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ANOTACE

Obsahem této prace je popis pouzivanych marketingovych a obchodnich strategii , které
spoleén¢ s marketingovou komunikaci tvofi nepostradatelny nastroj pti ziskdvani a udrzeni

zakazniki v dneSnim tvrdém konkuren¢nim prostiedi.

Dale analyzuje soucasnou situaci firmy DOTEX spol. s r. o., kterd se snazi u pfilezitosti

veletrhu Textextil 2009 uvést nové technologické zatizeni.

ANNOTATION

The aim of this thesis is usage of marketing and sales strategies which make up with
marketing comunication important implement for developing and holding customers in hard

competitors environment today.

This thesis also analyses the current situation of the DOTEX Ltd. Novy Jicin, which is going

to introduce new technology equipment at the Techtextil Trade market in 2009.
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Uvod

Strategie je nedilnou soucasti zivota kazdého ¢loveka. V dneSni hektické a neustale se
ménici  dobé je Clovék vystaven situacim, kdy se neustdle musi ptizpiisobovat. To samé plati
pro podnik, ktery chce pruzné a efektivné reagovat na trh, uspokojovat jeho potieby a zajist'ovat si
tak pro sebe a svoje zaméstnance dostatecné mnozstvi kapitalu pro fungovani a dalsi rozvoj. To jak
se firmy dokazi prizplsobit je jednim z hlavnich ukazatell jejich schopnosti obstat na trhu. Proto,
aby firmy v takovém prostiedi obstaly je potieba volit efektivni zplsob tizeni, ktery zabezpecuje
optimalni uspokojovani potieb a zajmu producentii i konzument. K tomu, aby byl cely systém
funkéni je potieba dokonalého toku informaci, které jsou zdrojem a ndmétem dalSich postupt,
dil¢ich a strategickych rozhodnuti. Nejvétsi zasobarnou informaci je trh, ktery na jednotlivé trzni
subjekty plisobi svymi potfebami a nuti je k nabidce. Timto startuje marketingovy proces, ktery

pomaha k prosperité¢ stovkam tisiciim firem.

Marketingovy a prodejni systém pomaha najit firmam cesty k cilovym skupinam zakaznikd,
uci je oslovovat a volit vhodné strategie pro ziskani potiebnych informaci, které jsou hlavnim
kritériem pro vyrobu a nasledny prodej. Vratim se zde ke sloviim strategie a piizptisobivost. Clovék
ani firma nejsou schopny volit strategie pokud nemaji dostatek informaci o prostfedi, ve kterém
se pohybuji a tak se tomuto prostfedi neumi ptizplisobit. Proto je potfeba podnikat rlizné aktivity

(napf. Gi¢ast na veletrzich), kde se daji potiebné informace nejen ziskat, ale také predat.

To jsou hlavni divody, pro¢ byla vybrana problematika marketingu, obchodu a prodeje pro
mou bakaléafskou praci, ve které byly popsany dosud pouzivané¢ marketingové procesy a propagace
ve spolecnosti DOTEX spol. s r. 0. Ve vazb¢ na konkrétni situaci, kdy firma uvadi novou splétaci
linku u pftilezitosti veletrhu TECHTEXTIL 2009. Firma je postavena do situace, kdy musi provést
prizkum u stavajicich a potencidlnich zdkaznikii véetn€ kompletni ptipravy podkladi. To vse bylo
promitnuto v této praci a beru ji jako ptiru¢ku popisujici konkrétni situaci.

Pevné vétrim, ze tato bakalafska prace bude mé i firmé DOTEX spol. s r. 0. Novy Jic¢in

pfinosem a napomuze efektivnimu vyuzivani a zlepSeni marketingovych a prodejnich procesi.
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Cil prace

Cilem mé bakalarské prace je zpracovat a analyzovat jednotlivé marketingové procesy
a propagaci ve spole¢nosti DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in v¢etné aplikace prodejni strategie
pouzité béhem zavadéni splétaci linky, jako kompletni technologie s termofixa¢ni Upravou
a adjustaci. Tato linka bude predstavena u piilezitosti textilniho veletrhu Techtextil 2009. Soucasti
této prace je kompletni pfiprava veletrhu vcetné marketingového vyzkumu potencidlnich zdjemct

a piipravy vSech potfebnych propagacnich materiali souvisejicich s touto akeci.

Touto praci byla demonstrovdna konkrétni a aktualni situaci, kterou spole¢nost DOTEX

spol. s r.0. Novy Ji¢in momentalné prochazi.
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I TEORETICKA CAST
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1 MARKETINGOVA KOMUNIKACE A PRODEJ

V poslednich desetiletich roste pocet riiznych druhti vyrobkii a sluzeb, proto je pro firmu
zivotn¢ dilezita komunikace se zdkazniky. Vzdyt’ ten vyrobek, o kterém se recipient nedozvi, jako
by neexistoval. Bez marketingové komunikace se neobejde podnikatel, ktery se snazi svou produkci
»prodat®, potiebuje své potencidlni odbératele informovat o nabidce. Ale je také vyznamna pro

zakaznika, a to z diivodu lepsi ptehlednosti v oblasti nakupu.

Ulohou nastrojii marketingové komunikace je tedy vyvolani zdjmu spotiebitele o firmu a jeji

produkty, ovlivnéni jejich ndkupniho chovéni a zejména ziskani zdkazniki novych.

Kotler [9] uvadi typy marketingovych komunikaci takto :
e rcklama
e podpora prodeje
e piimy prode;j
e public relations

e osobni prodej
1.1 Reklama

Sirokd vefejnost povazuje reklamu za jedinou formu komunikace, casto tato slova
zaménuje. OvSem reklama je jen jednim, a¢ velmi dileZitym nastrojem marketingové komunikace.
A to z toho divodu, Ze ze vSech slozek marketingové komunikace se s reklamou setkdva bézny

uzivatel nejcastéji, denné ji celi. [17]

Reklama dokéaze oslovit Siroky okruh vetejnosti, zviditeliiuje urcity produkt, a to mnohdy

v Casto se opakujicich intervalech.

Je mozné si v Ceské spolecnosti vS§imnout, ze se daleko vice utraci za reklamu spotiebniho
zbozi, nez za reklamu vyrobnich prostiedki. Divodem je zajisté velky pocet zdkaznika tohoto
spotfebniho zbozi, ale také to, Ze podniky prodavaji vyrobni prostiedky, preferuji osobni prodej

a vénuji obecné méné na reklamu a na dal$i formy marketingové komunikace.
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Kftizek [11] rozliSuje tyto hlavni skupiny propagaénich prostiedkd :

e tiSténé propagacni prostiedky

e tiskové propagacni prostiedky

e zvukova reklama

e audiovizualni propagace

e venkovni propagace

e recklama na misté prodeje

V Tab. 1 lze pozorovat charakteristiky jednotlivych nastrojli. Zajimava pro povSimnuti

je rychlost odezvy, se kterou se potencialni zdkaznici o produkt ¢i sluzbu zajimaji nebo ji dokonce

zakoupi. Mohlo by se zdat, Ze v tomto sméru na recipienty nejvice tlaci televizni vysildni,

kde zapojuji jak zrak tak sluch, coz déla produkt zapamatovatelnéjsi. Rozhlas a noviny jsou v tomto

vvvvvv

ptesycenosti televiznich reklam.

Tab.1. Porovnani médii propagace (pro Sireni reklamy) — Zdroj : Marketing v soucasné praxi,

Horakova Iveta

TV Rozhlas Casopisy Noviny Plakaty
Naléhavost Velmi vysoka Vysoka Nizka Nizka Velmi nizka
Nazornost Velmi vysoka Nizka Stredni Stredni Velmi nizka
Identifikace Dobra Nizka Velmi vysoka Dobra Dobra
baleni
Rycholst odezvy Vysoka Velmi vysoka Stfedni Velmi vysoka Stfedni
Naklady na Nizka Stredni Stredni Nizka Stredni
zakoupeni Casu
nebo prostoru (na
1000 dosazenych
divaki,
posluchacdii,
étenari)
Vyrobni naklady Vysoka Stiredni Stiredni Stredni Vysoka
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A co v reklamé puasobi témét vzdy? Existuji témata, oznaCovana jako evergreeny, ktera
pusobi stale jako velmi dobfe. Lidé reaguji na ptib¢hy ostatnich lidi, protoze se s reklamou
identifikuji, poznaji totoZzné problémy a hlavné ji vétSinou véti. Vhodnym doplitkem reklamy jsou

také krasna zvirata, déti, ale i Zzeny a erotika, vhodny humor. [13]

Vzhledem k charakteristice produktu, kterym se v této praci zabyvam je vyuzitelnost
reklamy relativné mala, protoze je zatizeni uréeno pro specidlni trzni segment a specifickou skupinu

zakaznik.

1.1.1 Tisténé propagac¢ni materialy

Jsou nejcastéjSim a nejrozsirenéjSim zplisobem, jak na sebe firma mitize upozornit a piisobit

tak na cilové skupiny a ovlivnit jejich nakupni chovani.

,»115ténad reklama se skvéle hodi na inzerci slozitych a nakladnych produkti, které jsou

nakupovany po diillezitém posouzeni a rozhodnuti ve velkém mnozstvi informaci.” [4, s.306]

Mezi zakladni formy ti§téné inzerce patii :

Letak

Ukolem letdku je vzbudit pozornost a vyvolat zdjem recipienta o produkt, odrazejici vzdy
nejaktudlnéjsi stav. Jsou vhodné zejména pro cenové vyhodné nabidky, mimotddny prodej
a prodejni akce. Tento prostfedek se tiskne ve vétSich nakladech, pocitd se s tim, ze ne kazdy
se setkat na pultech v prodejnach ¢i vystavnich stancich, vlozené v novindch a casopisech,

postovnich schrankéach. Pisobenti je sice pomérné Siroké, ovSem malo intenzivni. [11;15]

Mezi hlavni pozitiva letdku patii mald naroc¢nost pii vytvareni, levny tisk, kratkd dodaci
lhiita a podstatnym divodem pro vybér tohoto prostiedku je vysokd operativnost pii vyuZzivani.
Protoze letaky maji slouzit pouze pro vyvoldni zajmu recipienta o produkt, detailni informovanost

o daném produktu je s kapacitnich diivodl nedostacujici. [1]
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Text 1 grafika letdku by méla byt velmi jednoducha, protoze Gi€elem textu je podat informaci
co nejrychleji. Plati, ze pokud svym sdélenim nezaujme na prvni pohled, pak konc¢i letak

pravdépodobné v kosi. [10]

Pti tvorbé letdku je tieba brat v tivahu nékteré zasady, pfedevsim to, ze jiz na prvni pohled
by mél byt patrny vyrazny titulek, nabidka letaku, o jaky produkt se jedna. Zde mél byt zdiraznén
produkt nikoli ndzev ¢i logo firmy. Pfehlednost a vyraznost by méla byt samoziejmosti, stejné jako

kontaktni tidaje, kde si produkt koupit. [10]

Letak je dobrym podnétem proto, aby se potencialni klient mohl jeho mysSlenkou zacit
zabyvat. Neni v ném vSak moZné obsahnout souhrn vSech informaci tykajicich se primyslovych
zafizeni, ktery vyzaduji konzultaci s potencialnim zajemcem. V letdku by se mélo dbat predevSim
na obrazovou podobu nabizeného produktu s uvedenim pouze nékolika zakladnich informaci

vypovydajicich o jeho funkénosti a pouziti.

