinou se jedna o obchody s primyslovym zboZzim, profesiondlnim naradim,
prodejce kovoobrabécich a dfevoobrabécich stroji. Specialisty na vybaveni lakoven

a komaxitoven.

Zv1asté doporucuji oslovit prodejce:
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- dfevoobrabécich strojil Rojek, coZ je ¢esky vyrobce z Castolovic a kazdy jeho stroj

vyzaduje stlaceny vzduch pro sviij provoz
- stiikaci techniky BETA Finish a E.S.T.

- prodejce nafadi Narex a Deprag, coz je jediny Cesky vyrobce pneumatického

naradi, které¢ rovnéz nutné vyzaduje pro sviij pohon stlaceny vzduch
- prodejci kovoobrabécich center CNC

- prodejci tiskatskych stroja

Projekéni a realizacni kanceldre

Velmi mnoho realizaci kompresoroven mé ptvod v projektu a velmi zalezi na projekéni

kancelafi, jakou znacku kompresoru do projektu navrhne a doporuci.

Je nutné znovu osobn¢ navstivit vytipované projekéni kanceldfe v regionu a pfedstavit jim
kompletni sortiment. Vysvétlit vyhody a spravné feSeni projektd. Nésledné aktivné

spolupracovat s doporu¢enim vhodného kompresoru dle specifického projektu.

5.8.5 Navrh optimalniho sloZeni vlastni prodejny
1. Osazenstvo.

a)  ZkuSeny prakticky zaméfeny technik, ktery bude nabizet a provadct

prodej na prodejné.

b)  Dobry obchodnik, ktery se vyznd v problematice, bude neustile

organizovat prodejni akce a pohybovat se v terénu
¢)  Servisni technici, jeden elektrikar s vyhlaskou 50 druhy strojni mechanik
2. Umisténa u velké dopravni tepny, nebo na hlavni tfidé mistni primyslové zony.
3. Velka vyloha s vystavenymi stroji
4. Radné oznagena svételnym butonem s logem Orliku.

5. Na pfijezdové komunikaci navadéci billboard s reklamou na aktuédlni zlevnény

produkt ¢i novinku
6. Automobily:

a)  osobni automobil pro prodejce
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b)  nékladni - vét§i van (transit) pro dopravu kompresorii ke konecnému

zékaznikovi na montaz

c) osobni — typ pick-up plné¢ vybaven pro pravidelné servisy — pro

servisniho technika

5.8.6 Navrh rabatovych arovni pro prodejni sit’
Rabatové podminky se budou odvijet dle zatazeni do jednotlivych fadu prodejen.

1. Vlastni znackova prodejna — vlastni hospodateni, podavani vykazi o hospodateni,

vlastni Gcetnictvi.
o VZP budou fungovat jako samostatné firmy, aby u nich bylo docileno motivace.
o Vypléaceni budou u vlastniho zisku.

o Odmény budou vyplaceny procentuelné¢ z vySe piekroceni piredpokladanych

prodejii pro dané obdobi
o Rabat se bude lisit dle skupin vyrobki. Viz tabulka (Tab. 32).

2. Vyhradni zastupce musi mit vétsi rabat nez nevyhradni a musi mit dostate¢ny rabat,

aby mohl poskytnout dalsi rabat prodejctim ctvrtého fadu

o JelikoZ se jedna o samostatnou pravnickou ¢i fyzickou osobu, tato bude mit sviij

profit z rabatu

o Vyrobce ORLIK-KOMPRESORY v.d. bude pfispivat 50 % na prezentaci a

reklamu firmy, jelikoz se jedna o vyhradniho zastupce prezentujiciho znac¢ku Orlik

o Rabaty se budou lisit dle skupin vyrobki. Viz tabulka (Tab. 32).

3. prodejna tretiho radu

o Piestoze se nebude jednat o vyhradniho zastupce, nelze tomuto aktivnimu prodejci

s velkymi odbéry pfiznat maly rabat, jinak pfestane prodavat nase produkty.

o Tyto prodejce zajima z devadesati procent pouze vyse rabatu a dalsi zalezitosti jako

servis a podporu berou jako samoziejmost

o Rabaty uvadim ve spolecné tabulce (Tab. 32).
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4. prodejna ¢tvrtého radu

o

o

Tito prodejci realizuji sviij prodej jinym zptisobem nez specialisté ve vyssi tiidach.
Jsou orientovani na prodej zprodejny nebo zkatalogu, ze kter¢ho objednaji

co koncovy zékaznik potiebuje.

Prodeje se omezuji zpravidla na kompresory do 20.000,- K¢ a na levnéjsi modely.

Obcas pro uréitého zékaznika potiebuji kompresor do 50.000,- K¢.

Je u nich specificky prodej velkého mnoZstvi nafadi a pfisluSenstvi.

U téchto prodejct je vedle rabati dulezitd i dalsi dobré opatieni a to dostat
kompresory na jejich prodejnu. Je nutné majitele prodejny piesvédcit o ndkupu
kompresor na sklad a jejich dobré vystaveni a odbornou prezentaci. Pak je jiz
velmi pravdépodobné, Ze se prodejce bude snazit tyto kompresory prodat.

Krom¢ vyse rabatu je nutno v zajmu presvédceni o nadkupu na prodejnu podpoftit
rozhodnuti dlouhou splatnosti pfi koupeni vice kusii najednou nebo fakturaci

se zpozdénim.

Rabaty uvadim ve spolecné tabulce (Tab. 32).

5. projektanti a realiza¢ni kancelare

o

Projektanti a realiza¢ni kancelafe Ziji z jinych pfijml neZ z rabatli a servisu a jejich

rabat je pomérné nizky. Mél by byt takovou odménou za vyuziti nasi znacky.
Zde je dulezité poskytovat technickou pomoc pii provadéni projektu ¢i stavby.

Rabaty uvadim ve spole¢né tabulce (Tab. 32).
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Tab. 32. Navrh rabatovych skupin pro jednotlivé prodejce.

Vlastni Vyhradni Prodejce Prodejce Realiz. a

znackova zastupce ttetiho fadu ctvrtétho  projekeni
prodejna fadu kancelare
pistové kompresory 35% 28 % 20 % 15% 10 %
Optimal
pistové kompresory 35% 28 % 20 % 15 % 10 %
Professional
pistové kompresory 35% 30 % 22 % 17 % 12 %
Original
Sroubové 28 % 24 % 18 % 10 % 7 %
kompresory do 30
kW
Sroubové 20 % 15 % 12 % 5% 5%
kompresory nad 30
kW
pneumatické naradi 50 % 40 % 25% 20 % 15 %
a akunaradi
ptisluSenstvi 40 % 35% 20 % 15 % 15 %
rychlospojky a 53 % 45 % 30 % 20 % 20 %
spojky
nahradni dily 30 % 25% 20 % 10 % 10 %
5.8.7 DalSi moZnosti navySeni rabati pro prodejce

Motivacni prémie pro prodejce 3 a 4 fadu:

- pfi pfesdhnuti objemu prodeje kompresorti do 30 kW nad 1 mil. K¢ navySeni rabatu

na tyto kompresory o 2 %

- pfi pfesdhnuti objemu prodeje kompresorti do 30 kW nad 5 mil. K¢ navySeni rabatu

na tyto kompresory o 5 %.

Pro vSechny prodejce pii platbé hotovosti pii odbéru nebo do 3 dnii od dodani navyseni

rabatu o 2 %, neplati pro vlastni prodejny.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 119

5.8.8 Pribéh organizace ziizovani distribuéni sité

Na tomto mist¢ provedu piehled Cinnosti, které musi byt vykonany pii zfizovani
distribu¢ni sité. Cinnosti obsahuji hlavni souhrnné prace, které pii realném provadéni
projektu nutno rozd¢lit na dil¢i subCinnosti, coz nelze v ramci tohoto projektu kvuli velké

rozsahlosti zrealizovat.

Tab. 33. Prehled cinnosti projektu zrizovani distribucni sité a doba jejich trvani.

Cinnost Popis ¢innosti Doba trvani Piedchozi
(tydny) ¢innosti
A Ustanoveni tymu lidi, ktery se 3 -

postara o realizaci projektu
ziizeni distribuéni sité

B Projeké¢ni tym sestavi navrhy 3 A
obchodnich podminek pro nové
vlastni prodejny a prodejce vSech

rada
C Prizkum trhu a monitoring 4 B
konkurence
D Vytipovani vhodného umisténi 4 C

jednotlivych prodejnich a
servisnich stiedisek 1. a 2. fadu
s ohledem na regionalni
podminky a umisténi konkurence

E Jednani s vybranymi soucasnymi 3 B
obchodnimi zastupci nabidka na
vyhradni zastoupeni

F Hledéni a urc¢eni mést vhodnych 4 D
pro ztizeni vlastniho zastoupeni
G Hledani a nadbor dvou lidi 6 D

z regionu, ktefi zatidi zalozeni
nové vlastni zastoupeni

H Dohoda se soucasnymi prodejci o 2 E
vyhradnim zastoupeni a podpis
smlouvy

CH S ostatnimi prodejci jednani a 2 H
podpis smlouvy o nevyhradnim
zastoupeni

I Navrhy na mozné umisténi 6 F
novych provozoven vlastnich
prodejnich mist — vhodna ulice
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a budova
J Uzavieni smluv o pronajmu nové 4 G,I
provozovny vlastniho prodejniho
mista
K Zatizovani prodejny, stavebni 5 J

upravy a zatizeni nabytkem

L Oznaceni prodejen vyhradnich 3 CH
zastupct a dohodnuti sortimentu
drzeného skladem

M Planovani sortimentu, ktery bude 2 K,L
drzen na vSech vlastnich
prodejnach a u vyhradnich
zastupci a jeho zaplanovani do
vyroby s Casovym piedstihem

N Inzerce a ptijem kvalifikovaného 3 M
servisniho technika pro vlastni
prodejni misto

(0] Propagace nové€ oteviené 4 M
prodejny v regionalnim tisku,
radiich, letaky, sjednédni
navigacnich billboardt

P Skoleni personalu novych 1 N
prodejen ve vyrobnim zavode

Q Vybaveni prodejen vyrobky 3 M

R Rozjezd vybavené prodejny 2 0,P,Q

s plnym osazenstvem

S Pomoc s vybavenim prodejen 2 M
vyhradnich zastupct

T Regionalni reklamni kampan 4 S
upozoriiujici na nového
vyhradniho zéastupce v oblasti

) BéZny provoz prodejen vlastnich 4 R, T
1 vyhradnich zastupct

\") Vyhodnocovani rozjezdu 1 U
prodejen v pravidelnych 14-
dennich intervalech

W Vlastni prodejni mista a vyhradni 4 U
zastupci oslovi potencialni
prodejce tfetiho a ¢tvrtého fadu.

X Dohodnuti podminek s prodejci 2 W
ttetiho a ¢tvrtého tfadu a uzavirani
smluv
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Y Zavedeni databaze obslouZenych 3 U
klienta
Z Pravidelné akce a obesilani 4 V.X, Y

zakaznikl z nové databdze plus
potenciondlnich zdkaznikl

AA Zhodnoceni spoluprace po pul 1 Z
roce
AB Hledéani novych potencialnich 8 AA

prodejci tietiho a ¢tvrtého fadu
a dal$i rozvoj sité

5.8.9 Piehled nakladi spojenych s vytvorenim distribuéni sité

Nasledné¢ uvadim tabulku, kterd uvadi predpokladané ndklady na jednotlivé Cinnosti,

vcetné odlivodnéni ndkladl. Naklady jsou v tisicich K¢&. Projekeni tym tvofti Ctyti lidé.

Tab. 34. Souhrn nakladii na jednotlivé cinnosti s oditvodnénim.

Cin Nazev Odiivodnéni Celkové Fixni  Variabilni
nost ¢innosti nakladu naklady naklady naklady
A Ustanoveni  Mzda vedoucich pro 10 0 10
tymu tvorbu tymu
B Obchodni Mzdy pracovniki 40 0 40
podminky pro  tymt — jejich Cas
prodejce
C Prizkumtrhu Mzdy pracovniki, 150 30 120
a monitoring vyhodnocovéni
konkurence analyz, platby
marketingovym
agenturam
D Alokace Mzdy pracovnikil, 140 10 130
stiedisek cestovné, platby
marketingovym
agenturam
E Jednani se Mzdy pracovnikil, 10 0 10
souCasnymi  cestovné, poStovné
prodejci
F Hledéani Mzdy pracovnikd, 50 20 30
vhodnych cestovng, platby
mést agenturam
G Nabor novych Mzdy pracovnikd, 200 100 100

lidi v regionu  cestovné, platby (20 pro (20 pro
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na prodejnu personalnim jedno jedno
agenturam, inzerce stfedisko, stiedisko,
v tisku celk 5) celk 5)
H Dohody o Mzdy pracovnikd, 5 0 5
vyhradnich cestovné
zastoupenich
CH Dohody o Mzdy pracovnikd, 10 0 10
nevyhradnim cestovné
zastoupeni
I Umisténi Mzdy pracovnikd, 60 10 50
vlastnich cestovné, realitni
provozoven kancelaie
J Pronajem Platba za njjemné 610 (v prvnim 600 10
provozovny — na rok doptedu  planu pouze 5vl. (120 za
vlastni provozoven) jednu
prodejny prodejnu,
celk. 5)
K Zatizovani  Naklady na stavebni 1.750 1.150 600
prodejny, upravy, oznaceni (230 na (120 na
stav.apravy  prodejen, vybaveni jednu jednu
nabytkem prodejnu, prodejnu,
mame 5) mame 5)
L Oznaceni Néklady na vyrobu 35 15 20
prodejen svételnych butont,
vyhradnich  navigac¢nich ceduli,
zastupci +  mzdy zaméstnancl
sortiment
M Planovani Mzdy pracovniki 20 0 20
sortimentu
N Nabor Mzdy pracovnikd, 100 50 (10 50 (10 pro
servisnich cestovné, platba pro jedno jedno
technik pro  personalni agentuie sttedisko, stredisko,
prodejni misto celk 5) celk 5)
(o) Propagace Reklama, platby 530 450 80
vlastnich reklamnim =5x90
prodejen agenturam, mzdy (30 radio,
pracovnikt 30 tisk,30
billboard
P Skoleni Mzdy pracovnikd, 65 45 (15 20
nového ubytovani, jidlo novych
personalu lidi)
Q Vybaveni Dopravné, 20 10 10
prodejen manipulace

vyrobky
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R  Rozjezd péti Mzdy zaméstnanc, 200 50 150
prodejen platby za energie
S Vybaveni Mzdy dé€lniki, 15 5 10
prodejen dopravné,
vyhradnich manipulace
zastupci
T Propagace Reklama, platby 160 150 10
vyhradnich reklamnim =5x 30
zastupcu agenturam, mzdy (20 radio,
pracovnik 5 tisk
Sbillboard
U Béznyprovoz  Mzdy vlastnich 350 50 300
péti prodejen zaméstnancu,
po prvni energie
meésic
V  Vyhodnocova Mzdy 20 0 20
ni rozjezdu
distribu¢ni
sité
w Hledani Mzdy, dopravné 70 20 50
zastupcil
tietiho a
ctvrtého fadu
X Uzavieni Mzdy, dopravné 25 5 20
smluv
s novymi
nizs$imi
prodejci
Y Zavedeni Mzdy, néklady na 200 150 50
databaze informacni systém
obslouzenych sdileny vSemi
klientd stiedisky
y 4 Prvni Mzdy, organizace, 160 110 = 50
pravidelna naklady na tisk 10x10 (10
prodejni akce letaka, platba sttedisek
reklamni agentufe, vlastnich
postovné +ostat.)
+ 10 rekl.
agentura
Z Zhodnoceni  Naklady na mzdy, 20 10 10
spoluprace po  organizaci spol.
pul roce, jednani
spolecné
jednéni
AA Dalsi rozvoj Mzdy, cestovné 120 20 100
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distribucni
sité
Celkové naklady na 5.145 3.060 2.085
vybudovani distribucni site tis. K& tis. K& tis. K&
5.8.10 ReSeni projektu
05-06-2005| Achivity | On Crtical |Activity | Earhest | Earhest | Latest | Latest| Slack
18:14:02 Mame Path Time Start | Fimizsh | Start | Finish | [L5-E5]

