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ABSTRAKT

Diplomova prace je zaméifena na vypracovani podnikatelského planu, konkrétné navrhu
na rozsifeni vyrobniho sortimentu v malé spolecnosti, zaméfené na vyvoj, vyrobu a
servis elektronickych zafizeni, XY spol. s r.o. Prvni ¢ast prace je zaméfena na teoreticka
vychodiska nezbytné k vytvoieni navrhu, druhd ¢ast obsahuje komplexni analyzu
spolecnosti a zavéreCna cast piedkladd konkrétni navrh na rozSifeni vyrobniho

sortimentu ve zminované spole¢nosti.
KLiCOVA SLOVA

Podnikatelsky plan, finan¢ni analyza, McKinsey 7S, Porteriv model péti sil, RFID,

analyza konkurence, doba splaceni, analyza rizik.

ABSTRACT

The thesis is focused on developing a business plan, specifically the proposal to extend
the product range in a small company XY spol. s.r.o. which is focused on developing,
manufacturing and servicing of electronic equipment. The first part is focused on the
theoretical background necessary to create a proposal, the second part contains a
complex analysis of the company and the final section presents specific proposal to
extend the product range in the mentioned company.

KEYWORDS

Business plan, financial analysis, McKinsey 7S, Porter's five forces model, RFID,

competition analysis, payback period, risk analysis.
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UvVOD

Zadny z obor podnikani ani produkt bez inovaci nezarutuje Gspéch navzdy.
Podnikatelské prostiedi je prostor velmi dynamicky se ménici. To, co v minulosti
pfinaselo zisky, mize v soucasné dobé stagnovat nebo dokonce pfivést podnikatele do
ztraty. Uspéch v podnikani je podminén nalézanim novych cest, piipadné neustalym

zlepsovanim starych a hlavné schopnosti podnikatele ptizptisobovat se podminkam trhu.

Pti zavadéni zmén ve vyrobé je nutné vypracovat podnikatelsky plan, jenz vychazi ze
zakladnich analyz a vypracovava navrh feseni dané zmény ve vyrob¢. Dochazi k urceni
nutnych prvotnich ndkladii, nakladi na sériovou vyrobu, vyhledani potencionalnich
zakaznik, coz vede k naslednému stanoveni ceny a zhodnoceni vyhodnosti planované

zmeény.

Cilem této prace je pravé vytvofeni podnikatelského planu na rozsifeni vyrobniho
sortimentu v malé spole¢nosti. Tato spolecnost neni velkovyrobnim podnikem, jedna se
o spolecnost s devatenacti zaméstnanci, snazici se udrzet si stavajici zdkazniky
predevsim za pomoci individualizace, osobniho pfistupu a flexibility. Spolec¢nost se téz
snazi o ziskdni novych zdkaznikli, pfedev§im na trzich, o které velké nadnarodni
korporace nemaji zdjem, pifipadné se snazi vyuzit svych dlouhodobych zkuSenosti
Vv oboru a nalézt naptiklad relativné nové a nevycerpané odvétvi, jako je to v piipadé

této diplomové prace.

Mimo twvodu bude diplomovd prace obsahovat cast s teoretickymi vychodisky,
analytickou cast, ¢ast vlastniho navrhu a samoziejmé zavére¢né shrnuti. Teoretickd ¢ast
bude zaméfena na zdkladni aspekty podnikatelského planu, strategickou analyzu,
formulaci strategie a na zavér analyzu rizik spojenych s uskute¢nénim projektu. Tato

témata budou nasledné pievedena do praxe.

V analytické ¢asti bude podrobné zkoumana spolecnost XY spol. s r.o., zakladni tdaje o
spolecnosti, jaky je jeji vyrobni sortiment, ¢i obchodni a finan¢ni situace. Poté bude
provedena analyza oborového a vnitiniho prostfedi spolecnosti. Na zavér analytické

¢asti bude predikovan budouci smér, kterym se spole¢nost hodléa vydat.



Nasledné v ¢asti s vlastnim navrhem budou nejprve popsany zékladni vlastnosti
produktu, o ktery je zamysleno rozsifeni soucasné¢ho portfolia vyrobkd, jeho mozné
priklady pouziti v praxi, SWOT analyza, zdkaznici, na které by se mohla spole¢nost
zamé&fit. Dale harmonogram projektu a stimto spojené naklady, nasledné¢ bude
kvantifikovana navratnost tohoto projetu, analyza ptipadné konkurence v odvétvi. Na

zaver této Casti budou popsana rizika spojena s projektem a navrhy na jejich eliminaci.

V zavérecném shrnuti budou vytyCeny cile spolecnosti, kterych by spolecnost méla

dosdhnout a hodnoceni vyhodnosti celého projektu.
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VYMEZENI PROBLEMU A CILE PRACE

Hlavnim cilem této diplomové prace je vytvofeni podnikatelského planu za ucelem
rozSiteni vyrobniho sortimentu, ve firm¢ XY spol. s r.0.,, kterd sidli Vv
Moravskoslezském kraji. Soucasti této prace bude také ekonomické vyhodnoceni
navrhovaného podnikatelského planu. Vybral jsem si spole¢nost XY spol. s r.0., protoze
zde jiz nékolik let brigadné pracuji. Z divodu pozadavku vedeni zlstane firma

anonymni.
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1 TEORETICKA VYCHODISKA

Zabezpeceni prosperity a kvalitniho budouciho rozvoje spolecnosti je velmi nelehkym
cilem. Dulezitym faktorem k dosazeni téchto klicovych bodl se stava dobie promyslena
podnikova strategie, planovani a nasledna realizace dil¢ich projektd, pomoci kterych se
naplnuje podnikova strategie. Podnikatelsky zamér, ktery vyplyva z téchto projektu,
muze velmi dobie fungovat jako vnitini podnikovy dokument, ktery poskytuje podklad
pro fizeni podniku. Rozhodne-li se spole¢nost pro financovani vyuzit napiiklad néktery

z externich zdrojtli, je mozné, ze podnikatelsky plan zna¢né ovlivni jeho uspesnost.

