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Abstrakt

Bakalaiska prace - Rozvoj obchodnich aktivit firmy - analyzuje soucasny stav
podniku. Dale pojednava o vlivech vnitiniho a vnéjsiho okoli, které ptisobi na
podnikatelské ¢innosti. Z analyzy vnitiniho a vnéjsiho okoli jsou definovany pfileZitosti
a hrozby a dale silné a slabé stranky. Nakonec je sestavena SWOT matice. Z ni

vyplyvaji navrhy rozvoje obchodnich aktivit firmy.

Abstract

This bachelor thesis — Development of business activities of company — analysis
current position of the company. It also deals with inside and outside environment that
influences business activities. By the inside and outside analysis of environment there
are formulated Opportunities and Threats and below Strengths and Weaknesses. Finally
there is put together SWOT matrix. The matrix results in proposals of development of

business activities of company.
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1. UvoD

Tématem mé bakalaiské prace je ,,Rozvoj obchodnich aktivit firmy*. Tato prace
byla zpracovana ve firm¢ Lukrom spol. s r.o.. Firma ma hlavni sidlo v obci Lipa, ktera
se nachazi na okrajové ¢asti mésta Zlina. Svou ¢innost na agrarnim trhu podnik zahdjil
jiz v roce 1991. Béhem uplynulych 17 let se podnik dostal mezi 3 nejvétsi na tzemi
Ceské republiky v oblasti zemé&délstvi a v dnesni dobé je schopen zabezpetit téméf
veskeré zemédélské sluzby tykajici se jak zivocisné, tak i rostlinné vertikaly.

Posledni a nejcitelngj§i zména na agrarnim trhu probéhla pii vstupu Ceské
republiky do EU, kdy se naplnily dfive ocekavané negativni disledky. Ty se projevovali
pfedev§im ve zvySeni nabidky vSech zemédélskych komodit a zménou jejich ceny.
V roce 2007 sledovali obchodnici na trhu zemédélstvi velky nardst ceny vétSiny
zemédelskych komodit, ktery opozdéné zapfricinil také vstup do EU. Z toho vyplyva, ze
v kone¢ném dusledku byl vstup  do EU jevem pozitivnim (alespon pro agrarni trh).

Pro Gspésny rozvoj obchodnich ¢innosti podniku na trhu je zapotiebi znat
podrobné trzni situaci a rozpoznat vsechny podstatné faktory podnikatelského prostiedi,
které jsou cilem realizace. Tyto jednotlivé faktory by podnik mél neustale monitorovat,
analyzovat a hodnotit, aby tak mohl flexibiln¢ reagovat na potireby trhu a odolat tlaku
konkurenéniho prostiedi. Pokud bude firma znat co nejlépe situaci na daném trhu a
stejné tak 1 trzni pozici vlastni firmy, miZe si tak Iépe stanovit své cile 1 podnikatelskou
strategii, vedouci k dosazeni vyty¢enych cilti.

Piedpokladam tedy, Ze bude ma pozornost nejprve sméfovat K dukladnému
prizkumu agrarniho trhu, ktery hodlam realizovat prostfednictvim klasickych metod,
jako jsou analyza, syntéza nebo myslenkové experimentovani.

Nasledné se chci zabyvat promyslenim realnych alternativ rozvoje obchodnich
¢innosti v oboru zeméd¢lstvi, které by méli vyplynout z pouzitych metod. Z téchto
alternativ se budu snazit vybrat ty, které budou v souladu jak s firemni strategii tak i s
moznostmi podniku (s finanénimi, lidskymi, ¢asovymi, Gzemnimi,...) a budou pro
firmu co nejvétsim piinosem z hlediska zisku a co nejmensi zatézi z hlediska
nakladnosti. Usp&sné feseni této prace bude spoéivat v kvalitng provedeném rozboru
firmy i trhu.

Objektem mého vyzkumu, jak jsem jiz zminil, budou moZnosti rozvoje

podnikatelskych aktivit, které nabizi trh zemédélstvi v Ceské republice. Z t&chto
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moznosti se budu snazit rozvadét predevsim ty, které doposud nejsou na agrarnim trhu
zahlceny velkym mnoZstvim podnikil, a proto by mohla byt penetrace jednodusi. Diky
témto kroktim bych mél dosahnout precizniho piehledu dostupnych alternativ na trhu,

z nichz budu vybirat nejvyhodné&jsi a nejlépe se hodici z pohledu firmy.
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2. CIL A METODIKA

Hlavnim cilem bakalatrské prace je naleznout alternativy pro rozvoj obchodnich
aktivit firmy Lukrom, spol. sr.o.. Navrh alternativ vychazi z matice SWOT a matice
produkt — trh. Témto piedchazi analyza konkurence, dodavatela a zakazniki, definovani
ptilezitosti, které¢ podnik mize vyuzit ve sviij prospéch a hrozeb, kterym musi celit a
dale analyza vnitiniho prostiedi, tj. definovani silnych a slabych stranek, které ma firma
Vv porovnani s konkurenci. Navrzen¢ alternativy a jejich nasledna implementace by méla

vést ke zlepSeni postaveni podniku na agrarnim trhu.

Prace je rozdélena na dvé stézejni Casti — teoretickou a praktickou. V prvni,
teoretické, ¢asti se zabyvam rozborem problému z pohledu riznych autorii. Druha ¢ast,
tedy prakticka, navazuje na teoretickou ¢ast, ve které je provedena analyza konkurence,
dodavatelll a zdkazniki a analyza vnitiniho prostiedi podniku.

Analyza konkurence, dodavateli a zakazniki mné umoznila definovat
ptilezitosti a hrozby. Analyza vnéjSiho prostfedi vychdzi ze sekundarnich dat, které
jsem vyhledal na internetovych strankach, v knihach =zabyvajicich se agrarni
problematikou nebo ¢asopisech jako je Agrarni obzor a Ekonom.

Vnitini prostfedi hodnotim z internich dat jako naptiklad z vykazl ziskl a ztrat,
zrozvah, z udaju o prodeje a zasobach a dalSich. Po provedeni analyzy vnitiniho
prostiedi jsem vyhodnotil silné a slabé stranky firmy.

Ze vsech ziskanych informaci jsem nakonec vypracoval matici SWOT, ze které

vyplynuly navrhy na rozvoj obchodnich aktivit podniku.
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3. TEORIE — ZAKLADNI POJMY A DEFINICE

3.1 Strategie rozvoje

Systém strategického rizeni:

Dobfte fungujici systém strategického fizeni je jednim z hlavnich, nejtypictéjsich
znakd firmy 21. stoleti.

Formulace strategie a jeji duslednd implementace pomoci dobie fungujiciho

vvvvvv

Pojem strategie a strategické rizeni

Strategie je dlouhodobym ramcem, ktery sjednocuje ve firmé jeji hlavni cile,
priority a aktivity, pfizptisobuje zdroje firmy ménicimu se okoli, zejména zakaznikiim a
uspokojuje o¢ekavani zainteresovanych skupin (stockholderti a stakeholderi).

Strategie firmy vyjadiuje jeji: misi, vizi (tj. budouci podobu), strategické cile a
strategické operace, tj. aktivity zajiStujici naplnéni mise, vize a splnéni strategickych
cilt.

Mise pregnantné popisuje smysl podnikani firmy.

Vize definuje produkty. Zakazniky, zajmové regiony firmy, jeji pozici na trhu a
jeji specifické prednosti.

Strategické cile jsou stavy uréitych ukazatell, kterych firma chce v pribéhu
strategického obdobi dosahnout. Mohou byt ,,tvrdé“, tj. definované piedpisy (napft. zisk)
nebo ,,m&kké™ (napt. spokojenost zaméstnancii).

Strategické operace jsou aktivity, sméfujici ke splnéni strategickych cilt.

Z definice strategie a strategického fizeni jasné vyplyva, Ze firma, kterd nema
kvalifikované formulovanou strategii a dobfe fungujici systém strategického ftizeni,
nemuze v soucasném ndrocném a superkonkurencnim svété piezit a tim méné se

rozvijet. (7)
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Postup pfri tvorbé a zavedeni strategie

Zpracovani strategie se odviji od vybéru poslani podniku a stanoveni hlavnich
podnikovych cili. Podoba strategie vychazi z analyzy okoli podniku (tzv. externi
analyzy) a analyzy moznosti podniku (tzv. interni analyzy). Na zakladé vysledkii externi
a interni analyzy jsou zpracovany rizné varianty strategie pro jednotlivé Urovné
podniku. K uspé$nému zavedeni varianty strategie je nutné piizpusobit organizacni
strukturu a cely fidici systém podniku. Viz obr. €. 1.

Po realizaci strategie je nutné se vzdy ve zpétné vazbé vratit k ptivodnimu
poslani a cilim podniku a porovnat, zda jich bylo dosazeno, a korigovat strategii na
zaklad¢ zménénych podminek v okoli podniku, pfip. zménénych v podniku samém.
Prace na strategii tak nekonc¢i a manazefi nesmi nikdy v této préci polevit.

Uvnitt podniku s vice podnikatelskymi aktivitami, jsou strategicti manazeti
nejen na vrcholu podniku, ale rovnéz na nizSich urovnich uvnitt jeho hierarchie.
Podnikatelskou aktivitou je mySlena ¢innost podniku ve vybraném konkurenénim okoli.
Charakter strategii na jednotlivych Urovnich je rizny a odpovida cilim téchto urovni.

Top management pak musi zvazit, jak tyto strategie odpovidaji podnikovym cilam.
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<

[« 3

Poslani podniku a cile

Externi analyza Interni analyza

\ 4

A

A 4

Vybér strategie

\ 4
A

A 4

Strategie na trovni podnikatelskych jednotek

Strategie na podnikové urovni

Analyza portfolia
v v
Vybér organizacni struktury Vybér tidiciho systému
A 4
» Stiet zajmu <
v

\ 4

Vztah mezi strategii a strukturou fizeni  [¢

\ 4

Obriazek ¢. 1 Postup prFi tvorbé a zavedeni strategie (3)

3.2 Strategické planovani

Trzn€ orientované strategické planovani je manaZersky proces rozvijeni
zivotaschopné shody mezi cili, dovednostmi a zdroji organizace a jejimi ménicimi se
trznimi pftilezitostmi. Cilem strategického planovani je vytvaret a pretvaret
podnikatelské aktivity a produkty firmy tak, aby jejich kombinace zabezpecovala

uspokojivé zisky a rist. (4)

Planovani novych podnikatelskych aktivit

Plany spolec¢nosti pro stavajici podnikani umoziuji projektovat celkovy objem

prodeje a zisku. Casto se vSak stava, ze projektované prodeje a zisky jsou mensi nez ty,
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kterych by firma chtéla v budoucnosti dosdhnout. Jestlize existuje propast mezi

budoucimi projektovanymi a pozadovanymi objemy prodeje, bude muset vrcholovy

management zahgjit takové podnikatelské aktivity, které umozni tuto strategickou

mezeru zaplnit. Jak vSak tuto mezeru zaplnit?

Ma na vybér tii zplsoby. Prvni spociva v odhaleni a vyuziti moznosti v ramci

stavajiciho obchodniho portfolia (pfilezitost intenzivniho rtistu). Druhym zptisobem je

budovani integracnich vztahl, které maji vztah k béznym podnikatelskym aktivitam
firmy (pfilezitost integrovaného ristu). Treti zplsob spociva v pfipojeni dalSich
podnikatelskych aktivit, které nemaji k dosavadnim aktivitim zadny vztah (pfilezitost

diversifikaéniho riastu). Specifické rozvojové moznosti jsou piehledné¢ uvedeny

v tabulce ¢&. 1.

Intenzivni rast

Integrovany rist

Diverzifikovany rist

Pronikani trhu

Zpétna integrace

Soustfedna diverzifikace

Rozvoj trhu

Integrace vpied

Horizontalni diverzifikace

Rozvoj podniku

Horizontalni integrace

Nesouroda diverzifikace

zobrazeny na obrazku €. 2.

Podnikatelské strategické planovani

Proces strategického planovani se sklada z osmi krokd, které jsou schematicky

Analyza vnéjsiho prostiedi

(ptilezitosti a hrozby)

Poslani
jednotky

obchodni

!

Tabulka €. 1 Hlavni tfidy ristovych mozZnosti (4)

Formulovani cile

A

y

|

Formulovani
strategie

|

Formulovani
programu

|

Implementace

|

Zpétna v.
a kontrola

Analyza vnitiniho prostiedi
(silné a slabé stranky)

=

y

A

A

y

A

y

A

A

A

Obrazek ¢. 2 Proces podnikatelského strategického planovani (4)
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Poslani obchodni jednotky

Kazda obchodni jednotka uvnitt firmy potfebuje definovat své specifické poslani
v ramci SirSiho poslani spole¢nosti. Obchodni jednotka se bude dale snazit o
specifi¢téjsi definici rozsahu svého trhu. Vzhledem ke skupinam potencidlnich
zakaznikut se bude snazit o ziskani v§ech studii.

