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1.Uvod

4

Konkurenceschopnost je pojem, ktery ptedstavuje zakladni métitko dlouhodobé uspésnosti
firem. Konkurenceschopnou miizeme povazovat firmu, ktera jiz pusobi na trhu nebo se
konkurenceschopnost firmy odvozuje z jeji pozice na trhu. V podnikatelském prostiedi, které
se vyznacuje neustalymi zménami, se podniky musi potykat s nejriznéj$imi pirekazkami, které
znesnadnuji jejich existenci. Mezi podnikatelskymi subjekty je neustdly boj proto je nutné,
aby se obchodni zavod zaméfil na nalezeni svych prednosti, jimz by se odlisil od ostatnich a
stal se jedine¢nou konkurenceschopnou firmou na trhu. K tomu, aby spole¢nost mohla
efektivné fungovat, musi zjistit o své konkurenci vSe, co Ize. Ustavicné musi srovnavat ceny,
své produkty, distribu¢ni kandaly, zpisob komunikace se svymi nejbliz§imi konkurenty. Pouze

tak maze najit vyhody a nevyhody konkurence a pfipravit se na silngj$i obranu.

V dne$nim svéte prezije jen ten nejsilngjsi, proto kazdéa spolec¢nost musi usilovat o zvySovani
konkurenceschopnosti. Tim, Ze si zvoli spravnou konkuren¢ni strategii si zajisti také
konkurencni vyhodu, ktera organizaci zajisti odliSeni se od konkurence. Stanoveni
konkuren¢ni vyhody neni jednoduché, protoZze na spolecnost piisobi mnoho faktord, které ji
miZou ohroZovat nebo znesnadiiovat postaveni na trhu. Je dilezité, aby posilovala své silné

stranky a eliminovala ohrozeni, vyuzila ptilezitosti a odhalila potfeby zédkazniki.

Diplomova prace je aplikovana na ¢esky podnik. Zkoumanym objektem je spolecnost, ktera si
nepieje byt jmenovana, proto bude v této praci nazyvadna XYZ. Podnik piisobi v oblasti
topenaiské techniky. Stejné jako vétSina podnikl, také tento podnik bojuje s obrovskou

konkurenci, avSak v posledni dob¢ celkem uspesné.

Prace je tvofena dvéma castmi. Prvni teoreticko-metodologickd ¢ast zahrnovat zékladni
pojmy konkurence a konkurenceschopnosti, pfistupy a také vybrané metody, které budou
aplikovany na vybrany subjekt. V aplikacni Casti je nejprve predstavena spolecnost XYZ
véetné jeho portfolia ¢innosti. Dale jsou specifikovany metody a analyzy, které byly vyuzity
pro analyzu konkurenceschopnosti konkrétniho podniku. Na zdkladé pouzitych metod a
analyz je ucinéno shrnuti a doporuceni, ke zlepSeni schopnosti konkurovat a odolavat

ostatnim firmam na trhu.



Cilem diplomové prace je zhodnoceni konkurenceschopnosti strojirenského podniku pomoci
vybranych metod. Zhodnoceni bude realizovdno pomoci SWOT analyzy, metody pro
hodnoceni vitality podniku dle Harryho Pollaka a vybranych pomérovych ukazatel financni
analyzy za obdobi 2010, 2011, a 2012. Na zakladé zjisténi budou zpracovany navrhy a

doporuceni konkrétni firme.



2. Teoreticko-metodologicka vychodiska konkurenceschopnosti

Kapitola vymezuje zékladni pojmy souvisejici s danou problematikou konkurenceschopnosti,
jsou charakterizovany jednotlivé ptistupy ke konkurenceschopnosti dle jednotlivych autorti a
metody hodnoceni konkurenceschopnosti. Za stéZejni publikace v teoretické Casti jsou
Finan¢ni fizeni a rozhodovani podniku Dluhosova (2011), Analyza podniku v rukou manazera
Grasseova (2010) a Jak obnovit zZivotaschopnost upadajicich podnikii Pollak (2003). Na zavér
jsou vybrany a vysvétleny metody pro zjisténi konkurenceschopnosti a nasledné se aplikuji na

konkrétni podnik.

2.1 Vymezeni zakladnich pojmi konkurenceschopnosti

Pro lepsi pochopeni dané problematiky jsou v této podkapitole vymezeny zékladni pojmy.
Jsou zde vysvétleny terminy, jako je podnik, okoli podniku podnikani, podnikatel, malé a
sttedni podniky, konkurence, konkuren¢ni vyhoda, konkurencni strategie a nakonec

konkurenceschopnost.

2.1.1 Podnikatel
Veber (2012) ve své publikaci uvadi, Ze pro pojem podnikatel existuje mnoho definic, napf.:
e osoba uskutecnujici podnikatelské aktivity s rizikem ztraty vlastniho kapitalu,
e osoba schopna rozpoznat pfiileZitosti, vyuzivat zdroje a prostfedky k dosaZeni
stanovenych cilt a ochotnd podstoupit riziko,
e o0soba, ktera investuje své prostifedky, Cas, snahu a piebird odpoveédnost. Nese riziko

s cilem dosahnout svého osobniho a finan¢niho uspokojeni.

Podnikateli by nemély chybét typické charakteristické rysy, jako je uméni nachézet
prilezitosti, vytyCovat nové cile, zabezpefeni financi nezbytnych k podnikani, rozumeét
podnikani, podstupovat rizika, byt vytrvaly, mit sebedivéru, dlouhodobé nasazeni, ucit se

novym znalostem (Veber, 2012).

2.1.2 Okoli podniku
Na podnik piisobi také jeho okoli, které je predstavovano silami a organismy, které pisobi jak
piimo tak nepiimo na vysledky podniku. Znalost svého okoli je dulezita pro adaptaci, vyuziti

moznosti ovliviiovat okoli a pochopeni vztahu s okolim.


http://books.google.cz/books?id=J_DwnwCky0UC&printsec=frontcover&dq=harry+pollak&hl=cs&sa=X&ei=tU7dUqbdIY6ihge74oGQCw&ved=0CC4Q6AEwAA

Podnikové okoli 1ze rozdélit na:

1. Vnitini okoli podniku

Vnitini okoli je spojovano se silami, které pisobi uvnitf organizace a ovliviiuje jeho fizeni.
Diilezité je analyzovat silné a slabé stranky, které je nutné identifikovat, zaméfit se na klicové
proménné, na jejichz spravném fungovani zavisi schopnost podniku celit vyzvam

konkuren¢niho okoli (Dvoracek, 2012).

2. Vnéjsi okoli podniku
Vné;jsi okoli analyzuje: makro a mikro okoli podniku.

A. Mikrookoli, pfedev§im zahrnuje odvétvi, vnémz se obchodni zavod nachazi,
konkuren¢ni sily, které zde plisobi a podnik na né¢ mize mit urity vliv. Cilem je
analyzovat ty faktory, které ovliviiuji vyvoj v daném odvétvi, faktory urcujici
schopnost podniku piezit nebo prosperovat a mohou specifikovat ptednosti organizace
jako zdroje konkuren¢ni vyhody. (Lukasova, 2004)

B. Makrookoli zahrnuje politické, ekonomické, sociokulturni, ekologické a
technologické faktory, které piisobi na organizaci, ale nemize je ovlivilovat. Vedeni
podniku by se mélo zaméfit na ty faktory, které jsou pro spolecnost diilezité, snazit se

odhadnout jejich budouci vyvoj a jejich dopad na podnik (Kislingerova, 2005).

2.1.3 Malé a stiedni podniky
Dle Vochozka (2009) odvétvi malého a stfedniho podnikéni (dale jen MSP) zaujima velmi
dilezité misto, protoze je hnaci silou podnikatelského ristu, inovaci, sféry i
konkurenceschopnosti. Tyto obchodni zavody vypliuji mezeru na trhu, které jsou pro velké
podniky nezajimavé. Maji dilezitou roli pfi tvorbé pracovnich mist ¢i pfilezitosti a prfedstavuji
faktor socidlni stability. Malé a stfedni podniky napomahaji rozvoji urcitych regionil, mensich
mést a obci.

Definice MSP vymezena nasledovné:

1. Za drobného, malého a stredniho podnikatele se povaZuje ten, ktery:

e zaméstnava méné jak 250 zaméstnanctl,

¢ jeho majetek neptesahuje ¢astku 43 mil. EUR,

e ma piijem, ktery neptesahuje 50 mil. EUR.

2. Za malého podnikatele se povazuje ten, ktery:

e zaméstndva méné jak 50 zaméstnanct,



¢ jcho majetek nebo piijmy neptesahuji ¢astku 10 mil. EUR
3. Za drobného podnikatele se povaZuje ten, ktery:
e zaméstnava méné jak 10 zaméstnanc, a

¢ jcho majetek nebo piijmy neptesahuji ¢astku 2 mil. EUR.

Postaveni MSP v ekonomice je velmi vyznamné. Dikazem je piijaty Evropsky akt pro malé
podniky v roce 2008, ktery ptedstavuje komplexni ramec pro politiku malych a stiednich
podnikti na urovni Evropské unie a jejich ¢lenskych statti. Hlavnim tkolem toho aktu je
zlepsit celkovy ptistup k podnikdni a snahou je zakotvit princip ,,mysli nejdiive na malé
podniky* pii tvorbé politik na vSech trovnich EU a podporovat konkurenceschopnost a riist
malého a stiedniho podnikani. Tento dokument apeluje na clenské staty, aby vytvarely
podminky pfiznivé pro MSP, zaméfuje se na zlepSeni pfistupu k financim, prohlubovani
vnitiniho trhu, lepsi pfistup na trhu tfetich zemi, podpora podnikani podnikatelského

vzdélavani a jiné (Vochozka, 2009).

Vyznam MSP lze podle Vojtik (2009) posuzovat z né¢kolika hledisek a uhla pohledu:

e Malé¢ a stfedni podniky jsou mnohem citlivéjsi na potieby trhu a zmény ekonomickych
podminek, nez velké korporace.

e Ve dvacatém stoleti byli autory 60% vSech vyznamnych vynalezii nezavisli vynalezci
nebo malé firmy, které se staly hlavnim zdrojem inovaci a vytvafeji nové pracovni
piilezitosti.

e Mal¢ a stfedni podniky pftispivaji ke zvySovani konkurence, podileji se na tvorbé HDP,
pusobi pfimo proti vzniku monopold.

e Efektivnéji vyuZzivaji vzacné zdroje surovin a energii.

e Tento sektor zaméstnava 30 az 70% ekonomicky aktivniho obyvatelstva.

2.1.4 Konkurence
Konkurence je vztah dvou a vice subjektli, pfedstavuje soupefeni, soutéZeni nebo také
hospodatskou soutéz. Aby viibec mohl konkurent vstoupit do konkuren¢niho vztahu, musi
splilovat minimalné dva ptredpoklady:

e musi byt ,,konkuren¢ni, tedy musi disponovat konkuren¢nim potencialem

e amusi mit, konkurencni zdjem, musi chtit vstoupit mezi konkurenci

10



Konkurence je rozdil mezi konkurenci jako vysledkem aktivity firmy a konkurenceschopnosti
jako potencialem firmy (Ludvik, 2008).

Jakubikova (2008) tvrdi, ze konkurence je velmi dulezitym faktorem, podminujici
marketingové moznosti podniku. Spolecnost proto zkouma, kdo je jeho konkurentem, kdo by

se jim mohl stat, jak silny je, jaké jsou jeho strategie, cile, silné a slabé stranky apod.

2.1.5 Konkurenéni vyhoda

Kotler (2007) vymezuje konkurencni vyhodu jako schopnost podnikli vykondvat néco jednim
nebo vice zplsoby, takze to konkurenci znemozni napodobovat. Jen malo konkuren¢nich
vyhod je udrzitelnych, v nejlepsim ptipadé mohou byt vyuzitelné. Vyuzitelnd vyhoda
znamena, ze spoleCnost ji mlze pouzit jako svlj odrazovy mustek k novym vyhodam.
Organizace musi byt nejen schopna vytvofit hodnotu, ale taky vysokou hodnotu
misto na trhu, musi neustale pracovat na vylepSovani stavajicich a vynalézani novych vyhod.
Zakaznici musi chapat konkuren¢ni vyhodu jako vyhodu, kterd je ur¢ena pro né. Pokud bude
podnik poskytovat zdkazniklim vysokou hodnotu a zakaznici budou spokojeni, tak to povede

k vy$§im opétovnym nakuptim a proto i k vysoké ziskovosti.

Spole¢nost ma konkurencni vyhodu, kdyz implementuje takovou strategii, kterd je pro
konkurenci nevyhodnd, neni schopna ji napodobit, protoze to pro ni predstavuje vysoké
naklady. Obchodni zdvod si miZe byt jist, Ze dosahl konkuren¢ni vyhody tehdy, kdyz
konkurence, kterd jeji strategii kopirovala, kopirovat piestala nebo selhala. Kromé toho si
organizace musi uvédomit, ze konkurencni vyhoda neni neptetrzitd. Pochopeni toho jak
dosdhnout konkuren¢ni vyhody je dulezit¢ pro firmy, které hledaji zpusob jak ziskat

nadprimérné vynosy (Ireland, 2011).

Z4dny pojem neni tak tzce spojen s Porterem jako konkurenéni vyhoda. Pro Portera neni
konkuren¢ni vyhoda o porazkach soupete, je to o vytvareni vyssi hodnoty podniku. Mate-li
skute¢nou konkurenéni vyhodu, znamend to, ze ve srovndni se soupefi budete pracovat
piinizsich nakladech, vyzadovat vy$si cenu nebo oboji. Jedna se o zpiisob, kdy jedna

spole¢nost mtize ptekonat dalsi (Margretta, 2012).

Blazkova (2007) ve své publikaci uvadi zdroje konkurenéni vyhody, které mohou byt
napfiklad:

e produkce s nejniz§imi naklady,
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e diferenciace vyrobki nebo sluzeb,

e dokonala znalost trhu, konkurence, technologie,
e pravni vyhody diky autorskym pravim, patentu,
e piistup k jedine¢nému zdroji surovin,

e inovace,

e vyznamné postaveni na trhu.

2.1.6 Konkurenc¢ni strategie
Konkurenéni strategie je zaméfend na dosazeni trzniho Uspéchu. Hlavnim cilem této strategie
je nalézt v odvétvi takové postaveni, kdy podnik miiZze nejlépe bojovat proti konkurenénim

sildm nebo jejich plisobenim obratit ve sviij prospéch (Sedlackova, 2006).

M. Porter navrhuje tfi zakladni konkurencni strategie, které mohou firmy vyuZit. Jsou jimi:
1) strategie nizkych naklada,
2) diferenciace,

3) zaméfeni.

Tv w7

distribu¢nich nakladii, aby mohla stanovit niz§i cenu nez konkurencni podniky a ziskat tak
vEtsi podil na trhu

Ad 2. Diferenciace — v tomto piipad¢ se firma snazi vyrobit rozdilny produkt, aby ptisobila
jako lidr a vyloucila konkurenci v odvétvi. VétSina zakaznikii bude preferovat tyto vyrobky,
pokud nebude cena na pokryti ndkladu z diferenciace ptili§ vysoka.

Ad 3. Zaméreni — zde se firma zaméfuje pouze na nékolik trznich segmentii. Segmentace

prokazuje, Ze kazdy ma své zvlastni preference (Kotler, 2007).

2.1.7 Konkurenceschopnost

Na toto téma je publikovdno mnoho knih a €lanki, ve kterych si autofi osvojuji vlastni ptistup
ve snaze odliSit se v jeji definici. Pojem konkurenceschopnost OECD vymezila jako
schopnost produkovat zbozi a sluzby, které obstoji v testu mezinarodni konkurence a zaroven

obstoji schopnosti udrzovat nebo zvysovat realny HDP (Dvoracek, 2012).

Konkurenceschopnost dle Mikolas (2005) je jednou zpodob podnikatelského potencialu.

Potencidl je rozdil mezi tim co je, a tim, co mize byt. Vyjadiuje zménu, ktera vyvolava
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jednak odpor ke zméng, jednak pfilezitost k umocnéni potencialu ptivodniho nebo ke vzniku

potencialu nového.

Konkurenceschopnost dle Hucka (2011) vzdy byla a je zisadnim pojmem ve vSech
ekonomikéach v minulé i v soucasné dob€ a neni sporu o tom, Ze si toto své vysadni postaveni
udrzi 1 v budoucnu. Jde o vyuziti takovych schopnosti, které organizaci umozni vytvaret
kvalitativné srovnatelnou nebo lepsi produkci, kterd svymi dalSimi vlastnostmi nebude

zasadnim zptusobem odlisna nebo bude dokonce prevySovat produkci ostatnich ucastnikti trhu

vvvvvv

Faktory konkurenceschopnosti na trhu, které¢ ovliviiuji Gspé$nost podniku v souboji o ptizen
zékaznikl je pfedevsim kvalita vyrobku, jeho funkcénost ve srovnani s obdobnymi vyrobky,

cena, kvalita dodavky jako je marketing, zaruka, servisni podminky a flexibilita dodavky

2.2 Pristupy ke konkurenceschopnosti dle vybranych autori

Pojem konkurenceschopnost je pojimana z n€kolika pohledi a chépani této problematiky
popisuje mnoho autord riznym zpisobem ve svych knihdch. V nasledujici podkapitole jsou
popsany piistupy k hodnoceni konkurenceschopnosti tfech vybranych autori, kterymi jsou Z.

Mikolas, P. Kotler, M. Porter a H. Pollak.

2.2.1 Konkurenceschopnost dle Mikolase

Podle Mikola§ (2011) se konkurenceschopnost pfeménuje v konkrétnich podnikatelskych
aktivitach do podoby konkurenéni sily firmy. Jde o specificky vyraz mocenského postaveni
firmy v podnikatelském prostfedi, proto je nutno tento pojem spojovat s pojmy moc a
podvoleni. Konkurenceschopnost firmy je charakterizovana konkuren¢ni silou firmy a ta je
vymezovana mirou moci a mirou mobility. Vyrazné slozky konkurenc¢niho potencialu jsou:

1) Identita,

2) Integrita,

3) Mobilita,

4) Suverenita (viz obr. 2.1).

Ad 1) Identita je soubor vnitinich a vnéjsich znaki. Jde o nalezeni a pochopeni poslani, role
a nalezeni vlastni osobnosti firmy. Identitu firmy mizeme urcit riznymi znaky:

e Idea, stézejni myslenka, ktera reprezentuje podstatu existence firmy.
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e Totem, predstavuje reprezentacni misto ideje, ktery ji ztélesniuje do prostorové
podoby.

e Design je audiovizualni, esteticky obraz ideje je rozvijen znaky identity.

e Ritual predstavuje komunikaci, chovani a procesy odvozené z ideje a realizujici jeji
obsah.

e Inovace je proces pfemén vSech znakt identity do novych vyvojovych forem.

Ad 2) Integrita je vyznaCovana soudrznosti firmy. Zahrnuje dva protiklady, kde na strané
jedné je pruznost a dynamicnost a na strané druhé tuto individualizovanou identitu spojuji
s celkem, tzn. firma se svym sdruzenim. Kdyby neexistoval jeden nebo druhy znak integrity,

pak se podnik dostava do problémil a miize dojit k zaniku.

Ad 3) Mobilita je potencialem obchodniho zavodu a predstavuje schopnosti a moznosti

reagovat na zmeny uvnitt a vn¢ podniku.

Ad 4) Suverenita je charakterizovana jako mira pfipravenosti podniku na zmény a schopnost
realizovat zmény. Podnik je suverénni, jestlize md moZnost ucelné¢ a ucinné rozhodovat o

svém vyvoji a tato rozhodnuti nasledné realizovat.

Jadrem konkurenceschopnosti kazdé firmy je jeji podnikatelska strategie a vize. Ten kdo ruci
za podnikatelské vize a strategii podnikdni musi byt vlastnik nebo vrcholovy management
firmy. Nositeli potencidlu podnikatelského prostiedi jsou: pfiroda, lidsk4 spole¢nost ve vSech
ekonomickych, socialnich, politickych a jinych podobéach, prostor a ¢as. Ve stfedu modelu
vize a strategie firmy a vnéjSiho podnikatelského prosttedi se obvykle nachdzeji ¢tyii zakladni
vnitini atributy konkurenceschopnosti firmy, a to lidsky, finan¢ni, procesni (technologicky) a

obchodni potencial firmy viz obr. (Mikolas, 2011).
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Obr. 2.1 Model IDINMOSU

Identita

Finance,
finanéni
partnefi

Fakaznici,
obchodni
partnefi

Interni
procesy.
technologie

Znalosti,
inovace,
lide

Zdroj: prepracovano (MIKOLAS, 2011, s. 201)

2.2.2 Konkurenceschopnost dle Portera

Hanzelkova (2009) popisuje Porteriv model péti konkurencnich sil, ktery slouzi ke
zmapovani konkuren¢ni pozice firmy. Model vychazi z predpokladid, Ze strategicka pozice
firmy, kterd plisobi v urCitém odvétvi je urovana pisobenim péti sil. Jednd se o: 1.
vyjednavaci silu zakaznikd, 2. Vyjednavaci sila dodavatelti, 3. Hrozba vstupu novych

konkurentt, 4. Hrozba substitutd, 5. Rivalita firem ptisobici na daném trhu (viz obr. 2.2).

vvvvv

zékaznikem. Zékaznici jsou velmi citlivi na cenovou pruznost poptavky a to mize mit za
nasledek prechod ke konkurenci. Konkurence miize nabizet substituty, které budou kvalitné;si
a cenove dostupnéjsi. V piipadé potizi se strany dodavatele by si zakaznik mohl vyrabét zbozi
sadm, Ze by uskutecnil tzv. zpétnou integraci.