1 A Yes 3 0 2 0 2 1]

2 B Yes 3 3 [ 3 [ 1]

3 C Yes 4 [ 10 6 10 1]

4 D Yes 4 10 14 10 14 1]

5 E no 3 [ ) 23 26 17

5 F Yes 4 14 18 14 18 ]

¥ G no [ 14 20 18 24 4

8 H no 2 9 11 26 28 17

9 CH no 2 11 13 28 30 17
10 I Yes [ 18 24 18 24 1]
11 J Yes 4 24 28 24 28 1]
12 K Yes L] 28 33 28 33 1]
13 L no 3 13 16 30 33 17
14 M Yes 2 33 35 33 35 1]
15 M Yes 3 35 38 35 38 1]
16 o no 4 35 iz 36 40 1
17 P Yes 2 38 40 38 40 1]
18 o no 3 35 38 37 40 2
19 R Yes 2 40 42 40 42 1]
20 5 no 2 35 37 36 38 1
21 T no 4 7 11 38 42 1
22 u Yes 4 42 46 42 46 1]
23 v no 1 46 47 51 52 5
24 W Yes 4 46 hOD 46 5D 1]
25 oo Yes 2 h0 h2 50 52 1]
26 Y no 3 46 49 49 52 2
27 i Yes 4 h2 hG6 h2 56 1]
28 Ad Yes 1 h6 h¥ hb h7 1]
29 AR Yes g 7 65 h7 65 1]

Project Completion Time = 65 weeks
Mumber of Cntical | Path{s] = 1

Obr. 21. Reseni projektu vybudovani distribucni sité.
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5.8.11 Kriticka cesta
Nasledujici obrazek uvadi vystup z programu Win QSB. Jsou zde zobrazeny kritické
¢innosti, jejichz zména délky trvani nebo posuti zac¢atku jejich realizace zpozdi realizaci

celého projektu.

0%5-06-2005 Critical Path 1

k| k| ok |k | | e | |
b == Rr= e ey e e e =B == e =] BN R R R e

18

RBENXEcST DR <=0 0=

Completion Time

Obr. 22. Kriticka cesta.

5.8.12 Zavéreény komentar k realizaci projektu vybudovani distribucni sité

V ptedchozich ¢astech druhého hlavniho projektu — vybudovani distribu¢ni sit¢ — jsem

provedl zhodnoceni pro¢ se piivodni distribucni sit’ rozpadla.

Déle jsem provedl navrh struktury nové distribucni sité, rozmisténi vlastnich prodejnich
mist a ostatnich prodejcti po tizemi CR. Navrhl jsem rabatové podminky pro jednotlivé

zastupce.

Hlavni ¢asti projektu je rozpis ¢innosti nutnych k realizaci distribu¢ni sité, véetné uvedeni

dob jejich trvani a vzajemnych névaznosti.
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Nedilnou soucasti je stanoveni néklad na projekt vybudovani distribu¢ni sité. Celkové
naklady bchem doby vystavby sit€¢ dosdhnout 5,1 milionu K¢. Tyto vydaje budou

po dohod¢ s vyrobnim druzstvem Orlik pokryty z mimotadnych piijmi a to:
1) prodejem nepouzivaného obrabéciho centra za 2,3 milionu korun

2) prodejem nevyuzitych lukrativnich pozemkti mimo Ceskou Tiebovou

v Pardubicich za cenu 2,8 mil. K¢.

Projekt rozvoje distribucni sit¢ musi zajistit zvySeni odbytu vyrobkii a zbozi pod znackou
Orlik. V prvnim roce o¢ekavame navyseni o 20 % v druhém roce o dalSich 30 %. Celkové
tedy o 50 % b&hem dvou let, coz by mélo firm€ pomoci k obnoveni silné pozice na trhu

a k nastartovani dlouhodob¢jsiho rozvoje druzstva.
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5.8.13 Sitovy graf organizace vytvoreni distribucni sité

Obr. 23. Sitovy graf projektu zrizeni distribucni sité.
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Dalsi dil¢i projekty celkového strategického rozvoje popisi pouze strucné, jelikoz

by podrobnd analyza ptesahla limity rozsahu této prace.

5.9 Hlavni projekt strategického rozvoje ¢ 3 —

Optimalizace dodavatela

Dtivodem pro rozhodnuti o zahrnuti projektu optimalizace dodavatelti byly nasledujici

skute¢énosti:

o Na pravidelnych poradach (1x za 2 tydny) bylo zjisténo, Zze se hromadi pocet
reklamaci hotovych vyrobkl. Tyto reklamace hlasili pfimi odbératelé i servisni

organizace.

o Na zéklad¢ téchto pozadavkil na zlepSeni kvality byla provedena analyza ABC

vSech dodavatelu.

o Byl vydan pokyn sledovani kvality doddvek (tzn. velikost dodavky a cetnost
vadnych dila

5.9.1 Popis problémii s dodavatelskou schopnosti

Z vysledki provedené analyzy ABC hodnoceni dodavatelské schopnosti vyplynulo,
ze nékteti dodavatelé maji problémy s Castou nekvalitou, kterd se odrazi v reklamacich
findlnich vyrobkd Orliku. Velkym problémem se ukazaly byt opoZzdéné nebo dlouho

trvajici dodavky hlavnich dodavatelt, tj. Siemens Mohelnice a Donaldson-Ultrafiltr.
Vyrazné problémy s kvalitou maji:

1) MEP Postielmov — dodavatel elektrického vybaveni

2) Elektram Hradec Kralové — dodavatel elektrického vybaveni
Pravidelné problémy s dodavkami maji dva zasadni dodavatelé:

1) Siemens Mohelnice — dodavatel elektromotort.

2) Donaldson-Ultrafiltr — dodavatel kondenza¢nich susicek

U Siemensu je problém zpiisoben tim, Ze Orlik objednava sice vétsi mnozstvi motort, ale
dodavka je roztfisténa do mnoha variant vykonti a provedeni. Nékteré motory jsou
ve specialnim provedeni a Gpravé vyrabény pouze pro Orlik, coZ neni pro Siemens vzdy

nejlukrativnéj$i zakazka a z toho prameni jejich liknavost.
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Firma Donaldson-Ultrafiltr dodavéd kondenzacni suSicky a dal$i filtracni zafizeni, ktera
se bud’ instaluji pfimo na kompresor, nebo se instaluji v ramci vystavby kompresorovny.
Pti¢inou problémt s doddvkami od Donaldsonu je vyroba umisténd na zdpadé Némecka,
odkud expedice trva 3 tydny od objednani a dalSich 7 az 14 dni miize trvat transport
avyfizeni celnich zalezitosti. Némecky vyrobce neni schopen expedovat diive nez
za 3 tydny od objednani, coz Orliku zpiisobuje problémy pii urgentni potrebé urcitého typu

kondenza¢niho susice.
5.9.2 Navrh na FeSeni v ramci projektu strategického rozvoje

Problémy s kvalitou doddavanych elektrickych soucastek — vybér novych dodavatelii

U t&chto dodavatelti neni téZké ptejit na jiné dodavatele a v projektu doporucuji oslovit

a vybrat nové dodavatele elektrického vybaveni kompresorti.

Déle na tento elektromateridl doporucuji vytvofit varianty zdstupnych dodavateld, kteti
budou dodavat mensi mnozstvi stejnych produkti a zaroven jejich sluzeb bude mozno
vyuzit v ptipadé¢ vypadku hlavniho dodavatele (jejich vyrobky jsou shodné s vyrobky
hlavniho dodavatele). Tento systém uspéSné funguje u automobilovych zavodi, kde
se nesmi nikdy pfihodit jakékoliv omezeni ¢i zdrZeni vyroby. Kazdou minutu prostojli

je dodavatel — ptivodce povinen uhradit automobilce a jedna se vysoké ¢astky.

Problémy s dodavkami elektromotorii a kondenzacnich suSi¢ek — konsignacni sklad

Navrhem na feSeni v mém projektu je vybudovani konsigna¢niho skladu. Coz znamena,
Ze oba vyrobci Siemens a Donaldson budou dle oboustranné smluvenych kvét a typi
vyrobkii dodavat do skladu umisténého ve vyrob& ORLIK-KOMPRESORY v.d., odkud
si vyroba kompresorti bude moci okamzité odebirat potiebné mnozstvi pro aktualni denni
produkci. Fakturace bude probihat na zaklad¢ dennich vydejek, které budou elektronicky
zpracovany sejmutim ¢arového kédu a informacnim systémem automaticky na konci dne
odeslany dodavateli. Ten na zadklad¢ dennich vydejek vystavi a zaSle fakturu. Soucasné

v ramci dané ¢asové lhuty doplni potfebné mnozstvi vyrobkli do konsignaéniho skladu.

Zavedeni informacniho systému a dal$i podpiirné opatieni

Podminkou pro bedlivy dozor nad dodrzovanim vysoké kvality vyrobkli a kontroly nad

kvalitou dodavanych komponentt, stejné jako vedeni konsignac¢niho skladu, vyzaduje
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implementaci moderniho informac¢niho systému spolecnosti.- databaze, kterou budou sdilet

vyznamni dodavatelé a vyrobce Orlik.

Dals$im podpiirnym opatfenim je sestaveni pracovniho workshopu, ktery se bude zabyvat
kvalitou. Tento workshop bude provadét pravidelné navstévy dodavatelli, na misté

hodnotit opatfeni a procesy zajistujici pozadovanou kvalitu doddvanych vyrobkd.

5.9.3 Rozpocet projektu optimalizace dodavateli

Rozpocet projektu optimalizace dodavatell a zlepSeni jejich dodavatelské schopnosti bude

mit tyto polozky:
1) investice do vystavby konsigna¢niho skladu........................... 800000,-
2) provozni naklady projekéniho tymu........c.ccccvevvveriieieenneennen. 365000,-
3) investice tvorby informacniho systému.............cccceeviiiniennne. 450000,-
4) pravidelné workshopy u dodavatelfi........ccceeeeevieiiiiinnnneene. 100000.-
5) celkové naklady na projekt optim.dodavatel ...........c.... 1715000,-

Hlavni polozkou projektu optimalizace dodavateli je vybudovani konsigna¢niho skladu,
coz bude obnaset projektovou ptipravu, stavebni prace a nasledné koordinace s dodavateli
a zavedeni spolecn¢ sdilené databaze. Firma vyuzije v soucasné dobé volnych prostor
v ramci svého vyrobniho aredlu. Vybudovani konsignacniho skladu obnasi stavebni upravy

soucasné budovy a vybaveni modernim skladovym mechanismem.

5.9.4 Vyhodnoceni projektu optimalizace dodavatela

Projekt optimalizace dodavatelit ma piispét k dlouhodobému rozvoji firmy ORLIK-
KOMPRESORY v.d. tim, ze snizi nekvalitni produkci na minimum a zajisti v€asné
dodavky. Vybudovanim konsigna¢niho skladu bude mozZno rychle obslouzit zédkaznika
a zvladnout dodéani zbozi v co nejkrat§im terminu, tak jak potfebuje. Tim Orlik ptedstihne

konkurenci a zvysi svlij trzni podil.

Vybudovani konsigna¢niho skladu ptredstavuje investici, ale na druhou stranu bude mit
vyroba k dispozici celou Skalu drahych komponent k okamzitému pouziti, aniz by tyto
sklady vazaly penézni prosttedky. Fakturace probéhne az po pouziti ve vyrobé.
Z dlouhodobého hlediska dojde k vyznamnym uspordm snizenim skladovych zasob

figurujicich v bilanci ORLIK-KOMPRESORY v.d.
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Navrhuji, aby konsignacni sklad do budoucna slouzil pro dodavky i dalSich dodavatela,

které je postupné nezbytné piinutit k zavedeni tohoto systému.
Dalsi vhodni dodavatelé, u kterych je mozno vyuzit konsignac¢nich skladii jsou

v" Rotorcomp — dodavatel sroubovych bloki pro kompresory ORL

v" Worthington — dodavatel Sroubovych jednotek pro kompresory OPEN

v FIAC — dodavatel pistovych kompresorti Optimal
Tim doséhne Orlik dal$ich uspor a zpevnéni své pozice na trhu.
Predpokladand doba realizace projektu se da rozd¢lit na tfi casti:

1) vybérnovych a ndhradnich dodavatelti na elektrické Casti probéhne do 5 mésici.

2) zalozeni tymu workshopt zamétenych na kontrolu kvality u dodavateld je nutno

zavést do 3 mésicu

3) zprovoznéni konsignacniho skladu vcetné implementace informacéniho skladového

systému s napojenim na stavajici icetni systém potrva 9 mésici.

Zavedenim projektu optimalizace dodavateli se Orlik mize ptiblizit standardim kladenym
na rychlou a kvalitni vyrobu dle modelu zavedeného a bézné pouzivaného
v automobilovém primyslu. Coz Orliku piinese velké finanéni uspory a vyhody

a dlouhodob¢ ptispeje k dynamickému riistu spolecnosti.
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5.10 Hlavni projekt ¢. 4 — Reorganizace procesniho Fizeni

U tohoto a dalSich dvou zbyvajicich dil¢ich projekti se po dohod¢ s vyrobni firmou
ORLIK-KOMPRESORY v.d. omezim pouze na struéné navrhnuti pland, na které by
se firma méla zaméfit. Podrobny projekt by musel zpracovat realiza¢ni tym druzstva. Zde
jde pouze o myslenku, jaké projekty prisp€ji k dlouhodobému rozvoji vyrobniho druzstva

Orlik.

