Diplomova prace

Ceské

vysoké

uceni technické
v Praze

Fakulta elektrotechnicka

Analyza trhu s elektrotechnickymi
soucastkami v CR z pohledu trzni pozice
firmy Panasonic

Analysis of electronic components market
in the Czech Rep. from perspective
of company Panasonic

Filip Kovacik

Vedouci prace: Ing. Tomas Podivinsky
Kvéten 2017



ii



TECHNICKE
V PRAZE

/%?%g s ZADANI DIPLOMOVE PRACE
W

I. OSOBNI A STUDIJNi UDAJE

( PFijmeni: Kovacik Jméno: Filip Osobni ¢islo: 383207 A

Fakulta/Ustav: Fakulta elektrotechnicka
Zadavajici katedra/Ustav: Katedra ekonomiky, manazerstvi a humanitnich véd

Studijni program: Elektrotechnika, energetika a management

L Studijni obor: Ekonomika a fizeni elektrotechniky
J
Il. UDAJE K DIPLOMOVE PRACI
~N
Nazev diplomové prace:
Analyza trhu s elektrotechnickymi soué¢astkami v CR z pohledu trzni pozice firmy Panasonic
Nazev diplomové prace anglicky:
Analysis of electronic components market in the Czech Rep. from perspective of company Panasonic
Pokyny pro vypracovani:
- zmapovani trhu s elektrotechnickymi sougastkami v CR
- identifikace hlavnich konkurentl a jejich charakteristik
- analyza oCekavaného vyvoje trhu sou¢astek z pohledu firmy Panasonic
- doporuceni strategii pro posileni konkurenceschopnosti vybranych 2 vyrobkovych skupin
Seznam doporucéené literatury:
LOSTAKOVA, Hana. Diferencované fizeni vztahtl se zakazniky: [moderni strategie riistu vykonnosti podniku]. Praha:
Grada, 2009. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-3155-1.
KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management. 14. vyd. Pfelozil Martin MACHEK, prelozil Tomas JUPPA.
Praha: Grada, 2013. ISBN 978-80-247-4150-5.
Jméno a pracovisté vedouci(ho) diplomové prace:
Ing. Tomas Podivinsky, katedra ekonomiky, manazerstvi a humanitnich véd FEL
Jméno a pracovisté druhé(ho) vedouci(ho) nebo konzultanta(ky) diplomové prace:
Datum zadani diplomové prace: 17.02.2017 Termin odevzdani diplomové prace: 26.05.2017
Platnost zadani diplomové prace: 25.05.2018
Podpis vedouci(ho) prace Podpis vedouci(ho) ustavu/katedry Podpis dékana(ky)
J

Il. PREVZETi ZADANI

Diplomant bere na védomi, Ze je povinen vypracovat diplomovou praci samostatné, bez cizi pomoci, s vyjimkou poskytnutych konzultaci.
Seznam pouzité literatury, jinych pramen( a jmen konzultantu je tfeba uvést v diplomové praci.

Datum prevzeti zadani Podpis studenta

CVUT-CZ-ZDP-2015.1 © CVUT v Praze, Design: CVUT v Praze, VIC



iv



Podékovani

Dékuji své rodiné za veskerou pod-
poru, kterou mi béhem studia poskytla.
Bez této podpory bych se ve studiich k vy-
pracovani diplomové prace nedostal.

Prohlaseni

Prohlasuji, ze jsem diplomovou praci vy-
pracoval samostatné a v souladu s Me-
todickym pokynem o dodrzovani etic-
kych principti pro vypracovani zavérec-
nych praci, a ze jsem uvedl vSechny pou-
zité informacni zdroje.

V Praze, 25. 5. 2017



Abstrakt

Cilem préace je stanoveni trzni pozice spo-
le¢nosti Panasonic na trhu s relé v CR.
Ke stanoveni velikosti trhu vyuzivam
vlastni metodu, kterou by bylo mozné
uspésné aplikovat po provedeni nékolika
dil¢ich odbornych odhadi. V analyze kon-
kurence porovnavam pét spolecnosti dle
vybranych kritérii, k jejichz vyhodno-
ceni pouzivdim ruzné metody. Analyzu
konkurenc¢niho prostiedi provadim také
podle M. Portera. Prinosem prace je zma-
povani konkurenc¢niho prostiedi, identi-
fikace silnych a slabych stranek konku-
rentu, identifikace prekazek vstupu a po-
psani ramce, podle kterého je mozné ana-
Iyzy v budoucnu opakovat. Jako pfinosné
hodnotim i popsani vlastni metody od-
hadu velikosti trhu.

Klicova slova: relé, Panasonic, Porter,
konkurence, B2B trh, marketingovy
vyzkum
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Abstract

The objective of paper is analysis of relay
market in the Czech Rep. from perspec-
tive of company Panasonic. I developed
my own method to estimate the market
size, successful application of this method
is conditional to elaboration of partial
expert estimates. Competitor analysis
consists of comparing five companies in
selected criteria which are evaluated us-
ing different methods. Analysis of com-
petition is also performed using Porter’s
five forces of competitive position analy-
sis. The benefits of paper are exploring
competitive environment, identification
of strengths and weaknesses of competi-
tors, identifying the barriers to entry the
industry and describing the framework
of analyzes which can be reproduced. I
think the benefit is describing the original
method for estimation of the market size.

Keywords: relay, Panasonic, Porter,
competition, B2B market, market
research
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Kapitola 1
Uvod

V Ceské republice je denné potieba uspokojit poptéavku po elektrotechnickych
soucastkach v radech desitek tisic kusti. Velké objemy a riiznorodost soucastek
jsou vyzvou pro kazdou z desitek spole¢nosti, které na nas trh soucastky
dodavaji. Celkové mnozstvi prodanych soucédstek je vsak nezndmé, stejné jako
pocet vyrobcti aktivnich na nasem trhu. Kazdy vyrobce vi zcela presné, kolik
soucastek sam doda na trh, ale nikdo ve skutec¢nosti nezna celkovou velikost
trhu ani trzni podil své spolecnosti, jelikoz informace o prodejich jsou tajem-
stvim kazdého z vyrobct. S podobnym problémem se na katedru obratila
spole¢nost Panasonic Electric Works, na jejiz podnét vznikla tato diplomova
prace.

Cilem prace je stanoveni trzni pozice spolecnosti Panasonic na trhu s vy-
branymi souc¢astkami v Ceské republice, analyza konkurence, odhad vyvoje
trhu a doporuceni k posileni konkurenceschopnosti u vybranych soucastek.
Ke stanoveni velikosti trhu a od ni odvijejiciho se trzniho podilu je preferovano
pristupovat metodou, u které bude pozitivné hodnocen originalni pristup pred
presnosti. Presnigch odbornych odhadu si jiz nechala spole¢nost Panasonic
vypracovat mnoho - mym tkolem je prinést do této oblasti predevsim svézi
pristup.

Vzhledem k hloubce sortimentu prodavanych soucastek se zamérim jen
na elektromechanicky spinané relé a jejich modernéjsi PhotoMOS verzi. Sou-
castky byly vybrany jako klicové z pohledu spolec¢nosti Panasonic. I pres
na prvni pohled uzké zaméreni se stale pohybuji v fadech tisica verzi vy-
branych soucéastek. Podrobnéjsim rozborem moznych provedeni, odlisSnostmi
a moznou aplikaci soucastek se zabyvam v teoretické ¢asti prace spolu s popi-
sem pouzitych metod marketingového vyzkumu.

Omezeny pristup k informacim mé pri stanoveni velikosti trhu vedl k pouziti
statistického odhadu velikosti trhu s vyuzitim kombinace verejné dostupnych
informaci a nékterych tdaju o prodejich, které mi byly zpristupnény spolec-
nosti Panasonic. Pro co nejpresnéjsi odhad pak bylo potreba spravné vybrat
a presné charakterizovat prumyslova odvétvi, ve kterych existuje poptavka
po vybranych soucastkach. Spolu s dalsimi charakteristikami trhu se popisem
pouzité metody a trendy v odvétvi zabyvam v ¢asti prace vénované analyze
trhu.

Analyze konkurence vénuji druhou polovinu prace. Konkurenci hodnotim



1. Uvod

nejprve podle mnou vybranych kritérii, u kterych se snazim vyuzivat objek-
tivnich metod vyhodnoceni, se kterymi jsem se sezndmil béhem studia. Cilem
této analyzy je identifikovat silné a slabé stranky konkurenti tak, aby na
né mohla spoleénost Panasonic v pripadé zédjmu vhodné reagovat. Analyzu
zakonc¢im grafickym zpracovanim zjisténych tidaji o konkurentech a jejich
porovnanim se spolecnosti Panasonic.

Konkurenéni prostiedi jsem se rozhodl zhodnotit i podle Michaela Portera.
Aplikuji tak jeho koncept péti konkurencnich sil na odvétvi vyroby a prodeje
relé s cilem identifikovat a urcit velikost prekazek vstupu. Pro spole¢nost
Panasonic by popis téchto prekézek mél opét prispét k upevnéni jeji trzni
pozice, pokud na né bude reagovat. Vystupem analyzy bude i prehledné
grafické zpracovani zjisténych informaci.

V zavéru prace shrnu pouzité metody a zjisténé tdaje, ocekavané trendy
vyvoje trhu s relé a aktualni postaveni konkurence na ¢eském trhu. Zabyvat se
zde budu i moznosti replikace prace a dalsimi moznostmi rosifeni popsanych
analyz v budoucnu. Cést zévéru bych pak rad vénoval aktudlnim udélostem
v odvétvi.



Kapitola 2
Relé

Ac¢ je v dnesni dobé relé nejpouzivanéjsi elektrotechnickd souc¢astka pro ochranu
a spindni v elektrickych obvodech, ma obdobi své nejvétsi slavy jiz davno
za sebou. Na pocatku 20. stoleti bylo relé klicovou soucastkou v elektrickych
vypocetnich pristrojich, kde obvykle plnilo vsechny hlavni funkce pristroje - vy-
pocetni, ovladaci i funkci uchovani informaci. Postupem c¢asu bylo nahrazeno
modernéjsimi soucastkami, pricemz ale kazd4 zastavala jinou funkci. Dodnes
se tak nepodarilo vytvorit univerzalnéjsi soucastku, nez jakou bylo ve své
dobé relé.

. 2.1 Historie

Prvni pouziti principu, ktery se dnes pouziva v elektromechanicky spinanych
relé, bylo zdokumentovano a aplikovano americkym védcem Josefem Henrym
(1797-1878) roku 1835. Henry sice sestrojil plné funkéni relé, nicméné pro néj
se jednalo jen o zajimavou u¢ebni pomucku, na které svym studentiim znézor-
noval principy elektrické indukce. Jeho vynélez vSak brzy inspiroval Samuela
Morse (1791-1872), ktery i diky tomuto vynélezu sestrojil telegraf. Jiz v roce
1844 bylo tak poprvé mozné prendset na vétsi vzdalenosti textové zpravy
po telegrafnich linkach. Relé se v telegrafu pouzivalo k zesileni prichoziho
signalu a nasledné k jeho interpretaci — zaznamenani na papir, blikdnim
¢i pipanim. [I]

S rozvojem telegrafu ve spojenych statech se rozsirovalo pouzivani relé, coz pri-
spélo k jeho dalsimu vyvoji. V roce 1890 Almon Strowger vynalezl princip
tzv. ,kruhového vytaceni“ zalozeném na rota¢nim relé, které bylo schopné
prechézet a tudiz prepinat mezi 10-ti obvody. Stejny princip pak hojné vyuzi-
vali telefonni spolecnosti ke smérovani prenaSenych zprav mezi tstrednami.
Cely patent pak odkoupila spole¢nost Alexandra Bella a na jeho principu
pozdéji zacala prodavat telefony s kruhovym vytacenim do domécnosti.

Dalsi prilom v uzivani relé se soubézné k jeho pouziti v telegrafnich a te-
lefonnich sluzbach udal ve vypocetni technice. Od pocatku 20. let zacaly
kalkulacky vyuzivajici relé postupné vytlacovat starsi, levnéjsi ale méné spo-
lehlivé kalkulacky vyuzivajici analogového principu (ozubend kola, prevody
apod.). Az do 40. let bylo pak relé nejpouzivanéjsi soucastkou ve vypocetni
technice a na jeho principu vznikly prvni programovatelné pocitace. Od pade-
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2. Relé

satych let az do soucdasnosti je relé pouzivano jiz jen jako soucdstka ke spinani
a ochranné elektrickych obvodi. [2]

Poslednim velkym prilomem ve vyrobé relé bylo vytvoreni relé bez pevnych
castic. Jedna se o relé, kterd riznym zpusobem vyuzivaji polovodi¢t misto
elektromechanického spinani. Prvni takové soucastky se zacaly vyrabét v 60.
letech a postupnou evoluci se zdokonalovaly az k dneSnimu nejmodernéjsimu
typu photoMOS.

I pfes mnohem mensi okruh uziti soucastky od poloviny stoleti poptavka
po ni i nadale rostla, s éimz Sel ruku v ruce jeji dalsi vyvoj. Hojné se pouziva
v automatizovanych vyrobnich linkach, automobilech a prakticky i vsech
domaécich spotiebicich a dalsich elektrickych zafizenich. za poslednich 50 let
tak vzniklo mnoho druhi relé, jelikoz potieby na jeho vlastnosti se s kaz-
dym odvétvim rizni. Neustaly vyvoj tak dal vzniknout dnesnim modernim
relé, které s tim ptivodnim sdili ¢asto uz jen nazev a 1cel, ale samotny zptisob
spinani muze byt dplné jiny.

B 22 Druhy

Aktualné mtizeme na trhu najit tisice druhu relé, které miizeme z rtiznych
hledisek rozdélit do desitek skupin. Obvykle relé délime napt. podle kon-
strukce, ovladaci a spinané veli¢iny, zptisobu spinani ¢i podle funkce. Nejcastéji
se setkdme s rozdélenim podle zpusobu spinani na elektromechanicky spinand
relé, relé bez pevnych ¢éstic a na ¢islicova relé (stejny zpusob sepnuti, ale
programovatelna logika fidici spinéni).

Zakladni vlastnosti, podle které lze vSechny relé rozdélit, je typ sepnuti
kontakti rizeného obvodu. Obvykle byva relé zapojeno ve dvou obvodech
— tidici obvod, jehoz charakteristika urcuje, kdy dojde k sepnuti, a rizeny
obvod, ktery byva zapojen tfemi druhy kontaktti. Pfepinany kontakt common
(COM), rozpinaci normally closed (NC) kontakt, ktery v klidovém stavu neni
sepnuty s COM kontaktem a spinaci normally opened (NO) kontakt, ktery je
v klidovém stavu sepnuty s COM kontaktem. Podle typu spinani pak délime
relé na spinaci (po sepnuti dochézi ke kontaktu COM-NO), prepinaci (relé
po sepnuti trvale preklopi kontakt mezi COM-NO a COM-NC), rozpinaci
(po sepnuti nedochézi ke kontaktu COM-NC) a specidlni (kombinace vyse
uvedenych). [3]

Pro vsechna relé je pak spole¢né rozdélené podle zpusobu sledovani veli¢iny
v Tidicim obvodu. Vyrabi se tak soucastky reagujici na velikost fidici veli¢iny
amérnou velikosti vzniklého kontaktu, soucastky spinajici po prekroceni
urcité hodnoty nebo soucastky spinajici pii poruseni nastaveného poméru
mezi dvéma veli¢inami (pf. zpozdéni proudu za napétim). V praxi se pak
muzeme setkat i s jejich kombinaci.

Konstrukéné mitizeme relé délit podle velikosti nebo podle usporadani kon-
taktti a zptisobu jejich zapojeni. Mame zde pak soucastky urcené pro plosné
spoje k pajeni, samoupinaci, uréené k zapojeni do termindlu (objimka, svor-
kovnice), rychloupinaci (zasuvka) ¢i Sroubovaci. Zalezi zde na planovaném
zpusobu zapojeni, kdy hraje roli napt. i zptisob pédjeni, jelikoz pii hromadném
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2.3. Elektromechanické relé

pajeni musi byt soucastka napt. odolnéjsi proti vyssim teplotam a obecné
i proti vliviim vnéjsiho prostiedi. Kromé samotného spinaciho ¢i rozpina-
ctho napéti byva dulezita také reakéni cas a ¢as odpadnuti. Reakéni doba
nam urcuje, jak rychle relé sepne po prekroceni hodnoty sledované veliciny.
Oproti tomu c¢as odpadnuti ndm 1ika, jak rychle relé rozepne pri poklesu
fidici veli¢iny. MuZzeme se setkat i s kombinaci téchto dvou ¢asu, jelikoz doba
odpadnuti se nemusi shodovat s reakéni dobou, pokud nas zajima, jak rychle
dojde k sepnuti COM:NC po rozepnuti COM:NO. [4] [5]

Pii vybéru se pak muzeme divat i na dalsi pro nas dulezité parametry, kte-
rymi mohou byt:

® Zivotnost (obvykle uréend celkovym minimalnim poétem sepnuti)

Usporadani a pocet kontakti (COM-NO-NC)

Ovladaci napéjeni (stridavé ¢i stejnosmérné)

Spinany proud kontakty (stridavy ¢i stejnosmérny)

Odpor v fidicim obvodu (tzn. spotfeba relé)

Cetnost sepnuti za jednotku ¢asu

v milisekundéach pro potfebnou rychlost spinani

Odolnost proti nestandardnim vstupim

Nabéhovy proud v obvodech s kapacitni zatézi
Elektromotoricka sila v obvodech s indukéni zatézi

Specialni parametry pro vysokofrekvenéni relé

V préci se zabyvam relé spinanymi elektromechanickym zptsobem a Pho-
toMOS relé zalozenych na optoelektronickém prenosu signalu a spindnim
tranzistorem typu MOSFET.

. 2.3 Elektromechanické relé

Typy relé, které radime do skupiny elektromechanickych soucastek, se od ostat-
nich odlisuji zptisobem spinani kontaktu. ke spinani zde dochézi za vyuziti
ruznych vlastnosti elektromagnetické sily. Tuto skupinu muzeme rozdélit
podle zptsobu detekce zmény tidici veli¢iny na indukéni, s pohyblivou kot-
vou, s vyvazenou kotvou, s pohyblivou civkou a na specidlni relé. Indukéni
relé pracuji na principu vzniku sily vifivymi proudy v hlinikovém nebo mé-
déném disku v okoli elektromagnetu diky zpozdéni proudu v disku oproti
proudu prochazejicim elektromagnetem. K dosazeni rotac¢ni sily musi byt pole
elektromagnetu rotujici, ¢ehoz se nejsnaze dosahne zastinénim jednoho pdlu
elektromagnetu médénym prstencem (magnet ma tvar C a disk je umistén
mezi jeho pély). Castou pouzivana je varianta kaliSkového typu indukéniho
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2. Relé

relé, kdy je disk nahrazen kaliSkem, na ktery ptsobi ¢tyri nebo osm pdéla
elektromagnetu. Oproti diskovému provedeni se zde vyskytuje jen minimélni
setrvacnd sila a reakéni doba je mnohem nizsi. s vyssim poctem polu naopak
vzroste rotacni sila, ktera je pfi stejné VA charakteristice ridictho proudu né-
sobné vétsi. ve své podstaté se jedna o silova relé, ktera lze ale jednoduchymi
modifikacemi pouzivat i jako pfesnd pomérova ¢i porovnavaci. [10]

Relé s pohyblivou kotvou se sklada z elektromagnetu, ktery je zapojen
do tidictho okruhu a z kotvy, kterd je pritahovana k elektromagnetu a po
pritazeni spind NO kontakty. Jedna o konstrukéné nejjednodussi a nejstarsi
dodnes pouzivané relé. i diky jednoduchosti jeho usporadani existuje mnoho
variant a lze se tak napriklad setkat se silovym ¢i pomérovym relé pracujicim
na tomto principu.

Relé s vyvazenou kotvou se konstrukéné velmi podoba relé s pohyblivou
kotvou, rozdil je zde ve zpisobu udrzovani kotvy v klidové poloze (viz. Obrazek

2.1).

NO Contact of relay

Restraining
Coil

Operg fing Coit

Conceptual View of Balance Beam R elay

Obrazek 2.1: Relé s vyvazenou kotvou [10]

Kotva je umisténd na pevném kloubu a ptsobi na ni dvé stejnosmérné sily
na opac¢nych strandch. Diky takto vyvazené kotvé je pak relé schopno detekovat
i minimalni zmény v fidicim obvodu a reagovat tak na né sepnutim. Diky velké
citlivosti a jednoduché konstrukci byl tento typ velice oblibeny pii ochrané
obvodt proti nestandardnim velikostem elektrickych veli¢in. V dnesni dobé
se jiz jedna o starou konstrukci, kterd byva nahrazovana sofistikovanéjsimi
indukénimi typy.

Posledni pocetnou skupinou jsou relé s pohyblivou civkou. Jak jiz nazev
napovidé, ke spindni zde dochazi pohybem samotné civky. Pohyb civky muze
byt pouze ve sméru jedné osy, Castéji se vsak setkame s civkou rotujici kolem
své osy. Tento typ obecné je z elektromechanicky spinanych relé nejcitlivéjsi
totiz nutné do civky neustéle privadét proud, i presto, Ze je v pohybu. Existuje
mnoho konstrukénich feseni, na kterych pak zavisi moznost pouziti a citlivost
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2.4. PhotoMOS relé

soucastky. Castecnou nevyhodou také je, Ze je mozné piivadét do civky pouze
stejnosmérny proud.

Na rozdil od ostatnich relé, nalezneme u elektromechanicky spinanych
soucastek casto u vyrobct stanoveny i parametr zvany doba odskoku, ktery
nam urcuje, jakou dobu po sepnuti muize dochéazet k ,odskoku“ kontaktii
(tento fenomén vznikd pohybem a néslednou kolizi kovovych kontakti).

B 2.4 PhotoMOS relé

PhotoMOS relé se diky svému zptisobu spinani fadi do skupiny SSR, jinak také
polovodicovych relé. Od ostatnich se lisi vyuzitim optoelektrického zplisobu
prenosu signalu a transistoru typu MOSFET ke spinani. Optoelektronika
je obor vznikly na prelomu 60-tych a 70-tych let a do relé byl jeji zdkladni
princip implementovan v osmdesatych letech.

PhotoMOS relé se skldda ze tii soucastek: LED dioda, fotovoltaicky ¢lanek
a MOSFET tranzistor. Ridici okruh ovladd LED diodu, kterd se pii sepnuti
rozsviti. Emitované zafeni je zachyceno fotovoltaickym c¢lankem. Vytvorené
napéti je privedené na ovladaci konektor MOSFET tranzistoru. Tranzistor
po privedeni urc¢ené hodnoty napéti sepne NC kontakt.

