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Anotace

Bakalaiska prace ,,Navrh strategie fizeni a rozsifeni firmy NEKR spol. s r.0. analyzuje
problémy, které souviseji s moznostmi rozvoje spolecnosti sruenim omezenym.
Obsahuje navrh strategie firmy, ktera povede stavajici firmu k prosperité a zvétsi trzni
podil. Sklada se z ¢asti teoretické, z analyzy problému a z vlastniho navrhu feseni. V
teoretické Casti jsou uvedena kliCova vychodiska a poznatky, které jsou aplikovany v
dalsi c¢asti prace. Analyza je zaméfena na soucasné a budouci prostfedi firmy. Na

zakladé zavért plynoucich z analyz jsou formulovana konkrétni doporuceni.

Annotation

The degree project ,,Suggestion of Leadership Strategy and Expansion of NEKR Ltd.
Company* analyses problems relating to the development possibilities of small trading
company. This bachelors’s thesis contains a project which aims to lead an existing
company to the higher prosperity level and to increase market ratio. It consists of parts
theoretic, from analyses problems plus from personal proposal solving. In theoretic
parts are mentioned pivotal data plus piece of knowledge, that are applied in next
volume of work. Analysis is bent on current data plus future environment firm. On the

grounds lockworks resulting from analysis are formalized concrete recommendation.
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Uvod

Spole¢nost NEKR spol. sr.o. je mald firma, ktera se zabyva maloobchodni
a velkoobchodni ¢innosti v sortimentu priamyslového spotfebniho zbozi s vyjimkou
dovozu a vyvozu zbozi a dale v poskytovani obchodnich a dalsich sluzeb, dnes psano

jako obchodni zivnost - koupé€ zbozi za ti¢elem jeho dals$iho prodeje a prode;.

Kontaktni udaje a specifikace podnikani

Nazev firmy: NEKR spol. s r.o.

Sidlo: Bayerova 9, 602 00, Brno

IC: 449 64 811

Kontakt: telefon +420 549 240 550
fax +420 519 417 185

e-mailova adresa info@nekrman.cz

web http://www.nekrman.cz

Zakladni kapital spolecnosti NEKR spol. s r.0., ktery je tvoten vklady spolecniki, ¢ini
100.000,- K¢ a je pIn€ splacen. Vlastnik firmy je zéarovenn jednatel a zaméstnanec
spole¢nosti.

Spolecnost NEKR spol. sr.o. byla zalozena dne 18. prosince 1991 sepsanim
Spolecenské smlouvy mezi dvéma spolecniky, ktefi se podileli na zadkladnim kapitalu
rovnym dilem. Do obchodniho rejstiiku byla zapsana 30. prosince 1991. Firma v dobé
svého zalozeni méla sidlo a zdroven provozovnu v Brné, na Bayerové ulici. V roce
1994 k ni pfibyla druha provozovna na ulici Hromadkova.

Z divodu neprodlouzeni ndjemni smlouvy byl vSak majitel nucen tuto prodejnu v roce
1997 zrusit. V roce 1998 doslo k zalozeni nové provozovny v obci Velké Némcice,

v mist¢ trvalého bydlisté majitele.


mailto:info@jmkapa.cz
http://www.nekrman.cz/

NEKR spol. sr. 0. je obchodni spolecnost. Je to pravnickd osoba zaloZzena za tcelem
podnikéni. Je fazena mezi tzv. malé firmy, nebot’ ma 2 zaméstnance. V soucasné dobé
ma firma dvé stfediska. Provozni doba stfediska v Brné¢ je jen v pracovni dny
0d 9:00 do 17:00 hodin. Stfedisko Velké Némcice je otevieno v pracovni dny
od 8:00 do 11:00, od 14:00 do 17 :00 a v sobotu od 8:00 do 11:00 hodin.

Pfedmétem podnikani je obchodni Zivnost - koupé zbozi za ucelem jeho dal§iho
prodeje a prodej. Sortiment zbozi se Castecné lisi dle jednotlivych provozoven.
Zastoupeni hlavniho zbozi je ptehledné zobrazeno nize. Zisky z téchto prodejen tvoii
jen malou ¢ast piijmi celé firmy. VétsSinu tvoti dodavky zbozi pro velkoodbératele, jako
jsou napiiklad nemocnice, Skolskd zafizeni a statni instituce, kde diky svym
dlouholetym zkuSenostem, znalostem a poskytovanymi kvalitnimi sluzbami vyhrava

firma NEKR spol. s r. 0. vybérova fizeni.

Provozovna Brno, Bayerova ul.

elektromaterial
elektroinstalacni material
elektrické spotiebice
osvétlovaci technika
spotiebni baterie

fotosbérna

VvV V.V V V V VY

kopirovani

Provozovna Velké Némdice

domaci potieby — kuchyniské nadobi apod.
zahradnické potieby
elektromaterial

vodoinstala¢ni material
spojovaci material

kovomaterial

YV V V V V V VY

sezonni zbozi - svicky, cyklo potieby apod.
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» fotosbérna

» kopirovani

Mezi problémy vyskytujici se ve firm¢ patii pokles trzeb v provozovné Brno, tlak
ze strany velkoodbérateli na prodluZzovani doby splatnosti, nevzrustajici ziskovost

stfediska Velké Némdice.
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1 Definovani problému a cile bakalarské prace

Bakalatska prace se zabyva problematikou malé firmy a jejim rozvojem v soucCasné
trzni ekonomice. Jadrem problému je dlouhodobé stagnace a zastaveni se na stupni
vyvoje. Nereagovani na neustdle vzriistajici konkurenci ve formé velkych obchodnich
fetézcl. Celkové mizivy piistup k analyze a hodnoceni okoli podniku v oblasti
podnikéni. Zavislost vétSiny piijmid firmy na malém poctu velkoodbérateltl.
Dlouhodoba ,,titha* rozhodovani, vedeni podniku pouze na jedné osobé, vedouci k

,»unaveé* a snizeni podnikatelské aktivity.

Hlavnim cilem bakalaiské prace je odhaleni chyb a slabych mist v soucasném vedeni
podniku formou kombinaci vhodnych analyz, navrhnuti mozného feSeni objevenych
problémii a pfispét krozvoji firmy vybérem vhodné strategie. Vedlejsi cile jsou
zviditelnéni firmy pouzitim mozné reklamy, zdokonaleni informacnich zdroji,
sezndmeni s riziky hrozicimi pfi prohlubovéani objevenych problémii. Pfinosem a také
dalsim vedlejSim cilem je seznameni se do hloubky schodem firmy, vazbami a
nepsanymi zakony plsobicimi v jejim nitru a to pro moznost nasledného ptisobeni

v analyzované spolecnosti.
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2 Teoreticka vychodiska

2.1 Specifika drobného podnikani

Zalozeni kazdého podniku byva pomérné naronou procedurou, kterda je témeét vzdy
spojena do zna¢né miry s rizikem. Je proto velmi dileZité si jiz na zacatku ujasnit celou
fadu otdzek z oblasti ekonomicke, legislativni a danové, zvazit vyhody a nevyhody
riznych variant a zvolit co nejoptimalnéjsi cestu, kterd zajisti prosperitu podniku
z dlouhodobého hlediska.

Jednou z hlavnich otazek, kterou se musi kazdy zaCinajici podnikatel zabyvat, je, jak
velky podnik bude dostacujici k uspésné realizaci jeho podnikatelského zaméru? A této
volbé musi vénovat nalezitou pozornost, jelikoz patii k dlouhodobé pisobicim
rozhodnutim. S ohledem na téma mé bakaldiské prace se budu vénovat predevSim

otazce tykajici se drobnych podnikatelt.

Vymezeni pojmu drobny podnik

V Ceské republice ani v jinych zemich neexistuje obecné zavazna klasifikace drobnych,
malych a stfednich podnikli. Pokud bychom je chtéli definovat a vymezit, narazime
na celou fadu moznosti, jak je ¢lenit. Situace je v tomto ptipadé nejednoznacna a Casto
také neptfehlednd. Proto jsem se rozhodl uvést pouze zdkladni tfidéni podniki, se
kterym se v praxi podnikatel setkava nejCastéji a to dle pojeti zadkona ¢. 47/2002 Sb.,
o podpote malého a stfedniho podnikani. Pouzitym kvantitativnim kritériem klasifikace
je pocet zaméstnancu (max. 10), ¢isty ro¢ni obrat (max. 250 mil. K¢&) nebo hodnota

aktiv uvedenych v rozvaze (max. 180 mil. K¢) a nezavislost.

