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Abstrakt:

Tato bakaléafskd prace se zabyva analyzou problémili soucasného stavu spolecnosti
Algora spol. sr.0. a jejtho okoli. Na zdklad¢ zjisténych skutecnosti obsahuje navrh

celkového feSeni rozvoje spolecnosti a zlepSeni jejiho postaveni na trhu.

Abstract:

This bachelor’s thesis deals with the analysis problems of current situation in a
company Algora spol. s.r.0. and its environment. On the basis of findings, the work

includes complex solution of development the company and improvement its position

on market.
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UvVOD

Téma své bakalatské prace ,,Podnikatelsky zdmér rozvoje podniku‘ jsem si zvolil hned
z n€kolika podstatnych divodd. Prvnim znich je fakt, Ze jsem v pribéhu studia na
Podnikatelské fakulté zjistil, Ze mne vice interesuji predméty s ekonomickym
zaméefenim, zvlast€ pak ty, které maji  piimou souvislost s podnikdanim. DalSim
z divoda je fakt, ze pracuji v malé neddvno zalozené firm¢, kterd pravé prochazi

procesem rozvoje a rustu a rad bych se na tomto vyvoji podilel.

Rozvoj jakéhokoliv podniku je velice slozity a dlouhy proces, ktery s sebou nese celou
fadu skrytych néstrah a nejriiznéjsich rizik. Jednim z néstroju, jak tyto hrozby co mozna
nejvice snizit, je podnikatelsky plan. Ten ma za tikol co moZna nejptesnéji determinovat
cile, nastroje k jejich dosazeni a piedpokladané vysledky celého planu. Dale by mél

odhalovat mozné hrozby a rizika a snazit se jim predejit.

R.D. Hisrich a M.P. Peters ve své knize uvad&ji, ze' .,...podnikatelsky plin je pisemny

vevr

souvisejici se zaloZenim nebo rozvojem podniku*.

Kvalitn¢ zpracovany podnikatelsky plan (podnikatelsky zdmér) mize firmé slouzit jako
jeden ze stéZejnich podkladi pro ziskani ciziho kapitdlu naptiklad od investi¢nich

spole¢nosti, bank a podobné.

Cilem této prace je navrh rozvoje spolecnosti Algora spol. s r.0.. Tento navrh bude mit
formu podnikatelského planu. Prace bude zalozena predevSim na metod¢ analyzy.
Z dalsich pouzitych metod bych uvedl napftiklad literarni reSersi, syntézu a ekonomicko-
matematické metody. Provedené externi analyzy by mély odhalit oblasti nebo nové trhy,
do kterych by firma mohla expandovat, ale také mozné externi rizika. Interni analyza
firmy bude naopak vypovidat o podniku samotném, jeho silnych a slabych strankach a
moznych konkuren¢nich vyhodach. Tyto informace by mély pomoci ucinit spravné

strategické rozhodnuti, kudy se bude vyvoj spole¢nosti dale ubirat.

' HISRICH, R. D. PETERS, M. P. Zalozeni a Fizeni nového podniku. 1. vyd. Praha: Victoria publishing,
1996. 501s. ISBN 80-85865-07-6.
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1 VYMEZENI PROBLEMU A CIiLE PRACE

1.1 Charakteristika analyzovaného podniku

1.1.1 Zakladni informace o firmé

Nazev :

Sidlo :

Pravni forma :
IC:

DIC:

Statutarni organ:

Spolecnici:

Ptedmét podnikani:

Sortiment sluzeb:

Algora spol. s r.0.

Brnénské Ivanovice, Ivanovické nam. 25, PSC 62000
Spole¢nost s ru¢enim omezenym

28287711

CZ28287711

Jednatel — Jifi Prisa, datum narozeni 16.07.1978

Jednatel — Karel Fiala, datum narozeni 11.11.1980

Jifi Prisa, datum narozeni 16.07.1978, obchodni podil 51%
Karel Fiala, datum narozeni 11.11.1980, obchodni podil 49%

montaz, opravy a rekonstrukce chladicich zafizeni a tepelnych
Cerpadel, specializovany maloobchod a maloobchod se
smiSenym zboZzim.

Komplexni dodavky klimatiza¢nich zatizeni do bytd, rodinnych

domu a kancelafi.
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1.1.2 Historie firmy a organiza¢ni struktura

Firma Algora spol. s r.0. byla zalozena v kvétnu 2008 dvéma spole¢niky, Jifim PriiSou a
Karlem Fialou, s obchodnimi podily 51% a 49%. 21. 5. 2008 pak byla zapsana do
obchodniho rejstiiku s vySe uvedenymi nalezitostmi. Oba spolecnici jsou jedinymi
jednateli firmy a soucasné i jedinymi zaméstnanci, ktefi maji ve firmé Algora spol. s r.0.
hlavni pracovni pomér. Déle firma vyuziva v piipad¢ potieby nékolika malo externich

pracovniki, se kterymi uzavira zejména dohody o provedeni prace.

Chod firmy (propagace, tvorba nabidek, nakup materidlu, pfipadné naradi, logistika,
zaméstnanci, fakturace, atd.) zajiSt'uji oba jednatelé spolecné. Vyjimkou je Gcetnictvi,

které firmé vede externi ucetni.
1.1.3 Obchodni situace firmy

Firma Algora spol. s r.o. se pohybuje na trhu komplexnich dodavek klimatizacnich
zafizeni do bytl, rodinnych domii a kanceldfi, coz je vsoucasné dobé pomérné
dynamicky se rozvijejici odvétvi. V tomto odvétvi uz podniké relativné slusné mnozstvi
firem, avSak poptavka na trhu stale prevySuje nabidku, a proto o zdkazniky neni nouze.
Vyznamnym problémem je vSak sezonnost nabizenych sluzeb a velké problémy firmy si
v zimnich mésicich udrzet optimalni solventnost. Resenim by dle mého nazoru bylo
roz§iteni poskytovanych sluzeb o komplexni dodavky tepelnych cerpadel pro vytapéni
objektl. Pro firmu Algora spol. s r.0. jsou konkurenci pfedev§im zivnostnici a drobné

firmy podnikajici ve stejné lokalité (Brno a okoli).

Majetek si firma pofizuje z vlastnich zdroji (tj. zédkladni kapital a zisk). V soucasné
dobé majetek firmy tvoii ptevazné : vybaveni kanceléie (skladu), osobni automobil, IT

a naradi nezbytné pro montaze klimatizaci.

Spotfebni materidl pro samotnou montdz si firma obstarava vlastni dopravou v riznych
velkoobchodech a u levnéjsich polozek (Srouby, tmely, listy, kabely) si vytvaii malé
zasoby. Proti tomu samotné klimatizacni jednotky vcetné piisluSenstvi odebird az tésné
pfed vlastni montdzi od smluvniho dodavatele. K pfepravé vyuziva nckteré ze

zasilkovych sluzeb nebo vlastni osobni automobil typu kombi.

12



1.2 Vymezeni problému a stanoveni cili bakalarské prace

V této bakalaiské praci nejprve zhodnotim stavajici situaci firmy Algora spol. s r.0. a
poté se pokusim navrhnout opatfeni, kterd povedou ke zlepSeni této situace a k rozvoji

vyse uvedené spolecnosti.

Pro zhodnoceni situace firmy pouziji predev§im nastroje SWOT analyzy a financ¢ni
analyzu. Vychdzet budu zejména z vlastnich zkuSenosti z pisobeni ve firmé a dale pak

z Ucetnich vykazi firmy.

Po zhodnoceni situace podniku navrhnu dil¢i opatieni, kterd bude tieba pifijmout, aby
firma mohla zacit 1épe prosperovat a celkové rist v sou¢asném vysoce konkurenénim

prostiedi.

13



2 TEORETICKA VYCHODISKA RESENI, NOVE
POZNATKY Z LITERATURY

2.1 Problematika tepelnych Cerpadel

2.1.1

Princip ¢innosti

Zakladni princip cinnosti tepelného cerpadla by se dal nejlépe prezentovat na

nasledujicim obrazku.

Obriazek 2: Schéma tepelného Eerpadla’

3.

4.

. Médium ohiivané proudénim ptes kondenzator (vymeénik tepla)

Expanzni ventil
Médium ochlazované proudénim ptes vyparnik (vymeénik chladu)

Kompresor

Tepelné cerpadlo je tvofeno uzavienym okruhem, ve kterém proudi smés uhlovodikii,

oznacovana jako chladivo. Ob¢h chladiva je pohanén elektrickym kompresorem, ktery

jeho plynné skupenstvi soucasné stlacuje na vysoky tlak (desitky baril). VedlejSim

produktem vysokého stlaceni je 1 zna¢né zahtati chladiva. Takto zahtaté chladivo proudi

? Wikipedie, oteviena encyklopedie (online), 2009. Schéma tepelného erpadla. Dostupné na www:
http://cs.wikipedia.org/wiki/Soubor:Heatpump.svg
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do kondenzatoru, kde je mu odebrano teplo a tim zkapalni. Zkapalnéné chladivo dale
proudi pies expanzni ventil, kde se jeho pritok Skrti a vyrazné se snizuje jeho tlak.
Skrcenim se chladivo prudce ochladi, ve vyparniku se ohfeje a tim se zméni jeho
skupenstvi opét na plynné. Tento plyn je nasdvan kompresorem a cely cyklus se

opakuje.

Jak je zfejmé princip funkce klimatizace a tepelného Cerpadla je naprosto totozny, jde
pouze o to, jestli je vné objektu umistén vyparnik (TC topi uvnitf), nebo kondenzator

(TC chladi uvnit).
2.1.2 Druhy tepelnych ¢erpadel

Tepelnd cerpadla, jak jiz ndzev napovidd, maji za ukol precerpavat teplo (chlad)
z jednoho mista na druhé. Dtlezitym faktem pfitom je, jakym zpisobem je ochlazovan
kondenzator, respektive zahiivan vyparnik. Pro zjednodusSeni uvazujme o tepelném
cerpadle s vyparnikem vné objektu. Zde je tieba vyparnik zahiivat, aby velmi se
chladné chladivo ohtdlo a zplynovalo. Tento ohiev se v soucasné dobé provadi tremi
zakladnimi zptsoby. Vyparnik mtize byt ohfivan okolnim vzduchem, mize byt ponofen

do vody nebo umistén pod zemi, a to bud’ ve vrtu, nebo na plose.

KdyZ uz mame ,ohfaté“ chladivo, musime jej n&jakym zplsobem ochladit
v kondenzétoru, ktery je umistén uvnitf budovy. Toto ochlazeni spociva v tom, ze
chladivo preda svoji teplotu bud’ okolnimu vzduchu (pfimé vytapéni), nebo vodé, ktera

se ohtata dale distribuuje po objektu jako u klasického topeni.
Z vyse uvedeného plyne, Ze existuje 6 druht tepelnych cerpadel a to:
e zemé - voda
e zem¢ — vzduch
e voda-—voda
e voda— vzduch
e vzduch — voda
e vzduch — vzduch

Ptipady, kdy je teplo odebirdno ze zemé, vyzaduji ohromné investice v podobé

vykopovych praci nebo vrtll a tim se investice do tepelného Cerpadla prodrazuje.