LED

Power MOSFET

Optoelectronic
device

Obrazek 2.2: PhotoMOS relé [7]

Vyuzitim optoizolace pti prenosu signalu je dosazeno jedné z nejvétsich
vyhod tohoto typu relé, kterou je naprosté izolace fidiciho a spinaného okruhu.
i pri privedeni vysokého napéti a zniceni soucastky nikdy nedojde k prenosu
tohoto napéti do spinaného okruhu, ten jen jiz nebude sepnuty. Vyhodou
pouziti MOSFET tranzistoru je linearni pfenos signadlu z ridictho okruhu
do spinaného okruhu.

Velkou vyhodou oproti jinym typtim obecné je velkd odolnost proti otfe-
sum, mensi velikost, tiché spindni, odolnost proti magnetickému poli, zddné
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2. Relé

prahové napéti (muze spinat a propoustét i minimélni velikost napéti), nizky
spinaci proud (desitky miliampér), extrémné dlouha zivotnost, stabilni hod-
nota odporu mezi sepnutymi kontakty po celou dobu zivotnosti, neexistujici
odskok kontakt po sepnuti a moznost instalace v jakékoliv poloze. Kladem je
zde i minimalni reakéni ¢as, ktery miize dosahovat hodnot az pouhych desitek
nanosekund.

B 25 Pousiti

Soucéastka se pouziva v nejruznéjsich aplikacich od doméacnosti az po velké
tovarny. Jeji vyuziti totiz nalezneme prakticky vsude, kde dochazi ke spindni
elektrického proudu. Obvykle se pouziva v elektronice k fizeni obvodu vedou-
cich velké proudy pomoci obvodi s malym proudem. Jednou z pfednosti takto
spinanych obvodt je fyzické oddéleni uzivatele, ktery obvod idi, od obvodu
samotného. Mezi nejobvyklejsi aplikace, se kterymi se mizeme setkat, jmenuji
napf. relé v automobilu, kde spina svétla (pfepina¢ na palubni desce ovlada
fidici okruh relé, které sepne okruh se svétlem), v doméacnosti v lednicce (kde
automat spind chladici okruh a vnitini svétlo), na ulici ve svételné signalizaci
(napr. na dalku ovladany semafor).

Dalsim velkym okruhem pouziti je priamyslova ¢i domaci automatizace.
Jakékoliv automatizovana vyroba se bez relé neobejde. Jedna se o vsechny au-
tomatizované vyrobni linky, tézké primyslové zavody a dalsi vyrobni podniky.
s relé se muzeme setkat jak v automatizovaném zafizeni, které vyrabi néjaky
produkt, tak v produktu samotném. Ohledné doméaci automatizace se pak
jedné o veskeré na dalku ovladané pristroje od spindni topeni ¢i rozsviceni
zarovky (napf. pres telefon) po otevirani gardzovych vrat.

Déle mizeme relé najit v méficich a lékarskych pristrojich, jako ochranny
prvek v obvodech (proti prepéti, podpéti apod.), v nabijeckach (rozepne po na-
byti), ve vytazich, v telekomunikacich, v Zeleznié¢nim prumyslu, v informacni
technice a obecné skoro ve vsech elektrickych zarizenich.

Ve

B 2.6 Konkurence v oblasti spinani

Zékladni princip spinani elektromechanického relé se od jeho vzniku prakticky
nezménil — jednd se tak o soucastku, ktera funguje na stejném principu pres 170
let. Jeji puvodni vyuziti i ve vypocetni technice bylo prekonano s prichodem
tranzistoru v padesatych letech, v oblasti samotného spinani se soucéstka
vyuziva dodnes. Prichod soucéstek vyuzivajicich vlastnosti polovodic¢u i do
oblasti spinani pfinesl v 80.tych letech malou revoluci. Dnes se tak na trhu
setkdme s Ffadou polovodicovych relé, kterda v mnohych parametrech predci ta
elektromechanicka. i pres desetileti vyvoje se vSak stdle nedaii mechanicky
zpusob spindni plné nahradit.

Omezeni elektromechanickych relé vyplyva z fyzického mechanismu spinani.
Nespornou vyhodou je fyzické spojeni kontaktt, pfi kterém dochdzi k linear-
nimu prenosu signalu s minimalni rezistenci. Zachovani linearity signalu je
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2.6. Konkurence v oblasti spinani

el.mech. tranzistor PhotoMOS SSD

Galvanicka izolace ridici- ridici-
\ ano ne . o g
obvodu spinany spinany
Spinani velkych
. ano ne ne ne
proudt
dolnost proti , o 2z 2z
< ovno,sv p{"o ! vysoka nizka nizka nizka
pretizeni
d tych L o p p
O pﬁ;ﬁgﬁ% ye nizky stredni vysoky vysoky
tabilit i . L Az 24
S % R .1 vysoka nizka nizka nizka
(zmény vstupu aj.)
Spinani stridavého
ano ne ne ano
proudu
Odskok kontaktu
, ano ne ne ne
pPo sepnuti
Pozadavk , s 2 Shts S dlnds
SZE} ’av Y vysoké nizké stredni sttedni
na ridici proud
D oot
oba potrebfla vysoka nizké nizké vysoka
pro sepnuti
Zivotnost p g .
. , dlouha dlouha dlouha
(pocet sepnuti)
Cena nizka priamérnd vysoka

Tabulka 2.1: Porovnani soucédstek pouzivanych ke spindni [11]

dulezité napt. V telekomunikacich pii pfenosu informaci spojitym elektrickym
signdlem. u polovodicovych soucastek miize dochazet pri prichodu signalu
ke skresleni prenasené informace. Dalsi podstatnou nevyhodou polovodic¢ovych
soucastek je omezeni hodnoty maximalniho spinaného proudu, a to na zhruba
2A. pro nizsi proudy a aplikace méné narocné na linearitu signalu ma vsak
elektromechanické relé oproti modernim konkurenttim radu nevyhod.

Ke kontaktu u elektromechanicky spinaného relé dochazi ptisobenim mag-
netické sily na kotvu - sila vnikd preménou elektrického proudu pri pruchodu
vinutim civky. z tohoto zdkladniho principu vznika prvni tskali, kterym jsou
rozmeéry. Velikost a rozmisténi civky s kontakty zabere typicky vice mista, nez
potfebuji konkurenéni soucastky pro stejnou aplikaci. z vyuziti magnetické
sily k sepnuti plyne i nutnost stinéni od cizich magnetickych poli a naopak.
Toho 1ze nejsnaze dosdhnout dostatecnou vzdalenosti magneticky aktivnich
soucéastek (napf. obvykld doporucend vzdélenost mezi elektromechanickymi
relé je minimalné 5 mm), ¢imz ale nardzime na problém rozméru a umisténi.

Elektromechanické relé tedy vytvaii pri spinani magnetické pole, ¢imz
muze ovliviiovat i soucastky, které primarné s magnetickou silou nepracuji.
Podobné vytvari pri sepnuti i zvuk, vznikly fyzickym dotykem kontakti.
Generovany zvuk a elektromagneticky Sum miize negativné ovliviiovat napr.
vedeni analogovych zvukovych signalt ¢i polovodicové soucastky v okoli relé.

Pred umisténim je u elektromechanického relé dale potieba vzit v iivahu
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2. Relé

i jeho orientaci v prostoru. Pri pohybu kontaktti mize dochézet k ovlivnéni
funkce vlivem gravitace ¢i jinych vibraci a narazi, predevsim v ose pohybu.

Na prvni pohled vyhodnéjsi fyzické oddéleni kontaktt pfi elektromecha-
nickém spinani prostorem mezi kontakty je u konkurenc¢nich relé jiz také
prekonano. K prurazu, tedy vytvoreni oblouku mezi vzdalenymi kontakty, do-
chazi u napéti v radové stovkach Voltu (po 60 sekund). Napt. SSD relé
nabizeji ochranu az 10x vétsi, pficemz je toto TeSeni prostorové méné narocné.
B

Rada parametri elektromechanickych relé je ovlivnéna materidlem, ze kte-
rého jsou vyrobeny kontakty. V prvé radé ma material vliv na zivotnost celého
relé, ale pri volbé materialu je tfeba vzit v iivahu i potfebné vlastnosti jako
jsou typ zatéze, rychlost a frekvence spinani, tvar kontaktu, okolni prostredi
¢i doba odskoku. [9] Na kontakty pak v priubéhu pouzivani ptisobi negativné
vznik cizich vrstev (jako produkt chemické reakce, napt. oxidace), tvorba
cizich ¢astic (vzniklé funkei kontaktniho systému) ¢i elektricka eroze (vznik
oblouku ¢i vyboje a nésledny pfenos materidlu, svarovani nebo opalovéni).
Ideédlni materidl na vyrobu kontakti byva drahy nebo toxicky (nemoznost
pouziti kvili smérnici RoHS), volba alternativnich materialt prinasi kratsi
zivotnost a nizsi spolehlivost souc¢astky.

Dtvodem pro volbu elektromechanického relé mtze byt nizsi cena za ob-
dobné fungujici soucastku. z dlouhodobého hlediska se ovSem muze jednat
o chybnou uvahu, jelikoz ostatni relé poskytuji delsi zivotnost (teoreticky neo-
mezeny pocet sepnuti, garantované miliony hodin provozu) a vétsi spolehlivost
(nedochéazi k opotiebeni kontaktit).
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Kapitola 3

Marketingovy vyzkum

Pri uvazovani marketingu jako souboru funkci ¢i filozofii vedeni podniku
s cilem uspokojit co nejlépe pozadavky zakaznikl, ndm marketingovy vyzkum
odpovida na otézku, jak dobre se podniku daii tyto pozadavky plnit. Vystu-
pem vyzkumu jsou veli¢iny, jako je naptiklad trzni a odbytovy potencial nebo
odbyt celého odvétvi vici odbytu zkoumaného podniku. Mezi zdkladni ¢asti
vyzkumu patii analyzy zdkaznika, konkurence, okolnich vlivli a v neposledni
radé i sledovani vlastni situace podniku. Vyzkum by nemél mit formu jed-
norazové akce s instantni odpovédi, naopak by se mélo jednat o nepretrzité
systematické sledovani vSech relevantnich externich vlivi.

V ramci prace nebudu provadét marketingovy vyzkum v celé siti, ale
zamérim se jen na ¢asti, jejichz spojenim dosdhnu dostateéné uceleného
obrazu o velikosti trhu a konkurencnich sildch v odvétvi. Stejné tak vyzkum
nebude mit formu kontinualniho vypracovavani analyz, v pripadé zajmu vsak
prace muze slouzit jako Sablona pro zpracovani delstho vyzkumu.

B 31 Analyza trhu

Analyzu trhu muzeme chapat jako kvantitativni studii trhu, jejimz téelem
je co nejpresnéji popsat vybrané trzni charakteristiky. Mezi obvyklé popisné
charakteristiky trhu patii:

® Zbozi ¢ sluzba (vlastnosti, realizovany pocet, nabidka konkurence, sub-
stituty aj.)

Spottebitelé (typ, pocet, potfeba diferenciace produktu aj.)

Odbératelé (typ, odebirané mnozstvi, vztah odbératel — spottebitel aj.)

Geografické urceni trhu

Velikost trhu (trzni kapacita, trzni potencial, trzni podil aj.)

Sezonni charakteristiky z pohledu realizovaného mnozstvi

Pred samotnou analyzou je dulezité spravné urceni parametri, které jsou
u zkoumaného trhu klicové a nejlépe trh charakterizuji. Zatimco nékteré
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3. Marketingovy vyzkum

charakteristiky jsou pfedem zndmé (napf. analyza geograficky ohrani¢eného
trhu) jiné se zjistuji az v prubéhu analyzy. Obvyklé poradi analyzy parametru
trhu (Tomek, Vdavrovd 2002):

Definice produktu (popis, klicové vlastnosti, diferenciace od konkurence
apod.)

Mérn4 jednotka (penézni/hmotnd/kalkulaéni)
Trh efektivni vs. trh potencidlni

Definice spotrebitele

Geografické urceni trhu

Definice odbératele

Dalsi blizsi charakteristiky trhu

Jednou z dalsich charakteristik trhu mize byt zarazeni zjisténych parametra
z globélniho hlediska do typovych skupin - zndme-li jiz spotfebitele, mizeme
si déle blize urcit, zda se jedna o spotrebitele konecného ¢i primyslového, po-
dobné napiiklad pro typ produktu (surovina, polotovar, zbozi, sluzba), po-
ptavky (primérni, odvozend) ¢i ndkupu (zkusebni, opakovany).

3.2 Specifika B2B trhu

B2B trh se sklada ze vsech spolecnosti, které nabyvaji produkty vyuzivané
k tvorbé jinych produkti, jez jsou prodéavany, pronajimany nebo dodavany ji-
nym (Kotler 2007). Na B2B muzeme nahlizet jako na specificky typ trhu, ktery
ma nékteré charakteristické rysy v ostrém kontrastu s rysy ostatnich spotie-
bitelskych trhi. Mezi nejvice odlisné charakteristiky patii:

Pocet odbératela — Na B2B trhu se setkdvame s mensim poctem vétsich
odbérateld. Oproti spotiebitelskému trhu je zakaznicka zakladna mnohem
uzsi, avsak realizované objemy mohou byt daleko vyssi. s mensim poétem
spotfebitelt souvisi i tésnéjsi vztah mezi dodavatelem a odbératelem, kdy
velci odbératelé Casto ocekavaji prizptsobeni produkti ¢i zakazek dle
jejich potreb.

Pristup k nakupu — Vybér a ndkup na B2B trhu obvykle realizuji
profesionalni nakupdi, ktefi se ridi nakupnimi pozadavky své spolec-
nosti. pro rozhodnuti o ndkupu potifebuji mnohem vice informaci, nékdy
i detailnich technickych dat, a castéji také porovnavaji produkty s témi
konkuren¢nimi. Nakupd¢i byvaji dale ovlivnéni radou lidi z vlastni spo-
le¢nosti — od technickych expertt po ¢leny vedeni spolecnosti. u vétsich
zakazek také neni neobvyklé, ze nakupci navstivi prodavajiciho vice
nez jednou. Profesionalni pristup ze strany prodavajiciho zde hraje velmi
dilezitou roli pro uspésnou realizaci prodeje.
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3.2. Specifika B2B trhu

® Vlastnosti poptavky — Poptavka na B2B trhu je odvozena od poptavky
na pridruzenych trzich spotiebniho zbozi, které nakupujici spole¢nosti
produkuji. Diky akcelera¢nimu uc¢inku miize byt odvozena poptavka
mnohem volatilnéjsi nez pridruzena poptavka po spotfebnim zbozi. Po-
ptéavka na B2B trhu mivé diky tomuto vztahu mnohem veétsi sezénni
vykyvy. Dalsi specifickou vlastnosti B2B poptavky je jeji nepruznost, kdy
realizované mnozstvi neni vyraznéji ovlivnéno cenou produktu. Pruznost
jen malou ¢ast vysledného produktu uré¢eného koneénému spotrebiteli
(pf. vztah trhu s automobilovym relé s trhem automobili).

8 Primy nakup — Na B2B trhu se c¢astéji realizuji nakupy pfimo od vy-
robci. Nejcastéjsi byva primy nakup u technicky slozitych ¢i nakladnych
vyrobku, které vyzaduji vyssi miru kooperace mezi odbératelem a vyrob-
cem.

Podstatné rozdily nalezneme u B2B trhu i pti pohledu na nakupni situaci.
Zpravidla se muzeme setkat se tfemi situacemi:

8 Primy opakovany nakup — Jednd se o rutinni nakup jiz diive koupe-
ného a ovérené produktu. Nakup muze byt dokonce plné automatizovany
(dodéni vybraného produktu kazdy mésic v daném mnozstvi). Zaintere-
sovani dodavatelé maji dlouhodobou snahu poskytovat stejné produkty
za domluvenych podminek, jelikoz pravidelny odbér jim nese pravidelné
vynosy. pro nové dodavatele je tézké do této situace vstoupit, jelikoz
odbératel i aktualni dodavatel si dlouhodobé vyhovuji.

8 Modifikovany opakovany nakup — Jedna se o opakovany nakup, pii
kterém odbératel pozaduje zménu nékterého z parametrt ptivodniho
nakupu (cena, mnozstvi, doba dodani apod.). Situace je naro¢néjsi
pro aktudlniho dodavatele, jelikoz zména pro néj muze zpusobit ne-
atraktivitu obchodu. Ostatni dodavatelé naopak maji moznost nabidnout
podminky, které budou odbérateli 1épe vyhovovat.

® Prvni nadkup — Odbératel potrebuje poprvé koupit novy produkt. Ze
strany odbératele je tlak na jeho ndkupciho, aby byl pii specifikovanych
pozadavcich na produkt zvolen co nejlepsi dodavatel. se stoupajicimi
naklady ¢i rizikem spojenym s produktem pak roste i ¢as potfebny
k rozhodnuti o vhodném dodavateli.

7 pohledu dodavatele i odbératele je idedlni situace primy opakovany né-
kup, kdy je za stabilnich podminek dodavan stejny produkt. pro odbératele je
kace vyrobku, cenové limity, termin a podminky dodani, objednané mnozstvi
apod., to vSe jesté pred vybranim dodavatele, jehoz vybér pak zabere dalsi ¢as
opakovaném nékupu, kdy odbératel potfebuje zménit podminky, pri kterych
byl pro dodavatele ptivodni obchod vyhodny.
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3. Marketingovy vyzkum

. 3.3 Konkurence dle Portera

Dle Michaela Portera nelze konkurenci vnimat jako statickou ¢ast trhu, ve které
maji zadkaznici jiné potTeby, ale méli bychom konkurenci chépat jako silu, se kte-
rou neustale souperime o zakazniky. Porter pojmenoval pét zakladnich konku-
rencnich sil, na které bychom se pri sledovani konkurence méli zamérit. Jedna
se o:

# Konkurenci v odvétvi — Jednd se o aktudlni konkurenci v odvétvi, se kte-
rou spolec¢nost soupefi cenovou politikou, reklamnimi kampanémi, novymi
vyrobky ¢i poskytovanym servisem zakaznikim. K soupereni dochézi
vice, kdyz je na konkurence vyvijen tlak, nebo kdykoliv je na trhu
moznost vylepsit svou pozici.

® Nové vstupujici firmy — Hrozba a budouci konkurenc¢ni sila firem
nové vstupujicich do odvétvi je méritelna diky tzv. prekazkam vstupu.
Jedna se o Uspory z rozsahu, diferenciace produktu, kapitalovou naroc-
nost, prechodové naklady, pristup k distribu¢nim kanaltim, nakladové
znevyhodnéni nezavislé na rozsahu a vladni politiku. Jejich analyzou
miizeme urcit velikost hrozby vstupu do odvétvi.

8 Substituty — Odvétvi jako celek je ohrozeno produkty, které plni stejné
zédkaznické pozadavky, ale jejich produkce nespadd do daného odvétvi.
Substituty casto urcuji cenové stropy v odvétvi a v dlouhodobém pohledu
jsou velkym rizikem pro celé odvétvi. V piipadé, ze substitut bude plnit
stejnou funkci, ale jeho vyroba bude levnéjsi, mtze celé odvétvi zaniknout.
Identifikace substitutu vSak neni jednoducha, jelikoz se casto muze jednat
o produkty velmi vzdalenych a ne prvni pohled nesouvisejicich odvétvi.

® Vliv odbérateli — Obecné se odbératelé snazi pusobit na odvétvi
tlakem na snizovani cen, zlepSovani kvality produktu ¢i sluzeb i stavénim
konkurence proti sobé. Sila vlivu odbérateld je vyssi v ptipadé, kdyz jsou
odbératelé organizovanéjsi a koncentrovanéjsi, kdyz produkt tvori velkou
¢ast jejich nakladi, v pripadé nediferenciovaného produktu, kdyz jsou
nizké naklady na zménu, kdyz jsou odbératelé citlivi na cenu v disledku
nizsich zisk nebo v pripadé vysoké informovanosti odbératele. Ne vSichni
odbératelé tak maji stejny vliv a v idedlnim ptipadé je vhodné si predem
vybirat ty s nizkym vlivem. Obranou proti této sile je téz vytvareni
produktii a sluzeb s vyssi pridanou hodnotou, nez méa konkurence.

® Vliv dodavatela — Podobné jako u odbératelt celi spolecnost i vlivu ze
strany dodavateli. Méritka vlivu dodavateli jsou prakticky stejna jako
u odbératelil — nizké ndklady na zménu, vysoka koncentrace a organizace
dodavatelli, mala diferenciace produktu a jeho dilezitost ve vyrobé apod.
Obranou zde miuze byt vytvareni dlouhodobych vztaht s dodavateli
tak, aby byly obé strany spokojené
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3.3. Konkurence dle Portera

Kazda spolecnost je si védoma svych aktualnich konkurent na trhu, iden-

vvvvvv

Vv

souperi. Pii analyze konkurencnich sil je tak velmi dulezité nebyt kratkozraky
a nesoustfedovat se jen na jiz zndmou konkurenci, ale hledat produkty, spo-
leCnosti a substituty, které mohou do budoucna odvétvi ohrozit.
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Kapitola 4

O spolecnosti Panasonic

Spole¢nost Panasonic, s jejiz spolupraci je tato prace vytvorena, je celym
nazvem Panasonic Electric Works Europe AG se zastoupenim po celé Ev-
ropé, véetné Ceské republiky. Jednd se o dcefinou spole¢nost difvéjsi Mat-
sushita Electric Works v Japonsku. Zastoupeni Panasonic v Ceské republice
mé na starosti reprezentaci a podporu prodeje. Brnénska pobocka ¢ita aktu-
alné 6 zaméstnanci na plny tvazek a jeden tvazek zkriceny. Zhruba stejny
pocet pracovnich hodin pak vénuji prodejim u nas i zaméstnanci vzdalené
z centraly v Némecku. Celkem tedy spolecnost Panasonic u nas zastupuje
ekvivalent 13-ti lidi na plny tvazek. V roce 2016 dosdhl PEWEU v ramci celé
EU obrat pres 180 mil. Euro, z ¢ehoz 7.1 mil. Euro realizoval u nas.

Zaklady spole¢nosti byly polozeny jiz v roce 1918 v Japonsku jejim zakla-
datelem a dlouholetym reditelem, jimz byl Konosuke Matsushita. Ptvodné
spolecnost pusobila na trhu jako prodejce objimek na zarovky. Do pové-
domi siroké Japonské vetejnosti se dostal v roce 1927 Matshushita diky nové
konstrukci svétla na jizdni kolo, kdy poprvé pouzil a zacal masoveé vyrabét
svétlo skladajici se z baterie a zarovky. V roce 1935 je spole¢nost rozdélena
na dvé divize, a to na Matsushita Electric Industrial Co., Ltd. (MEI) a na
Matsushita Electric Works, Ltd. (MEW). Zatimco pod MEI spadé vyroba
spottebni elektroniky, MEW zajistuje vyvoj, vyrobu i prodej samostatnych
elektrickych soucastek.

