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Uvod

Zivot bez toho, co nam nabizi letectvi, by si dokazal malokdo piedstavit. Hlavnimi vyhodami
jsou rychla preprava, pomoc pii zachrané zivota v obtiznych podminkach, bezpecnost pti
transportu, rast HDP i zaméstnanosti, rozvoj navazujicich odvétvi jako cestovni ruch nebo
obecné mezinarodni obchod. S rozvojem letecké dopravy, ktery stale trva, se naSe planeta
»zmensila“ a my, na rozdil od naSich piedkl, jsme schopni byt na jiném kontinenté
mnohonasobné rychleji. Mlizeme se dostat i na mista, kam to bylo v minulosti nemyslitelné a
frekvence naSeho cestovani se s rozvojem letectvi znacné¢ zvySuje. Prvnim ¢lankem, ktery nam

umoziuje vyuzivat tyto vyhody, jsou vyrobci letadlové techniky.

Na rozdil od vétSiny praci tykajicich se letectvi a obecné letecké dopravy je tato zaméfena vice
z ekonomického a geografického hlediska na letecky primysl. Konkrétni téma préce je letecky
pramysl v Evropé¢ se zaméfenim na aktivity spolecnosti Bell Helicopter. K volbé tématu mé ze
vSeho nejvice vedla ma dlouhodoba stdz ve jmenované firmé€. Firma samotna je vyrobcem
Vv oblasti leteckého primyslu, konkrétné¢ vrtulnikii. Vzhledem k oblasti mého ptlisobeni a co
nejvetsSiho potencialniho vyuziti prace jsem zvolil zaméfeni na evropsky region. Evropsky
region je celosvétove jeden z nejvyznamnéjsich, a to nejen z poptavkové strany, ale i z hlediska
vyrobnich kapacit. VySe jmenovana spolecnost je rovnéz vyznamnym subjektem, jeji kroky
vyznamné ovliviuji trh. Zavéry vyvozené z piipadové studie aktivit firmy Bell Helicopter

na evropském trhu maji tedy piesah do globalniho méfitka.

Jako hlavni cil jsem ur¢il nékolik oblasti. Zhodnotit stav leteckého prumyslu v Evropé.
Identifikovat specifika v jednotlivych segmentech. Analyzovat aktivity jednoho ze svétovych
leaderti v oboru Bell Helicopter globaln¢ a v regionu. Na zakladé ptedchozi analyzy revidovat

obchodni strategii, pfipadné v nékterych oblastech navrhnout novou.

V ramci jednotlivych kapitol jsem vyty¢€il n¢kolik dalsich dil¢ich cild. Jsou jimi tyto oblasti.
Piehledné shrnout zakladni poznatky o leteckém primyslu. Provést kratky historicky exkurz.
Definovat hlavni charakteristiky a specifikace pro rozmisténi. Definovat hlavni charakteristiky
a specifikace produkce, v¢etné poprodejni oblasti. Vysvétit zakladni pojmy a souvislosti fizeni
vztahti se zakazniky. ldentifikovat soucasné trendy v prumyslu. Analyzovat subjekty
ovliviiujicich prostiedi trhu, hlavné vyrobce konecnych produktii a subdodavatele. Piehledné
shrnout prodeje a jejich okolnosti, marketingovou a komeréni aktivitu na trhu. Definovat Bell

Helicopter Prague a roli firmy v ramci korporace Textron. Charakterizovat ¢innost Bell



Helicopter se zaméfenim na globalni souvislosti. Interpretovat zjisténé skuteénosti. Aplikovat

teoretické poznatky a zjisténé skutecnosti pro navrh optimalizace ¢i revize obchodni strategie.

Prace se zaméiuje na dvé zakladni vyzkumné otazky. Prvni se tyka evropského leteckého
pramyslu a druhd pracuje s pripadovou studii. Jak vypada, co obsahuje, ¢im je specificky, jaké
jsou trendy a vyvoj evropského trhu s letadlovou technikou? S vyuzitim dat z vyzkumu v druhé
kapitole a s odpovédi na prvni vyzkumnou otazku se dostavame k otazce druhé. Jaké jsou trzni

vyhlidky a moznosti modifikace aktivit a strategie spole¢nosti Bell?

Hlavni metody prace jsem identifikoval Ctyfi. Zasadnim prvek je piipadova studie, ke které je
pouzito n€kolik firemnich materialt, ke kterym se laickd i odborna nezainteresovana vetejnost
dostava obvykle jen velmi tézko. To slouzi k opravdu hlubokému pochopeni tématu a vSech
souvislosti. Deskripce nam osvétli zakladni principy a souvislosti. Letectvi je velmi
diverzifikované a specifické téma. Je tieba se ponofit nejen do ekonomickych, ale i do
politologickych, kulturnich a technickych souvislosti. Komparace inputu ve vybranych
ukazatelich se jevi jako hlavni podklad pro néslednou analyzu, kdy rozélenime jevy na
jednotlivé casti a zhodnotime. Postihneme pii¢iny soucasného stavu. To je zakladem

k vytvofeni kvalitni piipadové studie a potazmo piinosu prace jako celku.

Prace je roz¢lenéna na tfi kapitoly. Prvni kapitola shrnuje dosavadni poznatky o primyslovém
odvétvi. Zjistuje a analyzuje specifika produkce a obecné vymezuje letecky pramysl. V dalsi
Casti se kapitola vénuje charakteristikam a teoretickym vymezenim fizeni vztahii se zdkazniky
a souvisejicich aktivit. Celkové kapitola slouzi jako teoreticky uvod a shrnuti pojmt a faktd
pottebnych k nésledné hlubsi analyze trhu a piipadové studii. Pro optimalni podminky pro
definovani zejména obchodni strategie v posledni €asti prace se vénuje posledni cast kapitoly
obecnému uvodu marketingu, CRM, customer marketingu a dal$im ekonomickym jevim
nutnym k praci na dokumentu, jehoZ téZisté je zejména v poprodejni (aftermarketové) fazi.
Nicméné celd prace je zaméfena marketingové. Duliraz je kladen na dilezité faktory pochopeni

a fizeni vztaht se zdkazniky.

Druhé ¢ast prace se vénuje analyze soucasného stavu a trendl v leteckém primyslu celosvétove
i v Evropé. Evropa je historicky jednim z pilifti odvétvi a klicovou oblasti pro vsechny vyrobce
a hlavni subjekty primyslu. Subjekty a faktory trhu v oblasti jsou ndsledn¢ dale zkoumany.
V préci jsou zachyceny jak nejvétsi subjekty vyroby finalniho produktu, tak dodavatelé
nejvétsich subkomponent. Dale prace zkouma jednotlivé trhy, vcetné poprodejniho.

Samostatnou kapitolu ptedstavuje vyroba a prodej segmentu vrtulnikd.



Tteti Casti je ptipadova studie klicového hrace ve vrtulnikovém pramyslu, spolecnosti Bell
Helicopter. Vrtulnikovy primysl je v soucasné dobé neodmyslitelnou soucasti celého odvétvi.
Nicméné jiz dnes pozorujeme zajimavé trendy, které mohou zménit zplisob, jak vnimame nejen
vrtulniky, ale i celé letecké odvétvi. Bell Helicopter disponuje V Praze svym hlavnim
evropskym zastoupenim. V piipadové studii dochdzi k identifikaci role prazské organizace,

analyze ¢innosti firmy, a hlavn¢ k revizi celé strategie evropské organizace.

Problematika leteckého primyslu je velmi Siroka a mize na ni byt nahlizeno z mnoha uhli.
Prace je postupné zuzovana az na konkrétni témata aftermarket byznysu spolecnosti Bell
Helicopter, kde ma Sanci pfinést nejvetsi prinos. Pti formulovani obchodni strategie v posledni

kapitole jsem postupoval opatrné a s ohledem na mou dosavadni zkusenost s problematikou.



1  Obecny uvod

1.1 Vymezeni leteckého priumyslu

Letecky pramysl patii mezi zasadni strojirenskd a technologickd odvétvi v souasném svéte.
Mezi jeho nezastupitelné charakteristiky patfi zejména umoznéni rychlé prepravy i na velké
vzdalenosti, dostupnosti Spatné pfistupnych mist a plnéni specifickych ukolt nebo analyzy
zemského povrchu z ptaci perspektivy. Dalsi a neméné¢ diilezitou roli plni odvétvi ve vojenském
sektoru. Evropa zaujima v leteckém pramyslu dulezitou, snad i nezastupitelnou roli. Je tomu
tak zejména z diivodu tradice, kterou zde odvétvi ma uz od zacatku své existence, kvalifikované
pracovni sile a silné poptavce. Na evropském trhu plisobi nejen evropské spolecnosti. Stejné
tak ty maji podily na ostatnich svétovych trzich. Vzhledem k velké koncentraci spolec¢nosti

aktivnich v odvétvi na izemi Evropy, se zvySuje vyznam funkéni a efektivni obchodni strategie.

Touha vyuzit vzdusny prostor a poznat principy, kterych vyuZzivaji ptaci, se netyka jen posledni
doby. Mezi diikazy zajmu lidstva o letectvi v historii fadime naptiklad staré kresby na skalach
Nazca, fecké baje o Ikarovi a Daidalovi, egyptské hieroglyfy s lidmi disponujicimi kitidly,
Mongolfierské balony nebo romany Julese Verna. Baje o Ikarovi a Daidalovi dokladaji mezery
v poznatcich tehdejsi védy. Podle baje mél fecky vynalezce spolu se svym synem dosahnout
vysky nad terénem, kdy slunecni zatreni zpusobilo teplem roztaveni spojovaciho materidlu na
kiidlech. Dnes vime, Ze v troposféfe teplota s nadmotskou vySkou klesd, a to v priméru
0 0,6 stupné Celsia na sto metrii vysky.! Prvni let letounu s pevnymi kiidly t&Z§iho nez vzduch
uskutecnili americti bratii Wrightové 17. prosince 1903. Nejdelsi let trval necelou minutu a
dolet ¢inil 279 metrti. Letoun byl vyroben na miru jejich vlastnim podnikem a vyznacoval se
zejména velkym pomérem vykonu vici vaze. Letoun byl vybaven pielomovym zpiisobem
fizeni na bazi tzv. ovladani okolo tii 0s.2 V obdobi po druhé svétové valce dochazi k prudkému
rozvoji komer¢niho civilniho letectvi zejména v disledku velkého prebytku techniky, a to jak
piimo letadel, tak vyrobnich zafizeni. Letecka doprava je businessem, na kterém profituji jak

vyrobci, tak tzv. operétofi, ktefi provozuiji letouny a poskytuji sluzby.

! Atmosféra Zemé-Vrstvy atmosféry [online]. Katedra fyziky P¥f OU, 2005 [cit. 2018-2-16]
Dostupny z: http://artemis.osu.cz/Gemet/meteo2/vrstvy.htm

2 Historie letectvi I.- Prvni krii¢ky [online]. Aeroweb cz, 2009 [cit. 2016-12-14]

Dostupny z: http://www.aeroweb.cz/clanky/1797-

% Aviation Data [online]. CNN, 2014 [cit. 2016-12-16]

Dostupny z: http://edition.cnn.com/interactive/2014/07/travel/aviation-data/
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Letecky prumysl tzce souvisi s leteckou dopravou. Pro ucely této prace definujeme letecky
pramysl jako souhrn aktivit vyrobct letadlové techniky a aktérii provozujicich sluzby a
dodavky za ucelem udrzeni letové zptisobilosti. Ma tedy podptrny charakter. Letecka doprava
souvisi s provozovanim letadlové techniky za ucelem splnéni ucelu vlastnictvi této techniky.
Jde o konkrétni ¢innost, pro kterou jsou produkty leteckého prumyslu prosttedkem. V publikaci
Svét letecké dopravy jsou identifikovany dva hlavni vyznamy letecké dopravy.
Spolecensko-politicky vyznam tkvi v udrzovani kontakti mezi jednotlivei 1 vladami
Z rozdilnych regionti a zemi. Letecka sila mé vysokou pouzitelnost v konfliktech. Proto se i ptes
rostouci liberalizaci odvétvi setkavame s restriktivnimi statnimi politikami, které maji za kol
uchovat prostfedky pod kontrolou statu. Konkrétni ptiklady jsou naptiklad podily statu
Vv leteckych spolec¢nostech nebo ve vlastnictvi letist. Hospodarsky vyznamné je odvétvi hlavné
z diivodu bezkonkurenéni rychlosti a bezpecnosti piepravy zbozi a ndkladu. Pro fadu misi a

tikolii neni v sou¢asné dob& mozné pouzit jiné nez letecké prostiedky. 4

Potieba regulovat a organizovat letectvi se projevila v roce 1944 vytvofenim specializované
agentury OSN, ICAQ — Mezinarodni organizace pro civilni letectvi. ® Zakladnim dokumentem
je Chicagska umluva, ktera nabyla platnosti v roce 1947. Ta obsahuje standardy a doporucené
postupy pro aktivity v oblasti civilniho letectvi. Clenské staty ICAO obsah piebiraji do svého
vnitiniho prava. Tak vznikaji zdkonné normy neboli Letecké zakony.® V sougasné dobé pracuje
ICAO se 192 clenskymi staty a pramyslovymi skupinami za ucelem dosaZeni konsensu ve
standardech a doporucenych postupech. Hlavnim cilem je, aby letecky sektor byl bezpecny,
efektivni, zabezpeceny a ekonomicky a environmentaln¢ udrzitelny. Tato kooperace umoziuje
vice nez 100 000 lett denn¢ na celém svéte. ICAO se rovnéz snazi o podporu infrastruktury,

zpracovava globalni plany pro koordinaci a monitoruje ukazatele vykonnosti sektoru. ’

A%

Teézist€é aktivity odvétvi se nalézd v atlantickém prostoru, se vzrlstajicim vlivem
vychodoasijskych aktért. Jde tedy o rozvinuté ekonomiky. V byvalém Sovétském svazu byl
sektor podporovan stitem. Po pfechodu na trzni ekonomiku doSlo vlivem Spatné
konkurenceschopnosti Kk utlumeni ruské letecké produkce. Obecné je pro Gspésné fungovani

pramyslového odvétvi na uréitém uizemi nutno disponovat ¢tyfmi zakladnimi charakteristikami.

4 PRUSA, J.: Svét letecké dopravy. Praha: Galileo CEE Service CR s.r.o., 2012. ISBN 978-80-239-9206-9.

> About ICAO [online]. International Civil Aviation Agency, 2018 [cit. 2018-2-18]

Dostupny z: https://www.icao.int/about-icao/Pages/default.aspx

& Convention on International Civil Aviation [online]. International Civil Aviation Agency, 2018 [cit. 2018-2-18]
Dostupny z: https://www.icao.int/publications/Documents/7300_orig.pdf

7 About ICAO [online]. International Civil Aviation Agency, 2018 [cit. 2018-2-18]

Dostupny z: https://www.icao.int/about-icao/Pages/default.aspx
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Témi jsou dostatek vyrobnich faktorti, koupéschopna poptavka, podptirné odvétvi daného
primyslu a vhodné podnikatelské klima.® K vytvofeni vSech charakteristik nedochézi
Vv prostiedi tak technologicky naro¢ného odvétvi, jako je letecky primysl, v kratkém casovém

obdobi. Hlavni ¢ast produkce tedy funguje ve vyspélych zemich.

1.2 Klasifikace produkce

Produkci leteckého primyslu mizeme rozdélit na letadla a nasledny servis pro jiz vyrobené
stroje. V mnoha ptipadech se také vyrobce trupu — draku — letadla 1i8i od vyrobce pohonné
jednotky, avioniky — elektronickych systémi — nebo spojovaci techniky. Hned na zacatku bych
zdtraznil, ze pod pojem ,letadlo” zahrnujeme podle normy CSN 31 000 i vrtulniky a jiné
zafizeni schopné vyvozovat sily nesouci jej v atmosféfe. Pojem je tedy obecnéjsi nez v bézném

jazyce.

Zakladni dé€leni letadel je podle principu ptekonani zemské tize na leh¢i nez vzduch a t€z8i nez
vzduch. Druhotnym dé¢licim znakem je zpuisob pohonu, respektive piitomnost pohonné
jednotky. Nejspecifi¢téjsi polozky déleni rozeznavame podle charakteristik letadla jako
konstruk¢éniho provedeni, druhu pohonné jednotky nebo provozu a ucelu daného typu. Rozdily
pii vyrobg, a i nasledném prodeji jsou znacné, proto byva zvykem, Ze na kazdy nami popisovany
druh letadla vznika specializovana divize ve vyrobni firmé, pokud se firma nerozhodne zaméfit

jen na jeden typ letecké produkce.

Schéma 1: Déleni letadel

Letadla
AEROSTAT AERODYN
vztlak Aerodynamicky vztlak
Archimedv zakon na nosné plode
lehéi nez vzduch 18241 nez vzduch
AEROSTAT 8251 nez vzducl v
...............
H tiha
‘ bezmotorovy | | motorovy | s nosnymi plochami rakety kombinace
AERODYN druZice

balon vznasedia
tiha = volny :

- tany °
Upoutany ostatni zafizeni na

pfekonani zemskeé tize

Rozdéleni letadel a zdkladni &dsti letounu [online]. FSIK CVUT, 2016 [cit. 2016-12-18]
Dostupny z: http://aerospace.fsik.cvut.cz/letadlal/Déleni%20a%20zakladni%20¢&dsti % 20letadel. pdf

8 WITZEL, M. International Encyclopedia of Business and Management: Porter, Michael E. (1947-). Malcolm
Warner. 1996th edition. London, New York: Routledge, 1996. ISBN 0-415-07403-7.
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Letadla Ieh¢i nez vzduch — aerostaty — délime na bezmotorové a motorové. Bezmotorové, zvané
balény, mohou byt upoutané, nebo volné. Motorové nazyvadme vzducholod¢. Letadla pracuji na
principu Archimédova zakona, kdy plynova smés uvnitt vlastniho balénu je leh¢i nez vzduch a
tim vytvari vztlak potiebny k pohybu télesa vzduchem. Stoupani a klesani je ovlivnéno
vykonem hofaku, umisténym v ko$i pod vlastnim balonem. V piipadé vzducholodé neni
obvykle plynovou smési ohtaty vzduch, ale vodik ¢i hélium. Vzducholod¢ jsou obvykle
vybaveny motory, které dovoluji letadlu tcelové menit smér a tim provadét fizeni pii pohybu

vzduchem.®

Letadla t€z8i nez vzduch délime na s nosnymi plochami a dalsi, pficemz dalsi jsou bud’
kombinaci rozdilnych zplisobli konstrukce, nebo typicky naptiklad rakety. Ty jsou vybaveny
motorem pracujicim na principu akce a reakce. Vyhoda spociva predevsim ve faktu, Ze raketovy
motor neni zavisly na kysliku v atmosféfe, tudiz mize pohybovat télesem i mimo atmosféru.
Nosné plochy jsou nepohyblivé, pohyblivé a smisené. V piipadé nepohyblivych rozliSujeme
kategorie podle pritomnosti a nepiitomnosti motoru. Nejpouzivangjsi letadla s nosnou plochou

a bez motoru jsou padaky, rogala a kluzaky.

Vzduch proudici kolem nosné plochy — kiidla — se pohybuje z divodu delsi drahy rychleji nad
kiidlem. M4 proto nizsi tlak. Na spodek kiidla ptisobi ptetlak a tlaci letadlo vzhiiru. To ma za

nasledek udrzZeni télesa ve vzduchu.

