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Abstrakt

Smyslem této diplomové prace bylo posouzeni finanéniho zdravi spolecnosti a
ureni slabych mist v systému finan¢niho fizeni s vyuzitim strategické¢, SLEPT a
finan¢ni analyzy. Obsahuje také navrhy na zlepseni stavajici finan¢ni situace, které by

mély vést k lepsi celkové ekonomické stabilité spolecnosti.

Abstract

The purpose of this thesis is the evaluation of the company financial welfare and
determination of financial management system weaknesses while using strategy,
SLEPT and financial analysis. The thesis encompass also improvement proposals of the
current financial situation, which should lead to the better overall economical stability

of the company.
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Finan¢ni analyza, Finan¢ni situace podniku, Finan¢ni ukazatele
Key words
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Uvod

V soucasné dob¢ se musi fada ceskych podnik postupné vypotadat s rychle
ménicim se prostfedim, ve kterém se nachazi. Na evropském trhu dochazi k daleko
rychlej$im a razantnéj$Sim zméndm konkurencniho prostfedi. U ¢eskych podnikil proto
roste potieba efektivné a rychle se na tyto zmény nejen pfipravovat, ale také na né vcas
a spravn¢ reagovat. Stale vice organizaci potifebuje mit co nejefektivnéji komplexni
posouzeni finanéni a ekonomické situace spole¢nosti za pomoci specifickych postupti a

metod, aby mohly v tomto dynamickém prostiedi obstat.

Diplomovou praci na téma zhodnoceni finan¢ni situace spole¢nosti XY bych
rdda navazala na svou bakaldfskou praci, kde jsem se pokusila zmapovat procesy,
k nimz pfi podnikatelské Cinnosti dochazi a souvisi s pribé¢hem zakazky podniku.
Analyzovala jsem nedostatky a navrhovala feSeni, jak procesy pieorganizovat, aby
spoleCnost pracovala mnohem efektivnéji. Nyni bych se rdada vénovala jiné

problematice, ale zaroveil navdzala na znalosti podnikovych procest.

Rada bych zanalyzovala spolec¢nost XY. a to zfinan¢niho pohledu fizeni
spolecnosti a téz navrhla, jak sledovat jednotlivé obchodni ptipady a zakazky, aby

nedochazelo ke zbyte¢nym a neefektivnim ¢innostem.

Ve své praci zpracuji financni analyzu spolecnosti, kterd nam poukazuje nejen
na silné stranky spole¢nosti, ale hlavné ndm za pomoci riznych néstrojii odhali ptipadné
poruchy finan¢niho prosttedi, které jsou podstatné nejen pro finanéni manazery, ale

piedevsim pro celou spolecnost, ktera timto miize ovlivnit cely sviij budouci vyvoj.

Diplomova prace je roz€lenéna do tfi zdkladnich Casti. Prvni ¢ast je zamétena
pfevazné na popis analyzované spolecnosti a jeji situaci na trhu. Druhd ¢ast obsahuje
teoretické poznatky z oblasti souvisejicich s finan¢ni analyzou. Posledni ¢ast diplomové
prace vychazi ze ziskanych udaji z poskytnutych tucetnich vykazii a internich
dokumentii spolec¢nosti. K dispozici mam dokumenty z roku 2001 az 2006. Vzhledem
k rozsahlosti ziskanych dat, neni mozné analyzovat u vSech prkii finan¢ni analyzy

vSechny udaje za Sest zminénych let.
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1 Hodnoceni sou€asného stavu problematiky

1.1 Charakteristika spoleénosti a jeji historie

Analyzovana spole¢nost se zabyva potravinaiskou vyrobou se specializaci na

rozpustné napoje a poskytovani sluzeb v oblasti dodavek a servisu napojové techniky.
Spolegnost piisobi na trhu CR, SR, Mad’arska a Polska.

V soucasné dobé ma spolecnost cca 140 zaméstnancii. Spolecnost je vyjimecna
zejména typem obsluhovanych zdkaznickych segmenti. Jako jedna zmala
potravinaiskych spolecnosti viibec nedodava své vyrobky do retailu a ve vétsSiné pripada
vyuziva pfimou vlastni distribuci svych vyrobkl k zdkazniklim.Vyrobni program je
hodné¢ rozsdhly — cca 250 vyrabénych polozek zbozi. Jadrem nabizeného produktu je
nabidka snadno rozpustnych napojovych smési pro hromadné stravovani,
multivitaminové napoje, cerné, zelené, Cervené, rizové ¢aje, kavovinove napoje, mlécné
koktejly, cokoladové napoje, kakao, ceredlni tyCinky a ceredlni kase. K tomuto
sortimentu se jako komplementdrni zbozi nabizeji vifice na piipravu a vydej
dodavanych napoji. Tato cinnost predstavuje asi 40 % trzeb spolecnosti. Dale
spolecnost vyrabi Siroké portfolio smési pro vending machines. Prodej téchto smési
predstavuje 30% zobratu spolecnosti. Tretim smérem podnikdni analyzované
spoleCnosti je poskytovani kavového servisu, coz piedstavuje predevsim dodavku
riznych druhi zrnkové i mleté kavy od koncernu KRAFT FOODS a tadu souvisejicich
komplementti. V nabidce komplementli dominuji stroje pro piipravu kavy spolecnosti
EGRO, dale cukry, suSenky, rozetky atd. Tato Cinnost predstavuje asi 30 % trzeb

spole¢nosti.

1.1.1 Clenéni na SBU
Spolec¢nost XY rozlisuje 3 zékladni SBU a to podle tfech hlavnich linii odbyta.

SBU01 - FOOD SERVICE

Tato SBU je pro spolecnost z hlediska piijmi nejpodstatnéj$i, tvoii asi 40 %

obratu spolecnosti a proto je také pfedmétem analyzy.
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Poskytované sluzby

Jadrem nabizeného produktu je nabidka snadno rozpustnych napojovych smési
pro hromadné stravovani, multivitaminové népoje, cerné, zelené, Cervené, rizové Caje,
mlécné koktejly, Cokoladové napoje, kakao, ceredlni tyCinky a ceredlni kaSe. K tomuto
sortimentu se jako komplementarni zbozi nabizeji vifice na piipravu a vydej

dodavanych néapojt.

Zakaznici

2%

Skoly, détské domovy, také zdravotnictvi aj. Jako hlavni distribu¢ni kanal je zvolena sit’

prodejcti na bazi franchisingu, kteti obchoduji formou ambulantniho prodeje.

SBU02 - VENDING

Hlavnim pfedmétem cinnosti VENDINGU je dodavky kompletniho portfolia

surovin pro napojové automaty.
Poskytované sluzby

Poskytované sluzby tvoii Siroké portfolio smési pro napojové automaty, kava,
¢aje, mlé¢né napoje. SBU VENDING uplatiiuje generickou strategii diferenciace a

inovace produktu a individualniho piistupu k zdkazniktim.
Zikaznici

Portfolio zakazniki na tomto trhu je omezené. Na trhu v CR piisobi cca 60-70
spolecnosti provozujicich ndpojové automaty. Jedna se o firemni zdkazniky jejichz
nakupni chovéni je do zna¢né miry racionalni. V segmentu je velky tlak na cenu diky
rostoucim nakladiim na provozovani a obsluhu automati a jen pozvolna rostouci cené

za jednu porci napoje.
SBU0O3 - HORECA
Poskytované sluzby

Jiz zkratka ndzvu HORECA (z anglického hotely, restaurace, kavarny), nam
napovi, o jaky segment zakaznikl se jedna.Hlavnim piedmétem ¢innosti je poskytovani

kavového servisu, coz predstavuje predevsim dodavku riznych druhti zrnkové i mleté
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kavy od koncernu KRAFT FOODS a tadu souvisejicich komplementii. V nabidce
komplementli dominuji stroje pro pfipravu kavy spole¢nosti EGRO, dale cukry,

suSenky, rozetky atd.
Zakaznici

Z pohledu zékaznika je SBU HORECA zaméfena zejména na hotely a restaurace
nejvyssi kategorie — prémiové zakazniky (HORECA 1) a déle na sitové zékazniky

(HORECA 2) jako jsou napf. banky, hotelové sité, sité cerpacich stanic atd.

1.1.2 Mise a vize spole¢nosti
Poslanim spole¢nosti je maximalizovat trzni podil v obsluhovanych segmentech
a to prodejem vlastnich vyrdbénych a vyvinutych vyrobkl, ale také prodejem
komplementarniho zbozi. Nabidka produkti se sklada z vyrobkd, vydejni technologie,
servisu a prodeje komplementarniho zbozi. Cilem je neprodavat zékaznikiim vyrobky,

ale poskytovat feseni v oblasti pitnych rezimu.

1.1.3 Organizace a firemni struktura
Analyzovana spole¢nost ma kapitdlovou formu - akciovd spoleCnost. Je
vlastnéna jedinym akcionafem — fyzickou osobou. Hlavni organizaéni jednotka je v CR.
V Polsku na Slovensku a v Mad’arsku jsou zfizeny dcefiné spole¢nosti, které maji pouze

obchodni charakter. Vyvoj, vyroba a marketing probiha v CR.

Dcetfiné spolecnosti kopiruji obsluhu segmentl v mateiské spolecnosti i
franchisingovy model spoluprace s distributory v regionech. Organiza¢ni struktura je
liniovd — plocha. Spolecnost se profiluje jako rodinnd spolecnost. Vlastnik zastava
pozici generalniho feditele a rodice vlastnika — zakladatelé zastavaji funkce v dozorci

radé.
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1.1.4 Jednotlivé segmenty zakazniku

Tabulka ¢.1:  Nejdulezitejsi segmenty zakaznikii

S1 S2 S3 S4 S5 S6 67
Bezpecnostni Cateringové | HORECA | HORECA
Zdravotnictvi Skolstvi Véznice
sloZzky spole¢nosti 1 2
Benzinové
Zdravotnictvi Jesle Armada Odsouzeni Sodexo Hotely stanice
Fakultni nemocnice Jesle — statni Policie Zaméstnanci | Aramark Restaurace | Restaurace
Fakultni nemocnice - statni Jesle - pravni subj. Hasici Eurest Banky Bary
Fakultni nemocnice - pravni subj. Mateiské Skoly GTH Skoly Hospody
Vyznamné nemocnice Mateiské Skoly - statni Zaruba M+K Lékarny
Vyznamné nemocnice - statni Mateiské Skoly - pravni subj. Cukrarny
Vyznamné nemocnice - pravni subj. | Zakladni Skoly Kavarny

Ostatni nemocnice

Zékladni $koly - statni

Ostatni nemocnice - statni

Zékladni $koly - pravni subj.

Ostatni nemocnice - pravni subj.

SOU

Lazné a sanatoria

SOU — stitni

Lazné a sanatoria - statni

SOU - pravni subj.

Lézné a sanatoria - pravni subj.

Odborna ugilisté

Lékarny

Stiedni Skoly

Jina zdravotnicka zafizeni

Stiedni $koly - statni

Lécebny

Stiedni $koly - pravni subj.

Socialni sféra

Vysoké skoly

Domovy diichodelt

Vysoké $koly - statni

Domovy diichodct statni

Vysoké $koly - pravni subj.

1.2

Analyza sou¢asného stavu firmy

1.2.1 Analyza obecného okoli (SLEPT analyza)
Socialni faktory

Systém Skolniho stravovani patii k par pozitivim, ktera pfinesla doba minula.
Sit’ stravoven pro Skolni déti a rozsah stravovani v matetskych Skoldch nam zavidi fada

zahrani¢nich expertll. VéEtsSina zapadnich zemi, o rozvoj spolecného stravovani, které je
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povazovano za kli¢ovy moment nutriéni politiky, teprve usiluje. V CR se rodi vice déti
coz bude mit za nasledek vyssi obsazenost jesli, MS a posléze viech stupii $kol.
Finan¢né naro¢ny, konzumni Zivotni styl populace, prodluzovani odchodu do dichodu,
bude mit za nasledek u Zen starajicich se o déti potfebu navratu do zaméstnani, aby se
zvysil zivotni standard rodiny. Soucasné s posouvanim hranice odchodu do dichodu
nebudou k dispozici prarodice, ktefi by mohli nahradit jesle nebo MS. Tento trend bude
mirn€¢ zmirnén prodluzovanim primérného veéku prvorodi¢ek. Také stéhovani tady
rodin za praci bude mit za nasledek odtrzeni rodi¢t od prarodicii coz povede k vyssi
obsazenosti jesli a matetskych Skol. Stale vice rodi¢ii se zajima o to, ¢im se stravuji
jejich déti a do budoucna se da ocekévat jejich rostouci vliv na Groven stravovani déti.
Rostouci diraz na kvalitu, sprdvné nutricni hodnoty a nezavadnost se dd ocekévat
zejména u jesli, MS a nizsich stupiiti ZS. Skolni stravovani se miZe stat nejen
praktickym, ale i teoretickym centrem zdravé vyzivy a vyznamnym nastrojem pro
naplnovani nutriéni politiky zejména v menSich méstech a obcich. Muze byt nejen
zdrojem zdravé vyzivy pro déti a blizkou vefejnost, ale miize se stat i vychovnym

centrem pro rodice déti.

V zahraniéi se tés$i velké oblibé napt. kurzy zdravé vyzivy, ¢i riizné potrady o
vyziveé pro rodice, které Skolni kuchyné¢ mohou piipravovat. Mohou si tak nejen zvysit
prestiz, ale mohou najit i zajimavy zdroj novych piijma.