Vyznam drobnych, malych a stiednich podniki

Drobné, malé a stfedni podniky jsou vyznamnou soucasti kazdé vyspé€lé trzni
ekonomiky a ani Ceska republika se v tomto neodli§uje. Jejich existence ma celou fadu
spolecenskych a ekonomickych pfinosii. Jsou vyznamnym stabiliza¢nim prvkem
narodniho hospodafstvi, podporuji dynamiku trhu, vytvéareji zdravé podnikatelské

prostiedi a poméhaji snizovat nezaméstnanost. Nezpochybnitelny je i jejich vyznam
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pro rozvoj jednotlivych regionti, mést a obci. Na zakladé udajii Ceského statistického
ufadu predstavuje kategorie malych a stfednich podnikd, kam spadaji i drobni

podnikatelé, vice nez 99 % vsSech podnikii ¢eské ekonomiky.

Vyhody a nevyhody drobného podnikani

Mezi hlavni vyhody drobného podnikédni bezesporu patii moznost dosazeni
samostatnosti, seberealizace, mit moznost vénovat se tomu, co néds bavi a zajima,
vyfeSeni problému s vlastni nezaméstnanosti, poptipadé vytvoieni novych pracovnich
mist ¢i vyfeSeni finan¢ni situace apod. Jako zna¢nou vyhodu bych také uvedl, vzhledem
k typu podnikéni, niz$i potfebu vstupniho kapitalu a v neposledni fadé¢ i snadnéjsi fizeni
¢innosti podniku v diisledku rychlého pfijimani podnikatelskych rozhodnuti. Nesmime
vSak zapominat i na celou fadu nevyhod, jez vyplyvaji z charakteru tohoto podnikani.
Mezi zékladni patii obtizny ptistup ke kapitdlu a vétSinovd nedivéra investort
v realizovatelnost podnikatelského zaméru nuti podnikatele financovat svoji ¢innost
z vlastnich a omezenych zdroji. Vysledkem byva omezeni rozvoje drobnych podnika
a jejich nizsi ekonomicka sila. Nedostatek finan¢nich zdroji byva také ptfi¢inou toho, Ze
je témét nemozné ziskat velké statni zakazky. Drobné podnikatele taktéz v dasledku

prosazovani dumpingovych cen ohrozuji velké narodni podniky ¢i obchodni fetézce.

Podpora drobného, malého a stfedniho podnikani

Jak jsem uvedl vySe, tvoii mali a stfedni podnikatelé a Zivnostnici vétSinu z celkového
poétu podnikii v Ceské republice. Co se vsak tyka udaji, které nam vice feknou
o skutecnosti, kolik z téchto podniki rocné ukonci svoji Cinnost, jsou tato Cisla méné
znama. Konec cCinnosti podniku miize souviset s osobni neschopnosti samotnych
majitelll udrzet podnik mezi silnymi konkurenty, ale také v disledku finan¢nich ¢i
jinych problémil. Je proto velmi uzitecné zajimat se také o moznosti, které poskytuje jak
statni tak komerc¢ni sféra v podob¢ finan¢nich a informacnich podpor. S jejich pomoci
1ze zajistit rozvoj podniku a ptedejit pripadnému krachu. Mimo to 1ze Cerpat vyznamnou
¢ast podpor z fondl Evropské unie (EU), které jsou urCeny na rozvoj regiondlni
a strukturalni politiky. Ale i pfes veskeré moznosti bych rad zdiraznil, Ze samotni
podnikatelé jsou piesvédéeni o tom, Ze podpora zvlasté drobného podnikani je v Ceské

republice nedostatecna.
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2.2 Pravni forma podnikani

Kritéria volby pravni formy podnikatelské ¢innosti

Obrovsky vyznam ma pro kazdy podnik spravna volba pravni formy. Jedna se
o podnikatelské rozhodnuti, které bude mit pro firmu dlouhodobé ekonomické, pravni
a danové dusledky (24). Zvolenou pravni formu lze sice pozd¢ji, v pfipadé nutné
potieby, kdykoliv zménit, avSak zacinajici podnikatel by si mél uvédomit, Ze s touto
zménou prichazi i dalsi naklady a problémy, kterym je 1épe se vyhnout hned v ivodu

podnikani.

Hlavni kritéria volby pravni formy podnikani:

zakonem pozadovand minimalni vyse zékladniho kapitalu,

- pocet zakladatelli spolec¢nosti,

- finan¢ni podminky, pfistup k cizim zdrojim,

- narocnost ze strany administrativy pfi zakladani podniku a s tim spojené
naklady

- zpusob a rozsah rucenti,

- zastupovani vuci vnéjsimu okoli, spolurozhodovani, vedeni podniku,

- Ucast na zisku, resp. ztraté,

- danové zatizenti,

- povinnost uveiejnovani vysledki podnikani.

Pi'ehled pravnich forem podnikani

Legislativa Ceské republiky upravuje pravni formy podnikani, co se tyée drobného
podniku, Obchodnim zakonikem a Zivnostenskym zakonem (piipadn& dal§imi zakony).
Pokud se rozhodneme podnikat v Ceské republice, lze to v podstaté dvéma zpUsoby.
Jako fyzicka nebo jako pravnickd osoba. Podminkou pro podnikani fyzické osoby je
ziskdni opravnéni k podnikani, tzv. zivnostensky list. V pfipad¢ pravnické osoby se
jedna o uméle vytvoreny subjekt, jehoz podminkou je zapis v Obchodnim rejstiiku.
Pravnické osoby se déli na osobni a kapitalové spolecnosti. Mezi osobni spole¢nosti

pocitejme vetejnou obchodni spole¢nost a komanditni spolecnost. Ke kapitadlovym
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spoleCnostem tadime spolecnost srucenim omezenym a akciovou spolecnost.

Nezapominejme také na druzstva.

2.3 Danové aspekty drobného podnikani

K podnikatelskym povinnostem patii vedeni Ucetni evidence, placeni dani, ptispévkil
na socialni a zdravotni pojiSténi apod. JelikoZ jsou s témito, ze zdkona plynoucimi
povinnostmi, spojeny nemalé naklady, mél by se jimi zacinajici podnikatel dikladné
zabyvat jiz pti rozhodovani o zalozeni podniku a jeho pravni formé. Kazda z pravnich
forem podnikani ma4 totiZ sva specifika i v oblasti dani, kterd mohou pfinést fadu vyhod
i nevyhod. Podnikatel by mél zohlednit pfedev§im rozsah svych podnikatelskych aktivit
a planovanou vysi zisku, coz mu pomize zvolit optimalni feSeni.
Soustava zakont tykajicich se datiového systému Ceské republiky obsahuje:
v’ primé dané:
0 zpiijmu: dan z pfijmul fyzickych osob, daii z pfijma pravnickych osob
0 majetkové: dan silni¢ni a dalsi
v’ neprimé dane:
O univerzalni: dan z pfidané hodnoty
O spotiebni
v dalsi povinné platby: napt. clo, pojistné na socidlni zabezpeceni a prispévek

na statni politiku zaméstnanosti, pojistné na veiejné zdravotni pojisténi.

Daii z prijmu fyzickych osob

Dan z pfijmi fyzickych osob je po DPH a dani z pfijmi pravnickych osob
dan¢ jsou v pfipad¢ drobného podnikatele predevSim piijmy zpodnikédni a zjiné
samostatné vydéleéné cinnosti. Piehled jednotlivych sazeb dané z piijmi fyzickych
osob je uveden v zakoné ¢. 586/1992 Sb., o danich z pfijma.

Do této kategorie zdanéni patii i zdanéni piijmt z kapitalového majetku. Mezi tyto
piijmy spada dle §8, odst. 1, zakona o danich z pfijmu i pfijem spolec¢nika spolecnosti
s ru¢enim omezenym ve form¢ podilu na zisku. Tento pfijem by mé byt dle §36 téhoz

zékona zdanén zvlastni sazbou dané€ ve vysi 15%.
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Daii z prijmu pravnickych osob

Dle §17, odst. 1, zdkona o danich z pfijmi jsou poplatniky uvedené dané z piijml osoby,
které nejsou fyzickymi osobami. Zikon stanovi, Ze pfedmétem dané jsou piijmy
(vynosy) z veskeré Cinnosti a z nakladani s veSkerym majetkem. Existuje ale i fada
vyjimek uvedenych v §18 téhoz zdkona. Zaklad dané je vypocitavan z vysledku
hospodareni dosaZzené¢ho v daném zdanovacim obdobi, ktery je dale upravovan. Sazba

dané z ptijmi pravnickych osob v soucasnosti ¢inni 24 %.

Dari z pridané hodnoty

Dan zpfidané hodnoty tvoii jeden znejdilezitéjSich pifijmi statniho rozpoctu.
RozliSujeme ,,platce dan€®, coz je osoba, ktera dan odvadi, tzn. kazdy subjekt se sidlem,
provozovnou ¢i mistem podnikéni registrovany jako platce DPH a ,,poplatnika dan¢*, to
je osoba, ktera dan skutené plati, tzn. kazda fyzicka i pravnickd osoba pii nakupu
vétSiny druhil zbozi a sluzeb.