ProhlaSenim o obchodni poslanim jednotky by také mélo vyjadiovat Sirsi cile a

politiku obchodni jednotky, a to ve vztahu s cili a politikou firmy. (6)

Analyza vnéjSiho prostiedi (analyza prileZitosti a hrozeb)

Obecn¢ teceno, firma musi sledovat rozhodujici sily makroprostiedi
(demograficko, ekonomické, technologické, politické, legislativni, socialni a kulturni),
které ovliviuji jeji podnikani. Musi téz sledovat vyznamné ucastniky mikroprostiedi
(zakazniky, konkurenty, distributory, dodavatele), kteti ovliviuji jeji schopnost ziskavat
natrhu zisk. (4)

Jednim z hlavnich cili zkoumani prostfedi je rozpoznat nové prilezitosti.
Marketingovou ptilezitost firmy definujeme nasledovné:
Marketingova prilezitost firmy je predstavovdna pritazlivou oblastz, v niz firma, pomoci

marketingovych ¢innosti, ziska konkuren¢ni vyhody. (6)

Nekteré vyvojové trendy v prostiedi piedstavuji nepfijemné moznosti ohrozeni.
Ohrozeni firmy z prostiedi definujeme nasledovné:
Ohrozeni firmy je vyzva vznikld na zaklade nepriznivého vyvojového trendu, ktera by

mohla vést, v pripade absence ucelnych marketingovych aktivit, k narusen: firmy. (6)
Analyza vnitiniho prostiedi (analyza silnych a slabych stranek)
Jedna stranka problému je rozpoznat atraktivni ptilezitosti a druhd je mit

schopnost tyto prilezitosti vyuzit. Proto je tfeba u kazdé obchodni jednotky

vyhodnocovat jeji silné a slabé stranky. Vrcholovy management firmy nebo externi
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poradci, ktefi vyhodnocuji faktory ovliviiujici marketingové, financni, vyrobni a
organiza¢ni schopnosti, posuzuji kazdy faktor z hlediska intenzity jeho vlivu

(vykonnosti) a z hlediska jeho dileZitosti. (6)

Je pochopitelné, ze jednotlivé faktory, ovliviiujici prosperitu firmy a tspésnost
pii realizovani novych obchodnich pfilezitosti, maji rozdilnou dulezitost. Proto je
nezbytné téz ohodnotit kazdy faktor z hlediska jeho zavaznosti. Jestlize vytvoiime
kombinace dvou zakladnich stavii vykonnosti a dvou zakladnich stavi zavaznosti
faktora ovliviwjicich prosperitu pii podnikani, tak dostaneme Ctyfi moznosti — Viz.

Tabulka ¢. 2.

Vykonnost
nizka vysoka
vysoké A. Soustfed'te se sem B. UdrZzujte si dobrou praci
Zavaznost
nizka | C. Nizka priorita D. Mozna zbytecné

Tabulka ¢. 2

Do pole A spadaji takové faktory, jejichz ptisobeni ve sméru prosperity obchodi
je velmi slabé, a proto se musi firma soustfedit na jejich posileni. To je vyjadieno v
matici slovy: ,Soustied’te se sem “. Do pole B naopak spadaji takové faktory, které
vyznamné pozitivné ovliviiuji prosperitu podnikani, a proto je v tomto poli napsano
, Udrzujte si dobrou praci “. Do pole C spadaji nevyznamné faktory, které psobi velmi
slabé na prosperitu podnikéani: proto tyto faktory ptedstavuji ,,Nizkou prioritu “. Do
pole D spadaji takové malo vyznamné faktory, ve kterych je firma velice silnd. Proto se
mize snadno stat, ze usili vynakladané na udrzovani sily téchto faktort je , mozna

zbytecné®.
Tato analyza nam téz tika, ze 1 kdyz je firma silnd v urcitém faktoru (zvlastni

schopnost), neznamena to, ze tim ziskava automaticky konkurenéni vyhodu. Muze to

byt vlastnost, ktera nema pro zakazniky na trhu zadny vyznam. Nebo je to vlastnost,

18



ktera je pro zakazniky vyznamna, avs$ak konkurencni firmy maji na trhu vyrobky se
stejnymi vlastnostmi — maji stejné silné stranky. Dilezité je, aby firma méla relativné
vétsi silu nez konkurence u vyznamnych faktora. Napiiklad dva konkurenti se mohou

t&sit z nizkych vyrobnich nakladi, avsak konkurenéni vyhodu ziska ta firma, ktera ma

A

Pfi zkoumani silnych a slabych stranek nemusi firma usilovat o napravovani
slabosti u malo vyznamnych faktora. Stejné ma pramaly vyznam radovat se ze silnych
stranek u nevyznamnych faktort. Otazkou je, zda by se firma nemé¢la omezit na
realizovani ptilezitosti, pro néz ma pozadované silné stranky. Nebo uvazovat o realizaci
jinych lepsich prilezitosti a v souvislosti s tim usilovat o rozvoj potiebnych silnych
stranek. (6)

Nekdy si firma nevede dobte proto, ze by jednotlivé oddé€leni byla Spatna, ale

z toho divodu, Ze tato oddéleni nedokazou tymoveé spolupracovat. (1)

Formulovani cile

Poté, co obchodni jednotka definovala své poslani a prozkoumala své okoli
uvnitf prostfedi, mize pfistoupit k rozvijeni specifickych cila a ukolu pro planovaci

obdobi. Toto stadium se nazyva formulovani cile. (1)

Velmi malo firem sleduje pouze cil. Vétsina obchodnich jednotek sleduje
kombinaci cild, zahrnujicich ziskovost, rist prodeju, zlepseni trzniho podilu, omezeni
rizika, inovace, renom¢é atd. Obchodni jednotka ur¢i tyto cile a pak uplatiuje cilové
fizeni, tj. fizeni zaméfené na dosazeni urcenych cilt. Aby systém cilového tizeni
fungoval, je treba, aby rizné cile obchodnich jednotek byly hierarchické, kvantitativni,
realistické a vzajemné sladené. (1)

Misto toho, aby obchodni jednotka vypracovala dlouhy seznam svych cild, je
daleko dulezitéjsi si své cile hierarchicky usporadat od nejdilezitéjsich k nejméné

dulezitym.
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Formulovani strategie

Cile naznacuji, kam se chce firma dostat. Strategie pak fika, jak se tam dostat.
Kazda obchodni jednotka si musi vypracovat strategii pro dosahovani svych cil.
Strategie pak musi byt propracovana ve specifickych programech, které musi byt
efektivné uskutecnovany a ptipadné korigovany, jestlize jsou pii dosahovani cilt malo

uspésné. (8)

Formulovani programu

Jakmile firma vyvine svoji zékladni strategii, musi vypracovat podplrné
programy potiebné pro realizaci téchto strategii. Jestlize se firma rozhodne dosahnout
vedouciho vyrobkového postaveni, pak musi Sestavit programy posileni vyzkumnych a
vyvojovych pracovist, vytvoieni potiebného informac¢niho systému na podporu
technického rozvoje, zdokonaleni stavajicich produktl, Skoleni technického persondlu,
propagace novych produktd, atd.

Jsou-li programy vypracovany, je tieba aby pracovnici marketingu vyhodnotili
jejich naklady. Museji pak klast takové otazky: Byla by vhodna spoluprace s jinou
firmou? Vyplati se vynaloZené naklady? Bude tfeba piijmout dalSi pracovniky na
podporu prodeje? U kazdé marketingové aktivity by se mélo zkoumat, zda pfinese

pozadované vysledky za piijatelnou cenu. (4)

Implementace

| kdyby firma vyvinula jasnou strategii a dobte promyslené podptirné programy,
nemusi to stacit. Firma muze totiZ selhat pfi jejich realizaci. Strategie je totiZ pouze
jednim ze sedmi prvkd tspésného podnikani firmy. (2)

Zpétna vazba a kontrola

»Software “ fizeni bude mit vliv na schopnost firmy realizovat své strategie a

programy. V okamziku jejich realizovani potiebuje firma sledovat dosahované vysledky
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a sledovat vyvojové trendy v okoli. Firma mtze bezpecné pocitat s jednou véci, a to, Ze
v jejim okoli bude v pribéhu planovaciho obdobi dochazet ke zménam. Vzdy, kdyz
dojde k vyznamnéj$i zmén€, bude nucena provést v jednom nebo vice krocich
planovaciho procesu piislusné korekce, jestlize chce dosahnout vytéenych cilt. Rozsah
zadoucich zmén zévisi na velikosti a tempu zmén v okoli. Nékteré okoli je do znacné
miry stabilni, a to at’ jde o ekonomiku, technologii, zdkonodarstvi, kulturu, pozadavky
zakaznik nebo chovani konkurenti. Néktera okoli se vyviji pomémé zvolna a navic
piedvidatelnym zptisobem. Jina zase bouflivé a naprosto nepiedvidatelné.

Jestlize obchodni jednotka operuje v bouflivé se vyvijejicim prostiedi, musi byt
neustale pripravena na revidovani svych programd, strategii, cili a nékdy i poslani.
Nekteré firmy neustale koriguji své plany, aby se co nejlépe adaptovaly v ménicich se
podminkach okoli, a pfitom se snazi zachovat podstatu svych cila a strategii. Kdyz se

okoli, naptiklad poptavka, prudce méni mutze se stat, ze firmy nestaci rychle reagovat.

(6)

3.3 Definice cile podniku:

Cile podniku

Podnikové cile v zadsad¢ charakterizuji, ¢eho chce podnik dosdhnout. Davaji

smysl stanovenému poslani a jsou pomocnikem pii formulaci strategie.

Maximalizace bohatstvi vlastnikit podniku

Vlastnici podniku poskytuji podniku kapitdl a ocekavaji odpovidajici vynos ze
své investice. Obecné cil vétSiny podnikil je maximalizace bohatstvi vlastnikl podniku,
ktery dlouhodobé¢ zajist'uje zvySovani vynost akcii.

Nejlepsi cesta pro podnik vedouci k maximalizaci bohatstvi vlastnikti podniku je
sledovat takové strategie, které maximalizuji vynosnost investic (ROI). Tato vynosnost

je obecné povazovana za dobry indikator efektivnosti podniku.
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Odvozené cile

Pouh4 orientace na ROI muze odvést pozornost manazeri a svést ke Spatnym
rozhodnutim. Napf. maximalizace ROI z kratkodobého hlediska. Kratkodoba orientace
opomiji takové akce, které jsou z dlouhodobého hlediska podstatné — napi. opomiji

vyzkum a vyvoj, nové kapitalové investice apod. (3)

Cile organizace predstavuji koncové body, ke kterym smeétfuje napliovani
poslani organizace a které jsou zabezpeCovany nepfetrzitym vykonavanim riznych
¢innosti organizace. Poslani organizace vytvari samo o sobé soubor specifickych,
realnych a dosazitelnych cili organizace.

Promyslené poslani organizace piinasi fadu vyhod, zejména:
1. Muze byt pomérné snadno transponovano do specifickych akei.
2. Poskytuje vychodisko pro specifikaci dil¢ich cili na nizSich stupnich
managementu. Manazefi mohou ziskat jistotu, ze jejich cile jsou v souladu
s celkovymi zaméry organizace.
3. Vytvafi systém dlouhodobych priorit pro organizaci.
4. Usnadnuji vykonavat funkci kontrolovani tak, ze vytvari standardy pro

hodnoceni vykonnosti z hlediska zajmi celé organizace. (5)

3.4 Expanze na dalSi trhy:

Strategie trznich vyzyvateli (mistni trhy)

Firmy na druhém, tfetim a dal§im misté v potadi podilu na trhu v daném oboru
muizeme nazyvat vyzyvateli nebo pronasledovateli.

Trzni vyzyvatel musi predev§im definovat své strategické cile. Strategickym
cilem vétSiny trznich vyzyvatell je zvétSeni trzniho podilu. Pfi rozhodovéani o téchto
cilech je otazkou, zda napadnout konkurenta a kterého: Mize napadnout vedouci firmu
na trhu. Mlze napadnout firmu, kteréd je stejné velkd, avSak nedéla svoji praci dobie a
nema dostatek financnich prosttedk. Miuze zaatocit na malé lokdlni firmy, které

nedélaji praci dobfe a nemaji dostatek finan¢nich prostredki.
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Klicovou moznosti jak miize firma ziskat konkuren¢ni vyhodu pfi expandovani,
je odliSent jeji nabidky.

Odlisovani predstavuje usili zameérené na urceni souboru smysluplnych rozdilu,
kterymi miize firma odlisit své nabidky od nabidek konkurencnich.

