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1 ÚVOD

Problematika v oblasti podnikání, jeho založení, jeho rozvoj a vývoj, dlouhodobé plánování a strategie patří stále mezi vysoce aktuální témata. Transformací plánované ekonomiky na tržní systém vznikl tak prostor pro podnikání. Privatizací došlo k rozpadu většiny velkých stavebních firem a společně s restitucí se staly příležitostí pro vznik

a rozvoj stavebních firem menších a středních. Obzvláště v České republice tak došlo k řadě změn. Podnikatelské struktury mezi ně bezpochyby patří. Existuje drtivá většina malých a středních stavebních firem, které jsou nedílnou součástí struktury každé vyspělé tržní ekonomiky.

V České republice tvoří stavební firmy nezanedbatelnou část národního hospodářství. Svou existencí přispívají k ekonomickému a sociálnímu rozvoji. Obzvláště malé podniky se vyznačují značnou flexibilitou a umožňují pružné přizpůsobování se měnícím podmínkám. Významně přispívají k regulaci nezaměstna-nosti tím, že poskytují řadu pracovních příležitostí a podporují tak rozvoj obcí, měst

a regionů.

Za předpokladu splnění určitých podmínek má v České republice právo podnikat každý občan. Podnikatelská idea či nápad je jádrem každého zájmu o podnikání. Lidé jsou motivování k podnikání různými důvody. Jedni jsou motivování k podnikání touhou po nezávislosti, úspěchu, volnosti v rozhodování a jednání a v neposlední řadě

i o vyšší příjmy.1

Jednou z klíčových činností při úspěšném podnikání je strategie v podnikání.

U malých stavebních firem je strategie považována za největší cíle včetně podnikatelského plánu.

Tento materiál, plánování a strategie tak definuje cíle, které vymezuje způsoby k dosažení a je podkladem k rozhodování a činnosti stavební firmy v budoucím období. Strategie podnikání tak slouží nejen podnikatelům, ale také externím subjektům při posuzování životaschopnosti stavební firmy .

Jeho zpracování by tak mělo usnadnit rozhodnutí, zda se do podnikání v tak náročném směru, jako je stavebnictví pustit, či nikoli.

1 Dědina, J. Podnikové organizační struktury.1. vydání, Praha : Victoria Publish, 1996.117 s. ISBN 80-7187-029-3

Touto prací by měly být vyzdviženy výhody a nevýhody, možné příčiny úspěchů či neúspěchů v malých stavebních firmách.

Teoretická část práce by měla definovat malou firmu, její postavení a význam v národním hospodářství. Nastíněny zde budou i právní formy. Zaměření se na samotné založení podniku včetně zpracování podnikatelského plánu.
Cílem bakalářské práce je nastínění a poznání problematiky malé stavební firmy tak, aby podala informační studii o založení malé stavební firmy, jeho struktury jako systematického přístupu k rozhodování s následnými strategickými výhledy do bu-doucnosti, správné zvolení základních způsobů a metod, které se dají uplatnit při posouzení rozvoje podniku a tyto pak použít na konkrétní stavební firmu.
2 HISTORIE A VÝVOJ VE STAVEBNICTVÍ

2.1 Období do roku 1945 

Výstavba je řazena jako jedna z nejstarších činností člověka. Prošla historickým

a technickým vývojem až k vyspělému, zprůmyslněnému, modernímu a výrobnímu odvětví. Cesta vývoje však nikdy není u konce, neustále dochází k technickému a technologickému uzrávání. V naší republice byla mechanizace stavebních prací na velmi nízké úrovni. Zejména u pozemních staveb, kde se uplatňovaly většinou drobné mechanizační prostředky (např. kapsové a plošinové výtahy, míchačky na betonovou směs) jen ojediněle firmy využívaly těžší stroje a mechanizaci. Naopak tomu bylo u podniků a firem, které prováděly inženýrské stavby.1

V roce 1935 bylo v ČSR 27 600 stavebních podniků, které zaměstnávaly více než 300 tisíc lidí. Podniky měly většinou charakter řemeslných živností, velké stavební podniky patřily většinou průmyslovým koncernům např. Konstruktiva a.s., stavební, a.s. Baťových závodů ).

1 Hačkajlová, L. a spol., Stavební ekonomika a managment. 1. vydání, Praha : Sobotál

les, 2001. 248 s. ISBN 80-85920-79-4

2.2 Období let 1945 – 1989

V průběhu druhé světové války byla stavební činnost prakticky zastavena, kromě vojenských staveb a staveb pro zbrojní průmysl. Veškerá mechanizace byla z důvodu budování obrany rozvezena po celé Evropě.

V roce 1948 bylo ve stavebnictví vše, co být mohlo, znárodněno. Toto radikální opatření se týkalo asi 1200 stavebních firem a stavebních podniků. Tyto představovaly téměř 75 % veškeré stavební kapacity. Za tímto účelem byly zřízeny „Československé stavební závody “ n. p. se sídlem v Praze, které řídily znárodněné stavebnictví. Ostatní podniky byly do roku 1953 převedeny do socialistického sektoru.

Po tomto období až do roku 1989 zaplavuje vlna rozsáhlého zprůmyslnění stavebnictví a nastává boom velkých, takřka mamutích podniků s velkým počtem pracovníků, kterých se čítá až nad 10 tisíce. Stavebnictví je řízeno prostřednictvím ministerstva stavebnictví, jemu podřízené podniky byly sdruženy do výrobně-hospodářských jednotek v čele s generálním ředitelstvím. Prostor, přestože výstavba po roce 1945 se začala úžasným tempem rozvíjet, pro podnikání ale neexistoval.

V Československu se stavělo zhruba 25 tisíc staveb ročně. Stavby se většinou dokončovaly podstatně později, než se plánovalo. Charakteristickým znakem našeho stavebnictví v tomto období byl důraz na kvantitu, ale ne na kvalitu. V tomto prostředí se pohybovalo ve stavebních podnicích, projekcích, na stavbách, v projektově – inženýrských organizacích a výrobců stavebních hmot téměř 1 milion zaměstnanců. Pro monopolní panelové technologie bytové výstavby je charakteristický monotónní vzhled staveb. Bytová výstavba v tomto období dosáhla maximálních hrubých přírůstků i ve srovnání se světem.

Charakteristické znaky našeho stavebnictví do roku 1989 jsou zejména:

· Direktivní rozpis plánu, který požadoval výstavbu, ale co nejvíce (důraz na kvantum výkonu)

· Neúměrně nízké odbytové ceny

· Velké vnitřní napětí – stíhání termínů, rozestavěnost, špatná kvalita materiálů

· Nízká vybavenost podniků technikou

Tabulka č.1:Vývoj stavební výroby

Vývoj stavební výroby

Development of construction output 1
	Rok Year
	Měsíc Months
	Stavební práce celkem v mil. Kč běžných cen Construction work, total CZK mill., curent prices
	Meziroční indexy
z běžných cen
Y - o - y,
current prices
	Meziroční indexy
ze stálých cen
Y - o - y,
constant prices

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	
	
	
	
	

	1994
	 
	159,827
	120.1
	107.5

	1995
	 
	192,276
	120.3
	108.5

	1996
	 
	224,865
	116.9
	105.3

	1997
	 
	240,221
	106.8
	96.1

	1998
	 
	243,528
	101.4
	93.0

	1999
	 
	237,597
	97.6
	93.5

	2000
	 
	259,670
	109.3
	105.3

	2001
	 
	295,706
	113.8
	109.6

	2002
	 
	311,172
	105.2
	102.5

	2003
	 
	346,752
	111.4
	108.9

	2004
	 
	394,305
	113.8
	109.7

	2005
	 
	422,737
	107.2
	104.2


2.3 Přechod na tržní hospodářství po roce 1989

Po roce 1989 naše stavebnictví přechází opět k tržnímu hospodářství,  hospodářství založené na soukromém vlastnictví. V roce 1990 a následujících letech začínají vznikat početné malé stavební živnosti a stavební firmy. Privatizací a restitucemi vznikají i větší stavební firmy a podniky.

Rozpadá se centrálně plánované hospodářství, prosperita firem se odráží v umění přizpůsobit se poptávce, požadovaným termínům a v neposlední řadě hlavně kvalitě. Význam stavebnictví je považován za jedno z odvětví mezi prvními, které startuje při oživení hospodářského růstu, ale i jako jeden z prvních, které inkasuje údery recese či krize.

1http//: www.czso.cz

Prakticky všechny stavební firmy začínaly bez disponibilních finančních zdrojů, tedy s velkými úvěry a rostoucími úroky. Průvodním jevem se stalo neplacení investorů, v lepších případech opožděné platby. Stavebnictví je zatíženo více než 17 mld. pohledávek po lhůtě splatnosti. Více než 40 % firem se proto dostává do absolutní ztráty, řada z nich do existenčního ohrožení. Mezi důvody poklesu stavební produkce je snížení investičních výdajů vlády, stejně tak výdajů měst okresů a měst. Nedostatečnou se jeví údržba a rekonstrukce stávající a bytové výstavby.

V současné době nastává velký boom v revitalizaci panelových domů, kdy většina občanů využívá státních dotací, např. akce „Panel“ a občané tak využívají možností vylepšení svých bytů.

V porovnání s EU , kde se opravy podílejí na bytových výdajích  50 % a bytový trh se 40 % na stavební produkci nedosahují u nás tyto hodnoty ani z poloviny. V současné době se stát nejvíce zaměřuje na infrastrukturu a vkládá nemalé částky do ekologických projektů1.

Ovšem menší firmy musí jít pro získání zakázky až na samou hranici návratnosti, často pracují za ceny nižší, než jsou náklady. Dokonce i renomované zahraniční firmy jdou velmi často ve svých nabídkách pod hranici možností. Silné firmy jsou ochotny jít pod hranici nákladů, jen aby se udržely na trhu a získaly tak potřebné reference. Konkurence na trhu tak donutí mnoho stavebních firem k ukončení jejich činnosti. Šance na oživení je velmi nízká, i když ne zcela bez šance. 

Jedním z projevů může být pokles úrokových sazeb, což je pro stavebnictví, závislé na bankovních půjčkách, i výhodné . Za takovéto situace je možné počítat s podnícením návratu zahraničních investorů. Svou roli může samozřejmě sehrát i vláda, která může zvětšením investic pomoci základu předpokladu růstu konkurence schopnosti výrobních odvětví a služeb. Některé průzkumy totiž hovoří až o 70 % tuzemských firem, které se podílely na státních zakázkách.2 

1Frková, J. Individuální podnikání. 1. vydání, Praha : ČVUT 1998.203 s.ISBN 80-01-01763-X

2Johnson, G.,Scholes, K. Cesty k úspěšnému podniku. 1. vydání, Praha : Computer Press, 2000. 803 s.ISBN 80-7226-220-3

Znaky našeho stavebnictví a struktura stavebních prací se mění.

·  Vzrůstá podíl rekonstrukcí, modernizací a oprav

·  Výstavba, opravy a údržba bytů je prováděna dodavatelským způsobem

·  Za účasti zahraničních kapacit probíhá realizace nových projektů a programů z oblasti cestovního ruchu, dopravní a spojové infrastruktury ekologických staveb a jiné.1
Klíčový význam pro budoucí situaci ve stavebnictví bude mít koupěschopná poptávka a míra státu a obcí na financování veřejných zakázek.

1Synek, M. a kol. Manažerská ekonomika 3. přepr.vydání, Praha : Grada, 2003 466s.

 ISBN 80-247-0515-X

Graf č. 1: Počet vydaných stavebních povolení ČSÚ

Zdroj: http://czso.cz
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Graf č. 2: Sezónní vývoj st. výroby 1998 – 2006

Zdroj : http://czso.cz
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3 VÝZNAM A POJEM STRATEGICKÉHO CHOVÁNÍ

„Strategie začíná vizí, vize je konečný cíl a vzniká jako fantazie.“
(pronesl bývalý předseda Deutschebank Alfred Herzhausen)

3.1. Vize, mise, strategické cíle

Vize je relativně jasná a konkrétní představa budoucího stavu o značné emocionální síle, která motivuje své nositele k mimořádným výkonům a jejich úsilí usměrňuje ten, který chce svou vizi realizovat, musí jí přenášet na své okolí, komunikovat a realizovat ji.

Přijatá vize pro společnost  je skutečným přínosem, pokud bude :

· výzvou a inspirací, ale dosažitelná

· zaměřená na uspokojování potřeb zákazníka

· snadno a rychle pochopitelná, pro všechny snadno zapamatovatelná a přijata

· vyjádření vize by mělo  být krátké, jednoduché ale účinné

· nesmí blokovat inovace uvnitř hlavního předmětu podnikání 

· sdílená společností a musí formovat základy kultury a filozofii společnosti

Mise je poslání podniku. Je zde obsažen smysl existence. Vyjadřuje jedinečnost 

a osobitost, je dlouhodobá a jedinečná v porovnání s dalšími formálními dokumenty.

Mise firmy by měla platit dlouhodobě a měla by být opakována při všech vhodných příležitostech. Dosavadní zákazníky má udržet, potencionální zákazníky získat. Zaměstnancům firmy má mise na jedné straně vštípit určitou hrdost na firmu, („Jsme nejlepšími v…“) na druhé straně zaměřit jejich pozornost na jejich určité aktivity („naším cílem je …“).

V povědomí veřejnosti by se měla mise stát přívlastkem, který je automaticky spojován s názvem firmy a vyvolává určitou pozitivní představu o firmě.1
1Frková, J. Individuální podnikání. 1. vydání, Praha : ČVUT 1998.203 s.

ISBN 80-01-01763-X

Strategické cíle jsou další součástí strategie, formulují stavy, jichž má být během strategického období dosaženo. 

Strategické cíle jsou zaměřeny do čtyř oblastí:

· směrem k podnikateli
· směrem k zákazníkovi
· směrem k pracovníkovi
· směrem k regionu
Strategické cíle směřující k podnikateli musí být koncipovány tak, aby uspokojily zájmy podnikatele. Ty se však mohou velmi lišit. Zájmy podnikatelů jsou velmi různorodé. Někteří usilují o rychlé splácení privatizačních úvěrů, jiní o vytvoření zdrojů pro rychlou modernizaci, další spíše preferují stabilitu firmy nebo rychlou expanzi firmy.1

V některých případech majitelé sami strategické cíle formulují. Povinností managementu je v těchto případech tyto cíle zakomponovat do strategie a zajistit tak jejich splnění. V některých případech návrh strategických cílů ve více variantách zpracovává top management firmy a předkládá je podnikateli ke schválení. Zvolený postup vždy závisí na vztahu podnikatele k problémům řízení firmy, jejich začlenění do struktury řízení a na jejich osobní kvalifikaci.

Strategické cíle směrem k zákazníkovi mají rovněž klíčový význam. Pouze od zákazníků firmy proudí do firmy toky peněz, zákazníci rozhodují o tom, jak budou velké a zda vůbec budou. Zákazníci rozhodují o budoucnosti firmy. Strategické cíle směrem k zákazníkům musí proto vést k tomu, aby zákazníkům byly nabídnuty 

a poskytnuty takové produkty, které obsahují vnímané hodnoty, tj. parametry, které zákazník vnímá, požaduje a je ochoten za ně zaplatit.