Prospekt

Prospekt ma dopliiujici nebo zastupujici formu letdku, ovSem na rozdil od letdku podava
informace mnohem podrobnéjsi, vede k presvédceni. Zde by se mél zdjemce dozveédét detailni
informace tykajici se produktu. Tato tiskovina je financné¢ naro¢nd a mnohdy byva vydavana az

na pozadani zékaznika. [11]

U tohoto typu tiskovin nestaci prosty pokus produktu, sdéleni musi byt komplexni,
vycerpavajici, je nutno zdivodnit, pro¢ si ma recipient produkt koupit, jaké vyhody mu pfinese.

[10]

vvvvvv

Ve spolecnosti DOTEX spol. s r.o. Novy Ji¢in je na kazdou skupinu produktii vypracovan
katalogovy list obsahujici vSechny potiebné technické a technologické informace. Oproti letaku,
kde pouze vstépujeme myslenku je prospekt konkrétnim podkladem na jehoz zaklad¢ lze udélat

rozhodnuti zda je pro potencialniho zdkaznika zajimavy ¢i nikoliv.
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Katalog

Katalog je charakteristicky tim, Ze podava jen zakladni informace, avSak o celém sortimentu

vyrobkil. Ukolem je usnadnit orientaci a vybér zbozi zakaznikovi, musi byt proto prehledny. [11]

Katalogy jsou uzite¢né v téch pripadech, kdy je nutné komunikovat se zdkaznikem na velké
vzdalenosti. Katalogy jsou rozesilany, rozddvany na veletrzich a vystavach, ale také je sebou nosi
obchodni zastupci. Mezi jeho nevyhodu patii jeho vysoké ndklady na potfizeni, protoze katalog by

m¢él byt reprezentativni a kvalitni. [15]

Katalog ve spole¢nosti DOTEX spol. s r.0. Novy Ji¢in je souhrnem prospekti vydavajicich
kompletni pfehled o nabizenych produktech se kterého muzou zdkaznici vybirat a eventualné
vznaSet dotazy o dopliiujici informace. Tato tiskovina je pouzivand pouze v piipad¢, Ze se jedna

o nového zadkaznika, ktery nema piehled o firmou nabizenych produktech a sluzbéch.

1.2 Podpora prodeje

»Podpora prodeje zahrnuje soubor riiznych motivacnich néstroji ptevazné kratkodobého
charakteru, vytvafenych pro stimulovani rychlejSich nebo vétSich ndkupd urcitych produkti

zakazniky nebo obchodniky.” [9, 5.590]

Podle nékterych zastupuje podpora prodeje az dve tretiny v komunikacnim rozpoctu.
Uplatituje se piedevsim tehdy, kdyZz firmy chtéji rychle a siln€ udefit na zajemce a je vyhodna

pro firmy s malym podilem na trhu.

Kotler [9] rozliSuje podporu prodeje :
e spotrebitelim (vzorky, kupony, nabidky na hotovostni refundaci, zvyhodnéné ceny, odmény,
vyhry, vyzkousSeni zbozi doma, zaruky, predvadéni produktt, soutéze)
e obchodnikiim (nédkupni rabaty, slevy za podil na reklamé, za vystavované zbozi a zbozi
poskytované zdarma)
e pro prodejce a prodejni sily (veletrhy a vystavy, soutéZze a prodejni motivace, specialni

reklama)
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Dalsi ¢lenéni podpory prodeje je z hlediska spotifebniho zbozi a zboZzi pro vyrobni spotiebu.
Kupni situace a rozhodovani ve sféfe investic je samoziejme jina — zde vice zalezi na osobnim
jednani, osobnich kontaktech, referencich a image producenta a produktu. Proto mé zde podpora

prodeje prioritni postaveni. [13]

Tab. 2. Marketingova komunikace z hlediska charakteru produktu — Zdroj: Marketing &

komunikace, Pavli Dusan

Spotiebni zbozi Investi¢ni zboZzi
1. Reklama 1. PODPORA PRODEJE
2. PODPORA PRODEJE 2. Reklama
3. Direct marketing 3.PR
4. PR 4. Direct marketing
5. Sponzoring 5. Sponzoring

»Zatimco reklama presvédéuje o divodu koupé, podpora prodeje predstavuje konkrétni

motiv koupé.” [4, 5.326]

K hlavnim vyhodam podpory prodeje patifi moznost kratkodobé zvysit objem prodeje,
zajistit rychlejsi a intenzivnéj$i odezvy nez od ostatnich néstroji, flexibilni na¢asovani a moznost
dalsi komunikace se zakaznikem. Dulezitym prvkem je také povzbuzeni spotiebitele, aby vyzkousel
novy vyrobek, odlakat ho od konkurence. Ov§em mé kratkodobé trvani, malokdy vede k prosazeni
spotiebitelské vérnosti firmé. Piesto motivuje spotiebitele k vyzkouseni nové zavedené¢ho vyrobku

nebo sluzby. [4;3]

Pro povzbuzeni zdkaznikil firmy vyuZzivaji pfimé a nepifimé cesty. Pfima forma je takova,
kdy okamzité po splnéni urcitého tkolu, dosazeni mnozstvi nakupu (10 baleni trvanlivého mléka)
obdrzi zakaznik odménu (sklenice pro piti tohoto mléka jako prémie). Naopak u neptimé formy
zakaznik nejprve sbira ,,doklady* o nakupu zbozi, charakteristické jsou specialni znamky ¢i razitka
na specidlni kartu, a teprve pii predloZzeni ur¢eného mnozstvi téchto ,,dokladi* vznik4 narok na

odménu. [3]
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V této kapitole je praveé zatfazen ve spolecnosti DOTEX spol. s r.o. Novy Ji¢in veletrh, ktery
je bran za moznost predvést néco jiného nez konkurence a dat podnét, ktery dovede potencialniho
zdkaznika k mySlence zabyvat se eventualné¢ zménou dosavadniho dodavatele. Jde o hledani
vhodnych distribu¢nich cest, které pomtzou ke zvyseni prodeje a zisku novych klientti. Motiva¢nim
prvkem podpory prodeje je ve spolecnosti DOTEX spol. s. r. 0. Novy Ji¢in bonusovy systém

uplatiiovany pii mnozstevnich objednavkach.

1.3 Primy prodej (Direct marketing)

Tato strategie je zaméfena na cilovou skupinu, kde buduje vazby se zdkaznikem.
Je vyuzivéna zejména bankami, firmami ve stavebnictvi, strojirenstvi, farmacii, které si soustavné

buduji databazi s maximem udajl o dané cilové skupiné a trznim segmentu.

Mezi néstroje podle Kobery [8] patfi:
e Direct mail
Jedna se o nabidku vlozenou do obalky a odeslanou na misto adresata. Distribuuje se postou.
e Roznaska
Charakterizujeme ji-1i jako roznos letaki, prospektii do postovnich schranek.
e Telemarketing
Na rozdil od piedchoziho nastroje je telemarketing cilenéjsi, vyzaduje splnéni nékterych
pfedpokladi (telefont).
e Kuponové inzeraty
Je vhodny pro osloveni obecného trhu.
e Vlozena ptiloha
e Inzerce s nalepenou odpovédni kartou

e TV teleshopping, radio

1.4 Public relations

Jedna se o nastroj, kterého se vyuziva k nepfimé propagaci firmy nebo jejich vyrobkl
¢i sluzeb a v soucasné dobé jeho vyznam vzrista. Vztah k vefejnosti je zaméfen na poznavani

z4yjml a postoju verejnosti. Public relations byvéa uskute¢niovan prostfednictvim zpravodajskych
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¢lankd, tiskovych konferenci, filmovych a jinych zaznamii. Dllezitym prvkem je také sponzorstvi.

[4]

Tato forma komunikace je vice a vice obliben¢j$i, protoze firma je piedstavovana
zdkaznikovi nendsilnou formou. Pasobi divéryhodné a md nizké ndklady. Dle mého jde o to,
aby firma prezentovala nejen profesionalni tvar a zdjem o vlastni bussiness, ale také zajem o své

zaméstnance a demografické prosttedi ve kterém funguje.

1.5 Osobni prodej

Jedna se o néstroj pfimé komunikace, diky némuZz osobné komunikuji obchodni agenti firmy
se svymi potenciondlnimi zdkazniky. Je to ndkladny ndstroj propagace. Aby byl osobni prodej
ucinny, musi mit obchodni zastupci velmi dobré komunikacni schopnosti a musi se umét

prizpisobit zakazniktim i1 okolnostem. [4]

Cim 1épe dokazi upoutat pozornost zajemce, tim vét§i prodejnost ziskaji. Zde skute¢nd
zalezi na téch, kdo prodavaji, coz u prumyslovych produkti plati maximalné. V dnesni
technologicky velice vyspélé dobé je kvalita u vétSiny dodavateli na velice slusné tirovni. Otazkou
u tohoto zistava, co je spolecnost schopna nabidnout kromé vyborné kvality. Zde jde opravdu o
Sikovnost jednotlivych obchodnikt, ktefi si musi uvédomit, Ze neprodavaji pouze produkt, ale

pfedevsim jméno dané spole¢nosti.

2  VELETRHY A VYSTAVY

Veletrhy a vystavy si v ¢eské kultufe nasli své pevné misto. Jsou jedine¢né v tom, Ze se na

jednom misté v pfedem sjednaném cCase setkava cely trh — kupujici, prodavajici, konkurence. [14]

Pavla [14] definuje vystavu ¢i veletrh takto: ,, Vystavu nebo veletrh charakterizujeme jako
specidlni formu socidlni komunikace (vyuzivané zejména pro marketingové, komunikacni tucely),
jez je ohraniCena Casem a prostorem, je dislokovana na jedno konkrétni misto, uréend predevSim
zajmové vetejnosti, v niz podstatu sdéleni vyjadiuji autentické exponaty doprovdzené souborem

informaci nejriznéjSich prezentacnich typii. Exponaty jsou na takovéto akci uspofadané podle

11
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jednotici myslenky, kterd sleduje realizaci urcitého spolecenského cile v rdmci komercniho,

nez ekonomického, kulturniho ¢i jiného kontextu.*

Veletrhy a vystavy jsou zvlasté vyznamné pro trh primyslovych produkta, protoze kladou
diraz na osobni dialog a umoznuji kontakt mezi dodavatelem a potenciondlnim zakaznikem.
Obchody se zde uskuteciiuji zejména osobni formou. Mij subjektivni postoj k veletrhim
a vystavam je velice pozitivni vzhledem ke zviditelnéni a ziskdni novych potencialnich zakaznik.

