

  
    
            
        
      
      
        
          
        

        
          
            
          
        
        
          
            
              
                
              
            

            
              
                
                  Nedávno hledané
                

              

                
                  
                      
                      
                        
                      
                  

                
              
                Nebyly nalezeny žádné výsledky
              

            

          

          
            
              

                
              
            

            
              
                Tags
              

              
                
                  
                      
                  
                
              

              
                

              

              
                Nebyly nalezeny žádné výsledky
              

            

          

          
            
              
                
              
            

            
              
                Dokument
              

              
                
                  
                      
                  
                
              

              
                

              

              
                Nebyly nalezeny žádné výsledky
              

            

          

        

      

    

    
      
        
          
        
      
              

                        
  
  

                
            
            
        
        Čeština
                  

                        
  

                Nahrát
                        
          
            
            
              
                Domovská stránka
                
                  
                
              
              
                Školy
                
                  
                
              
              
                Témy
                
                  
                
              
            

          

        


        
          Přihlášení
        
        
        
        
        
          

  





  
    
      
      	
            
              
              
            
            Odstranit
          
	
            
              
              
            
          
	
            
              
                
              
              
            
          
	
          

        
	Nebyly nalezeny žádné výsledky


      
        
          
        
      
    

  







  
      
  
    
    	
                                    
              Domovská stránka
            
            




	
                          
                
              
                        
              Další
            
            


      
                  Hlavní práce70726_xdrai00.pdf, 1.2 MB
                
                
                  
                    Stáhnout
      

      
        
          
            
              
                
              
            
            
            
              
                Podíl "Hlavní práce70726_xdrai00.pdf, 1.2 MB
                
                
                  
                    Stáhnout"

                
                  
                    
                  
                  
                    
                  
                  
                    
                  
                  
                    
                  
                

                
                  

                  
                    COPY
                  
                

              

            

          

          
            
              

                
              
            
          

        

      

    

    
      
        
          
            
              
            
                          
                N/A
              
                      


          
            
              
            
                          
                N/A
              
                      

        

        
                      
              
                
              
                               Protected
                          

                    
            
              
            
            
              Akademický rok: 
                2022
              
            

          

        

        
          
            
            
                
                    
                
                Info
                
                

            
            

            

                        
  

                
        Stáhnout
          
              

          
            
              
                
                Protected

              

              
                
                
                  Academic year: 2022
                

              

            

            
              
                
                  
                
                
                
                  
                    Podíl "Hlavní práce70726_xdrai00.pdf, 1.2 MB
                
                
                  
                    Stáhnout"

                    
                      
                        
                      
                      
                        
                      
                      
                        
                      
                      
                        
                      
                    

                    
                      

                      
                        
                      
                    

                    Copied!

                  

                

              

              
                
                  
                
              

            

            
              
                
                56
              

              
                
                0
              

              
                
                0
              

            

          

        

      

      
        
                              
            
            56
          

          
            
            0
          

          
            
            0
          

        

      

    

  



  
        
                    
  
    
    
      
        Načítání....
        (zobrazit plný text nyní)
      

      
        
      

      
      

    

  




  
      

                    Zobrazit více (   Stránka )
        
  


  
      

                    Stáhnout nyní ( 56 Stránka )
      



      
            
  
    Fulltext

    
      (1)
VYSOKÁ ŠKOLA EKONOMICKÁ V PRAZE  FAKULTA MEZINÁRODNÍCH VZTAHŮ 



KATEDRA OBCHODNÍHO PODNIKÁNÍ A KOMERČNÍCH  KOMUNIKACÍ 



STUDIJNÍ OBOR: MANAŽER OBCHODU 



BAKALÁŘSKÁ PRÁCE 



Plán rozvoje zahraniční firmy ControlTech d.o.o. 



Vypracovala: Ivana Draplová 



Vedoucí bakalářské práce: Ing. Vladimíra Filipová, Ph.D. 



(2)
Prohlášení 


Prohlašuji,  že  jsem  bakalářskou  práci  na  téma  Plán  rozvoje  zahraniční  firmy 
 ControlTech  d.o.o.  vypracovala  samostatně.  Veškerou  použitou  literaturu  a 
 podkladové materiály uvádím v přiloženém seznamu literatury. 


V Praze dne 25.6.2020       ………..  


         Ivana Draplová         



(3)
Poděkování 


Ráda  bych  na  tomto  místě  poděkovala  své  vedoucí  práce  paní  Ing.  Vladimíře 
Filipové, Ph.D. za její čas, cenné poznámky a odborné vedení práce. Dále bych 
tímto chtěla vyjádřit poděkování panu Aleši Havlinovi za jeho ochotu, spolupráci 
a poskytnutí interních údajů pro vypracování této práce. 



(4)
Obsah 


1 Úvod ...1


2Teoreticko-metodologická část ...3


2.1 Obchod ...3


2.1.1 Zahraniční obchod ...3


2.2 Logistika...3


2.2.1 Vývoj logistiky ...4


2.2.2 Cíle logistiky...4


2.2.3 Rozdělení logistiky ...6


2.2.4 Logistický řetězec ...8


2.2.5 Faktory ovlivňující logistiku ...9


2.3 Distribuce ...9


2.3.1 Výhradní distribuce ...9


2.3.2 Distribuční cesty ... 10


Typy distribučních mezičlánků ... 11 


2.4 Analýza prostředí ... 11


2.4.1 Analýza vnějšího prostředí ... 12


2.4.1.1 Porterův model pěti sil ... 12


2.4.2 Analýza vnitřního prostředí ... 14


2.4.2.2 Marketingové faktory ... 15 


2.4.2.3 Faktory výroby a řízení výroby ... 16 


2.4.2.4 Faktory podnikových a pracovních zdrojů ... 16 


2.4.2.5 Faktory finanční a rozpočtové... 16 


2.4.2.5.1 Finanční analýza ... 16 


2.4.3 SWOT analýza ... 19


3 Praktická část ... 21


3 .1 Profil firmy ... 21



(5)3.1.1 Historie firmy ControlTech s.r.o. ... 21


3.1.2 Organizační struktura ... 22


3.1.3 Cíle, vize a strategie firmy ... 22


3.1.3 Produkty ... 23


3.1.4 Dodavatelé ... 24


3.1.4.1 Rockwell Automation ... 24 


3.1.4.2 Dodávky zboží ... 24 


3.1.5 Zákazníci ... 25


3.2 Logistika ... 26


3.2.1 Cíle logistiky ... 27


3.3 Analýza vnějšího prostředí ... 27


3.3.1 Porterův model pěti sil ... 27


3.4 Analýza vnitřního prostředí ... 31


3.4.1 Faktory vědecko-technického rozvoje ... 31


3.4.2 Marketingové faktory ... 31


3.4.3 Faktory výroby a řízení výroby ... 32


3.4.4 Faktory podnikových a pracovních zdrojů ... 32


3.4.5 Faktory finanční a rozpočtové ... 33


3.4.5.1 Finanční analýza ... 33 


3.5 SWOT analýza ... 39


4 Návrh pro další rozvoj firmy ... 41


5 Závěr ... 43



(6)1 



1 Úvod 


Podnik působící na určitém trhu se musí každý den vyrovnávat s působením konkurence. Pokud 
 chce být podnik na daném trhu a ve svém odvětví konkurence schopný, musí mít stanoveny cíle 
 a dobře promyšlenou a propracovanou strategii, která by měla být základem každého podnikání. 


Pro dosažení těchto stanovených cílů je třeba také analyzovat okolí podniku, a to jak vnější, tak 
 i vnitřní a také faktory, které na okolí podniku působí. Tyto analýzy by měly být vypracovány 
 nejen při jeho založení, ale také by měly být průběžně aktualizovány, protože každý trh se vyvíjí 
 a konkurence může růst společně s tímto vývojem.  


„Proč jsou některé podniky úspěšné a jiné ne? Proč se některým podnikům daří získávat větší 
 podíl na trhu a jiné se o to matně snaží? Zkušenosti ze zemí s rozvinutým tržním hospodářství i 
 naše zkušenosti za poslední roky ukazují, že podmínkou úspěšného rozvoje podniku je kvalitní 
 strategie jako nezbytná součást strategického řízení.“ 1  


Pro vypracování této bakalářské práce jsem si vybrala srbskou firmu ControlTech d.o.o., která 
 je dceřinou společností české firmy ControlTech s.r.o. ve které pracuji již osmým rokem. Jedná 
 se o distribuční firmu, která se zabývá prodejem komponentů pro průmyslovou automatizaci. 


Tuto firmu jsem si vybrala proto, že je nemladší ze všech dceřiných společností a má nejmenší 
 podíl na daném trhu. Vypracováním níže uvedených analýz bych ráda zjistila, jaké jsou silné a 
 slabé stránky firmy a zda je možné podíl na trhu zvýšit. 


Cílem  bakalářské práce je  zhodnotit aktuální  situaci  firmy a na základě provedených analýz 
 navrhnout  řešení,  která  by  zlepšila  budoucí  postavení  firmy  na  srbském  trhu  a  posílila  její 
 konkurenceschopnost. 


Práce  je  rozdělena  na  teoreticko-metodologickou  a  praktickou  část,  přičemž  první  část 
 vymezuje některé základní pojmy a popisuje jednotlivé analýzy, které budou následně využity 
 v praktické části. Literatura, ze které jsem informace pro tuto část čerpala, je uvedena na konci 
 práce v seznamu použité literatury. 