Mnozstvi pfilezitosti pro odliSeni je ovlivnéno typem odvétvi, ve kterém firma
provadi své operace. Trzni nabidka mtize byt diferencovdna pomoci produktu, sluzeb,

personalu, distribuce a image - viz tabulka ¢. 3.

Produkt Sluzby Personal Distribuce Image
Vlastnosti Dostupnost Kompetentnost Pokryti Symbol
Provedeni Rychlost dodani Zdvorilost Odbornost Média

Konzistence Provedeni Duivéryhodnost Provedeni Atmosféra
Trvanlivost Skoleni zakaznikd Spolehlivost Udalosti
Spolehlivost Poradenské sluzby | Zodpovédnost
Opravitelnost Udrzba a opravy | Komunikativnost
Styl Rozmanitost
Projekt

Tabulka €. 3: OdliSovaci proménné

Vsechny potencialni odliSeni nebyvaji vyznamna a smysluplna. Kazd4 zmeéna je
také potencidlnim zdrojem zvySovani nakladd, stejné jako je zdrojem zvySeni
spotiebitelské hodnoty pro zakazniky. Proto musi firma velmi peclivé vybirat mezi
moznostmi odliSeni své nabidky od nabidek konkuren¢nich.

Umistovani zahrnuje projektovani takové nabidky firmy, kterda zaujme
smysluplnou a odlisnou konkurencni pozici v podvédomi cilovych zakaznikui.

Nestaci, aby firma vyvinula jasnou strategii umistovani; musi ji také U¢inné

prezentovat. (4)

Expanze na zahrani¢ni trhy

Svétova ekonomika prochazi v poslednich dvou desetiletich radikdlnimi

promé&nami. S rozvojem letecké dopravy, interkontinentdlnich informacnich systému a
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satelitniho pfenosu rozhlasovych a televiznich pofadi se stdle vice zmenSuji
geografické a kulturni diference mezi narody. Soucasné s tim maji firmy i mnohem $irsi
moznosti rozvijet své trhy a vyuzivat velké mnozstvi dodavatelt.

V soucasn¢ dobé je mozné konstatovat, ze firmy v jednotlivych odvétvich
produkuji své vyrobky s vyuzitim ,,celosvétové montazni linky*. Firmy nejen nakupuji
pottebné suroviny, materialy, komponenty a hotové vyrobky v zahranic¢i, ale také tam
své produkty prodavaji. Brzy vSak ptichdzeji na to, ze chtéji-li tyto aktivity provadét
dobie, nemohou je délat samy. Vytvareji strategické aliance se zahranicnimi firmami —
nékdy dokonce i se svymi byvalymi konkurenty — ktefi pak funguji jako jejich
dodavatelé, distributofi, podileji se na spole¢ném technologickém rozvoji nebo se

stavaji partnery ve spole¢ném podnikani. (4)

Varianty expanze

Ma-li organizace formulované poslani a stanovené cile, vi ¢eho chce dosahnout.
Nésledujicim tkolem manazera je urcit, jakym zptisobem lze dosdhnout cili. Tento
velkolepy tkol piedstavuje stanovni strategii. Ulohou strategie v planovani je
identifikace hlavnich pfistupl, které organizace vyuziva pro dosazeni svych cill.
Vytvafeni strategii zahrnuje volbu hlavnich sméri a postupit zaméfenych na dosazeni
vyty¢enych cilii. Predstavuje téZ uvahy o vytvareni mozZnosti lepsiho vyuziti trhi
stavajicich 1 ziskavani trhli novych.

Vytéenych ciltl je mozné dosdhnout dvéma zpisoby: lep§im fizenim stavajicich
aktivit organizace nebo vyhleddvanim a realizovanim aktivit novych. Pfi zvazovani
téchto moznosti se museji manazefi organizace rozhodnout, zda soustfedi pozornost na

zakazniky stavajici, nebo budou vyhledéavat zadkazniky nové.

Produkty
Trhy Stavajici produkty Nové produkty
Stavajici zakaznici Pronikéni trhu Rozvoj produktu
Novi zékaznici Rozvoj trhu Diverzifikace

Tabulka ¢. 4: Matice produkt — trh
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Toto schéma, oznacované jako matice produkt — trh, ukazuje alternativni
strategie, které miiZze organizace pouzit pro dosazeni svych cili. Ukazuje, ze se jakakoli
organizace muze zaméfit na rozvoj stavajicich nebo novych produktt a soustiedit se pfi

tom na stavajici nebo nové zakazniky. (5)
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4. ANALYZA VNITRNI SITUACE

4.1 Analyza obecného okoli podniku

4.1.1 Ekonomické faktory

Kazdy podnik je vice ¢i méné ovlivnén stavem ekonomiky a stejné tak kazdy
podnik ptsobi na soucasny i budouci vyvoj ekonomiky. V poslednich deseti letech
mozeme sledovat na uzemi Ceské republiky vyrazné vylepsovéani ekonomické situace a
hospodaieni.

Ekonomické faktory piisobi na spolecnost Lukrom spol. sr.o., takze firma

pozitivné pocituje tyto skutecnosti.

4.1.2 Socialni faktory

V dnesni dobé, kdy zacina nabidka pracovnich sil postupné vyrovnéavat poptavku
po nich, je mnohdy slozité najit vyskolené a zodpovédné pracovniky.

Také skutecnost, ze agrarni sektor ve svéteé jiz neni tak popularni, miize pisobit
mirn¢ negativné na podniky pohybujici se na tomto trhu, pii vyhleddvani novych
zameéstnancu.

Tyto faktory mtizou proto zptisobovat problémy pti hledani novych zaméstnanca
na trhu zeméd¢€lstvi. 1 pfes tyto skuteCnosti firma dokaze vyhledat a zaméstnat

pozadované pracovniky, a to predevsim diky svému renomé na agrarnim trhu.

4.1.3 Ekologické faktory

Ekologické faktory jsou jednim z nejvice diskutovanych témat poslednich let a
to ve vSech oblastech napfi¢ trhem. Je samoziejmosti, ze na agrarni sektor, jakozto
bezprostiedniho spolutviirce Zivotniho prostiedi, je vyvijen tlak v podobé mnohych

omezujicich nafizeni.
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| firma Lukrom spol. sr.o. je nucena dodrzovat mnohé vyhlasky a nafizeni
sméfujici k ochrané Zivotniho prostiedi.

Na druh¢ stran¢ ma podnik moznost vyuzivat veskerych vyhod, které jsou, za
pifedem stanovenych podminek, nabizeny statem i Evropskou Unii. Jedna se predevsim
o erpani dotaci a grantd, a to jak z fondti CR, tak i fondtt EU.

Spole¢nost Lukrom si velmi silné uvédomuje dulezitost ochrany zivotniho
prostiedi, a proto jsou dodrzovany veskeré postupy, tak aby byly zasahy do krajiny co

nejsSetrnéjsi.

4.1.4 Legislativni faktory

Legislativa naseho statu omezuje firmy na trhu zeméd¢lstvi jednak zcela béznym
zpusobem, tedy pfikazuje podnikiim jakym zplisobem se chovat viic¢i statu i ostatnim
Toto lze pozorovat asi nejvice v jiz zminéné oblasti ekologie, kde legislativa
dohlizi na praktiky, postupy a chovani firem pti kazdodennim kontaktu se zivotnim

prostiedim.

4.1.5 Technologické faktory

Technologicky vyvoj je pro dneSni dobu typickym znakem pokroku. Také
VvV oboru zeméd¢lstvi 1ze neustale pozorovat nové technologie, které¢ dokazi vice ¢i méné
ovliviovat chovani firem.

UdrZeni technologického pokroku je jednou ze zakladnich podminek pfi
kaZzdodenni ¢innosti podnikii ve vétSin€ trznich segmentd. Domnivam se avSak, Ze na
agrarnim trhu neni technologicky pokrok tak markantni a neni vZdy nezbytnou nutnosti

drzet krok s poslednimi novinkami v oblasti technologii.
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4.2 Analyza konkurence, dodavatel(, zakazniktl a trhu

4.2.1 Konkurence

Vzhledem Kktomu, ze se firma stala tfetim nejvétSim podnikem na trhu
zemede€lstvi, jsou pro ni hlavnimi konkurenty predev§im dva nejvétsi podniky v této
oblasti. Témi jsou zemédélské giganty Agrofert Holding a Agropol Group. Agrofert i
Agropol konkuruji firm& Lukrom v podstaté celym spektrem ¢innosti, tzn. tykajicich se
jak zivocisné tak 1 rostlinné vertikaly.

Do trzni soutéze se dale samoziejmé zapojuje celd tfada dalSich stiednich i
mensich podniki, které ovsem nekonkuruji tak rozséhle jako zminéné holdingy, protoze
obchoduji pouze na dil¢ich segmentech agrarniho trhu.

Stfediska dvou nejvétSich konkurentlh mizeme najit téméf po celém Uzemi nasi
republiky. Vzhledem k tomu, Ze firma Lukrom zamétuje své ¢innosti predev§im na
uzemi Moravy, pravé zde dochazi nékdy ke stfetim zajmi. Konkurovat na agrarnim
trhu lze klasickymi prostfedky jako je cena, ud€lovani slev a srazek z ceny nebo dal§imi
vyhodami jako rychlejsi distribuce zbozi k zdkaznikovi, prodlouzeni doby splatnosti
pohledavek,...

Spole¢nost Lukrom ma rozsdhlou klientelu, ktera je provéfena fadou let
spoluprace a vzajemné duveéry. Tato divéra vznikala postupem ¢asu na
zakladé¢ dodrZzovani smluv a respektovani smluvnich stran obchodu. To jsou hlavni
diivody pro¢ hrozba ptestupu zdkazniki ke konkurenci neni az tak velika jako u jinych
mensSich a stiednich firem.

Zhodnoceni situace na trhu jsem provedl nasledovng. Nejdiive jsem si rozdélil
agrarni trh na segmenty Zivoc€iSné a rostlinné vertikaly. U téchto jsem pak porovnal jaky
sortiment produktl nabizi vybrané firmy v porovnani s firmou Lukrom, jakym
zpiisobem je realizovan prodej a jaké ostatni vyhody doprovazeji vybér produktli nasi

firmy.

Produkty — snazil jsem se porovnat jaky sortiment produkti nabizi spole¢nost

Lukrom, spol. s r.o. a jaka je jakost téchto produktti oproti konkurenci
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Prodej — zhodnotil jsem ceny nabizenych produktt, sluzby nabizené zadkaznikiim

a podporu prodeje — marketing a propagaci produktd

Ostatni vvhody — zaméfil jsem se na dopliujici sluzby u produktii jako napt. na
systém srazek a slev, rychlost distribuce, moznost splatek,...

Z provedeného vyzkumu jsem zjistil, ze hlavnimi konkurenty v oblasti segmentu
zivo¢iSné vyroby jsou podniky Zevos, a.s., Agrodruzstvo JeviSovice a SuSarna
Pohotelice. V oblasti rostlinné vertikaly patii mezi nejvetsi konkurenty firmy Navos,

a.s. a ZZN Pomoravi, a.s..

4.2.2 Dodavatelé

Firma Lukrom, spol. sr.o. si béhem svého sedmnactilet¢ého plsobeni na
agrarnim trhu vytvofila rozsédhlou sit partnerskych vztahii. ProtoZze jsou vztahy
s dodavateli provéfeny dlouholetou zkuSenosti, nema podnik problémy se zajistovanim
svych dodavatelskych potieb.

Dodavatele miizeme ve firmé Lukrom rozd¢lit do tii hlavnich skupin. Jedna se o
tzv. zemédélské prvovyrobce, dale jsou to men$i a stiedni podniky dodévajici

pozadované produkty a zboZi a nakonec velké podniky.

