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ABSTRAKT

Bakal&ska praceAnalyza firmy a navrh jejiho rozvojese zabyva posouzenim a navrhem
rozvoje puskeské firmy. V Gvodni¢asti je popsan stavajici stav. Drutdist pak obsahuje
posouzeni stavajiciho stavu, vypa navrhy mozného rozvoje firmy. V z&ecné césti je

na zaklad téchto skuténosti a konzultaci s majitelem zpracovan mozny yyeto firmy.

Kli¢ova slova: analyza firmy, navrh rozvoje, hodnocemitasného stavu

ABSTRACT

Bechelor thesi8usiness Analysis and design of developmenrtovides business analysis,
design, and development for a musket’s company.ifitieductory section focuses on the
company's current position. The second part inclu@d®e assessment of this current
position, calculations and proposals for potentieaVelopment of the company. In the final
section there is created a possible developmeimihisfcompany which is based on all the

facts mentioned above together with a consultatuith the owner.

Keywords: business analysis, design of developmentaluation of the current

status
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UvoD

Zbrojni firma Ing. Cyril Mika pisobi v pusSk&ské oblasti. Tato firma byla zaloZena

2. 12. 1997 na zakladvydani odpovidajicich koncesnich listin.

Majitel firmy se touto ¢innosti zabyva pouze okrajéyvv rozsahu, ktery sth on sam
zvladnout @i své hlavni pracovntinnosti, jakotidici manazer statniho podniku. Firma
jako takova funguje pouze z rodinné nostalgie,tpte je generai tradici provozovani
pusSkaského oboru. Stavajici podminky jej nenuti k pottstanu roz&eni firmy, protoze
hlavni zdroj gijma ma z jiné oblasti, jak jsem jiz zminila.

Pri své praxi v naSem rodinném podniku jsem zjisti@Znosti rozvoje a i moznost sveho
budouciho uplatni. Proto jsem i tuto svou bakakkou praci zarila na oblast analyzy
a mozné perspektivy rozvoje firmy.

Problematika sptivd ve zn&né specializaci tohoto oboru, ktery je ve vSechasbéch

viN 7

stranu pinasi jakousi jedingnost tomuto podnikani.

Pti zjiStovani situace ve fira pri jednani s majitelem ofjgpadném rozvoiji, ré objasnil
situaci, Zze se nefize plre vénovat chodu firmy a abych vypracovala navrh na k@
souwasného stavu ve firtp kterou bych pozgi mohla i ridit a on by byl ochoten zastitit
firmu jako odpoedny zastupce v jednotlivyctinnostech. V tomto cili vidim i finos své

bakal&ské prace.

P¥i zpracovani rozvoje firmy jsem provedla strategiokanalyzu vniniho a vrjSiho
prostedi firmy, kterA umoiuje strategickému managementu |épe porofuniivim

prostedi, kterym je firma vystavena, a se kterymi si finpgradit.

e

V analyze vnitniho prostedi je nejdlezitéjSi model PEST. U tohoto modelu je
nejvyznamijSi zan®iit se na vyvojové trendy. Jestlize ale chceme odioatl budouci
Vyvoj, musime znat i@dchazejici minulost a s®asny stav, ktery také v mé praci

rozebiram.
Cile mé préace jsou tyto:

Provedeni popisu firmy od jejiho vzniku po s@snost. Na zakladohoto popisu provést
rozbor jednotlivychéinnosti a stavu firmy. Tyto skuteosti vyuzit k provedeni Porterovy
analyzy a sestaveni modelu PEST, kdy s vyuZittohto poznatk chci nalézt optimalni

varianty provozu firmy.
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DalSim cilem mé prace je dosahnout plynuly rozvionf/ v této oblasti s vyuzitim vSech
opravréni a moznosti majitele firmy pragdnictvim vytipovanicinnosti, které jsou

v sowasné dob perspektivni a které jsou pouze didgbveé.



|. TEORETICKA CAST
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1 STRATEGICKA ANALYZAVN EJSIHOAVNIT RNiHO
PROSTREDI

LAnalyza vrgjSiho prostedi umoduje strategickému managementu lépe poragum
vlivam prostedi, kterym je vystavena, a se kterymi si musi pdrgejich spol€nost. Mela
by byt zamétena pedevSim na odhaleni vyvojovych tréndkteré mohou firmu

v budoucnu vyznamiji ovliviiovat.” [1, s. 87]

Uspsné firmy wnuji pozornost internim i externim strankam svétmmikani. Jsou si
dolre wédomi, Ze okolni progedi permanentn vytvari nejen nové flezitosti, ale
i hrozby. Proto chapou vyznam neprzitétho sledovani giho prostedi

a prizpasobovani se jeho charakteru.

Mnoho firem nema schopnost chapat&m jako gilezitost. Znény ¢asto ignoruji nebo je

nevnimaji, dokud neni pozd

Jest predtim, nez mZe organizace Z#t UspsSre cokoliv provadt — mohou to byt

spotebni vyrobky, pimyslové zboZzi, produkty i sluzby — musi provéstledsijici kroky:
¢ Vyhodnotit prostedi, ve kterém se pohybuje.
e Vystopovat zndny v hodnotach zakaznik

e Porozungt tomu, jak tyto znény ovlivni vyrobky a sluzby firmy. [1]

1.1 Okoli podniku

Funkéni okoli

e Dodavatelé(stroje, suroviny, energie, penize, informace, pvad sila)- Analyzuji se
piedevSim dostupnost a nakladovost v3ech \stukteré potebujeme kvyrob
a stabilie dodavek. Tyto jsou dany kvalitou vztahu mezi pddimn a jeho dodavateli.

(stroje, suroviny, energie, penize, informace, pxag sila)
e Marketingové mezilanky (obchodnici, maki&, dopravci, banky, sklady)
e Trhy (vyrobni spoteba, konéna spoteba)
Konkurenéni okoli

Pti analyze konkureriit sledujeme satasnou pozici nasi firmydi konkurenfim, vyvoj

konkurence, rentabilitu o@wi, vstup novych konkureftdo odwtvi aj.
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genericka konkurence - hledani konkurerit v oblasti poteb, nap. potteba hasit

Zizen, pivo nebo vino
vyrobkova konkurence -jaky druh vyrobku

firemni konkurence - od jaké firmy

Externi okoli

finan¢ni okoli (banky, fondy, akciond burzovni maklé)
masova média(publicita)

mistni lobby (vyrobni spoteba, kon&na spoteba)

Uirady a zakonodéarci

obéanska hnuti (ekologove, spdebitelé, ...)

Siroka verejnost

Makro okoli

demografickeé (priristek obyvatel, prmérné stdi, velikost rodiny, vzdlanost)
narodohospodé&skeé (prirastek realnych @ichodi, nezandstnanost, inflani tendence)

piirodni zdroj (nedostatkovost, ust naklad, Zivotni prostedi, z&konodarné
iniciativy)
technologické - strategické zagteni na technicky rozvoj v oblasti vyroble velmi
vyznamné zejména pro firmy, které sleduji difereini obchodni strategii. Firmy

s touto strategii vyuZivajiipdevSim exklusivnosti svych vyrobk(Nag. urychlovani

technologického rozvoje, inovativni moznosti, vyemenalych firem ¢as)

politické - aktivity vlady a dalSich organa instituci mohou sil& ovliviiovat fungovani
ekonomiky. Ta je prosédnictvim statu ovliiovana pedevsSim zakony a jejich
dodrzovanim. (Naifp snahy o regulaci spaleosti, kontrola véejnosti, zn¢na hnuti

v politickou silu.

Kulturni (zakladni charakteristiky populace, jaké subkulfwztah k girodé, majetku
alidem) [1, 2]
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1.2 Analyza vrgjSiho prostiredi

Podnikani se odehrava ve skiném seté a zde jsou firmy neustale ovivovany
udalostmi, které se odehravaji okolo nich. Prasujieustale se gmicim mnohostranném

prostedi, které organizaagsto ignoruji.

Analyza vrgjSiho prostedi se provadi pomoci sady metod. Jednou uieidtych je
Porterova analyza konkurencg3]

1.2.1 Porterova analyza konkurence

Model utuje stav konkurence v odtwvi, ktera zavisi najsobeni gti zakladnich sil:

a) rivalita mezi konkurenty;

b) vyjednavaci sila dodavaigl

c) vyjednavaci sila odiately;

d) ohroZeni ze strany novych konkurént

e) ohrozeni ze strany novych substit ]

Potencionaln

v

s )

VI. V. Konkurenti .
Dodavatelé LV odvétvi L Odbératelé
II.
L Substituty

Obr. 1. Porteriv model gti sil [4]

Portefiv model @ti sil popisuje konkuretni okoli podniku. O tom zda bude podnik

konkurenceschopny rozhoduje zejméiiagbeni &chto faktoi:
a) Hrozba nowé vstupuijicich firem

Véaznost hrozby vstupu novych firem na stavajidiytje ovliviéna zejména usporami

zrozsahu, kapitalovou nafoosti, stupsm diferenciace vyrobk nakladovym
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znevyhodgnim souvisejicim s velikosti podniku, fiptupem k distribtinim kanahm

a také vladni politikou.

b) Vyjednavaci vliv odbératela (odbératelé) - vyjednavaci sila zdkaznikoste, kdyz je
jich omezeny p&et, maji malé naklady spojené se &mu dodavatele, maji malé marze,

produkt neni diferencovan a neni taZzen poptéavkou.

¢) Vyjednavaci vliv dodavateli (dodavatel€) -vyjednavaci sila dodavateje tim vyssi,

piechod na jiny produkt, kdyZ maji moznost vertikalmiegrace.

d) Hrozba substituénich vyrobka nebo sluzeb (substituty).Cim snadgji je mozné

nahradit vyrabné produkty substituty, tim mémtraktivni je dané oditvi.

e) Vliv konkurenta v odvétvi (konkurenti v odv étvi) - rivalita mezi existujicimi podniky
je vysledkem snahy jednotlivych podiiikvylepSit si své trzni postaveni. Rivalita se

zvySuje za nasledujicich okolnosti :

konkurujici si podniky jsou pgetné, giblizn¢ stejre velké a silné;

e mira ristu od\tvi je nizka a zvySeni trzniho podilu je mozné jenukor konkurenta;
¢ fixni nebo skladovaci naklady jsou v pém k realiz&ni ceré vysoké;

e poskytované vyrobky nebo sluzby nejsou diferenc@yan

e nové kapacity se buduji ve skocich;

e vystupni bariéry jsou vysoké (souvisi to maps loajalitou managementu kdité

¢innosti, s vlastnictvim vysoce specializovanychiakipod.) [5]

DalSi vyuzitelnou metodou, ktera mapuje a hodnatj$i prostedi jePEST analyza

1.2.2 Model PEST

e

U PEST analyzy je nejdezitéjSi zantieni do budoucna — na nejvyzna#jsi vyvojové
trendy. Jestlize chceme ifqrpowdét (odhadnout) budouci vyvoj, musime znéat
piedchézejici vyvoj (minulost) a sdasny stav.

Do tohoto modelu Zazujeme to, &em si myslime, Ze jsouutezité externi faktory, pod
¢tyfi hlavni zahlavi:

e Politické
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Jde o faktory, které souvisi s vykonem politické en¢od Urovreé stadtu aZz po samospravu

v obci), s politickou situaci, legislativou, stavearavniho ¥domi.
e Ekonomické

Zahrnuji faktory, které souvisi s vyvojem ekonomjck proceé v okoli firmy - toky
pertz, zbozi, sluzeb, informaci a energii, jeZ mohouivalovat existenci, pozici a chod
firmy, a to Wetn® problematiky (ne)zagstnanosti, trhu prace, platovych podminek,

konkurence, podil na trhu, vyvoje v podnikatelskych sektorech, magtiig@ponzoringu...

e Socialni
Zahrnuje faktory souvisejici se u@gobem Zivota lidi wetr®  Zivotnich
hodnot - demograficka ikvka, primérna délka Zivota, hustota obyvatelstva, rodinné
faktory, migrace obyvatelstva, dopravni obsluznastpve: vzdélavani a vzdlanosti,
pievazujici hodnoty, Zivotni styl v regionu, zajentelozivotni vzdlavani a jeho nabidka,
sekularizace, podminky pro rekreaci a vyuzZiti vdloécasu, masmeédia, struktura

podnikani v regionu, vztahy mezi firmami v regioapod.
e Technologické

Zahrnuji faktory, které souviseji s vyvojem vyrobhi prostedki, materiafi, proces,
know-how a novych technologii v regionu, s vyvojenvyzkumem a které maji dopad na
firmu. [5, 6]

P¥i hodnoceni jednotlivych faktdrje poteba vychézet ze skuteosti, Ze gkteré z nich
pusobi na celonarodni Urovni, dnes mozna i na Urovadnarodni, mnohé na urovni
regionalnici mistni. Podle toho je nutné k ninFipPEST analyze fistupovat. Jegtpied
zahajenim analyzy je tedy nutné definovat rozsahlyay prostedi, a to v souvislosti se
spadovou oblasti firmy na@pdopravni obsluznost. Jéeba zabyvat se jerémi faktory,
které maji nebo mohou mittipny dopad na konkrétni firmu. idezité je také rozliSovat
vlivy, které firmu ovliviwji pfimo, s nimiz se firma musi potykat a reagovat ria od
vliva, které firmu ovliviwuji zprostedkovar, negimo, nebo dokonce jdou mimo ni.
Zarovei je také teba rozliSovat vlivy, které gsobi kratkodob, od vlivi ovliviujicich
firmu dlouhodok. V neposledniad je nutné zabyvat se trendy¢ekavanymi vlivy nebo

faktory, u kterych je #ejmé doznivani vlivu. [1, 7]
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1.3 Analyza vnitfniho prostiredi

Analyza vnitniho prostedi podniku je postavena nad® metod. Mezi zakladni pgt

tzv. Analyza vysledki v jednotlivych funkcionalnich oblastech.
Funkcionalni oblasti, které jsodgdmstem analyzy, zahrnuji n&gst;ji:

» vyrobu (ptdme se napna naklady a prodejni cenu vyrobku)

» finance (z této oblasti jsoutlezité trendy trzeb, vyrobnich nakiadzisk)

» marketing (musime ziskat odp@&d’ na otazku, kdo jsou nasi zakaznici? Jaky je

informacni systém?)