1 DEDOUCHOVÁ, M., Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. C.H. Beck pro praxi. ISBN 80-7179-603-4. S. 1. 
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Praktická část je rozdělena do několika částí, z nichž první část je věnována představní firmy, 
které  zahrnuje  její  historii,  organizační  strukturu,  dodavatele  a  zákazníky.  Další  částí  je 
vypracování  vybraných  analýz,  konkrétně  analýzy  vnějšího  prostředí,  pro  kterou  je  využitý 
Porterův  model  pěti  sil,  analýzy  vnitřního  prostředí,  která  zahrnuje  finanční  analýzu  a 
v poslední  řadě  SWOT  analýzy  shrnující  dvě  předchozí.  Pro  praktickou  část  byly  využity 
poskytnuté informace a data ze společnosti ControlTech s.r.o. a vzhledem k citlivosti použitých 
dat,  byly  finanční  výsledky  přepočteny  koeficientem.  Data,  ze  kterých  bylo  vycházeno 
v provedených analýzách, jsou součástí přílohy této práce. 
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2  Teoreticko-metodologická část 



2.1 Obchod 


„Obchod lze obecně definovat jako směnu, tj. nákup a prodej komodit mezi jednotlivci nebo 
 skupinami. Lze jej provádět  přímo prostřednictvím  výměnného obchodu (barterový obchod) 
 nebo nepřímo, prostřednictvím peněz. Obchod umožňuje rozšířit nabídku komodit použitelných 
 pro  spotřebu  nebo  pro  výrobní  činnost.  Podle  toho,  na  jaké  úrovni  je  obchod  realizován, 
 rozlišujeme  tři  typy  obchodu  –  maloobchod  (obchod  mezi  prodávajícím  a  kupujícím), 
 velkoobchod (obchod mezi dodavatelem a odběratelem a zahraniční obchod.“ 2



2.1.1 Zahraniční obchod 


„Zahraniční  obchod  je  historicky  nejstarší  a  nejrozšířenější  formou  vnějších  hospodářských 
 vztahů.  Jde  o  část  sféry  oběhu  zboží,  která  představuje  směnu  se  zahraničím,  tj.  překračuje 
 hranice jednotlivého státu či ekonomického celku. Zahraniční obchod má dvě stránky, dovoz a 
 vývoz. Předmětem zahraničního obchodu je nejen zboží, ale i různé služby a práva duševního 
 vlastnictví. Zahraniční obchod spojuje vnitřní hospodářství země se světovou ekonomikou a 
 plní  důležité  funkce  v procesu  rozvoje  výrobních  sil  a  mezinárodní  dělby  práce.  Týká  se 
 výhradně jednoho ekonomického celku ve vztahu k ostatním zemím a světu.“ 3



2.2  Logistika


Pro  vymezení  pojmu  logistiky,  nalezneme  v různých  knihách  hned  několik  definic,  které  se 
 většinou liší pouze v detailech, ale převážně se shodují s podstatou pojmu logistiky. Logistika 
 je v knihách popisována například takto: 


„Logistika  se  považuje  za  integrované  plánování,  formování,  provádění  a  kontrolování 
 hmotných a s nimi spojených informačních toků od dodavatele do podniku, uvnitř podniku a 
 od podniku k odběrateli.“ 4  


2 FOJTÍKOVÁ, L., Zahraničně obchodní politika ČR: historie a současnost (1945-2008). Vyd. 1. Praha: C.H. Beck, 2009. 


ISBN 978-80-7400-128-4. S. 1. 


3 FOJTÍKOVÁ, L., Zahraničně obchodní politika ČR: historie a současnost (1945-2008). Vyd. 1. Praha: C.H. Beck, 2009. 


ISBN 978-80-7400-128-4. S. 1. 


4 SCHULTE, Ch., FELLER, L., Logistika. 1. vyd. Přeložil BAUDYŠ, Adolf, přeložil TOMEK, Gustav. Praha: Victoria 
Publishing, 1994. ISBN 80-85605-87-2. S. 13. 
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„Proces plánování, realizace a řízení efektivního, výkonného toku a skladování zboží, služeb a 
 souvisejících informací z místa vzniku do místa spotřeby, jehož cílem je uspokojit požadavky 
 zákazníků.“5  


„Logistika  představuje  strategické  řízení  funkčnosti,  účinnosti  a  efektivity  hmotného  toku 
 surovin, polotovarů a zboží s cílem dodržet časové, místní, kvalitativní a hodnotové parametry 
 požadované  zákazníkem.  Jeho  nedílnou  součástí  je  informační  tok  propojující  vzájemné 
 logistické články od poskytování produktů zákazníkům (zboží, služby, přeprava, dodávky) až 
 po získávání zdrojů.“6



2.2.1 Vývoj logistiky 


Pojem logistika je starý již několik set let, jeho původ bychom mohli nalézt v řeckém slovu 


„logos“,  to  znamená  „počínání“  nebo  „rozum“.  V současné  době  se  za  jeho  původ  častěji 
 považuje „logos“, co přeloženo z francouzštiny znamená „obydlí“, „úkryt“ nebo „zaopatřit“.7


„Uplatnění logistiky se neomezuje pouze na výrobní sféru. Týká se všech podniků a organizací. 


včetně  státní  správy,  včetně  takových  institucí,  jako  jsou  nemocnice  nebo  školy,  a  včetně 
 organizací poskytujících obchodní, bankovní nebo finanční služby.“ 8



2.2.2 Cíle logistiky 


„Základním  cílem  logistiky  je  optimální  uspokojování  potřeb  zákazníků.  Zákazník  je 
 nejdůležitějším  článkem  celého  řetězce.  Od  něj  vychází  informace  o  požadavcích  na 
 zabezpečení  dodávky  zboží  a  s ní  souvisejících  dalších  služeb.  U  zákazníka  také  končí 
 logistický řetězec zabezpečující pohyb materiálu a zboží.“9   


5LAMBERT, Douglas M., STOCK, James R., ELLRAM, Lisa M., Logistika. 2. vyd. Praha: Computer Press, 2000. ISBN 
 80-7226-221-1. S. 3. 


6ŠTŮSEK, J., Řízení provozu v logistických řetězcích. Vyd. 1. Praha: C. H. Beck, 2007. ISBN 978-80-7179-534-6. S. 4. 


7STEHLÍK, A., KAPOUN, J., Logistika pro manažery. Praha: Ekopress, 2008. ISBN 978-80-86929-37-8. S. 13. 


8LAMBERT, Douglas M., STOCK, James R., ELLRAM, Lisa M., Logistika. 2. vyd. Praha: Computer Press, 2000. ISBN 
 80-7226-221-1. S.3. 


9SIXTA, J., MAČÁT, V., Logistika: teorie a praxe. Brno: CP Books, 2005. Praxe manažera. ISBN 80-251-0573-3. S. 43. 
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Cíle logistiky můžeme rozdělit podle oblasti působení na ty, které jsou uvnitř podniku a podle 
 způsobu měření jejich výsledků, které jsou měřené výkonem či ekonomickým vyjádřením. Jak 
 můžeme vidět na obrázku níže. 


„Vnější logistické cíle se zaměřují na uspokojování přání zákazníků, kteří se uplatňují na trhu. 


To  přispívá  k udržení,  případně  i  dalšímu  rozšíření  rozsahu  realizovaných  služeb.  Do  této 
 skupiny  logistických cílů je možno zařadit:  zvyšování  objemu prodeje, zkracování  dodacích 
 lhůt, zlepšování  spolehlivosti a úplnosti dodávek a zlepšování  pružnosti logistických služeb, 
 tzv. flexibility. Významným logistickým požadavkem je zabezpečení spolehlivosti a úplnosti 
 dodávek.  Faktor  času  je  v logistice  jedním  z nejdůležitějších  ukazatelů.  Jednotlivé  články 
 logistického  řetězce  na  sebe  musí  přesně  navazovat.  Přesné  dodržování  těchto  časových 
 návazností přispívá ke snížení nároku na skladování, nebo dokonce jeho odstranění (s výjimkou 
 minimálních pojistných zásob). Zajištění úplnosti dodávky je nutným logistickým požadavkem, 
 který  je  zajištěn  tvorbou  co  nejvhodnějších  manipulačních  jednotek  a  použitím  vhodných 
 přepravních pomůcek.“ 10


„Vnitřní logistické cíle se orientují na snižování nákladů při dodržení splnění vnějších cílů. Jde 
 o náklady na zásoby, dopravu, manipulaci, skladování, výrobu, řízení a podobně.“11  


10SIXTA, J., MAČÁT, V., Logistika: teorie a praxe. Brno: CP Books, 2005. Praxe manažera. ISBN 80-251-0573-3. S. 43. 


11SIXTA, J., MAČÁT, V., Logistika: teorie a praxe. Brno: CP Books, 2005. Praxe manažera. ISBN 80-251-0573-3. S. 44. 


Obrázek 1: Dělení a priorita cílů logistiky (Zdroj: vlastní zpracování podle SIXTA, MAČÁT, 2005, S. 42.)
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„Výkonové cíle logistiky zabezpečují požadovanou (optimální – není důležité vždy dosahovat 
 maximální úroveň služeb pro určitého zákazníka) úroveň služeb tak, aby požadované množství 
 materiálu a zboží bylo ve správném množství, druhu a jakosti, na správném místě, ve správný 
 okamžik.“12  


„Ekonomickým cílem logistiky je zabezpečení těchto služeb s přiměřenými náklady, které jsou 
 vzhledem  k úrovni  služeb minimální. V praxi  jejich vyšší  úroveň dává naději na větší  zájem 
 zákazníků, současně však zvyšuje náklady, které na zákazníky působí opačně. Proto se snaží 
 zabezpečit logistické služby s optimálními náklady. Tyto náklady pak odpovídají ceně, kterou 
 je ještě zákazník ochoten za vysokou kvalitu zaplatit.“13  



2.2.3 Rozdělení logistiky 


V současné době nejjednodušší rozdělení logistiky nalezneme na následujícím obrázku, který 
 ve své knize uvádí SIXTA, MAČÁT (2005, s. 46). 


Obrázek 2: Nejjednodušší dělení logistiky (Zdroj: vlastní zpracování podle SIXTA, MAČÁT, 2005, S. 46.) 


12SIXTA, J., MAČÁT, V., Logistika: teorie a praxe. Brno: CP Books, 2005. Praxe manažera. ISBN 80-251-0573-3. S. 44.