1.1 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky plan je dokumentem popisujici v§echny podstatné faktory, které souviseji
se zahajenim podnikatelské Cinnosti nebo rozSifenim existujici spoleCnosti. Lze jej
pfirovnat k ur¢ité mapé€, ktera by nam méla pomoci odpoveédét na otazky typu: kam se

chceme dostat, kde jsme a jak se tam dostaneme.

V podnikatelském planu musi byt obsazeny dlouhodobé a kratkodobé cile firmy,
poslani firmy a strategie sméfujici k jejich dosaZeni. Déle popisuje potencial trhu,
strategii vstupu na trh, vyrobu, nabizené vyrobky a sluzby, konkurenéni vyrobky a

jejich postaveni na trhu, management a organizaci, finanéni rizika aj.

Podnikatelsky plan se nemusi vypracovavat pouze pii zaklddani nové firmy, ale
kdykoliv, pokud chce firma provést vétsi investiéni akei. Podnikatelsky plan muze také
slouzit jako dulezity dokument v piipadech, kdy firma zada o bankovni vypomoc. Je-li
podnikatelsky plan predkladan bankdm nebo jinym potencidlnim investorim a
podnikatel nema s vypracovanim tohoto dokumentu témét zadné predchozi zkusenosti,
doporucuje se tuto praci prenechat konzultantovi nebo se minimalné podrobné
informovat na jeho pozadovanou strukturu. Podnikatelsky plan mnohdy hraje klicovou

roli pfi akceptovani tivérovych limith ze strany bank nebo jiného investora.

Nicméné, stava se, ze podnikatelsky plan je Casto podnikateli zpracovavan pouze pro

ucely zadosti o uvér. Kdyby manazeti vypracovavali podnikatelsky plan bézné, Casto by
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si dokdzali vCas uvédomit rizika svého podnikani a tato rizika omezit ¢i zcela

eliminovat. (Veber, 2008)

1.1.1 Uéel podnikatelského plinu

Podnikatelsky plan je pouzivan K vnitinim 0G¢elim, avSak je vyzadovan externimi
subjekty. Uvniti firmy je podnikatelsky plan planovacim nastrojem, nebo také podklad
pro rozhodovaci proces a slouzi také jako nastroj kontroly. Tyto skutecnosti plati hlavné
v piipadech, kdy podnikatel firmu zaklada, anebo kdy firma stoji pied dilezitymi
zménami, které muzou mit dlouhodobé nasledky. Mezi takovéto zmény lze zarfadit
napiiklad velké investice, vstup do strategické aliance, slouceni s jinym podnikatelskym
subjektem, odprodej ¢i uzavieni neefektivnich provozii nebo rozdéleni spole¢nosti na
vice ¢asti. Miizeme se setkat i1 se situaci, Ze spolecnost poskytne podnikatelsky plan k
prostudovani zaméstnanciim, aby se obeznamili se zakladnimi tezemi spole¢nosti.

(Veber, 2008)
Mozné ptinosy podnikatelského planu pro vedeni:

e Prehledné demonstrovani zdmérti ve vyvoji spolecnosti, predpokladi, na nichz
jsou dané zaméry stavény na moznych rizicich jejich dosazeni

e Zisk poznatki z analyz (analyza vnitiniho okoli, analyza vné&jsiho okoli apod.)

e Vcasné odhaleni moznych slabych mist a rizik zvolenych zamért a cest jejich
dosaZeni

e Informovanost zaméstnanci o budoucich planech spole¢nosti, budovani
podnikové kultury

e Predikce vyvoje finan¢nich tokd, zjisténi potfeby a tvorby finan¢nich prostredki

z podnikatelské ¢innosti (Veber, 2008)

Externi subjekty podle podnikatelského planu analyzuji schopnost uchazet se o nékteré
druhy podnikatelské podpory, Ci piipravenost Spolecnosti realizovat slozitéjsi investi¢ni
program. Tudiz je vzdy nutné presvédcit investory, o vyhodnosti a perspektivnosti
projektu, na jehoZ financovani poZadujeme kapitdl. A k tomu miiZze znacnou casti

prispét prave dobfe zpracovany podnikatelsky plan. (Veber, 2008)
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1.1.2 Zasady pro zpracovani podnikatelského planu

Pfi zpracovani podnikatelského planu se musi respektovat obecné platné zasady, jejichz
smyslem neni zpracovatele planu néjak limitovat, nybrz ukazat spravny smér formulace

podnikatelského planu. Tedy navysit jeho hodnotu v o¢ich externich subjekti.
Podnikatelsky plan by mél byt:

e Pravdivy a realny — pravdivost uvadénych tdaji a realnost predikovaného
vyvoje by mél byt samoziejmosti.