Padék je slozen z lehké, pevné latky a ma za cil zpomalit pohyb télesa atmosférou pii jeho
padani k zemi. Paraglide je druh padaku uzptsobeny ke klouzani vzduchem, ma rozdilnou
konstrukci. Paraglide — padakovy kluzak — nelze vyuzit k seskoku z letadla, tedy parasutismu.
Rogalo se vyznacuje trojuhelnikovym tvarem kiidla a hrazdou, na kter¢ je pilot zavésen. Ta je
spojena s kiidlem lanky a kovovymi konstrukcemi. Jako kluzak se oznacuje letadlo s pevnymi
nosnymi plochami, t€Z8i neZ vzduch a bez motoru. Konstrukce je charakteristicka svou ¢istou
aerodynamikou a nizkou véhou. To umoziuje kluzaku, ale i1 paraglidu a rogalu, vyuZivat
termické proudy v atmosféfe k ziskavani vySky, kterou pak preménuji v dosazenou

vzdalenost.®

% Rozdéleni letadel a zakladni &asti letounu [online]. FSIK CVUT, 2016 [cit. 2016-12-18]

Dostupny z: http://aerospace.fsik.cvut.cz/letadlal/Déleni%20a%20zakladni%20¢asti%?20letadel.pdf
10 Aijrcraft classifications [online]. Virginia Tech, 2016 [cit. 2016-12-18]

Dostupny z: http://128.173.204.63/courses/cee5614/cee5614 pub/acft classifications.pdf
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Schéma 2: Déleni letadel s nosnymi plochami, na které piisobi aerodynamicky vztlak

Aerodyn

|nepohyblivé nosné plochy | [pohyblivé nosné plochy| smigené nosné plochy

konvertoplan
|bezmutu rovél |motc| rové | |bezmntu rﬂvél |m otorové |
padak letoun bezmotorovy virnik
drak bezmotorovy cykloplan
kluzak

vétrof ]

rotujici nosné plochy‘ [mévajici nosné plochy

virnik (autogira) ornitoptéra
vrtulnik (helikoptéra)
cykloplan - kolesové rotujici plochy

Rozdéleni letadel a zikladni Cisti letounu [online]. FSIK CVUT, 2016 [cit. 2016-12-18]
Dostupny z: http://aerospace.fsik.cvut.cz/letadlal/Déleni%20a%20zakladni%20¢4dsti %2 0letadel.pdf

Motorova letadla s nepohyblivou nosnou plochou nazyvame letouny. Jako letoun nemtzeme
nazyvat jinou kategorii letadel. VétSina soudobych letounti jsou jednoplosniky, tedy Ze maji na
kazdé strané trupu jedno kiidlo. Toto kiidlo muize byt na tirovni se spodkem trupu, v puli trupu,
nebo na urovni vrSku trupu. Podle toho rozezndvame dolnoplosniky, stfedoploSniky

a hornoplosniky.

Letoun je pohdnén motorem. Ten miZe byt pistovy, turbovrtulovy, turbodmychadlovy,
raketovy nebo proudovy. Pistovy pfeménuje tepelnou, nebo tlakovou energii na doptednou silu
pomoci mechanické energie, kterd roztaci vrtuli. Turbovrtulovy kombinuje prvky vrtulového
a proudového motoru. Motor mé podobné charakteristiky jako proudovy, nicméné energii
vyuzije misto na tahovou silu na roztaceni vrtule. Proudovy motor nasava vzduch a po nasati
kompresorem do spalovaci komory, kde se smiché s palivem a zaZehne se, putuje horky za
spalovaci komoru. Tam se tepelna energie zméni na kinetickou a Zene objekt smérem vpied.
Turbodmychadlovy motor obsahuje na rozdil od proudového navic dmychadlo a nizkotlaky

kompresor.!!

Letadla s pohyblivou nosnou plochou se déli na bezmotorové a motorové. Mezi motorové
fadime ornitoptéry, virniky a vrtulniky. Virniky se ovladaji jako letadla s pevnou nosnou

plochou, misto kiidla je ale vztlak vytvafen rotujicimi listy na trupem letadla. Aby virnik

1 Typy leteckych motori [online]. Letecké motory, 2016 [cit. 2016-12-18]
Dostupny z: http://www.leteckemotory.cz/teorie/typy-leteckych-motoru/
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vydrzel ve vzduchu potiebuje doptednou rychlost. Tim se lis$i od vrtulniku, kterému doptedna
rychlost pomaha pii tvorbé vztlaku, neni ovS§em podminkou, aby se stroj udrzel ve vzduchu.

Kroutici moment hlavni vrtule — rotoru — je kompenzovan ocasnim rotorem. 2

Do vyroby komponent byva zapojeno vice dodavateli. Koncepce koneéného produktu je ale
definovana vyrobcem, pod jehoz znackou je vyrobek uveden na trh. Pfed doddanim letadlo
prochdzi fazi kompletace. Ta se provadi v regionu odbéru autorizovanym kompletacnim
stiediskem. Samotné letadlo pak vyzaduje dalsi péc¢i a produkty leteckého primyslu, aby se
udrzela jeho bezproblémova letuschopnost. Kromé potizovaci ceny je tedy velmi dulezité zvazit
naklady na provoz, udrzbu a piipadné modifikace. Tim se otevird prostor pro poprodejni
aktivity — aftermarket. Mezi tyto aktivity ¢lenime naptiklad prizpisobovani neboli kastomizaci,

opravy, generalni opravy, modifikace, lakovani a dodavky nahradnich dil.

Specifickou kapitolou produkce leteckého primyslu je udrzba. Pro lep$i pochopeni

problematiky osvétlime aktivity v udrzbové ¢asti byznysu z ekonomického pohledu.

Cena udrzby letadla se obvykle pocita v USD na jednu letovou hodinu. RozliSujeme tzv. Direct
Operating Costs (DOC) — ptimé provozni naklady a tzv. Direct Maintenance Costs (DMC) —
ptimé nédklady na udrzbu. DMC jsou podmnozinou DOC. Pfimé provozni ndklady i1 piimé
naklady na adrzbu jsou fixni i variabilni. Zéalezi na metod¢ placeni za vyuZzivané sluzby.
Naptiklad plat pilota je fixni polozkou, pokud je pilot k dispozici i v ptipadech, kdy se neléta.
Tato praxe je vyuZzivana hlavné statnimi provozovateli, napiiklad policii nebo armadou.
Variabilni polozkou se plat pilota stava v ptipad¢, kdy je pilot najiman a placen jen za odlétany

Cas. V praxi je metoda vyuzivand hlavné v korporatnim segmentu.

K provoznim nakladiim fadime naklady na palivo a provozni kapaliny, poplatky na hangarovani
a handling, pfistavaci poplatky, meteorologickou sluzbu, mapovou sluzbu, pojisténi, trénink
posadky a pozemniho personalu a plat pilota a pozemniho personalu. Tyto niklady obvykle
zajistuje sam operator letadla. Pfi provozu letadla bezpodmine¢né dochézi k obéma DOC
i DMC. Z dtivodu silného dohledu statnich tfadt dochazi k pravidelné udrzbé, do které fadime
1 inspekce a prohlidky, jiz v fadu desitek nalétanych hodin. Je tedy velmi nepravdépodobné, Ze

by operator neprovadél udrzbu a nemél DMC.

12 How do helicopter fly [online]. DecodedScience, 2016 [cit. 2016-12-18]
Dostupny z: https://www.decodedscience.org/how-do-helicopters-fly/20418



Vzhledem k naro¢nosti udrzbovych aktivit je nevyhodné provadét inspekce a opravy na malém
mnozstvi stroju vlastnimi silami. To davd moznost ke vzniku a fungovani udrzbovych center,
které jsou schopny diky tsporam z rozsahu provadét praci efektivnéji a levnéji. K DMC fadime
cenu prace a cenu komponent. Obvykle rozliSujeme cenu planované udrzby, neplanované
udrzby, prohlidek, oprav a generalnich oprav a udrzby motoru. Relativni mobilita letadel
umoziuje dobré vyuzivani rozdilnych cen prace v riiznych oblastech. Celkové provozni vydaje

jsou souctem dil¢ich vydaju za vSechny vyjmenované oblasti.

Ukony planované Gdrzby jsou popsany vyrobcem v manualech, dodavanych k letadlu. Mohou
byt zpiisnény, nebo naopak uvolnény leteckym ufadem statd, ve kterém je letadlo registrovano
nebo na jehoz tzemi provadi lety. Planovana udrzba spociva v prohlidkach a vymeéné
opotfebovanych komponent po urcitém mnozstvi letovych hodin, nebo po uplynuti urcité doby
od vyroby. Ukony neplanované udrzby pfichazi v navaznosti na prohlidky, kdy je objevena
zavada. V situaci, kdy letadlo neni schopno kviili zjisténé zavadé letu, nastava stav Aircraft on

Ground (AOG).

V piipadé adrzby motoru dochazi k podobnym procesiim jako v piipadé udrzby trupu, neboli
draku, letadla popisovaném vyse. Udrzba avioniky a radii je naroén&jsi a komponenty se
slozitymi hardwarovymi a softwarovymi prvky byvaji odesilany do dalSich specializovanych
servisnich center. Prakticky vSichni vyrobci vybaveni pro letecky primysl autorizuji servisni

centra, které prokazou piedepsanou garantovanou kvalitu.

Mezi neudrzbové poprodejni aktivity na letadlech fadime kastomizace, modifikace a lakovani.
Kastomizace je pfizplsobeni stroje potfebam konkrétniho operatora. MiiZe probihat formou
instalace tzv. zastaveb. Typickou zastavbou je EMS kit, ktery je montovan do letadel, zpravidla
vrtulniki, zajist'ujicich leteckou zachrannou sluzbu. Modifikace je vylepseni letadla, respektive
vybranych komponent. Lakovani probihd ve specializovanych prostorach za vyuziti
certifikovaného vybaveni a barev. Vzhledem k aerodynamickym silam pusobicim na trup

je preciznost provedeni v letectvi obzvlast diilezita. Diiraz je kladen i na vahu pouzité barvy.
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1.3 Customer relationship management a souvisejici aktivity

»Marketing oznacuje vSechny ¢innosti, procesy, snahy a metody prezentovani, propagovani,
prodeje sluzeb nebo produktti firmy. Pfedmétem marketingu je také usmériiovani a aktivni
ovlivitovani nabidky firmy.“ 13 Marketing je komplexni ¢innost, pfi které je nutné identifikovat
potieby trhu, a to soucasné, ale 1 budouci. V ramci této prvotni faze se identifikuji klicové
skupiny zakaznikl. Dale je marketing souhrnem aktivit, které se zaméiuji na zakaznika, trh, a
Z dostupnych dat formuji strategii podniku a ptedavaji poznatky dal$im oddélenim. ,,Soustiedi
se na predprodejni aktivity, zjiStovani nebo vyvolavani potieb zdkazniki a tim také ovliviiuje

produktovou strategii firmy, vyvoj novych vyrobki a sluzeb a cenotvorbu.* *#

Pracovnici v marketingu musi pracovat v soucinnosti s dalsimi oddé€lenimi, zejména
prodejnimi. Miize nastat situace, kdy odd€leni, oznaCované jako marketing, ma ve své agendé
1 prodejni aktivity. Jde naptiklad o regionalni pobocky v jiné ¢asti svéta, nez se nachazi sidlo a
hlavni kapacity firmy. V misté¢ hlavniho plsobisté jsou vytvafeny specializované podpiirné
tymy V regionalni pobocce je tym mnohem mensi, ¢asto pouze jeden ¢lovék na specifickou
agendu, a ma za ukol zprosttedkovavat lokalni zalezitosti do sidla, kde na nich pracuje
specializovany podpirny tym. Vyhodou je snazsi kontrola a ptehled o aktivitach spolecnosti
1 tisice kilometr od hlavnich kapacit a mista decisionmakingu. Nevyhodou je zejména
neefektivita a Casové ztraty pramenici z prodlev zpasobenych komunikaci na dlouhé

vzdalenosti a pfenaSeni nutnosti pochopeni problému na velky pocet lidi.

V odvétvich, kde je nutny poprodejni servis a podpora produktu, mohou vznikat specializované
marketingovy tymy urcené pro oblast aftermarketu, tedy ¢asti trhu, ktera zahrnuje zadkazniky
s jiz zakoupenym produktem firmy, ktefi potfebuji nasledny servis. Tim muze byt naptiklad
$koleni v pouzivani zbozi nebo opravy. Ukoly pracovnikil v aftermarketu jsou nejen zajisténi
dodavek a prodej sluzeb a dodatkového zbozi, ale i vyfizovéani reklamaci v zaru¢ni dobé
a udrZovani zakaznika spokojeného s produktem. Vznik aftermarketovych odd¢€leni je soucasti
strategie vétsiho dirazu na Customer Marketing. Podle Paretova principu, 80 procent zisku
spolecnosti je generovano 20 procenty zékaznikli. V primyslovych prodejich jsou naklady

na ziskani nového zakaznika pétkrat az desetkrat vyssi nez naklady na udrzeni stavajiciho. Rust

13 Z4kladni definice marketingu [online]. Management Mania, 2016 [cit. 2018-2-22]
Dostupny z: https://managementmania.com/cs/marketing
14 Z4kladni definice marketingu [online]. Management Mania, 2016 [cit. 2018-2-22]
Dostupny z: https://managementmania.com/cs/marketing
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5 procent Vv oblasti udrzeni zékaznik@l se promitne 25 procenty ristu v oblasti ziska.!®
Pravdépodobnost prodeje stavajicimu zakaznikovi se pohybuje az u irovné 70 procent, zatimco
pii osloveni nového potencialniho zdkaznika dosahuje hodnoty nejvyse 20 procent. Stavajici
zékaznici jsou vice ochotni zkouset nové vyrobky a pfi uvedeni nového produktu jsou schopni
utratit o 31 procent vice prostiedki.'® Pecovat o stavajici zakazniky je vyhodné nejen

z finan¢niho hlediska, ale i k vytvoteni a udrzeni dobrého jména spole¢nosti na trhu.

Pro oznaceni fizeni vztahli se zdkazniky se vzila zkratka CRM, kterd vznikla z anglického
customer relationship management. Definic CRM rozliSujeme nékolik. Jde o systematické
oznacovani sluzeb na Spickové urovni za pouziti vSech obchodnich kanall, strategii
orientovanou na zdkaznika, vybaveni zaméstnancl, ktefi jsou v piimém kontaktu
se zdkaznikem potfebnymi informacemi, a také technologii podporujici CRM.!" Obecné je tedy
problematika chapana jako zakaznicky orientovany ptistup, ktery zlepSuje informovanost
o zakaznicich a trhu. Umoziuje lepsi sdileni informaci a koordinaci postupu v ramci organizace
a tim 1 efektivnéjsi pfistup. To umoziuje v koneéném dusledku naptiklad zvySeni objemu
prodeji nebo zlepSeni brandu spolecnosti. CRM je také souhrnné oznaceni pro databazové
systémy, technologie, umozilujici uchovani dat souvisejicich s fizenim vztahti se zdkazniky.
V soucasném nahledu na CRM je pouziti modernich komunikac¢nich a informac¢nich technologii

nedilnou soudasti.

Vytvatreni hodnoty pro firmu a zédkaznika je jednou z hlavnich zasad CRM. Jak bylo uvedeno
vyse, dlouhodoby pozitivni vztah se zdkaznikem se ukazuje pro firmu jako velmi perspektivni
k tvorb¢é zisku. Maximalizace trzby z jednoho prodeje ustupuje zajmu spolecnosti vytvorit
s odbérateli produktli dlouhodoby vztah. Ti pracuji s optimalni nabidkou a budou se
v budoucnosti znovu obracet na daného vyrobce. VyuZiti praktik a syst¢émli CRM umoziuje
spravovat kvalitnéjsi informace o situaci zakaznika. Abychom mohli jednotlivce nebo firmy
oznacit jako ziskové zdkazniky, musi u nich v pribéhu Casu piijmy prevysit naklady na jejich

ziskani, uskute¢néni transakei a obsluhovani.

15Effect of Customer Relationship Management on Customer Satisfaction [online]. 2nd GLOBAL CONFERENCE
on BUSINESS, ECONOMICS, MANAGEMENT and TOURISM, 30-31 October 2014, Prague, Czech Republic,
2014 [cit. 2018-3-30]

16 Customer Acquisition Vs.Retention Costs — Statistics And Trends [online]. Invescpro, 2017 [cit. 2018-2-23]
Dostupny z: https://www.invespcro.com/blog/customer-acquisition-retention/

1" DOHNAL, J.: Rizeni vztaht se zakazniky. Procesy, pracovnici, technologie, prvni vydani 2002, dotisk 2004,
Praha, Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0401-3.

18 KOTLER, P., ARMSTRONG, G.: Principles of Marketing, paté vydani 1991, Englewood Cliffs, Prentice-Hall,
1991. ISBN - 0-13-721689-0.
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K vypoctu ziskovosti 1ze vyuzit metoda CLV neboli Customer Lifecycle Value. Tento vypocet
zivotni hodnoty zdkaznika urcuje pomér mezi piijmy od konkrétniho subjektu a naklady na jeho

ziskani a udrzeni pro ucely nasi obchodni aktivity.

Na vztah se zdkaznikem muizeme nahliZzet jako na proces. Vysledkem procesu na urovni
jednoho prodeje i dlouhodobého vztahu by idealné méla byt tzv. win-win situace. Tedy stav
pocitu vyhry na obou stranach. Jak bylo popsdno vyse, prodejcova win situace se muze naplno
projevit az pii dalSich objednavkach nakupujicicho. Béhem procesu CRM dochazi k vyméné
hodnot mezi subjekty, jejimz prostitedkem je samotny produkt. Dalsi zdsadou customer
relationship managementu je pfijeti odpoveédnosti spolecnosti za vytvareni a podporu vztaht se
zdkazniky.!® Aktivita spolecnosti pfi dodrzeni této zasady nekonéi prodejem, ale pokracuje
dal3imi innostmi. Cinnosti se mohou pohybovat po obsahlé §kale. MiiZe jit o prosté vyFizovani
pripominek, dotazii a reklamaci, nebo az o komplexni péci pravné podlozenou Ucasti zakaznika
na vérnostnim programu, ktery spole¢nost garantuje. Urcujicim se muze stat prvni kontakt,
respektive prvni nabidka. Jde o prvotni fazi budovani vztahu. Po uskute¢néni dodavky
by iniciativa méla vychazet o firmy samotné. Tato iniciativa mé za ukol udrZzovat zdkaznika

vV povédomi o firm¢ a také upozoriiovat a nabizet nové produkty nebo jejich vylepseni.

Uspé&sné vyuziti CRM podporuje zasadni mérou kladny vztah firmy se zakazniky a piispiva
k prosperité celé organizace. Aby se docililo efektivniho fungovani CRM, je nutna pfitomnost
prvka systému pii kazdé interakci organizace se zdkaznikem. Funkci systému je tedy
propojovat jednotlivé procesy firmy do vzajemné souvislého celku. Pfed dosazenim idealniho
stavu definujeme stavy nepropojenosti a pragmatického uspotadavani. Zakaznik béhem svého
pusobeni ve firemnim CRM, tedy v pribéhu interakce se sledovanou firmou, prochazi tfemi
stadii vztahl. Jsou to navazani vztahu, rozvijeni vztahu a ukonceni vztahu.?® Prvni faze,
navazani vztahu, zahrnuje fadu metod. Klicové jsou napiiklad volba vhodného jednani
a identifikace a pouziti nosnych produktt. Do faze rozvijeni vztahu fadime obchodni procesy a
procesy sluzeb, naptiklad dodavku produktu véetné logistické, dokumentacni a fakturaéni ¢asti.
Procesy sluzeb zahrnuji v této fazi hlavné garancni sluzby, ale i asistenci pfi instalaci
a implementaci. Vyména hodnot mezi nakupujicim a prodavajicim v prvnich dvou fazich urcuje

vychozi pozici do dalSi obchodni aktivity. V ptipadé nedostatecného stupné naplnéni potieb

19 poH NAL, J.: Rizeni vztahii se zakazniky. Procesy, pracovnici, technologie, prvni vydani 2002, dotisk 2004,
Praha, Grada Publishing, 2004. ISBN 80-247-0401-3.

