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ANOTACE

Obchod s vinénou metrazi — The sale with wool fabrics

Tato bakalaiské prace je zaméfena na vyrobee vinafskych tkanin v Ceské Republice a jejich
soucasnou zakaznickou sit’. Cilem bylo rozdéleni soucasnych zakazniki do nékolika skupin a

navrzeni cest k ziskani novych zakaznika vinafskych podniku.

ABSTRACT

This bachelor work is aimed at customers for wool producers in Czech Republic and the
customers at present time. The purpose is to divide the customers to the categories at present

time and suggest the way of how to find a new customers and markets.



Mistoprisezné prohlasuji. Ze bakalafskou praci jsem vypracovala samostatné s pouzitim

kbl Qi —

uvedené literatury.

V Liberci dne 20.12.2002



Za ochotu a cenné rady, které mi byly poskytnuty pfi zpracovani bakalaiské prace, bych

chtéla podeékovat vedouci bakalaiské prace Ing. Han¢ Patilové.
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1.Uvod

Mohlo by zdat, ze 5 textilnich firem v Cechéch si nekonkuruje, opak je pravdou. Mezi
konkurenci musi ¢eské textilni podniky fadit i textilni podnik ze Slovenska Merina a.s.
Vzhledem k tomu, v jaké situaci se textilni trh v Cechach i ve svété nachazi,

muzeme fict, ze jednotlivé podniky jsou si navzajem konkurenci. Jejich vyroba se
mnoha aspektech shoduje a tudiz i zakaznicka sit’ je velmi stejna. Nejveétsimi
konkurenty sob& navzajem jsou Lanatex a.s. a Textilana a.s.. Nova Mosilana vyréabi
pouze cast své produkce pro své zakazniky, zbytek jejich produkce tvofi prace ve mzde.
Merina a.s. je velmi tézkym konkurentem ¢eskych textilnich podnikt. Tato spole¢nost
za posledni léta investovala mnoho prostredkt do technologického vybaveni a
technologie vyroby. K ziskani zakaznikd pomaha i kurs slovenské koruny, takze firma
muze Konkurovat niz§imi cenami, coz je velmi vyznamny aspekt v dnesnim
konkuren¢nim boji.

Zakaznicka sit textilnich podniku je velmi propletena. Zakaznik si mize vybirat

z mnoha predlozenych kolekei od vyrobcti. Vzhledem k tomu, ze nabidka pfevySuje
poptavku, zakaznik zada lepSi servis, nizsi ceny, kratsi dodaci lhuty, niz§i minimalni
mnozstvi, vlastni barevnost. Zakaznici si nechavaji pfevzorovat druhy mezi
jednotlivymi textilnimi podniky a ¢ekaji pouze kdo jim nabidne nizsi cenu a lepsi
podminky k prodeji. Rozhodujici kritéria jsou cena, platebni podminky, dodaci termin
od data objednani a v neposledni fadé minimalni mnozstvi. Je jiz minulosti, kdy
zdakaznici objednavali tisice metrti od jedné barvy a kvality. V dnesni dobé, dobé velké
kolekce nebude Siroka a v obchodé kone¢ny faktor t.j. spotiebitel, najde vzdy jen par
kust hotovych vyrobku. Spotiebitel si zada originalitu.

Pokud bychom prosli seznamem zakazniku jednotlivych vyrobct vinéné metraze, nasli
bychom mnoho stejnych jmen zdkazniki u kazdého vyrobee. Je samoziejmosti, ze
podniky maji i exkluzivni zakazniky, ktefi kupuji pouze od nich, ale téch je velmi malo.
Cesky trh je velmi propleteny. Navic vyrobei konfekce v Cechach nenakupuji pouze pro
sve potieby, ale i pro ¢esky trh, kde supluji pozici zakaznika. Tyto konfekéni podniky
prezentuji jednotlivé kolekce svym zakaznikiim, ktefi pak objednavaji metraz spolu se
mzdovou praci u konfekcionaii. Nasledujici ¢ast prace bude vénovana charakteristice

techto vinarskych podniki.



2.Profily vinaiskych podniki v CR

Mezi nejvyznamnéjsi vyrobce patii :
Nova Mosilana a.s.

Lanatex a.s.

Sukno a.s.

Textilana a.s.

Merina a.s. (SR)

2.1.Nova Mosilana a.s.
2.1.1. Historie

Nositelem znacky Mosilana je od 4.11.1994 a.s. Nova Mosilana, v niZ majoritnim
vlastnikem je jedno z nejveétsich svétovych textilnich seskupeni-italsky koncern

Marzotto S.p.A.

2.1.1. Soucasnost

Nova Mosilana, a.s., ktera zaméstnava 1 200pracovniku, pokracuje na vysoké
kvalitativni trovni ve vyrobé vlnatskych tkanin pfedevsim pro panské, ale i damskeé
odivani. Vyrobky z nejkvalitngjsi 100% australské WO jsou tradi¢né doménou tohoto
podniku. Dalsi béZnou manipulaci je smés 60/40 WO/PL, ale i dalsi nové manipulace

s lycrou. Spolecnost disponuje ucelenym vyrobnim fetézcem, od vyroby pftizi az po
finalni Gpravu tkanin. Vysoka kvalita tkanin je zajistovana na strojnim vybaveni od
renomovanych svétovych vyrobei. Jakost tkanin z Nové Mosilany je zaru¢ena rovnéz
opravnénim pouzivat mezinarodni uznavanou znacku Woolmark, jakoz i certifikat dle
EU ISO rady 9001. Vedle uspokojovani domaci poptavky témer 90% produkce sméfuje
pod obchodni znackou Lanerossi Tessuti na vyspélé svétové trhy — zapadni Evropa,
USA, Kanada. jakoz i Blizky vychod, vychodni Evropa, ale také Australie. Za obdobi
let 1995-1999 probe¢hl v akciové spolecnosti proces komplexni restrukturalizace.
Vrcholem zminéné restrukturalizace je vystavba nového vyrobniho komplexu v méstké
¢asti Brno-Cernovice, jakoz i rozsahla modernizace sektoru vyroby pfizi. V sou¢asné

dobé probiha ve spole¢nosti komplexni modernizace sektoru vyroby tkanin.(1)



2.2.Lanatex, a.s.
2.2.1.Historie

Pocatky textilni vyroby dne$ni firmy Lanatex a.s. se datuji od roku 1845, kdy se na
tizemi obce Alexovice vytvorily optimalni podminky ve smyslu dostatku pracovnich sil,

zdroje povrchové i pitné vody a blizkosti doli na éerné uhli.

2.2.2.Vyroba

Vyroba vinénych latek vysoké kvality zn. Woolmark. Spole¢nost Lanatex nabizi vyrobu
panskych a damskych oblekovych tkanin z ¢esané piize v provedeni:
e Tkanina ze 100% WO/PL a smési WO/PL v ruznych procentudlnich pomérech
e Elasticke tkaniny-100%WO a smeési WO a PL s 2-3% elastanu. Elasticita
techto tkanin muze byt po ttku, osnové nebe v obou smérech
e Tkaniny specialni+ upravené: superwash-prani v pracce, PHW-zmekcena

uprava a nehotlava uprava

Hlavni vyrabéné druhy vinafskych tkanin jsou urceny na kalhoty, obleky, saka,

kostymy s vazbou:

e Platno
e Kepr
e Atlas

e Odvozené vazby

Specialni vyroba predstavuje vyrobu tkanin pro uniformy, technické tkaniny, letecké

platno, specialni nehoflavé tkaniny pro hasice.

2.2.3. Prodej

Po celou dobu existence Lanatexu se rozviji piimé obchodni kontakty se zahrani¢nimi

o0 tuzemskymi partnery. Pfiblizné polovinu obchod realizuje Lanatex prostrednictvim



obchodnich zastupet, ktefi zprostedkovavaji kontakt mezi odbératelem a vyrobcem
tkanin. Zahrani¢ni obchodni zastupci pracuji pfimo na konkrétnich trzich. Druhou
polovinou prodeje je piimy prodej a kontakt se zakazniky. Je vyuzivam zejména na
tuzemském trhu, pfi prodeji v rimci stiedni a vychodni Evropy a u nejvétsich
zékazniku bez ohledu na obchodni teritorium. Do této skupiny patfi prodej a spole¢na
¢innost s ¢eskou spole¢nosti Vinatex. Firma ma vyrazné exportni zamérent,
rozvrstveni mezi jednotlivymi trhy se neustale vyviji a méni v souvislosti

s konkrétnimi podminkami na pfislusném obchodnim teritoriu. Ve vyvozu Cisté
vinénych tkanin je firma Lanatex podle hodnoceni WS (Wool Secretariat) nejvétsim
vyvozcem 100%WO v ramci Ceské republiky.

Firma zahajila rozsahlé investi¢ni zaméry. Investice jsou zaméfeny na neustaly rust
kvality, rostouci naro¢nost na sortiment nabizenych vyrobku. Sou¢asné umoznuji

dalsi rust celkové vyroby, a tim i trzeb. (1)

2.3.Sukno, a.s.

2.3.1.Historie

V ceskych zemich se nazvem ,,sukno® tradi¢né oznacovaly latky vyrabéné jako 100%
WO tkaniny nebo tkaniny vyrobené ze smési WO a jinych textilnich materialu.
Historické udaje naznacuji, ze pocatky textilni vyroby v Humpolci sahaji az do
poloviny 14.stoleti. Vyroba latek pak nepfetrzité pokracovala béhem nasledujicich
péti stoleti az dodnes. Spole¢nost SUKNO vznikla v roce 1949 spojenim nékolika
rodinnych firem v Humpolci. Diky vysoké kvalité vyrabénych tkanin se nazev
..Humpolecké sukno™ stal ¢asto uzivanym vyrazem, oznacujicim velmi kvalitni

vInarské latky.

2.3.2.Soucasnost

Dnes firma patii k nejvyznamnéjsim vyrobciim vinaiskych latek v Ceské republice.