Produkty nabízené firmou musí být pro zákazníky příznivější než produkty konkurenčních firem a to ze všech stránek, tj. ceny a servisu technických parametrů, doplňkových služeb, platebních podmínek, spolehlivosti dodávek a všech vlastností, které zákazník v daném oboru požaduje.2

1Hačkajlová, L. a spol., Stavební ekonomika a managment. 1. vydání, Praha : Sobotá-

les, 2001. 248 s. ISBN 80-85920-79-4

2Keřkovský, M. Ekonomie pro strategické řízení, 1. vydání, Praha : C.H.Beck, 2004. 

184 s.ISBN 80-7179-885-1

Schopnost managementu sladit obsah strategických cílů firmy, směřujících k zákaz-níkům, s očekáváním zákazníků je jedním ze základních předpokladů úspěšnosti strategie firmy.

Úspěšné firmy formulují obvykle směrem k zákazníkům tyto strategické cíle:

· inovace výrobků

· spolehlivost dodávek

· příznivá relace cen a technických parametrů produktu

· vysokou kvalitu

· výhodné platební podmínky

· krátké dodací lhůty

· dlouhodobé garance

Strategické cíle směřující k zaměstnancům firmy vycházejí ze skutečnosti, že 

o úspěchu firmy rozhodují především její pracovníci. Proto jsou strategické cíle zaměřeny na jejich zvýšení kvalifikace, odpovídající motivace, iniciování aktivity. Nedílnou součástí těchto cílů je v každé moderní pokrokové firmě i sociální program.

Strategické cíle směrem k regionům si vytváří svůj sociální image, který je v současném konkurenčním prostředí jednou z významných podmínek přežití. Mluví se o tzv. sociální odpovědnosti firem. (Corporate Social Responsibility) Strategické cíle této skupiny směřují k účasti firmy na programech školství, vědy, kultury, sportu, ekologie, zdravotnictví a dalších. Nemusí jít vždy jen o finanční pomoc.

Vysoce je oceněna účast pracovníků firmy na jednotlivých projektech, kde se využívá odborných znalostí při řešení regionálních problémů.

Úspěch strategie hodně závisí na tom, jak jsou jednotlivé skupiny cílů vzájemně vyváženy.

Pracovníci firem často zaměňují strategické cíle za strategické operace. Mezi nimi je však podstatný rozdíl. Strategické cíle určují stavy, jichž má být ve strategickém období dosaženo. Strategické operace jsou aktivity, které zabezpečují splnění strategických cílů.1

1Souček, Z. Úspěšné zavádění strategického řízení firmy.1. vydání, Praha :Professional

Publishing, 2003. 213 s. ISBN 80-86419-47-9

3.2. Zpracování a zavedení strategického řízení

Strategie tvoří základ celého systému jeho vedení a řízení. Na řízení se podílejí různé vnitřní útvary společnosti. Máli společnost fungovat musí v každém případě vypracovat strategii a plán, užívaný pro rozhodování a vedení všech akcí.

Základní cíle:

· posílení a upevnění pozice na trhu v určených segmentech

· zvyšování konkurenční schopnosti

· zvyšování rentability výkonů

Strategie :

· modernizace programů rozvoje stavební firmy, rozšíření působení 

· v jiných regionech

· realizace organizačních změn s přihlédnutím k novým úkolům

· propracování strategického plánování se zaměřením na tržní úkoly

Kroky :

· Vypracovat v souladu se souhrnnou strategií návrh společnosti na roky budoucí

· vypracovat návrh činností marketingu až po realizaci staveb se standardní kapacitou personálu

· navrhnout hodnoty vybraných indikátorů, vývoj divizí a strategii vyplývající

· najít shodu, potencionál svých možností a příležitostí

3.3 Strategie jako základ řízení

Strategie stavební společnosti, či podniku tvoří základ celého systému jeho řízení. Na řízení se podílejí různé útvary podniku.

Management podniku a organizování

Organizování řadíme mezi procesy, které jsou v působnosti podnikového managementu. Protože jeho důležitost je veliká a význam tohoto pojmu bývá často nepřesně interpretován, je přiblížena jeho charakteristika tohoto řídícího prvku, podniku.

Management je mladý vědní obor, který praktické poznatky zobecňuje do formy návodů pro jednání nebo jako principy. Pojem management bývá často označována skupina lidí vykonávajících řídící funkce v rámci určité organizace. Obecně řečeno, management je řízení podnikových činností, jejichž prostřednictvím lze dosáhnout stanovených cílů organizace.

Vrcholové vedení (top management)

Řídí stavební společnost jako celek a zabezpečuje jeho kontakty s vnějším okolím. Je zaměřeno především na řízení strategické a určuje strategické cíle. Jeho dominantní činností je obchodní politika a plánování, které nakonec rozhodují o dalším pozitivním rozvoji podniku. Patří sem opatřování zakázek v dostatečném počtu tak, aby bylo zaručeno vytížení pracovních sil a strojní technikou. Zabývá se politikou:

· obchodní ( zakázková, cenová) – vztah k zákazníkovi, marketing

· produkční a nákladová – stavební dílo

· profesionální a sociální – lidské zdroje

· investiční a finanční – finanční prostředky

· technickou – technologie, know-how a hmotné zdroje

Vrcholové vedení podniku činí zásadní rozhodnutí k uvedeným oblastem a repre-zentuje podnik směrem dovnitř i ven.

Prvním krokem řízení společnosti je formulace „ideálního podniku“. Tato vize se obvykle sestavuje ve čtyřech variantách: tempo růstu podniku, struktura výrobního programu, specifické přednosti a základní představy o organizaci podniku a jeho právní formě.

Strategická rozhodnutí jsou většinou vyžadující velké peněžní prostředky a přiná-šejí velké změny v činnosti stavební firmy. Strategická rozhodnutí se týkají jednak dlouhodobých investičních rozhodnutí a jednak o rozhodování forem financování.

Úspěch nebo neúspěch strategického rozhodování závisí v praxi především na tom, jak se podaří vedoucím pracovníkům odhadnout zdroje v poměru k cílům a úkolům, jak se přesně odhadne povaha nekontrolovatelných vlivů. Každé strategické rozhodování musí obstát ve třech zkouškách:

· ve zkoušce realizovatelnosti

· ve zkoušce nákladové stránce plánu

· v testu způsobilosti pracovníků

3.4 Marketingový plán, myšlení

Marketingový plán se od strategického liší tím, že se více zaměřuje na konkrétní produkt/trh a rozvíjí podrobnější strategie marketingu pro dosahování cílů pro daný produkt/trh.

Nicméně marketing ve formě průzkumu trhu poskytuje informace a doporučení pro strategické plánování, čili platí, že marketingové a strategické plánování spolu velmi úzce souvisí.

Každá firma, která produkuje více výrobků, to znamená, že působí na více trzích, měla by sestavit marketingový plán pro každý z nich. V marketingovém plánu totiž každá firma v podstatě určuje, čeho chce firma dosáhnout, s jakými zdroji tak hodlá učinit a v jaké době.

Marketingové plánování velmi úzce souvisí s plánováním strategickým. V něm stavební a jiné firmy definují svá poslání, určují oblast, v níž chce a bude podnikat. 

Učebnice marketingu uvádějí, že poslání by mělo být věcné, (co firma bude vyrábět) jednak motivující, tj. že zisk by neměl být hlavním motivem činnosti, ale jako výsledek dosahování něčeho užitečného.1 

Obecně lze říci, že ono motivující poslání by se mělo orientovat na uspokojování potřeb zákazníka. Platí přitom, že základní potřeby a zákaznické skupiny jsou trvalejší než výrobky. Navíc motivující  poslání motivuje pracovníky k vyšším a kvalitnějším výkonů.

1Horáková, H. Strategický marketing. 2. rozš. vyd., Praha : Grada, 2003. 200 s.ISBN

80-247-0447-1

Jaká je vůbec podstata marketingu? 

Ve většině případů se obecně myslí, že zde kraluje slovo „reklama“. Výzkum jedné marketingové agentury potvrdil fakt, na který upozorňují akademičtí odborníci již delší dobu, že českými manažery je podceňován, v tuzemských podnicích chybí marketingová kultura a mnohde je význam slova marketing vůbec nepochopen.

Co to vůbec marketing je? 

Definic existuje nespočetně. Každá je jiná, nicméně téměř v každé se setkáme s pojmy, jako je „orientace na zákazníka „uspokojení jeho potřeb“ nebo „maximalizace efektu pro organizaci“. Pod organizací rozumíme nejčastěji firmu, ale nesmíme zapomínat, že marketing proniká částečně i do neziskových společností a veřejné správy.

Marketing opravdu není jen o reklamě! 

Je sice tou nejviditelnější součástí marketingové komunikace, která tvoří jednu ze složek v každé příručce a učebnici zmíněného marketingového mixu, oněch proslulých 4 P – produkt, (produkt) price, (cena) place (místo) a promotion (komunikace, původně propagace). Jedině kombinace a vzájemná integrace všech těchto „P“ dělá marketing tím, čím je.

Budeme-li vyrábět výrobek, který nikdo z potencionálních zákazníků nechce, ať už proto, že je nekvalitní nebo zastaralý, můžeme investovat do reklamy obrovské částky,

a přesto se budeme potýkat se skomírajícími prodeji. Stejně tak, bude-li naše komunikace nepravdivá, proklamované kvality budou v rozporu se skutečným stavem produktu, nebude asi naše strategie úspěšná.

O tom, jak je důležité prodejní místo nebo reprezentativní kancelář, v níž se podepisují mnohamilionové kontrakty, není nutné polemizovat.

Cena je neméně důležitá, zejména její zapojení do marketingového mixu. V této souvislosti ji musíme však chápat jako marketingový nástroj, než jako vyjádření součtu nákladů a přidané hodnoty; i ona je pro zákazníka důležitým vodítkem, komu je produkt (služba nebo výrobek) určen.

U zaměření nebo-li nastavení produktu na zákazníka (v literatuře se setkáváme s výrazem positioning) chvíli zůstaneme. Pokud chceme, aby se naše stavební firma vyznačovala skutečnou (a nejen proklamovanou) orientací na zákazníka, je třeba si v první řadě uvědomit, kdo je „naším zákazníkem“. Positioning nám umožňuje zaměřit se na určitý segment trhu, což zpravidla zefektivní komunikaci s našimi potencionálními klienty a umožní tak přizpůsobení produktu, které odpovídá požadav-kům zákazníka. Segmentace využijeme bohatě i v marketingové komunikaci.1

Marketingovým průzkumem jsme schopni získat důležité údaje o postojích klientů k oblasti trhu, k produktu a ke značkám na trhu. Pakliže zjistíme, že zákazník vnímá naši značku, tedy i náš produkt, je na místě, abychom zvážili, nakolik odpovídá nastavení marketingového mixu skutečně trhu a zákazníkům.

Značka neboli anglicky brand, není pouze logem a názvem, jak bychom se mylně mohli domnívat, ale spojuje všechny složky marketingového mixu. Tím by měla úspěšná značka vytvářet jasnou a lehko definovatelnou zprávu pro zákazníka.

Značka hraje v rozhodovacím procesu potencionálních klientů důležitou roli, často emocionální. Pakliže spoléhám na jméno, pak spoléhám na špičkovou kvalitu postaveného domu a zrovna tak u prodejní obsluhy část marketingového mixu – product.

Rovněž tak předpokládám, že rodinný dům nesoucí na sobě jméno známé stavební firmy nebude levný, (price) ani, že jej neobjednám na stánku, ale na exkluzivní adrese,(place) v opačném případě se bude jednat o imitaci, která neslibuje kvalitu, ale pouze na známé značce parazituje.

Stejně tak marketingová komunikace (promotion/marketing communication) nebude lákat na ceny, ale jedinečnost značky.

Značka sama od sebe komunikuje, sděluje nám identitu firmy a jejich výrobků.

1Pleskač, J., Soukup, L. Marketing ve stavebnictví. 1. vydání, Praha : Grada 2001.

 224 s. ISBN 80-247-0052-2

3.5 Analýza trhu
Na zahraničním trhu se setkává každá stavební firma s řadou odlišností oproti domácímu národnímu trhu. Podle toho by měla každá stavební firma i postupovat. Výzkumné techniky se příliš neliší od technik užívaných na domácím trhu, ale odlišný je obvykle záběr výzkumu a problémy se sběrem informací.

Je třeba stanovit nejdůležitější faktory, které ovlivňují rozhodování o formě vstupu na zahraniční trh.

Jedná se o čtyři faktory:

· tržní potencionál

· dostupnost trhu

· citlivost trhu

· stabilita trhu

Tržní potencionál – nejdříve je nutné sledovat, zda je na trhu další nabídka, která je adekvátní nabídce naší firmy. Dalším krokem je provést predikci (odhad) budoucí poptávky. Zde nemusí platit závislosti na domácím trhu stejně, jako na zahraničním cílovém trhu. Platí to o závislostech, které se týkají ekonomických, geografických, politických, sociálních a kulturních faktorů. Totéž platí i o sledování nabídky, tj. konkurence, která může na sledovaném, trhu uplatnit odlišný strategický přístup 

a metody.

Při výzkumu tržního potencionálu se setkáváme se třemi skupinami problémů:

· vhodnost výběru korelačních ukazatelů, lze je použít pro hodnocení růstu

· problém nabízených nových výrobků a služeb

· hledání dalších segmentů, kde by mohl výrobek nalézt vhodnost prodeje

Dostupnost trhu - na trh nelze vstoupit jen na základě povrchní analýzy, je nutno sledovat velmi důkladně nejen současnou situaci, která nastane v době realizace vstupu na tento trh. Je nutno zvažovat nejen reakce domácích konkurentů, ale i firem, které působí jako exportéři.

Velmi důležité je sledovat jaké překážky by mohly vyvstat při vstupu na trh:

· celní bariéry (poréznost hranic- překupníci, stabilita….

· právní bariéry

· netarifní bariéry (ekologické, hygienické, zdravotnické)

Citlivost a stabilita trhu - analýza citlivosti trhu by měla vycházet z toho, jak trh vnímá vstupující podnik, jeho marketingový mix a image. Součástí této analýzy je 

i hodnocení nákladovosti, které v důsledku citlivosti trhu vyplývají. Při sledování stability trhu je vhodné posoudit rizika spojená se vstupem, především ekonomická

a politická.

Významná jsou rizika týkající se platební schopnosti a politické stability. Rozbor konkurence se orientuje na domácí výrobce, tak na místní importéry s určitou tržní pozicí. Domácí i zahraniční konkurenty je vhodné přesně identifikovat, zjistit jejich strukturu (počet i tržní podíly) a nejvýznamnější faktory konkurenceschopnosti, které lze posoudit podle nástrojů mixu a schopnosti konkurentů.

Vlastním zhodnocením především odhalíme vlastní konkurenční přednosti, které jsou v souladu se strategickými záměry firmy. Posuzujeme vlastní kompetence, které lze použít při vstupu na zahraniční trh. Obě hlediska analýzy se navzájem prolínají 

a vytvářejí podnikový potencionál.