Ad 2) Vyjednavaci sila dodavateli miize byt vysokd zejména tam, kde je dodavatel na
daném trhu velkym nebo vyznamnym dodavatelem. Diilezitou roli zde hraje také vzdalenost
dodavatelt, ¢im vétsi je, tim vice se stava monopolni a roste jeho sila. Dodavatelé jsou silni
tehdy, jestlize je jejich produkt jedine¢ny ¢i jednoznacné odliSitelny od konkurence nebo
s sebou nese vysoké naklady na zménu dodavatele. Zbozi, které poptava zakaznik je vysoce

diferencované, a proto nemuze piejit ke konkurenci.
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Ad 3) Hrozba vstupii novych konkurenti se snizuje tehdy, jestlize fixni naklady vstupu do
odvétvi jsou vysoké a v odvétvi se nachazi prirozené monopoly. Novée vstupujici firmy na trh,
pro existujici firmy (Ketkovsky, 2006).
Ad 4) Hrozba substitutu trvale ohrozuje stavajici vyrobce a miize byt snizena tehdy, kdyz
firma nabizejici substituty vyrabi s vysokymi néklady. Cim snadngj§i je nahradit jiz existujici
produkty substituty, tim méné atraktivni je dané odvétvi. Substituty pfedstavuji vyrobky, které
funkéné nahrazuji jiny vyrobek.
Ad 5) Rivalita firem pusobici na daném trhu zacina tehdy, jestlize mame trh, kde stavajici
vyrobcei dosahuji vysokych a lakavych ziski a do daného odvétvi je lehké vstoupit. Rivalita
mezi firmami je disledkem snahy kazdého z nich vylepSit vlastni pozici na daném trhu.
Rychlost vstupu je ovlivnéna dvéma typy bariér:
e Strategickd bariéra — stali vyrobci se snazi udé€lat vSe pro to, aby byl trh pro nové
vstupujici konkurenty neatraktivni.
e Strukturalni bariéra — u nov¢ vstupujicich konkurentt je pozadovéana vyrobni kapacita,
kterou potiebuji, aby dosahly rozumné nakladové ceny. Novi vyrobci maji nedostatek

zkuSenosti a tézky pristup k distribu¢nim kanalim (Mikolas, 2005).

Obr. 2.2 Portertiv model péti konkurenénich sil.

Novi konkurenti

Riziko vstupu
potencialnich
konkurent
Smluvni sila

Smluvni sila

dodavateld Konkurujici podniku v kupujicich
odvétvi

Dodavatelé Kupujici

Rivalita mezi
existujicimi podniky
uvnitf mikrookoli

Hrozba
substitucnich
vyrobk(/sluzeb

Zdroj: ptepracovano dle (Nyvltova, 2010, s. 194)

16


http://www.businessinfo.cz/

Véchal (2013) tvrdi, Ze cilem analyzy konkurence na trhu a v odvétvi je nalézt takovou pozici
firmy, kterd je nejméné zranitelnd jak ze strany svych existujicich nebo potencidlnich
konkurentt, tak ze strany odbératelt i substitu¢nich produkti. Pozici, kterd poskytuje nejlepsi

moznost obrany vii¢i konkurencnim tlaktim, pfipadné nabizi vyuziti ve vlastni prospéch

2.2.3 Konkurenceschopnost dle Kotlera
Kotler pfisel se strategii, kterd vymezuje konkuren¢ni strategii z trzni pozice, kterou si firma
sama pro sebe vymezuje. Firma mize volit mezi Ctyfmi strategiemi, 1. Vedouci firma na trhu,

2. Trzni vyzyvatel, 3. Nasledovatel a 4. Vyklenkar (Mikolas, 2005).

Ad 1) Vedouci firma na trhu — jednd se o strategii dodavatele, ktery ma vyznamné nebo
dominantni postaveni na trhu, vede trh a urcuje trzni podminky. Pfedbihé ostatni konkurenty
zménami cen, reklamou, zavadénim novych vyrobkl apod.
Zustat Cislem jedna podle Kolter (2013) si vyzaduje tfi kroky: a) Rozsifeni celkové trzni
poptavky, b) Obrana trzniho podilu, ¢) Expanze trzniho podilu.
Ad a) RozSireni celkové poptavky trhu
Dominantni podniky ziskaji pfi svém rozSifeni obvykle nejvice. Trzni lidr by se mél
zaméfit na hledani novych potencionalnich zékaznikti a na udrzeni si stavajicich.
Ad b) Obrana triniho podilu
Aby si lidr trhu udrzel své tizemi je tieba, aby se zamé&fil na neptetrzité inovace. Vedouci
firma by méla byt jako prvni v inovovani svych vyrobki, zlepSovani sluZzeb pro zakaznika
a snizovani naklada. Pfekonava ostatni firmy v odvétvi, zvySuje svoji konkurenéni silu 1
hodnotu pro zakaznika.
Ad ¢) Expanze triniho podilu
Ziskani vyssiho podilu na trhu jest¢ neznamend, Ze firma bude dosahovat vysSich ziski.
Spole¢nost by méla vzit v avahu to, ze frustrovand konkurence mize zacit kiicet
,»Monopol!“ a poddvat zaloby ve chvili, kdy firma podnikne dalsi vypad. Dal§im faktorem

je, Ze ziskovost miZze po dosaZeni ur€ité miry trzniho podilu klesat.

Ad 2) Trzni vyzyvatel — je to firma, ktera se nenachdzi na prvnim misté, ale ma vyrazné
postaveni na trhu a obvykle vyuziva ofenzivni strategie. Snazi se nachazet slaba mista u
konkurentli a zauto€it. Strategie je zaméfena vétSinou na malé a stfedni firmy. (Mikolas,

2005)
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Kotler (2013) tvrdi, ze vyzyvatelé maji vysoké naroky, zatimco lidfi trhu se mohou stat obéti

toho, ze délaji véci tak jako vzdycky. Mezi strategie konkurenc¢niho utoku, které se vyzyvateli

nabizi, mizeme zahrnout:

a) Charakteristiku strategického cile a protivniki

Trzni vyzyvatel musi nejdiive definovat sviij utok na:

Lidra trhu — jde o vysoce rizikovou, ale i potencidlné vysoce ziskovou strategii,
ktera ma smysl tehdy, kdyz se lidr o sviij trh nestara dobie.

Firmy stejné velikosti — jednd se o firmy, které si nevedou dobfe a jsou
nedostate¢n€ financovany. Tyto firmy maji staré vyrobky, G¢tuji si piehnané vysoké
ceny nebo neuspokojuji pozadavky svych zakazniki.

Malé mistni a regiondlni firmy — nékteré banky vyrostly do dnes$nich velikosti tim,

ze polykaly mensi banky nebo zalozny.

b) Vybér strategie utoku

Pokud ma spolecnost jasno ohledné svych konkurenti a cili, ma moznost vybrat z péti

strategii utoku.

Celni utok — pfi tomto utoku se chce utoénik vyrovnat vyrobku, cend, reklamé a
distribuci protivnika. Princip tika, Ze vyhraje ta strana, kterd ma vice zdroju.
Kiidelni utok — je jen jiné oznaceni pro identifikaci mezer na trhu a o nasledné
vyplnéni. Tento typ Gtoku je atraktivni zejména pro vyzyvatele a méa vyssi nadéji na
uspéch nez Celni utok.

Utok obkli¢enim — je to pokus o ziskani znatné Gasti izemi konkurenta pomoci
zahdjeni velké ofenzivy. Obkliceni ma smysl tehdy, jestlize vyzyvatel disponuje
lepSimi prostiedky.

Objeti nepfitele — tato strategie spolu se zauto€enim na snadnéjsi trhy nabizi tii
mozné pristupy: odskok k novym technologiim, diverzifikace do neptibuznych

vyrobkd, diverzifikace na nové geograficke trhy.

¢) Volbu konkrétni strategie utoku

Podnétem pro Utok miiZze slouZzit jakykoli aspekt marketingového programu, napf.

nové nebo vylepsSeni vyrobky a sluzby, zlevnéné a diskontni vyrobky, $irSi nabidka

sortimentu nebo inovativni distribu¢ni strategie.

Ad 3) Nasledovatel — dodavatel se obvykle snazi vyhnout konkuren¢nim stietim a nasleduje

trzniho viidce s novymi vyrobky, zménami cen, sluzeb (Mikolas, 2005).
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Jak tvrdi Kotler (2013) vétSina spolecnosti radéji lidra nésleduji, nez aby se proti nému
stavily. Prilezitosti k inovovani nebo odliSeni vyrobku je madlo, kvalita sluzeb je casto
srovnatelna a citlivost na cenu vysoka. Nasledovatel musi védéet jak si své zakazniky udrzet a
jak ziskat podil novych zédkaznika. RozliSuji se Ctyfi strategie:
e Padélatel - duplikuje vyrobek a baleni lidra trhu a prodava je na cerném trhu
prostiednictvim dealerq.
e Klonova¢ — napodobuje s nepatrnymi odchylkami vyrobky, baleni a nazvy.
e Imitator — kopiruje nékteré prvky od lidra, ale odliSuje tyto vyrobky balenim,
reklamou, cenou nebo lokalitou. Lidrovi trhu nevadi, dokud na néj imit4tor nezattoci.
e Upravovatel — vyrobky lidra vylepSuje nebo je predélava. MiiZe tyto vyrobky prodavat
odlisnym trhiim, ale Casto se z néj stane budouci vyzyvatel. Napf. u japonskych firem,

které zacinaly zdokonalovat vyrobky vyvinuté jinde.

Ad 4) Vyklenkar — firma se zaméfuje pouze na urCitou cast trhu, vymezenou skupinu
zakaznikl, vyhyba se konkuren¢nim bojim. Snazi se pokryt tu €ast trhu, na kterou velké
firmy zapominaji (Mikolas, 2005).

Firmy s nizkymi podily na celkovém trhu mohou dosdhnout vysoké ziskovosti, pokud si
najdou vhodné vyklenky. Tyto spolecnosti nabizeji vyssi hodnotu, dosahuji niZSich vyrobnich
nakladd, Gctuji si vysoké ceny a vytvaii si silnou kulturu a vizi. Zaméteni na vyklenky je
velice ziskové z toho dliivodu, Ze vyklenkar zna své zakaznik tak dobfte, ze dokaze plnit jejich
potifeby 1épe. Vyklenkaii maji za kol vytvafet vyklenky, rozSifovat je a chranit. Tato

strategie sebou nese také riziko, ze vyklenek vyschne nebo bude napaden (Kotler, 2013).

Charakteristiky prvnich dvou strategii jsou postaveny na silnych strankach a pftilezitostech a

posledni dvé zahrnuji slab¢ stranky a ohrozeni (Mikolas, 2005).

2.2.4 Konkurenceschopnost dle Pollaka

Dle Pollak (2003) se jednd o hodnoceni vitality podniku podle deseti kritérii a kazdému je
piidéleno piislusné bodové ohodnoceni. Body jsou ptfidéleny dle vlivu dané charakteristiky na
budoucnost firmy. U hodnocené firmy pak kazdé charakteristice ud€lime urcity pocet boda
z dosazitelného maxima. Soucet bodil se vyjadiuje jako procentni podil, ktery je ukazatelem

vitality podniku (viz tab. 2.2).
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Tab. 2.1 Procentualni ohodnoceni vitality podniku

Interval | Ukazatel vitality Urovei vitality
L 81 —100 % vitalita t¢éméf zarucena
11 61 —80 % vitalita velmi pravdépodobnd
I11. 41 — 60 % vitalita bez zdsahu neni zajiSténa
IV. 21 -40% podnik je nemocny
V. 0—-20% podnik je v krizi
Zdroj: Ptepracovano Pollak (2003, s. 28)

Harry Pollak uvedl 10 charakteristik a na zakladé svych vlastnich zkuSenosti jim ptidé€lil body

podle jejich dilezitosti (viz tab. 2.3).

10.

. Finanéni vysledek - dikaz zdravého podniku.

Spokojenost finan¢nich UcCastnikli — dostatecné uspokojeni véfitelt, akcionaid,
zameéstnanctl, dodavatelll, zékazniki a prostiedi, v kterém podnik plisobi.

Spokojenost zakazniki — podnik by mél dé€lat vSe proto, aby svym zakaznikim
poskytoval co nejlepsi a nejkvalitnéjsi sluzby a vyrobky.

Vyrobky odpovidajici trhu — vyrobky a sluzby, které odpovidaji poZadavkiim trhu.
Vyzkum trhu - nepfetrzity vyzkum, jehoz vysledky spolecnost prevadi do nového
vyrobku ¢i sluzeb. Tento tvirci potencial slouzi k ziskani lepsSiho mista na trhu.
Motivace a Skoleni zaméstnancii — hlavnim cilem je zlepSeni znalosti a schopnosti
personalu a zvySovani motivace k lep$im pracovnim vykoniim.

Kapitdlova zékladna — stanoveni vhodné financni zékladny pro bezproblémové
fungovani podniku.

Spolehlivost dodavatelit — zaméfeni se na schopné a spolehlivé dodavatele surovin a
vyrobkd.

Vyhodna lokalizace — zvoleni vhodného stanovi$té podniku, tak aby byly v blizkosti
dopravni kanaly, sklady a zdkaznici.

Pomér k zivotnimu prostiedi — kladny postoj k zivotnimu prostiedi a dosahovani

dobrych vysledki v této oblasti.

Tyto jednotlivé charakteristiky a jeji kritéria jsou spolu s bodovym ohodnocenim uvedeny

v Priloze 11.
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Tab. 2.2 Bodové ohodnoceni jednotlivych charakteristik

Charakteristika Cil bodi
1. Finan¢ni vysledek 8
2. Spokojenost finan¢nich ucastnikii 11
3. Spokojeni zakaznici 11
4. Vyrobky odpovidajici trhu 12
5. Vyzkum trhu cileny na pokrok 13
6. Skoleni a motivovani zaméstnanci 8
7. Kapitalova zakladna 10
8. Spolehlivy dodavatelé 7
9. Vyhodna lokalizace podniku 9
10. Pomér k zivotnimu prostiedi 11
Celkem 100

Zdroj: Pfepracovano Pollak (2003, s. 28)

Podivame-li se na téchto deset vySe uvedenych charakteristik zdravého podniku blize,

zjistime Ze:

Osm z deseti charakteristik se nachazi ve vnéjSim prostredi.

Dulezitost jednotlivych charakteristik je vyjadiena v bodech.

Uvedené charakteristiky jsou takové povahy, ze zkuSeny hodnotitel by nemél mit
problém pridélit jim piislusné bodové ohodnoceni

Statisticky lze dokazat, Ze 10 — 15 % odchylka v hodnoceni jednotlivych charakteristik

nema na konecny vysledek podstatny vliv.

Pti hodnoceni Zivotaschopnosti podniku je dileZité si uvédomit zasadni rozdil mezi vnitinim

a vn¢jSim prosttedim organizace. Uvnitf spolecnosti 1ze definovat a kontrolovat veskerou

¢innost. Ve vnéjSim okoli tomu tak neni, podnik se musi pfizplsobit vnéjSim vliviim trhu a

snazit se jej ovlivnit. Budoucnost firem zéalezi na tom, jak uplatni své schopnosti ve vné&j$im

prostfedi. To je vSak platné jen tehdy, Ze dobfe funguje vnitini okoli podniku a neexistuji

slabiny v jeho vedeni.

Tato metoda se zakladd na subjektivnim ohodnoceni danych charakteristik, na subjektivnim

nazoru hodnoticiho. Omyl, ktery vznikne v disledku tohoto subjektivniho ohodnoceni, miize

byt kvalitativné vyznamny, ale nemtize kvantitativn¢ ovlivnit vysledek.
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Metoda hodnoceni vitality podniku mtze byt kritizovéana a to ze tii hledisek:
1. jedna se o subjektivni hodnoceni, opodstatnéné pouze minénim osoby hodnotitele,
2. vlastnosti podniku, které jsou pouzity k hodnoceni nejsou spravné nebo netplné,

3. pridé€leni cilovych bodi neni vhodné.

Lze uvést, ze vhodny zplisob hodnoceni vitality podnik jest¢ nebyl dosud nalezen. Proto je
také kazdy pragmaticky postup smérem k tomuto idealu pokrokem. Kazda metoda miize byt

pouzivana tak dlouho, dokud se nenajde lepsi feSeni.

2.2.5 Konkurenceschopnost dle Kiernana

Kiernan (1998) ptedlozil 11 ptikdzani pro strategické fizeni 21. stoleti, kterd by méla pomoci
obchodnim zavodim vybudovat inovativni infrastrukturu, jakou budou potiebovat k udrzeni
konkurenceschopnosti v nadchéazejicim obdobi. Tato pravidla, kterd jsou zminéna nize, jsou
zamétfena na ty aspekty, které jsou pouhym okem neviditelné, jako je tfeba podnikové
vzdélavani ¢i schopnosti inovovat. Prvky strategické struktury spolecnosti jsou malokdy,
zachyceny v podnikovych bilancich, ale na kone¢ny tispéch organizace v 21. stoleti budou mit

mnohem vétsi vliv nez kterykoli z analyzovanych faktori soucasnosti.

11 prikazani

1. Nerid’te se piedpisy pievldadajicimi ve vas§em oboru. Stanovte si sva vlastni pravidla a
piinut'te ostatni, aby vas nasledovali! Vybudujte novy konkurenc¢ni prostor, souboje o
statické trhy jsou minulosti.

2. Inovujte, nebo nepieZijete! Vytvoite strategie a mechanismy podporujici neustalé
nepretrzit¢ inovuji a prekonavaji samy sebe.

3. Prozkoumejte svou organizaci objevte skryta strategicka aktiva a vytéZte 7 nich, co se
da. Vyjimecné firmy nachéazeji hodnotovy potencial tam, kde ho ostatni ptehlédli a
umg¢ji jej uvolnit a vyuzit. Obcas jsou skryté hodnoty uvnitf organizace, jindy vné. At
je to jakkoli, dobry inovéator je objevi nebo si je vytvofi.

4. Orientujte se na rychlost a akceschopnost. Analyzy a rozbory jsou uzitené, ale bez
realizace se nikam nedostanete. V dnesnim svété je mnohem lepsi jit z 80 % spravnou
cestou a jit rychle, nez mit 100% jistotu, ale tfimési¢ni zpozdéni.

5. Experimentujte a bud’te proaktivni. Chvile, kdy jste mohli spoléhat na velikost a
povést svého podniku a Cekat, az vam pftilezitost spadne do klina, jsou pryc. Nesmite

se bat vyrazit do utoku a dat véci do pohybu.
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10.

11.

Bourejte hranice. Virtudlni spolecnosti 21. stoleti pfekracuji interni hranice, které tak
Casto déli obory, oddéleni a zaméstnance. Také hranice mezi podniky a jejich vnéjSimi
dodavateli, zakazniky a nékdy dokonce i1 konkurenty se nebezpecné kymaceji.
Ustavicné vyuZivejte v§ech svych zaméstnancu a vseho, co uméji. Obycejni smrtelnici
tomu fikaji ,,svefit veétsi rozhodovaci moznosti 1 zdroje* svym lidem v piedni linii a
nejblize realnému déni.

Globalizujte svou védomostni i redlnou zdkladnu. Nejrychleji se rozvijejici trhy
dnesniho svéta jsou za hranicemi nejen Severni Ameriky, ale i za hranicemi zemi
OECD. Ani vyznamna spolecnost jako je General Electric uz nedokdze piezit, aniz by
pusobila na vice nez jediném trhu. Vas podnik to rozhodné neptezije.

Piipustite si, Ze ekopriomyslova revoluce se dotykd kaZdého 7 nds. Po celém svéte se
kazdym dnem zuZzuji vazby mezi aspekty konkurenceschopnosti, zivotniho prostfedi a
na to navazujicimi finanénimi vysledky. Predni firmy pfetvaieji Setrny pfistup k
zivotnimu prostiedi ve vlivnou konkurencni zbran.

Ucinite 7 nepretriitého vzdélavani podnikové ndboZenstvi. Jedinou opravdu
udrzitelnou konkurenéni vyhodou bude nakonec vaSe schopnost ucit se rychleji a 1épe
nez vasi konkurenti. Transformovat nové nabyté poznatky do novych vyrobki, sluzeb
a technologii dfive, nez konkurence dokdze imitovat vasi posledni inovaci.

Vytvoite si ndastroje pozorovani strategickych piinosi. Kazdy dokaze dat dohromady
¢isla ukazujici produkei a zisk za uplynulé ctvrtleti, ale ta poskytnou pouze staticky a
povrchni souhrn vcerejSich udélosti. KdyZz se misto toho zaméfite na klicové
strategické a ziskové faktory, které odhaluji realnou silu vaSeho podnikani, mizete

nasmérovat svou energii na to, co skute¢né rozhoduje o budoucim uspéchu vasi firmy.

Ptikdzani jednotliveé 1 jako celek slouzi k posileni podnikového strukturniho kapitdlu a tim
také k vybudovani silné a trvalé inovaéni infrastruktury.
Ztéchto 11 prikazani vytvofili pedagogové dotaznik, pro zjisténi ristovych faktorh

spole¢nosti. Tento dotaznik bude aplikovan na analyzovanou spolecnost XYZ.

2.3 Metody hodnoceni konkurenceschopnosti

Podkapitola je zaméfena na metody a analyzy, kterych je zapotfebi pro méfeni a zhodnoceni
konkurenceschopnosti. Prvni zminénou metodou je analyza SWOT, kterd rozebira soucasny
stav spolecnosti. Druhou metodou je PESTLE analyza, ktera analyzuje vnéjsi prostiedi na
zaklad¢ faktordi, které mohou ovliviiovat spolenost. Dal$i metodou je Benchmarking

spocivajici ve vyhledavani téch nejlepSich podnikatelskych aktivit a porovnava je s vysledky
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vlastniho podniku. Posledni teoreticky vymezenou metodou je finan¢ni analyza obchodniho
zavodu, kterd je provedena pomoci pomérovych ukazateli. V nasledujicich podkapitolach
jsou popsany vybrané metody a c¢ast z nich bude vyuzita pro zhodnoceni situace dané¢ho

podniku.