Dle §47, odst. 1, zdkona o dani z pfidané hodnoty se u zdanitelného plnéni v CR
uplatiiuje zékladni sazba dané ve vysi 19 % (EU stanovuje min. vysi zakl. sazby dané na
15%) a sniZzend sazba dan¢ ve vysi 5 % (EU stanovuje min. vysi zakl. sazby dané na

5%).

2.4 Provozni a technické aspekty drobného podnikani

Velmi dulezitou véci, kterd mize podstatné ovlivnit Gspéch drobného podnikani, je
vybér mista podnikani. Dle charakteru Cinnosti muzeme rozdé¢lit typy podnikani

ve vztahu na volbu stanovisté, a to na (25):

- materidlné orientované podnikdani — zde je volba provozovny zaméfena co
nejblize materidlovym zdrojim. Cilem tohoto podnikani je sniZzeni nakladi
spojenych s pofizenim potfebnych surovin a materidlovych vstupti (napf.
kamenické dilny).

- pracovné orientované podnikdani — diraz je kladen na dostateCny potencial

pracovni sily, pfipadné téZ vyhovujici infrastruktura k pfesunu dostatecného
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- energeticky orientované podnikani — misto podnikani je spojeno s misty
s odpovidajicim  energetickym  potencidlem  (zahradnické provozovny
u energetickych vyméniki, apod.)

- dopravné orientované podnikdni — nékdy je tieba volit stanovis§té¢ s vazbou
na dopravni uzly, pfestupni mista a jiné oblasti s dopravnim spojenim (napf.
prodej denniho tisku, apod.)

- odbytové orientované podnikani — pii tomto podnikéni je dulezité co nejvice se
priblizit k bydlisti kupujicich a jejich lokalizaci (maloobchodni prodej, sluzby,
apod.)

Umisténi prodejni jednotky (10)

Pro maloobchodni podniky je ve vétSiné pifipadd hlavnim a nejpodstatnéjSim

ukazatelem tGspéchu praveé spravné umisténi.

Maloobchodni nakupni obvody:

- starsi neplanované obvody uvniti- mést,

- nova planovand nakupni centra.

Nékupni obvody ve méstech:

- centralni obchodni obvod — je to zpravidla centrum nebo stfed mésta a je
nejstarSim nakupnim obvodem ve mésté, (v posledni dobé¢ stale vice dochazi
k pfesunu obyvatel ze stfedu mést do okrajovych center, z téchto diivodii pak
centrum obyvaji lidé s nizs§i koup&schopnosti),

- sekundarni obchodni obvod — nachazi se zpravidla na ndkupni tfidé smétujici
z centra mésta az k jeho hranicim. VétSina mést ma vétSinou jeden az dva
takové obvody. Hlavni mésta 6 a vice. Jsou to aktivni nakupni obvody, které

navstévuji zakaznici ze vzdalenosti 10 az 20 minut jizdy autem,
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- mistni nakupni ulice — ve méstech je mnohem vice mistnich ndkupnich ulic
nez centralnich a sekundarnich nakupnich obvodi dohromady. Mistni
nakupni ulice jsou ¢asto nejvhodnéjsi prilezitosti pro nového obchodnika,

- skupiny maloobchodii a osamoceny obchod: NAKUPN{ STREDISKA: jsou
budovana na mistech, ptistupnych pro motoristy, a umoznuji tak zdkaznikovi

pohodli nakupu pod jednou stfechou. Nabizi velmi rozsahlé parkovaci

prostory.

Co se tyce prodejniho mista v obci, musime brat na zietel faktory, které toto rozhodnuti
znacn¢ ovliviiyji. Neodmyslitelnym prvkem ovlivilujicim toto rozhodovani je
dlouhodobé financni prosperita prodejce. Musime tedy peclivé a promyslené nejprve

zvazit potencidlni vyhody v souvislosti s vynaloZenim nutnych nakladu.

Jsou to nésledujici faktory:
Populacni charakteristiky:
- vékové slozeni obyvatel,
- uroven dosazeného vzdélani,
- procento vlastniki domti (ve vztahu k ndjemctim),
- politické postoje,
- mira populacniho rastu (nebo ubytku) - vyvoj
- pohlavi
- spolecenska tfida

- subkultury (narodnostni, rasové sloZeni)

Ekonomické faktory:
- dostupna pracovni sila,
- disponibilni pfijmy obyvatelstva
- rozdéleni kupni sily,
- rozsah zamé&stnanosti (a mira nezaméstnanosti),
- sezonni piiliv navstévnika,
- danové zatizeni,

- druhy podnikii ve méste,
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- celkové trzby v maloobchodé¢ (a celkovy maloobchodni potencial).
Faktory piisobici na kvalitu Zivota:

- dostupnost vetejné dopravy,

- podnebi,

- bohosluzebné budovy,

- moznost vyuziti volného Casu,

- parky a jiné rekreacni oblasti,

- vetejné skoly,

- kvalita policejnich a pozarnich sluzeb,

- silnice, cesty,

- divadla.

2.5 Ekonomické aspekty drobného podnikani (10)

Neodmyslitelnou soucasti podnikani jsou penize. Jejich prosttednictvim se do firmy
dostavaji potfebné ,,vstupy®, tj. zafizeni, material, polotovary, energie, pracovni sily
apod. Penize zabezpecuji jejich pfeménu na ,,vystupy“ — vyrobky a sluzby. Ty se
prodejem opét méni v penize a ve firemni diichody. Podstatna ¢ast téchto dichodi se
opét vynaklada na nové vstupy a zabezpeluje soustavnost, plynulost a rozSifovani
firemni Cinnosti. Druhd ¢ast dichodii vystupuje z firmy. Urcity podil zni se odvadi
formou dani a poplatkli a stdva se pfijmem statu. Zbytek odCerpa vlastnik jako svij
osobni dichod, ur€eny na soukromou spotiebu a pfipadné na dalsi investice (do jiné
firmy, na nakup cennych papirt apod.).

V pribéhu své podnikatelské Cinnosti se stava podnikatel soucasti rtznorodych

penéznich vztaht. Dle jejich charakteru je 1ze rozc€lenit do ¢tyt velkych skupin na:

- rozpoctové, jez jsou jednostrannym nevratnym piesunem majetku v penézni
form¢ — napft. placeni dani, poskytnuti dotace apod.,

- uvérové, jsou presunem majetku, zpravidla vpenézni formé, ale
s podminkou navratnosti — napf. poskytnuti uvéru bankou a jeho splaceni

po uplynuti dohodnuté lhiity,
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- pojistovaci, vyznacuji se presunem penézniho majetku do spolec¢ného
pojistného fondu. Navratnost je podminéna vznikem pojistné udélosti a byva
neekvivalentni (pojistény miZe z pojistného fondu ziskat vice nebo mén¢,
nez do n¢j sam vlozil),

- realizacni, takto byva oznaCovan vztah vznikajici pfi koupi a prodeji zbozi

nebo sluzby s podminkou placeni (za hotové).

Podle oblasti ¢innosti, které se tyka, se pen¢zni vztahy ¢leni na:
- ziskavani finan¢nich zdrojt pro firmu — finan¢ni politika,
- umist'ovani finan¢nich zdrojt do jednotlivych slozek firemniho majetku,
- produktivni vyuzivéani firemniho majetku,

- rozdélovani vysledkti hospodareni.

2.6 Strategie firmy

2.6.1 Co je to strategie

Pojem strategie miizeme chéapat jako vybér trhti a zdkaznickych segmentli, v nichz
mame zajem podnikat, identifikaci klicovych procesti a vybér osobnich a organiza¢nich
schopnosti, potiebnych k dosazeni internich, zakaznickych a finan¢nich trha (21).
Pokud nalezneme souvislosti mezi podnikem a jeho okolim, méame zaklad pro
formulovani jeho strategie. Cilem strategické analyzy je identifikovat, analyzovat a
zhodnotit vSechny relevantni faktory, o nichz se miizeme domnivat, Ze budou mit vliv

na konec¢nou volbu cili a strategie podniku (18).

Vime vSak 1 o existenci argumentl, které udavaji divody proti uplatiiovani

strategického fizeni.
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Jako hlavni diivody se uvadi, Zze diky rychle se ménicim podminkam nelze nic planovat
zvlasté dlouhodobé, a také Ze strategické tfizeni nemusi byt divodem uspéchu (existuji

uspésné firmy bez strategického fizeni).

Vétsina firem (pfedevSim téch zahrani¢nich) jim ale neptiklada takovou diilezitost jako

argumentiim pro strategické fizeni.