Vyrabi latky vhodné pro zhotoveni profesniho a spolecenského obleceni stejné jako



pro vyrobu svrchnikii a odévi pro volny ¢as. Vzhledem k pouzivané vyrobni
technologii Ize materialy rozdélit do dvou zakladnich skupin:

e Tkaniny z esanych piizi napiiklad typu kepr, flanel, gabardém, plétno, atd.)
jsou vhodné pro zhotoveni panskych oblekti a damskych kostymu, kalhot, sak,
apod. Tyto latky se vyrabi v §ifi 150cm a vaze 220 az 420grami na béZny
metr. Latky z ¢esanych pfizi maji nasledujici materidlové slozeni: kombinace
WO/PL v poméru 45%/55% nebo 100% WO poptipadé WO v kombinaci
s SE/VI/EA apod.

o Latky z mykanych pfizi (napf. latky typu donegal, tvid, shatland, plastoviny)
jsou vhodné pro zhotoveni hiejivéjsich panskych oblekt nebo damskych
kostymu, sak, damskych plastének, apod. VSechny tyto latky jsou vyrabény
v §if1 150cm, vaha se pohybuje od 320-600gramii na bézny metr. Uvedené
materialy se vyrabi ze 100% WO prizi.

e Tkané materialy vhodné pro vyrobu autopotahti: tkaniny, které se vyuzivaji na
vyrobu prikryvek (naptiklad pro potiebu leteckych spole¢nosti, humanitarnich
organizaci, ......), latky ur¢ené pro vyrobu uniforem, apod.

e Cesané a mykané prize

e Tkané potahové latky pro automobilovy priamysl (pouzivané pro potazeni

dvefi a sedadel).

2.3.3.Soucasna kolekce

kolekce vychazi z aktualnich médnich trendi, které prezentuji zejména italské ateliéry a
prestizni modni domy, pfi¢emz zohlednuje poZadavky zakazniki z celého svéta.
Materialy maji zasly nostalgicky vzhled s patinou stari, ale pfi jejich vyrobé byly
pouzity nejnov¢jsi konstrukce a technologie, které respektuji zékladni vlastnosti viny a
jejich smési. Pro lepsi charakteristiku mizeme kolekcei rozdeélit podle pouziti na
oblekove tkaniny a tkaniny na saka. Oblekové tkaniny maji velmi decentni vyraz. Sytost
barevnych kompozic je v temnych a stiednich odstinech. Povrchy latek jsou hladké,
vystiihané, pripadné jemné zrnité. Hmotnost se pohybuje od 260 do 360gramu na bézny
metr. Z efektu se nejvic objevuje melé a mouliné pfize, vzorovany prouzek do
spolecenskych oblekt s vyraznym i tlumengjsim provedenim, multikolorova puda u

denniho obleku a drobné vazebni motivy. Vétsina obleki je v provedeni 45/55 WO/PL,



kolekce také nabizi vinéné flanely. Tkaniny na saka maji jiz tradi¢né zivéjsi barevnost.
Jednotlivé desény jsou vyrobeny ze 100% WO v ¢esaném i mykaném provedeni.
Cesané tkaniny jsou mékké s hladkym povrchem, mykané tkaniny jsou objemnéjsi a

maji drsn¢jsi omak. Hmotnost tkanin je v rozmezi od 300-420gramii na bézny metr.

2.3.4. Zakaznici

Modni panské a damské kostymy, Saty, saka, kalhoty a svrchniky vyrobené z latek
Sukna a.s., obléka mnoho zakaznika v celém svété pocinaje Evropou pies Asii,

americké kontinenty az po Australii. Zbozi je vyvazeno do zemi, kde je vystaveno
konkurenci vynikajicich desént, vysoké kvality latek a velmi pfiznivych dodacich

podminek. (1)

2.4. Merina, a.s., Slovenska Republika

Ackoliv tato firma neni jiz soucasti ¢eského textilniho pramyslu, velmi ovliviuje

obchodni situaci ¢eskych textilek.

2.4.1.Soucasnost

Spolecnost Merina, a.s. vyrabi modni tkaniny, ale zaroven i standardni kvality
odpovidajici potrebam zakaznika. Firma vyrabi vinaiské tkaniny, které svoji barevnosti
odpovidaji pozadavkiim panské i1 damské konfekce. Jejich vyrobky jsou uréené
naroénému i méné naro¢nému zékaznikovi. Merina a.s. ma charakter tovarny

s uzavienym kruhem vyroby, od prani WO az po vyrobu vinarskych tkanin. V soucasné
dobeé vyrabi siroky sortiment vinénych a polyesterovych ¢esancti, vinénych a
smeésovych prizi, tkanin ze 100% a ze smési WO/PL, vSechno v Siroké paleté modnich

barev a zodpovidajicich vazebnich strukturach.

2.4.2.Postaveni na trhu

Merina a.s. zaujima popfedni umisténi mezi vyrobei vinaiskych tkanin v Slovenské

republice a v kvalitativnich parametrech dosahuje vysledky srovnatelné s evropskym



standardem. Jeji filozofii je stat se spolehlivym obchodnim partnerem pfi vyrobé a

dodavkach modnich a elegantnich vinaiskych tkanin na zakladé:

L ]

Mnoha ro¢nich zku$enosti

kvality vSech ¢innosti — je drzitelem Certifikatu na systém kvality podle normy
EN ISO 9001:1994

vysokée podnikové kultury

ekologické discipliny

2.4.3.Historie

26.10.1

905 bratii Paul a Jean Tiberghien predlozili uherskému ministerstvu obchodu

zadost o postaveni textilni tovarny na izemi Uherska.11.7.1907 slavnostni otevieni

provozu nove vybudované tovarny Tiberghien fills. Provoz zacal s 15 skacimi stroji, 4

snovacimi a 150 tkacimi stroji. Ptize byly dodavany z Francie. Vyroba byla

zabezpecena vlastni suchou i mokrou upravou.

2.4.4.Sortiment vyroby

45%WO/55%PL
100%WO
35%WO/65%PL
45%WO/52%PL/3%EA
60%WO/40%PL
98%WO/2%EA
97%WO/3%WS

Specialni upravy: teflon, superwash

2.4.5.Prodej

1999 2000 2001
-celkem 4552 4940 4660
-tuzemsko 2174 1949 1750
-export 2378 2991 2190

10



udaje jsou uvedeny v km

Prodej

1999 2000 2001
|B-celkem B-tuzemsko O-export

graf ¢.1 rozdéleni prodeje Merina a.s

Struktura prodeje za rok 1999-2001-teritorialné

1999 2000 2001
Slovenska Republika 447 36,8 37,3
Evropska Unie 34,7 36,1 384
USA, Kanada 23 27 3.1
Ceska Republika 3.9 7.5 8.7
Vychodni Evropa 10,6 7.4 5.0

Ostatni 3,8 10,0 7.5
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2.5. Textilana, a.s.

2.5.1.Historie

Prvni pisemné zpravy o cechu soukenikii v oblasti Liberecka jsou staré vice nez 700let.
Zaklady prumyslové vyroby zde polozil hrabé Clam Gallas jiz v roce 1807, kdy zalozil
textilni manufakturu pfiblizné v mistech dnesni liberecké Textilany. Ta byla jesté téhoz
roku odkoupena bankou Ballabene, ktera ji vlastnila do roku 1828. Dne 28 biezna 1828
firmu zakoupili bratfi Liebigové a soucasti jejich rozsahlého majetku na Liberecku
zustala az do konce druhé svétové valky. Po valce presla pod spravu statu a jejim
piimym spravcem se stal Viktor Cilepka. Dne 18 zai 1948 se firma stava soudasti
narodniho podniku Textilana. Akciova spolecnost byla zalozena statem v roce 1990 a

sdruzovala 4 vyrobni divize a ostatni odborné useky.

2.5.2.Soucasnost

Od roku 1999 prochazi Textilana a.s. rozsahlou restrukturalizaci. Postupné byly

uzavieny vyrobni zavody v ASi, Liberci, Andélské hofe. Vyroba byla koncentrovana do



jednoho vyrobniho zavodu v Novém Mésté pod Smrkem, kde se vyribi jak metrové
zboZi tak 1 kusové, Zaroven dodlo k zestihleni organizaéni struktury Textilany.

V soutasné dobe¢ pracuje v Textilané 496 zaméstnanci a planuje se dalsi propousténi.
Vyrobni kapacity ¢ini 2,5mil. jednotek/rok. Od 5.11.2001 se firma nachazi v konkurzu.
Firma byla rozdélena na 2ivou a mrtvou &ast. Spravee konkurzni podstaty hleda
vhodného kupcee pro 2ivou &ast.(2)

3. Portfolio a.s. Textilana

Nosnym programem akciové spolenost Textilana jsou latky vinafského typu pro
damske a pansk¢ svrchni odivani v riznych kompozicich. Vyrobni program obsahuje
latky pestie tkané, uni, kusobarevné i potidténé. Textilana ma jako jediny podnik v CR
uskamu na vinafské latky a vyuZiva ji pro potisk damskych Satovek a pletenin. Také pro
daldi skupinu vyrobki pro Textilanu charaktenstické a sice vinéné Satky a 8dly. O
kvalitg, arovni a $pitkovych viastnostech vybranych druhd informuji zakazniky znatky
Woolmark, Teflon a Lycra.

e Tkaniny ze 100% WO a ze smési 45%WO/55%PL

e Tkaniny s EA v utku ¢&i osnové nebo v obou smérech

e Tkaniny 65%PL%VI

e Tkamny PL'VILI

o  Kusové zbozi - Satky, 8aly 100%WO

e Dekoralni tkaniny

e 100% usténa WO

e upletové zbo2i

zbo2i je vyrabéno ve vazbach:
e plamo
e Kkepr
e atlas

e rizné odvozené vazby

3.1.panské oblekové tkaniny

e pestie tkané, kusobarvené ve viech manipulacich
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e tkaniny ur¢ené pro uniformu

* vysoce odleh¢ené panské elastické vazby (lycra) — stretch, bistrech
e tkaniny s efektnimi ptrizemi dle pozadovanych mddnich trendt

e teflonova tiprava

e praci Gprava

3.2.damské Satovky
e kusobarvena, tisténa nebo pestie tkana ve vsech manipulacich

e Zorzet z krepovych prizi
e kolekce tartanu

e praci uprava

3.3.8atky a Saly
e 100%WO. pestie tkané. kusobarvené nebo tisténé

e kolekce tartanu

3.4.dekoracni tkaniny
e kusobarvené (PL/VI, 100%PL)