Zemeédeélsti prvovyrobci

e jsou pro firmu takovymi dodavateli, ktefi poskytuji pfedevsim rostlinné
produkty (hlavné obili) a nachdzeji se v bliz§Sim okoli podniku (jiZni
Morava);

e do této skupiny patii mens$i podniky a Zivnostnici, ktefi vlastni a
obdélavaji rizné mnozstvi hektart pidy;

e piedmétem obchodu se tedy stanou vypéstované produkty; vétSinou se
jednd o obchody, které nejsou velké co do objemu, ale je uzavirano
pomérné velké mnoZstvi takovychto obchodi;

e Vvagrarnim sektoru jsou Casto mezi dodavateli a odbérateli uzavirany

specidlni formy smluv tzv. zelené uvéry; jednd se o dlouhodobou
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smlouvu, ve které se zavazuje jedna smluvni strana dodat pfedmétné
aktivum a na oplatku obdrzi od druhé smluvni strany jiné dohodnuté
predmétné aktivum po urcitém obdobi (napi. firma Lukrom uzavie
zeleny uvér se spolecnosti X, takze se zavaze dodat urCité mnozstvi
hnojiv a na oplatku obdrzi v nasledujicim kalendainim roce v obdobi zni
urcity objem z produkce firmy X)

e uzavirani té€chto obchodu je spojeno s vyssi rizikovosti

e tvofi ptiblizné 20% z celkového poctu dodavatela

Mensi a stredni podniky

e do této skupiny mizeme zafadit velkou fadu dodavateli, a to jak
spadajici do rostlinné, tak do zivocisné vertikaly (Casto se jedna o tzv.
podniky ZZN - Zeméd¢lského Zasobovani a Nakup)

e jedna se o typické dvoustranné obchody v nichz jednu stranu tvori
dodavatelé a druhou odbératelé a predmét obchodu mutizou byt témér
veskeré zemédé€lské produkty (napft. kufata, slepice, pSenice, slunecnice,
vinna réva, hnojiva, pesticidy,...)

e objemem jsou tyto obchody vétsi nez obchody uzavirané s podniky
zemédéElské prvovyroby

e cena obchodl zdlezi do znacné miry na Sikovnosti a zkuSenosti
realizatora

e Vtéchto obchodech dochazi k uzavirani smluv i s podniky, které jsou
v SirSim okoli (Uzemi Moravy a Slezska), protoze mizou byt i pfes vétsi
vzdalenost vyhodnéjsi

e vzhledem k tomu, Ze se jedna o objemové rozsahlejsi investice je riziko
relativné vysoké

e tvori asi 70% ze vSech dodavatelu
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Velke podniky

e dodavatelé spadajici do této skupiny jsou vétSinou nadnédrodni firmy
s miliardovymi obraty a podle toho také vypadaji dohodnuté obchody

e predmétem obchodu jsou predevsim rostlinné produkty

e objemové jsou obchody mnohondsobné vétsi nez obchody se stfednimi
podniky, v fadech desitek tisic tun

e cena se pohybuje vice okolo trzni ceny; v pfipadé uzavieni smlouvy na
nékolik ¢tvrtleti doptedu se cena urcuje dle predpokladaného vyvoje trzni
ceny predmétného aktiva

e obchody jsou uzavirany na tGzemi celé CR a také v zahranidi (napf.
Vv Némecku, Polsku, Slovensku...)

e piestoze se jednd o obrovské obchody, vzhledem k tomu, ze stranami
obchodu jsou vysoce stabilizované a renomované podniky, nejednd se o
vysoce rizikové obchodni investice

e pro firmu pfedstavuji asi 10% ze vSech dodavatelskych vztahii
4.2.3 Zakaznici
Zakaznickym portfoliem jsou pro firmu Lukrom téméf vSechny podniky napfic
agrarnim trhem.

Proces obchodu se zékazniky je podobny vztahim s dodavateli firmy Lukrom.

Opét miiZeme rozdélit zédkazniky do tii skupin:

e Prvni skupinu tvoifi podniky zemédé€lské prvovyroby — asi 25%

z celkového poctu zékaznik.

e Druhd skupina je tvofena mensSimi a stfednimi podniky (vétSinou

podniky ZZN) — asi 40% ze vSech zakaznik.

e Ve tfeti skupiné se pak nachdzeji jiné typy zédkaznikl neZ tomu bylo u

vztahl s dodavateli. Témi jsou v ZivociSné vertikale obchodni fetézce a
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Vv ptipadé rostlinné vertikaly mlyny, lisovny nebo sladovny — skupina

tvoti asi 35% ze vSech zakaznickych vztaht.

Jak vypada kolobéh vztahii se zakazniky?

Prvotnim zédkaznikem v tomto kolobéhu jsou pro firmu Lukrom, spol. sr.0.
podniky zeméd¢€lské prvovyroby, kterym firma nabizi bud’'to krmné smési nebo rizné
druhy chemie.

Dalsi mezistupenn tvoii nabidka obili, prasat nebo kufat do podnikd ZZN,
respektive na porazky a jatka.

Tfetim a poslednim mezistupném ke kone¢nému spotiebiteli je u Zivocisné
vertikdly nabidka polotovari nebo konecnych vyrobkii do obchodnich fetézci.
V rostlinné vertikale je predmétem nabidky opét obili, které putuje napt. do mlynd nebo

sladoven.

Na obrazku €. 3 muizeme vidét jakym zplUsobem funguje princip vztahl se
zakazniky. Skupina Lukrom svou ¢innosti zajistuje veskeré mezistupné vedouci ke
kone¢nému spotiebiteli v ptipadé zivoc¢isné vertikaly. Tzn., ze nékteré vyrobky a sluzby
opusti skupinu Lukrom aZ do obchodnich fetézcl nebo ke koneénému spotiebiteli. U

rostlinné vertikaly jsou pak kone¢nymi zakazniky mlyny, lisovny nebo sladovny.
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Obrazek ¢. 3: Kolobéh vztahu se zakazniky

Komunikace se zakaznikem

Komunikace s obchodnimi partnery (zakazniky) probiha vzdy na turovni

pfislusnych divizi. Povéfeni pracovnici divizi zajiStuji informovani o produktech a

sluzbach firmy a bezpecny chod celého obchodu. Pfi jednanich o podrobnostech

obchodu jsou vétSinou pfitomni feditelé jednotlivych divizi a povéfeni pracovnici (to je

ovSem odvislé od toho, jak velky obchod se ma uzavftit, kdo je obchodnim partnerem,

jaké vztahy ma obchodni partner s firmou Lukrom,...).
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4.2.4 Charakter trhu zemédélstvi

Agrarni trh v Ceské republice je v podstaté ovliviiovan stejnym zptisobem jako
cely trzni systém v CR. To znamen4, Ze je charakterizovan vysokou konkurenci, rychle
se rozvijejicim technologickym pokrokem, zapojenim nadnéarodnich spoleCnosti do
hospodaiské soutéze, nebo také velkymi ptilezitostmi a zvySovanim cenovych hladin.

Typickym rysem po vstupu do EU je zvySeni moznosti Cerpani dotaci a dale
rozvoj podnikatelskych aktivit do zahranici.

Dalsim rysem je, Ze se podnikatelské subjekty na agrarnim trhu snazi, jako
vSechny firmy, snizovat ndklady. Proto je pro né¢ vyhodnéjsi, kdyZ mohou vSechny
potiebné produkty a sluzby ziskat od jedné firmy a tim budou Setfit ¢as i penize.

Novou a do zna¢né miry samostatnou oblast na trhu zeméd¢€lstvi vytvotil vyvoj

bioenergii, takZe spousta firem zkousi najit své uplatnéni pravé v tomto sektoru.

34



4.3 Profil spole¢nosti

4.3.1 Historie a dosavadni vyvoj podniku:

Spole¢nost LUKROM, spol. s r.0., vznikla v roce 1991. Nejprve byla firma
ovladéana nekolika vlastniky, ale béhem casu prosla fadou zmén. Ke dneSnimu dni zbyl
pouze jediny vlastnik. Zpocatku predstavovala spolecnost, kterd byla zamétfena
vyhradné¢ na obchodovani se zemédélskymi komoditami. Béhem svého vyvoje se
postupné vyvinula ve spoleCnost zabezpecujici komplexni sluzby zemédélské

vefejnosti.

Spole¢nost LUKROM, spol. s r.0., za dobu svého piisobeni vytvofila nebo
kapitalové vstoupila do spolecnosti, které se zabyvaji zemédélskou prvovyrobou nebo
poskytuji sluzby na agrarnim trhu. Prostfednictvim téchto aktivit je postupné vytvarena
skupina LUKROM, kterou tvoii dohromady 15 spole¢nosti.

V soucasné dob¢ podnik zaméstnava okolo 250 lidi, ve skupiné LUKROM pak

muzeme napocitat okolo 900 zaméstnancti.

4.3.2 Organizacni struktura

Organizacni struktura spolecnosti Lukrom spol. s r.o. se sklada z n¢kolika divizi,
které svou pusobnosti pokryvaji tzv. rostlinnou a zivoc¢isnou vertikalu. Tyto divize se

daji rozdélit do nékolika skupin:

1. Prvni skupinou jsou divize zajiSt'ujici rostlinnou vertikalu. Do téchto divizi se

fadi divize zemédélskych komodit a divize agrochemie.

2. Druhou skupinu divizi tvofi divize vyroby krmnych smési (dale VKS) a divize
Zivoc€isné vyroby, které zajist'uji ZivocisSnou vertikalu.

3. Do posledni skupiny bychom mohli zafadit jednak divizi ekonomickou a dale,
noveé vzniklou, divizi vyroby vina. Ekonomickéd divize zabezpecuje finanéni,

prévni, ucetni a propagacni chod ostatnich firemnich divizi.
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Divize zeméd¢lskych komodit, agrochemie, VKS a divize zivocisné vyroby jsou
V organizacni struktufe na stejné Urovni, tyto pak zastfeSuje divize ekonomickéd a nad

timto systémem stoji Usek generdlniho feditele, jakozto nejvyssi fidici organ

spolecnosti.
Lukrom
ORGANIZACENI STRUKTURA
SKUPINA LUKROM
A

PODNIKY OSTATNI

ZEMEDELSKE PRVOVYROBY ZEMEDELSKE PODNIKY
LUKROM, spol. s r.o. z/LUKROM plus s.r.o. 2 LUKROM Valmez, a.s.

divize agrochemie rostlinnd vyroba

divize zemédélskych komodit
sthedisko Lipa

sttedisko Valadské Mezifigl
stiedisko Vyikov

stiedisko Slavkow

zéEAS Banov, a.s. ?I/Zemédélské zasobovani a nakup Vyskov, a.

vyroha mieka,

kalogicky chov skot
divize kemnych smisi Akcpcky shal shetd

stredisko Lipa
stfedizko Veladske Mezifigl /
stfedigko Vylkay iy e
b ? Agrojeéminek s.r.o.
vyroba mléka, chov skotu,
rostlinnd vyroba

divize fivoditné vroby

NEZEMEDELSKE PODNIKY

?Aukmm Zlinas. z/a‘\grl:wii, a.s. LUKROMTEL, s.r.o.
prode] a servis remédélské techniky rostlinna vyroba, vystavha telekomunikaénich
JOHN DEERE, HORSCH, LUCLAR wyroba potravinovych doplfki a datovych siti
prode] a servis dojirensheé technologie
ostatni remédélskd technika

; ?ﬂ)OLINA Staré Mésto, a.s.  FC TESCOMA Zlin, a.s.
pneuservisni sluzby

rostlinnd wyraba, viroba osiv
a specialnich plodin

prvaligovy fatbalowy klub

Obrazek ¢. 4 Organizaéni struktura skupiny LUKROM

Rostlinna vertikalu:
- tvofti ji divize agrochemie a divize zemédelskych komodit
1)Divize agrochemie:
Divize agrochemie je soucasti spolecnosti LUKROM, spol. s r.0. Spolu s divizi

zemedélskych komodit tvoii tzv. rostlinnou vertikalu, ktera je zaméfena vyhradné na

rostlinnou vyrobu.
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Nabidka sluZeb:
1 Prodej piipravki na vyrobu osiv
2 Prodej osiv
3 Poradenska ¢innost v oblasti vyuziti agrochemickych ptipravkl
4 Poradenska ¢innost pti zavadéni novych technologickych postupli ochrany

rostlin v navaznosti na zpracovani pady

ol

Poradenska ¢innost v oblasti osiv
6 Poradani odbornych seminait a polnich dnt za Géelem vzdélani v oblasti

ochrany rostlin, vyzivy rostlin a rajonizace odrad

2)Divize zemédélskych komodit:

vvvvv

Vyskové a Slavkové. Specifikem stiediska ve Slavkové je linka na ¢isténi a baleni

maku, kminu a pohanky.

Nabidka sluZeb:
1 Nékup zemédelskych komodit potravinatského i krmného charakteru
2 Prodej zemédélskych komodit
3 Poskliziiové Gprava veskerych zemédélskych komodit (suseni, ¢isténi,

skladovani)

Skladovaci kapacity:
- celkova skladovaci kapacita divize zeméd¢€lskych komodit je 100 000 tun
e Stiedisko Lipa - disponuje skladovaci kapacitou 25 000 t v Lip€ a skladovaci
kapacitou 5000 t ve Volenové.
30 000 t.
o Stiedisko VySkov - disponuje skladovaci kapacitou 25 000 t ve Vyskove a
skladovaci kapacitou 15 000 t ve Slavkové.
Zivotisna vertikala:

- je tvotena divizi vyroby krmnych smési a divizi Zivo€isné vyroby
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3)Divize vyroby krmnych smési:

Divize vyroby krmnych smési je soucasti spoleCnosti LUKROM, spol. s r.o.
Spolu s divizi zivo¢isné vyroby tvoii tzv. zivociSnou vertikalu, kterd je zaméifena

vyhradné na zivoc¢isnou vyrobu.