20 STORBACKA, K., LEHTINEN, J.: Rizeni vztahti se zakazniky (Customer Relationship Management), Praha,
Grada Publishing, 2002. ISBN 80-7169-813-X.
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nekterého ze subjekti dochazi k ukonceni vztahu. I tuto tieti fazi je nutné fidit. Vzhledem
k propojeni trhu a rychlému $ifeni informaci je pro vyrobce zadouci, aby zakaznik ukoncujici
vztah nebyl Sifitelem negativnich informaci o firmé. Konkrétni procesy ve fazi ukonceni vztahu
zahrnuji uchovani informacniho spojeni se zakaznikem, zjiSténi pficin ukonceni, pokud jde
o iniciativu zékaznika a neuto¢né vysvétleni divodi ukonceni, pokud vztah ukoncuje
prodavajici.?! K isp&nému zvladnuti posledni fize CRM patii i formélni ukonéeni vztahu,
zpravidla ukoncenim kontraktu podle danych pravnich podminek. Pti vchodu do treti faze je

nutné disledné promyslet pozitiva i negativa, nebot’ nelze zarucit hladky chod a nenarocnost

na kapital.
Schéma 3: Déleni typické CRM aplikace s piiklady funkci
Spréava kontaktd - Umoinéni komunikace
Sprava prilezitost! . Informace vzniklé pfi
T interakci se zékaznikem
Rizeni
objednavkového .
cyklu
—h
Vyhodnoceni kampani
A
Modelovéni tendenci /" Méfeni hodnoty
/ zakaznika
e
Segmentace .
zakaznikd — N ‘ Analyza spokojenosti
Optimalizace lidského - ~ Vyhodnoceni
kapitalu 7 dodavatell

Zdroj: GALA, L., POUR, J., SEDI VA, Z.: Podnikovd informatika (3., aktualizované vyddni), Praha, Grada
Publishing, 2015, ISBN 978-80-247-5754-4

Vyuziti komunikacnich a informacnich technologii je dnes samoziejmou soucésti fizeni vztahti
se zakazniky. Typickou CRM aplikaci délime na tii ¢asti, tj. operacni, kooperaéni a analytickou.
Operacni zajistuje hladky chod kazdodenni agendy. Jejimi funkcemi jsou automatizace
prodejnich &innosti, automatizace marketingovych aktivit a podpora zakazniki a servis. 22 Tyto

aktivity zahrnuji zejména podporu obchodnich zastupcii a ostatnich reprezentantli firmy. CRM

21 STORBACKA, K., LEHTINEN, J.: Rizeni vztahti se zakazniky (Customer Relationship Management), Praha,
Grada Publishing, 2002. ISBN 80-7169-813-X.

2 GALA, L., POUR, J., SEDIVA, Z.: Podnikova informatika, tfeti vydani 2015, Praha, Grada Publishing, 2015.
ISBN 978-80-247-5754-4.
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aplikace prostiednictvim automatizace cCinnosti jako sprava kontakti a piilezitosti,
objednavkového cyklu a potencialnich zakaznikt, Setfi lidsky kapital spolecnosti. V piipade
podpory zadkazniki a servisu jde o shromazd’ovani informaci o prodanych produktech v rukach
uzivatelti. Tato data zajiStuji cenny input do planovacich ¢innosti, ale hlavné umoznuji fidit
servis a aftermarketové prodeje. Kooperacni ¢ast aplikace CRM se zamétuje na komunikacni
naroky. Druhy komunikace jsou posta, fax, vyuziti GSM, osobni schiizky, internet a mobilni
komunikaci. Zv1asté internetova podoba komunikace je skrze aplikaci CRM vice podporovana.
Analyticka cast shromazd’uje informace o zédkaznicich a poté je vyhodnocuje. Analytickd Cast
se n¢kdy nahrazuje pojmem customer intelligence. ,,Customer intelligence* piedstavuje
funkcionalitu zaméfenou na poznani zakaznika, jeho hodnoty, preferenci, rizikovosti nebo

pravdépodobnosti odchodu ke konkurenci.?®

Tvorba CRM aplikaci je trvale rostoucim odvétvim. Jeden z ptednich CRM systému
Salesforce.com, Inc. V roce 2016 nabyl akvizici dal$ich 12 spole¢nosti. V roce 2017 rostl
tempem 47,5 % a tim prekonal tempo odvétvi, které &inilo 38 %.2* Tyto udaje dokazuji trend

nartstu pouzivani CRM aplikaci a snahu tvlircl o jejich stalou modifikaci.

Zefektiviiovat aktivity CRM lze také pomoci néstroja, které zdkaznika podle ur¢enych pravidel
zvyhodiuji, pokud se zavaze na delSi vyhradni spolupraci nebo jednoduSe nakoupi znovu.
Nazvéme souhrnné mnozinu téchto nastrojii jako vérnostni programy. Zakladnim cilem
programu je, aby se ze zakaznika, ktery jiz vyuzil sluzby nebo nakoupil zbozi, stal vérny
zékaznik. Vérnostni program se tedy snazi zabezpecit dlouhodoby vztah mezi klientem
a znackou. Délime je podle charakteru na darkové vérnostni programy, slevové vérnostni
programy, rabatové vérnostni programy a kombinované vérnostni programy. Déle je délime
podle sméru na zdkaznické (sméfovany na zakaznika) a distributorské (sméfovany na
obchodnika).?® Pfi slevovém typu uplatiiujeme jako hlavni vyhodu pro klienta odedty z ceny,
poukazky v urcité hodnoté nebo prémie. Darkovy typ neoperuje se zménou ceny, nybrz piidava
jako odménu zbozi nebo sluzbu navic. Jako tzv. darek mlze byt vyuZzit i dosud klientem
neozkouseny vzorek, ktery poté slouzi i jako propagacni nastroj. Rabatovy typ nabizi slevu za

provedeny nakup zboZzi nebo sluzeb v predem stanovené hodnot¢.

2 GALA, L., POUR, J., SEDIVA, Z.: Podnikové informatika, tieti vydani 2015, Praha, Grada Publishing, 2015.
ISBN 978-80-247-5754-4.

24 Zacks investment research: Salesforce (CRM) set to buy attic labs, will own noms tool [online]. Chatham:
Newstex. 2018 [cit. 2018-2-25]

Dostupny z: https://search-proguest-com.zdroje.vse.cz/docview/1986160802?accountid=17203

%5 Vérnostni programy (loyalty programs) [online]. Vladimir Matula, 2016 [cit. 2018-2-25]

Dostupny z: http://www.vladimirmatula.zjihlavy.cz/vernostni-programy.php
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2 Letecky prumysl v Evropé

2.1 Vyrobni trendy

Letecky priimysl vykazuje trendy, stejné jako kazdé¢ jiné primyslové odvétvi. Nékteré trendy
jsou obdobné jako u jinych strojirenskych odvétvi, nékteré jsou pro letectvi naprosto specifické.
Technologie jsou zde na jedné z nepokrocilejSich Urovni, a proto muze letecky primysl
piedznamenat vyvoj v ostatnich vyrobnich sektorech. Vyznamnost a u¢innost zmén se 1isi
I Vramci ¢innosti uvniti sektoru aerospace. Podnéty, které ovliviuji odvétvi, piichazi z vice
stran. Jednim z faktort je statni regulace. Letectvi podléha silné kontrole a k vykonavani aktivit
je nutna certifikace pod narodnimi autoritami pro civilni letectvi. Ty jsou sdruZeny
Vv regionalnich nebo globalnich uskupenich. Nejuznavangjsi jsou zejména FAA ze Spojenych
stath a EASA, ptsobici v Evropé. Dal$imi jsou napiiklad kanadska Transport Canada
a brazilskd ANAC. Vyjimku tvofi vzdusné sily armad. Jednotlivé armady si tvotfi vlastni
predpisy, na kterych ale spolupracuji s civilnimi ufady. To se tyka rezimu interakce mezi
civilnimi a vojenskymi letadly v jednom vzdusném prostoru. Ohledné tidrzby, nebo dokonce

zbranovych systémi a taktiky, armady obvykle sva data taji.

Nekteré trendy vychazi z vice smérti. Tlak na hybridni a elektrické pohony a automatizaci
vychazi jak od statnich autorit, tak z poptavkové strany. Letectvi je napojeno na trendy
Vv celosvétovém hospodaistvi. Zmény v geografickém uspofadani dostupnosti kapitalu prace
nebo globalni ceny ropy odvétvi rovnéz neptimo ovliviuji. Inovace jsou pro sektor zésadni,
kazdorocn€ dochazi na mnozstvi leteckych veletrhli v evropském prostoru, ale 1 Vv rtiznych
Castech svéta, nejen k velkym objednavkam a prodejum, ale i k prezentaci prototypt, nebo
k vyty¢eni sméru, kam se letectvi bude v budoucich letech ubirat. Zmén se dostava i v kapacité
a struktufe prepravy. Aktivita operatord a jejich potteby ovliviiyji trendy leteckého primyslu
Z poptavkové strany. Je tedy nezbytné operdtory také analyzovat, nebot’ jsou to odbératelé

produktti leteckého primyslu, vyroba je na nich zavisla.

Jak jsem zminil vySe, vyrobni trendy, tykajici se inovaci v oblasti hybridnich a elektrickych
pohonti a automatizace, prichazi jak ze strany statnich ufadi, tak ze strany zdkaznika. Tato
oblast je spolecnd vice vyrobnim oborim. Tento vyrobni trend je dlouhodobé potvrzovan
napiiklad prvni plné elektrickou leteckou vystavou v némeckém Friedrichshafenu nebo prvnim
vertikalnim vzletem a pfistdnim s vyuzitim pouze elektrického pohonu. K témto inovacnim

snaham mutZe dochazet v disledku spoluprace védnich odvétvi a podpoie spolecnosti, ktera je
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ochotna pfijmout nova feSeni. Rovnéz volnost regulace ze strany stati a jejich tfadu hraje roli.
Ty maji prostfedky k vytvoreni vhodného klimatu pro rozvoj novych technologii, nebo naopak
muzou inovacni snahy svazat ptemirou regulativnich norem. Velky pokrok je zaznamenavan
Vv oblastech mikroelektroniky a kapacit baterii. To ma za dusledek vétsi konkurenceschopnost
hybridnich a elektrickych pohont. Inzenyti a konstruktéii mohou pocitat s vétSimi moznostmi,
které se promitaji do kvalitnéjSich designii produktt leteckého primyslu. Trend je sledovan
nejen vyrobci, ale 1 kontrolnimi organy. Americkd FAA vydala svou Part 23 a evropska EASA
svou CS-23, které podporuji vétsi zapojeni automatizace a elektrickych pohonti do vyroby.
V téchto regulativnich normach je zahrnuto i mnozstvi bezpednostnich opatfeni. 2 Globalni
sdruzeni leteckych vyrobci GAMA na trend reagovalo vytvofenim specialni komise pro
podporu zavadéni novych technologii ve statech, které nespadaji piimo pod FAA a EASA.
Komise se kromé podpory zabyva i implementaci bezpecnostnich opatieni tykajicich se tohoto
trendu. Dle zprav specialni komise GAMA je pii udrzeni soucasného trendu nutné pocitat
v piistich letech snovou generaci pilotd, ktera bude operovat mnohem integrované;si
a automatizovangj$i systémy v letadlech. Je tedy nezbytné dale zprostiedkovavat kontakt mezi

vyrobci a statnimi autoritami K udrzeni plynulého tempa vyvoje.

Tendenci zkvalitiujici prostfedi primyslu je snaha zlepsit certifikacni proces pro nové
technologie a produkty. Jak zminéno vySe, prostiedi letectvi je silné ovlivnéno piedpisy
a bezpecnostnimi opatfenimi. Regulatorni organy se snazi tuto zatéZ zjednoduSovat
a prizplsobit vyrobclim. K t€émto ucelim vytvareji vlastni strategické dokumenty a popisy
hodnoticich procest. Regulatoti v hlavnich oblastech vyvoje leteckého designu — Evropé, USA,
Kanadg¢ a Brazilii — spolupracuji k vytvofeni systému globalniho uznéavani certifikaci pro nové
technologie a produkty. Tato tendence je relativné nova. Pied rokem 2016 dochazelo spiSe
k bilateralnim dohodam mezi témito klicovymi subjekty regula¢ni normotvorby. PIn¢ funkéni
certifikacné uznéavaci systém by zna¢n¢ usnadnil procesy, které nyni vyrobci podstupuji. Doslo
by Kk Gsporam jak na strané vyrobcd, tak regulatornich organti a uvolnény kapital by mohl byt
efektivnéji vyuzit. FAA a EASA spole¢né¢ vydaly dokument Validation Improvement
Roadmap, ktery mapuje planovany postup implementace casti certifikacné uznavaciho

systému, které maji na starost pravé americka a evropska agentura. 2’

% General Aviation Manufacturers Association.: 2017 Annual Report, Washington.
27 General Aviation Manufacturers Association.: 2016 Annual Report, Washington.
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Systémy kontroly fizeni letového provozu jsou dnes nedilnou soucasti letecké dopravy. Ke
spravnému vykonavani Cinnosti téchto systémut je nutné vybavit i letadla odpovidajicimi
zafizenimi. Snaha vyrobcli zabudovavat potiebné pfistroje do letadel bude v budoucnu vice
podporovana regulatornimi organy. Jednim z takovych systémil je Automatic Dependent
Surveillance — Broadcast (ADS-B). Ten umoznuje pilotim sdélovat pozici jejich stroje pomoci
satelitni technologie. Zaroven umoziuje lepsi informovanost o ostatnich Gcastnicich provozu
Vv okolnim vzdu$ném provozu. Jedna se tedy hlavné o bezpecnostni systém. Americkd FAA
ohlasila postupné povinné piijimani téchto ptistroji na paluby letadel jiz v roce 2010. Letecti
vyrobci jiz dlouhou dobu vyvijeji feseni, kterd budou disponovat potiebnymi moznostmi za
jejich dostupnosti pro zakazniky. V poslednich mésicich byl zajem o instalace ADS-B velky,
jen v USA bylo v zati 2017 odpovidajici technologii vybaveno pies 40 000 letadel. O¢ekava se
vSak, ze do roku 2020 bude tendence objednavanych instalaci stale rostouci. Na konci roku
2017 byl pocet letadel s ADS-B systémy podle nadchazejici normy témet 50 000. Americké
FAA vyménu a modifikaci piistrojii pro kontrolu fizeni letového provozu podpotila dotaci 500
americkych dolarG z ceny vybaveni a instalace. Do konce podptrného programu vyuzili
operatofi nabidku na vice nez 12 000 letadlech. 2 Cilem programu bylo vytvofit iniciativu
u casti operatorti k vyméné jiz pred rokem 2018, kdy kvili planovanému zavedeni systému
v roce 2020 muze dochazet k zahlceni vyrobnich kapacit a kapacit instala¢nich center. Kromé
USA dochazi k povinnému zavedeni ADS-B i v Evrop¢ a Australii. Kanadska autorita povinné
zavedeni projednava. V Evropé je regulace zptfisnéna o dal§i povinné modifikace, hlavné

povinnost instalace odpovidace s tzv. médem S.

V sektoru leteckého primyslu identifikujeme trend zvySovani bezpecnosti. A to i pres fakt, ze
letectvi dlouhodobé¢ vykazuje podle udajii Eurostatu vysokou tiroveil bezpe¢nosti a nizkou miru
nehodovosti. Z celkového poétu 1344 nehod na tzemi EU v roce 2016, se pouze 188 stalo
v komeréni letecké dopravé. Zbytek se udal zejména v kategorii vSeobecného letectvi. 2°
K udrzZeni trendu je nutné se zamé&fit na vzdelavani a trénink pilot a dalsiho leteckého personélu,
a také umoznit a dale rozsifovat bezpe¢nostni vybaveni letadel. Konkrétni modifika¢ni kroky
ohledn¢ vzdé€lavani piloti podnika americka FAA. Do novych koncepci jsou vétsi mérou

zabudovany prvky risk managementu, ktery ma zlepSit schopnost piloti rozhodovat se

Vv krizovych situacich.

28 General Aviation Manufacturers Association.: 2017 Annual Report, Washington.
2 Air safety statistics in the EU[online]. Eurostat, 2017 [cit. 2018-3-2]
Dostupny z: http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/Air_safety statistics_in_the_EU
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Kromé¢ technického vybaveni v letadlech se tedy vyviji i pilotni trénink. Certifikovana
tréninkova organizace také nabizi produkt leteckého primyslu, konkrétné trénink pro piloty a
pozemni persondl. Standardy a postupy prochazi neustalou inovaci. Situace, kdy by tréninkova

centra ztratila poptavku, neni pravdépodobna.

Letectvi pfinasi spolecnosti mnoho pozitivniho. V souvislosti s rozvojem globalni ekonomiky
se celosvétoveé ocekava rast leteckého sektoru. To plati 1 pro evropsky region. Presto, nebo
prave proto, ma letectvi 1 negativni dopady na spole¢nost v globalnim métitku. Nejveétsi kritika
se na odvétvi snasi z diivodu znecistovani ovzdusi. Tendence v soucasné dobé ukazuji
prumyslu cestu k vyuzivani udrzitelnych zdroju energie a k omezeni znecistovani. V budoucnu
muzeme Cekat dalSi vyvoj této problematiky. V praxi by se nejdiive mélo jednat o zmény
Vv letiStni infrastruktufe, tj. regulace provozu neodpovidajicich letadel v uréenych tizemnich
celcich. Tyto regulace by mély vzniknout na globalni Grovni prostfednictvim ICAO, stejné jako
navrh celosvétového systému tzv. karbonového offsetu. Karbonovy offset, nebo také uhlikova
kompenzace, spociva ve snizeni produkce emisi oxidu uhli¢itého, za uc¢elem vyrovnani emisi
vytvofenych na jiném misté. Ukazuje se, ze k efektivnimu feSeni problému, bude muset dojit
k zapojeni regulatornich organt. Iniciativa samotnych vyrobcu, a¢ existuje, nebude dostate¢na.
Podle udaji IATA vyuziva leteckou dopravu v soucasné dobé kazdoro¢né témét 3 miliardy
pasazéra kvuli profesionalnim, socidlnim a volno¢asovym divodiim a letecka preprava zbozi a
materialu tvoii 35 % svétového obchodu. 3! Je tedy natolik vyznamna, Ze je vyloudeno, aby
byla celd zruSena. Je tedy tfeba hledat mirnéjsi a postupnéjsi feSeni. Je vidét, Ze feSeni bude
muset hledat celosvétova komunita a evropsky region je pifimo napojen na globalni zpisob

feSeni problematiky.

Konvence Spojenych narodia UNFCCC, vyjednana na summitu v Rio de Janeiro v roce 1992,
limituje mnozstvi sklenikovych plyn vypousténych do atmosféry. Trend se potvrdil v roce
2015 na patizském summitu UNFCCC. Patizska dohoda byla schvéalena v 191 zemich

a oznacuje se jako prvni vSeobecna dohoda o klimatu.

%0 General Aviation Manufacturers Association.: 2016 Annual Report, Washington.