Jsou rovnéz dobrou prilezitosti pro predstaveni nového produktu.

Jednotné vymezeni rozdilu veletrhti a vystav neexistuje. Veletrhy jsou ekonomicky
zam¢eiené akce, jejichz pfedmétem vystavovani jsou predevSim redlné exponaty. Naproti tomu
vystavy jsou zaméiené na propagaci myslenek a zaméru rtiznych subjektli spolecenského zivota.

[18]
2.1  Clenéni veletrhu a vystav

Z obchodniho pohledu rozliSuje Vysekalova [18] vystavnictvi takto:
1. Nekomer¢ni
Orientace na uméleckou, sbératelskou a informacni povahu.
2. Komer¢ni
Zamgéiené na prezentaci produktl, které jsou dale rozdé€leny na: prodejni vystavy, kontraktacni

veletrhy, kombinované kontrakta¢né prodejni akce.

Vystavy ¢i veletrhy maji svou periodicitu.
Podle geografického pohledu lze veletrhy a vystavy délit na:
e lokélni, regiondlni, narodni, kontinentalni a mezinarodni (aby akce mohla byt ozna¢ovéana

za mezinarodni, musi spliiovat dana kritéria). [18]
Pro spole¢nost jako je DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in je strategicka predevSim ucast

na veletrzich, kde prezentuje stdvajici i nové produkty. RovnéZz jde o prestyZz firmy a misto,

kde se nestrann¢ muize sejit dodavatel s odbératelem.

12
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2.2 Priprava na veletrh

Ucast na veletrhu je prestizni, obchodni a komunikaéni pfileZitost. Pfed samotnym
veletrhem je vSak tfeba diikladné tuto akci pripravit a stanovit cile. Toto by mélo vychazet z celkové

marketingové strategie firmy.

Cile podle Vysekalové [18] :

1. Poznat trh — zjistit nabidku konkurence, navazat spolupraci

2. Vstoupit na trh — ziskat pozornost a zaujmout navstévniky a vystavovatelé (novy produkt)
3. Upevnit si pozici na trhu
4

Zlepsit svoji pozici na trhu — predstaveni novinek a osloveni zdkaznik

Ze své praxe vim, ze stanoveni cilii je strategické. Nelze néceho dosdhnou aniz bych védel
¢eho. Pokud se vsak pfipravuji na veletrh musi byt, dle mého néazoru, jiz trh infomovéan o tom,
ze firma existuje a ma na trhu urcité postaveni. Neni mozné uspét mezi konkurenci s novym
jménem a podobnym primyslovym produktem. V takovém piipadé vim piesné jak zakaznik

reaguje.
2.2.1 Tiskové materialy pro veletrh a vystavu

Firmy povaZzuji svou Ucast na vystavé Ci veletrhu za velmi uZitecnou a obchodné piinosnou.
Dulezita je ptiprava tiskovin, protoze vystavni stanek, ktery nedisponuje Zadnym letdkem,

prospektem ¢i katalogem nemuze plnit sviij ukol. Je potieba také zvazit mnozstvi tiskovin.
Korespondence pii veletrzich a vystavdach

Dulezitym krokem pied zahajenim veletrhu je pozvanka, ktera je vhodnym zplsobem,
jak zvysit navstévnost firemniho stanku. Formy pozvani mohou byt rizné, od osobniho dopisu pies
inzerci v tisku, rozhlasovou relaci atd. Pozvanka by méla byt adresatovi dorucena s dostatenym
predstihem tak, at’ nenapada napldnované aktivity adresata. Po veletrhu je vhodné zaslat dékovny

dopis za ndvstévu a prilozit néco hmatatelného, co navstévnik nemohl ziskat v expozici. [10]

13
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2.2.2 Financni prostredky

Neni stanoveno, kolik ma kterd firma investovat do marketingové komunikace. Veletrhy
jsou velmi naro¢né na finan¢ni prostiedky a proto by kazdd firma meéla vénovat maximalni
pozornost jejich pfipravé, harmonogramu. S polozkami, se kterymi bychom méli pocitat jiz doptedu
jsou podle Vysekalové [18] ptimé néklady a patii mezi n¢ napf.:

- registracni poplatek

- plocha

- vybaveni stanku

- infrastruktura (ptipojky vody, elektra, telefonu a internetu)
- uklid expozice a jiné drobné sluzby

- oficialni tiskoviny, pozvanky a propagacni letaky

- zapis do katalogu vystavy

Mezi nepfimé néklady Vysekalova [18] fadi:
- obderstveni na stanku
- naklady na ubytovani a diety pracovnikl

- marketingova podpora tcasti

Pokud se spole¢nost chce ucastnit néjaké takové prezentacni akce je potieba kalkulovat
s néklady, které jsou pro realizaci takovych projektl potfebné. Nemyslim, Ze je nutné investovat
do prehnané velkych vystavnich prostor, reklamy, propagace, doprovodného programu atd. Z mého
hlediska je potieba vSak pfipravit vSe tak, aby stanek ptisobil pro potencidlniho zdkaznika zdjimave,

coz jde mnohdy poftidit za zvladnutelné finan¢ni néklady.
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I Prakticka ¢ast
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3  DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in

»It’s up to you*

Obchodni jméno : DOTEX spol. s 1. 0. Novy Ji¢in
Sidlo : Dolni Brana 53, 741 01 Novy Ji¢in
Prévni forma: Spolecnost s rucenim omezenym
Datum zépisu do OR: 18. prosince 1992

Zakladni kapital : 1 000 000 K¢

Identifikacni Cislo : 47667621

Ro¢ni obrat : 100 mil. korun

3.1 Predmét ¢innosti spolecnosti DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in

Firma DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in ma opravnéni provozovat tyto ¢innosti :

stavba stroji s mechanickym pohonem

e zprostiedkovatelska ¢innost

e koupé¢ zbozi za Gcelem jeho dalSiho prodeje
e truhlafstvi

e montaz meétidel

e modelarstvi

e slévarenstvi

e (Cinnost ucetnich poradctl, vedeni ucetnictvi
e ubytovaci sluzby

e kovoobrabécstvi

e silni¢ni motorova doprava vnitrostatni

3.2 Historie spole¢nosti DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in

Historie stavajiciho podniku se zac¢ina psat roku 1880, kdy byla postavena textilni tovarna
na vyrobu latek a mdédniho zboZi. ZvySujici se vyroba a postupné rozSifovani zdvodu mélo za
dasledek ménici se vyrobni program na pradelnu viny. Tento rozvoj pokra¢oval az do konce

1. svétové valky.
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V roce 1932 vlivem zvySujici se konkurence s modernim strojnim zatizenim vedeni firmy
rozhodlo o zastaveni vyroby pro nedostatek odbytu. Po roce 1933 byla tovarna novym majitelem

pifebudovana na strojirenskou vyrobu, ktera se udrzela do druh¢ svétové valky.

V obdobi po skonceni valky se jiZ vyroba ve firmé ,,nerozb&hla®, stroje byly demontovany
a pfevezeny do jinych podnikd. AZ v roce 1948 vyuzil prdzdné prostory narodni podnik TONAK,
ziidil zde sttedisko pro generdlni opravy a vyrobu novych stroji pro sviyj zavod. Vznikly podnik

nesl ndzev Strojirny n.p. Tonak.

0d 1.1.1952 byl zavod zaélenén do nové utvoieného podniku Kovostav se sidlem v Usti nad
Orlici, v roce 1954 ptesel dalsi reorganizaci a byl pfevzat pod nové vytvoiené ,,Zavody textilniho
strojirenstvi® se sidlem v Prostéjoveé. Od 1.4.1958 byl poté zaclenén do VHIJ Strojtex, n.p. Dvur
Kralové nad Labem, zadvod 7, ktery byl vyvojovym a vyrobnim zdvodem textilnich splétacich

stroju.

1.1.1993 piesSel podnik Strojtex do soukromého vlastnictvi a dnes podnikd pod obchodnim

jménem DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in.

3.3 Dnesni spoleCnost DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in

Firma DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in je charakteristickd tfemi zdkladnimi vyrobnimi
programy, které ji zabezpecuji pfedni postaveni na trhu v téchto odvétvich :
1. Slévarna a modelarna
o slitiny Al — dle CSN 424515, 424331, 424384 do hmotnosti cca 200kg v presnosti CSN
014470.04 a 014470.05 v kusové a malosériové vyrob¢ véetné odlitkti do kokil (15kg)
e slitiny Cu — dle CSN 423119, 423123, 423122, 423146, 423128 do hmotnosti 1500kg
v presnosti CSN 014470.04 a 014470.05 v kusové a sériové vyrobé
e tlakové zkousky odlitku mediem vzduch, voda
e tepelné zpracovani odlitk
e urceni chemické analyzy na optickém emisnim spektrometru
e vyroba modell ze dieva, lehkych slitin, pryskyfic a plastt

e odlitky je mozné nechat hrubovat nebo hotové opracovat v nasi strojirné
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Obr. 1 — hlinikové celo osnovniho valu

2. Strojirna s vilastni projekcni kancelari

Spickové vybavena strojirna spole¢nosti Dotex nabizi kompletni opracovani soucasti

pfedevsim pro hutni, hydraulicky, gumarensky a tiskatsky primysl

soupis strojniho zafizeni :

(0]