Béhem druhé svétové valky dodaval Panasonic rtizné soucdstky do mo-
tortl, svétel ¢i k bezdratové komunikaci. po valce se Matsushitovi i diky
rozsahlé petici sepsané jeho zaméstnanci podarilo zustat ve vedeni své spo-
lecnosti. Panasonic nevyuzité kapacity po valce zacal pouzivat k vyrobé
radii, jizdnich kol a jinych malych elektrickych spotrebicu, spolu s pokracujici
vyrobou elektrickych soucdstek. V Sedesatych letech spolec¢nost expandovala
se svymi vyrobky pfes more do USA, kde jiz nabizela sirokou paletu spo-
trebni elektroniky, napt. televizi, radii, VHS prehravac¢u ¢i HiFi pristroju.
V sedmdesatych letech spole¢nost vstupuje se spotiebni elektronikou na trhy
v Evropé.

V Sedesatych letech navazuje MEW spolupraci s Némeckou spolecnosti SDS
GmbH, ktera se zabyva automatizaci a robotizaci, tedy vyvojem a vyrobou
specifickych elektrotechnickych soucastek. Diky vzajemné spoluprici se spolec-
nostem dafi privést na trh tspésné predevsim novou generaci relé. i diky této
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4. O spolecnosti Panasonic

spolupréci se Panasonic stava v dalsich letech jednim z nejvétsSich vyrobcu
elektrotechnickych soucastek obecné. V roce 1989 dochézi ke spojeni SDS
a MEW, z SDS stava dcefiné spolecnost MEW s ndzvem Panasonic Electric
Works Europe AG (PEWEU). V devadesatych letech dochazi k rozvoji PEW
a k vystavbé novych vyrobnich zévod v Evropé, a to i v Ceské republice, kde
je v roce 1998 otevien novy zavod v Plané.

V novém tisicileti dochazi k postupnému spojeni diive vzniklych divizi. MEI
skupuje v roce 2004 vétsinu akcii MEW a iniciuje postupné prejmenovani
spolec¢nosti. V roce 2008 se tak z Matsushita Electric Works, Ltd. stava
Panasonic Electric Works, Ltd. (PEW) a z Matsushita Electric Industrial
Co., Ltd. Panasonic Corporation. V dalsich letech dochéazi k postupné integraci
vSech casti spolecnosti az se v roce 2012 stava z PEW i PEWEU soucéast
Panasonic Corporation.

Evropska ¢ast spolecnosti zabyvajici se automatizaci a vyrobou elektro-
technickych soucéstek, diive samostatné PEWEU, je dnes Tizena feditelstvim
v Ottobrunnu, jez lezi na periferii Mnichova. Pod tuto ¢ast spadaji predevsim
vyrobni zévody v Pfaffenhofenu (Némecko), Plané (Ceska republika) a Ennsu
(Rakousko) a déle prodejni subjekty na lokdlni Grovni v mnoha Evropskych
zemich. u nds je napt. prodejni zastoupeni se sidlem v Brné (ptivodné v Plané)
od roku 2004. Dnesni PEWEU se stara o planovani, vyvoj, technicky ser-
vis, centralni marketing, kontrolink, informac¢ni technologie a celosvétovou
koordinaci pro Panasonic Corporation.

V ramci Panasonic Electric Works Europe AG spolec¢nost nabizi siroké
portfolio produkti, zahrnujici komponenty (relé, spinace, konektory, PIR
senzory apod.), vyrobky pro automatizaci (senzory, ionizéry, PLC, servo-
motory, ¢itace, ¢asovace, frekvencéni ménice apod.), prumyslova feseni (re-
zistory, kapacitory, civky, vstupni zatizeni, motory, kompresory, baterie aj.)
a dalsi produkty (elektrické naradi, solarni panely, spotiebni elektroniku aj.).
12 [13) [14] [15]

VsSechny produkty jsou distribuovany z centralniho skladu v Némecku, do
kterého sméruji prakticky vSechny soucastky vyrobené v EU a ¢ast z Asie.
Na skladé ihned k dodani drzi spole¢nost zhruba polovinu nabizenych pro-
duktt, ¢ekaci doba na ostatni vyrobky je v rddech tydni az mésict.
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Kapitola 5

Trzni charakteristiky

Produkty, pro které trh charakterizuji, jsou elektromechanické a PhotoMOS
relé. Cilovy trh je pro obé skupiny soucédstek stejny, liSit se muze jen v nékte-
rych odbératelskych odvétvich, kde poptavku plné uspokoji elektromechanické
relé. Obé soucastky jsou funkéné velice podobné. Obecné je PhotoMOS relé
drazsi s mnohem delsi zivotnosti, ale diky svym lepsim obvodovym charak-
teristikdm je elektromechanické relé mnohem oblibenéjsi. Pro obé skupiny
soucastek existuji desitky prodavanych variant (pro elektromechanické relé
jsou to tisice variant), jejichz cena se pohybuje od jednotek po tisice korun.

Cilovym je pro mé v praci trh B2B s odvozenou poptavkou. Primarni
poptavku tvori zejména spotiebni elektronika, automobily, mérici pristroje
a vyroba automatizovanych vyrobnich linek. Po souc¢astkach existuje i pri-
marni poptavka na spottrebitelském trhu, ale realizovand mnozstvi jsou oproti
B2B zanedbatelna. Napr. spolec¢nost Panasonic je v pfimém prodeji tak
silné zamérend na velké odbératele, ze poptavky spotrebiteli s objemem
v jednotkach az stovkach kusi odkazuje na distributory.

7Z geografického hlediska se zaméfuji na trh v ramci Ceské republiky, kde
nejcastéjsi odbératele tvori vyrobni podniky, inZzenyrské podniky a velkoob-
chody.

Vzhledem k Sirokému rozpéti cen, za které se relé prodavaji, jsem zvolil
jako mérnou jednotku pro popsani trhu penézni jednotky. Zaméiuji se pak
na efektivni trh se vSemi soucastkami, které byly prodany.

B 5.1 Trini odvétvi

Trh Ize rozdélit podle odvétvi, ve kterych se soucastka pouziva. Pri déleni jsem
vychézel ze standardni klasifikace ekonomickych ¢innosti dle CZ-NACE[L6].
Ve spolupraci s vedoucim prace, ktery se v oboru prodeje soucastek pohybuje
nékolik let, jsme specifikovali odvétvi perspektivni pro odbyt relé z hlediska
objemu. Vycet tedy nepokryva vSechna odvétvi, kde je relé mozné pouzit, ale
jen ta, u kterych lze predpoklddat vétsi objem kupovanych relé. Vsechny
vybrané ¢innosti (tfidy) spadaji do skupiny C Zpracovatelsky prumysl (dle
CZ-NACE).
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5. Trzni charakteristiky

B Vyroba osazenych elektronickych desek

Relé je jednou ze soucastek, ktera se na desky osazuje. Kromé spindni ob-
vyklym tidicim obvodem je zde mozné vyuzit i vysoce citlivych spinacich
relé, které je mozné spinat primo logickym signdlem z desky. Odvétvi je
zajimavé pritomnosti spolecnosti, které osazuji desky na zakazku — existence
téchto spolecnosti reflektuje novodoby trend IoT[I7] diky kterému i spolec-
nosti nevyrabéjici IT produkty hledaji nejsnazsi cestu, jak ze svych produktu
vytvorit chytrd zatizeni.

B Vyroba spotiebni elektroniky

Ve spottebni elektronice je relé hojné pouzivano k zapindni, vypinéni a ochrané
pristroji. Mezi nejcastéjsi vyrabéna zarizeni patti elektronické audio- a video
pristroje pro domaci zabavu, pro motorova vozidla, pro mistni rozhlas a zesi-
lovac¢th hudebnich nastroji. Odvétvi je zajimavé pritomnosti konkurence pro
Panasonic Corporation, ktera se také zabyva vyrobou spotrebni elektroniky.

Vv

B Vyroba méficich, zkusebnich a navigacnich pfistrojii

Relé zde nejcastéji plni funkci métici, ochrannou, ¢i spinaci. Tato tiida za-
hrnuje vyrobu automatickych kontrolnich a regulac¢nich pristroji, napf. pro
pouziti u topeni, klimatizace, chladicich systému a spotrebic¢ti; nastroje a pri-
stroje pro méfeni, zobrazovani, zaznamenévani, prenos, regulaci a kontroly
teploty, vlhkosti, tlaku, podtlaku, spalovani, toku, hustoty, viskozity, ky-
selosti, koncentrace a rotace; sou¢tovy (tj. zaznamenévajici) prutokomér
a pocitadla; néstroje pro méreni a testovani charakteristik proudu (elektfiny)
a elektrickych signdalt; pristroje a systémy pro provadéni laboratorni analyzy
chemického nebo fyzikalniho slozeni nebo koncentrace vzorki pevnych, kapal-
nych, plynnych latek nebo smési; ostatni méfici a zkusebni pristroje a jejich
dily.

B Vyroba elektrickych osvétlovacich zatizeni

Nejcastéji zde relé najdeme jako spinac¢ obvodu, na kterém je svétlo nainstalo-
vané (pii vzdaleném spinani). T¥ida zahrnuje vyrobu zarovek a zéativek, jejich
dili a komponentt, vyrobu svitidel a jejich dili a komponentt, véetné vyroby
osvétleni pro dopravni prostfedky. Perspektivni pro odbyt relé jsou zde diky
celkové rostoucimu odvétvi automotive pravé vyrobci svétel pro dopravni
prostiedky.

B Vyroba elektrickych spot¥ebi¢ii prevazné pro domacnost

Relé zde plni nejcastéji plni funkei spinaci pii zapinani, vypinani a regulaci
teploty pristroji. Ttida zahrnuje vyrobu elektrickych pristroju urcenych pro
domaécnost jako jsou chladnicky, mycky, pracky, susicky, vysavace, fény, elek-
trické sporaky, topné télesa, rychlovarné konvice ¢i mikrovlnné trouby. V ramci
produktové fady vykonovych relé vyrobci ¢asto uvadéji jako cilové aplikace
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5.1. Trzni odvétvi

pro relé spotiebice z tohoto odvétvi — napt. relé pro mikrovinné trouby
s vysokymi hodnotami spinaného proudu a vétsi odolnosti kontakt.

B Vyroba ostatnich elektrickych zafizeni

Se soucastkami se mlizeme setkat ve funkci spinaci regulovanych obvodi, jako
méfice elektrickych veli¢in, pohyblivou soucast ve zvoncich aj. Tato tfida
zahrnuje vyrobu ruznych jinych elektrickych pristroja a zafizeni nez jsou
uvedeny v tridé 27 (dle CZ-NACE), predevsim se jednd o vyrobu akumu-
latorovych nabijecek, vyrobu elektrického zafizeni pro otevirani a zavirani
dveri, vyrobu elektrickych zvonkt, bzucak, sirén, vyrobu polovodi¢ovych
ménicl, usmérnovacu a konvertori proudu, palivovych ¢lanku, regulovanych
a neregulovanych napéjecich jednotek, vyrobu ochrany proti predpéti, vyrobu
elektromagneti, vyrobu sirén, vyrobu elektrickych znacek, ukazatell, vyrobu
elektronickych navéstnich paneli a vysledkovych tabuli, vyrobu elektrickych
signaliza¢nich pristroji, napt. dopravnich semaforti a signaliza¢nich zatrizeni
pro chodce, vyrobu elektrickych pajecich a svarovacich pristrojt.

B Vyroba zdvihacich a manipulaénich za¥izeni

Relé zde obvykle plni funkci spinaci pfi zapinani a automatizaci ptistrojiu, nebo
jako ochrana proti nestandardnim elektrickym veli¢cinaAm. Relevantni vyrobky
zahrnuté v této ttidé jsou motorové pohanéné zdvihaci a manipulaéni zaiizeni
a nakladaci a vykladaci zarizeni jako jsou navijiky, jeraby, mobilnich zvedaci
ramy, mobilni obkroéné voziky, portalové nizkozdvizné voziky, jetabové vo-
ziky, zdvihaci nebo stohovaci samohybné voziky, mechanické manipuldtory
a prumyslové roboty specidlné konstruované pro zvedani, manipulaci, nakla-
dani nebo vykladani a vyroba dopravniki, elevatort, lanovek, vytaht, eskala-
tord, pohyblivych chodnikl a specidlnich dila pro tyto zafizeni.

B Vyroba zemédélskych a lesnickych strojii

Se soucastkou se zde setkdme ve funkci spinaci pii zapinani a automati-
zaci pristroju, spindni signalizace nebo jako ochranny prvek v obvodech.
Tiida zahrnuje vyrobu traktorti pro zemédélstvi a lesnictvi, vyrobu zacich
stroji v¢. sekacek na travu, vyrobu zemédélskych samonakladacich nebo
samovyklopnych privésu a navésu, vyrobu zemédélskych stroju pro pripravu
pudy, péstovani nebo hnojeni jako jsou pluhy, rozmetace hnojiva, seci stroje
aj., vyrobu skliznovych stroju v¢. lesnich tézebnich stroji a mlaticek jako jsou
sklizecky, tridicky aj., vyrobu riznych dalsich zemédélskych strojt mezi které
patfi stroje pro chov dribeze a chov vcel, stroje na pripravu krmiva, stroje
na Cisténi, t¥idéni nebo znackovani vajec, ovoce a ostatnich plodin apod.

B Vyroba strojii na vyrobu potravin, napojii, zpracovani tabaku

S relé se zde setkdme v automatizovanych strojich pii spinani a regulaci, nebo
v obvodech jako ochranny prvek. Relevantni produkty této tiidy zahrnuji
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5. Trzni charakteristiky

vyrobu zemédélskych susicek, vyrobu stroji pro mlékarensky prumysl, vy-
robu zafizeni pro pramyslové mleti zrna, vyrobu lisd a drti¢d pro vyrobu
vina, mostu, ovocnych stav, vyrobu zafizeni pro pekarensky prumysl a pro
vyrobu makaront, Spaget a podobnych vyrobki, vyrobu stroji a zarizeni pro
prumyslové zpracovani a vyrobu ruznych potravin a ndpoju, vyrobu stroju
na dpravu a zpracovani tabdku a na vyrobu cigaret a doutniki.

B Vyroba stroji na vyrobu textilu, odévnich vyrobkii a vyrobki z usni

Relé se zde pouziva v automatizovanych strojich pti spinani a regulaci, nebo
v obvodech jako ochranny prvek. Ttida zahrnuje vyrobu textilnich stroju
na pripravu, Upravu, vyrobu, spradani, protahovani, tvarovani nebo stithani
syntetickych a umélych textilnich vlaken, vyrobu tkacich stroji, hackova-
cich a pletacich stroji, vyrobu stroji pro potisk textilii, vyrobu stroja pro
navijeni, odmotavani, skladani, stfihani nebo zacistovani tkanin, vyrobu vel-
kokapacitnich stroju uréenych pro pradelny a Cistirny textilu jako jsou zehlici
stroje a zehlici lisy, pracky a susicky pradla, vyrobu Sicich stroju(ve. uréenych
pro domdcnosti), vyrobu stroji pro vyrobu nebo koneénou tdpravu plsti nebo
netkanych textilii, vyrobu kozedélnych stroju jako jsou stroje pro pripravu, vy-
¢inéni nebo zpracovani surovych kuazi, kozek nebo usni a stroje pro vyrobu
nebo opravy obuvi nebo jinych vyrobkt z kazi, kozek, usni nebo kozesin.

B Vyroba motorovych vozidel a jejich motorii

Relé v motorovych vozidlech plni mnoho funkci od spindni, signalizace a kon-
troly az po ochranu obvodu apod. Soucastku najdeme prakticky v kazdém
druhu motorového vozidla od osobnich ptes uzitkové az po nakladni ¢i terénni
vozidla. O dtlezitosti tohoto odvétvi svédéi specifické fady relé urcenych
pro automobilovy pramysl, které nalezneme v sortimentu vétsiny vyrobci
soucastek.

B Vyroba elektrického a elektronického zafizeni pro motorova vozidla

Relé zde plni funkci spinaci u vzdéalené spousténych pristroji, regulacni
¢i ochrannou. Ttida zahrnuje vyrobu elektrického vybaveni a spoustécich
a regulacnich agregati motorovych vozidel jako jsou generatory, alterna-
tory, zapalovaci svicky, elektrické spoustéce oken a zajisténi dveti, reguldtory
napéti, vyrobu (elektromagnetickych) spojek.

B Vyroba ostatnich dilii a pFisluSenstvi pro motorova vozidla
Zde opét relé plni funkci spinaci u vzdalené spousténych pristroji, regulacni ¢i

ochrannou. Ttida zahrnuje vyrobu jinde nespecifikovanych dili a prislusenstvi
pro automobily, jako jsou vyroba prevodovek, skiini fizeni, airbagu ¢i sedadel.

22



5.2. Odhad velikosti trhu

B Vyroba Zelezniénich lokomotiv a vozového parku

Stejné jako u vyroby motorovych vozidel zde relé plni mnoho funkei od spi-
nani, signalizace a kontroly az po ochranu obvodu atd. Ttida zahrnuje vyrobu
elektrickych, dieselovych, parnich a jinych zelezni¢nich lokomotiv, vyrobu
kolejovych vozidel, vagonti, ndkladnich vozi, vozidel na tadrzbu nebo ser-
vis, s vlastnim pohonem, vyrobu zelezni¢nich nebo tramvajovych kolejovych
vozidel bez vlastniho pohonu jako jsou osobni vozy, ndkladové vozy, cisternové
vozy, samovyklddaci vozy a vagony, opravarenské vozy, jerabové vozy, tendry
atd., vyrobu lokomotiv a kolejovych vozidel pro tézbu a dobyvani, vyrobu me-
chanickych a elektromechanickych signalizac¢nich, bezpec¢nostnich, kontrolnich
a Tidicich zarizeni pro zZelezni¢ni, tramvajovou, ri¢ni, silni¢ni dopravu, pro
parkovaci zafizeni, letisté atd.

B Vyroba motocyklii

Relé u motocyklit obvykle zastava funkce spindni elektrickych pristrojt a své-
tel nebo kontrolu a ochranu obvodi aj. Kromé vyroby motocykla do tridy
spada i vyroba jizdnich kol s pfidavnym motorem, vyroba motorti pro moto-
cykly, vyroba sajdkar nebo vyroba dilt a prislusenstvi pro motocykly.

B 5.2 0dhad velikosti trhu

B 5.2.1 Metodika odhadu velikosti trhu

K odhadu velikosti trhu jsem se po sezndmeni se zkoumanym prostredim roz-
hodl pouzit metodu bodového odhadu c¢etnosti populace. Diivodem k pouziti
vybrané metody je maly vybérovy soubor a myslenka, ze lze v rdmci odvétvi
ocekavat u vsech spolec¢nosti podobnou poptavku po relé v poméru k jejich
trzbam. Jinak receno predpoklad, ze pomér trzeb spole¢nosti vici poptavce
spole¢nosti po relé bude v celém odvétvi podobny. Diky tomuto predpokladu
pak lze z kombinace znalosti trzeb v jednotlivych odvétvich s informacemi
o prodejich od spoleénosti Panasonic odhadnout velikost trhu s relé.

Pro bodové odhady plati, ze nejlepsim bodovym odhadem relativni ¢etnosti
zédkladniho souboru je relativni ¢etnost vybérového souboru. K odhadu je
pak nutné znat velikost zakladniho souboru, ktery zde tvori celkové trzby
zkoumané skupiny, velikost vybérového souboru, ktery je souctem trzeb vybé-
rového souboru, a souhrnnd castka, kterou spolecnosti zahrnuté ve vybérovém
souboru utratily za relé. VSechny musi byt za stejny casovy tsek.

Jako priklad mtze slouzit odvétvi Viyroba elektrickych osvétlovacich za-
rizend, kde se relé nejéastéji pouziva ke spinani obvodu se svétlem. Cést
trzeb v takovém odvétvi je tedy tvorena prodejem zarizeni obsahujicich relé.
Puvod zbyvajici ¢asti trzeb pak zavisi na charakteru vybrané spolecnosti.
Pokud budeme mit k dispozici iidaje o vybérovém vzorku nékolika vyrobci
v takovém odveétvi, konkrétné tidaje o celkové cené nakoupenych relé za rok
a trzby téchto spolecnosti, zndme vybérovou relativni ¢etnost potiebnych
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Prodana

Soubor relé Trzba Pomér

(tis. K&) (tis. K¢) relé/trzba
Vzls vgbérovy soubor 1 364 448 750 0,003040
Vzls zdkladni soubor 46 220 15 204 952 0,003040
Voez vibérovy soubor 982 967 157 0,001016
Voez zakladni soubor 23 131 22 778 069 0,001016

Tabulka 5.1: Odhad velikosti trhu s relé ve vybranych odvétvich

relé vici celkové trzbé spolec¢nosti, kterou mizeme vztahnout na celé odvétvi.
S poskytnutim tdaji o prodejich za rok zdkazniktim z vybranych odveétvi
spolec¢nost Panasonic souhlasila.

Nespornou vyhodou metody je moznost zanedbani zpusobu distribuce
soucastek. Vyrobni podniky mohou nakupovat napi. pouze pres distributory.
V pripadé platnosti mého predpokladu bude ale jejich pomérna poptavka
po soucastkach stejnd, jako v celém odvétvi. Pokud tedy v odvétvi bude
dostatecné mnozstvi vyrobct odebirat soucastky primo od Panasonicu, bude
mozné odhadnout i poptavku spole¢nosti preferujicich nakup u distributori.

Hlavni verejné dostupnou informaci, o kterou se odhad opira, je material
zvefejnény ve spolupraci Ceského statistického tfadu a Ministerstva prii-
myslu a obchodu. Publikace Panorama zpracovatelského primyslu zachycuje
vysledky hospodateni dil¢ich odvétvi ve zpracovatelském pramyslu k roku
2015. Odvétvi jsou délena dle specifikace CZ-NACE, a to do trovné skupin.
7Z publikace jsou pro odhad diulezité predevsim trzby ve vybranych odvétvich.

Ukazku odhadu provadim na skupiné Vyroba zemédelskych a lesnickych
stroji (Vzls), pro kterou jsem mél k dispozici idaje o jedné spolecnosti, a na
skupiné Vyroba ostatnich elektrickych zarizeni (Voez), ve které znam cenu
za relé koupend za rok u jedenacti spolec¢nosti. Vysledky vypoctu v tabulce
5.1L Cena za relé a trzba jsou u obou vzorkid nasobené nahodné zvolenym
koeficientem tak, aby nebylo mozné zjistit, o které spole¢nosti se jednd, pri-
padné jaky by mohl byt podil pole¢nosti Panasonic v daném odvétvi. Zelené
zvyraznéné hodnoty jsou dopocitané.