CILE MODERNIHO SKOLNIHO STRAVOVANI:

e Zabezpecit stravovani co nejvétsimu poctu Skolnich déti.

e Zabezpecit stravu v souladu se souasnymi vyzivovymi trendy, t.j. zejména snizit
podil ZivocisSnych tukd, zvysit spotiebu tukl rostlinnych, zvlasté tepelné
nezpracovanych olejl, zvysit spotfebu rostlinnych produktt (lusténin v¢. soji a
vlocek) jako zdroje mineralli a vitamint, pfi podavani mas déavat prednost kvalité

(libovym mastim, driibezi a rybam) pied kvantitou.

e Seznamovat déti s novymi trendy ve vyZivé ptipravou netradi¢nich jidel - napf.
kombinace béznych a sojovych mas, rybich jidel, pouzivani celozrnnych vyrobkii,

vlocek, zeleninovych a ovocnych salatt.

e Zabezpecit pitny rezim déti.
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e Zkoncipovat skolni jidelnu jako informacni a vychovné centrum zdravé vyzivy

pro déti, rodice, Skolu a nejblizsi okoli.

e Varit pro déti modern¢, v souladu s vyvojem trendit HORECA, jsou na to citlivi a
nechtéji konzumovat konzervativni stravu (omacky, knedliky), ale nové typy jidel
masa, salaty, pizzy, téstoviny a taktéz u napoji (variabilita a pestrost vc.

chutnosti).

e Vyvinout koncept vyvolani poptavky u déti po urcitych druzich vyrobkl — napoju,
tyCinek atd. a to formou reklamy (i lokalni), vtazeni do her (sms), synergie se
zavedenou znackou na trhu, motivaci nakupcich, udrzovani si portfolia zdkaznikti

od nizkého v€ku az do diichodu. Zatim ovsem tyto aktivity uplné chybi.
Legislativni faktory

Legislativu v oblasti Skolniho stravovani upravuje VyhlaSka 107/2005 o skolnim
stravovani. Tim se podle této vyhlaSky rozumi stravovani déti, zakt a pracovnikl
predskolnich zafizeni, §kol a §kolskych zafizeni. Skolni stravovéani zabezpecuji §kolni
jidelny a jina stravovaci zafizeni na zakladé¢ smlouvy uzaviené mezi zatizenim, obci a
Skolskym tufadem. Podrobnosti provozu urcuje vedouci zafizeni a projednava je se
ziizovatelem, zéastupci rodi¢l a zastupci Skol. Tato vyhlaska také definuje zakladni
pravidla pro druh jidel, kterd ma dand vcékova skupina béhem dne obdrzet a také
pramémé kolik gram@ zakladnich potravin mohou tyto davky obsahovat. Skolni
stravovani se fidi vyzivovymi a finanénimi normami stanovenymi vyhlaSkou. Zakonni
zastupci déti a zakt se mohou dohodnout na zkvalitnéni Skolniho stravovani. Finan¢ni

ptispévek pak hradi ze svych prostredka.
Ekonomické faktory

Jelikoz se jednd ve vétsi mife o rozpoctové instituce lze o€ekéavat 1 do budoucna
rostouci tlak na cenu nakupovaného zbozi. Bude vznikat stale vétsi pocet soukromych
vzdélavacich instituci, které se budou profilovat svoji kvalitou, av§ak vétSina segmentu
bude financovana ze statnich prostfedki. I v oblasti Skolniho stravovani se da ocekavat
tendence centralizace a fuzovani do vétSich celkii. Z ekonomickych divodii se mohou
nékteré jidelny zejména ve vétSich méstech zménit na vydejny, kde nebude probihat

ptiprava jidel. To by vedlo k rostoucimu tlaku na cenu jidel stejné jako u zdravotnictvi.
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Proti tomuto trendu ptjde vyssi participace spotiebitelll na financovani stravovani, coz
povede k rostoucimu tlaku na kvalitu podavanych jidel. Cena jedné porce se stanovi
kalkulaci z nakladu na potraviny a z ostatnich vécnych a mzdovych nékladt. Zakonny
zastupce hradi ptispévek ve vysi finanéniho normativu stanoveného vyhlaskou, ktery se
snizuje o ptispévek ze statniho rozpoctu nebo rozpoctu obce. Prispévek miize byt také

sniZen o dalsi ¢astky poskytované napt. obcemi.

V oblastech se zhorSenymi podminkami Zivotniho prostiedi, které vyhlaSuje
Ministerstvo Zivotniho prostfedi, mohou obce pfispivat z prostfedkli na zmirnéni
ekologickych skod. Moznost pfispévku na zhodnoceni stravy ptredskolnich a Skolnich
déti je pfimo uvedena v provadéci smérnici. Naklady na provoz kuchyni hradi obce,

mzdové naklady stat prostiednictvim Skolskych ufadi.
Politické faktory

Z politického hlediska existuje riziko lobbingu ruznych zijmovych skupin
v oblasti stravovani. Zejména se da celoevropsky ocekavat tlak na snizeni détské
obezity podporou energeticky méné vydatnych potravin. Jako hrozba se jevi
celoevropsky trend prosazovani Cisté vody at’ uz formou vydeje balené vody nebo vodu
upravenou filtra¢nimi systémy napt. Water Logic a 100% ptirodnich §tav jako idedlniho
pitného rezimu do $kol. Minimalné 1ze ptedpokladat silici trend na nizkou energetikou
hodnotu konzumovanych napojui na Skolach, na minimdlni vliv na kazivost zubt. Také

podpora népojii s kalciem za ucelem snizovani deficitu kalcia ve stravovani déti.

Technologické faktory

Z technologického hlediska 1ze ocekavat tlak na snizovani Casové néarocnosti
pfipravy pokrmt. Dilezity bude také faktor snadného skladovani a pruzného
zasobovani zafizeni. Provozovatelé budou vyvijet rostouci tlak na snizeni nakladt na

skladovani zasob a surovin.
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Tabulka ¢.2:  Souhrn analyzy obecného okoli

Sektor Viiv

Socialni + vy$$i porodnost
+ Zivotni styl povede k &ast&j§imu umisténi déti do MS

+ rostouci vliv rodi¢l na stravovani déti a tim mozné zvySeni kvality

Legislativni o vyhlaska o Skolnim stravovani

+ systém HACCP

Ekonomickeé - rostouci tlak na cenu u slou€enych zafizeni
- centralizace a fuzovani stravovacich zafizeni

+ participace spotfebitelt na stravovani

Politické - snaha prosazovat vodu a pfirodni Stavy
+ silici tlak na nizkou energetickou hodnotu napojl

o tlak na vysSi podil napoju s kalciem pro vyzivu déti

Technologicky | + rostouci tlak na snizovani nakladt za skladovani surovin a
pripravu jidel
- mozné dodavky levnych napojl (jednoporcové) napf. tetra pack,
pet, zatim velky cenovy rozdil, ale tlak do budoucna bude,

viz $kolni mléko.

+ prilezitost - hrozba o neutralni vliv

1.3 Porteruv pétifaktorovy model konkurenéniho prostredi

Portertiv pétifaktorovy model analyzy oborového okoli je nastroj analyzy
oborového okoli podniku. Model vychézi z toho, Ze strategicka pozice firmy plsobici
vurCitém odvétvi trhu a je urCovana pusobenim péti zékladnich faktord, a to
vyjedndvaci silou zakaznikli (bargaining power of buyers), vyjednavaci silou
dodavateltl (bargaining power of suppliers), hrozbou vstupli novych konkurenti (threat
of entry), hrozbou substitutii ( threat of substitutes) a rivalitou firem piisobicich na

daném trhu (competitive rivalry within industry).
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Konkurence

Dodavatelée | Odvétvi Zikazniky

A
A 4

Substitucni

vyrobky

Obrazek ¢.1:  Porteriiv 5-ti faktorovy model konkurencniho prostredi

Téchto pét sil je reprezentovano:

e Hrozbou vstupl novych konkurentti do odvétvi.

Vyjednavaci silou (schopnosti) dodavatelt.

Vyjednavaci silou (schopnosti) kupujicich.

Hrozbou substitutii (ndhradnich produktit).

Intenzitou konkurenc¢niho boje uvniti odvétvi.

Rozhodujicimi ¢initeli z hlediska hrozby vstupu novych konkurentu jsou:

e Ekonomika rozsahu (ispory z velkovyroby).

Absolutni ndkladova vyhoda (nizké naklady).

Pozadavky na kapital (potieba investic).

Odliseni produktd.

Ptistup k distribu¢nim kanaltim.
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Pravni bariéry a politika vlady.

Ocekavana odvetna opatieni.

Rozhodujicimi faktory z hlediska vyjednavaci sily dodavateld jsou:

Koncentrace dodavateltl.

Diferenciace vstupd.

Néklady na ptechod k jinému dodavateli.
Existence nahradnich (substitu¢nich) vstupu.

Dilezitost objemu dodavek pro dodavatele.

Rozhodujicimi faktory z hlediska vyjednavaci sily kupujicich jsou:

Cenova citlivost.

Néklady na produkt vici celkovym nakladim.
Konkurence mezi kupujicimi.

Odliseni produkti.

Motivace téch, kdo rozhoduji o nakupu.

Vyjednavaci sila.

Koncentrace kupujicich viici koncentraci dodavatela.
Néklady na ptechod k jinému dodavateli.
Informovanost kupujicich.

Schopnost integrace s prodavajicimi (zpétna integrace).

Existence substitutu.

Rozhodujicimi ¢initeli pfi hrozbé substitutu jsou:

Néklady na ptechod k novému (substitu¢nimu) vyrobku.
Ochota (sklon) pfejit na substitu¢ni produkt.

Relativni vySe cen substitutt.
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Rozhodujicimi faktory ovliviujicimi intenzitu konkuren¢niho boje jsou:

e Rilst odvétvi.

e Rozdily mezi produkty (odlisent).

e Koncentrace konkurence.

e Rozmanitost konkurentt.

e Nakladové podminky.

e Bariéry vystupu (odchodu) z odvétvi.
e (Obcasny prebytek kapacity.

Hlavnim ukolem Porterovy analyzy (modelu) je analyzovat atraktivnost odvétvi,
aby bylo mozné ptedvidat ziskovost v odvétvi. Hlavni kritika Porterova modelu se tyka
jeho teoretickych zakladii a také toho, ze konkurovani je dynamicky proces, v némz

nikdy neni dosazeno rovnovahy. Neustale se tedy méni i struktura odvétvi.

Rivalita konkurenéniho prostiredi

Z pohledu aktivity konkurentl je Skolstvi segmentem, kde rivalita mezi
konkurenty je na relativné¢ nizké Urovni. Je to dano zejména velkou roztiiSténosti
stravovacich zafizeni, relativné malou velikosti stravovacich zafizeni, decentralizaci

nakupu.

Kli¢ovym bodem uspéSného vstupu konkurentli na tento trh je vybudovéni
kvalitni distribu¢ni sité. Toto je nejvetsi bariérou vstupu na tento trh. Diky tomuto
faktoru se budou konkurenti se slabsi distribuci zamérovat na nejvétsi zakazniky. Jako
hrozba se jevi lokalni velkoobchody, které mohou pruzné zasobovat MS spole¢né

s dal$im sortimentem.

Podil Skolniho stravovani poroste zejména s piichodem silnéjSich ro¢nikd. Jako
prvni se projevi rist poétu déti u MS. Do budoucna se di odekavat, Ze zijem
konkurentli o tento segment poroste zejména se zvysujicim se poctem déti. Spole¢nost
XY si proto musi vybudovat takovou pozici, aby vstup pfimych konkurentii na trh nebyl

pro n€ dostatecné rentabilni.
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Trh je naro¢ny na obsluhu ambulantnimi prodejci. Zejména s hlediska nizké
vyse jednordzovych odbérl, vysokych fixnich nakladi na obsluhu, dilezitosti osobniho
kontaktu s vedoucimi jidelen. Uspé&$né budou ty firmy na trhu, které dokazi zefektivnit
obsluhu, to znamena realizovat vyssi trzby na navstévu a tim by si pak také mohly
dovolit dodavat za lepsi ceny nez konkurence z vét§im ziskem. Z tohoto pohledu je trh
napadnutelny lokalnimi potravinafskymi velkoobchody obsluhujicimi HORECU, které

jsou schopny dodat Siroky sortiment zbozi, mohou pravidelngji zavazet zatizeni.

Produkty jednotlivych konkurentl nejsou vyraznéji diferencované a liSi se
zejména svoji cenou. Jsou tedy zastupitelné. Nakupc€i proto nevnimaji jednotlivé znacky

produkta.

D4 se ocekavat, ze i do budoucna bude pro Uspéch vtomto segmentu posilovani

osobnich vazeb s nakupcimi.

Hrozba vstupu do odvétvi
Z hlediska kapitalové naro¢nosti neni vstup do Skolstvi pro konkurenty naro¢ny
z pohledu vyrobnich kapacit, ale je naro¢ny zpohledu vybudovani Uc¢inného

distribu¢niho kanalu.

Kapitadlovd naro¢nost vstupu do odvétvi se bude zvySovat s posilujicimi

pozicemi jednotlivych konkurentl na trhu.

Piistup k distribuénim kandliim, je nejveétSi bariérou vstupu do segmentu
Skolstvi. Schopnost vybudovat popiipad¢ parazitovat na jiném jiz vybudovaném

distribu¢nim kanale bude do budoucna jednou z kli¢ovych podminek vstupu na trh.

Vyroba je v tomto odvétvi relativné jednoducha, a proto nejsou pouzivany zadné
specialni technologie, patenty ¢i licence.

Pouzivané suroviny jsou relativné snadno dostupné. LiSi se vSak kvalitou.
Z hlediska pracovni sily je obtizny vybér a vycvik novych prodejct, coz lze povazovat
za limitujici faktor z hlediska vybudovani u¢inné distribuce.

Loajalitu zédkaznikli je mozné upeviiovat osobnim prospéchem z realizovanych

objednavek a také posilovanim osobnich vazeb. Toto usili je limitované relativné

malymi odbéry na jedno odbérni misto za rok.
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Protoze jidelny vétSinou spadaji pod méstské Casti a obce, které je vedou jako
ptispévkové organizace, tak skolni jidelna Casto vyvatuje nejen pro zaky, ale i napt. pro
zaméstnance méstskych titada a pro dalsi zafizeni spadajici pod spravu mést a obci jako
jsou napt. technické sluzby, domovy dichodct, tak se dd u Skolnich jidelen
z dlouhodobého hlediska ocekévat silici tlak na aspory, postupné sldbnuti vlivu statu a

ptechod do soukromych rukou.

Vyjednavaci sila zakaznika

V segmentu skolstvi se nachazi velké mnoZzstvi relativné malych zakaznika, ktefi
realizuji drobné prodeje v priméru kolem 3 000 K¢ na jeden nakup. Nizka hodnota
faktury je mnohdy pak divodem, ze nedojde k prodeji s ohledem na administrativni

naklady s tim spojené.

Népoje jsou pro zdkazniky okrajovou komoditou. Pro snadny vstup s novym
vyrobkem nebo rozsifeni kategorie o dalsi prichuté je kli¢ova stejnd cena novych
vyrobki jako je u jiz dodavanych. Souvisi to s relativné slabou trovni znalosti obsluhy
PC, a také s nutnosti vytvoreni nové skladové karty pro novy vyrobek s jinou cenou.
Vyrobky se stejnou cenou a podobnym uzitim jidelny dévaji na stejné karty a prace se

systémem je pro n¢ jednodusi.

Zména dodavatele a s tim tzv. nédklady piechodu zakaznika ke konkurenci neboli
»switching costs* nejsou pro jidelny néjak velké. Z pohledu ziskavani trhu je to

pozitivni fakt, z pohledu udrzeni trzniho podilu uz vSak nikoliv.