» uroven fFizeni a lidské zdroje (dulezitym kritériem pro tuto oblast kvalifikace

pracovniki, fluktuace.)

» vyzkum a vyvoj (jaké jsou cile, atmosféra v podnikuadr vyzkumu a vyvoji,

navratnost investic). [8]

Na z&klad vysledki nejsou dlezité jen vysledky samotné, ale i igob, jakym se

v podniku vysledky niti, jak& je jejich vyznamnost apod. Vysledkyigeme hodnotit
bud’ z ¢asoveho hlediska (vyvojoviady) a nebo porovnanim s ostatnimi podniky. Této
druné metod se tikA benchmarking a jedna se o porovnani vlastnich vykon
v jednotlivych funkcionalnich oblastech s nejlepspudniky bez ohledu na odwi. To je

s

DalSim gikladem analyzy vninich zdrofi podniku jsou tzv.portfolio metody. Tyto
metody jsou pouzitelné v ifpac, Ze podnik ma diverzifikovanou vyrobni strukturu

(vyrabi vice nez jeden vyrobek).

Prikladem €chto metod jematice BCG(Boston Consulting Group) matice GE(General
electric). [5]

1.3.1 Matice BCG

Je to prvni pouzita portfolio matice, ktera pochédikonzult&ni firmy Boston Consulting
Group (BCG). Toto schéma pracuje sétha determinanty Uspghu SBU (Strategic
Business Unit - ,Strategické obchodni jednotky*):

e podil natrhu

e rusttrhu
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Podil na trhu je ufovan jako podil obratu nasSi SBU a obratu rg&iho konkurenta. Mira
rastu trhu odpovida procentnimu vyjé&ahi ristu poptavky, zjidné ze statistickych Uda,j
Podle tchto determinarit je nasleda rozcileno celé pole, symbolizujici prostor pro
podnikani (trh) dastyi kvadrant, které gedstavuji vSechny kombinace hodnot. Do tohoto
prostoru se pak umigji jednotlivé SBU v podo® kruhi, jejichz pimér je amgrny podilu
dané SBU na prodejnim obratu.

Vysledné schéma ma pak rfafuto podobu:

Portfolio matice BCG

"HVEZDY" "OTAZNIKY=
B SBLS
g SBU3
=
£
i} SBU2
g &
£
P SBUS
g SHUT
5
=
=
£ SBU1 SBLM
% SBUS
e "DOJNE KRAVY" "PSI"
Vysoky rel trinl podil i Mizky red. trinl podil a1

Relativni trEni podil

Obr. 2. Portfolio matice BCG9]

Podle umisini jednotlivych SBU v pisluSnych kvadrantech iwieme SBU zgadit do

téchto kategorii:

e Otazniky (Ouestions)— tyto SBU maji velky @istovy potencial, ale maji maly

podil na trhu. Jejich dalSi vyvoj je spojen gitym rizikem — proto ,otazniky”

e Hvézdy (Stars) - SBU v tomto kvadrantu jsou charakteristické kadndri
vysokeého trzniho podilu a vysokéhastu. Tyto SBU umoiuji rast podniku a po

vycerpani potencialuistu maji tendenciigjit do stadia ,dojna krava®“.

e Dojné kravy (Cash Cows)- do tétocasti za&azujeme jednotky, které sice dosahuji

vysokého podilu na trhu, alést tohoto trhu je minimalni nebo dokonce zaporny.
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Takovéto trhy jsou pro konkurenty m&atraktivni. Podnik do takovychto SBU jiz
piiliS neinvestuje, takZe tyto jednotky vyzna#piispivaji k dobrému cash flow
podniku a mohou dokoncefippivat k financovani jinych rozvojovych aktivit
podniku.

Psi (Dogs)- jednotky s nizkym podilem na trhu, ktery nerost@ato kombinace

vétSinou znamena jediné — opustit.

1.3.2 Matice GE

BCG matice je vhodn& pro prvotni demonstrécjako podklad pro diskusi, z hlediska

analytického je vSakiflis zjednoduSena. Jako reakce na totdigné zjednoduSeni byla

v podniku General Electric vyvinuta metoda portfolGE. Jednotlivé SBU jsou téz

umig’ovany do dvourozirného prostoru (determinanty jsou aktivita trhu @nkurergni

pozice), ale podkladem pro umisf je posouzeni celéady dalSich faktar, se kterymi

matice BCG nepracovala.

Matice GE:
Portfolio matice GE
:'1_:11.\'\‘":\_.:'\_ "\‘:\{;\_ 1'\.\:':._:\.\ "-\.‘:x":x_'{r_'\_\\ xk'\._:'\._'x_.'xk::.\_'\\'::“"\ 3 '\._:'i.‘.":-
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Obr. 3. Portfolio matice GH9]
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Velikost koletka symbolizuje velikost trhu kazdé SBU, vyse kolecku je tmérna podilu
dané SBU na tomto trhu, Sipka ukazuje predikovamepd pohybu z hlediska atraktivity

trhu a konkuretini pozice. [9]

1.4 SWOT analyza

SWOT analyza je oteenym ohodnocenim podniku a je velmi uZibgm, pohotovym
a snadno pouzitelnym néastrojem k deskripci celkasituace podniku. Eelem této
diagndzy neni uiit jakykoliv druh silnych stranek, slabych strangkilezitosti a ohroZeni,

ale zangtit se na vyzdvizenigch, které maji strategicky vyznam.
Pouziti SWOT analyzy umoiiuje:
¢ identifikovat stav a trendy ve vyvojinitiniho a vréjSiho prostredi

¢ identifikovat slabé (W) a silné (S) stranky a zhatih jejich potencialni fisobeni na

realizaci strategickych dilfirmy

¢ identifikovat a zhodnotit potenciiflezitosti (O) a hrozeb (T), kterymi se vyznge

vngjSi prostedi a to na Urovni trznich i netrznich subjiekt

e na zaklad konfronta&ni analyzy a zhodnoceni usnage a ugesiuje rozhodovani
o cilech a zar&rech strategického projektu firmy. [10]

U matice SWOT se pouZiva toto oziei:
S- sily (strengths)

W - slabosti (weaknesses)

O - prilezitosti (opportunities)

T - hrozby (threats)

Pozitivni faktory | Negativni faktory

vnitini

podminky S W

vnéjsi podminky 0 T

Tab. 1. SWOT analy440]
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1.4.1 Charakteristika SWOT strategii

* SO strategiejsou strategie vyuZzivajici silnych stranek podnkeuizhodnoceniiflezitosti
identifikovanych ve vajSim prostedi. ProtoZze se vSak kombinace S-O umgici
realizaci tchto strategii vyskytuje v realném Zivatiidka, vymezuje tento kvadrant spiSe

zadouci stav, ke kterému podnik &mje.

« WO strategie jsou zangteny na odstraini slabych stranek vyuzitimifleZitosti. Castym
prikladem je ziskavani dodateych zdrofi k vyuZziti prilezitosti, nap. formou akvizice,

joint venture nebo ndborem kvalifikovanych sil.

o ST strategie jsou mozné tehdy, je-li podnik dost silny natipou konfrontaci
s ohroZzenim, nap silné pravni odédeni podniku niZze vyméhat pokuty u konkurent
kteri ohroZuji pozici podniku kopirovanim jeho vyrabkpokud jsou patentavchrareny).

« WT strategie jsou obrannymi strategiemi zatienymi na odstraini slabé stranky
a vyhnuti se ohroZeni zvén Podnik v této pozici obvykle bojuje oigZziti acastymi

strategiemi jsou fuze, omezeni vytlgyyhlaSeni bankrotu nebo likvidace. [1, 11]

Analyzasilnych a slabych straneke zangtuje predevsim nanterni prostedi firmy, na
vnitini faktory podnikani. Bkladem vnitnich faktofi podnikani je vykonnost a motivace
pracovniki, efektivita proces, logistické systémy, a podobnSilné a slabé stranky jsou
obvykle nmefeny internim hodnoticim procesem nebo benchmarkmngdsrovnavanim
s konkurenci). Silné a slabé stranky podniku jspdaktory, které vytvéeji nebo naopak

snizuji vnitni hodnotu firmy (aktiva, dovednosti, podnikové apr atd.).

Naproti tomu hodnocenprilezitosti a ohroZzense zandiuje naexterni prostedi firmy,
které podnik nerize tak dobe kontrolovat. FestoZze podnik nefite externi faktory
kontrolovat, niiZze je alespd identifikovat pomoci nafklad vhodné analyzy konkurence,
demografickych, ekonomickych, politickych, technyck, socialnich, legislativnich
a kulturnich faktolt pusobicich v okoli podniku. V &né praxi tvéi SWOT analyzu
soubor patebnych externich i internich analyz podniku. Megiezni faktory firmy seradi
nagiklad devizovy kurz, zréna urokovych sazeb v ekonomice, faze hospskiho cyklu
a dalsi. [1]
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2 ODLISOVANI A UMIS TOVANI TRZNi NABIDKY

Mala firma nmzZe bojovat s velkymi spotmostmi v odétvi pouze odliSovanim svych

produkti a sluzeb a vyhybani sé¢imé konkurenci.

2.1 Faktory konkuren¢niho odliseni

Z hlediska mnozstvi iflezitosti pro odliSeni a z hlediska jejich velikbBostonska

poradenskéa skupina definovala 4 zakladni typyahav

e Odvétvi objemova — firma miZze dosahnout malého §to vyhod, ale kazda vyhoda je
obrovska a vysoce se vyplaci. Rentabilita podnikatdomto odwtvi zavisi gimo na
velikosti firmy a jejim podilu na trhu.

e Odvétvi v slepé ulicce — toto odwtvi vyrabi komodity a je charakterizovanékolika
malo gilezitostmi k vytvaeni konkuretnich vyhod a vSechny jsou malé. V tomto

piipad rentabilita nezavisi na velikosti trzniho podilu.

e Fragmentovand odwtvi — poskytuji mnoho fileZitosti k vytvdeni konkuretinich

vyhod, avSak tyto vyhody jsou malé.

e Specializovana od¥tvi — firmy se setkavaji stadou gileZitosti k vytvdaeni
konkurergnich vyhod, které jsou velké a vyrazrse vyplaci. Na takovychto trznich
segmentech mohouc¢které malé firmy dosahovat vysSi rentability neinfy velké.
[12, 13]

2.1.1 OdliSeni produktu

OdliSeni fyzickych vyrob#t ma mnoho podob. Na jedné stéanse vyskytuji
standardizované vyrobky, které unioii pouze malé obgmy (ropa, aspirin) a na stran

druhé jsou vyrobky s vysokou schopnosti odliSendlfiini telefony, automobily).

Mezi hlavni moznosti odliSeni patvlastnosti, jakost provedeni, stupéonzistence,
trvanlivost, spolehlivost, snadna opravitelnosg| ata projekt.

2.1.2 Odliseni sluzeb

Jestlize je obtizné dosahnout odliSeni u vyrobkizeme se pokusit o Usph rozsftenim

a zkvalitrsnim sluzeb.
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Mezi hlavni moznosti pro odliSeni sluzeb fiatnadnost objednani (jakgs musi zakaznik
vynaloZit na to, aby fedal svoji objednavku dodavateli), dodani objedmengbozi (jak
rychle, gesré a pe&live), instalace zézeni, Skoleni zakaznik poskytovani poradenskych
sluzeb (Udaje, informai systémy a poradenstvi, které prodejce zdarma reeb platu
nabizi kupujicim), udrzba a opravy (udrzovani jgkaupenych vyrohk) a dalSi rozmanité
sluzby (nabidka lepSi servisni smlouvy a dalSi oditEni).

2.1.3 Odliseni personalu

Jestlize firmy najmou a vySkoli lepSi pracovnikgznjaké méa konkurence, mohou ziskat

silnou konkurefini vyhodu.

Lépe Skoleny personal se vyzige tmito Sesti viastnostmi:
e Kuvalifikace — odpovidajici znalosti a dovednosti
e Zdvorilost — pratelskost, ohleduplnost a pozornost
e Divéryhodnost — zangstnanci vzbuzuji pocitiséry
e Vnimavost- rychlé reakce na poZadavky a problémy zékaznika

e Komunikativnost — snaha pochopit zakaznikai@telrt komunikovat

2.1.4 Odliseni image

| kdyZz konkurerni nabidky firem mohou vypadat sté&jnkupujici mohou najit rozliSeni
v image firmy nebo vyrobkoveé ziky. Proto se firmy snazi vytud image, které je bude

odlisovat od konkurence.
Efektivni image se vyzriaje ttemi vlastnostmi:

1. Musi sdlovat jednoduchou zpravu vyjagici charakter produktu a jeho

spotebitelskou hodnotu.