Firma pfed dvéma lety pod vedenim poradenské firmy provedla zménu funkcéniho tizeni
na procesni. Bohuzel jsem toho nazoru, ze sice probéhly urcité zmény, ale zaméstnanci
se chovaji stale stejn¢, mnoho prvka tradi¢niho fizeni zlstalo. Jako ptiklad mozno uvést,
ze samostatné obchodni odd¢leni zlstalo beze zmén, nejsou zavedeny procesy provedeni

¢innosti jako je napt. vytizeni objednavky apod.

Myslenkou tohoto projektu je provedeni revize vztahi a procest fungujicich ve spole¢nosti
aprovedeni napravného opatieni, které zavede skuteCné procesni ftizeni. To zlepsi
fungovani firmy a posili jeji pozici a dale pfinese zlepSeni spokojenosti zakaznikil

s vyfizovanim jejich objednavek.

5.11 Hlavni projekt ¢. 5 — Projekt spoluprace s Atmosem

Zde navrhuji byvalému monopolnimu ¢eskému vyrobci zbofit zdi, kterymi se uzaviel,
azaCit Uzce spolupracovat sdruhym jedinym ceskym vyrobcem, firmou Atmos-
Chrast, s.r.o., Chrast u Plzné. Mou myslenkou je oboustranné vyhodna spoluprace, diky
které budou obé ceské firmy silngj$i a budou schopné reagovat na vyzvy kapitalove
silnych a technicky zkuSenych a inovujicich zahrani¢nich vyzyvateli, ktefi si v soucasné
dobé¢ rozde€luji Cesky trh a systematicky nici ¢eské vyrobce. V soucasné dobé si dva cesti
vyrobci jdou vzajemné po krku a zbyteCné se navzdjem oslabuji. Pfitom pii jejich
oboustranné spolupraci by byli schopni vzdorovat ptilivu zahrani¢ni konkurence.

Ze spoluprace muze Orlik jediné ziskat. Zatimco Orlik se svymi trzbami stagnuje —

celkovy obrat za celou firmu je kolem 240 mil. K¢, Atmos se dokazal béhem nékolika let

rozrust a zvysit sviij obrat v roce 2003 na 1 miliardu K¢ a v roce 2004 na 1,3 miliardy.

Doporucuji s Atmosem spolupracovat na poli spolecné vyroby Sroubovych bloka a nakupu

stejnych nahradnich dili ze zahrani¢i a tim ziskani lepSich cen. Orlik mize vyuzit
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a nabidnout svych rezerv v obrabéni odlitkl ¢i vyrobé pistovych kompresortt pro Atmos.

Velmi vhodna by byla spole¢né exportni politika apod.

5.12 Hlavni projekt ¢. 6 — Projekt rozvoje exportu

Také tento projekt je v tomto diplomovém projektu pouze jako ¢ast celého strategického
zameru a v pripadée realizace je nutno na n¢j zpracovat samostatny projekéni plan, jelikoz

jeho zpracovani presahuje limity této prace.

Orlik pokulhavd v exportu. Zatimco napiiklad jeho Cesky konkurent Atmos oteviel
dokonce vyrobni halu blizko Moskvy a orientuje se na vychodni trhy, Orlik ma pouze

mensi zastupce v Polsku a na Ukrajing.

Myslenkou je razantni expanze na trhy, které by mély byt pro ¢eského vyrobce piistupné
ana kterych by mél byt uspésny. V Polsku, Ukrajin€é a nasledn¢ Mad’arsku a dalSich
zemich byvalého vychodniho bloku navrhuji navazat aktivni spolupraci s mistnim
vyznamnym zkuSenym dodavatelem kompresorovych stanic nebo napt. v Polsku otevtit

vlastni pobocku a snazit se zahltit trh vlastnimi kompresory.

Tento projekt bude velmi narocny, jelikoz cizi zem¢& maji odlisné normy a panuji zde jiné

zpusoby obchodovani, ale pouze exportem si mize Orlik razantn€ zvysit obrat a zisky.

Jako nejsnazsi doporucuji zalozeni vlastni pobocky Orlik PL v Polsku, kde uz ma firma
néjaké zkuSenosti. Je dilezité dobfe zmapovat trh, najmout kvalifikované pracovniky
a zahajit medidlni kampan prosazujici znacku Orlik, jenz je v Polsku stale dobie zndma.

Po nabytych zkuSenostech doporucuji oteviit vlastni prodejni mista také v dalSich zemich.

Perspektivni by v ramci Evropské Unie mélo byt i Spanélsko a Portugalsko, kam hodng
vyvazi Atmos. Zajimavym je jisté Svédsko a daldi Skandinavské zemé. Tézko se bude
Orlik prosazovat v Némecku ¢i Rakousku, ale bylo by vhodné se zamétit na Rumunsko,

Bulharsko a zejména Slovinsko.
Pted jakoukoliv aktivitou je mimotfadné dtlezity dobry prizkum trhu a ovéfeni
kreditability obchodniho partnera, aby se nestalo, Ze firma pfijde o svoji investici kvuli

podvodu ze strany zastupce.
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5.13 Projekt hodnoceni efektivnosti

5.13.1 Piinosy projektu

Mnou navrhovany projekt strategického rozvoje spole¢nosti ORLIK-KOMPRESORY v.d.
obsahuje n¢kolik dil¢ich projektl, které spoleéné¢ povedou k dosazeni dlouhodobého

rozvoje vyrobniho druZzstva.

Efektivnost celého zpracovaného projektu nelze presné Ciselné vyjadriit, jelikoz nemohu

s alespoi relativni presnosti urcit financni ptinosy celého projektu.

Pozadavek a dohoda od spole¢nosti ORLIK-KOMPRESORY v.d. byl takovy, aby projekt
ukézal, kudy se firma mé ubirat, jaké projekty vedeni druzstva navrhuji jako nezbytné pro
nastartovani dlouhodobého riistu, kolik tyto projekty budou pfiblizn¢ obnaset finan¢nich

prostfedkil a jakou ¢asovou strukturu navrhuji pro organizaci realizaci plani.

Z tohoto pohledu zpracovani prace jsem byl schopen ohodnotit ptinos slovné a uvést
pfedpokladané odhady nérocnosti projektii na mnozstvi prace, Casu a potieby finan¢nich
prostifedki. U dvou hlavnich projektt, které Orlik musi bezpodmineéné co nejdiive provést
po zahdjeni rozvoje jsem rozpracoval do struktury ¢innosti a jejich nékladovosti véetné

uvedeni dob trvani.

Piinosy projektu inovace produktové rady

Tento subprojekt mél za kol analyzovat soucasnou produktovou fadu, vytipovat slabiny,
navrhnout nové produkty, o které bude zajem. Dale jsem provedl navrh realizace nového
produktu od pocatecniho vyvoje, konstrukce, odzkouseni prototypu az po uvedeni na trh.
Doba realizace uvedeni nového vyrobku bude obnaSet 77 tydnd a predstavuje financ¢ni
pottebu ve vysi 2.270,- tisic K¢. Ty budou kryty zkratkodobého Uvéru s odlozenou
splatnosti. Splatky za¢nou az po uvedeni nového kompresoru na trh. Zahajeni projektu

jsem stanovil na 3. ¢tvrtleti 2005.

Pi¥inosy projektu:
v’ zvySeni zajmu o zbozi zna¢ky Orlik
v dlouhodoby rust trzeb

v minimaélni pfedpokladany rist trzeb je 20 %
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v' pomiiZze k rozvoji podniku a zaméfeni se i dal$i produkty, které podnik zatim

neposkytuje a to je hlavné:
a) specializace v oblasti filtrace vzduchu — zejména absorpcni susice
b) prodej pojizdnych kompresort s dieselovym pohonem

¢) prodej vysokotlakych kompresort

Piinosy projektu vytvoreni distribucni sité

Nejdtive jsem provedl vycet divodi, které vedly k rozpadu distribuéni sité¢ v devadesatych

letech a upozornil na chyby, kterych by se firma méla do budoucna vyvarovat.

Ve svém projektu jsem navrhl strukturu nové distribuéni sité, zpracoval podobu

jednotlivych urovni prodejcti. Podrobné jsem provedl projekt rozjezdu distribucni site,

ktery za¢ne vybudovanim vlastnich prodejich mist a dojednani obchodnich podminek

o vyhradnim ¢i nevyhradnim zastoupeni se stavajicimi pfip. novymi prodejci a servisnimi

stiedisky.

Projekt by mél vyrobnimu druZstvu zajistit:

v

kompletni pokryti trhu v Ceské Republice, kdy ve viech krajskych méstech bude

mit druzstvo vlastni podnikovou prodejnu nebo vyhradniho zastupce,
podrobnou strukturu prodejcti od 1. fadu az po Ctvrty tad,

dalsi rozsifovani sité — oslovovani dalSich regionélnich prodejcti kompresori az po

bézna zelezatstvi a prodejny primyslového zbozi,

zajiSténi spolupréce s projektanty — navrhovani kompresorti Orlik do technickych

projektt vystavby novych hal apod.,
projekt navrhuje vhodné rabatové podminky pro vSechny urovné prodejci,
zvySeni trzeb 0 20 % v prvnim roce a o 30 % v druhém roce,

financovani bude zajisténo prodejem nepouzivaného obrabéciho centra a prodejem

lukrativnich pozemku v okoli Pardubic, kde se projektuje nova primyslova zéna.

Samotné projektové feSeni je v projektové €asti rozpracovano do jednotlivych Cinnosti

se stanovenou ¢asovou délkou a predpokladanymi naklady. Je vypoctena kritickd cesta

a stanoven optimalni prib¢h organizace celé¢ho projektu.
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Tento subprojekt je rozdélen na dvé ¢asti. Tu prvni — vybudovani distribucni sité - jsem
pfesné rozpracoval. Délka trvani prvni Casti je 65 tydnl a predstavuje naklady ve vysi

5.145,- tisic K¢. Zahajeni projektu jsem stanovil na 3. ¢tvrtleti 2005.

Druhéa faze pak bude zahrnovat nasledny rozvoj vybudované sité. Predpokladand délka
trvani je stanovena na 24 mésici a na tento plan bude muset realiza¢ni tym zpracovat
projekt dle aktudlniho stavu po 15 mésicich budovani sité, coz je zpracovano v tomto

projektu.

Piinosy projektu zlepSeni dodavatelii

Projekt mél za cil zlepSit dodavatelskou schopnost a zlep$it podminky dodéni nahradnich
dilt, komponenti a zboZi pro firmu ORLIK-KOMPRESORY v.d.. Tim dojde k posileni
pozice spole¢nosti a podpoteni jejiho rychlejSiho ristu. V projektu byli na zéklade
provedené analyzy ABC urceni nekompetentni dodavatelé a ptijaty opatieni pro ziizeni
konsigna¢niho skladu, zavedeni nového informacniho systému a vyhledani a dojedndni

zastupnych dodavatelti na dalezité komponenty.
Prinosy projektu optimalizace dodavatelu:

v" vyhledanim novych a zastupnych dodavatelti se zlep$i dodavatelskd pohotovost,

zkraceni dodacich 1hut nakupovanych komponent,

v" na kazdy produkt bude mit pfipraveny dva az tfi dodavatele, kromé polozek jako

rrrrrr

dodat dalsi dodavatel,

v’ ziizeni konsigna¢niho skladu povede k zkraceni dodacich lhiit nejvyznamnéjsich

nakupovanych komponentd, tj. kondenzacénich susicek a elektromotort,

v’ ziizeni konsignaéniho skladu snizi mnozstvi penéznich prostiedkli vazanych

v zasobach,
v’ pravidelné workshopy u hlavnich dodavatelii snizi procento nekvalitnich vyrobk,

v" zavedeni nového informaé¢niho systému zoptimalizuje, zrychli a zjednodusi vedeni
skladti, umozni navaznost na fakturaci a umozni pfimé objednavani u dodavatela

a vyskladilovani sejmutim ¢arového kodu.
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Naklady predpokladam ve vysi 1.715,- tis. K& a obdobi zahajeni projektu jsem urcil
ve 2. ¢tvrtleti roku 2006. Doby realizovatelnosti jsou nasledujici: na zavedeni prvni faze,
tj. vybéru novych dodavatelt je prostor 5 mésicli, na zavedeni workshopli na zlepSeni
kvality je urceno obdobi 3. mésicli a na zavedeni konsignacniho skladu v¢. informaéniho

systému ma Orlik vyhrazeno 9 mésict.

Piinosy projektu reorganizace soucasného procesniho rizeni

Cilem projektu bude analyza nedavno zavedeného projektového ftizeni, které¢ funguje
pouze z ¢asti. Je nutno vyhledat nedostatky a zajistit disledné zavedeni procest do fizeni

firmy.
Piinosy:
v’ zlepSeni organizace vyroby a logistiky,
v' Aspory z rychlej$iho vyfizeni objednavek,
v’ spokojenost zakaznikl s rychlym vytizenim jejich zakazek,
v' celkové zlepSeni efektivity prace a zvySeni produktivity prace.

Néklady na tento dil¢i subprojekt predstavuji 450 tis. K¢ a potrva po dobu 9 mésict.

Zahajeni projektu jsem urcil co nejdiive, tzn. ve 3. Ctvrtleti 2005.

Prinosy projektu spoluprdace s druhym ceskym vyrobcem

Cilem projektu je zahgjit vzajemnou spolupraci dvou jedinych ceskych vyrobcil

kompresord.

Ptinosy:
v" posileni pozice obou vyrobet oproti dravé zahrani¢ni konkurenci,
v’ spoleény nakup nékterych nahradnich dilt a tim sniZeni nakladu,
v' spoleény vyvoj novych produktii a tim piedstiZzeni konkurence,
v zvySeni konkurenceschopnosti ¢eskych vyrobct,
v' spole¢ny postup v exportu a tim snizeni nakladd,

v’ spoleény postup v marketingovych priizkumech a tim snizeni naklada.
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Zahajeni projektu spoluprace je stanoveno na 4. ctvrtleti 2005. Projekt by mél trvat

24 mésict a jeho naklady predstavuji ¢astku 1.300,- tisic K¢.