Co se tyce sledovani nakupniho chovani, tak dtlezitym faktorem je, ktera osoba
ma hlavni slovo u vybéru dodavatele napoju. V zakladnich a matefskych Skolach
rozhoduji o ndkupu nejcastéji vedouci stravovacich provozi (v 80 % ptipadh). Téméf ve
100 % pripada se jedné o zeny. Projevuje se zde snaha vyhovét kazdému kdo piijde, coz
je zhlediska dlouhodobé motivace zékaznikli velice obtizné. Nakupc¢i hospodafi
s cizimi prostiedky, a proto velice Casto uptednostiiuji osobni benefit. Klade se zde také
velky dliraz zejména na chut' a rozmanitost sortimentu. Dilezity je pro Skoly také

prirodni charakter napoje.
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Kdo ma hlavni slovo pfi vybéru dodavatele napojt?

Jednotlivé obory: B Vedouci stravovaciho provozu O Reditel, jednatel, management
O Hlavni kuchai/ka & Dietni sestra
B Nakupéi, vedouci nakupu O Obchodni feditel
B Komise, vybérové fizeni O Ostatni
B respondent odmitl sdélit

FN a krajské nem.

Nemocnice ostatni

Zakladni Skoly

Materské Skoly

Catering

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%

Obrazek ¢.2: Osoby, které rozhoduji o vybéru ndapoje

Tabulka ¢.3: Rozhodovaci

Respondenti hodnotili na 5-ti bodové skale, kde 1 znamena nejdilezitejsi, 5

nejméne dulezité.
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Vyjednavaci sila dodavatela

Vyjednavaci sila dodavatelii by se dala povazovat za primérnou. Trh ve Skolstvi
je zpohledu jejich kapacit tak nizky, ze by se jim nevyplatilo poustét se do
konkuren¢niho boje na takto malém trhu. Hrozbou vSak jsou lepsi nakupni podminky

vstupnich surovin velkych konkurentli s mezinarodni pisobnosti.

Hrozba substituti

Hrozba substitutl je velmi vyznamna. Segment Skolstvi je pro vyrobce atraktivni
zejména diky rostoucimu potencidlu. Substituty, které vyznamné ohrozuji pozici
instantnich napojii jsou zejména sirupy a koncentraty, nalevové &aje. Skolstvi je
segment, kde ma nejvyssi vliv chut’ nabizeného napoje. D4 se predpokladat, ze poroste

podil népoji, které budou chutné, nizkokalorické s ptirodnim piivodem.

Tabulka ¢.4:  Shranuti analyzy oborového okoli

Sektor Viiv

Konkurence + relativné slab$i konkurencni boj
- zajem o tento segment do budoucna poroste

- nizka diferenciace produktl

Hrozba vstupu do odvétvi | - nizké bariéry vstupu do segmentu
+ narocné vybudovani distribuéniho kanalu
- hrozba prevzeti obchodnikll i se zakazniky konkurenci

- rychlé napodobovani inovaci ostatnimi konkurenty

Zakaznici + nizka cenova citlivost zakaznikd

- pocCet vyvaroven bude spiSe klesat

o vyrobky jedné kategorie by nemély mit rozdilné ceny

- nizké naklady pfechodu zakaznikl k jinému konkurentovi

- segment Skolstvi nejvice upfednostriuje pfirodni charakter napoje

+ moznost ovlivnit zakazniky osobnimi benefity

Dodavatelé o nehrozi dopfednd integrace
Hrozba substitutt - vysoka hrozba substitutt zejména u skupiny sirupu a pfirodnich koncentrat
+ prileZitost - hrozba o neutralni vliv
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1.4 Analyza internich faktori organizace — 7P
Promotion
Customer
Satisfaction
Planning
Obrazek ¢.3: Graf'internich faktorii organizace — 7P
PRODUCT

Obrazek ¢.4: Ukdzka produktu spolecnosti XY.
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Nejprodavangj$imi kategoriemi jsou:

Tabulka ¢.5:  Prodej vyrobkii dle kategorii

8 437 | Caje

3 245 | Osvézujici napoje

2 917 | MilkkySHAKE

2 450 | MT, Cokolady

811 | Kakaa

501 | Chicory

720 | Ceredlie

Jako slabina prodeji do segmentu Skolstvi je zejména dosahovany obrat. Podle
prizkumu se ve Skolstvi spotfebuje vice népoji nez ve zdravotnictvi avSak obrat

spolecnosti XY v tomto segmentu tomu neodpovida.

Struktura prodavaného sortimentu dokazuje rozmanitost sortimentu, kterou vitaji
zakaznici ze segmentu Skolstvi. Velmi dobrého postaveni v prodejich dosahuji ¢ervené
a riZzove Caje. Velice nepiijemnou konkurenci v kategorii ¢aju je spolecnost BIOGENA,
kterd ma v dodavkach &ajti do ZS a MS vyssi trzni podily nez spole¢nost XYcoz je
zpUsobeno zejména preferenci ptirodnich produkti ze strany ZS a jesté silngji u MS.
Prvni misto v prodejich zaujima cerveny €aj viSeni, coZ naznacuje prilezitost nasazeni
tohoto aroma u napoje COLINDA — cherry. Pro efektivni obsluhu ZS a MS bude nutné
roz§ifit portfolio nabizenych produkt tak, aby se zvySila trzba na jednu zastavku
obchodnika. Ze se daii rozsifovat portfolio o nakupované vyrobky potvrzuje prodej
Mussli tyCinek a cokoldd. Nakupované vyrobky musi byt dobfe oznaceny, aby byly
pfijaty pozitivné konzumenty a tudiZ vnimany jako hodnotnéj$i. Zv1asté déti ve véku do
5 let se nerozhoduji podle chuti, ale spiSe podle nazoru leadera skupiny a podle

atraktivity baleni.
Za nepfijemné zji§téni lze povazovat skute¢nost, ze ZS a MS jsou nejméné
naklonény umélému sladidlu ASPARTAM v nédpojich. Pozitivni je naopak negativni

vnimani kyseliny fosforecné, kterou népoje nasi sledované spolecnosti neobsahuji a

obsahuje ji vétSina colovych ndpoji. Dale jsou v tohoto segmentu nejvice negativné
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vnimany instantni nédpoje, coz v nabidce preferuje nalevové Caje a koncentraty.

Zvlasté MS nevyhovuje velikost baleni napojii na 10-12 litrii. Hodnoti jej jako
prilis velka.
V sortimentu chybéji produkty pro sborovny, kdy by se dal prostiednictvim

prodejniho tymu FOOD SERVICE rozsifit prodej produktl ze segmentu HORECA —
kavy JACOBS, creamery, pfipadné vendingové cokolady.

PRICE

Ceny spolecnosti XY jsou sice vyss$i nez u konkurence, ale nejsou negativné
vnimany. Cena je u Skolskych subjekti z pohledu rozhodovéani na velmi nizké rovni.
Dominuje zde chut’, ptfirodni charakter, slozeni a kvalita obchodniho zastupce. Daleko
dilezitéjsi je odmeéna za zrealizovany nakup pro osobu s rozhodovacimi pravomocemi

coz zvysuje naklonnost k prodejci.

Pii zavedeni mensich baleni pro MS lze pak bez obav zvednout jednotkovou
cenu mensiho baleni o 20 %.

Jako nevhodny se ukazuje velky cenovy rozptyl vyrobki. Skolni jidelny by
uvitaly jednotnou cenu, co nejvétsiho poctu typt vyrobki a ptichuti, coz jim usnadiuje

skladovou evidenci.

Silné a slabé stranky:

+ cena nehraje hlavni roli pfi rozhodovani

+ ceny snesou citlivou upravu smérem nahoru zejména u produktii kde se podafi

zkombinovat ptfirodni charakter a vybornou chut’ — napt. syrovatka atd.

- cenovy rozptyl ztézuje kuchynim skladovou evidenci

PLACE

Z pohledu distribuce jsou Skolska zafizeni idealnim mistem pro obsluhu
ambulantnimi prodejci. Ve Skolstvi vice nez cena rozhoduji dobré vztahy s persondlem

a pravidelné navstévy prodejcti spojené s drobnym darkem. Moznad pravé z tohoto
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divodu jsou obchodni zastupci spole¢nosti XY hodnoceni pozitivné€ji nez obchodni
zastupci  konkurence. Nejvétsi konkurenci zpohledu distribuce jsou lokalni
velkoobchody, které navstévuji zdkazniky castéji a dodavaji Siroky sortiment zejména
potravinarského zbozi pro denni potifebu Skolskych stravovacich zafizeni. Aby byla
distribuce XY efektivni je nutné zvysit obrat na jednu navstévu a efektivné planovat
rozvozové trasy. U prodejniho tymu je nutné provadét neustdld Skoleni ohledné
sortimentu, nebot’ dochdzi ke zhorSovani zplsobu nabidky diive zavedenych produkti.
Prodejni tym jiz vyrobky nevnimd jako novinku, bere je automaticky, nicméné
zakaznici se o téchto produktech dozvi minimalné, ackoliv u jinych zakaznik dosahuji

tyto produkty nejvyssi obrat. Dochazi tak k nevyuziti potencialu zdkaznik.

Silné a slabé stranky:

+ flexibilni distribuce s pokrytim celého uzemi CR

+ pozitivni hodnoceni prodejcti

- nizky prodej na jednu zastavku

- méné Casté navstévy nez konkurence ze strany potravinaiskych velkoobchodi

- zhorSovani kvality nabidky ze strany SR

PROMOTION

Propagaci v segmentu Skolstvi Ize hodnotit jako nejslabsi clanek
marketingového mixu. Pfes 60 % MS a ZS, které od spole¢nosti XY neodebiraji nezna
jeji nabidku. Celkem nezna spolecnost XY asi 40% Skolskych zafizeni! Diivod lze
hledat ve slabsi G¢asti zastupcti mensich $kol a MS na konferencich, kde se spole¢nost
prezentuje, ale hlavné mensi aktivitou prodejcti smérem k mensim zakaznikiim. U ZS a
zejména u MS existuje potencial navyseni trzeb se stavajicimi vyrobky pres stavajici

distribu¢ni kanal. Zde lezi potencial pro ambulantni prodejce za nahradu nemocnic.

Silné a slabé stranky:

- 40% Skolskych zatizeni nezna spole¢nost XY ani s napovédou
- 60% z téch co neodebiraji neznaji nabidku XY

+ prilezitost pro navyseni trzeb se stavajicimi vyrobky a distribu¢nim kandlem
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PROCESSES
Vyvoj

Flexibilita ve vyvoji je silnou strdnkou spolecnosti. Spolecnost méa vlastniho
vyvojového pracovnika, ktery je schopen pruzné reagovat na pozadavky od obchodnikt
soustiedéné oddélenim marketingu do zadani vyvoje. Ve firm¢ probihaji pravidelné
kazdy mésic porady nad stavem vyvoje a vysledcich prodeje nové zavedenych vyrobki.
Na této platformé probiha vyména informaci mezi obchodem, marketingem, vyrobou a
vyvojem. Jsou zde také provadény ochutnavky vzorkli vyrobkd, které poustény do
dalsiho SirSiho testu. Ve vyvoji vSak chybi produkty na ptirodni bazi. Vyvoj produktt

musi byt zaméfen na vybornou chut’ a minimum chemickych ptisad.

Silné a slabé stranky:

+ flexibilita vyvoje
- chybi produkty na ptirodni bazi

Logistika

Zakaznikim ze segmentu Skolstvi vyhovuje zpiisob zésobovani. Bohuzel
spole¢nost nardzi na bariéru dal$iho riistu a ta se tyka kapacit obchodnich zastupct. Ti
jsou schopni realizovat cca 12 — 16 navstév za den. Vzhledem k jejich silné vykonové
orientaci s pribyvajicimi zédkazniky logicky prenaSeji pozornost k vétSim zakazniklim a
dochazi ke ztratdm prodeji u téch menSich. Pravé kapacita prodejniho tymu bude

limitujicim faktorem dalSiho rtistu spole¢nosti.

Silné a slabé stranky:

+ vyhovujici zpiisob zasobovani
- limitovand kapacita prodejniho tymu
PLANNING

Rizeni organizace je tvofeno soustavou pravidelnych porad, které probihaji
v intervalu jeden tyden az jeden mésic. Ukoly z porad jsou vedoucimi porad sepsany do
zapisu, ktery je uloZen v informacnim systému a je piistupny vSem ucastnikiim porad.

Ukoly jsou nasledné zaddny do informacniho systému adresné kazdému ucastnikovi.

Spole¢nost ma implementované ISO 9001:2001. Cile jsou stanovovany jednak ro¢nimi

31



cily jakosti pro kazdy usek, ale také na zdkladé¢ dokumentu Vize, Cile, Strategie, ktery
lze zjednoduSené charakterizovat jako business strategii pro kazdé SBU. Kazdé
oddéleni sestavuje financni rozpocet na konkrétni rok ve kterém musi zohlednit své
naklady, vynosy a fondy na pfipravované projekty. Strategickému fizeni firmy chybi
jasna koncepce a popis realizace. Tvorba strategii je vysledkem porady a ptechdzi

okamzité v operativni tkoly.

Jednotliva oddé€leni jsou déle fizena svymi nadiizenymi operativné.

PEOPLE

Spolec¢nost obsluhuje segment Skolstvi prostfednictvim tymu ambulantnich
obchodnich zastupcii. Cést z nich funguje modelem franchisingu — celkem 18. Prodejci
maji se spolecnosti uzavienou franchisingovou smlouvu, kterd oSetfuje atributy vztahu
jako je specifikace regionu, predmét spoluprace, formu odménovani, stanoveny typ
vozidla a jeho vzhled, konkuren¢ni dolozku. Tti prodejci jsou zaméstnanci spole¢nosti.
Prodejni tym ptimo podléha obchodnimu fediteli spolecnosti. Prodejni tym je stabilni,
nekteti prodejci spolupracuji se spolecnosti 8 a vice let. Prodejni tym lze
charakterizovat jako silnou stranku spolecnosti. Na zdklad¢ zrealizovaného vyzkumu
jsou prodejci spole¢nosti XY vnimani pozitivné — nejlépe ze vSech firem na trhu.
Z pohledu pokryti oblasti Skolstvi bude nutné vytipovat prodejce, ktefi maji Skolstvi

nejméng pokryté a zde soustfedit pozornost.

Silné a slabé stranky:

+ prodejci jsou pozitivné vnimani

- v obsluze segmentu Skolstvi existuji velké rozdily
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Tabulka ¢.6:

Shrnuti_analyzy 7P

Interni faktor

Konkurenéni vyhoda nebo slabost

Product

- mala nabidka napoju s pfirodnim podilem
- instantni forma neni pozitivné vnimana

+ Siroké portfolio vyrobku

Price

+ cena neni nejdulezitéjsi faktor kupniho rozhodovani
+ ceny snesou citlivou Upravu smérem nahoru zejména u produktu, kde se podafi
zkombinovat pfirodni charakter a vybornou chut — napf. syrovatka atd.