81 21st-Century civil aviation: Is it on course or is it over-confident and complacent? - thoughts on the conundrum
of aviation and the environment [online]. The Aeronautical Journal, 2017 [cit. 2018-3-7] Dostupny z:
https://search-proquest-com.zdroje.vse.cz/docview/1963549093?pg-origsite=summon
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Vztah emisi vzniklych pii provozu letadel a ristem globalni primérné teploty je velice
komplexni. Je ale prokazatelné, ze se letectvi skutecné na problematice podili, a to hlavné skrze
vypousténi oxidu uhli¢itého a vodnich par. Ty pak méni koncentraci ozonu a metanu

v atmosféie. 32

Letecky prumysl se tedy zabyva trendem zivotniho prostiedi jiz ptes 20 let. Pfedpoklada se, ze
tendence bude dale pokracovat. Jak zminéno vyse, 1 pies fakt, ze letectvi ma negativni dopady
na zivotni prostiedi, vyuziti letecké dopravy stale stoupd. Existuje tedy riziko sttetu sil, které
budou chtit podporovat ekonomicky rist a tézit z benefitt letecké dopravy a sil, které se budou
snazit praktikovat udrzitelny rozvoj s ohledem na ekologii. Krom toho existuji skupiny
vyrobct, fidicich letového provozu, pasazéri, letist’ a aerolinek, pro které jsou zmény v odvétvi
otazkou existence. Jaké jsou tedy mozZnosti dalSiho vyvoje? Cestou mohou byt masivni
investice do novych technologii. Postup Vv inovacich vSak neni jen otdzkou investované¢ho
penézniho kapitalu. Dtilezitou roli hraje i pravni prostiedi a v neposledni fad€ samotné moznosti
veédy a fyziky. Cilem vyvoje je letadlo, které¢ spaluje minimum paliva a zaroven nevypousti
Skodlivé latky pro Zivotni prostiedi. Z pohledu vyrobct, kteti praktikuji svoji ¢innost za tcelem
zisku a zvySeni své trzni hodnoty, hraje ovSem hlavni roli poptavka. Nejvetsi usili je vénovano
k zajisténi potfeb zakaznika. Ochotnéjsi plnéni zakonnych norem nez jen to zakladni, neni
obvykle prioritou vyrobcii. Mezi projekty, které vysly z iniciativy samotnych vyrobcti miizeme
fadit naptiklad Boeingy 747 a 707. V soucasné dobé ani jeden ze dvou nejvétSich hraca,
Airbusu a Boeingu, nepottebuje riskovat a alokovat velké objemy svych prostfedku do projekta,

piimo nevyzadanych poptavkou.

Agentura ICAO se v roce 2016 zabyvala hlavné emisemi oxidu uhli¢itého. V roce 2009 urcila
tii cile, a to zlepsit efektivitu paliv o 2 %, zastavit rist celkového mnoZstvi vypousSténych emisi
oxidu uhli¢itého a do roku 2050 zredukovat emise CO2 0 50 %. 33 Americkd FAA se zabyva
testovanim paliv, které by mély tyto cile, vydané celosvétovou agenturou, splnit. V roce 2016
prob&hlo vybérové fizeni a jako nejpokrocilejsi byly vybrany paliva spolecnosti Shell

a Swift Fuels.

32 21st-Century civil aviation: Is it on course or is it over-confident and complacent? - thoughts on the conundrum
of aviation and the environment [online]. The Aeronautical Journal, 2017 [cit. 2018-3-7] Dostupny z:
https://search-proquest-com.zdroje.vse.cz/docview/1963549093?pg-origsite=summon

33 General Aviation Manufacturers Association.: 2016 Annual Report, Washington.
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Mizeme vidét, ze trendy v leteckém primyslu Siroce ovliviiuji 1 dodavatelska odvétvi,
napiiklad dodavatele paliv. Tento proces testovani americkou FAA zfejmé ovlivni certifikani
procesy paliv po roce 2018. Po tomto roce a zavedeni nového certifikacniho systému lze tedy

Cekat pfeménu struktury nabidky trhu s palivy.

Celkové byl v minulych letech trh s palivy turbulentni. Letecky primysl byl silné ovlivnén
nizkymi cenami ropy, a to hlavné poklesem objednavek novych letadel, zejména v zdkaznickém
sektoru ,,0il“, tedy ropnych spole¢nosti, ktera vyuzivaji letadla k vykonavani své komeréni
aktivity. Na druhou stranu, aerolinky a dalsi operatofi nizké ceny ropy vyuzili ke zvyseni svych
ziski. 34 V minulych obdobich, kdy byla cena ropy vysokd, byl vidét trend objednavani
palivove efektivnich letadel. Mnoho aerolinek objednalo velké pocty letadel jako Boeing
737MAX nebo Airbus A320neo a A330neo. Celkové pro letecky sektor ale nizké ceny dobré
nebyly. Na jedné strané se operatorim snizily naklady, na druhé strané byla nepfiznivé

ovlivnéna dlivéra, stalost a predvidatelnost svétového trhu.

Jako dalsi trend identifikujeme riist poptavky po letecké dopravé, s tim spojeny rist poptavky

po letadlech a také potiebny rtst kapacity letist’.

Graf 1: Riist objemu piepravy pasaiérii v letecké dopravé v roce 2016 na tizemi EU (Vv %)
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Zdroj: EU-28 Monthly Growth in Air Passenger Transport 2015-2016 [online]. Eurostat, 2016 [cit. 2018-3-
27] Dostupny z: http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/File:EU-
28_monthly_growth_in_air_passenger_transport, 2015-2016.png

34 Airline operating margins to reach 50-year high on oil price: Aviation [online]. Sydney Morning Herald, 2016
[cit. 2018-3-2] Dostupny z: https://search-proquest-com.zdroje.vse.cz/docview/1757683011?pg-origsite=summon
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Rust poctu piepravenych pasazéri i prepravené¢ho nakladu je trvale rostouci. V poslednich
letech byly propady v ristu zaznamenany pouze v letech 2008 a 2009. Drobny pokles v rdstu
mnozstvi pfepravené¢ho nakladu byl zaznamenan i v roce 2012. Primérné tempo ristu je ovsem
u pasazérti na 6 procentech a u nakladu na 3 procentech. Hlavnim faktorem zmény v objemech
piepravy byla tedy krize v roce 2008 a 2009. Regionalni rozdily jsou ovSem ovlivnény i dalSimi
faktory, naptiklad podle udaji ICAO stoji za do¢asnym nardstem piepravy do zemi latinské
Ameriky v roce 2014 fotbalovy turnaj, ktery se konal v Brazilii. V grafu vyse je uveden rostouci
trend i na izemi EU, a to konkrétn¢ v roce 2016. Nejvice rostly méfené veli¢iny v Bulharsku,
Rumunsku a na Kypru. Propad byl zaznamenan jen ve Slovinsku a v Belgii.*® Z uvedenych
statistik vidime, ze do budoucna se bude pravdépodobné dale zvySovat poptavka po produktech
leteckého prumyslu a zvySovani kapacity letist. Koncepce rozvoje letecké infrastruktury byla
rozvijela v posledni sobé na svétovém foru ICAO v nigerijské Abuji. 37 Ze zavért vyplyva
mimo jiné, Ze leteckd infrastruktura nebyla ve velké mitfe oproti ostatnim dopravnim méodim
podporovana vefejnym sektorem. V odvétvi pozorujeme vysokou miru kooperace a
rozhodovani na globalni urovni, pfipadné spolupraci hlavnich aktérti, ktefi se nachazeji
zpravidla v atlantickém regionu. Forum v Abuji nicméné ukazuje trend zalenovani ostatnich

regioni, ve kterych aktivity leteckého priimyslu, ale hlavné dopravy, také probihaji.

ZlepSovani technologii ma a nasledek zvySovéani dulezitosti sektoru ,,unmanned, tedy
bezpilotnich letadel. Vede se debata, jak bezpilotni prostfedky, nékdy nazyvané drony, pravé
zakotvit. Logicky vznikaji odbory pro unmanned sektor pfi narodnich tfadech pro civilni
letectvi. V nékterych svétovych arméadach se trend vyuZiti bezpilotnich letadel projevuje jiz
delsi dobu. Je pravdépodobné, ze do budoucnosti se bezpilotni prosttedky stanou i béznou

soucasti civilni produkce leteckych vyrobct.

Trend, o jehoZ u¢innosti teprve spekulujeme, se tyka vojenského letectvi, a to hlavné ve statech
NATO, jejichz obranny rozpocet zahrnuje méné nez 2 % HDP. Pokud se staty rozhodnou
skute¢né ptispivat do rozpoctil ministerstev obrany vice prostfedkil, dojde logicky k nakuptim

techniky a mezi nimi i nakuplim produkti leteckého primyslu.

% Forecasts of Scheduled Passenger and Freight Traffic [online]. ICAO-Economic Development, 2017 [cit. 2018-
3-2] Dostupny z: https://www.icao.int/sustainability/pages/eap fp forecastmed.aspx

3% EU-28 Growth in Total Passenger Air Transport by Member State [online]. Eurostat, 2016 [cit. 2018-3-26]
Dostupny z: http://ec.europa.eu/eurostat/statistics-explained/index.php/File:2015-

37 Cocluding Comuniqué: Financing the Development of Aviation Infrastructure, Third ICAO World Aviation
Forum [online]. ICAO, 2017 [cit. 2018-3-2]

Dostupny z: https://www.icao.int/Meetings/iwaf2017/Documents/Communique2017.pdf
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Rozhodné by situace v sektoru Defence neméla uniknout marketingovym a planovacim

oddélenim vyrobct. Tato problematika se v podstaté pouze evropského regionu.

2.2 Vyrobni subjekty, produkce a trzni situace

Evropsky trh je pro celosvétovy letecky prumysl zdsadni. Témét vSechny vyznamné spolecnosti
maji v Evrop¢ svoje sidla, pobocky, nebo alespoii silné zastoupeni. Je tomu dano z divodu
historickych vazeb, kvalifikované pracovni sile a silné poptavce. Dle analyz expertnich tymi
z FlightGlobal celosvétove vykazalo odvétvi v roce 2017 vysoké zisky, i pies stagnujici Groven
obratu.®® Data tykajici se zisk@i leteckych vyrobcli v dal§im textu jsou pievzaty z analyz

FlightGlobal.

V roce 2017 byl spolecnosti s nejvétsimi zisky Boeing. Ten ma ustiedi v Chicagu ve Spojenych
statech. Kromé vyroby letadel pro stfedni a dlouhé traté se zabyva i zbrojni vyrobou. Na tizemi
Evropy piimo zaméstnava vice nez 4000 lidi v 17 zemich, véetné Ceské republiky. Spole¢nost
dodala v poslednich 60 letech vice nez 4600 letadel pro 130 evropskych zakaznikt. Produkty
Boeingu slouzi ve 23 evropskych armadach. 3° Tento celosvétovy leader si uvédomuje
vyznamnost evropského trhu a dlouhodobé zde investuje do novych vyrobnich a inova¢nich
zafizeni. Snazi se spolupracovat s EU skrze participaci ve vzdélavacich, socialnich a
enviromentéalnich programech. Pro Boeing jsou dileziti evropsti dodavatelé. Kromé tovarny na
high-tech komponenty do typi 737, 737 MAX a 777 ve Sheffieldu ve Spojeném kralovstvi,

spolupracuje s desitkami evropskych dodavatelti ve vSech jeho sférach ¢innosti.

Celosvétove druhym nejvétSim vyrobcem letadlové techniky podle zisku je spole¢nost Airbus
S.A.S. Ackoliv sidli v Toulouse ve Francii, jedna se o multinarodni spole¢nost, vzniklou
francouzsko-némecko-britskou spolupraci. Pozdé&ji firma rozsifila vyznamnou c¢ast svych
vyrobnich kapacit i do Spanélska. Ve své &innosti se nesoustedi pouze na vyrobu letounti pro
stfedni a dlouhé traté. Vyroba airbusu je mnohem komplexnéj$i. Soustfedi se 1 na nizsi t¥idy
letound a na vyrobu vrtulnikt, kde je dlouhodobé velmi uspésny. Rovnéz dodava vojenskou
techniku, ovSem pouze letadlovou. Hlavnim cilem vstupu Airbusu na letecky zbrojni trh byla

snaha korigovat cyklické vypadky objednavek na trhu s civilnimi letadly. Roli hraje i fakt, ze

38 Top 100 Aerospace companies — 2017 [online]. Artillery Marketing, 2018 [cit. 2018-3-2]
Dostupny z: https://www.artillerymarketing.com/fs/top-100-aerospace-companies-2017

%9 Boeing in Europe [online]. Boeing, 2018 [cit. 2018-3-7]

Dostupny z: http://www.boeing.com/global/boeing-in-europe/
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dvéma vlastniky Airbusu jsou zbrojni firmy BAE Systems a EADS. Spole¢nost zam¢stnava
63 000 lidi ve Francii, ztoho 28 000 ve svém sidle v Toulouse. Zde je umisténo 4500
zamg&stnancl v ustiednich funkcich jako finance, marketing, inZenyring, ndkup a zakaznicka
podpora. V Némecku pracuje ve 27 zafizenich Airbusu 47 000 lidi, v¢etné t€Zist€ vrtulnikového
byznysu. Dalimi dileZitymi zemémi v regionu jsou pro Airbus Velka Britanie a Spanélsko
s 15000, respektive 12 000 zaméstnanci.*® Ve vyrobé Airbus v soucasné dobé zavadi veétsi
zapojeni konceptu Industrial Internet of Things, ktery se vyznacuje zejména vétsim zapojenim

inteligentnich stroji, které jsou schopny spolu navzajem komunikovat.*!

V kategorii letount pro stfedni a dlouhé traté je trh rozdélen v podstaté pouze mezi tyto dvé
firmy. Podil ostatnich vyrobcii je zanedbatelny. Do budoucna mizeme ocekavat mirny narast
domaci ¢inské vyroby a nové koncepty ruského leteckého primyslu. Tento nartst bude ov§em
velmi mirny. Tato dominance dvou subjektli je patrnd na evropském trhu vice nez na trzich
rozvojovych zemi. Pouze Airbus a Boeing jsou totiz schopny splnit naro¢né pozadavky uradt
pro civilni letectvi pro provoz na daném uzemi. To se tyka i ostatnich vyspélych statt. V roce
2015 bylo v Evropé dodano 243 letounti Boeing a Airbus. Je to podobny pocet jako v severni
Americe. Nejvyssi pocet téchto letounti byl za sledované obdobi dodan do regionu Asie-Pacifik
(623 letountl) a nejmensi do regionu Afrika (29 letount). Ve vSech regionech krom¢ Latinské

Ameriky a Stiedniho vychodu tvofil vétsinu dodavek Boeing.*?

Graf 2: Podil spoleénosti Airbus a Boeing na doddvkdch letounii pro stiedni a dlouhé traté

v regionu Evropa v roce 2015 (v %)

Airbus
46%
Boeing
54%

Zdroj: European Commission.: Annual Analyses of the EU Air Transport Market 2016 - Final Report

“OWorldwide Presence [online]. Airbus, 2018 [cit. 2018-3-30] Dostupny z:
http://www.airbus.com/company/worldwide-presence.html

41 Using 10T to Improve Manufacturing [online]. Avionics — Aviation Today, 2017 [cit. 2018-3-30] Dostupny z:
http://www.aviationtoday.com/2017/05/26/airbus-using-iiot-improve-manufacturing/

42 European Commission.: Annual Analyses of the EU Air Transport Market 2016 - Final Report

24



Na tvorbé evropského trhu se ¢astecné podili globalné tieti nejveétsi letecky vyrobee dle ziska
za rok 2017 — Lockheed Martin, se sidlem v Marylandu v USA. Tato spole¢nost je témét
vyluéné vyrobcem a dodavatelem vojenské techniky. Hlavnimi letadlovymi produkty firmy
jsou stihaci, pruizkumné a bombardovaci letouny typu F, napfiklad F-16 nebo F-22 Raptor. Dale
spole¢nost vyviji balistické rakety, elektroniku, informac¢ni systémy a produkty pro

kosmonautiku. Na tizemi Evropy jsou odbérateli armady ¢lenskych stati NATO.

Jak bylo zminéno vySe v této praci, tvorba finalniho produktu leteckého priamyslu, typicky
letadla, se sklada z dodavek mnoha subkomponent. Nejindependentnéj$im komponentem jsou
obvykle motory. Na uzemi Evropy plsobi stejné jako celosvétoveé 4 hlavni vyrobcei leteckych
motortl. Jsou jimi v sestupném potadi podle ziskli za rok 2017 United Technologies,

reprezentovany vyrobcem Pratt & Whitney, dale General Electric, Safran a Rolls-Royce.

Safran je francouzska spolecnost, kterd se kromé vyroby leteckych motori zabyva vyvojem,
vyrobou a prodejem raketovych motoril a bezpecnostnich a obrannych technologii. Pod koncern
Safran spadd i vyrobce motorit Turbomeca, ktery se specializuje na vrtulnikové pohonné
jednotky. VétSina vyrobni kapacity Safranu a dcefiné firmy Turbomeca se nachdzi na izemi
Francie. Spole¢nost zaméstnava 58 000 lidi ve vSech oborech své ¢innosti.*® Spolu s GE
Aviation zodpovidaji za joint venture CFM International, které ma jako svij jediny obor
¢innosti vyrobu motort fady CFM56, které se vyuzivaji napiiklad v letounech Boeing 737 nebo
Airbus A320.

Vyrobce leteckych motorit Rolls-Royce ma své sidlo v Londyné. Kromé leteckych motort
vyrabi 1 motory pro ndmoini produkci a systémy pro vyrobu energie. Je aktivni v inovacich a
dlouhodobé modifikuje a vytvati vize pro motory do dopravnich letadel. Je dulezitym
partnerem dvou nejvétSich vyrobcii dopravnich letadel, Airbusu a Boeingu. Firma je lidrem
joint venture International Aero Engines, ve kterém participuje i némecka MTU Aero Engines

a japonska Japanese Aero Engine Corporation.

Firma Pratt & Whitney disponuje sidlem v Connecticutu ve Spojenych statech. Vyrobni zavody
jsou z velké ¢asti ale umistény v Kanadé a evropska servisni centra v Némecku. Produktova
paleta Pratt & Whitney je v oblasti vyroby leteckych motorti komplexni. Firma produkuje

pistové, spalovaci, proudové 1 turbohfidelové motory. Krome vyroby ma sit’ idrzbovych center.

43 Essentials about the Group [online]. Safran, 2018 [cit. 2018-3-30] Dostupny z: https://www.safran-
group.com/group-0
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Nabizi 1 dopliikové sluzby jako modifikace motorti za tcelem sniZzeni spotfeby a zvySeni

operac¢ni efektivity riznymi Cisticimi metodami.

GE Aviation je dcefina spolecnost americké korporace General Electric. Zabyva se vyrobou
avioniky, ale hlavn¢ leteckych motorti, a to zejména proudovych pro vojenskou i civilni
produkci. V Evropé dlouhodobé posiluje svou pozici skrze nakupy spole¢nosti, a to i v Ceské
republice, kde koupila GE Aviation v roce 2008 spole¢nost Walter Engines, ktera se ma stat

pfedvojem pro stavbu tovarny na turbovrtulové motory.

Planovana investice 400 milioni americkych dolarti, spolu s vytvofenim 500 pracovnich mist

a piinesenim know-how, by byla pro éesky letecky priimysl velkym pfinosem. **

Celosvétove je v provozu nejvice motord od joint venture spole¢nosti Safran a GE Aviation —
CFM International. Plati, Zze na jednom letounu muize byt jeden az vice motori, podil
vybavenych letounii motory tedy neni stejny, jako podil samotnych vyrobenych motord. Zde
sledujeme samostatné jednotky vyrobenych motort. Je to pro nds vice vypovidajici ukazatel.
Poradi vyrobnich spolecnosti v grafu nize je stejné jak v globalnim, tak evropském méftitku.
To dokazuje, ze Evropa je zasadni trh pro primysl s leteckymi motory a je schopna udavat

globalni trend.