Piinosy projektu rozvoje exportu
Projekt je zaméfen na expanzi na zahrani¢ni trhy, zejména vychodni — Polsko a Ukrajina.
Pfinosy:

v" vyhledani novych obchodnich partnerti v zajimavych cilovych zemich a zalozeni
spoluprace

v’ zvySeni objemu trzeb

v’ zvySeni vyroby, které pfinese sniZeni nakladl na jednicovy vyrobek

v" zlepSeni trzniho podilu a posileni postaveni zna¢ky
Zahajeni realizace tohoto subprojektu jsem stanovil na 1. ¢tvrtleti roku 2007. Divodem
pozdéjsiho zahdjeni je realizace dvou hlavnich projektl, na které se musi Orlik plné
zaméfit. Az po jejich skonceni bude mit firma kapacity vénovat se dalSimu projektu. Navic

jako prioritu vidim zlepSeni pozice firmy doma v Ceské republice a teprve néaslednd

je mozno expandovat do zahrani¢ni.
Délka realizace projektu je stanovena na 36 mésict a projekt v zdkladni podobé bude

vyzadovat investici ve vysi 4.200,- tisic K¢.

Realizace projektu by méla vyrobnimu druZstvu pifinést zvySeni trzeb o 10 % v prvnim
roce a 20 % v dalsich letech. Obrovskym pfinosem je upevnéni pozice a otevieni moznosti

nasledné expandovat na dalsi evropské trhy.
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5.13.2 Realizovatelnost projektu

Projekt je dle mého nazoru v podminkéch spolecnosti realizovatelny. Firma ma potencial
k provedeni tak rozsdhlého planu. Hlavnim motivem pro nejvyssi vedeni spolecnosti
je fakt, ze pokud neza¢ne s navrhovanymi zasadnimi opatfenimi, je velmi pravdépodobné,
ze z vyrobni firmy se stane pouze Caste¢né¢ kompletani a zejména prodejni organizace,
kterd nebude mit zadnou vlastni vyrobu kompresort. Diky ptisobeni intenzivni konkurence
a snizujicim se poétu prodanych kust, se ORLIK-KOMPRESORY v.d. miize béhem péti
let stat pouze dovozcem a prodejcem levnych kompresort z Italie nebo Ciny, coZ si mohl
dovolit 1 jen silny prodejce bez vlastni vyroby. Tim by se Orlik zaradil mezi druhotadé
dodavatele kompresorit a hlavni slovo by méli zahrani¢ni vyrobci se svymi mistnimi

pobockami.

Pokud ORLIK-KOMPRESORY v.d. pfistoupi co nejdiive na navrhované opatieni, maze
si dlouhodobé posilit pozici a vybudovat si znacku tradiéniho schopného ¢eského vyrobce.

Svou pozici musi posilit také expanzi na dalsi evropské trhy, aby narostl objem produkce.

Realizovatelnost zvySeni produkce neni ohrozena, jelikoz Orlik v poslednich letech

pouze omezoval vyrobu a ma volny prostor pro rozsifeni vyroby ve vlastnich vyrobnich

halach.

Finan¢ni realizovatelnost neni rovnéZz ohroZzena. MenSi projekty budou pokryty
téelovymi Gvéry. Uroky se v sou¢asné dob& pohybuji na nizké Grovni a nehrozi, ze pfilis
zatizi firmu. Né&které akce budou pokryty prodejem potiebného vybaveni — napf.
obrabécich stroji a prodejem lukrativnich pozemkl na okraji Pardubic, kde se bude stavit

nova prumyslové zona.
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5.14 Rizikova analyza projektu

Vyhodnoceni rizika, které hodlam v nésledujici casti provést, bude slouzit k tomu, aby
rizika, ktera projekt mohou ohrozit, pfedem byla poznana a tim eliminovana. Bohuzel
nelze eliminovat vSechna nebezpeci, riziko totiz souvisi s nejistotou. Pokusim se vSak
rizika posoudit a navrhnout, jak ma firma pfi realizaci projektu piipadna rizika

minimalizovat ¢i pokud mozno Uplné neutralizovat.

5.14.1 Stanoveni rizikovych faktori projekta

Nasledujici tabulka predstavuje obraz o celkovém riziku projektu a umoziuje kategorizaci

rizik.

Tab. 35. Stanoveni rizikovych faktoru.

Typ rizika Konkretizace rizika

Finan¢ni 1. velké vykyvy kurzu €eské koruny
2. néhlé zastaveni finan¢nich zdrojt z banky

3. zastaveni finanCnich zdroji neuspéSnym prodejem
pozemki a strojil

4. niz$i nez ocekavany ptijem z prodeje pozemkd a strojil

5. smluvni dodavatelé trvaji na zvySeni cen dodavanych dili
a komponentt

6. zvySeni cen surovin — paliva, materialu

Ptirodni 7. nedostatek ptirodnich zdroji — rudy a uhli pro odlitky
blokt a valct

Politicky 8. rychld zména reviznich norem
9. zména zasad o poskytovani ndhradniho plnéni

10. zruSeni pfispévku na zaméstnavani ob¢anti se zménénou
pracovni schopnosti

Personalni 11. zména preferenci drziteltl druzstevnich podilt
12. odchod klicovych ¢lent tymu

13. nizké vzdélani a odbornost zaméstnancu

Technicky 14. nedokonalé technické feSeni nové zavadénych vyrobki
15. vyrobni procesy nedosahuji normy kvality

16. konkurence pfijde snovinkou v technologii vyroby
stlacené¢ho vzduchu
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ZkuSenosti 17. od zaméstnancli se vyzaduje zavadéni procesut, které
neznaji

18. organizace vyroby naro¢na na dlouhodobé zkuSenosti

19. nové vyrobky piedstavuji nutnost na zkuSené montazni
techniky

20. nov€ zavadény informacni systém neumi zaméstnanci
obsluhovat, dlouhy ¢as na pochopeni

5.14.2 Matice analyzy rizika projektu

Pravdépodobnost vyskytu rizika >
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Obr. 24. Matice analyzy rizika projektu.
5.14.3 Vyhodnoceni rizikovych faktori projektu a navrZeni opati‘eni na

minimalizaci rizika
Predchozi analyza rizikovosti projektu ndm ukéazala na nasledujici zdvazna problematicka

mista predstavujici vysoké nebezpec¢i ohrozZeni realizace projektu, stejné jako na mozna

rizika, ktera Ize ignorovat Viz. nasledujici tabulka (Tab. 36).

Tab. 36. Vyhodnoceni rizikovych faktorii.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

142

Riziko

Opatreni na minimalizaci rizika

B - NEJVETSi HROZBY - vysoka pravdépodobnost rizika s vysokym vlivem

4. niz8i nez ocekavany
piijem z prodeje pozemki
a strojil

Vénovat prodeji maximalni snahu a vyuzit realitnich
kancelafi pti prodeji, nechat si pozemky a stroje ocenit
znalcem a stanovit nejvhodnéjsi prodejni cenu

13. nizké vzdélani a
odbornost zaméstnancu

Pracovniky, ktefi budou vybrani na vyvoj konstrukei, vyrobu,
zavadeéni novée linky predem proskolit a zavést pravidelna
skoleni

14. nedokonalé technické
feSeni noveé zavadénych
vyrobkil

V konstrukénim oddéleni chybi zkuseny tvirci konstruktér,
doporucuji riziko omezit osloveni externiho projektanta na
provedeni zékladniho navrhu a dale oslovit Vysoké uceni
technické v Praze na vypracovani studentskych tvircich praci

5. smluvni dodavatelé
trvaji na zvySeni cen
dodévanych dilt a
komponentt

Doporucuji jiz ted’ zacit s hleddnim novych a ndhradnich
dodavatelt, ktefi nabidnou lepsi podminky, vyhodnéjsi ceny
a vyssi kvalitu. Na zakladni vyznamné dily mit 2 az 3
dodavatele

vlivem

A — VYZNAMNE HROZBY - niZsi pravdépodobnost vyskytu rizika s vysokym

2. nahl¢é zastaveni
finan¢nich zdrojt z banky

S bankovnimi domy, které maji uvery poskytnout, je nutno
komunikovat a vysvétlit jim odiivodnénost a nutnost projektu,
vcetné€ jeho dlouhodobé finanéni navratnosti.

3. zastaveni finan¢nich
zdrojli netispéSnym
prodejem pozemku a
stroja

Pokud nebude prodej pozemkil a strojii proveden fadné, je
mozné ze z obchodu sejde a k realizaci projektu nam budou
chybét finan¢ni prostfedky. Doporucuji vyuzit realitni
kanceléfe a nechat si pfedméty prodeje ohodnotit znalcem.

12. odchod klicovych
¢lent tymu

Diky nizkému platovému ohodnoceni v druzstvu mohou
rozpracovany projekt opustit klicovi hraci. Je nutné tyto
vyznamné pracovniky motivovat a udrZet riiznymi nejen
penéznimi formami.

15. vyrobni procesy
nedosahuji normy kvality

S nekvalitou se vyrobni druzstvo potyka neustéale. Pokud by
procesy, které je v rdmci projektu nutné zavést, nebyly fadné,
ohrozi to projekt. Navrhuji poradenstvi s agenturou, ktera
normy ISO a procesni metody zavadi a vyuziti jejich sluzeb .

9. zména zasad o
poskytovani ndhradniho
plnéni

Orlik podporuje svilj prodej moznosti poskytovani
nahradniho plnéni svym odbératelim. V ptipad¢, ze toto by
bylo omezeno nebo zruseno pfineslo by to finan¢ni problémy
druzstva a zruSeni projektu. Neni to ale pravdépodobné, spise
naopak, bude tento systém podporovan se strany statu.

10. zruSeni prispévku na
zamé&stnavani obcanti se
zménénou pracovni
schopnosti

Orlik velmi tézi z ptispévkll na zaméstnavani obCani se ZPS.
Zruseni téchto ptispevkii by mohlo zpiisobit kritické
problémy Orliku a zruSeni projektu, ale na druhou stranu neni
tento faktor pravdépodobny.
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16. konkurence pfijde

s novinkou v technologii
vyroby stla¢eného
vzduchu

Je mozné, Ze konkurence, kterd ma dostatek prostiedkt na
vyvoj novych technologii, pfijde s novinkou v technickém
feSeni zpusoby vyroby stlaceného vzduchu. Tato novinka by
ale byla nejdfive urcena pro jiny nez cilovy trh Orliku stejné
jako cena by vyrobek urcovala pro mamuti podniky, u kterych
by se zvysSend investice do novinky vyplatila.

D — STREDNI RIZIKA - vysoka pravdépodobnost vyskytu rizika s malym vlivem

17. od zaméstnanct se
vyzaduje zavadéni
procesi, které neznaji

Zavedeni procesniho fizeni bude vyzadovat snahu a motivaci
zaméstnancu stejné jako jejich odpovidajici kvalifikaci. Je
nutné co nejdiive zacit se zvySovanim kvalifikace a moralky
pracovnikll na nizSich rozhodovacich a vykonavacich
urovnich.

6. zvySeni cen surovin —
paliva, materialu

Celosvétove neustale probiha zvySovani cen surovin, které
maji vliv na ceny finalnich kompresori dodavanych firmou.
tento faktor ma vétsi vliv,ale ne kriticky na miyj projekt.
Dlouhodobé je nutno hledat uspory v pouzitych materialech
a zdrojich dodavek surovin

18. organizace vyroby
naroc¢na na dlouhodobé
zkuSenosti

Doporucuji zaméstnat nového vedouciho vyroby, ktery ma
zkuSenosti s fizenim vyroby s modernimi prvky jako jsou JIT,
TOC, KANBAN apod.

20. nové zavadény
informacni systém neumi
zameéstnanci obsluhovat,
dlouhy ¢as na pochopent

Pii zavadéni systému dbat na stoprocentni zaskoleni uzivatelt
systému.

19. nové vyrobky
predstavuji nutnost na
zkuSené montazni
techniky

Nutno zah4jit praci na zvyseni kvalifikace zaméstnanci, kteti
budou ptidé€leni na vyrob& novych vyrobk.

C — RIZIKA, ktera lze INGOROVAT - nizka pravdépodobnost vyskytu rizika
s malym vlivem rizika na projekt

11. zména preferenci
drzitelt druzstevnich
podila

Rozhodujici vétSinu druzstevnich podila vlastni 6 lidi

z nejvyssiho vedeni, u kterych je trvaly zajem na realizaci
projektu, jelikoz si uvédomuji jeho nutnost a vyznamnost.
Drobni druzstevnici nemohou na rozhodnuti o projektu nic
zménit, protoze nikdy nebudou mit dostatecné volebni pravo
na zménu rozhodnuti.

8. rychla zména reviznich
norem

Nové technické a revizni normy, kterymi se Orlik musi fidit
ptichazeji pomalu a jsou spiSe benevolentnéjsi nez ty starsi.
Neohrozi projekt

1. velké vykyvy kurzu
ceské koruny

Malé vykyvy kurzu ovlivni ceny nékterych vstupti, ale vétsi
vykyvy nejsou pravdépodobné, jelikoz CR je jiz soucasti EU.
Tento faktor by nemél ohrozit projekt

7. nedostatek ptirodnich
zdrojli — rudy a uhli pro

Vycerpani ptirodnich surovin uhli a rudy je pravdépodobné
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dolitky blokt v horizontu desitek let a milj projekt neohrozi.

Jak je vidét, mezi Casté a velké hrozby rizika patfi zaméstnanci spoleénosti ORLIK-
KOMPRESORY v.d. Vyrobni druzstvo zaméstnava z 58 % osoby se zménénou pracovni
schopnosti, na které¢ vyuziva odpocty na danich. Problém vSak vidim v tom, ze ma povést
v regionu Usti nad Orlici jako platce nizkych mezd. Nizké ohodnoceni zpisobilo, Ze hodné
schopnych zaméstnancli v minulosti z firmy odeslo ke konkurenci nebo si zalozili vlastni

firmy.

Proto kladu dliraz na rychlé zah4jeni intenzivni prace na zvySovani kvalifikace a zru¢nosti
zaméstnancl, uceni novych vyrobnich postupii a organizace prace. Pokud toto nebude
dodrzeno, ma nekvalifikovany a nemotivovany personal velkou potenci navrhovany
projekt negativné ovlivnit, zpasobit jeho opozd'ovani, zapficinit nedokonalé provedeni a

dokonce zavinit uplné zastaveni projektu.
Dalsi vyznamna rizika jsou spise finan¢niho rdzu. Je nutné si dobfe jiz ted’ zajistit finan¢ni
kryti projektu.