Prvořadou pozornost zasluhuje především výrobková politika (profil nabídky podniku), cenová politika (poměr mezi kvalitou a cenou) a také finanční zdroje podniku. Úkolem analýzy by mělo být i odhalení konkurenčních rezerv firmy, příležitostí, které je možné z vnitřních zdrojů firmy využít. Porovnáním vlastních schopností a zdrojů s makro a mikro prostředí na daném trhu lze dospět ke správnému rozhodnutí. Ale jen za předpokladu, že podnik má k dispozici objektivní a aktuální informace.

Důležité je zkoumání makro prostředí, při kterém posuzujeme zejména přitažlivost trhu, a to z hlediska výkonnosti země, tj. objemu hrubého domácího produktu a jeho dynamiky vývoje, růstu populace a změn její struktury, platební a obchodní bilanci, jakož i obchodně politické podmínky a pod.1

1Johnson, G.,Scholes, K. Cesty k úspěšnému podniku. 1. vydání, Praha : Computer 

Press, 2000. 803 s.ISBN 80-7226-220-3

Analýza se zaměřuje na :

· demografické prostředí (počet a struktura obyvatel, věková struktura, sociální struktura, osídlení, hustota, klimatické podmínky…)

· politické prostředí (politická stabilita, vládní politika, státní zásahy do ekonomiky, priority hospodářské politiky a pod.….)

· ekonomické prostředí (stupeň ekonomického rozvoje, ekonomický růst, HDP na obyvatele, míra inflace, kupní síla obyvatel, obchodní a platební bilance)

· sociálně kulturní prostředí (kulturní úroveň, vzdělanost, zvyklosti, jazyk, historická specifika)

Na základě těchto a dalších faktorů se podnik rozhoduje o tržním segmentu, na který hodlá vstoupit a specifikuje sféru svých zájmů.

Základní zájem se orientuje na spotřebitele (potencionální zákazníky, odběratele) 

a jejich potřeby (poptávku).

V této fázi jsou nezbytné informace získané v procesu výzkumu trhu, který se orientuje na identifikaci potřeb, poptávky, konkurence, kupního rozhodování kupujících apod.

Nezbytnou součástí rozhodování o vstupu na zahraniční trh je také určení způsobu, tj. jakou formou vstoupit na zahraniční trh. 

Základní strategie vstupu jsou následující:

· nepřímý vývoz

· přímý vývoz

· licence

· přímé investice 

Každá z uvedených strategií vstupu na trh skýtá určité příležitosti, je spojena s určitými konkrétními závazky, poskytuje určitý ziskový potencionál a znamená určitá rizika.

Rozhodující pro výběr trhu jsou tyto okruhy problémů:

· velikost trhu z hlediska vývozního obratu a očekávaný vývoj

· podíl na spotřebě nebo celkovém dovozu do země v dané komoditě

· přístup trhu z hlediska obchodně - politických podmínek

· celní zatížení a fiskální zatížení vůbec, zvyklosti, zvláštnosti potřeb a jejich uspokojování, nezbytnost přizpůsobení výrobků a služeb

· konkurence a její marketingový mix (strategie)

· legislativní normy týkající se ochrany spotřebitele, zdravotní a ekologické normy, platné technické normy v dané komoditě

· prodejní metody a nákupní zvyklosti

· podíl zákazníků, jejichž nákup představuje rozhodující obrat

· stadium životního cyklu výrobku z hlediska stavu na vývozním trhu

· kulturní a sociální odlišnosti trhu

Podle výsledků výzkumu trhu se stanoví způsoby a metody akvizice, jejichž cílem je získání konkrétních zakázek (objednávek), přísliby účasti na tendrech apod. Vždy je nutné dbát na to, aby bylo získáno co nejvíce kontaktů, které zajistí největší rozsah souborů potřebných informací.

V průběhu konkretizujících jednání, která mají svá specifika podle komodit a oborů podnikání, je nutno zdolat nejednu překážku a projevit trpělivost při obchodních jednáních. Mezi obtížné  záležitosti patří vyjednávání o ceně a to nejen její nominální výše, ale její výše ve vztahu k ostatním podmínkám smlouvy.

Jedná se o tyto důležité vztahy cen: 

· cena a platební podmínky

· cena a obchodní metoda

· cena a množství

· cena a dodací podmínky

· cena a platební podmínky

· cena a dodací lhůta

· cena a obal

· cena a servis apod.
3.6 Segmentace trhu

Segmentace trhu je proces rozdělení celého trhu na segmenty zákazníků tak, že požadavky a přání zákazníků uvnitř každého segmentu a z toho plynoucí nákupní 

a spotřební chování jsou podobné a rozlišitelné od potřeb požadavků zákazníků v jiných segmentech.

Segmentace trhu připadá v úvahu, pokud heterogenní trh je možné rozčlenit do řady menších homogenních trhů z hlediska nároků a požadavků na provedení prvků marketingového mixu , a tedy i požadavků na rozdílné přístupy výrobce k zákazníkům.

Segmentace trhu jako nástroj plánování nabývá celopodnikového významu. Usnadňuje tvorbu nejen podnikových strategických plánů, ale také funkčních plánů jak marketingových, tak nemarketingových oddělení.

Segmentace určuje:

· Produkty, resp. jejich skupiny, které budou předmětem podnikání firmy. Pod pojmem produkt se rozumí jak výrobek, tak i služby.

· Zákazníky firmy, jejich skupiny.

· Zájmové regiony, tj. teritoria, v nichž se zákazníci nacházejí.

Segmentace určená pro potřeby strategie v souladu s principem agregovaného myšlení obvykle vyjadřuje skupiny produktů, zákazníků a větší regiony.

Produktem se v segmentaci rozumějí komplexní řešení potřeb zákazníka, ne tedy stavba domu, ale komplexní řešení, jak projekce, montáže, uvedení do provozu s následným servisem. Obdobně je to i u definice zákazníků. Zákazníky mohou být skupiny, ale i jednotlivě uváděni zákazníci, kteří se velkou měrou podílejí na celkových tržbách firmy.

Zájmové regiony představují oblasti, kam jsou produkty dodávány, místa, kde se zákazníci nalézají. Velikost a alokace závisí na charakteru produktů a na velikosti firmy.

Může to být městská část, okres, kraj.

V současném globálním světě je proto nutné při strategické segmentaci uvažovat skutečně v celosvětových dimenzích a hledat i ty zájmové regiony, které mají dostatečné absorpční schopnosti a mají potřebný tržní potencionál. Zpracovává se pro výchozí rok strategie. Odráží se tak současný stav.

U technických parametrů se především zjišťuje, zda produkt splňuje požadavky zákazníků a má takové parametry, které zákazník vnímá a je ochoten za ně zaplatit.(tzv. „vnímavé hodnoty“) Technické hodnoty se rovněž porovnávají s parametry konku-renčních produktů. Stále větší význam má i hodnocení z hlediska respektování norem Evropské unie. Ukazuje se, že mnoho českých výrobků těmto normám neodpovídá. Jejich adaptace na normy EU pro mnoho podniků znamená významnou strategickou operaci.1

Z hlediska ekonomického se hodnotí především ekonomický přínos produktu k finančním výsledkům firmy, tj. zda produkt vytváří přiměřený zisk, či krycí příspěvek. Zjišťuje se také, zda produkt poskytuje možnosti i dalšího snížení ceny při zachování jeho efektivnosti.

Z obchodního hlediska se posuzuje především očekávaný vývoj poptávky. Budou v budoucnosti dosavadní zákazníci vůbec ještě existovat? Nevymizí poptávka? Nezbankrotuje náš největší odběratel? Nepřemístí se do jiného teritoria, které je mimo náš region?

Tato analýza se týká jak hmotných výrobků, tak i služeb. I zde je nutné všechny parametry posoudit.

Stejně pečlivě je nutné analyzovat vývoj v jednotlivých zájmových regionech. Zjišťujeme, jaká je v nich kupní síla, demografická struktura, kulturní zvyky, spotřební zvyklosti.

Na základě všech těchto úvah se zpracovává segmentace pro cílový rok strategie. Obvykle jde o období pěti let, v některých odvětvích – např. surovinových, infrastrukturních apod. je to mnohem delší interval. Přechod od výchozího stavu segmentace ke stavu cílovému musí být zajištěn strategickými operacemi.

Formulace strategických operací poskytne reálný pohled na možnosti struktury produkce, vztahu se zákazníky a na průnik do nových zájmových regionů.

1Johnson, G.,Scholes, K. Cesty k úspěšnému podniku. 1. vydání, Praha : Computer Press

 2000. 803 s.ISBN 80-7226-220-3

Zjistí-li se, že nejsme schopni zformulovat potřebné strategické operace a zajistit tak jejich realizaci potřebnými zdroji, je nutné segmentaci cílového roku příslušným způsobem upravit. Ale vždy je nutné optimisticky a reálně hledat řešení tak, aby firmě přinesl maximální efekt.1

4 ZÁSADY A PRINCIPY STRATEGICKÉHO PODNIKÁNÍ VE STAVEBNICTVÍ 

Stephen R. Covey  napsal: „ Znamená vědět, kam jdete, abyste mohli pochopit, kde jste teď, a ujistili se, zda kroky, které podnikáte jsou ve správném směru. Je neuvěřitelně snadné nechat se v podnikání lapit do pracovní pasti, stále více pracovat, abychom stoupali po stupních žebříku jenom proto, abychom nakonec zjistili, že se žebřík opírá

o nesprávnou zeď.“

4.1 Podnikatelský záměr

Jednou z klíčových činností při zakládání podniku je sestavení podnikatelského záměru. Kvalitní podnikatelský záměr je základem dlouhodobě úspěšného podnikání

a jako takový představuje zdaleka nejúčinnější způsob podnikatelského rizika. Úspěšný nezávislý profesionál proto zahajuje své počínání dobrým nápadem s jeho následným rozvíjením.

Podnikatelský záměr je správnou odpovědí na většinu začátečnických dotazů:

· kde mám vzít nápad?

· kolik budu potřebovat  do začátku peněz?

· uživím se při stávajících cenách?

· prosadím se v takové konkurenci?

· čím začít?

· mám si vzít nějaké zaměstnance?

Ve své podstatě je podnikatelský záměr snem podnikatele, a málokdy jej beze zbytku naplní, spíše usiluje o jeho dosahování. V praktické rovině je tento záměr chápán jako dlouhodobá strategie, či plán, a s nímž by naše podnikání ze kterého vycházíme, mělo být v naprostém souladu.

Intuitivní rozhodování má pochopitelně také velký význam, nicméně v obdobích nadměrné pracovní zátěže může být podnikatelský záměr jedinou ochranou proti špatnému rozhodnutí, zlovolným nátlakem jiných osob apod.

Je-li podnikatelský záměr kořenem, který dává stabilitu a růst podnikání, pak je dobrý nápad semínkem, ze kterého strom vzejde. Největší chybou mnoha začátečníků jsou příliš obyčejné nápady bez invence a bez originality. Inovace je základním hybatelem tržní ekonomiky a kdo přichází se zajímavým nápadem, bude mít zákazníků dost i bez drahé reklamy.

Čím větší rozhled má podnikatel, tím lepší je šance na to, přijít s něčím novým.

Začínajícímu podnikateli připravujícímu zahájení nového podnikatelského plánu pomůže příprava podnikatelského projektu ujasnit si a kriticky přezkoumat cíle

a strategie vlastního podnikání, precizovat podnikatelský záměr (produkt, předmět, podnikání) a jeho přednosti, promyslet personální zajištění realizace podnikatelského záměru, vymezit vlastní trh, identifikovat cílové skupiny i konkurenty, formulovat představu o dalších krocích budování podniku a jeho růstových fázích a při tvorbě jednotlivých finančních plánů (plánování obratu, hospodářského výsledku a financo-vání) mu poskytne příležitost zamyslet se také nad zásadními finančními aspekty nového podnikatelského záměru.
Podle Uda Wupperfelda v knize „Podnikatelský plán pro úspěšný start“ (z německého originálu přeložil Jiří Pondělíček), která je prvním svazkem nové edice nakladatelství Management Press nazvané Malé a střední podnikání, kde nás provází jednotlivými etapami zpracování realistického a konzistentního podnikatelského plánu, jeho obvyklými kapitolami, resp. „závaznými“ strukturními součástmi.

Přesvědčivý a věrohodný podnikatelský plán autor považuje za první krok k podnikatelskému úspěchu, protože dobrý podnikatelský plán neslouží jen jako hlavní nástroj řízení podnikatelských aktivit, ale je také základním dokumentem, který přináší potencionálním poskytovatelům kapitálu (bankám, investorům) první, velice důležitý obraz daného podniku. Proto je třeba věnovat pozornost i jeho vnější formě, celkové úpravě i jeho srozumitelnosti a  přehlednosti.

Z toho plyne následné využití podnikatelského plánu:
· při zakládání firmy

· při rozhodování, plánování

· při poskytování bankovního úvěru

· při plánování nových investorů, vlastníků

Podle druhu použití podnikatelského plánu si firma vždy volí strukturu, kterou se při sestavování bude řídit1. Každý podnikatelský plán by měl obsahovat tyto informace:

1.
Přehled podnikových záměrů 

· popis navrhovaných zakázek

· přehled navrhovaných marketingových metod

· finanční odhad (na 3 roky dopředu)

2. Formulace cílů

· formulace požadavků na výrobu

· dlouhodobé a krátkodobé cíle podnikatelského záměru

· popis kvalifikace podnikatele

· popis budoucího vzhledu podniku s ohledem na zákazníky

3. Stav technologického vývoje

· jaký je vývoj v odvětví

· použití výrobků (kde, jak)

· umístění vlastních výrobků na trhu

· popis konkurence

· strategie firmy v soutěžení s konkurencí

· zdůvodnění, proč jsou výrobky naší firmy kvalitnější, lepší
1Johnson, G.,Scholes, K. Cesty k úspěšnému podniku. 1. vydání, Praha : Computer 

Press, 2000. 803 s.ISBN 80-7226-220-
4.
Technický popis výrobku

· technické výkresy

· certifikace

· popis dalšího vývoje

5.
Strategie trhu
· popis tržního segmentu, který chce firma dosáhnout

· distribuční cesty

· tržní podíl, který si firma do budoucnosti slibuje

6.
Prodejní taktika

· přehled metod podpory prodeje

· vzorky nabídnutých materiálů

· údaje o schopnosti splnit plánovaný předpoklad o odbytu

· bezpečnostní hranice (výkyv od plánu – uvádí se zpravidla 20 % úspěšnosti)

7.
Navrhovaná organizace

· jednotlivé funkce v podniku a jejich propojení

· klíčové funkce a charakteristika pracovníků, kteří je vykonávají

· technické zabezpečení

· u výrobních firem uvést, jaké komponenty si vyrobí firma sama, subdodávky

8.
Kvantitativní dokumentace

· technická dokumentace

· požadované vybavení a jeho cena

· průběžná cena výrobku

· kalkulace nákladů, tržeb, cash-flow, výpočet bodu zvratu, výsledovka

9.
Vztahy k životnímu prostředí

· vliv výroby na životní prostředí

· vliv výrobku na životní prostředí

· problematika recyklace a likvidace výrobků a obalů

10.
Závěry

· celková výše fixního kapitálu

· podíly jednotlivých partnerů

· časově rozložená potřeba peněz (úvěr, investovaný kapitál)

· výše očekávaného zisku

· podílové rozdělení vlastnictví a časový plán rozjezdu

11.
Přílohová část

· projektová dokumentace včetně rozpočtu

· předběžné dohody s dodavateli a odběrateli

· vyjádření stavebního úřadu, odboru životního prostředí, okresního hygienika

a dalších institucí

· osobní charakteristiky zakladatele či zakladatelů a vedoucích pracovníků

· propagační dokumentace o výrobku a další dokumenty, které projekt vhodně podporují

I menší, jednoduchý podnikatelský záměr, který vypracoval zakladatel sám, by měl být podroben odborným konzultacím dříve, než se předloží případným investorům nebo finančním institucím (zejména bankám). Tyto konzultace mohou poskytnout buď externí experti nebo poradenské firmy, regionální poradenská informační centra.