15



Obdobné je to u ohfevu vodou, kde jsou nezbytné vrty popfiipadé studny. Navic

vzdalenosti mezi objektem a studnou mohou byt pro efektivni vytapéni nepiekonatelné.

Zpusob ohievu chladiva okolnim vzduchem je u nds pomérné novinka a pro nase
podnebné podminky se jevi jako idedlni feSeni bez obrovské pocatecni investice. Tento
zpusob si na trhu s vytdpénim pomalu buduje své misto. Ze dvou uvedenych moznosti
je efektivnéjsi model vzduch — voda, zejména diky moznosti akumulace tepla v podobé
zasoby teplé otopné vody. Jde tedy o nejlevnéjsi a nejrealizovatelnéj$i moznost vytapéni
tepelnym Cerpadlem a poptavka po ni se neustile zvySuje, zejména kvuli nizké
pofizovaci cené. Dale je tento druh vytdpéni vhodny do soucasného trendu
nizkoenergetickych a pasivnich domi. To by se dalo vyuzit ke spolupraci s firmou,

ktera takovéto objekty stavi.

2.2 Podnikatelsky plan

vvvvvv

procesu zalozeni firmy. Nékdo miize namitat, Ze zadny plan netvofil, a ptfesto podnika.
Jenomze opak je pravdou, kazdy podnikatel tvoii podnikatelsky plan v podstaté
musel vymyslet, vem bude podnikat a jak to wuskute¢ni. Samotnd forma
podnikatelského planu se tedy muze liSit piipad od piipadu. Pokud ma nékdo svij
podnikatelsky plan pouze ve své hlavée, tak se muze stat, ze néco opomene, nebo ze
s né¢im nebude pocitat. 1 pro ptipadné investory je daleko pfijatelnéjsi, pokud je
podnikatelsky plan sepsan a ma né&jakou formu. Nézory na to, co to podnikatelsky plan

vlastng je, co obsahuje a jakou mé formu se méni spolu s autorem.

Velmi zajimavy nazor ma Michal Prokop, ktery ¥ika®: , Podnikatelsky pldn neni pouze
kompletni dokument, ktery vysvétluje vse o vSem, ale ma mnoho rozlicnych formatii.
Zacina vlastné uz v okamzZiku, kdy si podnikatel uvédomi, Ze bude asi lepsi delat chyby

na papire, nez na trhu.*

3 Jak napsat podnikatelsky pldn, aneb, Kudy vede cesta k iispéchu. 1.vyd. Praha : Czechinvest, 2005. 98 s.
bez ISBN.
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Podle J. Fotra® ,Je podnikatelsky plan dokument, ktery slouzi jako zdklad viastniho
Fizeni firmy. Znacny vyznam vSak ma i externi uplatnéni podnikatelského zameéru v
pripade, Ze firma hodla financovat realizaci projektu s vyuZitim ciziho kapitalu,
pripadné se uchazi o néktery druh nendvratné podpory. V tomto pripadeé je totiz potieba
presvédcit poskytovatele kapitilu o vyhodnosti a nadéjnosti projektu, na jehoz
financovani se tento kapital pouzije.*

Osobné si myslim, ze podnikatelsky plan jako takovy by mél byt zpracovan v pisemné
form¢, mél by byt strucny, prehledny, srozumitelny a predev§im realisticky. Dale by
mél odhalovat slab4 mista a mozna rizika a zaroven fesit, jak jim predejit.

2.2.1 Struktura podnikatelského planu

V soucasné dobé neexistuje zddny zakon nebo nafizeni, jak ma podnikatelsky plan
vypadat nebo jakou ma mit strukturu. Kazda podnikatel si v podstaté miize zvolit tu
formu, o které si mysli, Ze je pro néj ta nejlepsi. Pokud ovSem bude chtit sviij plan
prezentovat (napfiklad potencidlnim investoriim), je podle mého nézoru dobré drzet se

nékteré z ,,osnov*, které uvadi odborna literatura.
Uznavany autor J.Fotr ve svém dile uvadi nasledujici ¢lenéni podnikatelského zaméru’:
e Realiza¢ni resumé
e Charakteristika firmy a jejich cila
e Organizacni fizeni a manaZzersky tym
e Prehled zakladnich vysledki a zavéri technicko-ekonomické studie
e Shrnuti a zavéry

e Piilohy

*FOTR, J. SOUCEK, I. Podnikatelsky pldn a investicni rozhodovani. 1. vyd. Praha: Grada Publishing,
2005. 356 s. ISBN 80-247-0939-2.

> FOTR, I. SOUCEK, 1. Podnikatelsky pldn a investicni rozhodovani. 1. vyd. Praha: Grada Publishing,
2005. 356 s. ISBN 80-247-0939-2.
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Realiza¢ni resumé

Jde o shrnuti celého podnikatelského zdméru, které je uvedeno na zacatku, aby ctenare

seznamilo s hlavnimi mySlenkami celého planu.
Charakteristika firmy a jejich cilu

Struéné shrnuty historicky vyvoj firmy od jejitho zaloZeni aZ po soucasnost s nastinénim
jejich cila

r~r 7

Organizacni Fizeni a manaZersky tym

Tato ¢ast pojednavéa o organizaci firmy od vlastnika az po zaméstnance na nejnizsich
pozicich. Nejvétsi dliraz je vSak kladen na management, protoZe to je on, kdo planuje a

realizuje podnikatelsky plan.
Pi‘ehled zakladnich vysledki a zavéru technicko-ekonomické studie

Zde budou uvedeny podstatné zavéry predeSlych analyz (finan¢ni analyzy, SWOT
analyzy, analyzy trhu, atd.).

Shrnuti a zavéry
Uplny popis viech predeslych zkoumani a z nich vyvozené zavéry.
Piilohy

Zde bude uveden seznam pftiloh. Jako ptiloha miZze slouzit naptiklad ucetni zavérka

nebo technicka dokumentace.

Toto ¢lenéni podnikatelského planu mohou vyuzit jak podnikatelé zac¢inajici, tak i ti,
kterym se jedna o rozvoj jiz existujici firmy, coz je i miyj pripad. V této praci se budu
snazit vyuzit obdobného c¢lenéni podnikatelského planu, z davodu ptehlednosti,

jednoduchosti a stru¢nosti.
2.3 Planovani vyvoje podniku

6 - I S ’ ’ ’ ’
Podle U. Wuperfelda” je planovani rozhodovaci proces, kterym se stanovi cile
podnikani a zplsoby jejich dosazeni. Plany se vétSinou od skutecnosti znacné 1isi, avSak

jejich cilem je odhalovat pfipadna rizika a mozné piinosy pro firmu. Plany by se mély

8 WUPPERFELD, U. Podhnikatelsky pldn pro tispésny start. 1. vyd. Praha: Management Press, 2003. 159
s. ISBN 80-7261-075-9.
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zaméfovat na rozvoj silnych a eliminaci slabych stranek firmy. Plan ma pomoci zjistit,

jestli bude projekt rentabilni a piesvédcit piipadné investory o jeho UspéSnosti.
2.3.1 Planovani investic

Investiéni planovani je proces, na kterém stoji vSechna rozhodnuti o investicich firmy.
Tato rozhodnuti ovliviiuji jeji ¢innost na dlouhé obdobi. Byvaji s nimi ¢asto spojeny
nemalé kapitalové vydaje, které vyvolavaji budouci ocekdvané penézni piijmy. Jedna se

o investovani do potizeni majetku s dobou pouzitelnosti delsi nez jeden rok.
2.3.2 Finan¢ni planovani

Cilem finan¢niho planovani je napldanovat si pifedpokladané ndklady a vynosy
souvisejici s podnikem jako celkem a znich pak vyhotovit pldnovanou rozvahu,
planovany vykaz ziskli a ztrat a plan penéznich tokl (cash flow). Tyto plany se
vétSinou vytvareji na obdobi tii az péti let. Prvni planovany rok by mél byt naplanovan
podrobnéji, nebot’ ndklady 1ze odhadnout celkem piesné. Planovani vynostl je ponékud
budouci poptavkou. Stanovené pldny nemohou byt téméi nikdy do detailu splnény,

proto se v prubéhu planovaciho obdobi aktualizuji dle skute¢nosti.
2.3.3 Hodnoceni investic

Kazdy planovany projekt by mél obsahovat né&jaké hodnoceni piedpokladanych
nezbytnych investic. K nejpouzivanéjsim metodam stanoveni efektivnosti podnikovych

investic patii tyto:
e metoda ,,Cisté souc¢asné hodnoty* investi¢ni akce NPV
e metoda ,,vnitini miry vynosu® investi¢ni akce IRR
e metoda ,,doby navratnosti*

2.4 Marketingové a distribucni faktory

Marketingové a distribucni faktory mohou mit pro rtizné podniky odliSny vyznam.
Firma, majici zky okruh zékaznikd, kteti velmi pfesné specifikuji své pozadavky, se na
marketing vétSinou nemusi zamétovat tak, jako podnik dodavajici spotifebni zbozi

s vysokym podilem na trhu. Vzhledem ktomu, Ze v mnoha odvétvich se pievis

19



poptavky nad nabidkou obratil nebo zacina obracet k previsu nabidky nad poptavkou,
marketing ziskava na dileZitosti.

Marketing hraje také klicovou roli ve strategickych planech spole¢nosti. Zajistuje
naptiklad fakt, Ze strategie spole¢nosti by se méla zabyvat uspokojovanim potieb svych
zakazniki.

2.4.1 Marketingovy mix

Marketingovy mix je souhrnem zakladnich nastroji podniku, pomoci kterého firma

dosahuje svych marketingovych cilii. Marketingovy mix zahrnuje ¢tyti zakladni oblasti,

oznacované jako 4P:
e Vyrobek (Product)
e Cena (Price)
e Distribuce (Place)

e Propagace (Promotion)
Vyrobek

Philip Kotler ve své knize uvadi, ze': ., Produkt je cokoli, co lze nabidnout na trhu
k upoutani pozornosti, ke koupi, k pouziti nebo ke spotrebé, co miize uspokojit touhy,
prani nebo potreby. Patii sem fyzické predméty, sluzby, osoby, mista, organizace,

myslenky.
Cena

Firmy dnes ¢eli velmi tvrdému a pomérné rychle se proménujicimu cenovému prostiedi.
V minulosti piedstavovala cena jeden z hlavnich faktorti, které ovliviiovaly nakupni
rozhodnuti. Dnes se v zemich s vyspélymi ekonomikami prosazuji spiSe necenové
faktory, nicmén¢ vyznam ceny v tomto sméru je stale, zejména u nékterych komodit,

vyznamny.

Cena je castka, kterou musi spotrebitel sménit, aby ziskal produkt ¢i sluzbu. Je zaroven

velmi flexibilnim prvkem marketingového mixu a jedinym prvkem, ktery pfindsi vynos.

"KOTLER, P. WONG, V. SAUNDERS, J. ARMSTRONG, G. Moderni marketing. Ptel. J. Langeriva, V.
Novy. 1. vyd. Praha: Grada Publishing, 2007. 1048 s. ISBN 978-80-247-1545-2.