- cenovy rozptyl v cenach vyrobku ztéZuje skladovou evidenci

Place

+ vyhovujici zpusob zasobovani vétSich zafizeni
- ptili§ velka baleni pro mensi MS

- nedostatecné pokryti menSich zakaznikl, zejména matefskych Skolek

Promotion

- chybi analyza trhu

- chybi analyza kupniho chovani

- nejsou zmapované zakaznické preference

- informace o hlavnich konkurentech jsou pouze v hlavach pracovnika.
+ dobfe vnimana chut napoju

- nizky trzni podil

- 40% $kol a 8kolek nezna spoleénost XY vibec

- 60% z téch co neodebiraji nezna nabidku spole¢nosti XY

+ pfilezitost pro navyseni trzeb stavajicim distribuénim kanalem
+ flexibilni distribuce s pokrytim celého uzemi

- nizky prodej na jednu zastavku

- méné Casté navstévy nez konkurence ze strany potravinarskych velkoobchodU

Processes

+ flexibilita vyvoje

- limitovana kapacita prodejniho tymu

Planing

+ zavedeny systém pravidelné vnitini komunikace
+ podpora nového informacéniho systému

- chybi koncepce ve strategickém fizeni

People

+ prodejci jsou pozitivné vnimani
- v obsluze segmentu Skolstvi existuji velké rozdily

+ na Skolstvi se Ize uzivit a dosahovat narastu prodeje

+ silna stranka - slaba stranka o neutralni vliv
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1.4.1 SWOT analyza

Shrnuti fady strategickych analyz v kombinaci s analyzou prostfedi poskytuje
SWOT analyza. Jejim cilem je identifikovat rozsah souCasné strategie organizace a jeji
specifické silné a slabé stranky spolu se schopnosti zvladnout zmény, probihajici v

okolnim prosttedi.
S - interni silné stranky (Strengths)
W - interni slabé stranky (Weaknesses)
O - prilezitosti (Opportunities) vnéjsiho prostiedi
T - hrozby (Threats) vnéjSiho prostiedi

Analyza SWOT vychazi z predpokladu, Ze organizace dosahne strategického
uspéchu maximalizaci prednosti a pfilezitosti a minimalizaci nedostatkti a hrozeb.
Analyza SWOT je pro tvirce strategickych plani uzite¢nd v mnoha smérech. Poskytuje
manazerim logicky rdmec pro hodnoceni souc¢asné a budouci pozice jejich organizace.
Z tohoto hodnoceni mohou manazeti posoudit strategické alternativy, které by mohly
byt v jejich situaci ty nejvhodnéjsi. Muze byt provadéna periodicky, aby manazery
informovala o tom, které interni nebo externi oblasti nabyly nebo naopak ztratily na

vyznamu vzhledem k podnikovym ¢innostem. Vede ke zlepSené vykonnosti organizace.
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Tabulka ¢.7:  Analyza SWOT

S

+ existuji pouze zevrubné charakteristiky segmentu
Skolstvi

+ Siroké portfolio vyrobku

+ dobfe vnimana chut napojl

+ prilezitost pro navyseni trzeb stavajicim distribuénim
kanalem

+ flexibilni distribuce s pokrytim celého uzemi
+ pozitivni hodnoceni prodejct
+ cena nehraje hlavni roli pfi rozhodovani

+ ceny snesou citlivou Upravu smérem nahoru
zejména u produktu, kde se podafi zkombinovat
pfirodni charakter a vybornou chut — napf. syrovatka
atd.

+ flexibilita vyvoje

+ segment Skolstvi ma vysoky potencial a Ize
dosahovat narastl prodeje

w

- chybi analyzy trhu

- nejsou zmapované zakaznické preference

- nizky trzni podil

- mala nabidka napoju s pfirodnim podilem

- instantni forma napoju neni pozitivné vnimana
- 40% Skol a Skolek nezna spol. XY vubec

- 60% z t&ch co neodebiraji nezna nabidku nasi
spolecnosti

- nizky prodej na jednu zastavku obchodniho zastupce

- méné Casté navstévy nez konkurence ze strany
potravinarskych velkoobchod

- cenovy rozptyl v cenach vyrobkl ztézuje skladovou
evidenci

- v obsluze segmentu Skolstvi existuji velké rozdily

- limitovana kapacita prodejniho tymu

(o}

+ relativné slabsi konkurenéni boj
+ naro€né vybudovani distribuéniho kanalu
+ nizka cenova citlivost zakazniku

+ moznost ovlivnit zakazniky osobnimi benefity

T

- zajem o tento segment do budoucna poroste
- nizké bariéry vstupu do segmentu

- hrozba prevzeti obchodnikill i se zakazniky
konkurenci

- rychlé napodobovani inovaci ostatnimi konkurenty

- nizké naklady pfechodu zakazniku k jinému
konkurentovi

- segment Skolstvi nejvice upfednostriuje pfirodni
charakter napoje

- vysoka hrozba substitutd zejména sirupy a pfirodni
koncentraty
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2 Teoreticka vychodiska prace

2.1 Uvod do finanéni analyzy

Jednim z cilt finan¢niho fizeni podniku je poskytnout managementu podniku
dostatek kvalitnich informaci pro rizna operativni, taktickd i strategickd rozhodnuti, a
dale posoudit minuly, soucasny i budouci stav hospodatfeni podniku. Finan¢ni analyza
pak pifedstavuje vyznamny nastroj, pomoci kterého je téchto cilli financniho fizeni
dosahovéno. O vysledky finan¢ni analyzy se vedle managementu spolecnosti zajimaji
také akcionafi spolecnosti, banky, obchodni véfitelé, odbératelé, zaméstnanci a fada
jinych subjektu. (1)

Zdrojem informaci pro finan¢ni analyzu jsou pfedevsim informace z finan¢niho

ucetnictvi, ale i informace z vnitropodnikového ucetnictvi, penézniho a kapitalového

trhu, statistickych rocenek aj. (1)

Nedostatky finan¢ni analyzy pfi vyvozovéani zavéri zinformaci v ucetnich
vykazech je fakt, ze Ucetni vykazy vykazuji udaje, které se vzdy vztahuji k minulosti,
coz sebou nese riziko, ze stav, zachyceny ve vykazech a aplikovany na dnesni stav,
nemusi jiz byt aktualni.

Ulohy finanéni analyzy

e Horizontalni a vertikalni analyza G€etnich vykazu,

e Analyza rozdilovych ukazatela

e Analyza pomérovych ukazatelti

e Analyza soustav ukazateld,

¢ Souhrnné metody hodnoceni vykonnosti podniku.
2.2 Horizontalni a vertikalni analyza
Horizontalni analyza

Pti horizontalni analyzy poméfujeme, jak se v absolutni i relativni vysi zménila
uréita polozka ucetniho vykazu. Vzhledem ktomu, Ze porovndvame tudaje

v jednotlivych fadcich, jedna se o horizontalni porovnani.

36



Vertikalni analyza

Zatimco horizontalni analyza sleduje zmény jednotlivych polozek v pribchu
jednotlivych let, vertikdlni analyza naopak zejména sleduje podil jednotlivych
rozvahovych polozek na bilanéni sumé. Pravé proto, Ze je technika rozboru
zpracovavana v jednotlivych letech od shora dolii a nikoli napfi¢ jednotlivymi roky,

nazyvame tento typ rozboru jako vertikdlni analyz. (1)

2.3 Analyza rozdilovych ukazatela
K analyze a fizeni finan¢ni situace firmy slouzi rozdilové ukazatele, oznacované
jako fondy financ¢nich prostiedki. Fond je chépan jako shrnuti urcitych stavovych
ukazatelti vyjadiujicich aktiva nebo pasiva resp. Jako rozdil mezi souhrnem urcitych

polozek kratkodobych aktiv a urcitych polozek kratkodobych pasiv.

2.3.1 Cisty pracovni kapital
Cisty pracovni kapitdl (working capital) je jednoduchym méfitkem likvidity.
Pracovni kapital pfedstavuje tu ¢ast obéznych aktiv, kterd je financovana dlouhodobymi
finan¢nimi zdroji — at’ jiz vlastnim (kapitdlem spolecnosti) nebo cizimi (napiiklad

bankovnimi ptijckami nebo upsanymi dluhopisy, obligacemi).

Pracovni kapital je tzv. ,financni polsStai”, ktery spolecnosti teoreticky
umoziuje, aby v piipadé€, Ze je nahle nucena splatit vSechny nebo velkou ¢ast svych
kratkodobych zavazki, jez tvoti zdroje jejiho financovani, i nadale pracovala, byt ve

zmenSeném rozsahu. [3]

Vyvoj pracovniho kapitalu a kratkodobé solventnosti podniku bude zejména

zajimat management firmy a jeji kratkodobé vétitele (banky, dodavatele).
Zdroje pracovniho kapitalu tvori

e Jakykoliv rist polozek kratkodobych aktiv v rozvaze

e Jakykoliv pokles polozek kratkodobych zavazki firmy

Piebytek kratkodobych aktiv nad pasivy by pak ukazoval, zda je firma
kratkodobé solventni, a také, zda ma trvalé finan¢ni zdzemi v podobé dlouhodobych

finan¢nich zdroja.
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Aktiva

Pasiva a zakladni
kapital

Obézna aktiva

Kratkodobé zavazky

Pracovni kapital

Dlouhodobé zavazky

Stala aktiva Zakladni kapital
Obrazek ¢.5: Zobrazeni
cistého pracovniho kapitalu
CPK = Obé&zna aktiva — Kratkodobé zavazky
2.4 Analyza pomérovych ukazatela

Mezi zékladni nastroje finan¢ni analyzy bezesporu patfi pomérové ukazatele.

Charakterizuji vzajemny vztah dvou polozek z tcetnich vykaz pomoci jejich podila.

Aby m¢l takto vypocteny pomérovy (intenzivni) ukazatel urcitou vypovidaci

schopnost, musi existovat mezi polozkami uvedenymi do poméru vzéjemna souvislost.

Pii vybéru ukazateli je tieba mit vZdy na mysli cil, kterého chceme analyzou

pomérovych ukazatelt dosdhnout. (1)

Mezi zakladni pomérové ukazatele patri zejména

l.

2.

Ukazatele likvidity.

Ukazatele tizeni dluhu (zadluzenosti).

Ukazatele aktivity.

Ukazatele rentability.

Provozni (vyrobni) ukazatele.

Ukazatele trzni hodnoty.
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7. Ukazatele na bazi Cash Flow a finan¢nich fondu.

2.4.1 Ukazatele likvidity
Jednou ze zékladnich podminek existence Gcetni jednotky je schopnost uhradit
své zavazky. Proto tuto schopnost méti ukazatele likvidity. Aby byla Gcetni jednotka
solventni (tzn. Aby dokézala hradit zavazky v okamziku jejich splatnosti), musi mit
urcitou cast svych aktiv ve vysoce likvidni formé, tj. v takové forme, ktera je rychle
pfeménitelnd na penize. V této souvislosti si je tieba uvédomit vzdjemny protikladny
vztah likvidity a rentability podniku — tcetni jednotky s velkym podilem vysoce

likvidniho majetku dosahuji obvykle nizsi rentability. (1)

Jednotlivé ukazatele likvidity pométuji to, ¢im je mozno platit s tim, co je nutné

zaplatit (ukazatel ve jmenovateli).
Likvidita

je schopnost podniku pfeménit majetek na prosttedky, jez je mozné pouzit na
uhradu zavazku

RozliSujeme 3 druhy likvidity

. 3. stupen - bézna likvidita,

. 2. stupeni - pohotova likvidita
. 1. stupen - okamzita likvidita
Solventnost

Je schopnost hradit k uréenému terminu, v pozadované form¢ a na pozadovaném

misté vSechny splatné zavazky.
Bézna likvidita (Current Ratio)

Jedna se o likviditu tfetiho stupné, ukazuje, kolikrat pokryvaji obézna aktiva
kratkodobé zavazky. Je citliva na strukturu zasob a jejich spravné (realné) ocenovani
vzhledem k jejich prodejnosti a na strukturu pohleddvek vzhledem k jejich neplaceni ve
lhite ¢i nedobytnosti. U zdsob muze trvat velmi dlouho, nez se pfeméni na penize,
nebot’ nejprve musi byt spotfebovany, pfeménény ve vyrobky, prodany (na obchodni
uveér) a pak se Casto ¢ekd nékolik tydnd i mésicii na thradu od odbératele. Firma

s nevhodnou strukturou obé&znych aktiv (napf.: nadmérné zasoby, nedobytné
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pohledavky, nepatrny stav penéznich prostiedkli atd.) se snadno ocitne ve Spatné

finanéni situaci.

Obézny majetek
Kratkodobé zavazky

Obecné je doporucovana hodnota 2 — 3, coz je hodnota finan¢né zdravych

podniki. Nizsi hodnoty jsou z hlediska finan¢niho zdravi podniku nepfijatelné.

Pohotova likvidita (quick asset ratio)

Obéznd aktiva - zdsoby
Kratkodobé zavazky

Pohotova likvidita bude samoziejmé vzdy niz§i nez béznd likvidita.
Nejvyraznéjsi bude tento rozdil v obchodnich organizacich, kde je velkd cast aktiv
vazana praveé v zasobach. Hodnota pohotové likvidity by neméla klesnout pod 1, obecné

se doporucuje, aby tento ukazatel byl v rozmezi 1 — 1,5.
Okamzita likvidita (cash-position ratio)

Jedna se o likviditu prvniho stupné, méfi schopnost firmy hradit pravé splatné

dluhy. Do ¢itatele se dosazuji penize (v hotovosti a na béznych uctech).

Finan¢ni majetek
Kratkodobé zavazky

Zde se nejcastéji uvadi doporucend hodnota v rozmezi 0,2 — 0,5. Pokud by jeho
hodnota byla 1 a vyssi, znamenalo by to, Ze je podnik schopen veskeré své zavazky

uhradit prakticky okamzité.

2.4.2 Ukazatele zadluzenosti

Zadluzenosti Gcetni jednotky rozumime to, ze jeji aktiva jsou financovana jak

z vlastnich zdrojd, tak i ze zdroju cizich. Ugetni jednotka vyuziva cizi kapital tehdy,
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kdyz ji tato alternativa piinese vétsi vynos, nez jsou naklady spojené s cizim kapitdlem

(. troky). Urceni optimalni finan¢ni struktury ve smyslu uréeni vhodné skladby zdrojt

vV wr

Celkova zadluZenost (debt ratio)

Vypocitame ji jako podil ciziho kapitalu (celkového dluhu) k celkovym aktiviim.
Cim je vétsi podil vlastniho kapitalu, tim je v&tsi polstaf proti ztratam véfitelt v pFipadé
likvidace. Proto véfitelé preferuji nizky ukazatel zadluzenosti. Vlastnici na druhé strané
hledaji vétsi financni paku, aby znasobili svoje vynosy (vydani novych akcii by totiz
znamenalo snizeni vlastnictvi a hlasovacich prav dosavadnich akcionait). Je-li ukazatel
vys$$i nez oborovy prumér, pak mize byt pro spole¢nost obtizné ziskat dodate¢né zdroje
bez toho, aby nejprve zvysila vlastni kapital. Vétitelé se budou zdrahat pijcovat firme

dalsi penize anebo budou za to povazovat vyssi urokovou sazbu.

