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ABSTRAKT

Bakalatska prace se zabyva navrzenim seridzniho podnikatelského zaméru tykajiciho se
rozvoje spolecnosti ABC s.r.0., ktera pisobi na trhu jako obchodni firma specializujici
se na distribuci zdravotnickych pomtcek pro diabetiky. Na zakladé¢ zhodnoceni
vnitiniho a vnéjSiho prostfedi spolecnosti, provedenych analyz a nezbytnych vypocta
jsem navrhl takovy podnikatelsky zamér, ktery vede k rozsifeni portfolia podniku,
navyseni zisku a trzniho podilu, a to vSe pfi minimalizaci rizik. Vizi do budoucna je

vyvoj vlastniho vyrobku pod vlastni znackou.

ABSTRACT

Bachelor thesis deals with proposition a solid Entrepreneurial plan concerning the
development of ABC s.r.o. company which has been operating on the market as a
business company specialising in the distribution of medical aids for diabetic patients.
On the basis of the inner and outer company environment assessment, implemented
analysis and necessary calculation there has been projected such an entrepreneurial plan
which leads to the expansion of the company portfolio, profit increase and market share,
and that all with the risk minimization. The future vision is the development of its own

product under its own brand.

KLIiCOVA SLOVA

podnikatelsky plan, SWOT analyza, marketingovy mix, SLEPT analyza, Portertv
model konkuren¢nich sil, finan¢ni plan, rozvaha, vykaz zisku a ztraty, cash-flow,

ukazatele

KEY WORDS

entrepreneurial plan, SWOT analysis, marketing mix, SLEPT analysis, Porter’s model
of competitive powers, financial plan, balance, profit and loss report, cash-flow, index
of indicators
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UvVOD

Podnikatelsky zamér slouzi jako hlavni podklad pro zacinajici podnikatele pii
rozhodovani, zda zapocit v podnikani a objevit se na trhu jako nova spolecnost. Avsak
nezaméiuje se pouze na potencidlni nové subjekty, ale také napomaha jiz zavedenym
podnikim zvySit svou atraktivitu na trhu pii jejich dalSich vizi, cild a planu do
budoucna. Touto tlohou se zabyva ma bakalaiska prace.

V dobé vysoké konkurence neni viibec jednoduché pro zacinajici spolec¢nosti
na trh proniknout. Zistat vSak v povédomi zakaznikli je kol také nelehky, proto je
nutné zustat bdély a byt pfipraven reagovat na jakoukoliv situaci na trhu. Sestaveni
kvalitniho podnikatelského zaméru je pro kazdou spolecnost kliCovou zalezitosti.

Podnikatel bez ohledu na postaveni na trhu zkouma fadu faktorti, které se
na jeho podnikani podili. Od podrobného hodnoceni sama sebe v podobé¢ internich
analyz se plynule pfechazi k hodnoceni vnéjsiho prostiedi.

Je dilezité¢ si uvédomit, Ze naSe plany mohou byt ¢asto zcela mimo realitu.
Ulohou podnikatelského planu je utiidéni myslenek a zkoumani &i realizace daného
projektu z nékolika rtiznych pohledd. Diky doporuéené struktuie a vyuziti rtiznych
metod a postupi spolecnost ziska potfebné kvalitativni i kvantitativni informace. Ty
piehledné ukazuji jak na vyhody s podnikatelskym zamérem spojené, tak mohou
i odkryt zavazné nedostatky, kterym lze diky sestaveni planu ptedejit nebo je zcela ¢i
jen ¢aste¢né eliminovat.

PohliZet na realizaci podnikatelského zaméru v superlativech a tzv. rizovych
brylich je holy nesmysl. Je zapotiebi nadefinovat plan tak, aby odpovidal realité
a souc¢asnému trendu na trhu. Je dilezité vychazet z aktudlnich udaji nejlépe na redlné
bazi. Tyto informace lze ziskat od podobnych jiZz fungujicich spole€nosti, konkurence,
dale je mozné data vysledovat, vyuZzitim statistickych a matematickym model je
vypocitat, provést pruzkumy apod.

Podnikatelsky zdmér slouZi nejen samotné spolecnosti pii rozhodovani o chodu
spolecnosti a o realizaci projektu, ale i pro ziskani investora, nebot’ kazdy novy napad,
cil, vize ¢i pfani potiebuje finance. VSe ostatni zavisi na kvalitnim managementu,

personalu a odbornicich, ktefi se postaraji o dobré vedeni a chod spole¢nosti.
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CIL PRACE, METODY A POSTUP ZPRACOVANI

V ramci své bakalaiské prace bych rad predstavil spolecnost ABC s.r.0. pasobici fadu
let ve farmaceutickém primyslu v oblasti zdravotnickych pomiicek a techniky pro
pacienty s diabetem. Spole¢nost se zabyva pievazné distribuci glukometrd od
spolecnosti Johnson & Johnson, se kterou méla uzavienou smlouvu o vyhradni
distribuci po celé CR.

Cilem mé bakalaiské prace je sestavit realny podnikatelsky zamér v podobé
rozvoje jiz fungujici spoleCnosti ABC s.r.o.. Bude navazovat na zakladni smysl
pusobeni spole¢nosti ABC s.r.0. na trhu. Tento navrh feSeni vychazi ze soucasné situace
spoleCnosti. Ze strany Johnson & Johnson doslo k ne¢ekané zmén¢ strategie. Po deseti
letech nasi vyhradni spoluprace se rozhodla rozsitit své distribu¢ni kanaly z jednoho na
dva distributory. Této konkurenéni spole¢nosti poskytla stejné podminky a v podstaté ji
na nas$ ukor zvyhodnila. Nase spole¢nost na tuto zménu musela rychle zareagovat.

Podnikatelsky zamér se bude tykat rozsifeni naSeho portfolia o produkty, které
jsou jiz na trhu zavedeny. Vysledkem by mélo byt udrZeni stability na stavajici Grovni,
zvySeni zisku a trzniho podilu pii minimalizaci rizik. Dale se zaméfime na vyvoj
vlastnich produktd a znacky, ktera skyta v budoucnu moznost nezavislosti.

Potfebné informace pro sestaveni kvalitniho podnikatelského zaméru ziskam
provedenim vnitinich a vnéjSich analyz podniku. Informace budu Cerpat z fady internich
tabulek a grafl sestavenych spole¢nosti za posledni tii roky. Zaméfim se na analyzovani
sttednédobé a dlouhodobé piedpovédi a ekonomického vyhledu, kterému cely
podnikatelsky zamér ptizplisobim tak, aby byl schopen reagovat na rychle se ménici
situaci na trhu. VSechny zjiSténé informace se pokusim zaclenit i do finan¢niho
planovani. Cely podnikatelsky zamér by mél byt veden v duchu podnikani, strategii a
dlouhodobych cilii a postoji jiz zab&hlé spolecnosti.

Vystupem bakalatské prace by mél byt seriozni podnikatelsky plan, ktery
zhodnoti soucasny stav spolecnosti, dosaZzené vysledky, ale ktery hlavné vyhodnoti

vvvvvv

ABC s.r.o..
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1 TEORETICKA VYCHODISKA PRACE

1.1 Planovani

Planovani spolecnost vyuziva ve vSech stadiich svého plsobeni na trhu. Jedna se
0 nepftetrzity proces, kdy jednotlivé plany je potieba modifikovat a prizptisobit aktudlni
situaci na trhu. Uplatiiuje se jak pii fazi vzniku a rozvoje podniku, tak v pribéhu jeho
existence, a dokonce 1 pfi upadku ¢i zaniku spolecnosti.

Proces planovani je slozen z planti, pokracovani, akci a vysledkl. Tyto ¢asti
ovlivituji zakladni faktory plénd, a to jednoduchost (srozumitelnost), pfesnost
(stru¢nost), realnost (logicnost) a kompletnost (pravdivost).

Postup planovani ma nasledujici kroky: identifikace pftilezitosti, stanoveni cili,
specifikace prostiedi pro planovani, stanoveni alternativ pro dosazeni cilii, porovnani

alternativ, sestaveni podptrnych plant a kvantifikace pland (rozpocty).

1.11 Typy plani

Z hlediska otazky kdy zacit planovat rozdélujeme plany do ¢tyi obdobi, a to zahajeni

podnikani, rist podniku, za¢inajici krize a jiné ptiklady.

Plany pii zahdjeni podnikdani (plany start-up) se lisi dle druhu podnikani.
U Zivnosti jsou plany jednodu$si a méné& propracované. Zpravidla se tvoii na Zadost
banky pifi Zadosti o uvér. U vétSich spolecnosti se predpoklada propracovanéjsi a
rozsahlejsi plan, ktery byva Casto sestaven profesionalem.

Plany ve fazi rustu podniku se uskuteCiiuji pouze za predpokladu, ze jsou
splnény nasledujici podminky, a to existence motivace podnikatele, pfihodné podminky
pro rast na trhu a dispozice k rustu uvnitt podniku. Spole¢nost prochazi béhem ristu
n¢kolika fazemi (zaloZeni, piezivani, rlst a zralost).

Plany p¥i zacinajici krizi se nazyvaji plany turnaround, kdy se o¢ekava obrat

k lepsimu. Rozlisuji se tfi zakladni pfistupy, a to ruce pry¢, volny dozor a tésny dozor.
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K planium v jinych p¥ikladech patii studie proveditelnosti (feasibility study),
ktera ptredstavuje detailni prizkum a analyzu navrhovaného projektu rozvoje, zda je

projekt zivotaschopny technicky a ekonomicky.“l

1.1.2 Druhy plant

Z casového hlediska plany délime na tii skupiny, a to dlouhodobé plany (vice jak 5 let),
stirednédobé plany (1 - 5 let) a krdtkodobé plany (do 1 roku).

Z hlediska urovné rozhodovaciho procesu rozliSujeme strategické, taktické

a operativni plany.

1.2 Podnikatelské plany

»Podnikatelsky plan je pisemny materidl zpracovany podnikatelem, popisujici vSechny
kli®ové vngjii a vnitini faktory souvisejici se zaloZenim i chodem podniku.*?

M¢l by byt inovativni, srozumitelny, stru¢ny, logicky, piehledny, pravdivy,
realny a mél by zahrnovat 1 mozna rizika. Odpovida na otazky kladené zptisobem kdo,

co, kdy, kde, jak a proc.

1.2.1 Vyuziti

Predstavuje voditko, které napomaha spolec¢nosti porovnat podnikatelsky plan s realitou,
a tim padem v Cas zareagovat na nezadouci jevy.

Je vhodné uvédomit si, pro koho je priméarné i sekundarn€ urcen. VyuZivaji ho
interni (majitelé, manazefi) 1 externi uzivatelé (banky, investofi, business angels,

spole¢nici).

! KORAB, V.; PETERKA, J. ; REZNAKOVA, M. Podnikatelsky pldan. dotisk 1. vydani. Brno : Computer
Press, a.s., 2008. 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0, str. 34

2 KORAB, V; PETERKA, J ; REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plan. dotisk 1. vydani. Brno : Computer
Press, a.s., 2008. 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0. str. 11
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Plany pro majitele prezentuji informace pro zahajeni podnikani, riist podniku,
uréeni strategie podniku, planovani a fizeni zmén nebo sestaveni kalkulaci.

Plany pro manaZery piinasi dulezité informace o proveditelnosti pland,
vytvofeni tyml a moznosti ziskavani potfebnych zdrojt pro realizaci plant.

Plany pro investory piedstavuji ohodnoceni rizika investic a ocenéni kvality
managementu. Je nutné rozlisit investory, a to banku a klasického investora. V téchto
planech je diilezité predstavit situace, které zhodnocuji majetek a kapital, aby upoutal

investorovu pozornost.

1.2.2 Struktura

,Pred sestavenim podnikatelského planu je dalezité ujednotit si prvotni ivahy. Vyuziva
se selsky rozum uZz proto, ze konkrétni ¢isla budou odvozovana piedevsim z intuice a
odhad, v lepSim piipad¢ podlozenych né¢jakou zkuSenosti z jinych podobnych podnikii.
Casto viak &isla budou stanovena jenom na zakladé jednoduchého usudku.®
Rozlisujeme, zda se jedna o zalozeni zivnosti nebo pouze o plany pro existujici podnik.
Podnikatelsky plan nema jasn€ upravenou strukturu. Avsak prakticky kazdy plan
obsahuje stejné informace. Je vhodné pouzit konzervativni zptsob, pichrsle kreativity

muze byt spiSe na obtiz. Nékteré instituce vyzaduji presné jimi zadanou formu.

1221 Titulni strana

Na prvni stran¢ podnikatelského zaméru se piedstavi informace o zakladnich udajich
celého podnikatelského zameéru, jako naptf. nazev podnikatelského planu, néazev
spole¢nosti, ICO, jména a pfijmeni osob spojenych s planem a kontakty na né, popis

spolecnosti, povaha podnikani a datum.

¥ KORAB, V.; PETERKA, J. ; REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plan. dotisk 1. vydani. Brno : Computer
Press, a.s., 2008. 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0. str. 44
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1.2.2.2 Exekutivni souhrn

Zpravidla az po sestaveni celého podnikatelského zaméru se zpracovava tzv. exekutivni
souhrn, ktery se zarazuje hned na zacatek projektu. Jedna se o vyjadieni kliCovych
myslenek o produktu a sluzbach.

Jeho ukolem je shrnout cely podnikatelsky plan do nékolika malo stranek
(zakladatel/manazer, produkty a sluzby, podnikové dlouhodobé cile, trh, silné stranky,
strategie, faktory uspéchu, finan¢ni data véetné zdroju, apod.).

Cilem je upoutat pozornost a nadchnout k dislednéjSimu procteni. Idedlni je
takto pfesvédcit investory, kteti mohou jiz dle tvodu usoudit, zda maji o projekt zdjem

¢1 nikoliv.

1.2.2.3 Udaje o vlastnicich firmy, personalni zdroje

V podnikatelském planu nesmi byt opomenuta vlastnickd struktura podniku.
U obchodni spolecnosti je diilezité piesn¢ popsat management a z toho vyplyvajici
obchodni podily spole¢nik.

Déle je vhodné uvést vedouci pracovniky, jejich teoretické a praktické
zkuSenosti a dovednosti, a shrnout hierarchii podniku (vztahy nadfizenosti a
podiizenost). VSechny tyto informace byvaji ptfehledn€¢ zpracovany v organizaéni

struktufe spolecnosti.

1.2.2.4 Popis podniku

Kapitola popis podniku rozvadi pocatecni informace o spolecnosti z titulni strany.

Zasadnimi prvky jsou udaje o velikosti podniku a jeho zabéru, strategie a uréené
cile a cesty k jejich dosazeni. Dale sem spada i prezentace vyrobku a sluzeb, jak jsou
schopni ustat v konkurenci a zda je do nich uzite¢né dale investovat.

K typickym zajimavym informacim patii historie tykajici se zalozeni,
vyjmenovani uspéchil a ocenéni, konstrukce zebiiku hodnot apod. Soucésti je zpravidla
1 zplisob vedeni Uc€etnictvi a udaje o zakonnych a jinych pojisténich.

,»S touto kapitolou Uzce souvisi organizace podnikdni, organizacni struktura,

manazersky tym, zaméstnanecka politika a podnikova infrastruktura. Idedlni je uvést
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popis vyrobkll (sluzeb), umisténi (lokalita) a velikost podniku, piehled personélu
podniku (organizacni schéma), veskeré kancelarské zafizeni a jiné technické vybaveni,

praprava podnikatele - znalostni vybaveni a predchozi praxe ¢i reference.**

1.2.25 Popis podnikatelské prilezitosti

Podrobné¢ popsat piidanou hodnotu pro =zakaznika a investora, kterou piinese
podnikatelsky zdmér, ma za ukol kapitola popis podnikatelské ptilezitosti. Déle se v ni

uvadi konkurenéni vyhoda, kterou se spole¢nost vymyka oproti béznym na trhu.