20



To pfinasi fadu moZznosti, jak tohoto prvku vyuzit. Na druhé strané miize byt pravé cena
a cenotvorba zdsadnim problémem, jelikoZ ji mnoho spole¢nosti nedokéze dobie fesit.

v

Cenova politika zahrnuje nejen tvorbu cen vysledného produktu, ale také nertiznéjsi

slevy, nahrady, platebni lhuty ¢i avérové podminky.
Distribuce

Distribuce a distribu¢ni kandly jsou dal§im vyznamnym marketingovym nastrojem.
Distribuce zahrnuje ¢innosti podniku, které ¢ini produkt nebo sluzbu dostupné cilovym
zakaznikim. V dob¢& obrovského rozmachu internetu se vSak zacéinaji spole¢nosti, které
prodavaji vyhradné prostfednictvim tradi¢nich distribu¢nich kanall, obavat konkurence

prodejct obchodujicich po internetu.

Distribu¢ni politika zahrnuje kromé samotnych distribu¢nich kanala také dostupnost,

umisténi, zdsoby nebo dopravu.
Propagace

Propagace je nékdy také oznacovana jako komunika¢ni mix a jednd se o cilené osloveni
kupujiciho, ke kterému je smétfované urcité sdéleni. Jednou z Cinnosti propagace je
reklama. Je to placend, zpravidla neosobni, forma komunikace mezi obchodnikem a
zakaznikem. Zprosttedkovatelem reklamy jsou typicky masova média. Cilem reklamy
je zisk a zvySeni prodeje vyrobku ¢i néjaké sluzby. Dal§imi ndstroji propagace jsou
naptiklad osobni prodej, podpora prodeje, public relations nebo nastroje pirimého
marketingu. Zpravidla se k propagaci vyrobkt nebo sluzeb vyuzivaji riizné kombinace
zminénych néstrojli. Pro kazdy podnik jsou vSak vyhodné jiné druhy propagace, a proto
by si kazdy z nich mél dobie promyslet, kam bude investovat své prostfedky. Propagace
jako takova se vétSinou zameéfuje na urcitou cilovou skupinu zakaznik. Skupiny

muzeme rozdélit naptiklad podle véku, pohlavi, bydlisté nebo vzdélani.

v

P. Kotler uvadi, ze*: ,, Hlavnim problémem dneska je zodpovézeni otdzky, jak ziskat né

pozornost.

V soucasné dobé je velky problém, jak n€koho zaujmout, nebot’ lidé povazuji témét

vSechny druhy propagace za obtézujici a snazi se jim bud’ vyhybat nebo je ignorovat.

¥ KOTLER, P. Marketing v otdzkdch a odpovédich. P¥el. J. Kalova. 1. vyd. Brno: CP Books, 2005. 130
stran. ISBN 80-251-0518-0.
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2.5 SWOT analyza

SWOT analyza je metoda umoznujici utiidit kli¢ové poznatky a zavéry. Je zaloZzend na
zvazovani vnitinich faktori spolecnosti a faktorti okolniho prostfedi. SWOT analyza
dokéze komplexné vyhodnotit fungovéani firmy, nalézt problémy nebo nové moznosti
ristu. Byva soucasti strategického planovani podniku. SWOT analyza rozebird a

hodnoti ¢tyfi nasledujici oblasti:
e S = Strengths = Silné stranky
e W = Weaknesses = Slabé stranky a nedostatky
e O = Opportunities = Piilezitosti a dal$i moznosti
e T = Threats = Rizika a hrozby

Po urceni nejdulezitéjsich dil¢ich faktort vSech oblasti (S, W, O, T) nésleduje volba

nejvhodnéjsi strategie. Nabizeji se tyto moznosti:
e S-O strategie — maximalizace silnych strdnek — maximalizace pfilezitosti
e  W-O strategie — minimalizace slabych stranek — maximalizace pfileZitosti
e S-T strategie — maximalizace silnych stranek — minimalizace hrozeb
e W-T strategie — minimalizace slabych stranek — minimalizace hrozeb

Stanoveni dil¢ich faktord jednotlivych oblasti v§ak neni viibec snadny tkol. Proto se
zde pouziva celd fada nejriznéjSich metod, které by se daly rozdélit na dvé skupiny a to
na interni metody a externi metody. Oblasti Sa W (silné a slabé stranky) popisuji
vnitini stav podniku, oproti tomu oblasti O a T (pfilezitosti a hrozby) popisuji okoli
firmy. K analyze interniho prostiedi lze vyuzit napiiklad analyzu 7S faktori a
k prozkoumani okoli firmy lze vyuzit Porteriv model péti konkurencnich sil a

SLEPTE analyzu.

2.5.1 Analyza 7S

vvvvvv

firmy. Mezi analyzované oblasti patii:

e Strategie
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e Organizacni struktura
e Informacni systémy
e Styl fizeni
e Sdilené¢ hodnoty
e Spolupracovnici (lidské zdroje)
e Schopnosti
2.5.2 Porteruv model péti konkurenénich sil

Tato metoda hodnoti okoli podniku a jak jiZ nazev napovidd zejména oblast

konkurence. Porterv model zkouma téchto pét faktort:
e Rivalita mezi stavajicimi konkurenty
e Hrozba vstupu nového konkurenta na trh
e Hrozba vstupu substitutu na trh
e Vyjednavaci sila dodavatelt
e Vyjednavaci sila zdkaznikt
2.5.3 SLEPTE analyza

SLEPTE analyza byva oznacovana jako prostfedek pro analyzu zmén okoli. UmoZiiuje
vyhodnotit piipadné dopady zmén na projekt, které pochazeji z urcitych oblasti podle

téchto faktori:
e Socialni faktory
e Legislativni faktory
e Politické faktory
e Technologické faktory

e Ekologické faktory
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2.6 Financni analyza

Finan¢ni analyza je néstroj, ktery zkouma financni zdravi podniku v jeho minulosti,
soucasnosti a predpokladané budoucnosti. Finan¢né zdrava firma se vyznacuje
predevSim tim, Ze investorim zhodnocuje jejich vloZeny kapitdl pfimo umérné mife

rizika. Podnik by si také mél zachovat urcitou miru likvidity.
2.6.1 Uketni vykazy
Ugetnimi vykazy rozumime dokumenty, které zachycuji finanéni situaci podniku. Jejich
hlavnim cilem je poskytovat predevsim srozumitelné, Gplné a porovnatelné informace o
finanénim zdravi firmy, na zakladé kterych vedeni firmy stavi svd rozhodnuti.
Mezi nejdulezitéjsi ucetni vykazy patii:

e Rozvaha

e Vykaz zisku a ztrat (Vysledovka, VZZ7)

e Piehled o penéznich tocich (Cash-flow)

2.6.2 Vertikalni analyza rozvahy a VZZ

Vertikalni analyza, nebo také procentni analyza komponent, se zabyva stupniovitym
rozborem hlavnich polozek ucetnich vykazi. Lze tedy napiiklad snadno urcit, jakou ¢ast

celkového kapitalu (tedy pasiv) tvoii cizi zdroje nebo jen kratkodobé bankovni tivéry.
2.6.3 Horizontalni analyza rozvahy a VZZ

Horizontalni analyza, nebo také analyza trendu, zachycuje vyvoj jednotlivych polozek
v Case. Velice snadno se z ni dé vycist, kde firma ziskava a kolik a naopak, kde ztraci.
Zmény lze vy¢islit bud’ v absolutnich hodnotidch nebo v hodnotach relativnich (%), po

ptipad¢ a zaroven i nejcastéji kombinaci obou metod.
2.6.4 Rozdilové ukazatele

Ukazuji rozdily mezi souétem nékterych polozek kratkodobych aktiv a souctem
nékterych polozek kratkodobych pasiv. VyuZivaji se pfi fizeni obéznych aktiv. Mezi
zéakladni rozdilové ukazatele patii:

e Cisty pracovni kapital (CPK) = celkova ob&na aktiva - celkové kratkodobé

zavazky
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e Cisté pohotové prosttedky (CPP) = hotovost + bankovni uéty - kratkodobé

zavazky
e Cisty penézni majetek (CPM) = ob&zn4 aktiva - zasoby - kratkodobé zavazky
2.6.5 Pomérové ukazatele

Pomérové ukazatele jsou podilem dvou absolutnich ukazateld. Pro piehlednost a lepsi

orientaci je ¢lenime do nasledujicich skupin:
e Ukazatele rentability
e Ukazatele likvidity
e Ukazatele aktivity
e Ukazatele struktury kapitalu (nebo také zadluzenosti)
e adalsi
Ukazatele rentability:

Pomé&iuji konecny efekt vstupu dosazeny podnikatelskou ¢innosti. Jejich konstrukce se
181 podle toho, jaka kategorie zisku je v Citateli ptislusného ukazatele obsazena. Miize
to byt EBIT (zisk pted troky a zdanénim), EBT (zisk ptfed zdanénim, resp. hruby zisk)
nebo EAT (zisk po zdanéni, resp. Cisty zisk).

e rentabilita aktiv (ROA) = EB.IT
Aktiva
il . EBIT
e rentabilita vlastniho kapitdlu (ROE) = ———
Vlastni kapital
e rentabilita trzeb (ROS) = EBIT
Trzby

e adalsi (ROCE, ROI)
Ukazatele likvidity:

Rikaji, jak je podnik schopny dostat svym splatnym zavazkim. Cim jsou hodnoty
ukazatelli vys$i, tim je situace podniku v oblasti platebni pohotovosti lepsi. Pfili§
vysoké hodnoty ale znamenaji nadmérné mnozstvi n¢kterych obéznych aktiv, coz vede

k jejich malému zhodnocovani.
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Obezna aktiva

* bézna likvidita = Kratkodobé zavazky

Obezna aktiva - Zasoby

* pohotova likvidita = Kratkodobé zavazky

Financni majetek

e okamzitd (penézni) likvidita = Kratkodobé zévazky

Ukazatele aktivity:

Tyto ukazatele informuji, jak efektivné podnik hospodafi s jednotlivymi slozkami svych
aktiv. Vyjadieny jsou bud’ jako pocet obratek za jeden rok, nebo jako pocet dni

potiebny na jednu obratku.

e obrat celkovych aktiv (OCA) = Trzby |
Celkova aktiva
e obrat stéljch aktiv (OSA) = — 22
Stala aktiva
e obrat zasob (OZ) = Trzby
Zasoby
e doba obratu zasob = Zasoby %360
Trzby

e doba obratu zavazkli = Zav—azky x360

Trzby

Pohledavky <360

e doba obratu pohledavek =
Trzby

Ukazatele struktury kapitalu (zadluZenosti):

Popisuji zdroje, kterymi je financovan majetek podniku. Tyto zdroje mizeme rozdélit
na vlastni kapital a cizi zdroje. Cim vyssi je podil vlastniho kapitalu (a tedy stupei
samofinancovani), tim vyssi je financni stabilita podniku a tedy mens$i zavislost na
vétitelich. Zaroven ale plati, ze cizi kapital je levnéjsi nez vlastni diky tzv. dafiovému

Stitu.
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2.6.6

Cizi kapital
Aktiva

mira celkové zadluZenosti =

Vlastni kapital
Aktiva

koeficient samofinancovani =

EBIT
Naékladové aroky

urokové kryti =

Cizi zdroje - Kratkodoby fin. majetek

doba splaceni dluhti = ——— — -
Cisty pen. tok z provozni ¢innosti

Dalsi nastroje finan¢ni analyzy

Finan¢ni analyza je velmi komplikovany proces zkoumani finan¢niho zdravi firmy.