2.3.1 SWOT analyza

Podle Grasseova (2010) je SWOT analyza metodou strategické analyzy vychoziho stavu
organizace, kdy jsou na zéklad¢ vnitini a vnéjSi analyzy generovany alternativy strategii.
Analyza spocivd v hodnoceni a rozboru soucasného stavu obchodniho zavodu, coz

predstavuje vnitini prostiedi a soucasné situace okoli spolecnosti, tedy vnéjsiho prostiedi.

SWOT predstavuje zkratku pro vnitini silné (Strengths) a slabé stranky (Weaknesses) stranky,
prilezitosti (Opportunities) a ohrozeni (Threats). Tato analyza ohodnocuje podnik, je uzitecna

a je snadno pouzitelnym nastrojem pro popis celkové situace spolec¢nosti (Vachal 2013).

SWOT analyza je jednoduchym néstrojem zamé&fujici se na charakteristiku dulezitych faktord,
které ovliviiuji postaveni organizace. Tato analyza identifikuje hlavni silné a slabé stranky
podniku a porovnava je s piilezitostmi a ohroZenimi, které jsou vychodiskem pro stanoveni

vhodné strategie.

Ptistup analyzy rozliSuje dvé vnitini situace organizace, silné a slabé stranky, a dvé vné&jsi
situace, piilezitosti a ohrozeni, ktera sestdva z ptivodné dvou analyz, a to analyzy SW a
analyzy OT. Navrhuje se zalit analyzou OT — pfileZitosti a ohrozeni, které pfichazeji
z vnéjsiho okoli obchodniho zdvodu a to jak makroprostiedi, tak mikroprostiedi. Nasledné se
provede analyza SW, kterd se tyka vnitiniho prostfedi podniku — cile, firemni zdroje, systémy,

podnikové kultura, mezilidské vztahy aj. (Jakubikova, 2008).

Nékdy je obtizné odhadnout, zda urcita charakteristika znamenaé ptilezitost ¢i hrozbu, anebo
silna stranka neptredstavuje stranku slabou. Je velmi dilezité udé€lat z této analyzy zavéry,
které se budou vztahovat ke konkrétni situaci spolecnosti a ohodnotit jejich dopad na vybér
strategie.

Cilem je rozvijet silné stranky a potlacovat slabé a soucasn¢ byt pfipraven na potencialni

prilezitosti a hrozby (Sedlackova, 2006).
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Silné stranky piedstavuji interni faktory, diky kterym ma firma silné postaveni na trhu.
Interpretuje oblasti, ve kterych je firma dobra a lze je pouzit jako podklad pro stanoveni
konkurencni vyhody. Jedna se o posouzeni podnikovych dovednosti, schopnosti a potencialu.
Slabé stranky jsou pfesnym opakem silnych stranek. Nékdy nedostatek urcité silné stranky
znamena slabou stranku, coz brani efektivnimu vyvoji a vykonu firmy.

Prilezitosti predstavuji moznosti, jejiz realizaci se zvySuji vyhlidky na vyuzivani
disponibilnich zdroji a G¢innéjsi plnéni cili. Diky tomuto faktoru to zvyhodnuje organizaci
oproti konkurenci.

Hrozby vyjadiuji nepiiznivou situaci nebo zménu v okoli organizace a to znamena piekazky
pro ¢innost. Mohou také znamenat hrozbu rozpadu ¢i nebezpeci netspéchu. Firma musi
rychle reagovat na zmény trhu odpovidajicim zplisobem, aby toto nebezpeci odstranila nebo

minimalizovala (Blazkova, 2007).

Véchal (2013) uvadi Ctyfti typy strategii, které vytvari matici SWOT mezi které se tadi:
Strategie SO vyuZiva silnych stranek na ziskani vyhody podniku a ke zhodnoceni piileZitosti
identifikovanych ve vnéjSim prostiedi.

Strategie WO se zaméfuje na odstranéni slabych stranek tim zpiisobem, ze bude vyuzivat
ptilezZitosti.

Strategie ST podrobuje silné stranky nepfizni okoli. Pfedpoklad je v tom, Ze silné stranky se
stfetnou s hrozbami. Cilem je maximalizace silnych stranek a minimalizace ohrozeni. V tomto
okamziku je tfeba identifikovat hrozby a pfemeénit je vyuzitim silnych stranek v ptilezitosti.
Strategie WT se zaméfuje na minimalizaci slabych stranek a vyhnuti se rizik. Firma v této
pozici vétSinou bojuje o preziti a Castymi strategiemi je omezeni vydajii, vyhlaSeni bankrotu,

likvidace nebo fuze.

Grasseova (2010) pfi realizaci SWOT analyzy dba na to, aby si organizace ujasnila, k ¢emu
budou vysledky ziskané touto analyzou vyuZzivat. Analyza slouzi jako zaklad pro generovani
alternativ strategii s vyuZzitim matice SWOT. Vyuzit ji miZeme také k dalSim uceliim jako:

e podklad pro vymezeni vize,

e podklad pro urceni strategickych cila,

e pro identifikovani a analyzu kritickych oblasti.

SWOT analyza ztraci svlij vyznam, jestli-ze se klade diiraz jen na sestaveni slabych a silnych

stranek, prilezitosti a hrozeb bez navazujicich opatieni, kterd vyplyvaji z definovanych
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strategii. Hlavni strategii miZzeme vyjadfit ve form¢ matice, kterd ukazuje vazby mezi
jednotlivymi prvky a diky ni l1ze generovat potencialni strategie pro dalsi rozvoj podniku.

Mnoho spolecnosti vypracuji pomoci SWOT analyzy vycerpavajici seznamy silnych a
slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb. Jestli-Ze se nadale s témito zjisténymi fakty nepracuje,

jsou tato zjisténi v podstaté zbytecna.

Pravidla, které je nutno pii realizaci SWOT dodrzovat:

Pravidlo ucelnosti — pii realizovani analyzy se musi klast diraz na jeji ucel, nemuze
vysledky a postupy kopirovat pro feseni jiného problému.

Pravidlo kauzality — podstatné je nesoustiedit se na dusledky, ale na pfi¢iny. U velkého
poctu slabych stranek miize byt nékolik z nich pfi¢inami Spatného stavu a dalS$i mohou byt
pouze dusledky. Pti feSeni slabych stranek musime klast diiraz na feSeni pficin.

Pravidlo relevantnosti — zde je dulezité zaméfit se na fakta.

Pravidlo objektivnosti — objektivni analyzu mizeme dosahnout ucasti vice lidi na jeji tvorbé.
Objektivnost je také zabezpecena vyuzivanim technik a néstrojl, které jsou podstatné pro

hodnoceni daleZitosti faktort.

Metodicky postup pfii realizaci SWOT analyzy, ktery bude uskute€nén pomoci softwarového
programu Microsoft Excel .
Pti provadéni analyzy je nutné vychazet ze Ctyt zékladnich fazi:

1) Ptiprava na uskutecnéni SWOT analyzy.

2) Identifikace a hodnoceni silnych a slabych stranek podniku.

3) Identifikace a hodnoceni ptilezitosti a hrozeb organizace.

4) Tvorba matice SWOT analyzy.

Ad 1) Priprava na uskute¢néni SWOT analyzy.
V této fazi navrhujeme realizaci Ctyf navazujicich kroki: a) Stanoveni Gcelu, za jakym bude
SWOT analyza provadéna, b) Definovani oblasti, které budou rozebirdny, c) Vytvofeni

analytickych skupin, d) Sjednoceni pracovni postupu a motivace ¢lenti skupiny.

Ad a) Stanoveni ucelu, za jakym bude SWOT analyza provadéna

Prvnim tkolem je jednoznacné urcit, k cemu budou vysledky SWOT analyzy vyuzity, jaky je
jeji ucel. Tato analyza se vyuziva pro vytvafeni alternativ strategii tim, ze kombinuje zjisténé
silné a slabé stranky s pfilezitostmi a hrozbami. Na zéklad¢ urCenych strategii se mohou

stanovit strategicke cile.
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Ad b) Definovani oblasti, které budou rozebirany

Pokud SWOT analyzu vyuzivame pro analyzovani celé organizace, je vhodné ji roz¢lenit do
oblasti, které se pak analyzuji zvlast. Naptiklad funk¢ni oblast, procesni atd..

Ad c¢) Vytvoreni analytickych skupin

V této fazi je dulezité sestavit tym zkuSenych pracovnikii pro identifikaci a hodnoceni faktort,
které maji vliv na analyzované oblasti.

Ad d) Sjednoceni pracovni postupu a motivace ¢leni skupiny

VSichni ¢lenové tymu se musi dohodnout na konkrétnim postupu provadéni SWOT analyzy.
Dulezité je stanovit si moznosti ziskavani informaci a jaké metody by pii realizaci

SWOT analyzy byly vyuzity.

Ad 2) Identifikace a hodnoceni silnych a slabych stranek podniku.
V této fazi se zahajuje identifikace a hodnoceni silnych a slabych stranek a navrhuje se
realizace dvou krokt: a) Identifikace silnych a slabych stranek podniku, b) Hodnoceni silnych

a slabych stranek podniku.

Ad a) Identifikace silnych a slabych stranek podniku

Silné a slabé stranky firmy mohou byt identifikovany riznymi zptisoby. Je mozné vyuzit
metody jako je brainstorming, porady apod.

Ad b) Hodnoceni silnych a slabych stranek podniku

Po zjisténi silnych a slabych stranek organizace, stanovime dilezitost zjisténym silnym a
slabym strankdm. Pro stanoveni diilezitosti se vyuziva naptiklad metoda parového srovnani

nebo metoda alokace 100 bodu.

Ad 3) Identifikace a hodnoceni prilezitosti a hrozeb podniku
Po identifikaci silnych a slabych stranek spole¢nosti miiZzeme provést identifikaci a hodnoceni
prilezitosti a hrozeb. V ramci této faze realizujeme tfi navazujici kroky: a) Identifikace

ptilezitosti a hrozeb, b) Hodnoceni hrozeb, ¢) Hodnoceni ptilezitosti.
Ad a) Identifikace prilezitosti a hrozeb

Ptilezitosti a hrozby mizeme také identifikovat nékolika zptisoby. Jednou z metod miize byt

napfiiklad brainstorming, fizené diskuze pro identifikaci, porady a jiné.
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Ad b) Hodnoceni hrozeb

Hrozby ptedstavuji pro kazdou organizaci urcité riziko. Rizikovost hrozeb vyplyva nejen ze
zévaznosti jejich dopadu, ale také z pravdépodobnosti vzniku. Pfi hodnoceni hrozeb je
dualezité urcit zadvaznost dopadu hrozeb na analyzovanou oblast.

Ad c) Hodnoceni prileZitosti

Podobny postup jako u hodnoceni hrozeb mtizeme pouzit také u hodnoceni piilezitosti. Zde je
nutné vymezit veli¢inu, ktera bude rozhodovat o vysledném setazeni zjisténych velicin.
Prvnim krokem je urceni atraktivity dopadu pftilezitosti. Pro hodnoceni atraktivity byla

stanovena bodova stupnice. Druhym tkolem je vyjadfit pravdépodobnost vzniku piilezitosti.

Ad 4) Tvorba matice SWOT analyzy
Poslednim krokem je tvorba matice SWOT. Pfi tvorb& jsou dllezité dvé cinnosti: a)
Zaznamenani faktort se rozhodujicim vyznamem, b) Vytvareni alternativ strategii.
Ad a) Zaznamenani faktori se rozhodujicim vyznamem
Pfi tvorbé matice provadime jako prvni Cinnost zaznamenani silnych a slabych stranek
s vysokou dulezitosti a hrozeb a prileZitosti s vysokou hodnotou, které maji strategicky
vyznam.
Ad b) Vytvareni alternativ strategii
Tento krok spocivd v kombinovani silnych a slabych stranek se zjiSt€énymi pfileZitostmi a
hrozbami. Vytvareni Ctyf typu strategii je zdkladem pro tvorbu matice. Typy strategii: WO
strategie, SO strategie, WT strategie, ST strategie viz. str. 26.

2.3.2 PESTLE analyza

Dle Blazkova (2007) se o PESTLE analyze se ¢asto mluvi jako o analyze prostfedi, ktera
muze ovlivnit podnikani a rozvoj firmy. PESTLE analyza je klicova pro poznéni prostiedi, ve
kterém firma plisobi, pro identifikaci trendii, zmén, které se déji v podnikatelském okoli a je

nastrojem k ohodnoceni vlivu faktort na prostredi spolecnosti.

Metoda se pouziva pro strategickou analyzu vnéjSiho prosttedi na zakladé takovych faktori, u
kterych se predpoklada, Zze mohou ovliviiovat obchodni zavod. Pouziva se také jako podklad
pro vypracovani predpovédi o disledcich dal§iho rozvoje. Uéel metody PESTLE spodiva
v analyze faktorti vné&jSiho prostfedi, které by mohly znamenat budouci pfilezitosti nebo

hrozby pro hodnoceny subjekt (Grasseova 2010).

28



Politicko-pravni faktory tvoii pravidla pro ¢innost podniki a spolecensky systém, ktery musi
dodrzovat. Systém je dan mocenskym z4jmem politickych stran a vyvojem politické situace
v dané zemi.

Ekonomické faktory vychazi zekonomické situace a hospodaiské situace dané zemé.
Spadaji sem nasledujici makroekonomické faktory jako je tempo ristu HDP, vyse urokovych
sazeb, daiiové podminky, nezaméstnanost, inflace apod.

Socidalné-demografické faktory jsou dany spolecnosti, jeji strukturou, spolecenskymi a
kulturnimi zvyky, sociélni skladbou obyvatelstva, pracovni preference atd..
Technicko-technologické faktory piredstavuji inovaéni potencial zemé a tempo
technologickych zmén. Zahrnuji faktory, které souvisi s vyvojem vyrobnich prostiedkd,
materialii, procesit a know-how (Srpova, 2010).

Legislativni faktory zahrnuji zejména existenci a funk¢nost podstatnych zdkonnych norem
jako je obchodni pravo, danové zakony, legislativni omezeni — distribuce, pravni Uprava
pracovnich podminek.

Za Ekologické faktory mulzeme povazovat hrozby jako napf. zvySovani emisnich
sklenikovych plyntli, globalni oteplovani, Cerpani neobnovitelnych zdroji a jiné. Dale zde
muzeme zahrnout zdkonodarné omezeni, kterd jsou spojena s ochranou Zivotniho prostiedi ¢i

pfirodni a klimatické vlivy.

Termin PESTLE je pouzivan az poslednich deseti letech a pfedchazel mu jisty historicky
vyvoj. Predchiidce této analyzy byl nazvan jako ETPS analyza, coz byla pomticka pro analyzu
vn¢jSiho prostiedi organizace na zadklad¢é cCtyi Ciniteli. Zahrnovala faktory ekonomické,
technologické, politické a socidlni. Dale nésledoval nazev STEP, ktery piedstavoval zpiisob,
jak organizovat vysledky z pfedchdzejiciho monitorovani. Tento néstroj analyzy vnéjsSiho
prostiedi byl nékolikrat modifikovan, ptfidavanim dalSich prvkl vnéjsiho prostiedi, kterym je
ekologicky faktor. V tuto chvili se uz jednalo o analyzu STEPE. V 80. letech byl zaznamenéan
posledni prvek a to legislativni faktor. Nékolik autort fadi tyto faktory vné&jSiho prostiedi
napi., jako SLEPTE, STEPLE, ale jako nejznam¢jSi se nakonec ujal termin PESTLE
(Grasseova, 2010).

Ryglova (2011) ve své knize uvadi, ze smyslem analyzy je zjistit jak se tyto faktory navzajem
ovlivityji. Tato analyza by méla hlavné slouzit na zodpovézeni nasledujicich otazek:

e Jaké vngjsi faktory maji vliv na nas podnik?

e Jaké jsou ucinky téchto Cinitelt?

e Které z nich jsou v budoucnosti nejpodstatné;si.
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PESTLE analyza, ma ale také své vyhody a nevyhody o kterych se zmifiuje ve své publikaci
Viachal:

Vyhody PESTLE analyzy:

Tato analyza zaméfuje svou pozornost na §irSi okoli a jeho zmény, které nemusi byt pfi
sledovani odvétvi platné. Bere v uvahu i nepodnikatelské faktory jako zivotni styl, Zivotni

prostiedi aj. Pomaha také porozumét faktortim, které ovlivituji vyvoj konkrétniho odvétvi.

Nevyhody PESTLE analyzy
Analyza n€kdy nepfinese nic nového a tento ztraceny ¢as mohl byt vénovan analyze

strategicky vyznamngj$im faktoram (Vachal, 2013).

2.3.3 Finan¢ni analyza

Finanéni analyza se provadi pomoci finanénich ukazatel, které slouzi pro vyhodnocovani
Gisp&nosti podniku. Zadna firma se bez rozboru finanéni analyzy neobejde, protoZe v sobé
zahrnuje hodnoceni financni minulosti, soucasnosti, pfedpovidani financnich podminek
v budoucnosti, pfipravuje opatfeni ke zlepSeni ekonomické situace spolecnosti, zajistuje dalsi
prosperity, pfipravuje a zkvalitiiuje rozhodovaci procesy. Nejvystiznéjsi definici je ta, kterad
tvrdi, Ze finan¢ni analyza predstavuje rozbor ziskanych dat, kterd jsou obsaZena v ucetnich

vykazech.

Zakladnim cilem finanéni analyzy je pfipravit podklady pro kvalitni chod organizace.
Ugetnictvi piedklada presné hodnoty penéznich wdajii vztahujici se pouze k jednomu
casovému obdobi. Aby tyto data byla vyuZita pro hodnoceni finan¢ni vitality podniku, musi
byt podrobena finan¢ni analyze.

Vysledky financni analyzy se stdvaji zakladnim kritériem ekonomickych rozhodnuti a
podnikové finance ziskavaji nové postaveni, dostavaji se do podvédomi vSem podnikateltim.

Finan¢ni vysledky jsou velmi vyznamné také pro hodnoceni a vybér obchodnich partnert.

Hlavnim cilem finanéniho fizeni podniku je pfedevs§im dosahovani finan¢ni stability, kterou je

mozno hodnotit dvéma kritérii:
1. Zajistovani prirtistku majetku, schopnost tvofit zisk a zhodnocovat vlozeny kapital,
ktery je nejdilezitéj$im kritériem, protoze je zdkladem podnikani. Kazdy vstupuje do

podnikéni s myslenkou rozsifovani vlastni bohatstvi.
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2. Platebni schopnost je dalsim velice dilezitym kritériem, nebot’ bez platebni schopnosti
vétSinou neexistuje moznost nadale fungovat a je to predzvést ukonceni podnikatelské

¢innosti.

Finan¢ni analyzu mizeme délit do dvou rovin: V prvni roviné se ohlizime do minulosti a
mame moznost hodnotit, jak se firma vyvijela az do soucasnosti. Druhou rovinou je fakt, ze
nam finan¢ni analyza slouzi jako podklad k finan¢nimu planovani v obou rovinach. Tyto
roviny nam umozni planovani kratkodobé, které je spojené s béznym fungovanim spolecnosti

a planovani strategické souvisejici s dlouhodobym rozvojem podniku.

Finan¢ni analyza je také soucasti SWOT analyzy, kdy se jedna o identifikaci slabin ve
finan¢nim zdravi obchodniho z&vodu, které by mohlo v budoucnosti vést k problémtim. Silné

stranky souvisi s moznym budoucim zhodnocenim majetku spolecnosti.

VSsichni uzivatelé musi pfed zpracovanim kterékoliv analyzy definovat cil, k némuz hodlaji
dospét. Na zdklad¢ stanovenych cili se vybere takovd metoda, ktera bude odpovidat
z hlediska finan¢ni a ¢asové ndrocnosti. V této chvili se postup vypracovani rozchéazi podle
uréitych cild. Podnikatelé si finanéni analyzou ovéfuji, zda finan¢ni prostiedky, které
investovali, jsou zhodnoceny a fadn& vyuzivany. Z jejich hlediska je zajima vyvoj trZznich
ukazateld, ukazateli ziskovosti a vztah penéZnich toki k dlouhodobym zavazkiim, zadkladnim

cilem je maximalizace trzni hodnoty vlastniho kapitalu podniku (Rickova, 2010).

DluhoSova (2008) uvadi zdroje informaci pro finan¢ni analyzu

. Vykaz financniho ucetnictvi — vykazy externi, které poskytuji informace externim
uzivatelim. Podavaji informace o stavu a struktufe majetku, o tvorbé a uziti vysledku
hospodateni tedy vykazu zisku a ztraty, o zdrojich kryti- rozvaha a o pohybu
finan¢nich tokt, coz predstavuje vykaz Cash flow.

o Vykaz vnitropodnikového ucetnictvi — kazdy podnik si je vytvati podle svych potieb.
Zahrnuji se zde zejména vykazy o vynakladani nakladl, o spotfebé nédkladii na
jednotlivé vykony. Tyto vykazy nejsou vetfejné dostupné informace.

. Financni informace — zahrnuji vyro¢ni zpravy a vykazy, vnitropodnikové informace,
progndzy finan¢nich analytikl, zpravy o vyvoji trokovych mén a urokovych relaci.

. Kvantifikované nefinancni data — obsahuji podnikové statistiky produkce, odbytu,

prosperity, zaméstnanosti, normy spotieby, interni smérnice.
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. Nekvantifikované data — zpravy jednotlivych vedoucich pracovnikii jednotlivych

utvart podniku, komentare manazerd, tisku, prognézy a nezavisla hodnoceni.

2.3.4.1 Pomérova analyza

Pomérova analyza dava do poméru veliiny vzajemné mezi sebou, na rozdil od vertikdlni a
horizontalni analyzy, kterd sleduje vyvoj pouze jedné veliiny v ¢ase. Metody pomérovych
ukazateli se shrnuji do riznych skupin ukazatelii. Aby obchodni zdvod mohl dlouhodobé
existovat, musi pfinaSet uzitek vlastnikim, musi byt pfiméfen¢ zadluzeny a likvidni
(Kislingerova, 2005).