4.2 SWOT analýza

SWOT analýza je základní metodou pro posouzení silných a slabých stránek podniku, příležitosti a ohrožení, která jsou závislá na vlivu vnějšího prostředí podniku.


Dává vyvážený časový pohled na minulost, současnost a budoucnost analyzo-vaného objektu, vyhovuje úvahám při tvorbě strategií budoucího chování. Je přehlednou zpětnou vazbou identifikovaných jevů a jejich případné přeřazování mezi skupinami podle aktuálního vývoje.

Zkratka SWOT vychází z anglických slov strenths,(silné stránky) weaknesses,(slabé stránky)oportunieties (příležitosti) a threats (ohrožení).

SWOT analýza je otevřeným ohodnocením podniku a je velmi užitečným, pohotovým a snadno použitelným nástrojem k deskripci celkové situace v podniku. Účelem této analýzy není určit jakýkoliv druh silných a slabých stránek, příležitostí

a ohrožení, ale především se zaměřit na vyzdvižení těch, které mají strategický význam. To znamená, že je nutné vymezit faktory ovlivňující funkci podniku a dále také určit významnost jednotlivých faktorů a ohodnotit jejích dopad na výběr strategie.

SWOT analýza umožňuje přehledně formulovat strategické vize:

· rozvojem silných stránek

· odstraněním slabých stránek

· využitím budoucích příležitostí

vyhnutím se rizikům

Vnitřní analýza – silné a slabé stránky

Vnitřní analýza má dvojí účel:

· stanovení možností a potencionálu

· identifikace vnitřních slabých a silných stránek

Silné stránky zahrnují komparativní a konkurenční výhody sektoru pro rozvojové aktivity, slabé stránky jsou veškeré faktory, které limitují nebo ohrožují tyto aktivity.

Vnější analýza – příležitosti a ohrožení

Faktory nutné brát v úvahu:

· změny zákonů

· ekonomické změny na národní a mezinárodní úrovni

· sociální a politické změny

· demografické změny

· -infrastruktura na národní a mezinárodní úrovni
Ve SW analýze je třeba zejména zhodnotit:

· finanční sílu a zdraví firmy

· míru její diverzifikace či naopak specializace
· (celková šíře činností zajišťovaných podnikem)

· celkovou výrobní kapacitu firmy (poměr vlastních prací a externích subdo-dávek) vlastnickou strukturu a její stabilitu

· pozici v jednotlivých částech trhu

· strukturu a stabilitu zadavatelů zakázek či zákazníků
· míru flexibility

· schopnost pronikat do nových segmentů
· technickou a technologickou úroveň

· složitost a účelnost organizační struktury
· úroveň strategie rozvoje firmy

· pozici firmy na stavebním trhu a v jeho jednotlivých částech (oborově i územně)

· propojení stavebně-realizačních kapacit s projektovými a inženýrskými pracemi

· časový průběh výstavby

· úroveň subdodavatelských činností

· technologickou úroveň stavebních činností

· strojně mechanizační vybavení, know-how

· způsob a průběh financování stavby a hospodářské výsledky

· personální strukturu firmy, odbornost a dovednost zaměstnanců
· plynulost a komplexnost předrealizačních činností
V části OT se ve stavebnictví sleduje zejména:
· vztah investorů ke stavební firmě a jejich reakce na akviziční činnost
· pozice vůči konkurenci
· image a goodwill firmy směrem k investorům a širšímu okolí
· dynamika a struktura investic ve vztahu k ekonomickému vývoji národního hospodářství
Schéma : č.1 – SWOT analýza

Zdroj : Webové stránky
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4.3 Stavební firmy, podniky a jejich funkce

Podnikem, či stavební firmou se rozumí soubor hmotných, osobních a nehmotných složek podnikání. Podnikáním se rozumí soustavná činnost prováděná samostatně podnikatelem, vlastním jménem a na vlastní odpovědnost, za dosažením zisku. Stavební firmy se vyznačují velkou různorodostí a z hlediska předmětu podnikání, velikosti podniku a právních norem.

Jednotlivé stavební firmy a podniky charakterizují:

· předmět podnikání - charakter její činnosti - existují podniky průmyslové výroby, stavební výroby, projektové firmy, výzkum; většina firem kombinuje předměty podnikání

· vnitřní organizace podniku - vychází z velikosti podniku. Velikost je regulována především trhem, v našich současných podmínkách také privatizací

a restitucí. Tato regulace vede k rozčlenění velkých podniků na malé a střední. To znamená, že se výrazně zvyšuje počet subdodavatelů ve výstavbě a tím vzrůstá náročnost na řízení a koordinaci. Právě zde se prosazují nové firmy podnikající v oblasti stavebního managementu a inženýringu. Jsou to projektově – inženýrské, poradenské

a konzultační firmy, realitní kanceláře a jiné, zejména zahraniční firmy.
· právní formu a druhy vlastnictví - současný právní řád umožňuje několik forem podnikání. Všechny tyto formy se řídí obchodním zákoníkem na návaznosti na živnostenský zákon.
Fyzické osoby podnikají od roku 1991 podle živnostenského zákona, kdy podle druhu, odbornosti a náročnosti jejich činnosti příslušný Živnostenský úřad vydá živnostenské oprávnění, popřípadě koncesní listinu. Náš právní řád však umožňuje podnikání i osobám právnickým, kterými jsou s.r.o., a.s., v.o.s. Tyto právní subjekty vznikají a působí na základě ustanovení obsažených v obchodním zákoníku. I tyto právnické osoby jsou povinny k jednotlivým živnostem mít vydán odpovídajícím živnostenským úřadem živnostenský list či koncesní listinu.1

1Zákon č.455/1991 Sb., Živnostenský zákon – novela
Na území ČR mohou podnikat nejen v oboru stavebnictví podniky působící v rámci EU, ty pak musí splňovat  Evropské normy.

Podnikatelé ostatních států zde v souladu s obchodním zákoníkem mohou zřídit organizační složku. Speciální úprava a pozornost legislativy je věnována státnímu podniku, který je podroben režimu speciálního zákona o státním podniku.

4.4 Jednotlivé právní formy a druhy vlastnictví
Společnost s ručením omezeným - může být založena 1 - 50 společníky s minimální výší základního jmění 200 000 Kč a vkladem společníka minimálně 20 000 Kč. Statutárním orgánem je jednatel nebo jednatelé, kontrolním orgánem může být dozorčí rada, která nemusí být zřízena povinně. Společnost ručí za své závazky celým svým majetkem. Společníci ručí za závazek jen do výše svého nesplaceného vkladu. Jedná se o nejčastěji používanou formu obchodní společnosti. Společnost používá zkratky s.r.o. nebo spol. s r.o. Nevýhodou společnosti je dvojí zdanění (poprvé jako právnická osoba před rozdělením zisku, podruhé po rozdělení zisku a každý společník jako fyzická osoba).1

Akciová společnost - založena může být jedním společníkem, pokud je právnickou osobou nebo minimálně dvěma společníky, pokud jsou fyzickými osobami. Minimální základní jmění u této společnosti činí 2 mil. Kč, které je rozvrženo do určitého počtu akcií o určité nominální hodnotě. Za závazky ručí společnost celým svým majetkem, akcionář je ve většině případů v anonymitě, proto svými akciemi neručí. Akcionáři vstupují do této společnosti pouze s rizikem znehodnocení akcií, za které zaplatili. Nejvyšším orgánem je valná hromada, statutárním orgánem je představenstvo, kontrolním orgánem dozorčí rada, která je oproti společnosti s ručením omezeným povinná. Tato forma obchodní společnosti je používána u větších společností. Společnost používá v označení firmy dovětku a.s. nebo akc. spol.

1Zákon č.455/1991 Sb., Živnostenský zákon – novela
Veřejná obchodní společnost - zakládají jí alespoň 2 fyzické osoby nebo 2 právnické osoby, které vystupují pod společným jménem a za závazky ručí jenom společně a nerozdílně veškerým svým majetkem. K obchodnímu vedení společnosti je oprávněn každý ze společníků, pokud není dohodnuto jinak. Tato forma obchodní společnosti je vhodná pro malé a rodinné podniky. Používá se zkratek v.o.s., a spol. nebo celého názvu veřejná obchodní společnost.

Komanditní společnost - společnost zakládají alespoň dva společníci, z nichž je alespoň jeden komanditista a druhý komplementář. Komplementář je oprávněn jednat za společnost a ručí celým svým majetkem. Komanditista ručí jen do výše svého vkladu, nesmí však obchodně vést společnost. Tato společnost není zejména s přihlédnutím k neomezenému ručení společníků v našich podmínkách příliš rozšířena, používá se zkratek kom.spol. nebo k.s.

Družstvo - může být založeno minimálně 5 fyzickými osobami nebo 2 právnickými osobami. Členové družstva skládají při vzniku členství základní členský vklad. Družstvo samotné ručí za závazky celým svým majetkem. Členové družstva za závazky družstva neručí. Nejvyšším orgánem je členská schůze, statutárním orgánem je předsednictvo a kontrolním orgánem kontrolní komise.

Fyzická osoba -  podniká na základě oprávnění živnostenského úřadu resp. po splnění zákonných podmínek živnostenského úřadu a zároveň může být na vlastní žádosti zapsána jako firma v obchodním rejstříku. Fyzická osoba ručí výší celého majetku.

Další formou společnosti může být i:

Holdingová společnost, tichý společník, smlouva o sdružení  nebo obchodní zastoupení.

K vybudování velkého stavebního díla se vytvářejí dočasná sdružení podniků, tzv. konsorcia. Po dokončení realizace stavby se konsorcium rozchází, popřípadě může pokračovat  ve spolupráci i na dalších zakázkách.

Jsou možná i různá trvalá sdružení podniků ve větší celky. Příkladem jsou podniky se zahraniční majetkovou účastí nadnárodní společnosti nebo holdingové společnosti.

4.5 Veřejná zakázka

Veřejnou zakázkou je zakázka realizovaná na základě smlouvy mezi zadavatelem

a jedním či více dodavateli, jejímž předmětem je úplatné poskytnutí dodávek či služeb nebo úplatné provedení stavebních prací. Veřejná zakázka, kterou je zadavatel povinen zadat podle § 38 zákona o veřejných zakázkách č.137/2006 Sb. Musí být realizována na základě písemné smlouvy.1

Zadavatel musí dodávky, služby nebo stavební práce, jejichž předpokládaná cena přesáhne limit uvedený výše, zadat transparentním a nediskriminujícím postupem za cenu obvyklou v místě plnění.

Druhy veřejných zakázek :

Veřejné zakázky se dělí na veřejné zakázky na dodávky, veřejné zakázky na služby a veřejné zakázky na stavební práce .
Veřejná zakázka na dodávku : je veřejná zakázka jejímž předmětem je:

· koupě zboží - movitých i nemovitých

· koupě zboží na splátky

· nájmu zboží

· nájmu zboží s právem následné koupě (leasing), rovněž veřejná zakázka, jejímž předmětem je kromě dodání zboží nejen montáž, ale také uvedení do provozu

Veřejná zakázka na služby: je veřejná zakázka, která není veřejnou zakázkou na dodávku nebo veřejnou zakázkou stavební práce.

Veřejná zakázka na stavební práce : je veřejná zakázka jejímž předmětem je:

· provedení stavebních prací, které se týkají některé z činností uvedených (demolice,bourací práce,pozemní a inženýrské stavitelství)

1Zákon č.137/2006 Sb., Zákon o veřejných zakázkách
· provedení stavebních prací dle výše uvedené specifikace a s nimi související projektové činnosti

· zhotovení stavby, která je výsledkem stavebních nebo montážních prací, případně s ní související projektové a inženýrské činnosti a která je jako celek schopna plnit samostatnou ekonomickou a technickou funkci.

Za veřejnou zakázku na stavební práce se rovněž považují stavební práce pořizované s využitím zprostředkovatelských nebo podobných služeb, které zadavateli poskytuje jiná osoba (developerské projekty). Veřejné zakázky se podle jejich předpokládané hodnoty dělí na nadlimitní zakázky, podlimitní zakázky a veřejné zakázky malého rozsahu.
Nadlimitní veřejné zakázky na dodávky a služby

a) 4.290.000,-Kč pro veřejného zadavatele – pro ČR, státní příspěvkové organizace, pro Min. obrany platí tento limit pro zboží pouze prováděcím právním předpisem

b) 6.607.000,-Kč pro územní správní celky nebo příspěvkové organizace u níž funkci zřizovatele vykonává územní samosprávní celek, jiná právnická osoba dle §  2 odst.2 písm.d)

c) 13.215.000,-Kč pro sektorové zadavatele

Nadlimitní veřejné zakázky  na stavební práce

a) 165.288.000,- Kč  - pro všechny druhy zadavatelů

Podlimitní veřejná zakázka na dodávky a služby

a) 2.000.000 – 4.290.000,-Kč - pro veř.zadavatele a ČR, státní přísp.organizace

b) 2.000.000 – 6.607.000,- Kč - pro územní samosprávní celky nebo příspěvkové organizace u níž funkci zřizovatele vykonává územní samosprávný celek nebo jiná právnická osoba.

c) 2.000.000 – 13.215.000,- Kč - pro sektorové zadavatele

Tabulka č.3 : Počty stavebních povolení na novou výstavbu podle krajů r. 2006

Zdroj : http:// czso.cz
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Podlimitní – veřejná zakázka na stavební práce 

a) 6.000.000 – 165. 288.000,-Kč - pro všechny druhy zadavatelů

Veřejné zakázky malého rozsahu 

a)
1.000.000 – 2.000.000,-Kč - u dodávek a služeb, pro všechny druhy zadavatelů

b)
1.000.000 - 60.000.000,- Kč - u stavebních prací, platí u všech zadavatelů1
1Zákon č.137/2006 Sb., Zákon o veřejných zakázkách
4.6 Vývoj cen ve stavebnictví

Od 1. ledna 1991 platí u nás liberalizace cen. Ceny se sjednávají dohodou, mezi prodávajícím (dodavatelem) a kupujícím (odběratelem). Pro stavebnictví neplatí, na rozdíl od minulosti žádné zvláštnosti v cenových předpisech. Pravidla pro stanovení cen jsou uvedena v zákoně č.526/1990 Sb., o cenách ve znění pozdějších předpisů.

Ceny stavebních prací v posledních deseti letech výrazně ovlivnily faktory, jako je liberalizace cen, věcné usměrnění cen stavebních prací, zpřístupnění materiálů, výrobků a strojů ze zahraničí, zvýšení běžného standartu vybavení a kvality stavebních děl. Lze však všeobecně říci, že delší doba smluvní dodávky stavebního díla, ale především regulace cen stavebních prací, neumožnila stavebním firmám tak významný vzestup, jako výrobcům materiálů.