13SIXTA, J., MAČÁT, V., Logistika: teorie a praxe. Brno: CP Books, 2005. Praxe manažera. ISBN 80-251-0573-3. S. 44.
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Nejběžnější hlediska, dle kterých je možné logistiku rozdělit jsou dle SIXTY, MAČÁTA (2005, 
 s. 48) následující dvě: 


podle šíře zaměření na studium materiálových toků 


•  makrologistika 


•  mikrologistika 


podle hospodářsko-organizačního místa uplatnění 


•  logistika výrobní (průmyslová či podniková) 


•  logistika obchodní 


•  logistika dopravní 


„Makrologistika  se  zabývá  logistickými  řetězci,  které  jsou  nezbytné  pro  výrobu  určitých 
 výrobků  od  těžby  surovin  až  po  prodej  a  dodání  zákazníkovi.  Její  pohled  tedy  překračuje 
 hranice jednotlivých podniků a někdy dokonce i států. Jinými slovy makrologistika se zabývá 
 soubory  logistických  řetězců  spjatými  s určitou  ucelenou  finální  produkcí  indukovanými 
 velkou  společností,  a  to  v jejich  maximálním  možném  rozsahu.  Mirkologistika  se  zabývá 
 logistickým  systémem  uvnitř  určité  organizace,  nebo  dokonce  její  částí (průmyslový  závod, 
 jednotlivý  objekt,  nebo  jednotlivý  sklad).  Jiným  způsobem  lze  popsat  mikrologistiku  jako 
 disciplínu, která se zabývá logistickými řetězci uvnitř průmyslového závodu nebo mezi závody 
 v rámci jednoho podniku.“14  


„Logistický podnik realizuje převážnou (stéle větší) část logistických (dodavatelských) řetězců 
 vně  určité  organizace,  tj.  realizuje  propojení  mezi  dodavatelem  a  zákazníkem.  Jinými  slovy 
 hovoříme  o  „poskytovateli  logistické  služby“.  Tyto  podniky,  pokud  se  zapojí  se  svými 
 logistickými službami do logistických řetězců více podniků, mohou lépe optimalizovat veškeré 
 nabízené  logistické  služby  (činnosti)  a  tím  snižovat  logistické  náklady,  ale  hlavně  zvyšovat 
 uspokojí budoucích zákazníků. Náplní podnikové logistiky je usměrňování všech logistických 
 procesů v oblasti zájmu výrobního podniku.“15  


  


14SIXTA, J., MAČÁT, V., Logistika: teorie a praxe. Brno: CP Books, 2005. Praxe manažera. ISBN 80-251-0573-3. S. 49. 


15SIXTA, J., MAČÁT, V., Logistika: teorie a praxe. Brno: CP Books, 2005. Praxe manažera. ISBN 80-251-0573-3. S. 50. 
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Dále  můžeme  podnikovou  logistiku  rozdělit  na  logistiku  zásobování,  kam  patří  nákup 
 základního  a  pomocného  materiálu,  polotovarů  i  dílčích  výrobků  od  subdodavatelů, 
 vnitropodnikovou logistiku, která zahrnuje řízení toku materiálu v podniku, a v poslední řadě 
 na logistiku distribuce, která zahrnuje dodávky výrobků zákazníkům.  



2.2.4 Logistický řetězec 


„Logistické řetězce zabezpečují pohyb materiálu, případně energie, nebo osob ve výrobních a 
 oběhových procesech s využitím informací a financí k tomu potřebných. Struktura a chování 
 logistického  (dodavatelského)  řetězce  vychází  z požadavku  pružně  a  hospodárně  uspokojit 
 potřebu finálních zákazníků. Tento pohyb se uskutečňuje pomocí manipulačních, dopravních a 
 pomocných  prostředků.  Pro  řízení  všech  těchto  logistických  procesů  je  nezbytné  získávání, 
 zpracování  a  přenos  informací  včetně  pokynů  a  informací  přispívajících  k usměrnění  těchto 
 procesů (zpětné vazby) žádoucím směrem.“16  


Obrázek 3: Jeden z možných logistických (dodavatelských) řetězců  
 (Zdroj: vlastní zpracování podle SIXTA, MAČÁT, 2005, s. 119) 


„Logistický (dodavatelský) řetězec, podobně jako jiné řetězce, není silnější než jeho nejslabší 
 článek.  Konkurenceschopnost  celého  dodavatelského  řetězce  proto  závisí  na  výkonnosti 
 každého  jeho  článku.  Pouze  ty  nejlepší  dodavatelské  řetězce  jsou  schopny  soustavně  plnit 
 požadavky trhu, které se neustále mění.“17  


16SIXTA, J., MAČÁT, V., Logistika: teorie a praxe. Brno: CP Books, 2005. Praxe manažera. ISBN 80-251-0573-3. S. 119. 


17SIXTA, J., MAČÁT, V., Logistika: teorie a praxe. Brno: CP Books, 2005. Praxe manažera. ISBN 80-251-0573-3. S. 119. 
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2.2.5 Faktory ovlivňující logistiku 


„Při plánování logistických koncepcí a jejich implementací platí, že je nutno uvažovat o těch 
 rámcových  podmínkách,  které  ovlivňují,  popř.  omezují  volné  operační  pole  pro  jednání  a 
 rozhodování. V zásadě se nacházejí v pěti problémových oblastech:“ 18


•  požadavky trhu 


•  výrobní program 


•  způsob dopravy 


•  technologické určující faktory 


•  právní rámcové podmínky logistiky 



2.3 Distribuce 


„Distribuce  je  proces  rozdělování  a  rozmisťování  zboží  od  výrobce  k odběratelům  a  s tím 
 spojené  poskytování  příslušných  služeb.  Vztahuje  se  k hmotnému  toku  hotových  výrobků, 
 který prochází fází skladování, manipulace, balení a přepravy.“19  



2.3.1 Výhradní distribuce 


Výhradní distribuce je vztah mezi dodavatelem a distributorem v rámci určitého území (země). 


Jedná se o vztah podložený písemnou smlouvou o výhradní distribuci, která musí obsahovat 
 vyhrazenou oblast a druh zboží. Dodavatel touto smlouvou stvrzuje, že jeho další distributoři 
 nebudou prodávat jeho zboží v příslušeném území (zemi) a distributor se zavazuje k určitým 
 minimálním odběrům. 


„Výhodou použití služeb výhradního prodejce může být rychlý vstup na zahraniční trhy díky 
 možnosti  prodeje  zboží  v již  vybudovaných  distribučních  cestách.  Dále  pak  může  výrobce 
 proniknout i  na vzdálené trhy, event. na trhy, na kterých nepředpokládá příliš vysoký obrat, 
 avšak chce na nich být přítomen za poměrně nízkých nákladů a rizika.“20


18SCHULTE, Ch., FELLER, L., Logistika. 1. vyd. Přeložil BAUDYŠ, Adolf, přeložil TOMEK, Gustav. Praha: Victoria 
 Publishing, 1994. ISBN 80-85605-87-2. S. 21. 


19HÝBLOVÁ, Petra., Logistika. Pardubice: Univerzita Pardubice, 2006. ISBN 80-7194-914-0. S. 41. 


20MACHKOVÁ, H., Mezinárodní marketing. 2., rozš. a přeprac. vyd. Praha: Grada, 2006. Expert (Grada). ISBN 80-247-
1678-x. S. 80.



(15)10 
 
2.3.2 Distribuční cesty 


„Každá  distribuční  cesta  znamená  určitý  způsob  přemístění  prostředků  a  pokrytí  potřeb 
 cílového zákazníka. Cesty dělají výrobek dosažitelným ve vhodném čase, na správném místě, 
 ve  správné  kvalitě  i  kvantitě,  a  to  za  přispění  řady  funkcí  (např.  skladování,  dopravy, 
 manipulace se zbožím atd.). I když spotřebitel  „nevidí“ distribuci výrobku (nesleduje přímo 
 distribuci výrobku), hodnotí jeho dostupnost, kterou distribuční cesta přináší. Distribuční cesta 
 vhodná pro určité výrobky může být méně vhodná pro výrobky jiné, z toho vyplývá rozdílnost 
 používaných  distribučních  cest.  Zvolená  cesta  by  měla  představovat  jedinečnou  kombinaci 
 spojení  výrobce  se  spotřebitelem  a  způsobu  prodeje  (prodejní  úsilí)  pro  konečného 
 zákazníka.“21  


Distribuční  cesty  můžeme  rozdělit  na  přímé  a  nepřímé.  V případě  cesty  přímé  dochází  ke 
 kontaktu mezi výrobcem (dodavatelem) a spotřebitelem, kdy jednají přímo jeden s druhým bez 
 prostředníků.  


„Takové  spojení  je  jednodušší  a  kratší,  představuje  ale  značný  počet  navázaných  kontaktů 
 (podle počtu uspokojovaných zákazníků) a obtíže při prezentaci výrobků (se zbožím v hmotné 
 podobě se zákazník většinou nemá možnost setkat).“22


 Oproti tomu v případě nepřímé cesty vstupuje mezi výrobce (dodavatele) a spotřebitele jeden 
 či více distribučních mezičlánků.  


„Distribuční  mezičlánky  jsou  určujícím  prvkem  pro  pochopení  podstaty  nepřímých 
 distribučních  cest.  Představují  síť  organizací  a  jednotlivců,  jejichž  prostřednictvím  je  zboží 
 postupně  přemisťováno  od  výrobce/dodavatele  ke  konečnému  spotřebiteli  nebo  uživateli. 


Mezičlánky  jsou  nositelem  různých  funkcí  a  v jejich  rámci  v průběhu  distribuční  cesty 
 vykonávají nejrůznější činnosti.“23  


Využití těchto distribuční mezičlánků pro výrobce (dodavatele) znamená snížení následujících 
 nákladů:  


•  náklady na prodej  


•  přepravní náklady 


21BOUČKOVÁ, J. a kol., Marketing. Vyd. 1. Praha: C. H. Beck, 2003. ISBN 80-7179-577-1. S. 202. 


22BOUČKOVÁ, J. a kol., Marketing. Vyd. 1. Praha: C. H. Beck, 2003. ISBN 80-7179-577-1. S. 205. 