Graf 3: Podil motorii pro proudové letouny v provozu v roce 2015 podle vyrobce (v %)
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Zdroj: Commercial Engines 2015 Report [online]. Flight Global, 2016 [cit. 2018-3-29] Dostupny z:
https://www.slideshare.net/mobile/reyyandemir/commercial-aircraft-engines-2015-new-datadriven-

aftermarket-strategy

“GE Aviation Bolsters Europe’s Aerospace Capabilities [online]. Aviationpros, 2016 [cit. 2018-3-8]
Dostupny  z:  http://www.aviationpros.com/press_release/12269035/ge-aviation-bolsters-europes-aerospace-
capabilities
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Mezi 20 nejvétsich vyrobet dle zisku fadime kromé finalnich vyrobcet letadel a vyrobcti motoru
i vyrobce avioniky. Takovymi firmami jsou Honeywell a L3 Technologies. Dal$i vyrobni oblast
zastupuje spole¢nost Precision Castparts. Ta ma ve své produktové paleté hlavné komponenty

pro vyrobu draku letadel, vyviji tedy i profily kiidel a pak se stara o realizaci vyroby.

V oblasti poprodejnich aktivit a hlavné MRO, tvofil evropsky region 28 procent celosvétového
obratu (viz graf nize). Nejvétsi podil zaznamenaly zakézky na opravy a udrzba motort, a to 40
%. To ukazuje dilleZitost a relativni samostatnost vyrobct leteckych motort. V sestupném
pofadi zaznamenaly zbytek podilu dodavky a opravy ostatnich komponent, bézna udrzba,

tidrzba a opravy draku a modifikace letadel.*®

Graf 4: Obrat vytvoieny v oblasti MRO celosvétové za rok 2015 podle regionii (v %)
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Zdroj: European Commission.: Annual Analyses of the EU Air Transport Market 2016 - Final Report

V souvislosti se sou¢asnym trendem rozvoje bezpilotnich letadel, nékdy nazyvanych drony, je
nemozné v analyze trhu tento sektor vynechat. V Evropé jiZ probihaly obchody s bezpilotnimi
letouny prostiednictvim armad jednotlivych statd, v souvislosti s vyuzitim této technologie pro
vojenské ucely. Vyuziti v civilni sféfe je stale v pocatecni fazi. V dob¢ vzniku této analyzy neni
civilni trh s bezpilotnimi letadly natolik vyznamny, aby mél rozhodujici roli na hospodateni
vyrobnich subjektd. Civilni bezpilotni letadla obvykle nejsou vyssi kategorie nez hand-held,
tedy do dostupu 600 metrii a doletu 2 kilometrii. Trh se vyviji a inovaéni centra vyrobcii pracuji
na prototypech stroju pro leteckou dopravu a jiné ucely, které budou kategorii hand-held
ptresahovat. Jednou z nejvétSich vyzev pro rozvoj trhu je tzv. demilitarizace. V souvislosti

s vnimanim tohoto segmentu jako vojenského, neni ¢ast vetfejnosti, a tim 1 ¢ast potencialnich

45 European Commission.: Annual Analyses of the EU Air Transport Market 2016 - Final Report
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zakaznikil, naklonéna vstupu na vznikajici trh. *® Soucasti nakladf aktivity na trhu je tedy i

zvySena reklamni a PR kapitola.

Podle analyzy evropského leteckého trhu Evropské komise z roku 2016 se odhaduje, ze letectvi

A4

vytvofilo na uzemi EU 2,5 milionu pracovnich mist. Nejvétsi ¢ast z téchto mist tvofily pozice
na letiStich nepfimo napojené na chod a udrzbu letecké techniky (naptf. management, retail

obchod, hotely a ochrana). Firmy v oblasti leteckého primyslu se podilely 12 procenty.

Graf 5: Pracovni mista piimo vytvoiend sektorem Letectvi v EU v roce 2015 (v %)
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Zdroj: European Commission.: Annual Analyses of the EU Air Transport Market 2016 - Final Report

2.3 Vyroba a prodej segmentu vrtulniky

V segmentu vrtulniki se situace od trhu s letouny nebo bezpilotnimi letadly lii. Vrtulniky jsou
natolik odlisné stroje, Ze k jejich vyvoji, vyrobé a prodeji dochazi ve specializovanych
spolecnostech. Tyto spolecnosti byvaji soucasti vétSiho koncernu, nicméné si zachovavaji
vlastni brand. Jedinou vyjimkou je vrtulnikova divize Airbusu, kterd ovSem vznikla slou¢enim
francouzského Aérospatiale a némeckého DaimlerChrysler Aerospace AG. I ve vrtulnikovém

segmentu plati, Ze vyrobce obvykle sam nevyrdbi motor a avioniku.

46 Domesticating the Drone: The Demilitarisation of Unmanned Aircraft for Civil Markets [online]. Science and
Engineering Ethics, 2015 [cit. 2018-3-8] Dostupny z: https://link.springer.com/article/10.1007/s11948-014-9603-
3
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Obvykle si také nechava dodévat dalsi komponenty. Samotna vyroba novych vrtulnikl je
natolik komplikovany proces, ze celkovy pocet subjektli, pod jejichz znackou je vrtulnik

prodéavan, je na celém svété méné nez deset.

Dulezitym faktorem pro vyrobu a prodej vrtulnikii, zejména pro evropsky region, je kurz mén
euro a amerického dolaru. Depreciace EUR oproti USD zdrazuje produkci americkych firem a
firmy provozujici ekonomickou ¢innost v eurech jsou v dasledku pohybu kurzu mén levnéjsi a
konkurenceschopnéjsi. V tomto piipadé dochazi k omezeni importu a zvySeni exportu
produkce z evropského regionu. V dusledku vysoké piidané hodnoty odvétvi na urovni
findlnich producentli neovlivituji dodavatelé obchodujici v rozdilné mén¢ situaci vyraznéjSim

Zptisobem.

V evropském regionu ma sidlo vrtulnikové divize koncernu Airbus, konkrétné ve francouzském
Marseille a némeckém Donauworthu. Tyto dveé zemée jsou také té€zistém vyrobni aktivity firmy.
Jak zminéno vySe, Airbus Helicopters vznikla sloufenim francouzského Acérospatiale
a némeckého DaimlerChrysler Aerospace AG. Po svém slouceni uzivala ndzev Eurocopter.
Vrtulniky této spolecnosti se typicky vyznacuji tzv. fenestronem, uzavienym ocasnim rotorem.
Jde o inovaci, ktera symbolizuje filosofii firmy. Airbus vyrabi vS§echny kategorie vrtulniki, od
lehkych jednomotorovych az po tézké dvoumotorové stroje. Podle maximalni vzletové
hmotnosti je nejlehéim vrtulnikem H120. Stroje H125 a H125M jsou ptispévkem byvalé
spole¢nosti Aérospatiale. Pisemny kod ,,M* oznacuje vojenskou verzi. Kromé ciselné¢ho
oznaceni jsou nazyvany Ecureuil. Disponuji jednim motorem. Poslednim jednomotorovym
vrtulnikem v produkci je H130. Nejleh¢im dvoumotorovym strojem je H135, rozSifeny
zejména u policejnich letek a zachrannych sluzeb. Vojenské verze dostala oznaceni H135M,
pivodné byla v§ak oznacovéana jako EC635. Siln€js$i modifikaci H135 je H145. VyuZiti, v¢etné
vojenského vyuziti, je obdobné. V leteckych parcich se stdle objevuji typy AS365 a AS565,
které jsou dédictvim francouzského Aérospatiale. Jejich nastupcem se stal stroj H155, ktery méa
obdobnou aerodynamiku zéasluhou vyuziti stejnych kiivek trupu, avionika a dalsi
charakteristiky jsou ale modernizovany. Helikoptéra H175 se oznacuje jako zastupce
super-stiedni kategorie, tedy jako stroj podobny tézké, nicméné spadajici stale do stfedni
kategorie. TéZkou kategorii zastupuji H225 Superpuma a H225M Caracal/Cougar. Stroje
vyhradné pro vojenské pouZiti jsou transportni helikoptéra NH90 a uto¢na helikoptéra EC665
Tiger.

29



Druhym vyrobcem se sidlem na izemi Evropy je Leonardo. Sidli v italském Rime, a stejné jako
Airbus Helicopters, vznikla slou¢enim dvou evropskych vyrobct. Témi byli italskd Agusta a
britsky Westlands. Leonardo téz ziskalo polskou vrtulnikovou tovarnu ve Swidniku. Leonardo
se soustfedi na vrtulnikovou produkeci, vyrobu letounti, samostatnych dild do letadel,
vesmirnych a avionickych piistrojii a dilezitou roli hraje i vojenska technika. Nejleh¢imi
vrtulniky jsou AW109 a AW119. Disponuji jednim motorem. DalSim typem, dalezitym pro
civilni vyrobu spolecnosti, je AW139. Zde uz se jedna o dvoumotorovy stroj. V civilni fadé
produkce ma Leonardo jesté tézsi typy AW169 a AW189. Vojenska vyrobni fada je pomérné

Sirokd, kromé¢ vlastnich typt spolupracuje Leonardo na projektu transportniho vrtulniktt NH90

spolu s Airbusem.

Spole¢nost Bell Helicopter mé své sidlo ve mésté Forth Worth v Texasu v USA. Spolecnost
disponuje komer¢ni i vojenskou produkci. Na trhu s lehkymi jednomotorovymi vrtulniky
participuje s modelem 206, ktery se ovSem jiz nevyrabi. V souc¢asné dob¢ probiha pocatecni
faze vyrobniho, objednavkového a dodavatelského procesu s noveé vyvinutym typem 505, ktery
ma typ 206 nahradit. Téz§im jednomotorovym typem je Bell 407. Trup je oproti 206
mohutnéjsi, delsi a rotor disponuje ¢tyfmi listy misto dvou. Vrtulnik 429 je zastupce lehké
dvoumotorové kategorie. Spolu s o stupen tézSim typem 412 Casto zabezpeCuje policejni
operace. Vrtulnik 412 se ale na rozdil od 429 témét nepouziva pro korporatni segment. Typ 525

je pouze ve stadiu prototypu. Bude produktem firmy Bell na trhu téZkych vrtulnik.

Americky vyrobce Sikorsky je v souCasné dobé vlastnén korporaci Lockheed Martin.
Nejvyznamnéjsi je pro firmu vojenska produkce, je vyrobcem napiiklad transportniho bojového
vrtulniku UH-60 Blackhawk a jeho ndmoini verze Seahawk. Krom toho vyrabi vojenské tézké
stroje H-92 a CH 53K. Na civilnim trhu nabizi hasi¢kou verzi Blackawku, civilni tézky vrtulnik

S-92 a o stupen leh¢i vrtulnik S-76.

MD Helicobacter vyrabi lehké helikoptéry, hlavné pro civilni sektor. Stroje jeji produktové fady
maji ozna¢eni MD 500, MD 520 a MD 530. Nabizi 1 vojenskou verzi lehké helikoptéry MD
500. Tento vrtulnik je v§ak moZné vyuzit kviili své malé kapacité a malo konkurenceschopnym
technickym charakteristikdm jen k vojenskym priizkumnym nebo velitelskym uceltim. Firma
Enstrom Helicopter Corporation se specializuje na vyrobu lehkych, zejména cvi¢nych
vrtulnikd. V produktové paleté spolecnosti je vrtulnik s pistovym motorem Enstrom 280 a stroj

S proudovym motorem Enstrom 480.
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Tti modely firmy Robinson Helicopter Company, dvousedadlovy R22, ¢tyisedadlovy R44 a
malych vyrobcl lehkych helikoptér. Jeho stroje jsou pouzivany zejména provozovani
volnocasového 1étani, vyhlidkovym letiim a vycviku. Velkou roli v rozsifeni téchto strojii hraje
niz$i cena a tim vétsi dostupnost pro zakaznika. VSechny tfi zminéné spoleCnosti vznikly a maji

sidlo v USA.

Firma Russian Helicopters je poslednim velkym hracem na vyrobnim trhu s vrtulniky. Sdruzuje
tf1 ruské vyrobce vrtulnikové techniky Mil, Kamov a Ansat. VSechny tyto spole¢nosti, spolu se
zminénou tovarnou Vv polském Swidniku, ztratily s pfechodem byvalého vychodniho bloku na
trzni hospodatstvi konkurenceschopnost. V souc¢asné dobé Russian Helicopters vyrabi nové

stroje pouze pro potieby ruské armady.

Poptavka pro vrtulnikovy priimysl vychazi z Sesti zakladnich segmentti. Segment Energy jsou
ropné spolecnosti, které vrtulniky vyuzivaji k uspokojeni provozu svych komerénich aktivit.
Typicky k zajisténi zasobovani ropnych plosin. Poptavka je v segmentu urCovana hlavné
cenami ropy. Jednim z hlavnich pozadavkt zakaznik v segmentu jsou nizké provozni naklady.
Korporatni sektor jsou vétSinou objednavky jednoho stroje s typicky korporatni vybavou
interiéru. Interiéry jsou uzpusobeny k piepravé osob v exekutivnich pozicich a k umoznéni
jejich prace v pribéhu letu. Poptavka je urcovana korporatnimi zisky, pifijmy jednotlivcil
a divérou zakaznikd. UZzitkovy segment vrtulnikQl je aktivni v pfipadé potfeby v ramci
makroekonomické situace. Jde ptredevSim o lehCi a stfedni kategorii. Vojenské vrtulniky,
nazyvané jako Military segment, jsou poptavany v zavislosti na vysi vojenskych rozpoctu.
Mohou byt zasazeny restriktivnimi opatfenimi Vv rozpoctech. Segment HEMS jsou vrtulniky
letecké zachranné sluZzby. Pro né potieba specidlni vybaveni, typicky zdravotnickd zastavba
prostoru pro pasazéry a naklad. Segment Parapublic znamena zejména stroje se zastavbou pro

policejni ¢innost.

V primérné cen¢ za prodany kus je na prvnim misté jasné¢ segment Energy. Je tomu déano
zejména poptavkou segmentu po vrtulnicich stiedni a téZké kategorie. V ptipad€ policejnich
a zachrannych vrtulnikli zvySuje cenu kusu cena specidlniho vybaveni, naptiklad zastavby.
Nizka cena vrtulnikl pro soukromé ucely je ddna malym zatizenim v nestandardnich letovych
situacich a nizkym néletem téchto vrtulnik. Drahé interiéry jsou rovnéz casto dodavany

instalovany extern¢.
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Graf 6: Priomérnd cena prodaného vrtulniku v jednotlivych segmentech v roce 2015
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Zdroj: Bell Helicopter Market Analysis Team.: 2016 Market Analysis, Fort Worth

V roce 2015 provozovali operatofi na celém svéte nejvice vrtulniki znacky Airbus, a to 38 %.
Na druhém misté jsou vrtulniky znacky Bell. Bell se podilel 33 %. Italsky Leonardo tvoftil
15 % celkového mnozstvi. Ctvrté nejpouzivangjsi vrtulniky byly od znacky Sikorsky.
O zbylych 10 % se pod¢lily zbyvajici subjekty. V regionu Evropa a Rusko tvofily Airbusy
dokonce necelou polovinu, a to 49 %. Leonardo byl zastoupen necelou tietinou, a to 30 %.
Pro oba tyto vyrobce jde o domovsky region. Americky Bell se podilel 11 % a taktéz americky
Sikorsky 3 %. Ostatni vyrobci, vcetné Russian Helicopters, pro které je region taktéz

domovskym, tvofili 7 % z celkového mnozZstvi.

Graf 7: Podil vrtulnikii v provozu v roce 2015 podle vyrobce (v %)
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Zdroj: Bell Helicopter Market Analysis Team.: 2016 Market Analysis, Fort Worth
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V poctu dodanych vrtulnika za rok 2015 zajistil Airbus 40 % z celkového poc¢tu dodavek. Bell
Helicopter obsadil druhé misto s dodavkami tvoficimi 21 % trhu. Jde o stejné potadi, ale vétsi
rozdil nez v poctu strojii v provozu. Pii dodrZzeni tendence lze ptfedpokladat nartst podila
Airbusu na celkovém poc¢tu vrtulnikd v provozu. Leonardo dodal 17 % vrtulnik a Sikorsky
6 %. Ostatni vyrobci se na dodavkach podileli 16 %. Na izemi Evropy a Ruska se projevilo, Ze
zde mé Airbus silné zazemi, dodal dokonce pies polovinu vsech vrtulnikii za rok 2015. Tento
trend se nepotvrdil pro Leonardo, které, a¢ ma v tomto regionu také silné zazemi, dodalo
o procentni bod méné nez celosvétove. Sikorsky dodal méné nez v globalnim méfitku, jde tedy
o stejny trend jako u taktéZz amerického Bell Helicopter. VSechny sledované subjekty tedy

Vv regionu ztratily na tkor Airbusu.

Graf 8: Podil prodanych vrtulnikii v roce 2015 podle vyrobce (v %)
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Zdroj: Bell Helicopter Market Analysis Team.: 2016 Market Analysis, Fort Worth

V civilni sféfe se podle segmentu se v roce 2015 prodalo nejvice korporatnich verzi, a to 30 %.
Nejvétsi podil na nich mélo trio firem Robinson, MD a Enstrom. Druhy byl Airbus, tieti Bell.
Druhé nejprodavanéjsi byly uzitkové verze s 23 % trhu. V téch dominovaly dodavky Airbust.
V tieti nejprodavanéjsi kategorii, HEMS, se dodalo také nejvice Airbust. Celkovy podil
segmentu tvofil 21 %. Dodavky pro policii tvofily 16 % trhu. Nejvice vrtulnikll v policejnich
verzich segmentu Parapublic byly v roce 2015 Belly. Posledni civilni segment, Energy, tvofil

10 % trhu. Nejvice se zde dafilo Leonardu.*’

47 Bell Helicopter Market Analysis Team.: 2016 Market Analysis, Fort Worth
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3 Pripadova studie: Bell Helicopter

3.1 Struktura firmy

Spole¢nost Bell Helicopter byla zalozena v roce 1935 Larry Bellem jako Bell Aircraft
Corporation. Prvni aktivitou firmy byl vyvoj dvoumotorového letounu XFM-1 Airacuda a
podobného letounu P-39 Airacobra. Oba letouny byly charakteristické pro své vojenské pouziti.
Prvni helikoptéra byla vyrobena v roce 1941 jako Model 30. Za svou existenci dodal Bell
Helicopter zakaznikiim vice nez 35 000 vrtulniki.*® Zasadnim zptisobem se Bell podilel na
vyvoji a vzniku konvertoplani, tedy letadel, které jsou schopny za letu ménit ptisobeni vztlaku

pteklopnym rotorem. Bell Helicopter patii do korporace Textron.

Spolecnost sidli a ma své nejvétsi vyrobni kapacity ve mésté Fort Worth v Texasu ve Spojenych
statech. Disponuje dulezitymi vyrobnimi divizemi v Amarillo v Texasu, Piney Flats v Tennesse
a v Mirabel v Kanad¢é. Dale disponuje centry pro distribuci nahradnich dild v Amsterdamu a
Singapuru a kompletacnimi a opravarenskymi centry v Praze a opét Singapuru. Soucésti sité
Bellu jsou dale dalsi dcefiné firmy po celém svéte. Deefinou firmou vyrabéjici ptislusenstvi je
Aeronautical Accessories z Piney Flats, vyrobcem kompozitovych panelt North Broussard
Vv Broussardu, oprava listli od rotoru probiha v Broussardu, Hawker Limited v SAE a Rotor
Blades Limited v UK. Servisni centra ptimo vlastnéna Bellem se nachazeji v Broussardu,

Miami, Ozarku, Piney Flats a Praze v Ceské republice.