Cizi zdroje
Aktiva celkem

Pokud je ukazatel zadluZenosti vyssi jak 50%, pak véfitelé za¢nou véhat

s poskytnutim uvéru a pozaduji vyssi trok.
Koeficient samofinancovani

Déava nam piehled o finan¢ni struktufe podniku. Do jaké miry jsou aktiva
financovdna vlastnim kapitdlem. Je dopliikkem k ukazateli celkové zadluzenosti.

Jednoznacéné vyjadiuje finan¢ni nezavislost firmy.

Vlastni kapital
Aktiva celkem

Koeficient arokového kryti (interest coverage)

Ukazatel informuje o tom, kolikrat pevysuje zisk placené troky. Prakticky ¢ast
zisku vyprodukovana cizim kapitdlem by m¢éla stacit na pokryti nakladi na vyptjceny

kapital. Pokud je ukazatel roven 1, znamena to, Ze na zaplaceni uroki je tfeba celého
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zisku a na akcionafte pak nezbude nic.

EBIT
Nékladové uroky

2.4.3 Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity informuji, jak efektivné hospodari firma se svymi aktivy. Ma-
li jich podnik vice nez je tfeba, vznikaji zbytecné naklady, ma-li jich malo, pfichazi o
potencialni trzby. Vyjadiuji se ve dvou formach — bud’ jako ukazatele poctu obratek,
nebo ukazatele doby obratu. Ukazatele poc¢tu obratek vypovidaji o tom, kolikrat se za
stanoveny Casovy interval obrati ur¢ity druh majetku. Ukazatele doby obratu pak sleduji

dobu, po kterou je majetek v urcité forme¢ vazan.
Obrat celkovych aktiv (total assets turnover ratio)

Udéava pocet obratek (tj., kolikrat se aktiva obrati) za dany ¢asovy interval (rok).
Pokud intenzita vyuzivani aktiv firmy je niz§i neZ pocet obratek celkovych aktiv

zjistény jako oborovy primér, mély byt zvyseny trzby nebo odprodana néktera aktiva.

U firem v odvétvich svysokou kapitalovou narocnosti, jako strojirenstvi,

energetika nebo chemie, bude tento ukazatel dost nizky — niz$i nez jedna.

Trzby za rok
Aktiva celkem

kde jako trzby bereme trzby za zbozi, vyrobky a sluzby

Doporucena hodnota je 1,6-3.

Doba obratu zasob (stock turnover ratio)

Udava primérny pocet dnli, po néz jsou zasoby vazany v podnikani do doby
jejich spotieby (jde-li o suroviny a materidl), nebo do doby jejich prodeje (u zasob

vlastni vyroby).
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U zéasob vyrobkt a zbozi je ukazatel rovnéz indikéatorem likvidity, protoze udava

pocet dnll, za néZ se zdsoba promeéni v hotovost nebo pohledavku.

Z4soby
Priimérné trzby za den

kde primérné denni trzby zjistime jako Trzby celkem/360

Doba obratu pohledavek (debtor days ratio)

Vypocitd se jako pomér stavu obchodnich pohledavek k primérnym dennim
trzbam na obchodni Givér — vyjadiuje obdobi od okamziku prodeje na obchodni uvér, po
které musi podnik v priméru ¢ekat, nez obdrzi platby od svych zdkaznikl. Doba obratu
pohledavek je uziteCné srovnat s béznou platebni podminkou, za které¢ firma fakturuje
sveé zboZi. Je-1i del$i neZ béznéa doba splatnosti, znamena to, Ze obchodni partnefi neplati
sveé ucty vcas. Udrzuje-li se tento trend déle, méla by firma uvazovat o opatfenich na

urychleni inkasa svych pohledavek.

Pohledavky
Primérné trzby za den

kde jako pohledavky bereme kratkodobé pohledavky z obchodniho styku a

Primérné denni trzby zjistime jako Trzby celkem/360

Doba obratu zavazki (doba odkladu plateb) a obrat zavazki

Udava, jak dlouho firma odklada platbu faktur svym dodavatelti (dobu, ktera
uplyne mezi ndkupem zasob a jejich tthradou). Finan¢ni manazer tento ukazatel neustale
sleduje, protoze nakup na obchodni uvér predstavuje penézni prostiedky, které podnik
po urCitou dobu zadrzuje a vyuziva k uspokojovani vlastnich potieb. Je tieba

zabezpecit, aby v dobé splatnosti byl podnik platebné schopny.

Zavazky z obchodniho styku
Primérné denni ndkupy na obchodni uvér
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2.4.4 Ukazatele rentability

Pti vypoctu téchto ukazateli pouzivame nékolik typt zisku, proto je zapotiebi

zisk rozd¢lit na nasledujici tirovné:

Zkratka | Interpretace v angli¢tiné Interpretace v €estiné
EAT Earnings after Taxes Vysledek hospodareni po zdanéni
EBT Earnings before Taxes Vysledek hospodareni po zdanéni + Dan z pfijmu (splana)
Earnings before Interest and Vysledek hospodareni po zdanéni + Darn z pfijmu (splana)
EBIT Taxes + Nakladové uroky
Earnings before Depreciaton, Vysledek hospodareni po zdanéni + Dar z pfijmu (spland)
EBDIT | Interest and Taxes + Nakladové uroky + Odpisy

Ukazatele rentability, oznacované také jako ukazatele vynosnosti, pfip.
profitability, vychéazeji z riiznych forem miry zisku, ktery je vSeobecné akceptovan jako
vrcholovy ukazatel efektivnosti podniku. Rentabilita je métfitkem schopnosti podniku
vytvaret nové zdroje, dosahovat zisky pouzitim investovan¢ho kapitalu. Je formou
vyjadieni miry zisku z podnikéni.

Ukazatele rentability zobrazuji kombinovany vliv ukazateli zadluzenosti,
platebni schopnosti a aktivity na vysledky hospodafeni podniku. Patii do tzv.
mezivykazovych pomérovych ukazatelli, nebot” vyuzivaji jak 0daji z Rozvahy, tak
z Vykazu ziskl a ztrat. Rentabilita je obecné vyjadfovana jako pomér zisku k ¢astce

vlozeného kapitalu.

Rentabilita celkovych vloZenych aktiv (ROA — return on assets)

Pomeétuje zisk s celkovymi aktivy investovanymi do podnikani bez ohledu na to,

z jakych zdrojt jsou financovana (vlastnich, cizich, kratkodobych, dlouhodobych).

Hodnota ROA se hodnoti srovnanim s odvétvovym primeérem.

EAT
Aktiva celkem
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Rentabilita vloZeného kapitalu (ROI — return on investment)

Vyjadifuje, s jakou ucinnosti plsobi celkovy kapitdl, vlozeny do podniku,
nezavisle na zdroji financovani. Tento ukazatel nebere v Givahu dan, ani uroky, proto je

vhodny pro srovnani rizn¢ zdanénych a zadluzenych podniki.

EBIT
Celkovy kapital

ROI >0,15 velmi dobré
ROI 0,12 -0,15 dobré

Hodnota ROI se hodnoti srovnanim s odvétvovym primeérem.

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE — return of equity)

Mira ziskovosti vlastniho kapitdlu je ukazatelem, jimZz vlastnici (akcionafi,
spolecnici a dal$i investofi) zjiSt'uji, zda jejich kapitdl piindsi dostatecny vynos, zda se
vyuziva s intenzitou odpovidajici velikosti jejich investi¢niho rizika. Pro investora je
dalezit¢, aby ROE byl vys§i nez aroky, které by obdrzel pii jiné formé investovani
(obligace, terminované¢ho vkladu atd.) Tento pozadavek je opravnény, nebot’ investor

nese pomérné vysoké riziko. Pokud je finan¢ni paka kladna je ROE > ROA.

EAT
Vlastni kapital

Rentabilita trzeb (ROS — return on sales)

Charakterizuje zisk vztazeny k trzbam. Trzby ve jmenovateli pfedstavuji trzni

ohodnoceni vykoni firmy za urcité casové obdobi.
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EBIT
Trzby celkem

2.4.5 Provozni ukazatele

Jsou zaméfeny dovnitf firmy a uplatiuji se pii fizeni spoleCnosti uvnitf.
Napomadhaji managementu tak sledovat a analyzovat vyvoj zdkladni aktivity firmy.
Provozni ukazatele se opiraji o tokové veliiny, pfedev§im o néklady, jejichz fizeni ma
za nasledek ekonomické vynakladani jednotlivych druhti nékladii a tim i dosazeni

vyssiho konec¢ného efektu.

Produktivita prace

Ptidana hodnota
Pocet pracovnikti

Priumérny vydélek

Mzdové naklady + Odmény
Pocet pracovnikli

25 Soustavy ukazatelu

Jednotlivé ukazatele maji samy o sobé omezenou vypovidaci schopnost, nebot’
charakterizuji pouze urcity usek cinnosti firmy. K posouzeni jeji celkové financni
situace se proto vytvareji soustavy ukazateld, oznaCované také Casto jako analytické
systémy nebo modely finan¢ni analyzy. Rostouci pocet ukazatelti v souboru umoziiuje
detailngjs$i zobrazeni finan¢né-ekonomické situace firmy, avsak soucasné velky pocet
ukazateld ztézuje orientaci a zejména vysledné hodnoceni firmy.

Nejpouzivangjsi modely je mozno rozdélit do dvou zékladnich skupin, a to na:
Bonitni a Bankrotni modely. Bonitni modely vychdzeji znormativnich hodnot
vybranych ukazateld finan¢ni analyzy, na jejiz zaklad¢ jsou podniky zatazovany do
riznych bonitnich tfid naopak bankrotni modely vychazeji z toho, ze finan¢ni problémy
podniku je mozno rozpoznat podle urcitych ptiznaki, nez se skutecné problémy plné

projevi.
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2.5.1 Kralickiv quicktest
Je zalozen na rychlém posouzeni zakladnich oblasti finan¢ni analyzy a to

finan¢ni stability a vynosové situace podniku, pomoci ¢ty ukazateld.

Celkové hodnoceni podniku je pak primérnou znamkou ze vSech uvedenych
ukazateld, kterou ziskame prostym aritmetickym primérem. Velmi dobry podnik by
mél ziskat celkovou zndmku nizs§i nez 3. Znamka vys$$i nez 3 svéd¢i o vaznych
finan¢nich problémech podniku. Podniky s primérmym hodnocenim okolo 3 jsou
podniky s nevyhranénou financni situaci, u kterych je tfeba pribézné financni situaci

sledovat.

Tabulka ¢.8: Hodnoceni podle ukazatelii quicktestu

Stupnice hodnoceni

Ukazatel velmi dobry

1

Mira samofinancovani > 30%

Doba splaceni dluhu v letech [ <3

CF v % z vynosu > 10%

Rentabilita celkového kapitalu | > 15%

Pro spravnou interpretaci ziskanych vysledkli je tfeba oddélené vypocitat

primérnou zndmku za finan¢ni stabilitu a za vynosovou situaci podniku.

2.5.2 Altmanayv index finanéniho zdravi (Z-skére)
Altmantv index finan¢niho zdravi podniku patfi mezi Bankrotni modely a je

nejznaméjS$im tzv. vicerozmérnym modelem, coZ je model, ktery je na bazi nékolika
vybranych pomérovych ukazateli, kterym jsou pfifazovany urcité vahy. Vysledek je
sumarizovan do jednoho ¢isla, podle jehoz vyse je pak odhadovana budouci finan¢ni
situace podniku.

Altmantv model byl vyzkousen v mnoha zemich a vétSina expertli se shodla na
tom, ze jeho predikce je vysokd. Vyhodou modelu je ptedevSim to, ze celkem
vérohodné predvida asi 2 roky dopfedu pied skuteCnym bankrotem. Pracuje vsSak

s mensi spolehlivosti do vzdalen€js$i budoucnosti.
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Z=0,717 X; + 0,847 X, + 3,107 X3 + 0,420 X4 + 0,998 X5

_ Pracovni kapital _ Kumulovany nerozdéleny zisk

1™ Aktiva celkem Xy = Aktiva celkem
_ Zisk pied zdanénim a Groky _ Vlastni kapital
3T Aktiva celkem 47 Cizi zdroje

B Trzby
~ Celkova aktiva

Xs

Z > 2,9, jde o finan¢né¢ silny podnik
1,2<7Z <29, je to firma s nevyhranénou finan¢né-ekonomickou situaci.

Z < 1,2, pak firma smétuje k bankrotu.
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3 Analyza problému a sou€asné situace

V této casti mé diplomové prace provedu analyzu spolecnosti XY. Pfi vypoctu
vychazim z daji uvedenych ve vykazu zisku a ztrat a z rozvahy aktiv a pasiv za obdobi
2001-2006. Ke zhodnoceni finan¢niho stavu spole¢nosti vyuziji nékteré z vyse

popsanych ukazatelt a metod.

3.1 Vertikalni a horizontalni analyza

Pro posouzeni struktury aktiv a pasiv pouziji horizontalni a vertikalni analyzu.
Vedle sledovani zmén absolutni hodnoty ukazateld v case budu také zjistovat jejich
relativni (procentni) zmény (tzv. technikou procentniho rozboru). Pfi procentni
(vertikalni) analyze posuzujeme jednotlivé komponenty majetku a kapitalu, tudiz
strukturu aktiv a pasiv spolecnosti. Ze struktury aktiv a pasiv je ziejmé, jaké je slozeni
hospodaiskych prostiedkli potfebnych pro vyrobni a obchodni aktivity spole¢nosti a
z jakych zdroji byly pofizeny. Na schopnosti vytvafet a udrzovat rovnovazny stav

majetku a kapitalu zavisi ekonomicka stabilita celé firmy. (2)
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Pti vertikdlni analyze posuzuji jednotlivé komponenty majetku a kapitélu, tzv.
strukturu aktiv a pasiv firmy a naopak pfi horizontalni analyze porovnavdm zmény
ukazateld v Casové tfad€. Pfi vertikdlni, tak i horizontdlni analyze vychdzime z udaji

obsazenych v ucetnich vykazech.