e Uvazené struény — myslenky €1 zavéry obsazené v planu je tfeba uvést strucné,
avSak ne na tkor vystizeni zékladnich faktt. Je dulezité se ke zpracovanému
textu s odstupem nékolika dni vrétit, procCist jej znovu a udélat Gpravy ¢i jej
nechat projit pfipominkovym fizenim.

e Srozumitelny — jednoduché vyjadfovani pii sestavovani podnikatelského planu.
SnaZit se neprezentovat zbytecné mnoho myslenek v jedné vété, opatrny vybér
piidavnych jmen. Cas od Gasu, pokud je to vhodné, je dobré piilozit tabulku,
nebot’ sebelepsi stylizace a kompozice podnikatelského planu vezme za své,
pokud nebude doloZena ¢isly

e Respektovani rizika — podnikatelsky plan se zamétuje na budoucnost, coz je pro
nékteré podnikatele, jeZ se stézi orientuji v chaotické realité, velkym
problémem. Pfedevsim proto, Ze se jedna o predikci budouciho vyvoje. Tudiz se
da fici, Ze respektovani rizik, jejich identifikace, popt. variantnost navrhovanych
feSeni v kritickych momentech budouciho vyvoje zvySuje diveéryhodnost

podnikatelského planu. (Veber, 2008)

1.1.3 Priprava podnikatelského plinu

Propracovanost a rozsah podnikatelského planu zavisi na jeho ucelu a velikosti firmy.
Jako priklad si 1ze uvést podnikatele, ktery chce vstoupit na trh s unifikovanou fadou
nafadi pro praci na zahrad€, bude potiebovat rozsahlejsi podnikatelsky plan, pfedevSim
vzhledem Kk vlastnosti nabizenych produktd a ke koncovému trhu. Na druhou stranu
podnikateli, ktery otevira videoptij¢ovnu, bude stacit zna¢né jednodussi zpracovani

podnikatelského planu. Rozdily v rozsahu podnikatelského planu zaviseji na tom, zda se
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nova spole¢nost bude poskytovat sluzby ¢i vyrobky, zda bude prodavat zbozi osobni, ¢i
prumyslové spotieby atd. Pfi jeho sestavovani se vzdy piihlizi k jeho uceliim (externim,

internim). (Veber, 2008)

1.1.4 Struktura podnikatelského planu

Protoze na trhu plisobi spousta spolecnosti podnikajicich v riznych odvétvich, o rizné
velikosti, razné pravni formy a zpusobu fizeni, nelze nafidit pevnou strukturu
podnikatelského planu, ktera by vyhovovala vSem spole¢nostem. Nicméné jsou zde
urcité casti, které by se mély objevit bez ohledu na to, o jakou firmu se jedna. Nasledné
popsana struktura je tedy viceméné pouze Orientacni s dirazem na potenciondlniho
investora. Jsou zde uvedeny, jak Casti pro jiz existujici spoleCnost, tak casti pro

zacinajici podnikatele.

Mozna struktura podnikatelského planu:

e obsah

e shrnuti

e vSeobecny popis spolecnosti, kli¢ové osobnosti
e produkty

e okoli spolecnosti

e prodej, vyroba, jakost

e persondlni otazky

e finan¢ni plan

e piiloha (Veber, 2008)

1.1.5 Divody selhani podnikatelského planu

Pti¢iny, které mohou vést k nespravnému vypracovani podnikatelského planu a posléze

k podnikatelskému neuspéchu, 1ze ptifadit nékteré z téchto fakti:

e podnikatel se nerozhodl, zda se plné vénuje podnikani nebo rodiné
e podnikatelsky subjekt urcil neptfimétené cile

e stanovené cile nelze méfit
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e zanedbani povinnosti spojenych s marketingovym vyzkumem - zdjem zékazniki
o produkt nebo sluzbu
e podnikatel nema dostatecné zkuSenosti s planovanim podnikatelskych ¢innosti

e podnikatel si neuvédomuje potenciondlni ohrozeni nebo slabé stranky podniku

(Veber, 2008)

1.2 Strategicka analyza

V dne$nim konkurenénim prostfedi je spolecnost jen tézko schopna udrzet se bez
fungujici a aktudlni strategie. Strategie by méla predev§im umoznit spolecnosti stabilni
vyvoj. Strategie predstavuje urcity koncept celkového chovani podniku, urcuje nezbytné
¢innosti a alokaci zdrojt, které jsou nutné k dosazeni zamyslenych cilii. Podstatou
strategie je zisk naskoku a jeho udrzeni, coz znamena vytvofit a udrzet konkurenéni
vyhody. Konkuren¢ni vyhoda odliSuje podnik od ostatnich spole¢nosti na trhu. At se
jedné o diverzifikovany vyrobek, diferencovany vyrobek, jedine¢nost v ndkladech, nebo
jiné. Je potieba se zajimat o okolni mikroekonomické a makroekonomické vlivy a to
nejen na tuzemské urovni, ale kvili vysoké mife globalizace také na mezinarodni

urovni. (Sedlackova a Buchta, 2006)

Soubor metod pro analyzu internitho a externiho prostiedi spolecnosti s ucelem
formulace nebo obnoveni strategie se nazyva strategicka analyza. Strategicka analyza
obsahuje variaci analytickych technik vyuzivanych i pro identifikaci vztahti mezi
okolim podniku, zahrnujicim makrookoli, trh, konkurenty, odvétvi, konkurenéni sily, a
zdrojové potencialy podniku. Je nezbytné poznamenat, Ze neexistuje zadna vSeobecna
strategie, kterou by se mohla spoleCnost fidit, protoze podnik a jeho okoli jsou

jedinecné, podobné jako kazdy ¢lovek.