Ve Fort Worth sidli management firmy a tymy, které jsou zodpovédné za podporu a udévani
strategie pro tymy, rozmisténé po celém svété. Jsou zde napiiklad oddéleni pro pruzkum trhu,
oddéleni pro podporu prodeje, hlavni pravni a nakupni oddéleni. Z ¢isté technickych tymu zde

funguje naptiklad t€zisté inZzenyringu. Pracuje zde také nejvétsi podil zameéstnancu firmy, jejich

pocet se pohybuje okolo 4500.%°

Z duvodu stagnace poptavky a poklesu vyroby Bell sniZil pocet zaméstnanct globalné mezi

obdobimi dubna 2015 a tnora 2018 z 8700 na 8314 pracovniki. *° Nejnizsiho podtu

8 The History of Bell [online]. Bell Flight, 2018 [cit. 2018-3-12]

Dostupny z: http://www.bellflight.com/company/history

49 New breed of helicopter would propel Bell to record jobs, production in Fort Worth [online]. Dallas Business
Journal, 2017 [cit. 2018-3-26] Dostupny z: www.bizjournals.com/dallas/news/2017/06/15/mew-breed-of-
helicopter-would-propel-bell-to.amp.html

%0 Bell Revenue, Funding, Number of Employees, Competitors and Acquisitions [online]. Owler, 2017 [cit. 2018-
3-26] Dostupny z: https://www.owler.com/company/bellhelicopter
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zaméstnancl bylo dosazeno na konci roku 2015, a to 7050. Pro zrychleni procesu a udrzeni
jména spole¢nosti byl vytvofen program dobrovolného odchodu pro zaméstnance, ktefi
spliovali specifické pozadavky, jako nejméné 55 let véku a 5 let sluzby ve firm¢. Tim doslo

k odchodu hlavné zkusené pracovni sily.

V texaském Amarillu probihéd vojenska vyroba firmy. Nejvyznamnéji tedy konvertoplanu Bell
Boeing V-22 Osprey a poté dalsi vojenské produkce. Pied propousténim v roce 2015 zde bylo
zaméstnano 970 lidi. V soucasnosti je pocet nizsi, dalsi vyvoj zavisi na zakazkéach segmentu
military. Vyrobni zafizeni v Mirabel v Kanad¢ bylo otevieno roku 1986 a pracuje zde vice nez
900 zaméstnanct.>! Nachazi se zde civilni vyroba spole¢nosti. Zaiizeni v Mirabel je schopno
provadét inzenyrské zmény na letadlech a také uskuteciiovat testovaci lety predavky novych

strojii. Vyrobni a servisni zafizeni v Piney Flats zamé&stnava okolo 500 zaméstnancii. >

Centra pro distribuci nédhradnich dild v Amsterdamu a Singapuru jsou pifedsunutymi
logistickymi centry. Umoziuji rychlejsi dodani dilu zakaznikovi nebo opravarenskému centru
Vv piipad¢€ potieby udrzby vrtulniku. Kromé nédhradnich dilu centra skladuji i1 dily pottebné pro
modifikace vrtulniki. Centra v Praze a Singapuru maji na starost kompletace vrtulniki
ptepravenych v kontejneru z vyrobniho zatizeni ptimo pro konkrétni trh. Krom toho se zabyvaji

Sirokym spektrem ¢innosti véetné oprav, udrzby, modifikaci (bude popséano dale).

Evropskd zafizeni firmy v Praze a Amsterdamu zaméstnavaji dohromady okolo 100
zamé&stnancl, znichZz zhruba pétina je umisténa v Amsterdamu. V Praze je vyS$i pocet
zamé&stnancll dan néaroky servisniho a kompleta¢niho centra na odborniky na motory, drak

a avioniku vrtulniku.

Kromé zminéného disponuje Bell Helicopter rozséhlou siti certifikovanych externich zatizeni,
kterd maji v kompetenci zejména opravy a udrzbu. Tyto zafizeni se oznacuji jako CSF,
Customer Service Facilities. InZenyrskou podporu zajistuje tym CSE, Customer Service
Engineers. Jde o tym ftizeny zcentraly z Fort Worth, nicméné s mnohonarodnostnim
zastoupenim a plsobicim po celém svéte. JeSté obsahlejsi siti disponuje celosvétové prodejni

oddéleni. Zaméstnanci tohoto oddélni jsou rozdé€leni do regiond a v rdmci regiond je vzdy

51 Company profile — Canadian Company Capabilities [online]. Government of Canada, 2018 [cit. 2018-3-12]
Dostupny z:
https://www.ic.gc.ca/app/ccc/srch/nvgt.do?lang=eng&prtl=1&sbPrtl=&estbImntN0=123456000951&profile=cm
pltPrfl&profileld=2056 &app=sold&searchNav=F

%2The Business Journal of Tri-Cities Tennessee/Virginia [online]. Bell Helicopter cutting global workforce; layoffs
possible at Piney Flats manufacturing site, 2015 [cit. 2018-3-28] Dostupny z: http://bjournal.com/bell-helicopter-
cutting-global-workforce-layoffs-possible-at-piney-flats-manufacturing-site/
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skupina statt pridélena jednomu ¢lovéku. Rozdilna situace nastava, kdyz se jedna o velky stat
s velkou poptavkou. V tomto piipad¢ se stat dale déli na malé regiony mezi vice zastupcii Bellu.

Ptikladem takového statu jsou napiiklad USA nebo Kanada.

Schéma 4. Rozmisténi svétového zastoupeni Bell Helicopter

Amarillo

Zdroj: Mapa svéta mapy.cz [online]. Mapy.cz, 2018 [cit. 2018-3-13]
Dostupny z: https://en.mapy.cz/zakladni?x=-50.8175964&y=-6.2453879&z=2&I1=0

Schéma 5. Rozmisténi evropského zastoupeni Bell Helicopter

e RS 1 SHM
Rozdéleni evropského regionu podle RSM Rozdéleni evropského regionu podle RSM
(jednotlivé barvy) Commercial sekce s (jednotlivé barvy) CSS sekce s umisténim
umisténim ustredi v Praze ustiedi v Praze, logistického centra v
Amsterdamu a externich CSF

Zdroj: CSS Directory — Aircraft and Sales Support [online]. Bell Flight, 2017 [cit. 2018-3-29] Dostupny z:
http://www.bellflight.com/support-and-service/support/css-directory/aircraft-sales-and-support
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Bell Helicopter se d¢€li na tii hlavni ¢asti. Jsou jimi commercial, military a CSS. Commercial
sekce zahrnuje vyvoj, vyrobu prodej a distribuci novych vrtulnikl pro civilni pouziti. Military
sekce se stard o totéz, nicméné u vrtulnikli a konvertoplant pro vojenské pouziti. Sekce CSS,
Customer Support and Services se stard o poprodejni aktivity jako udrzba, servis, aftermarket

prodeje, ale také z¢asti o reklamace.

Bell Helicopter Prague, a.s. je ¢len nadnarodni skupiny Bell Helicopter Textron a patii
k nejvétsim firmam v CR zabyvajicim se Gdrzbou letount a vrtulnik. V minulosti byla firma
uzce specializovana na prodej, opravy a modernizace avionickych a elektrickych systému
letadel. Po ziskani ptivodni firmy Aviation Service nadnarodni skupinou Bell Helicoper dochézi
k postupné integraci klicovych oblastni do struktur korporace Textron. V soucasnosti je diiraz
kladen zejména na schopnosti autorizované¢ho kompleta¢niho a servisniho centra. Proto dochézi
k investicim dale podporujicim toto smé&fovani, naptiklad do nové lakovny. Tim Bell Helicopter
Prague ziskava moznost vrtulniky takzvané kastomizovat, neboli upravovat je na miru presné
podle pozadavkl zakaznika v regionu. Prazské zafizeni je integrovano v ramci skupiny Bell,
a to jak dodavkami stejnych ndhradnich dilti, pfipravkd nebo Skolenim persondlu jako

Vv ostatnich zatizenich Bellu po celém svété.

Hlavnimi cili do nésledujiciho obdobi pro Bell Praha je udrzeni kompatibility s nejnovejSimi
produkty Bell, vycvik personalu na nové typy vrtulniki a provadéni oprav pfistroju
a optimalizace procest. V prostorach Bell Praha rovnéz krom¢ zaméstnancti kompleta¢niho a
servisnitho centra sidli 1 evropsky marketingovy tym. Ten se sklada jak z pracovnikl
podiizenych Commercial sekci, tak CSS sekci. Evropské Commercial oddéleni ma na starost
rozvoj trhu a prodej novych vrtulnikli. V tomto tymu se pohybuje okolo deseti lidi, v&etné
pravniho specialisty. Jinak je tym tvofen hlavné regiondlnimi reprezentanty pro jednotlivé
regiony. V marketingovém tymu CSS se pohybuje od jednoho do tfech zaméstnanci. Tym je
ovSem podporovan kmenovymi zaméstnanci Bell Praha a podpornymi tymy a pfimo

pfidélenymi zaméstnanci z centraly ve Fort Worth.

Celkovy obrat spole¢nosti Bell Helicopter Prague, a.s. se zvysil v roce 2016 oproti roku 2015
0 41 % na 361 milioni CZK. K nartstu doSlo zejména v dasledku vy$siho objemu pfijatych

zakédzek. Rovnéz se projevily v roce 2016 vyssi provozni naklady, které tvotily 139 miliont
CZK.53

53 Bell Helicopter Prague.: 2016 Zprava piedstavenstva o podnikatelské ¢innosti za obdobi 2016 a vyhled pro
2017, Praha
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3.2 Struktura ¢innosti

Jak zminéno vySe, spolecnost Bell Helicopter se zabyva vyvojem, vyrobou, prodejem a
distribuci civilnich a vojenskych vrtulnikd a konvertoplant, a také zabezpecenim poprodejnich
aktivit jako reklamace, udrzba, modifikace, kastomizace. Spolecnost je rozdé€lena do tii

hlavnich ¢asti, Commercial, Military a CSS.

Sekce Commercial se zabyva civilnimi vrtulniky. Vyvojové tymy byly v posledni dobé
zaméstnany na novych typech 505 a 525, kterymi se Bell za¢ne €astnit vSech kategorii trhu
podle maximalni vzletové hmotnosti vrtulniku. Bell tak bude aktivni nejen ve vSech segmentech
trhu, ale 1 ve vSech kategoriich. Typ 505 je lehky vrtulnik sjednim motorem. Zakladni
charakteristika je podobna typu 206, ktery jiz neni ve vyrobé. Bell 407, ktery se stale
modifikuje, vyuziva na rozdil od 206 a 505 ¢tyflisty rotor a ma rozsiteny trup. Disponuje jednim
motorem, ktery je ovSem siln¢j$i oproti motoriim pouzivanym na niz8ich typech. Ma tedy vyssi

maximalni rychlost, pojme vice pasazérti a ma vyssi uzite¢né zatiZeni.

Lehky dvoumotorovy vrtulnik 429 byl vyvinut s diirazem na budouci potfeby v oblasti udrzeni
letuschopnosti, zvySeni komfortu posaddky a pasazérli, a maximalni konkurenceschopnosti na
trhu s vrtulniky pro specialni mise. Uziti pokro€ilych kovovych a kompozitovych materiald
udrzuje vysokou manévrovatelnost a bezpecnost pii nizké vaze vrtulnikt. Typ 429 se dodava i
upravé s kolecky misto lizin. Jednou z hlavnich ptednosti oproti konkurenci je velikost prostoru

pro pasazeéry.

Typ 412 prochazel v pribéhu své existence mnoha modifikacemi, v soucasné dobé jsou
k dispozici verze EP a EPI. Druha jmenovana se od prvni 1isi moderné;j$im feSenim ocasniho
rotoru a modifikovanou avionikou, ve které pilot vnimé podnéty prostfednictvim obrazovek, na
které si integruje podle vlastni volby klasické pfistroje. Dvoumotorovy 412 je schopen operace
I v extrémnich klimatech, Kabina dokaZze pojmout az 14 pasazért a oproti pfedchozim typim

ma delsi dolet.

224

vzletové hmotnosti a také podle poctu piepravenych pasazéri. Ze vSech typti bude také
disponovat nejvétSim doletem a maximalni rychlosti letu. Pocita se s pokrocCilymi systémy

fizeni a modifikovanymi kontrolnimi mechanismy ovladani pohybu vrtulniku.
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Schéma 6: Produkce sekce Commercial spole¢nosti Bell Helicopter

Bell 206 Bell 505

Zdroj: Commercial Production [online]. Bell Flight, 2018 [cit. 2018-3-13]
Dostupny z: http://www.bellflight.com/commercial

Produkce sekce Military zahrnuje kromé helikoptér i konvertoplany. Na dosud svétove
tohoto typu je V-22 Osprey. Jedna se o pielomovy stroj, prvni konvertoplan sérioveé vyrabény
a pravidelné nasazovany armadou urcitého statu do operaci. Svymi charakteristikami zna¢né
prekondva konvencéni helikoptéry, a to jak do rychlosti letu, nosnosti, doletu i poctu
ptepravenych osob. Pro vojenské ucely disponuje z divodu svych konstrukénich moZznosti
bezkonkuren¢nimi vyhodami. Pro civilni trh je ov§em potizovaci cena a cena provozu a udrzby
prili§ velka. V soucasné dobé vyhody nejsou dostatecné, aby se konvertoplan V-22 rozsifil
i v civilnim prostiedi. V evropském regionu Ospreye stale ¢ekaji na vyssi miru zaclenéni do

flotil, nicméné ve svéteé jsou jiz soucasti naptiklad japonského letectva.
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Dalsim vyvijenym prototypem spolecnosti Bell je konvertoplan V-280 Valor. Jde o projekt
s podobnym planovanym vyuzitim jako V-22 Osprey, nicméné s mnoha modernizacemi.
Na konvertoplanu V-280 jiz také pracuji tymy Bell Helicopter samostatné bez spoluprace

s Boeingem, ktery vyviji vlastni nové koncepty.

Ke konven¢ni vojenské vrtulnikové produkcei spole¢nosti Bell fadime stroje UH-1Y a AH-1Z.
Transportni vrtulnik UH-1Y, zvany Yankee, je trupem podobny typu 412 a také svému
pfedchtdci z valky ve Vietnamu UH-1 Huey. V soucasnosti vyrabéné modely jsou ale plné
kompatibilni s novymi technologiemi a konkurenceschopné pro bojisté 21. stoleti. Jedna se
primarné o transportni vrtulnik, ktery ale v ptipadé potfeby miize na bocich nést protitankové a
jiné stiely. Je téz vybaven kulomety pro ni¢eni dalSich pozemnich cilti. Helikoptéra AH-1Z ma
svého predchiidce v bojovém vrtulniku Cobra. AH-1Z, neboli Zulu, je ale také modernizovana
a ptipravena pro soucasné ukoly. Podle udaju vyrobce je Zulu v soucasné dobé nejefektivng;si
helikoptéra v pfimém vzdu$ném souboji dvou utocnych vrtulnikii. Kromé boje s dal§imi
helikoptérami je Zulu urcena na boj s pozemnimi obrnénymi cili a dal$i podporu pozemnich
jednotek. M4 misto pouze pro dva Eleny posadky a nemuze nést dals$i naklad nebojového
charakteru. Vrtulniky Yankee a Zulu maji velké mnoZstvi spole¢nych nédhradnich dild

a podobné naroky na servis a pozemni vybaveni. Je tedy vyhodné vlastnit oba typy najednou.

Schéma 7. Produkce sekce Military spolecnosti Bell Helicopter

Osprey Valor

Zdroj: Military Production [online]. Bell Flight, 2018 [cit. 2018-3-13]
Dostupny z: http://www.bellflight.com/military
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Sekce CSS, tedy podpora zakaznikl a poskytovani sluzeb, se stard o vSechny aktivity, které uz
nesouvisi s pfimym prodejem nového stroje. Hlavnim cilem CSS je tedy podpora soucasnych
zakaznikt a jejich produktl. Tymy v rdmci CSS nemusi generovat prvotni profit, jako napiiklad
zékaznicka inzenyrska skupina CSE, ale mohou byt i Cisté prodejni, jako naptiklad odd€leni
aftermarket sales. Odd¢leni CSS aftermarket sales ma obvykle za kol nabizet a prodavat
produkty portfolia Bellu, které se netykaji ptimého prodeje nového vrtulniku. Staraji se tedy
¢astecné i o prekup olétanych vrtulnikti. K prodejiim novych strojt jsou schopny nabidnout tzv.
aftermarket pack, ktery obvykle zahrnuje balik nahradnich dilti, pozemniho vybaveni anebo
také uvodni Skoleni pro piloty a pozemni persondl. Mezi CSS fadime 1 zafizeni jako Bell Praha,
ktery je kompleta¢nim stfediskem, tedy hraje zasadni roli pti dodéni nového vrtulniku, ale také
je servisnim centrem. Jako servisni centrum se stara o fadu aktivit, ty uz jsou ale spojeny s péci
o stroj, ktery je jiz v provozu. Sluzby jako opravy, generdlni opravy nebo inspekce nebyvaji
V cen¢ nového stroje a servisni centra formou téchto Cinnosti vytvareji dalsi profit pro firmu

jako celek.

Podle casopisi, soustiedicich se na odvétvi, je Bell Helicopter jednickou v poprodejnich
sluzbach a servisu. Jako nejlepsi firmu v zakaznickém servisu jej ohodnotily Professional Pilot,
Vertical a Business Jet Traveler.>* Soucdasti hodnoceni byla témata celkovd spokojenost,
hodnota letadla za cenu, podpora vyrobce, spolehlivost letadla, rychlost provedeni sluzeb, snaha
dostat letadlo ze stavu AOG, kvalita tréningu, kvalita technickych manudld, technicti zastupci
firmy a servisni centra. VSechny tyto kategorie ovladl Bell. Pouze v kategorii inovace zvitézil

Airbus a v kategoriich dostupnost nahradnich dilt a cena nahradnich dilt zvitézil Robinson.

Nabidka CSS sluzeb a produkti firmy Bell je velmi komplexni. Skrze svou dcefinou spole¢nost
Aeronautical Accessories nabizi pfes 4000 dilti pfisluSenstvi na vrtulniky. Po celém svéte je
pfes 100 autorizovanych servisnich center spolecnosti. Bell Helicopter v soucasné dobé
registruje ptes 1200 takzvanych STC, tedy doplikovych typovych certifikatt, které umoziuji

modifikaci obecného stavu vrtulniku.

Customer Advantage Plan je program, ktery pro zdkaznika zjednodusSuje udrzbu vrtulniku
a stale ho drzi ve spojeni s firmou Bell. Jde o platbu urcité castky za letovou hodinu. Bell se

poté stard predepsanym zpiisobem o udrzbu vrtulniku a vzniklé zavady.

% Vertical Magazine.: 2015 Vertical’s 2015 Helicopter Manufacturers Survey, Kitchener
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Plan Ize rozsitit 1 na motor a specidlni ptisluSenstvi. Tento plan pomaha udrzet hodnotu letadla
1 po mnozstvi nalétanych hodin a operator miize snadno ptedvidat cenu udrzby, kterd je jinak

doptedu presné velmi tézko urcitelna.

Kastomizace vrtulnikli probihaji v oblastech lakovani, avioniky, interiéru a specialni vybavy.
Bell umi dodat konfigurace na miru pro specialni mise a nainstalovat je v n¢kterém ze svych

zatizeni. Za urCitych okolnosti je mozné poslat instalacni tym pifimo za zakaznikem.

Bell Helicopter disponuje rozlehlymi tréninkovymi kapacitami. Hlavni tréninkova akademie je
umisténa ve Fort Worth. Konaji se zde skoleni nejen pro piloty a pozemni persondl, ale i pro
ostatni pracovniky v primyslu. Skoleni piloti ¢asto probiha prostiednictvim certifikované tieti
strany. V Evropé je tréninkové centrum umisténo ve Valencii ve Spanélsku. Jde o simulator pro

typ 429.

Oprava komponentt je pro udrzeni letuschopného vrtulniku velmi dilezita. Bell Helicopter je
schopen zabezpecit opravu komponent skrze svou partnerskou firmu v korporaci Textron, Able
Aerospace Services. Zastupci Bellu jsou schopni zafidit komplexni sluzby v této oblasti.
Od rozsitenych generalnich oprav, pfes opravu ptrevodovych systémil, motort, dynamickych

komponent, avioniky, listti od rotoru az po opravu kompozitovych paneld.