Struktura aktiv: Béhem sledovaného obdobi vzrostly celkova aktiva ze 46
585 831 na 185 219 522, kdy navysila stala aktiva z 11 % celkovych aktiv v roce 2001
az na 30% z aktiv v roce 2006. Spole¢nost v roce 2002 vyznamné navysila nedokoncené
investice a to zejména proto, Ze doslo ke kompletni prestavbé obchodné-vyrobniho
centra. V roce 2003, pak vidime s tim souvisejici narst u polozky stavby. Od roku
2002 také mizeme pozorovat obrovské investice do samostatnych movitych véci, coz
zahrnuje vybavu nového centra vyrobni linkou a veSkerého zafizeni. Co se tyce
nehmotného majetku, tak spolecnost investovala nemalé financ¢ni prosttedky do
informacnich systémt a to vroce 2005-2006, kdy podstoupila zménu ze systému
BAAN na SMART a BEE, v roce 2005 ¢ini nehmotny majetek 3 095 860 K¢ a v roce
2006 jiz 4 474 873 K¢ (ast 2 % z celkovych aktiv spolecnosti), coz je oproti Castce
v roce 2004 12 593 K¢ znacny rozdil. V roce 2006 spolecnost realizovala také nakup
pozemku. Také si mizeme pov§imnout mezirocniho naristu obézného majetku v roce
oproti roku 2005 se zvySily o 34 % a ¢ini v roce 2006 jiz 69 % z celkovych aktiv, coz
je zpiisobeno narlstem prodeje. Spole¢nost ma nulovou polozku vyrobkl a to z diivodl

uctovani svych produkti a nakupovaného zbozi pouze do polozky zbozi.
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Vyvoj struktury aktiv
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Obrazek ¢.6:  Vyvoj struktury aktiv

Z grafu vyvoje struktury aktiv je patrné, Ze zasoby spolec¢nosti neustale rostou.
Také oproti roku 2001 spolecnost pofidila velké mnoZzstvi stalych aktiv (majetku
spoleCnosti) a to proto, ze diive nevlastnila své vlastni prostory a byla pouze
v pronajmu. Nartst obéznych aktiv si vysvétlime tim, ze spolecnost poskytuje svym
odbératelim dokonce i 48 hodinovou dodaci lhatu, coz se projevilo i na mnozstvi
udrZzovanych zasob. Vysokych hodnot také nabyva polozka pohledavek, v roce 2006
¢ini kratkodobé pohledavky 19 328 856 K¢&, coz predstavuje asi 10% z celkovych aktiv
spolecnosti. Znamend to, ze zdékaznici (odbératelé¢) dluzi spoleCnosti financni
vypotfadani. Pokud tuto hodnotu srovname s vyvojem doby obratu, pak miZzeme tuto

skutecnost pficist spiSe navyseni objemul prodeju.
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Struktura pasiv: SpoleCnost vroce 2002 navysila svij vlastni kapital
z ptivodnich 2 miliond na 10 miliond K¢ a v roce 2004 podstoupila transformaci pravni
formy ze spole¢nosti s ru¢enim omezenym na akciovou spole¢nost. Spolecnosti také
kazdoro¢né rostou z dlouhodobéjsiho hlediska cizi zdroje v absolutnich Cislech, avSak
k celkovym pasiviim nastal pokles oproti roku 2005, kdy ¢inily 52%, v roce 2006 pouze

49% celkovych pasiv. Dulezité je, aby si spole¢nost drZzela pomér okolo 50% vlastnich a

cizich zdrojl, coz se od roku 2004 témét dafi .

Vyvoj struktury pasiv
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Obrazek ¢.7:  Vyvoj struktury pasiv

Ve vyvoji struktury pasiv je vidét, ze spoleCnost vyuziva vice kratkodobych
uvérl a naopak od roku 2001 vyznamné snizuji kratkodobé zavazky z obchodniho
styku. PoloZka rezerv se navysila az na 7 507 255 K¢ a to tvoii 4 % pasiv. Pfevdznou

cast rezervy vsak tvofi rezerva na dan z piijmu.
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Struktura vykazu zisku a ztrat: Trzby za prodej zbozi tvotily v roce 2006 asi
69% a kazdoro¢né velice vyznamné rostou. Naklady na prodané vyrobky Cinily v roce
2006 celkem 176 993 755 K¢. V roce 2005 se také zvedl podil osobnich ndkladt na 8 %
z pavodnich 7 %. Spole¢nost ma kladny hospodaisky vysledek, ktery cinil asi 33
miliont korun pied zdanénim. Provozni hospodarsky vysledek v roce 2006, 36 810 487

K¢ 1ze povazovat za velice dobry.

Vybrané ukazatele z vykazu zisku a ztrat
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Obrazek ¢.8: Vyvoj provozniho, financniho a celkového vysledku hospodareni

Vysledek hospodateni spole¢nosti ma pozitivni charakter, spole¢nost tvofi
dlouhodob¢ zisk. V roce 2005 ¢inil hospodaisky vysledek za ticetni obdobi 19 402 445
K¢ a to bylo 5% z celkovych aktiv a v roce 2006 byl jiz 25 448 900 a zvysil se na 6%.
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Primeérna struktura nakladi za sledované obdobi
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Obrazek ¢.9: Prumérna struktura ndkladi

V tomto grafu neberu v Givahu néklady na zboZzi, které by pak tvotily vétSinu
nakladu a vysledek by tak zkreslily. Nejvétsi dvé polozky ¢ini naklady na materidl, asi

54% a néklady za sluzby, asi 23%.

Procentni vyvoj struktury naklada v %
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Obrazek ¢.10: Procentni vyvoj struktury nakladii
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Vyvoj struktury nakladi v Ké
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Obrazek ¢.11:  Vyvoj struktury nakladii v jednotlivych letech

Struktura naklad se zvySuje ve vSech polozkiach v podobném poméru
k celkovym nadkladiim. Nejvétsi polozkou (vyjma jiz zminénych nakladd na zbozi, které

by tvofili vétSinu) jsou naklady na material, dale ndklady za sluzby a osobni naklady.

3.2 Analyza rozdilovych ukazateli

Tabulka ¢.9:  Ukazatele Cistého pracovniho kapitdlu

Cisty pracovni kapital r.2001 |r.2002 |r.2003 |r.2004 |r.2005 |r.2006

Cisty pracovni kapital 12095 [ 15594 | 23199 | 38 604 |44 017 | 57 474

Cisty pracovni kapital v % ob&zném majetku 35% 29% 36% 50% 46% 45%

Ukazatel ¢istého pracovniho kapitalu také oznaCovan za financ¢ni pols§taf nam
vyjadiuje prebytek kratkodobych aktiv, obézného majetku nad kratkodobymi zavazky,
a tim poukazuje na své dobré finanéni zizemi. Spole¢nost je diky velikosti Cistého
pracovniho kapitald hodné finanéné stabilni, protoze hodné kratkodobych aktiv je

financovano dlouhodobymi zdroji
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3.3 Analyza pomérovych ukazatell

3.3.1 Ukazatele likvidity

Tabulka ¢.10: Vybrané ukazatele likvidity

Ukazatele likvidity r.2001 |r.2002 |r.2003 |r.2004 |r.2005 |r.2006
BéZna likvidita 1,5 1,4 1,6 2,0 1,9 1,8
Pohotovostni likvidita 1,0 0,8 1,1 1,4 1,3 1,3
Okamzita likvidita 0,1 0,1 0,2 0,5 0,3 0,3
Podil zasob na obéznych aktivech 34% 40% 30% 29% 29% 27%
Cisty pracovni kapital v % ob&zném majetku 35% 29% 36% 50% 46% 45%

Bézna likvidita obecné vyjadiuje kolika K¢ obézného majetku je kryta 1 K¢
kratkodobych zavazkl podniku, coz udava, kolikrat je podnik schopen uspokojit své
vétitele, pokud by v daném okamziku proménil vSechna sva obézna aktiva v hotovost.
Vroce 2006 cinila hodnotu 1,8. Obecné ¢im vyssi je tato hodnota, tim je vyS$si
pravdépodobnost zachovani platebni schopnosti podniku. Vysledky pohotové likvidity
jsou z hlediska vlastnikii dostatecné a jsou v doporuc¢eném rozmezi 1-1,5 a v roce 2006
Cinily 1,3. Vys8i mnozstvi finan¢nich prostfedki je neefektivni, jelikoz by se mohly

pouzit produktivnéji.

Hledisko véftiteld je pak logicky opacné. Taktéz hodnoty okamzité likvidity jsou
vyhovujici a proto miizeme konstatovat, ze spolecnost XY nemd rozhodné zadné
problémy s likviditou. Pro lepsi pfedstavu jsem také uvedla ukazatel podilu zasob na
obéznych aktivech, ten ndm ukazuje, Ze spole¢nost nemé vazany finanéni prostfedky
pouze v zasobach, ale velky podil tvofi spiSe kratkodobé pohledavky. Spolecnost se

tedy zbytecné nepiedzasobuje.
3.3.2 Ukazatele zadluzenosti

Tabulka ¢.11: Vybrané ukazatele zadluzenosti

Ukazatele zadluzenosti r.2001 | r.2002 | r.2003 | r.2004 | r.2005 | r.2006
Koeficient samofinancovani 34% 36% 44% 48% 48% 51%
Celkova zadluzenost 66% 64% 56% 52% 52% 49%

Uginek finanéni paky vzhledem k zisku | 2,8 2,7 21 2,0 1,9 1,9

Koeficient urokového kryti 18 30 16 18 13 18
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Vliv tzv. financni paky ma velky vyznam pii hodnoceni vynosnosti podniku.
Samotny pojem pédka se pouzivd, protoZze prostfednictvim tohoto ukazatele se odrazi
vliv zmén zadluzenosti podniku ve zménéch rentability kapitalu. Ja jsem vyjadrila vliv
finan¢ni paky piimo k zisku a ¢inila v roce 2006 1,9.

Koeficient urokového kryti informuje, kolikrat prevysSuje zisk placené uroky.

Hodnoty tohoto ukazatele jsou ptiznivé a dokazuje ndm to i oborovy primeér.

Koeficient samofinancovani je dopliujici ukazatel k celkové zadluZenosti. V roce
2005 byla jeho hodnota 48 % a v roce 2006 51 %. Dobry pomér mezi koeficientem

samofinancovani a celkové zadluzenosti znamend, ze spolecnost neni financné zavisla

na véfitelich.

3.3.3 Ukazatele aktivity

Tabulka ¢.12: Vybrané ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity r.2001 |r.2002 |r.2003 |r.2004 |r.2005 |r.2006
Obrat celkovych aktiv 2,6 1,8 1,8 1,7 1,6 1,7
Obrat stalych aktiv 24,5 5,9 5,7 4,5 4,2 5,4
Doba obratu zasob 25 35 28 27 29 30
Doba obratu pohledavek 52 57 63 56 38 39
Doba obratu zavazku 37 41 33 19 32 41

Obrat aktiv se v tomto odvétvi pohybuje okolo 0,83 a doba obratu zasob asi 47 dni.
Sledovana spolecnost mirné zvysila od roku 2003 dobu obratu zasob na 30 a to
vzhledem k ristu prodeje a také servisu pro zakazniky, poskytnuti zboZzi uz do 48hodin.
Spolecnost ma ale stale velice dobry obrat zdsob. Doba inkasa pohledavek i1 zavazki je

také velice dobra i kdyz nepatrné ptevazuje v roce 2006 doba obratu zavazkl nad

pohledavkami.
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3.3.4 Ukazatele rentability

Tabulka ¢.13: Vybrané ukazatele rentability

Ukazatele rentability r.2001 r.2002 r.2003 r.2004 r.2005 r.2006
Rentabilita vlastniho kapitalu/ROE 58 % 49 % 39% 31% 26 % 27 %
Rentabilita viozeného kapitalu/ROI 31% 26 % 25% 23 % 18 % 19%
Rentabilita celkovych vlioZzenych aktiv/ROA |20 % 17 % 17 % 15 % 13% 14 %
Rentabilita trzeb/ROS 11 % 14 % 13% 13 % 10 % 10 %
Obchodni marze 21 % 37 % 36 % 40 % 40 % 40 %

Ukazatel rentability celkovych aktiv se porovnava s oborovym primérem.
Ukazatel ROA se v roce se od roku 2001 postupné snizuje, avSak v roce 2006
zaznamenal opét nartst. Podle odvétvového priméru vychazi rentabilita okolo 10,3 %,

coz nase firma vykazuje lepsi vysledky.

3.3.5 Provozni ukazatele

Tabulka ¢.14: Vybrané provozni ukazatele

Provozni ukazatele r.2001 r2002 [r.2003 |r.2004 |r.2005 |r.2006
Produktivita prace (v tis. K&) 614 902 894 879 871 959
Primérny vydélek na zaméstnance (v tis. K&) 189 245 233 251 263 275
Prdmérny vydélek na zaméstnance (v tis.K¢) za mésic 16 20 19 21 22 23

Z provoznich ukazateli jsem se zamcfila na tyto dva ukazatele. Z tabulky
muzeme vycist, ze produktivita z pfidané hodnoty na jednoho zaméstnance ma rostouci
trend od roku 2003. V roce 2002 nastal velky nartst, avSak v roce 2003 poklesla a od
tohoto roku opét stoupa a v roce 2006 ¢inila 956 tisic K¢. U ukazateli produktivity
prace a prumérného vydélku je dilezité, aby produktivita rostla rychleji, nez primérny
vydélek zaméstnance. Spolenost XY toto kritérium spliiuje, coZ nam také dokazuje

kazdoro¢ni kladny vysledek hospodareni.

58




3.4 Soustavy ukazatell

3.4.1 Kralickuv quicktest

Poskytuje rychlou moznost spomérné velmi dobrou vypovidaci schopnosti
zhodnotit analyzovanou firmu.

Ze ctyt zakladnich oblasti analyzy byl zvolen vzdy jeden ukazatel, tak aby byla
zabezpeCena vyvazena analyza jak finanéni stability, tak i vynosové situace firmy.
Jednotlivym ukazatelim jsou ptidélovany znamky, pii¢emz znamka 1 znamena vyborny
vysledek a znamka 5 ohrozeni insolvenci.

Z vysledkl Quicktestu jednotlivych let jsme zjistili, ze se celkové hodnoceni pohybuje
na urovni 2, coz predstavuje velmi dobry stav, krom¢ roku 2001, kdy byla

oznamkovana spolecnost za 3.