O

O

o

frézovaci obrabéci centrum HASS VF8 CNC (1600 x 1000 x 800)

soustruhy : SV 18RA, SR 50, ST 251CNC, SPM 66/2000 CNC, SU 50/3000,
SU 125/2000, ST 65/3000CNC

karusely : SKJ 12A

frézky : Somab — Univer 400, FU2A, FGS 32NC, FV 25CNC, obrazecka ST 250, OF6
vertikalni obrabéci centrum : HAAS VF-8/50 (1625x1016x762)

horizontky : WHN 9B NC, H 100, W 100A, WH 63

vrtacky : VS 16 a VS 20 stojanové, VR4 a VR 6 sloupové, VRS NC portalova

brusky : BPH 20N, BRH 22A, BUAJ 28/630, BHU 32/2000, BPV 700/3000

svafovna

lakovna

strojirna je predev§im zamétena na vyrobu Siroké Skaly valct, ¢epi, rovnacich, podavacich

kotouci a dalSich ND (vpustek, pouzder apod.) do valcovacich stolic do priméru 600mm,

délky 2000mm a vahy 2000kg vcetné konecného opracovani funk¢niho tvaru po tepelném

opracovani s pozadovanou drsnosti Ra 0,8, a drsnosti do 500 HB dale pak na vyrobu
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hydraulickych blok do hmotnosti 2500kg
k dispozici je také vnitrostatni pfeprava: valnik Nissan do 2,5t
moderné softwarove i hardwarové vybavena konstrukéni kancelar se zabyva projektovanim

jednotcelovych strojl a zatizenich dle pozadavkil zékaznika

e dile ma spolecnost Siroké zkuSenosti s generdlnimi opravami, upravami ,ale i vyrobou

novych prevodovych skfini do vahy 2t. Zamétuje se na prevodové skiin€ vétSich rozméra,

kdy se jedna o prevodovky klasické ¢elni, kuzelocelni, Snekové se skfini litinovou, nebo
feSenou jako svafenec

zpracovava pres navrh kompletni vykresovou dokumentaci, ve které samoziejmé nechybi
detailni pevnostni vypocty, vyrobni vykresovd dokumentace a ndvod na pouziti a spravnou

udrzbu

Obr. 2. - hydraulicky rozvodny blok pro strihaci nizky do TPC Kolin

3. Kompletni vyroba a vyvoj textilnich proplétacich strojii a strojii obsluznych

soukaci stroje — stroje urcené k navinovani pfizi na civky a dutinky
proplétaci stroje — kruhové, ploché, specidlni, horizontalni
navijeci stroje — na prani zakaznika

ztuzovaci stroje — slouzici k ukoncovani tkani¢ek
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Obr. 3. - oplétact stroj RM 32/1-140 s palickou TE 72X280

3.3.1 Konkurence firmy DOTEX

Protoze se v této praci zaméiuji pravé na marketingové a obchodni strategie textilnich stroja,
budu se vénovat pouze konkurenci v tomto odvétvi. V Ceské republice neexistuje zadna spolecnost,
kterd by firmé¢ DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in ve vyrobé textilnich stroji konkurovala. Silné
protivniky nachéazi po celém svété, predev§im v Evropé se objevuje nékolik klicovych konkurentt.
Jedna se o:

e HERZOG — némecka firma zalozena v roce 1861

e RATERA — Span¢lské firma zalozena v roce 1942
Ob¢ tyto spolecnosti jsou monopolnimi vyrobci proplétacich stroji. Jejich trzni podil je

cca 80% z celkové vyroby. Zbytek trhu si rozdé€luji ostatni firmy, mezi které patii i DOTEX

spol. s r. o. Novy Ji¢in. Hlavnim rozdilem mezi DOTEXEM a monopolnimi konkurenty
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je predevSim tradice a Siroké portfolium vyrdbénych strojli. Monopolni firmy jsou zaméfeny
na masovou vyrobu proplétacich strojii, kdezto spole¢nost DOTEX se zaméfuje na stroje se
specialnim pouzitim, které dopliuje o riizné technologické dopliky tvofici v nékterych piipadech
kompletni vyrobni linku na dany produkt. Zatimco u hlavnich konkurentti je pomér mezi vyrobou
a nakupem komponentt 80:20 je ve spole¢nosti DOTEX situace piesné opacna. Tim je spole¢nost

DOTEX schopna pruznéji a efektivnéji reagovat na specielni pozadavky zékazniku.

V soucasné¢ dob¢ spoleCnost DOTEX tuzce spolupracuje s dalsimi konkurencnimi
spolecnostmi z Italie a dalného vychodu a tvoti takové strategie, aby byla schopna v této kooperaci

oslabit monopolni vyrobce.

3.3.2 Zakaznici firmy DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in v oblasti textilnich stroju

Své zakazniky si spolecnost peclivé hyckd a projevuje jim dlouhodobou péci a osobni
pfistup. Pfistupuje ke kazdému zdkaznikovi jednotlivé a nabizi mu kompletni servis véetné jeho

specielnich pozadavk.

V Ceské republice patii mezi nejvétsi odbératelé:
e firma PEGA-VEL Krnov, kterd se zabyva vyrobou textilni galanterie
e firma LANEX Bolatice je monopolni vyrobce lan, zadchranné techniky a popruht
e firma JIHOTEX Veseli nad LuZnici je svym vyrobnim programem konkurentem firmy
LANEX

e firma TEMAC Zv¢tinek je vyrobee termoizolacnich specielnich ucpavkovych sitiir

Jelikoz firma své aktivity v této oblasti sméfuje na trhy zahranini, je zastoupeni
zahrani¢nich zakaznikG cetn€j§i. DOTEX putsobi hlavné na trzich stfedni Evropy, kde ma
nasledujici dilezité zakazniky:

e Polsko: PROTEKT, NOVA, ANDRA, EUROPOLIT

e Slovensko: ZILMONT, TIMM, GLEISTEIN

e Pobalti: HAINE, ZARASAITIS, TANGENTE, DUGAVA

e Balkan: AURA, DANTEX, ISKRA, TKV, MULTIPLET, POLIPLET

21



Textilni fakulta Technické univerzity v Liberci

V piipadé vyroby textilnich strojli je pomér mezi zahrani¢nimi a tuzemskymi zékazniky
80:20, coz je dano predevsim velice specidlnim trznim segmentem a potiebou koncového produktu

v dané zemi.

Tab. 3. Zakaznici firmy Dotex spol. s r. o. Novy Jicin v textilnim odvétvi — Zdroj: interni materialy

DOTEX

Zemé Pocet zakaznikt

Ceska republika 25
Slovensko 12
Polsko a7
Balkan 18
Pobalti 7

Graf'¢. 1: Zdkaznici firmy DOTEX spol. s v. 0. Novy Jicin v textilnim odvétvi podle zemi — Zdroj :
interni materialy DOTEX

Zakaznickeé rozdéleni

M Ceska
republika

M Slovensko

O Polsko

M Balkan

B pPobalti

Vyse uvedena tabulka s grafem nam ukazuje doposud mapované trhy spolecnosti DOTEX a
konkrétni pocet zdkaznikii v jednotlivych zemich. Z tohoto mlizeme pozorovat, ze hlavnim
odbytovym trhem je pro spole¢nost Polsko.

3.3.3 Zaméstnanci firmy DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in

Firma zaméstnava cca 110 pracovnikl, ale i pies tuto skutecnost neustdle hledd nové

pracovni sily, predev§im pro dilenské profese. Situace v Moravskoslezském kraji je v této oblasti
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primyslu zna¢né€ nevyhovujici, nebot’ je zde soustfedéno ve velké mife hutni a tézké strojirenstvi.
Nedostatek pracovnikil a tim kapacitnich moznosti fe§i DOTEX koopera¢ni spolupraci s ¢eskymi i

zahrani¢nimi partnery.

3.3.4 SWOT analyza

Pro firmu DOTEX je poznani jak slabych tak silnych stranek, hrozeb 1 piilezitosti dilezitou
soucasti marketingové ¢innosti. Od téchto ¢innosti se odvijeji dalsi kroky a strategicka rozhodnuti,
které davaji moznost pfipravovat se na nov¢ vznikajici situaci na trhu.

Tab.4. SWOT analyza firmy DOTEX spol. s r. 0. Novy Jicin

Obsah TYPY FAKTORU
Faktort PRIZNIVE NEPRIZNIVE
VNITRNI SILNE STRANKY SLABE STRANKY

Siroké produktové portfolio Nedostatecni marketingova komunikace
Vysoka kvalita nabizeného zbozi, které¢ |Ptebytek rezijnich pracovniki
spliuji ISO normy Jazykova bariéra
Snaha o uplatnéni individualniho Mala schopnost ¢elit konkurentim
ptistupu k zakaznikovi Malé zkusSenosti s veletrznimi akcemi

Vybudovana sit’ odbératelt a
dodavatelti — udrzovani dobrych vztaht
ZkusSeni a kvalifikovani pracovnici —
zaméstnanci s technicky zaméfenym
vzdélanim ¢i dlouholetou praxi v oboru
Ptijatelna cenova politika

Osobni zajmy majiteld o staly rlst
Dobré jméno firmy spojené s
dlouholetou tradici

Finan¢ni stabilita firmy

Vlastni konstrukéni oddé€leni
Technologické sobéstacnost

VNEIS] PRILEZITOSTI OHROZEN({
Textilni veletrh TEXTEXTIL Sila postaveni konkurence v odvétvi
Ziskani novych zdkaznikt Novi konkurenti
Levné;jsi dodavatelé surovin Nedostatecna nabidka pracovniki na trhu
Ptilezitosti a inovace prace

Nové technologie vyzadujici
kvalifikovany pfistup a nadmérné néklady
Rostouci naklady — dan€, energie
Globalni ekonomicka krize
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Pti analyze SWOT bylo vychdzeno ze stavajici situace, ve které se firma nachéazi a byly
hledany moznosti, pfileZitosti, strategie, kterymi by se mé¢la zabyvat tak, aby byly vyuzity vznikajici
ptilezitosti a v co mozna nejveétsi mife eliminovala negativni jevy, které budou na firmu v budoucnu
pusobit. Z analyzy je jasné, ze celkové postaveni a ekonomicka situace vzhledem k trhu je pomérné
dobra. Je potieba se zamé&fit na slabiny optimalizovat vyrobni kapacitu a pocet zaméstnanct, véetné

zefektivnéni vyroby.

Diraz firma klade predevSim na individudlni pfistup k zédkaznikim a piijatelnou cenu.
Oba tyto faktory jsou rozhodujici pfi zdkaznickém vybéru dodavatelské firmy. Od téchto zdkladnich
oblasti se rozviji dal§i Ginnost, jako certifikace managementu jakosti QMS, CSN EN ISO 9001-
2001 a dalsimi certifikacemi v oblasti systému enviromentalniho managementu a dalSich vyrobkii.
Cilem je tedy co nejvice vyuzivat pozitivnich stranek spolu s pfilezitostmi. Neméla by se ale

opomijet negativa spojena s vyvojem trhu textilnich stroji, ktery v soucasné dob¢ prochazi recesi.

Rozhodujicim meznikem pro existenci firmy bude tc¢ast na nadchéazejicim textilnim veletrhu
TECHTEXTIL Frankfurt 2009, kde firma pfedstavi novy produkt, a to kompletni technologii
na vyrobu tepelné upravenych pracovnich, bezpecnostnich lan. Od data kondni této akce se bude
odvijet dalsi pasobnost firmy na svétovém trhu, vybér vhodnych segmentli, se zaméienim
na cilovou skupinu zékaznikd. Dulezité je také provést zaméstnaneckou optimalizaci, kterou si

firma stanovila jako strategicky ukol.