2.6.2 Strategické rizeni

Strategické fizeni by mélo byt uskuteciiovano v urcitych, logicky navazujicich krocich.
Strategicky management by mél byt chapan jako nikdy nekoncici proces, posloupnost
opakujicich se a na sebe navazujicich kroki, pocinajicich vymezenim poslani firmy
ajejich cilt a strategickou analyzou a koncicich formulaci moznych variant feSeni
(strategii), vybérem a implementaci optimalnich strategii a kontrolou a korekcemi
prubéhu jejich realizace (9). Strategie firmy uzce souvisi s cily, jez jsou sledovany.
Obecné se da fici, ze cilem je stav, kterého se ma dosdhnout a strategie je cesta, kterou

se téchto cila dosahne.

Miuizeme vyvodit osm zakladnich charakteristik strategie a strategickych rozhodovani:

1. Strategie mifi do vzdaleng;si budoucnosti.

2. Strategie by méla firmé& zarucit specifickou konkuren¢ni vyhodu.

3. Strategie urcuje predevSim zadkladni parametry podnikdni, soubor vyrobkd,
sluzeb, objem vyroby, trhy atd.

4. Strategie by méla sledovat dosaZeni souladu mezi aktivitami firmy a jejim
prostedim.

5. Strategie by méla Cerpat z kli¢ovych zdroju a schopnosti firmy.

6. Strategiec by meéla urCovat zékladni zpasoby =zajisténi zdroji pottebnych
pro realizaci strategie.

7. Strategie zakladnim zplisobem urcuje tkoly taktické a operativni tirovné fizeni.

8. Strategie musi zohlednovat i firemni hodnoty, ocekavani

,,stakeholders* a firemni kulturu.
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2.6.3 Postup pri tvorbé a zavedeni strategie

Aby mohla byt strategie dobfe zpracovana, musime nejdiive vybrat poslani podniku
a nasledné stanovit hlavni podnikové cile. Samotna strategie se fidi analyzou okoli
podniku (tzv. externi analyza) a analyzou moznosti podniku (tzv. interni analyza).
Na zékladé téchto vysledkil jsou pak zpracovany rizné varianty strategie pro jednotlivé
urovné podniku. Pro uspésné zavedeni vybrané varianty je podminkou pfizpusobit
organizacni strukturu firmy a cely jeji fidici systém. Po realizaci strategie je vzdy nutné
vratit se zpét k ptivodnim cilim a poslanim podniku a srovnat, zda téchto cilti bylo

dosazeno, a korigovat strategii na zaklad¢ zménénych podminek v okoli podniku.

Stanoveni cili
Podnikové cile odrazeji to, ¢eho chce podnik dosahnout, a mély by sméfovat
k maximalizaci zisku vlastnikd firmy.

Cile by mély byt stanoveny tak, aby byly SMART (9):

S — stimulating (cile musi stimulovat k dosazeni co nejlepSich vysledk).

M — measurable (dosazeni ¢i nedosazeni cile by mélo byt méfitelné).

R — realistic (mély by mit svlij vyznam a smysl, mély by byt redlné).

A —acceptable (cile by mély byt akceptovatelné i ze strany téch, ktefi je budou plnit).

T — timed (urcené v Case)

vvvvvv

interni vztahy, disponibilni zdroje, dileziti ,,stakeholders®, schopnosti manazeri a také

predesly vyvoj podniku

Velmi dulezité je sledovat, do jaké miry se dafi vytyCené cile plnit. Strategické cile by

se mély ptizpusobovat neustale se ménicimu podnikatelskému prostiedi.
Velmi ¢astym jevem byva, ze lidé v samotné organizaci nemaji zcela jasno, jaké jsou

hlavni cile podniku. Pfesnéji feceno, sami zaméstnanci mohou mit o cilech podniku

pfesnou predstavu — nemusi se vSak vzdy shodnout se svymi nadfizenymi
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a spolupracovniky, protoze neméli Cas si tuto predstavu vzajemné ujasnit ¢i nechtéji
pfistoupit na ndzory ostatnich. Takovato situace se stdva pro organizaci velmi
nebezpecnym jevem — dlsledkem miize byt vzajemné rozporuplné a matouci chovani
vici externim partnerim, neustalé konflikty mezi riznymi pracovniky uvniti organizace

nebo dokonce fakticky rozpad (1).

2.6.4 Strategické planovani

Strategické plénovani si klade otazky jako: ,Kdo chceme byt za 4, 6 ¢i
10 let 7, ,,Co musime udélat proto, abychom se tam dostali?*, ,,Jaké na to potiebujeme
zdroje?*, ,Jaké zmény musime provést, abychom se vyrovnali s vlivy okolniho
prostiedi 7%, ,,Jak si ziskat/udrZet konkuren¢ni vyhodu nad naSimi konkurenty ?*. Tyto
otazky jsou hlavni vyzvou pro vrcholovy management firmy (14).

Uvniti podniku existuje fada piekdzek, se kterymi se strategické mysSleni stfetava.
Zatakovou prekazku strategického mySleni muizeme povazovat chybéjici vize,
nesystémovost, nepfipravenost ke zméndm, obranné jednéni, kratkozrakost, byrokracie,
vyrobni nebo naopak prodejni orientace, paradigmata, osobni zdjmy, faleSny

pragmatismus, Spatnd informovanost, formalismus, nerozhodnost a nedaslednost (14).

Ze strategického planovani by mély vyplynout odpovédi na tfi zdkladni otazky (14):
1. Co budeme délat a pro koho to budeme délat?
2. Jakych cilti chceme dosdhnout?
3. Jak budeme fidit podnikové aktivity, abychom doséhli

zvolenych cila?
Strategické planovani je nepietrzity cyklus. Tento cyklus za¢ina tim, ze zformulujeme

poslani spolecnosti. Dale pokracuje analyzou vnéjSiho prostfedi spolecnosti,

konkurence, vnitinich zdrojii a schopnosti a souc¢asného stavu/vykonu spolec¢nosti (14).
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Vyhody, nevyhody a pri¢iny neiuspéchu malych a stiednich podniki

Vyhody a nevyhody malych a stiednich podnikt 1ze shrnout do n¢kolika bodu:

Vyhody
- snadna fidici struktura,
- flexibilita,
- citlivost na pozadavky vznikajici na trhu,
- aktivni role v inova¢nim procesu,
- vytvafeni novych pracovnich pfilezitosti,
- mozZnost stat se dodavatelem velkych podnikd,
- obsazeni takovych trhtl, které nejsou pro velké podniky zajimavé,
- pomoc pii rozvoji malych mést a obci,

- podnécovani podnikatelského ducha v konzumni spolec¢nosti.

Nevyhody
- nizky trzni podil,
- nedostatek potiebného kapitalu,
- ztizena orientace v legislative, danovych pfedpisech a jejich zménéch,
- problémy se zapojenim do naro¢nych vyzkumnych projektu,

- omezené moznosti proniknuti na zahrani¢ni trhy.

Za hlavni pticiny neuspéchu malych a stfednich podniki miizeme ur¢it tyto faktory (20):
- ne zcela vhodny vybér ptedmétu podnikani,
- $patné umisténi samotné provozovny ¢i celého podniku,
- nevhodny vybér zaméstnancii,
- chybné fizeni managementu,

- nevhodny vybeér strategie.
Soucasné problémy malych a stiednich podnikéi v CR

Béhem své existence musi malé a stfedni podniky na Ceském trhu celit mnoha

problémim souvisejicich s vyvojem legislativy. Unie malych a stfednich podnikia
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identifikovala vyznamné problémy, které se riiznou intenzitou dotykaji vétSiny Ceskych

malych a stfednich podnikl. Tyto problémy jsou shrnuty v nésledujicich bodech:

- narustajici byrokracie statnich uradd,

- nedostatecna kontrola ve statni sprave,

- neexistujici kontrola chovani finan¢nich trada,

- zadrZovani pteplatkd dan¢ z pfidané hodnoty ze strany finan¢nich trada,
- nevhodny pfistup k financovani podnikatelskych zdmért (napt. uvéry),

- vysoka zavislost na bankovnim sektoru,

- velké danové zatizeni,

- neustale se ménici legislativa (zmény v prubehu daitového obdobi),

- vysoké naklady na zaméstnance diky socidlnimu a zdravotnimu pojisténi,

- likvida¢ni cenova politika velkych firem.