B 5.2.2 Nedostatek informaci k odhadu

Pri aplikaci metody jsem doSel k zavéru, ze nedostateénd mira diferenciace
udaju o trzbach v odvétvi znemoznuje provedeni vérohodného odhadu. Pro-
blémem je neznalost dil¢ich trzeb v pripadé, kdy vybrana ttida spadéd do
skupiny, ktera obsahuje i jiné t¥idy. S otdzkou na upfesnéni tdaji jsem se ob-
ratil na Cesky statisticky Gfad i na Ministerstvo préimyslu a obchodu, bohuzel
neuspésné. K dispozici nad ramec panoramatu mi byly poskytnuty pouze
udaje o rustu v dalsim roce se stejnou hloubkou diferenciace odveétvi.
Skupiny tvorené jednou ttidou nebo skupinou tiid, ve kterych lze ocekavat
stejnou poptavku po relé, by mohly byt pro odhad pouzity. V nékolika
skupinach, do kterych spadaji vybrané tiidy, ale nalezneme i odvétvi, u kterych
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5.2. Odhad velikosti trhu

se nedéd predpokladat vyuziti relé v takové mite, jako ve vybrané tridé. Tato
odvétvi mohou prispivat k celkovym trzbdm skupiny nemalou mérou (nebo
skoro viibec), coz zapfi¢inuje nemoznost vérohodného odhadu. Skupiny, které
nelze k odhadu dle mého nézoru primo pouzit, popisuji nize.

Spolu s oznacenim nevhodnych t¥id navrhuji i moznosti, jak by v pripadé
zajmu bylo podle mé mozné tyto nepfesnosti odstranit. Casto pak doporucuji
vyuziti odbornych odhadi, které mohou byt samy o sobé nepfesné, obzvlasté
s ohledem na nestandardni odhadované parametry. Jejich presnost lze zvysit
napr. vyuzitim vétsiho mnozstvi odhadcti nebo pouzitim specializovanych
metod k odhadu. Obé varianty pak s sebou nesou vyssi finanéni naroc¢nost
odhadu.

B Vyroba osazenych elektronickych desek

Do skupiny spolu s vyrobou desek spadé i samotnd vyroba elektronickych sou-
castek. Vzhledem k predpoklddanému rozdilu v pfinosech k celkové trzbé, kdy
o¢ekavam znacnou prevahu vyroby soucastek, neni mozné skupinu pouzit
k odhadu jako celek. Velikost trzeb za vyrobu soucédstek je mozné hrubé
spocitat sectenim trzeb nejvétsich konkurentid Panasonicu. Zbyvajici mensi
vyrobci soucastek pak budou i nadale tvorit podil na trzbach, ale odhad by
tim bylo mozné zpresnit.

B Vyroba méficich, zkuSebnich a navigaénich pFistrojii

Skupina zahrnuje i t¥idu Vyroba casomérnych pristroji. Pro oddéleni trzeb
by bylo mozné zpracovat prizkum trhu s ¢asomérnymi zaiizenimi v CR, ze
kterého by bylo mozné identifikovat nejvétsi vyrobce a jejich trzby.

B Vyroba elektrickych spotiebita prevazné pro domacnost

Spolu s elektrickymi spada do této skupiny i vyroba neelektrickych spotiebicii.
Konkrétné se jednd o neelektricka topna télesa, krby, plotny a vafi¢e. Pro ur-
¢eni prispévku k trzbam obou odvétvi by bylo nutné zpracovat naroé¢nou
analyzu, jelikoz odvétvi zaznamenava od roku 2011 podstatny rust (desitky
procent) vrcholici v roce 2015 trzbami 75 miliard korun.

B Vyroba zdvihacich a manipulaénich zafizeni

Jedno z klicovych odvétvi, do kterého spada predevsim primyslova automa-
tizace. Do skupiny je zahrnuto 5 dalsich trid. Pro odhad by bylo podle mé
mozné pouzit skupinu celou, vzhledem k charakteru ostatnich tiid, kdy pouze
v jedné nepredpokldadam vyuziti relé (ale jeji prispévek k trzbam by mél byt
minimalni). Zde bych doporucil analyzovat i nakupy spolecnosti z ostatnich
trid a pripadné upravil pomér relé vici trzbam.
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B Vyroba stroji na vyrobu textilu, odévnich vyrobkii a vyrobkd z usni
a Vyroba stroji na vyrobu potravin, napoji, zpracovani tabaku

Skupina zahrnuje i vyrobu stroju pro jiné ucely, jako jsou stroje pro vyrobu
papird, plastd, tézbu apod. Pro odhad by bylo asi mozné skupinu pouzit
celou, jen bych u odhadu pocital s vétsi moznou chybou a dle toho upravil
vysledny interval.

B Vyroba motocyklii

Kromé vyroby motocykli do skupiny spada i vyroba jizdnich kol, vozikt pro
invalidy a ostatnich dopravnich prostfedkt. Od celkovych trzeb by zde bylo
mozné odecist odhad o trzbach za prodand kola, se kterym jsem se setkal.
Trzby za vyrobu ostatnich prostfedkiu bych vzhledem k naroc¢nosti ziskdni
udaju o nich zanedbal s odpovidajicim zatizenim odhadu vétsi chybou.

B 53 Trendy ovliviujici vyvoj trhu

Trh s relé je ovliviovan mnoha trendy, na které je tieba se zamérit pro
zvyseni celkové konkurenceschopnosti na trhu. Vybrané trendy, které na trh
s relé maji nebo budou mit podstatny vliv, zminuji nize. Vybér reflektuje
aktudlni zaméfeni spolecnosti Panasonic na odvétvi automotive (elektromobi-
lita), doméci spotfebice (IoT) a automatizaci (robotizace). U kazdého z trendu
priblizuji, proc¢ je atraktivni z pohledu odbytu relé, jaky je oCekavany vyvoj
a jaké jsou podle mé mozné zplsoby zlepSeni konkurenceschopnosti.

B 5.3.1 Elektromobilita

B Dauavod atraktivity

V novém tisicileti se rapidné rozrostla moznost volby pohonné jednotky
prakticky u vSech konvencnich vozidel, diky ¢emuz se zvysila riznorodost po-
zadavkl na soucastky pro automobilovy priamysl. Dnesni automobily mohou
byt pohanény kromé klasickych spalovacich motort i elektrickou energii, at
uz se jednd o ruzné druhy hybridnich vozidel (HV) ¢i o ¢isté elektromobily
(EV). Pro automobilovy primysl pfinasi tato riznorodost fadu vyzev, mezi
které patii vladni regulace cilené na snizeni emisi CO2, vzristajici cena ener-
gii, obecné pozadavky na ekologicky pristup (napr. k neobnovitelnym zdrojim
energie), technologické pokroky napfi¢ oborem pohonnych jednotek i senti-
ment zakaznikl vyzadujicich vlastnosti spalovacich motorti i u modernich
jednotek.

Dle lednové zpravy agentury McKinsey & Co.[18] je trend rostouci poptévky
po automobilech vyuzivajicich elektrickou energii na vzestupu. Dle agentury
témér 100 procent spotiebiteli (v USA a Némecku) rozumi principtim funkce
spalovacich motorti, ale jen polovina z nich fekne to samé i o hybridnich
a podobnych automobilech. Navic 30 az 45 procent uvazuje o koupi HV nebo
EV, ale jen méné nez 5 procent si jej opravdu zakoupi[I8]. Spotiebitelé pak
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jako divod uvadi obavy o dojezd a vysokou cenu baterii. McKinsey dodava, ze
prodeje EV v poslednich péti letech rapidné vzrostly, i diky nedavné viné
zajmu o elektromobily v Evropé a v Ciné, a predpovidé i nadéle vzristajici
poptévku po téchto vozidlech. V ramci CR byl nartist zdjmu o elektromobily
zpusoben statnimi dotacemi na tyto vozidla pro kraje a obce.

Trend je mimo jiné pozitivné ovlivnén regulacemi EU, které maji za cil
do roku 2021 snizit emise vSech nové prodanych automobilti primérné na 95
grami CO2 na kilometr[19]. Oproti roku 2007 se jednd o 40procentni redukei
emisi.

Jednou z moznosti snizeni emisi je vyvoj efektivnéjsich pohonnych jednotek.
I pfes technologickou naroc¢nost lze ocekavat, ze se vyrobce vydaji praveé
touto cestou (vozidla se spalovacim motorem prindsi vyrobcum vyssi zisky).
Budouci vyvoj trendu s HV a EV tak bude ovliviiovan pfedevsim rostouci
poptavkou od zdkaznikd a vlddnimi regulacemi. V roce 2030 se pak ocekéava
vyrovnani prodeju spalovacich a modernich pohonnych jednotek na 50:5020].

N

napi:

B Nejistota trhu — zdjem zdkaznikii o EV a HV neni dlouhodobé konzis-
tentni, pro vyrobce tak nemusi byt lukrativni investovat do jejich vyvoje
potfebné zdroje

® Riust infrastruktury — pred koupi EV si musi zdkaznik byt jisty, ze jej
bude mit kde dobijet i mimo domov, potrebny rust infrastruktury tak
musi pfedchazet prodejim EV

® Klesajici ceny ropy — pokud se budou ceny ropy dlouhodobé drzet
nizko, vétsi efektivita HV nebude snadno prokazatelna a zakaznici tak
pravdépodobné daji prednost spalovacim jednotkam

B Vlastnosti novych vozidel — zdkaznik musi byt presvédcen o vyssi bez-
pecnosti, efektivnosti a lepsich jizdnich vlastnostech novych automobila

® Ekonomické hledisko — technologicky pokrok elektrickych jednotek musi
mit ekonomicky piinos pro vyrobce i zadkazniky

B Konkurenceschopnost

Pocet elektrickych pristroju se u novych vozidel stale navysuje, spolu s poza-
davky téchto pristroji na dodédvany proud. Pro vyrobce je tak ¢im dal tim
tézsi uspokojit tyto pozadavky s vyuzitim tradiénich 12V baterii a genera-
tortl, kdy je nutné pro prakticky kazdy dalsi spotiebi¢ vést vlastni obvod
privadéjici energii. K vyfeseni toho problému je o¢ekavané predstaveni nového
48V systému (zdroj napr. [21][26]).

Zlepseni ptivodu energie z a do baterie pak umozni aplikaci novych techno-
logii pro zvyseni efektivity spotfeby paliva. 48V systém umozni déle efektiv-
né;jsi, nizkoproudové aplikace dnes na privod energie naro¢nych prvkua vybavy
jako jsou vyhrivand okna a sedacky, klimatizace, Tizeni a start-stop systémy.
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48V systém tak prinasi zcela nové pozadavky na prakticky vSechny sou-
¢astky pouzivané v automobilovém primyslu, relé nevyjimaje. U relé se velké
naroky kladou napr. na soucastky pripojujici baterie k alterndtoru, u kterych
je vyzadovana nejen schopnost spinat vysokonapétovy stejnosmérny proud ale
také schopnost bezpecné rozepnout obvod i pres vzniklé nadmérné prepéti.

Panasonic jako vyrobce soucéstek by mél s predstihem reagovat na tyto
pozadavky a v idedlnim pripadé prinaset oproti konkurenci pridanou hodnotu.
Toho lze docilit dikladnou analyzou odvétvi elektromobili vedouci k lepsimu
pochopeni zakaznickych potreb i nad obvyklé pozadavky.

B 53.2 Primysl 4.0 aloT

B Divod atraktivity

Jednim z velkych fenoménti poslednich let je bezesporu internet véci [I7]. Prvni
realizovatelné projekty s tzv. ,chytrymi“ zarizenimi se zacaly objevovat pred
vice nez péti lety. Od té doby se z 10T stala béznd zalezitost, se kterou se denné
miizeme setkat nejcastéji ve formé chytrych naramkt a doméci automatizace.
Dosah tohoto fenoménu je vsak mnohem vétsi. Odhaduje se, ze az 70procent
z hodnoty IoT bude generovéano sektorem B2B[22]. Tato informace spolu
s druhym odhadem, ktery stanovuje hodnotu IoT odvétvi na 3.9 az 11.1
bilionu dolart v roce 2025 (zdroj obrazek |5.1)), urc¢uje tento fenomén jako
dilezitou soucast budoucich prijma v mnoha odvétvich.

Zékladni myslenkou IoT je sbirdni velkého mnozstvi informaci, tzv. digitali-
zace fyzického svéta, jejich analyza a moznost na né reagovat. Ke snimani jsou
pouzivany rozlicné senzory a k reakci napt. i relé. Prikladem jiz dnes tspés-
ného nasazeni podobnych technologii v prumyslu muze byt ropna ploSina, na
které je umisténo 30 000 ruznych senzoru|23].

Kromé B2B sféry je zde pro odbyt relé dilezity sektor domaci automatizace
a chytrych spotrebic. Do spotfebi¢t se fada relé pouziva jiz dnes, vina
pridavani novych funkci mize ale zvysit poptavku diky snizeni doby, po kterou
budou domaécnosti spotiebic¢e vyuzivat. Automatickd kontrola doméacnosti
pak prinasi zcela nové moznosti pro vyuziti relé, jako jsou napr. automatické
ovladani oken, klimatizace, dvefi, zamku, topeni, zaluzii atp.

Zpomaleni ristu muaze byt zptsobeno obavami ohledné zabezpeceni zarizeni
a spravy ziskanych informaci. P¥i pripojeni k internetu a moznostem vzdalené
spravy je nutné vSechna zafizeni dostatecné zabezpecit pred moznymi ttoky
hackeri. ,,Prihlednd“ politika zpracovani ziskanych tdaji se bude také muset
stat standardem.

B Konkurenceschopnost

Vyvoj koncovych zafizeni a celého odvétvi je velmi dynamicky. Vzhledem
k charakteru spole¢nosti Panasonic a k potencionalu odvétvi bych doporudil
se na néj jiz dnes silné zamérit. Vyvoj vlastnich feSeni, pfinaseni pridané
hodnoty k jiz existujicim produktiim a lepsi lokalni propagace v tomto odvétvi
by mély dlouhodobé prinést posileni trzni pozice.
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McKinsey&Company | Source: McKinsey Global Institute analysis

Obrazek 5.1: Ocekavany vyvoj hodnoty IoT

B 5.3.3 Pramysl 4.0 a robotizace

B Divod atraktivity

Primyslova robotizace jako souc¢ast iniciativy Primysl 4.0 je prirozenou evo-
luci automatizovanych vyrobnich robott, kterd je urychlena snahou EU ztstat
na Spicce technologického vyvoje po boku statu jako jsou Japonsko, USA
a dnes uz i Cina. Iniciativa mé za cil zvysit poptéavku po novych technologiich
jak u spotrebitelt, tak u vyrobci, coz méa prinést modernizaci vyrobnich
procesu a vyvoj novych technologii nejen v pramyslovych odvétvich.
Zvysena potireba automatizace je perspektivni pro odbyt relé, jelikoz to
je jednou ze zékladnich soucastek vsech automatizovanych robott. Pokud
se podafli vytvorit na vyrobce dostatecny tlak ze strany zdkazniki, konku-
rence i vlady, hromadna automatizace a nasazovani modernich roboti bude
vyrobcum elektronickych soucastek otevirat nové obchodni prilezitosti.
Atraktivitu vyuziti modernich roboti misto lidské pracovni sily potvrdil
napr. vyzkum americkych ekonomi D. Acemoglu a P. Restrepo [24]. Vysledkem
vyzkumu je nejen potvrzeni, ze kazdy novy robot snizuje potiebnou lidskou

29



5. Trzni charakteristiky

pracovni silu (v USA dle statu o tfi az Sest délniki), ale i potvrzeni trendu
vzrustajiciho vyuzivani robot.

Nizsi potteba levnych lidskych zdroju je pak spojena s postupnym navratem
vyroby z Asie a Afriky zpét do Evropy. Prikladem miuzZe byt spole¢nost Adi-
das, kterd se po letech vraci s vyrobou zpét do Némecka[25], kde bude kromé
modernich robott pro vyrobu vyuzivat i dalsi technologii charakteristickou
pro Pramysl 4.0 — aditivni vyrobu neboli 3D tisk.

S navratem vyroby do Evropy souvisi i nartst pozadavkd na logistiku
v ramci Evropy. Jedineéné poloha pak preduréuje CR k budovani dilezitych
infrastrukturnich uzli, ve kterych se z novych technologii urcité uplatni
i automatizované prepravniky a dalsi roboty.

Kumulace vyse zminénych faktort zvysuje atraktivitu sektoru primyslové
automatizace v CR a to za vyuziti nejnovéjsich robott, technologii a fesent.

B Konkurenceschopnost

Zlepseni konkurenceschopnosti v oblasti automatizace v rdmci Pramyslu 4.0
miuze prinést zcela jisté dobré povédomi o kvalité a spolehlivosti znacky. Lze
predpokladat, ze pti vybéru dodavatele pro podobné financéné i technicky
narocné reseni, budou predevsim velké spole¢nosti vyhledavat spolehlivé
a kvalitni poskytovatele spise, nez by daly prednost levnéjsimu feseni. Zaméril
bych se zde na aktivni zlepsovani povédomi o vlastni znacce, o poskytované
kvalité a zkusSenostech v odvétvi robotizace.
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Kapitola 0

Porovnani konkurence

B 6.1 Kritéria pro hodnoceni konkurence

P1i porovnavani vychazim z mnoziny kritérii, kterd se pri hodnoceni kon-
kurence standardné pouzivaji (Tomek, Vavrovd), pricemz vybirdm takova
hlediska, ktera dle mé pomohou ke spravnému pochopeni konkurence. Moti-
vaci pro vybér kritérii popisuji nize. Ne vSechna vybrand kritéria mohu osobné
vyhodnotit, jelikoz zjistovani potiebnych informaci by bylo ¢asové nebo fi-
nanc¢né narocné. Kritéria, kterd maji velkou vypovédni hodnotu o postaveni
konkurence na trhu a jejich vyhodnoceni je realné, popisuji spolu s vybra-
nymi hledisky. Dodatecné vyhodnoceni téchto kritérii doporucuji spolecnosti
Panasonic pro upresnéni charakteristik konkurenc¢niho prostredi.

Diky neustale vyvijejicimu se trhu nemé tato analyza dlouhodobou plat-
nost a mnozina Kkritérii, ktera jsem zvolil, reflektuje pouze jeho momentalni
stav. Pri analyze konkurence, ktera by mél probihat pribézné, spise nez sta-
ticky, je vhodné mnozinu kritérii rozsitovat i jinak upravovat podle aktuédlnich
potteb, dostupnych informaci a trendt v odvétvi.

B 6.1.1 Trh

Pri popisu konkuren¢niho prostredi patii mezi standardni charakteristiky
velikost trhu a podil jednotlivych konkurenti na trhu. V praci se zabyvam
odhadem velikosti trhu, jelikoz o jeho velkosti existuji doposud pouze po-
dobné odhady. Odhady o podilech trhu jsou pak zatizeny podstatnou chybou
z neznalosti celkové velikosti. Kvili velké nejistoté uz ohledné velikosti trhu
samotného jsem se o odhady podili konkurence nepokousel. Zjisténi podila na
trhu ma ovsem velkou vypovidajici hodnotu o konkurenci. Exaktni stanoveni
je dle mého nazoru ve zkoumaném odvétvi nemozné. Kritérium doporucuji vy-
hodnotit v momenté, kdy bude toto vyhodnoceni uskutec¢nitelné s ptijatelnou
cenou zdroju na prijatelné hladiné vérohodnosti.

P1i popisu konkurence je dilezité pochopit, na jaké cilové skupiny se
konkurence zaméruje. V piipadé, kdy se cilové skupiny konkurence a nasi
spolec¢nosti prolinaji, 1ze mezi spolecnostmi ocekavat existenci konkurenc-
niho soupereni. Mezi klicové okruhy produktt, které tvori dilezitou cast
prodeju relé spolecnosti Panasonic, patii produkty zamérené na odvétvi au-
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tomotive, pramyslovou automatizaci a domaci spotiebice spolu s domaci
elektronikou.

Kromé zaméreni na razné c¢asti trhu je rozdilnd i Sire nabidky soucas-
tek. Vzhledem k aktudlni pozadované mite diferenciace relé, kdy existuji
pozadavky na specifickd relé pro nejriznéjsi instalace, se jednd o dulezité
kritérium, vypovidajici o intenzité zaméreni spolecnosti na trh s relé.

Jako posledni kritérium zde hodnotim kvalitu geografického pokryti trhu.
Vsichni konkurenti jsou sice schopni dodat soucéastky v ramci celé CR, ale
ne vsichni odtud i soucastky distribuuji, pripadné je zde ¢asto ani nevyrabi.
Vyroba mimo EU znamend obvykle delsi dodaci lhity (napf. u nestandard-
nich provedeni), pti ndkupu pres distributora hrozi delsi dodaci lhita (napt.
pri objednévéani vétsich mnozstvi). Porovndvam zde tedy moznosti ndkupu
soucéastek v CR.

B 6.1.2 Kuvalita produkce

Hledisko kvality produkce ma velkou vypovidajici hodnotu o konkurenci, ale
jeho vyhodnoceni zahrnuje obsahlé testovani nesouci s sebou vysoké naklady
casové i financéni. Kritérium i pfes naroc¢nost vyhodnoceni doporucuji spo-
le¢nosti Panasonic k dodateé¢nému vypracovani. Jednim z divodu je napft.
rostouci konkurence od spole¢nosti HongFa, kterd planuje rozsireni podpory
svych vyrobkt v Evropé. Pokud by tato spolecnost byla schopna na trh
dodavat vysoce kvalitni produkty, jednalo by se o velkou hrozbu nejen na
ceském trhu.

Kvalitu konkurence jsem se rozhodl porovnat i s omezenymi zdroji v ramci
prace.

B 6.1.3 Cenova politika

Pti porovnavani konkurence je obvykle cena vyrobki jednim z klicovych hledi-
sek. Vymezeni trhu, kdy se omezuji pouze na trh B2B vsak dtlezitost tohoto
kritéria znacné snizuje. Mezi specifické vlastnosti B2B trhu patii nepruznost
poptavky, ktera se jesté zmensuje v pripadé, kdy tvori cena za nakupované
zbozi jen malé procento z celkovych néklada (Kotler). V piipadé naklada
na relé se prakticky vzdy jednd o minimalni procento z celkovych naklada —
nejvétsi podil z ceny koncového vyrobku bude dosahovat jednotky procent
napr. u vyroby osazenych elektronickych desek. Nejdrazsi hromadné vyrabéna
relé (za stovky korun) pak slouzi k zapojovani autobaterii u elektromobila —
ani tam nebude cena relé presahovat jednotky procent naklad.