Pomérové ukazatele jsou nejpouzivanéj$i metodou pro rozbor ucetnich vykazi. Divodem je
takovy, Ze analyza vychazi pouze z tidaji zékladnich ucetnich vykazl, tedy vyuziva vetejné

dostupné informace (Riackova, 2010).

DluhoSova (2008) ve své publikaci uvadi, Ze finan¢ni analyza zahrnuje né€kolik ukazateld,
jako jsou ukazatele financni stability a zadluzenosti, ukazatele rentability, ukazatele likvidity,
ukazatele obratu a ukazatele vychazejici z daji kapitalového trhu.
Pro tcely diplomové prace budou vyuzity tyto ukazatele:

1.  Ukazatele zadluZenosti

2 Ukazatel rentability

3. Ukazatel likvidity

4 Ukazatel aktivity

Nize uvedené vzorce 1.1 — 1.12 jsou Cerpany dle publikace Finan¢ni fizeni a rozhodovani
podniku (DluhoSova, 2008). Vzorce 1.13 — 1.14 jsou Cerpany dle publikace Finan¢ni analyza
podniku (Sedlacek, 2011).

Ad 1) Ukazatele zadluZenosti
Ukazatele zadluZenosti sleduji vztah mezi vlastnimi a cizimi zdroji. ZadluZenost sama o sobé&
jesté nemusi byt negativnim znakem. Vysoka zadluZenost mize pozitivné pfispét k rentabilité

vlastniho kapitalu (Kislingerova, 2005).

a) Celkova zadluZenost
Vyjadiuje podil celkovych zavazki k celkovym aktivim a méfi tak podil véfitelii na

celkovém kapitalu a z toho financuje majetek podniku. Cim vys$si hodnota ukazatele, tim
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vys$i je riziko véfiteli. Tento ukazatel ovliviiuje vétitelské riziko a taky vynosnost podniku.
Optiméalni hodnota je mezi 30 aZ 60%.
cizi kapital

Ukazatel celkové zadluz ti = 1.1
zatel celkové zadluZenos olkova altiva (1.1)

b) ZadluZenost vlastniho kapitalu
Zadluzenost vlastniho kapitalu zavisi na fazi vyvoje organizace a postoji vlastniki k danému
riziku. U stabilnich podnikd by se méla hodnota pohybovat pfiblizné¢ v pasmu od 80 do
120%.

; i cizi kapital
Ukazatel zadluZenosti vlastniho kapitalu = — — (1.2)
vlastni kapital

Ad 2) Ukazatele rentability
Zakladem hodnoceni rentability je rentabilita vlozeného kapitalu, ktery je definovan jako
pomér zisku a vlozen¢ho kapitdlu. Tento ukazatel se tadi v praxi k nejsledovanéjSim
ukazatelim.

a) Rentabilita aktiv - ROA
Tento ukazatel rentability aktiv byva povazovan za klicové méfitko rentability. Divod je
takovy, Ze poméiuje zisk s celkovymi aktivy, které jsou investovany do podnikéani bez ohledu
na to, z jakych zdrojii jsou financovany. Cisty zisk je pouze ¢asti vysledku, druhou &ast tvoii
5%.

zisk pied troky a zdanénim (EBIT)

ROA — tabilita aktiv = 1.3
rentabilita aktiv tiva (1.3)

b) Rentabilita vlastniho kapitalu - ROE
Ukazatel ROE vyjadiuje celkovou vynosnost vlastnich zdrojii a je zavisly na rentabilité
celkového kapitalu a Grokové mite ciziho kapitalu. Nartst tohoto ukazatele miize zpusobit
pokles urokové miry ciziho kapitalu, vétsi zisk organizace, snizeni podild vlastniho kapitalu

na celkovém kapitalu. Doporucena hodnota ukazatele by neméla byt mensi jak 8%.
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) cisty zisk (EAT)
ROE — rentabilita vlastniho kapitalu = - — (1.4)
vlastni kapital

¢) Rentabilita trzeb - ROS
ROS slouzi k posouzeni rentability a je vhodny zejména pro mezipodnikové srovnani a
srovnani v Case. Je jednim z bézné sledovanych ukazateli finan¢ni analyzy. Nizka uroven
vyjadiuje chybné fizeni firmy, stfedni urovein je znakem dobré prace managementu podniku a
dobrého jména podniku na trhu. Vysoka uroven ukazatele ukazuje na nadprimérnou troven

organizace. U tohoto ukazatele se doporucuje ¢im vysSi hodnota, tim vétsi zisk.

cisty zisk (EAT)

ROS — rentabilita trzeb = —
trzby

(1.5)

Ad 3) Ukazatel likvidity

Pod pojmem likvidita si mizeme ptedstavit schopnost podniku hradit své zavazky a ziskani
dostatecnych prostfedkli na provedeni potiebnych plateb. Likvidita vyjadfuje zavislost na
tom, jak rychle je spolecnost schopna inkasovat své pohledavky, zda ma prodejné vyrobky a

jestli je schopen prodat své zasoby.

a) Celkova likvidita
Smyslem ukazatele celkové likvidity je to, Ze se poméfuje objem obéZnych aktiv s objemem
zavazkl splatnych v blizké budoucnosti. Podstatné je srovnavani s podniky s podobnym
charakterem c¢innosti. Za slabinu se povazuje nesplnéni hlavniho pfedpokladu, ze veSkera
obézna aktiva budou pfeménéna na hotovost. Za priméirenou hodnotu se povaZuje rozmezi
do1,5-25
obéina aktiva

Ukazatel celkové likvidity = 1.6
Zatel celkove T ™ laratkodobé zavazky (1.6)

b)  Pohotova likvidita
Pfi vyjadieni obéznych aktiv se berou v tvahu jen pohotové prostiedky jako je pokladni
hotovost, penize na bankovnim ¢tu, obchodovatelné cenné papiry atd. Vyse ukazatele zavisi

na ¢innosti podniku, na odvétvi do néhoz je podnik zafazen, na strategii. Rlist hodnoty by mél
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znamenat zlepSeni finan¢ni a platebni situace. Doporucena hodnota by se méla pohybovat

vrozmeziod 1 —1,5.

Pohotova lilvidit obézna aktiva — zasoby 5
Onotova NEKvVIAalta — )
kratkodobé zévazky (1.7)

¢) Okamzita likvidita
Pohotové platebni prostfedky zahrnuji ty nejlikvidngjsi prostfedky a to jsou penize na uctech,
v pokladnich a Seky. Mlzou zde byt zahrnuty i sménecné pohleddvky a nckteré druhy
cennych papiri. Pro okamzitou likviditu plati doporucena hodnota v rozmezi od 09 — 1,1
Dluhosova (2008).
pohotové platebni prostiredky

Okamzits likvidita = 1.8
mzlia fevidia kratkodobé zivazky (18)

Ad 4) Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity podle Rickova (2010) méfi schopnost organizace vyuZzivat investované
finan¢ni prostfedky a vazanost jednotlivych slozek kapitalu. Tyto ukazatele vyjadiuji pocet
obratek jednotlivych slozek zdroji nebo aktiv nebo dobu obratu. Rozbor slouZzi pfedevSim
k nalezeni odpovédi na otdzku, jak hospodaii s aktivy a také jaky vliv ma hospodafeni na

vynosnost a likviditu.

a) Obratka celkovych aktiv
Dluhosova (2008) tvrdi, Ze obratka celkovych aktiv méfi intenzitu vyuziti celkového majetku.

Tento ukazatel je vétSinou pouzivan pro mezipodnikové srovnani. Cim je ukazatel vyssi, tim

1¢innéji podnik vyuziva sviij majetek.

trzby

Obratka celkowich aktiv =
ra cetrovych asty celkova aktiva

(1.9)

b) Dobra obratu aktiv
Ukazatel doby obratu aktiv charakterizuje, za jak dlouho dojde k obratu celkového majetku

firmy ve vztahu k trzbam. Doporucen4 je co nejkratsi doba obratu.
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celkova aktiva - 360
Dobra obratu aktiv = - (1.10)
trzby

¢) Doba obratu pohledavek
Tento ukazatel doby obratu pohledavek vyjadiuje strategii fizeni pohledavek a udava, za jak
dlouho jsou splaceny faktury. Jestlize ukazatel trvale piekracuje dobu splatnosti, je nutné
zjistit platebni schopnost odbératelti. Ukazatel je dulezity pro planovani penéznich toki.

Hodnota ukazatele by méla byt co nejkratsi.

pohledavky - 360
Doba obratu pohledavek = ~ (1.11)
trzby

d) Doba obratu zavazki
Doba obratu zéavazkli urcuje pocet dni, na které dodavatelé poskytli obchodni tuvér.
Charakterizuje platebni schopnost spolecnosti vzhledem k dodavatelim. Pro dobu obratu

zavazki je doporucena hodnota co nejnizsi.

i . zavazky - 360
Dobra obratu zavazkna = - (1.12)
trzby

2.3.4 Bankrotni a bonitni modely
Sedlacek (2011) predstavuje soustavy nekterych ucelové vytvorenych ukazateli sestavenych
za ucelem posouzeni finan¢ni situace podniku i jeji predikce. K nejvice rozsifenym modeltim

patii zejména Altmantv model, Indexy IN, Taffertiv model a jiné.

1. Altmaniv model

Altmaniv model nazyvany také jako index &i Z-skore vychdzi z diskriminacni analyzy
uskutecnéné koncem 60. a v 80. letech u nékolika desitek zbankrotovanych a
nezbankrotovanych firem.

Altmaniv index pro spolecnosti, které nejsou obchodovatelné na kapitalovém trhu:

£i=0,717 -A+0847-B+ 3,107 -C+ 0420 - D+ 0,988-E (1.13)

Kde: A = ¢isty pracovni kapital / celkova aktiva
B = nerozdéleny zisk / celkova aktiva

C = zisk pted troky a zdanénim / celkova aktiva
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D = vlastni kapital / cizi kapital

E = trzby / celkové aktiva

Metoda vyjadfuje finan¢ni situaci firmy a je urcitym dopliujicim faktorem pii finan¢ni

analyze. Uspokojivou finanéni situaci hodnocené¢ho podniku naznacuje hodnota ukazatele

vEtsi nez 2,99 (viz Tab. 2.3).

Tab. 2.3 Moznosti vypoctu Z-skore

Vysledek Hodnoceni

pokud Z > 2.9 muzeme predvidat uspokojivou financni situaci
1,2>7<2,9 ,,Seda zona“

7<1,2 firma je ohrozena vaznymi finan¢nimi problémy

Zdroj: prepracovano viz Sedlacek (2011, s. 110)

2. Indexy IN

Autofi Ivan a Inka Neumaierovi sestavili Ctyfi indexy, které umozni posoudit finan¢ni

vykonnost a diitvéryhodnost ceskych firem. Index IN 95,IN 99, IN 01 a IN 05.

Budeme se zabyvat indexem IN 05, ktery bude vyuzit v praktické ¢asti, protoZe je vytvofen

pfimo na ¢eské podminky a zahrnuje jak hledisko véfitele tak vlastnika (viz Tab. 2.4).

EBIT EBIT T DA

A
IND5=013-—+004—+397  ——+021-—+ 0,09 —
NU A

CZ

Kde: A = aktiva

A EZ

CZ = cizi zdroje

EBIT = vysledek hospodateni pted zdanénim
KZ = kratkodobé zavazky
NU = nakladové uroky

OA = obéZna aktiva

T = trzby

Tab. 2.4 MoZnosti vypoctu indexu:

Vysledek Hodnoceni

Pokud IN > 1,6 miZzeme piedvidat uspokojivou finan¢ni situaci
09<IN<1,6 ,,5eda zona“

IN <0,9 firma je ohroZena finan¢nimi problémy

Zdroj: prepracovano dle Sedlacek (2011, s. 112)
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2.4. Postupové kroky pro hodnoceni konkurenceschopnosti

V pfedchozi ¢asti  byly vymezeny =zékladni pojmy tykajici se konkurence a
konkurenceschopnosti podniku. Po ziskani vSech dostupnych informaci o podniku bude
predstavena hlavni analyzovana spolecnost XYZ a nasledn¢ jsou pouzity analytické metody
jako SWOT analyza, finan¢ni analyza a Pollakiiv model hodnoceni zivotaschopnosti firmy. Z
vyslednych hodnot se vytvoii nadvrhy a doporuci se postupy, které by méli vést ke zlepSeni

konkurenceschopnosti.

Obr. 2.4 Vlastni postupové kroky pii realizaci zhodnoceni konkurenceschopnosti

* Osloveni spole¢nosti XYZ pro zhodnoceni konkurenceschopnosti

* Charakteristika a klicové mezniky firmy

* Ziskani pottebnych informaci, které zmapuji pfistup k hodnoceni
konkurenceschopnosti

* Ziskani ucetnich vykazi

»  Aplikace metodiky analyzy SWOT
»  Sestaveni, obodovani a zhodnoceni vysledki

* Aplikace metodiky hodnoceni vitality podniku dle Harryho Pollaka
* Sestaveni, obodovani a zhodnoceni vysledk
* Analyza rastovych faktorti v podniku

* Provedeni finan¢ni analyzy pomoci vybranych pomérovych
ukazateld a jejich zhodnoceni
* Predikce finan¢ni tisn€ podniku

* Zhodnoceni aplikovanych metod a analyz
* Vytvoteni navrhu a doporuceni pro spolecnost XYZ

Zdroj: vlastni zpracovani
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3. Zhodnoceni konkurenceschopnosti

Kapitola je zaméfena na zhodnoceni konkurenceschopnosti spole¢nosti XYZ. Jako prvni je
predstaven a strucné charakterizovan vybrany podnik. Poté nasleduje aplikace konkrétnich
metod hodnoceni konkurenceschopnosti, které jiz byly dfive specifikovany v teoretické ¢asti.
U vybrané spolecnosti je provedena SWOT analyza, kterd identifikuje interni a externi faktory
pusobici na spolecnost. Dale je aplikovana finan¢ni analyza za pomoci vybranych
pomérovych ukazateli a vitalita podniku je vyhodnocena podle Pollakova modelu

zivotaschopnosti podniku.

3.1 Charakteristika spole¢nosti XYZ

Spole¢nost XYZ je jednou z pfednich firem tuzemského trhu, kterd se zabyva vyrobou
hotrakt, automatickych kotli a piestaveb kotld stavajicich. Od zacatku podnikani byla jejim
teritoriem ptisobnosti pouze Ceské a Slovenska republika, ale v soutasné dobé se spole¢nost
soustiedi také na zemé& Evropské unie. Servisni a montazni poradenstvi po celé Ceské a
Slovenské republice tvoii sit, diky které je zdkaznik obeznamen se vSemi informacemi
tykajici se naSich vyrobkii.

Zamérem obchodniho zavodu pii jejim zaloZeni byl internetovy prodej strojirenskych
vyrobkll pro praci se dfevénymi materialy. V roce 2010 pfisla firma s novou myslenkou na
vyrobek, ktery by zajistil leps$i uspéSnost na trhu. Spolecnost jako prvni na domacim trhu
objevila novy moderni zplsob prestavby ze stavajicich kotlli na tuha paliva, na automatické
topeni.

Diky této moderni metod¢ se ukazalo, Ze o novy produkt na trhu je velky z4jem. Firma
zmeénila svlj plivodni zdmér z internetového prodeje dievoobrabécich strojii a ndstroji na
ptestavbu kotlli na tuhé paliva. Internetovy prodej zistal zachovan, ale jako vedlejsi produkt.
Hlavni pfednosti organizace nejsou pouze v kvalit€¢ vyrobku, ale dilezit¢ je i1 spliovani
emisnich norem. Aby se u zakaznikl zvysila spokojenost, byly zavedeny servisni sluzby. Jako
jedind firma ve svém oboru a na Ceském trhu, dodava k ptrestavbé kotld také montdz a
poprodejni servis, coz potvrzuje kvalitu sluzeb a snahu udrzeni zakaznika.

Predstavuji jedinecnou prilezitost k navazani novych kontakti i podpofe stavajicich
obchodnich vztahtl. Ucast na veletrzich & vystavach je vhodnou piilezitosti k uvedeni novych

vyrobku na trh.
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3.1.1 Vyznamné mezniky v historii spole¢nosti XYZ
V nasledujicim obrazku 3. 1 jsou vymezeny vSechny vyznamné udalosti spole¢nosti, které

utvareji podnik az do jeho soucasnosti.

Obr. 3.1 Dilezité¢ mezniky spole¢nosti XYZ

*podnikani zafyzickou osobu
*prodej zaméren na malé direvoobrabéci stroje a horaky

«zmeéna pravni formy podnikanina spoleénost ¢ rucenim omezenyim
+predmetem ¢innosti se stal internetovy prodej
svyrobaa prodej peletovacich listi a hotak

uéast na vystavach a veletrzich v Ceské republice a Slovensku
+zakoupeni vlastnich podnikovych prostor

svyvinuti prvniho automatického kotle
*hlavni predmét ¢innosti je zameéren na prodej hoiakii a automaticky ch kotlt
sroziifeni podniku

spodporaavyvoj topenaiskétechniky
*zakoupeni dalgich prostor pro vyrobu a skladovani
*(¢ast na vystavach a veletrzcih v zahranici

Zdroj: vlastni zpracovani

3.2 Soucasny pristup hodnoceni konkurenceschopnosti ve spole¢nosti XYZ
Spole¢nost XYZ je mala firma, ktera spolu se svymi deviti zaméstnanci vyrabi a prodava
topenaiskou techniku. Piisobi na trhu jiz od roku 2009 a zaujimé na ném své misto.

V soucasné dobé obchodni zadvod zjistuje uroven konkurenceschopnosti tim zpisobem, Ze
provadi prizkumy trhu, finan¢ni analyzy a dotaznikové Setfeni.

Dotaznikové Setfeni, které se uskutecnilo nedavno, si kladlo za cil zjistit spokojenost
stavajicich zakaznikli s vyrobky dané firmy. Mnoho respondenti je s vyrobky spokojeno a
spolecnost XYZ si vybrali z toho divodu, ze je to ryze Ceskd firma a je tu lepSi moznost

vyuzit poprodejni servis ¢i montaze vyrobkd.
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Prizkum trhu je zdkladem uspésného podnikéni a proto si musi obchodni zdvod zjistit
aktudlni situaci mezi svymi konkurenty, zdkazniky, aby veédél, zda je tu Sance stat se
uspesnym v daném odvétvi. Diky tomu zjistime okamzity stav trhu, jeho zmény a sméry jeho
vyvoje. Cilem je predvidat vyvoj poptavky, potieb a ptani zdkaznikii i chovani konkurencnich
firem. Proto se obchodni zdvod snazi aktivné ucastnit vyzkumu a vyvoje, inovovat, vyrabét
nové vyrobky, vytvaiet nové strategie, aby mél pred konkurenci naskok. Hlavnim cilem
vyzkumu a vyvoje je prodavat takové vyrobky, které se budou od konkurence odliSovat.

Vyhodnocuje se i finan¢ni ukazatel cash flow, aby méla spole¢nost informace o tom, jaky je
rozdil mezi pfijmy a vydaji za dané obdobi a m¢la by porovnavat tyto skutecnosti s vysledky
z minulych let. Kontroluje vyvoj zisku, ktery informuje organizaci o jeho fungovéni. Fixni
naklady firmy jsou velmi vysoké na zajiSténi provozu, mezd zaméstnanci, energii, Uvéra,

telefonll a ndklada spojené s vyvojem.

3.3 Identifikace interniho a externiho prostredi spole¢nosti XYZ

SWOT analyza spolecnosti je jednou znejvyuzivané€jS§ich metod a mulze pomoci pfi
identifikovani interniho prostfedi, coz jsou siln¢ a slabé stranky firmy a externi prostredi
pfedstavujici pfileZitosti a ohroZeni. Analyza slouzi k tomu, aby zhodnotila vykonnost a
budouci vyvoj firmy, mize také odhalit ty faktory, které mohou znamenat pro podnik

konkurenéni vyhodu.

Ve spolecnosti XYZ byla provedena SWOT analyza za pouziti metodického postupu dle
autorky Moniky Grasseové (2010). SWOT analyza byla provedena za pomoci softwarového
programu Microsoft Excel. Po definovani silnych a slabych stranek, ohroZeni a pfiileZitosti
jsou v tomto programu generovany alternativy strategii. Jako strategie vyhybani, konfrontace,
hledani a strategie vyuZiti.

K tomu, abychom zjistili potiebné informace k tvorbé¢ SWOT analyzy, je nutné tyto silné¢ a
slabé stranky, pfileZitosti a ohroZeni spole¢nosti prokonzultovat s majitelem spolecnosti, ktery
sdm vi, v ¢em jsou dobii, co je jejich slabinou, jaké jsou jejich piileZitosti a co nebo kdo je
muze ohrozit. Tyto faktory interniho a externiho prostfedi jsou popsany a vysvétleny nize.
Nasledné jsou tyto interni a externi faktory podrobeny parovému srovnani, zjisténé hodnoty
byly sefazeny v tabulce dle preferenci. Externi faktory jsou hodnoceny na zdkladé zdvaznosti
dopadu a pravdépodobnost vzniku. Poslednim krokem je sestaveni matice SWOT (viz piiloha

5) a jednotlivé strategie jsou vice rozebrany a popsany v piiloze 4.
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3.3.1 Analyza a hodnoceni silnych a slabych stranek spolecnosti.
Prvnim tkolem byla vySe zminéna identifikace vnitiniho prostfedi obchodniho zavodu

pomoci brainstormingu (viz Tab. 3. 1. a Tab. 3.2). Po sepsani silnych a slabych stranek

spolecnosti doslo k ohodnoceni pomoci parového srovnani (viz Ptiloha 2).