2. Tuto zpravu musi stbvat odliSnym zpisobem, aby nemohla byt z&nména

s podobnym s&glenim konkurence.
3. Me¢la by obsahovat citovy naboj, ktery si ziska zakiaan
Pro vnimani image firmy jsoutdeZzité tyto znaky:

e Symboly — predstavuji znaky a loga, které jsou snadno rozeimaté.ogo firmy nebo

znaky musi byt takové, aby umoznilo bezprigstni identifikaci.
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e Psana a audiovizualni média— zvolené symboly jeteba sdlit veifejnosti pomoci
reklamni kampa# ktera upozorni na firmwi znatku. Reklama se musi pokouset

navodit dojem, naladdi vykonnost — gco, ¢im se firma odlisi.

e Atmosféra — zde firmy vyralsji produkty, nebo poskytuji své sluzby (zalezi nalb¢

spravné architektury, rozvrzeni barev, nabytku,amémi, ...).

e Udalosti — vytvéeni image pomoci akci nebo sponzdfirmy se mohou identifikovat
ve spojeni s kulturnimi udélostmi, koncerty a vystmi, ¢i mohou podporovat wejné
déni. [14]

2.2 Strategie umigovani

,Umistovani zahrnuje projektovani takové nabidky firmytedd zaujme smyslupinou

a odlisnou konkuremi pozici v pod¥domi cilovych zakaznik" [14, s. 264]

Umistovani vyzaduje rozhodnuti, kolik odliSnosti ma pu&t mit a které z nich

propagovat u zakaznik

e Umistovani pomoci jednoho uzitku— u kazdé vyrobkoveé zrly je vybrana wuita
vlastnost, ktera je prohlaSena z&s)o jedna“. Mezi nejastjSi pati: ,nejlepsi jakost",
.nejlepsi sluzby”, ,nejnizsi cena®, ,nefiSi uzitek", ,nejbezpenési, atd. Jestlize
firma dosahne ¢&které ztchto pozic, pak se pra¥godobre stane znamou

a vyhledavanou.

e Umistovani pomoci dvou uzitki — nutné, jestlize d¥ ¢i vice firem tvrdi, Ze jsou

nejlepsi z hlediska stejné vlastnosti. Cilem jeowglspecificky trzni vyklenek.

e Umistovani pomoci ¥i uzitki — tento zmgsob gedstavuje ,kontrasegmentaci® —
vyrobek gedstavuje vice zakaznickych skupin misto jednélizdedirmy zvétSuji paset

tvrzeni o své znge, riskuji ztratu dvéry atim i ztratu své pozice. [14]
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3 PROCES MARKETINGOVEHO VYZKUMU

,Ucelem marketingového vyzkumu je poméahssit a zdokonalovat marketingova
rozhodnuti; vybirat optimalni moznosti nebo dokowggvorit program pro marketingova
rozhodnuti.” [14, s.5]

DuleZitou funkci marketingového vyzkumu je pomoci ketingu v podniku pedpowdét
chovani a jednani zékaziriila podnikatelské riziko. Marketingovym vyzkumentibe
firma zjistovat velice dilezité informace o konkurenci, trhu, présti a zejména
zakaznicich ¥etre jejich reakce na jednotliv&asti marketingového mixu. [15]

Proces efektivniho marketingového vyzkumu je semtexnasledujicichgbi kroku:

1. definovani problému a éivyzkumu,

2. sestaveni planu vyzkumu,

3. shromazéni informaci,

4. analyza informaci,

5. prezentace vysledkzawry a dopordeni.

3.1 Definovani problému

Prvnim dilezitym krokem pi marketingovém vyzkumu je definovani problému. @ diézi

s

by nentla firma podcenit, protoZe definovani problému ggdiilezitéjSim acasto
nejobtizrgjSim krokem celého procesu marketingového vyzkumu.

Obsahuje specifikaci problému, ktery ma byt pfednictvim vyzkumuesen.

3.2 PIlan vyzkumu

Jako je tomu u &Siny aktivit i marketingovy vyzkum pegébuje peélivé naplanovani fed
samotnym zapietim projektu. Specifikuje pegbné informace, postup jejich ziskani a plan
dalSiho postupu vyzkumu.

3.3 Metody sk¥ru informaci

Primérni informace ziskavame prissinictvim vlastniho vyzkumu a slouzi hlavn

pottebam vyzkumu. Tyto informace dosud nebyly v dan@godiive nikde publikovany.
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Sekundéarni informace byly jiz ttbe shromazehy pro rgjaky jiny ucel nez jefeSeni
daného marketingového vyzkumu. Jsou i nadale kadigp a pro tento vyzkum ddk

vyuZzitelné, nebt piedstavuji relevantni informace pro jeho &Spé vyeSeni.

Plati zasada, Ze nejprve se sbiraji Udaje sekundarteprve potom Udaje primarni.
Rozhodnuti, které informace vyuzijeme, je d&&sti vyzkumu. [14]

3.4 Analyza a interpretace informaci

Po shromazehi udaji prostednictvim kteréhokoli typu vyzkumu néasleduje jejighalyza
a interpretace. Bkdy maze byt provadni analyzy ponirné¢ snadné; vysledky mohou byt
ziskany teba jen sumarizaci Gdaja sestavenim kombitaich tabulek. V mnoha
piipadech je vSak analyza slaj#i, protoZze od pouhého popisu jgeba [Fejit

k vyswtlovani, k hledani ficin zkoumanych jetr a proces.

3.5 Zawry a doporuéeni

Zawrecny krok prestavuje zpracovani a prezentaci&@@&mne zpravy.

Cilem je navrhnout spravna dopdeni zadavateli vyzkumu pro jeho dalSi rozhodovani,
feSeni problému. Dopogani by n€la mit logickou strukturu, kterd vychazi ze zadardile

marketingového vyzkumu. Vysledky vyzkumu a nasledoporieni je mozno

prezentovat ustni nebo pisemnou formou. [16]
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. ANALYTICKA CAST
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4 POPIS FIRMY
V praktickécasti mé praceigdkladam popis firmy Ing. Cyril Mika.
Tato firma vznikla 2. 12. 1997 na zakkadydani odpovidajicich

koncesnich listin a podniké v pudkéé oblasti.

Ve své podstatse firma zabyva (a za tintélem ma i koncesni
opravreéni) vyvojem, vyrobou, Gpravami, opravamigpravou,
nakupem, prodejem piovanim, uschovavanim a znehodnocovanim zabranep@dona

o zbranich a selivu.

Druha oblast podnikani je vyroba, opravy, Upravakap, prodej, pjcovani uschovavani,
pieprava a znehodnocovaniiediva do zbrani podléhajici registraci podle zakona

o zbranich a selivu.

Treti oblast podnikani, kterd Gzce souvisiteqrthazejicimi oblastmi, je vyuka a vycvik ve

strelb¢ se zbrani.
DalSi oblast koncesovarinosti je provozovani gtlnice MCV Poheelice.

Firma ma téZ souhla€eského tadu pro zkouseni zbrani araliva, které ji umo#uje
provadt znehodnocovani a &ni zbrani a $eliva a k vyrolg rezi tohoto materialu. Za

timto ielem ma firma pdéleno registrani ¢islo a kontrolni znehodnocovaci zikal.

Aby byla moZnost tyto zakladriinnosti provadt, musela firma ziskat zbrojni licence na
vedkeré uvedendinnosti schvélené a vydané polidieské republiky a dale ma majitel
firmy platné opravani pyrotechnika, vydan€ eskym béskym Gadem

Majitel firmy ma téz opravéni soudniho znalce v oboru technické oborizné se
specializaci lovecké zbranstelivo a gisluSenstvi, a v oboru ekonomika, @t ceny
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a odhady se specializaci na lovecké zbrastelivo a gisluSenstvi, § krajském soudu

Vv Brné.

Za elem realizace obchodnt¢innosti firmy zidil majitel prodejnu se zbrami

a stelivem v Napajedlich, Sladkova 1223.

Toto je obecn zaklad umo#ujici podnikani firmy ve veSkeré puSisko-zbrojdské

¢innosti a firma je prakticky omezena pouze poptavia konkurenci.

Nyni k jednotlivym oblastem.

4.1 Koncese zbrag

Za timto &elem mé firma vybudované zazemi v podafyvojové vyzbrojni vyroby.

Obr. 4. Zbrar — detail pazeljzdroj: viastni]

Tato vyroba ma &kolik technologickychiasti:

4.1.1 Vyroba zbrani
Technologickaéast zpracovani kovi

e Kovo obrabéni sowasti — umo#uje strojni obrabni hlavnich¢asti zbrani pevazr
tiiskovym obrabnim, a to soustruZzenim, vrtanim, frézovanim, kowardga tepla

i za studena.

e Metalurgické zpracovani — umoziuje prova@ni svdeni plamenem, elektrickym
obloukem, kovéské sv@ovani, tepelné zpracovani kipvjako je kaleni, popouéni,

Zihani apod.
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¢ Ruéni a dokonéovaci prace— tato ¢ast umohuje vesSkeré réni dokortovaci prace
a to rwenimi obrakcimi prostedky, coz je pilovani, brousSeni, |é8t, slicovani

a funkeni zkousky.

e Povrchovéa a chemicka Uprava kovovychéasti - leptani, napoushi, maeni, cerréni,
hnédéni, niklovani a dalSi povrchové Upravy.

P

Technologickacast zpracovani deva

e Na&kup, vybér a skladovani dieva - tato oblast zabezpaje zasobovani puskské
vyroby kvalitnimi drevaskymi surovinami, pevazrie kvalitnim arechovym devem.
Jsou vytvaeny podminky pro dlouhodobé uloZerieda, které se pak vyuzivagvazre
k vyrobé pazeb zbrani, ale i ostatnichresténych komponerit Tento Usek utuje
hodnotu vyrobenych zbrani, protoZze hodnotu lovezkéare ve velké mie ovliviiuje
praw kvalitni dievo. Jeho vyer a oSetovani pati mezi velmi naréné puskéské
¢innosti a gedevsim kvalitni gevo a jeho zrani probiha velmi pomalu a prakticky s
vyuziva po rkolik generaci. Proto je nezbytné tuto zakladni lamieva neustéle
dophovat kvalitnim materidlem, aby bylo v budoucnu moZwyrakst. MnoZstvi
skladovanéhoigva je dano budoucim rozsahem vyroby. Jedna sé& tudnh&nou ¢ast
uloZenych investic. Neni proto mozny okamzity rogbez dostaténych zasob tohoto
sortimentu, na rozdil od kovovyckasti, kterych je relativhnevycerpatelné mnoZzstvi.
V sortimentu dechového teva se jednaiedevsim o kvalitni kienovy dech turecky
nebo kavkazsky. Mezi dalSi skladovangewh paii prevazri mahagon, eben a dalSi
uSlechtilé deviny. V tomto Useku je také skladovana a zpracaevéshovina, pipadré

perle’.

e Obréabéni (zpracovani) dieva - umoziuje fezani a zhotoveni ipsnych vyezi,
hoblovani deva, strojni obraimi (soustruzeni, frézovani), i a dokorovaci prace,
kde hlavni diraz je poloZzen na fesné doko#eni hrulg opracovanych fwveénych
souasti, dle parameirkazdého zakaznika. Tatonnost se provadiievazrie rucnimi
nastroji (dlato, hoblik, rasple, pilniky) a kofre leStici a napouiti prace. Zasrem

direvaské vyroby je vytvéeni riinich dchopovyckasti zbrani.

Vyrobnich prostak kovo a devo vyroby je krond vyroby novych zbrani v saasné dob

nejvice vyuzivano k opravam a upravam zbrani.
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Vlastni vyroba probih& velmi sporadicky, a to jedmbrai za dva, azif roky, podle
¢asovych moznosti majitele firmy.fiPvyrobé je hlavreé pii nedostupnych technologiich
vyuzivano kooperace dalSich puBiaych specialist V sowasné dob jsou ve firme
opravovany veskeré druhy loveckych zbrani a vyrebazangiuje hlavré na zhotoveni,

montaz a odzkouSeni montazi optickych pfedki zbrani a jejich Gpravy.

4.1.2 Vyvoj zbrani
Vyvoj zbrani je provadn na zaklad zkuSenosti a praktickych poZadadvkakazniki.

Tato oblast zahrnuje databazi umiafici provadni konstrukce s vyuzitim vygetni
techniky, zvla&t programu.AutoCad apod. Firma ma i obsdhlou knihowe znanym
mnozstvim literatury z oblasti konstrukce zbranfa&ktéz generaé vytvarenou databazi
s prehledem vyvinutych zbrani a #aeni, gipadré dalSich detail. Zdrojem v této
knihovre je také velké mnoZstvi mysliveckych a zbrojni¢hasopis, jako je Straz

myslivosti, Stelecka revue, $lectvi, apod.

4.1.3 Né&kup a prodej zbrani

Cinnost nakup a prodej zbrani se ve fifrprovadi pouze ve velmi omezeném mnoZstvi,

velmi uzké klientele zakaznika pohybuje se koleméti az deseti zbrani kme.

4.1.4 Fijcéovani zbrani

Probiha hlavé v sowinnosti s dalSi koncesn
¢innosti, tj. vycvik ve gtelbé, ale zarové je
uptednostiovan vycvik a piprava zakaznik se

zachazenim se zbrani.

4.1.5 Uschovavani a znehodnocovani zbrani

Uschovavani zbrani je prov&ib v minimalni
mite, steji jako znehodnocovani zbrani, kmuz
dochazi prakticky pouze ip znehodnocovani

hlavni opravovanych zbrani.