23BOUČKOVÁ, J. a kol., Marketing. Vyd. 1. Praha: C. H. Beck, 2003. ISBN 80-7179-577-1. S. 203. 
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•  náklady na udržování zásob 


•  náklady na vyřizování objednávek 


•  vymáhání nezaplacených pohledávek 


•  náklady na zákaznický servis 
 Typy distribučních mezičlánků 


Rozlišujeme následující typy mezičlánků: 


•  Prostředníci  –  nakupují  zboží  za  účelem  dalšího  prodeje  a  stávají  se  jeho  vlastníky. 


Jedná  se  o  nezávislé  subjekty.  Patří  mezi  ně  firmy,  které  poskytují  velkoobchodní 
 služby. 


•  Zprostředkovatelé – podílejí se na procesu směny zboží a vyhledávají kontakty mezi 
 výrobcem  a  spotřebitelem.  Nevlastní  zboží  pouze  zprostředkovávají  jeho  prodej  a 
 inkasují provizi z prodeje. Obvykle se specializují  podle typu  odběratele nebo podle 
 komodit. Vztahy mohou být jednorázové či časově omezené. Patří mezi ně obchodní 
 zástupci, agenti, prodejci realit apod. 


•  Podpůrné distribuční mezičlánky – podílejí se na směně zboží tak, že usnadňují jeho 
 směnu.  Stejně  jako  zprostředkovatelé  se  nestávají  jeho  vlastníky,  ale  oproti  nim 
 nezprostředkovávají  kontakt  mezi  výrobce  a  spotřebitele  –  nejsou  faktickou  součástí 
 distribuční  cesty.  Do  této  skupiny  patří  například  dopravní  organizace,  banky, 
 propagační agentury. 



2.4 Analýza prostředí 


Analýza prostředí je rozdělena na dvě části, analýzu vnitřního (interního) prostředí, kterou může 
 daná organizace ovlivnit a analýzu vnějšího (externího) prostředí, která je hůře ovlivnitelná a 
 slouží spíše k monitorování příležitostí a hrozeb ovlivňujících budoucí vývoj podniku. 


„Analýza  interního  a  externího  prostředí  podniku  je  východiskem  pro  určení  výchozí 
 strategické pozice podniku.“24  


24KOVÁŘ, F., Strategický management. Praha: Vysoká škola ekonomie a managementu, 2008. ISBN 978-80-86730-33-2. 


S. 64. 
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2.4.1 Analýza vnějšího prostředí 


„Analýza vnějšího prostředí by měla být zaměřena především na odhalení vývojových trendů 
 působících ve vnějším prostředí (ve společnosti, v ekonomice), které mohou firmu v budoucnu 
 významněji ovlivňovat.“25  


„Okolní  prostředí  může  být  velmi  široce  definováno  jako  takové  síly  v okolí  firmy,  které 
 ovlivňují  schopnost  úspěšně  prodávat  její  výrobky  cílovým  zákazníkům.  Toto  prostředí  se 
 skládá ze sil nebo prvků v podnikatelském prostředí firmy, které může firma ovlivnit jen velmi 
 málo nebo nad nimiž nemá žádnou kontrolu, které ale přímo ovlivňuje způsob, jakým firma 
 provádí obchody nebo prosperuje. Okolní prostředí nabízí jak příležitosti, tak i hrozby a tím, že 
 firma  porozumí  prostředí  kolem  sebe,  může  využívat  těchto  příležitostí  a  minimalizovat 
 rizika.“26  


2.4.1.1Porterův model pěti sil


Velmi často užívaným nástrojem pro analýzu vnějšího prostředí firmy je Potrerův model pěti 
 sil,  který  se  zabývá  konkurenčním  prostředím  v daném  odvětví.  Tento  model  zkoumá  pět 
 základních  konkurenčních  sil,  jak  můžeme  vidět  na  obrázku  níže,  které  působí  na  úroveň 
 konkurence.  


25KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení: teorie pro praxi. Vyd. 2. Praha: C.H. Beck, 2006. C.H. Beck pro 
 praxi. ISBN 80-7179-453-8. S. 41. 


26KOVÁŘ, F., Strategický management. Praha: Vysoká škola ekonomie a managementu, 2008. ISBN 978-80-86730-33-2. 


S. 67. 
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Obrázek 4: Potrerův model pěti konkurenčních sil (Zdroj: vlastní zpracování podle KOVÁŘ, 2008, s. 106) 


„Cílem analýzy je najít v odvětví takové postavení, v němž se společnost může nejlépe bránit 
 konkurenčním silám nebo je může ovlivnit ve svůj prospěch. Protože společný vliv těchto sil 
 může být až bolestivě zřejmý všem konkurentům, klíčem pro rozvoj je nahlédnout pod povrch 
 a analyzovat zdroje každé z těchto sil. Znalost těchto základních zdrojů konkurenčního tlaku 
 zřetelně ukáže na silné a slabé stránky společnosti, ozřejmí její postavení v odvětví, vyjasní, ve 
 kterých oblastech se mohou změny nejvíce vyplatit, a zdůrazní místa, v nichž trendy odvětví 
 nabízí největší příležitosti nebo odkud může přijít ohrožení.“27  


Nově vstupující 


„Vysoké  riziko  vstupu  potenciálních  konkurentů  představuje  hrozbu  pro  ziskovost  podniků 
 uvnitř mikrookolí. Na druhé straně, jestliže je riziko vstupu nízké, podniky uvnitř mikrookolí 
 mohou využít této příležitosti ke zvýšení ceny a dosažení vyššího zisku.“28  


27KOVÁŘ, F., Strategický management. Praha: Vysoká škola ekonomie a managementu, 2008. ISBN 978-80-86730-33-2. 


S. 106. 


28DEDOUCHOVÁ, M., Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. C.H. Beck pro praxi. ISBN 80-7179-603-4. S. 18. 
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 Stávající konkurence 


„Jestliže je konkurenční síla slabá, podniky mají příležitost zvýšit ceny a dosáhnout většinou 
 zisku.  Je-li  tato  síla  velká,  dochází  k cenové  konkurenci.  Vzniká  cenová  válka,  která  může 
 zesílit rivalitu mezi podniky.“29  


Substituty 


„Existence blízkých substitutů vytváří  konkurenční  hrozbu limitující ceny, za kterou podnik 
 prodává,  a  tím  limituje  i  ziskovost  podniku.  Mají-li  však  výrobky  podniku  málo  blízkých 
 substitutů, pak mají podniky příležitost zvýšit ceny a tím i výsledný zisk.“30


Vliv dodavatelů 


„Dodavatelé mohou působit jako hrozba, když dokáží zvyšovat ceny a podnik musí toto zvýšení 
 zaplatit nebo přistoupit na nižší kvalitu. Obojí vede k poklesu zisku. Opačně, slabí dodavatelé 
 dávají podniku možnost snížit cenu a požadovat vyšší kvalitu.“31  


Vliv odběratelů 


„Kupující  mohou  vypadat  jako  hrozba,  když  tlačí  ceny  dolů  nebo  když  požadují  vysokou 
 kvalitu nebo lepší servis. To zvyšuje výrobní náklady,“32  



2.4.2 Analýza vnitřního prostředí 


Vnitřní okolí podniku představují síly, dopadající na řízení podniku, které na něj působí zevnitř. 


„Analýza  vnitřního  okolí  má  být  zaměřena  na  silné  a  slabé  stránky  podniku  ve  vztahu  ke 
 konkurenci.  Proto  je  nutná  identifikace  klíčových  proměnných  podniku,  tj.  těch,  na  jejichž 
 správném fungování závisí schopnost podniku čelit výzvám okolí. Vnější faktory se odrážejí 
 v interních funkcích (např. marketingových, výrobních, finančních, personálních, výzkumu  a 
 vývoje, řízení atd.), možných cílech a strategiích.“33  


29DEDOUCHOVÁ, M., Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. C.H. Beck pro praxi. ISBN 80-7179-603-4. S. 19.


30DEDOUCHOVÁ, M., Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. C.H. Beck pro praxi. ISBN 80-7179-603-4. S. 23.


31DEDOUCHOVÁ, M., Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. C.H. Beck pro praxi. ISBN 80-7179-603-4. S. 22.


32DEDOUCHOVÁ, M., Strategie podniku. Praha: C.H. Beck, 2001. C.H. Beck pro praxi. ISBN 80-7179-603-4. S. 22.


33DVOŘÁČEK, J., SLUNČÍK, P., Podnik a jeho okolí. Jak přežít v konkurenčním prostředí? 1. vyd. Praha: C. H. Beck, 
2012. ISBN 978-80-7400-224-3. S. 4. 
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Obrázek 5: Vnitřní okolí podniku (Zdroj: vlastní zpracování podle DVOŘÁČEK, 2012, s. 4) 


2.4.2.1 Faktory vědecko-technického rozvoje 


„Faktory vědecko-technického rozvoje pokrývají oblast, která má firmě vytvořit předpoklady 
 pro využívání výsledků vědecko-technického pokroku a využívat jej v její strategii.“34


2.4.2.2 Marketingové faktory 


„Důležitost  marketingových  faktorů  pro  jednotlivé  podniky  může  být  rozdílná.  Například 
 podniky  dodávající  své  výrobky  několika  zákazníkům,  kteří  precizně  specifikují  své 
 požadavky, nemusí mít marketingové funkce zvlášť silné. Na druhé straně stojí druhý extrém, 
 týkající se například podniků vyrábějících spotřební zboží s vysokým podílem na trhu, které 
 musí mít marketingové funkce velmi silné a největší podíl v alokaci jejich interních zdrojů často 
 připadá právě podnikovým marketingovým jednotkám.“35


34KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení: teorie pro praxi. Vyd. 2. Praha: C.H. Beck, 2006. C.H. Beck pro 
 praxi. ISBN 80-7179-453-8. S. 97.


35HANZELKOVÁ, A., KEŘKOVSKÝ, M., MATHAUSER, M., VALSA, O., Business strategie – krok za krokem. 1. vyd. 