Pti tvorbé strategické analyzy se jako prvni urc¢i definice mise podniku. Mise odpovida
na otdzku existence podniku. Mise vyjadiuje, jaci budou zékaznici, co bude pfedmétem
podnikani, jaké potfeby a jakymi vyrobky a sluzbami bude firma uspokojovat potieby
svych zdkaznikli. Druhd faze se zaobira analyzou okolniho prostfedi podniku, kterd
smétuje k poznani povahy okoli a faktord, které je ovlivituji. Analyza okoli se provadi

ve dvou stupnich, zaprvé analyza makrookoli a poté nasleduje analyza mikrookoli.
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Lepsi znalost faktort, které ovliviiuji makrookoli spolecnosti a jeho povahy vede
management firmy k lepsimu rozhodnuti a tudiz i k lepsi strategii. Velmi pouzivanym
nastrojem pro analyzu makrookoli je PEST analyza, ktera se skladd z politickych,
ekonomickych, socialnich a technologickych faktorii. AvSak v této praci bude pouzita
modernéj§i SLEPT analyza, kterd navic zahrnuje legislativni faktory. Analyza
mikrookoli se zabyva pfedev§im konkuren¢nimi silami, které ptisobi na urc¢itém trhu a
urcitém odvétvi. Po analyze okoli se provadi interni analyza podniku. Vnitini analyza

zkouma podnik za celem nalézt slabé a silné stranky.

Poslednim analytickym krokem je vyhodnoceni informaci ziskanych z piedchozich
analyz, tzv. SWOT analyza. Na zdklad¢ tohoto vyhodnoceni se formuluje strategie
podniku na nadchézejici obdobi. Jako prostfedek mohou slouzit napiiklad generické
strategie podle M. Portera, ktery na zadklad¢ empirického Setfeni definoval univerzalni

strategie. (Ketkovsky a Vykypél, 2006)

1.2.1 Analyza Konkurenti

Prvnim krokem v procesu porozuméni pozice spolecnosti je prezkoumani vaci jejim
konkurentim. Dukladné poznani soupeit je velmi cenné a tvoii zaklad spravné
provedené konkurenéni analyzy. (Bélohlavek, Kostan a Sulef, 2001) Porter rozpoznava
¢tyfi druhy komponentii pro analyzu konkurenta: budouci cile, soucasna strategie,
predpoklady a schopnosti. Porozuméni témto Ctyfem prvkim umozni kvalifikovanou

ptedpovéd’ profilu mozné reakce konkurentt. (Porter, 1994)

Analyza jednotlivych komponentti zahrnuje odpovédi na nejriznéj$i diagnostické
otazky, které vystihuji danou slozku. Téchto otazek je nespocet a nebylo by ucelné
zabyvat se kazdou z nich. V dalsi ¢asti budou zodpovézeny pouze otazky, které jsou pro

tuto praci relevantni.

Prvnim komponentem analyzy konkurentd jsou jejich budouci cile. Jde o slozku,
jejimz zékladem je zkoumdni zdmért jednotlivych konkurentl. Cilem zkouméni zdmért
jednotlivych konkurentd je stanovit soucasné a budouci zajmy konkurentll. Zjist'uji se
vyhlaSené a nevyhldsené financni zaméry konkurenta a jeho postoj k rizikiim vzhledem

k jeho financnim cilim. Zkouma se jeho touha byt vedouci silou na trhu, jeho
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organizac¢ni struktura, jaké jsou jeho naklady a jak urcuje ceny. Dilezité je zjistit, kdo je
hlavnim odpovédnym ufednikem, zda je management jednotny nebo existuji urcité
nazorové frakce, které¢ by mohly upfednostinovat jiné zaméry. Pfi zkoumdni zdméra
konkurentt je dulezité se podivat i na jejich smluvni zadvazky, regulacni, antitrastové, ¢i
jiné vladni nebo spolecenské predpisy, zda ma soudni spory které by mohly limitovat

jejich zaméry. (Porter, 1994)

Druhou slozkou analyzy konkurentii je analyza jejich predpokladii. Zde délime do
dvou slozek: predpoklady konkurenta o sobé samém a jeho ptedpoklady o odvétvi a
dalsich spolecnostech v ném. Kazda firma funguje na zéklad¢ souhrnu predpokladi o
své vlastni existenci. Ty budou ur¢ovat zplsob, jakym se firma chové a jak reaguje na
vyvoj udélosti. Tyto predstavy podniku o svém vlastnim postaveni mohou, ale nemusi
byt spravné. Provéteni nejriznéjsich predpokladii pomuize odhalit zaujatost nebo bila
mista, které by se mohly dostat do manazerova hodnoceni jeho okolniho prostiedi.
Stejné jako chova podnik pfedstavy o sobé samém, funguje také kazda firma na bazi
pfedpokladli o svém odvétvi a svych konkurentech. K identifikaci pfedpokladii
konkurentti se podobné jako pfi zjistovani zamért pouzivaji diagnostické otazky. V této
¢asti analyzy se zkouma, co si konkurent mysli o svém relativnim postaveni, co vidi
jako své silné a slabé stranky, zda jeho emotivni nebo tradi¢né spojeni s ur€itymi
konkrétnimi produkty. Je dileZité ovéfit existenci organiza¢nich hodnot a zéasad
konkurenta, otazku zda veéfi v obecné pravdy dany konkurent a co si mysli o

schopnostech a zamérech svych konkurentd. (Porter, 1994)

Tretim komponentem analyzy konkurenta je vypracovani zpravy o souasné strategii

konkurentu.