4.2 Koncese dtelivo

Obr. 5. Zbrar [zdroj: vilastni]

Koncese gtlivo zahrnuje vyrobu geliva s hromadnou #lou — brokovych nabdj
a steliva se stelou jednotnou — kulovych néahij
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Firma méa mozZnost vyr&@b jakékoliv naboje pro lovecké zbran avSak sodasna
technologie umaluje pouze kusovou, ffpadré malosériovou réni vyrobu tohoto
sortimentu. Za timto ¢elem bylo vytvédeno zazemi pro vyrobu brokovych nabej rovrez
naboji kulovych.

Ve skuté&nosti v8ak probihd pouze velmi Uzce specializovap®ba nabaj kulovych,
kdy se majitel firmy zabyvd moZnosti vyuZziti z ardya vyfazovaného naboje raze
7,62 x 54R pro myslivecké vyuZziti a prakticky jsdyto naboje pouze vyrd@ny pro

zkous$ky, které maijitel firmy s timtoiglivem provadi.

4.2.1 Prodej sfeliva

Prodej steliva do loveckych zbrani je velmi sporadicky a @usasnosti je opt provadn

v sowinnosti s koncesi vycvik ve ilbe, pripadré provoz stelnic.

Obr. 6. Nabojdzdroj: vlastni]

4.2.2 Rijéovani, uschovavani a peprava streliva

Tatocinnost neni prakticky ve firtarealizovana.

4.2.3 Znehodnocovani stliva

Vzhledem k vydanému rozhodnu@ieského tadu pro zkoudeni zbrani aisliva sice
probiha, ale pouze vtakovém rozsahu, které ufapZprostory provozu. Vzhledem
ktomu, Ze provoz je umi&h a schvalen v hustobydlené oblasti, jedna se pouze

0 nepatrné a limitované mnozstviediva do riénich, gevazrt loveckych zbrani.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 34

4.3 Koncese vyuka a vycvik ve $elbé se zbrani

Tato oblast ma ve firdznasnou tradici.

Majitel firmy dlouhodol& provadl ¢innost zkuSebniho komiga ustanoveného ministrem
vnitra pro ziskani odborné #pobilosti k vydani zbrojniho jikazu. Za tim delem bylo

firmou Us@ESre pripraveno zn&né mnozstvi zajemico tuto oblast.

| vsowasné dob je tato ¢innost hod® vyuzivana pro fipravu, zvla&t pak myslivaé
a sportovnich $elci. Pravidel® jsou provadny sezonni fipravy okolnich mysliveckych
spolki k ziskani praktickych dovednosti veredbs, jak z brokovych, tak i z kulovych
zbrani. Tatatinnost probiha tak, Ze po provedené teoretickpraw spojené s tkladnym
vyswétlenim zésad jednotlivych drithstreleb je gikro¢eno k vycviku ve gelbe, kdy
jednotlivci, ktei maji ucité problémy, jsou fpravovani zvlag a ostatni zajemci si pak

svoje dovednosti zdokonaluji samostatrramci spoléného vycviku.

Vyuka a vycvik je zamten tak, aby po skawmni jednotlivi zdjemci dosahovali co

nejlepsSich vysledk Tatocinnost je potom provasha periodicky, dle moznosti zajeic

s vz

V teoretickeé ¢asti vycviku je vyuzivano afi znané obsahlé databaze firmycetn

rozsahlé knihovny a také dlouhodobych zkuSenosiiteie firmy.

Je moZno konstatovat Ze této oblasti vyuzivén&200 — 300 osob a je prakticky hlavni

piijmovou oblasti firmy.

Obr. 7. Stelnice MCV Poheelice [zdroj: vlastni]



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 35

4.4 Koncese provozovani selnic

Firma ma v soukromém vlastnictvi fetnici MCV Pohdelice. Tato sgtelnice byla
schvéalena okresnineditelstvim policieCR ve ZIing dne 7. 12. 1999 jako venkovni,
oteend, pro kratké a dlouhé palné zb¥apro malorazky, pro brokovnice, pro pta&é
i olovnéné stely s prongnlivou dalkou stelby do 150m, jako $elnice stala, viejnd,
komegni, vycvikova, sportovni a myslivecka dle normysN 395401 a $eleckéhoradu

Ceskomoravské myslivecké jednoty.

Plocha stelnice je 10 442 iy aredl stelnice je ohrazen aifjezd je od odbtky
komunikace Pohelice — Komarov. Hstup osob je row¥ po této komunikaci a je zde

vyhrazena plocha pro parkovani vozidel.

Smer stelby je osa selnice a vyuZitelna délkaiglby je 150 m a $§ka 50 m. Jsou zde pro
kaZzdou stelbu gipravovana mobilni Zézeni, je vytg¢ovana palebnéara nebo selecka
stanovist. Pri strelbé jsou omezové&e nangru, aby nedoslo kigsteleni girodniho valu,
tak aby stela neopustila cilovou plochu konstiirkho feSeni, dle navrhu balistika.

Spravce gtlnice tutocinnost zajiguje pro kazdou $elbu z mobilnich prosedki.

Terkova z&izeni pro uchyceni téé jsou umistna u ochranného valu a od nich se
v pozadované vzdalenosti vytyji strelecka stanovist V piipact nutnosti vytygeni
streleckych linii se pouZivaji gumové pneumatiky nebmetrové divi v kombinaci

s gumotextilnimi pasy tlou&y minimalné 15 mm.

Strelecky objekt mobilniho charakteru somezéivanaméru je uken pevazr

k nastelovani zbrani.
Pravy okraj stelnice tvdi pata girodniho valu po celé délcefstnice.

Zdravotre - technicka z&izeni jsou mobilniho charakteru a pro poskytovaminp pomaoci
slouzi lIékarntka prvni pomoci. Na $elnici jsou hasici fistroje, vypomocné prosdky
a je zde i zavedena elektrick4 energie a prochéefdnni linka.

Na stelnici jsou vybudovana #list pro stelbu z kulovych zbrani na vzdalenost 50 m
a 100 m na pevné t&e, a 50 m na mizivé a pohyblivé ter. Maximalni vzdalenostiglby
je 150 m.

Terce pro kulové zbrat se umisuji do drzak v prisluSnych vzdalenostech na pozadi
¢elniho zachytného zevniho valu ve &m stelby v azimutu gelnice. Ri strelbé na kratSi

vzdalenosti se posunuje palebt#a nebo stanovidt
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Je dovoleno pouzivat pouze papirovéewiné, plastové nebo obdobné der podle
ustanoveni pravidel proigibu. Neni dovoleno #tet na tete z material, které by mohly
zpasobit odraz sely z prostoru gelnice. RoviZ neni dovoleno silet do gredntta, které

nelze za tefe povazovat.

Je zde vybudovanoigtist skeef lovecké kolo, univerzalni trap a vysoké&a D4 sefici,

Ze stelnici Ize vyuzivattaste&né i k parkurovym stelbam.

Lovecky skeet pédi mezi neolympijské brokové discipliny, ktera v sdkloubi nar@nost,
piesnost a rychlost sportovniistby s lehkosti a eleganci gkdy taky troSku pudovosti)
strelby lovecké. Lovecky skeet je disciplinou p&meé mladou, na naSich iglnicich ne
zrovna obvyklou. Roz#&na je zejména u nasich jiznich souser Rakouska, kde tzv.
~Jagdskeet" je disciplinou velmi oblibenou. Jiz dh& Iéta se zde lovecky skeetiktjako

Mistrovsky zavod celého Rakouska i jednotlivychicag.

Streliste skeet je vybaveno péautomatickymi vrhéi terca. Toto stelist se sklada z osmi
stanovi$, ze kterych se vede isiba z brokovych zbrani na asfaltové dervypoustné
z nizké a vysoké &e. Je mozné veéstistbu na jednotlivé tée, nebo na dva tée

vypousEné naraz (dvojsely).

Na stelnici je vybudovano zazemi pro skladovani material dale receni prostory
a prostory pro nav8vniky stelnice, jejichz kapacita je do padesati osob.

Strelnice roviéZ umoziuje vycvik organizované jednotky policiefipadré bezp&nostnich

sluzeb apod.

Cinnost na gelnici je provozovana na zaklagrovoznihoradu stelnice atidi ji spravci

strelnice, ktéi jsou v prevazné nie rodinni gislusSnici majitele $elnice.

Stielnice je provozovana v souladu se zakonnymi ustanomi zakona o zbranich

a stelivu.

4.5 Znehodnocovani a nieni zbrani a steliva

Na zaklad zadosti ze dne 4. 7. 2003 podle § 46 zakon@1/1967 Sb., o spravnitizeni
(spravnitad) v platném zéni, § 39 odst. 2 pism. b) zakora 119/2002 Sb., o &lInych
zbranich a selivu (zakon o zbranich) v platném &r a § 6 odst. 1 vyhlaSky MPO
¢. 371/2002 Sh., kterou se stanovi postup Zmehodnocovani a &eni zbrag, steliva

a vyroke jejich fezi byla piidélena majiteli firmy znehodnocovaci ztka, ktera umoiuje
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majiteli provadt znehodnocovéni zbrani araliva ve smyslu uvedenych z&konnych

ustanovenich.

Vzhledem kvybudovanému zazemi zviaStkovo-dilny miZze firma provaet

znehodnocovani veskerych dfuloveckych zbrani a loveckéhorstiva

Dilna je vybavena veSkerym gebnym n&adim a firma téZ odpovidajicim zazemim pro

zpracovani nezbytné vyrobni dokumentace.

4.6 Soudni znalec

Soudni znalec je osoba stigluSnou kvalifikaci a praxi. Tato osoba je jmenoaa
piislusnym krajskym souder ministerstvem spravedinosti a je opré&ma zpracovavat

znalecky posudek. [17]

Vykon znalecké ¢innosti maijitele firmy se za#ftuje na lovecké zbran stelivo
a prislusenstvi, kdy tatéinnost je zavisla na pozadavcich krajského soudie & znalec
v oboru vyuzivdn vramci péeb této instituce, tudiZz neni mozZno gitat s réjakou

pravidelnosti.

Jina situace je vodivi ceny a odhady se specializaci lovecké zbrastelivo
a pislusenstvi, kdy j€innost omezovana pouze poptavkotiasovymi moznostmi znalce.
Prakticky vSak je tataiinnost ve firmé provozovana minimakh vzhledem k znénému
casovému vytizeni majitele firmy a tato specializE@ievazrie vyuziva pouze H nakupu

starSich zbrani.

Cinnost znalce umatuje provadt posudky, odhadyip poziistalostnichtizeni, i prodeji

zbrani apod.

4.7 Zbrojni licence

Zbrojni licence je viejnd listina, ktera oprawje firmu knabyvani vlastnictvi
a prechovavani zbrani neboisliva vrozsahu oprawmi stanovenych pro jednotlivé
skupiny zbrojni licence. [18]

Firma ma tedy z dvodu svécinnosti tyto skupiny oprawni, vydané okresnim Utvarem
policie CR ve Zlirg:

A — vyvoj, vyroba zbrani neboigliva

B — opravy, upravy nebo znehodnocovani zbrani redimdiva
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C — nakup, prodej neba‘gprava zbrani neborstiva

D — pdjcovani zbrani nebo Uschova zbrani nelfelata

E — niceni nebo znehodnocovani zbrani nelielsta

F — vyuka nebo vycvik ve gtlbe

G — zaji¥ovani ostrahy, majetku a osob

H — uskuténovani sportovni, kulturni nebo zjmovinosti
Firma ma tyto licence pro zbram stelivo kategorie:

B - zbrarg podléhajici povoleni

C - zbrar podléhajici ohlaSeni

D - ostatni zbra#&

4.8 Prodejna zbrani a skeliva

Na zakla@ rozhodnuti Mstského éadu Napajedla stavebniad, jako pislusny podle
8 117 zakona&.50/1996 Sbh. o Uzemnim planovéani a stavebiadu ve z&ni pozdjSich
piedpigi, povolil podle 8 85 odst.1 zakona50/76 Sb. o uzemnim planovani a stavebnim

fadu ve zgni pozadjSich predpidi prodejnu zbrani a &liva v Napajedlich, Sladkova 1223.

Prodejna umaiuje prodej zbrani a &tliva povolenych zakonem o zbranich gefivu, dale
pak skladovani limitovaného mnoZst¥érného loveckého prachu, bezdymného prachu,

zapalek, stliva a pyrotechnickychiednta prvni tiidy urcenych k prodeji.

Prodejna je umigha ve vglenénych prostorach bytového prostoru. Sklada se zmlas
mistnosti prodejny zbrani, skladu a socialniho ndizérodejna je vybavena vitrinami se
vzorky steliva a loveckého fislusenstvi, jako jsou lovecké noze, brasny, paépnicky,

zatizeni pro laboraci aigbijeni steliva jak brokového, tak kulového. Déle pak vitrina

S nabizenymi zbrami.
V prodejre je uloZzena zéakonné prodejni dokumentace.

Cela prodejna umadaitije odbaveni zakaznika ve vkusném, mysliveckémtped§ které je

doplnéno vycpaninami a trofejemi nasi lovné&e.
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Prodejna ma pewnstanovenou prodejni dobu, ale majitel firmy i mintato dobu na
zakladt ohlaSeni je schopen zajistit informovani a prodejani a seliva pro potencialni

zajemce.

V sowasné dob je tento prodej provash prevazre na zaklad telefonickych dohovar po

predkEzné konzultaci a prohlidky vzoéikkupujicimi.
Toto je z&kladni popis jednotlivych oblasti podnikéirmy v oboru zbrani a g¢liva.