Cenu stavebních prací a děl ovlivňují náklady v rámci obecně užívaného kalkulačního vzorce. Jsou to hmoty, stroje, režie a ostatní náklady. Kalkulační nákladovou cenu převážně formuje míra zisku a základna, ke které je zisk vypočítáván. Je zapotřebí si uvědomit specifiku stavebního díla, zejména jeho neopakovatelnost v čase a prostoru.

Stavební firmy jsou většinou realizátory představ projektanta a investora a jsou současně výrazně vystaveny tlaku výrobců stavebních materiálů.

V prvním čtvrtletí každého kalendářního roku vznikají nové teoretické ceny stavebních prací pro daný rok. Přesněji řečeno ve většině případů výrobci stavebních materiálů provedou své kalkulace a úpravy cen, na něž potom navazují nové výpočty jednotkových cen stavebních prací. Současně se promítnou i změny ostatních vstupních nákladů z minulého období.

Organizace zabývající se tvorbou těchto teoretickou tvorbou cen mají různou metodiku zjišťování a zpracování údajů. Vznikají tak rozdíly u jednotlivých hodnot, díky kterým se vytvoří cenové pásmo obvyklých cen, které slouží orientačně pro vykalkulování ceny ve stavební firmě. Firma si v rámci účelnosti vykalkuluje sama rozhodující a cenově nejvýznamnější položky a pro zbytek užije některou ze soustav sestavených specializovanými firmami jako jsou např. URS Praha , RTS Brno, Porings, Callida aj.

Každý pracovník a zpracovatel ceny je v situaci postaven před dilema vytvořit cenu takovou, která uspěje před konkurenčními cenami, ale současně umožní vytvořit přiměřený zisk. V dnešní situaci však podmínky spíše nutí cenu střízlivě odhadnout, než vypočítávat. Přestože budoucí smluvní partneři stanovují cenu z odlišných hledisek, sjednotí se na některém z určitých druhů cen.

Druhy cen:

· Pevná cena - předběžně dohodnutá celková suma, který je uhrazena investorem zhotoviteli bez ohledu na skutečně provedené množství a skutečné náklady stavby po skončení realizace a převzetí díla

· Skladebná cena – výsledná cena je stanovena jako suma součinů jednotlivých prací a jednotkových cen na základě skutečného provedení prací; jednotkové ceny dohodnuté smlouvou pro jednotlivé práce mohou obsahovat veškeré náklady (režie i zisk) nebo pouze přímé vlastní náklady, u kterých se za celý objekt režie a zisk dokalkulují

· Pohyblivá cena – je dohodou o tom, že investor hradí zhotoviteli všechny přímé náklady prokazatelně vzniklé při realizaci zakázky a k nim přirážku,(na režii i zisk) která je předem dohodnuta v absolutní hodnotě nebo procentuálním podílem z přímých nákladů. Cena se upravuje podle cen materiálů, výše mezd, inflace, apod.; předpokladem dohody je perfektní sledování přímých nákladů.

· Cílová cena – je stanovena jako pevná cena, při které se zhotovitel podílí na úsporách nákladů v průběhu výstavby; během výstavby je zapotřebí zjišťovat skutečné přímé náklady.

V dnešní době se často jako základní prvek sestavované celkové nabídkové ceny objevuje získaná informace o částce, kterou hodlá investor proinvestovat, jakou je ochoten uhradit, jaká je konkurence a v jakých výších se pohybují její nabídky, namísto skutečného propočtu nákladů prováděných prací. Takovéto informace dokáží velmi nepříznivě snížit skutečnou cenu díla, což se stává výhodným pro investora. Výjimkou nejsou ani případy, kdy takováto informace dokázala změnit zpracovanou cenovou nabídku těsně před podáním i o několik procent.

Graf č.3, 4 : indexy cen ve stavebnictví za rok 2006

Zdroj : http:// czso.cz
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4.7 Principy organizace a řízení ve stavební firmě

Pojem organizace – je možné chápat mnoha způsoby. V prvém pojetí je stav uvnitř soustavy, tedy stanovení vnitřních prvků a jejich vzájemných vztahů nebo se organizací míní také činnost pořádací nebo organizování. Termín organizace se používá i pro činnosti uspořádané činnosti jako takové. Organizování se používá ať se jedná o podnik, vládu, sportovní tým nebo jakékoliv sdružení lidí. V našem případě nás zajímá organizace stavební firmy.

Strukturální organizace podniku je určena při založení stavební firmy a dle situace se může měnit.

Volba organizační struktury stavební firmy musí zohlednit celou řadu faktorů, mimo jiné i velikost firmy, jeho výrobní program a rozsah územní působnosti.

Organizační strukturu si musí každá stavební firma vytvořit sama, není vytvořen žádný závazný předpis na její úpravu. Základním požadavkem je, aby organizace byla pružná, sloužila podnikateli nebo manažerovi jako účinný nástroj k jeho vykonávání za účelem zisku a výkonu jeho vedoucí funkce a k vytvoření pracovních míst.

Strukturální organizace se zabývá otázkami způsobu složení systému, procesní organizace uspořádáním činnostmi probíhajících uvnitř tohoto systému.

Delegování pravomocí, odpovědností a působnosti osobám, které řídí tyto činnosti, vytvoření útvarů, ve kterých se tyto činnosti vykonávají, představuje náplň organi-začního procesu. Jejich působením jsou vytvořeny mechanismy, jejichž činností je realizován cíl. Formy a udržování funkce udržování funkce organizovaných systémů je předmětem teorie řízení.1

Základními prvky každé organizační struktury jsou:

· místa, představující nejmenší organizační jednotky, kde probíhají výkonné činnosti

· vztahy nadřízenosti a podřízenosti mezi těmito místy

· toky informací a řízení mezi jednotlivými organizačními jednotkami

1Souček, Z. Úspěšné zavádění strategického řízení firmy.1. vydání, Praha :Professio-

nal Publishing, 2003. 213 s. ISBN 80-86419-47-9

Tabulka č.4 : Stavební práce podle dodavatelských smluv a velikosti podniků

zdroj: http//:www.czso.cz
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Základní typy organizačních struktur: 

· Liniová struktura - je liniová organizační forma, skládá se z liniových prvků

a vazeb. Pro tuto strukturu je typický jeden vedoucí, jednoznačné vazby mezi podřízenými a nadřízenými. Každá řídící složka na svém stupni a ve všech věcech řídí určitý počet podřízených složek.

· Liniově-štábní struktura - je liniová struktura doplněná o specializované štáby, tj. složky poskytující jednotlivým řídícím místům specializované odborné a pomocné služby.

· Funkcionální struktura - je založena na principu sdružování pracovníků se společnými úkoly nebo schopnostmi do jedné skupiny, čímž je umožněno jednomu odbornému vedoucímu nasměrovat a kontrolovat práci celého úseku. Toto uspořádání má tendenci k centralizaci rozhodování na top management.

· Projektová struktura – je časově omezené koordinační a organizační propojení několika specializovaných složek za účelem realizace daného cíle projektu.1
· Maticová struktura - je typ struktury, kde se v charakteristickém uspořádání kombinují řídící vztahy ze dvou nebo více hledisek, např. podle úkolů a podle funkcí.

· Pavučinová struktura (síťová) – je typ organizace, ve které existují vztahy nadřízenosti a podřízenosti a všichni komunikují se všemi, tj. informace jsou dostupné pro všechny složky ve stejné míře.

Organizační struktura se znázorňuje v organizačním schématu. To ukazuje, jak je organizace rozčleněna a o jaký typ organizační struktury se jedná.

Při vytváření konkrétní organizační struktury stavební firmy lze provést rozčlenění na jednotlivé pracovní útvary podle druhu zaměření. Klíčovou otázkou je dobře rozčlenit působnost, pravomoc a odpovídající zodpovědnost. Rozhodnutí o vhodnosti

a typu organizační vhodnosti funkcí v organizaci je velmi důležité. Organizace má být vyjádřena v písemné i grafické podobě tak, aby jí všichni pracovníci rozuměli a musejí být se strukturou obeznámeni.

1Dědina, J. Podnikové organizační struktury.1. vydání, Praha : Victoria Publish, 

1996.117 s. ISBN 80-7187-029-3

Schéma č.2 : Výrobní program

Zdroj: webové stránky
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V případě malé stavební firmy se ovšem struktura zjednodušuje, výkon více funkcí se sjednocuje (kumuluje), omezuje se počet vnitropodnikových útvarů, vrcholné vedení (podnikatel) přijímá více úkolů.
Pojem řízení můžeme chápat jako koordinaci zdrojů k dosažení cíle. Řízením můžeme nazvat proces působení na určitou řízenou soustavu systémem řídícím. Řízení koordinuje činnost jednotlivých článků organizace. Uskutečňuje se předáváním řídících informací a informacemi zpětné vazby. Užívá se také pojmu vedení a vést, jestliže se jedná o řízení lidí.

Pojem management představuje speciální přístup k řízení. Chápe se jako soubor poznatků a koncepcí o řízení hospodářských organizací a funkcí, které v něm vykoná-vají profesionální řídící pracovníci zvaní manažeři. Řízení předpokládá objekt a subjekt. Subjekt řízení je složka s právem řídit. Objektem řízení je řízená jednotka nebo jednotlivec.

Průběh procesu řízení názorně ukazuje manažerský kruh na obrázku. Hlavní funkce jsou uvedeny tučně.

Schéma č.3 : Manažerský kruh

Zdroj: webové stránky






Dosahování cílů stavební firmy předpokládá vysokou úroveň organizace a řízení. Koordinace cílů závisí na okolí, v němž firma podniká, a průběhem času se mohou časy měnit. K dosažení zvolených cílů stavební firma plánuje, organizuje, bezprostředně řídí a kontroluje práci lidí, využívání strojů a zařízení, hospodaření s materiálem i energií, zajišťuje v potřebném rozsahu zakázky a řídí výrobu a realizaci.

Kontrolou se zajišťuje, zda stanovené postupy a cíle jsou skutečně dosahovány.

Kontrolní cyklus jako celek má tyto fáze:

· stanovení norem

· sledování provozu

· porovnání průběhu provozu s normami

· řešení vzniklých odchylek jejich korekcí od správného směru vývoje

Řízení v podniku je zaměřeno jednak do okolí, jednak směrem dovnitř podniku – vnitropodnikové řízení.

Hlavními funkcemi řízení jsou:

· organizování 

· rozhodování

· plánování

· vedení lidí

· kontrola

Celým řízením se prolíná rozhodování mezi různými variantami s uvážením faktoru času a rizik. Východiskem každého rozhodování jsou objektivní, úplné a včasné infor-mace. Hlavní směr k němuž každé rozhodnutí z vedení stavební firmy směřuje, určuje zvolený cíl stanovený firemním plánem. Nutnou podmínkou splnění rozhodnutí je zajištění potřebných zdrojů.

Rozhodování vždy patří té vnitropodnikové úrovni, která má k tomu nejlepší infor-mace. K řízení neodmyslitelně patří ukazatele a normy. Ukazatel je veličina vyjadřující určitou technickou, ekonomickou nebo jinou stránku předmětů procesů, jevů, vlastností hospodářského dění nebo vývoje společnosti. Určuje buď dosažený stav nebo stav žá-doucí, který má být dosažen a to buď v relativních nebo absolutních hodnotách.

Norma je závazný nebo doporučený předpis, pravidlo chování a jednání, určující to, co má být, žádoucí vlastnosti nebo postupy.

4.8 Závazkové vztahy ve výstavbě a jejich účastníci

Z hlediska postavení smluvních stran ve vztahu k úpravě v právních předpisech zejména v obchodním a občanském zákoníku rozlišujeme obchodně právní závazkové vztahy a občanskoprávní závazkové vztahy. 

Za obchodní závazkové vztahy obchodní zákoník prohlašuje:

· závazkové vztahy mezi podnikateli, týkající se jejich podnikatelské činnosti

· závazkové vztahy mezi státem nebo samosprávnou územní jednotkou nebo státní organizací, která není podnikatelem, a podnikateli při jejich podnikatelské činnosti, jestliže se týkají zabezpečování veřejných potřeb

· závazkové vztahy, o kterých se na tom dohodli jejich účastníci

· závazkové vztahy vzniklé při zajištění obchodních závazkových vztahů

· závazkové vztahy uvedené v § 261 odst. 3 obch. Zákoníku1
Veškeré ostatní vztahy, které nelze zařadit do výše uvedených skupin spadají do občanskoprávních vztahů. Jedná se o vztahy, kde alespoň jeden z účastníků není podnikatelem nebo kdy mezi podnikateli nejde o vztah vznikající při podnikatelské činnosti. Jednotliví účastníci uzavírají o vztahu smlouvy. V oblasti stavebnictví a ve výstavbě se setkáme s několika základními typy smluv:

· smlouva o dílo

· kupní smlouva

· smlouva nájemní

· smlouva mandátní

· smlouva komisionářská

· smlouva o kontrolní činnosti

· zprostředkovatelská smlouva
Smlouva o dílo 
Je jedním z nejdůležitějším typů smluv pro oblast staveb, která je upravena jak v občanském, tak v obchodním zákoníku. Smlouvou o dílo se zhotovitel zavazuje k provedení určitého  díla a objednatel k zaplacení jeho ceny za jeho provedení. Dílem je zhotovení určité věci, pokud nespadá pod kupní smlouvu, montáž určité věci, její údržba, provedení dohodnuté opravy, úpravy určité věci nebo hmotně zachycený výsledek jiné činnosti. Dílem se rozumí vždy zhotovení, údržba, montáž, oprava, úprava stavby nebo její části.2
1Zákon č.513/1991 Sb., Obchodní zákoník v platném znění

2Štenglová, I. Smlouvy ve výstavbě. 2. přepr.vydání, Praha : Prospektrum, 1995.124 

s.ISBN 80-7175-026-3

Smlouva o dílo by měla obsahovat všechny důležité náležitosti :

· předmět plnění – smluvním stranám se doporučuje co nejpřesněji sjednat

a specifikovat předmět plnění; důležité i z hlediska projektové dokumentace - rozsah a počet vyhotovení

· cena za dílo – smlouva musí obsahovat cenu za provedení díla, kterou je objednatel povinen zhotoviteli zaplatit. Důležitým ustanovením je možná změna ceny a to zejména v případě, kdy je cena stanovena závazně na základě nabídkového rozpočtu. Dohodnou-li se obě smluvní strany v průběhu výstavby

o změně rozsahu díla, je objednatel povinen uhradit cenu zvýšenou či sníženou v rozsahu nutné činnosti a v účelných nákladech spojených se změnou provádění díla

· čas plnění – doba plnění může být stanovena konkrétním termínem, což není výhodné, lépe je termín plnění vázat ke konkrétní události (např. 5 měsíců od předání staveniště) nebo stanovit v souladu s vypracovaným harmonogramem. Do doby plnění je nutné zahrnout také termíny projednání, vypracování

a předání projektové dokumentace včetně dokumentace skutečného provedení, je-li toto součástí plnění zhotovitele

· fakturační a platební podmínky – obchodní zákoník ani jiné právní předpisy neupravují podmínky fakturování a placení, proto je velmi důležité zanést tyto podmínky do ujednání smlouvy, placení může být provedeno několika způsoby:

· převodem (na příkaz plátce)

· inkasem (na příkaz příjemce)

· směnkou, šekem

· hotovostně 

V případě provádění fakturace je nutné dodržet příslušná ustanovení účetních

a daňových předpisů, dohodnout lhůty a podmínky pro vystavení faktur, náležitosti, lhůty splatnosti, úroky, sankce pro případné pozdní úhrady, nedodržení termínů.