Praha: C. H. Beck, 2013. ISBN 978-80-7400-455-1. S. 108



(21)16 
 2.4.2.3 Faktory výroby a řízení výroby 


Tyto faktory jsou důležité při analýze nejen pro výrobní podniky, ale také například pro podniky 
 poskytující služby nebo prodej výrobků. Mezi tyto faktory může být zahrnut také systém řízení 
 zásob.   


2.4.2.4 Faktory podnikových a pracovních zdrojů 


Faktory podnikových a pracovních zdrojů mohou být konkurenční výhodou podniku, proto je 
 důležité je analýzy zahnout. Patří sem například image a prestiž podniku, organizační struktura, 
 kultura podniku nebo kvalita zaměstnanců. 


2.4.2.5 Faktory finanční a rozpočtové 


Finanční  a  rozpočtové  faktory  jsou  důležité  nejen  pro  tvorbu  rozpočtu  podniku,  ale  také  je 
 důležité se zaměřit na posouzení „finančního zdraví“ podniku a na to, zda je jeho rozvoj reálný 
 z hlediska financí.36


2.4.2.5.1 Finanční analýza 


„Pro finanční analýzu se používají dvě základní rozborové techniky, a to tzv. procentní rozbor 
 a  poměrová  analýza.  Obě  vycházejí  z absolutních  ukazatelů,  a  to  jak  stavových,  tak 
 intervalových,  tokových.  Technika  procentního  rozboru  vypočítává  procentní  podíl 
 jednotlivých položek rozvahy na aktivech a položek výsledovky na výnosech (tržbách). O takto 
 sestavených výkazech hovoříme jako o výkazech sestavených ve společném rozměru a analýza 
 na nich založená se někdy nazývá vertikální analýza. Procentní podíly se srovnávají v čase, 
 s plánem, mezipodnikově, s odvětvovými průměry nebo se standardními (normovanými) nebo 
 doporučenými  hodnotami.  Srovnání  ukazatelů  v čase  je  označováno  jako  horizontální 
 analýza.“37  


36KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení: teorie pro praxi. Vyd. 2. Praha: C.H. Beck, 2006. C.H. Beck pro 
 praxi. ISBN 80-7179-453-8. S. 103.


37SYNEK, M., Manažerská ekonomika. 5., aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2011. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-
3494-1. S. 350.
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Finanční analýza využívá následujících poměrových ukazatelů. 


Ukazatel rentability 


„Ukazatele  měří  čistý  výsledek  podnikového  snažení;  ukazují  kombinovaný  vliv  likvidity, 
 aktivity a zadluženosti na zisk podniku (zisk po zdanění).“38  


•  Rentabilita aktiv (ROA) 
 ROA = zisk / celková aktiva 


Tento ukazatel udává míru generování zisku z dostupných aktiv. 


•  Rentabilita vlastního kapitálu (ROE) 
 ROE = zisk / vlastní kapitál 


Je ukazatelem efektivnosti využití vloženého kapitálu. 


•  Rentabilita tržeb (ROS) 


•  ROS = zisk / tržby 


Výsledek nám ukazuje, kolik korun čistého zisku připadá na jednu korunu tržeb. 


Ukazatele likvidity  


„Ukazatele  likvidity  jsou  využívány  jako  identifikátor  schopnosti  firmy  dosáhnout  svým 
 krátkodobým závazkům. Tyto závazky zahrnují současné dluhy včetně dlouhodobých dluhů se 
 současnou splatností.“39  


•  Běžná likvidita 


Běžná likvidita = oběžná aktiva / krátkodobé závazky 


•  Pohotová likvidita 


Pohotová likvidita = (oběžná aktiva – zásoby) / krátkodobé závazky 


38SYNEK, M., Manažerská ekonomika. 5., aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2011. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-
 3494-1. S. 359.


39KEŘKOVSKÝ, M., VYKYPĚL, O. Strategické řízení: teorie pro praxi. Vyd. 2. Praha: C.H. Beck, 2006. C.H. Beck pro 
praxi. ISBN 80-7179-453-8. S. 104. 
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•  Okamžitá likvidita 


Okamžitá likvidita = (krátkodobý finanční majetek + peněžní prostředky) / krátkodobé 
 závazky 


Ukazatele aktiv 


„Ukazatele měří, jak efektivně podnik hospodaří se svými aktivy; má-li jich více, než je účelné, 
 vznikají mu zbytečné náklady a tím nízký zisk; má-li jich málo, přichází o tržby, které by mohl 
 získat. Ukazatele se počítají pro jednotlivé skupiny aktiv: zásoby, pohledávky, stálá aktiva a 
 pro celková aktiva.“40  


•  Obrat aktiv 


Obrat aktiv = tržby / aktiva 


•  Doba obratu zásob 


Doba obratu zásob = (průměrný stav zásob / tržby) * 360 


•  Doba obratu pohledávek 


Doba obratu pohledávek = (průměrný stav pohledávek / tržby) * 360 


•  Doba obratu závazků 


Doba obratu závazků = (krátkodobé závazky / tržby) * 360 


•  Obchodní deficit 


Obchodní deficit = doba obratu pohledávek – doba obratu závazků 


Ukazatele zadluženosti 


Ukazatel zadluženosti ukazuje, v jakém rozsahu je podnik financován z dluhů. 


•  Celková zadluženost 


Celková zadluženost = cizí zdroje / aktiva celkem 


40SYNEK, M., Manažerská ekonomika. 5., aktualiz. a dopl. vyd. Praha: Grada, 2011. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-
3494-1. S. 355. 
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2.4.3 SWOT analýza 


SWOT  analýza  je  jednou  z nejpoužívanějších  analýz,  která  posuzuje  vnitřní  i  vnější  okolí 
 podniku.  Jedná  se  o  zkratku  vnitřních  silných  (strengths)  a  slabých  (weaknesses)  stránek 
 podniku a dále příležitostí (opportunities) a hrozeb (threats) působících ve vnějším prostředí 
 podniku. 


Obrázek 6: SWOT matice (Zdroj: vlastní zpracování podle TICHÁ, HRON, 2012, s. 4) 
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„SWOT  analýza  je  otevřeným  ohodnocením  podniku  a  je  velmi  užitečným,  pohotovým  a 
 snadno použitelným nástrojem k deskripci celkové situace podniku. Účelem této diagnózy není 
 určit jakýkoliv druh silných stránek, slabých stránek, příležitostí a ohrožení, ale zaměřit se na 
 vyzdvižení těch, které mají strategický význam.“ 41


Výsledky  analýzy  je  možné  shrnout  do  matice  z níž  jsou  následně  generovány  čtyři  různé 
 varianty strategií. 


Strategie  S-O:  strategie,  která  zahrnuje  silné  stránky  podniku  a  příležitosti  v jeho  vnějším 
 prostředí.  


Strategie W-O: tato strategie je zaměřena na eliminaci slabých stránek s využitím příležitostí. 


Strategie S-T: využívá silných stránek podniku a hrozeb.  


Strategie W-T: poukazuje na slabé stránky podniku a hrozby, které podnik ovlivňují zvenčí.42


41TICHÁ, I., HRON, J. Strategické řízení. Praha: Credit, 2002. ISBN 978-80-213-0922-7. S. 118. 


42KOVÁŘ, F., Strategický management. Praha: Vysoká škola ekonomie a managementu, 2008. ISBN 978-80-86730-33-2. 


S. 165 
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3 Praktická část 



3 .1 Profil firmy 


Firma ContolTech d.o.o. byla založena v roce 2017 v srbském městě Bělehrad a je dceřinou 
 společností  české firmy  ControlTech s.r.o., která byla založena v roce 2000  jako distribuční 
 firma se sídlem ve středočeském městě Kolín. Jejímu vzniku předcházelo podepsání rámcové 
 smlouvy s firmou Rockwell Automation43, na jejímž základě firma získala výhradní distribuci 
 produktů pro průmyslovou automatizaci této značky v České republice. Postupně své působení 
 rozšiřovala  také  na  zahraniční  trhy.  V současné  době  je  výhradním  distributorem  produktů 
 firmy  Rockwell  Automation  nejen  v České  republice,  ale  také  na  Slovensku,  v Maďarsku, 
 Slovinsku a Srbsku.  


Obrázek 7: Logo firmy ControlTech (Zrdoj: Interní materiály firmy ControlTech s.r.o.) 



3.1.1 Historie firmy ControlTech s.r.o. 


Firma Controltech s.r.o. byla založena v roce 2000. Již po prvním roce působení na českém trhu 
 se jí podařilo expandovat na zahraniční trh a v srpnu roku 2001 otevřela svou první pobočku ve 
 slovenském městě Trnava. Tím ale její rozšiřování neskončilo a v roce 2003 vybudovala další 
 zahraniční pobočky, a to v maďarském městě Budapešť a také v ukrajinském Kyjevě. Pobočka 
 v Kyjevě  však  byla  v roce  2008  prodána  z důvodu  nedostatku  kvalifikovaných  pracovníků  a 
 jejich schopnosti uzavírat obchody. 


Důležitý byl pro firmu rok 2005, kdy se rozhodla pro restrukturalizaci a během necelého roku 
 vytvořila  jednotné  oddělení  pro  všechny  země  na  jednom  místě.  Díky  této  změně  se  firmě 
 podařilo snížit náklady na skladování. Z předchozích čtyř skladů vytvořila jeden centrální sklad 


43 Certifikáty o „Smlouvě o autorizované distribuci“ jsou přílohou č. 1 této práce 
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v  Kolíně  odkud  se  zasílalo  veškeré  zboží  přímo  zákazníkům,  a  to  jak  tuzemským,  tak  i 
 zahraničním. 


V roce 2006 firma rozšířila svůj sortiment a vznikla nová divize s názvem IndustryNet, která 
 zahrnuje  produkty  pro  průmyslové  sítě,  komunikaci  a  přenos  dat  firem  Prosoft  Technology, 
 Inc., Satel a Baldor.  


Dalším z významných kroků firmy bylo založení e-shopu v roce 2009, který aktuálně funguje 
 ve všech zemí kde má firma své pobočky.  