V dalSicasti prace se zabyvam vySe uvedenymi oblastmi paohifirmy.
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5 SOUCASNA SITUACE VE FIRM E

5.1 Zbrané a strelivo - vyvoj, vyroba

V souwasné dob je na stavajicim trhu obrovska konkurence. Vzrikapdnarodni

spole&nosti a dokonce obrovské podniky zanikaiji.

Zbrojovka Brno bylateska firma a vyznamny vyrobce zbrani.

~ Obr. 8. ZbI’OJ

Firma byla zaloZzena v roce 1918 avoednré opravovala automobily, pusky, telefonni
a zeleznini zaizeni a néadi. Také montovala émecké a rakouské pusky Mauser
a Mannlicher, pozgi svoje vlastni. Vdob své nejétSi slavy v 30. letech #la

automobilka po celém §®& pies 70 tovaren.

Za druhé swtové valky vyralsla zbrarg pro Treti #iSi. V roce 1944 byla # bombardovani
Brna tovarna vazh poSkozena. Po osvobozeni znovu fungovala. V drploéoving

Ctyticatych let vyrabla motory, zbrag a traktory.

V 80. letech se spotmost georientovava hlavhna komuniké&ni a vyp@etni technologie
a techniku, na ukor vyroby a opravy zbrani. V 9&telch zaina klesat p&et zangstnand.
Od roku 2003 zé&ala firma krachovat. Véervnu 2006 byla vyroba zbrani ukisna
ak 31. 8. 2006 byli propu&hi posledni zaréstnanci.
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V zéri 2006 prokhla drazba spotmosti, ve které spotmost BRNO RIFLES nakoupila
stroje pro vyrobu zbrani. Postupratala BRNO RIFLES vyraét zbraré v arealu byvalé
Zbrojovky Brno v Zabrdovicich. Spaoteost se snazi navazat na tradici drské zbrojni
vyroby. V roce 2007 areal Zbrojovky Brno koupiteesko-slovenska investi skupina
J&T.

Nyni areal zbrojovky vyuziva&kolik spolenosti. Vzhledem k estetice aredlu je vyuzivan

k fotografické praci. Jsou tu také hudebni zkuSebny

Na naSem trhu prakticky tigobi v oblasti vyroby zbrani ,samost&tnpouze Ceska

zbrojovka a.s., Uhersky Brod se svou americkourithogl spol€nosti.

Obr. 9. Ceska zbrojovka a.s., Uhersky Brimtiroj: viastni]

Ceskéa zbrojovka a.s., Uhersky Brod je dlouholetynrolscem renich palnych zbrani.
Pavodre byl podnik zandfen na vyrobu rénich vojenskych zbrani, avSak s postup&su
byla vyroba roz&ena také o vyrobky pro civilni pouZiti, a to jakablasti sportovni, tak
i loveckeé.

Cesk& zbrojovka trvale zvy3uje objem své produkaezsiuje sortiment rinich zbrani,
a to jak u jednotlivych druln tak i u modifikaci. Vyznamnym rysem zbrani je i
kvalita, dlouhodobéa spolehlivost agsnost. Tyto vlastnostifmasi trvaly zajem o nakup
a pouzivani dchto vyrobki.. V sowasné dob Ceska zbrojovka fedstavuje jednoho
z nejwtSich swtovych producerit ru¢nich zbrani, coz je také podloZzeno prodejem do
priblizné 100 zemi s¥ta. Vynikajici viastnosti zbrani €eské zbrojovky vytviily za dobu
jeji existence vysokou image na domacim i natevém trhu. Vyvojem a vyrobou pistoli,
kulovnic, malorazek, brokovnic a vzduchovych zbrayiivéii Siroky sortiment vyrobi.

Pro zlepSovani kvality a vlastnosti zbrani kazdotoCeska zbrojovka investuje ztraé
finantni objemy na nakup Sgkoveé technologie, zejména v oblasti numeriakgenych
obralk¥cich strofi a vypaetni techniky. Diky konstruovani vyrobks vyuZzitim vyp@etni
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techniky miZe podnik rychle reagovat na pebu trhu vyvojem novych vyrolik
s dokonalymi vlastnostmi. Proto také kazdam®prichazi na trh s novymi vyrobky.

Nas historicky a jediny vyrobceiglliva Sellier & Bellot — VIasSim, ktery fisobil na naSem
trhu uz odroku 1825 byl také pohlcen zahgamim kapitalem a to firmou
CBC — Companhia Brasileira de Cartuchos dne 1. d.2009.

or § Rellot ®
£ .
Obr. 10. Logdzdroj: vlastni]

5.1.1 Porterova analyza konkurence v oblasti vyrobybrani a streliva

a) rivalita mezi konkurenty — jak jsem jiz popsala vySe, rivalita mezi konknotgje v této
oblasti obrovska a prakticky n#iphazi do avahy, aby firma ve stavajicim rozsahu

v ¢innosti vyroby zbrani a gtliva prorazila na trh

b) vyjednavaci sila dodavatal — zakladni suroviny k vyrab zbrani dodava igvasky
a strojirensky pimysl. Tato od¥tvi narodniho hospodstvi jsou rozdrobena do mnoha
konkurergnich firem, které cenovymi pobidkami bojuji o kabdézakaznika, ale cena

dieva se neustale zvySuje a tim i naklady na vyraisiou.

c) vyjednavaci sila odiératelid - odbsratel je citlivy na cenu. Nadnarodni spotesti se
snazi svym zakaznikn vyjit vstiic nizkymi cenami. Vysledkem je tlak na cenu dodavk
a snaha nakupovat podle vyhodnosti. Vysoka konkeeemezi vyrobci mnohdy nedovoli

zvySovat ceny produlit Odkiratel mize snadno fisobit na vyrobce a vybrat si toho, jez je

v s

d) ohroZeni ze strany novych konkurenti — vzhledem k velkému pitu konkurence
v tomto odwtvi se ceny pohybuji velmi nizko, obchodni marzeolyi intenzivre stlatuji
silnéfettzce smérem dohi. Z tohoto divodu je pro novy podnik obtizny vstup do aidvi.
Moznym feSenim je koupeni podiljiz existujici firmy podnikajici v od¥tvi, ale to pro
nasi firmu nepipada do Uvahy.

e) ohrozeni ze strany novych substitut — vzhledem ke konzervativnim tradicim v této

oblasti loveckych zbrani aigliva je zn&né slozité a problematické vyréb pronikaw

odliSny sortiment, nez na ktery jsou tyto obrowstiobci zangieny.
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Na zaklad veSkerych dostupnych informaci a s vyuzitim Pateranalyzy konkurence
v oblasti vyroby zbrani a #liva jsem dos@la k zawram, Ze podnikéni v této oblasti je
témef nemozné.

Je sice pravda, Ze proniknout do oblasti vyrobyaziira steliva je pro tuto firmu, jak jsem

jiz uvadkla téner nemozné, ale dle mého nazoru by se aléspooblasti steliva mohla
cesta najit.

Ze své praxe vim, Ze celéada uzivatal stieliva neni ¢asto spokojena s kvalitou
velkosériové vyroby. Tito nadSenci se sami snakusovou vyrobu fesreé laborovaného

streliva. Jedné se o zavodniky véedbe na velké vzdalenosti, ale gkteré myslivce.

Prebijeni ndbaj je vyroba ostré munice z pouzitych nabojnic (fzejtji) — takto se to da
strusné pojmenovat. Usgsnou vyrobu musime v3ak postavit na kvalitnim zdklaby se
také stala vyrobou bez{eou. To je takeé ¥c, kterou musime mit stale na p&in- naboj,

ktery vyrobime musi byt bezpey a to za vSech okolnosti.

Stale se vedou spory o kvai{resp. nekvalit), pop. bezpénosti (tzn. nebezgmosti)
piebijeného stliva. Tyto dva myty lze vyvrétit pouze preciznigmi , kterd musi uz sama
0 sol¥ respektovat bezaostni pravidla a na jejimz konci je kvalitni a Ipeny naboj,
ktery si nezada s ndbojem tovamwyrobenym a ktery ho co dofgsnosti ve ¥tSing piipadi
dokonce pedti. Toho docilime pouze vyirem kvalitnich komponefitzpracovanych na

kvalitnim zd&izeni.

Teprve pak mizemetfici, Ze produkujeme dobréfstivo za dobrou cenu.iBs p@ateni,
ponerné nemalé investice do ¥aeni k gebijeni steliva, bude mit tatatinnost velice
pozitivni vliv na konénou cenu nami vyrobeného naboje. Obeplati, Ze¢im je tovarr
vyrobeny naboj drazsi, tim vice se vyplati jelfelgjeni. Ale uz u relativélevnych nabaj
jako nag. 9 mm Luger |ze bez probléimdosahnout 50% uspory. U naliajrazsich (naip
.45 ACP) je uspora mnohenttsi — az 70%, tzn. Ze jsme s vyrobni cenaikde u 30%

ceny naboje tovarniho.

Sowasnd legislativa drziteéin zbrojnich pékazi umoziuje pebijeni steliva,
tzn. vyrobu svyuzitim pouzitych nabojnic. Zde sevij jako legislativé prachodné
umozreni ttmto zajemd@m provadni této ¢innosti v arealu firmy, zaizeni zkuSeného
pracovnika, ktery byé&mto zgjemém pomohl a vylodil nebezpé&i moznych omyh pii

piebijeni tohoto seliva.
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Samozejmé je zde i moznost dalSich obchodnich aktivit firmly, zajiS&ni a prodej
piebijecich komponefi jako jsou vahy, davkov, matrice, prachy, zapalkyjisty apod.

DalSi nabidkou pro tyto zajemceiire byt moznost odzkouSeni takto zhotovenélielist
na firemni stelnici. Fripadné odzkouSeni vyrobenéheediva je myslim velka pednost pro
firmu, protoZze mnoho firem &Inici nevlastni a pr&vodzkouSeni $eliva je¢asto nejétsi

kdmen Urazu.

Vlastnim odhadem si dovoluji tvrdit, Ze nejm€B0% myslivd a stelca by meélo zajem
o tuto ¢innost. Vzhledem pravk malé kontinui¢ od prebijeni, pezkousSeni praktickou
strelbou po praktické uziti (mal& dostupnost a nezsidkmmponent a technologie) od této
¢innosti upoudyji. A zde by ot mohla byt dalSi mimtadna aktivita firmy.

5.2 Opravy a Upravy zbrani

Jin& situace je v oblasti oprav a Uprav zbraniktggou jsem aplikovala SWOT analyzu.

. Znalost a zkuSenosti v tomto oboru « Nahradni dily, které jsou vel

. Veskeré vybaveni pro provédi oprav nedostatkove

Gprav zbrani « Nedostatené pokryti poptavky

e Velkd poptavka — malo odbornik,||e Zména situace na trhu, kdy obrovs
provadjici tuto ¢innost podniky doposud nemaji kapacity |
provadni oprav a Uprav a tatéinnos

pro né neni rentabilni.

Tab. 2. SWOT analyZadroj: vlastni]

Zde je velkou vyhodou, Ze obrovsti vyrobci nemaplcity pro tutainnost a neni pro

tolik rentabilni.

V této oblasti panuje velkd poptavka, protoZe vioeg je malé mnoZstvi odbornik
provadijici tuto ¢innost na poet zajemd. Stavajici vybaveni &Siny potencionalnich

zakaznik je zn&n¢ narané na provaéhi oprav, protoze se vectsine pripadi jedna
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o zbrar starSi provenience, tzasto padesat i vice let staré a tudiz @wanachylné
k raiznym porucham a zavadam. Konkurence v této oblastiminimélni, protoze

i odborniki je minimum.

Znanym problémem vSak jsou nahradni dily, které jsalmi nedostatkové a jejich
vyroba je velmi narénd a nékladnéd a tudiz i cena takto vyrobenych rdich diti
a provedenych oprav je z&@€ vysoka.

Po provedeni SWOT analyzy séegto jevi tato oblast pro rozvoj firmy jako persgigki.
Obzvlast jako perspektivni je posmné dolie zavedena oblast zhotovovani montazi
kulovych a kombinovanych zbrani, ve kterych méa faran&né zkuSenosti a zdzemi.
OvSem na zéklatd provedené analyzy jde wtl Ze by si tato oblast vyzadala rogsii

vyrobnich kapacit.

Je mozZno konstatovat, Ze firma nevyuziva vzhledetadovému vytizeni majitele firmy
oblast opravy a Upravy zbrani, kdy se jedna pourgkmlik zbrani, které jsou opravovany
vétSinou narazovym zisobem a ¥tSina zajems je z €chto kapacitnich évodi odmitana.

Rovrez vyroba jiz zmignych montazi je na minimalni drovni.
5.3 Nakup a prodej zbrani a s¥eliva

Tato¢innostneni ve firn¢ organizovana a po provedeni dotaznikovéhéesgtse rozseni

této obchodnéinnosti jevi jako perspektivni.

Moznost gepravy zbrani neni ve firtnvibec vyuzivana. Velmi slozita legislativa na
tomto Useku hodh potlatuje podnikani a vyZaduje ztiaé pdizovaci naklady na

zabezpeéeni a uskuténéni tétocinnosti. Resto jsou i zde zrimé moznosti realizace.
5.4 PRijéovani zbrani
Zakon o zbranich rozdil zbran¢ do kategorii podle Sw#mnice Rady 91/477/EHS,

o kontrole nabyvani a drZeni zbrani. Tuto&nici muselaCeska republika zapracovat do

vnitrostatni pravni Upravy v oblasti zbrani seditva.

Pajcovani zbrani jednotlivych kategorii zbrani je zd@isia opravani k jejich drzeni,
popripact noSeni.