Po provedeni analyzy jednotlivych komponent analyzy konkurentii se mohou zacit klast
kritické otazky, které povedou k vytvoreni profilu konkurentovy pravdépodobné reakce.
Prvnim krokem bude vyc¢lenéni strategickych zmén, které by mohl konkurent iniciovat.
Patii sem mozZné ofenzivni kroky ze strany konkurence. Pfedmétem je zkoumadni
spokojenosti konkurenta se soucasnym stavem, ptfi¢emz vychazime z analyzy jeho cilt.
Nasledné se stanovi na zéklad¢ analyzy konkurentovych cilli, pfedpokladii a schopnosti

nejpravdépodobnéji kroky strategickych zmén, ke kterym pfistoupi. Nakonec se pfii
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ofenzivnich krocich ur¢i na zéklad¢ analyzy zamérti a schopnosti konkurenta sila a
zavaznost pravdépodobnych krokd. Druhym krokem pii vytvofeni profilu reakce
konkurenta je vymezeni okruhu uskute¢nitelnych strategickych kroka, které by firma
mohla v odvétvi podniknout, a seznam moznych zmén v odvétvi a jej obklopujicim
prostiedi. Vysledkem je sestaveni konkurentova profilu zranitelnosti, jevl, které jsou
schopny vyprovokovat konkurenta k odveté a profilu ucinnosti této odvety. (Porter,
1994)

Tim je zavrSen proces vytvoreni profilu konkurentovu reakce. K analyze konkurenti je
dilezité definovat dal$i dvé otazky. Prvni je volba vale¢ného pole. Druhou je fakt, ze
pfed samotnou analyzou je dulezité rozhodnout, kteti z konkurentii budou predmétem

zkoumani. Tato otazka uzce souvisi s relevantnim trhem.

1.2.2 Analyza mikrookoli

Stejné jako c¢loveék je ovliviiovan prostiedim, ve kterém zije, tak i podniky jsou
ovliviiovany svymi stakeholdery v odvétvi, ve kterém podnikaji. Stakeholdeti jsou
vSechny subjekty, které maji s firmou néco spole¢ného. Jednd se o konkurenty na
daném trhu, dodavatelé, zakazniky v uzSim pojeti. V pojeti $irSim mize stakeholderem
byt i stat, ale tim se zabyva uz pfedchozi analyza. Konkurence je neustalé usili vSech
podnikatelli na daném trhu ziskat vyhodu nad ostatnimi a dosazeni vétSiho podilu na
trhu resp. svych cili. Pii oborového analyze okolniho prostfedi se nejprve identifikuje
relevantni trh, jeho zékladni charakteristiky a nasledné¢ se pouzije Porteriv model péti

sil. (Sedlackova a Buchta, 2006)

1.2.2.1 Analyza odvétvi

Odvétvi 1ze byt definovano jako skupina podnikil nabizejici sluZzby nebo vyrobky na
ur¢itém trhu, které mohou byt substituty. Rovnéz jako skupina podnikii soutézicich o

stejnou cilovou skupinu.

V Ceské Republice se spolecnosti fadi do odvétvi podle klasifikace ekonomickych
¢innosti (CZ-NACE). V soucasné dobé je u nékterych spolecnosti obtizné zaradit pfimo

do konkrétniho odvétvi, protoze spolenosti uskuteciiuji rizné ¢innosti napti¢ odvétvimi
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z divodu diverzifikace portfolia, coz snizuje rizika spojena se zaméfenim na jeden
vyrobek. Jednim z podstatnych rizik je snizeni poptavky, kdy podnik neziskava zakazky
a prichazi tim o zisk. Nicméné odvétvi Ize vymezit pomoci nékolika charakteristik,
které jsou spole¢né pro vSechny subjekty stejného trhu. Tyto vlastnosti maji strategicky
vyznam pro spolecnosti, protoze konkretizuji jejich moznosti na daném trhu. Takovym
spolecnym faktorem mohou byt napiiklad zakaznici a jejich pocet. Spolecnosti
nabizejici stejny produkt se samoziejme uchézeji o stejnou cilovou skupinu zékazniki a
jeji velikost je pfimo umeérnad jeji monopolni sile, kterd je predmétem zkoumdni v
Porterové modelu v ramci jedné z péti sil. Pocet konkurentti a jejich rozsah naznacuje

trzni strukturu. (Sedlackova a Buchta, 2006)

Dulezitou vlastnosti je velikost trhu urena trzbami, objemem produkce nebo ziskovymi

marzemi.

1.2.2.2 Porteriv model péti sil

Jedna se o nastroj, ktery vynalezl Michael Porter v 18. Stoleti a poskytuje hlubsi pohled
na konkurenéni prostiedi. Model predpoklada, Zze v kterémkoli odvétvi plisobi pét
konkurencnich sil a jeho cilem je identifikovat, které z nich maji pro formu z hlediska
jeho budouciho vyvoje nejvyznamnéj$i vyznam a které mohou byt strategickymi

rozhodnutimi  managementu ovlivnény. Tyto sily lze vidét na obrazku.