Tabulka ¢.15: Hodnoceni ukazatelii

Hodnoceni ukazatelQ r.2001 | r.2002 |r.2003 |r.2004 |r.2005 |r.2006
Koeficient samofinancovani 1 1 1 1 1 1
Doba splaceni dluhu v letech 5 3 2 1 2 1
Hodnoceni financéni stability | 3 2 2 1 2 1
CF v % z vynosu 4 4 3 4 3 3

Rentabilita celkového kapitalu

N
-
N
N
N
N

Hodnoceni vynosové situace |3 3 2 3 2 2

Celkové hodnoceni firmy 3 2 2 2 2 2

Ud¢lend znamka za ukazatel samofinancovani je ve vysi 1 ve vSech sledovanych
letech, avSak doba splaceni dluhu si polepsila z roku 2001 z nejhorsi znamky 5 dokonce
az na 1, vyborny vysledek. V podstaté¢ vSechny ukazatele si polepSily v prabchu let,

krom¢ rentability celkového kapitalu, kterd byla od pocatku vyborna.
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3.4.2 Altmanuv index financ¢niho zdravi (Z-skére)

Tabulka ¢.16: Ukazatel Z-skore v jednotlivych letech

r.2001 r.2002 r.2003 r.2004 r.2005 r.2006
X1 0,19 0,13 0,16 0,22 0,20 0,22
X2 0,17 0,15 0,15 0,13 0,11 0,12
X3 0,93 0,79 0,72 0,68 0,53 0,55
X4 0,21 0,24 0,34 0,39 0,39 0,44
X5 2,59 1,82 1,81 1,70 1,61 1,65
Z - funkce 4,08 3,12 3,17 3,11 2,83 2,98
_ Pracovni kapitél X, = Kumulovany nerozd€leny zisk
1™ Aktiva celkem 2 Aktiva celkem
_ Zisk pred zdanénim a Groky _ Vlastni kapital
3 Aktiva celkem 4™ Cizi zdroje
Trzby

Xs

~ Celkova aktiva

4,50

r.2001

r.2002

r.2003

r.2004

r.2005

r.2006

@ X5
O X4
O X3
m X2
o X1

Obrazek ¢.12:

Z-skore v jednotlivych letech
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Obrazek ¢.13:  Vyvoj Z-score v jednotlivych letech
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Obrazek ¢.14:  Vyvoj jednotlivych ukazatelii Z-score

Z uvedenych vysledkil si lze povSimnout poklesu hodnot a to je zpiisobeno
predevsim poklesem podilu trzeb vzhledem k aktiviim spole¢nosti a mirnym poklesem
ukazatelii rentability. Pokles rentability je zpisobem narGstem majetku spolecnosti.
V kazdém roce je vysledek vétsi nez 2,9, a proto mizeme konstatovat, ze se jedna o
finan¢né¢ silny podnik.
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4 Navrhy na opatreni

Spole¢nost XY nema zadné zasadni problémy z hlediska financovani, ma
vyborné hospodaiské vysledky a prochazi neustalymi zménami. V nedavné dobé prosla
naptiklad vyménou informacniho systému vytvofeny na miru ve vSech svych
pobockach a ptfedchazela tomu nutna velka ptiprava, aby vSe probéhlo bez komplikaci a
spole¢nost neptestala z hlediska zajisténi chodu vyroby pracovat

Spolecnost si stoji finanéné velice dobfe a ma velky potencial. V ¢em vidim
hlavni problém z hlediska ekonomiky podniku, je v nedostatecném provoznim fizeni
spolecnosti a fizeni ndkladl na operativni Grovni. Obecné je nutné rostouci spolecnost
podpofit spravnym managementem, informaénim systémem a v neposledni fadé je
nutné znat podnikové mechanizmy, aby bylo mozné spolecnost 1épe tidit, kontrolovat a
planovat jednotlivé ¢innosti podniku, ¢imz piredchdzime moznym nesnazim s udrZzenim
rozvoje. Je zde potfeba neustidle snizovat ndklady a naopak zvySovat vykonnost

spole¢nosti.

41 Rizeni nakladu

Po konzultaci s vedenim spolecnosti, se v této kapitole vénuji fizeni nakladl, pirevazné
kalkulacim, které je nutné vyfeSit. Vzhledem ktomu, Ze spoleCnost pracuje se
surovinami, jako cukr, smetana atd, tak musi velice pruzné¢ reagovat na ceny vsech
téchto surovin. Zabyvam se tedy problematikou jesté¢ o uroven nize, nez je samotna

finan¢ni analyza spolecnosti.

4.1.1 Kalkulace artiklu, zdroji a obchodni zakazky

Uvedena problematika kalkulaci by méla vést pfevazné ke sniZovani nakladi.
Provozni systém kalkulaci by mél také jednoznacné vést ke zvySeni produktivity
spoleCnosti, diky lepSimu kontrolovani nakladl, planovani v Case a sledovani u
jednotlivych zakazek, zda jsou rentabilni a spole¢nost neinvestuje penize do obchodu,
ktery také nemusi byt nikdy uskute¢nén. Spole¢nost chce docilit lepsi kontrolu nad
jednotlivymi zakdzkami a nechce dal nechavat obchodni zéstupce pracovat na
obchodnich ptipadech, které se projevi po Case jako obrovsky prodéleéné a nerentabilni.

Je zde tedy snaha, aby dany manazer mohl sledovat, kontrolovat a planovat zakazky
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svym obchodnim zastupciim a byl schopen rozpoznat hlavné v¢as prodélecné pocinani
zastupcl. K tomu je nezbytné rozpracovat kalkulaci do nejmensSich prvki v daném
systémi, abychom se byli schopni posunout v ¢ase a pruzné reagovat.

Tyto navrhy kalkulaci jsem provedla ve spolecnosti za spoluprace ekonoma, a
proto pouzivam terminologii a systém kalkulaci, ktery nalezne v podnikové praxi
spole¢nosti XY uplatnéni. Vychazim také ze znalosti modelovani podnikovych procest,
kterym jsem se v€novala ve své bakalarské praci na téma prib&h zakdzky podnikem a

poslouzilo mi to jako védomostni ramec k této problematice.

RT_Provozni systém kalkulaci

Jednicowé naklady

Kalkulace vyslednd planova
Kalkulace vysledna skutecna

Stranka 1

Postupka

Obrazek ¢.15:  Systém kalkulaci ve spolecnosti

Uvedeny obrazek nam jasné ukazuje vyznam kalkulaci v podniku. Do celého
mechanizmu nam vstupuji 3 zékladni kalkulace a to kalkulace jednotlivych artikla
(vyrobkil), kalkulace zdrojl, procesii a kalkulace celopodnikova. Do kalkulace artiklt
vstupuje jako zaklad receptura dan¢ho vyrobku a stejné jako kalkulace zdrojii, procest
se sleduje za pomoci analyzy vyvoje. Jednotlivé kalkulace tvofi podle procesniho

modelu zaklad pro kalkulace plana a skutecnosti v danych oblastech. Ja se konkrétné;ji

63



zabyvam kalkulaci obchodniho pfipadu. Diky tomuto syst¢ému muze dany manazer
porovnavat a kontrolovat planované naklady na obchodni ptfipad a v pfipadé¢ vzniku
odchylky, pfich4zi na fadu konkrétni rozbory pfic¢in a vlivl jednotlivych odchylek. Na
zaklad¢é analyzy odchylek si stanovime tukoly, které by mély vést k napravé. Tyto

kalkulace samoziejmé také slouzi jako podklad pro stanoveni ceny.

KALKULACE ARTIKLU
Kalkulace artiklu {(vyrobku)
PRIME NAKLADY
Primé materialové naklady
Suroviny / materidl[mnoZ st mj jednotkova NC naklad
Receptura smési 1
Receptury wirohku 2
MNakladové (skladove) n
ceny surovin @ materigld CELKEM pfimé naklady na material smési MM
CELKEM piime naklady na material wirobku T2
|CELKEM pfimé naklady na material Rl = b1+ hAN2

Primé vyrobni naklady
:::;'PFJ’mé nakiady na lidské zdrof

] “yrobni operace £ |Typowy lidsky Hodinova sazba
Wyrobni postup / proces / aktivita  [zdroj Spotfebovany as |typového LE Maklad
1
Kalkulace hodiny typoveho 2
lidského zdroje n
CELKEM piimé naklady na lidské zdroje W1

PHmé naklady na nelidské zdroj (stroje)

] Yyrobni operace £ [Typovy Hodinova sazba
Wyrobni postup / proces faktivita  |nelidsky zdroj |Spotfebovany Sas |typového NZ Maklad
1
Kalkulace hodiny typového 2
nelidského zdroje n
CELKEM pfimeé naklady na nelidské zdroje W2
|CELKEM piimé wirobni naklady W = WNT + W2
CELKEM Piimé naklady P = MM +%h
NEPRIVE NAKLADY
Hepiimé kalkulacni naklady
% piimych nakladd / % z prodejni [Piimé naklady /
Typ redie ceny Prodejni cena Maklad
Celopodnikova kalkulace Marketingova
Prodejni cena wirobki Wvojova
Odbytova
Zasobovaci
Wyrobni
Spravni
CELKEM nepiimé naklady MM
CELKEM naklady wyrobku My = PN + NN

Obrazek ¢.16:  Kalkulace artikiu
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PRIME NAKLADY

Piimé materialové naklady
Do ptfimych nakladd vstupuji jednotlivé suroviny a material, jejichZ mnozstvi je
déano recepturou dané¢ho vyrobku a také samotnym image vyrobku, coZz je jeho celkova

podoba - baleni a dale skladovaci nédklady surovin a materialu.

Néklad vypocitdme jako mnozstvi * jednotkovd ndkladovd cena (primérna

skladové cena artiklu ke dni, kdy se kalkulace provadi).

Spolecnost XY se zabyva vyrobou instantnich napoji a smési, a proto ji konkrétné
zajimd vyvoj cen u surovin jako: aromata, ¢ajové extrakty, kakao, kava, mléko, sladidla,

smetana a ostatni.

Piimé vyrobni naklady

Piimé naklady na lidské zdroje (pracovnika)

Ptimé ndklady na lidské zdroje jsou dany pfedevsim vyrobnim postupem dané¢ho
vyrobku (jeho pracnosti) a také kalkulaci hodinové sazby daného typového zdroje
(pracovnika).

Néklad vypocitame jako spotieba ¢asu * hodinova sazba

Piimé ndklady na nelidské zdroje (napft. stroje)

Kalkulace nelidského zdroje (napf. stroje) se ur¢i stejnym zplisobem jako

kalkulace lidského zdroje.

NEPRIME NAKLADY

Nepiimé kalkula¢ni naklady jsou dany celopodnikovou kalkulaci a prodejni
cenou vyrobku. Tyto nédklady tvofime bud’ procentem z piimych nakladi a nebo
procenty vzhledem k prodejni cené vyrobku.

Navrhuji, aby se kalkulace provadéla v mési¢nich intervalech a aby se sledoval
vyvoj cen vSech jednotlivych polozek, abychom byli schopni v¢as identifikovat vliv a

ptic¢inu zvysujicich se ndkladi daného vyrobku a mohli adekvatné zareagovat.
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KALKULACE TYPOVEHO ZDROJE

Kalkulace typového zdroje (lidsky a nelidsky)

Jednorazové naklady |Pravidelné mésiéni naklady
Uéty Géetni osnovy [ [variabilni naklady na zdraoj) *
Kancelafska potfeby
Telekorunikace

“ybaveni kancelare

Wzdové naklady

Pojisténi
CELKEM P
Rozpoiet jednorazowvich nakladd I
Kalkulovang mésicni naklady zdroje MM = PN+ JN

Primémy Efektivni Casovy fond (wypofteny) ECF

Kalkulovana Hodinova sazba zdroje HSZ = MM/ ECF

*na mésiini interval se plepodton i ndllady 5 wpilim imtervalem opakovdni ned mésic

kg, Srovéd ndklady 27 do kaltulace pomeoei odpish majetia nebo dle poménu doby po jakeu bude dani majetek zdvaf yyusivar

Obrazek ¢.17:  Kalkulace typového zdroje

Kalkulaci typového zdroje utvotime souctem nakladl na typovy zdroje, ktery je
bud’ lidsky ¢i nelidsky. Dale zapo¢teme vSechny naklady, které zajistuji chod stroje ¢i
¢lovéka na daném pracovnim misté.

Néklady na zaméstnance mizou nabyvat né€kolika podob jako jsou mzdové
naklady, kancelafské naklady, PC, telekomunikaéni néklady, cestovné, Skoleni atd.

Kalkulace typovych zdroju se bude aktualizovat v kvartalnich intervalech a jsou
do ni zahrnuty primérné naklady za poslednich dvanact mésicti. I pfesto vSak se budou
sledovat skute¢né naklady na dimenzi (ndkladovou strukturu) lidského zdroje a majetku
v tydennich intervalech za ucelem srovnani skutecnych nékladt s planem na dany zdroj,

které jsou dany v mé&si¢nim casovém useku.
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KALKULACE OBCHODNIHO PRIPADU, ZAKAZKY

Kalkulace artikiu
(pouze pfimé
naklady)

Procesni model

Zdrojova kalkulace

Celopodnikova
kalkulace

Kalkulace zakazky

PRIME NAKI ADY

Pfimé naklady na externi zdroje

rnoZstvi

mj jednotkova NG

Naklad

Maklady na vyrobky a zboFi

Maklady na material

Maklady na sluiby

MNaklady finanéni

CELKEM piimé naklady na externi zdroje

PS

Piimé naklady na praci vlastnich zdrojii

Proces (*procesy wykonavané na dané zakdzce
rozdélené podle odbarnosti)

Zdroj lidsky a
nelidsky

Spotfebovany  |Hodinova
tas sazha

Maklad

Ilarketing

Odbyt

CELKEM piimeé naklady na praci

PR

CELKEM Primé naklady

NEPRIVE NAKLADY

Neprimé naklady rozpousténé (nezahrnuté v rezijnich)

PN = FMS + PP

Metoda rozpoudténi

Celkowy naklad |Koeficient

Naklad

MNaklady na wyrobky a zboZi

Maklady na material

Maklady na sluzby

Maklady finanéni

CELKEM nepfimé naklady rozpousténé

Rezijni naklady

Typ reiie

% piimych nakladd
£ % z winosl

Piime naklady / ¥ynosy

Naklad

Marketingova

Wyvojova

Odbytova

Zasobovaci

Wrobni

Sprévni

CELKEM reZijni naklady

RN

CELKEM Nepiimé naklady
REZERVA (vyjadiena % nebo ahsolutng)

CELKEM NAKLADY

NN = RNM + RN

RE

Ny = PM + NN + RE

VYNOSY
Anrikl mnoZ st mj jednotkova PG |Vynos
CELKEM VYNOSY Al

* odbornost! = marketing, cdbyt wioba, »ékup, fogisting atd

Kalkulace zakazky (souhrn)

Qbdobi

Celkové vinosy

Celkavé pFimé néklachy

Mepfimé néklacy

Rezerva

Tiskovost zakézky po mésicich

Ziskovost zakazky celkem

Ziskovost %

Obrazek ¢.18:

67

Kalkulace obchodniho pripadu, zakazky




PRIME NAKLADY

Primé naklady na externi zdroje

Do obchodniho ptipadu ptipadaji ndklady, nebo-li vySe zminéna kalkulace
daného vyrobku, ovSem pouze jeho piimé ndklady, abychom nezapocitavali dvakrat
reZii spole€nosti, kterou zohlediiujeme az samostatné v obchodnim ptipadu (viz. Nize).