Pokud budou provedena opatfeni k eliminovani ¢i alesponi omezeni rizik, je velka

pravdépodobnost, Ze projekt bude dobte realizovan.
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6 VERIFIKACE PROJEKTOVEHO RESENI

Zamérem kapitoly je ovéfit, zda navrhnuté projektové feSeni umozni ¢eské vyrobni firmé
ORLIK-KOMPRESORY v.d. zajistit si dlouhodoby rozvoj a zlepsit své postaveni na trhu,

diky zméné ve strategickém fizeni.

Projekt vyuziva ideji stanovenych v samém zakladu prace a pretvoftil je v konkrétni feSeni
na jednotlivych pal€ivych mistech spole¢nosti. Soubor aktivit, které vyrobni druzstvo musi
provést a jenz mély pocatek v idejich, jsou obsazeny v projektu. Ideje vedly ke konkrét-
nimu feSeni v projektu u navrhu inovaci vyrobkové fady, zmény pfistupu k zdkaznikovi
a pochopeni jeho potieb, akceptovani jeho pozadavkl v projektu vytvotfeni kvalitni
distribucni sit¢ schopnych zastupct a poskytovatelt kvalitniho servisu. Dalsi idea tykajici
se zbofeni zdi omezujicich rozvoj podniku podpofila navrh na zpracovani projektu
zlepSeni kompetentnosti dodavatel spolecnosti a upusténi od vzéjemné konkurence dvou
¢eskych vyrobcli a zahajeni oboustranné vyhodné spoluprace za ucelem posileni jejich

pozic oproti dravé zahrani¢ni konkurenci.

Hlavni hypotéza tykajici se chyb¢jici strategické vize, kterd by umoznila dosahnout
potiebného rozvoje, byla ovétena. Mj projekt v n¢kolika dil¢ich projektech ukazuje, jak
vhodnym promyslenym zpracovanim a sméfovanim ¢innosti a aktivit firmy, 1ze dosahnout

velkych zmén v trzni pozici, vnitini organizaci a nabidce produktii a sluzeb

Projektové feSeni potvrdilo zékladni piedpoklady strategického rozvoje spole¢nosti, které
jsem stanovil v idejich a hypotézach. A tim hlavnim motem byla myslenka, Ze na pocatku
21. stoleti prezije pouze ta firma, ktera bude mit jasnou strategii, coz piedstavuje, zZe bude
mit jednoznac¢nou vizi toho, co délat, aby byla zfeteln¢ odlisna a jedinecnd, aby nabizela

néco jin¢ho nez jeji soupeii a méla touhu uspét.

Motto na zavér: ,,DiilezZité je snazit se utvaret podobu konkurence, vzit osud do svych

rukou.* (Michael Porter). [4]
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7 ZAVERECNA DOPORUCENI PRO FIRMU ORLIK-
KOMPRESORY V.D.

Projekt této diplomové prace mél za tkol navrhnout vedeni spole¢nosti ORLIK-
KOMPRESORY v.d. strategicky plan, ktery povede firmu k dosazeni dlouhodobého

rozvoje.

Celkovy projekt strategické rozvoje jsem rozdé€lit na nékolik dil¢ich projektd, které

spolecné povedou k potiebnému rozkvétu vyrobniho druzstva.

Celkem se projekt sklada ze Sesti subprojekti. U vSech projektl jsem provedl odiivodnéni
a stanovil cil projektu. Celkové naklady na provedeni vSech subprojektli jsem ohodnotil na
15,08 milionu K¢. Obdobi, v ramci kterého budou projekty realizovany dle navrhnuté
Casové struktury, jsem stanovil od 3. Ctvrtleti roku 2005 do 4. ¢tvrtleti 2009. Ke kazdému

subprojektu jsem pfiradil odhadované celkové naklady, dale ¢lenéné na fixni a variabilni.

Podrobné jsem se vénoval dvéma zikladnim diléim projektim, které povaZzuji
za nutné realizovat, pokud ma byt naplnén pozadavek na zajiSténi strategického
rozvoje firmy. Témito hlavnimi ukoly jsou projekt inovace produktové rady a projekt
vytvoreni viastni distribucni sité. U kazdého z nich jsem provedl rozdé€leni na jednotlivé
¢innosti, stanovil ndklady a Casovou naro¢nost na jednotlivé Cinnosti. Nasledné jsem
sestavil sitovy graf postupu ¢innosti a vyhodnotil kritickou cestu a dobu trvani celého
subprojektu. Projekt inovace vyrobkové fady bude stat 2,27 milionu K¢ a potrva 77 tydni.
Projekt rozvoje distribuéni sité predstavuje naklad ve vysi 5,145 milionu K¢ a dobu jeho
realizace jsem odhadl na 65 tydnii. Zavérem kazdého subprojektu hodnotim ptinosy tohoto

planu a navrhuji mozné zdroje jejich finan¢niho pokryti.
Musim zde podotknout, Ze cilem prace bylo stanovit:
e) jaké opatieni vedouci k zajisténi strategického rozvoje je nutno provést,
f) jak dlouho budou tato opatieni trvat,
g) jaké naklady projekty budou predstavovat a
h) ptedlozit zhodnoceni pfinost firmé.

Tyto podklady by mély vedeni firmy presvédcit o dulezitosti strategického planovani, coz

jsem chtél dokazat.
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Déle bylo mym zamérem ukézat, jak pro firmu bude projekt strategického rtistu narocny

po vsech strankéch a predvést, ze druzstvu Orlik pomtize zlepsit jeji postaveni na trhu.

Pokud se vedeni firmy na zakladé tohoto projektu rozhodne pro skutecnou realizaci

strategického rozvoje, shrnuji v nasledujicich bodech ma doporuceni pro realizaci.

l.

V ptipadé omezenych zdrojii realizovat urcit€¢ prvni dva projekty, tj. inovovat

produktovou fadu a vytvofit fungujici distribu¢ni sit’.

V ptipadé realizace je nutno, aby realiza¢ni projektovy tym, mnou zpracované
¢lenéni projektu na Cinnosti dale hloubé&ji rozpracovat na jednotlivé ukony vcetné
piifazeni zaméstnancti k ¢innostem, coz nebylo mozno v dusledku rozsahu prace

dopodrobna zpracovat.

V piipad¢ realizace rovnéz doporucuji, aby se zacalo disledné pracovat
se zaméstnanci na rozvijeni jejich schopnosti a znalosti a vénovalo Gsili na zvySeni
jejich motivace. Teprve pak mtize byt tento i1 jakykoliv jiny projekt ve firmé
uspésny. Zduraziuji tak velky vyznam vhodnych lidi, kteti projekty budou zavadeét.
Jak ukdazala analyza opravnénych z4jmt a rizikovd anlyza, maji zaméstnanci
dostate¢nou moc cely projekt negativné ovlivnit, anulovat jeho ptednosti a zpiisobit

opusténi realizace projektu jako nedokonceného.

Dale v ptfipad¢ realizace upozornuji na rizika uvedena v rizikové analyze a drazné

doporucuji zajistit opatieni k eliminaci moznych rizik.

Nové penézni prostiedky, které aplikace mého projektu prinesou, doporucuji

LAA

investovat do rozSireni sortimentu, na ktery se Orlik jesté nezaméril, a to:

l.

prodej specidlnich kompresori pro zubni laboratofe a nemocnice — potifeba

sterilniho vzduchu,
prodej generatorti dusiku pro pneuservisy a dalsi aplikace,
roz$ifeni sortimentu naradi,

zahajeni prodeje pojizdnych dieselovych kompresorti urcenych pro sbijeci kladiva

na stavbach,

v dlouhodobém horizontu pak prodej motorgeneratori — zdloznich zdroji pro

nemocnice, nepfetrzité provozy, elektrarny, hasice apod.,

prodej vysokotlakych kompresort nakupovanych od zavedenych vyrobct.
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7. z divodu zvySujicich se pozadavkli na kvalitu stlaceného vzduchu doporucuji
se intenzivné vénovat nabidkam a dodavkam zatizeni na filtraci vzduchu jako jsou
filtry vSech stupiiti vycisténi, kondenzacnich a absorp¢nich suSicii, separatort

kondenzatu a dochlazovac¢t vzduchu.

Rozsifenim sortimentu a zaméreni se na filtraci vzduchu ke svym kompresorum,
pomiiZe velkou mérou zvySsit trzby a podnik si vytvori vlastni specializaci. Zaméreni
na filtraci vzduchu miZe byt dal§im nosnym prodejnim programem a poskytne

moZznosti dalSi expanze ve specialni nice trhu se stlaéenym vzduchem.

Doufam, ze projekt dokéazal nutnost strategického planovani pro firmu a predvedl,

ze se druzstvo Orlik mize vymanit ze své souCasné t€zké situace.

Véiim, Ze realizace projektu navede spole¢nost ORLIK-KOMPRESORY v.d. na Gsp&$nou
drahu dlouhodobého rozkvétu a firma se stane vzorovou uspéSnou Ceskou vyrobni

spolecnosti.
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8 ZAVER
Svou diplomovou praci jsem zpracoval jako projekt strategického rozvoje ¢eské vyrobni

firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d. s akcentem na inovaéni politiku.

Pred zapocetim samotného projektu jsem se pustil do stanoveni zakladnich ideji
strategického rozvoje podniku a stanoveni hypotéz potvrzujicich potfebnost zpracovani
projektu. Rovnéz jsem na zacatku provedl zhodnoceni projektovych pfilezitosti firmy

a shromdzdil moznosti riznych projekti, které by firma mohla vyuzit.

Nasledné jsem provedl konzultaci se svou vedouci prace a obdrzel doporuceni vhodnych
zdrojii. Pokracoval jsem studiem dostupné literatury tykajici se pramyslovych systémd,
strategického rozvoje, pozadavkl kladenych na firmy ve dvacatém prvnim stoleti a také
popisujici nové trendy vinovacich. Zdrojem poznatki byly pro mé jak knihy
a vysokoskolska skripta, tak i internet, ktery zejména v oblasti inovaci poskytoval jediné

dostupné informace.

Dalsi ¢asti mého projektu bylo zhodnoceni vyrobni firmy ORLIK-KOMPRESORY v.d.
aprovedeni analyzy jejiho aktudlniho postaveni. K analyze spolecnosti jsem vyuzil
analyzu PEST a Porterovu analyzu péti trznich sil. Poté jsem se zaméfil na analyzu
klicovych faktorti uspéchu firmy z pohledu zdkaznika i samotné spoleCnosti. Nasledné
jsem stanovil pfilezitosti a hrozby firmy, jako i jeji silné a slabé stranky. Provedl jsem
analyzu SWOT, ze které¢ vyplynuly problémy a ohrozeni, které vyrobni druzstvo Orlik
suzuji. Vysledky analyzy SWOT byly zikladem pro tvorbu vlastniho projektu
strategického rozvoje vyrobniho druzstva ORLIK-KOMPRESORY.

Zakladnimi problémy, které¢ vyplynuly z analyzy SWOT, byly urCeny nasledujici zdvazné
situace. Tyto musi mij projekt vytesit, aby firma dosahnout dynamického strategického
rozvoje. Je nezbytné provést inovaci zastaralé a nekompletni vyrobkové fady, provést
vybudovani a rozvoj své vlastni distribucni sité, provést analyzu dodavatelt a zlepsit jejich
dodavatelskou schopnost a zvyhodnit dodavatelské podminky pro Orlik, zvolit vyhodnou
spolupraci s druhym Ceskym vyrobcem, firmou Atmos, a vyuZzit spojenectvi k posileni
ceskych znacek oproti tvrdé zahranicni konkurenci, koneéné provést projekt rozvoje
exportu na vychodni trhy. Tyto hlavni a zasadni projekty doporucuji firmé realizovat.

Ve své praci uvadim posloupnost ¢innosti a vyc¢isleni jejich odhadované nakladovosti.
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Déle se soustiedim na zpracovani dvou dil¢ich projekti a jejich konkrétni podrobné
zpracovani. Jednad se za prvni o inovaci produktové fady, kde navrhuji vhodné feSeni
a doplnéni sortimentu. Nasledné podrobné zpracovavam ¢asové a organizacni zabezpeceni
vyvoje, konstrukce a uvedeni nového vyrobku na trh. Za druhé se soustfedim na vytvoteni
a rozvoj vlastni distribuc¢ni sité Orliku, ktera se bude skladat z n¢kolika tirovni obchodnich
a servisnich organizaci, které se budou li§it stupném vyhradniho ¢i nevyhradniho
zastupovani znacky Orlik a jejich strategického umisténi v prostoru Ceské republiky.
Dalsim projektiim se nemohu podrobnéji vénovat z divodu piekroceni vhodného rozsahu
této prace. Jsou stru¢né okomentovany vcetné zhodnoceni ndkladi a piinost téchto

projektii. Coz je pro potieby vedeni spolecnosti dostacujici.

Vedle zminénych hlavnich projektd navrhuji spoleénosti ORLIK-KOMPRESORY v.d.
provedeni 1 tzv. podplrnych projektl, které rovnéz pfispéji k jejimu uspéSnému
a dlouhodobému rozvoji. Navrhuji dlouhodobou spolupraci s technickou vysokou Skolou
a vychovu mladych mozki a jejich vyuziti pro firmu Orlik. Déle doporucuji dikladnou
praci s lidskymi zdroji spolecnosti, zajisténi jejich pravidelného Skoleni a vzdélavani, aby
zakaznikiim poskytli co nejvice péfe a spoleCnosti pfinesli co nejveétsi zisky. Tretim
podplirnym doporucenim je zavedeni pribézné dopliiované databaze zakaznik firmy,
aby spolecnost méla o svych odbératelich a uzivatelich kompresorti piehled. Provozovani
databaze by nasledné mélo vést k zavedeni zakaznickych karet, které by vérnost odbérateli
a zvySily prodej nejen samotnych kompresort, ale podpofily prodej zejména

doprovodného pftislusenstvi jako je naradi, vzduchové rozvody a filtrace vzduchu.

Na konci mého projektu hodnotim piinosy projektu, porovnavam vysledky projektu
s pivodnimi idejemi a hypotézami a nalézdm, ze se projektem podatilo nastavit podklady
pro uspdny a dlouhodoby strategicky rozvoj vyrobniho druzstva ORLIK-
KOMPRESORY.

Mou diplomovou praci doprovazi vicero pftiloh, které slouzily jako podklad pro

vypracovani analytické ¢asti projektu nebo poskytuji dalsi relevantni informace o firmé¢.

Zpracovani mého diplomového projektu jsem vénoval velmi mnoho Casu a usili. Proto
véiim, Ze firmé ORLIK-KOMPRESORY v.d. prakticky pomiZe v jejim strategickém
rozvoji, na jehoz uplatiiovani se hodla v nejblizsi budoucnosti zamétit. Tim nebude ma
prace zbytecna a doufam, Ze se firma stane vyznamnym a UspéSnym hracem na ceském

1 evropském trhu.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK
Zkr. Vysvétleni.