4 ANALYZA MARKETINGOVE KOMUNIKACE VE
SPOLECNOSTI DOTEX SPOL. S R. 0. NOVY JICIN

Pti tvrzeni, ze velké a GspeSné firmy jsou zalozené na dikladné pfipravené marketingové
strategii, firma DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in neni Uplné ztotoZnéna. Tak jak ve vétSiné dalSich
¢eskych vyrobnich spolecnostech pietrvaval u jejich predstaviteli nazor, ze nejdulezitéjsi je
kvatifikovat vyrobu a plnit pfedem stanoveny plan. Rekl bych, 7e marketingova komunikace je
jednou z nejvétsich slabin vSech ¢eskych spolecnosti. Ve spole¢nosti DOTEX funguje marketingova
komunikace kumulovan€¢ na obchodnim useku spoleCnosti, pfiCemz marketingové prvky

komunikace se ve spolecnosti objevuji teprve kratce. Az od roku 1997, kdy se zacalo dbat na tento
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neodmyslitelny prvek obchodu zacala firma efektivné rozvijet marketingové aktivity. K hlavnimu
rozvoji dochézi v roce 2003 s nastupem nové generace. Zvysujici se financni stabilita dava firmé

predpoklady k dalsimu rozvoji v oblasti marketingu a moznosti riskovat v pouziti jejich nastroju.

Vzhledem k tomu, ze firma je vyrobce primyslovych produktd jsou marketingové procesy

zna¢n€ zazeny oproti trhu spotfebnimu.

®

Obr. 4. Logo firmy — Zdroj : interni materialy DOTEX

4.1 Internetové stranky

Kazda firma, 1 tato, povazuje zviditelnéni ve virtudlnim svété za zaklad. Proto se béhem
nékolika poslednich let jiz n€kolikrat ménil vzhled internetovych stranek prezentujicich vyrobni

program spolecnosti.

Vzhledem k tomu, Ze ve spolecnosti doslo zacatkem roku 2009 k optimalizaci vyrobniho
programu, coZz zasahuje 1 do prezentace spolecnosti v tomto virtudlnim svété budou do konce
2Q/2009 vybudovany nové internetové stranky, které budou spolecnost prezentovat v soucasném
pramyslovém boji. Na téchto strankach bude piedevsim kladen diraz na prezentaci technologickych
moznosti spolecnosti, operativnost a pruznost dodavek, certifikace a referencni projekty, které by

mély demonstrovat potencidlnim zdjemciim moznosti spoluprace.

4.2 Tiskoviny

Spolecnost si je védoma nutnosti marketingové komunikace vii¢i svym zakaznikim, a proto

se snazi pokrocit v oblasti tiskovin. Vzhledem k tcasti na veletrhu TECHTEXTIL firma pfipravuje
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novou verzi tiskovin pfedev§im v oblasti textilntho odvétvi. Rovné€z se vSak pfipravuji dalsi

tiskoviny pro dalsi oblasti vyroby napt. hydrauliky, valct pro valcovaci stolice, prevodovek atd.

4.3 Komunikace se zakaznikem

Situace na trhu spotfebniho zboZi a na primyslovém trhu se v této oblasti zna¢né 1isi. U
spotiebniho zbozi prevlada jednorazovy nakup s vyhodnou cenou, kdezto u priimyslovych produkt

kontakty, vzajemné ptatelské vztahy, kde hraje rozhodujici ilohu mnoho faktort.

Novoji¢inska spolec¢nost klade diiraz pfedevs§im na operativnost doddvek za rozumnou cenu,

které vedou ke spokojenosti a budovani dlouhodobych obchodnich vztaht.

V této oblasti firma jednozna¢né voli individualni piistup ke kazdému zakaznikovi a snazi se
vyhovét jeho potfebam. Nejen v oblasti termint, ceny a dodavatelské kvality, ale také v oblasti
informovanosti béhem vyrobniho procesu. Toto nelze bez aktivniho pfistupu jednotlivych
obchodnik, jejichz hlavni naplni je pfimé komunikace se zdkaznikem, jeho stimulace a vytvaieni
piirozeného tlaku pro ziskavani novych obchodnich konkraktd. Stejnym zpiisobem je pfistupovano
pfi ziskdvani novych potencidlnich zdkaznikli. V soucasné dobé jsou ve spolecnosti jednoznacné
stanoveny systémové postupy, které jsou implementovany pfi realizaci jednotlivych obchodnich

¢innosti.

5 SEGMENTACE TRHU A POPIS VYROBKU

Jak jsem jiz vySe zminil jedna se o termofixacni linku na vyrobu lan. Ve spole¢nosti DOTEX
jde o novy vyrobek, ktery se bude firma snazit nabizet jejim zédkaznikim, ktefi se vyrobou riznych
druhti lan a provazi zabyvaji. Vyrobek muze klasifikovat jako specidlni ur¢eny pro uzkou skupinu

zakaznik.
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5.1 Segmentace trhu

e pii vybéru cilového trhu byla zvolena trzni segmentace zaméfena do jednoho sektoru a to na
lehky textilni primysl - vyrobce lan a provazii
e segmenty zde miiZzeme rozd¢lit nasledovngé:
a) zaveésna technika a bezpecnostni vazaci technika (staticka lana)
b) alpinistika (horolezecka lana)
¢) spotiebni lana (provazy, repsitiry, papirenska lana, jachtatska lana)
e pro kazdy segment je potfeba stroj dovybavit riznymi dopliujicimi zafizenimi, proto si

jednotlivé segmenty blize popiSeme:

a) zavésna technika - statickad lana
e u zékaznikd v tomto segmentu se klade velky diraz na charakteristiky a vlastnosti
vychoziho produktu (jde hlavné o pevnost lana, kvalitu Gpletu, piesny vychozi pramér,
moznost nastaveni stoupani tpletu atd.)
e  proto je potfeba u tohoto segmentu stroj dovybavit riznymi typy piidavnych zatizeni
(termofixace, navijeni s konstantnim napétim lana, pevnost bézct = palicek, ze kterych

se odviji oplétaci material)

b) alpinistika - horolezecka lana
° opét je kladen velky dliraz na charakteristiky lana (pevnost, pruZnost), svym
charakterem a vlastnostmi se jedna o lana dynamickd, dbano je také na vzhled lana, co
nejvetsi produktivitu stroje, moznost piestavby stroje na rtizné typy lan a provazi s
moznosti riizného typu poctu upletd na 1cm, moznost oplétani v tandemu

° stroj je potieba dovybavit podobnymi typy zafizeni jako u segmetnu ¢.1

¢) spotrebni zbozi - provazy, Siiiry
° zde nejsou kladeny zadné zvySené naroky na vlastnosti vychoziho vyrobku, ale na
mozZnosti pouZiti téchto vyrobki
° u tohoto segmentu se jedna o nespecializovanou vyrobu narozdil od dvou ptfedchozich
(nejsou zde vyzadovany atesty na pevnost a vlastnosti)

° vyrobci tohoto segmetnu se vétSinou zamétuji na Siroky trh a obvykle vladnou Sirokym
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vyrobnim sortimentem

vzhledem k modifikovatelnosti stroje na rizné druhy lan a provazi miizou vyrobci své
vyrobky dodavat do rlznych druhii primyslt (zemédélsky, dopravni, potravinaisky,
zabavni a nebo pfimo na spotiebni trhy)

stroj nepotiebuje dovybavit Zddnym zatizenim pokud to neni v pozadavku zédkaznika

Vybér segmentu (skupiny), jeji popis

ze tif vySe uvedenych segmetil byl vybran segment €.1 : zdvésnd technika - statickd lana
o) tento segment jsem si vybral, protoze se jedna o specializovanou vyrobu s velkymi
naroky na kvalitu nakupovaného zatizeni a rovnéZ o velmi tizkou skupinu zakaznik,

které je potieba presvédCit o kvalité naSeho zafizeni a tak je motivovat k jeho koupi

o) dal§im rozhodujicim prvkem bylo, Ze Zddny s naSich konkurentli nenabizi kompletni
technologii
o tato skupina zdkaznikii ma zvySené naroky na nésledujicimi pozadavky :

o kvalita zafizeni : je dbano na materidly, ze kterych je zafizeni vyrobeno, jejich
zivotnost, jsou vyzadovany rizné atesty od jednotlivych materialt, dilezita je také
zaruka tichého chodu

o moznosti pfidavnych zafizeni : kazdy zdkaznik ma své vlastni konstrukéni
pozadavky na zafizeni, které konzultuje s pracovniky konstruk¢éniho oddé€leni
dodavatelské firmy

o vykonnost a jednoduchost obsluhy zafizeni : kladen velky diraz na jednoduchost
obsluhy, rychlou vyménu vstupnich materialti, rychlost stroje, sefiditelnost
jednotlivych ¢asti

e u tohoto segmentu neni rozhodujici cena, ale moznost si vybirat ze Siroké nabidky, je
velmi dilezité liSit se od konkurence a vychazet t€émto zdkazniklim vstfic vcetné
konstrukénich zmén coz je u této skupiny hlavnim spoleénym znakem, kterym se tato
skupina vyznacuje

e proto lze vyrobu tohoto zafizeni pro tyto skupiny charakterizovat jako zakdzkovou
o kone¢ny odbératel dava Casto piesné pozadavky na to, co by mél stroj spliiovat

(poZadovany vykon za minutu, minimalni a maximalni primér lana, atd.)
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5.3 Popis nové uvedeného produktu

Nazev : Linka na vyrobu lan

Casti vyrobKu : a) civecnice
b) termofixacni tunel €. 1
¢) oplétaci stroj OS 32/1-140
d) impregnace opleteného lana v avivazi
e) termofixacni tunel €. 2

f) navijeci zatizeni
5.3.1 Popis a funkce jednotlivych ¢asti

Civeclnice
° jedna se o svafovanou konstrukci na niz jsou umistény trny a brzdové prvky véetné hlidaca,
na trnech jsou umistény civky s materialem (vnitini material lana - dusSe, nasledné se opléta)
° civecnice, jako prvni prvek této linky slouzi k odvijeni sttedového materialu - duse, ktera je
umisténa na civkach, odvijeny material je brzdén, aby bylo zachovano konstantni napéti v

jednotlivych nitich (je realizovano zavazicky - nejptesnéjsi deklarovany zptisob)
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Obr. 5 — civecnice CH24 a termofixacni tunel ¢. 1 CT-D — Zdroj: interni materialy DOTEX

Termofixacni tunel ¢.1

jedna se o uzavieny prostor z nerezi, ve kterém jsou umistény Ctyfi infrazarice
tento tunel plni funkci prvniho stabiliztoru vnitinich pnuti ve sttedovém materialu (dusi).
Tento material je vtahovan do tunelu z civecnice, v tunelu na ného teplem ptlisobi infrazarice