3.5.pleteniny
e damske satovky, kusobarvené, pestie pletené nebo tisténé
e potahové pleteniny kusobarvené
e sportovni pleteniny (100%PL)
e pruzné pleteniny s EA (damské Satovka)

e hrubé pleteniny (damské Satovka)

3.6.prize
e (esané prize (WO/PL, 100%WO)

3.7. Ochranné znamky
Textilana a.s. patii mezi podniky s kvalitnimi vyrobky, o ¢emz svéd¢i licen¢ni

spoluprace s firmami LYCRA ONLY BY DUPONT, WOOLMARK, TEFLON, QZ
zarucena kvalita a ziskané certifikaty CS EN ISO 9001, AQAP 110, LYCRA
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ASSURED, TEXTILES VERTRAUEN. Pravé toto ukazuje Textilanu v dobrém svétle a

odberatelé metraze a piizi si mohou byt jisti, Ze kupuji kvalitni vyrobky. (2)

Su et

CRLY T DU PO

Obr.¢.1- ochranné znamky PR SRR

4. Prodej v akciové spolecnosti Textilana (pocatky az po
pritomnost)

Do konce roku 1990 zajist'ovaly veskerou obchodni a marketingovou ¢innost se
zahrani¢im organizace zahrani¢niho obchodu. Vychodiskem pro vyrobni, vyrobkovou a
sortimentni obchodni politiku byly desinatérské instruktaze Centrotexu, UBOKu a
velmi omezené sluzebni cesty desinatéri na zahranicni vystavy a veletrhy.

Centrotex vrcholové ridil ve spolupréci se svymi obchodnimi skupinami zastupitelskou
sit’. Vyrobkova a sortimentni politika byla vyhradni zalezitosti vedeni obchodnich
skupin. Direktivné byl stanoven koeficient riistu cen, ktery se pohyboval od 0 do 5%
rocne. Teritorialnim referentem byl ve spolupraci s cenovym referatem vypracovén
cenik na prislusnou sezénu. Skute¢né kontraktace se viak vyvijely nezavisle na
sezénnim ceniku. Prodejci prodavali za redln€ ceny trhu. JelikoZ k tistupu od cenikové
ceny dochézelo aZ v pribéhu prodejniho cyklu, ¢asto 1 na jeho konci, byly vyrobni
podniky bud’ zakédzkami preplnény a pfisly tak o redlny zisk, nebo mély potize

s obsazenim vyrobnich kapacit, pfi¢emz ekonomicky disledek byl stejny.

Nedostaték informaci z trh, desorientace Centrotexu pii sestavovani nabidkové
kolekce Textilany, pochybnosti o realnosti stanoveni nabidkovych cen organizaci, ktera
nebyla hmotné zainteresovana na efektivnosti vyvozu, to byly jedny z hlavnich diivodi
zahdjeni vlastni exportni ¢innosti v roce 1991.

Vytvofeni vlastniho exportniho utvaru, ktery byl schopen v kratké dobé zajistit alespor
zékladni prodejni ¢innost do zahrani¢ni, a vybudovani vlastni zastupitelské sité€ bylo

mimofadné obtiZné.
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4.1.MarKketing a trh

Marketing je jednou z podnikatelskych koncepei, kterd usiluje o nalezeni rovnovihy
mezi zajmy dvou pomémé protichidnych sil — zikaznika na jedné strané a manaZera
firmy na stran¢ druhé. Prvnim heslem profesionalniho marketingu je proto orientace na
zakaznika a uspokojovani jeho potieb. To, nakolik se firma piibli2i svému zikaznikovi,
dnes do znatn¢ miry urCuje jeji postaveni na trhu a budouci vzestup ¢ pad. Druhym,
nejmeéné daleZitym cilem je tvorba pfiméfeného zisku, z jehoZ je financovan dalsi
rozvo) podniku nebo organizace. Moderni marketing je zaloZen na veiténi se do potieb
zakaznika, do jeho pozadavku, zpisobu mysleni a rozhodovani. Zakaznik je sttedem
zaymu. Zikaznik je pan. Pilifi jsou proto orientace na potieby zikaznika, usili o nabyti
vyhody nad ostatnim ucastniky hospodaiské soutéZe (nejveétdi zisky ma ten, kdo je prvni

na trhu). Proto )e stale nutnd analyza zakaznika a analyza konkurence (3).

4.2.Situace v Textilané a.s.

Z celkoveho poctu 595 zaméstnancu pracuje 27 lidni na obchodnim useku. Toto ¢islo
zahrmuje 1 pracovniky na kolekeéni dilng, kde se pripravuji kolekee a vzorovy material
pro zakazniky, deéIniky a bali¢e na skladu hotovych vyrobku. Pocet hidi zajistujici
prodej metraZe s¢ita 5 prodejeu a 2 administrativni pracovnice.

Prodejei si sami zajidtuji analyzu trhu, informace o konkurentech, vyhledavani novych
zakazniku, propagace firmy, zajiStovani veletrha, akvizi¢ni cesty, zpracovani trhu,
cenovou politiku, piipravu jednani, vyhodnoceni jednani, kazdodenni jednani ohledné
novych zakazek a zajdtovani expedice ji2 vyrobenych zakazek. Prodejce je

zodpovédny za prodej vyrobnich Kapacit, ale i za efektivnost zakazek. (2)

4.3.distribuce textilniho zbozi

Distribu¢ni systém zprostiedkovava cestu produktu od vyrobee k zakaznikovi
Distribuéni systém poskytuje spotiebiteli dvé vyhody-prostorovou a ¢asovou, nebot’
umoziuje Zadany produkt zakoupit v mistech a v dobé¢ pro zikaznika pfihodnych.
Distribuéni organy firmy:

-vlastni odbytovy systém (prodejni pobocky)
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-obchodni cestujici
-obchodni zastupci
-velkoobchod
-maloobchod

-kombinace

4.4. Obchod a prodej

Obchod predstavuje v podstaté souhrn ¢innosti, které vedou k vytvareni uréitych
dodavatelsko-odbératelskych vztaht a které podmiriuji vlastni prode;j

Prodej je aktem smény, k niz dochazi na trhu. P#i prodeji se prodavajici zavazuje
prevést na kupujiciho pravo k uzivani a kupujici se zavazuje zaplatit kupni cenu.
Resumé: prodejni ¢innost je soucasti obchodu, obchodni ¢innost je sou¢asti marketingu
Uloha prodeje v dnesni dobé je velmi néro¢na. Prodejci jsou velmi ¢inni pii dosahovani
urCitych cilt marketingu a mnoho firem jim predklada velkou roli v marketingovém
mixu. Zpétna vazba-informace z trhu o potiebach zakaznika a stavu konkurence.

(3)

Textilana nedodava kone¢nému spotiebiteli. Hlavnimi odbérateli jsou vyrobci konfekce,
ktefi dale prodavaji své vyrobky do velkoobchodu, obchodnich domi,

specializovanych prodejen ¢i malych obchodi. Textilana a.s. se zaméfuje na
odbératele z EU. USA a Vychodni Evropy. Dilezitou ulohu zde sehrava tuzemsky trh.
V dnesni dobé musi na sebe kazdy podnik upoutat a vzbudit divéru u svych klientu. Je
nutno se orientovat na potieby spotiebitele jako jsou praci tprava, voduodpudiva uprava
— Teflon, nebo vlastni dovzorovani dle prani zakazniku. Textilana a.s dodava metraz pro
podniky vyrabéjici panskou a damskou konfekei. Se svymi zdkazniky komunikuje pres

obchodni zastupce, externi prodejce ¢i napfimo.

5. Systém prodeje v a.s.Textilana
5.1.Tuzemsko

Tuzemsky trh je zpracovavan napfimo a nebo za pomoci obchodnich cestujicich.

Mnoho zakazniki jezdi pfimo do vyrobni divize na osobni vybér. Zpracovani



tuzemskeho trhu je velmi naro¢né. Zde jsou maly odbératelé, ktefi nejsou schopni zadat
minimalni mnoZstvi do vyroby (minimalni mnozstvi a.s. Textilana je 400metri1), jejich
zastupcu, ktefi jsou zavisli na obratu z prodeje. Tito zastupci objizdéji a nabizeji zbozi
do velkoobchodt, malych soukromych obchodii ¢ malym krejéovstvim. Bohuzel
odbéry jsou zde tak minimalni, Ze prodat 400metr trvé i nékolik tydni. Pokud se jedna
o stale zakazniky. ktefi znaji nas sortiment, presné védi co chtéji a objednavaji malé
polozky. Ize tento prodej uskute¢nit jako prodej na dobirku. Tento sektor prodeje je ale
vyznamny pro Textilanu. Pfi hromadné vyrobé dochazi k soub&htim ¢&i kvalitativnim
problémum. kde jsou vady vysttihany a kusy rozstithany na 5-25 metrové kusy. Tyto
kusy jsou v 1.volbé a jsou nabizeny malym odbératelim, ktefi by jinak nemohli byt
uspokojeny. Pro Textilanu to znamena sniZeni nakladd na vyrobu soubéhu ¢i ztraty pii
kvalitativnich problémech. Velmi oblibenym sortimentem na tuzemském trhu jsou
pleteniny na damské obleceni a sportovni oble¢eni. Vyrobei si sami jezdi nakupovat na
sklad hotovych vyrobku. Prodejce pouze kontroluje a dopliuje stav, aby nejvice zadané
druhy byly stale na skladé k okamzitému odbéru.