Tab. 3.1 Setazeny seznam silnych stranek dle priorit

Pocet
Seznam silnych stranek | Pro¢? priorit
B Dobré povédomi mezi|Prodej kvalitnich produktli, servisu, poskytovanych sluzeb a stala 3
zakazniky komunikace se zakazniky.
F Vysoka kvalita vyrobkd a | Vysokou kvalitu vyrobkt zaruci pravé kvalifikovany personal, ktery 8
poskytovanych sluzeb se snazi vychazet vstfic svym zakaznikiim.
I | Certifikace Certlof“}katy jsou pro spolecnost velice dilezité, protoze bez toho 8
nemuze prodavat své produkty.
Na zaklad¢ kvalitniho montdzniho servisu si muze firma vybudovat
G | Montéazni servis dobré vztahy se zakazniky, ktefi pak mohou piedavat své kladné 6
reference dal svym znamym.
Pracovnici jsou neustdle proSkolovani a dosahuji pozadované
H | Kvalifikovany personal kvalifikace, diky tomu jsou zakdzky vyhotovovany v té nejvyssi 6
kvalité.
Aktivni piistup k | Neustala inovace a vyvoj novych produktd zajistuji lepsi pozici na
C |, . . . < o ; 5
vyzkumu a vyvoji trhu. Od zaloZeni spole¢nost rozsitila svou nabidku.
J | Siroka distribucni sit Od sp'ok,.cno‘sti E)fleblra_]l vyrobky jak koncovi zakaznici, tak mensi 4
prodejci i nejvetsi velkoobchody.
Prusné reakce na votieh Okamzitd reakce na pozadavky zakaznikd zajistuje, Ze stavajici
A |, 1o P Y| klienti nebudou prechazet ke konkurenci. Firma udrzuje stalou 3
zakaznikl o LY ,
komunikaci mezi zakazniky.
E | Dobré postaveni na trhu Obchodron zavod ma silné postaveni na trhu diky vyvoji a inovaci 3
produktii.
D | Znalost tuzemského trhu tSé)lolecnost na trhu ptisobi patym rokem, dobfe zna své konkurenty a )
” , Protoze ceny nejsou nejlevnéj$i ani nejdraz$i a pro zakazniky
K | Ptistupnd cena » . - . 1
pristupné. Poskytuji vysokou kvalitu produktu za rozumnou cenu.

Zdroj: ptepracovano z Grasseova (2010)

Parové srovnani bylo provedeno tim zplsobem, ze se kazda silné a slaba stranka porovnavala

vvvvvv

vvvvvv

Jestlize kazda silna a slaba stranka byla ohodnocena poctem priorit, nasledné bylo provedeno

sefazeni dle dalezitosti.
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Tab.3.2 Setazeny seznam slabych stranek dle priorit

Pocet
Seznam slabych stranek | Pro¢? priorit
Zavislost na kooperaci je z toho divodu, ze obchodni zavod si sam
A | Zavislost na kooperaci komponenty pro své vyrobky nevyrabi, proto musi spolupracovat se 4
svymi dodavateli.
Neznalost  zahraniéniho V}'/robkyv byly v minulosti urée:ny vétsinou pro.'fu%emsky trrh, protvo’
B tthu se spolecnost nezajimala o potfeby trhu zahrani¢niho, nyni se snazi 3
na tyto trhy své vyrobky uvést.
Doposud byl prodej vyrobku realizovan vét§inou na domacim trhu, v
E |Jazykové baricry tuto chvili spole¢nost pomalu vstupuje i na ty zahrani¢ni, ale| 2
jazykové schopnosti nejsou u v§ech zaméstnanct tak kvalitni.
Slabs  propagace  na Spoleéflost sve ’V}'II'Obk}./ propaguje . vzejména na V’V}'/StaVE’l.Ch a
C o veletrzich v Ceské republice, na zahranicni trh se snazi vstoupit, ale 1
zahrani¢nim trhu . A N L
reklama jesSté neni tolik silnd. Neznalost potieb klientl a trhu.
Pouze jedna pobocka na cely tuzemsky trh je malo, pokud chce
D Jedna pobocka v celé | firma zaujmout vétSi misto na trhu a zajistit tak vétsi osobni kontakt 0
Ceské republice se zakazniky. Zatim neni dostatek finan¢ni prostfedkli na otevieni
dalsi provozovny.

Zdroj: ptepracovano z Grasseova (2010)

3.3.2 Analyza a hodnoceni prileZitosti a ohroZeni spole¢nosti.

Po definovani silnych a slabych stranek, provedeni parového srovnani, obodovani a setazeni

dle priorit pfichazi na fadu ptilezitosti a ohrozeni, viz Tab. 3.3 a Tab. 3.4.

Tab. 3.3 Setazeny seznam piilezitosti dle pfinosu

Seznam prileZitosti Proc? Uvrroven
prinosu
A Rozsiteni nabizeného | MozZnost rozsifeni nabidky produkti naptiklad o oblast, ve 20
sortimentu které organizace nepusobi.
D Moznost vstupu na nové | Expanze na nové zahrani¢ni trhy by mohlo pomoci budoucimu 20
trhy vyvoji spoleénosti.
Vzdélavaci kurzy, jak odborné tak jazykové, zajisti vétsi
F | Vzdélavaci kurzy kvalifikaci ¢i odbornost, firma by tak méla snadné&jsi 20
komunikaci se zahrani¢nimi trhy.
B | Dotace na kotle Velk?/ p,ocet za!<azmku, kteti koupi kotel na zaklade 15
schvalenych dotaci.
C Z,iSkéV"fi“f novych | Novi zékaznici mohou znamenat zvyseni poétu objednévek 15
zdkazniki nebo zvyseni leps§iho postaveni na trhu.
o . Trzni podil se mize spolecnosti zvednou tim, Zze jako prvni
Stoupajici poptavka po L. o i
F , zavedla v roce 2014 nové inovativni produkty, které jsou 9
novych produktech s ‘v o .
odlisné od béznych produkti stejného typu.

Zdroj: ptepracovano z Grasseova (2010)

Ptilezitosti a ohrozeni stejné¢ jako silné a slabé stranky jsou definovany pomoci
brainstormingu. Ohodnoceni je provedeno pomoci stanovenych tabulek. U pfilezitosti se
k hodnoceni pouziva tabulka atraktivita dopadu pitilezitosti, ktera ma Skalu hodnoceni od 1 do
5 a tabulka pravdépodobnosti vyskytu piilezitosti také od 1 do 5. U hrozeb se hodnoti

atraktivita dopadu hrozeb a pravdépodobnost vyskytu, bodové hodnoceni je stejné jako u
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prilezitosti. Skéla hodnoceni je zobrazena v pfiloze 3. Po nésledném zhodnoceni pfileZitosti a

hrozeb, doslo opét k jejich sefazeni od nejvyssi po nejnizsi Cislo, viz tab. 3.4 a 3.5

Tab. 3.4 Setazeny seznam ohrozeni dle rizika

Uroven

Seznam hrozeb Pro¢? . .
rizika

Snizujici se pocet novych zakaznikti mlize zapfi€init napiiklad
ekonomicka situace, vstup nového konkurenta, ktery bude 15
poskytovat lepsi, kvalitnéjsi nebo levnéjsi vyrobky apod.

Veétsi pocet konkurentd by mohl zapfi€init zaujeti mensi ¢asti
D | Vstup nového konkurenta |trhu. Je nutné, aby se firma zaméfil na inovace a tak se odlisil 12
od konkurence.

Snizujici se pocet novych
zékaznikt

Pro spolecnost predstavuji legislativni zmény velikou hrozbu z

A | Legislativni opatfeni diivodu uspornych opatieni vlady a také mozné zvySovani dané 9
z ptidané hodnoty.
‘o . Zékaznici mohou ménit své preference, proto se spolecnost
Meénici se potieby . .. . vy s N p 1o
C musi snaZzit neustale zjiStovat pfani a potieby zakaznikd, 9

akaznik o , , A
zaxaziixd aktivné se podilet na vyzkumu a vyvoji.

Dochazi ke zvySovani cen energii, surovin ¢i pohonnych hmot
G | ZvySovani cen dodavatell | a tyto faktory pravé mohou zapfi¢init zvySovani cen dodavatelii 9
a tim vys§i ndklady pro firmu.

Ekonomicka krize vznikla v roce 2008, ale i dnes jesté pomalu
dozniva, situace se i nadale mize zhorsit, pokud by se tak stalo, 4
firma by musela omezit své vydaje.

Neustale se zvySujici danové zatizeni podnikim moc
E | Dailové zatizeni neprospiva, protoze penize, které odvede statu, by mohli 2
investovat, nebo pouzit pro sviij rozvoj spole¢nosti.

Zdroj: ptepracovano z Grasseova (2010)

ZhorSeni ekonomické
situace

3.3.3 Generovani strategii

Zaveérenym krokem je tvorba matice SWOT, kde jsou zaznamendny silné a slabé stranky,
ohrozeni a pfileZitosti. Matice se sklada ze Ctyf kvadrantli, kde jednotlivé kvadranty
pfedstavuji mozZnou strategii. Kombinaci vSech silnych a slabych stranek, pfiilezitosti a
ohroZeni je mozné vytvorit po konzultaci s majitelem spoleCnosti strategii vyuziti, hledani,

konfrontace a vyhybani.

Vybér vhodné strategie je proveden pomoci matice. Silnym a slabym strankam, ptilezitostem
a ohrozenim jsou pfid€leny vahy, které se vynasobi se ziskanymi body (viz pfiloha 4).
Sectenim bodl silnych a slabych stranek, ptilezitosti a ohrozeni, dostaneme hodnoty, které
jsou zaneseny na osu matice SWOT. Abychom zjistili, kterd strategie je pro spolecnost
vhodnd, odectou se hodnoty slabych stranek od silnych a hrozeb od pfilezitosti, ziskame

kone¢ny vysledek. Zvolena strategie je zobrazena viz Obr. 3.2
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Obr. 3.2 Matice SWOT
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Zdroj: Vlastni zpracovani

Z grafu matice SWOT je jasné, Ze spoleCnost vyuziva strategii SO, coz je strategie vyuziti
(viz. Tab. 3.5).

Spolecnost tedy vyuzivad svych silnych strdnek ke zhodnoceni pfileZitosti, které byly
nadefinovany z vnéjsiho prostfedi. Mezi nejsilnéjsi stranky spolecnosti patii dobré povédomi
mezi zakazniky, vysokd kvalita vyrobkli a poskytovanych sluzeb a také aktivni piistup

vvvvv

vstupu na nové trhy a vzdélavaci kurzy.

Tab. 3.5 Strategie SO

Kombinace | Popis vytvorenych strategii SO (strategie vyuZiti)
Neustala kvalifikace personalu a kvalitni servis mtze uspokojit zdkazniky natolik, Ze se
S5;86;05 w1r . " . e
pod¢li o své zkuSenosti s touto firmou se svymi znamymi.

S$5:56:01 Kvalifikovany persondl a neustdle inovovani produktd ¢i vyroba novych, muze rozsifit
> nabizeny sortiment a zvysit zdjem zakaznik.

$8:59:05 Pokud spolecnost vyjde vstiic pozadavkiim distribu¢nich siti, mize tak zvysit pocet svych
potenciondlnich zédkazniku.

§9;511;06 Diky silnému postaveni na trhu a pfistupné cené, stoupa poptavka po produktech.

Zdroj: ptepracovano z Grasseova (2010)

Tento kvadrant SO piedstavuje zadouci stav, ke kterému spolecnost smétuje. Strategie vyuziti

je zékladem pro vytvareni cilii a vizi spole¢nosti.
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Z uvedené SWOT analyzy vyplyva, Ze spolecnost XYZ je fungujici firma s dobrym jménem

na trhu, kvalifikovanou pracovni silou.

3.4. Vyhodnoceni Zivotaschopnosti spole¢nosti

K hodnoceni zivotaschopnosti spole¢nosti XYZ, byla vyuzita modifikovand metoda vitality
podniku, kterou navrhl Harry Pollak. Tato metoda je zalozena na deseti charakteristikach, ke
kazdé charakteristice je pfifazen urcity pocet bodil, na zaklad¢ skutecné situace ve firmé a to
dle dané stupnice, kterou z vlastnich zkusenosti navrhl sim autor. Charakteristika finan¢niho
vysledku a jeji pod body, jako je stagnace, podnik véru nehodny a podnik insolventni, by
ziskaly nulové ohodnoceni a konecny vysledek by to ovlivnilo natolik, Ze by se tato
charakteristika umistila s nejmensim poctem bodt. Také predikce finan¢ni tisné za rok 2012
tomu neodpovida, aby se spolecnost v roce 2013 dostala do tak $patné situace.

Zdrojem informaci, které jsou nezbytné k posouzeni jednotlivych charakteristik, byly interni
informace a také z Gdaji poskytnutych v rdmci osobni konzultace s majitelem spolecnosti.
Kazdé charakteristika je vymezena slovné a nasledné bude kazdému kritériu udélen urcity
pocet bodli. Tyto obodované kritéria jsou uvedeny v ptiloze 11. Po ptidéleni bodd jsou
parametry jednotlivych charakteristik seCteny a zprimérovany. Abychom dostali kone¢ny
vysledek, musely byt vSechny priiméry secteny. Celkovy soucet charakteristik je kliCovy pro

zjisténi zivotaschopnosti podniku.

3.4.1 Finan¢ni vysledek

Prvnim sledovanym parametrem je ,,financni vysledek®, jeho bodové hodnoceni je uvedeno
v obrazku 3.3. Spole¢nost XYZ ma kladné cash flow a je schopna udrZet si takovy obrat za
rok, aby pokryl své naklady a byl zivotaschopny. Bod zvratu pfedstavuje situaci, kdy se
celkové pfijmy rovnaji celkovym nakladiim, v této situaci se ale spole¢nost nenachazi, snazi
se vyrabét co nejvice, aby vyhovél pozadavkim zdkaznikii a dosahoval co nejvyssiho zisku.
Parametr riistu spolecnosti byl ohodnocen plnym poctem bodi, coz je u tohoto kritéria 12
bodi, protoze silnou strankou organizace je aktivni pfistup k vyzkumu a vyvoji, sleduje
zmény a pozadavky trhu a proto se neustile rozviji. Z toho diivodu mizeme také potvrdit
posledni parametr finan¢niho vysledku, kterym je ,,podnik neni insolventni, protoZze ma
urcitou ¢ast skrytych rezerv pii vzniku mimotadnych situaci.

Spole¢nost ma moznost Cerpat uvér na nemovitosti, které jsou v osobnim vlastnictvi a byly
nedavno zakoupeny pro ucely vyroby a skladovych prostor a proto bylo tomuto kritériu

pridéleno taktéz plny pocet bodli. Na konci kazdého uctovaciho obdobi spole¢nost dosahuje
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kladnych finan¢nich vysledkl a svilj rozvoj se snazi zabezpeCovat z vlastnich zdroji. Tato

charakteristika dosahla poctu 6,2 bodu.

Obr. 3.3 Parametr ,,finan¢ni vysledek* a jeho bodové hodnoceni

Financni vysledek

15 % + cash flow
8

1]
Break even point {bod

Podnik neni insolventni
zvratu; TR=TC)

Podnik tvéru hodny Podnik roste

Pod rizikem podnikani

- . . == 7iskané body
téice zatizeny podnik

Zdroj: vlastni zpracovani

3.4.2 Spokojenost finan¢nich ucéastniki

Ve spolecnosti XYZ je pojem solidnost velmi sklonovanym slovem. Kdyz firma vstoupil se
svymi vyrobky na trh, jeho cilem bylo vybudovat silnou spole¢nost, ktery bude vyrabét ty
nejkvalitnéjsi vyrobky a vybuduje si tak silné postaveni na trhu. Hodnocena spolecnost je
spolecnost s rucenim omezenym, coz vyluCuje vyuzivat vyhody ur€ené akcionafiim.
Pohledavky zakaznici hradi podle vysledkii finan¢ni analyzy v priméru 9 dnti, za rok 2012.
Zavazky ke svym dodavatelim jsou splaceny v plné vysi a hrazeny od 30 do 40 dni, ale
soucasna situace za rok 2013 se podle majitele vyrazné zlepSila. Hradit zavazky v plné vysi a
v€as, je znamkou solventnosti firmy, na kterou slysi jak odbératelé, banky, tak investofi.
Spole¢nost nevyuziva uvéru od dodavatelii, ma dostatek finan¢nich prostfedkl na zakoupeni
potiebného materialu a pljcky penéz za ucelem splatit své zavazky nevyuziva, proto tyto
kritéria dostaly nulové ohodnoceni a spokojenost finan¢nich ucastnikli je na poslednim miste.

Spokojenost finan¢nich tcastnik dosahlo poctu 2,5 bodii.

V obrazku 3.4 je zfeteln¢ vidét jaké hodnoceni ziskaly jednotlivé charakteristiky tohoto

parametru.
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Obr. 3.4 Bodové ohodnoceni kritéria ,,spokojenost finan¢nich ucastnik*
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Zdroj: vlastni zpracovani

3.4.3 Spokojeni zakaznici

Charakteristika ,,spokojeni zakaznici“ (viz Obr. 3.5) jsou pro spolecnost velmi dileziti,
protoZe spokojeny zakaznik pifedava své kladné reference svym znamym a funguje jako urcita
forma reklamy. Spolecnost klade diraz na kvalitu vyrobkd a snaha vyjit vstfic kazdému
zakaznikovi je zde samoziejmosti. Neustala inovace vyrobkl je dalS$im dilezitym bodem, na
kterém si firma zaklada, protoze naroky zakaznikli se neustale meni a je tieba si své klienty
udrzet.

Spolecnost vyuZziva pfilezitosti i€astnit se veletrhli a vystav, kde prezentuje své vyrobky, coz
pfinasi velkou vyhodu. Na téchto akcich spole¢nost ziskdva kontakty na své potencidlni
zékazniky, udrzuje s nimi dobré vztahy a je s nimi v neustalém styku. Spole¢nost na téchto
akcich nabizi a prodava své vyrobky a zaroven si vytvari reklamu. Vystavy a veletrhy
predstavuji jedinecnou pfilezitost k navazdni novych kontaktd 1 podpofe stavajicich
obchodnich vztahi.

Propagace je pro kazdou firmu velice dilezitd, jediné tak mohou oslovit a dostat se do
povédomi zakaznikli. Spole¢nost se propaguje zejména na billboardech, v reklamnich spotech
v televizi, reklamnimi letdky na vystavach, internetovymi strankami a v neposledni fadé
reklamou na socidlnich sitich. Internetové stranky jsou velmi ptehledné a jsou v pravidelnych
intervalech neustdle aktualizovany, nejen o vyrobcich spolecnosti ale také o novinkach

v oblasti certifikace, dotaci na vyrobky, planovanych vystavach a jiné.
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S reklamaci vyrobku se spolec¢nost setkdva jen vyjimecné, a kdyz se tak stane, jeji vyfizeni je
rychlé a samozifejmosti je montazni servis, ktery je k reklamaci zdarma. Spole¢nost podnika
v oblasti topenaiské techniky, aby mohla prodejni program rozsifit, musela by se zaméfit na
takovou oblast, kde zatim nepodniké. Charakteristika ,,spokojeni zakaznici* dosahla poc¢tu 6,9

bodu.

Obr. 3.5 Bodové ohodnoceni kritéria ,,spokojeni zdkaznici*
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blicit marketingu
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Zdroj: vlastni zpracovani

3.4.4 Vyrobky odpovidajici trhu

Ve své nabidce ma firma rtizné druhy kotlt,, hotédkd ¢i pfisluSenstvi, které je mozné dal
inovovat a pfizpisobovat konkrétnim pozadavkim trhu. Na zaklad€¢ prizkumu a sledovani
trhu, jsou nabizené produkty pfizpisobovany pozadavkiim zakaznikli. Spolec¢nost zacatkem
roku2014 rozsifuje svou pusobnost 1 na zahranicni trhy Evropské unie, takze neni pozadu ve
sledovani vyvoje trhu ani tam. Opakované zakazky se objevuji vétSinou od montaznich firem,
které nakupuji tyto vyrobky a déle je prodavaji svym zakaznikim.

Firma na za¢atku roku 2014 uvedla jako jedina v Ceské republice novy inovativni produkt,
ktery je odlisny od vyrobki stejného typu. To vypovida o tom, ze se spole¢nost aktivné podili
v oblasti vyzkumu a vyvoje a snazi se vyrabét nové a lepsi produkty nez jeji konkurence.

Pro vyrobu a prodej kotl se nevyuzivaji zadné patenty, ani licence je zde nutna pouze urcita
certifikace pro emisni tfidu, ktera zajiSt'uje kvalitu, bezpe€nost vyrobku a postaveni po strojni
a elektromagnetické strance. Parametr ,,vyrobky odpovidajici trhu* (viz Obr. 3.6) doséahl

A

nejvyssiho ohodnoceni 7,5 bodi.
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Obr. 3.6 Bodové hodnoceni kritéria ,,vyrobky odpovidajici trhu*
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Zdroj: vlastni zpracovani

3.4.5 Vyzkum trhu cileny na pokrok

Ze zjisténych informaci vyplyva, Ze tato charakteristika ,,vyzkum trhu cileny na pokrok* (viz
Obr. 3.7) dosahla nejvétsiho poctu bodi a to je 10,5 z celkovych 13 bodl a tim obsadila prvni
misto. Spolec¢nost zjiSt'uje poptavku jak na tuzemském trhu, tak na zahrani¢nim trhu, coZ vede
k vyvoji a prodeji novych vyrobkll. Provadi prizkumy trhu, ucastni se tuzemskych i
zahrani¢nich veletrhi ¢i vystav (Napf. Stavime, bydlime, Moderni vytapéni, Dlim a zahrada).
Organizuje rizné marketingové akce pro podporu prodeje. Jeden z hlavnich marketingovych
taht byla ucast v pofadu Rady ptaka Loskutdka, Receptdf prima napadd ¢i reklamni
upoutavka v televizi. Pfedstavuje to Siroké a komplexni pokryti, protoZe televizi ma doma
skoro kazd4 domécnost a timto zpisobem na né zapiisobi jak obrazem, tak zvukem.