2.6.5 Analyza SWOT

SWOT analyza vyhodnocuje vnitini a vnéj$i prostfedi. Provedenim zjistime souhrn
silnych (strengths) slabych (weaknesses) stranek firmy a moznosti piilezitosti
(opportunities) a hrozeb (threats). Podnik musi pfirozené usilovat o vyuziti svych
silnych stranek a pftilezitosti. Naopak se zbavit slabych strdnek a hrozeb. Piikladem
silnych stranek mtzou byt naptiklad dlouholetd praxe, vyborny servis, kvalita vyrobki.
Mezi slabé stranky mizeme zatradit vysoké ceny, nedostatecnd reklama, $patna lokalita
prodejen atd. Ptilezitosti firmy jsou ekonomicky rast, novy napad jako vyrobek. Jako
hrozbu miizeme povazovat super a hyper markety s konkuren¢nimi cenami, vzristajici

konkurence (13).
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Vit prostreci

Obrazek ¢. 1
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»  Famerovy system

« Dafova reforma
« [Mova sluZba konkurence

Zdroj: internet
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3 Analyza soucCasného stavu

Analyza soucasného stavu obsahuje analyzu sortimentu, finan¢ni analyzu, analyzu
strategie firmy a moZznosti jejiho rozsifeni. Provadim ji za obdobi 2006-2008, kde
srovnavam stavy v jednotlivych letech. Vybrané zmény a vysledky jsem sefadil
prehledné do tabulek, které jsem vlozil do textu prace a uplné informace jsem vlozil do

ptiloh préce.

3.1 Analyza sortimentu

Analyzu sortimentu jsem provedl zhlediska obratu konkrétniho druhu zbozi za
jednotlivé roky. Protoze se prodavané zbozi nepatrné lisi dle provozoven, uvedl jsem
tento prehled zvlast pro stfedisko v Brné a zvlast pro Velké Némcice. Co se tyce
mnozstvi prodeje zbozi v jednotlivych provozovnach, tvoii prodejna v Brné asi 85%
z celkového prodeje firmy Nekr. Hlavnim diivodem je pfitomnost velkoodbérateltl, jako
jsou napiiklad nemocnice, Skoly a rizné statni organizace. Dalsi faktory ovliviiujici
prevahu prodeje v Brné jsou vétsi mnozstvi lidi s kupni silou, zabéhlost prodejny, ktera

zde funguje jiz od roku 1991, tudiz o 7 let déle nez ve Velkych Némcicich a dalsi.
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Tabulka ¢. 1 Sortiment v prodejné Brno

Prodejna Brno

Zbozi/ Obratv % * 2006|2007 | 2008
Svételné zdroje 19,8 | 8,9 9,5
Spotfebni baterie 174 | 16,2 | 15,2
Instalacéni material 21,2 | 29,4 | 32,9
Spojovaci material 2,1 2,8 3,1
Svitilny 14 2,7 3,2
Spotrebni elektronika 144 | 17,4 | 13,3
Bilé zbozi 5,4 6,1 57
Malé dom. spotiebice 4,8 3,9 3,7
Kovo materidl 11,7 | 11,4 | 12,6
Kopirovani 0,6 0,4 0,5
Fotosbérna 1,2 0,8 0,3

* z celkového roéniho obratu

V tabulce jsou uvedené obraty v procentech z celkového ro¢niho piijmu ve sledovanych
letech v prodejné Brno. Nejvétsi obrat tvoii svételné zdroje, spotfebni baterie a
instalacni material. Divodem je specializace firmy v téchto druzich zbozi. Nemalou
casti je také spotiebni elektronika a malé domaci spotiebi¢e jako jsou vysouSece,
mikrovinné trouby, varné konvice, mixéry a dal$i. Nejmensi obraty jsou u kopirovani a
fotosbérny, které jsou provozovany pouze jako dopliikové sluzby. K stale snizujicim se
hodnotam u fotosbérny pfispiva pouzivani novych technologii foceni a trend
uchovavani dat v digitalizované podob€ na riznych tipech médii misto vyvolavani
fotografii. Druh zbozi je vétSinou od jedné kvalitni vyrobni znacky a firma nabizi téméf

jejich kompletni sortiment.
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Tabulka ¢. 2 Sortiment v prodejné Velké Némcice

Prodejna Velké Némcice

Zbozi/ Obrat v % * 2006 | 2007 | 2008
Kuchyriské potreby 16,5 | 15,8 | 16,7
Zahradkarské potfeby 14,8 | 15,2 | 15,8
Kovo material 16,7 | 17,2 | 18,7
Spojovaci material 8,5 9,2 9,6
Sklo 11,56 | 10,7 | 12,2
Elektromaterial 7,4 6,8 7,8
Spotrebni baterie 5 55 6,2
Kopirovani 1,8 1,6 1,9
Fotosbérna 25 2 1,2
Sezoénni zbozi 15,3 16 9,9

* z celkového roéniho obratu

Nejveétsi obrat tvofi kovo material, kuchyiiské potfeby a zahradkaiské potieby. Sezonni
zbozi se prodavaji jen v urcitych aktudlnich obdobich. Patii mezi né&j svicky, cyklo
potfeby, vanocni ozdoby, darkové zbozi, velikono¢ni sortiment atd. V prodejné Brno se
sezonni zbozi nevyskytuje z divodu specializace na urcity sortiment. Vzhledem
k lokaci pobocky na venkové, musi byt sortiment ne tolik specializovany, nybrz §irsi
pro mensi kupni silu a ndro¢nost zdkaznika. V tomto sméru se komodity v jednotlivych
prodejnach lisi. Rozsifeni zbozi jiz neni mozné pro maly skladovaci a prodejni prostor

v ptizemi rodinného domu.
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3.2 Finan¢ni analyza

Pfedmétem financ¢ni analyzy je vyjadfeni celkové financni situace a to z hlediska
zadluzenosti, platebni schopnosti atd. Je to oblast, kterd ptedstavuje vyznamnou soucast
komplexu finan¢niho fizeni podniku, nebot' zajistuje zpétnou vazbu mezi
piedpokladanym efektem fidicich rozhodnuti a skutecnosti. Je Gizce spojena s financnim
ucetnictvim, které poskytuje data a informace pro finan¢ni rozhodovani prostfednictvim
zakladnich finan¢nich vykazl a to: rozvahy, vykazu zisku a ztrat a ptehledu o penéznich
tocich (cash-flow). Zdrojem pro finan¢ni analyzu jsou i dal$i zdroje z oblasti
vnitropodnikového ucetnictvi, ekonomické statistiky, ale ty nemam k dispozici, proto se
zamétim a vySe uvedené. Nedostatkem ucetnich vykaz je fakt, Ze zobrazuji minulost a
neobsahuji vyhled do budoucna. Neposkytuji uplny obraz o hospodatfeni a finan¢ni
situaci podniku, o jeho silnych a slabych strankach, nebezpecich, trendech a celkové
kvalit¢ hospodateni. Proto se po kapitole finan¢ni analyza budu vénovat jesté napriklad

analyze SWOT a dalSim.
Hlavni dva ptistupy k hodnoceni hospodatskych jevi jsou:

a) fundamentdlni analyza — stoji na vzajemnych souvislostech mezi
ekonomickymi a mimoekonomickymi jevy, na zkuSenostech odbornikii, na
jejich subjektivnich domnénkach i na citu pro situace a jejich trendy.
Zpracovava velké mnozstvi kvalitativnich 10daji, a pokud vyuziva
kvantitativni informaci, odvozuje zpravidla své zavéry bez pouziti
algoritmizovanych postup.

b) technickd analyza — pouzivda matematickych, statistickych a dalSich
algoritmizovanych metod ke kvantitativnimu zpracovani ekonomickych dat

s naslednym (kvalitativnim) ekonomickym porovnanim vysledku (22).
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Ja jsem si vybral technickou analyzu, ktera je nezbytnym nastrojem pro zjisténi financni
situace podniku v trzni ekonomice. Budu provadét analyzu rozvahy, vysledovky —

analyzu pomérovych ukazateli, Altmanovu analyzu a pocitat index IN.

3.2.1 Rozvaha

Tabulka ¢. 3 Rozvaha sestavovana ve zkraceném tvaru v K¢

AKTIVA CELKEM 1 1757776 1547760 1397469
A. Pohledavky za upsany vlastni kapital 2 0 0 0
B. Stala aktiva (Dlouhodoby majetek) 3 30325 72638 62529
B. Dlouhodoby nehmotny majetek 4 0 0 0
B. Dlouhodoby hmotny majetek 13 30325 72638 62529
B. Dlouhodoby finanéni majetek 23 0 0 0
C. Obézna aktiva 31 1715828 | 1475122 | 1334940
C. Zasoby 32 1275037 1050541 1057945
C. Dlouhodobé pohledavky 39 0 0 0
C. Kratkodobé pohledavky 48 416524 291547 241519
C. Kratkodoby finanéni majetek 58 24267 133034 35476
D. Ostatni aktiva - pfrechodné ucty aktiv 63 11623 0 0
D. Casové rozliseni 64 11623 0 0
PASIVA CELKEM 68 1757777 1547759 1397469
A. Vlastni kapital 69 -111225 -123079 -358697
A Zakladni kapital 70 100000 100000 100000
A. Kapitalové fondy 74 0 0 0
Rezervni fondy, nedélitelny fond a ost. fondy
A. ze zisku 79 0 37092 0
A. Vysledek hospodafeni minulych let 82 -391630 -211226 -223079
Vysledek hospodareni béZného ucetniho
A. obdobi (+/-) 85 180405 -11853 -235618
B. Cizi zdroje 86 1869002 | 1670838 | 1756166
B. Rezervy 87 0 0 0
B. Dlouhodobé zavazky 92 0 0 0
B. Kratkodobé zavazky 103 1869002 1670838 1756166
B. Bankovni Uvéry a vypomoci 115 0 0 0
C. Ostatni pasiva - prechodné ucty pasiv 119 0 0 0
C. Casové rozligeni 120 0 0 0
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Tabulka ¢. 4 Vertikalni a horizontalni analyza rozvahy v %