Kritérium cenové politiky konkurence jsem se i pres to rozhodl vyhodnotit.
Dtvodem je predpokladané mnozstvi relé, které se pti ndkupech realizuje.
Pri nadkupu jednotek az desitek soucastek je cena relativné nepodstatny
parametr, ale pfi ocekavanych nakupech v fadech tisicti polozek muze jiz byt
cena rozhodujicim parametrem pri vybéru vyrobce.
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B 6.1.4 Komunikaéni politika

Vypovidajicim kritériem o komunikaci s vefejnosti mtze byt zptisob prezen-
tace spolecnosti na veletrzich. Vzhledem ke specifikim B2B trhu se jedna
o pravdépodobné nejjednodussi cestu k osloveni novych zdkaznikia. Osobné
nemohu kritérium vyhodnotit, ale doporucuji ho k vypracovani dodatecné.
Pravidelnost ti¢asti na veletrzich a podobnych akcich pro vefejnost hodnotim
v ramci porovnavani komunikace konkurence s verejnosti.

V dnesni dobé se komunikace se zakazniky a s okolim obecné presouva
¢im dal tim vice na internet. Webové stranky tak tvori dulezitou ¢ast image
spolec¢nosti a ¢asto jsou tim prvnim, s ¢im muze prijit novy zdkaznik do styku.
Porovnani webovych stranek vyrobct hodnotim jako jedno z kritérii.

V ramci komunikace se zakaznikem je dulezitym aspektem existence lokalni
technické podpory, na kterou se mohou zédkaznici obracet pred ¢i po nakupu.
Dalsim hlediskem je tedy moznost komunikovat s vyrobcem na lokalni tirovni
v ceském jazyce.

Pozitivnim faktorem pro ziskani novych zédkazniki muze byt i dobré verejné
minéni o spolecnosti. Béhem analyzy, kterou provadim, jsem se nesetkal
s negativni informaci o zddném z konkurentt. Vliv na verejné minéni tak
hodnotim podle transparentnosti, mnozstvi a aktudlnosti informaci, které
o sobé spoleénosti prezentuji, prezentaci na socidlnich sitich nebo podle
cetnosti Ucasti na veletrzich ¢i jinych podobnych akcich.

Bl 6.1.5 Informace o vyrobcich

Vsechny spole¢nosti poskytuji technické informace o svych produktech v pro-
duktovych katalozich. Vzhledem k mnozstvi specifikaci soucastek se u kazdého
z konkurentil setkdme s tisici stranek katalogi popisujicich nabidku. Fyzické
knizni provedeni katalogu je tak nepraktické a nakladné, i kdyz lze predpokla-
dat, Ze tuto moznost kazdy z vyrobcu poskytuje. Nejsnazsi cestou k udajim
jsou samotné katalogové listy, které jsou volné dostupné z rtuznych zdroju
na internetu a samoziejmeé i na strankich vyrobct. Lze predpokladat, ze se
kazdy zakaznik setka s katalogovym zpracovanim informaci o soucastkach
pred koupi, rozhodl jsem se tedy jako jedno z kritérii hodnotit mnozstvi
a zpusob zpracovani informaci v katalozich. Jednim z dalsich dil¢ich kritérii
je i zpracovani katalogu v cestiné, které vyhodnocuji v rdmci porovnavani
lokalizace konkurenti.

B 6.1.6 Dalsi kritéria

Trh s relé se neustale vyviji a vyrobci jsou tak pod neustalym tlakem, kde
je konkurencni prostredi a pozadavky odbératelti nuti prividét na trh stale
efektivnéjsi, kvalitnéjsi a miniaturnéjsi vyrobky. Vyrobci musi pribézné in-
vestovat do vyvoje nemalé ¢astky, které mohou dosahovat napt. 18-ti procent
z trzeb u TE[26], nebo sedmi procent u spolec¢nosti Omron [27]. Pro lepsi po-
chopeni konkurence mtize byt dlouhodobé hodnoceni vyvoje a vyzkumu velmi
prinosné. Konkrétné se lze zamérit na sledovani frekvence uvadéni vyrobki na
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trh, registrovani patenti nebo zavadéni novych technologii. Pii kontinudlnim
sledovani podobnych ¢innosti je mozné napr. véas zachytit zvySenou akti-
vitu konkurence ve sledovaném odvétvi vedouci k moznému zesileni intenzity
pusobeni v odvétvi. Kritériem s podobnou vypovidaci hodnotou miize byt
prubéznda analyza prinost odvétvi, ve kterych je konkurence aktivni, k trzbam
konkurenta. Informace o poméru trzeb v trznich skpuindch bézné nékteri
konkurenti zverejnuji[26], u ostatnich by bylo nutné tyto informace zjistit
jinou cestou.

. 6.2 Metodika hodnoceni

Pti hodnoceni jsem se snazil co nejvice eliminovat subjektivni preference
v hodnocenych oblastech. Pokud to bylo mozné, aplikoval jsem objektivni
pristupy k hodnoceni. I pfes tuto snahu jsem se subjektivnimu hodnoceni
u nékterych kritérii nevyhnul.

Pokud jsem si byl podobného ovlivnéni védom, popsal jsem své preference
v popisu metodiky hodnoceni, aby ¢tenar mohl ziskat lepsi predstavu o moz-
ném skresleni celkového hodnoceni. V pripadé profesiondlniho zpracovani
analyzy podle mnou nastaveného vzoru lze subjektivni oblasti hodnoceni
nahradit hodnocenim skupiny odbornikt ze zkoumané oblasti.

B 6.2.1 Testovaci vzorek

Pro vyhodnoceni nékterych kritérii bylo nutné porovnat konkrétni pro-
dukty, které kazdy z konkurentii dodava na trh. Z nabidky konkurentti jsem
vybral pét typové co mozné nejpodobnéjsich soucastek, které bylo mozné
mezi sebou z ruznych aspektt porovnévat.

Parametry, podle kterych jsem vyrobky vybiral, byly minimalni ridici
napéti, maximalni spinany proud, rozméry, usporadani kontaktu, zpusob
uchyceni, maximalni spinany vykon a maximalni spinané stiidavé napéti.
Relé byla obvykle jednoduchého spinaciho typu, normalné oteviena a urcenéa
i pro spinani stridavého proudu.

Hloubka sortimentu konkurentii bohuzel nekoreluje s poc¢tem dil¢ich nabi-
dek jednotlivych specifikaci soucastek. Kazdy z konkurentti sice dodava na
trh tisice vyrobkt, ale sortimenty vybranych konkurentii se jen ziidka-kdy
dokonale prekryji. Pri hledani alternativnich verzi vybrané soucastky jsem
se tak casto setkdval s problémem, kdy néktery z konkurenti podobnou
soucastku nenabizel. Mnohokrat jsem tak byl nucen prehodnotit vybrané
specifikace soucastek.

Pivodni predstava o vzorku obsahovala zastoupeni co nejrozdilnéjsich
specifikaci dostupnych soucastek urcenych pro riazné ucely. Tuto predstavu
jsem prehodnotil jiz pri vybéru prvni soucastky z oblasti automobilového
pruamyslu. Nabidka spole¢nosti Omron je v tomto odvétvi tak izka, ze jsem
nenasel vice nez 3 nabidky alternativnich soucastek (minimalné 2 konkurenti
nenabizeli dle mych pozadavki dostateéné podobnou soucastku) urcéenych
primarné pro automobilovy pramysl.
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P1i vybéru jsem se tak nakonec omezil jen na elektromechanické signalni
a vykonova relé, jejichz nabidka se u vsech konkurentd dostatecné prekryva.
Model A

8 Kompaktni signédlni relé

® Min. ¥idici napéti 24-48 V, max. spinany proud 1-2 A

® Soucastka s vyvody pro instalaci do terminélu

B Rozmeéry typicky 15 x 7 x 10 mm

® Aplikace v telekomunikacich, prumyslovych strojich a automatizaci
Model B

8 Kompaktni signédlni relé

® Min. fidici napéti 24 V, max. spinany proud 1-2 A

B Rozmeéry typicky 15 x 7 x 10 mm

® Typicka aplikace v telekomunikacich, méficich ptistrojich a automobilech
Model C

B Bézné signalni relé s Sirokymi moznostmi pouziti

® Min. fidici napéti 24 V, max. spinany proud 2 A

8 Rozmeéry typicky 20 x 10 x 12 mm

8 Pouziti v telekomunikacnich pristrojich, automatizaci a zabezpecovaci
technice

Model D
® Bézné vykonové relé
® Min. fidici napéti 9 V, max. spinany proud 5 A
8 Rozméry od 20 x 10 x 15 mm

® Pouziti ve spottebni elektronice, kancelarskych pristrojich a primyslovych
robotech

Model E
B Bézné vykonové relé
® Min. ridici napéti 24 V, max. spinany proud 16 A
8 Rozméry typicky 29 x 12 x 15 mm

® Pouziti v domécich spottebicich (lednice, mikrovinné trouby)
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Fujitsu Omron Panasonic TE HongFa

Kvalita

A 0 -1 0 1 0
B 0 -1 1 0 1
C il -1 1 0 0
D 1 -1 -1 0 0
E 0 0 il 1 0
Celkem 0 -4 0 2 1
Spotreba

A 1 0 1 0 0
B 0 0 1 -1 0
C 0 0 0 1 1
D 1 0 -1 0 0
E 1 0 0 0 0
Celkem 3 0 1 0 1
Norm. b. celk. 8 1 ) ) 6

Tabulka 6.1: Hodnoceni kvality a spotieby

B 6.2.2 Kuvalita a spotieba

U testovaného vzorku relé jsem porovnaval udavané minimalni hodnoty poctu
sepnuti na prazdno nebo se zatézi, odolnost proti ndrazu a nominalni spottrebu.
U vétsiny soucdastek se sledované parametry pohybovaly v tizkém okoli od
prumeérné hodnoty, rozhodl jsem se tedy hodnotit pouze velké odchylky od
pramérnych hodnot. U poctu sepnuti jsou bodovany hodnoty fadové odlisné
od praméru, u odolnosti a spotfeby dosahuji odchylky nasobnych rozdila od
prumeéru. Pozitivni odchylky (delsi Zivotnost, nizsi spotieba) jsem hodnotil
jednim plusovym bodem pro vyrobce, za negativni odchylky jsem jeden bod
odecital.

Kvalitativni idaje (odolnost a zivotnost) jsem hodnotil oddélené od spo-
tfeby. Vysledné bodové ohodnoceni jsem normoval na skialu od jedné do
deviti, kdy minimem bylo nejnizsi ohodnoceni a maximem naopak nejvyssi
bodovy zisk. Normované hodnoty jsem pro obé sledovani nakonec zprameé-
roval, abych vytvoril souhrnny ukazatel o kvalité a spotiebé. Hodnoty jsou
popsény v tabulce [6.1

B 6.2.3 Cenova hladina

B Faktory ovliviiujici porovnani cen

P1i hodnoceni cenovych hladin sortimentt je nejprve treba vzit v tivahu
mnozinu faktort, které toto porovnani ovliviiuji. Prvnim faktorem je existence
volby distribu¢ni cesty, kterda na vysledné cené vyrobku miize nemalou mirou
prispét. Pri porovnavani konkurencénich cenovych hladin neni mozné vychazet
z cen, za které jsou vyrobky prodavany primou cestou, jelikoz pro obé strany
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nese tento zpusob distribuce skryté néklady (oproti ndkupu/prodeji pres
distributora). Tyto néklady je sice mozné spocitat, ale jejich vypocet vyzaduje
detailni znalost obou spolecnosti, které se prodeje icastni. Finan¢ni vyhoda
piimého prodeje pro obé strany je i pres to znacna, ale ne kazdy prodejce tuto
moznost umoznuje, a ne kazdy zakaznik ji vyhledava. Prodej pres distributory
naopak voli vsichni vybrani vyrobci.

P1i porovnani cen nabidek vyrobcu relé je problémem enormni mnozstvi
specifikaci soucastek, které jsou na trhu dostupné. Prvni prekazkou je tak
samotné mnozstvi — napr. pro realizaci stanoveni absolutni cenové hladiny by
bylo nutné znat idaje o celém trhu. Aktudlné neexistuje ani davéryhodny
odhad o mnozstvi soucastek, které se na trhu realizuji. Dikazem budiz
vzneseni navrhu na vypracovani této prace. Stanoveni parametri celého trhu
je tedy v prvé fadé zatizeno chybou z neznalosti jeho velikosti. Cenova hladina
bude tedy vzdy relativni ve vztahu k jiné hladiné/konkurenci.

Rostouci mnozstvi poptavanych soucastek s sebou nese i stale se rozsitujici
nabidku dostupnou na trhu. Kazdy velky vyrobce v dnesni dobé dodava na
trh radoveé tisice specifikaci soucastek a toto mnozstvi se kazdoro¢né navysuje
[26]. Pro presné stanoveni cenovych hladin by tedy bylo nutné znat ceny
vsech prodavanych vyrobku u kazdého konkurenta, idedlné v jeden okamzik.
Specifikovani distribuce na vyuziti pouze sekundarnich distribu¢nich cest
znemoznuje zjisténi tak velkého mnozstvi idajt v pfijatelné kratkém case.
Z4dny z distributort neposkytuje kompletni produktovou nabidku zaddného
z vyrobctu ihned k dodani — pro zjisténi ceny nenaskladnénich vyrobki je
pak ¢asto nutné distributora kontaktovat s pozadavkem na cenu/dostupnost
vyrobku. Prodejce nasledné kontaktuje s timto pozadavkem vyrobce. Od
vyrobce informace o cené/dostupnosti vyrobku putuje zpét k zakaznikovi.
V ptipadé existence idedlniho obchodniho svazku mezi distributorem a vy-
robcem je mozné podobnou ,akci“ uskutec¢nit v fadech minut. Problém ale
nastane v pripadé, kdy je takovych pozadavki tisice v jeden okamzik (vzhle-
dem k hloubce sortimentu vybranych konkurentd se jedna o zcela redlnou
hodnotu). Ze zkuSenosti, ziskanych pri analyze trhu, vyrobci ¢asto spoléhaji
na lidsky tsudek pfi rozhodovéni o realizaci obchodu — pozadavek na cenu/do-
stupnost vyrobku tak nemtze byt instantné zpracovan, protoze je nutna jeho
personalni evaluace, kterd v idedlnim pripadé trva radoveé par desitek sekund.
P1i mnozstvi pozadavki v fadech tisicti se tak jednd minimalné o hodiny prace
prodejniho oddéleni vyrobce. Spolu s ¢asem, kdy se informace zpracovava
u distributora, by vyslednd doba potiebné pro zjisténi takového mnozstvi
informaci zabrala minimalné nékolik dni. Vysledkem by byl uceleny prehled
o cenové nabidce vyrobce pres jednoho distributora. Pro porovnéani s konku-
renci by bylo nutné u vybraného distributora celou proceduru aplikovat pro
kazdého vyrobce zvlast.

Velky vliv na cenu vyrobku ma mnozstvi, ve kterém je vyrobek nakupo-
van. Relé je jako jedna ze zakladnich elektrotechnickych soucastek bézné
nakupovano v mnozstvi tisicii kusti. Cena pri koupi tisicti kust pak oproti
jednotkam kusu klesa az o polovinu. Vyrobci potazmo distributori poskytuji
rizné drovné mnozstevnich slev, které maji zlomové body obvykle u poctu

37



6. Porovnani konkurence

5, 10, 50, 100, 500, 1000 atd. casto az do stovek tisic kust.

Faktorem ovliviiujicim cenu je zcela jisté i volba distributora. Samotnou
volbu distributora kromé ceny soucastky ovliviiuje napt. schopnost uspokojit
komplexni poptavku zakaznika po soucastkich, naskladnéné mnozstvi sou-
castek ihned k dodani, cena za dopravu nebo tieba geografické rozmisténi
(v porovnani se zdkaznikem). Pfi ndkupu pres distributory pak ma volba
distributora na cenu podobny vliv, jako samotna volba konkrétni soucastky.

B Vicekriterialni metoda vyhodnoceni

Pro vérohodné sefazeni konkurentii podle jejich cenovych hladin jsem se
rozhodl vyuzit metody vicekriteridlniho hodnoceni variant. Vzhledem k vyse
zminénym faktortim ovliviiujicich vyslednou cenovou hladinu jsem se rozhodl
pro relativni porovnavani téchto hladin pri nepfimém prodeji. Cilem metody
je serazeni konkurentti podle cenové hladiny nabizenych vyrobkt na stupnici
od jedné do deviti, kde jedna znaci nejlevnéjsi a devét nejdrazsi sortiment
produkt.

Kritéria pro hodnoceni budou cenové nabidky od osmi meznérodnich distri-
butort. Diky volbé vétsiho mnozstvi distributorti eliminuji nechténé ovlivnéni
vysledku cenotvorbou distributort. U kazdého vyrobce budu zjistovat cenu za
1 kus, 100 kusti a 1000 kust, jelikoz v téchto bodech mé obvykle produkt riizné
ceny a zaroven se soucastky v takovém mnozstvi ¢asto prodavaji. Vsechny
ceny ziskédm z e-shopu distributori, a to v co mozné nejkratsim ¢ase. Udaje
budu zjistovat v USD. Krom jinych vyhod volby celosvétové pouzivané mény
platbu v této méné umoznuji vsichni vybrani prodejci.

Vsechna kritéria budiz stejné dulezitd. Dtivodem je cilené porovnéani cen, pro
které jsou dulezité pouze poméry mezi cenami, na kterou volba distributora
nema vliv. Stejné tak jsem se rozhodl nepreferovat nakupy ve vétsim mnozstvi
(které jsou jinak pro B2B obvyklé), jelikoz nékteti prodejci neumozinuji nakup
v takovém mnozstvi nebo jiz neposkytuji na takové mnozstvi slevu. Vysledné
hodnoceni by pri existenci preference porovnavani nabidek se slevou a bez
slevy mohlo byt zkreslené.

Oproti naro¢nému porovnavani obsahlé produktové nabidky jsem pro porov-
néani zvolil pouze modely z vybraného testovaciho vzorku. Diky této substituci
budu moci porovnavat odpovidajici alternativni produkty nabizené vSemi
konkurenty namisto ¢asto neprekryvajicich se sortimentu.

S prihlédnutim k cili metody jsem se nad ziskanymi tdaji rozhodl apli-
kovat metodu vazeného souctu poradi. Aplikaci metody ztracim informace
o cenovych rozdilech, které jsou ale ovlivnény cenotvorbou distributora. Tato
informace neni pfi relativnim porovnavani cen spolu s absolutni cenou vyrobku
podstatna.

Stejnou metodu jsem aplikoval dvakrat. Vysledkem prvniho pouziti bylo
serazeni kazdého z péti modeli podle cenové hladiny distributori. Takto
sefazené modely jsem pritadil k vyrobciim a pro ty jsem metodu aplikoval
podruhé. Primérné hodnoty poradi jsem normalizoval na stupnici od jedné do
deviti, kdy jsem jako miniméalni hodnotu volil nejnizsi soucet z poradi, a na-
opak jako maximéalni hodnotu soucet nejvyssi. Viz tabulka 6.2 s vazenym

38



6.2. Metodika hodnoceni

Fujitsu Omron Panasonic TE HongFa

A 5 2 4 3 1
B 3 1,5 5 4 1,5
C 3 2 5 4 1
D 2,3 1 3,6 5 X
E 1 4 2 5 3
VPP 2,9 2,1 3,9 4,2 1,6
Norm. b. 5 2 8 9 1

Tabulka 6.2: Hodnoceni cenové hladiny

vV,

Vysledky metody jsem pouzil v popisu kazdého z konkurentt a v graficky
zpracovaném porovnani konkurence.

B 6.2.4 Internetova prezentace

Vsichni konkurenti poskytuji na svych strankach kromé prezentace svoji
spolecnosti i pristup k informacim o sortimentu nabizenych produkti a kata-
logové informace k nim. Néktef{ umoznuji i ndkup soucdstek primo z vlastnich
stranek, jini odkazuji na distributory, a to na konkrétni prodejce (TE) nebo
alespont obecné (Fujitsu). Vzhledem k obsahlym informacim o produktech
jsem se rozhodl hodnotit v rdmci porovnavani stranek i kvalitu zpracovani
pristupu k témto informacim i zpracovani tdaju samotnych.

Pri porovnavani stranek jsem hodnotil 6 kritérii — moderni vzhled, prehled-
nost, ovladaci prvky, lokalizace, dostupnost 3D modelt soucastek a informace
o spolecnosti. Za kazdé kritérium bylo mozné ziskat nula bodi za nedostatecné
provedeni az tii body za bezchybné zpracovani.

Vzhled tvodni stranky tvori prvni dojem o spole¢nosti. V dnesni dobé
stale rostouciho fenoménu ecomerce]28] by mélo byt moderni a zapamato-
vatelné zpracovani stranek pro vyrobni spolecnosti standardem obzvlasté
v piipadé, kdy muzeme predpoklddat intenzivni vyuziti téchto stranek (primy
prodej, katalogové listy). Kritérium jsem hodnotil subjektivné. Osobné davam
prednost spiSe vicebarevnym strankdm s vyraznymi grafickymi prvky.

Dojem ze stranek mtze mimo jiné zkazit neprehledné ovladani. V kontrastu
s poutavé zpracovanym designem muze byt vznikla neprehlednost ovladacich
prvkd, které se nemusi nachazet na obvyklych mistech. Kritérium jsem hod-
strankach, ale snazim se zde porovnavat prehlednost, zpracovani a rozmisténi
ovladacich prvk.

Mnozstvi ovladacich prvki hodnotim jako dalsi kritérium. Minimalnim
ovladacim prvkem pro jednodussi vyhledavani je napf. moznost filtrovat pro-
dukty podle riznych kritérii. Alternativou mize byt vyhleddavani v katalogu
podle vybranych udaju, které je obvykle specifi¢téjsi. Alespon jednu z téchto
moznosti poskytuje kazdy vyrobce. Vyhledavani, porovnavani a pristup k pro-
duktim obecné lze ale uzivateli zjednodusit mnohem vice. Kritérium jsem
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Fuj. Hon. Om. e.s. Om. aut. Pan. TE

Moderni vzhled 2 0 3 3 1 3
Prehlednost 2 2 3 4 1 2
Ovladaci prvky 1 1 2 2 1 3
Lokalizace 0 0 2 0 1 0
3D 0 0 2 2 2 3
Info. o spol. 1 2 3 2 2 3
Body celkem 6 ) 15 11 10 14
Norm. b. 4 3 8 6 b} 7

Tabulka 6.3: Hodnoceni prezentace na internetu

hodnotil subjektivné, kdy body nad standardni moznost vyhledavani udéluji
napr. za moznost filtrovat souc¢dstky podle velkého mnozstvi parametri nebo
moznost vyhledavat alternativni soucastky k nabidce konkurence apod.

Velmi jednoduchou cestou, jak se miize vyrobce vice zamérit na prakticky
jakykoliv lokalni trh, je lokalizace webovych stranek do narodniho jazyka.
Body jsem vzdy udéloval za preklad: 1 bod za zédkladni informace o produktové
nabidce i s orientaci v ni, 2 body z kompletné prelozené stranky a 1 bod za
castecné prelozené stranky.