Podle predpokladu analytickych tymi Bell Helicopter se soucasny pocet 24 000 vrtulnik
celosvétove a 6200 v evropském regionu V provozu bude samoziejmé¢ ménit. Do roku 2034
bude na svété l1état 33 200 stroji. Ze soucasné zakladny zbyde 6200 a vyfazeno bude 17 800
vrtulnikii. To znamena vyrobni potencial pro 27 000 stroji ptistich 16 let.>® V grafech nize jsem

nacrtl mozné situace v roce 2034 podle riiznych variant vyvoje.

Pokud bude dalSich 16 let pokracovat stavajici trend, dojde k dal§imu nartistu podilu spole¢nosti
Airbus, kterd bude nadale svétovou jedniCkou. Tento nartst bude patrnéj$i v evropském
regionu. Pro Bell je soucasny trend v Evropé ptiznivy, ziska podstatnou ¢ast trhu na ukor firmy
Leonardo. Globaln¢ vSak dojde k dalSimu poklesu podilu a tieti nejvétsi vyrobce Leonardo se

pfiblizi trznimu podilu Bellu.

% Bell Helicopter Market Analysis Team.: 2016 Market Analysis, Fort Worth
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Graf 9: Podil vrtulnikii v provozu v roce 2034 podle vyrobce (v %) dle varianty vyvoje 1 —

pokracovani soucasného trendu
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Zpracovdno na zdkladé dat 7: Bell Helicopter Market Analysis Team.: 2016 Market Analysis, Fort Worth

Pokud by se spole¢nosti Bell podafilo v budoucim obdobi zdvojnasobit sviij podil dodavek,
stala by se svétovou jednickou. V evropském regionu by nastala stagnace podilu spolecnosti

Airbus a Bell by vysttidal Leonardo na druhém misté v poctu vrtulnikd v provozu v regionu.

Graf 10: Podil vrtulnikii v provozu v roce 2034 podle vyrobce (v %) dle varianty vyvoje 2 —

zvySeni dodavek spolecnosti Bell o 100 procent
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Zpracovdno na zdkladé dat 7: Bell Helicopter Market Analysis Team.: 2016 Market Analysis, Fort Worth
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Tteti varianta popisuje rast dodavek spole¢nosti Bell o 50 procentnich bodu, tedy hodnotu mezi
udaji varianty 1 a 2. Zaroven je zapocitan pouze tiipétinovy rist oproti predpokladiim Bell
expertnich tymd. V takovém piipadé by globalni pozice Bell a Airbusu byla zhruba vyrovnana
a tato dvojice by tvofila dohromady dvé tietiny trhu. V evropském regionu by stale dominoval
Airbus. D4 se ovSem piedpokladat, ze Bell by podobnym stylem dominoval ve svém

domovském regionu, Severni Americe.

Graf 11: Podil vrtulnikii v provozu v roce 2034 podle vyrobce (v %) dle varianty vyvoje 3 —
zvySeni dodavek spolecnosti Bell o 50 procent a pouze dvoupétinovy nariust produkce oproti

piedpokladu
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Zpracovdno na zdkladé dat z: Bell Helicopter Market Analysis Team.: 2016 Market Analysis, Fort Worth

3.3 Obchodni strategie

Tato Cast se zabyva obchodni strategii spole¢nosti Bell Helicopter a souvisejicimi oblastmi.
Bere obchodni strategii celé spolecnosti jako celek, nicméné je ovlivnéna a mifena zejména na
prostiedi evropského regionu a zakaznikd, ktefi jiz produktem spolecnosti Bell disponuji a jsou

tedy cilovou skupinou pro sekci CSS.

Faktory urcujici obchodni strategii pfichdzi z mnoha podnéti, jak ze zmén v podstaté trhu, jeho
digitalizace a vétsi tendence pouzivat nové technologie, tak neutuchajici potiebé zajistit
adekvatni Sifeni informaci v ramci pracovnich tymi a zajisténi spravnych komunikacnich
kanala se zakazniky tak, aby mozné predat zakaznikovi celou zpravu. Sekce CSS se zabyva

produkty, které jiz na trhu jsou, je proto siln¢€ ovlivnéna tymy Commercial a Military produkce,
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které na trh pfinasi nové zbozi, které se dale stava cilem aktivity pro sekci CSS. Zivotni cyklus
produktu obecné odhadujeme na 20 let, ze kterych 2 roky zaru¢ni doby se o produkt v rukach
zékaznika stard typicky Commercial marketing tym a zbylych 18 let CSS tymy, vcéetné
obchodnich CSS tymu.

Jak bylo zminéno v prvni kapitole, podle Paretova principu, 80 procent zisku spolecnosti
je generovano 20 procenty zakaznikl. V prumyslovych prodejich jsou ndklady na ziskani
nového zékaznika pétkrat az desetkrat vyssi nez naklady na udrzeni stdvajiciho. Rust 5 procent
V oblasti udrzeni zédkaznikli se promitne 25 procenty rustu v oblasti ziskti. Naklady na préci
CSS marketingového oddéleni dévaji smysl, nebot’ je tfeba zabezpecit komunikaci se
zakaznikem a jeho spokojenost po celou fazi vyuzivani. Spokojenost ve fazi vyuzivani se
projevi v opakovani zivotniho cyklu zakaznika s uspéSnym koncem pro spolecnost Bell.
Praci CSS marketingového oddé¢leni neni jen zabezpeceni zékladnich potieb zakaznika, ale 1
nabidka rozSifujicich sluzeb a modifikaci na vrtulniku, ze kterych Bell ziskava dal$i moznost
tvorby profitu. Aktivita na aftermarketovém trhu je pro vyrobni firmu bezesporu vyhodou a

prostorem pro rozvoj svych aktivit.

Prostiedi, ve kterém obchodni tymy operuji, doznava neustale zna¢nych zmén. Ne nadarmo se
fik4d, Ze jedinym konstantnim faktorem je zména. K pfekondni zmén a udrzeni systému
je klicove drzet informace. ZjednoduSeni drzeni informaci nam poskytuji moderni technologie.
V soucasné dob¢ stale sledujeme riist platforem uréenych k ziskdvani a uchovavani informact,
jako 1 prostiedkii pro vyhodnocovani dat. Mnozstvi relevantnich dat a schopnost efektivni prace
S nimi umoznuje spolecnostem 1€pe pochopit zékazniky, zacilit produkty a prosadit rozhodnuti,
zalozena na jasnych datech. V piipad€ obchodniho tymu v urcité kategorii produkce na uzemi
s regionalnimi specifiky, ovSem s produktem a fizenim z jiné ¢asti svéta, se nutnost tiidéni dat
zintenziviiuje. Spravna volba a prace s informacéni platformou umoznuje efektivni propojeni
zakaznické zpétné vazby s demografickou charakteristikou a dalsi data k lepSimu pochopeni

zékaznika a trendl k udrzeni loajalni zakladny spotiebitelil.

Jednim z rozhodujicich trendd do budoucna bude rostouci podil umélé inteligence
(Al — artificial intelligence) na rozhodovani. Jeji konkrétni vyuziti bude v pocitacovych
programech schopnych nacrtnout hlubsi, smysluplné a relevantni feSeni, které pomize
pracovnikim v marketingu vybudovat redlné povédomi o trhu a jeho potfebach, zejména na

zékladé€ ptedchozich zkuSenosti.
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Marketingové tymy tedy budou schopny fesSit problémy rychleji a efektivnéji. K rychlejsi
adopci systémi s vétsim zapojenim Al napomaha fakt, Ze konkuren¢ni prostfedi klade naroky
na spolecnosti, aby zafizenimi disponovaly dfive neZ jejich konkurenti a ziskali tak rozhodujici
vyhodu v boji o trh. Vyuziti Al systému Setii lidsky kapital a také je schopno vyfizovat
zékaznické pozadavky tak, aby ke kontaktu se zaméstnancem nedoslo, nebo byl odloZen nebo
omezen. Nékterym zakaznikiim tento systém ,,samoobsluhy* muze vyhovovat vice. Klient se
vyhyba napiiklad ¢ekani na volného zastupce firmy, jehoz ¢as je velmi cenny a drahy. To miize
byt zasadni na trhu s lehkymi jednomotorovymi vrtulniky pro korporatni sektor, kdy zakaznik
ma pocit, Ze pfinasi objemnou zakazku, nicméné z pohledu obratu spole¢nosti Bell v regionu
se jedna o malou ¢ast celkového obratu. V konkrétnim ptipad¢ vyuziti Al systému ,,chatboti®,
pujde v leteckém primyslu o pomalejsi proces, nebot’ k zajisténi dodavky vrtulniku je nutné
fady specialistli a mnozstvi prvkl konkrétniho piistupu, které v soucasné dob¢é mluvici robot
nedokdze vytvorit. Naopak u jednodusSich prodejli, naptiklad u objednavek konkrétnich
nahradnich dilt,, nebo drobnych oprav v servisnich centrech, je ocekavatelné, ze chytiejsi
prodejni pocitacovy systém dokaze Vv blizké dobé vykomunikovat se zakaznikem zakladni

pozadavky a celou objednavku, potazmo prodej i realizovat.

Dulezity CRM trend, ktery Bell prosazuje, je umisténi vSech dat do jednoho globalniho
systému. Pro celopodnikové ucely se pouziva SAP a pro ekonomické ucely Salesforce. Ovsem
naptiklad prazska pobocka vyuziva témét vyhradné ¢esky Helios. Dalsim softwarem je systém
na objednavani ndhradnich dila Vista. V soucasné dobé¢ je spojeni vSech funkei v jednotlivych
programech do jednoho ptehledného systému stile vyzvou. Neni to ov§em vyzvou jen pro
uzivatele, ale hlavné pro vyvojatre. Dil¢imi vylepSenimi procesu by mohly byt naptiklad
vyuzivani systému Salesforce nékterymi zaméstnanci Bell Praha a podobnych Bell zatizeni

po celém svéte.

Vyznam CRM spociva v mnoha oblastech, nejvice vSak v automatizaci business procesu.
Jak jiz bylo zminéno, mizeme ocekavat dal§i rast Al. Zejména systétmy CRM budou
Vv nejbliz§im obdobi ovlivnény. Um¢la inteligence se v CRM systémech projevi automatickou
analyzou dat, kterymi bude systém disponovat. Usnadni analytickou préci a pfinese piesnéjsi
vysledky a doporuceni. Manualni prace v marketingovych oddé€lenich bude redukovana na

minimum.
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Trendem v CRM se do budoucnosti ma moznost stat tzv. socialni CRM. Jde o ptilezitost udrzet
se zakaznikem specificky kontakt formou virtudlni komunity. To pfispéje k lepsi kvalité dat
a pomoci CRM AI systémti zaméti aktivitu prodejniho oddé€leni idedlnim zplisobem. Skrze
socialni CRM ma zakaznik moznost poskytovat zpétnou vazbu a sam si image spole¢nosti
prizpisobovat podle svych preferenci. Riziko spoc¢iva v Sifeni negativnich informaci mezi

zéakazniky.

w7

propojeni marketingovych, prodejnich a nastroji k zédkaznické podpote. Funkcni integrace
a komunikace mezi prvky CRM systému je nejdiive praci pro dodavatele softwarovych feseni.

Ptenos do primyslu s letadly je mozny az po vystupech IT primyslu.

Komunika¢nim kandlem se soucasnymi i potencidlnimi zékazniky je bezesporu v soucasné
dobé prostiedi socialnich siti. K osobni komunikaci jsou Siroce vyuzivané mobilni aplikace jako
Facebook, Facebook Messenger a WhatsApp. Vyuzitim téchto kanala se v soucasnosti zabyva
mnoho subjektii. S jinou formou vyuZiti, nez formou umisténé piimé reklamy operovaly
spole¢nosti Pizza Hut a IKEA. Pro letecky primysl nebo jiny strojirensky obor nejsou tyto
platformy zatim vhodné k rozvinuti Sir§i marketingové strategie, hlavné kvuli specifické
klientele a také mnoZstvi informaci s riznym stupném utajent, které skrze tyto platformy mohou
béhem komunikace prochéazet. Je ovSem vysoce Zadouci trendy v oblasti téchto siti sledovat.
Platformou, kterd by se mohla také regiondln¢ personalizovat je Youtube. Na siti Youtube
komunikuje vyrobce s odbératelem pomoci videi. Informacni charakter soucasnych videi Bell
Helicopter je potiebny, vnimam ho ov§em pouze za nezbytny zaklad. U fady vyrobct v oblasti
aerospace, napiiklad Saab nebo Lockheed Martin, vidime snahu vyuZzit jedine¢nosti odvétvi
k vytvateni videi s velkym potencialem dosahu. Takové piispévky jsou schopny oslovit jak
laiky, tak profesionaly v oboru. Osloveni laiki, ktefi jsou S§irSi skupinou, umozni zvyseni
dosahu a popularizaci znacky. Oslovenim profesionali sleduje Youtube kanal vyrobce sviij
hlavni cil, a to osloveni zakaznikli. Pokud jde o potencialni zdkazniky, vytvaii si spole¢nost
nové odberatele pro své produkty. Pokud jde o soucasné zakazniky, udrzuje spolec¢nost cilovou
skupinu informovanou o novych produktech, vylepSenich a dalSich moznostech spoluprace.
Zanr propaga¢nich videi pInych efektti a inovaci, které jsou idealné prvnim kontaktem

s odbératelem, slouzi k prvotnimu zaujeti a osloveni.
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Tyto videa by neméla byt dlouhd a odbératel by rozhodné nemél skoncit u tohoto tivodniho
zéanru. V zavislosti na moznostech personalizace by druhé video v potadi mélo idedln€ reagovat
na zdkaznika a jeho potfeby. Hlavni kritéria jsou identifikace idedlniho produktu pro zakaznika,
jeho geograficka poloha puisobeni a segment operace. Kvalitni osloveni odbératele — zakaznika
V této fazi mize byt klicové pro vybudovani silného vztahu se znackou. V piipadé vybudovani
silného profilu na této webové platformée vznika silny nastroj pro zastupce firmy ptisobici ptimo
v poli. Video je v soucasné dob¢, pied vyraznéj$im nastupem virtudlni reality, nejsilnéjSim

nastrojem pro prezentaci v kancelaiskych a konferen¢nich podminkach.

Béhem soustiedéni se na nejnovéjsi trendy v marketingu, specialné v oblasti informacnich
a komunikacnich technologii, nesmime zapomenout sledovat pfimo potfeby zédkaznika. Déle
plati, ze lidsky kontakt je nenahraditelny. Proto je nutné pocitatové vystupy kontrolovat

a pouzivat je jen jako pomicku, nikoli dogma.

Bell Helicopter podpofil jako jeden znejvyznamnégjSich subjektl v primyslu trend
rebrandingu. Zména v pfipadé Bellu neni tak vyrazna jako v ptipadé Airbusu nebo Leonardo,
kdy bylo nutné sloucit dvé do té doby rozdilné spolecnosti pod zcela novou znackou.
Bell zménil logo a stejné jako ostatni velci vyrobcei odebira ze svého hlavniho nazvu slovo
Helicopter, pfipadné Helicopters. V ptipad¢ Bellu je odebrani slova Helicopter kompenzovano
naznacenim trupu vrtulniku pfimo v novém logu. Spole¢nost reaguje na nepfiznivy trend na
trhu, kdy v provozu je vice vrtulnikid Airbus a tento konkurent dale nabira na sile vétSimi
objemy dodavek v jednotlivych letech. Rebranding mize marketingové poskytnout firmeé
potiebny restart k obraceni trendu. Nevyhoda podobného rozhodnuti mize spocivat ve Spatném
rozpoznani firmy na trhu. Spole¢nosti nebo nazva Bell je mnoho, Airbus je v tomto ohledu o
mnoho rozpoznatelngj$i. Nicméné v primyslu, jako je vyroba a aftermarket servis vrtulnikd, je
Bell jako dvojka na trhu stale neptehlédnutelnym hracem. Subjekty, které se podili na procesech
rozhodovani v primyslu jsou zajisté schopny rozpoznat spolecnost Bell i bez slova Helicopter
V nazvu. Drobné potiZe by mohly nastat v segmentu Corporate, kde je pro potencialni zdkazniky

vvvvv

Vv ostatnich sektorech.
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Schéma 8: Rebranding spolecnosti Bell Helicopter na Bell

BELL

J .
B2t Helicopter

A Textron Company

Zdroj: Bell [online]. Bell Flight, 2018 [cit. 2018-3-17]
Dostupny z: http://www.bellflight.com/

Rychle se rozvijejici kategorie produkce Unmanned je pro CSS budoucnosti, nebot’ v prostiedi
Bellu tato kategorie nejdiive musi projit vyvojem a poté pifimym prodejem. Sekce podpory a
sluzeb CSS je aZ na konci procesu. Nicméné korporace Textron jiz zkuSenosti s touto kategorii

ma prostiednictvim spole¢nosti zamétujicich se na vyrobu zbranovych systémd.

Vojenska produkce firmy Bell md v regionu Evropy zna¢ny potencial, a to nejen kvili
zvySovani obranych budgetl statih NATO. Staty zapadni Evropy spolupracuji zejména s firmou
Airbus na jejich vrtulnikovych projektech. Potencial pro firmu Bell nastava ve statech byvalého
vychodniho bloku, kde bude v nejblizsich letech potieba nahradit stavajici dosluhujici flotily
stroju sovétské vyroby. Staty vychodniho kiidla NATO a vychodni Evropy se také chtéji zbavit
zavislosti na dodavkach ruskych ndhradnich dilti. Zakazka na transportni vrtulniky UH-1Y
v Ceské republice je stale v procesu, v soucasnosti se ¢eka na uklidnéni politické situace.
Takova dodavka by mohla byt piikladem pro ostatni staty v regionu a zaroven velkou
ptilezitosti pro CSS byznys Bellu v Evropé. A¢ plati, Ze vojenskou techniku si chtéji vlastnici
zpravidla opravovat sami, stale by tu byl prostor pro dodavky specifickych nahradnich dild,

systému a pro praci inzenyru vyskolenych Bellem.

V souvislosti s vyssi mirou vyuzivani dat pfi praci na marketingovych tkolech dochazi ke
zvySovani diilezitosti mapovani zivotniho cyklu zdkaznika. S postupem Vv technikach v této
oblasti se stava definovani klicovych komunikacnich kanali, ocekavaného outputu a
zlomovych bodi efektivnéj$im a vice zalozenym na redlné situaci. Vyuziti pokrocilejSich metod

V této oblasti umoziiuje hlubsi poznani zakaznika a, jak jiz bylo zminéno, efektivnéjsi pfistup
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k nému v prubéhu jeho prace s produktem. Mapovani zivotniho cyklu zdkaznika a produktu
spolu izce souvisi. V prostiedi leteckého prumyslu dochazi k situacim, kdy je jeden produkt
vV pribéhu fungovani vyuzivan vice subjekty. Opacnou situaci mizeme nazvat vyuzivani
mnoha produktd jednim zakaznikem. V druhém piipadé jde o zdaleka Castéjsi jev. Mapovani
zivotniho cyklu zakaznika a produktu je zajimavé zejména pro sekci CSS, pod jejiz dikci je

V obecném piipad¢ dany objekt nebo subjekt po dobu 18 let.

Zivotni cyklus zakaznika tvoii nékolik fazi. Faze nejsou pevné uréeny, mohou u jednotlivych
subjektii trvat rizné dlouho a také nékde nemusi vibec nastat. V zasad¢ jde o faze objeveni,
ziskavani informaci, nakup, seznamovani se a faze vyuzivani. V prvni fazi zdkaznik produkt
objevi a uvédomi si potiebu ndkupu. Porovnava dalsi podobné produkty a ziskavd obecny
ptehled. V druhé fazi se nechava spolecnosti vzdélavat o produktu a postupné se rozhoduje pro
jednu konkrétni spolecnost, u které provede tieti f4zi — ndkup. V této fazi zdkaznik provede
typicky platbu a zbozi mu je dodéno. Ve ¢tvrté fazi se seznamuje s nové zakoupenym zbozim,
vyrobce ma Sanci sbirat zpétnou vazbu a dle podminek nechat zdkaznika produkt vratit.
V posledni a obvykle nejdelsi fazi se zdkaznik stava expertem na dany produkt, sdili své dojmy
a postupné se rozhoduje bud’ proces opakovat, nebo vybrat jinou spole¢nost, nebo od

podobnych aktivit upustit.