AKTIVA CELKEM -11,95 -9,71
Pohledavky za upsany vlastni kapital 0,00 0,00 0,00

Stala aktiva (Dlouhodoby majetek) 1,73 4,69 4,47 139,53 -13,92
Dlouhodoby nehmotny majetek 0,00 0,00 0,00

Dlouhodoby hmotny majetek 1,73 4,69 4,47 139,53 -13,92
Dlouhodoby finanéni majetek 0,00 0,00 0,00

Obézna aktiva 97,61 95,31 95,53 -14,03 -9,50
Zasoby 72,54 67,87 75,70 -17,61 0,70
Dlouhodobé pohledavky 0,00 0,00 0,00

Kratkodobé pohledavky 23,70 18,84 17,28 -30,00 -17,16
Kratkodoby finanéni majetek 1,38 8,60 2,54 448,21 -73,33
Ostatni aktiva - pfechodné uéty aktiv 0,66 0,00 0,00

Casové rozligeni 0,66 0,00 0,00

PASIVA CELKEM -11,95 -9,71
Vlastni kapital -6,33 -7,95 -25,67 10,66 191,44
Zakladni kapital 5,69 6,46 7,16 0,00 0,00
Kapitalové fondy 0,00 0,00 0,00

;:isrvnl fondy, nedélitelny fond a ost. fondy ze 0,00 2.40 0,00 100,00
Vysledek hospodaieni minulych let -22,28 -13,65 -15,96 -46,06 5,61
\gysledek hospodareni bézného Ucetniho obdobi (+/- 10,26 0,77 16,86 106,57 1887.83
Cizi zdroje 106,33 107,95 125,67 -10,60 5,11
Rezervy 0,00 0,00 0,00

Dlouhodobé zavazky 0,00 0,00 0,00

Kratkodobé zavazky 106,33 107,95 125,67 -10,60 5,11
Bankovni Gvéry a vypomoci 0,00 0,00 0,00

Ostatni pasiva - pfechodné Géty pasiv 0,00 0,00 0,00

Casové rozligeni 0,00 0,00 0,00




3.2.2 Vykaz zisku a ztrat

Tabulka ¢. 5 Vykaz ziskii a ztrat ve zkracené podobé v K¢

Trzby za prodej zbozi 1 3265879 | 4423203 | 3820614
Naklady vynalozené na prodané zbozi 2 2131067 | 3451084 | 3160402
Obchodni marze 3 1134812 972119 660212
Vykony 4 0 0 0
Trzby za prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb 5 0 0 0
Vykonova spotfeba 8 562747 523264 416609
Spotfeba materialu a energie 9 155797 225194 196931
Sluzby 10 406950 298069 219678
Pridana hodnota 11 572065 448856 243603
Osobni naklady 12 371940 417395 443072
Mzdové naklady 13

Naklady na socialni zabezpecéeni 14

Socialni naklady 15

Dané a poplatky 17 2802 3095 3680
Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 18 10108 16587 10108
Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 19

Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 22

Zuctovani rezerv a €asového rozliSeni provoznich vynosu 23 0 0 0
Tvorba rezerv a ¢asového rozliSeni provoznich nakladu 24 0 0 0
Zuctovani opravnych polozek do vynosu 25 0 0 0
Zuétovani opravnych polozek do nakladu 26 0

Ostatni provozni vynosy 27 0

Ostatni provozni naklady 28 7151 485 13408
Provozni hospodaisky vysledek 29 180063 11293 -226665
Vynosové uroky 30 16 76 85
Nakladové uroky 31 7886 23223 8231
Ostatni finanéni vynosy 32

Ostatni finanéni naklady 33

Hospodarsky vysledek z finanénich operaci 34 -7870 -23147 -8145
Dan z pfijmu za béZnou &innost 35 0 0 0
Hospodaisky vysledek za béznou ¢innost 36 172193 -11853 -234810
Mimoradné vynosy 37 8211 0 0
Mimoradné naklady 38 0 0 807
Mimoradny hospodarsky vysledek 39 8211 0 -807
Vysledek hospodareni pfed zdanénim 40 180404 -11853 -235617
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Tabulka €. 6 Vertikalni a horizontalni analyza vykazu zisku a ztrat v %

Trzby za prodej zbozi 65,25 78,02 82,72 35,44 -13,62
Naklady vynalozené na prodané zboZi 53,25 28,17 20,89 61,94 -8,42
Obchodni marze 0,00 0,00 0,00 -14,34 -32,09
Vykony
Trzby za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb
Vykonova spotfeba 27,69 43,04 47,27 -7,02 -20,38
Spotieba materialu a energie 261,21 | 132,36 111,55 44,54 -12,55
Sluzby 140,57 | 150,59 110,89 -26,76 -26,30
Pfridana hodnota 65,02 92,99 181,88 -21,54 -45,73
Osobni naklady 0,00 0,00 0,00 12,22 6,15
Mzdové naklady
Naklady na socialni zabezpecéeni
Socialni naklady
Dané a poplatky 360,74 | 535,93 274,67 10,46 18,90
3gjpéflzudlouhodobeho nehmotného a hmotného 0,00 0,00 0,00 64.10 -39.06
Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu
Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a
materialu
Zuctovani rezerv a ¢asového rozliSeni provoznich
vynosu
Tvorba rezerv a ¢asového rozliSeni provoznich
nakladl
Zuctovani opravnych polozek do vynosu
Zuctovani opravnych polozek do nakladu
Ostatni provozni vynosy
Ostatni provozni naklady 2518,01 | 2328,45 | -1690,52 | -93,22 | 2664,54
Provozni hospodarsky vysledek 0,01 0,67 -0,04 -93,73 | -2107,13

375,00 11,84
Vynosové uroky
Nakladové uroky 194,48 -64,56
Ostatni finanéni vynosy
Ostatni finanéni naklady
Hospodaisky vysledek z finanénich operaci 0,00 0,00 0,00 194,12 -64,81
Dan z pfijmu za béZnou €innost
Hospodaisky vysledek za béZnou &innost 4,77 0,00 0,00 -106,88 | 1881,02
Mimofadné vynosy -100,00
Mimoradné naklady

29196,65 | -100,00

Mimoradny hospodarsky vysledek
Vysledek hospodareni pied zdanénim 0,00 0,00 0,00 -106,57 | 1887,83
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3.2.3 Jednotlivé ukazatele

Tabulka ¢. 7 Ukazatele likvidity v K¢ a %

Ukazatele likvidity

V K¢ 2006 2007 2008
Obézna aktiva 1715 829 1475122 1 334 940
Zasoby 1275037 1 050 541 1 057 945
Kratkodobé zavazky 1 869 002 1 670 838 1 756 166
Penize 1 081 8 792 16 675
Ucty v bankach 23 186 124 242 18 801
2006 2007 2008
bézna likvidita 0,92 0,88 0,76
pohotova likvidita 0,24 0,25 0,16
okamzita likvidita 0,01 0,08 0,02
Tabulka ¢. 8 Ukazatele zadluZenosti
Ukazatele zadluzZenosti
2006 2007 2008
Cizi zdroje 1 869 002 1 670 838 1 756 166
Rezervy 0 0 0
Vlastni kapital -111 226 -123 079 -358 697
Aktiva celkem 1757776 1547 759 1 397 469
Finanéni majetek 24 267 133 034 35476
EBIT 180 064 11 293 -226 666
nakladové Groky 7 886 23 223 8 231
2006 2007 2008
celkova zadluZenost 1,06 1,08 1,26
koeficient samofinancovani -0,06 -0,0795 -0,26
koeficient rokovéh kryti 22,83 0,49 -27,54
doba splaceni dluhu -16,85536 | 6,0264917 -4,05368
provozni CF -109445 255174 -424476
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Tabulka ¢. 9 Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity

2006 2007 2008
Aktiva celkem 1757776 | 1547 760 | 1 397 469
Trzby za prodej zbozi 3265879 | 4423203 | 3820614
Trzby za prodej vlastnich vyrobkd a sluzeb 0 0 0
Stala aktiva 30 325 72 638 62 529
Zasoby 1275037 11050541 | 1057945
Pohledavky z obchodniho styku 416 524 291 547 241 519
Zavazky z obchodniho styku 145 478 22 765 131 657
Naklady na prodané zbozi 2131067 | 3451084 | 3160402
Vykonova spotreba 562 747 523 264 416 609