Dalsim hlediskem bude existence a dostupnost 3D modeli soucastek. De-
tailni technické vykresy soucastek jsou v odvétvi standardem, ale s moderné;jsi
verzi prostorové interpretace informaci se nesetkdme u kazdého vyrobce. Po-
skytovani vykrest alespon v néjakém tridimenziondlnim forméatu povazuji
v dnesni dobé detailniho pred-produkéniho modelovani vyrobki za standard.
Bodovani je nasledujici: 0 bodt za zadné podklady, 1 bod za 3D zpraco-
vani alespon poloviny nabidky, 2 body za dostupnost modeli pro kompletni
nabidku, 3 body stejné jako za dva body, ale s vice formaty.

Jako posledni hodnotim mnozstvi informaci, které jsou na strankach, o
spole¢nosti samotné. Vsichni vyrobci o sobé poskytuji zakladni informace
o klicovych ¢innostech spolecnosti, historii, verejné prospésnych aktivitach
nebo o navstévach veletrhi. Nad zdkladni informace za 1 bod hodnotim
dalsim bodem nasledujici informace: tdaje o vysledcich hospodareni a je-
jich vyvoji, informace o vyrobnich zdvodech, informace o ptispévcich divizi
k zisku, dobfe zpracované informace o divizich.

Konkrétni divody pro jednotliva ohodnoceni popisuji v ramci charakteristik
konkurence.

Bl 6.2.5 Informace o vyrobcich

Vsichni vyrobci poskytuji o svych soucastkach dostatecné detailni informace.
Rozdil je pouze ve forméalni strance katalogu, jelikoz kazdy vyrobce vyuziva
jiného grafického a logického usporadani informaci. Subjektivné se mi se
vsemi katalogy pracovalo obdobné dobie, potfebné informace jsem vzdy nasel
a v katalogu jsem se po chvili orientoval. Hledisko jsem se nakonec rozhodl
nehodnotit, jelikoz by jeho vypovédni hodnota byla minimalni.
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B 626 PR

Hledisko hodnotim ze zcela subjektivniho pohledu, ktery jsem si na spolec-
nosti béhem analyzy vytvoril. Kazda ze spolec¢nosti pristupuje k verejnosti
tak odlisnym zpusobem, Ze jsem nenasel vhodnou moznost objektivniho
vyhodnoceni.

Ditivody pro své hodnoceni jsem popsal zvlast u kazdého konkurenta. Obecné
jsem se zaméroval na sledovani mnozstvi, aktudlnosti a kvality informaci, které
spolecnost zverejnuje, cetnost icasti na veletrzich, ziskand ocenéni za kva-
litu, spolehlivost, vztah k zaméstnancim. apod. Do hodnoceni jsem bral
v uvahu i vliv spole¢nosti specificky na ¢esky trh (icast na veletrzich v Ev-
ropé).

B 6.2.7 Lokalni podpora

Konkurenci jsem ohodnotil dle pravdivosti nasledujicich obodovanych vyrokii.
Spolec¢nost:

® m3 oficidlni zastoupeni v CR 5b, nebo m4 oficidlni zastoupeni v sousednim
statu 2b

® m3 oficidlniho distributora v CR 3b, nebo ma oficidlniho distributora
s dopravou do CR v sousednim statu 1b

B se na ceském trhu propaguje nasledujicim zptsobem

reklama 2b
skoleni 2b
propagace na skolach 2b

jiné akce 2b
® mé v CR vyrobni zdvod 2b
® poskytuje (technickou) podporu v cestiné 2b
® poskytuje katalog v ¢estiné 2b
® umoziuje v CR pifmy nakup 2b
® ma produkty v nabidce vybranych ¢eskych distributoru 0,5bodu/distri-
butora
SOSelectronic[29]
GMEJ[30]
GES[31]
REM[32]
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Distributoii pro CR byly vybrani jako prvni étyfi velkoobchody, které
vrati vyhledavac|33] po zadani vyrazu ,koupit relé“. Nabidku nadnérodnich
distributortt porovnavam pii analyze cenové hladiny. Vysledné hodnoceni jsem
normalizoval na skalu 1-9 s minimem od nuly bodii po maximum v nejvyssim
poctu ziskanych bodu.

B 6.2.8 Zaméfeni na trzni skupiny

Pro vérohodné vyhodnoceni by bylo nutné znat prispévky trznich skupin
k celkovym trzbam a strategické zaméteni spolecnosti. Strukturu trzeb nékteré
spolecnosti zverejnuji v dostatecné detailni mire, u ostatnich ale nejsou presné
udaje dostupné. Déale dlouhodobé strategické zaméreni, které spoleénosti
casto prezentuji, nemusi mit dostateénou vypovidajici hodnotu. Lze totiz
predpokladat, Ze vyrobci nebudou zverejnovat informace, které by konkurenci
mohli napovédét jejich budouci kroky. Prezentované strategie tak mohou
slouzit pouze jako nastroj komunikace s okolim.

Pro urceni intenzity zaméreni na vybrané skupiny jsem vychéazel z popisu
cilovych aplikaci soucastek, které vyrobci uvadéji v katalogu. Prevazujici
mnozstvi soucastek zamérenych na jedno odvétvi pak povazuji za vypovidajici
o celkovém zaméreni produktové nabidky. Na skale toto zaméfeni reflektuji
nasledneé:

® 1 bod — nabidka relé neobsahuje soucastky pro tuto oblast

® 3 body — nabidka pokryva nejcastéjsi pozadavky v této oblasti, ale
zameéreni neni nikde komunikovano

® 5 bodt — nabidka produktii pokryva zakladni pozadavky oblasti a pri
popisu soucastek se muzeme setkat s cilovou aplikaci soucastky v této
oblasti

7 bodu — nabidka pokryva vSechny obvyklé pozadavky v oblasti a pii
popisu soucastek oblast prevazuje jako cilova aplikace soucastek

9 bodu — nabidka pokryva siroké spektrum pozadavki v oblasti a zamé-
feni je explicitné komunikovano i mimo popis soucastek

Pro spole¢nost Panasonic jsem zvolil statické hodnoty (zakladni nabidka, tedy
5 bodu pro kazdé odvétvi), které slouzi jako benchmark pro konkurenci. Po-
kud konkurence v odvétvi dosahuje vyssiho ohodnoceni, jedna se o konkurenta
silné zaméreného na tuto trzni skupinu.

B 6.2.9 Zaméreni na vyrobu relé
Spolecnosti jsem hodnotil podle nésledujici skaly:
® 9b - vyrabi pouze relé

®m 8b — vyrabi predevsim relé, ale i jiné elektrotechnické soucéstky
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B 7b — vyrabi elektrotechnické soucastky
8 6b - vyrabi predevsim soucastky, poskytuje ale i dalsi sluzby a feseni
® 5b — vyrabi soucastky a poskytuje i rizna dalsi feseni a sluzby

B8 4b — vyrabi souc¢astky, mimo nich ale i jiné vyrobky, které se soucastkami
nesouvisi

B 3b — soucastky jsou jen jednim prvkem z mnoziny vyrobki a feseni, které
poskytuje

® 2b — poskytuje predevsim jiny vyrobek nebo sluzbu a mimo tu vyrabi
i soucastky

® 1b — soucastky vyrabi jen okrajové

B 6.2.10 Urovei pokryti trhu

P1i analyze pokryti trhu jsem vychazel z poskytované nabidky relé pro bézné
aplikace, mezi které patri: automotive, elektro vozy, automatizace, domaci
elektronika, telekomunikace, bila technika, bezpec¢nost a energetika. Jako
zvlastni kategorii jsem posuzoval i nabidku SSD relé. Pro kazdou aplikaci jsem
bodové ohodnotil iroven pokryti pozadavkt trhu v této oblasti u kazdého
z konkurentd. Soucet bodi jsem normalizoval na stupnici 1-9 s minimem
v jednicce pro zisk nula bodt a s maximem v devitce pri zisku nejvyssiho
poctu bodii.

. 6.3 Informace o konkurenci

B 6.3.1 Panasonic

Panasonic

Obrazek 6.1: Logo Panasonic

Spolecnost je celym nédzvem Panasonic Electric Works Europe AG (zkré-
cené Panasonic) se zastoupenim po celé Evropé, véetné Ceské republiky.
Jednd se o dcerinou spole¢nost Panasonic Corporation (v praci tento nizev
nezkracuji), kterda globalné ptisobi v oblastech spotfebni elektroniky, byd-
leni, automobilového primyslu a sluzeb B2B. V roce 2016 dosahl jen Panasonic
v ramci celé EU obrat pres 180 mil. Furo, z ¢ehoz 7.1 mil. Euro realizoval
u nas. V CR je spole¢nost v oblasti prodeje relé zaméfena predevsim na
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oblasti automotive, praumyslovou automatizaci a domaci spotiebice. Ze vSech
konkurentd nabizi nejobsahlejsi sortiment relé urcenych pro automobilovy
prumysl. Celkem aktudlné nabizi témér 90 rad relé, z nichz je tfetina urcena
pravé pro automotive.

Spole¢nost ma u nés oficidlni zastoupeni zaméfené na reprezentaci a pod-
poru prodeje. Distribuce soucastek probihéd vzdy ze skladu z Némecka, v pri-
padé mensiho mnozstvi je mozné relé zakoupit i u lokalnich distributoru.
Kromé pobocky ma u néas spolecnost i vyrobni zavod.

Webova prezentace spolecnosti je v rdmci odvétvi na podpramérné trovni.
Stranky jsou z hlediska designu zastaralé a neobsahuji moc informaci, po-
tési jen lokalizace do Ceského jazyka. Samotny katalog produkti je ale uz
bohuzel cely v angli¢tiné. Na par mistech se muzeme setkat i s neprelozenymi
¢astmi, které pochazeji z Némeckého origindlu. Rozdéleni do produktovych
skupin je standardni, moznosti filtrovani jsou dostatecné podle nejcastéjsich
parametrii. Stranky nenabizeji zaddné dodatec¢né funkce.

Udavana kvalita soucéastek se casto vychyluje od priméru, ale celkové se
jedna o prumérné hodnoty. Spotieba je v porovnani s konkurenci ¢asto nizsi.
Dohromady je kvalita a spotfeba u testovaného vzorku primérna.

Snaha zlepSovat vztahy s verejnosti lze hodnotit kladné. Spole¢nost se
pravidelné prezentuje na veletrzich a propaguje sva feseni na skolach.

B 6.3.2 Fujitsu

FUJITSU

Obrazek 6.2: Logo Fujitsu

Fujitsu je nejvétsi Japonsky poskytovatel I'T a sluzeb plisobici ve vice nez
100 zemich. Celosvétové se jednd o patou nejvétsi IT spolecnost[34] se zamére-
nim na informacni a komunikacni technologie a poskytovani produkti, reseni
a sluzeb v téchto oblastech. Do oblasti elektrotechnickych soucastek vstoupila
v roce 1996 akvizici Japonské spolec¢nosti Takamisawa Electric. Kombinaci
zkusenosti s celosvétovym trhem s elektrotechnikou a kvalitnich soucastek nove
ziskané spolec¢nosti se z Fujitsu brzy stal velice vlivny konkurent v prodeji relé
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v celosvétovém méfitku. Spole¢nost vlastni mnoho vyvojovych a vyrobnich
stfedisek po celém svété, ale samotna vyroba relé probiha stale v Japonsku.

Spolecnost poskytuje sirokou nabidku sluzeb, hardwaru a jinych IT fe-
Seni, vyroba soucastek tvori tak jen malou ¢ast z nabizenych produkti.
Vzhledem k charakteru téchto produkti predpokladam, ze vyroba soucéastek
je pro spolecnost dulezitd predevsim z davodu snizovani nékladu v ostatnich
¢innostech.

Nabidka relé je obsdhla a pokryva zédkladni pozadavky trhu. Nabidka
je Sirsi pro cilové aplikace ve spotfebni elektronice, automotive, energetice
a komunikacich. Fujitsu vyrabi i zakladni typy relé pro automatizaci. Z hle-
diska zaméreni na stejné trzni skupiny se tak pro Panasonic jedna o primou
konkurenci predevsim v oblasti domaci elektroniky a automotive.

V CR je Fujitsu v oblasti prodeje relé zastupovano spole¢nosti Microrisc
a to na velmi dobré trovni. Souc¢ésti zastoupeni je provoz e-shopu, na kterém
je dostupnd asi tretina vsech vyrdbénych relé, pricemz vétsina je skladem.
Spolu s nabizenymi relé poskytuje spolecnost i katalogové listy se zakladnimi
informacemi prelozené do ¢estiny. Fujitsu je tak vyrobcem, ktery ma nejvice
produkti s katalogovymi listy v cestiné. Pro objednani relé, které cesky
distributor nemé v nabidce, je mozné distributora kontaktovat nebo se obratit
na dalsi oficidlni distributory v okolnich statech. Téch je napt. V Némecku
kolem desiti. I pfes nepifimé zastoupeni je spoleénost Fujitsu na ¢eském trhu
dobfre reprezentovand, jen v propagaci svych vyrobkt za konkurenci zde
zaostava.

Anglické internetové stranky jsou celkové pékné zpracované. Plsobi mo-
dernim a svézim dojmem az do chvile, nez se dostaneme na stranky s tudaji
o vyrabénych soucastkach. Ty uz postradaji nadprumérné grafické zpraco-
vani, které zde ustupuje vice funkénimu designu pripominajici stranky napsané
jiz pred par lety. Zakladni zptsob rozdéleni na 3 hlavni produktové skupiny
relé zde diky mensimu poctu vyrdbénych rad relé postacuje a orientace na
strankach je tak velmi snadnda. Horsi uz je orientace v samotné produktové sku-
piné, predevsim u vykonovych relé (skupina ¢ita na 50 vyrobkovych rad), kdy
produkty neni mozné filtrovat podle parametrii. Vyhledavani soucastky podle
jejich vlastnosti je mozné pres dedikovany vyhledavac, ktery je ale dostupny
pouze z hlavni stranky s druhy relé. Pokus o pridanou hodnotu ve formé
vyhledavace konkuren¢nich soucastek a automatické nabidky vlastniho odpo-
vidajiciho produktu je bohuzel naprosto nefunkéni a jen kazi dojem z jinak
prumérné zpracovanych stranek (do vyhledavace se jako prvni zadava kon-
kurencni spolec¢nost a poté sériové Cislo soucastky, nicméné vyhledavac nic
nenachdazi — podle starych nazvu nékterych spolecnosti, které je mozné zvo-
lit, byla posledni aktualizace vyhleddvace provedena pred vice nez tfemi lety).
Dojem z anglickych stranek také kazi jejich obcasné delsi nacitani (ovéreno
na vice zafizenich - na konkurencnich strankach jsem se s ni¢im podobnym
nesetkal).

Dostupnost katalogovych list soucastek je bezproblémova na anglickych
strankach, pripadné je moznost najit i zakladni informace o ¢asti produkta
na strankach ceského distributora. Jediné, co chybi, je dostupnost 3D modelu
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v jakémkoliv formatu. Kvalita a efektivita vybranych soucastek byla z konku-
rence zdaleka nejlepsi. Z hlediska slibené zivotnosti soucastek uvadi vyrobce
lehce nadprimérné hodnoty. Udavana efektivita je ale na velice dobré urovni
— prikon civky byl u vétsiny modeli oproti priméru polovicni. Cenova hladina
byla u vybranych modeld primérnd. Pri porovnavani cenovych hladin bylo
prekvapivé zjisténi, ze polovina distributort neprodava vyrobky Fujitsu, i
kdyz je tato spolecnost zamérena pouze na neprimy prodej.

Mnozstvi, zpracovani a aktualita poskytovanych informaci z oblasti PR
je na vyborné drovni. Oficidlni reprezentaci nalezneme i na velkych socidl-
nich sitich, ale odkaz na né bohuzel na oficialnich strankach chybi. Celkové
spolec¢nost piisobi velmi prijemnym dojmem.

Velkou konkuren¢ni vyhodu spolecnosti vidim predevsim ve vyborném
poméru ceny a kvality. Kombinace celkové velikosti a moznostech spoleénosti
pri soucasném zaméreni na odvétvi automotive ¢ini v globalnim méritku
z Fujitsu velmi nebezpeéného konkurenta. Na ¢eském trhu povazuji nicméné
zastoupeni vzhledem k moznostem spolecnosti za nedostatecné.

B 6.3.3 HongFa

(I : HONGFA

Obrazek 6.3: Logo HongFa

let a jiz od pocatku se témér vyluéné vénuje vyvoji a vyrobé relé ur¢enych na
export. Kromé relé vyrabi i nékolik jinych soucastek. Spolecnost se prezentuje
sirokou paletou relé rozristajici se o 15 novych fad ro¢né a maximalni vyrobni
kapacitou, kterd ¢ini 1,5 miliardy relé za rok. Od roku 2003 mé& zastoupeni
pro podporu prodeje v Evropé se sidlem v Némecku a od roku 2011 i v Italii.
Lokalni pobocky se staraji o rozvoj trhu, technickou podporu a logistiku.

Spolecnost ma jako strategicky cil expanzi Némecké pobocky na centrum
o rozloze 5000 m2, kam planuje ¢astecny presun vyvoje a testovani. Od expanze
si slibuje lepsi pochopeni potteb zédkaznikl, poskytovani kvalitnéjsich sluzeb na
lokalni arovni a vstup do novych Evropskych trhi s automotive, elektronikou
a Fizenim pramyslovych stroju.

Zaméteni na vyrobu relé je u této spoletnosti maximalni. Ostatni vyrabéné
soucastky tvori pravdépodobné jen malou ¢ast z celkovych pfijmu a trh s relé
bude tak pro tuto spolec¢nost klicovy.

Spole¢nost ma se svym obsdhlym sortimentem relé Siroké zaméreni pu-
sobnosti, a i aroven pokryti trhu je velmi vysokda. Mezi cilova odvétvi patti
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spotfebni elektronika, doprava (vodni, letecka i silni¢ni), energetika, teleko-
munikace, kancelarska technika, bezpecnost a primyslova automatizace. Silné
zaméreni na odvétvi automotive je zrejmé z ocenéni, které spolecnosti udélilo
¢inské ministerstvo obchodu a rozvoje, oznacujici spole¢nost za Ndrodni na
vyvoz zameéereny vyrobni podnik s automobilovymi dily. Zaméfeni na ostatni
trini skupiny neni tak zfejmé, ale Sirokd nabidka nasvédcéuje o dllezitosti
odvétvi automatizaci i doméacich spotrebicii.

Produkty je mozné zakoupit primo na strankédch vyrobce, pres oficidlni dis-
tribuci v Némecku nebo pies neoficialni distributory v CR. Viechny sou¢astky
pochéazi z tovaren v Ciné. Distribuéni a vyrobni sit tedy neni nijak zvlast
zamérend na prodej na nasem trhu, ale oficidlni zastoupeni v sousednim statu
muze byt vzhledem k ostatnim prednostem spolecnosti i tak hrozbou. Prekva-
pivé bylo zjisténi o vysoké drovni penetrace spolecnosti do nabidek ceskych
distributori, kdy polovina distributortt prodévala vyrobky této znacky.

Internetova prezentace spolecnosti je v rdmci odvétvi podprumérnd. Gra-
ficky prumérné zpracované stranky umoznuji jednoduchou orientaci v pro-
duktové nabidce. Filtrovani soucéstek pii vyhledavani je mozné jen podle
4 zékladnich parametri (usporadani kontakti, druh proudu civky, spinany
proud, zpusob zapojeni), v pocetnéjsich skupinich (automotive, vykonova
relé) nemusi byt tak jednoduché filtrovani dostateéné. Stranky jsou kompletné
v angli¢ting, a to pro celou Evropu.

Kladné hodnotim pouze moznost objednat soucastky pres stranky primo
u vyrobce, i kdyz je tato funkce uzivatelsky neprivétivé zpracovana. Pri
pokusu objednat konkrétni soucastku je uzivatel presmérovan na prazdny
formular, kam musi sam vyplnit témeér 20-ti-mistné sériové ¢islo soucastky.
Maximum najednou objednanych soucéastek touto cestou je omezeno na 3
specifikace v libovolném mnozstvi.

Vyrobce poskytuje obvyklou dokumentaci k sou¢astkam na svych stran-
kach, oproti konkurenci vSak poskytuje jen zakladni informace. P¥i mé analyze
jsem nasel vSechny tudaje, které jsem potreboval, ale vzhledem k nizsi podpore
na lokalni trovni bych ocekaval mnohem detailnéji zpracované katalogové
listy soucastek. Diky mensimu mnozstvi informaci ale samotny katalog ptsobi
oproti ostatnim velmi prijemnym dojmem. 3D modely souc¢éstek vyrobce
neposkytuje v zadném formatu.

Od nového tisicileti se spolecnost vice zamérila na kvalitu a testovani
svych vyrobkd. V praxi sice nemohu vyrobky porovnat s konkurenci, ale
minimélné uddvané kvalitativni hodnoty jsou u porovnavanych vyrobku casto
nadpramérné. Prekvapila predevsim vétsi odolnost kompaktnich signédlnich
relé proti narazu, ktera je az o polovinu lepsi nez u konkurence.

Pri zjistovani idaju pro porovnani cenové hladiny jsem mél s dostupnosti
produkta této znacky velké problémy. Z osmi velkoobchodi prodaval HongFa
bézné pouze jeden. Vysledna nizkd cenovd hladina je tak podlozena jen
nedostatecnym mnozstvim udaji. Porovnani absolutnich cen soucastek vsSak
tuto hladinu potvrzuje — cena byla az o polovinu nizsi nez u nejblizsiho
konkurenta.

Propagace PR je na strankach oproti konkurenci podprimérna. Vyrobce
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zverejnuje minimalni mnozstvi informaci o udrzitelném rozvoji, vztazich
s okolim, veletrzich ¢i jinych ¢innostech. Z minima informaci o aktivitach
spolecnosti nespojenych s vyrobou lze usoudit, zZe tyto prakticky neexistuji.
Oficialni reprezentace na socidlnich sitich oblibenych v CR také neexistuje.
Kladné lze hodnotit pouze tcast na veletrzich, ktera je ovsem sporadicka.

Velkou konkurenc¢ni vyhodu spole¢nosti vidim predevsim v nizké cené, pri-
mérné kvalité a moznosti primého nakupu. Na ¢eském trhu se muze diky
kombinaci téchto vyhod a oficidlniho zastoupeni v Némecku jednat o nebez-
pecnou konkurenci ve vSech odvétvich.