Mezi nejvetsi odberatele na tuzemském trhu patii firma Koutny spol.s r.o., Otavan
Trebon. OP Prostéjov, Dusan Boubela, O.W.Holding a mnoha dalSich zpracovatelskych
firem. ktefi jsou schopni objednat minimalni mnozstvi. Jedna se o vétsi konfekcionare,
ktefi zpracovavaji konfekci pro tuzemsky trh. Textilana a.s. dodava materialy na
uniformy pro ¢eskou armadu, hradni straz, letecké spolecnosti, hasice, dopravni
podniky a jiné uniformované slozky v Ceské republice. Vyroba uniforem je jednim

z nosnych programii vyroby pro ¢esky trh. Jedna se o dlouhodoby program pro stalého
zakaznika (armadu, hradni straz atd.). Mnozi konfekcionafi (OP Prostéjov) Siji ve
mzdové praci pro zakazniky z Evropy ¢i USA. Cast zahrani¢nich zakazniki jedna

s vyrobcem tkanin na pfimo a ten jim nabizi jiz usité modely, kde jsou pouZity
materialy prevazné tuzemskych vyrobet. Od roku 2001 doslo v textilnim pramyslu

k velkym zménam . Problémem se v3ak stavé, Ze mzdova prace mizi i z Ceskych
podniku. Zakaznici stehuji zpracovani konfekce do Vychodni Evropy, tj. Rumunsko,
Bulharsko, Jugoslavie, kde jsou levné pracovni sily i provozni naklady na vyrobu.
Odliv mzdové prace z Ceské republiky ma za nasledek pokles poptavky na tuzemském
trhu. Zakaznici hledaji dodavatele textilnich materialu tam, kde se nachazi

zpracovatelsky podnik, ¢&imz dochazi k uspote naklada za dopravu a pojisténi.

18



5.2. Rozdéleni zakazniki na tuzemském trhu

-prodej na dobirku
-maloobchody
-velkoobchody

-konfekéni zpracovatelé (mensi i vétsi)

5.3.0bchodni zastupci

Zprostredkovatelé-osoby pravné samostatné, provozujici zivnost zprostiedkovani a
uzavirani obchodu za provizi. Pracuje-li pro nékolik firem, predpoklada se, Ze si jejich

vyrobky nekonkuruji, ale dopliuji se.(3)

Obchodni zastupce Textilany a.s. nemaji lehkou tlohu na ¢eském trhu. Maji dand
pravidla prodeje od Textilany a.s., které musi striktné dodrzovat. Objizdéji malé
obchody a zpracovatele, kterym nabizeji tkaniny. Tyto tkaniny si vyberou sami na
skladé Textilany a.s. Obchodni zastupci musi znat poptavku trhu a umét odhadnout
kolik jsou schopni oni prodat. Podminky pfi prodeji jsou stizené o to, Ze zadaji platbu
predem. V dnesni dobé je nutné zadat platbu pfedem, jelikoz nikdo nevi, kdy dany

podnikatelsky subjekt skonéi.

5.4.Prodejce

Kazda pracovni ¢innost, profese ¢i funkce vyzaduje urity soubor osobnich
piedpokladu. které umoznuji zptsobilost ¢lovéka pro jeji vykon. Ve vztahu k exportni
prodejni ¢innosti 1ze vidét dvé roviny osobnich predpokladu: ta prvni se vztahuje
obecné k charakteru prodejnich aktivit, ta druhd je specificka pro exportni ¢innost a
vyjadiuje potfebnou miru kvalifika¢nich kompetence.
Pozadavky na osobnost prodejce lze vyjadfit zejména nésledujicimi osobnimi
kvalitami:

e Utvareni nezbytné urovné mezilidskych vztaht

e Vedeni efektivni komunikace (navazovani kontaktu, vyjednavani, zvladani

namitek. feSeni konflikt)
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» Udrzovani potfebné osobni aspirace a vitality

o Uroven zadoucich charakterovych vlastnosti (poctivost, spolehlivost)

® Dynamika a pruznost chovani (reakce na zmeény podminek, akceptovani novych

objektivnich okolnosti apod.)

e Odolnost vii¢i neuropsychické zatézi
Kvalifikatni kompetence exportéra je mozno charakterizovat nasledujicimi predpoklady
v oblastech:

e Ekonomiky a techniky prodeje do zahranici

e Zboziznalstvi

e Préavnich. financ¢nich a ptepravnich ptedpisi

e Jazykové pripravenosti

e Komplementarnich: realie daného teritoria, psychologie prodeje apod. (3)

Nékdo by mohl namitnou, ze kvalifikace prodejce nesouvisi se zakaznickou siti, opak je
pravdou. Zakaznici poznaji s kym jednaji. Pokud zékaznik pozna nekvalifikovaného
prodejce. kterému chybi zékladni znalosti a védomosti, mize tohoto jevu vyuzit ve svij
prospéch. Pokud chovani prodejce bude neadekvatni k tomu, jak by se mél chovat,
dochazi k ztraté duvéry zakaznika, k oslabeni zajmu, ochoty kupovat a tim k nasledné
ztraté zakaznika. Kvalitni zbozi, dobra cenova uroven a jiné ekonomické aspekty
netvofi pouze spésnost prodeje a ziskani zakaznika, ale osobnost prodejce zde sehrava
velmi dulezitou ulohu. Mnoho uspésnych obchodu se uskute¢niuje pouze na zakladé
osobnich vztaht mezi prodejcem a zdkaznikem. Je dulezité, aby prodejce ziskal davéru

zakaznika. Prodejce musi znat svého zakaznika 1 po soukromé strance.

5.4.1 — Prodejce v a.s. Textilana

v soucasnosti je zde 5 exportnich prodejcti a 2 prodejci pro tuzemsky trh. Tito lidé ¢eli
denné vysokému pracovnimu nasazeni. Pecuji vice jak o stovku tuzemskych i
zahrani¢nich zakazniku. Jejich osobni predpoklady odpovidaji pozadavkim na
prodejce, ale to viak nelze Fict o kvalifikaénich kompetenci. Chybi jim jazykové
znalosti. Kazdy z nich ovlada pouze jeden svétovy jazyk, cemuz se snazi celit
teritorialnim rozdélenim trhi. BohuzZel to viak nesta¢i. Zakaznici z vychodoevropskych
zemi taktéz neovladaji cizi jazyky a tak dochdzi k jazykové bariéfe a tim k ztraté

potencionalniho zakaznika. U nékterych z prodejct jsou nedostate¢né znalosti
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zboziznalstvi, trhu. redlie daného teritoria. Textilana a.s. neprohlubuje znalosti svych
prodejcu, nedba o dalsi sebevzdélavani svych pracovniki, coz vede k stagnaci
védomosti prodejct, ktefi sami nemaji motivaci k dalsimu sebevzdélavani. Tento aspekt

vede k ztratam zdkaznik na ur€itych teritoriich.
5.5. Export v Textilané a.s.

Exportni prodej se vyrazné 1isi od prodeje tuzemského. Prodej do zahrani¢i tvori 80%

z celkového prodeje. Situace na zahrani¢nim trhu je velmi komplikovana. Zde je velmi
tezka konkurence nejenom ¢eskych konkurent, ale zahrani¢nich konkurentt jako jsou:
Akin Tekstil Turecko, Becker GmbH and Co. Némecko, S.C.Carpatex S.A. Rumunsko,
Drobe Wool Company Litva, Katex Ltd. Bulharsko. Tito konkurenti jsou zhruba na
stejné cenove urovni jako Textilana a.s.

Exportni prodej v a.s. je rozdélen teritorialng. 4 prodejci se staraji témér o cely svét.
NejvetSim odbératelem do roku 2001 ze stata Evropské unie bylo Némecko. Ovsem

nyni je v Némecku potencial konfekénich firem vycerpan.

5.5.1 Rozdéleni zakazniku podle jednotlivych Kritérii
a) dle wse cen

— vy§5i cenova kategorie- zde se cenova hladina pohybuje v ziskovych ¢islech pro
firmu. Jedna se predevsim o tuzemské zakazniky jako je OP Prostéjov. Zahrani¢ni
zakaznici vyviji silny tlak na ceny, ale i zde najdeme zakazniky, ktefi jsou ochotni
zaplatit cenu. kterou firma pozaduje. Jsou to zakaznici ze Skandinavie, Nového
Zélandu, Némecka, Ruska, Polska.

Novy Zéland-zde se jedna o specificky pozadavek trhu- platno s teflonem na Skolni
uniformy.

Skandinavie — obecné feceno, zde zakaznici nejsou zvykli smlouvat o cenach a
akceptuji je tak. jak prodejce stanovi. Jedna se vsak o mensi konfekcionaiské firmy jak
uz kalhotéfe ¢i vyrobce konfekce pro maloobchody. Vétsina odbératelt ma své
prodejny po celé Skandinavii. Tento trh je uzce propleten. Tak napfiklad Norsko nema
7adné konfekeni podniky a vSe je sem exportovano z Finska a Danska. Mezi

nejznaméjsi patii dansti zdkaznici: Jameson, Falbe Hansen, ktery zpracovava konfekci
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v Polsku, 4 YOU a jiné. Mnozi zakaznici maji obchody po celé Evropé a najdete je i
v Ceské republice.

Polsko-tento trh zazil expanzi i recesi. V sougasné dobé se situace ustalila a dochazi
k oziveni poptavky. Mnoho firem zkrachovalo. Piesto tento trh je schopen akceptovat
vyssi ceny. Mezi nejvyznamnéjsi patii Vistula Krakow. Sun Set. ktera ma prodejni
obchody po celé Evropé.

Némecko — jedna se o velmi specificky a naroéné zpracovatelny trh. Tento trh je
nejvetsi odbytisté a.s. Bohuzel i tento trh byl a je poznamenén textilni krizi. Mnoho
konfekénich podniki prochazi krizi, coz se vyrazné projevuje na poklesu poptavky a
tlaky na snizeni cen. VSak i zde jsou zdkaznici, ktef{ jsou schopni akceptovat vyssi

ceny:Digel, Klotz, Gebr.Weis, Men's Mark.

-stiedni cenova Kategorie- Sem muzeme zaradit vétSinu zakazniki. Je ziejmé, Ze firma
nemuze a nechce prodavat pod svymi reprodukénimi az skladovymi cenami. Pokud by
k tomu dochazelo, firma by byla ve vysokych ztratach. Jedna se o takova teritoria jako
jsou: Mad'arsko, Francie, Velka Britanie, Rakousko, Svycarsko, Italie, Slovinsko,
Slovensko, Belgie, Nizozemi, Rumunsko, Australie, Némecko.

Madarsko-pouze jedna velkoobchodni firma, ktera dodava malym konfekcionaftim po
celém Madarsku.

Francie-velmi specificky trh. Maji zajem pouze o specificky druh s LI. Zde se projevuje
narodnostni mentalita obyvatelstva.