· dodací a kvalitativní podmínky – smlouva může obsahovat dohodu o 

a kvalitě věcí k provedení díla; kvalitativní požadavky celé zakázky lze specifi-kovat odkazem na projektovou dokumentaci, na příslušné normy popř. kvalita-tivním popisem v příloze technické zprávy

· vady a záruky – obecná ustanovení o odpovědnosti za vady jsou: zhotovitel zodpovídá za vady, jež má dílo v době jeho předání; jestliže však nebezpečí škody na zhotovené věci přechází na objednatele později, je rozhodující doba tohoto přechodu; za vady díla na něž se vztahuje záruka za jakost, odpovídá zhotovitel v rozsahu záruky

· zhotovitel odpovídá za vady díla vzniklé po době uvedené v předcházejícím odstavci, jestliže byly způsobeny porušením jeho povinnosti

· Obchodní zákoník nestanovuje zákonnou záruku § 563, připouští, aby účastníci smlouvy o dílo poskytnuté záruky dohodly; v současné době se záruční doba ve většině případů stanovuje na 60 měsíců, což je doba soudní vymahatelnosti záručních oprav; za vady díla na které se vztahuje záruka, odpovídá zhotovitel v rozsahu této záruky

· ostatní podmínky a ujednání – tyto podmínky a ujednání by se měly týkat smluvních pokut a sankcí za neplnění povinností (jak ze strany zhotovitele, tak ze strany objednatele) vzájemného styku smluvních stran (kdo za koho

a v jakých otázkách bude jednat), odpovědnosti za škody, případů odstoupení od smlouvy, vyšší moci stejně tak i specifických věcí týkající se výstavby, jako je předání a převzetí staveniště nebo vedení stavebního deníku
4.9 Fáze realizace projektu, fáze seřízení a průkazů

Fázi realizace projektu předchází fáze výstavby, kam je zahrnuta přípravná fáze, fáze souborného řešení, zpracování realizační dokumentace. Je třeba se více soustředit  na fázi realizace projektu, protože hlavní náplní této fáze je hmotná realizace projektu, tedy uskutečnění všech prací na staveništi potřebných ke vzniku předmětu díla, prove-dení všech předepsaných nebo dohodnutých zkoušek, zpracování dokumentace sku-tečného provedení stavby.

Řízení realizace zakázky - pro kvalitní provedení zakázky dle smlouvy je vedle dobře zpracovaných podkladů výrobní přípravy i zapotřebí schopné a kvalifikované vedení zakázky, které pracuje v zásadách operativního řízení. Operativním řízením rozumíme řízení, kdy jsme schopni reagovat bezprostředně na problémy vzniklé při výrobním procesu, ať už se jedná o problémy technologického, ekonomického nebo technického rázu. Tyto problémy by neměly nijak podstatně ohrozit normální průběh provádění, který by se měl držet vypracovaného plánu.

Do okruhu operativního řízení musejí přesně zapadat i ostatní složky potřebné pro provádění (doprava, mechanismy, servisní činnost apod.) Pro správné naplnění opera-tivního řízení je zapotřebí vymezit si pravomoci pro jednotlivé složky a útvary, které se účastní na provádění zakázky.

Na vrcholu pomyslné pyramidy by měl být manažer stavby, který zodpovídá komplexně za řízení stavby a to jak po stránce technické, tak i po stránce ekonomické. Podle objemu stavby může být manažerem stavby stavbyvedoucí, hlavní stavbyvedoucí nebo ředitel výstavby. U malých objemů má stavbyvedoucí na starost i několik akcí. Do týmu manažera stavby bývají dále zařazeni mistři a stavbyvedoucí, přípravář, zásobovač, účetní, sekretářka, personalista a jiní. Některé funkce mohou být sdruženy do útvaru dispečerského řízení, kam spadá především zásobovač, personalista a dispečer dopravy a mechanismů.1

Tento tým se stará o plynulý průběh stavby v souladu s časovým plánem, řeší problémy přesahující možnosti stavbyvedoucího. Časový horizont rozhodování představují u takovéhoto týmu hodiny a dny. Dispečerské středisko se musí s dostatečným předstihem seznámit s časovým plánem výstavby a sestavit si ve spolupráci s přípravou nasazení jednotlivých pracovníků, dělnických čet, specializo-vaných čet, komplexních čet, množství přesné dodávky a potřeby materiálů

a mechanismů.

1Haas, Š.,Hájek, V.,Jelen, V. Příprava a řízení stavební výroby. 1. vydání , Praha :

SNTL,1990. 531 s. ISBN 80-03-00210-9

Veškeré tyto činnosti jsou však časově provázány s vlastním prováděním prací na stavbě a proto je také velmi důležitá komunikace tohoto střediska s vedením stavby.

 U stavby s větším nebo náročnějším objemem prací bývá toto středisko velmi často součástí vedení stavby - urychluje se tím možnost aktualizace časového plánu dispečerského střediska. 
Činnosti zabezpečované manažerem stavby :

· oblast vnějších a vnitřních vztahů - představitel firmy vůči investorovi, dodavatelům, úřadům a organizacím, pracovníkům stavby, spolupracuje s útvary podniku podle organizačního řádu

· oblast přípravy a vyhodnocení stavby

· oblast technického řízení realizace stavby a koordinační činnosti

· oblast materiálového hospodářství administrativy stavby, personální a mzdové práce

· oblast životního prostředí a požární ochrany při realizaci stavby
Činnosti zabezpečované stavbyvedoucím:

· má být informován vedením firmy o jednáních týkajících se stavby, podle povahy věci jednání má být tomuto jednání přítomen

· účastní se zpracování přípravy stavby

· přednostně využívá volných kapacit firmy

· sjednává s investorem vícepráce do objemu určeného vedením firmy

· řídí podle náročnosti a složitosti prací obvykle několik mistrů
Činnosti zabezpečované mistrem:

· přebírá pracoviště před zahájením prací a předání po ukončení prací v předepsaném stavu

· vede evidenci nástupů a odchodů dělníků do zaměstnání a obráceně, přiděluje práci dělníkům, kontrola kvality a přebírání dokončené práce

· zajišťuje dodržení předepsaných technologií a materiálů

· zajišťuje dodržení předpisů BOZP, požární ochrany na přiděleném úsek

· je včas informován stavbyvedoucím o plánovaných pracích a termínech plnění

· obdrží v potřebné kvalitě a množství výrobní zdroje

· řídí kvalifikované dělníky v potřebném množství dle složitosti a náročnosti práce

Závěrečnou fází výstavby je fáze seřízení a průkazů, která navazuje na ukončený proces hmotného vzniku předmětu díla a zároveň představuje první fázi užívání dokončeného předmětu díla – stavby. Zahrnuje podle povahy projektu zkušební provoz, garanční zkoušky, záruční provoz, vyhodnocení cílů projektu.

Předpokladem a podmínkou řádného užívání stavby nebo její ucelených částí je kolaudace. V závislosti na povaze a druhu stavby předchází trvalému užívání stavby etapa prozatímního užívání – zkušební provoz technologického zařízení. Zkušební provoz organizuje investor (uživatel) na převzatém předmětu díla, pokud nebylo sjednáno, že k převzetí dojde až po úspěšném zakončení zkušebního provozu, chápa-ného jako součást vyšší dodávky.

Součást zkušebního provozu je poskytnutí energií, zaškolené obsluhy technolo-gického zařízení. V této fázi jde také o odstraňování případných vad předmětu díla, které nebránily převzetí, popřípadě o jiné úpravy, jejichž potřeba vznikla na základě kolaudačního rozhodnutí.

Byly-li sjednány garanční zkoušky, je odpovědností realizátora stavby jejich organizování a uskutečnění v dohodnutém čase, k prokázání měřením, že sjednané parametry byly dosaženy. Realizátoři předávají investorovi doklady potřebné k užívání stavby, pokud tak neučinili již na závěr realizační fáze.1

Závěrečné vyhodnocení stavby - představuje zpětnou vazbu mezi realizací a výrobní a nabídkovou přípravou. Jedná se o vnitropodnikový doklad, který by měl zůstat důvěrný.

Obsahem vyhodnocení je zachytit, zdokumentovat a zhodnotit ekonomické výsledky stavby, kladné i záporné zkušenosti z přípravy a realizace stavby, a to ve všech hlediscích – technologickém, organizačním, smluvním a bezpečnostním. Zhodnocena by měla být také úroveň spolupráce s investorem a jednotlivými subdodavateli.

1Hačkajlová, L. a spol., Stavební ekonomika a managment. 1. vydání, Praha : Sobotá-

les, 2001. 248 s. ISBN 80-85920-79-4

Závěrečné vyhodnocení stavby nám slouží jako podklad k projednávání výsledků staveb, co a jak se nám povedlo, co a jak se nám nepovedlo. Rozšíření dobrých zkušeností a naopak zamezení opakování chyb, k tvorbě ukazatelů apod.

Závěry ze závěrečného vyhodnocení stavby by se měly promítnout nejen do ekono-mického hlediska hospodaření firmy, ale měly by se stát jedním z výchozích podkladů firmy při rozhodování o budoucí zakázce.1
1 Tillman, J. Příprava, provádění a užívání staveb.2. přepr.vydání, Praha : Prospekt-rum, 1997. 370 s. ISBN 80-7175-048-4
5 ZÁVĚR

Cílem této bakalářské práce je zvolit základní metody a způsoby, které se dají uplatnit při zakládání a rozvoji stavební firmy, kdy hlavním cílem je zisk, spokojený zákazník a postavení na trhu, dobrý marketing, managment a v neposlední řadě majitel firmy.

Je zde nastíněna správná volba právní stránky v případě založení stavební firmy, její prvopočátky, plánování a složení jednotlivých útvarů vnitřního členění, instruktáž, strategického plánování a následný rozvoj firmy.

Při přechodu na tržní hospodářství nastal velký boom ve stavebnictví, proto je důležitá velká připravenost stavebních firem ze strany odbornosti, znalosti a správnou volbou technologií, která má na našem trhu velký výběr.

Názor, že fáze první myšlenky vize a následných marketingových plánů, analýz, zjišťování segmentace trhu s podnikatelským záměrem by měl být každým podnika-telem dobře promyšlen, rozvíjen a neměl by být podceňován. Každá stavební firma si musí vytvořit svou vlastní podnikovou strategii, zavést strategické řízení, myšlení za použití všech principů, plánování, realizace a organizace při řešení zakázek a budovat pevné základy tak, aby plnila své prvotní cíle a vytvořila tak především pracovní místa

a vytvářela ekonomický zisk.

Důraz je třeba klást také na závěrečnou fázi, kdy dochází ke konečnému dílu, předání díla, kolaudaci, postavené na podložených smlouvách o dílo, vypracované právníky, s následným vyhodnocením, zda daná akce je přínosem, a je vytvořen zisk nebo není a je propadem.

Největším problémem v dnešní době je platební morálka investorů, která může některé drobné podnikatele, tedy i ve stavebnictví za dané situace přivést až k bankrotu.

Těmto situacím nemůže dodavatel přímo zabránit, může však včasným a kvalitním zpracováním přípravy  a připravením se tak na možná rizika, případně jim předejít.

Za současné situace je najít řešení, provést kvalitní stavební dílo i za cenu toho, že některé zakázky neuskutečním, ale další budu mít v požadované kvalitě a z hlediska vypracovanosti a připravenosti řádně předanou.
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SMLOUVA O DÍLO

kterou níže uvedeného dne uzavírají podle § 536 a násl. Obchodního zákoníku

Zhotovitel:  
Ing. Jiří Mach - stavební firma


Stará cesta 448/II


377 01 Jindřichův Hradec


IČO 46690450


DIČ CZ6306300913


Zápis u Okresního úřadu v J.Hradci – Okresní živnostenský úřad pod číslem jednacím TR 3303/00/97/0074


bankovní spojení: Komerční banka a.s., pob. Jindřichův Hradec číslo 


účtu 276049-251/0100


telefon  384321192


zastoupen ve věcech smluvních: Ing. Jiřím Machem – majitelem firmy


zastoupen ve věcech technických: Václavem Rohem - stavbyvedoucím

Objednatel:
Společenství vlastníků jednotek č.p.

720/III Jindřichův Hradec


377 04 Jindřichův Hradec


IČO 26060566


Zápis v OR,vedeného KS v Č.Budějovicích,oddíl S   vložka 1259      


Bankovní spojení:
Číslo účtu:


Telefon: 


Zastoupen ve věcech smluvních:
Ladislav Vaněk – předseda výboru



JUDr.Pavel Prýgl- místopředseda výboru


Zastoupen ve věcech technických:

I.
PŘEDMĚT PLNĚNÍ

Objednatel objednává a zhotovitel se zavazuje, že provede dodávku stavby na akci: „Zateplení fasády, panelového domu čp.720/III Jindřichův Hradec“ v rozsahu projektové dokumentace a dle oceněného výkazu výměr, který je nedílnou součástí této smlouvy. Tvar oken si určil objednavatel u dodavatele plastových výrobků..Typ plastových oken je SULKO, s.r.o. – profil Rehau pětikomorový profil s výztuhou pozink tl. 2 mm, U= 1,10.

Zateplení bude provedeno na stávající podklad bez provedení jeho rovinného vyrovnání dle ČSN 732901 – zateplovací systém bude kopírovat stávající podklad. Posouzení přilnavosti stávajícího podkladu bude zajištěno objednatelem po montáži lešení a fyzické prohlídce skutečného stavu podkladu včetně upřesnění způsobu kotvení izolantu projektantem nebo statikem.

Akce bude zhotovena v rozsahu zpracované dokumentace formou vyšší dodávky ve výborné kvalitě a dohodnutém termínu a v souladu se stavebním povolením.

Kvalita dokončeného díla musí být v souladu s příslušnými platnými ČSN, ISO a projektu.

II. 
MÍSTO PLNĚNÍ

Čp.720/III sídl.Vajgar, Jindřichův Hradec.

III. 
ČAS PLNĚNÍ

1.
Obecná ustanovení
1.1
Termíny plnění se považují za splněné přejímacím řízením

1.2
Uvedené termíny je možné upravit na základě oboustranné dohody dodatkem

k této smlouvě.

1.3
Doba, po kterou nebude moci zhotovitel plnit svoje povinnosti z důvodů na straně objednatele, nebude považovaná za prodlení na straně zhotovitele a jednotlivé termíny plnění budou o tuto dobu posunuty.

1.4
Zhotovitel je oprávněn uskutečnit plnění před smluveným termínem plnění. objednatel je povinen v takovém případě dílo převzít a uhradit jeho cenu.