B 6.3.4 Omron

OMRON

Obrazek 6.4: Logo Omron

Svétové uznavand spolecnost v oblasti automatizace se zamérenim na
vytvareni inovativnich feseni a implementaci modernich technologii do oblasti
pramyslu, zdravotnictvi, energetiky a spotiebni elektroniky. Celosvétové ma
spolecnost obrat 6 miliard eur, pres 210 pobocek a 37 000 zaméstnancii.
Poskytované produkty zahrnuji obsahlou nabidku ucelenych primyslovych
feSeni pro automatizaci, fizeni pohoni ¢i bezpec¢nosti a Sirokou nabidkou
elektrotechnickych soucastek jako jsou relé, konektory, senzory nebo spinace.

Pisobeni spolecnosti na ¢eském trhu miazeme rozdélit na dvé hlavni ¢in-
nosti, kterymi jsou primyslova automatizace a elektronické komponenty.
Pristup spolec¢nosti k obéma ¢innostem je natolik odlisny, ze jsem se rozhodl
rozdélit hodnoceni konkurenta na dvé ¢asti. Spolecné hodnotim pouze kvalitu
a cenovou hladinu produkti.

V ramci automatizace mé spolecnost ¢eské zastoupeni s pobockou v Praze
a fadu distributorti, se kterymi na rtznych trovnich spolupracuje. Divize
dodéava na trh sortiment produktt a feseni urcenych pro automatizaci, véetné
nékterych zakladnich elektrotechnickych soucastek. Soucastky, které spadaji
do oddéleni automatizace, je mozné koupit primo od vyrobce. U relé se jedna
o tii desitky prodévanych fad. Uroven pokryti trhu je tak velmi mald se
zameérenim jen na konkrétni odvétvi.

Vyroba soucéstek je realizovana po celém svété i v Evropé. S ohledem na
konkurenci je troven lokalizace v oblasti automatizace na vyborné trovni.
Za jediny nedostatek lze povazovat nedostupnost kompletni technické do-
kumentace k soucdstkam v Cestiné, i pres jeji lokalizaci do jinych jazyki
(DE, FR, IT). Do ¢estiny jsou preloZené jen katalogy nékterych soucastek.
Kromé detailnich katalogovych informaci nabizi vyrobce i prostorové modely
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soucastek v popularnim formatu CAD a u vétsiny soucastek i v primyslovém
formatu EPLAN([36].

Internetova prezentace spolecnosti je na velmi dobré trovni. Stranky piisobi
modernim a svézim dojmem s jednoduchou orientaci. Nesikovneé je vyfeSen jen
pohyb mezi produktovou skupinou a produkty v hlavnim menu, kdy nepatrny
pohyb kurzorem Spatnym smérem zapricini presun do jiné produktové skupiny.
Web je kompletné v ¢estiné, mnozstvi a aktudlnost informaci hodnotim velmi
pozitivné. Moznosti filtrovani soucastek pri vyhledavani jsou obsahlé a nalezeni
zéddaného produktu je tak snadné.

Dlouhodoba podpora dobrych vztaht s ¢eskou vetejnosti je oproti konku-
renci na Spickové turovni. Pravidelna ticast na veletrzich a dalSich akcich se
zamérenim na elektrotechniku je pro spolec¢nost standardem. Pro verejnost
dale porada kazdy meésic nékolik seminaii a skoleni po celé republice, kdy je
vétsina po registraci zdarma. Oficidlni reprezentaci nalezneme i na nejznameéj-
sich socialnich sitich. Odkazy na tyto Ucty nalezneme na tvodnich strankach.
Jako jediny z konkurentti je zastoupen na siti Facebook i v ¢estiné.

Druhou ¢innosti tvorici konkurenci na nasem trhu je divize elektronickych
komponent. Divize poskytuje kromé feseni pro automatizaci i soucastky pro
dalsi elektronické aplikace. V sortimentu relé nalezneme i kompletni nabidku
divize automatizace, dohromady se jednd o vice nez 60 fad relé. Pokryti
celkové poptavky po relé je takto dostatecné.

Zaméreni divize je na oblasti automatizace, zdravotnictvi, energetiky a do-
macich spotiebict. Se spole¢nosti Panasonic tato divize sdili zaméreni na
odvétvi automatizace a doméacich spotiebici.

Divize komponent na ¢eském trhu nema oficialni zastoupeni a neumoznuje
primy nakup ani ze zahrani¢nich pobocek, soucastky ale nalezneme v sorti-
mentu fady velkoobchodiu. Kompletni nabidku soucastek prezentuje vyrobce
na oficidlnich anglickych strankach i s odkazy na preferované distributory.
Nepochopitelna je vsak nelogi¢nost doporucenych distribuc¢nich cest. Vyrobce
na strankach odkazuje na velké evropské distributory, kteri nemaji zastoupeni
v CR i pfes to, Ze jsou soucdstky k dostan{ i u lokdlnich distributorfi. V dnesni
dobé s moznostmi aplikace pokrocilych metod k ziskavani informaci o zédkazni-
cich by méla byt personalizovand nabidka distributoru standardem (technicky
je mozné nabizet i nejblizsiho distributora v okoli, zde bych ocenil alespon
personalizaci nabidky na trovni statu). Nahrazeni automatického vyhledéni
velkoobchodu moznosti vyhledat si ho ptes zalozku Find a distributor po
vybéru konkrétni zemé je nedostatecnou alternativou.

Webové stranky s nabidkou produkt jsou kompletné v angli¢tiné a nabizeji
moderni, atraktivné zpracovany vzhled. Mnozstvi grafickych prvka na tivodni
strance pusobi na prvni pohled nepiehledné, ale diky obvyklému logickému
usporadani ovladacich prvku je orientace na strankach i pres to dobra. Lis-
tovani v nabidce soucéstek je pfehledné s moznosti porovnavat parametry
vybranych soucastek mezi sebou. Moznost filtrovani produktt podle parame-
tra je zde nahrazena dobfe zpracovanym parametrickym vyhledavanim, které
se zobrazuje kdykoliv prochazime katalogem.

Po otevreni produktové rady je standardni zobrazeni soucastky doplnéno
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moznosti zobrazeni interaktivniho prostorového modelu soucastky ptrimo
v okné prohlizec¢e. Nabidka modelu ve formatu CAD a casto i EPLAN pak
jiz neni zadnym prekvapenim. Na strankach mtzeme najit i tzv. ,aplikac¢ni
prirucku”, ktera pomahd zakaznikovi v orientaci napti¢ produktovou nabidkou
— po vybéru pozadované aplikace soucastky (spotiebni el., zdravotnictvi, pru-
mysl) se zobrazi vybér sou¢dstek standardné pouzivanych pro danou aplikaci.

Informaci zvefejiovanych na strance je minimum. Samotné divize se viibec
nestard o PR, povédomi o znacce je vSak dostatetné propagovano divizi
automatizace, a to i na ceském trhu.

Po kvalitativni strance jsou soucastky dle udavanych parametria oproti
konkurenci Spatné. Z vybranych soucastek Ctyri z péti v nékterém z kva-
litativnich parametri vyrazné zaostavaly za konkurenci. Nominalni pfikon
civky se pohyboval v praméru. Celkové hodnoceni za kvalitu a spotfebu je ze
zkoumaného vzorku nejhorsi.

Horsim ddajim o kvalité odpovida i vysledna cenova hladina. Spolu s vy-
robcem HongFa se spolecnost umistila mezi nejlevnéjsimi. Dostupnost u nad-
narodnich distributorii byla ale piikladna. Relé Omron neprodaval pouze
jeden z osmi velkoobchodt.

Konkurenéni vyhodu ma spole¢nost diky mistni pobocce a nizké cené.
Pro spolecnost Panasonic se jedna o velkého konkurenta v odvétvi automati-
zace.

B 635 TE

connectivity

Obrazek 6.5: Logo TE Connectivity

Skupina TE Connectivity je globalni leader v oblasti technologii s trzbami
pies 12 miliard eur ptisobici na trhu 75 let. Skupina sidli ve Svycarsku, ale jeji
globélni plisobeni je tak intenzivni, ze na klicovych trzich ma zastoupeni, které
se mnohdy velikosti, produkci a prezentaci rovna nejvétsim mistnim spolec-
nostem. Zaméreni na vyzkum a vyvoj technologii umoznuje skupiné prinaset
inovace do oblasti transportu, primyslovych feseni, zdravotnictvi, energe-
patii unikdtni feseni senzorti fungujicich i v drsnych podminkach, kde zadny
z konkurent nenabizi jiné adekvatni feseni.
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Do skupiny TE patti pfedni vyrobci elektrotechnickych soucastek z celého
svéta, jako napr. Agastat, Axicom, CII, Kilovac, Hartman, Schrack nebo
i samotny TE Connectivity jako vyrobce. Diky svym zkuSenostem a celosveé-
tovému vlivu poméahd skupina TE globalné prezentovat a propagovat vyrobky
lokélnich producentti. Pfidruzeni vyrobci jsou se skupinou propojeni na riz-
nych trovnich. Nékteri distribuuji své vyrobky jen pres skupinu TE, jini je
prodavaji i samostatné pod vlastni znackou.

Na ceském trhu se mizeme napt. setkat s vyrobky spolecnosti Schrack, jez
spolupracuje s TE. Tento Rakousky vyrobce spolupréaci nikde neprezentuje, ale
¢ast jeho sortimentu nalezneme i v nabidce skupiny TE. Schrack ma v CR
pobocku a dlouholeté zkusenosti na trhu se souc¢astkami. Zakoupit vyrobky
je mozné primo na strankach vyrobce nebo pres distributory, kde se jiz ale
muzeme setkat s ndzvem vyrobce Schrack — TE Connectivity. Pfinos v ce-
losvétovém rozsiteni zdkaznické zdkladny musi byt pro Rakouského vyrobce
ohromny, ale na lokdlnich trzich miize byt negativné ovlivnéna orientace
zakaznikidl nejednotnosti v oznacovani vyrobce.

Pri posuzovani skupiny TE nebudu vnimat lokalni vyrobce pusobici na
nasem trhu jako oficialni zastoupeni TE pro prodej, pouze jako technickou
poprodejni podporu. Pridruzeni vyrobci jisté tvori konkurenci na nasem
prodejnim trhu, ale jejich lokalni ptiisobeni nelze spojovat s TE kviili nejed-
notnému marketingovému pristupu (TE na svych strankdch napf. nezminuje
moznost zakoupeni produkti u vyrobce, ale pouze pies distributory). Skupina
TE maé tedy ¢astecné lokalizovanou technickou podporu v CR v pifpadé
zvoleni nékterych lokalnich vyrobct.

Skupina TE dodava relé pro vSechny obvyklé aplikace. Celkové zaméreni
skupiny TE je na odvétvi transportu, komunikace a primyslovych feseni.
Zameéreni vyrobcu spadajicich do skupiny jsem nezjistoval. Polovinu trzeb
skupiny generuje odvétvi transportu, ze kterého 75 % prinasi odvétvi auto-
motive. Stejné zaméreni se spolecnosti Panasonic pak sdili jesté v odvétvi
prumyslovych reseni.

Internetova prezentace skupiny TE je excelentni. Moderni design stra-
nek, prehlednost, mnozstvi poskytovanych sluzeb a funkci odpovida charak-
teristice velké technologické spolecnosti. Orientace v enormni produktové
nabidce, ze které pouze relé ¢ita pres 10 000 ruznych specifikaci, je prekva-
pivé snadna, efektivni a zaroven jednoducha. Pro kazdou skupinu relé je zde
vytvoren charakteristicky zpusob pristupu tak, aby bylo co nejjednodussi
se v ruznych skupindch orientovat. Moznosti filtrovani jsou také specifické
pro kazdou skupinu relé, ptipadné je mozné soucastky tiidit i hromadné.
U velkych skupin je mozné relé roztridit podle dvaceti-deviti (!!) kritérii.

Ze zajimavych funkci zminim perfektné fungujici vyhledavac¢ konkurencnich
soucastek, do kterého stac¢i zadat pouhy nazev rady konkurencni soucastky
a systém sam nalezne vyrobce a identifikuje alternativni soucdstku od TE.
Dalsi uzite¢nou funkci je vyhledavac¢ naradi a aplikatori, mimo jiné podle
druhu aplikované soucastky. Databaze soucdstek zahrnuje i nabidku konku-
rence. K naradi je zde mozné nalézt ndhradni soucastky.

Poskytovand dokumentace vyrobku je standardni, jen je nutné pred staze-
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nim jakychkoliv dokumentt zadat svoji emailovou adresu. Neobvykle mnoho
informaci o soucastkich vsak vyrobce poskytuje primo na strankéch, pro
zjisténi nejcastéjsich idaji tak neni potfeba otevirat ani produktovy katalog.
Dostupnost 3D modelid soucastek je omezena nutnosti vytvoreni uzivatelského
uctu, ale je kompenzovana podporou modeli v mnoha forméatech a v pripadé
potTeby i nabizenou pomoci se simulaci planované aplikace.

Slibovana zivotnost soucastek je nadprimérnd, nejlepsi z konkurence ve
dvou z péti zkoumanych piipadi. Spotfeba vybranych relé byla priumérna.
Celkové hodnoceni kvality a spotfeby je pak pouze prumeérné.

Vysledek analyzy cenové hladiny nedopadl pro TE nejlépe. Jedné se o nej-
drazsiho z konkurentii, minimalné u zkoumaného vzorku. Preference nepti-
mého prodeje odpovida dobré dostupnosti produkti pres nadnarodni i lokalni
velkoobchody.

Mnozstvi, kvalita a aktudlnost informaci na strankach je velmi dobra.
Skupina TE pravidelné vystavuje na veletrzich a prezentuje se i na obdobnych
akcich pro verejnost. Za rok 2016 se umistila v zebficku casopisu Forbes mezi
nejlepsimi zaméstnavateli v Americe a obdobné tspéchy skupina zaznamenala
i v minulych letech. Oficidlni reprezentace na socialnich sitich je samoziejmosti.
Celkové spolecnost piisobi na vefejnost velice kladnym dojmem, coz se ale
netyké vefejnosti v CR, kde se skupina prezentuje jen minimalné.

Mezi konkurenc¢ni vyhody skupiny patii zcela jisté jeji velikost a s ni spo-
jené moznosti uspor z rozsahu a ze specializace v mnoha oblastech. Globalni
pusobeni a zaméreni na automotive ¢ini ze skupiny pro Panasonic velkého kon-
kurenta. Chybéjici lokédlni zastoupeni a nejednotnd prezentace pridruzenych
vyrobct vliv alepson na ¢esky trh znac¢né snizuje.

B 64 Vysledné hodnoceni

Pristup vybranych spole¢nosti k ¢eskému trhu je velmi rozdilny. Vsichni
vyrobci pusobi v mezindrodnim méritku a ¢esky trh je pro polovinu z nich
jen soucasti trhu stfedni evropy (zadné lokalni aktivity vyrobce). Z analyzy
vyplyvaji silné a slabé stranky konkurentt, jejichz pochopeni by mélo pomoci
spolec¢nosti Panasonic zlepsit své postaveni na trhu.

Aktudlni konkurenc¢ni vyhody spole¢nosti Panasonic vidim v intenzivnim
lokélnim pusobeni, pomérné izkém zaméreni na vyrobu soucastek a aktivni
podpote piimého prodeje. V ramci CR z vybranych spole¢nosti piisobi se
stejnou intenzitou jen spole¢nost Omron, jejiz zastoupeni zde je ale zamérené
pouze na odvétvi automatizace. Vliv ostatnich spole¢nosti na cesky trh
je mnohem mensi, vétSinou pres oficidlni zastoupeni v Némecku. Na B2B
trhu, predevsim velkych zédkaznik, mtize byt ovsem i zastoupeni v sousednim
staté povazovano za dostatecné.

Mezi nebezpecné konkurencéni vyhody ostatnich vyrobcu patti lepsi pomeér
ceny a kvality soucastek (HongFa, Fujitsu), nizsi cena v kombinaci s lokdlnim
zastoupenim (Omron) nebo zké zaméreni na trh s relé (HongFa).

Klicové trzni odvétvi je pro vétsinu vyrobcti prumyslova automatizace
a robotizace vyroby. V tomto odvétvi lze ocekavat silny konkurencéni boj.
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I ptes velkou konkurenci se doporucuji na odvétvi silné zamérit, vzhledem
k jeho o¢ekdvanému rustu v pristich deseti letech (viz. kapitola 5.3 Trendy
ovlivniugict vijvoj trhu).

Pro prehlednéjsi grafické zobrazeni jsem konkurenty rozdélil na dvé skupiny.
U obou graft je shodné vyznacena spolecnost Panasonic, a to svétle modrou
barvou na pozadi. Detaily o hodnoceni jsou v prislusné kapitole, obecné je
hodnoceni od jedni¢ky (nejméné) po devitku (nejvice). Grafické hodnoceni
je presnégjsi, nez Ciselné (graf byl zkonstruovan z nezaokrouhlenych dat).
V nékterych pripadech je tak mozné, ze stejné bodové ohodnoceni mé rozdilnou
grafickou interpretaci. Vysledné porovndvni se nachazi na obrézcich 6.6 a [6.7]
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Kapitola 7

Porovnani konkurencnich sil podle Portera

Pri hodnoceni konkurenéniho prostredi dle Portera vychézim z jeho konceptu
péti konkurencnich sil. Sily popisuji v rdmci vybraného odvétvi tak, jak
jsem jejich pusobeni vnimal béhem predeslé analyzy konkurence. Pro jejich
hodnoceni jsem se snazil pouzit objektivni kritéria hodnocend na jednoduché
pétibodové skédle. Hodnoceni kritérii vychazi z mého subjektivniho pohledu.

. 7.1 Potencialni novi konkurenti

Pro spravné stanoveni trovné nebezpeci vstupu novych firem na trh je potfeba
uvédomit si, na jakém trhu se pohybujeme, a to predevsim z geografického
hlediska. Aspekty rozdilného pristupu k ohraniceni trhu jsou tak rozdilné, ze
hodnoceni provadim jak pro specificky trh v CR, tak pro trh obecné. Nezéavisle
na zvolené trovni ohraniceni trhu se jedna o hrozby pro trh cesky.

Pokud budeme trh vnimat jen v rdmci CR, je hrozba nové vstupujicich
konkurenti do odvétvi ekvivalentni rozsifeni pusobnosti existujicich kon-
kurentt, ktetfi zde pravdépodobné jiz piisobi. Hrozba vzniku zcela novych
vyrobcu, ktefi by pro Panasonic mohli byt v pristich nékolika letech na na-
Sem tzemi vyznamnéjsi konkurenci, je vzhledem k charakteristice odvétvi
minimalni.

Pokud budeme uvazovat mensi objemy obchodd, je v dnesni dobé mozné
u nas zakoupit soucastky od vyrobch prakticky z celého svéta. U vétsich
(a pravidelnych) obchodu se pak bavime o desitkdch konkurentt s néjakou for-
mou logistické sité v Evropé. Kazdy z téchto konkurenti se mtize rozhodnout
vstoupit“ na trh v CR tak, ze zde zac¢ne vice ptisobit na lokaln{ tirovni (mistni
pobocka, oficidlni distributor, logistickd sit apod.). U nejvétsich celosvétovych
konkurentu (napf. spolecnosti z kapitoly 6 Porovndni konkurence) muze byt
podstatnd hrozba pro ¢esky trh i rozsireni ptusobnosti kdekoliv v Evropé.

P1i uvazovani nad trhem jako celkem, bez striktniho geografického ohra-
niceni, muzeme jiz hrozbu nové vzniklych konkurentti povazovat za realnou.
Vzhledem k nize popsanym bodim povazuji za velmi nepravdépodobné, ze by
nova konkurence mohla vzniknout bez podpory jiné velké zavedené spolecnosti
plisobici v elektronice. U spolec¢nosti s jinym zamérenim bych vstup do nového
odvétvi nepredpokladal, jelikoz by nedosahly na tspory ze specializace, které
jsou podle mé hlavnim divodem pro vstup. Mezi hlavni pirekdzky vstupu
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7. Porovnani konkurencnich sil podle Portera

Hrozba ze strany potencidlnich novych konkurenti Hodnoceni
(1 bod nejnizsi, 5 bodu nejvyssi) faktoru
Uspory z rozsahu 1/4
jsou velké (1), malé (5).
Pristup k distribu¢nim kanaltim 5
je obtizny (1), snadny (5).
Kapitalova narocénost vstupu do odvétvi
. ) 1z 1/4
je vysoka (1), nizka (5).
Technologicka potreba a znalost know-how 2/5
je ke vstupu do odvétvi nutna (1), neni potieba (5).
Pristup ke zdrojum 475
je slozity (1), snadny (5).
Loajalita zakazniku 4
k vyrobci je vysokd (1), nizka (5).
Celkem bodu (max. 30) 17 /27
Pruamérné hodnoceni 2,9 /45

Tabulka 7.1: Sila potencionalni konkurence

patri:

® Velké tspory z rozsahu — vyrobu relé je bez problémii mozné realizovat
plné automatizované a hromadné, ¢ehoz vyuzivaji vSichni stavajici vyrobci

m Velkd kapitdlova naro¢nost — zédkaznici obvykle vyzaduji rtizné druhy
relé pro rozlicné aplikace a to i ve velkém mnozstvi, Gspésny vstup na trh
by tak zahrnoval poskytnuti dostatecné Sirokého sortimentu s moznosti

dodani i velkého mnozstvi v kratké dobé

B Potreba vlastnit specialni technologie — vsichni stavaji vyrobci investuji
nemalé ¢astky do vyvoje, 1ze tak predpokladat, ze na vyrobu konkurence-
schopného relé bude potreba vlastnit zvlastni know-how. Relé (obzvlasté
elektromechanické) je od jinych soucastek tak rozdilné, ze technologie

pro vyrobu budou dokonce specifické pravé pro relé.

Pro vsechny nové konkurenty je pak spoleény snadny pristup k distribu¢nim
kanalim. Jiz dnes kazdy distributor prodava nespocet znacek soucastek, neni
tak davod predpokladat, ze by odmitl nového vyrobce. Pristup k surovinam
také nepovazuji za zvlast obtizny. Vyjimku tvori jen vzacné kovy pouzivané
k vyrobé kontakti, ale diky malému potfebnému mnozstvi nebude ani jejich
nakup obtizny. V odvétvi dale predpokladam nizkou loajalitu zakaznikt
k vyrobciim — v opa¢ném pripadé by vyrobci volili ¢astéji distribuci primou
cestou nez pres distributory, ktefi poskytuji mnoho dalsich znacek a nebezpeci

volby konkurenc¢niho produktu je tak mnohem vyssi.
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7.2. Vlyjednavaci sila dodavatelii

Vyjednavaci sila dodavateli Hodnoceni
(1 bod nejnizsi, 5 boda nejvyssi faktoru

Pocet a vyznam 5
dodavatelii je mnoho (1), malo (5).
Vyznam odbérateltt pro dodavatele
: , e 4
je vysoky (1), nizky (5).
Dopredna integrace (vstup dodavatelt do odvétvi) 1
je nepravdépodobna (1), lze ocekévat (5).
Vyznam kupovaného produktu pro odbératele
: : , 4
je maly (1), velky (5).
Naklady vyrobce na zménu dodavatele
q 472 g 1
jsou nizké (1), vysoké (5).