Orlik Zkracené oznadeni firmy, na kterou je projekt zpracovavan — ORLIK-

KOMPRESORY vyrobni druzstvo, Ceska Ttebova

ZPS Zménéna pracovni schopnost. Orlik zaméstnava obCany se zménénou pracovni

schopnosti. Dal$i podrobné informace viz. ptiloha.

KFU Kritické faktory uspéchu. Soucast analyzy.
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PRILOHA P I: CERTIFIKAT KVALITY DLE ISO 9001:2000.
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ORLIK — KOMPRESORY vyrobni druzstvo

Ceska Trebova, Kubelkova 487 s pobolkou ve Svitavach, Prazska 52
Ceska republika

Bureau Veritas Quality International (BVQI) tmto osvédduje,
e systém managementu jakost vye uvedené organizace byl posouzen
a shledin ve shodé s pozadavky nasledujicich
systémovych norem jakosti:
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PRILOHA PII: CERTIFIKAT CESKYCH 100 NEJLEPSICH.
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ORLIK-KOMPRESORY vyrobni druistvo

se zafadila mezi nejlepsi firmy v oboru

Vyrobni druistevnictvi
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PRILOHA P III: ETOP FIRMY ORLiK-KOMPRESORY V.D.

Sektor okoli VLIV
0 neutralni vliv
+ prilezitost
- _hrozba
+ | vstup CR do EU — otevfeni trhu
o
§ + | blizkost Slovenska, Polska Ukrajiny — expanze na vychodni trhy
= . - PR
= - | zhorSovani situace malych a stfednich firem
£
> RNEIRY .
g - | pfebujela byrokracie
e - |slaba vlada
<
p= - | zaostavani CR relativné oproti sousediim ze stfedni Evropy
(=]
R - | mnoho novych technickych norem nutnych pro sladéni s EU
+ | povinnost zaméstnavat osoby se zménénou pracovni schopnosti pro firmy
s s vice nez 25 zaméstnanci
~—
=< : > 2 ETIR
& - | vysoké odvody do fondl zaméstnance, soc. a zdravotni pojisténi
>
5 - |rozvoj internetového podnikani
o=
£ . P . - oy e v
S + |rozvoj elektronickych plateb, zakaznickych karet, lepSich systémi fizeni
S financi a t€etnictvi
m W r 4 .y .
- | zvySovani cen energii a paliv
Ny - | rtst nezamé&stnanosti
:3 0 |prichod levnéjsi pracovni sily z vychodu
= R ———
o + zvySovani bezpecnosti prace
E + | moznosti dailovych tlev a podpory motivace zaméstnancti pomoci
E dichodového a zivotniho pojisténi
=
2 - | vys8i pozadavky na hmotné i nehmotné odmény kritickych pracovnikt
:g (servisni technici)
(=
2 + | vySsi pozadavky na znalosti zaméstnanci a orientaci v dalSich oborech
+ | nové typy pistovych kompresorid
+ | nové typy Sroubovych kompresort
S
§ - | revolu¢ni technologie ménici zpiisob vyroby stlaceného vzduchu
< P T ; PITRNTS
; + | zastaravani technického parku vyrobnich zavodi
= - e o x YR P
a + |nové technologie — pfinasejici zménu vyuzivani stlateného vzduchu ve
° firmach
=
< + | pfisngjsi ISO normy a vyhlasky nutici provozovatele investovat, zavadéni
= certifikaci
+ | vySsi pozadavky na kvalitu stlaceného vzduchu, citliva a naro¢na zatizeni

vyzadujici kvalitni stlaCeny vzduch




PRILOHA PIV: ANALYZY PEST — PRISTUP MAP.

Urgent
Ovliviujici Trend Dopad nost
faktor 1=
nejnizsi
5-
nejvyssi
vstup CR do EU — | Snadnéjsi dovoz pro SniZeni nékladl na dopravu 3
otevieni trhu zahrani¢ni konkurenci, kompresort zahrani¢nim
omezeni bariér vstupu pro | firmam na naSem trhu umozni
dalsi nové konkurenty. snizit ceny. Nové piichozi
konkurence se neobavame.
D4 se fici, ze vSichni schopni
uz na nasem trhu operuji.
blizkost Slovenské | Pro firmy z CR je vyhodné | Tento faktor pfimo nabizi 5
a Polské se zamg¢fit na trhy svych Orliku expandovat na
republiky, vychodnich soused, jelikoz | relativné podobné a znamé
Ukrajiny — jsou blizko, probiha zde trhy Vychodni Evropy.Orlik
moznost dlouhodoby rozvoj a proudi | mize snadno nejen do
expandovat na sem investice. blizkého Slovenska dodavat
vychodni trhy kompresory, ale ani
vzdalenost pro zajisténi
rychlého servisu neni velka.
Na Slovensku mé Orlik
neschopné zastoupeni. Je
nutné ziidit vykonné,
motivované a technicky znalé
vlastni zastoupeni ve vSech
ttech zemich
zhor$ovani situace | Liknavy piistup a dokonce i | Pro ORLIK-KOMPRESORY 4
malych a zvySovani povinnosti pro v.d. . to bude znamenat
sttednich firem — | malé a stfedni podnikatele |ubytek velké Casti klienti,
miziva podpora zapricinuje jejich tibytek a | jelikoz se zaméfujeme na
statu snizeni jejich zisku. malé firmy, kvili
bezproblémové komunikaci a
dobré platebni moralce
ptebujela Po firmach se stale Podnikatelé nebudou mit ¢as 2
byrokracie vyZzaduje vice a vice na préci a jejich zisky klesaji.
formulard, nesmyslnych Otravenost z jednani na
vykazii a plnéni novych ufadech. Pro nés to znamena
vyhlasek. sniZzeni objemu zakazek..
slabé vlada Nase vlada at’ levicova ¢i Muze pfinést stagnaci rozvoje 2

pravicova dlouhodobé neméa
silny mandat pro prosazeni
radikdlnich opatieni a tim
pfispéni k potfebnému
rozvoji podnikdni.

Ceské republiky a tim i naich
zékazniki. Tato republika
kvili vysokému zadluzovéni
a Spatném hospodareni
statniho rozpoctu nerozviji




podminky pro spésné
podnikéni ¢eskych firem.

zaostavani CR ve
Vyvoji

v relativnim
métitku oproti
sousedim ze
sttedni Evropy

Okolni staty rostou rychleji
nez CR. Jejich HDP,
produktivita prace se
zvySuji rychleji a dosahuji
lepsich hodnot.

Nekonkurenceschopnost
Ceskych firem, tubytek
zékazniki 1 pravidelnych
servisll na kompresorech diky
snizovani vyroby ¢i zastaveni
rozvoje podnikt. Hlavné ale
zaostavani CR zpiisobi, ze
zahrani¢ni investofi budou
vyhledavat vhodné lokality
pro budovani novych zavoda
u sousedit CR. To zpiisobi
sniZeni rustu, zvyseni
nezaméstnanosti a dalsi
zaostavani.

mnoho novych
technickych
norem nutnych
pro sladéni s EU

Vstup CR do EU piinasi
povinnost harmonizovat
veskeré normy. Mnoho
norem byli jiz zavedeno
pied vstupem a dalsi budou
zavadény. Nutno ocekdvat
naklady na zavadéni novych
technickych norem.

Velké mnozstvi novych
norem casto prekotné
zavadénych Casto, napf.

v potravinafstvi, piinasi
piimo fatalni u€inky na firmu.

povinnost
zamg@stnavat
osoby se
zménénou
pracovni
schopnosti pro
firmy s vice nez
25 zaméstnanci

Z diivodu zakona ¢.
435/2004 Sb. o
zaméstnanosti, vyplyva pro
zameéstnavatele povinnost
zamestnavat osoby se
zdravotnim postizenim —
OZP. Pfedpoklada se, ze
firmy budou hledat a
nakupovat vyrobky, kterymi
si svou zdkonnou povinnost
splni.

Dle zakona kazdé firma s vice
nez 25 zaméstnanci je
povinna zaméstnavat urcité
procento lidi se zménénou
pracovni schopnosti. Orlik
jakoZto vyrobni druzstvo
zamé&stnavajici vice nez 50 %
lidi s ZPS je opravnén
poskytovat potvrzeni o
nahradnim plnéni. Z tohoto
faktu si musi Orlik ucinit
konkuren¢ni vyhodu.

vysoké odvody do
fondu
zameéstnance,
socialni a
zdravotni pojisténi

Ptredpoklada se, Ze daiiové,
socialni a zdravotni zatiZeni
firem poroste kvuli
neefektivnimu socialnimu
systému.

Pokud nase kvalitni a velmi
vytiZené zaméstnance
hodlame fadn¢ ocenit, diky
vysokému zdanéni se
jakékoliv prémie projevi slabé
a jen zvy$i naSe dafové
odvody. Toto pfinasi
tendence firem vyplécet cerné
mzdy, coz znamena mensi
zdroje statniho rozpoctu.

rozvoj
internetového
podnikani

V soucasné dobe se stale
vice zbozi a dokonce i
potravin proda pres

Obrovskéa moznost zvysit
trzby ve specifické oblasti
Hobby kompresort,




celosvétovou sit’ Internet.
Nutnym trendem firem je
reagovat na vyzvy internetu
a vyuzit je ke svému
prospéchu.

pneunaiadi a piislusenstvi —
pro domacnosti, prodej
menSich dilenskych
kompresora zivnostnikiim,
montaZzniklim a do menSich
provozl. Kvalitni prezentace
na webovych strankach
zvysuje poptavku po celém
sortimentu. Navic nékteré
sluzby internetu umoziuji
monitorovat navstévnost
stranek a zjistovat
potenciondlni zakazniky.

rozvoj
elektronickych
plateb a
zékaznickych
karet, lepSich
systémdu fizeni
financi a
ucetnictvi

Soucasnym trendem je
zrychlovani provadéni
plateb, on-line platby diky
elektronickému
bankovnictvi, platby
zakaznikl na prodejnach
kartou, rozvoj a potencial
zékaznickych karet, platby
podnikovymi kartami,
kvalitni a uzivatelsky
pfijemné systémy fizeni
financi a ucetnictvi i pro
malé a stfedni firmy za
rozumnou cenu.

Jednodussi a rychlejsi vedeni
firemnich financi a spravu
ucetnictvi, vedeni skladu.
Uspora ¢asu i zaméstnancti na
rutinni papirové prace.
PohodIné placeni kartou zvysi
ptijmy. Zakaznické karty
zajisti vérnost zékaznika,
zvysi prodej piislusenstvi a
odbér nahradnich dilt po
prodeji kompresoru.

zvysSovani cen
energii a paliv

Konflikt na blizkém
vychod¢ nikdy neptestane.
VZzdy se rozhoti v dalsi
zemi. Celosvétovy
terorismus. To vSe tlaci na
rust cen, které u nafty
ptekondvaji sva dlouholeté
maxima.

ZvySovani cen finalnich
produkti. Tlak na hledani
nahradnich zdrojt. Inflace.

rust
nezameéstnanosti

Stale vice lidi je bez prace.

Zmensi se pocet domacnosti,
které si koupi Hobby
kompresor. Zaméstnanci se
budou vice bat o svoji praci
a nebudou tolik usilovat

o navyseni plata.

ptichod levnég;jsi
pracovni sily
z vychodu

Ceské firmy zaméstnavaji
radéji levnou pracovni silu a
¢esti obcané nejsou schopni
najit si praci.

Firma Orlik si nemtze dovolit
zaméstnavat
nekvalifikovanou pracovni
silu. Orlik zaméstnava obCany
se zmeénénou pracovni
schopnosti, na které dostava
od statu dotace.




zvySovani
bezpecnosti prace

Tlak na zvySovani
bezpecnosti prace a
snizovani  po€tu  urazd.
Probihaji dislednéjsi
kontroly dodrzovani

bezpecnostnich predpisii na
pracovistich.

Ptinese poptavky firem po
dosud méné proddvaném
nafadi a ptisluSenstvi, které
souvisi se stlacenym
vzduchem a jenz je
samoziejmé v zapadnich
zemich, jako jsou specialni
ofukovaci bezpecnosti trysky
apod.. Da se ptredpokladat, ze
stoupnou pozadavky na tissi
provoz, coz bude vyzadovat
drazsi technologie — Sroubové
kompresory.

moznosti
daiovych ulev a
podpory
zamgéstnancl
pomoci
dichodového a
zivotniho pojisténi

Zajimavé produkty na
finan¢nim poli umoznujici
zvysit motivaci
zamestnanct a jejich
souciténi se svou praci.

Moznost motivovat
perspektivni zaméstnance

a svazat je s firmou. Zamezit
jejich fluktuaci a zajistit
navratnost penéz do jejich
naro¢ného a dlouhodobého
zaSkolovani. Bylo by vhodné
uplatnit u fidicich pracovnikii,
dilezitych technikt

a zkuSenych obchodnich
zastupcil.

vyss$i pozadavky
na hmotné i
nehmotné odmény
kritickych
pracovnikt
(servisni technici)

Se vzriistajici naro¢nosti
prace, dlouhymi
pfes¢asovymi hodinami a
pozadavky na vzornou
reprezentaci u zékaznika
vzristaji pozadavky
dilezitych zaméstnanct
firmy.

Dobrym zptisobem je umoznit
jim spolupodilet se na
vytvoteném zisku. SniZzenim
pevné Casti a zvySenim
pohyblivych odmén je mozno
jim ukazat, ze dostavaji cast
toho, co firmé pfinesli.