Divize vyrabi krmné smeési prostiednictvim stfedisek v Lipé, Valasském
dopliikovych krmnych smési pro hospodarskd zvirata s pouzitim premixd. Smési se
vyrabéji bud’ sypké, tvarované ve strukture granuli 3 - 5 mm nebo drcené, voln¢ lozené

nebo pytlované.

Stiediska v Lipé a ve Vyskové nabizeji zemédélskym podnikiim krmné smési
pro prasata a dribez. Vyroba krmnych smési ve Valasském Mezifici je uréena pro
vSechny kategorie hospodarskych zvifat vcetné prezvykavcl, a to bez pouziti

zivocisnych moucek.

4)Divize Zivoc¢isné vyroby:

Divize Zivocisné vyroby je soucasti spole¢nosti LUKROM, spol. s r.o. Spolu s
divizi vyroby krmnych smési tvoii tzv. ZivoCiSnou vertikalu, kterd je zaméfena
vyhradné na Zivocisnou vyrobu.

Chov brojlerii:

- nosny program divize ptedstavuje chov brojleril; divize dale spolupracuje s ostatnimi
chovateli, a to zejména ve formé& zajisténi dodavek jednodennich kutat pro jejich chovy
a vykupy vykrmené driibeze

Farmy pro chov brojleru:

- Kyselovice, Zalkovice, Skastice, Lechotice, Rakova, Kelniky, Kralov, Bynina a Zubfi
Chov prasat:

- genetiku na farmach tvoii pfevazné plemeno France Hybrides, které se vyznacuje

vy$si plodnosti u matek a vysokym podilem masa.
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- na farmach se snazime stale zlepSovat ustajovaci podminky pro chovana zvirata; v této
souvislosti farmy Zadfinova a Babolna prosly podstatnou rekonstrukci; v soucasné dobé
jsou technologie i1 ustidjovaci prostory na farmach vyhovujici pozadavkim Evropské

unie

Farmy pro chov prasat:

- Stary Dvtr, Zadfinova, Blazice, Vazany, Bilovice

4.3.3 Teritorialni ptsobnost firmy

Podnik sméfuje své aktivity predevS§im na Uzemi Moravy, takze vétSina
Z podnikd se nachazi pravé na tomto uzemi. Centrem celé skupiny je pak sidlo ve

vesnici Lipa, ktera se nachéazi na periferii krajského mésta Zlina.

OPAVA @
@ KARVINA
@ OSTRAVA

@ FRYDEK - MISTEK

Senov u Nového Jigina
Hnavotin Q¥ OOMOUC novv ucin @

Hsiomte o Detvon ‘ Valagské Mezifici
® PROSTEJOV
@ PREROV
Kroméfiz Tlumadov )
YySkoy Q Q 2N Lipa
Jarohnévice .
suyko‘?u l:::.o Halenkovice ‘
Staré Mésto‘ ) .
@ UHERSKE HRADISTE
Hostéradice ‘ i
B Bdnov
@ ZNOJMO Svatobofice - Mistfin Q ‘ zenec

BRECLAV @ HODONIN
by

Obrazek. €. 5 teritorialni pisobnost firmy Lukrom spol. s r.0.
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4.3.4 Majetkové vazby

Majetek podniku tvoti n€kolik aredlti na izemi Moravy. V jednotlivych arealech
muzeme najit napt. sila, sypky, skladisté nebo rtizné typy administrativnich i jinych
budov.

Arealy jsou ucelné¢ polozeny na urcitych mistech, tak aby svou c¢innosti

obhospodarily zacilené prostredi.

4.3.5 Dosavadni aspéchy firmy a jejich vyznam pro budoucnost

Uspécht, které bych mohl zminit je bezpochyby velka fada, ale tim nejvétsim je
dle mého nazoru to, Ze se firma udrzela po 17 let na trhu zemé&d¢lstvi a dokazala rozsifit
svou pusobnost téméf na celé uzemi Moravy.

Firma ptsobi na agrarnim trhu jiz od roku 1991 a béhem téchto 17 let se
dokazala dostat mezi 3 nejvétsi podniky na trhu, coZ je samo o sobé& asi nejvétsi tispéch,
ktery lze zminit. Toto zafazeni mezi nejvétSi podniky na trhu je déno predevsim
strategii firmy kterou je tzv. regiondlni orientace, coZ znamena, ze soustfeduje své
z4jmy predevsim na uzemi Moravy. Diky tomu byla schopna obstat tlaku zemédélskych
gigantl jakymi jsou Agrofert nebo Agropol. Pravé ono regionalni zaméfeni dalo béhem
17 let moZnost ke vzniku partnerskych vztahii s ostatnimi podniky na uzemi Moravy.
Tyto partnerské vazby, potazmo kvalitni spoluprace je jednim ze zakladnich aspektl

uspechu firmy.

4.3.6 Finan¢né — ekonomické shrnuti hospodareni

Béhem svého piisobeni na trhu dosahuje firma kazdym rokem lepS$ich vysledki a
zisk se v poslednich letech pohyboval okolo 100 miliéni korun. Likvidita firmy je
bezpecné zajisténa diky vysi zisku a také formou tzv. zelenych avérd, coZ jsou
specifické smlouvy mezi zemédé€lskymi podniky.

Uvérovou politikou firmy je nemit piili§ mnoho ptjéek. V minulém roce dosahly

uvery piiblizné¢ 250-milidénové vySe, coz je v porovnani s 3 mld. obratem pomérné
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uspésné naplnéni avérové politiky.

Stabilitu podniku tvofi jednak majetek firmy, ktery dosahuje zna¢né vyse a poté
je to tspésna obchodni politika, ur€ovana vedenim firmy.

Finan¢nim prostfedky plynou z dlouhodobych i1 kratkodobych uvéri, zelenych
uveérl, z prodeje nemovitosti, obchodnich stykt, dotact...

Zakladni politikou firmy je pfidavani hodnoty k produktim, coz vede ke vzniku
marzi. Takze firma prodava produkty s marzi, coz je v podstaté hlavnim finan¢nim

tokem.
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4.4 Vnitini okoli podniku

4.4.1 Vyvoj trzeb

Nasledujici tabulky a grafy poskytuji pfehled o trzbach jednotlivych divizi v

podniku Lukrom, spol. s r.0. v rozmezi let 2004 — 2007.

e Divize vvroby krmnvch smési

V tis. K¢ 2004 2005 2006 2007
Trzby za smési 530 938 427 907 411722 474 267
Vnitrovynosy 114 430 96 992 89 508 104 614

Celkem 645 368 524 899 501 230 578 881

Tabulka €. 5: Vyvoj trZeb za prodej krmnych smési

Trzby za prodej KS

700 000 1

600 000 1

500 000 1
400 000 1
300 000 1
200 000 1

100 000 1
01

2004 2005 2006

2007

O trzby za KS 645 368 524 899 501 230

578 881

O trzby za KS

Graf ¢. 1: Trzby za prodej krmnych smési

Vyvoj trzeb za prodej krmnych smési se v letech 2004 — 2007 pohyboval

V priméru okolo 562 000. Nejvyssi trzby byly dosazeny u divize v roce 2004 a nejnizsi

pak v roce 2006.
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Divize agrochemie

V tis. K¢ 2004 2005 2006 2007
Chemie 321213 347 817 326 704 334 998
Osiva 43 788 49 268 52 879 57913
Hnojiva 4 308 3248 3529 2 646
Ostatni -74 46 -233 0
Celkem 369 235 400 379 382 879 395 557
Tabulka €. 6: Vyvoj trZzeb a marzi za zboZi 2004 — 2007
Marze 21 767 30714 35518 34 450
Podil marze 5,90 7,70 9,30 8,71
Tabulka €. 7: Podil marZi na trzbach
Vyvoj trzeb a marzi za zbozi
450 000 1
350 000
250 000 | @trzby
150 000 Omarze
50 000
50 000 I
1 2 3 4
DOtrzby 369 235 400 379 382 879 395 557
Omarze 21767 30714 35518 34 450

Graf ¢. 2: Vyvoj trZeb a marzi za zboZi

Z tabulky a grafu lze vy¢ist, ze se trzby divize agrochemie v jednotlivych letech
ptiliS neménily. Za povSimnuti stoji zména marzi v roce 2005, ktera zaznamenala

znaény narust.
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e Divize Zivo¢iSné vvroby

V tis. K¢ 2004 2005 2006 2007
Trzby za kurata 372792 345 869 333 356 342 160
Trzby za prasata 48 899 73 195 71 865 69 800

Celkem 421 691 419 064 405 221 411 960
Tabulka €. 8: Vyvoj trZeb za kurata a prasata 2004 — 2007
Porovnani celkovych tzeb

425 000 +

420 000 1

415 000 1

410 000 1

405 000 1

400 000 +

395 000 1

2004 2005 2006 2007

||:| trzby 421691 419 064 405 221 411 960

Graf ¢. 3: Porovnani trZzeb divize Zivocisné vyroby

Z grafu porovnani celkovych trzeb této divize je patrné, Ze se trzby od roku 2004
az do roku 2006 snizovaly. V roce 2007 miZeme sledovat mirny nartst. Disledkem
poklest trzeb je nelehké situace na agrarnim trhu, kterou miZzeme pozorovat u Zivo€isné

vyroby 1 v soucasnosti, a to predevsim kviili tlaku obchodnich fetézcli na cenu.
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e Divize zemédélskych komodit

V tis. K¢ 2004 2005 2006 2007
Trizby z prodeje zboZzi 390 332 395 497 344 161 410 890
Marze 19 501 14 930 27270 45 390
Trzby za sluzby 27183 36671 25 256 26 084
Celkem 437 016 447 098 396 687 482 364

Tabulka €. 9: Vyvoj vSech trZeb z prodeje zboZi, sluzeb a marzi

Vyvoj trzeb a marzi

500 000 -
450 000 -
400 000 -
350 000 A
300 000 A
250 000 A
200 000 -
150 000 +
100 000 A
50 000 +

0-

@ trZzby celkem
O trzby z prodeje zbozi

O marze
O trzby za sluzby

b

1 2 3 4

@ trzby celkem 437 016 | 447 098 | 396 687 | 482 364
O trzby z prodeje zbozi | 390 332 | 395497 | 344 161 | 410 890
O marze 19501 | 14930 | 27270 | 45390
@ trzby za sluzby 27183 | 36671 | 25256 | 26084

Graf ¢. 4: Vyvoj trZeb a marZi divize zemédélskych komodit

U divize zemédé€lskych komodit miZeme dle tabulky a grafu rozpoznat, Ze
celkové trzby zaznamenavaji narist v ¢ase. Vyjimkou je ovSem rok 2006, kdy bylo
agrarni sektor v Utlumu. Dulezitym ukazatelem je také vyvoj marzi, které ukazuji

neustaly rist, coz je samoziejme pozitivni jev.
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e Rozdéleni trzeb dle stiredisek v roce 2007

V tis. K¢é 2007
Divize VKS 486 346
Divize agrochemie 395703
Divize ZivociSné vyroby 481 760
Divize zemédélskych komodit 482 984
Sprava 22 489
Celkem 1869 282

Tabulka €. 10: Trzby dle stiedisek

Rozdéleni trzeb dle stiedisek 2007

1% O Divize VKS
26% L .
M Divize agrochemie
O Divize Zivo€iSné wroby
O Divize zemédélskych komodit
2100 M Sprava
26% 0

Graf ¢ 5: Trizby dle stiredisek

Z grafu lze vycist, ze trzby v podniku Lukrom, spol. s r. o. vytvareji divize VKS,
, divize zivo€iSné vyroby a divize zemédélskych komodit téméf rovnym dilem. Divize
agrochemie se pak podily na celkovych trzbach o néco mensim pomérem a sprava tvori

téméF mizivou ¢ast.
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Vvvoj celkovych trzeb podniku Lukrom, spol. s r. 0. 2004 - 2007

V tis. K¢

2004

2005

2006

2007

Trzby celkem

1835974

1816 989

1716 223

1894 434

Tabulka €. 11: Vyvoj celkovych trzeb podniku Lukrom, spol. s r.o.

1950 000

Vyvoj trzeb 2004 - 2007

1900 000

1850 000

4 434

1800 000

974
% 816 989

/

1750 000

~N_/

1700 000

\‘/1 716 223

—e— Vywoj trzeb 2004 - 2007

1650 000

1 600 000

2004

2005

2006

2007

Z tabulky lze vycist, Zze trzby podniku v roce 2005 a 2006 poklesly, a to

v disledku slozitého vyvoje na agrarnim trhu.