Zbran kategorie B — dlouhou opakovaci nebo samonabipwai s hladkym vyvrtem

hlavre, jejichz délka hlavé je menSi nebo je rovna 600 mm /8 5 pism. f) zakona
o zbranich nze jeji drzitel zagpjcit pouze drziteli zbrojniho gikazu nebo zbrojni licence,
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ktery ma povoleni k jejimu drZeni, ptipac noSeni podle § 12 zdkona o zbranich. Nelze ji
pujcit drziteli zbrojniho ptikazu skupiny D, ktery je podle § 28 odst. 3 opréwrdrZet
nebo nosit zbra kategorie A, B nebo C, na kterou ma jeho zZstnavatel vydan pikaz
zbraré. Nekteri drzitelé zbrojni licence skupiny A, B nebo C nelow potebovat k drzeni
zbraré kategorie B povoleni podle § 12, ale k drZeni jpost&i opravreéni stanovené
v 8 38 odst. 1 — drZet zbranv rozsahu kategorie uvedené ve zbrojni licenciradb
kategorie C nze jeji drzitel zapj¢it drziteli zbrojniho ptfikazu nebo zbrojni licence.ifiP
puj¢ovani zbrag kategorie C jeiteba gihlédnout k opravénim drzitele zbrojniho fikazu

(8 28) nebo k oprawmnim drzitele zbrojni licence (8 38). [18]

Ve firmé jsem zjistila, Ze v p&étku, pokud firma vlastnila lovecké zbrgrbylo podnikani
v této oblasti realizovano. Po prodeji firemnichrabi vSak bylo toto podnikani utlumeno.
Jak vyplyva ze zakona, existuje célda moznosti, jak tuttinnost ot rozvinout, zvIast

pak na vlastni gelnici, ale jevi se i dalSi moznosti.

5.5 Uschovavani zbrani

Rovrez tato oblast neni ve firtnk podnikani vyuzivana aipdotaznikovéem Séeni jsem
zjistila, Ze by o tuto oblast mohl byt zajem a‘ahledem k tomu, Ze celéada drZitek
zbrojnich ptikazi opomene jejich prodlouZeni a dostava se do situzealo ziskani nové
odborné zpsobilosti musi tyto zbranuschovat u oprawmé osoby. Rowv¥ tak i osoby,

u kterych bylo zahajeno trestni stihani pro umyshegtnycin.

Podminkou k uschovavani zbrani jsouink, které jsou uteny k ukladani a bezpeé
uscho¥ loveckych, sportovnich a dalSich déuklouhych zbrani v souladu s poZzadavky
dle pismene a) § 2 mi@eni vlady¢. 338/2002 Sh., o technickych pozadavcich pro
zabezpé&eni pechovavanych zbrani nebo feliva a o podminkach skladovani,
piechovavani a zachazentéarnym loveckym prachem, bezdymnym prachem a zapalka
ze dne 26¢ervna 2002, podle § 79 odst. 1 zdkahal19/2002 Sh., o &lnych zbranich

a stelivu.
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Obr. 11. Trezory na zbrafzdroj: vlastni]

Vzhledem k tomu, Ze v s@gasné dob mé firma vybudovanou trezorovou mistnost, nebyla
by zatim nutna dalSi investice do trezorovychrisk To vSak nevylauje po ziskani

odpovidajici klientely a stabilizaci tétinnosti do této oblasti investovat.

5.6 Znehodnocovani zbrani

PrestoZze firma ma vesSkeré oprémh na znehodnocovani zbrani a je i dostate
medializovana vtomto sénu - majitel firmy je uveden v poRrné Uzkém seznamu
opravrénych osob zviejnénych na internetovych strankacteského éadu pro zkouseni
zbrani a gtliva, tak tato¢innost je ve firng v Utlumu a zéasovych dvodu, jak bylo jiz

vySe zmirno, probiha jiz zcela miniman

V této oblasti jsem zjistila ziimé moznosti rozvoje firmy, protoZe i velci vyrobdbrani,

kteri jsou povinni dlouhodob provadt zarwni opravy svych vyrobk nemaji kapacitni
moznosti znehodnocovanasti zbrani, kdy dle mych pekumi nag. Zbrojovka Uhersky
Brod provede mssiéné az rekolik desitek vyngn hlavni u svych vyrobk a znehodnoceni

té&chto hlavni Astava na vlastnim Zadateli.
P¥i znehodnocovani zbras:

a) se musi zajistit, abyasti zbra# a mechanizmy umaditijici stelbu nebylo mozno od
sebe oddit a aby nebyl umozén jejich vzajemny pohyb; u zbrani se sklopnymi higmi

se [Fipousti moznost odiit tyto hlavrg,

b) se provadi zaslepeni hlavr nabojové komte vioZzenim ocelového koliku o délce

a primeéru ndbojové komory; ocelovy kolik je po obvodu péwspojen s hlavni svarem;
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vodici¢ast vyvrtu hlavi musi byt opatena nejmé&tiemi otvory o ptiméru vyvrtu hlavrg
vyvrtanymi kolmo na osu hlavna prochézejicimi pouze jednou z jejickrstpri praméru

vyvrtu hlavré nad 11 mm se vrtaji otvory o faiméru 11 mm,

c) udernik a zapalnik se odstrani nebo udernikwgm zapalnikem se zkrati minimaln

o z4palnik.
P¥i znehodnocovéani zbrar musi byt dale:

a) u zbrag opatené za¥rem ubrousendelo za¥ru pod Ghlem 45, a neni-li to mozné,

zapalnikovy otvor zaslepen svarem,

b) u revolveru siny mezi ndbojovymi komorami revolverového vélce r@dbvany,

alespa do poloviny jeho délky,

c) u zbrar opatené zasobnikem zasobnik zajistrvale proti vyjmuti ze znehodnocené

zbraré nebo zasobnikova Sachta trvale tigpbena proti vioZzeni zasobniku.

Znehodnocovani hlavriidsti zbrag a zakazaného dafitu zbraré se provadiezem nebo
nicenim.
Pro majitele &chto zbrani je tato situacasto slozit reSitelna a fitom se nejedna o ukony

nijak slozité a pl& jsou v moznostech firmy. Firma ma v této oblasyitwoiené veskerée

podminky a je omezena pouZasovymi moznostmi majitele firmy. [18]

5.7 Vycvik ve stelbé
Pti praizkumu této oblasti podnikani jsem zjistila tyto sétnosti:

Vyuka a vycvik ve stelbé po ukorteni ¢innosti zkuSebniho komiga majitelem gtelnice
jsou ve zna&ném utlumu a prakticky se omezuji ng&kolik desitek steleckych akci jak
jsem jiz vySe uvedla v popisuisinice.

N 1

Kapacitré by byly tyto moznosti podsta#nvyssi, protoZze stavajici vyuka a vycvik probiha
pouze vnedi odpoledne acast&né ve velmi omezeném mnozstvi v sobotu. Dle
dotaznikového S&ni jsem zjistila znény zajem a porrné malou konkurenci v této

oblasti, zvlast v oblasti praktického vycviku se zbrani.

Rovrez je ponerné mala konkurence i v oblasti vyuky, protoze zkusemyinstruktofi
v této oblasti je minimum. Jako moZnost rozvojeétat oblasti se jevi afy rozSieni

kapacity o zarsstnance, kti by byli firmou pripraveni a tutatinnost provadii.
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5.7.1 Moznosti vycviku ve stelbé
V této oblasti je mozné se ubirat rfégad €mito snery, podle zajmu viejnosti.

e One-to-one - individualni trénink obranné wlby zejména pro néasogjsi
stielce, idealni forma vyuky pro pravidelny intenzivnirénink s postupnym

dosahovanim dlouhodobychicil

e Group ECO - ekonomicky vyhodn& varianta tréninku obrannéelsty pro menSi
skupinu stelch (2-4), uspora nakladpii zachovani prostoru pro dostaig individualni
pristup trenéra ke kazdémuastniku.

e Team PRO - komplexni tréninkovy program pro profesionabyimy bezpeénostnich

sluzeb.

e Gun & Fun - stielba pro zabavu a odpmek, soukromé a firemni igtlecké akce

a souze.

5.8 Provozovani skelnice

Tato oblast se da hodnotit jako nejlukrat¥ygi a nejvice nevyuzivana oblast podnikani.
Jak vyplyva z pedchoziho popisu #&lnice umokuje obrovsky rozsaltinnosti ostré
strelby ze vSech loveckych a sportovnich zbrani. Nelaa& prizkumu jsem zjistila, Ze
strelnice je v tydnu vyuzivana maxim&ma jednu az d¥ hodiny a to ne kazdy tyden.

Rovrez paiet stilejicich je absoluttdminimalni.

Kromé diive zmirénych ¢innosti ve stelbé z palnych zbrani se jevi ve volnych terminech

vyuziti této stelnice napiklad k rozvoji aktivit lukostelby.

Lukostelba neboli selba z luku je praktické lovecké a vojenské émha z & vzniklé
sportovni od¥tvi, jehoz tradice je stara desitky tisic let. Jadie 0 samostatné sportovni

odwtvi respektive o specificky olympijsky sport.

Obecr Ize dnes lukoselbu z&adit do sportovnichtinnosti, jejichZz cilem je &flet co

nejpresrEji z ruznych vzdalenosti do t&e a zasahy ziskat co nejvice liod
Sportovni lukosklba se dli na ti discipliny:

e halovou

e tercovou

e terénni
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Tergova a terénni se provozuji v letni, halova pakmai sezos.

Vylou¢ime-li halovou sportovni lukoglbu, umoauje tato stelnice idealni plani vSech

zbyvajicich dvou disciplinipminimalnich narocich na stavajici Upravisethice.
Jak jsem zjistila, zvySuje se zajmem o adrenalingpérty, mezi 82 pati akeni Paintball.

Paintball je sport, jehoZ dastnici pouZivaji speciélni pistole k visleni barevnych
projektila (Zelatinové kapsle napiné barevnym pelyetylen glycolem) na ostatnicera

Ve srovnani s ostatni sporty je Paintball populdraimérné kratkou dobu. Hra vznikla po
roce 1980 a rychle se ro¥gd. Hraje se po celém & a to téngi ve vSech zemich ¢kde

je ovSem populargsi Airsoft).

MiZe se odehravat ve viitich prostorach i venku a ma pouzekalik zakladnich
pravidel, ktera upravuji vystrojdastniki — kvili bezpe&nosti. Protoze pravidla nejsou déale

stanovena, cil hry, strategie a vSechno dalSi jg&zpana pedstavivosti lidi, kté& hraji.

Tento sport vyuzivad hoanunikatniho vybaveni a také si post@pwyvinul swvij vlastni

slang k popisu speciélnich situatipohyhu.

Podle rtkterych studii je Paintball jeden z nejbeZpgsSich sport, kdy se hréi zrani
pouze v 0,2 procentechipadi z 1000 .

Pavod miZeme vystopovatdkde kolem roku 1970, kdy se Paintballové pistoleipivaly
k oznaiovani stroni a dobytka.Rikalo se jim Nelspot 707, ale pogi byl tento nazev
zmeénén na 007 (coz zni drsii).

Prvni Paintballova hra byla odehrana v Novém Hanmpslv ¢ervhu 1981 Bobem
Gurnseyem, Hayesem Noelem, Chralesem Gainesem it dalsimi. Od této chvile se
zatal Paintball rychle roz&bvat. Prvni rekreéni Paintballové pole bylo otégno v roce
1982 v Rochesteru, New York pod nazvem NationahM&a Game (Narodni hra orpZiti)

a Siilo se formou fransSiz (zjsob podnikani typu Mc Donald'@ KFC) po celé Severni

Americe.

V roce 1983 se hral prvni turnaj s cenami v hodnb4 000 dolaii. Vyhral tym z Kanady
zvany Neznami rebelové (Uknown Rebels). Nasledujp&i bylo oteteno prvni vnitni
(indoor) Histé. Pred rokem 1990 uz se Zala Paintballova bojigtobjevovat i po Evrop

a Anglii.
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Roku 1992 byla zaloZena Néarodni profesionalni R=ilova liga (National Professional
Paintball League — NPPL). Ta &g#a pdadat spousty so&ii a turnaji. V roce 1996 uz

byla bojiS€ po celém swuté.

V sowasnosti hraje Paintball kolem 12 milibnlidi, coz z r& déla jeden

z nejpopuléryjSich extrémnich spait

Reball je to samé jako klasicky Paintball, ale kKl nejsou naplény barvou a pouzivé se
v mistech, kde neni moznéiidet barvou vSude kolem sebe, ale i na trénink,tpie

munice jde pouzit vicekrat.

Pump play - pumpovaci Paintballova pistole fungoge principu, Ze po kazdém vystu
musi hr& znovu frebit a natdhnout do komory novy néaboj. Po kazdyehoeti azityriceti
vystielech je takeé reba doplnit plyn. Nktefi hr&i tuto variantu preferuji, fijde jim

zajimajSi nez rychlostni verze, u které spiSe zalezi odpvystilenych nabaj.

Slingshot Paintball je alternativa pouzivana proowswnizsi cenu a &Si variabilitu.
Vyvinula se v Americe, pouziva se témstandardni munice, ale misto pistoli se hraje

s praky.

Hra klade ¥tSi naroky na strategii a dovednostiastniki, Seti se munici a hra seéasto

usazuje do progtdi kovbojové — indiani (kovbojové ¢bs maji pumpovaci pistole).

VSechny hr&e Paintballu mizeme rozdlit do tfi kategorii — rekreéni, turnajovi a hré,

kteri se wnuji historickym hram.