Noveé vstupujici

hrozby

kupni

== i <=

sila - sila

hrozby @\

Substituty a
komplementy

Dodavatelé

Obriazek 1: Portertiv model péti sil (Strategicka situacni analyza, 2011)
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Z obrazku je patrné, ze kazda sila signalizuje potenciondlni hrozbu plynouci z jedné ze
tfi oblasti. Jedna se o dodavatele, odbératele a konkurenty. Protoze sektor konkurentt je
natolik vyznamny, je rozdéleny na tii sily, které ovliviiuji dané odvétvi. Dale bude

podrobné popsana kazda sila jednotlivé. (Dedouchova, 2001)

Konkurenti v odvétvi

dosdhnout co moznd nejvétsSiho trzniho Gspéchu (vyssi zisk, vyssi trzni podil, vyssi
marze) za pomoci konkuren¢nich strategii. Konkurenéni strategie obsahuje ofenzivni
akce podniku, které smétuji k zisku lep$i trzni pozice a vyhody nad konkurenty a

soucasn¢ defenzivni tahy podniku, které sméfuji k stabilizaci soucasné pozice.

Velikost rivality v ur€itém odvétvi je ovliviiovana predev§sim mnozstvim konkurentt a
jejich velikosti, kdy velky pocet konkurentd zajiSt'uje neustadlou snahu vSech zajistit si

trzni Gspéch.

Na druhou stranu na trhu, kde dominuje velky podnik, jeho konkurenti svymi
konkuren¢nimi strategiemi mohou jen tézce ovlivnit jeho dominantni postaveni. Také
vysoka rychlost trzniho rdstu zvySuje rivalitu na trhu a zaroven snizuje stupen
diferenciace produktii. Neopomenutelnym vlivem jsou i vystupni bariéry, které mohou

zamezit opusténi trhu, ¢i zaméfeni se na jiny. (Bowman, 1996)

Potencionalni nové vstupujici firmy

V piipad¢, ze naklady pfi vstupu na trh jsou velmi nizké, musi Si stavajici Gcastnici
davat pozor na vstup potencionalnich novych konkurenti. Technologie, know-how,
patenty, uspory z rozsahu, loajalita zakaznikt, kapitdlova naro¢nost a dalsi, to vS§echno
jsou urcité bariéry, které brani vstupu dal§im spolecnostem. A pokud nejsou prilis
vyznamné, napiiklad v souvislosti s vysokymi zisky v daném odvétvi, lakaji nové firmy

na trh, pfi ¢emz vznika dalsi konkurenéni sila. (Bowman, 1996)
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Substituty

Substituty jsou definovany jako statky, které muze spotiebitel vzajemné nahrazovat.
Pokud se na trhu nachazeji substituty, a ¢im je jich vice, tim vétsi vyznam ziskéva tato
konkuren¢ni sila. Pfi analyze substitu¢nich vyrobkii je na misté sledovat jejich
diferenciaci, relativni cenu a naklady spotfebitele pii potencionalni substituci, tzn., jak
jednoduché je pro spotiebitele zaménit stavajici vyrobek za podobny. Odhadnout silu
substitutli lze predevsim pii sledovani ristu jejich prodeje a porovnanim s rstem

prodeje vlastnich produktt odvétvi. (Bowman, 1996)

Odbératelé

Kupujici svou vyjednavaci silou mohou vytvaret tlak na zvySovani konkuren¢niho boje.
Pii nizkém poctu odbératelli se jejich vyjednavaci sila zvétSuje, a tudiz jsou schopni si
vyjednat slevy, lepsi platebni podminky, kvalitngj$i vyrobky apod. To pro podnik
znamena usly zisk a zvySujici se ndklady na boj s konkurenci. Navic pfi nizkych
nakladech na ptfechod k jinému dodavateli je mozné, Ze zdkaznik odejde, nebo si zacne

statek zajistovat sam. (Bowman, 1996)

Dodavatelé

Spolecnost se potykd s obdobnou situaci u dodavatelt stejné jako u odbérateli. Maly
pocet dodavatelli a vysoky stupenn diferenciace poskytovanych sluzeb zvysuje jejich
vyjednavaci silu a tim také ndklady téchto sluzeb pro spolecnost. Je mozné, ze naklady
porostou v disledku vyssi ceny nebo horsi kvality. Tato hrozba mize byt umocnéna

velikosti trhu, pro ktery dodavatelé poskytuji své sluzby.

Analyza uvedenych péti sil slouzi predev§im k nalezeni vhodné konkuren¢ni strategie,
ktera umozni spolecnosti celit takovymto hrozbam a piipadné je proménit ve Svou

vyhodu. (Sedlackova a Buchta, 2006)
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1.2.3 Interni analyza

Analyza vnitiniho prostfedi se zaméfuje na samotnou firmu bez vlivi jejiho okoli a
jejim cilem hodnoceni stavu uvnitf pfedem stanovené organizace. Vnitini faktory
pfestavuji zdroje firmy, management, zameéstnanci firmy, organizacni struktura, kultura
firmy, mezilidské vztahy, etika a materialni prostiedi, vné&jsi faktory jsou z této analyzy
vylouceny a neni na né bran zietel, protoze nemohou byt piimo fizeny nebo

ovliviilovany samotnym podnikem ani jeho managementem.

Analyza se zabyva fungovanim firmy, jejim systémem a pravidly, informovanosti a

spolupraci mezi jejimi jednotlivymi useky. (Jakubikova, 2009)

Pro analyzu vnitiniho prostfedi je pouzita amalyza 7S, kterd patii k vyznamnym

analyzam v této oblasti.