Vyse popsané metody jsou témi nejzakladnéjsimi a vétSinu z nich pouziji i v praktické

¢asti této prace. Existuji vSak jesté dalsi daleko sofistikovanéj$i metody, kterymi se da

posuzovat finan¢ni situace firmy. Patfi mezi n€ napiiklad:

Finan¢ni paka
Alternativni ndklady (primérné vazené naklady kapitalu) a EVA
model CAPM (WACC)
Bonitni modely
o Quick test podle Petera Kralicka
o Index bonity
Bankrotni modely
o Altmantv index
o Index divéryhodnosti ¢eského podniku

a dalsi.
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3 ANALYZA PROBLEMU A SOUCASNE SITUACE

3.1 Financ¢ni analyza
3.1.1 Ucetni vykazy

Spolegnost Algora, jak jiz bylo fe¢eno, vznikla teprve 21.5. roku 2008. Ugetni vykazy
firmy nemaji tedy takovou vypovidaci hodnotu, jakou bychom si piéli. Pro tuto analyzu
mi poslouzi ucetni zavérka za rok 2008, tedy za obdobi cca 6-ti mésicti fungovani
firmy. Od vedeni spolecnosti se mi nepodafilo ziskat piehled o penéznich tocich, budu

st tedy muset vystacit s vykazem zisku a ztrat a s rozvahou.

3.1.2 Vertikalni analyza rozvahy a VZZ

Tabulka 1: Vertikalni analyza rozvahy

2008 v %

Aktiva celkem 500 100,00
Pohledavky za upsany zékladni kapital 100 20,00
Dlouhodoby majetek 0 0,00
Obézna aktiva 400 80,00
Zasoby 5 1,00
Kratkodobé pohledavky 98 19,60
Kratkodoby fin. majetek 297 59,40
Casové rozliseni 0 0,00

Pasiva celkem 500 100,00
Vlastni kapital 435 87,00
Zakladni kapital 200 40,00
VH bézZného
Ucetniho obdobi (+/-) 235 47,00
Cizi zdroje 65 13,00
Kratkodobé zavazky 65 13,00
Bankovni uvéry 0 0,00
Casové rozligeni 0 0,00
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Tabulka 2: Vertikalni analyza VZZ

2008 v %
CELKOVE VYNOSY 1206| 100,00
Trzby za prodej zbozi 904 74,96
Naklady vynalozené na prodej zbozi 585 48,51
Obchodni marze 319 26,45
Trzby za prodej vl. vyrobkil a sluzeb 302 25,04
Spotfeba materialu a energie 137 11,36
Sluzby 107 8,87
Pfidana hodnota 377 31,26
Osobni naklady 130 10,78
Dané a poplatky 10 0,83
Provozni VH 237 19,65
Ostatni finan¢ni naklady 2 0,17
Financ¢ni VH -2 -0,17
VH za béznou ¢innost 235 19,49
Mimoradny VH 0 0,00
VH za ucetni jednotku 235 19,49

Z vySe uvedeného plyne, Ze spole€nici splatili

doposud pouze jednu polovinu

zakladniho kapitdlu. Zajimavé je, Ze firma nemé Zadny dlouhodoby majetek. To je

zpusobeno tim, Ze firma nema nic, co by mélo hodnotu vyssi, nez 40 000 K¢&, proto je

tento majetek firmy zauctovan jako spotfeba. To vede ke zkresleni vysledku

hospodareni, ktery tak ¢ini pouze 20% z celkovych vynost, i kdyZz skutecnost je o

poznani lepsi. Spole¢nost ma pouze kratkodobé zadvazky z obchodnich vztaht, které ¢ini

pouze 13% celkového majetku spolecnosti.

3.1.3 Horizontalni analyza rozvahy a VZZ

Horizontalni analyza se zabyva trendem jednotlivych poloZek v Case. Vzhledem ke

kratké dobé existence spolecnosti nelze tuto ¢ast finanéni analyzy provést.

3.1.4 Rozdilové ukazatele

Tabulka 3: Rozdilové ukazatele

ROZDILOVE UKAZATELE: 2008
Cisty pracovni kapital (CPK) 335
Cisté pohotové prosttedky (CPP) 232
Cisty penézni majetek (CPM) 330
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Z tabulky je patrné, ze firma vzhledem ke sva velikosti disponuje dostatkem financi,

zejména diky nizkému zadluZeni.
3.1.5 Pomérové ukazatele

Tabulka 4: Ukazatele rentability

UKAZATELE RENTABILITY: 2008
Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) 0,540

- sazba pétiletych statnich dluhopist 0,0484
Rentabilita aktiv z VH po zdanéni (ROA) 0,470
Rentabilita aktiv (ROA) z EBIT 0,470
Rentabilita dl. kapitalu (ROCE) z EBIT 0,540
Rentabilita trzeb (ROS) 0,195
Rentabilita vlozeného kapitalu (ROI) 0,470

Z tabulky je zfejmé, Ze rentabilita firmy je vice nez dobra. Napiiklad ROE v porovnani

se sazbou pétiletych statnich dluhopist je vice nez desetinasobna.

Tabulka 5: Ukazatele aktivity

UKAZATELE AKTIVITY: 2008
Obrat celkovych aktiv (OCA) 2,412
Doba obratu zavazkul 9,711
Doba obratu pohledavek 29,741

Vzhledem k faktu, Ze spolecnost standardné vystavuje faktury s dobou splatnosti 14

dnt, je doba obratu pohledavek pomérné velka.

Tabulka 6: Ukazatele zadluZenosti

UKAZATELE ZADLUZENOSTI: 2008
Mira celkové zadluZzenosti 0,130
Koeficient samofinancovani 0,870

Zde je ziejmé, ze firma je financovana z vlastnich zdrojti. Mira celkové zadluzenosti ve

vysi 13% je zplsobena kratkodobymi zavazky z obchodnich vztahl s dobou obratu cca

10 dni.

Tabulka 7: Ukazatele likvidity

UKAZATELE LIKVIDITY 2008
Okamzita likvidita 4,569
Pohotova likvidita 6,077
Bézna likvidita 6,154
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Vzhledem k téméf nulovému zadluZzeni firmy a zadnému dlouhodobému majetku je

likvidita firmy vyborna.
3.1.6 Index diuvéryhodnosti ¢eského podniku (INO1)

Tabulka 8: Index INO1

aktiva/cizi zdroje 7,69
EBIT/nakladové droky® 235,00
EBIT/aktiva 0,47
vynosy/aktiva 2,41
obézna aktiva/(kratkodobé zavazky + kratkodobé bankovni Gvéry) 6,15
INDEX DUVERYHODNOSTI: 13,303

I pres lehké zkresleni vychazi index INO1 vice nez dobfe v porovnani s hrani¢ni
hodnotou, kterd je rovna 1,77 je vice nez sedminasobny. Lze tedy tvrdit, Ze firmé

nehrozi bankrot.

3.2 SWOT analyza

3.2.1 Analyza obecného okoli podniku (SLEPTE)

Jak jiz bylo uvedeno v bodé 1.1, spolecnost Algora je malou zacinajici firmou, ktera se
pohybuje na trhu chladicich zafizeni — konkrétnéji ,,bytovych* klimatizaci. Vzhledem
k ptedmétu podnikdni a velikosti firmy plisobi spolecnost témér vyhradné

v Jihomoravském kraji.
Socialni faktory

Demografické charakteristiky jako naptiklad: velikost populace, v€kova struktura,
geografické nebo etnické rozlozeni se v soucasné dobé nijak vyrazné¢ neméni a pokud

ano, tak jejich vliv na fungovani spolec¢nosti je zanedbatelny.

Dal$im vyznamnym faktorem ovlivitujicim poptavku je zivotni troven populace, ktera
v minulosti vykazovala vzestupny trend, avSak na koncem roku 2008 byl tento trend
vyznamné omezen celosvétovou finanéni krizi, kterd jak si dale ukdzeme negativné

ovlivnila celou fadu skute¢nosti.

? Firma Algora ma nakladové uroky rovny nule, coZ ve jmenovateli vzorce nelze pouZit, proto jsem
pouzil nakladové troky ve vysi 1000 K¢
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Mira nezaméstnanosti v uplynulych mésicich vcelé CR rapidné stoupala, pravé
v disledku jiz zminéné financni krize. Na tuto skute¢nost milize spolecnost Algora
pohlizet ze dvou riaznych uhli. Pozitivem této skuteCnosti je fakt, ze klesa cena
pracovni sily. Negativem je potom skutecnost, Ze se ztratou zaméstnani jde ruku v ruce i

ztrata kupni sily, a tedy pokles poptavky.

Vyse jsem napsal, zZe pracovnich sil je na trhu dostatek. Ma to vSak jeden hacek a tim je
kvalifikovanost potencialnich zaméstnancti. V soucasné dobé vzhledem k rostouci
poptavce po bytovych klimatizacich se naplno projevuje nedostatek odbornikli na
chladici zafizeni a jejich vysokd cena. Piipadnd rekvalifikace nekvalifikovanych

pracovniki je pomérné ndkladna, ale co hiife t€Zko dostupna.
Legislativni faktory

Soulasna uprava zakona je pro firmu Algora v celku nepiizniva, nebot'’: ,,Dne 31. 12.
2008 vstoupil v platnost zakon 483/2008 Sb. jako novela zdkona 86/2002 Sb. o ochrané
ovzdusi, kterym vstoupilo v platnost narizeni Komise EU ¢. 303/2008. V tomto narizeni
Jjsou stanoveny minimalni poZadavky a podminky pro vzdjemné uznavani k certifikaci
spolecnosti a pracovnikii, pokud jde o staciondrni chladici a klimatizacni zarizeni a
tepelnd cerpadla obsahujici nékteré F - plyny. Tuto certifikaci budou po 4. cervenci
2009 muset mit ti, kteri s vySe zminénymi zarizenimi pracuji. Platnost starsich povoleni
a certifikaci se timto rusi. Proto je nutné prepracovat systém Skoleni tak, aby odpovidal

pozadavkum narizeni Komise EU ¢. 303.%

V souvislosti s vySe uvedenym zdkonem se mluvi o problémech MZP certifikovat
vSechny zdjemce do stanoveného terminu, coz pro celé odvétvi nebude lehké. Za
urc¢itych okolnosti to v§ak miize pro spolecnost Algora znamenat nemalou konkurenéni

vyhodu.

Jednou z vyhod by téz mohly byt protikrizové programy MPSV Skoleni je $ance a
Vzdélavejte se!, které podnikiim, ale i zaméstnancim ddvaji moznost na ziskani

finan¢nich prostfedki nezbytnych pro vzdélavani.