Piimé naklady uvadime v jejich druhovém clenéni, v tabulce vSak uvadim jen
priklady jednotlivych druhii ndkladt. Za ptfimé naklady povazujeme material, vyrobky,
zbozi a n€které druhy sluzeb. Finan¢ni naklady mohou u nékterych obchodnich piipadi
pfedstavovat napt. bankovni zaruky pro konkrétni obchodni ptipad nebo naklady na
provozni Uvér urfeny pouze pro financovani obéznych aktiv daného obchodniho
pfipadu. VSechny tyto naklady jsou zavislé taktéz na procesnim modelu, nebot
z jednotlivych procesti a jejich popist je patrné, které materidly a sluzby bude zapotiebi

na dany obchodni ptipad nakupovat.

Piimé naklady na praci (vlastnich zdroji)

Jako zdroj do této kalkulace vstupuje procesni model a zdrojova kalkulace nebo-
li naklady toho, kdo se na tomto obchodnim piipad¢ podili, at” stroj, tak clovék. To, jaké
zdroje se podileji na praci, vycteme z procesniho modelu spolecnosti, kde jsou
jednozna¢né urcené procesy, které se rozpadaji na jednotlivé aktivity a k danym
aktivitadm je pfifazen zdroj, ktery tuto aktivitu provadi.

Pro konkrétni obchodni ptipad jsou vybrany ztypového procesniho modelu
pouze procesy , které se budou v daném obchodnim ptipad¢ realizovat a také pouze ty
zdroje, které se budou na daném obchodnim piipadé podilet. Spotieba casu bude
v pldnové kalkulaci zaddvana jako pldn na dany obchodni piipad a pro kalkulaci
skutecnosti pouzijeme vykaz ¢innosti zaméestnancu.

Procesy jsou v této kalkulaci ¢lenény dle odbornosti (marketing, odbyt, vyroba, nakup,

logistika atd)
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NEPRIME NAKLADY

Nepiimé naklady rozpousténé (nezahrnuté v rezijnich)

Jedna se o naklady, které nejsou zahrnuty v kalkulaci rezijnich ptirazek, vztahuji
se ke k tomuto obchodnimu ptipadu, avSak netykaji se pouze tohoto, a proto nejdou
jednoznacné pfifadit. Opét jsou tyto naklady uvadény v druhovém clenéni. Pro
jednotlivé druhy téchto nakladii je stanovena metoda jejich rozpousténi, opét s ohledem
na konkrétni obchodni piipad (metoda stanoveni koeficientu). Tato metoda je dana
podnikovou smérnici, aby se ve vSech piipadech pouzila stejn€ a jednotlivé planové i
vysledné kalkulace byly srovnatelné.

Piiklad mutzou predstavovat ndklady na cilenou marketingovou akeci k
zakaznikovi. Tyto naklady nevstupuji do rezijni piirdazky vypoctené pro obchodni
piipady (viz celopodnikova kalkulace nize). Ale nemizeme je v nékterych ptipadech
jednoznaéné pfiradit ke konkrétnimu obchodnimu ptipadu. Proto se celkové néklady na
danou akci vynésobi koeficientem (napt. dle poméru vynosti obchodniho ptipadu) a do

kalkulace se zahrne pouze jejich pomérna ¢ast.

Néklad se vypocita jako celkovy naklad * koeficient

Rezijni naklady

Rezijni néklady jsou vypocteny pomoci koeficientu reZijni ptirazky napt. %

z ptimych nékladl nebo % z vynosi (jejich vypocet viz nize celopodnikova kalkulace).

REZERVA
Rezervu k ndkladiim stanovujeme pifimo absolutni ¢astkou nebo % z pfimych nebo

celkovych néklada.
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CELOPODNIKOVA KALKULACE

Celopodnikova kalkulace ve spolecnosti XY bude v podstaté slouzit, pro

stanoveni jednotlivych typt rezijnich pfirdzek pro jednotlivé typy kalkulaci (kalkulace

artiklu, zakazkova kalkulace atd.)

Celopodnikova kalkulace se zpracovava nasledujicim postupem:

Vybér casovych useki, kdy se bude celopodnikova kalkulace aktualizovat
(navrhuji kazdy kvartal)

Rozdéleni nakladi podle charakteru piirazek (marketingova, vyvojova,
odbytova, zasobovaci, vyrobni a spravni)

Naklady se budou rozdélovat podle ucetniho stfediska, zdroje (lidského,
nelidského) a daného procesu

Vybér nakladt, které budou vstupovat do vypoctu rezijnich piirazek.
Tento vybér se bude odvijet od typu kalkulace, aby nemohly vstupovat do
vypoctu dvakrat.

Stanoveni celkovych rezijnich nakladi pro jednotlivé typy reZijnich
pfirdzek (marketingovd, vyvojova, odbytova, zdsobovaci, vyrobni a
spravni

Stanoveni rozvrhové zakladny pro % rezijni piirazky napt. vykony v K¢
nebo mérnych jednotkach, pfimé naklady, odpracované kapacity zdrojd,
prispévek ke kryti 1, marze atd.

Vypocet jednotlivych typt rezijnich ptirazek pro jednotlivé typy kalkulaci.

(Rezijni ptirazka = rezijni nédklady / rozvrhova zékladna)
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4.2 NavysSeni vynost spole¢nosti
Vysledek Z-score nam ukazal, ze ukazatel rentability by se mohl zhorSovat, proto

bychom se méli zamétit na rentabilitu podniku, tedy navySovani trzeb spole¢nosti.

421 Zvyseni podilu na trhu

Spolecnost XY by se méla zaméfit na zvySeni prodejii do jednotlivych segmentii
a udrzeni dlouhodobé ziskovosti spolecnosti. V uvedenych analyzach jsem se zaméfila

na segment Skolstvi.

Segment Skolstvi ma velky potencidl a to z ditvodu, Ze se rodi stale vice déti a to
ma za nasledek zvyseny zdjem o jesle, matefské Skolky a poté vSech stupiii Skolskych
zatizeni. Také se podstatné zvysil primérny vek obyvatelstva, diky prevenci a novym

metodam ve zdravotnictvi.

Stale zvySujici povédomi lidi vede k vétSimu dlrazu na kvalitu stravovani a
nutriéni hodnoty obsaZeny v potravinach. Lidé jsou ochotni utracet vice financ¢nich

prostiedkl za napoje a potraviny.
Vsech téchto ne¢kolik faktort Ize vyuzit ke zvySeni prodejnosti zbozi spolecnosti.

Jako nejvétsi slabinu prodejti do segmentu Skolstvi je zejména dosahovany obrat.
Podle prizkumu se ve $kolstvi spotfebuje vice napojui nez ve zdravotnictvi, avSak obrat

spolecnosti XY v tomto segmentu tomu neodpovida.

Hlavnim divodem je dle mého nazoru nedostate¢né vyuziti potencidlu, ktery

v segmentu Skolstvi bezpochyby je.

Clenové prodejniho tymu se déli ve spolednosti na franchizanty, obchodni
zastupce a obchodni specialisty. Hlavni rozdil mezi obchodnimi zastupci a specialisty je

v tom, ze specialista by m¢l jednat s lidmi na vysSich postech tak, aby byl schopny

vvvvvv

U prodejniho tymu je vSak nutné provadét neustala Skoleni ohledné sortimentu,
nebot’ dochdzi ke zhorSovani zplsobu nabidky diive zavedenych produkt. Prodejni
tym jiz vyrobky nevnima dany produkt jako novinku, bere jej automaticky, a proto se
zakaznici o téchto produktech dozvi minimalné, ackoliv u jinych zdkaznikii dosahuji

tyto produkty nejvyssi obrat. Dochdazi tak k nevyuziti potencidlu zakaznik.
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Pro ptfedstavu uvadim podil spole¢nosti XY na trhu v jednotlivych segmentech:

ZDRAVOTNICTVI

V segmentu zdravotnictvi jsou jidelny, vyvafovny a ostatni gastro. zafizeni
vymezeny dle charakteru skupin zdravotnickych zatizenich:

- nemocnice (oblastni, okresni, fakultni, irazove...),

- lazn¢, sanatoria, 1éCebny,

- domovy, Ustavy, sirotcince.

Podil poctu zakaznikii XY na segmentu Zdravotnictvi: 14,2%

SKOLSTVi
Zasobovani do skol probiha na zékladé¢ ambulantniho prodeje, coz znamena

fakturace a dodani zbozi najednou reprezentantem nebo povérenym obchodnikem.
Pod tento segment spadaji:

- jesle

- matefské skoly

- zékladni skoly

- stiedni Skoly

- vysokeé skoly.

Podil poctu zdkaznikii XY na segmentu Skolstvi 8,2%

BEZPECNOSTNi SLOZKY A VEZENSTVi
Bezpecnosti slozky délime do 3 zékladnich segmentti:
- armada,
- policie,
- pozarni ochrana.
Véznice délime na slozky:
- generalni feditelstvi

- vazebni véznice a véznice
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- institut vzdélavani
- stfedni odborné uéilisté

- zotavovny

Podil poctu zakaznikii spolecnosti XY v segmentu Bezpecnostni slozky a vezenstvi:

10,2%

CATERINGOVE SPOLECNOSTI
Cateringové spole¢nosti jsou nasledujici:
- Sodexo,
- Aramark,
- Eurest,

- Ostatni: menSi: regiondlniho charakteru

Podil poctu zdkaznikii spolecnosti XY na segmentu Cateringové spolecnosti: 10,1%

HORECA 1

Horeca je zkratkou kavového servisu ur¢eného pro Hotely, Restaurace a
Kavarny. Pfevazné se tyka dodavek do nejluxusnéjSich hotelti a restauraci. Vyjadiuje
kvalitu a pozitek z kavy Jacobs a Espreso Orginale di Splendid a ¢aji Teekanne. Zde je

kladen dlraz na poradenstvi a kontrolu kvality u zdkaznika.

Délime na:
- Hotely

- Restaurace

Podil poctu zdkaznikii spolecnosti XY na segmentu HORECA 1: 3,7%

HORECA 2

Jedna také o kavovy servis pro ostatni zdkazniky jako jsou restaurace, benzinové

stanice, bary, 1ékarny, cukrarny, kavarny a rychlé obcerstveni.
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Podil poctu zakaznikii spolecnosti XY na segmentu HORECA 1: 1,8%

4.2.2 Odbornost prodeje

Réda bych poukazala na dilezitost persondlni politiky vybéru zaméstnanct. V
prvni fadé by se mél klast diraz na kvalitu vybéru pracovnika na pozici obchodniho
zastupce a obchodni specialista, kterd je z hlediska prodeje klicova. Odborny obchodni
zastupce je schopen uzavirat nové obchodni zakdzky, vyhledavat pfilezitosti a tim
zvySovat zisky spolecnosti.

Ve spole¢nosti XY se na prodeji produktii podili jak franchizanti, tzn. Lidé, ktefi
pracuji na zaklad¢ franchisingové smlouvy. Jejich provize se pohybuje na Grovni 16 %
z obratu a v praméru se da fici, ze dosahuji obrat asi 400 tis. K¢ mésicné. V soucasné
dobé je celkovy pocet franchizantl asi 16. Dale jsou zde pfimo zaméstnanci spolecnosti
na pozici obchodni zastupce a obchodni specialista, ktery je uren spise pro V.L.P.
zakazniky a jejich odména je zavisla od vykonu, segmentu prodeje a druhu vyrobku.

Spolecnost by se méla zaméfit na jejich motivacni systém a na snahu ztotoznéni
pracovnika se spolecnosti. V kapitole, kde se vénuji moZnosti zvySeni podilu
v segmentu Skolstvi se také zminuji o velkém potencidlu, ktery neni dostatecné vyuzit,
proto pokladdm za podstatné zabyvat se i1 otazkou spravného vybéru personalu.
Obchodni zastupce by mél byt dostatecné motivovan, znat produktovou fadu a umeét
vycitit moznost prodat i jiné neZ stavajici produkty u novych i zavedenych zakazniki.

Spolecnost XY je typ rodinné spolecnosti, kde existuji specifické pracovni
vztahy a nejinak je tomu 1 v tomto piipadé. Vyhoda nepochybné spociva v pratelské
atmosfére uvniti podniku a v jednotné firemni identité jako celku. Na druhou stranu zde

muze nastat problém prezentovat nespokojenost s pracovnimi vysledky zaméstnanci.
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Zaver

Ve diplomové praci jsem se zabyvala hodnocenim finan¢ni situace spolec¢nosti
XY a vypracovala jsem navrhy na jeji zlepSeni. Spolecnost XY se zabyva vyrobou a
prodejem instantnich népoji jiz od roku 1990 a vybudovala si silné postaveni na trhu.

Pomoci strategické analyzy, analyzy obecného okoli (SLEPT analyza),
Porterova pétifaktorového modelu konkuren¢niho prostfedi a finan¢ni analyzy jsem
zhodnotila souc¢asny stav sledované spole¢nosti.

V teoretické casti jsem uvedla poznatky ziskané v pribchu studia na vysoké
Skole a z uvedené literatury.

V praktické ¢ésti jsem provedla vySe zminéné analyzy, ke kterym jsem vyuzila
internich materiala (vykaz ziski a ztrat, rozvaha) ziskanych od vedeni spolecnosti a to
za roky 2001-2006. Ze ziskanych vysledki jsem provedla souhrnné hodnoceni
spoleCnosti a uvedla navrhy, které by mély vést jak ke zlepSeni stavajici situace, tak
také k udrzeni jiz soucasnych dobrych vysledkii spolecnosti.

M¢ néavrhy souvisi s fizenim nakladi a to na zdkladé spravné stanovenych
kalkulaci, které by se nemély ve vyrobn€obchodni spolecnosti zanedbavat a to
vzhledem k neustdle ménicim se cendm nakupovanych surovin. Zabyvala jsem se
otazkou cenové tvorby a také moznostem, jak navysit trzby spolecnosti. Poukéazala jsem
na dilezitost sprdvného vybéru zaméstnance na pozici obchodniho zastupce a na
moznost zvySeni trzniho podilu v jednotlivych segmentech. VSechny mé navrhy souvisi
jak s financemi podniku, tak se samotnymi provoznimi problémy, kde spole¢nost

neefektivné hospodafti se svymi finanénimi prostiedky.
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