1.2.3.1 Analyza 7S

Tento model obsahuje sedm zakladni aspektt, které se vzajemné podminuji, ovliviiuji a
rozhoduji o tom, jak bude definovana firemni strategie naplnéna. Témito aspekty jsou
strategie a struktura firmy, spolupracovnici a jejich schopnosti, styl fizeni, systémy
firmy, sdilené hodnoty. Jedna se o skupinu charakteristickych vnitinich, vzajemné
zavislych faktord, které vyrazné ovliviujici uspéch podniku za piedpokladu, ze budou

V rovnovaze rozvijeny.

Pravé vyzkum T. J. Peterse a R. H. Watermana ukazal, Ze uspéSna firma je ovliviiovana
sedmi vnitinimi, vzajemné zavislymi a rovhomérné rozvijenymi faktory. Tyto faktory

definuji ramec 7S faktori firmy McKinsey. (Smejkal a Rais, 2010)

V prvni ¢asti budou definovany tzv. tvrdé elementy, kterymi jsou strategie, struktura,
systémy a poté tzv. mékké elementy, kde fadime sdilené hodnoty, schopnosti styl fizeni

a spolupracovniky.
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Tvrda 3S:

Strategie vyjadiuje, jak firma reaguje na piilezitosti a hrozby v oboru podnikani
a jak firma dosahuje svych cili.

Struktura je chapana jako organiza¢ni struktura firmy ve smyslu nadfizenosti,
podiizenosti, vztahu mezi podnikatelskymi jednotkami oblasti expertizy,
kontrolnich mechanizmi a sdileni informaci.

Systémy jsou v daném piipadé formalni a neformalni prostfedky procedury,
které¢ slouzi k fizeni kazdodenni aktivity organizace a zahrnuji napiiklad
informacni systémy, komunikacni systémy, kontrolni systémy, inovacéni

systémy, systémy alokace zdroji atd.

Meékka 4S:

Spolupracovnici neboli lidské zdroje, jejich rozvoj a Skoleni, vztahy mezi nimi,
funkce, motivace, aspirace a loajalita vii¢i firm¢. Zaroven je dilezité rozliSovat
mezi kvantifikovatelnymi (formalni systém odménovani a motivace a systém
zvySovani kvalifikace atd.) a nekvantifikovatelnymi aspekty (moralni hlediska,
postoje a chovani vici firmée). (Ketkovsky et al, 2002, s. 91)

Schopnosti jsou v podstaté znalosti, profesionalni zkusenosti a kompetence
existujici uvnitf organizace tj., v ¢em organizace vynika. Je nutno brat v tivahu
(kladné a zaporné) efekty dané urovni fizeni a organizaci prace.

Styl je vyjadfenim toho, jak manazer pfistupuje k organizovani a k feSeni
problémi. Je dulezité brat v tvahu, Ze ve vétSin€ organizaci existuje rozdil mezi
formalnim a neformdlnim fizenim a mezi tim, co je psano ve smeérnicich
organizace a co manaZzer uplatiuje.

Sdilené hodnoty odrazeji zakladni skutecnosti, ideje a principy respektované

pracovniky a nékterymi skupinami bezprostfedné zainteresovanymi na Uspéchu

firmy. (Mallya, 2007)
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Obrazek 2: McKinsey model 7S (McKinsey 7S, 2013)

1.2.3.2 Analyza pomérovych ukazatelu

Pomérové ukazatele jsou jedny z neoblibengjSich a nejrozsifenéjsSich metod financni
analyzy. Umoziuji vytvorit rychly a nendkladny obraz o zdkladnich finan¢nich
charakteristikach podniku. Vzdy vznikaji jako podil dvou absolutnich ukazatelii. Data
jsou nejcastéji ziskavana z ucetnich vykazi. Divody vedouci k hojnému pouzivani
pomérovych ukazatelli, jsou takové Ze, umoziuji vytvofit analyzu casového vyvoje
finanéni situace dané firmy. Jsou také vhodné pro porovnani vice firem, které jsou si
podobné z dané¢ho odvétvi, jsou pouzivany jako vstupni tidaje pro matematické modely,
které umoznuji popsat zavislost mezi jevy, hodnotit rizika, ale i pfedpovidat budouci

vyvoj. Hlavni nevyhodou je napf. nizk4 schopnost vysvétlovani jevi. (Sedlacek, 2011)
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Ukazatele likvidity

Tyto ukazatele méti schopnost spolecnosti vyrovnat své zdvazky. Snazi se odpoveédét na
otazku, zda bude podnik schopen uhradit své zavazky v dobé¢ jejich splatnosti.

Rozlisujeme 3 ukazatele likvidity.

Bézna likvidita (likvidita 3. stupné)

obéind aktiva

béina likvidita = — —

kratkodobé zavazky
Vysledek tohoto ukazatele by se mél pohybovat v rozmezi 1,5 — 2,5. Lze ho srovnat s
odvétvovym primérem. Cim je hodnota tohoto ukazatele vyssi, tim je i riziko platebni
neschopnosti pro spole¢nost nizsi. Nesmime ale zapominat na to, ze pfili§ velka hodnota

obéznych aktiv snizuje vynosnost firmy.