1.2.2.6 Vyrobni plan (obchodni plan)

Zpracovava-li podnikatelsky plan vyrobni spolecnost, je nutné predstavit a zachytit cely
vyrobni proces v Kapitole vyrobni plan. Obsahuje informace o uzavienych smlouvach,
dodavatelich a subdodavatelich, strojich a zafizeni potfebnych K vyrobé, pouzivané
materialy, ale také informuje pro jakou skupinu je produkt primarné urcen a jaké
doprovodné sluzby k nému budou poskytovany.

Pokud se jedné o spolecnost, kterd podniké v oblasti poskytovani sluzeb, sestavi
se tzv. obchodni plan, ktery bude zahrnovat popis celého procesu spojené¢ho

s pfedmétem podnikani, tedy poskytovani sluzeb.

1.2.2.7 Zajisténi potiebnych vstupii a dodavateli

Mezi dulezité faktory ovlivitujici vstupy patii kvalita, vzdalenost a dostupnost zdroju,

moznost substituce, cena a mira rizika.

1.2.2.8 Analyza trhu

Do kapitoly analyza trhu 1ze zahrnout zmapovani konkurenéniho prostiedi, zhodnoceni
silnych a slabych stranek, pfileZitosti a hrozeb, zminéni vSech faktorti ovliviiujici
podnikani, analyza makroprostfedi, vymezit nas potencialni a dostupny trh a také ho

charakterizovat. Podnikatel tedy zkouma trh, segmentuje ho a odhaduje trzby.

* KORAB, V.; PETERKA, J. ; REZNAKOVA, M. Podnikatelsky plan. dotisk 1. vydani. Brno : Computer
Press, a.s., 2008. 216 s. ISBN 978-80-251-1605-0. str. 37
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Soucasn¢ se zdkladnimi analyzami je vhodné wuvést i struény vytah
Pro analyzu trhu je zapotiebi pracovat s co nejvice aktualnimi informacemi a
snazit se ziskat predpokladané odhady i do budoucnosti. Pozor na nadhodnocené

vynosy plynouci z nerealnych odhadt z odbytu.

1.2.29 Marketingovy plan

Kapitola marketingovy plan vymezuje predstavu o form¢ distribuce, ocenovani a
propagace vyrobkll (sluzeb). Podrobné se popisuje propagace odbytu (reklama,
publicita, podpora prodeje apod.) a cenova politika (zplisob stanoveni ceny v zavislosti
na konkurenci, politika cenové Urovné, cenova strategie, politika slev a obchodnich
marzi, platebni podminky).

Investory je Casto povazovan za nejdulezitéjsi ¢ast celého podnikatelského planu
a tim i kli¢em kspéchu. Je zapotiebi kvantifikovat marketingové cile a jasné je
definovat. V této kapitole se oproti jinym hodnoti kladné kreativita a originalita. Tvirci

lidé zde mohou naplno rozvinout sviij potencial.

1.2.2.10 Operacni plan

Pti sestavovani podnikatelského zdméru je nutné zesumirovat casovy harmonogram
veSkerych Cinnosti, a to od projektové dokumentace, pies vSechny dilezité kroky a
aktivity az krealizaci. U kazdého kroku je zapotiebi stanovit piesny termin,
tzv. milniky (dulezit¢ casové okamziky), které je nutno pii realizaci projektu

piekondvat. Doporucuje se stanovit si kritickou cestu realizace podnikatelského zaméru.

12211 Ekonomicky vyhled a finan¢ni plan

Soucasti podnikatelského zaméru je ekonomicky vyhled, ktery ukazuje, jak je cely
projekt ekonomicky realny. Poskytuje ptehled o nutnych nakladech spojenych s ¢innosti
a uvadi strukturu zdroju, se kterymi dale pocita financni analyza.

Finan¢ni plan ma nékolik ¢asti, a to zakladatelsky rozpocet, provozni rozpocet,
investi¢ni rozpocet, celkovd narocnost na zdroje, zdkladni Ucetni vykazy (rozvaha,

vykaz zisku a ztraty, cash-flow, analyza bodu zvratu) a soupis struktury kapitalu.
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Predstavuje tedy zakladni ptehled pfijmi a vydaji (v¢. ofekavanych trzeb
a kalkulovanych nakladi).
Jednotlivé cCasti financniho planu se sestavuji ve tfech variantach (redlna,

optimistickd a pesimistickd) vzdy v ¢asovém horizontu nejméné na tii roky dopiedu.

1.2.2.12 Hodnoceni rizik

Plan samozfejm¢ musi pocitat i s moznymi riziky, které mohou nastat v prub¢hu
realizace. K béznym rizikovym oblastem patéi napf. trhy, management, investice,
obchody, produkty, kvalita, sklady, makroekonomické ukazatele, reakce konkurence
apod.

Jako hlavni klicové kroky fizeni rizika lze oznacit identifikaci rizikovych
faktori, kvantifikaci rizik, planovani krizovych scénatii, monitoring a fizeni.

Pokud je pristup pocitani s rizikem zahrnut v planu, je to pro investora forma
ur¢ité zaruky, kterd znaci to, ze je spoleCnost schopna rychle a cilené reagovat na
vzniklou nezadouci situaci. Pro kvantifikaci rizika se vyuziva statistickych a
matematickych modeld. Idealni je se dopfedu pfipravit a zpracovat postupy a strategie,
které se pfi nastalém riziku pouZziji. Pouze trvala pribézna kontrola rizikovych faktort
pomuze v€as zareagovat.

K moznym rizikovym faktorim patii trhy, produkt, obchod, management,
vlastni vyvoj, kvalita, zdroje, produktivita, klicovost, sklady, investice, informacéni
technologie, cash-flow anebo makroekonomicka rizika.

Do majetkovych rizik lze zahrnout kradeze, obchodni podvody, pfirodni
katastrofy nebo pozar. Za zakaznicka rizika lze povazovat dlouhodobé zavazky,
odpovédnost za Skodu, nedobytné pohledavky. Mezi persondlni rizika patii nepoctivost
zamé&stnancll nebo ztrata kli¢ovych pracovnikli. VSechny tyto rizika mohou dovést

spole¢nost az k bankrotu.

1.2.2.13 Prilohy

Podpirnou dokumentaci k celkovému podnikatelskému planu jsou pfilohy. Jedna se o
dokumenty, které nelze zahrnout do textu, ale kterého ho rozviji a dostatecné

rozsifuji. Text by se na n¢ m¢l odkazovat.
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Jako piiklad lze uvést vypis z obchodniho rejstiiku, vykaz zisku a ztraty,
rozvahy, cash-flow, vyro¢ni zpravy, vysledky prizkumu a analyz, popis propaga¢nich
akci, technologicka schémata apod.

1.2.3 Financovani podnikatelskych zaméru

Pfi sestavovani podnikatelského zaméru je potieba myslet 1 na zajisténi financnich
zdrojii. Dlouhodoby majetek je nutno financovat dlouhodobymi zdroji a naopak
majetek, ktery byva okamzité spotfebovan, je zapotiebi financovat zdroji s kratkodobou
splatnosti.

Pro realizaci podnikatelského planu se nejvice vyuziva dlouhodobych zdroji, a
to bud’ vlastnich nebo cizich (bankovnich Uvért, leasingt, venture capitalu, obchodnich

and¢lu, prvotnich emisi cennych papird, dotaci apod.).

1231 Podptirné programy

Podporu podnikani mize poskytnout stat. Tato forma ma dlouhou tradici a rizné formy.
K hlavnim cilim patii zajisténi dlouhodobého ekonomického riistu, podpora regiond,
posileni konkurenceschopnosti v zahrani¢i, podpora rozvoje malych a stfednich
podnik, rozvoj vzdélani a zaméstnanosti apod.

Forma podpory mize byt od bezplatného poradenstvi, Skoleni az po finan¢ni
podporu. V Ceské republice dochazi ke kombinaci prostfedkii statniho rozpoétu, zdroji
Evropské unie a soukromych zdroja.

Podpora podnikatelt je poskytovana vladnimi (napf. Ministerstvo primyslu a
obchodu CR, Ministerstvo pro mistni rozvoj CR, Czech Trade, informacni portaly -
www.business.info.cz, Asociace malych a stiednich podnikatelti a Zivnostnikii CR)

I jinymi komer¢nimi organizacemi.

1.3 Analyzy

Analyzovani je zdkladem kazdého podnikatelského zdméru. Jedna se o cyklicky proces

S postupnym a opakovanym zptesiiovanim vysledki (odhadi).

20



Vyuziva se jak manazerskych nastroji jako je SWOT, SLEPT, Portertiv model
konkurencnich sil apod., tak i klasickych ptikladd ¢i schémat. Vyuziti praktickych
prikladii a schémat poméha ptredejit opomenuti nékterych vyznamnych faktora, které by
pozdéji cely plan narusily ¢i dokonce znehodnotily. Je dilezit¢ nenechat se pohltit

pouze rutinnimi postupy, ale zapojit i uvazovani a podnikatelskou kreativitu.

1.3.1 SWOT analyza

Nejcastéjsi a nejobecnéjsi nastroj vyuzivany pii sestavovani podnikatelského zaméru je
SWOT analyza. Pfedstavuje zhodnoceni internich faktord, tzv. silné¢ a slabé stranky
podniku, a externich faktorii, které sami neovlivnime a kter¢ ukazuji vyhled
do budoucnosti z pohledu ptilezitosti a potencionalnich hrozeb.

Pfesna struktura sestaveni SWOT analyzy neni pfesné specifikovana. Muze se

vyjadrit tabulkou o étyfech kvadrantech nebo prostym vyctem.

K oblastem hledani silnych a slabych stranek v podniku patii napi. procesy,
management, obchod a marketing, personal, zkuSenosti, vyroba, finance, infla¢ni
technologie apod.

Mezi silné stranky lze zatadit vysokou produktivitu prace, vizi, loajalitu a
nadSenost zaméstnanctl, znalost trhu a trend(, znacka, patenty, vyrobni vybaveni, fizeni
informaci apod. Do slabych stranek je mozné zahrnout napt. dobu uvedeni produktu
(sluzby) na trh, neznalost trhu, chybéjici strategické tizeni podniku, nekompetentni
pravniky bez zkuSenosti, Spatnou ndjemni smlouvu, zastaralé vyrobni linky, predluZeni

apod.

Ptilezitosti a hrozby lze nalézt v oblasti trhu, typu podnikani, technologickém
rozvoji, ekonomickych trendl, legislativy a politiky, norem a standardi apod.
K prileZitostem lze zatadit rst trhu, neexistenci dominantnich spolec¢nosti,
dostatek volnych zdrojt, rist HDP a zivotni Grovné, snizeni dani, rozsifeni trhu, dotace
apod. Jako hrozby lze oznacit zanikajici trh, silnou konkurenci, naroky na znalosti,

slozitosti zakon1, vysoké naklady, moznost vstupu substituti apod.
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1.3.2 Vnitini analyza

1.3.2.1 Marketingovy mix

»Marketingovy mix je soubor taktickych marketingovych nastrojii - vyrobkové, cenové,
distribu¢ni a komunikac¢ni politiky, které firm¢ umoznuji upravit nabidku podle ptani
zékaznikd na cilovém trhu.®

4P piedstavuji pocatecni pismena z anglitiny pro produkt, cenu, propagaci a
distribuci.

Produktem se rozumi hmotny statek, sluzba, myslenka, které se stavaji
predmétem smény a slouzi k uspokojovani potieb.

Vyrobky délime na spotiebni zbozi (bézné, zvlastni, specialni a nevyhledavané)
a na kapitalové statky (material, soucastky, investi¢ni material a pomocny material).

K zékladnim fazim Zivotniho cyklu vyrobku z hlediska objemu produkce a ¢asu
patii faze zavadéni vyrobkul (nizka poptavka, nizké zisky, pomaly narast prodeje, velka
reklama), rastu (zvySovani poptavky, zvySeni =ziskd, snizeni cen, objevovani
konkurence), zralosti (poptavka zlstava konstantni, trzby a zisky stagnuji, dochazi
k nadbytku zbozi, je zapotiebi modifikovat, popt. hledat novy trh) a utlumu (dochazi

k prudkému snizeni poptavky, nizké trzby a zisky).

Cena vyjadfuje vysi penézni uhrady zaplacenou na trhu za prodany vyrobek
nebo sluzbu. Jedna se o nejpruznéjsi ¢ast marketingového mixu.

Cilem pfi stanoveni ceny je zisk a jeho maximalizace, ziskani trzniho podilu,
rist objemu prodeje, navratnost investic a kvalita vyrobkli. Vedlej$im cilem muze byt
zabranéni vstupu konkurence na trh, podpora jinych vyrobki, anebo udrZeni tzv. statusu

quo (soucasného stavu).

Propagace je forma komunikace mezi prodavajicim a kupujicim s cilem

podpofit prodej. Mlize se jednat o komunikaci osobni, neosobni anebo jejich kombinaci.

> KOTLER, P. ; ARMSTRONG, G. Marketing . 2004. [s.1.] : Grada Publishing 2004, 2004. 855 s. ISBN
80-247-0513-3, str. 105.
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Model vyuzivany V propagaci se nazyva AIDA(S). Poc¢ateéni pismena
anglickych slov znamenaji upoutani pozornosti, vyvolani z4jmu o produkt, vytvotreni
touhy vlastnit produkt a vyzvu k akci. Nékdy se pfidava dalsi pismeno S - spokojenost.

Do marketingové komunikace patfi reklama, piimy marketing, osobni prode;j,
publicita a public relations, podpora prodeje.

Primy marketing vytvéii pfimy kontakt se zadkazniky. VyuZzivd se telefonnich
hovort, posty, oslovovani pies e-mail nebo dokonce i osobniho setkani.
pfimou komunikaci obchodniho zastupce se zdkaznikem. Na obchodniho zastupce jsou
kladeny vysoké pozadavky (verbalni a neverbalni komunikace, vzhled, uprava a styl
jednéni).

Podpora prodeje ma za tikol prostfednictvim motivaénich nastroju stimulovat
vétsi nakupy. Jako priklady lze uvést veletrhy, vzorky, ochutnavky darky, akce
2 + 1 apod.

,Distribuce zachycuje pohyb zboZi od vyrobce ke spotiebiteli. Jedna se tedy o
proces pohybu vyrobku z vyrobniho zavodu az ke konecnému spotiebiteli. Je-li
zapotiebi, je prvnim krokem vtomto procesu doprava vyrobku ze zavodu do
distribu¢niho centra vyrobce, které muze byt umisténo na jiném misté nebo dokonce
Vv jiné zemi. Tento prvni krok je obycejné zajiStovan vyrobcem nebo specializovanou
logistickou firmou.*®

Do distribu¢niho procesu lze zahrnout dodavatelské vstupy, pfidanou hodnotu a
zdkaznika. Jednotlivym distribu¢nim ¢lankem je pak samotny vyrobce, velkoobchod,
maloobchod a dodavatel logistickych sluzeb. Komplexni proces ma za tkol zajistit
spravny vyrobek ve spravny ¢as na spravné misto.

Distribuce také vyuziva alternativni struktury distribucnich cest, které
predstavuji vSechny mozné zplsoby, jak se zbozi dostane ke konecnému spotiebiteli.
Spotiebni zbozi jde rovnou ke spotiebiteli nebo se ke spotiebitelovi dostava ptes
velkoobchodnika a maloobchodnika anebo do hry vstupuje obchodni agent, ktery

spojuje vyrobce a velkoobchod. Vyrobni produkty Ize ke spotiebiteli dostat rovnou

® ZABOJ, M. Pedagogickd fakulta Masarykovy univerzity [online]. 2009 [cit. 2011-04-15]. Obchodni
operace. Dostupné z WWW: <http://is.muni.cz/do/1499/el/estud/pedf/ps09/obchod/web/pages/zakladni-
charakteristika-distribuce.html >.
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nebo pies primyslového distributora nebo obchodni pobocku firmy ¢i obchodniho
zastupce.