U perspektivnich
zaméstnancl je vhodné
vytvofit osobni vztahy a
poskytovat vice nehmotnych
stimuld, jako jsou vice dni
fadné dovoleng, prispévek na
letni rodinou dovolenou,
predplatné do fines centra ¢i
fotbal. Pti vyfeSeni opravdu
kritické situace u zdkaznika
zvlastni odména svazana

s timto piipadem.

vys$i pozadavky
na znalosti
zameéstnancu a
orientaci v dalSich
oborech

Rozvoj techniky pozaduje,
aby zaméstnanci znali nejen
svlj obor ale i nékolik
obort dalsich. Nejen
konkurence 1 pokroky

v rozvoji védy a novych

Naptiklad elektrikai musi byt
zéaroven dobry mechanik,
zdmec¢nik a musi rozumét

1 programovani fidicich
jednotek kompresort. Je
nutno pracovniky zaskolovat,




aplikaci, musi zaméstnanci
sledovat a zavadét ve formé
novaci.

pravidelné je posilat na
Skoleni k vyrobci, informovat
je o novinkéch v oboru

a konstrukénich zménach
servisovanych kompresort

nové typy Stale jsou vyvijeny Pfin&$i moZnost nabizet
pistovych u pistovych kompresorti zakazniklim vice a predcit
kompresora zmény v konstrukci, konkurenci. Da se fici, Ze
efektivité stlacovani technologie pistovych
vzduchu, mazani a ulozeni | kompresort, kterd je znama
hiideli, pohonu a ovladani |a relativné zastarala.
tlakového rozpéti spindni. | Nepredpoklada se v ni dalsi
rozvoj, krom¢ hledani jak
uSetfit na konstrukei a tim
dosdhnout zlevnéni produktu.
noveé typy Tyto tiché a efektivnéjsi Trend ptinese ubytek
Sroubovych kompresory se dale zlepsuji | hlu¢nych, na energie
kompresort ne v principu stlacovani, ale | ndro¢néjSich a na vyssi
v provedeni jednoduchého a | idrzbu potiebnéjSich
komfortniho provozu, pistovych kompresort.
snizovani ceny a hlavné se | Sroubové kompresory diky
Jiz vyrabi v malych sniZeni cen vytlaci pistové
kubaturach od cca 1z malych provozii. Zatim
10m3/hod. To diive bylo jsou jen ve stfednich
nemozné z hlediska ceny a velkych provozech. Pro nas
a konstrukce. to znamena vys$i piijem
z prodeje novych kust,
pravidelného servisu, ale
dramaticky ubytek ziskovych
generalnich oprav pistovych
kompresort, které se neustale
provadély po 2 az 3 letech.
revolu¢ni Zatim neni zndm jiny Zatim je to pouze vzdalena
technologie zpusob vyroby stlatené¢ho | budoucnost. Trend v soucasné

meénici zplsob
vyroby stlaceného
vzduchu

vzduchu, kromé rotaCnich
(lamelovych) kompresori.
S velkym rozvojem
technologii a poZzadavky na
sniZeni nakladd na drahy
stlaéeny vzduchu, miizeme
dlouhodobé ocekavat zcela
novy zpusob vyroby
stlaceného vzduchu.

dobg patii Sroubovym
kompresorim a i kdyby pftisel
novy zpusob vyroby
stlaceného vzduchu, bude
pravdépodobné nékolik
prvnich let pfili§ drahy. Trend
spise vidim ve zlepSovani
efektivity soucasnych
pohontl.

zastaravani
technického parku
vyrobnich zadvoda

Velké firmy maji casto

v provozu opotiebované,
staré¢ kompresorové
agregaty a dosud
neinvestovaly do novych.
D4 se predpokladat

Velka ptilezitost pro nasi
firmu. Je dalezité naSe staré¢
kompresory nahrazovat opét
nasimi kompresory. Zde je
velmi aktivni konkurence,
ktera takové provozy sama




postupny dob¢h jejich
provozuschopnosti

a dostupnosti ndhradnich
dila. V ramci
zefektiviiovani vyroby a
omezovani nakladl na
elektrickou energii se zvysi
mnozstvi rekonstrukci
kompresoroven.

vyhledéava a predklada
podnikiim detailni kalkulace
na uSetfeni naklad novou
technologii apod. V této
oblasti ma firma Orlik velké
rezervy.

Nové technologie

Da se ptredpokladat, ze diky
tomu, Ze je stlateny vzduch
(i kdyz je motorem
prumyslu) jednim z
nejdrazSich médii, bude,
jako je tomu u nafty,
zahajen vyvoj novych
technologii, které jiz
nebudou pro sviij provoz
pottebovat tolik stlac¢ené¢ho
vzduchu nebo ho nebudou
potiebovat vitbec. Jsou
testovany nové stroje bez
pohonu na stlateny vzduch.

Zatim se technologii
pouzivajicich vzduch pro
svoji funkci pouziva stale
vice. Tento faktor je spiSe
dlouhodoby a za¢ne nejdiive
u velkych drahych provozi,
které nepatti do cilové
skupiny zakaznikl firmy
Orlik.

ptisngjsi ISO
normy a vyhlasky,
zavadéni
certifikaci

Ptisnéjsi ISO normy a
vyhlasky budou nutit
podniky investovat do
svych vyrobnich parki.
Navic ptibyva podnik,
které si zavadéji certifikaci
dle ISO do svych provozil,
aby prezentovaly zajisténi
kvality svych vyrobki.

Napriklad velmi mnoho firem
nedodrzuje pravidelné revizni
zkousky tlakovych nadob.
Zde ptedpokladdme narast
pozadovanych sluzeb, jelikoz
jsou revize nadob a rozvodi
Castéji kontrolovany statnimi
kontrolnimi ufedniky.

vys$i pozadavky
na kvalitu
stlaceného
vzduchu, citliva a
narocna zarizeni
vyzadujici kvalitni
stlaceny vzduch

Doposud se firmy
zamétovaly na to, aby mély
dostatek stlacené¢ho
vzduchu pro pohon svych
strojii. Nyni si ale
uvédomuji, ze pokud
vzduch neni kvalitni,
zpusobuje jim to poruchy
strojti, odstavky, ohrozeni
vyroby a vys$si ndklady na
udrzovani a opravy napf.
obrabé&cich zatizeni.
Ptredpoklada se nariist
realizaci zafizeni na filtraci
stlaceného vzduchu.

Zde predpokladame rozmach
dodavek zafizeni, které
stla¢eny vzduch, vétSinou
plny vody a oleje, vycisti.
Tim nedojde k poskozeni
koncového spotiebice
vzduchu a podnik uspofii
penézni prostiedky na opravy.
Kompresor maji t¢émét vsude,
novy nebo stary, ale filtraci
maji jen néktefi. Na tuto
oblast je nutné a vyhodné se
zam¢rit. Informovat o tom,

co vlastné filtrace vzduchu
znamena vSechny naSe

i potencionalni zakazniky.
Vysvétlovat zakazniklim, jaké




vyhody a Gspory jim nové
zafizeni na filtraci vzduchu
pfinese.




PRILOHAPYV: PORTERUV MODEL PETI KONKURENCNICH SIL.
KONKURENCNI RIVALITAV ODVETVI.

Konkurencni rivalita v odvétvi

(1 bod ... nejnizsi, 9 bodyti ... nejvyssi)

Primeérné
odhady

Rok

2005 | 2010

l.a

Pocet konkurenti a jejich konkurenceschopnost

Je-li velky pocet konkurenti a je-li jejich konkurenceschopnost pfiblizné stejna,
pak rivalita v odvétvi roste.

Malo priblizné stejné silnych konkurenti (1 bod)

Hodné pfiblizné stejné silnych konkurentii (9 bodt)

1.b

Rust odvétvi

Jestlize poptavka po vyrobcich/sluzbach v odvétvi roste pomalu, pak je rivalita
v odvétvi vetsi.

Vysoky rtst poptavky (1 bod)
Maly rast poptavky (9 bodt)

l.c

Podil ¢istého jméni/prodeje — velké fixni naklady

Vysoké fixni naklady jsou pfi¢inou tlaku na vyuzivani kapacit a také na
snizovani cen, tudiz stimuluji konkurenc¢ni boj.

Nizky (1 bod)
Vysoky (9 bodi)

ld

Diferenciace vyrobkii/sluzeb

Cim vys§i diferenciace vyrobkil/sluzeb, jejich image, tim vyssi je ochrana proti

v

Vysoka diferenciace vyrobki/sluzeb (1 bod)
Nizka diferenciace (9 bodu)

l.e

Diferenciace konkurenti

Jestlize se konkurenti 1i$i svymi strategiemi, piivodem, silou, zemi ptivodu,
ptistupy ke konkurenc¢nimu boji, pak je konkurenéni rivalita vyssi. Vyvoj je
hufe predvidatelny, mohou se vyskytovat pifekvapeni, atd.

Nizka diferenciace konkurenti (1 bod)

Vysoka diferenciace konkurenti (9 bodit)

1.f

vvvvv

Jestlize ano, pak je konkurencni rivalita vEtsi.




Kapacity se rozsifuji v malych pfirtstcich (1 bod)

Ve vétsich (9 bodu)

l.g

Intenzita strategického usili

Jestlize je vétsi pocet konkurentd v odvétvi systematicky zaméten na uspéch,
pak je konkurencni rivalita velka.

Intenzita strategického usili mala (1 bod)

Vysoka (9 bodt)

1.h

Naklady odchodu z odvétvi

Je-1i ndkladné odejit z odvétvi, pak je rivalita vétsi, firmy se zde snazi udrzet.

Tyto naklady mohou mit napt. podobu uzavienych dlouhodobych kontraktt,

nesplacenych pujcek, realizovanych investic, strategickych partnerstvi, zasob
hotovych vyrobku, emocialnich postoji vlastnikd, tradice, atd.

Néklady obchodu jsou nizké (1 bod)
Vysoké (9 bodit)

1.i

Charakter konkurence, postoj k business etice

Konkurence se mize odvijet bud’ formou ,,gentlemanské* konkurence, nebo
gangsterskymi formami.

Konkurence typu gentleman (1 bod)
Gangster (9 bodl)

1.k

Sii‘e konkurence

Konkurence mtize byt omezena pouze na urcity aspekt (napf. cenu) a nebo muiize
byt Sirokd, uskutectiovana vice formami. Ve druhém piipad¢ je rivalita vyssi.

Konkurence je omezena jenom na uréity aspekt (1 bod)

Je Siroka (9 bodi)

Celkem (z max. 90 bodi)

66

71

Priumérné skore (celkem/10)

6,6

7.1




PRILOHA P VI: PORTERUV MODEL PETI KONKURENCNICH SIL.
HROZBA VSTUPU DO ODVETVI.

Hrozba vstupu do odvétvi

(1 bod ... nejnizsi, 9 bodyti ... nejvyssi)

Primeérné
odhady

Rok

2005 | 2010

I'Jspory z rozsahu

Jestlize redukce nakladii z roz$ifeni obchodnich aktivit je velka, pak existuje
mensi hrozba vstupt (mali za¢inajici konkurenti nemaji v odvétvi Sanci).
Uspory z rozsahu se mohou projevovat riznymi formami — redukei vyrobnich
nakladu, distribu¢nich nakladu, atd.

Uspory z rozsahu jsou velké (1 bod)
Malé (9 bodi)

2b

Kapitalova naro¢nost vstupu do odvétvi

Bariéry vstupu rostou s kapitalovou narocnosti. Velkou roli hraje také riziko
podnikani, potfeba know-how atd.

Kapitalova naro¢nost vstupu je vysoka (1 bod)

Nizké (9 bodii)

2.c

Piistup k distribuénim kanalim

vvvvvv

vstup do odvétvi.

Pfistup k distribu¢nim kanaltim je obtizny (1 bod)

Snadny (9 bodi)

2d

Potieba vlastnit pii vstupu do odvétvi specialni technologie, know-how,
patenty, licence atd.

Ano (1 bod)
Ne (9 bodu)

Pristup k surovinam, energiim, pracovni sile

Jestlize vyrobky/sluzby hlavnich konkurentti jsou vysoce diferenciované a jejich

vvvvvv

Neni snadny (1 bod)
Je snadny (9 bodit)

2.f

Schopnost existujicich konkurentu sniZovat po vstupu novych konkurenti
naklady a zlepsovat sluzby




Je vysoka (1 bod)
Je nizka (9 bodw)

2.g

Diferenciace vyrobkii/sluzeb, loajalita zakazniki existujicich konkurentia

Jestlize vyrobky/sluzby hlavnich konkurentti jsou vysoce diferencované a jejich

vvvvvv

Diferenciace vysoka (1 bod)

Diferenciace nizka (9 bodt)

2.h

Vladni politika

Jak je vlada naklonéna vstuptim do odvétvi? (dotace, licence, antimonopolni
politika, atd.)

Negativné (1 bod)
Pozitivné (9 bodi)

Vyvoj po pripadném vstupu do odvétvi

Jestlize mtize nova firma po vstupu do odvétvi relativné snadno ,,couvnout®, pak
je hrozba vstupu vyssi.

»cesta zpét™ je obtizna (1 bod)

»cesta zpét™ je snadnd (9 bodi)

Celkem (z max. 90 bodii)

35

30

Primérné skore (celkem/9)

3,9

3,3




PRILOHA P VII: PORTERUV MODEL PETI
KONKURENCNICH SIL. VYJEDNAVACI SILA ZAKAZNIKU.

Vyjednavaci sila zakaznikd

Primeérné
odhady

Rok

(1 bod ... nejnizsi, 9 bodyti ... nejvyssi)

2005

2010

Pocet vyznamnych zakaznika

Je-li vyznamny podil obratu firmy spojen s malym poétem vyznamnych
zakazniku, pak je vyjednavaci sila téchto zakaznikd vysoka

Mnoho drobnych zékaznikl (1 bod)
Nevyznamny (9 bodi)

3b

Vyznam vyrobku/sluzby pro zakaznika

Vyrobek / sluzba je pro zakaznika vyznamny z hlediska podilu na jeho vydajich

Vyrobek je pro zékaznika velmi vyznamny (1 bod)

Nevyznamny (9 bodi)

Ziakaznikovy naklady prechodu ke konkurenci

Jsou-li vysoké, opak je zakaznikova vyjednavaci sila nizsi

Jsou vysoké (1 bod)
Nizké (9 bodtr)

3d

Hrozba zpétné integrace

Znamena, ze zékaznik muze snadno zacit podnikat v analyzovaném odvétvi a
mj. se zaCit zasobovat sam

Hrozba zpétné integrace je nepravdépodobna (1 bod)

Vysoce pravdépodobna (9 bodt)

Ziskovost zakaznika

Je-li zakaznik ziskovy, pak jeho vyjednavaci sila je nizsi (miZze byt pfi jednani
velkorysejsi)

Vysoka (1 bod)
Nizka (9 bodu)

Celkem (z max. 90 bodii)

18

17

Primérné skore (celkem/5)

3,6

3.4




PRILOHA P VIII: PORTERUV MODEL PETI
KONKURENCNICH SIL. VYJEDNAVACI SILA DODAVATELU.

Vyjednavaci sila dodavatelii

(1 bod ... nejnizsi, 9 bodyti ... nejvyssi)

Primeérné
odhady

Rok

2005

2010

Pocet a vyznam dodavatelu

Pfi malém poctu moznych dodavatelt je jejich vyjednavaci sila velka

Dodavatelti je mnoho (1 bod)
Malo (9 bodt)

4.b

Existence substitutii — jsou hrozbou dodavatela

Ano, velka hrozba (1 bod)
Ne, mala hrozba (9 bodu)

Vyznam odbératelii pro dodavatele

Cim mensi je vyznam dodavateldi pro odbératele, tim vétsi je vyjednavaci sila
dodavateli.