(asi teplotou 180 stupiiti), stabilizovany material pak vychazi druhou stranou a je vtahovan

do oplétaciho stroje

Oplétaci stroj OS 32/1 - 140

jedna se o stroj s jednotkovym pohonem, ktery tvoii splétaci hlava o 32 béZzcich. Soukoli
stroje je ve hlinikové skiini s olejovou naplni, rozte¢ kol je 140 mm, b&Zce jsou osazeny
civkami s kapacitou 1020cm

funkce stroje spociva v opleteni vtahovaného materidlu druhym materidlem, ktery je umistén
na civkach bézci splétaci hlavy. Primér vychoziho lana se mize pohybovat od 10 do 30

mm, coZ je zavislé na jemnosti vlakna navinutého na jednotlivych civkéach (poctu druZzenych
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niti). Po opleteni vnitiniho materidlu (duse) je lano impregnovano. Stroj je mozny pouZzit na

ruzné druhy textilnich materialti (pfirodnich i umélych)

Obr. 6 — RM 32/1-140 (oplétaci stroj 32 bézcu, 1 hlava v rozteci 140), detail proplétaci hlavy,
Zdroj : interni materialy DOTEX

Impregnace lana v avivazi
° jedna se o vanicku, kterd je umisténa na oplétacim stroji a ve které je roztok (avivaz)

° prichodem lana pfes tuto avivaZz dochdzi ke zmékceni lana pfed dalSim termofixacnim

tunelem, ktery ihned nésleduje

Termofixacni tunel ¢. 2
° systém je stejny jako u termofixac¢niho tunelu ¢. 1 s rozdilem, Ze je tunel umistén na
oplétacim stroji a ze kromé samotné termofixace opleteného materidlu probihd jesté

kalibrace lana na urcity pozadovany rozmér pomoci kalibrac¢nich kladek (druhd kalibrace)

° dale je lano odtahovano na navijeci zafizeni
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Obr. 7: detail termofixacniho tunelu ¢.2, Zdroj : interni m. DOTEX

Navijeci zafizeni

jde o zafizeni s vlastnim pohonem, ktery je spfazen s odtahovym zafizenim stroje, opét se
jednéd o svafovany rdm, na kterém jsou umistény rizné konstrukéni prvky pro funkénost
tohoto zatizeni

zde jiz vlastn¢ probiha samotna adjustace hotového lana, ve kterém pii navijeni musi byt
opét zajistén konstantni tah (napéti). Hotovy vyrobek je navinut na velkoobjemovy buben o
kapacité 300 1 nebo mize byt navinut na svazkovaci buben, ze kterého se pak lano po
svazani sundd a mize piimo distribuovat ke konecnému odbérateli..

v kazdém piipad¢ je vS§em vyrobcim doporucovano, aby se lano na bubnu nebo svazkovaci
civce nechalo minimalné 24 hodin stabilizovat, po uplynuti tohoto ¢asového intervalu by jiz

v lanu neméla byt z4dné dalsi vnitini pnuti
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Obr. 8: navijeci zarizeni, Zdroj - interni m. DOTEX
UZiti celého zaFizeni
zatizeni je pouzivano pro specialni vyrobu statickych lan, které jsou svym charakterem
zatazeny do skupiny vazacich prostiedkil, pracovni lana
uziti stroje je vSak mnohem $irsi, vyrobky z tohoto stroje se daji pouzit jako lana vazaci,
lodni, sportovni (alpinisticka),.........

Design a kvalita

ramy jednotlivych €asti z kvalitnich materiald, které zarucuji tichy chod a dlouhou Zivotnost
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° specidlni elektroinstalace pak jednoduchou obsluZznost stroji

° stroj je dodavan v barvé, kterou si pieje zakaznik
5.3.4 Znacka

° zafizeni je samoziejme opatfenou znackou dodavatelské firmy DOTEX spol. s. r. 0. Novy
Ji¢in, ndzvem zafizeni - termofixacni linka na vyrobu lan, vyrobnim ¢islem, certifikdtem o

jakosti a kompletnosti vyrobku, elektrorevizni zpravou, navodem k obsluze

6  Marketingovy vyzkum

Vyzkum bude zaméten na firmy zabyvajici se vyrobou lan a provazi, ptredevsim splétanou
technologii. Bude se jednat jak o domaci, tak zahrani¢ni trh. Cilem tohoto vyzkumu bude zjistit
zdjem o novy vyrobek prezentovany na budoucim veletrhu. Osloveni budou stdvajici obchodni
partnefi, ktefi jsou evidovani v zékaznickém portféliu firmy a n€které nové spole€nosti nalezené na
internetu. Vysledkem by mélo byt zjisténi zajmu o tento produkt, ktery se dnes stava celosvétovym

trendem.
6.1 Cil marketingového vyzkumu

Firma Dotex potiebuje zjistit zajem stavajicich, ale také potenciondlnich klientti o dodavku
komplet celé technologie od jednoho dodavatele. Jedna se o prvni pokus dodavat kompletni sestavu
slozenou z nékolika raznych zafizeni, ktera by meéla pomoci pfi upevnéni pozice na trhu

s proplétacimi (splétacimi) stroji. Cilem je také presvédcit zdkaznika o vyhodach zatizeni od jedné

spole¢nosti a pozvat ho na prezentacni akci na veletrhu.
6.2 Plan vyzkumu
6.2.1 Vybér vhodné metody sbéru dat

Pti sestavovani planu vyzkumu je nutné urcit vhodnou metodu sbéru dat. Vzhledem k tomu,
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ze se vtomto piipad¢é jednd o velice specialni vyrobu a o velmi Uzky segment zdkaznikl byla
zvolena forma piimé prezentace u zédkaznika s dotazovanim na predem piipravené otazky tak, aby

se cely vyzkum dal zpracovat a vyhodnotit.

6.2.2 Vybér vhodného souboru — vzorkovani

Pti vybéru vhodného souboru byl vyzkum zaméten na zakazniky specializované na vyrobu
statickych, dynamickych a pracovnich lan. Z teritoridlniho hlediska jsem se zaméfil na evropsky trh,
ktery jsem rozdé€lil na oblasti domaciho trhu, EU a ostatnich zemi. Pro tento vyzkum bylo vybrano

celkem 35 firem podnikajicich v tomto odvétvi.

6.2.3 Zpiusob osloveni respondenti

Bylo navstiveno 23 stavajicich a 12 novych zakaznika zabyvajici se touto vyrobou. Prvnim
krokem byl telefonicky kontakt se zodpovédnym pracovnikem dané firmy, ktery byl sezndmen
s cilem navstévy (vyzkumu). Rovnéz se u prilezitosti tohoto kontaktu naplanovalo piesné datum a

¢as schiizky.

6.3 Analyza vysledki vyzkumu, doporuceni
Oslovené firmy :
a) Cesko: Lanex (CZ), Odetka (CZ), Prolana (CZ), Jihotex (CZ), Singingrock(CZ)
b) EU: Protekt (PL), Batkiewicz (PL), Poldanet (PL), Mateusz (PL), Nowa
(PL), Rayson (PL), Linotex (PL), Linotech (PL), Grzampol (PL),
Bumapol (PL), Zarasai (LV), Heine (EST), Mamut (E), Teufelberger
(AUS), Gleistein (SVK), Timm (SVK), Zilmont (SVK), Trenzexport
(E), Vrplet (SLO), Zupan (SLO), Totra (SLO), Aura (ROM), Dantex
(ROM), Pevikom (BG)
b) Ostatni :  TKV (HR), Multiplet (HR), Uzarija Ani¢ (HR), DM Signal (HR),
Selenkondor(TUR), Mladost (SCG)
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Tab.5. Marketingovy vyzkum, otdazka ¢. 1

Misto pusobeni firmy :

Misto piisobnosti

Pocet firem

Podil v procentech

Lokaln¢ (bez exportu) 7 20
EU 8 22,9
EU+ostatni zem¢ 18 51,4
Ostatni zem¢ 2 5,7

Tab. 6. Marketingovy vyzkum, otazka ¢. 2

Pifedmét podnikani :

Predmét podnikani Pocet firem Podil v procentech
Sportovni lana a $itliry 21 60
Pracovni lana, bezpe¢nosti technika 7 20
Jachtové a lodni provazy 5 14,3
Vazaci prostiedky 2 5,7

Tab. 7. Marketingovy vyzkum, otazka ¢. 3

Pocet zaméstnancu :

Pocet zaméstnanci Pocet firem Podil v procentech
0-30 19 54,3
31-80 12 34,3
81 -150 3 8,0
vice jak 150 1 2,9

Vyse uvedené tabulky nam poskytuji zakladni udaje ohledné piisobnosti firem. Lze

VYCist, Ze se jedna spise o stredni firmy s mezinarodni pusobnosti zamérené na vyrobu

lan.

Otazky kladené pii samotném jednani zaméiené na produkt

Tab. 8. Marketingovy vyzkum, otazka ¢. 4

Byla Vam nékdy v minulosti nabidnuta moZnost koupé podobného zarizeni?

Stanovisko Pocet Podil v %
ANO 4 114
NE 31 88.6

Vyse uvedend tabulka potvrzuje vétsinové zamereni konkurencnich firem pouze na

samotné stroje (sériovost), cela linka je specialni vyroba a firmy ji nenabizeji jako
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kompletni technologii, ale doporucuji nakup stroje od nich s moznou aplikaci pridavnych

zarizeni od jiného dodavatele. Pokud ji viak klient nepozaduje sam, toto nenabizeji.

Tab. 9. Marketingovy vyzkum, otazka ¢. 5

Na jakém druhu strojui nyni lana vyrabite a od jakého dodavatele?

Dodavatel 0S 16/1 0OS 24/1 0OS 32/1 OS 48/1 Celkem
DOTEX (CZ) 6 0 15 12 33
HERZOG (D) 24 8 20 25 77
RATERA (E) 12 4 25 15 56
OMA (I) 15 1 5 3 24
Celkem 57 13 65 55 190

Tabulka ukazuje kvantitu typii stroju v jednotlivych firmach. Standartné je linka nabizena
se strojem 32/1-140 (nejvétsi zastoupeni), ale je mozné ji aplikovat také na dalsi stroje. Z
tohoto vyplyva, Ze existuje moznost namontovat prislusenstvi linky na stavajici stroje a
usetrit tak naklady zakazniku. Trzni podil spolecnosti DOTEX na zkoumaném trhu je

necelych 18%. Nejvétsi podil ma naopak firma Herzog.