»Kazda vyrobni firma by si méla uvédomit, za jakych podminek je vyhodné
prodavat produkty vlastnimi silami, akdy je naopak pfimétené vyuzit sluzby
obchodnich organizaci.’ K moznym variantdm dle zainteresovanosti osob patii fixni
nebo variabilni odména vlastnim zaméstnanctim, fixni nebo variabilni provize cizim
obchodnim organizacim.

V distribucnich cestach se v pribéhu let vytvotila fada tokl, napt. tok produkt
(fyzicky pohyb vyrobki pies mezic¢lanky az ke spotiebiteli), obchodnich jednani
(¢innosti nakupu a prodeje), vlastnictvi k produktu (pohyb vlastnickych prav),
informacni tok (bez informaci nelze nic realizovat) a propagacni tok (efektivni

komunikace).

1.3.2.2 Financ¢ni analyza

Pokud teprve dochazi k zakladani podniku, neexistuje z4dné financ¢ni historie,
které by Slo pfi finan¢ni analyze vyuzit. Vychazi se pouze z hrubé piredstavy, kdy se
podnikatelsky plan promita do penéznich tokd. Predstavuje hodnoceni vysledkt
hospodarieni.

Zdroje informaci pro finan¢ni analyzu ziskavdme z vnitropodnikovych ucetnich
vykazl, v burzovnim zpravodajstvi nebo V hospodatskych informa¢nich médiich.
K ostatnim zdroju patii vyrobni, poptavkové, ekonomické statistiky, zpravy manazerd,
komentare v tisku, prognozy, odhady analytikii apod.

K zadkladnim metoddm patfi analyza stavovych ukazateld (trendy, procentni
rozbory), analyza rozdilovych a tokovych ukazateli a analyza pomérovych ukazatelt.
Dale se vyuzivaji matematicko-statistické metody i metody nestatistické.

Pfi sestavovani finan¢ni analyzy je vhodné dodrzet doporuceny postup, ktery se
sklada z analyzovani ucetnich vykazii, zhodnoceni vSech slozek finan¢ni rovnovahy

(zadluzenost, likvidita, rentabilita), analyzy vztahi uvnitt skupin ukazateli a mezi

" ZABOJ, M. Pedagogickd fakulta Masarykovy univerzity [online]. 2009 [cit. 2011-04-15]. Obchodni
operace. Dostupné z WWW:
< http://is.muni.cz/do/1499/el/estud/pedf/ps09/obchod/web/pages/vyber-zpusobu-distribuce.html >.
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skupinami a Vv neposledni fad¢ interpretace vysledki se zhodnocenim a stanovenim

diagnodzy.

Celkova zadluZenost se vypocte pomérem cizich zdroji k celkovym aktivim.

Mira zadluZenosti je dana pomérem cizich zdroja a vlastniho kapitalu.

Likvidita znamena schopnost podniku hradit zavazky. RozliSuji se tii stupné.
Nedostatek hotovosti se feSi bud’ zvySenim piijmi v daném obdobi, nebo snizenim
vydaji (redukce vsech investic, snizeni nakladi, leasing). Pfebytek likvidity predstavuje
penize, které piebyvaji a nejsou vyuzity. Nadbytek penéz lze uzit pro rizné investice,

podporu prodejii, splaceni tvéru apod.

Rentabilita vyjadiuje vynosnost zakladniho kapitalu, ktera je vyjadiena mirou

zisku. RozliSujeme rentabilitu trzeb, aktiv a vlastniho kapitalu.

Rizeni aktiv piedstavuje schopnost podniku vyuZivat vlozené prostiedky.

Hodnoti se obrat aktiv, doba obratu zasob, pohledavek a zavazkd.

Ukazatele kapitilového trhu hodnoti napt. zisk na akcii nebo dividendovy

Vynos.

K dal§im vyznamnym ukazatelim patfi podil pfidané hodnoty a trzeb,
provozniho cash-flow a trZeb, pfidané hodnoty ku poctu zaméstnanct, trzby ku poctu
zamé&stnancl, vynosy ku pfidané hodnoté, nikladové uroky vaéi trzbam, néaklady

ku vynostim apod.

1.3.3 Vnéjsi analyza

1331 SLEPT analyza

Nastroj identifikujici a zkoumajici vnéjsi faktory se nazyva SLEPT (n¢kdy jen PEST
nebo dokonce i SLEPTE) analyza. Zkratky pochazi z anglictiny, ale shoduji se
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I s Ceskym prekladem. Predstavuji socidlni, legislativni, ekonomické, politické
a technologické, ptipadné ekologické faktory.

Jednda se o posouzeni demografickych ukazatelti, vlivu odbort, krajovych
zvyklosti, zakonl, prace statnich organti, makroekonomickych ukazateli, trznich
trendd, statnich podpor, technologickych trendi, dostupnosti, postaveni k likvidaci

odpadui.

1.3.3.2 Porteruv model konkurenénich sil

,Porteriv model urCuje konkuren¢ni tlak, rivalitu na trhu. Rivalita trhu zavisi
na ptisobeni a interakci zdkladnich sil (konkurence, dodavatel¢, zdkaznici a substituty)
a vysledkem jejich spole¢ného pisobeni je ziskovy potencial odvétvi.®

Nastrojem ptedstavujici zkoumani stavajicich nebo potencidlnich konkurentt je
tzv. Portertiv model konkurenénich sil, do kterého Ize zahrnout riziko vstupii moznych
konkurenti na trh (do odvétvi), rivalita mezi stavajicimi konkurenty, smluvni sila

odbératelt a dodavateld, hrozba substituci.

Posoudit, jaka je Sance vstupu nového konkurenta do naseho odvétvi, neni zcela
jednoduché. Jedna se pouze o odhady.
Pii vstupu na trh je dobré zanmalyzovat své existujici konkurenty, zjistit, co

od nich lze o¢ekavat a jak se chovaji.

Dopiedna integrace odbératelského ietézce znamena, Zze dodavatel rozsifi své

podnikani a posune se do sféry svého odbératele a tim padem mu za¢ne konkurovat.

Zpétna integrace dodavatelského ietézce predstavuje rizika spojend s pfemeénou

odbératele. Odbératel si jiz vystaci sdm a nepotiebuje nas jako dodavatele.

Riziko konkurence substitutii vyplyva z moznosti nahrady naSich produkti

(sluzeb) podobnymi.

8 STRELEC, J. Www.vlastnicesta.cz [online]. 2008 [cit. 2011-04-14]. Www.vlastnicesta.cz. Dostupné z
WWW: <http://www.vlastnicesta.cz/akademie/marketing/marketing-metody/porteruv-model-
konkurencnich-sil/>.
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1.4 Financni plany

Promitnuti podnikatelského zdméru do penéznich tokl predstavuje finan¢ni plan, ktery
je posledni te¢kou v planovani.

Zakladnim ptedpokladem je schopnost navrhovat mozné varianty vyvoje
spolecnosti a podnikani. Idedlnim pomocnikem je soubor v Excelu, ktery automaticky
piepocitd kazdou zmeénu. Je vhodné zkombinovat vlastni iniciativu s vyuZzitim
specialnich softwart a znalosti externiho poradce.

Finance pfedstavuji majetek spolecnosti, ktery slouzi podnikateli k podnikéni.
Jedna se 0 souhrn véci, penéznich prostiedkti i prav.

Materialové a financni toky jsou zachyceny v ucetnictvi. Diky vykazim je
mozné zhodnotit finan¢ni cile, které jsou dulezitym zdrojem informaci pro vlastniky,

investory a fidici pracovniky (manazery).

14.1 Kratkodoby finan¢ni plan

Sestaveny finan¢ni plan na dobu kratsi jak jeden rok se nazyva kratkodoby finanéni
plan. KratSim casovym usekem se rozumi plan na cCtvrtleti, mésice, dekady apod. Je
mnohem podrobnéjsi nez plan dlouhodoby a je doplnén riznymi rozpocty.

K dil¢im ¢astem kratkodobého finanéniho planu patii plan vynost, nakladi a
tvorby zisku, planova rozvaha, plan penéznich tokt, plan rozd€leni zisku, plan externiho

financovani.

1.4.2 Dlouhodoby financ¢ni plan

Finanéni plén, ktery je sestaven na dobu delsi jak jeden rok, se nazyva dlouhodoby
finan¢ni plan. SdruZuje vSechny souhrnné cilové ukazatele. Odpovidd na otazky
strategického typu (do jaké vyse lze pocitat s vlastnimi zdroji, jak budou odménovani
manazeti podniku, které investice budou realizovany apod.).

Finalni podobé musi ptfedchazet strategicka financni analyza podniku a jeho

okoli. Uelem je provétit dosazitelnost planu a definovanych cild.

27



K zékladnim bodim strategického finan¢niho planu patii urceni finan¢nich cilt
pro zvoleny casovy horizont, stanoveni finan¢nich politik, prognoéza vyvoje prodeje,

plan investi¢ni ¢innosti (kapitalové planovani) a plan dlouhodobého financovani.

1.4.3 Rozvaha

Zakladnim ucetnim vykazem potfebnym pro finan¢ni plan je rozvaha. Zachycuje stav
aktiv (dlouhodoby hmotny a nehmotny majetek) a pasiv (zdroje financovani) k uréitému
datu. Jedna se o staticky pohled na majetek, tedy ptrehled majetku v urcity okamzik.
Plati zde bilan¢ni rovnost, tzn. stavy aktiv a pasiv se musi rovnat.

Rozvaha zachycuje skutecny stav majetku ve tfech oblastech, a to zobrazeni
majetkové situace podniku (druh majetku, ocenéni, opotiebeni, obrat...), zdroji
financovani (zdroje, ze kterych byl majetek pofizen - vlastni, cizi - a jejich struktura),

finan¢ni situace podniku (informace o zisku a jeho rozdéleni).

1.4.4 Vykaz zisku a ztraty

Pro zachyceni nakladl a vynost (nikoliv piijma a vydaji) slouzi vykaz zisku a ztraty.
Jedna se o pisemny piehled nakladid, vynosi a vysledku hospodafeni v daném ucetnim
obdobi. Rozdilem vynosu a nakladt se vypocita vysledek hospodatfeni - zisk nebo
Ztrata.

Néklady a vynosy ve vykazu zisku a ztraty jsou rozdéleny do tii stupiid, a to na
provozni, finan¢ni a mimotadné. V ramci propocti dochazi i1 ke stupiiovitému vypoctu
vysledku hospodafteni.

Sledovani naklad a vynosti pouze v ucetnich vykazech je nedostacujici, proto

se vede manaZerské Ucetnictvi, jehoZ zakladnim nastrojem je kalkulace.

1.4.5 Cash-flow

Na tvod je nutno uvést, ze ne vSechny pifijmy jsou spojeny s vynosy, ne vSechny
naklady jsou spojeny s vydaji a opacné. Ptikladem miZe byt pofizeni dlouhodobého
majetku, nakup zasob, splatky tvéru atd. Tedy ani vysledek hospodatfeni nelze

srovnavat se skutecnou hotovosti, nebot’ miiZze nastat situace, Ze podnik vykazuje zisk,
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ale soucasné¢ je v platebni neschopnosti. Je tedy dulezité nesledovat jen vysledek
hospodafeni, ale i pohyb penéz, a to ptijmy a vydaje.

Pichled penéZnich tokti ve spole¢nosti byva oznafen jako cash-flow. Pro
podnikatele, kteii podléhaji auditu, je tento vykaz povinny. Ma pouze omezené vyuziti,
a to napt. pro hodnoceni obchodni politiky vii¢i odbératelim vyhodnoceni vztahti
s dodavateli, fizeni zd&sob. VétSim piinosem je pro podnik sestavovani planu

ocekavanych piijmi a vydaju.

Cash-flow sledujeme na tfech urovnich, a to v oblasti provezni (pohyb penéz
spojeny s kazdodennim provozem, tedy hlavni Cinnosti), investi¢ni (zachyceni zmén
V dlouhodobém majetku) a financéni (ziskavani financnich zdroji a jejich splaceni,

vcetné sledovani vyplat podilt na vysledku hospodatent).

1.4.6 Uloha finanéni analyzy

Sestavit finan¢ni plan bez ptredchozi analyzy soucasné situace v podniku a okoli a
analyzy vnitfnich podminek je nemozné. Plan by byl pouhym vyjadfenim piani

majitelll, avSak splnéni zadanych cili by bylo velmi nerealné.

Externi financéni analyza se sestavuje V piipadé, ze finan¢ni plan slouzi pro

externi uZivatele (banky, obchodni partnery, konkurenci, zaméstnance, investory).

Interni financni analyza vychazi z informa¢niho systému podniku (Ucetnictvi,
kalkulace, normy, smérnice). Slouzi pfevazn€ pro manazery, ktefi na zadkladé dat musi

byt schopni piijimat rozhodnuti tykajici se podnikéni.

Vyuzivanou metodou pro sestaveni financni analyzy je graficka analyza, ktera
znazoriiuje vyvoj jednotlivych poloZzek. Dale je vhodné graf doplnit vypocty indext
meziro¢nich zmén. NepouZivangj§i vypoctovou metodou je analyza na zakladé
pomérovych ukazatelti. Vypoctené poméry mohou byt vyjadieny v procentech, poctech

dnii, obratek atd. Poméry se porovnavaji v ¢ase a v prostoru.
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146.1 Ukazatel likvidity

Schopnost podniku hradit kratkodobé zavazky ptedstavuji ukazatelé¢ likvidity. Pro
uhradu zévazka lze pouzit kratkodoby finan¢ni majetek (penize, které jsou aktualné
k dispozici) nebo pohledavky z obchodniho styku (penize, které budou k dispozici
v blizké dob¢). Okamzit¢ jsou k dispozici penize na uctech v bankach, pokladné¢,
naopak nejpozd¢ji se uvolni penize vazané v zadsobach.

RozliSujeme né€kolik variant, které se 1i8i podle likvidnosti ¢asti obéznych aktiv

uvedenych ve vypoctu ve jmenovatelich.

OkamZita likvidita (likvidita prvniho stupné) se pocita jako podil kratkodobého
finanniho majetku a kratkodobych zavazkli. Doporuceny vysledek by se mél
pohybovat kolem hodnoty 0,2 - 0,5. Vyssi hodnota se povazuje za Spatné hospodafeni

S kapitalem.

Pohotova likvidita (likvidita druhého stupné) je podil ob&znych aktiv snizenych
o zasoby a kratkodobych zavazkli. Ve jmenovateli ziistavaji kratkodobé zavazky.
Idealni vysledek by mél byt v rozmezi 1 az 1,5. Je-li hodnota nizsi jak 1, banky tuto

hodnotu neakceptuji.

Béina likvidita (likvidita tfetiho stupné) se vypocte jako podil celkového
obézného majetku a kratkodobych zévazkt. Doporuceny vysledek by se mél nachazet

Vv intervalu od 1,5 aZ 3. Finan¢né zdravy podnik se pohybuje v hodnotach 2 - 3.

PenéZni likvidita je dana podilem cash-flow a kratkodobych zavazki.

1.4.6.2 Ukazatel vyuziti aktiv

Efektivni vyuzivani majetku spole¢nosti pro dosazeni trzeb popisuje ukazatel vyuziti
aktiv. Mé&fi rychlost obratu jednotlivych slozek majetku nebo délku vazanosti financi

Vv zésobach, pohledavkach ¢i stalych aktivech.
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U kazdého druhu majetku lze vypocitat ukazatel vyuziti aktiv, ale uz neni snadné
je spravn¢ interpretovat. Proto se pouzivaji vypocty jen pro vybrané skupiny, a to pro

dobu obratu zasob a pohledavek, pocet obratt stalych aktiv a celkovych aktiv.