! SCHKT - skoleni a kurzy (online) internetova stranka Svazu chladici a klimatizaéni techniky. Dostupna
na www: http://schkt.tradecentrum.cz/index.php?menulD=183
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Dalsi vyznamnou vyhodou jsou bezesporu dotaéni programy MZP a Statniho fondu
zivotniho prostiedi které maji za cil dotovat vymeny neekologickych topnych systémi
za ty ekologické, kterymi jsou napiiklad tepelné Cerpadla. Tento dotacni program zacal

v bfeznu 2009 a jeho trvani se predpoklada az do roku 2012.

Ostatni legislativni faktory jako napfiklad datiové zdkony, obchodni pravo, pravni
uprava BOZP nebo funkénost soudli a vymahatelnost prava jsou pro vSechny firmy

stejné a nezbyva tedy, nez se ptizpusobit.
Ekonomické faktory

Drtivd vétSina ekonomickych ukazateli byla v neddvné minulosti a stale jeSté je
negativné ovlivnéna doznivajici celosvétovou finan¢ni krizi. Budouci mira inflace se
neda odhadovat, ta minulé se nevyvijela zrovna podle o¢ekévani a ta soucasna je jaka je
a je pro vSechny stejnd. TaktéZ kurz koruny na finan¢nich trzich je v posledni dobé
zna¢né nestabilni a nedé se nic predpovidat. Nicméné oslabujici koruna miize znamenat
zvySeni cen klimatizacnich jednotek, coz by pravdépodobné znamenalo pokles celkové

poptavky.

Co se tyc¢e dostupnosti cizich zdroji financovani, tak v posledni dobé banky zpfisnily
podminky pro poskytovani uvérd, avSak pro spolecnost Algora to nemé zasadni

vyznam, jak si ukdZeme pozdé&ji ve finan¢ni analyze.
Politické faktory

Politika hraje v podnikani obecné velkou roli, zvlasté pak pokud jde o malé firmy.
VSichni jisté vime, které politické strany podporuji rozvoj malého a stfedniho podnikéni
u nas a které jej naopak ,,brzdi“. Soucasna nestabilni politickd situace nemuizZe pfinést

firmam nic dobrého.
Technologické faktory

Klimatizace jako takova je v podstat¢ jisty druh tepelného Cerpadla. Konkrétné se jedna
o tepelné cerpadlo vzduch-vzduch. Co se tyce tepelnych Cerpadel, tak je to v soucasné
dobé technologicka Spicka ve zpiisobech vytapéni, ale 1 chlazeni. Vyzkum a vyvoj jde
samoziejm¢ kuptedu, ale spiSe smérem zlepSeni efektivity tepelnych cerpadel, nez

k nahrazeni né¢im novym.
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Ekologické faktory

Ekologie je v poslednich letech velmi vyzdvihovana. Jak jsem jiz vySe uvedl, tak ptisné
ekologické normy mohou mit 1 negativni vlivy na podnikdni v oblasti tepelnych
Cerpadel a klimatizaci. Ale co je podstatnéjsi, tak pravé globalni oteplovani a stale se
zptisujici ekologické normy a celkovy diraz na Setfeni energetickych zdroji bude mit
za nasledek to, ze se ztepelnych cerpadel v budoucnosti stane velice zadané zbozi,
nebot’ tepelné cerpadlo nevylucuje do ovzdusi Zadné Skodlivé plyny, jeho efektivita pti
vytapéni je o mnoho vyssi, neZ u béznych zplsobli vytapéni, a je to zatim jediny

pouzitelny zptlisob, jak mizeme efektivné chladit.
3.2.2 Analyza oborového prostiedi (Portertiv model)
Rivalita mezi stavajicimi konkurenty

Na zacatku této prace jsem jiz zminoval, Zze v soucasné dobé& se na trhu ,,bytovych
klimatizaci* v Jihomoravském kraji nevyskytuje z4dnd dominantni firma a jedna se
spiSe o ,,dokonalou* konkurenci. V této dobé¢ stale poptavka prevysuje nabidku bohuzel
pouze v letnich mésicich a tak o néjaké rivalit¢ nemlze byt fec. Jind situace nastava
v obdobich, kdy se teploty pohybuji kolem dvaceti stupiiti Celsia (typicky jaro a zacatek
podzimu). V tomto obdobi se stdvd z oboru ,,bojisté¢” o kazdou zakazku, kterych je
mén¢ nez firem, které tyto sluzby poskytuji. V zimnich mésicich se poptavka dostava
téméef na bod mrazu a firmy, které se zabyvaji pouze klimatizaci, nemaji moc Sanci na

preziti. Jedinou moznosti je provadeéni servisi, coz ovSem neni pfili§ lukrativni.

Trochu odli$na je situace na trhu tepelnych ¢erpadel pouzivanych pro vytapéni objekti.
Tam je konkurence o néco tvrdsi, firmy jsou vétsi a je jich méné, coz plyne z finanéni

naro¢nosti oboru.
Hrozba vstupu nového konkurenta na trh

Jak jsem jiz zminil, tak trh s se sluzbami souvisejicimi s ,,bytovymi* klimatizacemi je
v letnich mésicich nenasycen nabidkou, a proto je zde velké riziko pfilivu novych
konkurentii. Co se ty€e finan¢ni narocnosti, tak tato stranka nepiedstavuje pro vétSinu
zdjemcl vyznamnou bariéru vstupu do odvétvi. Z diivodi pomérné nizké finanéni
narocnosti se z trhu, ktery nabizi montéaze ,,bytovych® klimatizaci, stava ,,mravenisté®,

kde jsou stovky drobnych firem nebo zivnostnikii. Vyznamnou bariérou vstupu do
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odvétvi jsou vsak legislativni pozadavky, jak jiz bylo uvedeno ve SLEPTE analyze.
Z téchto pozadavkil, v ptipadé jejich splnéni, by se mohla v budoucnu stat velka
konkuren¢ni vyhoda firmy Algora. Pravé ptisné ekologické normy by mohly mit za
nasledek eliminaci ¢asti firem v oboru a tedy jesté lepsi pozici spolecnosti Algora na

tomto trhu.
Hrozba vstupu substitutu na trh

Klimatizace, jakozto chladici zafizeni at’ uz do bytu, kancelaie, rodinného domu nebo
serverovny, ma svoji pozici na trhu v celku jistou, protoze zadny substitut klimatizace
neexistuje. U tepelnych cCerpadel to vypadd trochu jinak, ale s ohledem na Zivotni
prostiedi a stale piisné€j$i ekologické normy se nedd ocekdvat, Ze by byla tepelna
Cerpadla z trhu vytlatena nécim jinym. Pravé naopak. Da se ocekavat, ze tepelnd
¢erpadla budou postupné vytlacovat konvenéni zplsoby vytapéni, jako jsou zemni plyn,
uhli a elektrické piimotopy. Jediny zplsob vytapéni, ktery miize z ekonomického
hlediska konkurovat tepelnému Cerpadlu je vytapéni spalovanim dieva v nejriznéjsich
podobach. Jedna se sice o obnovitelny ptfirodni zdroj, avSak spalovanim cehokoliv
vznikaji takzvané sklenikové plyny, takze se da ocekavat legislativni omezovani
vytapéni timto zplsobem. Dal§i nevyhodou u spalovani dieva jsou pozadavky na
skladovaci prostory a nutnost neustalé obsluhy.

Kdyz to celé shrneme, tak tepelna Cerpadla, at’ uz pouzitad pro vytapéni nebo pro
chlazeni, se v soucasné dob¢ ani v dohledné budoucnosti nemusi obavat o svoji pozici
na trhu z divodu hrozby vstupu substitutu na trh.

Vyjednavaci sila dodavateli

Spolec¢nost Algora potiebuje ke své ¢innosti celou fadu spottebniho materialu, k jehoz
zajiSténi vyuziva nejriznéjsich specializovanych obchodt, kterych je ve mésté Brné
dostatek a neda se tedy hovotit o jakékoliv vyjednavaci sile dodavateli.

Mimo spotiebniho materidlu pouziva spolecnost ke své praci jak bézné, tak i specidlni
naradi, které je bézné k dostani, takze ani zde neni problém.

Posledni a nejdulezitéjsi skupinu véci nezbytnych k chodu spolecnosti tvoii samotné

klimatiza¢ni jednotky. Na nasem trhu pasobi celd fada vyrobcu klimatizaci a tepelnych

cerpadel a ndklady na zménu dodavatele nejsou nijak horentni. Z tohoto pohledu je tedy
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vyjednavaci sila dodavatell v celku zanedbatelnd. Na druhou stranu spole¢nost Algora
montuje klimatizace znacky Sinclair, které firma odebira od smluvniho dodavatele,
kterym je firma NEPA. Tady by se firma Algora mohla dostat do potizi, nebot’ je
vazana pouze na jednoho dodavatele klimatizaci a v ptipad¢, ze by se on v sezon¢€ dostal

do problémt, mohlo by to znamenat nemalé finan¢ni ztraty pro spole¢nost Algora.
Vyjednavaci sila odbératelu

V soucasné dobé¢, jak jsem jiz uvedl, se vyjednadvaci sila odbérateld méni spolu
s obdobim. V letnich mésicich, kdy firmy nejsou schopny pokryt poptavku a vznikaji
¢ekaci doby az nékolik mésicl, je vyjednavaci sila zdkazniki zna¢né omezend az
zanedbatelnd. Proti tomu v zimnich mésicich si mohou odbératelé takika diktovat
vesSkeré podminky realizace zakazky, coz pro firmu Algora neni pravé vyhodné.
V jarnich a podzimnich mésicich, kdy je nabidka o néco vys$i, nez poptavka je

vyjednévaci sila odbératelti také znacna.
3.2.3 Interni analyza (7S)
Strategie

Pivodni zamyslenou strategii vlastnikd spole¢nosti Algora bylo vybudovat malou
nizkondkladovou firmu s nizkym poc¢tem zaméstnanct (dva spolecnici + maximalné
jeden az dva dalsi zaméstnanci). Od téchto tivah bylo zahy upusténo z divodu obrovské

poptavky v letnich mésicich, kdy byla firma nucena odmitat potencialni zdkazniky.

Zde se ovsem vyskytl drobny problém. Jak uzivit firmu v mésicich kdy je poptavka po
klimatizacich velmi nizk4a? Z toho divodu zacalo vedeni spole¢nosti uvazovat o
rozsifeni portfolia svych sluzeb o takovou sluzbu, kterd caste¢né¢ vyrovnd sezonni
vykyvy poptavky. Jako nejpfijatelnéjs$i se jevi feSeni expandovat na trh s tepelnymi
Cerpadly ur€enymi pro vytapéni objektii. Toto rozsifeni firmy bude ovSem vyzadovat

nemalé investice jak do majetku firmy, tak i do dalSiho vzdélani zaméstnanct.

Co se tyce regionalniho rozdéleni trhu, tak by spole¢nost rada setrvala v Jihomoravském

kraji a zejména v okoli Brna.