Velka Britanie-v minulosti doslo k ztraté vyznamnych zakazniki. Je velmi tézkeé si
vybudovat opét pozici na trhu. V soucasné dobé je zde velmi dulezity zdkaznik, ktery
Sije zbozi a prodava ho podle katalog.

Rakousko,Svycarsko,Slovinsko, Belgie - jedna se zde o velmi malé ro¢ni obraty, ale i
piesto je velmi dilezité pro a.s. udrzet si pozice na trhu.

[talie-tento trh byl jednim z vyznamnych trhii a.s. Po konkurzu firmy doslo k ztratam
viech zakazniki. Pro italské zakazniky znamena konkurs konec firmy, konec podnikani.
I zde se projevuje narodnostni mentalita. Tento trh mél zajem pouze o specifické druhy
ve 100% WO.

Australie-zde doglo k absolutni ztraté trhu. Trh byl specificky. zdjem pouze o druhy
uréené na $kolni uniformy. Vzhledem k poc¢etnym ztratam doslo k odchodu zakaznik.

Velmi vzdaleny trh. kde nelze uplatnit ¢etnost osobnich kontaktu
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Nizozemi-na tomto trhu je situace u zakaznik stejna jako u némeckych zakazniki.
Mnoho z nich dodava hotové vyrobky k stejnému koneénému spotiebiteli jako je:

C und A, Hennes and Mauritz, Mark and Spencer. I zde se projevila recese ekonomika a
trhu. Nyni nastava pomalé oZiveni. Mezi nejvyznamnéjsi zikazniky patfi Meerschwam
BV, C.I.Verbeek, Smeets C.I. a jiné.

Némecko — zde je nejveétsi potencional zakazniki stiedni cenové tirovné. Tyto zékaznici
dodavaji konfekei stredni vrstvé obyvatelstva, coZ je nejsirsi masa potenciondlnich
zakazniku. Patfi sem: Pierre Laffite- Bawi, L+N, Dresdner Herrenmode, Hinrichs,

Murk, S — Stoffe, Hemmers.

-nizka cenova aroven- jedna se predevsim o ty zdkazniky, ktefi zadavaji nékolik
desitek tisic rocné. Neni pro né problémem splnit podminku minimélniho mnozstvi. Na
druhé stran¢ jsem spadaji i zakaznici, ktefi maji problém zadat minimalni mnozZstvi, ale
jejich postaveni na trhu jim nedovoli akceptovat vy3si cenu. Konkurence je tak silnd, ze
1a.s. musi z vetsi Casti akceptovat tyto ztratové zakazky, aby neztratila zakaznika, ktery
by okamzité naSel nahradu v jiném dodavateli. Mluvime se zde o zemich USA, Kanada,
Neémecko.

Kanada-zde doslo k odlivu zakaznik po odchodu prodejce. Novy prodejce nebyl
schopen navazat takové kontakty jako predchozi. Zde je zfejmé, jakou tlohu hraji
osobni vztahy prodejce se zakazniky.

USA-11.zafi 2001-byl osudny dnem stovkam lidi, ale i obchodu. Tento tragicky den
zasahl 1 textilni pramysl. Doslo k absolutni ne¢innosti zakaznikl. Poptavka stagnovala.
Amerié¢ti obchodnici odmitali cestovat a nakupovat zbozi z Evropy. Chtéli a chté)i
pomahat svym vyrobciim. Mnozi z nich, ale nasli levné mzdové kapacity v Ciné, Hong
Kongu. Zde se nachazi i budouci velmi tézka konkurence v3ech textilnich vyrobei

v Evropé. V soucasné dobg se oZivuje poptavka pouze po ur¢itych specifickych druzich
od jednoho odbératele.

Némecko-zde se jedna o firmy, které roéné zadaji desitky tisic metru. Jejich objednavka
¢inni cca 30000mésicné. Jejich koneéni odbératelé jsou svétoznamé firmy jako je C und
A, H+M. Mark and Spencer a jiné. Témto firmam jsou davany niz8i ceny v ptimé imére

na objemu zakézek. Jsou to nejvyznamneéjsi zakaznici Textilana a.s.



b) dle zadavacich mnoZzstvi

-nizké-minimalni davka pro zadani do vyroby je 400m od barvy a druhu. Jedna se
predevsim o malé tuzemské firmy. Vlivem poptavky na trhu dochazi k neustalému
snizovani minimalniho mnozstvi u konkurence. Z tohoto divodu jsou prodejci nuceni
akceptovat i objednavky, které nespliiuji pozadavek miniméalniho mnozstvi. Zde viak
vznika problém. Ze 100m zistiva na skladé a je nutny preprodej. To se viak jiz nedafi
za regulérni ceny, ale zbozi je nabizeno jako skladové. Dochazi ke ztratam. Je
vyjimkou, kdy se podafi rozdil zapogitat zakaznikovi do ceny, ktery objednava pouze
300m od barvy.

-stiedni- tato skupina zahrnuje vSechny zakazniky, ktefi objednavaji do 3000m od
barvy. Jedna se o vétsi zpracovatelské podniky.BohuzZel tato kategorie v poslednich

letech scita ¢im dal méné zakazniki.

-vysoké-jedna se spiSe o zakazniky, ktefi zadavaji tzv. NOS program (never out stock).
Jsou to celoro¢ni programy. Zakaznik zada vétsi mnozstvi od barvy a postupné zbozi je
Jim odvolavano.Mezi nejvétsi patii Canda, Hersfelder.Kaiser (BRD), Jameson

(Dansko).

c) dle objednavek

-regulérni objednavky-tato skupiny zahrnuje veskeré objednavky, které musi byt
zadany do vyroby. Jedna se 0 90% zakazniki jak tuzemskych tak i zahrani¢nich
-skladové objednavky- velmi vyznamna skupina zakazniku. Jsou taci zakaznici, ktefi

nakupuji ze skladu. Tyto zakazniky mazeme roz¢lenit do dalSich dilCich skupin

-nakupujici partii (viceznackové zbozi, které je ve 4.volb¢). Zbozi je ve vétSiné
piipadech prodavano jako kilové zbozi. Jednd se tzv.o piekupniky, zboZi je expedovano

do Hamburgu. kde se preprodava do Afriky.(Textilana a.s. ma 3 zakazniky)

-zajem pouze o kratké kusy. Jsou to kusy od 3-15m. Zde se jedna o mal¢ obchodniky,
ktefi tak snizuji naklady na produkci, jelikoZ zbozi je prodavano hluboko pod skladovou
cenou. Patii sem zakaznici z Chorvatska, Bosny a Hercegoviny, Polska. Tito zakaznici
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jezdi na osobni vyber, kde si vyberou poZadované zbozi, které je v 1.volbé. Nakoupi tak
levné a efektivné.

-regulérni zboZzi skladem — Jiz kazdy ze zakaznikq koupil néco ze skladovych polozek.
Jedna se o zbozi, které je v 1 ¢i 2.volbé. Je ihned k dispozici. Ve vétsiné piipadech se
jedna o odfeknuté zakazky, zakazky neexpedované z obchodnich diivodu ¢i jinych
duvodu. Toto zbozi kupuji zakaznici, pokud jim nedopadla objednavka u jiného
dodavatele. pokud maji konkrétni objednavku od svého zakaznika, ale nemaji

k dispozici material. I toto zbozi je prodavano na nizsi cenu nez by zékaznik zaplatil pfi

objednani stejného zbozi z vyroby.

d) dle ndrocnosti na kvalitu

-naroéni zakaznici-tito zakaznici neakceptuji jakékoliv sebemensi vady na druhu.
/bozi musi byt vydodano v exportni volbé. To znamena, Ze délka kust musi byt vzdy
50m+ - 5%. Jakakoliv odchylka od barvy ¢i tkalcovska vada neni timto zakaznikem
akceptovana. Neuznava ani slevu na Spatné zbozi. Vzdy vse musi byt 100%. Jedna se
predevsim o zdkazniky, ktefi zpracovavaji material na uniformy.

- méné naro¢ni zakaznici-témto zakaznikim muze byt vydodan i kus v krat$i metrazi
nez stanovuje smlouva. Jsou ochotni akceptovat mensi barevnou odchylku, ¢i pristoupit

na slevu za $patné zbozi. Tato skupina zahrnuje 60% zékazniku.

5.5.2. Vliv zakaznikua na ekonomiku a.s.

Jednotlivé kategorie zakazniku se prolinaji. Na ekonomiku Textilany a.s maji nejvetsi
vliv prvni dvé kategorie, které vzajemné plisobi jako nepfima imérnost:

-malé mnozstvi-vysoka cena.

-nizka cena-velky obrat

Pro firmu je velmi dilezité mit mnoho zakazniki v kategorii, kde cena je vysoka, ale
zaroven potiebuje doséhnout i planovaného obratu. Bohuzel firma nema tolik zdkazniki
s vysokou cenou, aby zisk z téchto zakéazek pokryl ztratu z prodeje neziskovych zakazek
(velké objemy) a odprodeje skladovych polozek. Je pravdou, Ze zakazky s velkym
objemem mnozstvi maji nizsi naklady na produkci nez zakéazky, které jsou na hranici

minimalniho mnozstvi. Ve vétsiné piipadech véak dochazi k tomu, ze zakaznici
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s velkymi objemy vyviji tlak na dodavatele, aby co nejvice snizil cenu, takZe dochazi

k potvrzovani zakazek, kde cena je na hranici skladové ceny. Findlni vysledek je
takovy. ze firma zapasi o pfeziti jak po ekonomické strance,tak i po strance naplnéni
vyrobnich kapacit. Pro firmu jsou nejdilezitéjsi zdkaznici stiedni cenové kategorie.
Takove zakazniky Textilana a.s. méla. Mnoho z nich odeslo ke konkurenci a tak
Textilana prisla o nejveétsi zdroj zakazek, které byly schopny naplnit vyrobni kapacity a

na druhou stranu pfinesly i mensi zisk do firmy.