Dobu obratu zdsob 1ze vypocitat jako podil zadsob a primérnych dennich trzeb.
Hodnotu Ize interpretovat jako pocet dni, které¢ v priméru ubéhnou od pfijeti zdsoby na
sklad az po prodej hotovych vyrobkl. Snahou podniku by méla byt co nejkratsi doba

obratu zasob. Penize by ve spolecnosti nemély lezet, ale mély by se stéle tocit.

Dobu obratu pohleddvek je dobré porovnavat s ukazatelem pro dobu obratu
zavazkl. Jednd se o ukazatel dalezity pro kvalitni fizeni podniku. Podava informace
o tom, jestli je v obchodnich vztazich v pozici dluznika nebo vétitele. Od této pozice se
odviji chovani podniku, zda pfevazuje uvérovani dodavateli nebo podnik je véfitelem

svych obchodnich partnerd.

Pocet obratu stalych aktiv se vypocita jako podil trzeb a dlouhodobého majetku.
Vykazuje, kolikrat se stala aktiva obrati za jeden rok. Nastavbovy vypocet zahrnuje
i podet dni, za které se stala aktiva vrati ve form& trzeb. Cim vice obratii, tim 1épe
spole€nost vyuziva sva aktiva. Miize zde vSak dojit ke zkresleni, nizk4 hodnota muze
vyjadfovat investici do pozemkl a budov, kdy je ndvratnost az dlouhodoba.

Pocet obrati celkovych aktiv se interpretuje podobné jako u piredchoziho

vypoctu. Doporucena hodnota vysledku se pohybuje mezi 1,6 az 3.

1.4.6.3 Ukazatel rentability

Ukazatelé vynosnosti (ziskovosti) se souhrnné nazyvaji ukazatelé rentability a pomé&iuji
vytvofeny zisk s vysi zdroji podniku, kterych se uzilo pro dosaZzeni zisku. V ptipadé
ztraty nema smysl vypocet provadét. Investory tento ukazatel zajimé, nebot’ ho
informuji, jak bude jeho investice zhodnocena.

RozliSujeme rtzné varianty vypoctu, podle toho, co do vzorce dosazujeme.
Do citatele 1ze dosadit zisk po zdanéni, pifed zdanénim nebo provozni zisk.
Ve jmenovateli se muze vyskytnout vlastni kapital, celkovy kapital, dlouhodoby kapital

nebo 1 trzby.
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Nejuzivanéjsim ukazatelem rentability je rentabilita vlastniho kapitdlu,

rentabilita celkového kapitdlu a rentabilita trieb.

1.4.6.4 Ukazatel zadluZenosti

Zm¢éteni rozsahu vyuzivani financovani ¢innosti na dluh popisuje ukazatel zadluzenosti.
Dluhové financovani byva pro podnik prospésné, nebot’ napomaha k rustu a rozvoji.
Diky tomu klesd podil vlastniho kapitdlu na financovéani aktiv a roste vynosnost
vlastnikiim. AvSak pouzivani dluhu mize podniku i uskodit a snizovat vynosnost
vlastniho kapitalu. Nebot plati zasada prvné splatit uroky a zbytek vyplatit vlastnikiim.
Vlastnici samoziejmé chtéji, aby jim néco zbylo, tedy se snazi, aby spole¢nost
vykazovala vyss§i provozni zisk, nez je vySe trokti. Vétitelé, ktefi spolecnost financuji,

¢asto pozaduji po spolecnosti zaruky ve formé zastavy majetku.

ZadluZenost podniku je vyjadiena v procentech a vypocet miize udavat
celkovou, dlouhodobou nebo kratkodobou zadluzenost. Dopliikkovym ukazatelem
celkové zadluzenosti je procento samofinancovani. Vyjadiuje podil vlastniho kapitalu

na financovani majetku.

Urokové kryti nebo kryti fixnich plateb predstavuje kolikrat provozni zisk
prevysi vysi placenych urokd, poptipadé dalSich fixnich plateb. Vypocet se provede
jako podil provozniho zisku a ndkladovych urokti. Tento ukazatel se povazuje za
ukazatele finanéni stability. Cim je jeho hodnota vyssi, tim je podnik schopny lépe

hradit uroky.

Dalsim pomocnikem je doba spliceni dluhii, ktera vychazi z provozniho
cash-flow. Propocet se stanovi jako podil cizich zdroji a provozniho cash-flow. Lze ho
interpretovat zpisobem, za jak dlouho (pocet let) je podnik schopny pfi soucasné situaci

splatit vSechny zdvazky. Tento ukazatel zajima nejvice banku.
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2 ANALYZA PROBLEMU

2.1 Udaje o vlastnicich firmy, personalni zdroje

Spole¢nost ABC s.r.o0. se fadi k malym podnikiim, nebot’ zaméstnava stabilné 20 osob.
Hierarchie jednotlivych vztahii ve spolecnosti je piehledné znazornéna v organizacni
struktute - viz pFiloha ¢. 1. Kazda pozice ma naroky jak na znalosti, tak na zkusenosti.
Tyto pozadavky jsou zakotveny ve vnitini smérnici spolecnosti.

Na pozici marketingovy a produktovy manaZer se zameéstnavaji pouze dveé
osoby. Vyzaduje se vysokoskolské vzdélani nejméné s pétiletou praxi v oboru,
zkuSenost s vedenim kolektivu, vSeobecny ptehled o daném trhu a dobré jazykové
znalosti.

Pod produktovym manazerem pracuje 6 obchodnich zastupct, kteti dle
ptidélenych regiont vyhledavaji nové klienty a poskytuji zbozi stavajicim. Funguji jako
poradci, ktefi reprezentuji spole¢nost.

Dalsi zaméstnanec ma na starost vedeni ucetnictvi a ekonomické zalezitosti
spole¢nosti. Na jeho pozici je potieba ¢Elovek s vysokoskolskym vzdélanim
ekonomického zaméfeni, pétileta praxe v oboru a znalosti jazyka.

Na pozici fakturantka je zaméstnana opét jen jedna osoba. Fakturuje objednavky
a ucetn¢ zpracovava piijem zbozi na sklad. Na tuto pozici se pozaduje stiedoskolské
vzdélani se znalosti ekonomie.

Dva pracovnici se staraji o béZnou administrativu, kterd spociva v zapisovani
udaju o doslych poukazech. Uchazeci o tuto pozici musi mit sttedoskolské vzdélani a
zkuSenosti s praci na pocitaci.

Na recepci pusobi jeden pracovnik. Naplni prace je ostatni drobna
administrativni ¢innost a starost o navstévy.

Manazer logistiky se zabyva chodem celého odbytového oddéleni. Pracuji pod
nim dva skladnici, jichZ naplni prace je vedeni skladu, ptijem, vydej zboZzi a vyfizovani
objednévek.

Vedouci Iékarny se tfemi asistenty jsou odpovédni za chod vlastni 1€karny.

V Iékarné€ jsou dva magistii, jedna laborantka a jeden vedouci prodejny zdravotnickych

potieb.
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2.2 Popis podniku

»ABC s.r.o je moderni, dynamicka spolecnost, zabyvajici se od roku 1991 vyvojem a
distribuci prostiedkli zdravotnické techniky pro diabetiky. Za dobu své dlouholeté
¢innosti si spolecnost vybudovala vedouci postaveni v oblasti distribuce zdravotnickych
pomiicek pro diabetiky a zafadila se tak mezi nejvétsi firmy pulsobici v oblasti
specializované distribuce na tizemi Ceské republiky.

Hlavnim pfedmétem cCinnosti je spolehlivd distribuce ndmi dodavanych
zdravotnickych pomtcek do Iékaren, prodejen zdravotnickych potifeb, nemocnic,
ordinaci, pacientim a marketingova podpora téchto produkt. Spole¢nosti a produkty,
které v CR zastupujeme, se fadi mezi absolutni svétovou $pi¢ku v oblastech svého
pusobeni (Johnson & Johnson — divize LifeScan, Bata, Bio-Rad, Eli Lilly, Novo
Nordisk, Sooil).

Spole¢nost ABC s.r.0. se také zabyva vyvojem zdravotnich pomtcek. Mezi naSe
vlastni vyrobky patfil napt. jeden z prvnich glukometr na ¢eském trhu nebo pero pro
odbéry kapilarni krve z prstu. V soucasnosti vyrdbime velmi oblibené diabetické
ponozky Diacomfort.

Spole¢nost ABC s.r.0. také mimo distribu¢ni ¢innost a vyvoj provozuje prodejnu
zdravotnické techniky a lékarnu, které nabizi kompletni sortiment 1ék1, potravinovych
dopliikti, kosmetiky a zdravotnickych pomiicek pacientim za zvyhodnénych
podminek.**

Cilem firmy je distribuce zdravotnickych pomicek a techniky do 1ékaren,
zdravotnickych prodejen, nemocnic, ordinaci, pacientim a spolehlivdA marketingova
podpora téchto produkti. Jednd se o zdravotnické pomicky vyuZitelné jak piimo
pacientem onemocnénym diabetem nebo pro profesionalni vyuziti lékafem.

KnaSim produktim, na které je soustfedéna prevaznd cinnost spolecnosti
ABC s.r.o0. patfi glukometry, inzulinové jehly, inzulinova pera, diagnostické prouzky,
diabeticka obuv, zdravotni ponoZky pro diabetiky.

Hlavnim a stéZejnim produktem nasi spole¢nosti jsou glukometry (80 % obratu
firmy) spolecnosti Johnson & Johnson, ktera patii mezi svétovou Spicku v této oblasti.

Glukometry OneTouch Ultra a VITa jsou pfistroje na méteni glykemie (hladiny cukru v

® Mte [online]. 2010 [cit. 2011-05-13]. Partner pro Zivot s diabetem.Dostupné z WWW:
<http://www.mte.cz/spolecnost-mte.htm>.
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krvi). Umoznuji doméci méteni diabetikiim, ktefi si diky znalosti své aktudlni glykemie
mohou pfizptisobovat davky inzulinu, a tak mohou spravnym kompenzovanim diabetu
predchazet pozdéjsim komplikacim.

Spolecnost Johnson & Johnson je nejveétsi spolecnosti na svéte, ktera se jiz vice
nez 120 let vénuje zdravi lidi. Nabizi nejuplnéjsi sortiment vyrobkil pro zdravotni péci a
poskytuje s tim souvisejici komplexni sluzby v oblasti zdravotnickych prostiedkli a
diagnostiky, volné prodejnych piipravkl a 1€kt na ptedpis. Diky tomuto obchodnimu

vvvvvv

nabizi nejlepsi podminky a produkty pro zakazniky.

2.3 Popis podnikatelské prilezitosti

Soucasna doba naskyté piileZitost zastupovat nékolik znacek navzajem si konkurujicich
produktii zaroven jednou spolecnosti bez nutnosti omezeni propagace soucasnych
produktii. Tato varianta s sebou nese moznost tzv. specializované multidistribuce.
Kbéznym distribuovanym testovacim prouzkiim do glukometrii lze zatadit i dalsi
vyrobce nejrozsitenéjSich svétovych znacek. Jednd se o pfrilezitost nebyt zdvisly na
jednom obchodnim partnerovi. Timto zplUsobem Ize navysit firemni obrat, ktery
vygeneruje vyssi zisk.

Jednd se o zcela novy model firemni strategie oproti dosavadnim, kdy pro

Trh se méni a s nim se musi zménit 1 nase spolecnost. Tato moznost skyta velky
prostor a potencial, ktery v sousednich zapadnich statech funguje. Timto modelem se

podrobné& zabyva cely podnikatelsky plan.

2.3.1 Onemocnéni zvané cukrovka

,Diabetes mellitus (uplavice cukrové - cukrovka) je celoZivotni onemocnéni projevujici

se zvySenou hladinou cukru (glukézy) v krvi.
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V Ceské republice je nyni asi 750 000 diabetikt (adaj z konce r. 2006) a tento
pocet se zvySuje kazdym rokem o 5 - 6 %. Navic se predpoklada, ze 300 000 lidi o

svém onemocnéni zatim nevi.*°

Svétovi vyrobci pomtcek pro diabetes odhaduji, Ze cca 6 % celé populace na
Zemi ma diagnostikovano toto onemocnéni. Odhady vSak tvrdi, ze celkovy skute¢ny

pocet pacientti se pohybuje okolo 20 % svétové populace na celé zemi.
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Graf ¢. 1: Pocet evidovanych diabetikii v CR
(Zdroj:http://absolventi.gymcheb.cz/2008/ledolez/oktava2/Problematika.html)

B zbytek M diagnostikovani M zbytek M potencidlni nemocni
Graf ¢. 2: Stav populace v % Graf ¢. 3: Odhad populace %
(Zdroj: Autor) (Zdroj: Autor)

19 Mte [online]. 2010 [cit. 2011-05-13]. Partner pro Zivot s diabetem. Dostupné z WWW:
< http://www.mte.cz/cukrovka-diabetes.htm>.
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,»Z hlediska spoustéciho mechanizmu rozliSujeme nékolik typt diabetu:

- Diabetes typu 1;
- Diabetes typu 2;
- Gestacni diabetes;

- Ostatni specifické typy diabetes mellitus.“**

2.4 Z.ajisténi potiebnych vstupii a dodavatelu

24.1 Informacni systém

Spolecnost ABC s.r.o. pro sbér, uchovavani a analyzovédni dat pouzivd informacni
systém, ktery je pristupny jednotlivym uzivatelim prostiednictvim webového rozhrani.

Kazdy zékaznik (uzivatel) ma své ptihlaSovaci jméno a heslo, jejichz prostfednictvim se
muize do systému nalogovat z kteréhokoliv mista na Zemi. Sta¢i mu pouze pocitac
s webovym prohlizec¢em a pfipojeni k internetu. Slouzi také jako nastroj pro sestavovani
a vyhodnocovani statistik prodeji. Soucasti celého systému je také Cast, ve které se

provadi celkové nastaveni.

2.4.2 Dodavatelé

Nasimi dodavateli jsou svétovi vyrobci zdravotnickych pomucek, napf. Johnson &
Johnson, Eli Lilly CR, Novo Nordisk, Bat’a a jini.

Na konci roku 2010 doslo k vyznamnym zménam ze strany Johnson & Johnson.
Zacal si diktovat nové podminky. Zrusil nase vyhradni pravo na distribuci a umoznil
snadny vstup nového konkurenta na dosavadni trh, ktery mél relativné stabilni
rozdéleni.

Nase spolecnost velmi rychle zareagovala. Rozhodla se rozsitit svou sou€asnou
nabidku, kterd skyta pouze znacku Johnson & Johnson, o pro nas doposud konkurenéni

produkty.

1 Mte [online]. 2010 [cit. 2011-05-13]. Partner pro Zivot s diabetem. Dostupné z WWW:
< http://www.mte.cz/cukrovka-diabetes.htm>.
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http://www.mte.cz/diabetes-typu-1.htm
http://www.mte.cz/diabetes-typu-2.htm
http://www.mte.cz/gestacni-diabetes.htm
http://www.mte.cz/diabetes-ostatni-typy.htm

2.5 Analyza trhu

25.1 Specifika farmaceutického trhu

Léky se v mnoha aspektech odliSuji od predmétti kazdodenni spotieby. Jednd se o
specialni druh zbozi, ktery na jedné stran¢ muze zachranit zivoty mnoha lidem a zlepsit
kvalitu jejich zdravi, na strané¢ druhé muze nespravné uzivani 1ékt puasobit velmi
Skodlivé nebo v nékterych pripadech dokonce i smrtelné. Trh s 1éky se v mnohém lisi
od vétsiny trh jinych komodit.

Stat na 1éky a zdravotnické pomicky a techniku nahlizi jako na specificky druh

komodity. Pfistup se projevuje ve tiech hlediscich:

- ekonomicky faktor (stat preferuje zdravotnické zajmy pied klasickymi
konkuren¢nimi, dochazi k cenové regulaci 1é€iv);

- zdravotnicky faktor (stat ruci za kvalitu, bezpecnost u€innost 1é¢iv, stanovuje
tedy pfesné podminky pro distribuci);

- socialni faktor (stat garantuje svému obcanovi piistup ke zdravotnické péci a

16&iviim).