Celkem bodu (max. 25) 12

Primérné hodnoceni 2.4

Tabulka 7.2: Sila dodavatela

B 7.2 Vyjednavaci sila dodavatelii

Suroviny potiebné pro vyrobu relé patii mezi bézné dostupné komodity, at
uz se jednd o plasty, ocel, Zelezo a dalsi kovy, které jsou potieba ve velkém
mnozstvi. U potfebnych materidlii nepredpoklddam zvlastni potiebu dife-
renciace, jelikoz se jedna o zakladni suroviny, které nebude problém dodat
v potrebné kvalité. Mnozstvi také nebude oproti jinym odvétvim vysoké.
U téchto surovin oc¢ekavam existenci velkého mnozstvi vyznamnych dodava-
teli, nizkou diferenciaci produkti, nizké ndklady na zménu dodavatele a spise
nizky vyznam odbérateli pro dodavatele.

Vyjimku tvoii drahé kovy, jejichz dostupnost je omezena na mensi mnozstvi
dodavatelti. Cena téchto kovi je urcovana trhem. Jejich potieba je pro vyrobu
relé mala, nelze tak vytvaret tlak na dodavatele, ale zménu ceny nepociti
vyrobce tak silné. Bez téchto kovi nicméné neni mozné vyrobit kvalitni
relé, vliv dodavatelu tak nelze prehlizet iplné.

Ze strany dodavateli nepredpokladam moznost vstupu do elektrotechnic-
kého odvétvi, vzhledem k jeho technologické naroc¢nosti a velké odlisnosti od
odvétvi zpracovani kovia a plasti.

B 7.3 Vyjednavaci sila odbératelii

Vliv odbérateli na trhu obecné mtizeme rozdélit do dvou skupin, a to na primé

vvvvvv

primi, vysledné hodnoceni je tak predevsim pro tyto odbératele.

Spolecné pro vsechny odbératele je redlnéd hrozba zpétné integrace. Relé
sice tvori jen malou ¢ast nakladt zakaznika, ale v rdmci elektrotechnického
odvétvi neni jeho vyroba zvlast nidrocna. Pokud by se pak odbératel roz-
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7. Porovnani konkurencnich sil podle Portera

Vyjednavaci sila odbératela Hodnoceni
(1 bod nejnizsi, 5 boda nejvyssi faktoru

Pocet vyznamnych zakaznikt 4
mnoho drobnych (1), nékolik vyznamnych (5).
Vyznam vyrobku pro zakaznika 3
je velky (1), maly (5).
Zpétna integrace (vstup odbératelu odvétvi) 4
je nepravdépodobna (1), 1ze ocekavat (5).
Diferenciace produkta oproti konkurenci 5
je vysoka (1), mald (5).
Naklady zakaznika na zménu dodavatele
x ; .y 5
jsou vysoké (1), nizké (5).

Celkem bodu (max. 25) 21

Priumérné hodnoceni 4.2

Tabulka 7.3: Sila odbératelu

hodl pro vyrobu potrebné soucastky vlastni cestou, vyrabél by nejprve jen
takové soucastky, které sdm potiebuje. Naroky na technologie by tak nemu-
seli byt vysoké (pro vyrobu nékolika specifikaci relé) a v dobé rozsirujicich
se multifunkénich vyrobnich linek v rdamci Prumyslu 4.0 by i naroky na
automatizovanou vyrobu mohly byt minimalni.

Spole¢né jsou pro odbératele také obvykle nizké niklady na prechodu
ke konkurenci a pomérné nizké pozadavky na diferenciaci produktt. Sorti-
ment relé je sice pro kazdého vyrobce specificky, ale u vétsiny relé lze najit
odpovidajici (funkei a kvalitou) ndhradu u kazdého z konkurentu. Specifi-
kace se pak bude v nékterych parametrech lisit, ale pro odbératele je takova
soucastka pouzitelnd s minimalnimi naklady na pfechod.

U primych dodavateli je podstatnym rozdilem mensi pocet vyznamnych
zakaznika, u kterych lze predpokladat, Ze relé pro né tvori dulezitou cCast
jejich produktu at uz z hlediska kvality nebo naroku na cenu. V opacném
piipadé by pro odbératele bylo jednodusi kupovat relé pres distributory. U ta-
kovych odbératelt je redlnad hrozba vytvoreni tlaku na vyrobce relé ohledné
ceny nebo poskytovanych sluzeb. Pro Panasonic zde ale zna¢nou vyhodu
prindsi fakt, Ze na nasem trhu je jednim z méla vyrobcti umoznujicich primy
nakup. Pro odbératele je pak casto alternativni moznost pouze nakup pres
distributory, coz pfi zjevném preferovani primého nakupu snizuje vyjednavaci
moznosti takovych odbératela.

Pocet odbératelit nakupujicich pres distributory bude velké mnozstvi riz-
nych velikosti. Vyznam soucastky pro takové zakazniky bude odpovidat
poméru nakladd na soucastku vici celkovym nakladim spolec¢nosti, bude tedy
minimalni. U takovych odbératelil je moznost vytvoreni jakéhokoliv tlaku na
vyrobce nepodstatna.
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7.4. Substituty

Hrozba ze strany substituta Hodnoceni
(1 bod nejnizsi, 5 boda nejvyssi faktoru

Pocet substituta 1
je nizky (1), vysoky (5).
Vyroba produktu i substitutu 1
je bez vétsich problémi mozna (1), je ndrocnd (5).
Moznost nahrazeni produktu substitutem 9
neni redlna (1), existuje (5).
Vznik novych substituta v pristich letech 3
nelze ocekavat (1), lze ocekavat (5).
Naklady prechodu zakaznika na substitut 4
jsou vysoké (1), nizké (5).

Celkem bodu (max. 25) 11

Primérné hodnoceni 2,2

Tabulka 7.4: Sila substituti

B 74 Substituty

Vétsina aplikaci elektromagnetickych relé neumoznuje jejich nahrazeni substi-
tutem. Alternativni soucastka bud neexistuje, nebo je rozmérove ¢i technolo-
gicky netiimérné naroc¢na. Jedna se o vykonové aplikace (vyzadujici moznost
spinani vysokych proudil), automotive aplikace (kde jsou pfisné nastavené
limity pro kvalitativni parametry soucéastek, které jiné nez elektromecha-
nické relé nespliiuje) a bezpecnostni relé (potieba naprosté galvanické izolace
obvodit).

Substituty v nékterych pripadech mohou byt PhotoMos a SSD relé, pripadné
tranzistor. Aktudlné dochdzi k postupnému nahrazovéni elektromechanickych
soucastek polovodi¢ovymi, ale vzhledem k tomu, Ze oba druhy vyrabi obvykle
stejni vyrobci, nejednd se o nebezpecny substitut. Pouziti tranzistoru je pak
mozné jen ve velmi specifickych nizkoproudovych aplikacich, kde ma pouziti
relé svij divod a jeho nahrazeni je tak nepravdépodobné.

Pr1i zvazeni jiz dnes znamych technologickych poznatku lze predpokladat
budouci nahrazeni relé aktivnimi polovodici, nicméné nelze odhadnout, kdy
budou tyto technologie po vsech strankach dostatecné vyspélé a klasickému
relé konkurenceschopné.

B 7.5 Rivalita mezi existujicimi vyrobci

Aktudlné dochézi na trhu s relé ke stfetu desitek vyrobct od nadnarodnich
korporaci po malé mistni i zahrani¢ni vyrobce. Pro Panasonic na B2B trhu
miuzeme za velkou hrozbu povazovat jen nékolik z nich. Béhem analyzy jsem
se setkal odhadem s desitkou spolec¢nosti, které mohou byt diky sitce svého
sortimentu, kvalité a vyrdbénému mnozstvi povazovany za redlnou konkurenci.
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7. Porovnani konkurencnich sil podle Portera

Rivalita vyrobcu v odvétvi Hodnoceni
(1 bod nejnizsi, 5 boda nejvyssi faktoru

Pocet konkurenceschopnych spole¢nosti
o ol z 2
je nizky (1), vysoky (5).
Podil fixnich naklada 9
je nizky (1), vysoky (5).
Diferenciace vyrobku oproti konkurenci
X a O 5
je vysoka (1), nizka (5).
Naklady odchodu z odvétvi 3
jsou nizké (1), vysoké (5).
Mira rastu trhu 9
je vysoka (1), nizké (5).

Celkem bodu (max. 25) 14

Priamérné hodnoceni 2,8

Tabulka 7.5: Rivalita konkurence

Vlastni vyrobni prostory, dlouholeté zkusenosti v oboru a velké produkované
mnozstvi soucastek naznacuje, ze podil fixnich nakladi na cené bude nizky.
Diferenciace vyrobkt, ve smyslu odliSeni se od konkurence, je nizka.

Naklady na ochod z odvétvi se budou odvijet od hloubky do jaké ochod
budeme uvazovat. Ukonceni vyroby samotnych relé by se obeslo bez velkych
néklada a vyrobni kapacita by mohla byt vyuzita na jiné soucastky. Drazsi
by v pripadé odchodu byla nemoznost vyuziti ispor ze specializace, kdy
predpokladam vyuziti relé v ramci vyrobnich aktivit Panasonic Corporation.
Néaklady odchodu z odvétvi vyroby elektrotechnickych soucastek nedokizu
odhadnout, ale povazuji je za velmi vysoké vzhledem k rozsahlosti vyroby, lo-
gistické a prodejni sité.

Odvétvi klicova pro odbyt relé v poslednich letech zaznamenéavaji stabilni
rust. Spolu s postupnou realizaci automatizace v ramci Prumyslu 4.0 lze
ocCekavat rust téchto odvétvi, tedy i poptavky po relé, v dalsich letech.

B 76 Vysledné hodnoceni

Analyza konkuren¢nich sil mé pomoci identifikovat prekdzky pohybu v odvétvi
a jejich velikost. Spolecnost Panasonic se nasledné dle své dlouhodobé strategie
muze zamérit na vybudovani prekazek tam, kde doposud neexistuji, nebo na
posileni téch stavajicich.

Nejvétsi prekazky pohybu se dle analyzy nachézi u hrozby ze strany substi-
tutt, rivali, dodavatelt a novych vyrobcii. Od ptisobeni téchto konkurencnich
sil je odvétvi chranéno napr. vyssi mirou rastu odvétvi, nizSim poctem kon-
kurenceschopnych spole¢nosti, malym poc¢tem substitutti, moznosti vyrabét
stavajici substituty, nepravdépodobnou doprednou integraci dodavatel a niz-
kymi nakady na zménu dodavatele materialu.

Nebezpecné vysoka je naopak velkd potencionalni vyjednavaci sila primych
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7.6. Viysledné hodnoceni

Vstup do CR
5
Hrozba rivality 3 Potencinalni vyrobci
2
1
Nebezpedi substitut Sila dodavatell

Sila odbératell

Obrazek 7.1: Graf konkurenc¢nich sil

odbératelti. Mensi pocet (vyznamnéjsich) zdkaznikt, mensi vyznam vyrobku
pro zakaznika a moznost zpétné integrace jsou nedostatecné vysoké pre-
kazky, které by jinak mély branit moznosti vyjednavani odbératelti napr. o cené
relé. Jako témér neexistujici zde dale vidim prekazky ve formé diferenciace
produktt a naklad na zménu vyrobce relé. Dalsi hrozbou je potencionalni
vstup konkurence na ¢esky trh. Pro tuto hrozbu prakticky neexistuji prekdzky
pohybu (viz. tabulku [7.1).

Grafické znazornéni konkurencnich sil ve formé paprskového grafu se nachazi
na obrazku [7.1L
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Kapitola 8
Zaver

Obsahem préace bylo analyzovat trh s vybranymi elektrotechnickymi soucast-
kami v Ceské republice z pohledu spole¢nosti Panasonic s cilem stanovit
trzni pozici této spolec¢nosti. K popisu trzni pozice jsem se pokusil odhadnout
velikost trhu, analyzoval konkurenci a konkurenc¢ni prostredi, popsal vybrané
trendy souvisejici s budoucim vyvojem odvétvi a shledal nékolik doporuceni
k posileni konkurenceschopnosti u vybranych soucéstek.

s vz

V teoretické c¢asti prace nejprve rozebiram historii relé pro priblizeni jeho
dtlezitosti jiz v minulosti a lepsi pochopeni postupného vyvoje do podoby
soucastky tak, jak ji zndme dnes. Ve druhé kapitole dale popisuji Siroké
funkéni rozpéti, které dnesni relé pokryvaji, nejcastéjsi vyrabéné druhy a je-
jich odlisnosti. Tti podkapitoly pak vénuji detailnimu popisu vybranych
soucastek, kterymi jsou elektromechanicky spinané relé a PhotoMOS relé.
Priblizuji principy jejich fungovani, vyrabéné druhy, specifikace, vyhody
a zpusoby jejich pouziti. Nasleduje porovnani soucastek dnes pouzivanych ke
spinani v parametrech, které jsou pri vybéru pro zdkaznika klicové.

Treti kapitola prace je vénovana teorii marketingového vyzkumu se za-
méfenim na analyzu B2B trhu. Postupné se zde vénuji obvyklym popisnym
charakteristikdm pouzivanych pro analyzu trhu (Tomek, Vdvrovd 2002), spe-
cifickym vlastnostem trhu B2B (Kotler 2007) a péti zakladnim konkurenénim
silam (Porter 1980). Na zavér teoretické ¢asti ve ¢tvrté kapitole popisuji
historii spolecnosti Panasonic, jeji existujici divize, vyrobni zavody a blizsi
informace o poboé¢ce v CR.

Prvni kapitola praktické casti prace ma cislo pét a zabyva se charak-
teristikou trhu s vybranymi soucastkami nejprve podle kritérii popsanych
v teoretické ¢asti. Néasledné jsem se zde vice zamétil na cilové skupiny odbéra-
telt podle hlavniho odvétvi jejich pusobeni (dle CZ-NACE[16]), jelikoz tyto
skupiny meély slouzit jako podklad pro odhad velikosti trhu. Nésleduje rozbor
metody, kterou jsem k odhadu chtél pouzit, jeji charakteristika, informace
potiebné k odhadu, vyhody aplikace a praktickd ukazka na ziskanych tadajich.
Na dalsich strankach popisuji divody, které mé vedly k rozhodnuti metodu
neaplikovat. Hlavnim dtivodem byla mala diferenciace dostupnych udaju
u nékterych odvétvi, kvali které by odhad mohl byt az nasobné vzdéleny od
reality. Problémova odvétvi jsem vyjmenoval a navrhnul mozné zptisoby jejich
upravy tak, aby je bylo mozné pro odhad pouzit. K odhadu by bylo dle mého
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8. Zavér

nazoru nutné vypracovani odbornych odhadu o slozeni trzeb ve vybranych
odvétvich, které samy o sobé zatizi celkovy odhad vétsi nepresnosti.

Na konci paté kapitoly popisuji vybrané trendy pro klicové skupiny od-
bératela relé, které budou podle mé urcujici pro vyvoj trhu s relé v dalsich
deseti letech. Mezi vybrané trendy patri elektromobilita a Pramysl 4.0, kon-
krétné jeho ¢asti popisujici IoT a pokrocilou robotizaci. Vsechny trendy jsou
vzristajici a tempo jejich ristu by podle odbornikid v nasledujicich letech
meélo jesté zrychlovat. Prikladem mtize byt napr. odhad agentury McKin-
sey & Co.[18], ktery stanovuje celosvétovy ekonomicky piinos fenoménu IoT
v roce 2025 na 3,9 az 11,1 biliont dolart, z nichz 70procent generuje sektor
B2B. U kazdého trendu na zavér popisuji sva doporuceni na zlepseni kon-
kurenceschopnosti v nalezité cilové skupiné. Vétsinou se jedné o doporuceni
zameérit marketingové aktivity i na zminéné odvétvi tak, aby byla spole¢nost
schopna vcas a adekvatné reagovat na vyvoj trhu, ktery muze u nékterych
trenda byt velice rychly.

Sesta kapitola je vénovans porovnani konkurence podle mnou vybranych
relevantnich kritérii, mezi které patti cenova hladina produkti, internetova
prezentace vyrobctl, podpora kladného verejného minéni, intenzita puiso-
beni na cesky trh nebo zaméreni na trzni skupiny. V kapitole se nejprve
vénuji divodium k vybéru téchto kritérii, kdy se zaméruji na jejich vypo-
védni hodnotu o konkurenci a realnost vyhodnoceni v rdmci prace. Zminim
zde i kritéria, kterd maji vysokou vypovédni hodnotu o konkurenci, a jejich
vyhodnoceni je s prijatelnymi naklady mozné. Nasledné u kazdého kritéria
popisuji metodu pouzitou k hodnoceni. Pii vybéru téchto metod a specifikaci
postupu hodnoceni jsem se snazil o co nejvétsi objektivitu a presnost popisu
hodnoceni. Celé hodnoceni je i pfes tuto snahu ovlivnéno mym osobnim néazo-
rem a preferencemi. Objektivitu lze dosdhnout opakovanim hodnoceni, které
by provedla skupina odborniki ve zkoumané oblasti. Vycet kritérii pak neni
koneény a pri opakovani analyzy konkurence by bylo vhodné jej prehodnotit
a doplnit podle aktualné dostupnych informaci a trendi v odveétvi.

Vybranymi konkurenty byly spole¢nosti Omron, TE Connectivity, Fujitsu
a HongFa. Vsichni tito vyrobci jsou nadnarodni spolec¢nosti jejichz produkty
jsou dostupné i na nasem trhu, ale jejich pristup k distribu¢nim kanalim
a Ceskému trhu obecné je velmi rozdilny. Zavérem analyzy je vyhodnoceni
konkurenénich vyhod vybranych spoleénosti, mezi které patrila nejcastéji
nizsi cenova hladina nebo lepsi pomér ceny a kvality soucastek oproti spolec-
nosti Panasonic. Konkurenéni vyhodou spolecnosti Panasonic je pak nesporné
aktivni lokaln{ zastoupeni pro prodej a podpora piimé distribuce. V téchto
ohledech je jedinym aktudlnim konkurentem divize spolec¢nosti Omron zaby-
vajici se automatizaci, ktera ma na ceském trhu podobné zastoupeni a porada
navic i seminare a skoleni pro odbornou vetejnost. Kromé toho nabizi relé
v nizsi cenové hladiné, i kdyz s odpovidajici nizsi kvalitou.

Konkurené¢ni nevyhodu spole¢nosti Panasonic vidim v podprimérné inter-
netové prezentaci a nedokonalé ceské lokalizaci webovych stranek. Na prvni
pohled se muze jednat o detaily - zdkaznici uzaviraji obchody s obchodnimi za-
stupci, ne na webovych strankdch. Stranky tvofi ale ¢asto prvni dojem, ktery
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8. Zavér

si novy zakaznik o spolecnosti vytvori. Ani tento zpusob prezentace spo-
lecnost by tak nemél byt zanedban. Navic se jednéd o prvek komunikace se
zdkaznikem, jehoz zména by neméla byt zvlast naroc¢na.

Vsichni vybrani konkurenti jsou pak na ceském trhu aktivni a ¢asto maji
oficialni zastoupeni a distribuéni sit v Némecku. Na B2B trhu profesionalnich
nakupcich pak mize byt zastoupeni v sousednim staté z pohledu konkuren-
ceschopnosti stejné nebezpecéné jako lokalni pobocka. Kazdého z vybranych
konkurentu je tak nutné pri analyzovani konkurence brat v ivahu spolu s jeho
silnymi a slabymi strankami, a to predevsim u velkych odbérateli, u kterych
nelze predpokladat ohraniceni poptavky po soucastkach pouze na cesky trh.

Posledni, sedma kapitola rozebird konkurenéni sily v odvétvi vyroby a pro-
deje relé tak, jak je popsal Michael Porter. K hodnoceni vyuzivam pro kazdy
typ konkurencni sily vybrané prekazky vstupu, které jsou podle mé rele-
vantni k vybranému odvétvi. Velikost prekdzek hodnotim na pétistupnové
skale, kdy vychazim z informaci a zkuSenosti ziskanych pri predchozi analyze
konkurence. Jedna se tedy o subjektivni vybér a hodnoceni téchto prekazek.
Stejné jako u predeslého hodnoceni konkurence je i zde mozné dosdhnout
objektivniho hodnoceni v ptripadé, kdy by analyzu provedli napf. manazeti
z odvétvi. Vysledkem analyzy je zjisténi nedostateéného poctu a velikosti pie-
kazek zabranujicich vstupu konkurentt na c¢esky trh a snizujicich vyjednavaci
silu odbérateli pri primém prodeji.

Nedostatecnym prekazkam vstupu na cesky trh odpovidd napr. kvétnové
otevieni pobocky spolecnosti Rockwell v Praze[37]. Americké spolecnost je
celosvétové tspésna predevsim ve vyvoji a implementaci Feseni Primyslu
4.0. Svym zamétrenim pak cili na velké automatizované zavody, pro které
poskytuje kompletni feseni véetné nejnovéjsich IoT technologii a uceleného
softwarového Teseni. Jednd se tak o pfimého konkurenta Panasonicu v klicové
oblasti primyslové automatizace.

Druhou velkou aktualni hrozbou souvisejici s neexistujicimi prekazkami
vstupu na trhu s relé v Evropé je o¢ekavané rozsifeni pusobnosti vyrobce
HongFa v Némecku, kde ma od roku 2003 pouze pobocku. Planované rozsiteni
zatim neni terminové ohranicené, ale spolecnost chce rozsitit svou pobocku
na vyvojové, testovaci a logistické centrum o rozloze 5000m?. Vzhledem k velice
nizké cenové hladiné a Sirokém sortimentu relé se po takovém rozsiteni bude
jednat o velmi nebezpecného konkurenta i na ceském trhu.

Zpracované analyzy konkurence a konkuren¢niho prostredi je mozné v bu-
doucnu podle popsané metodologie znovu vypracovat. Pfed opétovnym pro-
vedenim by byla vhodné aktualizace kritérii podle momentalniho stavu trhu
a vypracovani by bylo dobré svérit do odbornych rukou. Popsanou metodu
odhadu velikosti trhu je téz mozné tspésné aplikovat, jen je pro jeji vyhod-
noceni nutné vypracovani vyse specifikovanych odbornych odhadt. Bez nich
by vysledky metody byly velice nepresné a zatizené chybou ze subjektivnich
odhadu.

Vérim, ze zjisténé informace, doporuceni a popsané metody budou pro
spole¢nost Panasonic prinosem vedoucim k upevnéni jejiho trzniho podilu
nejen v CR.
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