5.5.3. Duvody vedouci k odchodu zikazniki

a) nedostatek servisu

v dobe kdy technika vladne svétem, Textilana a.s. neni schopna poskytnout zakaznikim
pozadovany servis. Vzhledem ke strojnimu vybaveni Textilany a.s., neni firma schopna
akceptovat niz8i minimalni davky do vyroby. Firma nevyrabi bézné tkaniny s praci
upravou, tak jak je to bézné u zahrani¢nich dodavatelli. Za tuto ipravu Textilana a.s.
pozaduje specialni pfiplatek, kdezto u jinych firem je tato uprava zahrnuta jiz do ceny.
V dobé¢ kdy internet je béznou soucasti naSich zivota, firma nepouziva k nabizeni svych
vyrobku této metody. Diivodem je zastaralé pocitacové vybaveni. Dlouhé vyrobni lhuty
na vyrobu vzorového materialu, nepruznost pii odesilani vzorku, kdy kazdy den hraje
roli. je zpusobeno pouze $patnou finanéni situaci celé firmy. To vie vede k postupné

ztraté duvery stalych zakaznik.

b) skluzyv v dodavkach

Textilana a.s. se jiz po nékolik sezon potyka s problémem skluzi ve vyrobé. Stalo se
zde jiz obvyklym jevem, Ze zakazka je o nékolik dnii zpozdéna oproti potvrzenému
terminu na objednavee. Diivody vedouci k témto zpozdénim jsou rizné, ale vysledny
efekt je vzdy stejny. Zakaznici stornuji zakazky a maji obavu zadat dalsi nové zakazky,
aby se nedostali do stejnych problémi s vyrobnimi kapacity svych konfekcnich

podniki jako pfi minulych obchodech s Textilanou a.s.

c) reklamace
mizeme délit na kvalitativni a kvantitativni. Oboje jsou velmi Spatné pro jméno firmy a

odlivu zdkaznika. Jak uz bylo zminéno. Textilana a.s. ma staré technologické vybaveni,

které vede k poruchovosti. Tkalcovské vady, barevné odchylky, rozpinky, osnovni
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pasovitost jsou bézné vady, které mazete najit na v dodavkach zakaznikum Textilany
a.s. Zakaznikim je vzdy nabidnuta sleva, coz ma oviem za nasledek, ze ziskovy obchod
se okamZit¢ stava ztratovym. V roce 2001 méla Textilanu cca 200 reklamaci na kvalitu.
Toto cislo je velmi vysoké. Prodejce je ¢asto donucen expedovat zbozi, které
neodpovida exportni kvalité ani by informoval zakaznika. Sam tak riskuje naslednou
reklamaci. ale na druhé strané chrani zdjmy Textilany a.s.. Velkym problémem je i
nedodrzeni mnozstvi, které si zakaznik objedna. Mnohdy zékaznik dostava méné zbozi.
Duvodem je Spatna kvalita, takze zbozi musi byt rozstfihano na kratké kusy. Jinych
piipadech dochéazi ke zpozdéni jednoho ¢i vice kusii z vyroby. Jelikoz zakaznik zada
okamzitou expedici, dochazi k expedovani méné zbozi, coz vede k mensimu obratu
firmy. Zbytek zbozi dorazi se zpozdénim na sklad a to pak musi byt odprodano se
ztratou. Vzhledem k zpozdéni zakazek, musi Textilana a.s uhrazovat dopravné i pfi
sjednanée dodaci podmince EX WORKS. Coz vede opét k dal$im ztratam, které i

puvodné ziskovy obchod davaji do minusovych &isel.

d) odchod zdkazniku od komodity

zakaznici reaguji na poptavku trhu. V dnesni dobé jsou velmi popularni panské obleky
ze 100%PL. Tento oblek splinuje naroky bézného spotiebitele,modnost, cenovou
dostupnost. snadnou udrzbu. Tento trend ovliviiuje hlavné tuzemsky trh. Soucasna
moda dava prednost prirodnim materialim, jako je bavlna, len. Styl je spiSe lezérni az
outdoorovy. Konfekcionéfi zpracovavaji konfekei z bavinarskych materiali. Na
svétovych veletrzich miizete vidét pfevazné modely z téchto prirodnich materialu.

VInéné materialy jsou na ustupu.

Tyto viechny faktory znamenaji ibytek zakaznik ve vinafskych podnicich, ale zaroven

prohlubuji krizi v textilnim pramysiu
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6. Krize v textilnim prumyslu

6.1. Pokles produkee textilniho pramysiu v EU v letech 1990-2001
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6.2. Pokles produkce textilniho primyslu v Némecku v letech 1990-
2001
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6.3. Prodejni kanily na prode; textilniho zbo¥i konfekce- Evropa

Némecko

Filidlkové Ostatni

obchody 4%
21%
Nezavisli
Obchodni obchodnici
domy 47%
14% Zasilkovy
obchod
14%

graf €.5- prodejni kanaly na prodej textilniho zbozi Némecko (4)

Italie

Nezavisli

obchodnici

66%
Ostatni Zasilkovy
pfedﬂféim : = obchod
tydennitrhy  Fijialkoveé Obchodni 1%
6% obchody domy

16% 1%

graf. ¢ 6-prodejni kanaly na prodej textilniho zbozi Italie (4)



|
|

Francie

Ostatni
(pfedevaim
Filidlkové ptjrdenni
obchody tl‘hy)

31% 10%

Obchodni Nezavisli

domy obchodni
27% 32%

graf.¢ 7-prodejni kanaly na prodej textilniho zbo%i — Francie (4)

7.Analyza prostiedi

chee-li management organizace usp&$né obstat v konkurenci, musi ziskat prehled o
moznostech své organizace. Cestou k tomu je analyza jak vnitiniho, tak vngjsiho
prostiedi. Vysledkem této analyzy musi byt poznani jak vyhod tak nevyhod organizace
oproti konkurenci na trhu. Jedna z moznosti jak zjistit analyticky vlivy na organizaci je

analyza SWOT.

Strenghs=silné stranky, tj. sila organizace | Weaknesses=slabiny organizace
+ -
Opportunities=prilezitosti Threats=hrozby
+ -

S-W analyza-je analyzou vnitiniho prostiedi, pfi které zjistujeme a porovnavame siln€ a
slabé stranky (klady a zapory) hodnocené organizace. Pfi hodnoceni je nutné si
uvédomit, Ze i $patna &i zaostala organizace ma své prednosti a zalezi na managementu
zda je dokaze vyuzit a zlepsit postaveni organizace.

O-T analyza-je analyzou prostiedi vn€jsiho. Zjistujeme a porovnavame jednak
piilezitosti, které stoji pred organizaci a jednak hrozby, které ji ohrozuji. Jedna se tedy o

to jak realizovat na maximum Sance, které¢ organizace ma a jak minimalizovat rizika. (5)
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7.1. SWOT analyza

SWOT analyza

Silné stranky

slabé stranky

-inovace vyrobku
-kontakt s odbérateli
-tradice, znamé jméno
-certifikat ISO 9001
-dlouholeté vztahy
-vysoké % vyvozu

-desinatérske zazemi

7.2. Externi analyza

Externi analyza a.s

Prilezitosti

-nizky pocit zodpovédnosti
pracovnikl ve vyrobé
-malo obchodu napfimo
-vysoké min. mnozstvi
-nulove investice do
vyrobniho zafizeni
-minimalni osobni kontakt

prodejcti se zdkaznikem

hrozby

-prunik na nové trhy

-vyvoj novych vyrobki

-konkurence

-stoupajici naroky odbérateln

-§patna platebni moralka
firem v oblasti textilu
-pokles produkce u

odbératelu



8. Cesty vedouci k ziskani novych zakaznikia a udrzeni

stavajicich zakazniku

8.1. Marketingové cesty
zakaznicky kapital - dlouhodoba hodnota zakazniki pro firmu

zivotni cyklus zikaznika-z tohoto hlediska délime zakazniky na:

e potencionalni zdkaznik-jedna se o nékoho kdo zvazuje koupi u uréité firmy na

zaklade referenci, tipu, inzeratu, veletrhu

e poprve nakupujici zakaznik-jedna se o prvni zkusebni objednavky ¢i koupi.

Pokud zakaznik bude spokojen bez vyjimky (cenou, servisem, kvalitou).

e podruh¢ nakupujici zakaznik

e staly zakaznik-tento zakaznik je nejlepsi pro firmu. Pfinasi dlouhodoby profit

firme.

e (Odpadavajici zakaznik-nulova aktivita

Firma by méla roz¢lenit své zakazniky podle vySe uvedenych boda a vypracovat RFM

analyzu-recency=obdobi, frequency=¢etnost, monotary=finanéni Cast. (6)

8.1.1. RFM Analyza zikazniku

Cetnost 0-12mésicu 13-24mésicu 25 avice hodnota
i meésicu
| 1-2nékupy Zarodecni Nerozhodni nezajimavy méné nez 10tis. K¢
| zakaznici zakaznici zakaznici vice nez 100tis. K¢
|
|
13 a vice '| diamantovy potenciondlni | odpadlici méné nez 10.tis.K¢ |
nakupli | zikaznici vice jak 10tis. K¢

Tabulka ¢.1 — RFM analyza
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8.2. Metody chovani k zakaznikim

1. zdrodecny zdkaznik-tohoto zakaznika, musi prodejce aktivovat, aby z ného byl
staly zakaznik. Nejlepsi je osobni forma komunikace, vyhovét pranim

zakaznika, motivovat zakaznika

2

nerozhodnuti zakaznik-zde je nutna reaktivace zakaznika, tak aby zakaznik

ucinil rozhodnuti vedouci k nakupu

3. nezajimavy zakaznik-do této skupiny zatadit zakazniky, ktef kupuji pouze zbozi
ze skladu hotovych vyrobki

4. diamantovy zakaznik-pro tohoto zakaznika by mél byt vytvoren perfektni servis.
Je to skupina zakazniki, ktera pfinasi firmé nejvétsi objednavky a zisky. Jedna
se o staleho zakaznika, ktery vyzaduje péci tak, aby neodesel. Veskeré vyhody,
exkluzivita prodeje, mnozstevni rabaty.

5. potencionalni odpadlici-snazit se tyto zakazniky udrzet. Nejlépe osobni kontakt,
zjistit davody vedouci k ne¢innosti zakaznika.

6. odpadlici-zde je nutna reaktivizace. Zjistit divody odchodu a vyhodnotit situaci.