V roce  2017  dostala  firma  ControlTech  s.r.o.  nabídku  na  rozšíření  svého  působení  také  na 
 slovinský trh, kde v té době působila jako výhradní distributor jiná firma. S tím se naskytla i 
 možnost  založení  pobočky  v  Srbsku.  Zde  firma  otevřela  pobočku  ControlTech  d.o.o.,  jako 
 nejmladší ze všech svých zahraničních poboček (ta bude předmětem níže provedených analýz). 


V obou  nově  založených  firmách  byl  použit  shodný  model  řízení  používaný  v ostatních 
 pobočkách.  Jediný  rozdíl  je  v dodávkách  zboží  do Srbska,  vzhledem  k tomu,  že  Srbsko 
 v současné  době  není  v Evropské  unii  a  všechny  vývozy  musejí  podléhat  celnímu  řízení. 


V důsledku  rozšíření  musela  firma v roce  2018  vystavět  nové  prostory  pro  centrálu  v České 
 republice a zároveň také navýšit kapacitu skladu a skladových zásob. Zároveň bylo změněno 
 také sídlo firmy, které je v současné době v průmyslové zóně Ovčáry u Kolína. 



3.1.2 Organizační struktura 


V čele firmy stojí generální ředitel, který řídí chod celé firmy a kterému jsou přímo podřízeni 
 ředitelé jednotlivých oddělení. Provozní ředitel, který zodpovídá za oddělení logistiky, sklad a 
 dceřiné  společnosti  v Maďarsku,  Slovinsku  a  Srbsku.  Finanční  ředitel,  který  má  na  starosti 
 ekonomické  oddělení  a  obchodní  ředitel,  pod  kterého  spadají  obchodní  zástupci  pro  Česko 
 republiku, technické oddělení a dceřiná společnost na Slovensku. V současné době má firma 
 celkem  32  zaměstnanců  v České  republice,  7  zaměstnanců  na  Slovensku,  6  zaměstnanců 
 v Maďarsku, 3 zaměstnance ve Slovinsku a 5 zaměstnanců v Srbsku.44



3.1.3 Cíle, vize a strategie firmy  


Dlouhodobým cílem firmy je být distributorem produktů průmyslové automatizace ve střední 
 a jihovýchodní Evropě. Stále se ještě nabízejí trhy, na které by firma mohla vstoupit.  


44 Celá organizační struktura společnosti je přílohou č. 2 této práce 
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Vizí firmy je najít co nejlepší propojení IT a OT. Což znamená propojení mezi informačními 
 technologiemi a provozními (operačními) technologiemi, tak, aby byly schopny se prolínat.  


Strategií  firmy  dle  poskytnutých  informací  operačního  ředitele  je  vytvoření  ekosystému 
 systémových  integrátorů  a  partnerských  společností  na  pokrytí  co  nejširšího  portfolia 
 průmyslové oblasti. 



3.1.3 Produkty 


V současné době firma nabízí svým zákazníkům více než 120.000 produktů, z toho téměř 1500 
 jich má dostupných v centrálním skladě v České republice a přibližně 100 ve skladu v Srbsku. 


Tyto produkty jsou rozděleny do několika základních kategorií. 


•  Produkty firmy Rockwell Automation 


o  Nízkonapěťové  komponenty:  tato  skupina  zahrnuje  výrobky  pro  rozvody 
 nízkého  napětí,  jištění,  spouštění  a  ochranu  motorů,  prvky  pro  senzoriku  a 
 ovládací prvky (ovladače, tlačítka, přepínače, signálky, atd.). 


o  Pohony:  v této  kategorii  firma  nabízí  rozsáhlý  sortiment  pro  řízení  otáček, 
 momentu  a  polohy  elektromotorů.  Zde  patří  řady  frekvenčních  měničů, 
 softstartérů  a  servo  měničů,  které  se  uplatňují  v mnoha  aplikacích  pro  řízení 
 ventilátorů, čerpadel, dopravníku až po kompletní řízení jednoúčelových strojů 
 nebo výrobních linek.  


o  Automatizační  technika:  produkty  určené  pro  kompletní  řízení  a  vizualizaci 
 technologických  procesů.  Patří  sem  řídicí  systémy,  operátorské  panely, 
 vývojové a výrobní software. 


o  Bezpečnostní technika: výrobky pro bezpečnost strojních zařízení, určené pro 
 ochranu  osob  před  úrazem  a  vlastní  stroje  před  poškozením.  Tato  kategorie 
 zahrnuje  různé  typy  spínačů,  laserové  scannery,  světelné  závory  nebo 
 bezpečnostní řídicí systémy. 


•  Průmyslové roboty: do tohoto sortimentu patří různé typy průmyslových robotů, které 
lze  jednoduše  nasadit  v mnoha  aplikacích  pro  zrychlení  výroby,  zvýšení  kvality  a 
produktivity. V nabídce jsou také kolaborativní roboty, které lze bezpečně použít vedle 
lidí bez rizika úrazů. 
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•  Industry Net produkty: zahrnují produkty dalších dodavatelů, například firmy ProSoft 
 Technology Inc., Satel, Hirschmann a MyScada 



3.1.4 Dodavatelé 


Firma zajišťuje distribuci produktů několika dodavatelů, z nichž hlavním dodavatelem je firma 
 Rockwell Automation. Produkty této firmy tvoří 95 % celkového obratu. Mezi další dodavatele 
 patří  firmy  ProSoft  Technology  Inc.,  Satel,  Hirschmann  a  MyScada,  jejichž  produkty  jsou 
 kompatibilní s produkty firmy Rockwell Automation. 


3.1.4.1 Rockwell Automation 


Rockwell  Automation  je  americká  firma,  která  patří  mezi  jednoho  z největších  dodavatelů 
 produktů průmyslové automatizace na světe. Jedná se o koncern několika značek, které firma 
 postupně získala akvizicemi. Mezi  hlavní zástupce firmy patří značky Allan Bradley, Guard 
 Master, Rockwell Software, Gepa, ProsCon, Cedes a další.  


Většina prodejů firmy je realizována přes její distributory, se kterými má uzavřeny smlouvy o 
 distribuci,  v současné  době  má  celkem  4750  autorizovaných  distributorů.  Firma  aktuálně 
 působí ve více než 80 zemích světa a její prodejní síť zahrnuje přes 550 obchodních kanceláří, 
 420 servisních center. 


3.1.4.2 Dodávky zboží  


Pro dodávky zboží svým distributorům má firma Rockwell Automation vybudováno několik 
 skladů. Firmě ControlTech dodává zboží ze svého skladu v holandském Eidenhovenu, který je 
 zároveň  centrálním  skladem  pro  všechny  distributory  v  regionu Evropa,  Střední  východ  a 
 Afrika. 


Dodávky  zboží  jsou  rozděleny  na  dva  typy,  a  to  standardní  dodávky  a  expresní  dodávky. 


Standardní  dodávky  zboží  jsou  zasílány  pravidelně  každé  pondělí,  středu  a  pátek  do  skladu 
 v České  republice  a  dodavatel  je  posílá  na  vlastní  náklady  vybranou  přepravní  společností. 


Jedná se kumulované objednávky zboží od zákazníků a zboží pro doplnění skladových zásob. 


Expresní  dodávky  jsou  zasílány  ze  skladu  dodavatele  přímo  na  adresu  zákazníka  a  jsou 
využívány pouze na žádost zákazníka, který také hradí náklady na dopravu.  
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3.1.5 Zákazníci 


Jedním  z důležitých  článků  každého  distribučního  řetězce  jsou  zákazníci.  Ve  firmě 
 ControlTech d.o.o. můžeme zákazníky rozdělit do pěti základních skupin. Podíly jednotlivých 
 skupin jsou znázorněny na grafu č. 1 níže. Graf znázorňuje jejich podíly na obratu společnosti 
 za rok 2019. 


Graf 1: Rozdělení zákazníků (Zdroj: Vlastní zpracování na základě interních dat) 


Jak můžeme vidět na grafu, téměř polovinu podílu tvoří koncoví zákazníci. Těmito zákazníky 
 jsou převážně firmy, které používají produkty firmy Rockwell Automation ve svých zařízeních 
 a nové díly objednávají z důvodu inovace nebo v případě poruchy a nutnosti výměny určité 
 části zařízení. 


Druhou největší část zaujímají systémoví integrátoři. Jedná se o firmy, které pro své zákazníky 
 realizují  komplexní  řešení  projektů  v různých  průmyslových  oblastech.  Tyto  projekty  jsou 
 z převážné většiny tvořeny právě produkty, které firma ControlTech d.o.o. těmto zákazníkům 
 dodává. 


Podíl o velikosti téměř 10 % je tvořen tzv. OEM zákazníky. Jedná se o firmy, které z dodaných 
 dílů kompletují stoje a prodávají je pod vlastní značkou. 


Koncoví zákazníci
 48,72%


Systémoví integrátoři
 27,75%


OEM
 9,65%


Velkoobchod
 0,34%


Ostatní
13,53%
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Nejmenší  část  na  celkovém  obratu  mají  velkoobchody,  které  dále  distribuují  zakoupené 
 produkty. 


Mezi pět nejvýznamnějších zákazníků v roce 2019 patřily firmy: 


•  Tigar Tyres d.o.o.  


Jedná  se  o  firmu  zabývající  se  výrobou  pneumatik,  která  je  součástí  francouzské 
 společnosti Michelin. Spadá do skupiny koncových zákazníků. 


•  Teri engineering d.o.o.  


Firma navrhuje, dodává a implementuje řešení pro telekomunikační, IT a automatizační 
 trhy. Pro firmu ControlTech d.o.o. spadá do kategorie systémového integrátora. 


•  StanTechnologies d.o.o.  


Firma vyrábí a dodává balící stroje na zakázku a je zahrnuta ve skupině OEM zákazníků. 


•  Cooper Tire & Rubber Company Serbia d.o.o. 


Je  dalším  z výrobců  pneumatik  a  stejně  jako  firma  Tigar  Tyres  patří  do  skupiny 
 koncových zákazníků. 