Co se tyce velkorysé svobody ve vyvoji novych vyrobki, podnik je Caste¢né omezen. Firma
pii vyrobé svych produktii musi dodrzovat ur¢ité normy, které dany produkt musi spliiovat
jako je certifikace a splnéni minimalni 3. emisni tfidy. Pokud by se tak nestalo, byl by
obchodni zavod sankciovan. Déle také zkousi své dosavadni vyrobky vylepSovat, nachéazet
ruzné alternativy, které by vyrobek posunulo o krok dopiedu.

Ocenéni za své vyrobky muze obchodni zédvod ziskat na vystavach, pokud své produkty
zatadi do soutéze. Spolecnost o tomto programu vi a uvazuje o tom, ze v letoSnim roce své

vyrobky ptihlasi a bude bojovat spolu s konkurenci o prvni pficku.
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Obr. 3.7 Bodové hodnoceni kritéria ,,vyzkum trhu cileny na pokrok*
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3.4.6 Skoleni a motivovani zaméstnanci

Dalsi charakteristika, kterd je nutna pro zjiSténi zivotaschopnosti vybrané spole¢nosti, je
»Skoleni a motivovani zaméstnanci® (viz Obr. 3.8). Zaméstnanci jsou dulezitou soucasti
firmy, nebot ptedstavuji dualezity clanek pii zvySovani vykonnosti, kvality a finan¢ni
uspésnosti spolecnosti. Udrzet si klicového zaméstnance je pro malou firmu podstatné,
protoze jeho odchod by piedstavoval velky problém.

Analyzovana firma zaméstnava 9 zaméstnancti, ale jak jiz bylo zminéno, na tuzemském trhu
je velice uspe€snd a proto se pomalu rozviji a méla by se rozriist o minimalné 3 zaméstnance.
Rozhodujici vliv maji majitelé a také jednatelé spolecnosti, ktefi maji nejvetsi snahu o
maximalni uspokojeni pozadavki a potieb svych zdkaznikli. VétSina zaméstnancl pracuje ve
spolecnosti od jejiho zaloZeni, takze fluktuace pracovnikl je zde minimalni a jejich vékové
sloZzeni se pohybuje od 22 do 31 let. VSichni zaméstnanci maji stanovenou miru
zodpovédnosti a pravomoci a to piesnym popisem vykondvané prace. Majitelé spolecnosti
maji se svymi zamé&stnanci dobry vztah a snazi se je motivovat, aby podavali stale lepsi
vykony.

Pozadavky pfi vybérovém fizeni je minimaln¢ stfedoskolské vzdélani, technicka zdatnost a

specialni pozadavky na cizi jazyky pro pozici obchodnik Evropské unie. Vedeni organizace
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pfi vybéru novych potencidlnich zaméstnancii hodnoti dle jeho zkuSenosti, oboru vystudované
Skoly a vztahu k vyrob¢ topenaiskych produktii.

Na vystavach a veletrzich, na kterych se spolecnost aktivné podili se poradaji vzdélavaci
pobyty ¢i prednasky v daném oboru, kde se mohou zaméstnanci zdokonalovat a nabirat nové
poznatky. Zaméstnanci se U€astni Skoleni tykajici se bezpecnosti a ochrany zdravi pfi praci i
zaskoleni na uréité druhy prace. Skoleni probih4 jak uvnitt, tak mimo firmu externi firmou.
Charakteristika ,,Skoleni a motivovani zaméstnanci®“ dosahla poctu 6,8 bodu, coz je vzhledem

k intervalu <0; 8> vysoké hodnoceni.

Obr. 3.8 Bodové hodnoceni kritéria ,,8koleni a motivovani zaméstnanci®
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Zdroj: vlastni zpracovani

3.4.7 Kapitalova zakladna

Spolecnost vyuzil uvéru ve vysi 1 208 tis. K& na financovani nemovitosti, kterd slouzi ke
kompletaci a skladovani vyrobkli. Faktury se firma snaZzi platit ve splatnosti a v plné vysi.
Doba splaceni zdvazkl se v roce 2012 pohybovala kolem 31 dnil (viz Obr. 3.9). Své finan¢ni
prostiedky se spolecnost snazi investovat zdravé a kryt je zco nejvétsi Casti z vlastnich
zdrojii. Disponuje také urcitou rezervou, kdyby se vyskytla néjaké mimotadna situace.
Financ¢ni situace spole¢nosti byla podrobnéji popsana jiz v podkapitole viz 3.5 vyhodnoceni

finan¢ni situace podniku.

52



Kapitalova zékladna ziskala z 10 moznych bodii 6. V Tab. 3.12 niZe jsou uvedeny dosazené

hodnoty jednotlivych charakteristik.

Obr. 3.9 Bodové hodnoceni kritéria ,,kapitalova zakladna*
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3.4.8 Spolehlivi dodavatelé

Osmou sledovanou charakteristikou jsou ,spolehlivi dodavatel¢* (viz Obr. 3.10). Své
dodavatele si spole¢nost vybira pecliveé, protoze v dnesni dobé je spolehlivost, kvalita, cena na
prvnim misté. Dodavatelé jsou zodpovédni za kvalitu 1 kvantitu, kterd je ptisné kontrolovana
zaméstnanci firmy. JelikoZ si spole¢nost zaklada na kvalité svych produkti, je odpovédnost za
ni vyzadovana ze strany dodavateli. Pokud by doSlo ke snizeni kvality materidlu, ma
spole€nost dostatek kontaktii na ostatni dodavatele, s nimiZ by mohla navazat spolupraci.
Spole¢nost spolupracuje s dodavateli z celé CR i se zahraniénim a snazi se mezi sebou
udrZzovat dobré vztahy.

Spolecnost je na svych dodavatelich zavisla, protoZe neni schopna si material na vyrobu kotlt
vyrobit sama. VétSina dodavatelll, které spolecnost vyuziva je schopna dodavat hned, nékteti
drzi na svych skladech dostatecné mnozstvi materidlu pro potfeby podniku. Pii odbéru
materidlu se spolecnost snazi uhradit nakup pfedem na faktury.

Parametr ,,spolehlivi dodavatelé* dosahl 6,2 bodii.
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Obr. 3.10 Bodové hodnoceni kritéria ,,spolehlivi dodavatelé
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3.4.9 Vyhodna lokalizace spole¢nosti

Spolecnost XYZ ma své sidlo na vychodé¢ Moravy. Socialni klid je jak v dané lokalité, kde
firma sidli, tak pfimo na pracovisti mezi zaméstnanci obchodniho zavodu. Majitelé spolecnost
si své zaméstnance ceni, neustale je motivuji k lepSim vykoniim a podle toho jsou také tak
odménovani. Vékoveé rozdily mezi zaméstnanci a majiteli spole¢nosti nejsou velké a proto
jsou mezi nimi pratelské vztahy. Z téchto divodu jsou zaméstnanci podniku stali.

Spolec¢nost se dopravuje na vystavy a veletrhy pouze automobilovymi prostfedky, do vétsich
mést CR a zahraniéi jsou vyuZivany dalnice.

Umisténi obchodniho zavodu je docela vhodné, protoze zakaznici jsou z riiznych mést Ceskeé i
slovenské republiky, ale podle dotaznikového prizkumu jich je v Ceské republice nejvice ve
stiednich Cechach. Pokud spoleénost planuje otevieni dalsi pobo¢ky, méla by byt oteviena
prave zde.

Celkovy pocet bodil této charakteristiky je 5,3. Podrobné hodnoceni charakteristik je uvedeno

v obrazku 3.11.
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Obr. 3.11 Bodové hodnoceni kritéria ,,vyhodna lokalizace podniku
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3.4.10 Pomér k Zivotnimu prostiedi

Posledni charakteristikou je ,,pomér k Zivotnimu prostfedi® (viz Obr. 3.12).

Obr. 3.12 Bodové hodnoceni kritéria ,,pomér k Zivotnimu prostfedi‘
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Zdroj: vlastni zpracovani

K zivotnimu prostfedni ma spolec¢nost zodpovédny a kladny piistup. Setrny piistup k ptirodé
jako je vyuzivani odpadl pii vyrob¢, snizovani vyuziti energii a dalsi, mize pfinést financni
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uspory, prispet k dlouhodobé udrzitelnosti spole¢nosti na trhu, posilit vztahy v ramci
komunity.

Neexistuji zadné restriktivni predpisy, které by né&jakym zplGsobem ovlivnily ¢innost
spolecnosti. Vyrobky, které spolecnost vyrabi a prodava, podléhaji certifikaci a spliuji tak
minimalni stanovené emisni normy. Snazi se nezaté¢zovat zbyte¢né zivotni prostedi, proto je
ted’ zaveden zakon, ktery dovoluje vlastnit ¢i prodavat vyrobky s uréitou emisni tiidou. Za
nesplnéni této povinnosti, budou majitelé kotli pokutovani az do vyse 50 tisic K¢. Pii vyrobé
Prioritou obchodniho z&vodu je moderni technologii minimalizovat negativni ucinky na
ivotni prostiedi, a proto tyto vyrobky spliiuji emisni tfidu 3 dle normy CSN EN 303-

5. Pomér k Zivotnimu prostiedi je parametrem s druhym nejvyssim ohodnocenim 8§,1.

3.4.11 Zivotaschopnost spole¢nosti XYZ
Jednotlivé oblasti a jejich charakteristiky byly ohodnoceny a vypoéteny pruméry (viz ptiloha
12). Pro dosazeni konecného vysledku je nutné tyto zpriimérované hodnoty secist dohromady.

V obrazku 3.13 jsou zkoumané oblasti sefazeny podle poc¢tu dosaZenych bodd.

Obr. 3.13 Shrnuti vysledkl zivotaschopnosti spole¢nosti XYZ

Shrnuti vysledku zivotaschopnosti spolecnosti XYZ
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_—Finan¢nivysledek

Spolehlividodavatelé

Zdroj: vlastni zpracovani

Spolecnost XYZ, ziskala ze 100 moznych, 66 bodu, coz ho tadi do druhého intervalu, pro
n¢jz plati ,,vitalita je velmi pravdépodobna* (viz Tab. 2.1). U spolecnosti je mozné provést

takové zmény, které zivotaschopnost podniku zvysi a vitalita podniku bude zarucena.
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pouhymi 2,5 body, coz pro firmu sice neni pozitivni vysledek, ale spolecnost nevyuziva avéru
od dodavateli, nehoni se za uvérem na pieklenuti likvidity a nevyuziva ani leasingu ¢i
faktoringu. Zminéné charakteristiky dostaly nulové ohodnoceni a z toho diivodu se umistilo
na poslednim misté. Na prvni misto se dostal ,,Vyzkum trhu cileny na pokrok* s dosazenymi
10,5 body. Tento vysledek akorat potvrdil jiz nékolikrat zminovany aktivni piistup
k vyzkumu a vyvoji, coz patii mezi silné stranky spolecnosti. Mezi dalSi charakteristiky
s dobrymi vysledky patii pomér k zivotnimu prostiedi, vyrobky odpovidajici trhu ¢i spokojeni

zakaznici.

Pollakiiv model, ktery identifikoval jako nejsilnéjSi charakteristiku vyzkum trhu cileny na
pokrok a u vysledki SWOT analyzy se aktivni pfistup k vyzkumu a vyvoji zafadil mezi tfi
nejsilngjsi stranky analyzované firmy. Z toho vyplyva, Ze se na inovace a vyzkum trhu
v analyzovaném podniku klade veliky daraz. S ohledem na model zivotaschopnosti podniku
byl realizovan dal$i model ristovych faktorG dle Kiernana, pro zjisténi konkrétniho typu

modelu podnikéni.

3.4.12 Analyza ristovych faktori v podniku

Dotaznik se tyka rastovych faktori v podniku a jeho inovacénich aktivit, obsahuje 12 otazek a
byl vytvoten pedagogy VSB-TUO pro pfedmét Rozvoj podnikani B. Tato problematika je
velmi Ziva a velmi aktudlni v readlném podnikovém déni.

Hlavni ideou dotazniku rtstovych faktord je zjistit, jak se tyto faktory uplatiiuji v soucasné
realné podnikové praxi. Cilem je ziskat data o faktorech rlstu v analyzované firmé a

identifikovat typ modelu podnikani.

Typ modelu podnikdni byl uréen ze zodpovézeného dotaznikového Setfeni, kde se bodové
hodnoceni kazdé odpovédi pohybovalo od 0 do 5 bodl. Podle dosazenych bodi se urcil typ

modelu podnikéni, viz Ptiloha 12.

Dotaznikové Setfeni bylo provedeno za aktudlni rok 2014 a bylo zjisténo, Ze spole¢nost XYZ
ziskala z 60 moznych bodu 38, dosédhla tak vysokého hodnoceni, a tim se potvrdily vysledky
z provedenych pfedchozich analyz.

Spolecnost XYZ se snazi neustdle rozvijet, vytycuje nové standardy v daném oboru, coz je
pro odliSeni se od konkurence velice dilezity krok. Je oteviend napadiim, inovacim, které

mohou vylepsit podnikani. S tim souvisi také ochota experimentovat, které je ve spolecnosti
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velmi vysokd. V soucasné dobé jsou 3 aktivni rozvojové projekty, na nichz se v této dobé
pracuje a které mohou zni¢it vyhody ostatni konkurence v oboru a znesnadnit tak vstup
nového konkurenta na trh.

Vyrobky spole¢nosti XYZ jsou automatické kotle, které musi spliiovat urcité normy Cci
standardy stanovené zdkonem, a jsou tak provadéna opatieni v dusledku tlaku z vnéj$iho
podnikatelského prostfedi pro ochranu zivotniho prostfedi. Reakce na zménu
v podnikatelském prostfedi je velmi vysoka, spokojenost zakaznikli a uspokojeni jejich piani
a pozadavk je na prvnim miste.

Spole¢nost maximalné vyuziva v§eho toho, co umi jeji zaméstnanci, proto se snazi zabezpecit
péci o jejich zdravi a vzdélani ve své praci pomoci Skoleni ¢i riznych vzdélavacich programi,
které tak zkvalitni vykonanou praci. Osobni rozvoj zaméstnancti je dileZitou slozkou péce o
zamé&stnance a pomaha ke zvySovani jejich kvalifikace. Cilem tohoto vzdé€lavani je na prvnim
misté rozvoj spolecnosti a také zajisténi kvality poskytovanych vyrobki a sluzeb.

Spolecnost XYZ v roce 2014 planuje vstup na trh Némecka, Rakouska, Italie, Rumunska,
Srbska, Spanélska, Portugalska, Slovinska a Litvy. Prostfednictvim vystav a veletrhu nabizi
své vyrobky a ziskava kontakty na své potencialni zdkazniky. Expanze na zahrani¢ni trhy je
v dne$ni dobé& pro preziti firmy velice dulezita, jelikoZ tlak konkurence se neustile zvySuje.
V roce 2013 ¢inil podil zahrani¢nich zédkaznika z celkovych trzeb 10%, protoze spole¢nost
uvedla své vyrobky pouze na slovensky trh.

Meéfeni strategickych vysledkll firmy se provadi pomoci dotaznikového Setfeni ke zjiSténi
spokojenosti zakaznikli a dalSich metod pro zjiSténi finan¢ni situace spolecnosti, které

poskytnou potiebné informace o aktualni situaci obchodniho zévodu.

3.5 Vyhodnoceni finan¢ni situace spole¢nosti

Pro zjiSténi a porovnani jednotlivych ukazatelll finan¢ni analyzy jsou pouZity finan¢ni vykazy
organizace z portadlu www.justice.cz a interni informace. Aby bylo mozné zjistit finan¢ni
zdravi podniku je pouZzita rozvaha a vykazy zisku a ztraty za rok 2010, 2011, 2012. Finan¢ni
analyza je provedena pomoci pomérovych ukazateli rentability, likvidity, aktivity a
zadluzenosti. Hodnoty ukazateli vypoctené dle pfiisluSnych vzorch jsou v nasledujicich
podkapitolach okomentovany. Veskeré provedené vypocty (viz Piiloha 9) spolu s tcetnimi

vykazy, které jsou pfepracovany a upraveny jsou uvedeny v Ptiloze 7 a 8.
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3.5.1 Zhodnoceni vysledki ukazateli rentability

Ukazatelé rentability nam pfinasi informace o efektivité podnikéni. Z uvedenych vysledk je
jasné, ze rentabilita aktiv, vlastniho kapitalu a rentabilita trzeb béhem analyzovanych let roste,
coz muzeme porovnat nize viz graf 3.1. Vysledné hodnoty ukazatell jsou uvedeny v tabulce

¢. 3.6 a vSechny vypoctené hodnoty jsou uvedeny v piiloze

Tab. 3.6 Ukazatele rentability pro spolecnost XYZ

Ukazatel 2010 2011 2012
Rentabilita aktiv (ROA) 12% 14% 60%
Rentabilita vlastniho kapitilu (ROE) 37% 68% 82%
Rentabilita trzeb (ROS) 3,1% 5% 11%

Zdroj: vlastni zpracovani

Ukazatel rentability aktiv (ROA)

Ukazatel rentability aktiv (viz vzorec 1.3) byl ukazatel zisk pfed zdanénim a uroky nahrazen
ziskem pied zdanénim. Rentabilita aktiv poméfuje zisk s celkovymi aktivy podniku a
minimalni hodnota by neméla, klesnou pod 5%. Z vysledkti vypoctenych ukazateli rentability
vyplyva, Ze rentabilita aktiv spolecnosti XYZ béhem tii let vyrazné stoupla, v roce 2012 doslo
k prudkému naristu o 46%. Spole¢nost zvysila celkovou vynosnost celkového vlozeného
kapitalu. Vysledné hodnoty nam fikaji, Ze podnik aktivné vyuziva svad aktiva k vytvareni
zisku.

Ukazatel rentability vlastniho kapitalu (ROE)

Tento ukazatel (viz vzorec 1.4) pfedstavuje miru ziskovosti vlastniho kapitalu. Z vysledkt
rentability vlastniho kapitalu je zfejmé, Ze obchodni zavod piekrocil minimalni doporu¢enou
hodnotu 8%. Hodnoty ve sledovaném horizontu maji vyrazné rostouci charakter. NarGst
tohoto ukazatele miize zplsobit napiiklad vétsi zisk podniku nebo pokles urokové miry ciziho
kapitélu.

Ukazatel rentability trzeb (ROS)

Ukazatel rentability trzeb (viz vzorec 1.5) ma obdobny vyvoj jako ukazatele predeslé, to
znamend, Ze ma rostouci charakter. Tento ukazatel nam fika, kolik procent zisku plyne
spole€nosti XYZ z jedné koruny trZzeb. V roce 2011 byl tento ukazatel na trovni 5% piirastku
zisku na jednu K¢ trzeb a v roce 2012 stoupl na troven 11% pfirtstku zisku na jednu K¢

trzeb.
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Trzby kazdym rokem naristaji, zejména v roce 2012, coz mohlo byt zplisobeno tim, Ze
spole¢nost vyvinula novy produkt, automaticky kotel. Tento produkt mohl zvysit poptavku.

Spolecnost by se méla snazit tento rast nadale udrzovat.

Graf 3.1 Vyvoj ukazatelii rentability 2010, 2011,2012
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Zdroj: vlastni zpracovani

Vsechny ukazatele rentability za analyzované roky dosahuji pozitivni hodnoty a jsou rostouci.
Ukazatel rentability trzeb ma sice rostouci charakter, ale hodnoty nejsou natolik vysoké jako u
ostatnich ukazateli. Pokud chce spole¢nost dosahovat vyssiho zisku, méla by se zaméfit na

zvySeni irovn€ daného ukazatele.

3.5.2 Zhodnoceni vysledki ukazateli likvidity

Likvidita vypovida o solventnosti podniku, jak je schopen splacet své kratkodobé zavazky. Je
to jedna z podminek Gspésného fungovani spolecnosti. Z nize uvedenych vysledki ukazatelt
jednotlivych stupiiti likvidit vyplyva, Ze maji kolisavy pribéh, jak je vidét v grafu 3.2. V roce
2011 hodnoty v porovnani s pfedchozim rokem 2010 klesaji a hodnoty v roce 2012 se zvysuji.

Vypoctené hodnoty jsou uvedeny viz Tab. 3.7.

Tab. 3.7 Ukazatele likvidity pro spolecnost XYZ

Ukazatel 2010 2011 2012
Okamzita likvidita 0,73 0,45 0,9
Pohotova likvidita 1,37 0,82 1,21
Celkova, bézna likvidita 2,07 1,02 1,6

Zdroj: vlastni zpracovani
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Okamzita likvidita

Okamzité likvidita (viz vzorec 1.8) oznacovana jako likvidita 1. stupné, by se méla pohybovat
v rozmezi od 0,9 — 1,1. Podle analyzy vyplyva, ze v letech 2010 a 2011doporucena hodnota
nebyla splnéna a spolec¢nost neefektivné vyuziva svych vlozenych prosttedki. V roce 2012 se
hodnota zvysila a okamzita likvidita se pohybuje na tirovni 0,9, coz je doporucend minimalni
hranice. Znamena to tedy, ze spolecnost XYZ je schopen okamzit¢ hradit své kratkodobé
zavazky.

Pohotova likvidita

Pohotova likvidita (viz vzorec 1.7) mize byt téZ oznacovana jako likvidita 2. stupné, kterd by
se méla pohybovat v rozmezi od 1 — 1,5. Pokud se hodnoty nevychyluji od dané¢ho rozmezi,
spole¢nost by méla bez problému hradit penéznimi prostfedky své zavazky jak dodavateliim,
tak zaméstnanciim. Vyss$i hodnota je ptiznivéjsi pro vétitele. Z vysledki plyne, Ze v roce 2010
a 2012 podnik toto kritérium splituje, ovsem v roce 2011 hodnota poklesla na troven 0,82 %,
coz je pod doporucenou spodni hranici.