Tab. 10. Marketingovy vyzkum, otdzka ¢. 6

Upravujete lana tepelnou cestou ? (v piipadé Ze se jedna o chem. materialy)

Stanovisko Pocet firem Podil v procentech
ANO 8 23
NE 27 77

Tak jak firma predpokladala neni fixovani lan rozsirené, proto je potreba se zamérit na

seznameni klientii se zarizenim a specifikovat prinos.

Tab. 11. Marketingovy vyzkum, otazka ¢. 7

SlySeli jste o této moZnosti?

Stanovisko Pocet firem Podil v procentech
ANO 28 80
NE 7 25

Dle vyse uvedeného jde videt, Ze trh je ve vétsiné o této technologii informovan.
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Meéli by jste zajem o koupi takového zarizeni?
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Stanovisko Pocet firem Podil v procentech
ANO 10 28,6
MOZNA ANO 15 42,6
ASINE 8 22,8
URCITE NE 2 6

Zde miizeme pozorovat, zZe firma ma pri zvoleni vhodné obchodni politiky sanci uspét,

protoze vice nez 70% zakazniku uvazuje o této investici.

Tab. 13. Marketingovy vyzkum, otdzka ¢. 9

Které faktory budou pro niakup zarizeni rozhodujici?

Faktor Hodnoceni diileZitosti Celkem Primérn
1213 4| 5 a
znamka
Funk¢ni vlastnosti 25 25 1
Kvalita 15 8 2 25 1,48
Cena 3 5 15 2 25 2,64
Servis 20 5 25 2,2
Obsluznost 3 15 7 25 3,16
Termin vyroby 4 3 10 8 25 2,88

U této otazky jde videt, zZe jde o nové zarizeni, které se teprve na trh uvadi a proto
potencialni zakaznici stavi na prvni misto funkcni vlastnosti a hodnoti prinos nového
zarizeni pro jejich spolecnost, potom nasleduje kvalita, servis a az na ctvrtém misté je

cenda.

Na zakladé vySe uvedenych vysledkii marketingového vyzkumu je zfejmé, Ze firma ma s
timto vyrobkem velky potencidl a mize posilit své momentalni postaveni na trhu, protoze vice jak
70% navstivenych spolecnosti projevilo o nabizenou technologii zdjem. Vzhledem ke konkurenci,
ktera ma vétSinovy podil a velice silné jméno se mize spolecnost DOTEX odlisit prave tim, Ze se
bude snazit poskytovat kompletni technologie souvisejici s programem proplétacich textilnich

stroju.
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Firma Dotex musi zvolit takovou obchodni strategii, kterd pfinese potencidlnimu
zakaznikovi maximalni mnozstvi informaci o nabizeném produktu, jeho pfistupnosti a solidni
cenové hladin€. Zékaznici vlastnici stroje Dotex, by bylo dobré motivovat vyhodnymi obchodnimi
podminkami, eventualnim splatkovym prodejem nebo poskytnutim linky do zkuSebniho provozu. V
pfipadé z4jmu o vice linek poskytovat mnozZstevni slevy. V kazdém piipadé je potieba vychazet z

vysledkt jednotlivych jednani a podle tohoto stanovovat dalsi postup.

Tento prizkum uzké skupiny zakaznik ukazal, ze zijem by mohl byt i u dalSich
potencidlnich zakazniki v jinych teritoriich. Proto budou do veletrhu vypracovany informacni
prospektové materialy, které budou rozeslany s pozvankou na veletrh. Potencialni zadkaznici, kterym

bude pozvanka rozeslana budou znova kontaktovani tak, aby se mohla provést potfebna piiprava.

7  PRIPRAVA VELETRHU TEXTEXTIL 2009

7.1 Harmonogram priprav
Nize uvedeny rozpis jasné¢ stanovuje posloupnost pfiprav a jmenovité tkoly jednotlivych
zaméstnancl spolecnosti. Plnéni téchto ukoll je pravidelné kontrolovdna na poradé vedeni

spole€nosti, kterd se kona 1x za 14 dni a vyhodnoceni tikoll je zminéno v zdpisu z porady vedeni.

Plan prace souvisejici s veletrhem

e Planované naklady, uhrady nakladu (pi. Téslikova 1.)
a) uhrada zalohové faktury na 20% vystavni plochy T: do 30.1.2009
b) uhrada zalohové faktury na zbylych 80% vystavni plochy T: kvéten 2009

c¢) uhrada faktury za stavbu stdnku a technické zabezpeceni stanku 7: kvéten 2009

d) thrada nakladii na propagaci (tiskarna = asi Zeman Art) T: duben 2009
o Ukoly obchodniho oddéleni (p. Tomds Sieder)
a) uréeni exponatl pro vystavu T: leden 2009
b) zajisténi konkurencnich cen jednotlivych vyrobki T: leden 2009
¢) zpracovani databaze potencionalnich svétovych vyrobctu T: prabeézné do 5/2009

d) zaslani pozadavku na vystavbu a technické zabezpeceni stanku 7: biezen 2009
e) vydani zakazek na vyrobu exponati (zadani do vyroby) T: tinor 2009

f) zpracovani propagacnich material a objednani v tiskarné T: duben 2009
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g) pozvanky na stavajici i nové zdkazniky (dle ziskané databaze) T: kvéten 2009

h) uréeni ¢lenti obchodniho tymu (cca 4 musi, ANG, GER) T: kvéten 2009

ch) posledni kontrola strojli, zapleteni, design T: 25.5.2009

1) nakladka stroja T: stanovit na konec 5/09
Jj) montaz stroju a piiprava stanku T: stanovit dle ch)

e Ukoly pro konstrukci (Ing. Oldiich Bélinek)

a) konstruk¢éni zpracovani exponatli v porovnani ceny s konkurenciT: #nor 2009

b) standardizace Proplétacich stroju respektive jejich dilt pro je- T: anor 2009
dnotlivé roztece (80, 100, 140, 240,...), zvazeni nakupovanych polozek

¢) zpracovani technickych listl k jednotlivym strojim T: unor 2009

d) vydani vSech podkladl pro technologii (neptipousti se dodatky, T: leden 2009
pouze po podpisu garanta projektu ITMA 2007)

e) technicky dozor pii zkouSkach stroju T:kvéten 2009

f) ur€eni konstruktér, kteti budou na ITMU poslani T:kvéten 2009

(po konzultaci s vedenim spolecnosti)

o Ukoly pro piipravu vyroby (p. Pavel Hordk)
a) zpracovat podklady pfipravené konstrukci, porovnat cenu kon. T: leden 2009
(viz body 3a, 3b) a zavést do systému
b) pfenormovat vyrobni ¢asy u nékterych strategickych soucasti  7T: leden 2009
¢) vyrtadit z vlastni vyroby dilce zvySujici neimérné cenu konco-
vého vyrobku a dat pozadavek na kooperaci (pokud jde) T: leden 2009
d) vydat vSechny podklady pro vyrobu T: 1.2.2009

e Ukoly pro vyrobu (p. Martin Hut’ka)
a) spolupracovat s jednotlivymi utvary a vypomoct v ptipadé T: v prubéhu projektu
zkousek pii normovani atd.

b) vyrobit stroje dle zadani T: do 15.5.2009

oUkoly pro zdsobovdni (p. Tomds Meissl)

a) aktivn¢ spolupracovat s jednotlivymi utvary, aktivni vybér dod. T: prithéZné
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b) ozivit vSechny ceny v systému (redlné) T: pribéiné

Tyto tkoly byly schvéleny vedenim spolecnosti na porad¢ vedeni dne 13.1.2009 a oproti

podpisu rozdany vSem zucastnénym osobam podilejicich se na tomto projektu.

7.2  Propaga¢ni materialy, pozvanky

Veletrh by nebyl veletrhem, kdyby na ném navstévnici nedostali potfebné informace o téch
oblastech, o které maji zdjem. Tato sdéleni jsou zhmotnéna ve firemnich tiskovinach. Proto 1 této

¢asti ptipravy vénujeme ve spolec¢nosti maximalni pozornost.
Cilem této pripravy je tedy vytvotit takové ,,univerzalni* tiskoviny, které¢ by slouzily nejen
pii Gcasti na textilnim veletrhu TECHTEXTIL 2009, ale také k dals$im podobnym akcim, na kterych

se bude spolecnost podilet. Navrh téchto tiskovin jsou pfiloZeny v ptiloze této prace.

(P I - PVII — Firemni tiskoviny)

7.3 Planované naklady souvisejici s veletrhem

S ucasti na veletrhu je potfeba pocitat s nemalymi naklady. V tabulce nize predkladam

pfedbéznou finan¢ni kalkulaci, ktera bude potiebna k zajisténi veletrhu.

Tab. 14. Naklady na ucast textilniho veletrhu TECHTEXTIL 2009

Polozka Cena celkem
Pronajem vystavniho mista 9 000,- EUR
Zhotoveni a instalace stanku 2 000,- EUR
Persondlni zajisténi 4 000,- EUR
Doprava osob 500,- EUR
Doprava strojt 500,- EUR
Propaga¢ni materidly 4 000,- EUR
Néklady na zajisténi stanku 1 000,- EUR
Dalsi naklady 2 000,- EUR
CELKEM 23 000,- EUR
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Pii vySe uvedené kalkulaci bylo vychidzeno z momentalné znamych udaji o ndkladech
pottebnych k zajisténi k takové akce. Finance k této akci jsou jiz zajiStény a spolecnost s nimi ve

své finan¢ni bilanci kalkuluje.
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ZAVER

Ukolem mé prace bylo popsat marketingové a obchodni prvky pouZité ve spole¢nosti
DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in vcetné zohlednéni propagacnich materidlu a ptipravy tcasti na
veletrhu TECHTEXTIL 2009 ve vazb¢é na konkrétni produkt, ktery bude na tomto veletrhu uveden.
V praci bylo snahou formulovat jednotlivé marketingové procesy podle skutecného pritbéhu a da se
fict, ze tato prace je piiruckou, podle které je tento veletrh planovan a ve fazi ptiprav také
realizovan. Byly zde zpracovany pouzivané marketingové procesy ve spole¢nosti DOTEX
spol. s 1. 0. Novy Ji¢in, propagacni zdzemi, aplikace nové prodéjni strategie pro konkrétni splétaci
linku vcetné jeji propagacni formy u prilezitosti veletrhu. Je mi lito, Ze v této praci nebyly uvedeny
konkrétni vysledky tohoto veletrhu vcetné komplexniho hodnoceni jeho UspéSnosti v souvislosti
s provedenym marketingovym vyzkumem a tim byly potvrzeny nebo vyvraceny jeho vysledky.
Miizu vSak ze ziskanych vysledkl konstatovat, Ze schopnost dodavky kompletni technologie je dnes
u jednotlivych spole¢nosti velkou ptednosti. Je velice dulezité, ze 1 spoleCnost DOTEX spol. s 1. o.
je diky dobrému technologickému zézemi s vlastnim konstrukénim vyvojem schopna tyto sluzby
prvkem marketingu aktivni obchodnik, ktery mé dostatek informaci o trznim prostfedi a je v
neustalém pfimém kontaktu jak se stavajicim tak potenciondlnim klientem. Proto je u primyslovych
spole¢nosti modernim modelem kumulace funkce obchodnika a marketingového pracovnika a neni

tomu jinak ani ve spolecnosti DOTEX spol. s r. 0. Novy Ji¢in.