•  Mika Projekt servis d.o.o.  


Firma je systémovým integrátorem s převládající softwarovou činností.  



3.2 Logistika 


Jak již bylo zmíněno výše, firma ControlTech s.r.o. má sídlo a centrální sklad v Ovčárech u 
Kolína, odkud zasílá zboží zákazníkům do všech zemí, pro které je distributorem. Do tohoto 
skladu je naskladňováno zboží od všech dodavatelů. Druhý lokální sklad byl vybudován v roce 
2019 v Srbsku. Původně se firma snažila nastavit stejný model zasílání zboží do Srbska, jako 
tomu je v ostatních zemích. To se však ukázalo jako nevyhovující, protože Srbsko není členem 
Evropské unie a všechny zásilky musí procházet celním řízením, což prodlužuje termíny dodání 
zboží k zákazníkovi. Z tohoto lokálního skladu jsou vykrývány některé objednávky srbských 
zákazníků  firmy  ControlTech  d.o.o.  a  následně  je  doplňován  zbožím  z centrálního  skladu 
v Ovčárech. V Ovčárech má firma také logistické oddělení, které je rozděleno na dva úseky, 
tuzemský  a  zahraniční.  Pracovníci  tohoto  oddělení  zadávají  objednávky  tuzemských  i 
zahraničních  zákazníků  do  informačního  systému  a  následně  je  jednotlivým  zákazníkům 
vydávají  a  fakturují.  Zboží  určené  zákazníkům  do  zahraničí  je  prve  fakturováno  dceřiné 
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společnosti  a  až  následně  zákazníkovi.  Mateřská  společnost  a  její  dceřiné  společnosti  tedy 
 fungují  na  dodavatelsko  –  odběratelském  vztahu.  Pro  řízení  všech  logistických  operací  je 
 využíván informační systém ABRA Gen, který byl ve firmě ControlTech s.r.o. implementován 
 v roce 2006 a ve firmě ControlTech d.o.o. v roce 2017 při jejím vzniku.  



3.2.1 Cíle logistiky 


Nejdůležitějším  cílem  logistiky  je  uspokojení  potřeb  zákazníků.  Snahou  firmy  je  dodávat 
 zákazníkovi zboží v co nejkratší době a za minimální náklady, z tohoto důvodu má firma jeden 
 centrální  a  druhý  lokální  sklad.  V lokálním  skladu  v Srbsku  jsou  uskladněny  nejčastěji 
 prodávané produkty na daném trhu. Tyto produkty jsou pak zákazníkovi dodávány v rozmezí 
 jednoho až dvou dnů. V případě zaslání zboží z centrálního skladu v České republice, kde zboží 
 musí procházet celním řízením, je tato doba prodloužena přibližně na týden.  



3.3 Analýza vnějšího prostředí 


Tato část bakalářské práce je zaměřena na analýzu vnějšího prostředí firmy. Pro tuto analýzu 
 byl zvolen Porterův model pěti sil, kde budou následně analyzovány jednotlivé síly, působící 
 v daném odvětví, ovlivňující konkurenční pozici firmy na daném trhu. 



3.3.1 Porterův model pěti sil 

 Stávající konkurence 

V odvětví  průmyslové  automatizace  na  srbském  trhu  v současné  době  působí  čtyři  hlavní 
 konkurenti,  kteří  velmi  ovlivňují  cenu  a  množství  nákupů  produktů  od  firmy  ControlTech 
 d.o.o., která má v porovnání s konkurencí podíl na tomto trhu ve výši 3 % z celkových prodejů. 


Jejich konkurenční výhodou jsou nulové poplatky za dovoz zboží do Srbska. Produkty těchto 
konkurentů  jsou  vyráběny  v Evropské  unii,  a  tedy  nemusí  platit  dovozové  clo.  Často  také 
využívají dotací z Evropské unie, což je však podmíněno právě původem zboží z EU. Výrobky 
firmy Rockwell Automation jsou vyráběny v různých zemích světa a původ každého výrobku 
dodávaného  zákazníkovi  tedy  může  být  jiný.  Firma  Rockwell  Automation  má  mnoho 
distributorů po celém světě, díky tomu je schopna svým zákazníků nabídnout globální záruku, 
ať nakoupili výrobek u kteréhokoliv distributora. To je velkou výhodou oproti konkurenci. 
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 Konkurenční firmy: 


•  Siemens AG 


Firma Siemens se sídlem v německém Berlíně a Mnichově patří mezi největší výrobce 
 elektroniky na světě. Na srbském trhu je také největším dodavatelem komponentů pro 
 průmyslovou automatizaci a v současné době má podíl téměř 50 % na celkovém podílu 
 v daném odvětví.  


•  Schnieder Electric 


Je francouzskou společností, působící v elektrotechnickém průmyslu, která zaujímá na 
 srbském trhu, hned po společnosti Siemens AG, druhé místo s podílem přibližně 12 %. 


•  ABB 


Firma  ABB,  která  má  sídlo  v Curychu,  je  švédsko-švýcarskou  národní  korporací. 


Působí  v odvětví energetiky a automatizace a na srbském  trhu v odvětví průmyslové 
 automatizace má podíl zhruba 10% 


•  Omron 


Jedná  se  o  japonskou  firmu,  která  působí  na  trhu  průmyslové  automatizace  od  roku 
 1933. Její podíl je na srbském trhu ve výši téměř 7 %. 


Všechny konkurenční firmy nabízejí podobný sortiment jako firma ControlTech d.o.o., avšak 
 každá z nich má pouze určitou jeho část. Výhodou firmy je tedy rozsáhlý sortiment. Přestože 
 firma  Siemens  má  v současné  době  na  srbském  trhu  většinový  podíl  na  tržbách  v daném 
 odvětví, ani tato firma nenabízí zákazníkům komplexní řešení.   


Slabou  stránkou  oproti  ostatním  konkurenčním  firmám  je  cena  výrobků.  V porovnání 
 s konkurencí má firma ControlTech d.o.o. podobné ceny, avšak po započtení dovozového cla, 
 jsou ceny výrobků oproti konkurenci výrazně vyšší. 


Výstup pro SWOT analýzu: 


•  slabá stránka: cena výrobků, dovozové clo, malý tržní podíl 


•  silná stránka: rozsah sortimentu, globální záruka 


•  hrozby: dotace z EU vázány na původ zboží 
 Nová konkurence 


Srbský trh bychom mohli nazvat jako rozvojový co se průmyslové automatizace týče. Mnoho 
firem nevyužívá plně automatizovanou výrobu, velká část procesů je poloautomatická, a tedy 
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potenciál je na tomto trhu velký. Přesto je na daném trhu malá pravděpodobnost vstupu nového 
 konkurenta, protože většina odběratelů používá výrobky již zavedených firem a jejich ochota  
 přecházet na výrobky jiných dodavatelů je velmi nízká. 


Výstup pro SWOT analýzu: 


•  silná stránka: loajalita zákazníků k zavedeným značkám 


•  příležitosti: rozvíjející se trh v oblasti průmyslové automatizace, automatizace místní 
 výroby 


Substituční produkty 


Produkty  průmyslové  automatizace  jsou  velmi  specifické  a  v současné  době  neexistují 
 substituční produkty, které by je mohly nahradit. 


Výstup pro SWOT analýzu: 


•  příležitost: neexistence substitutů 


Vliv dodavatele 


Firma  ControlTech  d.o.o.  je  distribuční  firmou,  která  dodává  výrobky  převážně  jednoho 
 dodavatele, a to firmy Rockwell Automation. Vyjednávací síla dodavatele je v tomto případě 
 poměrně vysoká, jelikož má mnoho distributorů po celém světě, pro které platí stejné cenové 
 podmínky, je velmi těžké vyjednávat o lepší ceně. Lepší ceny je možné s dodavatelem vyjednat, 
 pokud  se  jedná  o  velké  jednorázové  projekty,  pro  které  je  velký  tlak  na  cenu  ze  strany 
 konkurentů nebo pro zákazníky, kteří odebírají pravidelně určitě množství vybraných produktů. 


Pokud se jedná o zákazníky, kteří mají více poboček v různých zemích, jsou tyto podmínky 
 řešeny globálně, tak aby byly pro všechny distributory a zákazníky v daných zemích stejné. 


Výstup pro SWOT analýzu: 


•  slabá stránka: nízká vyjednávací síla s dodavatelem 
 Vliv odběratele 


Jak  již  bylo  zmíněno  výše,  firma  rozděluje  odběratele  do  několika  skupin,  z nichž  téměř 
polovinu  tvoří  koncoví  uživatelé.  Jedná  se  především  o  firmy,  které  již  mají  zabudované 
výrobky ve svých zařízeních a nové nakupují z důvodu inovace či poruch těchto zařízení. Do 
většiny těchto firem jsou hotová zařízení dodávána ze zahraničí a z jejich strany není možné 
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ovlivnit  výrobky  využité  ke  kompletaci  zařízení.  Ze  strany  těchto  odběratelů  je  teda 
 vyjednávací  síla  velmi  nízká.  Výrobky  konkurenčních  firem  mohou  mít  jiném  parametry  a 
 nemusí  být  plně  kompatibilní  s výrobky  již  zabudovanými  v  zařízení.  Jejich  nákup  by  pro 
 odběratele znamenal vysoké náklady, protože by museli nahradit větší část zařízení.  


Druhou  polovinu  tvoří  odběratelé,  kteří  kompletují  zařízení  nebo  nabízejí  komplexní  řešení 
 projektů. Ze strany těchto odběratelů je vyjednávací síla vyšší. U výrobců zařízení je vyšší tlak 
 na  cenu  a  záleží  také  na  tom,  kdo  je  koncovým  uživatelem  těchto  zařízení,  protože  většina 
 zařízení  je  určena  pro  export  do  zahraničí.  Zde  je  rozhodujícím  faktorem,  zda  jsou  zařízení 
 určena  pro  evropský  nebo  americký  trh.  Výrobci  zařízení  určených  pro  evropský  trh  často 
 preferují  výrobky  konkurenční  firmy  Siemens.  Což  je  způsobeno  také  tím,  že mnoho  firem 
 v Srbsku  získaly  akvizicemi  německé  společnosti  a  tyto  firmy  jsou  pak  těmito  společnostmi 
 nuceny preferovat jako hlavního dodavatele právě německou firmu Siemens. 