2.5.2 Nabidka

Strana nabidky se sklad4 z farmaceutickych firem, do kterych Ize zahrnout pfevazné

producenty 1éc¢iv, distributory téchto produkti a Iékarny.

Producenty léciv a producenty zdravotnickych piistrojit je mozné roz¢lenit na
dvé hlavni skupiny, a to na ty, ktefi se zabyvaji vyrobou originalnich 1ékti (ochrana
patentem), a ty, ktefi sdzeji na vyrobu generik (levné kopie origindli). Zde dochazi
K rozdilnym zajmim mezi vyrobci. Podniky, které se zabyvaji vyrobou 1é¢iv, preferuji
patentovou ochranu, ktera jim poskytuje moznost kompenzace vysokych nakladii na
vyvoj a vyzkum. Naproti nim stoji vyrobci generik, ktefi tvrdi, Ze patentova ochrana je

pouze strijcem vysokych ndkladi, a tim padem i cen findlnich produktt.

Velkodistributo¥i jsou dal§im vyznamnym ¢lankem na strané nabidky. Jejich

hlavnim tkolem je vyjednavat podminky pro dodani 1é¢iv pii dosazeni hlavniho cile,
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a to maximalizace zisku, tzn. nakoupit levné za co nejptiznivéjSich podminek. Hlavnim
zdrojem zisku je riznorodost cen 1ékl, thradovych systému a regulaci v jednotlivych

zemich, kde ptisobi.

Lékérny jsou v distribucni siti zobrazeny jako malodistributoii, kteti predepsané
Iéky vydavaji zdkaznikim (pacientim) na pifedpis. VySe marzi se odviji od

zdravotnickych systému v dané zemi.

2.5.3 Poptavka

Na trhu s 1é¢ivy tvoii hlavni poptavku pacienti, ktefi predstavuji konecné spotiebitele
1€ka. Ti vSak maji minimalni moznost podilet se na své 1écbé, a tim padem i na vybéru
samotné¢ho produktu (léciva). V dobré vife se sveétuji odbornikiim (Iékartim), kteti
rozhoduji o pfedepsani 1éCiv, které ovlivituji zdravi klienta.

Samotni lékaii jsou tedy nedilnou soucasti poptavky. Predepisuji léky, a tim
ovliviiuji spotiebu, proto se stavaji teréem pozornosti farmaceutickych firem.

Dal$im hra¢em na farmaceutickém trhu je platce zdravotnich sluzeb. V CR
platce ptredstavuje zdravotni pojist’ovna. Snahou téchto subjektl je sladéni nakladd
vynalozenych na léky se stanovenymi rozpocty. Jedna se tedy o sledovani nakladud, aby
nedochdzelo k prekracovani c¢astky, kterd je financovana pifevazné z vetrejnych

prostredki.

254 Konkurence

K nejvétsim konkurentim spolecnosti ABC s.r.o. patii firmy JK-Traiding spol.

s r.0., Medatron spol. s r.o0. a ostatni (napt. A.IMPORT.CZ s. r.0.).

2.5.5 SWOT analyza

K hlavnim vyhodam spolecnosti ABC s.r.o. patii vybornd povést na trhu podpofena
nekolikaletymi zkuSenostmi. Vyjasnéné majetkové vztahy mezi majiteli jsou jen
pfinosem. Spolecnost v dobé hojnosti nevaha vytvaret dostatecné finan¢ni rezervy pro

ptipad krize. Znalost trhu, trendd a zdkaznikl je hlavnim klicem k Gspéchu. Samotna
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distribuce produkt je podpoiena tadou doprovodnych sluzeb, které poskytuji
zakaznikim komfort. Profesionalita a odbornost nasich pracovnikii a obchodnich
zastupcl je na Spickové urovni. Spokojenost zdkaznikii pfinasi spolecnosti vysoké

prodeje.

Jako kazda spoleCnost ma i naSe spoleCnost ABC s.r.o. své slabiny.
K nejvaznéjsi patii zavislost na majoritnim obchodnim partnerovi Johnson & Johnson
(80 %), ktery si diktuje podminky a rizna omezeni. Nase monopolni postaveni se
v soucasné dob¢ rozpadd a na trh vstupuje nova konkurence. Vysoké ndklady jsou
spojeny s nizkou rentabilitou trzeb i1 pfes vysoké prodeje. Spole¢nost se momentalné

zaméfuje vice na prodej a pozapomina na dulezity faktor, a to marketing.

Hlavni potencidlem spolecnosti je stale rostouci trh. PrileZitost naSe spole¢nost
spatfuje v osloveni novych dodavatelti a navazani novych odbératelsko-dodavatelskych
vztahil, které povedou k rozsifeni stavajiciho portfolia. Obchodni zastupci maji za ukol
zamétit se na komplexnéjsi servis. Nejvetsi vizi do budoucna je vytvofeni nové znacky

svého vlastniho produktu.
Ale zadna prilezitost neexistuje bez moznych rizik a hrozeb. Souc¢asnou nejvetsi

hrozbou je znaéné rozsifeni konkurence diky rozpadu monopolu, dovoz neoriginalnich

substitutl a snizeni ziskl z divodu legislativnich zmén.
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Tab. ¢.1: SWOT analyza ( Zdroj: Autor)

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
e stabilita e vysoka (80 %) zavislost na jednom
e vysoké prodeje obchodnim partnerovi
e tradice e konec monopolni distribuce

znalost trhu a trendt
odbornost a profesionalita
zamestnancu

kvalitni obchodni tym

fada doprovodnych sluzeb
(komfort)

spokojenost zakazniki
solidni cash-flow
dostate¢né finan¢ni rezervy
vyjasnéné majetkové vztahy

vlastniku

nizka rentabilita trzeb
vysoké naklady

nedostatecna marketingova ¢innost

Ptilezitosti (O)

stale rostouci trh

roz$ifeni stavajici portfolia
osloveni novych dodavateli
zaméfeni na komplexni servis
vyuZiti volnych finan¢nich

prostiedkii k rozvoji spolecnosti

Hrozby (T)

rostouci konkurence

vstup nového distributora na trh
substituty (neoriginalni vyrobky)
legislativni omezeni (snizeni
nahrad)

zvyseni nakladu
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2.5.6 Marketingovy mix

Produktem spole¢nosti ABC s.r.o. jsou zdravotnické pomicky uréené pro
pacienty trpici diabetem (glukometry, prouzky do glukometrii apod.)

Jadrem produktu (glukometru a prouzkd) je mySlenka pomoci diabetikiim
s domacim monitoringem hladiny cukru v krvi. Za formalni produkt je povazovan
design naSeho poskytovaného vyrobku, kvalita, pod kterou se skryva svétoznama
znacka, a jeho funkce (pfesnost méfeni, zivotnost, funkc¢nost, spolehlivost,
ovladatelnost, doba, kdy se da s glukometrem co nejpfesnéji méfit, jde-li vyrobek
propojit s pocitacem, ukladani dat s méfenimi apod.). Rozsifenym produktem se rozumi
servis a platebni podminky, které nasim zdkaznikiim poskytujeme. Spolecnost klade
diraz na komplexnost sluzeb, které s propojenim s kvalitnim vyrobkem piinasi
spokojenost zakaznikd. Pod pojmem celkovy produkt je vnimana pievazné znacka a
image spolecnosti. Na§ prozatim jediny vyrobce Johnson & Johnson je v povédomi
populace velmi znamy a rozsiteny. Tato firma se nezabyva vyrobou pouze pomtcek pro
diabetiky, ale jeji jednotlivé divize se orientuji na celou fadu drogistickych,
kosmetickych a farmaceutickych ptipravkd.

Obecné je glukometr zdravotni pomucka slouzici pacientim s diabetem pfi
kompenzovani a monitorovani hladiny glykémie v krvi. Pro samotny chod pfistroje jsou
nezbytné testovaci prouzky, které jsou hlavnim zdrojem piijma. Glukometr funguje
pouze se svymi testovacimi prouzky a nelze je nahradit jinymi. To znamend, Ze kazdy
vyrobce téchto pomilicek se snazi o umistnéni co nejvétsiho poctu glukometrl na trh,
aby se mu prodavalo co nejvice vlastnich prouzki i za cenu vzorkovani a rozdavani

glukometrd zdarma.

Cena predstavuje pro podnik hlavni zdroj pfijmt. Celkovd maximalni vySe
farmaceutickych pomiicek a 1éCiv, kterou spole¢nost miize od pojistovny, ktera je
zpravidla platcem, vyinkasovat, je ddna ze zdkona. My tedy miiZeme pouze tuto cenu
sniZovat a porovnavat se s konkurenci.

Ze strany pojiStoven je v posledni dobé na nové ptichozi vyrobce a distributory

Cv v

zaregistruji a které bude pojiStovna vyplacet. Paradoxné fadu let pojistovny netesi
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vyrobky, které jsou v ¢iselniku nadhodnoceny a na volném trhu se prodadvaji za zlomek

ceny, kterou pojistovna v ptipadé preskripce od 1€kaie zaplati.

Distribuci pomucek pro diabetiky se spolecnost zabyva tadu let. Strategii
spolecnosti je distribuce ptima, tedy od nas rovnou k zakaznikovi. Pro zakaznika je
mnohem vyhodnéjsi spolupracovat s nasi firmou nez s velkodistributorem. Ten ma vsak
své nezastupitelné misto v oblastech, kde je vyskyt pacientli s diabetem velmi maly. Pii
minimalnich objednavkach lékaren je to u velkodistributora vyhodnéj$i nez u nasi
spole¢nosti, ktera se specializuje na vyssi objemy, z divodu rychlosti.

ZboZi je expedovano z vlastnich skladii. Pro dopravu je vyuzivano sluzeb Ceské
posty, s. p.. Dle hesla ,,.Dneska podate, zitra doddme!* zdkaznik obdrZzi bali¢ek zpravidla
do druhého dne. Velkodistribuce se stard o zavazeni lékaren, kterd probihd n&kdy
I dvakrat denné.

Velkodistribuce neni nijak zvyhodnéna, proto nasi spolecnost nezajima, zda
zbozi pijde pies nas nebo pres velkodistributora. Avsak tento fakt zajima nase obchodni
zastupce, ktefi jsou motivovani a odménovani na zdkladé vySe prodeje, které nejsou
pres velkodistribuci. Kazdy zastupce se proto snazi pokryt pfimou cestou co nejveétsi
¢ast mistniho trhu. Svoji distribu¢ni sit’ si spole¢nost musi udrzet a chranit. Upeviluje
tim svoji pozici na trhu. V ptipadé veskerého zbozi prodavaného pies velkodistribuci by
spole¢nost ztratila svoji vyhodu a pro naseho hlavni partnera Johnson & Johnson by se
stala zbyte¢nym partnerem a doslo by k velkému upadku ¢i dokonce zaniku. V soucasné
dobé¢ se nemusime bat, nebot’ naSe propracovana distribucni sit’ je vybudovana a bedlivé
nasimi zastupci chranéna.

Distribuci nasi firmé zajistuje 6 obchodnich zastupct, kteti v pravidelnych
intervalech navstévuji 1ékafe (pouze diabetology) ve svém piidéleném regionu. Jejich
prace spociva v prezentaci a propagaci vyrobki, poskytovani odborného poradenstvi,
zaskolovani, servisu, vzorkovani, ale také sbirani nedocenitelnych podnétt pro dalsi
inovaci produkce a produktu, dale ziskani zpétné vazby, monitorovani konkurence a
samoziejm¢ vytvoreni dlouhodobého pozitivniho vztahu s lékaiem. Navstéva
Vv I€ékarnach predstavuje pro zastupce vytvofeni piimé spoluprace, zachovani nejnizsi

ceny, feSeni konsigna¢nich skladi a lhit po splatnosti. K hlavnimu tkolu komunikace
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s odbérateli patfi také sledovani a analyzovani prodejii. V pfipadé poklesu ¢i
stagnujiciho trendu je nutné najit pfi¢inu a navrhnout vhodné feseni.
Timto rozsahlym servisem si spole¢nost udrzuje dlouhodobou pozici na trhu. Ta

je ovlivnéna kvalitnim vyrobkem, pestrymi sluzbami a v neposledni fadé kvalitné a

vvvvvv

Propagace je pro spoleénost ABC s.r.o. dalsi klicovou zalezitosti. Reklamu
spolecnost zvolila formou kvalitnich propracovanych webovych stranek, které vytvari
pozitivni vztahy s pacienty, pojisStovnami i dodavateli. Webové stranky skytaji moznost
registrace, kdy uzivatel ziska fadu vyhod, které tyto stranky pfinasSi. Zakaznik ma také
moznost ziskat odpovéd’ na sviij dotaz piimo od odborniki. Do public relations Ize
zahrnout publikovani nasi spolecnosti do odbornych €asopisli a novin. Spolecnost také
vydava své vlastni edukacni materialy uréené pro pacienty i do ambulanci lékafa.
Spolec¢nost se ucastni riznych spole¢enskych a kulturnich akci, do kterych spada i
prezentace vyrobklli na diabetologickych odbornych konferencich. Dale firma
spolupracuje se svazy diabetikli, uCastni se odbornych semindit a také sama potrada
odborné prednasky pro pacienty. Tento strohy vycet aktivit spole¢nosti neni zcela
uplny. Spole¢nost dba na osobni prodej. Diraz je kladen na piimy osobni kontakt se
zdkaznikem a moznost postavit se k nému tvaii v tvaf. Hlavni roli v pfimém prodeji
hraje osobnost obchodniho zéstupce, jeho profesionalita, znalost nabizené¢ho zbozi,
celkové vystupovani a chovani. V neposledni fadé¢ sem spada i divéryhodny vzhled.
Zékaznici jsou navstévovani opakované v pravidelnych ¢asovych intervalech nebo dle

pténi ¢i potieby klienta.

Spole¢nost klade diraz na své zaméstnance. Snazi se udrzet stabilni pocet a
obsazeni jednotlivych pozic pfi zabezpeceni takovych podminek, kdy se ¢loveék citi
spokojen a zaroven motivovan k vys$im vykonim. Kvalitni a odborné¢ vyskoleni
zaméstnanci pracuji naplno, profesionalnég, jsou loajalni, a pfitom vSem zlstavaji lidSti.
Nejvetsi péce se dostava obchodnim zastupciim, ktefi musi nejen dobfe vypadat, mit
vyborné komunikacni dovednosti, ale také musi mit neustaly ptrehled o sveéfeném

regionu a zndt dopodrobna sviij prodejni artikl. Spole¢nost dba na stabilitu svych
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zaméstnancl, protoze Casté vymeny zakaznici vnimaji negativné a je to pro n¢ impuls

pro odchod ke konkurenci.

2.5.7 SLEPT analyza

K socialnim faktoriim muze spolecnost ABC s.r.0. zaradit stale rostouci pocet pacienti,
kterych je v soucasné dobé cca. 800 tisic. Toto onemocnéni se vyskytuje v kazdém
véku a jednd se zpravidla o celozivotni onemocnéni. Klade se diiraz na dukladny

selfmonitoring pacientu.

Legislativné je distribuce a vyroba farmaceutickych vyrobkt zna¢né ovlivnéna.
Vyrobky musi spliiovat pfisnou normu CE, kterd plati v celé Evropské unii, tedy i
v Ceské republice. Vyrobky se musi zaregistrovat v &iselniku VZP a jejich ceny a
proplaceni se fidi thradovou vyhlaskou. Uvedeni nového vyrobku na trh je velmi
zdlouhavé a slozité. Tento trh je velmi specificky a je nutno ho kontrolovat a fidit

V zajmu ochrany pacientu.