Druhé d¥ skupiny tvd@i pouhych 15 % z celych skoro dvanéacti miliotidi, jenz se
Paintballu ¥nuji a ti uz opravdu investuji do vybavy a cestovaa dalSimi turnajici

akcemi velké mnoZstvi pén.

Paintballové zbrah jsou sloZeny ze zakladniclityi casti: Télo, nasypka, kanystr
a zasobnik na plyn. Nadlem zbrag je umistna munice, ktera se nasypkou posunuje do
téla zbrarg. Zasobnik na plyn seffpojuje zespodu, ¢kdy se nadstavuje kabelem, pro lepsi

ovladatelnost zbran(zasobnik s plynem pak mame za pasem).

U Paintballové zbrahug’ova rychlost nize prekrasit i 100 metifi za sekundu, ix¢emz

projektily o této rychlosti uz na holéii zpasobuji vazna zraimi.
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Paintball vs. Airsoft

Malokdo vi, Ze Paintball ma mnohem kratSi historéz Airsoft. Airsoft je oproti tomu

velmi rozsfen v Asii, kde Paintball tégf neexistuje.

Hlavni témata diskuze mezi zastansihto sport se WtSinou tykaji ,systému cti”, ktery je
v Airsoftu bézny, zatimco u Paintballu ve velkém mnoZst¥ipadi zasah opravdu vidime.
Airsoft je mnohem vice o reatit napodobeniny zbrani jsou téimdokonalé acasté je

kvalitni napodobeni uniforem. Paintball je zasejadgednorazo¥ vétsi zabava.

Za &elem provozovani Paintballovéistby by se dalo vyuZzit veSkeré zazemi vlastni
strelnice o rozloze asi 2 hajigvazig v ¢lenitém a lesnim terénu, kde by se dalydit
stabilni postaveni pro tuttinnost s pekédzkami, okopy, fekonavanim vodniho toku, apod.
Coz by jist jeSt vice zkvalitnilo vlastni pib¢h tohoto adrenalinového sportu a zvysilo

zajem o toto z#&zeni.

Toto paintballoveé fist¢ by prakticky \ibec nezasahovalo do aredlu vlastiglstice. Pouze
by samozejmé nebylo mozné souwtine provadt nekteré druhy stleb z palnych zbrani
a painballové hry. Pro ostatni zdzemi provozovaainpallu se da vyuzit z&eni

stavajiciho arealu ilnice.
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6 ANALYZADOTAZNIKOVEHO SET RENI

V této ¢asti mé bakal&ké prace vyhodnotim nazory zakazniirmy Ing. Cyril Mika.
Cilem je zjistit, s¢im jsou spokojeni, £im méré a jaka je jejich spokojenost nebo

nespokojenost s produkty a sluzbami, které firmainga

6.1 Metoda dotazovani

Pro ely vyzkumu jsem vyuZila primarnich zdfojinformaci, které se zakladaly na

dotaznikovém Sé&bni.

Jako metodu kontaktovani jsem zvolila osobni kohtalpisemnym dotaznikem. Osobni
kontakt s dotazovanym je velmiatkZity, protoZze niZzu vidét bezprostedni reakce na

otazky a pipadreé objasnit nejasnosti.

Dotaznik obsahuje osm stinych a jasnych otézek tykajicich se zajmu o piskau firmu

Ing. Cyril Mika.

Celkem jsem rozdala 100 dotazfikesponderitm, ktei byli ochotni selit mi svij ndzor

a vyplnit tento dotaznik.

6.2 Postup vyhodnoceni

Z takto vyplrenych dotaznilk jsem musela zpracovat zjie Udaje a provést analyzu

a interpretaci vysledk

Postupg jsem zpracovala kazdou otadzku zvlad vysledky vyjadila v procentech

a grafickym znazormim.
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6.3 Vyhodnoceni dat

Otazka ¢.1: Uvitali byste rozS¥eni nabidky zbrani uréenych k prodeji v naSi

prodejné?
7
9% 2%
89%
Oano BEne [Onevim ‘
g

Graf 1. RozS8feni nabidky zbrar{zdroj: vlastni]

V¢étSina respondefituvedla, Ze by stali o roz&ni nabidky zbrani - az 89% dotazovanych

a tudiz maji o nadkup zbrani v nasi prodejajem. 9% respondentdpowdélo, Ze jim

stavajici nabidka staa zbylé 2% zakaznikodpowdélo, Ze nevi.

Tyto zawry jsou pro firmu motivujici dale rozBvat svou nabidku zbrani denych

k prodeji.

Otéazka ¢.2 Vyuzivali byste pripadné zavedeni Uschovny zbrani?

s

10%

Oano MEne I:lnevim‘

Graf 2. Zavedeni uschovny zbrdndroj: vlastni]
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O zavedeni Uschovny zbrani mé zajem 78% zakdizmmidz si vys¥tluji tim, Ze celarada
drzitela zbrojnich pfikazi opomene jejich prodlouzeni a dostava se do situdeedo
ziskani nové odborné #pobilosti musi tyto zbrahuschovat u oprawimé osoby. DalSich
10% o uschovu zbrani zdjem nema a 12% dotazovamyblkc ne¥délo, k ¢emu takova

uschovna zbrani slouzi.

Z toho vypliva, Ze zavedeni Uschovny zbrani by mohit pro firmu dalSim zdrojem
piijmu.

Otazka ¢.3: V sowasné dol& probiha vycvik ve stirelbé pouze v nedli. Uvitali byste

zavedeni vycviku ve gtelbé i v dalSi dny?

11%

32% 57%

Hano MEne Onevim ‘
g J

Graf 3. Zavedeni vycviku verstbe v dalSi dny[zdroj: vlastni]

Pred zapdetim této ankety, jsemipdpokladala, Ze &sirg lidi neIni strelby vyhovovat
budou, ale po rozboru dotaziiila debat s dotazovanymi jsem zjistila, Zeti polovina
zakaznik by uvital i jiné dny v tydnu pro vycvik, protoZzegwazuji nedli za nepracovni
odpaiinkovy den a gelbu za relaxaci nepovaZuji. Naopak 32% dotdzanyovik pouze
v nectli necklal potize, jelikoz naopak samotnouedbu a vycvik berou jako odgnek.

Zbyli dotazani se nevyjéili, protoze preferuji uzaiené stelnice.

Zawr je, Ze vycvik ve stelb¢ by firma mohla provéét alespa ti dny v tydnu a vyhola

vétSimu mnozstvi zajentic
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Otazka ¢.4: Jakou formu vycviku ve stirelbé preferujete?

4 )

20%

13%

O One-to-one BGroup ECO
OTeam PRO OGun & Fun

Graf 4. Formy vycvikdzdroj: viastni]

20% korespondefit odpowdélo, Ze mit instruktora sdm pro sebe (One-to-one) je
samozejm¢ dobra varianta vycviku, ale zitodu jakéhosi studu, volili spiSe variantu dvou
az ¢ty osob ve vycviku (Group ECO) — az 29%. Komplexnértinkovy program pro
profesionalni tymy bezgaostnich sluzeb (Team PRO) by volilo 13% dotazanych
NejvétSi zajem je o $elbu pro zabavu a odpmek, soukromé a firemni iglecké akce
a soutZe (Gun & Fun) — 38%. Tento druh vyuky by firmaéha v budoucnu nejvice

poskytovat.

Otazka ¢. 5: Méli jste nékdy problém p¥i znehodnoceni své zbraéf?

( )

4%

81%

‘I:lano Ene I:lnevim‘
. J

Graf 5. Problémy g znehodnocovani zbrérfzdroj: viastni]

Graf ndm znazaiuje, Ze az 81% dotdzanych ma probléi zajiS€ni znehodnoceni své

zbraré. Tento stav vyplyva ze skuteosti, Ze i velci vyrobci zbrani, kiejsou povinni
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dlouhodols provadit zarwni opravy svych vyrobk nemaji kapacitni moznosti
k provadni tétocinnosti.

Otazka ¢. 6: Méli byste zajem o Paintballovou stelbu na stelnici?

( )

2%

13%

85%

Oano MEne I:lnevim‘

Graf 6. Zajem o Paintballovou &lbu[zdroj: vlastni]

Na zaklad této otazky, jsem sefpswdcila, Ze Sirok& véejnost mé skuid¢ zajem

o adrenalinové sporty, do kterych bezpochyby Pailhiati. Zavedenim tohoto sportu na
strelnici by firma @itahla nové zakazniky a to s minimalnimi nakladk se jiz zmiuiji
vyse.

Do dotazniku jsem umistila pouzedidentifikaéni otdzky, na zaklasdkterych jsem chila

zjistit, kdo prevazr tvori zakazniky firmy.

Otazka ¢.7: Jakeé je VasSe pohlavi?

( )

Omuz HEzZena ‘

Graf 7. Rozdleni podle pohlavjzdroj: vlastni]
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Jak vyplyva z grafu, #Si cast respondefita potencialnich zakazniksou muzi (78%),

COZ je v oblasti puskatvi girozené.

Otazka ¢.8: Kolik je Vam let?

( )

16%

Ood18do 39 Mod40do59
060 a vice

Graf 8. \kkové rozdleni[zdroj: vlastni]

NejvétSi zastoupeni maskova kategorie od 40 do 59 let. Druhé misto obsakdtegorie
od 18 do 39 let, coz zravzristajici zajem o pusSkatvi mladsSi generace a hlayna ni by

se nela firma v budoucnu zagstit. Nejmensi zastoupeni ma kategorie 60 let a vice.
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7 NAVRHY ADOPORU CENIi

Na zéklad predchazejicich vSeobecnych znalosti o zbs&g firme Ing. Cyril Mika jsem

se Ehem své prace zatfila na ziskani co nejpodrobjsich znalosti o firm.

S vyuzitim teoretickych poznaik jsem provedla podrobnou analyzu vSech oblasti
podnikéni firmy.

Musim konstatovat fakt a ten se shoduje i s nazonegiitele firmy, Ze v sotasnosti firma
nevykazuje Zzadné pronikavé vysledky a je provozev@ouze z tivodu ukité rodinné
tradice s vyuzitim historického zdzemi. Rozvoj jejmy pouze snad v provozuistnice
MCV Pohaelice.

Majitel firmy v sowasné dob provozuje firmu v minimalnim rozsahu, pouze dleys

¢asovych moznosti. Po obsahlé diskuzi na toto tésemj zjistila, Ze se nebrani rozvoji
firmy a nabidl mi jeji manaZerské&zeni. Proto jsem s vyuzitim teoretickych pozratk
prowila jednotlivé oblasti firmy, abych vylatila rozSkovani ve snirech, ve kterych ma

firma mizivé procento moznosti realizace.

Pres stavajici situaci v naSi spohesti a zna&né opatrnosti viejnosti k vydajim
finantnich prostedka si myslim, Ze pra¥ ted maji lidé z4jem o ufité odreagovani od
dennich starosti. To vede pgak rozvoji zvlas¢ adrenalinovych spait (strelectvi,
paintball, lukostelba). Dle mého nazoru a po provedenych analyzaaotaznikovém
Seteni si myslim, Ze ma firma v séasné dob velké pedpoklady pro podchycenddhto

zajm za (Eelem uspSného rozvoje.

Je zcela 'jmé, Ze mé&eSeni si vyzada zcela jést personalni rozvoj firmy, ktery bude

nezbytné realizovat v souladu s rozvojem firmy.

Na zéklad konzultaci s majitelem firmy jsme se dohodli natoZze poZzaduje v mé praci
nastigni smeéru rozvoje firmy a samaejmé po posouzeni se nebrani mym naurhna
personalni zajighi provozu. Jeho uloha dle jeho vyj&di bude kroms vlastnictvi firmy
a rozhodovani o strategickych otazkach dpat pra¥ v cinnosti odpo¥dného zastupce
a odborném dozoru. To je vzhledem k jeho opgim v tomto oboru nezbytné. Tolik

pokud mozZno striné na tvod.
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7.1 Koncese zbra#

V koncesované oblasti zbrgnjak jsem zjistila a teoreticky doloZila nema vlasti vyvoje
a vyroby vzhledem k saiasnym skuténostem tén Zadné moznosti vyvoje. V séasné
doke krachuji a jsou fuzovany gigantické koncerny, praice soukromy vyvoj majitele

firmy neni vylowen, ale vlastni rozvoj v této oblasti nedopéuii.

Vzhledem k dostatsmému zazemi a materidlovych zasobach v oblastirnibtdaporguiji
provadt opravy zbrani a fsluSenstvi. Vtomto oboru ma firma zavedené pastav
a zkuSenosti. Zde by &a v maximalni mife vyuZivat nakup komponehtod jinych
vyrobai a nabizet a popularizovat je riéldad na stelnici ptipadnym z&jemiom. V ramci
opravy starSich zbrani nabidnout jejich modernizagiménu optickych ngfidel, montazi

apod.

Na z&klad poptavky a vzhledem k zdaému grehledu majitele firmy v této oblasti vyuZzit

téchto skuteénosti k poradensk&nnosti.

Cinnost v této oblasti sice dopafuji, ale upozoiiuji na nebezp&d moznosti vytvéeni
neprodejnych neboé¢iko prodejnych zasob tohoto zboZzi. Nakup zé&lém prodeje
individualne prizpasobenych zbrani pro zékazniky sarfgya¥ ano, ale aZz po potvrzeni
skut&ného zajmu o nakup a objednavky (jedna se améiaysoké sumy). Ne kazdému se
libi to, co druhému. Vtomto sénu je stelecka véejnost dle mych poznatkznané
individualni.