Výstup pro SWOT analýzu: 


•  silná stránka: nízká vyjednávací síla koncových zákazníků 


•  hrozba: akvizice firem německými společnostmi 
 Shrnutí 


K výše  uvedené  analýze  byl  použit  Potrerův  model  pěti  sil,  který  se  zabývá  konkurenčním 
 prostředím  firmy.  Jako  první  byla  popsána  stávající  konkurence  firmy  ControlTech  d.o.o., 
 následně  hrozba  vstupu  nové  konkurence,  hrozba  substitutů,  vyjednávací  síla  dodavatelů  a 
 v poslední řadě vyjednávací síla odběratelů. 


První silou je stávající konkurence, z provedené analýzy je možné konstatovat, že konkurence 
 na srbském trhu je velmi silná. Jeden z konkurentů zaujímá téměř poloviční podíl na trhu a mezi 
 zbývající čtyři firmy je rozdělen druhý podíl. Sortiment všech konkurentů je velmi podobný, 
 liší  se  pouze  svým  rozsahem  a  cenou.  A  právě  cena  je  často  jedním  z důležitých  faktorů. 


V tomto směru má firma ControlTech d.o.o. velkou konkurenční nevýhodu z důvodu vyšších 
cen  oproti  konkurenci.  Co  se  týká  vstupu  nové  konkurence  na  daný  trh,  v tomto  směru  je 
výhodou firmy loajalita zákazníků, k již zavedeným značkám. Pro některé odběratele by bylo 
finančně náročné používat výrobky jiných než zavedených dodavatelů. Další silou byla hrozba 
substitutů. V daném  odvětví v současné době substituční produkty  neexistují.  Další  v pořadí 
byla rozebrána  síla dodavatelů. Ta je poměrně vysoká, protože má firma z převážné většiny 
jednoho  hlavního  dodavatele,  kterým  je  firma  Rockwell  Automation.  Ta  má  několik 
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distributorů a zavedeny stejné cenové podmínky pro všechny své distributory. Poslední síla se 
 týká  vyjednávací  síly  odběratelů,  kde  je  u  jedné  poloviny  nízká,  druhá  polovina  odběratelů 
 vyvíjí značný tlak na cenu výrobků. 



3.4 Analýza vnitřního prostředí 


Každý podnik působící na určitém trhu má jak silné, tak i slabé stránky. Vnitřní prostředí tohoto 
 podniku je ovlivňováno několika firemními faktory. Níže budou analyzovány některé z těchto 
 faktorů. 



3.4.1 Faktory vědecko-technického rozvoje 


Firma ControlTech d.o.o. není výrobní firmou, z její strany tedy není možné ovlivnit charakter, 
 kvalitu ani vývoj prodávaných produktů, za to zodpovídají její dodavatelé. Jediným faktorem, 
 který může firma ovlivnit jsou technologie, požívané pro procesy řízení ve firmě. V současné 
 době firma používá informační systém ABRA Gen, který je určen středně velkým firmám a 
 obsahuje  několik  základních  modulů,  které  pokrývají  oblast  nákupu,  prodeje,  skladového 
 hospodářství,  financí,  obchodu  atd.  Výhodou  tohoto  informačního  systému  je  kompletní 
 propojení  všech  informací  a  dat  potřebných  pro  chod  celé  firmy.  Do  tohoto  systému  jsou 
 zadávány  přijaté  objednávky  zákazníků,  tvořeny  dodací  listy  a  faktury  na  jednotlivé 
 objednávky, ale také faktury od dodavatelů a příjemky zboží na sklad. Tento informační systém 
 je průběžně aktualizován a jsou používány nejnovější verze. Díky IT oddělení, která má firma 
 ve  svém  sídle  v České  republice,  jsou  neustále  vyvíjeny  nové  pomocné  aplikace,  které 
 napomáhají urychlení všech procesů potřebných pro chod firmy. 


Výstup pro SWOT analýzu: 


•  silná stránka: informační systém firmy 



3.4.2 Marketingové faktory 


Marketing by měl nedílnou součástí každé firmy. Nejedná se pouze o reklamu, ale o proces, 
 který pomocí nástrojů a metod vede k uspokojení přání a potřeb zákazníka. 


Oblast marketingu ve firmě ControlTech d.o.o. je značně rozsáhlá. Firma má vlastní internetové 
stránky v srbštině a také e-shop v angličtině. Pravidelně pro své zákazníky  organizuje různé 
akce,  na  kterých  jsou  prezentovány  nové  produkty  a  technologie  a  vydává  vlastní  brožuru 
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„ControlTech  News“,  kde  jsou  zákazníci  informování  o  novinkách  v oblasti  průmyslové 
 automatizace  a  nových  výrobcích  firmy  Rockwell  Automation.  Také  poskytuje  instruktážní 
 videa  k jednotlivým  skupinám  produktů.  Velkou  výhodou  oproti  konkurenci  je  technická 
 podpora, kterou firma nabízí v lokálním jazyce, to je důležité především pro výrobce strojů, 
 kteří často potřebují konzultovat parametry a funkčnost jednotlivých výrobků. Přesto, že má 
 firma poměrně rozsáhlý marketing, stále je u odběratelů povědomí o firmě poměrně nízké, což 
 je způsobeno jejím krátkým působením na daném  trhu. Odběratelé  sice znají výrobky firmy 
 Rockwell Automation, avšak často  nevím, že v jejich zemi existuje autorizovaný distributor 
 těchto výrobků. 


Výstup pro SWOT analýzu: 


•  silná stránka: rozsáhlý marketing, technická podpora v lokálním jazyce, nabídky 
 školení 


•  slabá stránka: povědomí o firmě  


•  příležitosti: technická podpora pro výrobce strojů 



3.4.3 Faktory výroby a řízení výroby 


Jak již bylo zmíněno výše, firma ControlTech d.o.o. není výrobní podnik, ale specializuje se na 
 prodej produktů. Není tedy schopna ovlivnit faktor výroby, avšak je schopna ovlivňovat a řídit 
 dodávky  zboží  zákazníkům.  Požadavkem  každého  zákazníka  je  obdržet  zboží  včas, 
 v požadovaném množství a na správném místě. Pro uspokojení těchto potřeb zákazníků, firma 
 vybudovala  v loňském  roce  menší  lokální  sklad  v Srbsku,  ve  kterém  skladuje  nejčastěji 
 prodávané produkty na daném trhu. Zřízení tohoto skladu je další z konkurenčních výhod firmy, 
 protože  žádný  z konkurentů  nemá  vlastní  sklad  v Srbsku.  To  značně  urychlilo  dodávky 
 k zákazníkům  a  je  výhodou  především  v případě,  že  má  zákazník  poruchu  na  zařízení  a  čas 
 dodání pro něj v danou chvíli hraje nejdůležitější roli. 


Výstup pro SWOT analýzu: 


•  silná stránka: lokální skladové zásoby 



3.4.4 Faktory podnikových a pracovních zdrojů 


Lidské  zdroje  jsou  jedním  z důležitých  faktorů  pro  chod  celého  podniku.  Pokud  má  podnik 
kvalifikované zaměstnance, může to být jeho velkou konkurenční výhodou, avšak musí být také 
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schopen takto kvalifikované zaměstnance motivovat a náležitě ocenit, protože potom hrozí, že 
 by mohli odejít ke konkurenci. 


Ve  firmě  ControlTech  d.o.o.  je  v současné  době  pět  zaměstnanců.  Chod  celé  firmy  řídí 
 regionální manažerka, která se je odpovědná za výsledky a zodpovídá se vlastníkům mateřské 
 firmy. Zpracování objednávek, příjem zboží a další činnosti spojené s chodem pobočky má na 
 starosti office manažerka. Dále jsou ve firmě zaměstnáni dva obchodní manažeři, kteří jednají 
 se stávajícími zákazníky, hledají nové zákazníky a zajišťují prodej výrobků. Tito manažeři mají 
 určený  region,  ve  kterém  dané  prodeje  zajišťují.  Posledním  zaměstnancem  je  produktový 
 manažer, který má na starosti technickou podporu pro zákazníky.  


Ve firmě je kladen velký důraz na správné zaškolení zaměstnanců. Každý z nově příchozích 
 zaměstnanců  prochází  týdenním  školením  v mateřské  firmě,  kde  je  seznámen  s fungováním 
 celé organizace, její strategií a následně je proškolen na danou pozici, kterou bude ve firmě 
 vykonávat. Během roku firma nabízí různá školení svým stávajícím zaměstnancům, především 
 regionální a produktoví manažeři absolvují školení týkající se nových výrobků a technologií. 


Jelikož se jedná o malý kolektiv zaměstnanců, kteří  jsou  schopni  pracovat  jako tým a jejich 
 vzájemná komunikace je na dobré úrovni, má to velmi pozitivní vliv na firemní kulturu. Pro 
 udržování  dobrých  vztahů  s kolegy  z mateřské  firmy  a  dalších  dceřiných  firem  jsou  pro 
 zaměstnance pravidelně, minimálně dvakrát za rok, pořádány setkání v České republice.  


Výstup pro SWOT analýzu: 


•  silná stránka: kvalifikovaní zaměstnanci 



3.4.5 Faktory finanční a rozpočtové 


Finance  jsou  důležitým  faktorem  každého  podniku,  na  základě  analýzy  finančních  zdrojů 
 můžeme posoudit finanční situaci podniku a jeho hospodaření.  


3.4.5.1 Finanční analýza 


Finanční  analýza  vychází  z poskytnutých  interních  dat  firmy,  která  jsou  přepočtena 
koeficientem a jednotlivá čísla, ze kterých je vycházeno, jsou uvedeny v příloze na konci této 
práce. 
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