Firma by si také rada zachovala svoji pivodné planovanou nizkonédkladovost.
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Organizacni struktura

Celou organiza¢ni strukturu spolecnosti Algora, jak jiz bylo zminéno v kapitole 1.1.2,
tvoii dva spolecnici, ktefi jsou zarovedt i v8im ostatnim ve firmé&. Uetnictvi vede firmé
externi ucetni a samotné montaze klimatizaci provadéji sami spolecnici za pomoci
prilezitostnych brigddnikd. Tato skutecnost se vSak pravdépodobné v nadchdzejici
sezén¢ zmeéni a montaze povede jeden stadly zaméstnanec a pracovni tym sloZeny

prozatim z brigadnikti zejména z fad studentt.
Informacni systémy

Spolecnost Algora je Microsoft registered partner, z cehoZz vyplyva, Ze pro svoji ¢innost

vyuziva zejména produkty spole¢nosti Microsoft.

Po hardwarové strance je firma vybavena malou firemni siti (drdtovou, bezdratovou 1
virtualni'"), ktera se sestava z jednoho serveru, stolniho PC a pfenosného potitate. Na
serveru, ktery je zapojen pies zalozni zdroj, se data ukladaji na disky zapojené do
RAID5'" pole s technologii HOT SWAP", coZ piedstavuje maximalni bezpe&i pro

firemni data.

Co se tyce softwaru tak na vSech pocitacich firma pouziva OS Microsoft Windows. Pro
chod firmy jako takové slouzi Microsoft Small Business Server 2003, ktery umi vSe, co

mala firma pottebuje. Veskeré informacni technologie si firma spravuje sama.

Styl Fizeni

Spolecnost je fizena v demokratickém duchu. Oba spolecnici spolu konzultuji rizné
moznosti a spole¢né vybiraji ta nejlepsi feSeni. Co se tyce piipadnych ,,zaméstnancii‘
tak 1 od nich si spolec¢nici ¢asto nechaji poradit a konzultuji s nimi vhodné postupy. Lze

tedy fici, ze na fizeni firmy se podileji vSichni jeji pracovnici. Co se tyCe vztahii mezi

" Virtudlni sit’ se tvafi jako lokalni sit, avsak jeji jednotlivé prvky jsou fyzicky propojeny pouze siti
internet. Pocitac se tedy tvaii jako Ze je v lokalni siti, avSak ve skute¢nosti mtize byt kdekoliv na svété,
kde je pfipojeni k internetu.

'2 RAIDS pole je systém ktery uklada data duplicitng na dva pevné disky. P¥i havarii jednoho z nich firma
nepiijde o data.

" Technologie HOT SWAP umoziiuje za chodu pogitade vyjmuti jednoho z pevnych diski (zpravidla
nefunkéniho) a jeho nahrazeni jinym (zpravidla novym). Obsluha tak neztraci ¢as vypinanim a zapinanim
serveru a zaroven neni omezen piistup na server.
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pracovniky, tak ve spolecnosti Algora panuje dosti familidrni atmosféra, coz v praxi

znamena, ze spole¢nici nedavaji nijak vyrazné najevo, Ze oni jsou pani.
Sdilené hodnoty

e prizplisobeni se potfebam zékaznikl

e dlvéryhodnost, profesionalita a odbornost

e vysoka troven a kvalita poskytovanych sluzeb

e ochrana zivotniho prostredi

e vstficné a pratelské vztahy k zakaznikiim

e pfizplisobeni prostfedi ve firm& tak, aby v ném potencidlni zaméstnanci

pracovali radi
Spolupracovnici

Jak jiz bylo uvedeno v odstavci organizacni struktura, firma ma prozatim pouze 2 stalé
zaméstnance, coz skytd velkou vyhodu v jednoduchosti fizeni firmy a jeji
nizkondkladovosti. Na druhou stranu se tento fakt stdva problémem v situaci, kdy ma
firma realizovat vét§i mnozstvi zakdzek soucasné a nedostdva se ji lidskych zdroji.
Spole¢nost Algora by dle mého nazoru potfebovala jednoho az dva kvalifikované
zaméstnance, ktefi by byli schopni fidit montdZe a vést piipadné brigadniky z fad
studenti. Vyuzivani studentli coby pomocné pracovni sily je pro spolecnost idealni,
nebot’ drtiva vétSina zakazek se realizuje pravé v obdobi prazdnin a Ize tedy pomérné

snadno ziskat levnou, avSak nekvalifikovanou pracovni silu.

K tomu, aby si spole¢nost Algora mohla dovolit zaméstnat jednoho ¢lovéka a zajistit
jeho odpovidajici kvalifikaci bude tfeba nemalych investic a to je pro firmu za

soucasn¢ho stavu nemyslitelné.
Schopnosti

Z divodu pomérné vysoké fluktuace pracovnikd (brigddnikd) jsou schopnosti firmy
jako celku znaéné omezovany. Zadny z nové prichozich pracovniki nezvlada své ukoly
hned od zac¢étku tak, jak by bylo tfeba. Samotni spole¢nici zvladaji odborné i pomocné
prace v celku obstojné, avSak jsou na to pouze dva. Co se tyce fizeni firmy, tak jejimu

vedeni by neuskodilo prohloubit si znalosti z oblasti ekonomie.
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3.2.4 Shrnuti zavéru dil¢ich analyz
Silné stranky

Mezi silné stranky firmy patii zejména zadluzenost firmy, kterd je takika nulova. Dale
pak nizké naklady na celkovy provoz firmy zptsobené piedevsim nizkou fixni slozkou
nakladi. Firma si pronajimé pouze jednu kancelaf s malym skladem, pro svoji ¢innost
nepotiebuje zddné drahé stroje ani pfistroje a zaméstndva na HPP pouze dvé osoby
(spole¢niky - jednatele). Tedy v piipadé nedostatku zakazek nemusi platit

zameéstnancum za ,,nicnedélani.
Slabé stranky

K slabym strankdm by se dal zaradit nizky pocet zaméstnanct z divodu montdznich
kapacit pfi sezonnim nartstu poptavky. Firma pak neni schopna reagovat na vSechny
poptavky a je nucena odmitat zakazniky, pfipadné stanovovat nepiijatelné dodaci lhtty.
Za touto slabinou firmy ziejmé stoji Spatnd organizace prace ze strany vedeni a do jisté
miry nevédomost a malé zkuSenosti vedeni (firma vznikla na jate roku 2008). Nesmime
také zapomenout, Ze klimatizace je Cist¢ sezonni zdlezitost, a proto dochazi
k vyraznému vykyvu trzeb. Vyznamnou slabinou spolecnosti je také velmi slaba
propagace nabizeného produktu. Dalsi slabou strankou je fakt, Ze firma Algora je

vazéana pouze na jednoho dodavatele klimatiza¢nich jednotek.

Prilezitosti

Ptilezitosti firmy, vzhledem k pfedmétu podnikdni a tlakiim ze strany ekologt, kde by
se firma mohla rozvijet, je trh tepelnych cerpadel. Tepelné Cerpadlo pracuje na stejném
principu jako klimatizace, avSak oproti klimatizaci slouzi k vytapéni vnitinich prostor.
Z vyse uvedeného plyne, Ze firma Algora spol. s r.o. disponuje témét v§emi potiebnymi
znalostmi i vybavenim pro montdze tepelnych cerpadel, ¢imz by caste¢né vyrovnala
sezonni vykyvy v trzbach. Vyznamnou podporou této pftilezitosti jsou pro firmu

nejrizngjsi dotaéni programy MZP.
Hrozby

V soucasné dobé je firma nejvice ohrozena svétovou ekonomickou krizi. Protoze
klimatizace jako takova je pro vétSinu obyvatelstva spiSe luxusnim zbozim, v disledku

krize by mohla prudce poklesnout poptavka po ni a tim by firma mohla utrpét. Dalsi
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hrozbou je pfiliv konkurentd do tohoto odvétvi, které se v souCasnosti dynamicky
rozviji. Posledni vyznamnou hrozbou jsou pro firmu Algora neustdle se zpiistiujici

ekologické normy a nutnost certifikace firmy a jejich zaméstnanct.
Resumé

Rozsitenim portfolia poskytovanych sluzeb o komplexni dodavky tepelnych Cerpadel
slouzicich pro vytapéni nemovitosti vyuZije spolecnost Algora celé fady svych silnych
stranek, eliminuje valnou vétsSinu svych slabych stranek, také vyuZzije svych pftilezitosti

a zaroven eliminuje n¢které hrozby.
3.3 Marketingové a distribucni faktory

3.3.1 Marketingovy mix
Produkt

Produktem firmy Algora je montaZ a servis klimatiza¢nich jednotek znacky Sinclair,
véetné¢ zaruéniho 1 pozéarucniho servisu. Firma Algora nabizi moznost vyuziti
prodlouzené zaruky na zbozi az 3 roky. Vzhledem k faktu, ze se jedna o individualni
sluzby, se firma snazi vychdzet svym zdkaznikim vstiic a montaze provadét podle

jejich ptani. To se tyka designu, kvality i asu.

Za predpokladu, Ze by se vedeni spolecnosti Algora rozhodlo realizovat nasledujici
podnikatelsky plan, produkt firmy by se rozsitil o komplexni dodavky (navrh, dodani,

montdz, servis) tepelnych ¢erpadel slouzicich pro vytapéni objekti.
Cena

Co se tyce ceny, tak se jednd o individudlni sluZzby, proto nelze sestavit smérodatny
cenik pro zékaznika, ale cena za kterou se findlni produkt prodava je stanovena
dohodou mezi smluvnimi stranami. Stejné tak jsou dohodnuty i terminy dodani a mozné
slevy. Platebni podminky jsou stanoveny firmou tak, ze zdkaznik po podpisu smlouvy o
dilo uhradi dodavateli zdlohu ve vysi 50% odhadované ceny zakéazky. Po dokonceni dila
zékaznik uhradi zbytek z dohodnuté ceny ve lhit¢ max. 14 dnl. Platba miize byt
uhrazena jak hotové, tak i bankovnim pfevodem. Moznost splatek firma v soucasné

dobé neposkytuje.
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Distribuce

Spole¢nost Algora pusobi v Jihomoravském kraji a po dohod¢ je mozné provadét
montaze po celé Ceské republice. Klimatizadni jednotky putuji ze skladu vyrobce
zasilkovou sluzbou do sidla firmy Algora, kde je firma pfevezme a dalsi distribuci
obstarava vlastni autodopravou. Za urcitych okolnosti, kdy si firma nemiZze dovolit
¢ekat na zésilkovou sluzbu, se klimatiza¢ni jednotky vyzvedavaji pfimo u dodavatele
v Tisnové. Pokud by se firma rozhodla poskytovat sluzby 1 v oblasti tepelnych cerpadel
bylo by nezbytné, aby si pofidila vétsi uzitkovy automobil, namisto stdvajiciho

osobniho.
Propagace

Hlavni ¢asti propagace je bezesporu reklama, kterou firma Algora podle mého ndzoru
dosti zanedbava. Vzhledem k velikosti firmy si nemtze dovolit svoji reklamu
prezentovat v masovych médiich jako jsou televize, rozhlas nebo tisk. Navic by to bylo
1 zbytecné vzhledem k cilové skupiné zakaznikli, kterou jsou predev§im obyvatelé

mésta Brna a dale pak celé jizni Moravy.