Prizpusobit se pozadavkim zakaznika (6)

8.3. Osobni prodej

je to forma osobni komunikace s jednim ¢i nékolika zakazniky. Jedna se o jeden

z nejucinnéjsich nastroji komunikace. Osobni prodej zprostfedkovava obchodni
zéstupce (prodejce). Zde je velmi dulezita osoba prodejce:

-prodejce predstavuje spojeni mezi firmou a jejimi zakazniky

-prodejce predstavuje firmu v o¢ich zakaznika

~osobni kontakty pii prodeji mohou hrat dominantni roli pfi tvorbé marketingovych

planu

Textilana a.s. by méla investovat do vzdélani svych prodejcu ¢i obchodnich zastupet
(prodejct). Zajistovat jim ucast na Skolenich o metodach prodeje, komunikaci se
zakaznikem, ekonomické a pravni znalosti, zboZiznalstvi a neposledni fadé dbat na
jazykové znalosti svych zaméstnancu. Dbat a podporovat sebevzdélavani prodejeu.

Velmi dilleZitou ulohu zde sehrava i oble€eni prodejce. Prodejci by méli mit usito
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obleceni z materiali produkce Textilana a.s. Jednalo by se o prezentaci béhem jednani
['oto oble¢eni by méli dostavat zdarma jako reklamu materialii a.s.. které budou
zpracovany v konfekénim zavodg v Ceskeé republice. Mnoho lidi z Textilany a.s. si

neuvedomuje, ze pokud nebude prodej, nebude cela Textilana a.s.

8.3.1 Distribuéni cesty

8.3.1.1. CtyFi hlavni distribucni cesty

a b c d
Vyrobce Vyrpbcee Vyrgbce V)'Iobce
Agent
\ 4 j
Velkoobchod Velkoobchod
v
Maloobchod Maloobchod Maloobchod
v v v 1
Zakaznik Zakaznik Zakaznik Zakaznik

(agenti se Casto vyskytuji i v cestach a, b, ¢ v textilnim obchodu)

obr.¢.2-Ctyfi hlavni distribu¢ni cesty (3)

Textilana a.s. zpracovava vetsinu trhi pres obchodni prodejce, ktefi bohuzel
neprodavaji jen ji. Obchodni prodejce je zaroven obchodnim prodejcem mnoha dalsich
¢eskym textilkam. On poskytuje svému zdkaznikovi servis, on zada stejnou poptavku do
viech textilnich toviren v Cechéach a na Slovensku a ta, ktera da nejlepsi cenu, nejkratsi
termin tak ta dostane od zakaznika zakazku. Obchodni prodejce zajistuje sam maly
marketingovy vyzkum pro zakaznika. Cesta k napravé je velmi slozitd. VétSina
obchodnich prodejci zada exkluzivitu pro svoje dané teritorium, ale na druhou stranu
neda exkluzivitu firmé, ze bude nabizet jen produkty Textilany, a.s. a nebude
spolupracovat s konkuren¢nimi textilnimi podniky. Je to logické, jelikoz pouze jedna
textilni firma ho neuzivi a nezajisti veskeré pozadavky trhu a hlavné on mize dat na

wheér zakaznikovi z vice moznosti V dnesni dobé, kdy nabidka textilnich podniku
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prevazuje poptavku zakaznik, Je velmi obtizné skonéit s timto systémem prodeje a
nastoupit pitimé cesty prodeje od vyrobee k zdkaznikovi bez obchodniho prodejce. Ten
ma bohuzel takové prostiedky, Ze miZe ovlivnit nazor zakaznika a textilni podnik

odfiznout od zakaznikd, coz by vedlo k ztraté trhu. A vybudovani nové zakaznické sité

Je v soucasné dobé skoro nemozné.

8.3.1.2. Individualni/databazovy marketing
tato metoda spociva v evidenci zakazniki. Kazdy ze zakazniki by mél mit svoji

zakaznickou kartu, kde by byly evidovany vegkeré idaje o zakaznikovi.

Zakaznicka karta

‘ Jmeéna zakaznika

| Adresa firmy

Lo
Kontaktni osoba

Telefonni ¢isla

Faxova ¢isla

e-mail adresa

Vyrobni program

Poptavka

| Cenova troven

Roc¢ni obrat

Specifikace obchodu

‘Cetnost obch.jednani

'Ubytovani pii jednani, osobni data

| Poznamky

Tabulka ¢.2-zakaznicka karta



8.4. Marketingovy vyzkum

Marketingovym vyzkumem se v sou¢asnosti v Textilané a.s. nikdo nezabyva , vie je
ponechano na prodejcich, ktefi bohuzel z ¢asové zaneprazdnénosti nejsou schopni
udelat dobry marketingovy vyzkum pro sva teritoria. Zde je navod na jednoduchy
marketingovy vyzkum, ktery by mohl napomoci k zjisténi koupésily a potrebam

zakaznikum na jednotlivych trzich.

Analyza podniku a trh jednotlivych zemi

Prognozy I\e’)'/voje
Vyhodnoceni potencidlu vyrobce
vyhlidek a rizik trhi jednotlivych
zemi
postoj podniku k obchodu
ramcové podminky
y - v
vnitini vnejsi
mezinarodni vykonnostni potencial spotfeba a chovani spotrebitelt
financovani demografické faktory
zajisténi vydaje na obleceni
produkt, personal, fizeni odévni zvyklosti
mezinarodni marketingovy potencial trh a sektor
design/kolekce objem trhu

komunikace rast a potencial trhu

-osloveni cilovych skupin obchodni struktura
-schopnost ziskani postaveni vlivy prostredi
distribuce politika
ceny legislativa
‘ ostatni

obr.¢.3 - marketingovy vyzkum

36



8.4.1 Prehled mimopodnikovych ramcovych podminek

Kazdy kdo chce proniknout a uspét v uréité zemi musi znat podminky trhu a
pozadavky kone¢ného spotiebitele. Prodejce tak mize analyzovat moznost proniknuti
na trh a prizpusobit strategie prodeje podminkam. Jinou strategii prodeje musi zvolit do
zemi jizni Evropy, kde budou poptavany kvality odlehéené a jinou do severskych zemi,

kde budou poptavat predevsim tézsi kvality.

A) Spotrebitel a chovini spotrebitele B) Trh a sektor
Biologické rozdilnosti objem trhu

Demografické vlivy rust trhu

-pocty obyvatelstva -odévy celkove

-rust poctu obyvatelstva -co do jednotlivych komodit

-prodluzovani véku obyvatelstva

Vydaje na obleceni Potencial trhu

-absolutni slozeni konkurence a jeji sila
-relativni (ve vztahu k celkovému objemu vydajh) struktury distribuce a

-VyVO0j obchodu

Odévni zvyklosti

-vyznam ceny pil nakupu obleceni

-prevazujici (uprednostiované fazony/barvy/materialy)

-projevy trendd (pavod trendd. hlavni nositel trendi,

orientace trend)

Po zjisténi viech téchto podminek a vlivii by mélo dojit k naslednému vyhodnoceni,
zda-li je mozné ziskat vice zakaznikl na trhu, jakym smérem se ubirat, jaké vyrobky

zde prezentovat a jakou distribucni cestu zvolit pro dané teritorium.
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9.Zavér

Cilem této bakalarské prace je charakterizovat vyrobee vinénych tkanin v Ceské
Republice, kterymi jsou: Nova Mosilana a.s., Lanatex a.s, Sukno a.s., Textilana a.s. a
jejich konkurent ze Slovenské Republika Merina a.s.

Dalsim ukolem této bakalarské prace bylo zmapovani zakaznikt vlnafskych podniki.
Byl vybran jeden z nejvétsich vinaiskych podniki u nas — Textilana a.s. V dobe, kdy
textilni prumysl v Evropé, ale také v USA prochazi krizi, je velmi obtizné
charakterizovat zakazniky. Kazdy den dochézi k bankrotiim konfeké&nich podnikd.
Zakaznici se stale méné poptavaji a tak vsichni vyrobci maji problém s udrzenim se na
svych trzich. Zakaznici byli roz¢lenéni podle riznych kritérii, kterymi byly: cenova
uroven, objednané mnozstvi, typ objednavky, naro¢nosti na kvalitu.

Textilana a.s. ma situaci ztizenou o to, Ze se v sou¢asné dobé nachazi v konkursu. Pro
mnohe zakazniky znamend konkurs — konec. Je jim velmi sloZité vysvétlovat, Ze firma
pokracuje dale. Mnoho z nich ztratilo divéru a odeslo ke konkurenci. Vy¢kavaji kdy se
rozhodne co bude dale a jak se zachova novy majitel.

Charakteristika zédkazniku je velmi obtizna. Zakazniky lze rozdélit do nékolika skupin,
Tyto skupiny se navzajem prolinaji. Postupem Casu zakaznik z jedné skupiny pfechazi
do druhé. Zakaznicka sit’ vlnarskych podniki je velmi propletena. Je velmi slozité najit
nového zakaznika, presvedéit ho vyhodach pro¢ by zrovna mél kupovat od toho ¢i
jiného textilniho podniku. Obchod je takové malé uméni. Velkou tlohu zde hraje
prodejce, kterv by mél byt kvalifikovany na tuto pozici. Zarovei to musi byt psycholog,
diplomat a herec. aby ziskal zakaznikovu pfizefi. Velmi dilezity je osobni kontakt
prodejce se zakaznikem. Prodejce by mél navstivit své zakazniky nejmeéné 4x rocne.

V bakalaiské praci byly navrzeny uréité cesty pro Textilanu a.s., které by mohly vést

k ziskani novych zakazniki, oZivit ty stavajici.V zavéru nutno podotknout, Ze pokud by
Textilana a.s. neméla takovy prodejni tym jako ma v soucasnosti, jiz davno by neméla
zakazky. Prodejci se snazi vyfesit viechny problémy tak, aby zakaznik nepoznal
jakykoliv nedostatek. Hlavni cestou je ukonceni konkursu a ziskani zpét davéry
zakazniki v Textilanu a.s. Zasadni jsou okamzité investice, které by zabranily
technologickym problémam a tim reklamacim, které velmi poskozuji Textilanu a.s.
Textilana a.s. by méla vénovat vice pozornosti prodejeum, jejich kvalifikaci. Dale se je

nutné. aby se nadéle Textilana a.s. zicastiovala vsech prestiznich veletrhi, kde je
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nejvetsi sance ziskat novy kontakt. Mezi nejvyznamnéjsi veletrhy patii: Texworld Paris,
Munich fabrics start a Eurotuch v Némecku, Rostextil v Moskvé, Moda in v Milanu.
Vinaiské podniky maji stale méne zakaznik(, ktefi zpracovéavaji konfekei z jinych
materialu tak. jak si to zada poptavka na trhu. Koneéni zdkaznici upfednostiiuji
materialy z BA,LI a PL.