»Pojistovna hradi pro inzulinovy rezim DM 1. a II. stupné, diabetikim lécenym
intenzifikovanym inzulinovym rezimem (tj. 3 davky denn¢ nebo inzulinova pumpa) a
labilnim diabetikiim aplikujicim si miniméalné¢ dvé davky inzulinu denné nasledujici
pomucky:
e glukometr - maximaln¢ 1 ks za 10 let, nejvySe do 5.000,- K¢, predpis podléha
schvaleni reviznim lékatem. Glukometr se vydavd do soukromého vlastnictvi
pojisténce;

e prouzky diagnostické na stanoveni glukozy.

Mnozstvi do 400 ks prouzka za rok:

e do 400 prouzkil ro¢né pro pacienty lécené inzulinem, ktery si aplikuji jednou ¢i
dvakrat denn€;
e do 100 prouzkt ro¢né pro pacienty lécené peroralnimi antidiabetiky;

e do 50 prouzki pro pacienty 1é¢ené dietou.
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Mnozstvi od 400 do 1000 ks prouzku za rok (mnozstvi schvalované revizni 1ékafem):

VZP CR a odborna spoleénost povazuji za odiivodnénou preskripci a doporuduji
schvalovat reviznim lékafem zadost o thradu prouzkt nad 400 do 1000 ks za rok v
piipadech, kdy se jedna o nemocné 1é¢ené intenzifikovanym inzulinovym rezimem

(3 a vice aplikaci inzulinu denn¢) a pacienty 1é¢ené inzulinovou pumpou.

Mnozstvi nad 1000 ks za rok (schvalované a povolované RL):

VZP CR a odborna spole¢nost doporu¢uji, aby byla schvalena a povolena nadlimitni
uhrada testacnich prouzkl pouze v ptipadé téhotnych diabeticek a déti do 18 let
(pozor - u déti znamena, Ze zistavaji v platnosti pravidla pro schvaleni a povoleni
uhrady nadlimitniho mnozZstvi prouzkii u déti do 18 let - pravidla pfijatd v roce 2002,

kterd umoznuji povolit u détskych diabetika tthradu az 1800 ks za rok <2

Ekonomicky je zapotiebi, aby trend nartistu pacienti byl staly, coz prozatim
je 95 % plateb je realizovano prostfednictvim statu, a to konkrétné pies VZP.
Ke spravnému fungovani ptispiva ménova stabilita. Hrozbu ptedstavuje stalé¢ zadluzeni

statu.

Politicky faktor v nasem sektoru také hraje roli. Nestabilni politickd situace
predstavuje nestabilni prostfedi i pro spole¢nosti. Rizné usporné politické balicky se
velmi Casto tykaji zdravotnictvi. VZP mutze také nafidit snizeni ihrad, které prozatim

proplaci.

Technologicky dochazi v prostiedi diabetickych pomucek Kk rychlému vyvoji.
Prozatim se neda diabetes vylécit, jedna se o celozivotni onemocnéni. Spole¢nosti jako

ta naSe prispivaji k usnadnéni zivota nasich klientd.

12 Mte [online]. 2010 [cit. 2011-05-13]. Partner pro Zivot s diabetem. Dostupné z WWW:
<http://www.mte.cz/vyse-uhrad-vzp.htm >.
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258 Porteruv model konkurenc¢nich sil

Vstup nového konkurenta na trh nebyva snadny z divodu velkych legislativnich
omezeni, nafizeni a predpisti. AvSak neni to nemozné. V soucasné dob¢ se to povedlo
konkuren¢ni spolecnosti, kterd ukoncila nase vyhradni pradvo poskytovat vyrobky
spolecnosti Johnson & Johnson a stala se dal§im distributorem. Tim padem Se zménila

strategie nasi spolecnosti. Nové situaci na trhu se spole¢nost musela ptizptsobit.

Stavajici konkurence ptedstavuje ptimou konkurenci ve stejné oblasti, jako
pusobi nase spole¢nost.

Jednim z vyznamnych konkurentt je spole¢nost  JK-Traiding spol. s r.o.
zajistuje dodavky a sluzby vyhradné pro potieby zdravotnickych zafizeni. Pokryva
svymi sluzbami celé tizemi Ceské a Slovenské republiky, kde v souasné dobé patii
mezi nejvyznamnéjsi distributory laboratorni diagnostiky. V diabetologii se jedna
0 glukometry vyrabéné spolecnosti Abbtott.

Firma MEDATRON spol. s r.o. patii k nejvyznamnéjSim distributorim
inzulinovych pump a jejich spottebniho materialu v Ceské a Slovenské republice. Jejich
konkurenénim produktem jsou glukometry spole¢nosti Roche a inzulinové jehly
Novofine, které soucasné distribuuje i nase spole¢nost.

A.IMPORT.CZ, s.r.0. se zabyva distribuci inzulinovych pump, stiikacek jehel

a glukometrtu. Nyni je zastupcem glukometrt Johnson & Johnson.

Substituce je rizikem kazdého vyrobniho odvétvi. Odviji se od vlastnosti daného
produktu. V nasem prostfedi predstavuje riziko mozného vyrobku, ktery nahradi dovoz
levnych produktl z Ciny. Dostavaji se na nas trh diky nizké cené. Zakaznik si malokdy
uvédomi, Ze nizkd cena je na Ukor kvality, tedy v neprospéch zdkaznika. Te&chto
subjektil, které se zaméfuji timto smérem, je jiz v Ceské i Slovenské republice cela fada.

UdrZet si redlny prehled o téchto dovozcich je ¢im dal tezsi.

2.6 Marketingovy plan

Nastroje marketingu spolecnost zachova stejné (viz marketingovy mix). Pouze se

zaméii na obnovu propagacnich materidlli. Obchodni zéstupci se rozjedou do svych
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regionll a budou nové¢ informovat své zakazniky o zménach a rozsifeni portfolia. Tato
osobni setkani budou podpofena novymi natisténymi materidly. Nosnd informace pro
zékaznika musi byt jasna, vystiznd a presvédciva: ,,Nevzdavejte se kvality, feSenim

jsme MY !*

2.7 Operacni plan

Na nenadalou situaci na trhu, kdy koncem roku 2010 vyrobce a nas hlavni dodavatel
Johnson & Johnson zménil svou strategii a vytvofil prostor pro nového konkurenta,
spolecnost musela zareagovat. Od 1.1. 2011 se na trhu pohybuje novy subjekt, ktery
zna¢né ovlivituje nasi spole¢nost. Firma se v pribéhu 1. kvartalu roku 2011 rozhodla
rozsifit své portfolio. Na pocatku 2. kvartdlu roku 2011 zacala distribuovat i jiné
znacky (napt. Roche a Abbtott). Z dlouhodobého hlediska si spole¢nost stanovila béhem
roku 2011 pfipravit podminky pro vyrobu vlastniho vyrobku pod vlastni znackou a s tim
1 spojenym servisem. Spole¢nost ocekdva uvedeni nového produktu na trh v 1. kvartalu

roku 2012.

2.8 Ekonomicky vyhled a finan¢ni analyza

2.8.1 Aktiva

Tab. ¢. 2: Horizontalni rozvaha - aktiva v tis. K¢ ( Zdroj: Autor)

v tis. Ké 2008 2009 2010 [2009-2008| % |2010-2009| %

Aktiva celkem 128 932|135 366 (151988 6434 5% 16 622 12%
Dlouhodoby majetek 46 942 | 52 470 | 51738 5528 12% 732 -1%
Obézna aktiva 81691 | 82300 |100 179 609 1% 17 879 22%
Casové rozliseni 299 596 71 297 99% -525 -88%
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Tab. ¢. 3: Vertikalni rozvaha - aktiva v tis. K¢ (Zdroj: Autor)

v tis. K¢ 2008 2009 2010
Aktiva celkem 128 932 135 366 151 988
100,00% 100,00% 100,00%
Dlouhodoby majetek 46 942 52 470 51738
36,41% 38,76% 34,04%
Obézna aktiva 81691 82 300 100 179
63,36% 60,80% 65,91%
Casové rozliseni 299 596 71
0,23% 0,44% 0,05%
2.8.2 Pasiva
Tab. ¢. 4: Horizontalni rozvaha - pasiva v tis. K¢ (Zdroj: Autor)
v tis. KE 2008 2009 2010 |2009-2008 % 2010-2009 %
Pasiva celkem 128 932 | 135 366 | 151 988 6 434 5% 16 622 12%
Vlastni kapital 49288 | 65300 | 81624 | 16012 32% 16 324 25%
Cizi zdroje 79634 | 70066 | 70 325 -9 568 -12% 259 0%
Casové rozliseni 10 39 -10 -100% 39
Tab. ¢. 5: Vertikalni rozvaha - pasiva v tis. K¢ (Zdroj: Autor)
v tis. K& 2008 2009 2010
Pasiva celkem 128 932 135 366 151 988
100,00% 100,00% 100,00%
Vlastni kapital 49 288 65 300 81 625
38,23% 48,24% 53,70%
Cizi zdroje 79634 70 066 70325
61,76% 51,76% 46,27%
¢asové rozliSeni 10 0 39
0,01% 0,00% 0,03%
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2.8.3 Ukazatel likvidity

Tab. ¢. 6: Ukazatel likvidity (Zdroj: Autor)

Vipotet 2008 | 2009 | 2010
1. stupné kraﬂ;‘;:ff;gg:‘;ﬁ;i? cek | 046 | o071 | 083
2. stupné Ol;::llfozlggf;af:zsgy’y 104 | 121 | 113
3. stupné kr;lf:g;féalz{:;ky 150 | 168 | 1,90
penéZni g;ﬁ‘(’;i;a;:v‘:;\(’; 025 | 041 | 024

Likvidita 1. stupné (okamzitd): Hodnoty nad 0,5 se povazuji za Spatné hospodateni

s kapitalem, tolerance 0,2 az 0,5. Ve sledovaném obdobi doslo k rustu aktiv. Spole¢nost

by mohla 1épe hospodafit se svym kratkodobym finanénim majetkem.

Likvidita 2. stupné (pohotova): Hodnoty jsou nad minimalni hrani¢énim trendem 1,

a proto jsou dobré.

Likvidita 3. stupné (b&ézna): Standardy 1,5 az 2 znamenaji, Ze pokud by spole¢nost

premeénila veskerd sva obézna aktiva v pen€zni hotovost, mohla by uspokojit vS§echny
své véfitele. SpoleCnost je zcela v normé a nevykazuje vysoké hodnoty, které by

ukazovaly na nadprimérny obéZzny majetek, jenz miZe snizovat rentabilitu kapitalu.

Penézni likvidita: Tato likvidita znac¢i pomér penézni hotovosti oproti kratkodobym

zavazkum, pohybuje se zhruba okolo 30 %.
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2.8.4 Ukazatel zadluzenosti

Tab. ¢. 7: Ukazatel zadluzenosti (Zdroj: Autor)

nakladové troky

Vypocet 2008 | 2009 | 2010

Celkovi cizi zdroje 62 % | 52 % | 46 %
aktiva celkem

Koeficient samofinancovani Vla§tn1 kapital 38% |48 % | 54 %
aktiva celkem

Doba spliceni dluhu cizi zdroje - finanéni majetek | 5 q | 1 79 | 5 0g

provozni cash-flow
urokové kryti EBIT 72,85(20,69|19,32

Celkova zadluzenost: Z uvedenych vypocti vyplyva a je ziejmé, jak celkova

zadluzenost spolecnosti klesa. Miru ovlivnil ndkup nemovitosti pro sidlo spole¢nosti.

Koeficient samofinancovani: Podle zlatych pravidel financovani by hodnota méla byt

kolem 50 %. Hodnoty spole¢nosti ukazuji pfiznivou finanéni situaci a lze z ni usoudit,

ze spole¢nost vykazuje dostatecné velky zisk.

Doba splaceni dluhu: Podnik za stavajicich podminek je schopen splatit své dluhy

zhruba za 2 roky. Znamena to, Ze spole¢nost je finanéné velmi zdrava.

Urokové kryti: Ukazatel informuje o tom, kolikrat pievySuje zisk placené uroky.

Prakticky ¢ast zisku vyprodukovana cizim kapitdlem by méla stacit na pokryti nakladt

na vypujceny kapital. Po celé sledované obdobi spolecnost pievySuje placené troky nad

oborovym priameérem.

Celkové je podle dosaZenych vysledkl vidét, Ze spolecnost je na tom velmi dobfe.
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2.8.5 Ukazatel rentability

Tab. ¢. 8: Ukazatel rentability (Zdroj: Autor)

Vypocet 2008 2009 2010
EBIT
0 0 0
ROI celkovy kapital 15% 16 % 11%
RoA | HVpozdanéni | 4,40 | 1500 | 190,
celkova aktiva
ROE | Vpozdanéni | ,q0 | o500 | 200
vlastni kapital
ROS ':IV 7% 6 % 7%
trzby

ROI (rentabilita vlozeného kapitilu): Po cel¢ sledované obdobi jsou hodnoty velmi

dobré, nebot’ doporu¢ované hodnoty jsou 12 az 15. Po celé sledované obdobi dosahne

firma 0,14 haléiu z 1 K¢.

ROA (rentabilita celkovych aktiv): Ve sledovaném obdobi je hodnota tohoto ukazatele

nad 10 %, coz je z hlediska efektivity vyuziti majetku dobry vysledek.

ROE (rentabilita vlastniho kapitdlu): Ve sledovaném obdobi je nadmiru vyborna a po

celé sledované obdobi vyssi nez ukazatel ROA, coz znamena, ze finan¢ni paka je

kladna. Tento ukazatel hodnoti vysi pfinosu pro vlastniky.

ROS (_rentabilita trzeb): Méla by byt vySsi nez 6 %, coz nase spolecnost spliiuje

v celém sledovaném obdobi.

Celkove se da fici, Ze nasSe spolecnost je na tom velmi dobfe.
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2.8.6

Ukazatel aktivity

Tab. ¢. 9: Ukazatel aktivity (Zdroj: Autor)

Vypotet 2008 2009 2010
Obrat celkovych aktiv _trzby 1,68 dni | 1,86dni | 1,61 dni
aktiva celkem

‘s . trzby , . .

Obrat stalych aktiv o 461dni | 4,79dni | 4,74 dni
stala aktiva

Doba obratu zisob primémeé zdsoby 41,76 dni | 33,00 dni | 33,43 dni
denni trzby

Doba obratu pohledavek [—20chodnipohledavky |0 2¢ 01 34 63 dni | 46,80 dni
denni trzby

Doba obratu zivazkii | 22vazky vudi dodavatelim | ¢\ o5 401 46 37 dni | 51,69 dni
denni trzby

Obrat celkovych aktiv: Tento ukazatel zjiSt'uje, kolikrat se majetek promeéni v trzby.

Doporu¢né hodnoty jsou 1,6 az 3, coz nase spolecnost splituje a sviij majetek dokaze

vyuzit. Pokud by hodnota spadla pod 1,5, bylo by tG¢elné snizit celkové aktiva.

Obrat stalych aktiv: Tento ukazatel méfi vyuziti stalych aktiv (budov, stroji). Ma

vyznam pii rozhodovani, zda potidit ¢i nepofidit novy majetek. Hodnoty by mély byt

vy$si nez ukazatel celkovych aktiv, coz spole¢nost spliuje.

Obrat zasob: Doba obratu zasob je velmi dobra, primér je kolem 36 dnt, coz znamena,
ze spolecnost velmi dobfe hospodaii se svymi zasobami. Ma skladem pouze potiebné

zbozi a nikoliv nadbytek.

Doba obratu pohledavek: Spolecnost primérné vykazuje 43 denni ¢ekaci dobu pro

uhrazeni pohledavek.

Doba obratu zavazki: Spole¢nost primérné plati své zavazky ve lhiit¢ 53 dnd. Firma si

drzi zdvazky priimérné o 10 dnti déle nez je piijem z jejich pohledavek.
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2.8.7 Indexy

Altmaniv index Z83:

2008 = 0,717 * 0,21 + 0,847 * 0,26 + 3,107 * 0,15+ 0,42 * 1,62 + 0,998 * 1,68 = 3,21
2009 =0,717 * 0,25 + 0,847 * 0,36 + 3,107 * 0,16 + 0,42 * 1,93 + 0,998 * 2,33 = 4,10
2010=0,717 *0,31 + 0,847 * 0,42 + 3,107 * 0,11 + 0,42 * 2,16 + 0,998 * 2,05 = 3,89

Po celé sledované obdobi index ukazuje finanéné zdravi podnik. Nad hodnoty

2,9 je podnik finan¢né silny a zdravy. Podnik vykazuje nadprimérné hodnoty.