Velky (1 bod)
Maly (9 bodir)

4d

Hrozba vstupu dodavateli do analyzovaného odvétvi

Zvysuje vyjednavaci silu dodavatelil

Nepravdépodobna (1 bod)
Velmi pravdépodobna (9 bodit)

Organizovanost pracovni sily v odvétvi

Cim organizovanéjsi (napt. odbory), tim vétsi vyjednavaci sila — toto plati
specialné pro trhy prace!

Nizka (1 bod)
Vysoka (9 bodt)

Celkem (z max. 90 bodi)

26

29

Pramérné skore (celkem/5)

5.2

58




PRILOHA PIX: PORTERUV MODEL PETI KONKURENCNICH SIL.

HROZBA SUBSTITUTU.
Hrozba substitutd Priimérné
odhady
Rok
(1 bod ... nejnizsi, 9 bodyti ... nejvyssi) 2005 | 2010
5.a Existence mnoha substitutii na trhu
Malo, resp. zadné substituty (1 bod) 1 2
Mnoho substitutii (9 bodt)
5b Konkurence v odvétvi substituti
Je-1i konkurence v odvétvi substituti vetsi, pak mohou byt jejich vyrobei ke 2 5
vstupu do ,,naseho* odvétvi vice motivovani.
5.c Hrozba substituti v budoucnu?
Objevi se?
1 3
Pravdépodobnost, Ze se objevi je nizka (1 bod)
Vysoka (9 boda)
5d Vyvoj cen substituti
Jejich ceny se budou spiSe snizovat nebo zvySovat?
4 4
Zvysovat (1 bod)
Snizovat (9 bodil)
S5.e Uzitné vlastnosti substituta? 5 5
Budou se zlepsovat nebo zhorSovat?
Zhorsovat (1 bod)
Zlepsovat (9 bodit)
Celkem (z max. 90 bodu) 13 19
Primérné skore (celkem/5) 2,6 3.8




PRILOHAPX: ANALYZA KLICOVYCH FAKTORU USPECHU
FIRMY ORLIK V POROVNANI S KONKURENCI.

% vahy % vahy Firma Konkur. | Konkur. Usili Finan
P v sou- Vv roce Orlik A B manage- ¢ni
KFU Casnosti 2010 mentu zdr.
spolehlivé vyrobky 15 10 3 3 5 |+ g
s dlouhou Zivotnosti
spolehlivy a rychly servis 20 20 3 3 4 +H+ +
a poprodejni sluzby
nizké naklady na 25 25 2 4 4 ++ ++
pofizeni vyrobniho
prostfedku
zavedeny systém fizeni 10 5 3 3 5 ++ ++
kvality ISO
snadno dostupné 10 10 2 5 5 +++ ++
informace o produktech
vyfesSeni zakaznikova 20 30 2 4 5 +++ +
problému s dodavkou
stlaeného vzduchu
kvalitni vyrobky 10 15 3 3 5 ++ ++
s dlouholetou tradici
ziskané zkuSenosti 5 10 2 4 5 + +
a odbornost v navrhu
a instalaci spravnych
funkénich kompresorti
a kompresoroven
vyrobce v minulosti 15 0 4 2 2 +
monopolni vyrobce
ceny odpovidajici kvalité 10 15 3 4 4 ++ +++
vyrobki a sluzeb
poskytovani 24- 10 15 3 3 4 ++ +
hodinového servisu
rust profesionalni 20 15 1 5 5 +HH+ +H+
distribucni sité
pravidelné inovace a 20 20 1 4 5 -+ -+
roz§ifovani sortimentu
chranéna pracovisté — 10 10 5 1 1 +++ +
vyuzivani dotaci od statu
na osoby se ZPS a
poskytovani nahradniho
plnéni odbératelim
Celkem/ 100% | 100 % | 37/ 48/ 59/
2,64 3,43 4,2

pramér




Konkurence A.............. Schneider Bohemia, Plzen = piimy konkurent

Konkurence B ............. Atlas Copco, Praha = potencialni konkurent a mohl by zménit

pravidla primyslu svymi inovacnimi ¢innostmi, které by byly pro pramysl prekvapenim
5 ... velmi dobfe

1 ... nedostate¢né, ¢i viibec



PRILOHA P XI: ANALYZA SWOT. KVANTIFIKACE PRILEZITOSTI

A HROZEB.
C. Faktor Vaha Body Skore
blizkost Slovenské a Polské republiky,
Ukrajiny — moznost expandovat na
1. vychodni trhy 0,002564103 4 0,01025641
povinnost zaméstnavat osoby se zménénou
pracovni schopnosti pro firmy s vice nez
2. 25 zaméstnanci 0,01025641 5 0,051282051
3. rozvoj internetového podnikani 0,012179487 4 0,048717949
4. snizeni danovych sazeb 0,012820513 3 0,038461538
5. nové typy Sroubovych kompresori 0,019230769 5 0,096153846
zastaravani technického parku vyrobnich
6. zavodi 0,015384615 4 0,061538462
vyssi pozadavky na kvalitu stla¢ené¢ho
vzduchu, citliva a nadro¢na zafizeni
7. vyzadujici kvalitni stlaéeny vzduch 0,015384615 4 0,061538462
8. rust odvétvi 0,032051282 3 0,096153846
9. diferenciace vyrobku/sluzeb 0,020512821 3 0,061538462
10. Gspory z rozsahu 0,021794872 3 0,065384615
11. kapitalova naro¢nost vstupu do odvétvi 0,019871795 4 0,079487179
potteba vlastnit pfi vstupu do odvétvi
spec. technologie, know-how, patenty a
12. licence 0,021153846 4 0,084615385
13. vyznam vyroku/sluzby pro zdkaznika 0,016666667 5 0,083333333
14. ziskovost zadkaznika 0,021153846 4 0,084615385
15. pocet a vyznam dodavateli 0,007692308 2 0,015384615
16. existence substitut 0,020512821 1 0,020512821
vstup CR do Evropské Unie — otevieni
17. trhu 0,032051282 4 0,128205128
vyS$si pozadavky na znalosti zaméstnancti
18. a orientaci v dalSich oborech 0,012820513 2 0,025641026
19. nové typy pistovych kompresort 0,019230769 5 0,096153846
prisnéjsi statni normy a vyhlasky nutici
provozovatele investovat, zavadéni ISO
20. norem. 0,007051282 2 0,014102564
podil Cistého jméni/prodej — velké fixni
21. naklady 0,020512821 2 0,041025641
22. diferenciace konkurentt 0,019871795 3 0,059615385
23. $ife konkurence 0,021794872 5 0,108974359
24. piistup k distribu¢nim kanalim 0,021153846 5 0,105769231
diferenciace vyrobkt/sluzeb, loajalita
25. zakaznik existujicich konkurentii 0,021794872 4 0,087179487
zakaznikovy naklady pfechodu ke
26. konkurenci 0,017948718 2 0,035897436
rozvoj elektronickych plateb,
zakaznickych karet, lepsich systému fizeni
27. financi a Getnictvi 0,012179487 3 0,036538462
28. ptichod levnéjsi pracovni sily z vychodu 0,012179487 1 0,012179487
29. zvy$ovani bezpecnosti prace 0,007051282 1 0,007051282




moznosti danovych ulev a podpory
motivace zaméstnancit pomoci

30. diichodového a Zivotniho pojisténi 0,008333333 2 0,016666667
vys$si pozadavky na hmotné i nehmotné

31. odmény kritickych pracovnikl 0,008333333 2 0,016666667
roz§ituji se kapacity pouze ve vétSich

32. piirtstcich? 0,021794872 3 0,065384615
pristup k surovinam, energiim, pracovni

33. sile 0,007692308 2 0,015384615

34. vyvoj po piipadném vstupu do odvétvi 0,025 2 0,05

35. pocet vyznamnych zdkaznikl 0,021153846 3 0,063461538

36. hrozba zpétné integrace 0,020512821 1 0,020512821

37. vyznam odbératelii pro dodavatele 0,021153846 4 0,084615385

38. hrozba vstupu dodavatelli do odvétvi 0,020512821 1 0,020512821

39. organizovanost pracovni sily v odvétvi 0,008333333 2 0,016666667

40. existence mnoha substitutd na trhu 0,020512821 1 0,020512821

41. konkurence v odvétvi substitutl 0,020512821 1 0,020512821

42. ptebujeld byrokracie 0,012179487 3 0,036538462

43. slaba vlada 0,012179487 3 0,036538462
zaostavani CR oproti sousediim ze stfedni

44. Evropy 0,021153846 3 0,063461538
mnoho novych technickych norem pro

45. sladéni s EU 0,007051282 4 0,028205128
vysoké odvody do fondli zaméstnance,

46. socidlni a zdravotni pojisténi 0,008333333 3 0,025

47. zvySovani cen energii a paliv, hlavné nafty 0,007692308 4 0,030769231
nové technologie — pfinasejici zménu

48. vyuzivani stlateného vzduchu 0,018589744 4 0,074358974

49. rust nezaméstnanosti 0,008333333 1 0,008333333
revoluéni technologie ménici zptisob

50. vyroby stlateného vzduchu 0,021794872 1 0,021794872
pocet konkurenti a jejich

51. konkurenceschopnost 0,021153846 5 0,105769231

52. intenzita strategického Usili 0,019230769 5 0,096153846

53. néklady odchodu z odvétvi 0,021794872 2 0,043589744
charakter konkurence, postoj k business

54. etice 0,021153846 4 0,084615385
schopnost existujicich konkurenti
snizovat po vstupu novych naklady a

55. zlepSovat sluzby 0,024358974 4 0,097435897

56. vladni politika 0,011538462 2 0,023076923

57. hrozba substituti v budoucnu 0,025 2 0,05

58. vyvoj cen substituti 0,022435897 1 0,022435897

59. uzitné vlastnosti substitutd 0,017307692 1 0,017307692

Celkem

1,000

2,994
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ANALYZA SWOT. PRIRAZENI VAHY FAKTORUM PRILEZITOSTi A HROZEB.
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PRILOHA P XII

W

vahy
0,002564103
0,01025641

0,012179487
0,012820513
0,019230769
0,015384615

0,015384615

0,032051282
0,020512821

0,021794872
0,019871795

0,021153846
0,016666667
0,021153846
0,007692308
0,020512821

0,032051282

0,012820513

0,019230769
0,007051282
0,020512821

0,019871795

0,021794872
0,021153846
0,021794872
0,017948718
0,012179487
0,012179487
0,007051282

0,008333333

0,008333333
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0,008333333
0,020512821
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0,019230769
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0,024358974

0,011538462

0,022435897

0,017307692

preference

16
19
20
30
24
24
50
32
34
31

33
26
33

12
32
50
20
30
11

32
31

34
33
34
28

19
19
1

13
13
34

12
39
33
32
33
32

13
32
32

19
19
33
11

13
12
29

13
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18
39
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27
1560
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PRILOHA P XIII: PODKLADY O VYHODACH POSKYTOVANI
NAHRADNIHO PLNENI.

ORLIK-KOMPRESORY vyrobni druZstvo je opravnéno vystavit doklad
0 ,nahradnim plnéni“ pro splnéni povinnosti zaméstnavateli zaméstnavat

povinny podil osob se zdravotnim postiZzenim.
Povinnost zaméstnavat osoby se zdravotnim postiZzenim — OZP
(dle zakona ¢. 435/2004 Sb. o zaméstnanosti)
§ 81

(1) Zaméstnavatelé s vice nez 25 zaméstnanci v pracovnim poméru jsou povinni zaméstnavat

osoby se zdravotnim postiZenim ve vysi povinného podilu téchto osob na celkovém poctu
zaméstnanci zaméstnavatele. Povinny podil ¢ini 4 %.

Moznosti plnéni povinného podilu OZP (§ 81 odst. 2):

a)
b)

zaméstnavanim v pracovnim poméru,

odebirdanim vyrobki nebo sluZeb od zaméstnavateli zaméstnavajicich vice nez 50 %

zaméstnanci, ktefi jsou osobami se zdravotnim postiZenim, nebo zadavanim zakazek témto

zaméstnavatelim — vyuZiti tzv. ,nahradniho plnéni*

pocet zaméstnanci se ZP, které si objednatel miize zapocist do plnéni povinného podilu —

- se vypocte tak, Ze z celkového objemu plateb, uskutecnénych za vyrobky, sluzby nebo zakazky
ve sledovaném kalendainim roce, se odecte dai z pridané hodnoty a vysledna ¢astka se vydéli
sedmindsobkem primérné mésiéni mzdy v narodnim hospodarstvi za 1. az 3. ctvrtleti
sledovaného kalendainiho roku, vyhlaSené Ministerstvem prace a socialnich véci.

- zaméstnavatel si muZe do plnéni povinného podilu za sledovany kalendaini rok zapocitat
osoby se zdravotnim postiZenim jen v poctu, ktery byl v jednotlivych kalendainich
¢tvrtletich dodavatelem potvrzen jako nejvyssi;

odvodem do statniho rozpoctu:

- vySe odvodu do statniho rozpoctu podle § 81 odst. 2 pism. ¢) €ini za kazdou osobu se
zdravotnim postiZenim, kterou by zaméstnavatel mél zaméstnat, 2,5nasobek
priumeérné mésicni mzdy v narodnim hospodafstvi za prvni az treti ctvrtleti kalendainiho
roku, v némz povinnost plnit povinny podil osob se zdravotnim postizenim vznikla. Vysi
praimémé mzdy za prvni az tieti Gtvrtleti vyhlasi ministerstvo na zékladé udaji Ceského
statistického ufadu sdélenim uvetejnénym ve Sbirce zakont.

nebo vzajemnou kombinaci zptisobli uvedenych v pismenech a) az c).

Priklad:
Priimérna mzda za 1.-3. Ctvrtleti 2004: 17 418,- KE
Objem trzeb
PO& “ . L Povinny odvod (bez DPH)
oCet zaméstnancui | Povinny pocet o e N , . os
ve firmé ozp pfi ngsplnem pot[el:’my k(Ie MozZna uspora
podilu OZP splnéni podilu
OzZP
25 1 44 000 122 000
50 2 88 000 244 000
75 3 132 000 366 000
100 4 176 000 488 000
125 5 220 000 610 000 0
150 6 264 000 732 000 36 A)
175 7 308 000 854 000
200 8 352 000 976 000
225 9 396 000 1098 000
250 10 440 000 1220 000

vypoctené ¢astky jsou zaokrouhleny na tis. K¢




PRILOHA P XIV: UKAZKA KATALOGU FIRMY ORLIK-
KOMPRESORY V.D.

Katalogy produkti spole¢nosti ORLIK-KOMPRESORY v.d. jsou piilozeny na

nasledujicich strankéch.