Celkova likvidita

Celkova likvidita (viz vzorec 1.6) nebo také likvidita 3. stupné, by méla dosahovat hodnot
v rozmezi od 1,5 — 2,5. Zde nastava podobna situace jako u pohotové likvidity, kdy v letech
2010 a 2012 obchodni zdvod dosahuje stanoveného kritéria. Hodnoty v roce 2011 jsou opét
v podobné situaci jako u ostatnich ukazatelt likvidity, tedy pod minimalni hranici. Za rok
2012 tedy podnik spliuje dané kritérium a to znamenad, Ze je schopen pfeménit veskery svij

majetek na penézni prostiedky, uspokojit véfitele a hradit tak své kratkodobé dluhy.

Graf 3.2 Vyvoj ukazateli likvidity za rok 2010, 2011 a 2012
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Zdroj: vlastni zpracovani
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Ukazatele likvidity spliiuji doporuc¢ené rozmezi hodnot pouze za rok 2012, rok 2011 je u
vSech stupiiti likvidity mimo pozadované kritérium. Lze vyvodit, Ze situace spole¢nosti XYZ
vroce 2012 se vporovnani s piedchozimi lety zlepSila a jeji platebni schopnost je

optimisticka.

3.5.3 Zhodnoceni vysledkii ukazateli aktivity

Ukazatele aktivity vypovidaji o tom, jak firma naklddd se svymi finan¢nimi prostredky.
Zrychlovani obratu majetku pro podnik znamend vyssi trzby. VSechny ukazatele aktivity a
jejich vysledné hodnoty, které jsou uvedeny viz Tab. 3.8, maji kolisavy priab¢h, ktery je
znazornén viz graf 3.3. Jediny ukazatel obratky celkovych aktiv v roce 2012 vzrostl a ostatni
hodnoty ukazatelii obratu celkovych aktiv, pohledavek a zavazku, které jsou uvedeny ve
dnech v roce 2012 vyrazn¢ klesly. Pfi posuzovani by mélo platit, Ze doba obratu zavazka by
m¢éla byt del$i jak doba obratu pohledavek. Pokud by doslo k opacnému piipadu, dochazelo
by k druhotné platebni schopnosti.

Tab. 3.8 Ukazatele aktivity pro spole¢nost XYZ

Ukazatel 2010| 2011 2012
Obratka celkovych aktiv 3,221 2,33 4.2
Doba obratu celkovych aktiv (dny) 111,9|154,56 85,2
Doba obratu pohledavek (dny) 25,32 | 36,24 9,88
Doba obratu zavazkii (dny) 39,46 99,7 31,3

Zdroj: vlastni zpracovani

Obratka celkovych aktiv

Obratka celkovych aktiv (viz vzorec 1.9) méii intenzitu vyuziti celkového majetku. Cim je
vysledna hodnota ukazatele vyssi, tim 1épe. Ukazatel obratky celkovych aktiv mé kolisavy
prabeh, nicméné v roce 2012 nabyl nejvyssi hodnoty 4,2. To znamena, Ze spole¢nost v tomto
roce vyuziva svllj majetek nejucinngji. Na zvySujicich hodnotach se nejvice podileji zvysujici
se trzby za prodej vlastnich vyrobkd.

Doba obratu celkovych aktiv

Doba obratu celkovych aktiv (viz vzorec 1.10) dosahuje v roce 2010 (111,2 dni) a 2012 (85,2
dni) oproti roku 2011 (154,56 dni) menSich hodnot a to znamena, ze jsou po kratSi dobu
v aktivech vazany penézni prostiedky. Doporucena je co nejmensi doba obratu, proto by se
méla spolecnost snazit tuto dobu jesté snizit, napiiklad zvySovanim trzeb.

Doba obratu pohledavek
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Tento ukazatel (viz vzorec 1.11) vyjadiuje, za jak dlouhou dobu nam zdkaznik zaplati. U
doby obratu pohledavek je doporucena co nejkratsi doba. Nejdelsi doba splaceni byla
zaznamenana vroce 2011, coz bylo zaokrouhleno na 36 dni, nejkratSi doba splaceni
pohledavek byla v roce 2012 a trvala skoro 9 dni. Pravdépodobné doslo k zlepSeni platebni
situace odbérateld, coz vlastné zvysuje jistotu pii ndvratnosti finan¢nich prostredki.

Doba obratu zavazki

Ukazatel doby obratu zavazki (viz vzorec 1.12) charakterizuje dobu mezi ndkupem vyrobku
a jejim uhrazenim. Tyto hodnoty v porovnani s hodnotou doby obratu pohledavek se zvySuji.
V roce 2010 a 2012 se pohybovala doba splaceni zavazkl od 31,3 do 39,46 dnt. Nejdelsi

doba splatnosti nastala v roce 2011, kdy spole¢nost uhradil sviij zdvazek az za 99,7 dni.

Graf 3.3 Vyvoj ukazatelt aktivity 2010,2011,2012
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U vybranych ukazatela aktivity bylo zjiSténo, Ze rok 2011 se odchyluje do ostatnich let, tzn.,
ze nesplioval doporucené kritéria, stejné jako u ukazatelt aktivity. V roce 2010 a 2012
spole¢nost XYZ dosahoval optimalnich vysledkl. Je tfeba, aby se organizace zaméfil na
sniZzeni doby obratu celkovych aktiv a na sledovani vyvoje doby splaceni svych zavazku, aby
se neopakovala situace v roce 2011. Pokud se porovna doba obratu zavazkii a doba obratu

pohledéavek, tak spolecnost nemé predpoklady k tomu, aby vyuZzivala moznosti uvéru.

3.5.4 Zhodnoceni vysledkii ukazateli zadluZenosti
Zhodnoceni ukazatelii zadluZenosti ndm poméha zhodnotit vztah mezi cizimi a vlastnimi
zdroji spolecnosti a také jejich vyuziti. Vyvoj celkové zadluzenosti a zadluzenosti vlastniho

kapitalu je uveden v nasledujici tabulce 3.9.
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Tab. 3.9 Ukazatele zadluZzenosti pro spolecnost XYZ

Ukazatel 2010 2011 2012
Celkova zadluZenost 0,74 0,84 0,4
ZadluZenost vlastniho kapitalu 2,8 5,2 0,67

Zdroj: vlastni zpracovani

Celkova zadluZenost

Vysledna hodnota ukazatele celkové zadluzenosti (viz vzorec 1.1) nam ftika, ze v letech 2010
se hodnota pohybuju kolem 74% a v roce 2011 se zvysila o 10% na hodnotu 84%. Tyto
dosazené hodnoty se pohybuji nad horni hranici doporu¢ené hodnoty a jsou tak rizikem pro
vétitele. Pouze rok 2012, ktery dosahuje trovné 40%, splituje tedy doporucenou hranici 30 —
60%.

ZadluzZenost vlastniho kapitalu

Ve sledovanych letech se hodnoty zadluZenosti vlastniho kapitalu (viz vzorec 1.2) pohybuji
od 67 % za rok 2012, ptes 280% za rok 2010 aZ po hodnotu 520% za rok 2011. I tento
ukazatel ma své doporucené hodnoty, do kterych by se méla firma dostat. Jak vidime,
hodnoty za vSechny analyzované obdobi tomuto rozmezi neodpovidaji, pouze hodnota 67%
v roce 2012 se nejvic piibliZzuje maximalni hranici 60%. MZeme tedy fict, Ze obchodni zavod
vyuziva pfevazné vlastni kapital k financovani svych potieb.

Vysoké hodnoty spole¢nosti moc nesvéd¢i, protoze to miuze vést k riznym financnim

problémiim, ale urcitd mira zadluzenosti mize ptispivat k lepsi rentabilité.

Graf. 3.4 Vyvoj ukazatell zadluzenosti 2010, 2011, 2012
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Zdroj: vlastni zpracovani
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Celkova zadluzenost obchodniho zavodu v letech 2010 a 2011 piesahla pozadovanou hranici.
Rok 2012 byl pro spolecnost o néco pozitivnéjsi, jelikoz vysledna hodnota tohoto roku
dosahovala 40%, coz je optimalni. Zadluzenost vlastniho kapitadlu v roce 2010 a 2011 se
pohybuje vysoko nad horni hranici a v roce 2012 hodnota klesla pod dolni hranici. Pro
vétitele tyto dosazené hodnoty nejsou ptiznivé, proto by se firma méla zaméfit na to, aby se

v nésledujicich letech pohybovala kolem doporucenych hodnot.

3.5.5 Predikce finan¢ni tisné

Jako posledni ¢ast finan¢ni analyzy bude analyzovano finan¢ni zdravi pomoci Altmanova
indexu a indexu IN 05. Pro vypocet indext jsou pouzity taktéz jako u finan¢ni analyzy udaje
z Gcetnich vykazl analyzované firmy. Vysledky téchto indexi jsou uvedeny v tabulce 3.10,
kde jsou barevné vyznaceny situace, kdy se firma nachdzi v ,,Sedé zon¢*“. Jejich podrobné

vypocty jsou zachyceny v ptiloze 9. Vyvoj hodnot je graficky znazornén také v grafu 3.5.

Tab. 3.10 Altmantv index a index IN 05

Ukazatel 2010 2011 2012
Altmantv index 3,99 2,84 6,95
index INO5 1,53 1,29 3,78

Zdroj: vlastni zpracovani

Altmaniiv model

Do této rovnice jsou dosazovany hodnoty finan¢nich ukazatelll a na zaklad€ vysledki se da o
firmé predpovedét, jestlize se jedna do budoucna o prosperujici spolecnost, ¢i o adepta na
bankrot.

Vzhledem k tomu, ze spolenost neni obchodovatelnd na finan¢nich trzich, je pouzit vzorec
(viz 1.13), ktery je upraven pravé pro tyto ucely. Po vyborném vysledku v roce 2010, se
spolecnost v roce 201 1nachéazela v zoné, ktera naznacuje, Ze by mohly nastat urcité financni
potize. OvSem vroce 2012, byla hodnota Altmanova modelu 6,95 a spolecnost se opét
zafadila mezi spolecnosti s dobrym finanénim zdravim, které nejsou ohroZeny bankrotem.
V roce 2011 se organizace pohybovala v ,.Sedé zon&“ vymezené intervalem od 1,2 do 2,9.

Z uvedenych vysledki v tab. 3.10 si miiZzeme vSimnout, Ze spole¢nost se blizi hodnoté¢ 2,9.
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Index IN 05

Tento index (viz vzorec 1.14) umoznuje posoudit financni vykonnost a davéryhodnost
Ceskych organizaci. Umi pfedvidat, zda spolecnost dokaze vytvaiet ptidanou hodnotu pro
vlastniky. U indexu byl vynechéan jeden koeficient, protoze vykaz zisku a ztraty nevykazuje
zadné nakladové uroky a vyslednd hodnota koeficientu se rovnala nule.

Podle udaji uvedenych v tabulce 3.10 je sledované obdobi roku 2010 a 2011 v ,,Sedé zoné*
vymezené intervalem od 09, do 1,6. Spole¢nost se tedy nemusi bat pravdépodobného tpadku.
V této situaci je vhodnéj$i zaméfovat pozornost na vyvoj v Case. Vroce 2010 kdy se
spole¢nost nachazela v §edé zoné&, se hodnota indexu pohybovala na trovni 2,84, coz je blizko

bonitni hrani¢ni hodnoté 2,9. V roce 2012 mlzeme piedvidat uspokojivou financni situaci,

protoze hodnota indexu byla vétsi nez 1,6.

Graf 3.5 Vyvoj Altmanova indexu a indexu IN 05
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Hodnoty obou indexti maji kolisavou tendenci. V roce 2010 a 2011 vice investovala, vyuzila
bankovniho Uvéru a navySovaly se kratkodobé zavazky, z tohoto dliivodu se spole¢nost
pohybovala v ,Sedé¢ zon&“. Tato zdéna predstavuje situaci, kdy obchodnimu zdvodu mohl
hrozit z 50% bankrot.

Podle vysledkt uvedenych v grafu 3.5 lze fici, Zze analyzovana spolecnost se ani v jednom
roce nepiiblizila rizikové zon€. Lze snad upozornit na to, Ze hodnoty v roce 2011 se odliSuji
od situace v roce 2012, jak uz naznacily vysledky finan¢ni analyzy.

Velkou mirou na stoupajicim Z-skére a indexu IN 05 v roce 2012 se podilelo navySovani

vlastniho kapitélu a také rtist celkovych trzeb spolecnosti.
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3.5.6 Vyhodnoceni vybranych pomérovych ukazateli

Zhodnoceni finan¢niho zdravi spolec¢nosti bylo provedeno pomoci vybranych pomérovych
ukazatelll za rok 2010, 2011, 2012. Pouze ukazatele rentability dosahovaly ve vSech obdobich
pozitivnich hodnot s rostoucim pribéhem.

Vybrané ukazatele likvidity, aktivity pouze za rok 2011 dosahuje takovych hodnot, které¢ se
odchyluji od doporucené hranice.

NejhorSich vysledkii dosahl rok 2011, kdy zadluzenost vlastniho kapitalu ptesahuje
doporucenou hranici 120% az pétkrat. Zadluzenost vlastniho kapitdlu se vroce 2012
pfiblizuje minimalni hranici, nicmén¢ ji nesplituje. Celkova zadluzenost se v letech 2010,
2011 vychyluje, ale v roce 2012 piesahuje minimalni doporuc¢enou hranici.

V porovnani s rokem 2010 se situace obchodniho z&dvodu vroce 2011 velice zhorsila,
z diivodi razantniho navySeni aktiv, jako je pofizeni nemovitosti ¢i dopravnich prostfedkd.
Na poftizeni tohoto majetku si spole¢nost vypujcila uvér od banky ve vysi 1 208 tis. K& Za
rok 2011 se také spole¢nosti navysily kratkodobé zavazky o vice jak 3 500 tis. K¢ oproti roku
2010, které prostfednictvim nedostate¢nych penéznich prostfedki nestihala hradit tak rychle,
jak si prestavovala. Rok 2012 uz byl pro spole¢nost o néco ptiznivéjsi, kdy se situace obratila
a ukazatele likvidity, aktivity se pohybovaly v mezich hodnot a hodnoty ukazatele

zadluzenosti se blizily jak k minimalni, tak maximalni hranici.

67



4. Shrnuti, navrhy a doporuceni

Po provedeni vSech vySe uvedenych metod a analyz nasleduje celkové zhodnoceni spolecnost
XYZ. Popsano v této kapitole bude nejprve shrnuti vysledkii a poté bude definovano nékolik

navrhl a doporuceni pro jeji rozvoj a upevnéni pozice na trhu.

4.1 Shrnuti

Na zéaklad¢ analyzy vnitiniho a vnéjsiho prostiedi, byly analyzovéany silné¢ a slabé stranky,
ohrozeni a ptilezitosti. Pii identifikaci nebyly zjiStény zadné vyrazné problematické oblasti ve
fungovani spolecnosti.

Silné stranky vyrazné pfevazuji nad t€émi slabymi. Mezi nejsilnéjsi stranky se na prvni misto
fadi dobré povédomi mezi zékazniky, vysokd kvalita vyrobkid a poskytovanych sluzeb a
certifikace emisni tfidy. Dobré povédomi mezi zédkazniky je tizce spojeno se spokojenosti
s kvalitnimi produkty a sluzbami, které poskytuje spolec¢nost. Certifikace se také fadi mezi
pfednosti podniku. Spole¢nost jako jedna zmaéla v Ceské republice méa certifikaty pro
ptrestavbu svych urcitych typl kotli. Certifikace emisni tfidy na dalsi kotle se bude v tomto
roce rozSifovat. Na druhém misté se umistil montazni servis, kvalifikovany personal a treti
misto obsadil aktivni pfistup do vyzkumu a vyvoje.

Mezi slabé stranky spolecnosti se fadi vysoka zavislost na dodavatelich. Zavislost na
kooperaci je z toho divodu, Ze obchodni zdvod si neni schopen sdm komponenty pro své
vyrobky vyrobit, a proto musi spolupracovat se svymi dodavateli. Neznalost zahrani¢niho
trhu brani spole¢nosti hlub§imu proniknuti na dany trh. AvSak situace se v tuto dobu méni.
Spole¢nost od roku 2014 navstévuje vystavy a veletrhy v zahrani¢i, pomalu ziskava
zkuSenosti a zjiStuje pozadavky mistnich zdkaznikl. S neznalosti zahrani¢niho trhu jsou také
spojeny jazykové bariéry, které nemalo brani v komunikaci s tamnimi zakazniky.

Jedna pobocka spoleénosti v CR je také slabou strankou, z hlediska neosobniho kontaktu se
zékazniky na prodejné. Provozovna je umisténa ve vychodni ¢asti Ceské republiky, coz
znamena, ze za zdkazniky vétSinou majitelé nebo ostatni zaméstnanci museji dojizdét osobné
a tim stravi vic ¢asu na cestach nez je nutné. Také vzhledem k situaci na silnicich a dalnicich
vznikaji jizdou Casové¢ ztraty. Z provedeného dotaznikového Setieni, které spolecnost provedla
v minulém roce, bylo zjiSténo, ze nejvétsi pocet zdkaznikii ma ve stiedoCeském kraji.
Spole¢nost by méla do budoucna zvazovat otevieni dals§i pobocky, ktera zvysi pocet

potencidlnich zdkazniki, usetii Cas a také penize.
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Slabé stranky lze eliminovat nebo Upln€ odstranit, stim je vSak spojena také financni
investice.

Prilezitosti, kterych by méla spolecnost vyuzit je zejména vstup na zahrani¢ni trhy, kde l1ze
ziskat dalsi zakazniky. Expanze na zahrani¢ni trh napomtize spole¢nosti k budoucimu vyvoji
spolecnosti. Také rozsifeni nabizeného sortimentu muize spolecnosti zlepsit pozici na trhu a
zvysit pocet zdkaznikd. Spolec¢nost sice v tomto roce vstoupila na zahraniéni trhy, ale vétSina
zaméstnancll ma ve znalosti cizich jazyka mezery. Pro zlepSeni jazykovych dovednosti by
mohla spolecnost vyuzit jazykovych kurzl, kde se jak majitelé, tak zaméstnanci budou
seberealizovat.

Faktory, které spole¢nost mohou ohrozit je naptfiklad vstup nového konkurenta, ktery
spole¢nost miize sesadit z jeji nynéjsi pozice, naldkat zakazniky na svou stranu, ¢i ohrozit jeji
existenci. Toto ohroZeni se d4 zmirnit neustalym sledovdnim konkurence a inovovanim
vyrobkd, které zajisti odliSeni se od ostatnich firem, které vyrabi produkty stejného typu.
Dalsi hrozbu ptedstavuji legislativni zmény z diivodu uspornych opatieni vlady a také mozné
zvySovani dan¢ z ptfidané hodnoty. Spole¢nost by tyto penize navic, které odvede statu, mohl

investovat do svého rozvoje.

Spolecnost by nadale méla rozvijet prostfednictvim strategie vyuziti své silné stranky a
prilezitosti. Prvni strategie se zamétfuje na kombinaci kvalifikovaného persondlu a kvalitni
servis, ktera predpoklada takové uspokojeni zdkazniki, ktefi se podéli o své zkuSenosti i se
svymi znamymi. Druhd strategie je kombinaci kvalifikovaného persondlu a inovovani
produktti ¢i vyroba novych, diky niz se mize roz$ifit nabizeny sortiment a zvySit zajem
zakaznikl. Tteti strategie naznacuje, ze diky vychéazeni vstiic pozadavkim distribu¢nich siti,
muze spolecnost zvysit pocet svych potencionalnich zdkaznikii. Spole¢nost musi byt také
neustale ostrazita pied hrozicim rizikem, které se tyka vstupu novych konkurentti, snizujiciho

se poctu zdkaznikli a zmény v oblasti legislativy.

Dle wvysledkli zékladnich pomérovych ukazateli rentability, likvidity, aktivity a
zadluZenosti, které byly aplikovany pro leps$i zjisténi financni situace obchodniho zavodu.
Analyza byla provedena za tfi po sobé¢ jdouci roky. Z provedené analyzy vyplynula
skutecnost, ze rok 2011 byl pro spolecnost XYZ velice t€zky. Byl zaznamenan propad téméet
u vSech ukazatel, které by se mély za béznych okolnosti pohybovat ve stanovenych mezich.

VSechny ukazatele rentability v prib&hu tfech let rostly, coz je pro firmu velmi pfiznivé.

Ukazatel rentability trzeb se nezvySoval tak rychle jako ostatni ukazatele, ale zvysil se dvakrat
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vyrobku v roce 2012 na trh. Jednalo se o vyrobek automatického kotle.

Ukazatele likvidity se opét rok od roku zvySovaly, 1 kdyz v roce 2011 nedosahovaly ukazatele
okamzité, pohotové a celkové likvidity, ani minimalni hranice. V tomto roce doslo
k vyraznému navyseni kratkodobych zavazkili, obéznych aktiv a finanénimu majetku. Pokud
by se tato situace vroce 2012 nezlepSila, znamenalo by to pro firmu riziko, Ze mize byt
neschopna v budoucnu splacet své zavazky.

Ukazatele aktivity maji ve vSech analyzovanych obdobich kolisavy pribéh. NejlepSich
vysledkd dosahla spole¢nost v roce 2012, kdy snizila dobu obratu u nékterych ukazatelti o vic
jak polovinu, na rozdil od roku 2011. Doba splatnosti zavazki je podstatné vyssi nez doba
splatnosti pohledavek a z toho vyplyva, Ze spolecnost nehradi své zavazky zbyte¢né brzy a
vyuziva tak bezirocného uvéru od odbérateli.

Poslednim ukazatelem, byl ukazatel zadluzenosti, kde se hodnotila jak celkova zadluzenost,
tak zadluzenost vlastniho kapitalu. Celkova zadluzenost dosahla optima pouze v roce 2012 a
zadluzenost vlastniho kapitalu bud’ tyto hranice piekracuje, nebo nedosahuje ani stanoveného
minima. V roce 2011 si spolecnost vzala Gvér od banky na koupi své pobocky a nyni tento
uver splaci spolu s troky. Spolecnost by se proto méla drzet vysledkt, které dosdhla v roce
2012.