Dal$im jevem, ktery se stale vyviji a tykd se i1 obchodnich aktivit v leteckém pramyslu,
je pokracujici personalizace. Ta souvisi s lepsi dostupnosti dat a efektivnéj§im zacilenim na
potieby zakaznika. Obecné dochazi k vétSimu zapojeni personalizace prostiednictvim
internetu. Tyto technologie se v souvislosti s niz§i pofizovaci a provozni cenou stavaji
dostupnéj$imi. Pfistup zdkazniki sekce CSS probiha také skrze webové rozhrani oficidlni
stranky spole¢nosti Bell Helicopter. Pro rozvoj prazské pobocky a s tim souvisejicim rozvojem
celého evropského tymu by bylo optimalni u€init zménu v hned prvotni ¢asti personalizace,
a to umoznénim zdkaznikovi pohybovat se v ¢asti nabizejici produkty, které¢ se ho opravdu
tykaji. Marketingovy pracovnik pro pfidéleny region by mél mit moZnost ovlivnit obsah ktery
se zobrazuje zdkaznikovi z dané oblasti. K zajisténi spravného zacileni je mozZné pouZit
geolokacni metody personalizacnich IT systémil, nebo nechat navstévnika stranky zodpovédét
otazky. Forma a obsah otazek by se méla drzet schématu, ktery podporuje ¢asovou nendrocnost

ze strany klienta, ti€elnost otazek a uzivatelskou piivétivost.

V oblasti dlouhodobych vztahti se zakazniky, které jsou pro sekci CSS kli¢ové, plati, Ze pro
optimalni interakci by zakaznici méli kromé pocitu zadostiuc€inéni s produktem a cenou citit
pozitivni zkuSenost s interakci s firmou. Timto zplGsobem se ze zakazniki stavaji Sifitelé
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dobrého jména spolecnosti, a to se v konecném duasledku ukazuje jako dilezitéjsi nez okamzity
profit z jedné zakazky. Tuto oblast oznaujeme jako zakaznicka zkuSenost. Trend znadi, ze
zkuSenost s pribéhem obchodu pievySuje ostatni charakteristiky. Zakaznickd zkuSenost je
V soucasné dobé oblast, kterou ma znacka nejvetsi Sanci se odlisit od ostatnich spoleCnosti
V odvétvi. K pozitivnimu vysledku v této oblasti je zddouci mit motivované zaméstnance ktefi

budou schopni predat sviij optimismus a vasen pro znacku.

Pti ptistupu k zakaznikovi je nutné zaujimat nové a proaktivni postoje. Situace, kdy zadkaznik
prichazi s vlastni recenzi nebo stiznosti jako prvni znac¢i nedostateCny piehled spolecnosti
o daném subjektu. V piipad¢, ze jde o stiznosti, je potfeba aktivity dulezitéjsi. Pti udrzeni
dostatecného piehledu a kooperace mezi inZzenyrskymi a prodejnimi tymy dojde k moznosti
upozornit zakaznika a feSit problém jesté predtim, nez operator vrtulnikové techniky zavadu
zaznamena a vytvoii se u néj piekazka v obchodni spolupréci. Stalé udrZzovani kontaktu je
nakonec méné naro¢né nez pouhé feseni problému. K optimalnimu fungovani je ovSem nutny
kapital pracovni sily, ktera zna prostfedi a mize se zdkazniky efektivné udrzovat kontakt. Tito
pracovnici nefesi jen zaleZitosti se zdkazniky. Je také klicové, aby dobtfe komunikovali jejich
praci smérem do firmy a tim zabranili frustraci zakazniki pfti jejich opakovaném vysvétlovani
problému nékolika oddélenim ve firmé¢. Jak jiz bylo zminéno, k optimalnimu fungovani této
agendy, kterd je znaénym piinosem pro celou spolecnost, musi byt zajistén personal

v dostate¢né sile.

Pro ucely zlepSeni regionalnich vykonl spolecnosti je klicové zajisténi jednotného piistupu
k zakaznikiim v regionu, jednotné koncepce a informovanosti vSech zastupct firmy Bell.
Jednotné informovanosti velmi pomaha sdileni informaci pomoci online platforem. Stale ovSem

chybi sdileni nékterych informaci na urovni vSech regionalné zainteresovanych osob.

Vzhledem k povaze vyuzivani produktd primyslu je zadouci, aby byla podpora dostupna 24
hodin denné. To se tyka hlavné technické podpory, ovSem k té patii i proces objednavani
nahradnich dild. Zvlasté u mlads$i generace nestaCi k vyreSeni zdkaznického pozadavku
telefonat. Inteligentni podpora umélou inteligenci bude do budoucna velmi uZiteCnym
nastrojem. Klicové je uzivatelské prostiedi a intuitivnost. Pfekdzkou mze byt Spatné spravovani
zékaznickych U¢td v ramci organizace a chaoticnost logistického procesu, ktery nejen ze
zpomaluje proces dodavky ndhradniho dilu, ale také bere zna¢nou miru motivace pracovnikli
organizace, ktefi jsou nuceni travit ¢as feSenim problému misto péCe o svoji oblast ¢innosti.

Trend automatizace prodejni Cinnosti bez pfimé asistence prodavajiciho pracovnika bude
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pokracovat. Jak bylo zminéno, v leteckém priamyslu se bude zatim tykat prodeje jen nékterych

produktti.

Prezentace produktu probiha vyvojem ruku v ruce s posunem moznosti technologii. Pied $ir§im
vyuzitim moznosti virtualni reality je mozné s potencidlnimi zakazniky pracovat pomoci
realného prostiedi Bell facility, jako je napfiklad ta prazska. Klicové je vyvolat pocit pfimé
interakce, tedy aby si naptiklad v pfipad¢ zakazky na udrzbu vrtulniku dokézal zdjemce sviij
vrtulnik v hangaru pfimo piedstavit. Do budoucna mizeme ocekavat rozsifeni moznosti 3D
vizualizaci a jejich postupné moznosti vérohodného pieneseni na velké vzdalenosti. Vznikne
velmi efektivni nastroj prezentace, jehoz schopnost vyuziti mize byt rozhodujicim faktorem
pro rozhodnuti zakaznika. Bude také mozné piimo piendsSet prubeh praci na vrtulniku.
To je ovsem doporuceno regulovat s ohledem na klid na préaci personalu vyrobce provadéjiciho
opravy. Zjednodusi a zrychli se ovSem moznost konzultace s vlastnikem stroje ohledné

neocekavanych zalezitosti, které velmi obvykle vznikaji.

Komunikace s klientem se obvykle drzi hlavnich kanali jako elektronicka posta a telefon.
To ale zdaleka nejsou jediné kanaly, na kterych se zakaznici pohybuji a je mozné je kontaktovat.
V budoucich letech bude stile dilezitéjsi komunikace skrze socidlni sité¢ a dalsi kanaly,
na kterych se zakaznici budou pohybovat stale vice. Cas je totiz jednou z nejcennéjsich
komodit, a to nejen pro pracovniky zastupujici vyrobce, ale zejména pro zédkaznika. Metody
udrzeni kontaktu jsou pro efektivitu prodejni podpirné cinnosti klicové. Trend ukazuje,

ze pozornost klientl se odvraci od klasickych komunikacnich kanala.

Program CAP je krokem vpied v oblasti spoluprace mezi vyrobcem o zakaznikem. UmozZiuje
Bellu kontrolovat a Iépe tidit fazi vyuzivani. Lepsi fizeni umoziuje kvalitn€jsi komunikaci se
zakaznikem, mozZnost centralniho nastaveni cen, zrychleni logistického fetézce a v neposledni
fad¢ moznost vytvofeni systému prémiové spoluprace s vyrobcem. Jeho vytvofeni je zasadnim

roz§ifenim sluzeb v CSS ¢asti byznysu.

Jak dosavadni text naznacuje, roce 2018 a nasledujicich obdobich se v oblasti marketingu,
obchodu a zakaznické podpory neocekava stagnace. Rychlost zmény je zavisla nejen na
konkrétni ¢innosti, ale zejména také na geografickém prostiedi. V regionu Evropy nachazime
mnoho rozdilnych oblasti. V souvislosti s vlivem unifikace regulace ze strany EU a zejména
EASA dochazi ve vétsing zemi evropského regionu k podobnym trendiim a oblast se stava pro
aktivity marketingu €itelnéjsi. Rozdily mezi evropskymi zemémi se tedy stiraji. To zleh&uje pro

firmu Bell pfistup na lokalni trhy. V souvislosti s udrzenim tohoto trendu se da ocekavat mensi
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zapojeni takzvanych lokélnich zéastupcii (IR — Independent Representatives), protoze
k pristupu, prodeji a obsluze na lokalnim trhu bude mozné ptistoupit z celoregionalni pobocky
spole¢nosti. Namisto rozSifovani sit¢ IR o¢ekavam rozsifovani regionalnich marketingovych
tyma pifimo pod Bell Helicopter. Rozsifovani by mohlo probéhnout vytvoienim pozic pro
podptirné pracovniky v bazi, tedy spiSe analytiky. Slo by spise o juniorni pozice, z toho plyne
mensi zatizeni pro rozpocet spolecnosti a snazsi nalezeni vhodného kandidata na v soucasné

dobé¢ velmi prazdném trhu prace.
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Z.avér

Letecky pramysl a s nim spojena vyroba vrtulniki je perspektivnim odvétvim. Do budoucnosti
muizeme pocitat s dal$im rozvojem sektoru. Technologie se nadale budou rozvijet a 1étani bude
vyuzit jinou nez leteckou techniku. Vyrobci a operatofi letadlové techniky jsou na sobé
navzajem zavisli. Prosperita a fungovani letectvi zavisi na jedné stran¢ na moznostech
technického vyvoje vyrobcil, tak na strané operatori na schopnosti nové technologie vyuzit.
Globalni koordinaci, podporou infrastruktury, zpracovavanim strategickych plana a celkovym
aktivity odvétvi se nachdzi v atlantickém prostoru, pfi¢emz vzristd vliv vychodoasijskych
aktérd. Rozdily mezi jednotlivymi druhy letadel jsou tak zna¢né, ze pro specificky druh
produkce obvykle vznika specidlni vyrobni divize, nebo dcefina firma. Vyroba finalniho
produktu je ovlivnéna znaénym podilem subdodavek. Zejména motory a avionické pfistroje
jsou dodavany externimi vyrobnimi spole¢nostmi. Krom¢ vyroby letadel pocitime mezi
produkty priimyslu i poprodejni aktivity, a to napiiklad kastomizaci, opravy, generalni opravy,
modifikace, lakovani a dodavky nédhradnich dild. Kvalita téchto poprodejnich aktivit je kli¢ova
pro udrzeni zdkaznika v opakujicim se zivotnim cyklu. V primyslovych prodejich jsou naklady
na ziskani nového zdkaznika pétkrat az desetkrat vyssi nez naklady na udrzeni stavajiciho. Riist
5 procent v oblasti udrzeni zakaznikl se promitne 25 procenty rdstu v oblasti ziskd. Iniciativa
V oblasti fizeni vztaht se zakaznikem umoziuje udrzet mnozstvi dat potiebnych k opétovnému

zacileni nabidky.

Trendy v odvétvi vychazi z mnoha faktort. Ty mohou byt naptiklad poptavkového,
technologického nebo statné regulaniho charakteru. Vyznamné se projevuje tlak na hybridni a
elektrické pohony. Tento trend je spole¢ny vice oborim. Projevuje se zejména pokrok
Vv oblastech mikroelektroniky a kapacit baterii. Konkurenceschopnost hybridnich pohont
se zvySuje. V poslednich letech je patrnd snaha statnich ufadd pro civilni letectvi zlepsit
certifika¢ni procesy pro nové produkty. Hybateli zmén jsou zejména FAA a EASA. Rozvoj
technologii umoziiuje ufadiim prosazovat feSeni pro vyssi bezpecnost. Typickym piikladem
takové technologie je v soucasné dobé ADS-B. To ptisp&je k dal§imu zvyseni uz tak vysoké
bezpecnosti letecké dopravy. Dal§im zasadnim trendem je vétSi zaméfeni na zivotni prostiedi.
Ten se jiz delsi dobu projevuje zménami v letiStni infrastruktufe. Ke zménadm na letadlové

technice ptistupuji vyrobci zejména po regulacich ze strany narodnich Gfadd a nadnarodnich
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organizaci jako EASA nebo ICAO. Je ovlivnéna i situace na trhu s palivy. Ten je ovlivnén nejen
tlakem na vétsi ekologicnost, ale také cenami ropy. V poslednich letech byly markantni nizké
ceny této komodity. Do budoucna bude dulezity sektor bezpilotnich letadel. Produkty tohoto
sektoru se stanou b&znou soucasti civilni produkce leteckych vyrobcii. Bezpilotni letadla

vyssich kategorii byla dosud vyuzivana hlavné v armadach.

Evropsky trh je pro odvétvi zasadni, a to nejen poptavkou, ale také mnozstvim vyrobnich
kapacit. Nejveétsi letecky vyrobce Boeing, ktery ma sidlo v USA, zaméstnava na uzemi
evropského regionu vice nez 4000 lidi a disponuje fadou dodavateld. Tento stav je typicky i pro
napiiklad spolecnosti Airbus, Safran a Rolls-Royce. Ve vrtulnikové ¢asti prumyslu to jsou
spole¢nosti Airbus Helicopters a Leonardo. Svétova dvojka, Bell Helicopter, disponuje sidlem
v Texasu. Stejné jako dalsi ameri¢ti vyrobcei vrtulnikd ale disponuje ve zkoumaném regionu
distribu¢ni a podptirnou siti a dal§imi vazbami. Poptavka pro primysl vychdzi z Sesti zakladnich
segmentd. Jsou jimi Energy, Corporate, Parapublic, HEMS, Utility a Military. Nejvyssi
prumérna cena za novy vrtulnik je v segmentu Energy, nejnizsi v Corporate. Celosvétove
nejveétsi podil vrtulnikdi v provozu mé spolecnost Airbus s podilem 38 procent. Tietina
vrtulnik v provozu je vyrobena spolecnosti Bell. Na tizemi Evropy je ovSem podil Bella
11 procent. Za rok 2015 bylo z celkového poctu prodano 40 procent Airbustia 21 procent Belld.
Podil spolec¢nosti Leonardo tvofil 17 procent. V Evropé byl podil Belld 16 procent.
Predpokladam tedy klesajici podil Belli celosvétové, nicméné narlst podilu na tzemi

evropského regionu.

Bell Helicopter ma velkou tradici v odvétvi. Hlavni ¢ast vyrobnich kapacit se nachazi na tizemi
USA a Kanady. Dalsimi hlavnimi svétovymi centry jsou zafizeni v Singapuru, Praze
a Amsterdamu. Struktura spolecnosti ma tfi hlavni sekce, Commercial, Military a CSS.
Prazské organizace je klicova pro rozvoj aktivit ve vSech tfech sekcich. A€ je zatizeni v Praze
pevnou soucasti Bell Helicopter, disponuje urcitou volnosti pro ¢innost v ramci regionu.
Produkce Bell Helicopter tvoii nové civilni a vojenské vrtulniky a vojenské konvertoplany.

Sekce CSS se stard o poprodejni aktivity.

Zivotni cyklus produktu odhadujeme na 20 let, z nichZ prvni 2 roky ma z pohledu vyrobce
zodpovédnost tym Commercial a poté 18 let sekce CSS. Zejména Cinnost CSS se tedy projevi
potencialnim opakovanim Zivotniho cyklu zdkaznika ve formé pokracovani spoluprace
s firmou. K efektivni praci je nutné mnozstvi relevantnich dat a jejich efektivni sdileni mezi
firemnimi tymy. Do budoucna ocekavam rast podilu umélé inteligence jak na tfidéni dat,
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tak na jejich zpracovavani. Systémy umé¢lé inteligence rovnéz umozni lepsi komunikaci se
zékaznikem. V ptipad¢ komplexnich technicky naro¢nych prodejt, které jsou v odvétvi Casté
neo¢ekavam rychlou ndhradu lidské sily. Vysoce doporucuji vétsi integraci prazské organizace
do informacnich systémi amerického ustfedi. To umozni rovnéz efektivnéjsi cinnost
V evropském regionu mezi Prahou, Amsterdamem a zastupci piijizd€jicimi z jinych regiond.
V oblasti CRM systému je perspektivnim tzv. socidlni CRM. Navrhuji vénovat tomuto trendu
vétsi pozornost. Rovnéz prostfedi ostatnich socidlnich siti je mozné efektivnéji vyuzit

a regionalizovat. Do budoucna budou CRM systémy komplexné;jsi.

Rebranding spolecnosti, ktery probéhl v nedavné dobé, ma fadu vyhod i nevyhod. Muze byt ale
jednim z impulzii k obraceni neptiznivého celosvétového prodejniho trendu. Pro sekci CSS
nepiedpokladam v dohledné dobé zvySeni zaméfeni na kategorii Unmanned. Pro sekci
Commercial se ovSem bude nutné kategorii vénovat dfive. Pro sekci Military doporucuji vétsi
aktivitu na trzich zemi byvalého vychodniho bloku. Uspé&ina aktivita piinese benefity i sekci
CSS. V ramci trendu personalizace doporucuji vyssi troven regionalizace. Cilem je zacilit co
nejefektivnéji potieby konkrétniho subjektu. Zaroven se zlepsi interakce s firmou a v dusledku
charakteristiky zdkaznické zkuSenosti. Rovnéz bude docileno v€asného a adekvatniho ptistupu
k subjektu. Samotna komunikace s klientem bude pokracovat ve vyuzivani novych technologii.
Nicméné je nutné v nékterych oblastech zna¢né vyssi technické moznosti redukovat. Myslenku
programu CAP hodnotim pozitivné. Tento program bude jednim z divodi redukce sité

lokalnich zastupcti. Jejich roli budou ve vétsi mife prebirat zaméstnanci Bell Helicopter.

Trzni vyhlidky spole¢nosti izce zavisi na uchopeni prilezitosti a zachyceni trendd v budoucim
obdobi. Pfi soucasnych ptfedpokladech uvedenych v praci je mozné do roku 2034 nékolik
scénafil. Pfi dodrZeni soucasného trendu, nebo pii poklesu dodavek vrtulnikti spolecnosti Bell
dojde Kk upevnéni pozice Airbusu jako svétové jednicky a Bell se bude délit o dalsi pozice
s italskym Leonardem. Zaroven ale podle nékterych scénait lze vyvoj obratit a v obdobi do
roku 2034 se stat svétovou jednickou na Ukor pravé vrtulnikové divize Airbusu. Konkrétné
Vv evropském prostoru je ovsem i pies nadprimérny prodejni vykon v poslednich letech pozice
pro Bell téZka a pozice trzniho lidra pro Bell velmi pravdépodobné nedosaZzitelna. Nasledujici

obdobi bude tedy pro Bell, ale i pro cely primysl mimotadnou vyzvou.

Prace postupné zuzuje zameéfeni az k Casti obchodni strategie. Od zhodnoceni priimyslu
Vv globalnich souvislostech postupuje az ke konkrétnim tématiim aftermarket aktivit z pohledu
prazského tymu. Jednotlivé oblasti prace je mozné dale rozpracovavat. Hlavnimi kritérii jsou
dostatek zkuSenosti v oboru a rozsifeni informacnich zdrojl v ostatnich oblastech primyslu.
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