2006 2007 2008
obrat celkovych aktiv 1,86 2,86 2,73
obrat stalych aktiv 107,70 60,89 61,10
obrat zasob 140,55 85,50 99,69
doba obratu pohledavek 46 24 23
doba obratu obchodniho dluhu 16 2 12
Tabulka ¢. 10 Ukazatele rentability
Ukazatele rentability

2006 2007 2008
Vlastni kapital -111 226 | -123 079 -358 697
Cizi zdroje 1869002| 1670838 | 1756166
Aktiva celkem 1757776 | 1547 760 | 1 397 469
Trzby za prodej zboZi 3265879 4423203 | 3820614
Trzby za prodej vlastnich vyrobkt a sluzeb 0 0 0
Vysledek hospodareni pred zdanénim 180 063 11 293 -226 665
Nakladové Uroky 7 886 23 223 8 231
Vysledek hospodareni za Ucetni obdobi 180 405 -11 854 -235 617

2006 2007 2008
ROI (vloZzeného kapitalu) 0,11 0,02 -0,16
ROA (celkovych aktiv) 0,10 -0,01 -0,17
ROE (vlastniho kapitalu) -1,62 0,10 0,66
ROS (trzeb) 0,06 0,00 -0,06
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Tabulka & 11 Ukazatele CPK, CPM, CPP

Ukazatele rentability

2006 2007 2008
Obézna aktiva 1715 829 1475122 1 334 940
Kratkodobé zavazky 1 869 002 1 670 838 1 756 166
70% z kratkodobych zavazkd 1 308 301 1169 587 1229 316
Zasoby 1275037 1 050 541 1 057 945
penize v pokladné+bance 24 267 133 034 35476

2006 2007 2008
Cisty pracovni kapital -153 173 -195 716 -421 226
Cisty penézni majetek -1 428 210 -1 246 257 -1479 171
Cisté pohotové prostredky -1 284 034 -1 036 553 -1 193 840

Tabulka ¢. 12 Altmaniyv index a index IN

X1 -0,087 -0,126 -0,301
x2 -0,223 0,136 -0,160
X3 0,102 0,007 -0,162
x4 0,054 0,060 0,057
X5 1,858 2,858 2,734
z | 1,944 | 2,925 | 1,897

x1 0,940 0,926 0,796
X2 22,833 0,486 -27,538
X3 0,102 0,007 -0,162
x4 1,858 2,858 2,734
x5 0,918 0,883 0,760
IN 1,910 | 0,848 | -0,991




3.3 Analyza dodavateli

Firma Nekr spol. s r.0. diky svému dlouholetému puisobeni na trhu ziskala jiz mnoho
kontakttli, co se tyce dodavatelli 1 odbératelti. Pocet dodavatelti se pohybuje v rozmezi
od 80 do 100. Jejich vybér probihd na zdkladé nabizeného sortimentu, ceny zboZi,
spolehlivosti dodavky, podpory prodeje, nabizeného servisu (doprava objednaného
zbozi, vstficnost pii projedndvani reklamaci, v pfipadé¢ neprodaného zbozi moznost
zpétného odkupu dodavatele). Déle se pak orientuje podle lokality dodavatele — jak je
v piipad¢ osobniho odbéru vzdélen. Tato moZnost nastane naptiklad pii poZzadované
expresni dodavce zbozi zdkaznikovi, kdy je kladen diraz na dostupnost pro rychlé
jednani. Dal§im moznym rozhodujicim faktorem je doba dodavky zbozi. V ptipad¢, ze
obvyklému dodavateli urCitého druhu zbozi dojdou zasoby, ma podnik v zaloze jesté
alespoii jednoho, aby mohl zdkaznikovi vZzdy vyhovét a uskutecnit obchod. Firma teda

zajistuje témef 100% dodani zboZzi u bézného sortimentu.

Nakup zbozi od dodavatelu probiha nékolika zpusoby:

- nakup na zéklad¢ nabizeni zbozi dodavatelem a to formou periodickych
dodavek predem domluveného zbozi. U zbozi které jde rychle na odbyt je
to jednou za tyden a u zbyvajiciho asi jednou za ¢trnact dni.

- nakup na zaklad¢ nabizeni zboZi obchodnim z4stupcem dodavatele piimo
z katalogu sortimentu nebo ze vzorkového auta a nasledny dovoz zbozi
na prodejnu, popiipadé okamzity vydej zbozi vramci omezeného
mnozstvi — zdsoba auta. Zminéna moznost je nejCastéjsi, vyskytujici se
pii bézném nékupu

- nakup na zaklad¢ objednavky firmy u dodavatele naptiklad telefonicky,

mailem, ptes e-shop, faxem.
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3.4 Analyza dopravy

Dopravu zbozi pti ndkupu zajistuje z vetsi ¢asti dodavatel a to bud’ pfimo na prodejnu,
nebo také az ke koncovému zdkaznikovi. Tato moznost se vyuziva hlavné v piipadé
velkych zakazek a rozmérného zbozi. Kdyz dodavatel sluzbu dopravy nenabizi, firma si
hled4 zprostiedkovatele dopravy. Pokud se nejedna o doplnéni zbozi na prodejny, je
vyhodou okamzitd dodavka z divodu malych prostorit na uskladnéni. Pro maly nakup
nebo v piipadé potteby fyzického vybéru zbozi majitel firmy navstévuje velkoobchody
osobné. Protoze musi zaroven zajistit chod prodejny v Brn¢, je zavisly na otviraci dobé
a lokalité zdroje.

moznost dopravy zbozi na misto potiteby. V otviraci dobé provozovny zajistuje dopravu
odbérateli externi firmou a jinak osobné. Naklady na dopravu jsou zahrnuty v obchodni

marzi a jsou spiSe dopliikovou sluzbou zakaznikovi.

3.5 Analyza zaméstnanci

Firma ma dva stalé zaméstnance. Kazdy zabezpecuje chod jedné provozovny. Mzdy se
vyplaci mésicné zpétné podle odpracovanych hodin, tedy mzda ¢asova podle pravidel
sjednanych v pracovni smlouvé. Odména je stanovena hodinovou sazbou. Na zékladé
plnéni ekonomickych planti se také ro¢né vypléci prémie, které tvoii pohyblivou slozku
mzdy.

Pracovni podminky zaméstnanct dopliuji vyhody, kterymi jsou naptiklad: nakup zbozi
se slevou, finan¢ni pfispévek na penzijni ptipojisténi, piispévek na stravovani formou
stravenek, vstiicnost pii vybéru dovolené, piispévek na pracovni odév.

Firma obcas zaméstndva brigadniky ztad studentl pii zvySeni prodeje, vybirani
dovolené a pracovni neschopnosti. Honorar za odvedenou préci byva na zakladé dohody.
Vnoru 2008 firma rozvazala pracovni pomér s prodavackou v provozné Brno.

Dtivodem bylo soustavné poruSovani pracovni kazné. V souCasné dobé se nezabyva
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naborem novych zaméstnancii. Pozadavky na pracovni zatfazeni jsou odbornost a

znalost sortimentu, flexibilita, spolehlivost a dobra komunikace se zdkaznikem.

3.6 SWOT analyza

SWOT analyza je vhodnym nastrojem na syntézu jiz zjiSténych poznatkli a
jednoduchému ndhledu na ndvrh zmén, které by podnik me¢l realizovat. Na zaklade
informaci o podniku, vybranych analyz, konzultace s majitelem muizu identifikovat tyto

silng, slabé stranky, ptilezitosti a hrozby.

SILNE STRANKY

- dobré vztahy s dodavateli

- velky pocet dodavateld

- spokojenost zakaznikt

- dlouholeté zkuSenosti v oboru

- kvalifikovany personal

- kvalita sluzeb (péce o zdkaznika)

- nulova zadluZenost

SLABE STRANKY

- Spatna kvalita internetovych stranek
- chybéjici strategie
- zhorsujici se konkurencni postaveni

- pramérné marketingové aktivity

PRILEZITOSTI

- zvySovanim podilu na domacim trhu
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- moznost rozsifeni ¢innosti firmy
- zavedeni e-shopu
- vstup na nové trhy

- moznosti dotace z fondu EU

HROZBY

- nova konkurence

- nizsi ziskovost

- rust konkurencnich tlaka
- stale se ménici legislativa

- stagnace firmy ve vyvoji

Shrnuti SWOT analvzy

Hlavni silnou strankou podniku je kvalita sluzeb a témét 100% servis zakaznikovi.
Tuhle stranku by si mél podnik stale udrzovat. Dalsi silnou strankou firmy jsou dobré
vztahy s dodavateli, které se promitnou i do nabidky zékaznikovi. Dal§i vyhodou je
nulova zadluzenost. Kdyz jsou veskeré pohledavky splaceny, mize firma vyuzit
napiiklad moznosti vypracovani dal§iho podnikatelského zaméru a cCerpat vyhodné
pujcky od bank, dotaci z EU a dalSich cizich zdroji kapitalu k jeho uskutecnéni. Velkou
vyhodou, ktera vyplyvd z dlouholetého pisobeni firmy na trhu, je velky pocet
dodavatell, ktery je ptinosem pro zajisténi dokonalého servisu pro zakaznika.