Altmaniiv model finan¢niho zdravi prokéazal ne zcela dobrou finan¢ni situaci organizace.
Pouze v roce 2011 se spolecnost dostala do Sedé zony. I v tomto roce, ale dosahovala takové
hodnoty, ktera se blizila hranici bonitniho podniku. Vroce 2010 a 2012 byla situace

vyhodnocena jako uspokojiva finan¢ni situace.

Podobné vyhodnoceni ziskala spolecnost i za pomoci indexu IN 05. V roce 2010 a 2011 se
spole¢nost pohybovala taktéz v Sedé zonég, kterd je znamkou toho, Ze spolecnost neni ani
bonitni ani bankrotni. V této situaci byla firma proto, Ze vice investovala, vyuzila bankovniho

uveéru na potizeni nemovitosti a zvysily se také kratkodobé zavazky.

Nejlepsich hodnot spole¢nost doséhla v roce 2012 u obou modell. Z vysledkl bylo zjisténo,
ze spolecnost se ani v jednom roce nedostala do zony ohrozeni, coz je pozitivni situace. Pro
lepsi piehled by si méla spolecnost kontrolovat svou finan¢ni situaci, neustdle provadét

analyzy nasledujicich let, aby mohla zjistit, v jaké situaci se nachézi.
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Posledni metodou, kterd pfispéla ke zhodnoceni konkurenceschopnosti je metoda hodnotici
zivotaschopnost podniku dle Harryho Pollaka. Realizovanim této metody bylo zjisténo, Ze
spolecnost XYZ dosahl 66 bodl, coz znamend, Ze zivotaschopnost je velmi pravdépodobna.
Prostfednictvim této metody bylo zjisténo, Ze spolecnost je opravdu aktivni k vyzkumu
vyrobku cilenych na pokrok a vyrobky produkované firmou odpovidaji pozadavkiim trhu a
jejim pouzivanim nebude zbyte¢né zatézovano zivotni prostredi.

Na zéklad¢ zjisténych vysledkli pomoci Pollakova modelu, byl realizovan dal$i model
rustovych faktorti dle Kiernana, pro zjiSténi konkrétniho typu modelu podnikani, ktery

potvrdil, ze spole¢nost opravdu Ipi na inovacich a je dilezitym rozvojovym faktorem.

4.2 Navrhy a doporuceni
S ohledem na ziskané vysledky z pfedchazejicich analyz jsou uéinény nasledujici navrhy a

doporuceni.

Z vysledki SWOT analyzy bylo zjiSténo, Ze mezi nejsilngjsi stranky spole€nosti patii to, ze
na trhu jiz ptsobi ¢tyfi roky. Za tu dobu si vybudovala spole¢nost dobré jméno a dobré
povédomi mezi svymi zdkazniky. Dobré jméno muize byt velkou konkurené¢ni vyhodou,
pokud toho firma umi dobfe vyuzit. I v situaci, kdy se vyskytne néjaka reklamace, coz neni
pfijemna zalezitost, spoleCnost svym zdkaznikim vyjde vzdy vstfic, vyrobek opravi a
poskytne montéazni servis zdarma.

Jeji pfednosti neni dosahnout co nevyssiho zisku, ale uspokojit co nejvice svych zakaznik,

kteti se budou stale vracet a své kladné reference budou piedavat svym znamym.

4.2.1 Doporuceni ke vstupu na zahranicni trhy

Dalsi ptileZitost jak ziskat nové zakazniky a byt s nimi v kontaktu je ptihlasit se na zahrani¢ni
vystavy a veletrhy, kde bude spole¢nost své vyrobky propagovat. Mezi zahrani¢ni vystavy
patii napt. Aquatherm — Viden, Energytech — Verona, MCE — Milano, Energiespamesse —
Wels, IFH — Norimberg. Vyvoz vyrobkll do zahrani¢i je spojen také s finanénimi naklady na
marketing ¢i vyzkum zahrani¢niho trhu. Jelikoz spolecnost do posledni chvile propagovala
své vyrobky pouze na Ceském a slovenském trhu, nyni se snazi expandovat i do ostatnich
zemi EU. Expanze na nové zahrani¢ni trhy ale nebude jednoducha, jelikoZ spolecnost nezna
pozadavky dané¢ho trhu. Tento fakt miize pomoct v budoucim vyvoji a mize zajistit také

zvysit poptavku a obrat. Moznost vstupu na tyto trhy eliminuje slabé stranky, jako je
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neznalost zahrani¢niho trhu ¢i jazykové bariéry. Pokud by zaméstnanci spolecnosti ¢i jeho
majitelé méli problém s komunikaci na urcitém trhu, je moznost zajistit ptekladatele, ktery

vstup na dany trh usnadni.

4.2.2 Navrhy pro zlepSeni jazykové vybavenosti

Pomoci SWOT analyzy bylo zjisténo, Ze jazykova vybavenost zaméstnancli spolecnosti neni
na dostatecné uUrovni. Tento fakt brani obchodnimu zavodu v ziskdvani zahrani¢nich
zakaznikd a novych mist pro prodej svych vyrobki. Dobra znalost cizich jazyka by urychlila
vyvoj spolecnosti.

Investice do jazykovych kurzi je ale dlouhodobou zalezitosti. Nabizi se moznost vyuziti
ptekladatelii, ktefi pomohou spole¢nosti s prodejem svych vyrobka v zahrani¢i. Vzdélavaci
kurzy, jak odborné tak jazykové, zajisti zvySeni kvalifikace i jazykové zdatnosti. Firma by
tak méela snadnéj$i komunikaci se zahrani¢nimi trhy a nemusela by najimat piekladatele ¢i
nové zaméstnance, kteti budou ovladat dany jazyk. USetfila by tim penize, které by mohla
vyuzit jinde.

Piehled cen jak odstranit jazykovou bariéru je uveden v tab. 4.1. Lekce ciziho jazyka se odviji
od toho, zda je to rodily mluv¢i ¢i Cesky lektor, od poctu objednanych lekei nebo poctu

studentl. U rodilého mluvciho je mzda stanovena dle maximalni délky pobytu v zahranici.

Tab. 4.1 MoZnosti odstranéni jazykové bariéry

Lekce ciziho jazyka 60 min./lekce 8 lekci za mésic
od 459 K¢ 3672 K¢
Tlumoénik cena /hodina 8 hodin/ den
od 800 K¢ 6 400 K¢

Zaméstnanec s poZadovanymi jazykovymi
znalostmi Cista mzda/mésic
20 000
Rodily mluvéi mzda/den Cista mzda/tyden
1286 K¢ 9000

Zdroj: vlastni zpracovani dle internetovych stranek a internich zdrojii spolecnosti [6], [8], [11]

4.2.3 Navrh na zajiSténi dalSiho rozvoje spole¢nosti

Inovovani je nezbytné nutné pro rust a rozvoj spolecnosti, kterému je spole¢nost pozitivné
naklonéna. Kazda firma se snazi byt konkurenceschopnd, aby jeji vyrobky byly na prvnim
misté a byly odlisné od konkurence. Tato diferenciace mize mit podobu napt. dokonalejSich

v

¢1 rozmanitéjSich vyrobkd, které 1épe vyhovuji potfebam a pranim uzivateli.
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Pfi inovovani ¢i vyrobé novych vyrobki je nutné, aby si spolecnost udrzela kvalitu a to i za
cenu zvySovani prodejnich cen.

Jak uz bylo zminéno, spolecnost v roce 2010 piisla s novym vyrobkem na trh a jako jedina
predlozila novy zpilisob piestavby stavajicich kotli. Zacatkem roku 2014 uvedla opét jako
jedina firma na tuzemsky trh inovovany vyrobek, odliSny od stejného typu vyrobku, ktery
spliiuje nejvyssi Ctvrtou emisni tfidu. Pokud bude firma aktivni, mize tim zabranit ¢i
znesnadnit vstup nové konkurenci na trh.

Je nutné, aby spole€nost nestagnovala a dale byla aktivni ve vyvoji a vyzkumu. DileZité je
také sledovani zmén pozadavki a spokojenosti zakaznikii prostfednictvim dotaznikového
nebo telefonického prizkumu, a zjistovani pouzivanych technologii ¢i materialii na trhu.

Néavrh na zjisténi spokojenosti zdkaznikt je uveden v ptiloze 13.

4.2.4 Navrh na sniZeni zavislosti na dodavatelich

Jednou z nejslabsich stranek spolecnosti je zavislost na kooperaci. Spolecnost vyuziva
dodavatele, ktefi ji poskytuji komponenty ke kompletaci vyrobkl. Tyto komponenty musi
zaméstnanci spolecnosti pravidelné kontrolovat, zda nedoSlo ke sniZeni kvality, ¢i n&jakému
poskozeni. Cena téchto komponentl se také odviji od cen vstupt, které se neustéle zvySuji.
V budoucnu muze nastat situace, kdy dodavatelé nebudou spliiovat dané podminky, nebo
ukonc¢i ¢innost ve svém oboru. Pokud bude spolecnost prosperovat, mohla by se do budoucna
zamgfit na to, zda si komponenty potiebné pro vyrobu nebude zajist'ovat sama, i kdyZ je toto
spojeno s vysokymi néklady jak na materidl, stroje, tak 1 zaméstnance. Také by bylo mozné
roz8ifit portfolio svych dodavatelti, aby se zavislost snizila. Zplsob rozsifeni portfolia
dodavatelti mize byt realizovano vyhledavanim dalSich moznych dodavateld prostiednictvim
internetu, ¢i telefonického kontaktovani. Hodnotila by se napftiklad cena materidlu, kvalita
pozadovaného materialu, spolehlivost a v€asnost dodavky, jeji reference apod. Spolecnost
muze také na svych internetovych strankach zadat poptavku po daném materialu. Ze zajemcu

bude potom vybirat ty nejvhodné;jsi kandidaty.

4.2.5 Navrh k otevieni dalsi pobo¢ky v CR

Spolec¢nost ma po celou dobu své existence sidlo a prodejnu na jedné adrese. Otevieni dalsi
pobocky by umoznilo dosahnout nejen vysSich objemt z prodeje, ale zaroven vyjit vstiic jak
stavajicim, tak novym zdkaznikiim ze vzdalengjSich oblasti, ktefi musi do prodejen dojizdét.
Pro spolecnost by otevieni nové prodejny bylo také pfilezitosti ziskat nové zékazniky,

zajisténi vétsiho osobniho kontaktu s nimi a také lepsi zastoupeni a pokryti v ramci CR.
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Doporuuji rozsitit pasobnost spoleénosti do stfednich Cech, kde dle dotaznikového Setien,
které spolecnost provedla vroce 2011, panuje vétSi kupni sila nez v okoli spole¢nosti.
Vzhledem k dobrému jménu podniku a popularité jejich produktd je vhodné pln€ vyuzit sviyj
potencial k zajisténi vétsiho podilu na trhu.

Pokud by spolecnost tento ndvrh realizovala, snizily by se také vysoké finan¢ni naklady na
ptepravu vystavovaného zbozi. Tento krok by byl prospésny také z logistického hlediska,
protoze nékteii dodavatelé nesidli na Moravé, tudiz by byla doprava rychlejsi a méné

nakladna.

4.2.6 Navrh na zlepSeni financni situace spolecnost

Jednim z dalSich ndvrhi a doporuceni, ktery vyplyva z finan¢ni analyzy pro spole¢nost XYZ
je zvyseni rentability a sniZzeni zadluzenosti. Rentabilita spolec¢nosti ve vSech analyzovanych
letech stoupa, coz je pro spolecnost velmi ptiznivé. Spolecnost by se méla predev§im zamérit
na zvySovani rentability trzeb, ktera sice roste, ale ne tak rychle, jako ostatni ukazatele.
ZvysSeni trzeb miize byt realizovano vétSim mnozstvim vyrobenych produktl, zvazeni cen
vyrobki, dostupnych materiall, ¢i ndkladd, které musi firma vynalozit.

Nejvétsi problém spolecnosti je v zadluZenosti vlastniho kapitalu, kdy v roce 2011 firma
dosahla zadluzenosti az na 520%. Tato skutecnost neni moc piizniva pro véfitele, nebot’ se
zvysuje riziko neuhrazeni pohledavek, které viici analyzované spole¢nosti maji.

V nésledujicim roce spolecnost vyuZziva spiSe vlastnich prostfedkll na financovani spole¢nosti,
coz je pro firmu nakladné&jsi nez kdyby vyuzivala cizi zdroje.

Doporucuji tedy, aby si firma kontrolovala miru své zadluzenosti a pokud mozno vyuzivala
vice cizich zdrojii nez vlastnich, které mohou zvysit vynosnost vlastniho kapitalu.

Z vysledkti bankrotnich a bonitnich modeli bylo zjisténo, ze zivotaschopnost podniku do
budoucna je zarucena. Jak jiz potvrdily i pomérové ukazatele, financni situace spolecnosti

r~r

v roce 2011 se pohybuje v Sedé zoné, ale bliZi se hranici uspokojivé finanéni situace.

Pro kontrolu a zajisténi financni stability je dulezité provadét pravidelné analyzy, které
spole¢nost informuji o soucasné situaci v organizaci, zda je tfeba provést néjaka opatfeni, ¢i
se snazit vysledky spole¢nosti udrzet nebo zvySovat. Ve finan¢ni analyze je sledovano obdobi
zpétné pouze za tii roky. Bylo by vhodné&jsi sledovat delsi ¢asovy horizont a zjistit, jakym

zpiisobem se budou tyto ukazatele vyvijet dale.
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Firma by také mohla pravidelné hodnotit finan¢ni situaci napf. prostfednictvim financni
kalkulacky ¢i softwarovych programti od znackovych firem, které jsou poskytovany za

uhradu. Prehled nékterych produktii je uveden v tab. 4.2.

Tab. 4.2 Ptiklady produktii analyzy finan¢niho zdravi

Produkt Firma/Dostupnost Cena pro 1 uZivatele
http://firmy.finance.cz/uz
Kalkulacka finan¢ni situace itecne-nastroje/financni- 0 Ké
podniku kalkulacky/financni-
situace-podniku/
Benchmarkingovy http://www.mpo.cz/cz/inf 0 K&
diagnosticky systém a.html ¢
finan¢nich indikatortt INFA
Finanéni analyza firmy hitp:// WWW}'K'CZ/ default 8 500 K&
FinAnalysis 2.14 CZ v . <
prostfedi MS Excel Atlantis PC s.r.o. 3509 K¢
EQUANTA
Finan¢ni analy 19 990 K¢
%nancnl ana’yza ATLAS software a. s. »
Finan¢ni vypocCty 6 600 K¢
Operativni cash-flow 6 600 K¢
BALFAN - program pro: http://balfan.euweb.cz/in 2500 K&
cash-flow, finan¢ni analyzu, dex_htm ¢
planovani

Zdroj: vlastni zpracovani dle internetovych stranek [1], [2], [3], [4], [5], [10]

4.2.7 Doporuceni pro ¢innost stavajici spole¢nosti

Pokud chce byt spolecnost GspéSna na trhu, tak jejim zakladnim tkolem je neustdld péce a
zjiStovani spokojenosti svych zdkaznikd. Trh vétSiny produktl se v dneSni dobé& nachazi pod
stale silicim konkuren¢nim tlakem, a proto je nutné pecovat také o své produkty a jejich
neustalou aktualizaci. Diky spokojenosti zakaznikli se spolecnost dostava na lepsi pozici trhu
a tvoti ptedpoklad k zajisténi dlouhodobé;si existence na trhu.

Spole¢nost by méla zistat flexibilni jako doposud, zjiStovat situaci na trhu a nadale
pfizptsobovat svou nabidku potiebam zakaznika.

Spolecnosti je doporuceno zaméieni na vyvoz produktii do zahrani¢i. M¢la by se stéle
vénovat dal§imu rozvoji technologickych postupli ve vyrobé a jeji dalsi modernizaci. Tyto

kroky jsou velice dulezité pro udrzeni kroku s konkurenci, ¢i pted ni mit naskok.
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4.2.8 Vérnostni program pro stalé i nové zakazniky

Spole¢nost ma jak se svymi odbérateli tak zédkazniky vybudovanou diavéru a dobré vztahy. I
pfesto muze byt doporuceno, aby spolecnost poskytovala témto zakaznikiim napft. slevu
z ceny, na dalsi nadkup, za odbér zbozi v urCité hodnote, zvyhodnéné nabidky, upominkové ¢i
darkové predméty s logem firmy. Pokud by je poskytovala, zajistila by si tak naptiklad v¢asné
platby za odbér vyrobkl, zkratila by se doba obratu pohledavek a také by se tim snizila hrozba
snizeni poctu zadkaznikl. Je zde také moznost ziskani novych zakaznikl, ktefi jinak o

produkty firmy nejevi zdjem. Cenova kalkulace darkovych pfedméth viz Tab. 4.3.

Tab. 4.3 Ptehled cen darkovych predméti

Darkovy predmét s potiskem Pocet kusii Cena
Kulickové pero 500 4996 K&
Sniirka na krk s karabinou 500 12 819 K¢
Keramicky hrnek 500 24 628 K¢
Celkem 42 443 K¢

Zdroj: vlastni zpracovani dle internetovych stranek [7]
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5. Zavér

Tlak konkurence se ze vSech stran neustale zvétSuje, a pokud spolecnost neni dostate¢né
konkurenceschopnd, nema moznost se na trhu dlouho udrzet. Konkurenceschopnost je jadrem
uspéchu ¢i neuspéchu organizaci. Je to schopnost nalézt lepsi postaveni a prostor v ur¢itém
v odvétvi nez ostatni konkurence. Konkurenceschopnost predstavuje nutnost ptizptisobovat se
pozadavkiim a pfanim zdkazniki, hledat konkurenéni vyhodu a najit pro spole¢nost vhodnou
konkuren¢ni strategii. Existuje nespocet moznosti a zpusobl, jak bojovat s konkurenci
v neustdle se ménicim trznim prostfedi. V dneSni dobé, kdy je trh pfesycen a nabidka
ptevysuje poptavku, se nenajde obchodni zavod, ktery by nebojoval se svou konkurenci o

zéakazniky.

Cilem diplomové prace bylo zhodnotit konkurenceschopnost spole¢nosti XYZ, kterd se
zabyva vyrobou a prodejem topenarské techniky. Zhodnoceni konkurenceschopnosti bylo
realizovano prostiednictvim riznych metod a analyz. Dle zjisténych poznatki byly navrhnuty

postupy a opatteni pro vylepSeni konkurenceschopnosti firmy.

Jednou z metod hodnoceni konkurenceschopnosti byla SWOT analyza, kterd zkoumala
faktory externiho a interniho prostfedi. Pomoci této analyzy byly identifikovany silné a slabé
stranky, pfilezitosti a ohrozeni. Silné a slabé stranky spolecnost byly sefazeny podle
dilezitosti dle parového srovnani a u pftilezitosti a ohrozeni dle pravdépodobnosti vyskytu.
Z analyzovaného interniho a externiho prostfedi byla vytvofena matice, z které se nasledné
vygenerovaly Ctyii strategie. Pomoci dosazenych bodi a ptidé€lenych vah, které se mezi sebou
vynasobily a zanesly do grafli, bylo patrné, kterou strategii obchodni zavod vyuziva. Pro
zjisténi finan¢ni situace podniku byla pouzita finan¢ni analyza prostfednictvim pomérovych
ukazatelil rentability, likvidity, aktivity a zadluZenosti, za obdobi 2010, 2011, 2012. Pouzitim
bonitnich a bankrotnich modelli bylo zjiSténo, Ze se spolenost nachazela v ,,Sedé¢ zone*,
cemuZz odpovidaji 1 vysledky finanéni analyzy. Nasledné¢ byla konkurenceschopnost
organizace vyhodnocena pomoci Pollakovy metody zhodnoceni zivotaschopnosti podniku.
Ze zjisténych vysledkt vyplyva, ze vitalita podniku je velmi pravdépodobna. Metoda
potvrdila, ze vyzkum trhu cileny na pokrok je opravdu nejsilnéjsi strankou spolecnosti.
Posledni misto obsadila spokojenost finan¢nich ucastnikli, protoze spolecnost nevyuziva

uvéru od dodavateld, nehoni se za uvérem na pieklenuti likvidity, nevyuziva ani faktoringu
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ani leasingu. Spokojenost finan¢nich ucastnikli ziskala nizké hodnoceni, ponévadz zminéné
faktory byly nulové ohodnoceny. Na zaklad¢ vysledkid aplikovanych metod byly vytvoreny
navrhy a doporuceni ke zvySeni konkurenceschopnosti, odhaleni a odstranéni nedostatkll ¢i

slabin.

Velmi vyznamnym krokem je expanze na zahrani¢ni trhy, ktery vsobé skryva velky
potencidl. DalSim navrhem je otevieni dal$i pobocky, ¢imz by spolecnost posilila svou
konkuren¢ni pozici. Pro snizeni zavislosti na dodavatelich, bylo navrzeno zajiSténi jinych
schopnych. Zaméfeni se na vyrobu komponenti, které spolecnost nyni objednavéa od svych
obchodnich partnert. Ze zjisténych vysledka analyzovanych metod bylo zjisténo, Ze firma ma
obrovsky potencial, ktery ji posouva dopiedu a zvysuje jeji konkurenceschopnost na trhu.
Proto by bylo vhodné, aby firma sviij potencial dale vyuzivala, rozvijela ho a udrzela si dobré
jméno na trhu. Je ale také dualezité, aby spole¢nost pokraovala v pravidelném hodnoceni jak

spokojenosti zakaznik, tak prostfedi, ve kterém podnika.

Navrhy a doporuceni, které vyplynuly zrealizovanych analyz budou ptedloZeny firmé

k vyuziti.
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