Po naro¢ném roce 2005 a 2006 nastala opét na trhu zemédé&lstvi pfizniva situace,

ktera se projevila vzristem trznich cen vétSiny zeméd¢€lskych produkti. To mizeme

Graf ¢. 6: Vyvoj trZeb podniku Lukrom, spol. s r.0.

pozorovat ve vyvoji trZzeb v roce 2007, které zaznamendavaji znany nartst.
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4.4.2 Finan¢ni analyzy firmy

Analyza stavovych veli¢in

Vertikalni analyza rozvahy:  Rozvaha (v mil. K¢)

AKTIVA CELKEM 2004 2005 2006 2007
697 680 731909 787 524 884 648
=100% = 100% =100% = 100%
Stala aktiva 0,17 0,24 0,23 0,24
DNH 0,001 0,003 0,00007 0,00002
DHM 0,11 0,16 0,14 0,12
DFM 0,06 0,08 0,09 0,12
Obézn4 aktiva 0,82 0,76 0,77 0,75
Zasoby 0,36 0,33 0,39 0,44
Dlouhodobé pohledavky 0,00 0,00 0,004 0,00
Kratkodobé pohledavky 0,46 0,41 0,34 0,28
Finan¢ni majetek 0,003 0,02 0,04 0,03
Ostatni aktiva 0,007 0,006 0,006 0,005
PASIVA CELKEM 2004 2005 2006 2007
697 680 = 731909 = 787 524 = 884 648 =
100% 100% 100% 100%
Vlastni kapital 0,19 0,22 0,24 0,24
Zakl. kapital 0,16 0,15 0,14 0,12
Fondy ze zisku 0,02 0,02 0,01 0,01
Zak. rezervni fond 0,02 0,02 0,01 0,01
HV z min. let 0,001 0,02 0,05 0,07
HV za bézné uc. Obdobi 0,02 0,04 0,03 0,03
Cizi zdroje 0,81 0,78 0,76 0,75
Rezervy 0,17 0,20 0,20 0,23
Kratkodobé zavazky 0,30 0,27 0,23 0,23
Ostatni pasiva 0,003 0,004 0,003 0,001

Z tabulky lze usuzovat, Ze se podnik fadi mezi kapitalové lehké firmy, protoze

ma vyrazné vyssi procentni podil obéznych aktiv oproti stalym aktivim.
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Dulezitym ukazatelem je poméru vlastniho a ciziho kapitilu, kde sledujeme
vyrazny piebytek cizich zdrojl, takze neni dosazeno optimalniho pomeéru (50:50,

piipadné 60:40).
Ukazatelé rentability

e ukazatel rentability vioZeného kapitalu ROI = EBIT/vloZeny kapitdl
Rok 2004 ‘ 2005 ‘ 2006 2007

Hodnota v % 5,00 ‘ 8,41 ‘ 4,96 9,33

o ukazatel rentability viastniho kapitialu ROE = HV po zdanéni/vlastni kapitadl

Rok 2004 2005 2006 2007

Hodnota v % 11,1 16,2 12,6 13,9

e ukazatel rentability trieb ROS = HV po zdanéni/triby

Rok 2004 2005 2006 2007
Hodnota v % 2,4 3,7 29 48

Z analyzy ukazatell likvidity Ize usuzovat dle vysledki, ze se podnik ve vétsiné
pfipadl nachazi v pomérné dobré financni situaci.

U ukazatele rentability vlozeného kapitalu (ROI) lze fici, Ze je o néco nizsi nez
by bylo zaddouci. OvSem lze také pozorovat, Ze ROI v roce 2007 zaznamenal vyrazny

vzestup oproti roku 2006, coz je rozhodné& pozitivni jev.

Ukazatelé likvidity

Bézna likvidita = OA / kratkodobé zavazky

Rok 2004 2005 2006 2007
Hodnota v % 2,8 29 3,3 3,3

e Pohotova likvidita = OA — zasoby / kratkodobé zavazky

Rok 2004 2005 2006 2007

Hodnota v % 15 1,6 0,6 14
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o Okamzita likvidita = Financni majetek / kratkodobé zavazky

Rok 2004 2005 2006 2007
Hodnota v % 0,01 0,07 0,16 0,14

Penezni likvidita = provozni CF / kratkodobé zavazky
Rok 2004 2005 2006 2007
Hodnota v % 0,0 0,1 0,2 0,1

Rozbor finan¢nich ukazatelt likvidity doklada, jak je podnik schopen pfemeénit
svllj majetek na prostredky, jez je mozné pouzit na uhradu zavazk.

Muzeme sledovat, ze béznd i pohotova likvidita jsou v jednotlivych letech
vV rozmezi idealnich limitnich hodnot. Okamzitd a penézni likvidita se pak nachazeji
v zadoucim rozmezi pouze v n€kterych letech, a to zpravidla v letech 2006 a 2007, coz

op¢t znaci lepsici se situaci téchto likvidit.

Altmanityv index finanéniho zdravi podniku 2007:

Z=0,717x1+ 0,847x, + 3,107x3 + 0,42X4 + 0,998xs

X1 = Cisty pracovni kapital / celkova aktiva
X2 = nerozdéleny VH / celkova aktiva

X3= EBIT / celkova aktiva

X4 =ucetni hodnota akcii / cizi zdroje

Xs = trzby / celkova aktiva
Z=0,717.0,52 + 0,847 . 0,07 + 3,107 . 0,05+ 0,42.0,17 + 0,998 . 2,14 = 2,8
Vysledkem Altmanova indexu finan¢niho zdravi podniku je hodnota 2,8. Tato

hodnota znaci, ze se podnik nachazi v horni hranici tzv. Sedé¢ zoény (1,2 — 2,9). To

znamena, ze firma neni pfimo ohrozena bankrotem.
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4.4.3. SWOT analyza

SWOT analyza identifikuje silné stranky podniku, které by méla firma vyuzit ve
sviyj prospéch v boji s konkurenci a slabé stranky, které je potieba zlepSovat prave kvili
tlaku konkurenc¢niho prostfedi. DalSimi dilezitymi ukazateli SWOT analyzy jsou
prilezitosti podniku, jiz je tfeba neustidle vyhledavat a nasledné vyuzivat a hrozby

podniku, které by méli alarmovat na negativni jevy na trhu, a proto je tfeba je

eliminovat.

Silné stranky

Slabé stranky

e jediny majitel firmy

e znalost oboru

e regionalni zaméteni podniku

e dlouha doba existence = dobré
zakaznické vztahy

e kooperace Cinnosti jednotlivych
divizi a firem ve skupiné
LUKROM

e provéiené vztahy s dodavateli

e kvalita zbozi

e vyhodné ceny

vétSina  z ,topmanageri®  ve
firm¢ dosahuje vyssiho véku
malo  odborn¢  vzdélanych
mladych lidi v oboru
zemédéElstvi

problém informacnich tokt

internetové stranky

e rozvoj podniku na celé tzemi
CR, ptipadné na Slovensko

e komplexni zajisténi
zemédelskych sluzeb

e rozvoj podnikatelskych aktivit

v oboru hnojiv

Prilezitosti Hrozby
e r0zv0oj Vvoblasti  bioenergii konkurence nadnérodnich
(bioplyn, bioethanol, biomasa) spole¢nosti

znacné¢ mnozstvi kratkodobych
pohledavek

nestabilita kupujicich
neovlivnitelnost vnéjsich faktora

= predevsim pocasi
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e rozvoj podnikatelskych aktivit
Vv oboru prodeje pohonnych
hmot

e zvySeny moznost ¢erpani dotaci

V oboru zemédélstvi

Tabulka &. 12: SWOT matice

Za nejslabsi stranky v podniku povazuji vyssi vék u vétSiny z ,,topmanagert.
Také internetové stranky firmy jsou nedostacujici.

Nejvétsi prilezitosti je dosazeni komplexni zajisStovani vSech sluzeb na agrarnim
trhu.

Nejvetsi hrozbou jsou konkurenéni nadnarodni spolecnosti.

4.4.4. Volné kapacity podniku

Na zékladé SWOT analyzy, ze které vyplynuly pfilezitosti a volnych kapacit
podniku, Ize ur€it, které ptileZitosti jsou pro firmu realné a dosazitelné.

Volné kapacity jsou do znacné miry ovliviiovany podnikatelskou strategii a
podnikatelskym rozhodovanim. To znamena, ze je véci manazeri a fidicich pracovnikd,
jak se rozhodnou nakladat z volnymi prosttedky, jako je vysledek hospodateni, moznost
cerpani uvérl, vyuziti stdvajicich zaméstnanct a kapacit,...Pokud budeme prepokladat,
ze se podnik rozhodl vyuzit vSechny své volné kapacity, pak mizeme fict, Ze lze
realizovat vSechny pftilezitosti SWOT analyzy.

Nekteré z ptilezitosti z analyzy je mozno zobecnit pro celou firmu, ovSem

nékteré musi byt determinovany pouze pro urcitou divizi.

Mezi prileZitosti, které jsou vyuzZitelné podnikem jako celkem, patii:
- zvySen moznost ¢erpani dotaci
- rozvoj podniku na celé uzemi CR, pfipadné na Slovensko

- komplexni zajisténi zemédé€lskych sluzeb
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PrileZitosti pro jednotlivé divize:

rozvoj v oblasti bioenergii — tuto pfilezitost by mohla na zakladé svych volnych
zdrojt vyuzit divize zeméd¢€lskych komodit

rozvoj podnikatelskych aktivit v oboru hnojiv — ptilezitost pro divizi agrochemie
rozvoj podnikatelskych aktivit v oboru prodeje pohonnych hmot — zde je
otazkou, zda bude chtit podnik pficlenit tuto ¢innost jiz fungujici divizi nebo

vytvoii novou divizi, kterd se bude na tuto pfilezitost specializovat
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5. VLASTNI NAVRHY RESEN/I

Po zpracovéani podrobnych analyz vné&jsiho a vnitiniho prostiedi podniku jsem
dosel k zavéru, Ze nejlepsi moznou piilezitosti je pro firmu rozvoj obchodnich aktivit
V oboru hnojiv, ptipadné v oboru pohonnych hmot. Toto rozsiteni sluzeb by pro podnik
znamenalo, Ze je schopen uspokojit veskeré potieby svych zemédélskych klientl, coz
by bylo zadouci i co do firemni strategie.

Obé tyto aktivity jsou pro firmu realizovatelné, a to jak v kapacitnich
moznostech, tak i vzhledem Kk lidskym zdrojim. U obou navrhii musime samoziejmé
pocitat s ur¢itym pocate¢nim kapitadlem a tedy i1 zdrojem financovani viz podrobnéji pro

jednotlivé varianty.

5.1 Rozvoj pohonnych hmot

Rozvijeni podnikovych aktivit v oboru pohonnych hmot Ize oznalit za
rizikovéj$i nez je pro firmu obor hnojiv, a také méné vynosné, protoze marze se

pohybuji pouze v rozmezi né€kolika malo procent.

Za rizikov¢jsi ho miZzeme oznacit, jelikoZ jde o obor, ktery neni ¢asti agrarniho
sektoru, takze je pro firmu do zna¢né miry neznamym. Dal§im faktorem, ktery je nutné
brat v tvahu, je nutnost technického zabezpeceni a vybaveni potiebného k rozvoji
téchto aktivit. Pravé toto vybaveni mlze znamenat v pocatcich pomérné znacné
nakladové polozky.

Po prizkumu trhu s pohonnymi hmotami jsem zjistil, Ze nejvyhodnéjSim
dodavatelem by pro podnik byla firma Slovnaft Ceska republika, spol. s r.o.. Jedna se o
firmu pohybujici se na trhu fadu let, a proto jsou jeji sluzby velmi kvalitni. Cena je
srovnatelna s ostatnimi podniky na trhu a &ini zhruba 25 K& / 1litr nafty . DaleZitym

faktorem pfi vybéru bylo, Ze vétSinu ze svych stredisek ma firma na izemi Moravy.

“ Cena je uvedena bez DPH
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Velkou vyhodou této prilezitosti je, ze v podstaté kazdy zemédélec ¢i drobny
zemé&délsky podnik potiebuji pro svou €innost pohonné hmoty. Také diky tomu, ze by
firma doplnila své portfolio Cinnosti o tuto aktivitu mélo by byt pro zeméd¢€lce poutavé
a jednodussi vyuzit najednou nékolika sluzeb (v¢etné odbéru pohonnych hmot).

Co nabizi Slovnaft Ceska republika, spol. s r.0.?

Velkoobchodni prodej paliv

Hlavni oblasti ptisobeni spole¢nosti Slovnaft Ceska republika, spol. st. 0., je
velkoobchod s pohonnymi hmotami, coz zahrnuje dovoz, dopravu, skladovani a prodej
paliv. Slovnaft Ceska republika mé k dispozici skladovaci kapacity v systému CEPRO,
a.s., aveskladu v Pierové. Z téchto skladti prodava vlastni zbozi nakoupené od
matei'ské spolecnosti Slovnaft, a.s., se sidlem v Bratislave, Slovenska republika. Odbéry
jsou mozné i z terminali v Kralupech a Litvinové. VSechny prodavané pohonné hmoty
jsou v souladu s platnymi &eskymi normami CSN EN 228 v piipadé automobilovych
benzinti a CSN EN 590 v piipadé motorové nafty. Kromé uvedenych skladii nabizime
moznost odbérti pohonnych hmot na uzemi Slovenské republiky na terminéalech
V Bratislavé a Kl'acanech.