V oblasti pij¢ovani zbrani doporiwji pofizovat zasad® univerzalni zbra#& hlavre pro
vycvikové (Eely a pro potebycinnosti na firemni selnici. Jist by dle mych zjis¢ni o tuto

oblast zajem byl.

Vzhledem ktomu, Ze firma ma vybudovano Zné zazemi pro uschovavani zbrani,
doporwuji tuto cinnost rozsiit a vyuzit poptavky, kdy lidé na zakladpomenuti nebo
dlouhodobych cestach musi své zlirarabezpéit. Tato ¢innost, vzhledem k zavedené
a funkeni pisemné agerda trezorovych mistnostech nevyzaduje zadné dad&iaaly,

kromeé personalnich.
Oblast znehodnocovani zbrani dopani maximalré rozvinout. Firma ma Kk p&u
opravréenych osob tér vysadni postaveni v regionu a Uplné zdzemi pro &utnost. Daji

se plre vyuZzit prostory pro vyrobu a opravy zbrani. Reéxrzdjem o tytatinnosti je velky.
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7.2 Koncese steliva

Pres usilovny piizkum v této oblasti nemohu dopditirozvoj. Mamuti vyrobni koncerny
a jejich zazemi, kdy nezbytné naklady na kompongmtyvyrobu steliva, které tyto firmy
vyrakgji nepokryji naklady na nasiffpadnou vyrobu. Tyto vyrobky (ndboje) by potom
musely mit pronika¥ vySSi cenu. Row¥ i pfistup znéné konzervativnich zajenic

k nezavedenym vyrolien, navic drahym, tégt vylucuje asgch.

Urcité moznosti se v této oblasti vyskytuji v prodsiieliva praw na firemni stelnici, coz
by dophovalo komfort viastniho vyuziti #lInice. Ale i zde bych byla velmi opatrna,
protoZe zvlast strelci, ktefi vystili vice steliva si jej zaji¥uji co nejleviji. Tuto ¢innost

bych samoiejm¢ v nastigném rozsahu dopoéila.

Snad jedind =zajimava moznost vtéto oblasti se nevij nabidka selecké
vefejnosti — moznost asistovanéheepijeni ndbaj pro svoji potebu. Zde jsem zjistila
pomérné znany zdjem a moznosti podnikani. Prostorové i teck@igybaveni firmy tuto

¢innost umo#uje bez velkych naklada v piipadt zajmu i moznost rozvoje.

Faktem sice je, Ze kazdy zajemce se béagem po ziskani zkuSenosti snazit osamostatnit,
ale to neni ke Skadvéci. Firma mu niiZze zajistit potebné vybaveni a komponenty cestou
nakupu v prodejé firmy. Tito regionalni zajemci stefnzastanou znén¢ zavisli na firng,
protozZe stelivo je nezbytné fed pouzitim dkladne vyzkouSet. Pravzde je dalSi moZnost

nabidky firemni stelnice.

Ostatni oblasti na Usekuistiva sice nezavrhuji, ale jejich rozvoj dopdéuiji provadst
zasadn az na zaklad prowvéieni poptavky a poitkladném rozboru.

7.3 Koncese vyuka a vycvik ve $elbé

Tuto oblast vzhledem k poptavce a moznostem firfigeinni stelnice) a jejim zdzemi
Doporwiuji rozSieni nejenom v oblasti palnych zbrani, ale i v ollaRaintballu

a lukostelby. Rozvoj této cinnosti vyZzaduje pouze zpracovani podrobného planu
a vyhodnoceni stavajici kapacityfedhice a jejiho z#zeni. Riprava vycviku je stejé

v Useku provozu firemni &lnice.
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7.4 Koncese provoz deelnic

Zde doporduji zasadni rozvoj. $elnice prakticky umoiuje téngt veSkerou mysliveckou
a sportovni¢innost a ma k tomu vytieny veskeré podminky. Proto dopoduji rozvoji
stelnice w¥novat maximalni pozornost. Pré&toto z&izeni odliSuje firmu od ostatnich
a dava ji jedinéné moznosti v rozvoji ostatnich vySe uvedenyclégmde nepochybné, Ze
jestlize si mohu ¥c neprodled vyzkouSet, tak ziskavamudéru. Toto nelze prav
vzhledem ktomu, Ze zbrannelze zkouSet ze zakona kdekoliv. Zcelagjisato oblast

zvySuje zajem o firmu.

7.5 Soudni znalec

Vyuziti opravréni majitele firmy jako soudniho znalce dodava férserioznost. Jedné se
zvlast o to opraveni, které umo#uje provadt odhady a stanovovat odpovidajici realné
ceny za zbra#y strelivo a grisluSenstvi. Zvlastoblast gisluSenstvi je jedinma, protoze

v seznamu znaicfiguruje majitel firmy jako jediny v této oblastiProto doportuji toto

opravreni vyuzivat jednak pro firmu, ale i pro ostatni edjce.

Limitujicim faktorem jsou vSakfasové moznosti majitele. Dopawji vyuZit tohoto

opravreni v propagaci firmy, v reklagapod.

Zawrem firma je na zaklatl provedeni tohoto rozboru schopna podnikat se¢aya

uspEchem, zvlast ve specifikovanych oblastech a usecich.
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ZAVER

Za hlavni cil mé bakaldké prace povaZzuji analyzu firmy, ktera gp@ v detailnim
rozboru jednotlivych¢innosti, které ma firma opra¢ni provozovat a dale navrhnuti
rozvoje. Majitel firmy mi umozZnil seznameni s vegkmi dokumenty a se stavajicim

stavem. S&m mi dle svycBasovych moznosti problematiku ve figm v provozované

¢innosti objasnil.

K dosazeni cile byla pouzita metoda dotazovani pdntmtazniku, ktery jsem osobn
zpracovala. Tento dotaznik mfipliZil oblasti, o které je viejnosti zadjem a taky nastinil
mozné zlepSeni chodu firmy.

Po za¥retném vyhodnoceni jsem navrhla mozna dogeni, jeZ by néla vést ke zlepSeni

a rozsteni firmy a tyto doporteni jsem majiteli pedala ke zvazeni.
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RESUME

I made my bachelor work in company Ing. Cyril Mika Napajedla. The main activity of

the company’s business area is orientated weapawhammunition.
My bachelor work is divided into two parts — thetioal and practical.

In theoretical part, | studied literature which @amtrated on internal and external business

area and marketing research.

Practical part presents analysis of research olbsierns, the results from completed
questionnaires and findings are presented by grafiims second part includes an
assessment of this current position and proposaidsttie potential development of the

company.

Finally, at the end of the thesis, | introduce résdrom my research as well as proposals

and recommendations that | have attained.
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PRILOHA P I: DOTAZNIK
Véazeny respondente,

vénujte nam prosim ¢kolik minut svéhocasu a séte nam, jak jste spokojeni se stavajici
situaci ve firn¢ Ing. Cyril Mika. Zvolenou odpo¥d’ oznate X. Dotaznik je anonymni a

bude slouZzit pouze ptgbam firmy.

Predem @kuji za VaSe nazory a pravdivé vygini tohoto dotazniku.

1. Uvitali byste rozSieni nabidky zbrani uréenych k prodeji v naSi prodejné?
O ano

o ne

O nevim

2. VyuZivali byste pripadné zavedeni ischovny zbrani?

O ano

O ne

O nevim

3. Vsouwasné dolé probiha vycvik ve stielbé pouze nedli. Uvitali byste zavedeni

vycviku ve strelbé i v dalSi dny?

O ano

o ne

O nevim

4. Jakou formu vycviku ve stirelbé preferujete?
o One-to-one

o Group ECO

o Team PRO

o Gun & Fun

o ani jednu z uvedenych



5. Méli jste nékdy problém p¥i znehodnoceni své zbra&?
O ano

O ne

O nevim

6. Méli byste zajem o Paintballovou stelbu na sielnici?
O ano

o ne

O nevim

7. Jaké je VaSe pohlavi?

o muz

O zena

8. Kolik je Vam let?

ood 18 do 39

o od 40 do 59

o 60 a vice



PRILOHAP Il: KONCESE ZBRAN E

Méstsk? ﬁf’fad Dt:rc:-kﬂvme

¥ivnostensky afad '

: OT-KZ-101-53/03-F

Koncesm listina

% vydans fyzické osobE : E

: . BO-K/167/97-F : -‘ ze dne © 2.12.1997
w,E ¢ 370500-78913-01 . :

jif B
‘se v soulady & § 86 odst. 3 Piechodnych ustanoveni mm

: 118/2002 8b.;, © mhﬁch zbranfch a stfelivu a nékterjch Mé

oz dlvodu zmEny ngzve Eivoosti m @ n L takbo:

= "' Jméno a pfijmeal : Ing. Cyrdl Mika

" Rodné #fslo : 480838/445

W0 Bydlists : Sladkova 1223, 763 61 Napajedla

| DRTTER

ln:a:u podnikéni :m 1223, 763 61 Mapajedla

M‘iﬂj'-liatim ge wydavd na dobu : neurfitou

Ing. Oldfich Drbal
gutlnruei obecniho Zivnostenského GFadu



PRILOHAP Ill: KONCESE ST RELIVO

Méstak? ﬁfad Gtrekav:.r:e
Zivnostensky Grad

e, L f:mﬂ-,u-wui F

Koncesm listina

~ wydand fyzické ME:H

& :r. . ¥0-K/168/97-F
: l"F .+ 370500-78914-02 _
- .ﬁ se v souladu s § 86 odst. 1 uiﬁmhudqfchmmms zikoma &.

118/2002 Sb., o stFelngch zbranich a stfelivu a nékterych zakond, | ¢
z divodu zmEny ndzvu Fivnosti m & n  takto:

o a pfijmeni : Ing. Cyril Mika
ﬁ'% Rodné &islo : 4B0928/449
é Bydli&e& : Sladkowva 1223, 763 61 MNapajedla

FPredmét podnikani 1
Viroba, opravy, fipravy, nidkup, pro

- uschovévini, pfeprava,

. Misto podnikén{ : Slédkova 1223, 763 61 Mapajedla

ﬂ"' - Koncesni listina se vydSvé na debu : neurditou
= Ihm vm:.tku pré&va provozovabk Eivoost : 15.12.1987

Ing. Oldfich Drbal
vedouci cbecniho Zivnostenského dfadu -




PRILOHA P IV: KONCESE VYUKAAVYCVIKVE ST RELBE SE
ZBRANI

Gkrﬂsni uf’&d Zlian.. XL 1
- referat Okresni Zivnostensky ui-ad

Koncesm lwtm

: 20-K/170 ST 2012.1997
1a . 370500-7 _ (55

¢ Gislo : 480928/449
100: 74 99 601 '_:-T
J1igtéE : smﬂm mniﬁpﬁmn
;-am m@m% .

sni listina se vxﬂtvi na llntm marm
vyddni koncesni listiny : 2.12.1997
, poplatek 2000 K& u;:ﬂ.w dne: 10.10,1997

ing. Helena
vedouci referdtu Okresni !ivnmtm'kf aifad




PRILOHA P V: KONCESE PROVOZOVANI ST RELNIC

s 58 . RN _ Bk
Okresni ufad Zlin.. [inpy ..
referat Okresni Zivnostensky :

O
=
r

s ..*_

gl s At
ni-poplatek 2000 ke zaplacen dne: 10.10.1997

ing. Helens Bfezikové
vedouei referatu Okresni) #ivnostensky afad




PRILOHA P VI: ZNEHODNOCOVACI ZNA CKA

CESKY URAD PRO ZKOUSENI ZBRANT A STRELIVA
Jilmova 759/12, 130 00 Praha 3, 1C : 70844844

Cj.: 2300-Pa/562/03
\/ Praze dne: 18.7.2003

Ing. Cyril MIKA
Sladkova 1223
763 61 Napajedla

ROZHODNUTI &. 9/03

Cesky Urad pro zkouseni zbrani a stieliva (dale jen (fad’) na zékladé Zzadosti ze dne 4.7.2003
¢j. 70-01516-03 a podle § 46 zakona ¢. 71/1967 Sb., o spravnim fizeni (spravni fad) v platnéem
znéni, § 39 odst. 2 pism. b) zakona ¢. 119/2002 Sb., o stfelnych zbranich a stfelivu (zakon
o zbranich) v platném znéni a § 6 odst. 1 vyhlasky MPO ¢. 371/2002 Sb., kterou se stanovi
postup pfi znehodnocovani a ni¢eni zbrané, stfeliva a vyrobé jejich fezu Vam

pridéluje
registracni Cislo : 9/03
a kontrolni znehodnocovaci znadku:
9103
Oduvodnéni

Drzitel zbrojni licence Ing. Cyril MIKA, IC: 67499601 podle shromazdénych podkladu spinil
véechny podminky pro prfidéleni kontroini znehodnocovaci znacky a registracniho Cisla
v rozsahu ust. § 6 odst. 1 vyhlasky MPO €. 371/2002 Sb. Proto bylo rozhodnuto, jak je uvedeno
ve vyroku tohoto rozhodnuti.

Pridélena kontrolni znehodnocovaci znacka pozbyva platnost zanikem zbrojni licence podle § 37
odst 1 zakona ¢. 119/2002 Sb., o stfelnych zbranich a stielivu.

Pouceni
Proti tomuto rozhodnuti se Ize odvolat do 15 dnu ode dne jeho oznameni u Ministerstva primysiu
a obchodu Ceské republiky podanim uéinénym u Gfadu

—

-

g Zdenék Stépanek
predseda Uradu

Doruci se:
Ucastnik fizeni




