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Zkoumaný subjektZkoumaný subjekt  

  Název:  Moravská ústředna Brno, družstvo umělecké výroby 

 Právní forma:  družstvo 

 Sídlo:  Brno, Bohunická 52  

 Předmět podnikání:  výroba her a hraček 

     výroba oděvů a oděvních doplňků 

     velkoobchod 

     specializovaný maloobchod  

 Počet zaměstnanců (2010):  151 

 Roční obrat (2010):  81 241 tis. Kč 

 Bilanční suma (2010):  89 045 tis. Kč 



Cíl BPCíl BP  

      Na základě teoretických poznatků a sNa základě teoretických poznatků a s  využitím využitím 
relevantních analytických nástrojů dospět relevantních analytických nástrojů dospět 
kk  závěrům o odbytové situaci družstva závěrům o odbytové situaci družstva 
Moravská ústředna, determinovat jeho silné a Moravská ústředna, determinovat jeho silné a 
slabé stránky a navrhnout možnosti využití slabé stránky a navrhnout možnosti využití 
rezerv k zajištění vyššího odbytu.rezerv k zajištění vyššího odbytu.  
Naplnění cíle bude dosaženo především Naplnění cíle bude dosaženo především 
prostřednictvím následující výzkumné otázky a prostřednictvím následující výzkumné otázky a 
testováním odvozených dílčích hypotéz: testováním odvozených dílčích hypotéz:   



Výzkumná otázka a Výzkumná otázka a 
hypotézyhypotézy  

Ústřední výzkumná otázka:Ústřední výzkumná otázka:  
  1.1.  Jakých oblastí je možno využít pro rozšíření odbytu družstva?Jakých oblastí je možno využít pro rozšíření odbytu družstva?  

  

Dílčí hypotézy:Dílčí hypotézy:  
  2.2.  Aktuální odbytová politika družstva je z finančního hlediskaAktuální odbytová politika družstva je z finančního hlediska                                                                    

úspěšná.úspěšná.  

  3.3.  Výrobková politika vhodně reaguje na změny poptávky.Výrobková politika vhodně reaguje na změny poptávky.  

    4.4.  Cenová politika je nastavena optimálně.Cenová politika je nastavena optimálně.  

  5.5.  Jsou využity všechny relevantní komunikační nástroje.Jsou využity všechny relevantní komunikační nástroje.  

  6.6.  Neexistují rezervy ve využití distribučních cest.Neexistují rezervy ve využití distribučních cest.  

  7.7.  Družstvo má správně specifikovaný cílový tržní segment.Družstvo má správně specifikovaný cílový tržní segment.  

  8.8.  Existuje nový cílový tržní segment, ve kterém by družstvo mohlo Existuje nový cílový tržní segment, ve kterém by družstvo mohlo 
úspěšně realizovat svoji zdrojovou základnu pro textilní výrobu.úspěšně realizovat svoji zdrojovou základnu pro textilní výrobu.  

  



Zvolené metody IZvolené metody I  

I. Teoretická částI. Teoretická část  

 metoda literární rešerše s následnou metoda literární rešerše s následnou 
kompilacíkompilací  

–– vymezení základního pojmového aparátu vymezení základního pojmového aparátu   

–– deskripce teoretických východisek a deskripce teoretických východisek a 
vhodných analytických nástrojůvhodných analytických nástrojů  

–– reference o související právní úpravěreference o související právní úpravě  



Zvolené metody IIZvolené metody II  

II. Praktická částII. Praktická část  
 Profil a stručná historie družstva Moravská ústřednaProfil a stručná historie družstva Moravská ústředna  
  

 Analýza vnějšího prostředí družstva:Analýza vnějšího prostředí družstva:  
–– MakroprostředíMakroprostředí  

 PESTEL analýzaPESTEL analýza  

–– Mikroprostředí Mikroprostředí   
 Porterova analýza pěti konkurenčních silPorterova analýza pěti konkurenčních sil  
 Analýza 4CAnalýza 4C  

  

 Analýza vnitřního prostředí družstva:Analýza vnitřního prostředí družstva:  
–– Finanční analýzaFinanční analýza  

 Analýza absolutních ukazatelůAnalýza absolutních ukazatelů  
 Analýza poměrových ukazatelůAnalýza poměrových ukazatelů  

  
  

  



Zvolené metody IIIZvolené metody III  

–– Analýza 4PAnalýza 4P  
–– Analýza VRIOAnalýza VRIO  
  

 Srovnávací analýzaSrovnávací analýza  
–– Matice BCGMatice BCG  
–– Matice SPACEMatice SPACE  
–– SWOT analýzaSWOT analýza  

  

 Polostrukturovaný rozhovor s předsedkyní a Polostrukturovaný rozhovor s předsedkyní a 
obchodním ředitelem družstva Moravská ústředna.obchodním ředitelem družstva Moravská ústředna.  

  

 Empirické šetření s využitím strukturovaných dotazů ve Empirické šetření s využitím strukturovaných dotazů ve 
smyslu formulovaných hypotéz.smyslu formulovaných hypotéz.  
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