Mezi nejvétsi slabiny patii chybéjici strategie. Bez uréeni sméru a cild je nemozné uspét
v soucasné dravé konkurenci. SpoleCnost se vyviji, pfiliv zahrani¢nich firem sebou
pfindsi vysokou kvalitu vedeni a potencidlu v konkurenceschopnosti a tak je nezbytné,
aby vedeni firmy sledovalo nové trendy v podnikani, vzdélavalo se, tvofilo nové cile a

strategie, jak jednotlivych cili dosahnout.
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4 Navrhy na reSeni

4.1 Navrh na vyrazeni vybraného existujiciho

sortimentu z prodeje

Navrhuji omezit popiipadé zrusit doplitkovy sortiment v provozovné Brno, pro ziskani
moznosti zamé&fit se na hlavni, ktery tvoii nejvétsi obratové polozky - svételné zdroje,
elektroinstalacni material a spotfebni baterie. Vytadil bych spojovaci material, to jsou
hmozdinky a vruty, které navic v prodejné zabiraji velké mnozstvi mista, kde by mohl
byt prostor pro nové zboZzi napt. nové typy svételnych zdroji. Dale bych vytadil malé
domaci spotiebice — vysouSece, varné konvice atd., které se tak Casto neprodéavaji.
Dochazi k poSkozovani vyrobkl, ztraté na hodnoté, vyrobek starne, je nemoderni a
stava se neprodejnym. Dlouhé skladovani zbozi a mala obratka zpusobuje zbytecné

fixovani kapitalu.

4.2 Navrh na zavedeni nového zbozi

Navrhuji posilit elektroinstalacni material a s nim souvisejici svitidla v provozovné
Brno. Rozsifit nabidku osvétlovaci techniky domda, zahrad, parkl.. Oslovit stavebni
firmy a udélat marketingovy vyzkum z hlediska z4jmu o konkrétni druhy zbozi. To ndm
muze dale pomoci rozsifit sortiment o polozky, o které je zdjem a budou celkovy obrat

firmy jen zvySovat.
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4.3 Navrh na zlepSeni vztahii s dodavateli

Pro zlepSeni vztahti s dodavateli je potieba dodrzovat zakladni pravidla, které jsou
ovliviiujici vztahy s dodavateli je dodrzovani platebni moralky. Mezi dopliujici
pozadavky dodavateli casto byva, doporucovani, nabizeni a upfednostiiovani té
konkrétni jeho znacky. Dale doporucuji projevovat zajem a ucastnit se na dodavatelem
poradanych proskolovacich seminafich. Seznamovat se tak s novinkami a zvySovat
svoje odborné znalosti v sortimentu dodavatele. Jako dal$i moZnosti pro zlepSovani
vztahil je poskytovat zédkaznikovi dobré informace o zbozi, vstficné ale profesionalné
vyfizovat reklamace a celkové reprezentativné vystupovat. VéEtSina navrhid zde

zminénych se dodrzuji, a proto jen doporucuji zameéfit se a hlidat si uvedené faktory.

4.4 Navrh na zlepSeni problému v dopravé

V odvétvi dopravy doporucuji vypsat vybérové fizeni pro externi spolecnost, ktera by
kompletné podle potieby zabezpecovala logistiku firmy. Kladl bych diraz na nizké
naklady, spolehlivost, flexibilitu a poskytovani non-stop expresnich dodavek. Vybérem
jedné firmy poskytujici kompletni sluzby, vidim vyhodu ve snizeni nakladd na dopravu,
v disledku moznosti slev za poskytovani vétSiho mnozstvi zakazek. Dale odpadnuti
starosti s ndhlym vyhleddvanim dopravnich firem, zjiStovdnim jejich sluzeb a

porovnavani cen za né.
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4.5 Navrhy v oblasti personalistiky

Zde navrhuji zaméstnat nového pracovnika na ¢asteény pracovni ivazek. Nové pracovni
misto bude vytvoreno za ucelem ziskdni novych zakdzek. Pozadavky na pracovnika
budou: vysokoskolské vzdélani v oboru stavebnictvi (vhodny naptiklad absolvent),
ktery by oslovoval stavebni firmy, anebo pfimo délal zakazky, na které by firma Nekr
dodavala material. Honorovan by byl formou podilové mzdy, tudiz procentuelné ze
zisku na prodeji materialu.

Jako druhy navrh predkladam obcasné doskoleni zaméstnancl pro udrZeni kroku
snovymi trendy a sezndmeni se snovinkami v oblasti sortimentu a zvySovani
kvalifikace. Jako vhodné povazuji kazdoro¢ni navstévu veletrhtl, jednak pro zvySovani

odbornosti a také pro ziskavani kontaktt.
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Ve své bakalatské praci jsem se zabyval navrhy pro zlepSeni firemni strategie a
moznosti jejiho rozsifeni. V tivodu jsem predstavil firmu Nekr spol. s r.o.

V prvni Casti prace jsem definoval problémy a cile bakalafské prace, které se mi
podafily splnit.

Déle v druhé casti jsou uvedena teoretickd vychodiska prace, kde seznamuji
s problematikou malych a stfednich firem, jejich vyhody a nevyhody. Pohled na
obchodni spole¢nost ze strany legislativni, daflové, provozni, technické a ekonomické.
Dilezitou teoretickou casti je kapitola strategie firmy, ve které je vysvétlen pojem

vvvvvv

analyza SWOT.

Ve tretim oddilu prace se zabyvam rozborem za posledni tfi roky pisobeni firmy, abych
zjistil soucasny stav a mohl navrhnout mozné feseni zjisténych problémi. Provedl jsem
analyzu sortimentu dle jednotlivych provozoven, abych mohl zhodnotit a navrhnout
zmény ve struktuie prodavaného zbozi. Zanalyzoval jsem finan¢ni stranku firmy pro
zjisténi zadluzenosti, schopnosti splacet svoje zavazky a jiné financni ukazatele.
Potfeboval jsem zjistit, zda je firma finan¢né zdrava a nepotiebuje v prvni fadé provést
finanéni reformu. Analyzoval jsem dodavatele firmy a obchodni styk s nimi.
V navaznosti jsem rozebral problematiku dopravy. Kdo ji zajistuje, jak kvalitn¢ atd.
Nésledné jsem ziskal potfebné informace k vytvofeni podrobného nahledu, co se tyce
zaméstnancl. Na zaver analytické ¢asti jsem provedl analyzu SWOT, ktera mi pomohla
odhalit silné a slabé stranky firmy, mozné ptilezitosti a hrozici problémy.

Mezi hlavni slabé stranky podniku patfi neexistujici vypracovana strategie firmy a
nepokraovani v rozvoji. Jen primérné marketingové aktivity firmy véetné dnes jedné
Navrhuji pokracovat s kvalitnim poskytovanim sluzeb, které dnes narustajici
konkurence ve form¢ hypermarketi neposkytuje. Zaméfit se na dokonaly kontakt se

zakaznikem, poskytovat poradenstvi v oblasti sortimentu a tim se odliSit od, v tomto
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smeru, nedokonalé konkurence. Dil¢i navrhy pro analyzované c¢asti firmy jsem
podrobné uvedl v kapitole Ctyfi.

Vypracované navrhy jsou koncipovany tak, aby nebyly potfeba mimotfadné vydaje, a
spiSe se zaméiuji na zdokonaleni podniku v jeho slabych strankach.

Jednotlivé navrhy pfinesou zvysSeni pocCtu zakdzek a v navaznosti zvySeni ro¢niho
obratu. Upevnéni vztahl s dodavateli a zajisténi si stabilniho zdroje prodavaného zboZi.
Zrealizovani navrhu na dopravu povede ke snizeni nakladi a sniZzeni zatiZzeni majitele
firmy. Co se ty€e zaméstnancl, pfijmutim navrzen¢ho architekta zvétSime rozsah
pusobnosti a také pocet zakazek firme.

Realizaci navrhnutych feseni slabych stranek podniku provede majitel firmy v nejblizsi
dobé.

Bakalafska prace obsahuje jednotlivé navrhy, které jako celek podporuji dosazeni
uspésného firemniho rozvoje a prosperity. Navrhy na uspéSny firemni rozvoj byly

splnény vSechny vytycené cile prace.
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