V dne$ni dobé je snad nezbytnosti oslovovat potencidlni zdkazniky prostfednictvim
internetu. Je to finan¢né dostupné a zdkaznici cCasto vyuzivaji k vyhleddvani
nejriznéjSich sluzeb pravé internet, protoze je to levné, rychlé a ptehledné. Je
samoziejmosti, ze firma Algora ma svoji internetovou prezentaci v podob¢ téméf
statickych www stranek. Na prvni pohled stranky vypadaji ptehledné, libivé, bez
zbyte¢nych informaci ¢i reklam. Potencidlnimu zédkaznikovi sdéluji témét vSe podstatné,
avsak v nékterych ptipadech az piili§ stru¢né (chybi orientacni cenik, oblast plisobeni

firmy).

Nejvétsi nedostatek téchto stranek vSak spociva zcela jinde. Autor podle mého nazoru
dosti podcenil SEO' a tim zptisobil, Ze stranky firmy Algora tém&f nikdo nenajde. Web
firmy je sice uveden na kazdé vizitce a na firemnim vozidle, ale toho si vSimne
malokdo. V dneSni dob& drtivda vétSina lidi vyuziva internet k vyhledavani a

porovnavani nabidek rGznych firem. DalSim faktem je, ze firma si umisténi ve

' Search engine optimization — optimalizace pro vyhledavace. Po zadani kli¢ovych slov vyhledavag
najde stovky stranek a sefadi. Cilem SEO je umistit pozadované www stranky na zacatek
vygenerovaného seznamu.
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vyhledavacich neplati, coz by stranky spolecnosti Algora vyrazné zviditelnilo. To

pfedstavuje vyznamny problém pro firmu v oblasti ziskdvani novych zdkaznik.

Dalsimi zptsoby propagace, které firma pouzivd je umisténi reklamy na firemnim
vozidle, coz je sice pomérné levné, ale zaroven ne piiliS ucinné feSeni. Nesmime
opomenout doporuceni spokojenych zdkaznikli, coZz ovSem zatim také nemé kyzeny

efekt.

Nyni zhodnotim dal$i mozné zptisoby propagace, které firma Algora nepouziva. Jsou to
naptiklad: obchodni zastupci, statické reklamni plochy (billboardy, plakaty), atd., které
ovSem pro firmu nejsou pfili§ vhodné, at’ uz z finan¢nich diivod nebo uzkému okruhu

potencidlnich klientd.

Dalsi nevyuzitou moznosti, dle mého nazoru vhodnou, je propagace pomoci letakt
doruc¢ovanych do postovnich schranek potencidlnich zdkaznikd. Jedna se o metodu ne
prili§ ndkladnou a odhaduji, Ze v tomto konkrétnim ptipad¢ by v kombinaci s kvalitni
internetovou prezentaci firmy (v podobé www stranek) byla maximaln¢ efektivni. Akce
by byla zaméfena predev§im na firmy s kancelafemi nebo serverovnami, rodinné domy
a vily, ale také na bytové novostavby ¢i pudni vestavby. Tuto akci by bylo vhodné
provést v obdobi, kdy teploty vzduchu dosahuji roéniho maxima, nebot’ pravé tehdy si

lidé nejvice uvédomuji, Ze klimatizace by pro n€¢ mohla byt pfinosem.

Co se podpory prodeje tyce, mohla by firma zvazit vhodnost zavedeni systému
»doporu¢ a ziskej, stim, Ze by né&jak odménovala své zakazniky ktefi firmeé
zprostiedkuji dalsi zakazku. V oboru, ve kterém firma podnikd, nelze uvazovat o

néjakych stankovych akcich typu ochutnavka nebo vzorek zdarma.
3.3.2 Distribucni kanaly

Dalsi moznosti, jak zvysit finan¢ni pfijmy spolecnosti je otevieni nového distribu¢niho
kanalu typu vyrobce — velkoobchod — maloobchod — spotiebitel. Tento zplisob
distribuce by se dal realizovat prostiednictvim elektronického obchodu. Jak jiz bylo
zminéno, tak soucasnd generace stiale vice nakupuje ptes internet z pohodli svého
domova. Zde by se tedy aktivity spole¢nosti mohly rozsifit o prodej samostatnych
klimatiza¢nich jednotek. V ptipadé zajmu zakaznika by tato sluzba mohla byt doplnéna

0 samotnou montdz za zvyhodnénou cenu.
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4 VLASTNI NAVRH RESENI

4.1 Hypotézy

Firma podnika na trhu komplexnich doddvek klimatiza¢nich zatfizeni do bytt, rodinnych
domil a kancelafi. Tento trh se v soucasné dobé pomérné dynamicky rozviji a poptavka
stale pfevySuje nabidku. Tento trend zajiStuje firmé dostatecné pifjmy. Zasadnim
problémem jsou sezénni vykyvy poptavky. Tyto vykyvy by se daly ¢aste¢né eliminovat
rozSitenim portfolia poskytovanych sluzeb. Na zéklad¢ téchto informaci si stanovuji
tyto hypotézy :

Rozsiti-li firma své sluzby o komplexni dodavky tepelnych cerpadel pro vytadpéni
zejména rodinnych domu, zvysi se celkovy zisk firmy o 20% a soucasné se zmirni

sezonni vykyvy trzeb.

Aby mohla firma rozsitit spektrum svych sluzeb bude nezbytné, aby navysila pocet

svych stalych zaméstnanci nejméné o jednoho stdlého zaméstnance.
4.2 Planovani vyvoje podniku
4.2.1 Planovani investic

Pro udrZeni soucasné situace nepotiebuje spolecnost Algora témét zadné investice. To

by vS§ak znamenalo zastaveni Zadouciho rozvoje spolecnosti.

V prvni fadé¢ bude nezbytna investice do kvalifikace lidskych zdrojii, zejména diky
novému zakonu ¢. 483/2008 Sb. Dale by bylo vhodné absolvovat Skoleni tykajici se
tepelnych cCerpadel, jejich montdZe a udrzby. Cena zdkonem stanovené certifikace
doposud neni znama a ceny rekvalifika¢nich kurz pro montéry tepelnych cerpadel se

pohybuii od 10 000 K& do 20 000 K&.

Dalsi v poradi by méla byt investice do pfimétené propagace spolecnosti. Pfepracovani
internetovych stranek spolecnosti, tisk novych vizitek a letakli by nemél stat vice nez
10 000 K¢. Distribuci prvni ¢asti letdkl si firma zajisti sama s ndklady do 1000 K¢.
V ptipad¢ zavadéni elektronického obchodu by se finan¢ni suma dostala do desitek tisic

korun a to by v soucasné situaci pravdépodobné nebylo pro firmu unosné.

Dalsi finance spolecnosti by mély sméfovat do dlouhodobého majetku. Predev§im na

dokoupeni nezbytného natadi (do 30 000 K<) a déale pak na ndkup uzitkového vozidla
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nezbytného k pfevozu klimatizaci a tepelnych Cerpadel. Cena dostacujiciho vozidla by
se mohla pohybovat okolo 100 000 K¢&. Z vySe uvedeného plyne, ze celkovd vySe
budoucich investic by se mohla pohybovat v rozmezi od 150 000 K¢ do 200 000 K¢.

4.2.2 Finan¢ni planovani

Ptiblizné stavajici fixni mési¢ni néklady ¢ini zhruba 40 000 K¢. Tato ¢astka zahrnuje
polozky jako napiiklad: Néajemné, poplatky za telefony a internet, spravu serveru a

www stranek, pojistné (vozidla, skladu, firmy), ndklady na stalé zaméstnance a dalsi.

Cena realizovanych zakazek se pohybuje u klimatizaci v rozmezi 15 000 K¢ az 100 000
K¢ a primérma cena zakazky ¢ini cca 30 000 K&. U tepelnych cerpadel by se ceny
zakazek pohybovaly v rozmezi 100 az 200 tis. K&, bereme - 1i v uvahu tepelna cerpadla

pracujici na principu vzduch — voda.

Primérna rentabilita trzeb ¢ini u klimatizaci cca 25-35% z ceny zakazky. U tepelnych

cerpadel se predpoklada tato rentabilita o néco nizsi — cca 20-25%.

Z vySe uvedeného plyne, Ze spole¢nost Algora by potiebovala realizovat zakazky o
celkovém finan¢nim objemu cca 150 000 K¢, coz v letnich mésicich neni viibec zadny
problém, ba naopak, v teplych mésicich tuto hranici spole¢nost nékolikandsobné

ptrekracuje, ¢imz si vytvafi rezervy pro zimni obdobi.

Po realizaci investic uvedenych v bodé€ 4.2.1 se fixni naklady na provoz firmy zvysi po
dobou dvou let cca o 10 000 K¢. Po toto obdobi bude nezbytné, aby spole¢nost navysila
své mésicni obraty na cca 200 000 K¢&. Jak ukazuje nasledujici tabulka, tak tato hodnota

neni vubec nerealna.

Tabulka 9: Priblizné pFijmy spolecnosti Algora v tisicich K¢&

Prijmy 2008 Prijmy 2009 Odhad 2010

leden Firma neexistovala 20 50
unor Firma neexistovala 60 70
brezen Firma neexistovala 110 130
duben Firma neexistovala 150 170
kvéten Firma neexistovala 200* 220
cerven 120 250" 300
c¢ervenec 250 350" 380
srpen 150 220* 240
zari 100 150** 150

fijen 50 150** 180
listopad 40 150** 180
prosinec 60 70** 90
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* Pesimisticky odhad pro rok 2009

** Odhad prijmii pri zavedeni montdzi tepelnych cerpadel (opét spise pesimisticky)

Jak ukazuje predchozi tabulka bude muset spolecnost Algora pocitat s urcitou finan¢ni
rezervou pro kryti fixnich ndklad v zimnich mésicich. V odhadovanych hodnotach

nejsou zahrnuty vynosy ze servisti klimatizaci ani z dalSich vedlejsich ¢innosti.

Z jednani s bankou, u niz mé spole¢nost Algora vedeny bankovni ucet, vyplynulo, ze
banka je ochotna poskytnout spole¢nosti Algora podnikatelsky uvér do vyse az 300 tis.
K¢ a to pouze na zdkladé obratu na uctu. Pro ziskani finanéni hotovosti tedy nejsou

tteba zadné dalsi formality.
4.2.3 Hodnoceni investic
Metoda doby navratnosti

Budeme 1i uvazovat o celkové investici 250 000 K¢, abychom si zajistili dostate¢nou
finan¢ni rezervu a celkovém pfiblizném navySeni trzeb o 20 % bude doba névratnosti

investice piiblizn€¢ 36 mésict.
4.3 Organizacni Fizeni a manaZersky tym
4.3.1 Management firmy a jeho odpovédnost

Vzhledem k velikosti firmy a nizkému poctu jejich pracovniki (vlastnici = jednatelé =
managefi = personalisté = zaméstnanci = operatofi montaZze (vyjimecn¢)) nesou
veskerou odpovédnost za firmu a jeji fungovani pravé tito lidé. Jak jiz bylo vyse
zminéno firma vyuZziva v ptipad¢ potieby externich pracovniki ¢i brigadnikd, za které

vsak také nese odpovédnost ,,management* firmy.