Spole¢nost Slovnaft Ceskd republika nema zijem vstupovat jako bé&zny

dodavatel paliv na trh Ceské republiky. Nasim zijmem je poskytovat klientim
maximalni servis zejména v oblasti logistiky a celkového zabezpeceni dodavek po
kvalitativni a kvantitativni strance tak, aby byla zajiSténa stabilita podnikdni naSich
klient. Timto servisem se mysli zejména zabezpeceni dodavek az k zédkaznikovi, ktery
jenom pievezme zbozi, zdsobovani metodou Just In Time, ziruka kontinudlnosti
dodavek béhem celého roku a podobné.
(SLOVNAFT CR. Velkoobchodni prodej paliv [online]. [cit. 23. dubna 2008].
Dostupné na internetu:
http://www.slovnaft.cz/velkoobchod.php?PHPSESSID=1d1f590dbaf65afa73b536dd83b
5ee29.)

Nakladovost investice:
- naklady tvofi vynaloZené finan¢ni prostfedky na ndkup pohonnych hmot

- pocitame 1 litr paliv =25 K¢
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Vv pfipadé, Ze by firma nakoupila 5 mil. litrG paliv na obdobi jednoho roku,
pottebovala by ptiblizn¢ 5 000 000 x 25 = 125 mil. K¢

pocitame s primérnym objemem prodeje 400 tis. litra paliv / mésic

ztoho plyne, ze by bylo potfeba vzit mési¢ni Gvér (kontokorentni nebo
revolvingovy) zhruba ve vysi 400 000 x 25 = 10 miliona K¢ => tento uvér
pokryva naklady v prvnim meésici podnikéni (pocitame s primérnou splatnosti
pohledavek 45 dni a primérnou splatnosti naSich zavazki 14 dni)

z tohoto avéru vypocteme urok ve vysi 5% = 500 tis. K¢ (finanéni naklady)

v dalSich mésicich by jiz méli pfijaté ¢astky profinancovat zdvazky za paliva
naklady na zaméstnance jsou minimalni, protoze cely prubéh obchodovani by

m¢l zajistit jediny zaméstnanec

Vynosnost investice:

roéné¢ muzeme pocitat s prodejem pohybujicim se okolo 5 mil. litra paliv (v
obdobi duben — fijen bude prodej €init asi 500 tisic litrd / mésic, ve zbyvajicich
mésicich pak asi 300 tis. litrit)

muzeme pocitat pfiblizn¢ s marzi mezi 0,5 — 1 K¢ / 1 litr nafty (v zavislosti na
splatnosti => splatnost ihned = 0,5 K¢; mésiéni splatnost = 1 K¢)

marze by se tedy méla pohybovat pfiblizné okolo 5 mil. K¢ ro¢né a po odectu

finan¢nich a dalSich nakladl by se mél zisk pohybovat okolo 4 mil. K¢

Podnikatelské aktivity s pohonnymi hmotami miizeme ddle rozdélit na 2 druhy,

dle zajisténi prepravy:

1. Piepravu nezajist'uje Lukrom, spol. s r.o.:

tzn.. ze firma Lukrom, spol. sr.0. nakoupi pohonné hmoty od vybrané¢ho
podnikatelského subjektu, nasledné proda pozadované mnozstvi kupujicimu
a prepravu zajisti bud’to firma, od které jsme paliva nakoupili nebo 3. osoba -

specializovana firma
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2. Piepravu zajist'uje Lukrom, spol. s r.0.:

- Vtomto pfipadé¢ by bylo nutné pofidit potiebné piepravni zafizeni, které by
zajistovalo dopravu ke kupujicimu;

- podnik by tedy musel nakoupit nékolik cisteren a tim padem by doslo

K vyraznému navyseni pocate¢nich naklada

Z téchto dvou moznosti bych vybral moznost 1 — pfepravu nezajistuje firma
Lukrom. Diky tomu by poc¢atecni kapital musel pokryt pouze nakup pohonnych hmot.
Firma, od které by Lukrom, spol. sr.o. paliva nakoupil bude mit ve svych cenach
zahrnutu i dopravu, coz bude nejvyhodnéjsi pro obé strany (tyto sluzby firma

SLOVNAFT CR poskytuje).

5.2 Rozvoj hnojiv

Rozvoj obchodnich aktivit v oboru hnojiv by uzaviel komplexni poskytovani
sluzeb pro zemédélskou vefejnost. Pfi prizkumu trhu jsem zjistil, Ze v tomto oboru
muze firma pocitat z mnohem vétsi marzi nez u pohonnych hmot, pohybujici se kolem
15 — 20%, coz je rozhodné velmi lakavé.

Trh s hnojivy je v Ceské republice velmi silné obsazen konkurenci, a proto by
bylo nutné hledat dodavatele za hranicemi naSeho statu. Po analyze ziskanych informaci
jsem dosSel k zavéru, Ze nejvhodnéjsimi dodavateli jsou pro podnik firmy z Polska,
Madarska piipadné z Ukrajiny. Konkrétné se jedna napi. o firmy Nitrogenmuvek

Vegyipari Zrt., Petfurdo (Mad’arsko) nebo Zaklady azotowe Pulawy (Polsko).

Nakladovost investice:

- pocatecni naklady investice by tvofil pfevazné€ ndkup hnojiv od dodavatelt

- do ndkladi miZeme dale zahrnout ndklady na distribuci hnojiv, ktera by
probihala prostfednictvim Zelezni¢ni dopravy

- naklady na zamé&stnance

- Vprvnim roce obchodovani by podnik mohl nakoupit hnojiva za 100 mil.,
Vv dalSich letech by mohl stoupnout nakup az dvojnasobné

- vydaje v prvnim roce by firma pokryla pomoci Gvéru ve vysi 20 mil. => urok ve

vysi 5% by tedy Cinil pfiblizn€ 1 mil. (tento uvér by mél pokryt prvni 2 mésice
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obchodovani, protoze pocitame se splatnosti pohledavek do 60 dni a splatnosti

zavazkt 30 dni)

Do nakladii jsem nezahrnul polozky skladovani, jelikoz hnojiva nevyzaduji
zadné specidln¢ upravené skladisté (hnojiva jsou ukladdana do tzv. ,big bagi*, coz jsou
pytle 0 objemu 6 — 10 metrakt). Diky tomu zcela postaci skladovaci kapacity, slouzici
jako pohotovostni skladisté, kterymi firma disponuje (napi. ve ValaSském Mezifici,

Vv Borsicich,...).

Vynosnost investice:

- marze se pohybuji vrozmezi 15 — 20 %, takZe v prvnim roce kdy by mohl
objemu obchodi ¢init 100 mil. K¢ by mély marze dosahovat vySe okolo 15 — 20
mil. K¢

- po odecteni naklada (finan¢ni naklady, naklady na dopravu, na zaméstnance...)
muze podnik pocitat se ziskem okolo 14 mil. K¢

- vdalSich letech, pokud pocitime s dvojnasobnym nartistem obchodovani, by

zisk mohl dosahovat az vyse 30 — 35 mil. K¢
Dulezity faktor pii vybéru dodavatelli hraje vzdalenost, ktera je pifimo Umeérna

velikosti nakladii na dopravu. Po zohlednéni této skutecnosti jsem vybral za nejlepsi

rozvijet obchodni aktivity s firmami v Polsku.
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6. ZAVER

Bakalatskou préci jsem zpracoval o firmé Lukrom, spol. s r.o.. Cilem prace bylo
navrzeni rozvoje obchodnich aktivit firmy. Tyto navrhy rozvoje jsem hledal na zakladé

provedenych analyz firmy a jejiho okoli.

Jako nejvyhodnéjsi oblasti pro rozvoj obchodnich aktivit jsem stanovil obor
pohonnych hmot a obor hnojiv. Ob¢ tyto varianty rozvoje by V piipadé realizace
dovrsily komplexni poskytovani sluzeb pro zeméd¢lskou veiejnost, coz je dlouhodobou

strategii podniku.

Poskytovanim sluzeb v oboru pohonnych hmot by podnik rozsifil svou
podnikatelskou ¢innost za hranice trhu zemédé€lstvi. 1 pfesto povazuji vstup na trh za
realny a vynosny. Vynosnost investice jsem dolozil na zakladé provedenych vypoctu, ze
kterych vyplyva, ze navratnost projektu je téméf okamzitd (v pripadé zajisténi sluzeb
pfepravy 3. osobou). Také jsem vyhledal firmu, kterd je vhodnd jako dodavatel
pohonnych hmot. Priibéh obchodovani by mél zajistit jediny zamé&stnanec, ktery bude

koordinatorem ¢innosti.

Obor s hnojivy je na tizemi Ceské republiky velmi silné obsazen konkurenci, a
proto bylo nutné hledat potencialni dodavatele za hranicemi naSeho statu. Zjistil jsem,
Ze nejvyhodnéjs$i moznosti poskytuji firmy v Polsku, Mad’arsku a pfipadné na Ukrajiné.
Vzhledem ke vzdélenostem jsem vybral jako nejlepSi rozvijet obchodni aktivity
pfedevS§im s Polskymi firmami. Dle provedenych vypocti jsem doSel k zavéru, zZe
rozvijeni obchodu v tomto oboru by znamenalo zna¢né zvyseni trzeb a pfedevsim zisku

celého podniku.

Veétim, Ze tato bakalarska prace napomuze firmé Lukrom, spol. s r.0. k rozvoji

obchodnich aktivit a také k navySeni trzeb i zisku.
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PRILOHY

Priloha 1: Rozvaha 2007

Zpracovano Obchodni firma nebo
v souladu s jiny nazev ucetni
vyhlaskou ROZVAHA jednotky
€. 500/2002
Sb. ve
znéni
e LUKROM, spol.
predpist (BILANCE) sr.o.
ke dni 31.12.2007
(v celych tisicich K& ) Sidlo, bydli§t& nebo
misto podnikani
Ic ucetni jednotky
Lipa 81
763 11
18 1882 81
oznac AKTIVA fad Min.ug.
Bézné ucetni obdobi
obdobi
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM (f. 02 + 03 + 31 + 63) 001 989 378 -104 730 884 648 787 524
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital 002 0 0 0 0
B. Dlouhodoby majetek (f. 04 + 13 + 23) 003 311 644 -97 956 213 688 178 873
B. I Dlouhodoby nehmotny majetek (.05 az 12) 004 5254 -5 237 17 58
B. |. 1| Zfizovaci vydaje 005 0 0 0 0
2 | Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 006 0 0 0
3 | Software 007 5141 -5 124 17 58
4 | Ocenitelna prava 008 0 0 0 0
5 | Goodwill 009 0 0 0 0
6 | Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 010 113 -113 0 0
7 | Nedokonceny dlouhodoby nehmotny majetek 011 0 0 0 0
8 | Poskytnuté zalohy na dlouhodoby nehmotny majetek 012 0 0 0 0
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek (f.14 az 22) 013 198 277 -92 719 105 558 110 985
B. 1. 1|Pozemky 014 6 297 0 6 297 4994
2 | Stavby 015 59 904 -15 962 43 942 50 837
3 | Samostatné movité véci a soubory movitych véci 016 12 390 -74 858 47 532 47 248
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4 | Péstitelské celky trvalych porostl 017 8 813 -1 899 6914 7791
5 | Zakladni stado a tazna zvitata 018 0 0 0 0
6 | Jiny dlouhodoby hmotny majetek 019 0 0 0 0
7 | Nedokonceny dlouhodoby hmotny majetek 020 891 0 891 115
8 | Poskytnuté zalohy na dlouhodoby hmotny majetek 021 0 0 0 0
9 | Ocenovaci rozdil k nabytému majetku 022 0 0 0 0
B. Il Dlouhodoby finanéni majetek (f. 24 az 30) 023 108 113 0| 108113 67 830
B. lll. 1| Podily v ovladanych a fizenych osobach 024 77 865 0 77 865 61 216
2 | Podily v Géetnich jednotkach pod podstatnym vlivem 025 18 000 0 18 000 0
3 | Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 026 1614 0 1614 6614
Pajcky a uvéry - ovladajici a Fidici osoba, podstatny
4 | vliv 027 0 0 0 0
5 | Jiny dlouhodoby finanéni majetek 028 0 0 0 0
6 | Pofizovany dlouhodoby finanéni majetek 029 0 0 0 0
7 | Poskytnuté zalohy na dlouhodoby finanéni majetek 030 3899 0 3899 0
Formular zpracovala ASPEKT HM, dariova, ucetni a auditorska kancelar, www.danovapriznani.cz, business.center.cz
1
oznac AKTIVA fad BESnE tetni obdobi Min.ug.
obdobi
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
C. Obézna aktiva (F. 32 + 39 + 48 + 58) 031 673514| -6774| 666 740| 603673
C. L Zasoby (i.33 az 38) 032 386 198 0| 386198| 305622
C. L 1 Materidl 033 17 456 0 17 456 33401
2 Nedokonéena vyroba a polotovary 034 0 0 0 0
3 Vyrobky 035 10 389 0 10 389 7 694
4 | Zvifata 036 15523 0 15523 13 069
5 Zbozi 037 339 459 0| 339459| 251458
6 Poskytnuté zalohy na zasoby 038 3371 0 3371 0
C. 1. Dlouhodobé pohledavky (F. 40 az 47) 039 0 0 0 0
C. . 1 Pohledavky z obchodnich vztah 040 0 0 0 0
2 Pohledavky - ovladajici a fidici osoba 041 0 0 0 0
3 Pohledavky - podstatny vliv 042 0 0 0 0
4 Pohledavky za spole¢niky, Cleny druzstva a za ucastniky
sdruzeni 043 0 0 0 0
5 Dlouhodobé poskytnuté zalohy 044 0 0 0 0
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6 Dohadné ucty aktivni 045 0 0 0 0
7 Jiné pohledavky 046 0 0 0 0
8 OdlozZena dariova pohledavka 047 0 0 0 0
M. Kratkodobé pohledavky (i. 49 az 57) 048 258411| -6774| 251637| 267598
M. 1 Pohledavky z obchodnich vztaht 049 25051 | -6774| 243777| 257298
2 Pohledavky - ovladajici a fidici osoba 050 252 0 252 2566
3 Pohledavky - podstatny vliv 051 0 0 0 0
Pohledavky za spole¢niky, ¢leny druzstva a za ucastniky
4 sdruzeni 052 0 0 0 0
5 Socialni zabezpeceni a zdravotni pojisténi 053 0 0 0 0
6 |Stat- dafiové pohledavky 054 4143 0 4143 5 437
7 Kratkodobé poskytnuté zalohy 055 2650 0 2 650 2176
8 Dohadné ucty aktivni 056 653 0 653 121
9 Jiné pohledavky 057 162 0 162 0
\A Kratkodoby finanéni majetek (F. 59 az 62) 058 28 905 0 28 905 27 653
V. 1 Penize 059 811 0 811 797
2 Ugty v bankéach 060 28 094 0 28 094 26 856
3 Kratkodoby cenné papiry a podily 061 0 0 0 0
4 Pofizovany kratkodoby finan¢ni majetek 062 0 0 0 0
I Casové rozliseni (F. 64 az 66) 063 4220 0 4220 4978
l. 1 Naklady pristich obdobi 064 2043 0 2043 2 660
2 Komplexni naklady pfistich obdobi 065 0 0 0 0
3 Prijmy pfistich obdobi 066 2177 0 2177 2318
2
oznac PASIVA fad | Bézné uc. Min.ug.
obdobi obdobi
a b c 5 6