Index IN 05

2008 =0,13* 1,62 + 0,04 * 72,85 + 3,97 * 0,15 + 0,21 * 1,69 + 0,09 * 1,50 = 4,23
2009 =0,13 * 1,93 + 0,04 * 20,69 + 3,97 * 0,16 + 0,21 * 1,86 + 0,09 * 1,68 = 2,24
2010 =0,13* 2,16 + 0,04 * 19,32 + 3,97 * 0,11 + 0,21 * 1,62 + 0,09 * 1,90 = 2,01

Firma po celé obdobi tvoii hodnoty a podle vysledki vychazejicich z propocti je
pravdépodobnost bankrotu minimalni, mensi nez 5%. Spolecnost vykazuje hodnoty nad

1,6.

2.8.8 Provozni ukazatelé

Tab. ¢. 10: Provozni ukazatelé (Zdroj: Autor)
Vypocet 2008 2009 2010

pfidand hodnota |, 05, 76| 9100 80 | 197757
pocet zaméstnancl

Produktivita z pridané hodnoty

Produktivita vykonu _vykony | 5640 | 10845 | 157,14
pocet zamestnancu
aklad
Nakladovost vynosi na, <y 0,93 0,94 0,93
Vynosy

Produktivita z ptidané hodnoty: Ukazatel znaci, jak vysoky podil pfipada na jednoho

zamé&stnance. V prabéhu sledovaného obdobi se hodnoty nijak zv1ast neméni a zistavaji

konstantni.
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Produktivita vykont: Ukazatel ve spole¢nosti ma stoupajici prubéh, coz je pozitivni.

Nakladovost vynosu: Ukazatel vyjadiuje zatizeni vynosu firmy celkovymi naklady.

Hodnota by obecné méla klesat, avSak u této spolecnosti se drzi na stejné tirovni.

2.8.9 Rozdilové a tokové veliciny

Tab. ¢. 11: Rozdilové a tokové veli¢iny (Zdroj: Autor)
Vypocet 2008 | 2009 | 2010
CPK ob&zna aktiva - cizi kratkodoby kapital | 27 057 | 33434 | 47480
Cisty zisk (ztrata) + odpisy + pohledavky
+ z&soby + zavazky viici dodavatelim

provozni CF 13654 | 19817 | 12 756

Cisty pracovni kapitdl (CPK): Jedna se o nejéastdji pouzivany rozdilovy ukazatel.

Vyjadiuje urcity volny finan¢ni fond. V uvedenych letech se finan¢ni fond zvySuje, coz
znamena, ze spole¢nost mize své finanéni prostiedku investovat. Nejvyssich hodnot
vtomto pripad¢ dosahuje vroce 2008. Tendence je vzristajici, coz znamena, Ze

spole¢nost mlze své volné prostfedky investovat.

Provozni cash - flow (CF): Ukazatel vyjadiuje skute¢ny pohyb penéznich prostiedki.

Analyza je zaloZzena na piijmech a vydajich a vyjadiuje readlné toky penéz a jejich

zasoby v podniku. Je vychodiskem pro fizeni likvidity.

2.8.10 Zhodnoceni finan¢ni analyzy

Spole¢nost ABC s.r.0. vykazuje ve sledovaném obdobi velmi dobrou a stabilni finan¢ni
situaci. Dosahuje vysokych ziskl. V daném obdobi nema firma finanéni potize diky
velmi dobré likvidité a zdravého poméru zadluzeni.

Ptebytek obéznych aktiv vytvaii ochranu proti ztrdtdm. Spolec¢nost je vhodna pro
spolupréci, nebot’ je financné zdrava.

V roce 2009 poftidila pro své sidlo vlastni nemovitost. V ramci této akce doslo

Kk vyraznému navyseni aktiv.
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Podil vlastniho kapitdlu na majetku spolecnosti se zvySuje, zatimco cizi kapital
se snizuje. Dale dochazi k navySovani finan¢nich prostfedkti na podnikatelskych uctech.
Polozka nerozdéleného zisku minulych let se také stale navysSuje. Pozitivnim faktorem
je, ze se spolecnost nesnazi dale zadluzovat.

Z vypocta vyplyva, ze by se spolec¢nost neméla v blizké dobé dostat do finan¢ni
tisn¢. Dulezité je vSak pfedvidat rizika, neustdle zkoumat trh a implementovat zmény.
Celkov¢ lze fici, ze podnik vykazuje velmi dobré hospodareni.

Na zéklad¢ provedené finan¢nich analyzy navrhuji efektivnéjsi vyuZiti
finan¢nich prostredk, a to napt. formou investic na akciovych trzich nebo vyuziti zisku
pro dal$i rozvoj podniku. Tuto druhou variantu naSe firma zvolila ve svém
podnikatelském zaméru. K dalsimu moznému navrhu feseni pro zlepseni je zefektivnéni

doby obratu zavazkii, aby nedochazelo ke zbyte¢nym budoucim potizim a neshodam

s dodavateli.
2.9 Hodnoceni rizik
29.1 Trzni selhani

Podle ekonomické teorie se smé€na mezi prodavajicim a nakupujicim na dokonalém trhu
uskute¢ni a povede k optimalnimu feSeni, aniz by bylo zapottebi statnich zadsahli. AvSak
existence dokonalého trhu je spis abstrakce, a skutecné trhy se od této idealni pfedstavy
znaéné vzdaluji. Trh s 1éky a se zdravotnimi pfistroji neni samoziejmé vyjimkou.
Potyka se s mnohymi problémy, které 1ze oznacit jako tzv. trzni selhani. Mezi pficiny
jejich vzniku patii napt. informacéni asymetrie mezi aktéry vystupujicimi na tomto trhu,

selhani konkurence, externality vyplyvajici ze spotieby 1ékda.

2.9.2 Selhani konkurence

Na farmaceutickém trhu na strané nabidky existuje fada omezeni a bariér vstupu do
odvétvi. Hlavni pfi¢inou je patentova ochrana a slozity proces registrace 1é¢iv. Na trhu
jako na ostatnich, kde neexistuje dokonald konkurence, existuje fada selhani, které se
dotykaji prevazné cen. Cena byva zpravidla vyssi, nez by byla pii dokonalé konkurenci.

Proto je tento trh kontrolovan vladou a fadou opatieni (regulace cen a thrad 1é¢iv).
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3  VLASTNI NAVRH RESENI A JEJICH PRINOS

3.1 Zhodnoceni a nalezeni vychodiska problému

Spolec¢nost ABC s.r.0. podnika jiz dvacatym rokem v oblasti distribuce zdravotnickych
pomicek. Konkurence je opravdu silna. Mezi nejrozsifenéjsi vyrobce na svEété patii
pouze tfi spolecnosti: Roche, Johnson & Johnson a Abbtott. Tyto spolecnosti pokryvaji
v tomto odvétvi zhruba 80% trhu. Kazda ztéchto firem méa v Ceské republice své
nasmlouvané distributory (ABC s.r.0., JK-Traiding spol. s r.0., MEDATRON spol. s r.0.
a jini).

At jiz to tak z finan¢ni analyzy a velmi dobré pozice firmy nevypada, bohuzel
spolecnost z divodu 80 % zavislosti na jednom dodavateli (vyhradni distribuce pro
spole¢nost Johnson & Johnson) neni schopna bez tohoto partnera v nasledujicich
obdobich prezit.

V souCasné dob¢ firma fesi velmi nepfijemnou situaci, ktera by v ptipadé
podcenéni pfinesla vyrazné niz$i trzni podil a nasledny pokles ziskl. V nejhor§$im
pfipadé by mohlo dojit i k celkovému zaniku spolecnosti. Ze strany vyrobce
Johnson & Johnson doslo k neéekané zméné strategie se zamérem navySeni zisku. Po
téméf desetileté spolupraci se nas hlavni partner rozhodl rozsitit své zastoupeni v Ceské
republice z jednoho distributora na dva za zcela srovnatelnych podminek. Timto tahem
nového konkurenta zna¢né zvyhodnil. Paradoxné si firma vybrala nasi a do této doby i
jeji konkurencni spolecnost A.IMPORT.CZ, s.r.o., kterd se zabyva stejné¢ jako my
distribuci zdravotnickych pomiicek a dale prodejem glukometrii zcela jiné znacky.
A.IMPORT.CZ, s.r.0. ziskal moznost profitovat z nasi prace bez jakéhokoliv vlastniho
pfic¢inéni. Tato spolecnost funguje a vzdy fungovala na zcela jinych produktech, proto si
muze dovolit naSe testovaci prouzky a glukometry prodavat s niz$i marzi oproti nam.
N&s§ podnik je na rozdil od A.IMPORT.CZ, s.r.o. na produktech spolecnosti
Johnson & Johnson ekonomicky zavisly.

Dobte prosperujici spolecnost ABC s.r.o. v oblasti pomiicek pro diabetiky
dlouhou dobu zaujimala cca 33 % celkového trhu a byla vyhradnim distributorem

glukometrii a testovacich prouzkl spolecnosti Johnson & Johnson (divize LifeScan).
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Vlivem ukonceni vyhradniho prava poskytovat glukometry a prouzky do téchto
pfistroju se ke konci roku 2010 dostal na trh dalsi konkurent.

Diky pravidelnému sledovani a vyhodnocovani obratil, trzeb, ziskli apod. si
spolecnost v prvnim kvartalu roku 2011 uvédomila, Ze musi k nepfiznivé zméné
zaujmout n&jaky postoj. Musela rychle zareagovat, aby ztracejici podil na trhu opét
ziskala zpét. Cilem je tedy zamezit poklesu trzeb a navratit se do pivodniho stavu

(tzv. udrzet si status quo). Spolecnost se rozhodla fesit tuto situaci dvéma zpusoby.

3.2 Navrh FeSeni situace podniku

Pokud chce firma v dalsich letech piezit, musi jit cestou komplexni nabidky a nabidnou
lékaiim i dalsi znacky glukometrdi do dnesni doby pro ni konkuren¢ni. Spole¢nost
ABC s.r.0. se zam¢étila na soucasné nejrozsirenéjsi znacky, které z 80 % pokryvaji trh
S glukometry. Dale se spolecnost rozhodla uvést na trh vlasti vyrobek pod vlastni
znackou.

Kratkodoby zamér spociva v osloveni doposud pro nas konkurencnich vyrobct a
nabidnout jim moznost dalSiho zastupovani jejich znacek nasSi spole¢nosti. Jedna se
0 pfinos pro obé¢ strany. Spolecnost ABC rozsiii své portfolio, které doposud bylo
zamé&feno pouze na majoritniho dodavatele Johnson & Johnson. Samotni vyrobci, které
budeme nové zastupovat, ziskaji dalsiho odbératele (distributora) pro Ceskou republiku.
Od tohoto kroku oc¢ekavame oslabeni konkurence a navrat k nasim pivodnim obratim a
trzbam.

Jelikoz je naSe spole¢nost dynamicka a stale se rozvijejici, rozhodné se nehodla
zastavit na puvodnich procentech celkovych trzeb, které vykazovala nékolik
predchozich let. Z dlouhodobého hlediska podnikatelského zaméru a strategie se firma
rozhodla vytvofit pro ¢esky trh novou znacku glukometrii véetné piisluSenstvi. Tento
projekt je nutno dikladn€ zpracovat. Zakladem je osloveni nékolika zahrani¢nich firem,
které zabezpeci jak samotny vyvoj nového glukometru a jeho soucasti (dle nami
zadanych parametril), tak 1 zajisti jeho vyrobu dle piislusnych legislativ a norem, které
Ceska republika a soudasné i Evropska unie vyzaduji. Z této skupiny je zapotiebi vybrat

jednoho vyrobce, ktery splni vSechny naSe pozadavky.
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3.2.1 Situace na trhu

Spolec¢nost diky pravidelnému sledovani a analyzovani svych prodeji je schopna rychle

reagovat a odhalit zmény na trhu.
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Graf ¢. 4: Stav trhu 2010 v %
(Zdroj: Autor)

Graf ¢. 5: Stav trhu k 31. 3. 2011 v %
(Zdroj: Autor)

Vyse uvedené grafy znazornuji, jak se zmeénila situace na trhu jiz b€hem prvniho

kvartalu roku 2011 po vstupu nového konkurenta A.IMPORT.CZ, s.r.0. (zahrnut

Vv poloZce ostatni). Spole¢nost béhem prvnich tiech mésicia piisla o 1,319 % trhu, coz

pfedstavuje ztratu podilu na trhu z33 % na 31,681 %. Trzby vlivem této zmény

poklesly 0 5 %, coz &inni 1 991 500 K¢&.
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Vyvoj trzeb spoleénosti ABC s.r.0. za deset let:
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Graf ¢. 6: Vyvoj trzeb v K¢ (Zdroj: Autor)
3.2.2 Podnikatelsky zamér
3.2.2.1 Operativni podnikatelsky zimér

Rozhodli jsme se rozsitit soucasné portfolio o znacky pro nas dosud konkurenéni. Jedna
se o okamzité feSeni, které zajisti vykompenzovani ztraty, kterou pfineslo ptisobeni
dalsiho distributora, a dale o¢ekavame i navysSeni trzeb a ziskl.

Pokud by se situace vyvijela jako v 1. kvartalu roku 2011, spole¢nost by na
konci roku utrpéla ztratu ptiblizn€ 7 966 000 K¢.

Spole¢nosti  po nékolika uspéSnych jednanich zacala spolupracovat a

distribuovat produkty firem Roche a Abbtott.
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Predikce stavu trhu 2011 v %
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Graf ¢. 7: Predikce stavu trhu 2011 v % (Zdroj: Autor)

Z vyse uvedeného grafu je patrné, ze okamzité feSeni v podob¢ rozsifeni
portfolia nam pfinese navrat ke stejnému trznimu podilu, jako byl ke konci roku 2010,
tzn. podil 33 % celkového trhu. Aby toho cile firma dosahla, je zapotiebi prodat za tii
zbyvajici kvartdly roku 2011 cca. 14 000 konkuren¢nich prouzkii. To V pfepoctu
vychazi 1 556 prouzkli mésicné, a tedy 2,6 testovacich prouzkd na ambulanci (pii
celkovém poétu 600 ambulanci v CR). Pramérna preskripce viech testovacich prouzki
v CR na ambulanci je 128 ks. Timto zptisobem bude spolednost okamzité reagovat na

vzniklou situaci na trhu.

3.2.2.2 Dlouhodoby podnikatelsky zamér

Z dlouhodobého hlediska se spole¢nost ABC s.r.0. rozhodla uvést na trh vlastni
vyrobek pod vlastni znackou, a tim rozsifit jak své portfolio tak vstoupit na trh jako
novy konkurent pro stavajici spolecnosti. Pokud podnik chce uvést na trh novy
farmaceuticky vyrobek, je zapotfebi mnoho plant, strategii, vypoctl a hlavné je nutné
fidit se pfisnou legislativou.