2.
Termín plnění

2.1.  Termín zahájení - předáním staveniště protokolem /zápisem/ ve stavebním deníku (dle platnosti stavebního povolení) - předpokládaná lhůta provádění 16-18 týdnů 
2.2.  Termín předání celkového díla:


Při zahájení prací osazování oken a vyzdění MIV vložek zajistí objednavatel od tech.podloží do 8.NP postupně na každý pracovní den vstup do 2 sousedních bytů po sobě jdoucích na jednom patře. Předpokládaný termín od…………který bude upřesněn dle dodávky oken.
Před započetím prací je zhotovitel povinný odstranit ze závěsných balkonů veškeré vybavení a zařízení.

2.3
Rozhodným datem pro oba termíny bude termín předání staveniště, projektové dokumentace ve trojím vyhotovení a kopie stavebního povolení.

Obě strany se dohodly, že v případě prodlení se zahájením prací nebo jejich předáním zaviněné objednatelem, budou oba termíny o dobu prodlení posunuty a obě strany nebudou uplatňovat majetkové sankce.

2.4.
Objednatel se zavazuje předat zhotoviteli staveniště tak, aby na něm mohl dodavatel začít práce v rozsahu zpracované dokumentace nejpozději do 

2.5
Obě strany se dohodly na předání a převzetí  akce jako celek.

IV. 
CENA PLNĚNÍ

1.
Obecná ustanovení

1.1.
Ve smyslu z.č. 526/90 Sb. dle ust. § 2,odst.2) byla za zhotovení díla této smlouvy stanovena cena dohodou na základě nabídky zhotovitele, která obsahuje materiály určené projektem nebo materiály běžného standardu a je cenou pevnou včetně DPH.

1.2. 
V případě, že ze strany objednatele dojde ke změně rozsahu dodávky proti projektové dokumentaci, případné poskytnutí materiálu objednatelem, bude cena úměrně upravena po vzájemné dohodě dodatkem k této smlouvě.

1.3
Objednatel má právo upřesnit či provést záměnu materiálu oproti projektu. Tato záměna bude zhotovitelem respektována a ve fakturaci zohledněna podle poža-dované záměny.

2.
Cenová část

2.1. 
Celková cena za dílo je stanovena jako cena pevná včetně DPH dohodou (beze změn proti schválené dokumentaci a případně objednatelem požadovaných dalších prací) ve výši,…… Kč včetně 5% DPH.


Sjednaná cena neobsahuje poplatek za zábor pozemku. Potřebný pozemek k provedení díla bude poskytnut objednatelem zhotoviteli zdarma.

2.2 
Cena je stanovena pro platnou právní úpravu daňových podmínek k datu podpisu smlouvy. Smluvní strany berou na vědomí, že případná změna vyvolaná změnou daňových zákonů se promítne v jejím konečném vyčíslení

3.
Vícepráce a méněpráce a jejich placení

3.1 
Případné změny oproti projektové dokumentaci požadované objednatelem budou zhotovitelem respektovány a účtovány dle požadovaného rozsahu. Půjde-li

o změnu, která by zvýšila celkovou cenu dodávky, bude zároveň jednáno

i o případné změně termínu dokončení díla. 

3.2.
Případné změny oproti projektové dokumentaci požadované zhotovitelem projedná objednatel do 3 dnů od uplatnění požadavku na změnu.

 3.3
Objednání  změn proti projektové dokumentaci bude provádět objednatel zápisem do stavebního deníku a  zápisem z kontrolních dnů. Tyto budou průběžně měsíčně odsouhlaseny smluvními stranami.

V.
FAKTUROVÁNÍ

1.
Obecná ustanovení

1.1
Podkladem pro zaplacení díla dle § ust.548 Obchodního zákoníku č.513/91 Sb. 
/dále jen OZ / je faktura, která je vystavena měsíčně dle soupisu provedených prací odsouhlasených stavebním dozorem.

1.2
Lhůta pro příkaz k platbě faktury činí 30 dnů a počíná běžet ode dne doručení faktury objednateli. Den odeslání faktury je vyznačen poštou.

2.
Platební podmínky

2.1
Bylo dohodnuto, že zhotovitel bude provádět dílčí fakturaci prací zpravidla měsíčně v rozsahu již provedených prací. Tyto práce budou odpovídat cenové nabídce zpracované na základě schválené projektové dokumentace.

2.2
Dílčími fakturami /splátkami/ bude odčerpáno 90% celkové ceny, zbývajících 10% celkové ceny bude ponecháno jako pozastávka. Tuto částku uhradí objedna-tel zhotoviteli do 10 dnů od podpisu předávacího protokolu dokončeného díla

a odstranění případných vad a nedodělků díla.

VI.
ODSTOUPENÍ OD SMLOUVY

1.
Objednatel může podle ust.§ 345, odst.1) OZ odstoupit od smlouvy, jestliže zhotovitel se dostane do úpadku nebo likvidace, provádí práce nekvalitní

a nezajistí jejich odstranění a nahrazení dle požadavků objednatele. Dojde-li

k prodlení při zahájení nebo provádění prací o více než 1 měsíc. Při odstoupení od smlouvy se použije ustanovení § 345 – 351 OZ.  Odstoupení od smlouvy musí být oznámeno druhé smluvní straně písemně.

2.
Zhotovitel může v souladu s  ust. § 344 a 345 odst. 1) OZ. odstoupit od smlouvy, jestliže objednatel neumožní zhotoviteli provádět práce a je v prodlení se zapla-cením provedených prací delším jak 1 měsíc.

VII.
MAJETKOVÉ SANKCE

1.
Při prodlení zhotovitele se zhotovením díla, je zhotovitel povinen zaplatit objednateli smluvní pokutu ve výši 0,3 % z celkové částky  za každý den prodlení.

2.
Pokuta za vadné plnění zhotovitele činí 0,1 % z ceny předmětu smlouvy, nejvýše však 10.000,- Kč za každé oprávněné oznámení vad stavby. Tuto pokutu však zhotovitel neplatí, pokud oznámenou vadu uzná a bezplatně ji odstraní do 15 dnů od oznámení vady stavby.

3.
Pokuta za nedodržení termínu odstranění jednotlivé vady 500,- Kč za každý den prodlení do odstranění vady.

4.
Při prodlení objednatele se splácením peněžního závazku nebo jeho části, je objednatel povinen zaplatit zhotoviteli 0.1% z dlužné částky za každý den prodlení.

5.
Ustanovení článku 2 a 3 se týká i skrytých vad.

VIII.
ZMOCNĚN K ZASTUPOVÁNÍ

1.
zmocněncem k zastupování zhotovitele:

ve věcech technických Václav Roh – stavbyvedoucí – 

tel. 602 423 901, 384 321 192,

2.
zmocněncem k zastupování objednatele:



technický dozor investora:


Výše uvedení pracovníci jsou oprávněni vykonávat technický dozor, jednat

v běžných záležitostech a vyřizovat věci související s prováděním díla sjednaného touto smlouvou. Nejsou oprávněni jednat ve věcech, které mění obsah této smlouvy.

IX.
DALŠÍ UJEDNÁNÍ

Vyskytnou-li se na stavbě konstrukční změny proti prováděcí projektové doku-mentaci, vícepráce, opomenuté práce, či jiné nedostatky, které mají za následek změnu dohodnutých termínů, druhů nebo objemů dodávaných prací, je zhotovitel povinen to oznámit objednateli písemně do pěti pracovních dnů a ten ve stejné lhůtě dá příslušné pokyny ve smyslu doplnění stávající dokumentace včetně jejího schválení. Případné vícepráce, změny proti projektové dokumentaci musí být odsouhlaseny objednatelem.

V opačném případě objednatel nepřebírá žádné závazky z tohoto plynoucí.

X.
NÁHRADA HMOT A VÝROBKU

Není-li k dispozici materiál určený projektem, změna materiálu bude předem projednána s projektantem a stavebním dozorem investora za účelem nesnížení kvality díla.

XI.
DOPLŇKY SMLOUVY

Obě strany se dohodly, že jakýkoliv dodatek nebo změna obsahu této smlouvy musí být učiněna písemnou formou se souhlasem obou stran.

XII.
ZÁVAZKY ZHOTOVITELE A OBJEDNATELE

Zhotovitel od předání staveniště ručí v plném rozsahu za prováděnou stavbu

a řádné zabezpečení staveniště. Do termínu technické přejímky a předání stavby objednateli zodpovídá zhotovitel plně za škody vzniklé na rozestavěném díle.

Objednatel zajistí zhotoviteli vjezd pro dopravu materiálu a zábor pro lešení na místo provádění prací.

Zhotovitel se zavazuje provést seřízení oken po montáži a dále každoročně po dobu 5 ti let.

XIII.
ZPŮSOB PROVÁDĚNÍ DÍLA

Zhotovitel odpovídá za vlastní odborné řízení postupu prací, za dodržování všech bezpečnostních, hygienických, požárních a ekologických předpisů na pracovišti.

Zjistí-li zhotovitel při provádění díla skryté překážky v předaných věcech nebo

v místě provedení díla, které znemožňují provedení díla dohodnutým způsobem, upozorní na ně prokazatelně a neprodleně objednatele a projedná s objednatelem způsob řešení nápravy včetně termínů a ceny.

Objednatel zhotovitele seznámí se všemi známými riziky na staveništi a zhotovitel se zavazuje s nimi seznámit všechny své zaměstnance a subdodavatele.

Objednatel je oprávněn provádět kontrolu provádění díla dle zadání a z uvedeného důvodu je zhotovitel povinen umožnit prokazatelným zástupcům objednatele přístup na jakékoli pracoviště či jeho část. Na požádání je zhotovitel povinen předložit atesty materiálů, dílenské výkresy, případně jiné doklady pro provádění díla.

Zhotovitel je povinen před každým prováděním díla, které má být dle projektu zakryto, vyzvat nejpozději 3 dny předem písemně objednatele k prohlídce. Nevyzve-li zhotovitel objednatele ke kontrole, je povinen na jeho žádost zakryté práce odkrýt na vlastní náklady.

Zhotovitel si sám obstará všechny věci potřebné pro provedení díla s vyjímkou věcí k jejichž obstarání se zaváže a je povinností objednatele.

Zhotovitel povede průběhu prací stavební deník, v němž budou uváděny rozhodující skutečnosti provádění uvedeného díla a který bude na žádost zástupce objednatele předkládat ke kontrole. Pokud se objednatel ke skutečnostem uvedeným ve stavením deníku ve lhůtě 3 dnů nevyjádří, má se zato, že s uvedenými skutečnostmi souhlasí. Během pracovní doby musí být stavební deník na stavbě trvale přístupný. Bude-li se jednat o technické či finanční změny vyrozumí zhotovitel okamžitě objednatele /písemně/, že tyto skutečnosti jsou ve stavebním deníku uvedeny.

Materiály, které neodpovídají dokumentaci, zkouškám, musí být z nařízení objednatele ze staveniště ve stanovené lhůtě odstraněny. Nestane-li se tak, může jejich odstranění na náklady zhotovitele zajistit objednatel.

· Zhotovitel je povinen vyzvat objednatele k převzetí:

· vytyčovacích bodů a ostatní stavby

· základových a dilatačních spár objektu

· stavební připraveností před montáží technologie

· konstrukcí, které si stavební dozor investora vyhradí před jejím dokončením zápisem ve stavebním deníku.

Zhotovitel je povinen zachovávat na staveništi čistotu a pořádek, odstraňovat na své náklady odpady a nečistoty vzniklé při provádění díla a je povinen staveniště řádně zabezpečit proti vniknutí nepovolaných osob.

Objednatel umožní zhotoviteli přístup na stavbu za účelem odstranění vad

a nedodělků sepsaných zápisem z předání a převzetí za podmínek, které budou dohodnuty v tomto zápise.

Objednatel poskytne zhotoviteli po celou dobu provádění prací bezplatně jednu místnost pro potřeby zaměstnanců zhotovitele.

Objednatel zajistí pro zhotovitele napojovací body na elektřinu a vodu.
XIV.
ZÁRUKA
1.
Případné vady díla budou řešeny dle ust. § 560 OZ., a násl.

2.
Smluvní strany se dohodly, že na vady výrobků a prací se vztahuje záruční lhůta v délce 60 měsíců od převzetí dodávky s vyjímkou výrobků, na které výrobci poskytují záruční lhůty kratší nebo delší. Na nátěry klempířských prvků zhotovitel poskytne bezplatnou záruční lhůtu v délce 36 měsíců.

XV.
ZÁVĚREČNÁ USTANOVENÍ
Tato smlouva nabývá účinnosti dnem podpisu oběma stranami. Smlouva je vyhotovena v 3 stejnopisech, z nichž každý má hodnotu originálu. Zhotovitel obdrží 2 stejnopisy a objednatel 1 stejnopis.

Pokud není sjednanými smluvními podmínkami stanoveno jinak, platí pro tuto smlouvu ustanovení Obch. Zák. 513/91 Sb., v plném znění.

Obě smluvní strany po pečlivém přečtení této smlouvy prohlašují. že souhlasí s jejím obsahem a že vyjadřuje jejich pravou a svobodnou vůli. Na důkaz této skutečnosti připojují níže své podpisy.

V Jindřichově Hradci dne:

Zhotovitel
Objednatel

Ing.Jiří Mach – Stavební firma 
Společenství vlastníků 

Stará cesta čp. 448/II 
Sládkova 439/II

Jindřichův Hradec
Jindřichův Hradec
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Nabídka na Veřejnou zakázku

Ing. Jiří MACH – Stavební firma 

stará cesta 448/II

377 01 Jindřichův Hradec
IČO 46690450  DIČ CZ6306300913

tel.384321192 
„zateplení panelového domu čp.439/II, Sládkova ul., Jindřichův Hradec“

Technické parametry nabídky:

1) Nabídka je zpracována položkovým rozpočtem v daném rozsahu výměr.

2) V nabídce je uvažován zateplovací systém DEGUSA – multi-therm (Terranova).

3) Plastové výplně otvorů uvažovány z profilů Rehau německé firmy    pětikomorový profil s ocelovou pozinkovanou výztuhou tl. 2 mm,izolační dvojsklo s nerez rámečkem KW 1,10, celoobvodové kování MAKO, (případně z pětikomorových profilů). Jako subdodávku provádí firma držitel certifikátu  ISO, SULKO, s.r.o. Zábřeh, provoz Tábor
4) Zámečnické výrobky(balkony) bude jako subdodávku provádět firma Jiří Hajna – Kovojih Hospříz – držitel certifikátu ISO.

5) Harmonogram prací bude zpracován po vzájemné dohodě s objednatelem.

6) Objednatel zajistí před zahájením prací zdemontování veškerých prvků z balkonů

a fasády objektu.

7) Předpokládaný termín zahájení realizace díla březen 2007.

Cenová nabídka čp. 439/II Jindřichův Hradec:

dle položkového rozpočtu:

,--Kč bez DPH,

DPH  5%:



,--Kč

Celkem s DPH:
   

,-- Kč

Jindřichův Hradec 2.2.2007. 