Pti tvorbé této prace bylo snahou vychdzet predevsim ze své praxe, do které byly aplikovany
védomosti a poznatky z oblasti studia. Rovnéz jsem chtél upozornit na skutecnost, ze neexistuje
normalizovany model nebo strategie pro marketing ani obchod, ale veskeré fungovani je postaveno

na individudlnim pfistupu a flexibilnosti ke spotiebitelim.
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8 001EX

TEXTILE MACHINES
braiding and winding technology

DOTEX produces a wide range of braiding and winding machines. Own design department can offer flexible solutions

to suit customer requirements. This how we ensure perfect quality and the efficiency of our machines for each particular
customer. DOTEX braiding machines can be divided into many categories, depending on the final product needed. Various
types of braiding technology are used. Winding & auxiliary machines are necessary to complete all production process.
This means providing flexible and corresponding input and output solutions for braiding machines. This is a very individ-
ual matetr; it depends not only on the technology used but also on the customer’s production requirements. DOTEX can
offer any type of these winding & auxiliary machines and is ready to find the best solution for you.

T — @ Round braiding machines:
A These machines are used to produce round braids with a round or oval
‘.I P cross-section. Typical products are cords (technique), laces (for clothes),
= ——-—q,-mzl“ = cables (electro technique) or ropes (heavy braids) or other round
gl _},_’_’:l - | brai
o . raided products.
|

Flat braiding machines:
These machines produce a wide assortment of patterns, elastic braids,
trimmings and zig-zag braids.

Special braiding machines:

These machines are designed to produce a wide range
of combined braided products. These products are
mostly used for design applications in the textile and
furniture industries.

Dotex Ltd. Novy Jicin
Dolni Brana 53

741 01 Novy Jicin
Czech republic

® tel.: (+420) 556 766 230

ISO 9001 fax.: (+420) 556 766 278

www.dotex.cz
REGISTERED QUALITY SYSTEM




Bobbin winding machines '
Bobbin winding mechines are used to wind basic material onto bobbins. 'f‘a,*
These machines are flexible in operation and can be used with a wide rangef’:‘-
of bobbins (variable lengths and capacities).

Packing machines:

These machines are used to produce a wide range

of different types of packing. This means technical braidings
for valves, shafts, pumps and ovens. :

Auxiliary machines:

Dotex can manufacture many types of auxiliary machines.
These machines are designed by our professional design
team to suit customer requirements. This usually means
special winding, control, adjustment, lace tipping

and refining machines.




BOBBIN WINDING MACHINES
BMW Series (180 - 320)
universal accessory for a wide range of bobbins

« EASY TO USE
« HIGH RELIABILITY
AND EFFICIENCY
« CONTINUOUS REGULATION

OF REVOLUTIONS

« METERCOUNTER

« AUTOMATIC STOP
CONTROL

« PRECISE UHING DEVICE

Dotex Ltd. Novy Jicin
Dolni Brana 53

741 01 Novy Jicin
Czech republic

® tel.: (+420) 556 766 230

ISO 9001 fax.: (+420) 556 766 278

www.dotex.cz
REGISTERED QUALITY SYSTEM




280 320 320 180 180
1,1 1,1 1,1 0,18 0,55
550 770 770 670 1090
450 1250 1250 1050 1350
0 X X X X
0 X X X X
X - standard 0 - optionable

NOTE : The table shows only the most common types of machines. DOTEX produces a wide range of bobbin winding machines with
different specifications. Our technical team is ready to meet all your individual requirements.




ROUND TEXTILE BRAIDING MACHINES

RTM Series (pitch 100)
ideal for braids diameter 0,8 - 6mm (8mm optional)

« USER - FRIENDLY
« HIGH RELIABILITY
AND EFFICIENCY
« VARIOUS CARRIERTYPES
« HIGH PRODUCTIVITY
« LOW NOISE LEVEL

Dotex Ltd. Novy Jicin
Dolni Brana 53

741 01 Novy Jicin
Czech republic

® tel.: (+420) 556 766 230

ISO 9001 fax.: (+420) 556 766 278

www.dotex.cz
REGISTERED QUALITY SYSTEM



100 100 100 100 100
470 450 450 590 710
160 140 150 165 190
280 320 320 320 320
120x42 175x55 175x55 175x55 175x55
(145x42) - - - -
150x100 320x220 320x220 320x220 320x220
0 0 0 0 0
X X X X X
0 0 0 0 0
X - standard 0 - optionable

NOTE : The table shows only the most common types of machines. DOTEX produces a wide range of braiding machines
with different numbers of carriers and heads which are not specified here. Our technical team is ready to meet all your
individual requirements.




FLAT TEXTILE BRAIDING MACHINES
FTM Series (pitch 80)
ideal for braid widths 2-35mm (60mm optional)

« HIGH PRODUCTIVITY
« EASY TO USE

« VARIOUS CARRIERTYPES
« CONTINUAL OPERATION
« LOW NOISE LEVEL

Dotex Ltd. Novy Jicin
Dolni Brana 53

741 01 Novy Jicin
Czech republic

® tel.: (+420) 556 766 230

ISO 9001 fax.: (+420) 556 766 278

www.dotex.cz
REGISTERED QUALITY SYSTEM



80 80 80 80 80 80 80
410 386 400 360 410 456 560
200 160 175 175 175 175 210

120x42 120x42 120x42 120x42 120x42 120x42 120x42
0 0 0 0 0 0 0
0 0 0 0 0 0 0
X - standard 0 - optionable

NOTE : The table shows only the most common types of machines. DOTEX produces a wide range of braiding machines
with different numbers of carriers and heads which are not specified here. Our technical team is ready to meet all your
individual requirements.




SPECIAL TEXTILE BRAIDING MACHINES
STM&SUT Series (pitch 80 - 200)
designed for special (combined) braids

« EASY TO USE

« CONTINUAL OPERATION

« WIDE RANGE OF FINAL PRODUCTS
« LOQ NOISE LEVEL

Dotex Ltd. Novy Jicin
Dolni Brana 53

741 01 Novy Jicin
Czech republic

® tel.: (+420) 556 766 230

ISO 9001 fax.: (+420) 556 766 278

www.dotex.cz
REGISTERED QUALITY SYSTEM




200 80 80 80 80 80

410 600 580 640 750 850
200 150 160 175 185 200
280 220 140 140 140 140
120x42 120x42 120x42 120x42 120x42 120x42
X X X X X X
0 0 0 0 0 0
X - standard 0 - optionable

NOTE : The table shows only the most common types of machines. DOTEX produces a wide range of braiding machines
with different numbers of carriers and heads which are not specified here. Our technical team is ready to meet all your
individual requirements.
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ROPE BRAIDING MACHINES
RM Series (pitch 140 - 240)
ideal for braids diameter 8 - 30mm

« LOW NOISE LEVEL

« EASY TO USE

« HIGH RELIABILITY
AND EFFICIENCY

« VARIOUS CARRIER
TYPES

« HIGH PRODUCTIVITY

Dotex Ltd. Novy Jicin
Dolni Brana 53

741 01 Novy Jicin
Czech republic

® tel.: (+420) 556 766 230

ISO 9001 fax.: (+420) 556 766 278

www.dotex.cz
REGISTERED QUALITY SYSTEM



140 140 140 140 140

630 630 850 1020 1500
150 200 310 450 620
200 200 200 200 200

280x75 280x75 280x75 280x75 280x75

0 0 0 0 0

0 0 0 0 0

0 0 X X X
X - standard 0 - optionable

NOTE : The table shows only the most common types of machines. DOTEX produces a wide range of braiding machines
with different numbers of carriers and heads which are not specified here. Our technical team is ready to meet all your

individual requirements. We also produce 12 and 16 carrier machines with a wing wheel diameter of 240mm and carriers
with a capacity of 3200ccm (300x100).




Variable regulation of take-off speed to ensure
continuous control of braiding density

7f3/ Mf/ﬁ%ﬂ%... omc@

PACKING BRAIDING MACHINES

RPM&PM-2D&PM-3D&PM-4D Series

New generation of DOTEX machines is designed to meet all modern technological requirements. These machines are
designed to use high-tech fibres. DOTEX is able to cater to special customer requirements with its professional design
department team. As standard we produce 2D, 3D and 4D track as well as round packing braiding machines.

Rl ru LR .
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Flexible control and optimalized operation
using DOTEX control unit

DOTEX strategy:

« precise & robust construction of machines

» extensive selection of sealed bearings

« low noise level to improve operating conditions

« special carriers for leading sensitive material

« continuous speed regulation

« high efficiency & reliability

« special construction to suit customer
requirements

high bobbin capacity -

high reliability during production -
easy maintainance -

variable springs - =

== L — = Dotex Ltd. Novy Ji¢in

' o Dolni Brana 53
741 01 Novy Jicin

Czech republic

® tel.: (+420) 556 766 230

ISO 9001 fax.: (+420) 556 766 278
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RPM 12/1-140 RPM 16/1-140 RPM 24/1-140 RPM 32/1-140 RPM 48/1-140 PM-3D 12/1-240 PM-3D 18/1-240 PM-3D 24/1-310

12 16 24 32 48

950 950 1350 1350 1750 1100 1100 1400 1400

2200 2200 2200 2020 2020 2200 2200 2200 2200
2,3 2,3 2,3 2,3 2,3 2,3 2,3 23 2,3

5559 5559 5559 5559 5559 5559 5559 5564 5559

1033 1033 1033

PM-2D 8/1-210 PM-2D 12/1-240 PM-2D 12/1-310 PM-2D 16/1-420

PM-4D 24/1-240 PM-4D 24/1-310 PM-4D 32/1-310 PM-4D 32/1-400 PM-4D 36/1-310

950 950 1100 1550 1400 1600 1600 1950 1600

2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200 2200

2,3 23 23 23 2,3 2,3 3,0 3,0 3,0
5559 5559 5564 5564 5559 5564 5559 5564 5559
1033 1033 3000 3000 1033 3000 1033 3000 1033

NOTE : The table shows only the most common types of machines. DOTEX produces a wide range of braiding machines
with different numbers of carriers and heads which are not specified here. Our technical team is ready to meet all your
individual requirements.
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