Prvni krok je pro spole¢nost zdkladem uspéchu. Vybrat takovou spolecnost,
ktera vyrobi nds produkt dle ndmi stanovenych podminek a pozadavki, ale i smérnic,
které nas stat a Evropska unie vyzaduji. Spole¢nost si prosla databaze vyrobct a vybrala
dvé, ze kterych provede hlavni vybér. Jedna se o spolecnost v Honkongu v Ciné nebo

spolenost na Taiwanu. Z divodu zkuSenosti a kvalitniho servisu jsme si vybrali

61



spolecnost HMD BioMedical na Taiwanu, které ma letitou tradici. V soucasné dobé
vyvazi 500 000 prouzkii do 5 kontinentl svéta. Spolecnost se zaméfuje na nejnovejsi
technologie, vyjimecnou kvalitu a pii vyrobé splituje normy, které vyzaduji piedpisy a
normy kazdé zemé. Tato spoleCnost ndm dava moznost vytvofit vlastni znacku na jiz
fungujicich glukometrech, anebo pozadat o vyvoj nové technologie a vyrobeni zbrusu
nového vyrobku. Jediné, co je potieba je dodat nase logo, urcit barvu vyrobku, vytvofit
design krabice a sepsat uzivatelsky manudl v naSem jazyce. V piipadé€, ze se chceme
odlisit od stavajicich vyrobki, pozadat vyvojovy tym, ktery naSe pozadavky, ndpady a
vize pfevede do redlného produktu dle naSich pfedstav vrozmezi 2 -3 mésici.
Spolecnost se rozhodla vyuzit sluzeb vyvojového tymu a vyvinout glukometr, ktery
atraktivni design.

Vsechny tyto upravy budou provedeny dle vyhlasek a norem oznacené CE. Toto
oznaceni vyzaduje celd Evropska unie a tyka se elektrickych a elektronickych zatizeni,
stroji témét vSeho druhu, zdravotnickych prostiedk a zatfizeni, tlakovych zatfizeni
apod. Takové oznaceni je pro danou zemi jistou zarukou, ze vyrobek spliiuje minimalni
bezpec¢nostni normy. Timto oznacenim dochézi ke zvySovani bezpecnosti spotiebiteld.
Usnadnuje se volny pohyb zboZi a snizuje se administrativa.

Pokud jsme schopni zajistit, aby na§ produkt byl vyroben dle stanovenych
pozadavkd, je nutné ovéfit si, do jakych celnich sazeb produkt spada. Pro zdravotnické
vyrobky tyto sazby byvaji zpravidla nulové. Kazdy vyrobek ma své nomenklaturni
Cislo, které se vyhledda v celnim ciselniku a sazebniku. Na§ vyrobek spadd do
skupiny 30.

Dal8im nezbytnym krokem je zajisténi dopravy. Lze vyuZit dopravce napf. DHL,
TNT apod. Dopravce se postara o procleni a dal$i tikony spojené s dopravou do Ceské
republiky. Pti bedlivém prostudovani materiald o dopravci jsme zjistili, ze letecky
transport je zbytetné¢ ndakladny. Rozhodli jsme se vyuzit spolecnost DHL, kterad
zabezpeC¢i pfepravu formou namoini dopravy do Evropy a po Evropé vyuziva

kombinovanou pfepravu. Doba dodéni je v rozmezi 4 - 6 tydnt.
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Tab. ¢. 12: Preprava (Zdroj: Autor)

Zadané udaje

zem¢ odesilatele zem¢ piijemce
Zem¢ Taiwan Czech Republic
Mésto Hsinchu Brno
Oblast
PSC 305 60200
Vaha 3500 kg
Typ zasilky kontejner maly (2 x 2 x 6 m°)

Protoze nés produkt je vyrobek uréeny pro zdravotnictvi, je nutné ho ohlésit na
Ministerstvu zdravotnictvi CR a zaregistrovat do ¢iselniku VZP. V Ceské republice se
musi predlozit veskerd potfebnd dokumentace, kterou spolecnosti poskytl vyrobce a
dopravce (napt. pravodni dopis, pisemné povéfeni zdstupce k jednéni s VZP,
delegovani od vyrobce, Ze je dodavatel povéfen uvadénim zdravotnich vyrobkd v CR,
ovéfena kopie ZL, kopie o splnéni ohlaovaci povinnosti, firemni katalog vyrobkd,
ptibalovy letdk nebo informacni material, navod k pouziti v ¢eském jazyce, prohlaseni o

shodé¢, kopie certifikatu CE apod.).

Spole¢nost zpracovala kalkulaci nezbytnych vstupnich nakladd pro uvedeni
nového produktu na trh. Vychazela z informaci o cenach nastavenych cen vyrobkl na
fungujicim trhu. 95% nasich ptijmu je z vetejnych zdroji. Soucasna ekonomicka situace
Ceské republiky neni dobra, dochazi k fadé uspornych opatieni. Vétsina plateb jde od
zdravotnich pojistoven, kde u kazdého 1éku ¢i pomucky je dana ze zdkona maximalni
uhrada. Spolecnost, kterd prichdzi na trh snovym vyrobkem, si ho musi fadné
zaregistrovat do ¢iselniku VZP. Pro objasnéni maximalni tthrada testovacich prouzkt do
glukometri je u nas 700 K& (cena VZP). P¥itom je v CR vedenych jiz spousta prouzki,
které se prodavaji a jsou zaregistrovany za cenu podstatné nizsi. NaSe soucasné prouzky
spadaji do kategorie nejvyssi. Nové chceme registrovat v niz§i kategorii. Niz$i cena
skyta i lepsi vyjednavaci prostor ze strany lékafe. Kazdy 1ékat nebo nemocnice velmi

peclivé sleduji své nédklady, tzn. mnozstvi celkovych penéz, které vypisi a které jim
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nasledné pojiStovna uhradi. Pojistovna ma regulaéni mechanismus, coz je limitace
1€katt. Jejich limit se vypocitava podle celooborového priméru, historickych dat, poctu
pacientl, specializace atd. Lékati kazdy kvartal dostanou od pojistoven vyjadieni.
Pokud vsak Iékati piekroci sviij dany limit, musi vznikly rozdil uhradit ze svého, coz
neni nic pfijemného. Proto Iékafi upfednostiiuji psani generickych 1€kt oproti
origindlnim, jsou podstatn¢ levngj$i a vétSinou i zcela stejné UCinné. Zdravotnické
pomiicky jsou na tom obdobn¢, spadaji do stejného balicku ministerstva financi.
Piiklad: 700 K¢ * 8bal = 5 600 K¢&/jeden inzulinovy pacient roéné,
550 K¢ * 8bal = 4440 K¢ / jeden inzulinovy pacient ro¢né. Kdyz vezmeme v Givahu
300 pacient takto 1é¢enych (primér na ambulanci) vysledek je 1680 000 K¢ oproti
1320 000 K¢. Rozdil je 360 000 K¢ v jedné ambulanci, a to jsme pouze u testovacich
prouzkt do glukometri. Jak vidime, opravdu nezanedbatelné rozdily mnohdy ovliviuji
lékate v rozhodovani, i pfesto, ze nejsou findlnimi zakazniky.

U nového glukometru spole¢nost zvoli primérnou cenu, kterd nebude ani nizka
ani piili§ vysoka. Pfili§ nizkd cena by mohla byt vnimana zdkaznikem jako nekvalitni
produkt. Naopak pfili§ vysokd cena by byla paradoxné konkurenci naSich hlavnich
znacek. Chceme jit cestou takovou, at’ si zékaznik zvoli, co je mu blize. Zda zvoli
znacku, kterou zna jiz fadu let (kvalita, spolehlivost, funk¢nost) nebo levnéjsi variantu
produktu, kterému da nase firma jméno a bude garantovat veSkery servis, bezplatné
poradenstvi, kazdé tii roky zdarma novy pfistroj, doZivotni zaruku, moZnost zakoupeni
prouzkii ptimo od spolecnosti za jesté vyhodnéjSich podminek, slevy na dal§i nami
dodavané vyrobky (dia boty, jehly). Pro 1ékate je zde stejna volba, zda necha preskribei
na stavajicich glukometrech, nebo pujde cestou uspory nakladti v podobé naSeho
levnéjSitho produktu a snizi pravdépodobnost penalizace z piekrofeni nastavenych

limitd VZP.

Tab. ¢. 13: Kalkulace nakladt (Zdroj: Autor)

Néze nakup | prodej | marze | ména Kurs uhrada zisk zisk
V' | vK& | VK& | % | USD VZP K& | 1ékarna % | 1ékarna K&
Glukometr 54 1120 | 1974 3 18 1400 25 280
Testovact | o0 | 449 | 249 | 7 | 18 | 550 25 110
prouzky
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Zakladni ndklady: - vstupni jednani 2* 49000 =98 000 K¢
- ztoho letenky: 2 * 40 000 = 80 000 K¢
ubytovani: 2 * 9 000 = 18 000 K¢
stravné: 2 * 10 000 = 20 000 K¢
rezerva: 2 * 10 000 = 20 000 K¢

- doprava 2300 $ (pro 3,5t) * 18 (kurz) =41 400 K¢

- nakup zbozi prouzky 20 000 ks = 2 520 000 K¢
glukometry 3 000 ks = 162 000 K¢

Celkem naklady: =2 821400 K¢

Zakladni naklady vychazi z predpokladu vstupnich jednani, kterych se zucastni
jeden majitel dvakrat. Dale kalkulujeme néklady na transport zbozi do CR a vlastni

naklady na nakup zboZi.

Tab. ¢. 14: Varianty prodeje (Zdroj: Autor)

ggférer}[élirsl}; TP G/L ks Trzby v tis. K¢ Cena v K¢ Zisk v K& Ce\l/k;;;%(zéisk
amb. | ks/mésic | ksfrok rok oL | ™ |eL [T [e || oL | T
pesimisticka varianta
1 ‘ 600 ‘ 7 200 ‘ 1108 ‘ 1 240,960 ‘ 3168 ‘1120‘ 440 ‘1066‘ 314 ‘ 1182 ‘2260,8
optimisticka varianta
5 | 3000 ‘ 36 000 ‘ 5538 ‘ 6 202,560 ‘15 840 ‘ 1120 ‘ 440 ‘1066‘ 314 ‘ 5 904 ‘11 304
realisticka varianta
3 ‘ 1800 ‘ 21 600‘ 3323 ‘ 3721,760 ‘ 9 504 ‘1120‘ 440 ‘1066‘ 314 ‘ 3543 ‘6782,4

pzn.  oborovy primér 6,5 prouzkii /1 GL
pocet diabetologickych ambulanci v CR 600

Spolecnost pro prvni objednavku zbozi vychazi z realistické varianty, a tudiz se
rozhodla prvotni zakazku realizovat ve 20 000 ks prouzkd a 3 000 ks glukometrt.
Pokud by se naplnila tato varianta alesponn z 90 %, hlavni objednavka nam vydrzi po

cely rok. V pripadé, Zze nedojde k jejimu naplnéni, musime pocitat s velkymi odpisy
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zbozi z divodu omezené expirace (max. 1,5 let). V pocatcich je velmi tézky odhad
prvotniho nakupu.

V propoctech je dilezit¢ zohlednit, ze glukometry budeme prodéavat, ale i
rozdavat zdarma. Primarné ndm jde o prodeje prouzki, nebot glukometr je v téchto
¢islech minimalni ndklad. Jedna se pouze o nastroj, ktery nam zabezpecuje stabilni zisk.
Proto je dulezité dostat do obéhu co nejvice glukometril i za cenu, Ze je spolecnost bude
rozdavat zdarma. Soucasny trh funguje timto zplsobem, Ze cca. 90 % glukometrt je
umisténo zptisobem vzork.

V ptipadé dobrych prodejii je nutné pocitat s asovou prodlevou jak ve vyrobg¢,
tak v dopravé (4 mésice). Je proto dulezité sledovat stavy prodeje a zasob zbozi a

dikladné nacasovat jednotlivé objednavky, aby nedoSlo k vypadku.

Pokud se spole¢nosti podafi rozsifit své portfolio a dale uspésné v roce 2012
uvést novy vyrobek na trhu, ocekava navyseni trzniho podilu v roce 2013 na 37,87 %.
V roce 2013 se predpoklada nartst trzeb témito opatfenimi 0 15 % oproti stavu v roce
2010. Pro vypocet se uziva dat zroku 2010 a realistickd varianta. V trzbach neni
zapocten prodej glukometrli, protoZe se pocita spiSe se vzorkovdnim nez samotnym

prodejem.

Graf ¢. 8: Predikce stavu trhu 2013 v % (Zdroj: Autor)
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ZAVER

Cilem této bakalaiské prace bylo zhodnoceni soucasného stavu podniku a navrzeni
zpusobu jeho dalSiho rozvoje, to vSe s jasnou ukdzkou piinosu pomoci nastinénych
feSeni pfi realizaci tohoto podnikatelského zaméru. Firma ABC s.r.0. je realna na trhu
jiz fungujici spolecnost. Fiktivni nazev jsem zvolil z divodu pfani majiteld a ochranou

nékterych dat pfed konkurenci.

Analyzou spolecnosti a oblasti jejiho ptsobeni bylo poukazano na nedostatky,

ale i silné stranky a pftileZzitosti, které soucasna doba a zdravotnicky trh pfinéseji.

Hodnoceni spole¢nosti ukazalo na dulezité skutecnosti. Z Porterovy analyzy
jsem vyhodnotil, Ze spole¢nost byla postavena do takové reality, kdy na trh vstoupil jiz
fungujici konkurenéni podnik A.IMPORT.CZ, s.r.0. Ten do svého portfolia zatadil do
dnesnich dnd produkty, které mély v CR vyhradni zastoupeni pouze nasi spole¢nosti.
Tato skuteCnost znamend, ze nami UspéSné¢ a pracné¢ budovany a rozSifovany trh

bezmala deset let nyni ohrozuje ptelivani prodejli na jiny subjekt.

Finanéni analyzou aktudlniho stavu firmy jsem zjistil, Ze v soucasné dobé
spole¢nost ABC s.r.0. vykazuje ve sledovanych letech velmi dobrou a stabilni finan¢ni
situaci. Spolecnost investovala v roce 2009 do vlastni nemovitosti, ktera se stala
zaroven jejim sidlem. Podil vlastniho kapitdlu na majetku se zvySuje, zatimco cizi
kapital se snizuje. Podnik vykazuje velmi dobré hospodafeni. Firma je finan¢n¢ silna,
proto vyuzit sviij zisk pro dalsi rozvoj podniku se jevi jako vyborna piilezitost. Z toho

plyne, Ze se neni potfeba déale zadluZovat.

Po zhodnoceni vSech vypracovanych analyz a dle svych vlastnich zkuSenosti
jsem se rozhodl rozsifit soucasné portfolio o znacky testovacich prouzki, které do
dnesnich dnd byly pro néas konkurencni, a timto eliminovat ztratu, kterou nam piinasi
vstup pfimého konkurenta na trh, a poskytnout svym odbératelim komplexni nabidku.
V druhé casti, a to z hlediska delSiho casového horizontu, pfipravit firmu a trh na

vniknuti vlastni znacky glukometru a postavit na tomto produktu strategii budoucnosti.
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Pro realizaci tohoto cile jsem zvolil spole¢nost na Taiwanu, HMD BioMedical, ktera ma

svétove letitou tradici s podobnymi projekty.

Hlavni pfinosy v realizaci podnikatelského zdméru vidim kromé rastu trzeb a
trzniho podilu také v rozsifeni pusobnosti spolec¢nosti ABC s.r.0.. Spoluprace se
zahrani¢nimi dodavateli navic pfinese nové zkuSenosti a v dobé, kdy je firma
Vv plusovych ¢islech, si zajisti v budoucnosti pevné postaveni, které nebude lehké narusit

takovymi skute¢nostmi, kterymi jsou napf. ruSeni ¢i omezeni zastupujiciho vyrobce.

Jsem presvédCen, ze jsem ve své praci zohlednil podstatné véci ovliviujici
navrhovany podnikatelsky zamér a vysvétlil nékteré aspekty trhu sléky a

zdravotnickymi pomiickami.

Dale jsem nabidnul skute¢nou moznost jak rozvijet podnikatelskou ¢innost
spolec¢nosti ABC s.r.0., aby se stala mén¢ zavisla a drzela si vedouci postaveni na trhu.
Véfim, ze se mij navrh stane pro spolecnost ABC s.r.0. vyzvou, které se v blizké

budoucnosti chopi a vyuzije ji pro vlastni uzitek.
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