Ing. Jiří Mach










PŘÍLOHA IV
PŘEhled REALIZOVANÝCH ZAKÁZEK USKUTEČNĚNÝCH uchazečem  v letech 2004-2006 s fasádní úpravou 

	Referenční zakázky
	Místo
	Doba realizace
	

	Rekonstrukce OSSZ Cheb
	Cheb
	04/04-09/04
	ČSSZ Praha 5 Ing.J.Fráňa

	St.úpravy a příst.výr.haly fa Pollman CZ
	J.Hradec
	09/04-10/04
	p.Pollman J.Hradec

	St.úpravy byt.jedn.čp.182
	Novosedly n.N.
	10/03-08/04
	Obec Novosedly n.N. Mgr..Mencl

	Výstavba RD se zatepl.fas.
	Jarošov n.N.
	2004-2005
	Ing.Svačinová

	St.úpravy Teplospol a.s.
	J.Hradec
	03/05-05/05
	Teplospol a.s.J.Hradec

	St.úpravy KD (okna,zat.fas)
	Novosedly n.N.
	06/05-09/05 Iet.05/06-07/06
	Obec Novosedly n.N. Mgr.Mencl

	Výstavba RD se zatepl.fas.
	Horní Žďár
	05/04-12/05
	JUDr.J.Mach

	Výstavba ČOV
	N.Včelnice
	04/06-09/06
	VHS a.s. Pelhřimov Ing.Štursa

	Výstav.10 RD se zatepl.fas.
	Praha-Průhonice
	2005-2006
	Central Group a.s. Praha

	Zatepl.pan.domu 878-880/II
	J.Hradec
	04/06-06/06
	Spol.vl..878-880/II Kopelent

	Zatepl.pan.domu 791-792/II
	J.Hradec
	06/06-08/06
	Spol.vl. 791-792/II Ing.Paxa

	Zatepl.pan.domu 462
	N.Včelnice
	09/06-11/06
	Spol.vl.462 D.Šímová

	Zatepl.pan.domu 33/V
	J.Hradec
	10/06-12/06
	Spol.vl.33/V J.Štoidl

	Výstavba ČOV
	N.Včelnice
	08/06-10/06
	VHS a.s.

	Výstavba ČOV
	Mrákotín
	10/06-12/06
	VHS a.s.


Ing. Jiří Mach – Stavební firma
Stará cesta 448/II
Jindřichův Hradec

Finanční řízení





Organizace a řízení výroby








Stavba (staveniště)








Vedení firmy








Výrobní program








Plánování-rozhodování


-	shromáždění faktů


-	průzkum zdrojů


-	určení strategie-cílů











MANAŽERSKÝ KRUH











Organizování-vedení lidí


-	užití zdrojů


-	koordinace


-	motivace


-	vlastní realizace





Kontrola


-	srovnání výsledků se zadáním


-	rozbory


-	řešení problémů


-	opatření
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List1

				Počet vydaných stavebních povolení
Number of buiding permits granted

				Celkem: z toho
Total		Bytové budovy
Residential buildings		Nebytové budovy
Non-residential buildings

		12/05		11,645		3,626		1,962

		01/06		8,652		2,802		1,569

		02/06		7,577		2,640		1,496

		03/06		9,120		3,453		1,709

		04/06		9,705		3,906		1,822

		05/06		12,469		4,937		2,286

		06/06		12,186		4,804		2,254

		07/06		11,806		4,621		2,117

		08/06		13,594		5,281		2,592

		09/06		13,327		4,871		2,267

		10/06		13,784		4,683		2,408

		11/06		11,730		3,966		2,002

		12/06		11,441		3,813		1,981
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		Vývoj stavební výroby

		bazický index, průměr roku 2000 = 100

						sezónně neočištěné (Non-adjusted)		sezónně očištěné (S.A.)		trend

		1998		09		114.3		97.0		97.8		14.3		-3.0		-2.2

				10		113.7		97.3		96.8		13.7		-2.7		-3.2

				11		113.2		95.2		96.1		13.2		-4.8		-3.9

				12		107.4		95.7		95.5		7.4		-4.3		-4.5

		1999		01		48.7		95.7		95.1		-51.3		-4.3		-4.9

				02		56.5		92.5		94.8		-43.5		-7.5		-5.2

				03		85.6		94.7		94.7		-14.4		-5.3		-5.3

				04		96.5		95.7		94.5		-3.5		-4.3		-5.5

				05		101.0		94.3		94.4		1.0		-5.7		-5.6

				06		110.0		94.5		94.4		10.0		-5.5		-5.6

				07		100.1		95.2		94.3		0.1		-4.8		-5.7

				08		104.5		93.8		94.3		4.5		-6.2		-5.7

				09		112.3		94.4		94.3		12.3		-5.6		-5.7

				10		105.4		93.4		94.4		5.4		-6.6		-5.6

				11		114.4		94.7		94.7		14.4		-5.3		-5.3

				12		104.0		95.2		95.0		4.0		-4.8		-5.0

		2000		01		46.5		94.6		95.5		-53.5		-5.4		-4.5

				02		60.9		96.8		96.1		-39.1		-3.2		-3.9

				03		91.2		96.4		96.7		-8.8		-3.6		-3.3

				04		93.8		97.2		97.4		-6.2		-2.8		-2.6

				05		102.1		97.8		98.3		2.1		-2.2		-1.7

				06		114.3		99.1		99.2		14.3		-0.9		-0.8

				07		100.8		98.0		100.3		0.8		-2.0		0.3

				08		113.1		101.5		101.5		13.1		1.5		1.5

				09		121.0		103.6		102.7		21.0		3.6		2.7

				10		121.5		104.1		103.9		21.5		4.1		3.9

				11		127.8		106.0		105.1		27.8		6.0		5.1

				12		107.0		107.1		106.0		7.0		7.1		6.0

		2001		01		52.3		106.8		106.9		-47.7		6.8		6.9

				02		70.6		106.2		107.7		-29.4		6.2		7.7

				03		105.6		109.4		108.4		5.6		9.4		8.4

				04		108.9		110.1		109.0		8.9		10.1		9.0

				05		117.6		108.9		109.5		17.6		8.9		9.5

				06		128.2		110.5		110.0		28.2		10.5		10.0

				07		122.4		113.3		110.2		22.4		13.3		10.2

				08		123.5		111.6		110.4		23.5		11.6		10.4

				09		125.4		109.6		110.5		25.4		9.6		10.5

				10		130.0		110.4		110.6		30.0		10.4		10.6

				11		131.0		109.8		110.7		31.0		9.8		10.7

				12		99.7		108.6		111.1		-0.3		8.6		11.1

		2002		01		54.0		111.6		111.4		-46.0		11.6		11.4

				02		80.4		114.7		111.6		-19.6		14.7		11.6

				03		102.8		112.1		111.8		2.8		12.1		11.8

				04		114.6		109.3		111.7		14.6		9.3		11.7

				05		123.5		113.3		111.6		23.5		13.3		11.6

				06		126.3		110.7		111.5		26.3		10.7		11.5

				07		120.8		109.8		111.6		20.8		9.8		11.6

				08		117.5		109.1		111.9		17.5		9.1		11.9

				09		133.8		112.9		112.4		33.8		12.9		12.4

				10		134.6		113.7		113.0		34.6		13.7		13.0

				11		135.6		113.1		113.8		35.6		13.1		13.8

				12		104.5		116.1		114.6		4.5		16.1		14.6

		2003		01		52.8		114.1		115.5		-47.2		14.1		15.5

				02		77.2		115.9		116.5		-22.8		15.9		16.5

				03		105.4		116.3		117.7		5.4		16.3		17.7

				04		118.4		120.4		118.9		18.4		20.4		18.9

				05		122.4		118.5		120.3		22.4		18.5		20.3

				06		141.6		122.1		121.8		41.6		22.1		21.8

				07		140.0		123.1		123.2		40.0		23.1		23.2

				08		139.4		126.6		124.7		39.4		26.6		24.7

				09		153.1		126.5		126.0		53.1		26.5		26.0

				10		150.7		127.0		127.2		50.7		27.0		27.2

				11		154.4		129.1		128.4		54.4		29.1		28.4

				12		113.5		129.9		129.6		13.5		29.9		29.6

		2004		01		60.6		128.5		130.7		-39.4		28.5		30.7

				02		84.7		130.7		131.6		-15.3		30.7		31.6

				03		123.4		135.4		132.4		23.4		35.4		32.4

				04		134.6		136.8		132.9		34.6		36.8		32.9

				05		141.7		133.8		133.2		41.7		33.8		33.2

				06		159.9		134.4		133.5		59.9		34.4		33.5

				07		152.1		136.5		133.6		52.1		36.5		33.6

				08		152.9		134.5		133.8		52.9		34.5		33.8

				09		158.5		133.4		134.1		58.5		33.4		34.1

				10		155.1		133.2		134.5		55.1		33.2		34.5

				11		169.6		136.0		135.3		69.6		36.0		35.3

				12		115.0		132.4		136.1		15.0		32.4		36.1

		2005		01		69.3		141.0		136.8		-30.7		41.0		36.8

				02		87.9		140.0		137.3		-12.1		40.0		37.3

				03		107.4		134.3		137.8		7.4		34.3		37.8

				04		134.8		136.8		138.0		34.8		36.8		38.0

				05		148.6		137.0		138.2		48.6		37.0		38.2

				06		162.4		137.7		138.7		62.4		37.7		38.7

				07		149.3		136.8		139.5		49.3		36.8		39.5

				08		162.9		140.3		140.3		62.9		40.3		40.3

				09		173.3		142.0		141.1		73.3		42.0		41.1

				10		176.6		143.4		141.8		76.6		43.4		41.8

				11		180.9		142.1		142.2		80.9		42.1		42.2

				12		125.0		144.4		142.6		25.0		44.4		42.6

		2006		01		68.4		142.0		143.0		-31.6		42.0		43.0

				02		80.7		141.1		143.6		-19.3		41.1		43.6

				03		116.8		145.2		144.5		16.8		45.2		44.5

				04		130.7		146.0		145.7		30.7		46.0		45.7

				05		164.3		148.8		147.0		64.3		48.8		47.0

				06		178.6		148.8		148.2		78.6		48.8		48.2

				07		167.4		150.5		149.4		67.4		50.5		49.4

				08		173.4		149.9		150.5		73.4		49.9		50.5

				09		180.4		150.7		151.6		80.4		50.7		51.6
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sezónně neočištěné (Non-adjusted)

sezónně očištěné (S.A.)

trend

měsíce - months

změna v % - change in %

Vývoj stavební výroby
průměr roku 2000 = 100
Development of construction output
Average of 2000=100

14.2923347854

-3.0153972746

-2.2468824003

13.7084067105

-2.7159502583

-3.1719014442

13.1847251831

-4.7739040826

-3.877217327

7.4474001298

-4.3229399319

-4.4705008232

-51.279080545

-4.3273326774

-4.9056130574

-43.4609324312

-7.4853331252

-5.1801286737

-14.3525813328

-5.2554656176

-5.3380131515

-3.5221058485

-4.2927523679

-5.4930171396

0.9639447586

-5.736578157

-5.5623513006

9.9731207712

-5.4864087636

-5.6250742743

0.1112243952

-4.8412561186

-5.6974371429

4.5416628047

-6.2298652777

-5.7355165597

12.3459078691

-5.5908011185

-5.7047591161

5.4082862174

-6.6426224272

-5.585543169

14.4313652795

-5.3018696527

-5.3485173222

4.0087125776

-4.7743791653

-4.9816600451

-53.5221058485

-5.4445634962

-4.5044473748

-39.1092779683

-3.1664606343

-3.9431306706

-8.7867272222

-3.5583780261

-3.2952129598

-6.2192974326

-2.7699551689

-2.5644785938

2.0715543609

-2.1979420498

-1.744342578

14.2598943368

-0.8787419143

-0.7909926831

0.8156455649

-1.9738773769

0.3042498621

13.115209936

1.5350911661

1.4940225131

20.9982389471

3.561109523

2.7304738621

21.535823524

4.1324055175

3.9403287615

27.8200018537

5.9980308616

5.0654304299

7.0256742979

7.1004192372

6.037735127

-47.7106311984

6.794793046

6.9074003184

-29.3678746872

6.2318460829

7.6797250109

5.6261006581

9.3619385487

8.3644091701

8.8747798684

10.1369165383

8.968177671

17.5873574937

8.8715884985

9.5311388321

28.2000185374

10.4596845795

9.9628448991

22.3885438873

13.2682165911

10.2368171484

23.5193252387

11.5542627817

10.402451603

25.3545277598

9.6435499529

10.4876874184

30.0444897581

10.3691993441

10.5578970044

31.0130688664

9.8327703925

10.7423847682

-0.2502548892

8.595265316

11.0518391195

-46.0376309204

11.6214319657

11.3619294084

-19.6172027065

14.7032966867

11.6089665317

2.7713411808

12.1281191995

11.7582353589

14.6491797201

9.3366617821

11.7304666297

23.4683473909

13.2543597578

11.5772182851

26.2767633701

10.6538281131

11.4938370505

20.7989619056

9.7652921783

11.6007986687

17.4668643989

9.0803199756

11.8894468466

33.7519695987

12.9085812976

12.3603029125

34.5954212624

13.7115739881

12.991100168

35.6010751692

13.1108725838

13.7968340694

4.5370284549

16.0574874499

14.6130127665

-47.2240244694

14.0605022996

15.4993998751

-22.8334414682

15.865856302

16.5083343096

5.4453610158

16.3064679974

17.6612068965

18.4308091575

20.4155829283

18.8871646689

22.3561034387

18.5209228589

20.2869837292

41.5562146631

22.1445536451

21.7680858114

40.0037074798

23.0843353242

23.2449034424

39.4336824544

26.5660647396

24.6742827738

53.1467235147

26.4777632931

26.0163341584

50.7461303179

27.024731296

27.2255480741

54.4489758087

29.0767554619

28.4390920907

13.5276670683

29.8718518113

29.5755943556

-39.3548985077

28.4939345521

30.6566035097

-15.3165260914

30.7423058745

31.605359047

23.4

35.4210209961

32.3910563052

34.6

36.8376632344

32.8870127353

41.7230512559

33.8220028603

33.239196913

59.9036055241

34.4138985122

33.4510489887

52.0576513115

36.4881074242

33.5983856768

52.9103716749

34.4790780645

33.7918755016

58.4715914357

33.435714978

34.0935013758

55.1348595792

33.1843079254

34.5393632187

69.6264714061

36.0191253805

35.2959270857

15.048

32.3907057897

36.0942105339

-30.7

40.9718964504

36.7764725778

-12.1

40.0114497313

37.3325674409

7.4

34.3040201663

37.7683176685

34.8

36.8238492873

37.953908011

48.6

36.9941750781

38.2209237296

62.4

37.6779679814

38.7334865621

49.3

36.7695345665

39.4556294184

62.9

40.3029378053

40.2720130498

73.3

41.9899518053

41.0956580708

76.6

43.3902898506

41.8360166791

80.9

42.0643509707

42.2496895218

25

44.4046184925

42.5861564152

-31.6

42.0329568098

43.0085795711

-19.3

41.1015533841

43.6215796658

16.8

45.2202098177

44.4566853114

30.7

45.9913055174

45.6633715574

64.3

48.8493267909

46.9507024903

78.6

48.8370865905

48.1920361576

67.4

50.5258614687

49.3520137819

73.4

49.8770083517

50.4659469412

80.4

50.7398951446

51.5815730136
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