PASIVA CELKEM (. 68 + 85 + 118) 067| 884648 787 524
Vlastni kapital (f.69 +73 + 78 + 81 + 84) 068 | 215840 185 927
l. Zakladni kapital (f. 70 az 72) 069 110 000 110 000
1 | Zakladni kapital 070 110 000 110 000
2 | Vlastni akcie a vlastni obchodni podily (-) 071 0 0
3 | Zmény zakladniho kapitalu 072 0 0
II. Kapitalové fondy (f. 74 az 77) 073 0 0
Il. 1 |Emisni azio 074 0 0
2 | Ostatni kapitalové fondy 075 0 0
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3 | Ocerovaci rozdily z pfecenéni majetku a zavazku 076 0 0
4 | Ocenovaci rozdily z prfecenéni pii pfeménach 077 0 0
M. Rezervni fondy, nedéliteiny fond a ostatni fondy ze zisku (. 79 + 80 ) 078 11 000 11 000
IIl. 1 | Z&konny rezervni fond / Nedélitelny fond 079 11 000 11 000
2 | Statutarni a ostatni fondy 080 0 0
\A Vysledek hospodareni minulych let (f. 82 + 83) 081 64 927 41 514
IV. 1 | Nerozdéleny zisk minulych let 082 64 927 41 514
2 | Neuhrazena ztrata minulych let 083 0 0
V. Vysledek hospodarieni bézného ucetniho obdobi (+/-) 084
29913 23 413
F.01-(+69+73+78+81+85+118)/
Cizi zdroje  (F. 86 + 91 + 102 + 114) 085 667 701 599 499
l. Rezervy (f. 87 az 90) 086 201 535 156 896
l. 1 | Rezervy podle zvlastnich pravnich predpist 087 201 535 156 896
2 | Rezerva na duchody a podobné zavazky 088 0 0
3 | Rezerva na dan z pfijmu 089 0 0
4 | Ostatni rezervy 090 0 0
Il. Dlouhodobé zavazky (¥. 92 az 101) 091 6 070 5 986
Il. 1 |Zavazky z obchodnich vztahU 092 0 0
2 | Zavazky - ovladajici a fidici osoba 093 0 0
3 | Zavazky - podstatny vliv 094 0 0
4 | Zavazky ke spole¢nikim, ¢lentim druzstva a k u€astnikim sdruzeni 095 0 0
5 | Dlouhodobé pfijaté zalohy 096 0 0
6 | Vydané dluhopisy 097 0 0
7 | Dlouhodobé sménky k Uhradé 098 0 0
8 | Dohadné ucty pasivni 099 0 0
9 | Jiné zavazky 100 0 0
10 | OdloZeny dariovy zavazek 101 6 070 5986
3
oznac PASIVA fad Bézné uc. Min.ug.
obdobi obdobi
a b c 5 6
M. Kratkodobé zavazky (i. 103 az 113) 102 206 622 183 331
Ill. 1 |Zavazky z obchodnich vztaht 103 178 232 135 423
2 | Zavazky - ovladajici a fidici osoba 104 5903 21 467
3 | Zavazky - podstatny vliv 105 0 0
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4 | Zavazky ke spoleénikiim, &lenim druZstva a k Uéastnikim sdruzeni 106 42 44
5 | Zavazky k zaméstnanciim 107 8 304 9378
6 | Zavazky ze socialniho zabezpeceni a zdravotniho pojisténi 108 1819 2474
7 | Stat - dariové zavazky a dotace 109 0 0
8 | Kratkodobé pfijaté zalohy 110 1054 13 867
9 | Vydané dluhopisy 111 0 0
10 | Dohadné ucty pasivni 112 1458 511
11 | Jiné zavazky 113 320 167
B. IV. Bankovni Gvéry a vypomoci (. 115 az 117) 114 253 474 253 286
B. IV. 1 |Bankovni tvéry dlouhodobé 115 34 835 66 872
2 | Kratkodobé bankovni Gvéry 116 218 639 186 414
3 | Kratkodobé finanéni vypomoci 117 0 0
C. | Casové rozliseni (F. 119 + 120) 118 1107 2 098
C. I. 1 |Vydaje pristich obdobi 119 1107 2098
2 | Vynosy pfistich obdobi 120 0 0

Pravni forma ucetni jednotky :

Predmét

podnikani nebo jiné &innosti :

Okamzik

sestaveni

21.03.08

14:16

Podpisovy zaznam osoby odpovédné za sestaveni ucetni zavérky

Podpisovy zéznam statutarniho organu nebo

fyzické osoby, ktera je ucetni jednotkou

Formular zpracovala ASPEKT HM, dariova, ucetni a auditorska kancelar, www.danovapriznani.cz, business.center.cz
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Priloha 2: Vykaz zisku a ztraty 2007

Zpracovano - z Obchodni firma nebo jiny nazev
S VYKAZ ZISKU A ZTRATY I,
vyhlaskou
¢. 500/2002
Sh. ve
znéni
pozdéjSich .
predpist ke dni 31.12.2007 LUKROM, spol. s r.0.
(v celych tisicich K& )
Sidlo, bydlist¢ nebo misto
& podnikani ucetni jednotky
Lipa 81
763 11
18188281
0
Oznadeni TEXT Cislo | Skute&nost v tgetnim obdobi
fadku | sledovaném minulém
a b c 1 2
I Trzby za prodej zbozi 01 1132322 1053587
A Naklady vynaloZzené na prodané zboZzi 02 1052 332 988 385
+ Obchodni marze (¥. 01-02) 03 79 990 65 202
I. Vykony (F. 05+06+07) 04 665 143 587 262
Il. 1| Trzby za prodej vlastnich vyrobk( a sluZzeb 05 716 041 633 916
2 | Zména stavu zasob vlastni ¢innosti 06 -51 080 -47 182
3 | Aktivace 07 182 582
B. Vykonova spotieba (F. 09+10) 08 587 658 539 719
B. 1 | Spotieba materialu a energie 09 533 487 469 457
B. 2 | Sluzby 10 54171 70 262
+ Pfidana hodnota (. 03+04-08) 11 157 475 112 745
C. Osobni naklady 12 67 527 68 524
C. 1 | Mzdové naklady 13 49 533 50 249
C. 2 | Odmény ¢lentim organu spole¢nosti a druzstva 14 0 0
C. 3 | Naklady na socialni zabezpedéeni a zdravotni pojisténi 15 17 509 17 707
C. 4 | Socialni naklady 16 485 568
D. Dané a poplatky 17 3102 4707
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 17 256 16 089
M. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu (f. 20+21 ) 19 46 071 28 720
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Il Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 20 14 019 28 720
Trzby z prodeje materialu 21 32052 16 200
Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu (F.
23+24) 22 32834 18 594
Zlstatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 23 5882 6 875
Prodany material 24 26 952 11719
Zmeéna stavu rezerv a opravnych polozek v provozni oblasti a komplexnich
nakladu pfistich obdobi 25 44 220 8414

IV. Ostatni provozni vynosy 26 343 215 510 253
Ostatni provozni naklady 27 334 803 493 395

V. Prevod provoznich vynostu 28 0 0
Prevod provoznich nakladut 29 0 0
Provozni vysledek hospodareni 30

* 47 019 41 995

I(F.11-12-17-18+19-22-25+26-27+(-28)-(-29)/
Formular zpracovala ASPEKT HM, dariova, ucetni a auditorska kancelar, www.danovapriznani.cz, business.center.cz
1
Oznaceni TEXT Cislo Skute€nost v U€etnim obdobi
fadku sledovaném minulém
a b c 1 2
\ Trzby z prodeje cennych papird a podil 31 0 250
Prodané cenné papiry a podily 32 0 57
VIL. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku ( . 34 + 35 + 36) 33 0 0
Vil 1 Vynosy z podild v ovladanych a fizenych osobam a v ucéetnich
jednotkach pod podstatnym vlivem 34 0 0

VII. 2| Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych papird a podil 35 0 0

VII. 3| Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 36 0 0

VIII. Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 37 0 0

Naklady z finan¢niho majetku 38 0 0
IX. Vynosy z pfecené&ni cennych papiri a derivatd 39 0 0
Naklady z pfecenéni cennych papirt a derivatu 40 0 3000
Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finan¢ni oblasti 41 0 0
X. Vynosové uroky 42 553 359
Nakladové aroky 43 9389 8 003
XI. Ostatni finanéni vynosy 44 1439 528
Ostatni finanéni naklady 45 1304 1422

68




XIl. Prevod financénich vynosu 46 0 0

P. Prevod finanénich nakladu 47 0 0

. Financni vysledek hospodareni 48 il R

1(F.31-32+33+37-38+39-40-41+42-43+44-45-(-46)+(-47))/

Q. Daii z pfijma za béznou éinnost (f. 50 + 51) 49 8 405 7 237

Q. 1 -splatna 50 8 320 6 300

Q. 2 -odlozena 51 35 937

** Vysledek hospodafeni za béznou &innost (¥. 30 + 48 - 49) 52 29913 23413

X, Mimotadné vynosy 53 0 0

R. Mimoradné naklady 54 0 0

S. Dan z pfijmi z mimofadné cinnosti (f. 56 + 57) 55 0 0

S. 1 -splatna 56 0 0

S. 2 -odlozena 57 0 0

* Mimofadny vysledek hospodafteni (f. 53 - 54 -55) 58 0 0

T. Prevod podilu na vysledku hospodaieni spoleénikdm (+/-) 59 0 0

K Vysledek hospodateni za uéetni obdobi (+/-) (F. 52 + 58 - 59) 60 29913 23413

Hkk Vysledek hospodateni pied zdanénim (+/-) (f. 30 + 48 + 53 - 54) 61 38 318 30 650

Okamzik Podpisovy zaznam osoby odpovédné za sestaveni | Podpisovy zaznam statutarniho organu nebo fyzické osoby, ktera je ucetni
sestaveni ucetni zaverky jednotkou

21.03.08
14:16

Formular zpracovala ASPEKT HM, dariova, ucetni a auditorska kancelar, www.danovapriznani.cz, business.center.cz
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