Odpovédnost je velmi dilezita pro firmu jako celek, protoze kdyz se nékde stane chyba
melo by se védét, kdo ji zptisobil, ale hlavné to, kdo ponese nésledky. To v praxi mohou

byt dvé nebo vice odliSnych osob.

Vliv na fungovani podniku mé pouze v piipadech, kdy management odpovida za praci
jinych osob. V disledku toho je to pravé manager, ktery si vybere osoby, za jejichz
praci ponese odpovédnost on sam. V tomto konkrétnim piipad€ je tento vliv dosti
negativni, protoze manager musi misto své prace, které ma ,,az nad hlavu®, kontrolovat

své podiizené. To ho stoji ¢as a jak vSichni vime, ¢as jsou penize.

45



Abych neztistal jen u konstatovani faktd, rozhodl jsem se navrhnout opatieni, jak zlepSit
tuto neblahou situaci firmy. Jednou z mozZnosti je podle mne zaméstnani odpovédného
pracovnika, ktery bude mit na starosti externi pracovniky a brigddniky a bude
odpovédny za jejich praci. To vSak s sebou piindsi 1 velmi vysoké pozadavky na jeho

kvalifikaci a tudiZ 1 finan¢ni ohodnoceni.
4.3.2 Management zmén

V dnesni dob¢ jsou zmény dilezité pro kazdou firmu, avsak pouze pokud je to vhodné.
Ten, kdo bude délat zmény piili§ Casto, vynalozi zbytecné velké naklady a ten, kdo
nebude ménit viibec, nejspis brzy zkrachuje, protoze ,,zména je Zivot®. Firmé Algora by
jisté prospélo par zmén. Jak jsem jiz vySe uvedl, pfijeti nového stalého zaméstnance by

nebylo na skodu.

Cilem kazd¢é zmény je zlepSeni situace firmy. Divodl ke zménam muize byt vsak cela
fada. Napfiklad krize firmy, zména poptavky nebo nabidky na trhu, snaha managementu
zvysit podil na trhu a dalsi. Posledni jmenovany je i divodem ke zméné ve firmé
Algora. Zménu je vhodné provést vzdy, kdyz je na ni firma piipravena a vSichni jsou

presvédceni o tom, ze to povede ke zlepSeni situace firmy.

Ve firmé Algora jsou zmény fizeny managementem ne zcela ndhodné, ale ani nejsou
fizeny n&jakymi pfesné stanovenymi procesy. Management provede zménu, vzdy kdyz
se domniva, Ze je tfeba néco zmenit, a kdyz je presvédcen o tom, Ze to povede k rozvoji
firmy.

Kazdd zména miiZze mit negativni dopad na firmu. Nejcastéji se tak stava v pripadech,
kdy zména nenaplni ocekavani managementu. Kazdy dobry manager se snazi toto riziko
eliminovat, popfipad¢ snizit na minimum.

4.3.3 Personalni management

vvvvv

Bohuzel vSak ne kazdy manager si to mysli o svych podiizenych. Management firmy
Algora si podle mého nézoru jeste¢ dostatecné neuvédomil vyznam svych zaméstnanci,

protoze zadné nema a na misto nich vyuziva nekvalifikované brigadniky.
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Vzhledem k velikosti firmy probihd nébor novych pracovniki jako jakysi vstupni
pohovor se spole¢niky firmy, ktefi si na zdklad¢ ziskanych informaci a osobnich

sympatii vyberou vhodného spolupracovnika.

Rozvoj pracovnikli ve firmé probihd neustale, pfedevsim dochazi k vyméné zkusenosti
mezi jednotlivymi spolupracovniky. Dale se pak zaméstnanci ucastni rtiznych Skoleni a
kurzi, ve kterych nabyvaji nové praktické i teoretické zkusenosti. Skoleni a kurzy
probihaji spiSe narazové podle potieby. Nejsou nijak predem planovéany, coz u takto

malé firmy neni nikterak na Skodu.

Vzhledem k tomu, Ze firma nemd Zadné zaméstnance kromé majiteld, tak jedinym
nastrojem motivace pro brigddniky jsou penize. V budoucnu mozna ptibude potencidlni

kariérni riist — pouze v ptipad¢, ze se firma rozhodne navysit pocet stalych zaméstnanct.

Loajalnost je dilezita vzdy a vSude. U firmy Algora spoc¢iva hlavné v tom, ze brigadnik
nastoupi do prace (nemusi, neni vdzan smlouvou), i kdyZz se mu nechce, v ptipad¢, Ze ho

firma potiebuje.

Drzet pracovnika za kazdou cenu je nesmysl, kazdy je nahraditelny. Vyplati se drzet si
ho pouze za ,,cenu, kterd neptevysi celkové ndklady na ziskani nového pracovnika
stejnych kvalit. Urceni ,,ceny” pracovnika je siln¢ individudlni zaleZitost, ktera neni

nikterak snadna.
4.3.4 Management znalosti

Znalosti, zkusenosti i védomosti vSech pracovnikl firmy jsou pro kazdou firmu velmi

dilezité, coz si ovSem fada firem dostatecné neuvédomuje.

VSichni pracovnici firmy Algora maji urcité specifické znalosti a dovednosti. Prave

proto spolupracuji a tvoii tak celou firmu.

Vzhledem k tomu, ze firma existuje teprve nékolik mésicti, neda se hovoftit o n¢jakém
zvySovani vykonu, spiSe mizeme hovofit o optimalizaci procesti. K tomu firma vyuziva
jak znalosti, které ziskavaji jeji pracovnici, kde se da (internet, Skoleni, konzultace se
zkuSen¢jSimi kolegy z oboru, atd.), tak i osvédéené metody, které firma ziskdva
predevsim ze zkuSenosti externich pracovnikt. Jako piiklad z praxe by mohla slouzit
situace, kdy doslo na jedné z montazi k uniku chladiva z klimatiza¢ni jednotky diky

Spatné namontovanému tésnéni. Jeden =z pfitomnych externich pracovniki, ktery
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v oboru pracuje jiz cca 10 let konstatoval, Ze se jedna o béZnou a castou chybu a

prozradil, jak se ji da predejit.

Ve firm¢ Algora se prace v kolektivu zdokonaluje predevsim délbou jednotlivych ukola
tak, aby kazdy délal to, co mu jde nejlépe a nejefektivnéji. O formalnim teambuildingu
ve firm& Algora nemiZze byt fe¢, kvili jejich poctu se spiSe jedna o to, Zze kazdy zna
kazdého a obcas spolu travi i volny cas a diky tomu ve firmé panuje familiarni

atmosféra.

Jak jsem jiz vySe zminil, firma zatim spiSe optimalizuje jednotlivé procesy, nez aby
zvySovala vykon. K tomu jsou zapotiebi informaci, které si mezi sebou pracovnici
predavaji vice méné osobné¢, v nékterych piipadech i telefonicky (pii montadZi se

vyskytne problém, avSak feSeni zna pouze pracovnik, ktery je prave jinde).

4.4 Prehled zakladnich vysledku a zavéru technicko-ekonomickych

studii
e sezonni vykyvy trzeb
e S$patna propagace firmy a jejich produktt
e nizka kvalifikace zamé&stnancli
e nizky pocet zaméstnanctli pro budouci rozvoj
e 7adna zadluZenost, dobré moznosti financovani cizimi zdroji
e moznost relativné snadného rozsifeni firmy o montéaze tepelnych cerpadel
e ddraz na ekologii

e moznost spoluprace s firmami, které stavi nizkoenergetické a pasivni domy
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5 ZHODNOCENI OCEKAVANYCH PRINOSU NAVRHU

Spolecnost se nachdzi na vysoce konkuren¢nim trhu, kde hrozi velké riziko pfilivu
konkurentii. Proto by se méla snazit upeviiovat svoji pozici zejména vlastnim riistem a
rozvojem. Firma Algora ma vynikajici podminky pro rozvoj a pro expanzi na trh

tepelnych cerpadel.

Firma vSak nesmi se svym rozvojem dlouho otalet, protoZze by nemusela v tvrdé

konkurenci obstat.

Od vyse uvedenych navrhi ofekavam jejich implementaci do praxe ve spole¢nosti

Algora, coz by mélo vést k upevnéni pozice firmy na trhu a zaroven k jejimu rozvoji.
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6 ZAVER

Jak jiz bylo vyse uvedeno, pro realizaci své bakalarské prace s tématem Podnikatelsky
zamér rozvoje firmy jsem si vybral malou zacinajici firmu, kterd na trh vstoupila
21.5.2008. Jeji dosavadni existence by se dala hodnotit jako velmi uspe€snd, protoze za
tuto dobu vytvofila zna¢nou hodnotu pro své majitele a poskytla praci dalSim lidem.
Dal$im neopomenutelnym uspéchem je fakt, Ze si firma ziskala ¢ast trhu pro sebe a
pomérné dobte se ji dafi.

Tento trend by vSak dal vyrazné zlepSit zkvalitnénim komunikace firmy se svym
okolim. Firma by se mé¢la zejména zaméfit na reklamu, a to nejen na internetu, a dale
pak na podporu prodeje. V soucasné situaci miize firma zvysit sviij uspéch pouze tim,
ze bude i1 nadale rlst a expandovat na nové trhy, coz si oviem vyzada nemalé zmény,
predev§im v oblasti lidskych zdroji. Dale by se firma méla pokusit o dosazeni
stabilniho cash-flow v priibéhu celého roku. K tomu by méla dopomoci expanze firmy
na trh s komplexnimi doddvkami tepelnych Cerpadel, piipadné zavedeni elektronického

obchodu s klimatizacemi a tepelnymi cerpadly.

Celou praci jsem pojal jako podnikatelsky plan, ktery navrhne firmé Algora moznosti,
jak se rozvijet a riist v odvétvi trhu, na kterém se spole¢nost aktualné nachdzi. Zameérné
jsem nezminil moznosti pfechodu do jiného odvétvi, nebot’ to by vyzadovalo nemalé
kapitalové ndklady a bylo by na povédzenou, zdali by nebylo vhodngjsi zaloZit

spole¢nost uplné novou, coz by nekorespondovalo se zadanim této prace.

Pokud spole¢nost Algora vyuzije alesponi nékteré z vysSe uvedenych navrhii nebo

popsanych piilezitosti, véfim, Ze se rozvoj firmy bude ubirat spravnym smérem.

Tato bakalarskd prace méla za cil navrhnout podnikatelsky zdmér rozvoje firmy, coz
jsem podle svého ndzoru splnil. Pfi stanovovani dil¢ich zavéri jsem vychazel z osobni
komunikace s vedenim spolec¢nosti Algora, z teoretickych poznatkii ziskanych studiem
fakulty podnikatelské VUT v Brné, z informaci nabytych z odborné literatury a také ze

svého dosavadniho Zivota.
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