Jak ziskat zdkaznika a rozd€leni zakaznika? To jsou vyzkumy, které provadéji
marketingove firmy. Hraji zde ulohu geografické, ekonomickeé vlivy.

Tato prace je pouze konstatovani skute€nosti, tak jak to v soucasné dob¢ vypada

v jednom nejvétsich podniki v Ceské republice — v Textilané a.s.
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Priloha ¢.2

Cesky textilni prumysl a trh v novém tisicileti

Cesky textilni prumysl prosel v uplynulych letech velkymi zménami. Spolu s odévnim
prumyslem ztratily tyto dva obory v porovnani s rokem 1989 50% kapacit a 50% pracovnich
mist. Patfily rovnéZ mezi prvni segmenty zpracovatelského priamyslu, jich se silné a hned

v prvni vine dotklo otevieni tuzemského trhu pro dovoz zbozi z ostatnich zemi. Vyrazné se

zmenily i majetkové vztahy-dnes je ¢esky textilni pramysl zcela zprivatizovan.

Po hluboké stagnaci a nékolikaletém propadu doslo v lofiském roce kone&né k oZiveni oboru.
Jeho hlavni pfi¢inou bylo zvladnuti prechodu v odbytu vyrobkii z méné naroénych trhi byvalé

RVHP na naro¢né trhy v EU.

Pfelomovym rokem se stal rok 1989, a to zejména jeho druhé pololeti. Zatimco prvni
polovina roku byla jest¢ obdobim mirného poklesu trzby (zejména prvni ¢tvrtleti), druhé
polovina jiz byla ve znameni rastu. Export textilniho pramyslu vzrostl cca o 3% ve srovnani
s rokem 1998 a dosahl cca 40mld. Podil exportu na celkovych prodejich tvoii 70%, z toho
podil zemi EU predstavuje 90%. Je to dikaz, ze ¢esky textilni prumysl se ptizpusobil
podminkam trhu EU a eventualni pfipojeni CR k unii by v tomto segmentu zpracovatelského

prumyslu nemélo prinést vétsi problémy.

V soucasné dobé signalizuji textilni podniky rostouci pocet zakazek, lepsi financni situaci a
stabilngjsi odbytovou pozici. Jde zejména o exportu schopné firmy, u nichz v nékterych
piipadech vzrostla poptavka az o 20%. Vyrazny odbytovy boom zaznamenaly zejména
vlnaiské firmy. Podle odborniki se da predpokladat, ze pfiznivy vyvoj bude pokracovat tak i
v piistich letech. Nenaplnily se tak chmurné predpoveédi, Ze Ceskému textilnimu pramyslu
hrozi likvidace. Svétova konjunktura i zmény ve strategii podniki (inovace pfizptisobena
pozadavkum odbératelu, rust produktivity prace i kvality) pomohly k obrodé obru, ktery ma
v CR vice nez dlouholetou tradici. Presto tento prumysl zistava i nadale v citlivém pasmu se
zvlastnim zetelem nejen u nas, ale i v EU. Proto pro budoucnost nejsou vylou¢eny podpurne

kroky ze strany statu, a to jak v ekonomice, tak i ve sprave a legislativé. Prave od



zakonodarct moci ocekavaji ceské textilni podniky u¢innou ochranu pied silné
poddeklarovanymi nebo dokonce nelegalnimi dovozy textilu zejména z asijskych zemi, ale i
rovnez zvysenou ochranu tuzemského trhu, ktery byl mezinarodnimi dohodami o otazce
dovozu piilis liberalizovan. Maximalni otevien{ trhu prineslo az explozi dovozi. Import se
v loniském roce meziroéné zvysil o 7%.V ekonomické sféfe patfila k hlavnim problémim

ceskych podniku stale se opakujici snizena dostupnost avér.

Soucasny vyvoj ukazuje, Ze cesky textilni primysl méa dostatek Zivotaschopnosti, aby
prevazne vlastnimi silami pfekonal negativni obdobi. Pokud se mu viak dostane odpovidaji
podpory. ma Sanci vyrazného ristu, a tim i vyuziti nadbyte¢nych kapacit vyroby i
kvalifikovanych pracovnich sil. Je to obor, ktery ma na vic .......
Budoucnost

Budoucnost ¢eského textilniho primyslu ovlivni na za¢atku 21.stoleti nékolik zakladnich
faktoru. Zakladni podminkou dalsiho rozvoje bude dokonéeni restrukturalizace celého
sektoru. Za timto souhrnnym terminem se skryva zejména stabilizace majetkovych vztahi,
v nichz se majiteli stavaji skutecni, zainteresovani vlastnici. S tim souvisi 1 vstupy
zahrani¢niho kapitalu, ktery pfinasi do tuzemskych podnika predevsim moznosti novych
investic, ale 1 nové progresivni knot-hod a ¢asto i moznosti odbytu na zahrani¢nich trzich.
Vyznamnou podminkou dalsiho rozvoje bude i eliminace nadbytecnych, resp. ztratovych
kapacit. jejich odprodej nebo pfevedeni na novu vyrobu. Pravé inovace, iniciovana snahou o
o nejvetsi piizpusobeni se pozadavkim trhu v tuzemsku i v zahranicni, bude mit v otazce
dalsiho rozvoje jednu z kli¢ovych funkei. V tomto procesu se uplatni jak mensi subjekty,
které maji moznost rychleji reagovat na pozadavky trhu zejména v oblasti odlisn¢ho a
naroéného sortimentu. tak i velké spolenosti u nichz shromazd'ovani vyroby u klicovych
sortimentl prinasi vyssi ekonomické efekty a konkurenceschopnéjsi vychozi pozice (nizsi
ceny. vy3si investice, snadnéj$i moznosti preklenout krizova obdobi).

Pi rozvoji textilniho sektoru se musi uplatnit i nové cesty financovani. Vedle ocekavaného
zvySovani piivalu zahrani¢niho kapitalu by mélo dojit i k obnoveni riistu bankovniho
Gvérovani. dalsi moznosti by méla prinést konsolidace ¢eského kapitalového trhu i rozvoj
pomocnych forem financovani-leasingu, rizikového kapitalu aj. To vse by mélo postupné
odstraitovat soucasnou silnou podkapitalizaci sektoru. Rozhodujicim faktorem pro rozvoje
ceského textilniho pramyslu bude v budoucnosti i Gspésnosti exportu zbozi. [Klicovym

teritoriem budou i nadale zemé EU, stabilni a perspektivni oblast, ktera dava jistotu vyrobe-



ovsem s podminkou vysoké kvality a pozadované inovace. Vyvozni kolekce dnes
predpokladaji vysokou kvalitu, pfizplsobeni se vkusu spotiebiteli cilové zemé a doprovazeji
Je slozita cenova jednani, nebot’ vyspélé staty akceptuji cenovy rust maximalné v souladu se
svou mirou inflace. Velky vyznam bude mit i uspésnost znovuziskani pozic na trzich byvale
RVHP 1 obnoveni pozic na vnitinim trhu. Neméné velky vyznam bude mit i dalsi liberalizace
mezinarodniho obchodu, dalsi otevirani narodnich trhu proklamované vétovou obchodni
organizaci. Pro dal3i vyvoj ¢eského textilniho primyslu i tuzemského trhu s textilem bude
rovnéz nutné odstranit resp. vyrazné omezit jiz komentované nerovné konkurenéni podminky
v domaci obchodni sfére. Cenove podeklarovany i nelegalni dovoz totiz v sou¢asné dobé
predstavuje podle odhadu odborniku jiz jak vice 30% celkové spotieby textilnich a odévnich
vyrobkii v CR. Proto je tieba, aby byly v praxi uplatiiovany pfimé regulacni zakony

s ucinnymi sankcemi. proto je tfeba stale iniciovat ingerence zdkonodarnych i exekutivnich
organu do odstranovani nekorektnich dovozl a prodeje. Pfipomenme, Ze tyto prodeje se

v posledni dobe stéle ¢astéji stehuji z trznic a stankl do tzv. kamennych obchodu, protoze
radnice leckde pouli¢ni prodej omezuji nebo dokonce rusi.

Z velkého trendu, které se v soucasné textilni vyrobe projevuji uved'me zejména rozsdhlou
inovaci materiala i vzord. inovaci kterd je mnohem vice nez dive uréovana pozadavky trhu i
konkrétnich odbérateli. Vyraznym trendem je i snaha o stale jednodussi udrzbu textilnich
materiall. které jsou pouzivany v kazdodennim Zivoté. Inovace zde proto smétuji

k rozsifovani material(, které se fadi do skupiny Easy-Care-snadna udrzba (sniZena
mackavost. nezehlivost, minimalni sraZlivost, pfijemné noseni, schopnost tvarovani podle t¢la
aj.) Dodejme. ze v sou¢asné dobé predstavuje cesky trh s textilem hodnotu cca 50mld.K¢.
Podil tuzemskych vyrobct zde tvofi cca 18%. oficialni dovozy pokryvaji 52-55%. Zbytek
predstavuji dodavky ze ..zemé odnikud™.

Cesky textilni primysl predstavuje-pies viechny peripetie vyvoje v poslednich deseti letech-
perspektivni a stdle vyspélé, relativné dobé pripravené odvétvi. Proto také nebude CR v tomto
piipadé v ramci procesu piipojovani k EU zadat o vytvoreni tzv.pfechodové obdobi Jediny
odklad bude zfejmé uplatnén pii odstrafiovani ekologickych zatéZzi, na které budou Ceské

firmy pozadovat jesté tfi az pét let. (Zprava Atoku v lednu 2001)
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