Pohotova likvidita (likvidita 2. stupné)

obézna aktiva — zasoby

ohotova likvidita =
p kratkodobé zavazky
Pohotova likvidita vystihuje 1épe okamzitou platebni schopnost podniku, zasoby byvaji
méné likvidni nez jind obéznéd aktiva. Lze opét porovnat s odvétvovymi primeéry a
vyhovujici hodnoty tohoto ukazatele jsou v rozmezi 1 — 1,5, jako kriticka hodnota se

oznacuje 1.

Okamzita likvidita (likvidita 1. stupné)

finantni majetek

kamzita likvidita =
ofamzita tkviaita kratkodobé zavazky

Ukazuje, zda je spole¢nost schopna okamzité hradit své splatné zavazky. Vysledek by
m¢l idealn€ vyjit pod 1, hodnoty doporucené jsou okolo 0,5. (Synek, 2011)
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Ukazatele rentability

Ziskovost neboli rentabilita je vysledkem komplikovaného strategického rozhodovani.
Ostatni skupiny pomérovych ukazatelli poskytuji informace o hospodafeni spole¢nosti.
Ukazatelé rentability nAm mohou ukézat kombinovany vliv likvidity, fizeni aktiv, fizeni

dluhu na vysledek hospodatenti.

Rentabilita viastniho kapitalu (ROE)

EBIT

ROE =
vlastni kapital

Jedna se o ukazatel, podle n€hoz mohou investofi zjistit, zda jim kapital investovany do
podniku piinasi pozadovany vynos, zda odpovida riziku. Je dilezité, aby hodnota
ukazatele ROE byla vyssi nez uroky, které by potencionalni investor ziskal pfi jiné
form¢ investice (cenné papiry, terminované vklady, atd.). Pokud by hodnota ROE byla
dlouhodobé niz8i nebo rovna rentability cennych papiri garantovanymi statem, je

pravdépodobné, ze budou investofi investovat kapital jinde nez do spole¢nosti.

Rentabilita celkového kapitalu (ROA)

B EBIT
"~ aktiva

Ukazatel, ktery pométuje zisk podniku a celkova aktiva investovana do podnikani, bez
ohledu na to, z jakych zdroji jsou financovany, se nazyva ,,Rentabilita celkového
kapitalu“. V piipad¢, ze dosadime ukazatele EBIT, pak ukazatel méfi hrubou produkéni
silu aktiv podniku pfed odpoctem dani a nakladovych urokl.. Pouzivé se predevsim pfi
porovnani podnikd s riznymi dafiovymi podminkami a riznym podilem dluhu ve

finan¢nich zdrojich.
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Rentabilita trzeb (ROS)

_ EBIT
 triby

Timto ukazatelem se vyjadiuje, jak je spole¢nost schopna dosahovat zisku pii dané
urovni trzeb, tedy kolik dokéze podnik vyprodukovat korun zisku na 1 K¢ trzeb. Do
ukazatele mizeme také dosadit Cisty zisk, tak i EBIT. Stejné jako ostatni ukazatele

rentability by méla hodnota ukazatele ROS rust v ¢ase. (Rackova, 2011)
Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity ukazuji, jak efektivné hospodafi spole¢nost se svymi aktivy, pokud
firma vlastni méné aktiv nez je ucelné, piichazi o trzby, které by mohl potencialné
ziskat. Pokud ma vice aktiv nez je Gcelné, vznikaji podniku zbytecné néaklady, a tudiz
ptichazi o ¢ast zisku. Tyto ukazatele se pocitaji pro jednotlivé skupiny aktiv, jako jsou

zasoby, pohledavky, stala aktiva nebo celkova aktiva.

Doba obratu zasob

zasoby

Doba obratu zasob = * 360

trzby

Jedna se o dobu, ktera uplyne mezi nakupem zasob a prodejem produkti. Tato doba by

Cv v
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Doba inkasa pohledavek

pohledavky
trzby
360

Doba inkasa pohledavek =

Timto ukazatelem se urcuje, jak dlouho je majetek spoleCnosti vazan ve formé
pohleddvek a za jak dlouho byvaji v priméru pohledavky splaceny. Doporucena
hodnota je bézna doba splatnosti pohledavek, je-li doba obratu pohledavek delsi nez
bézna doba splatnosti faktur, znamend, ze odbératelé nedodrzuji smluvni podminek.
Pokud by byla doba inkasa pohledavek piili§ dlouha, tato situace mize vést az K tzv.

druhotné platebni neschopnosti.

Doba splatnosti kratkodobych zavazkii

kr.zavazky
trzby
360

Doba splatnosti kr.zavazkli =

Ukazuje, jak jsou splaceny zavazky spolecnosti. Lze fici, ze doba obratu zavazkl by
méla byt obecné delsi nez doba obratu pohledavek, aby nedoslo k naruSeni finanéni
rovnovahy v podniku. Z tohoto ukazatele véfitelé mohou vycist, zda spolecnost

dodrzuje obchodné-uvérovou politiku. (Riackova, 2011)

Ukazatele zadluZenosti

Ukazatele zadluzenosti upozoriiuji na to, jaky je vztah mezi vlastnimi a cizimi zdroji

financovani spole¢nosti, méfi rozsah, v jaké mife firma pouziva k financovani dluhy.

Zadluzenost méfime dvéma zpusoby:

a) Zakladem je rozvaha a pocitame procentualni pomér, ve kterém dluhy financuji

aktiva.
Zadluzenost

5 cizi zdroje
Zadluzenost = ————
aktiva
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Véfitelé spolecnosti davaji prednost nizSimu zadluzeni, na druhou stranu vlastnici
podniku chtéji vyuzivat finan¢ni paky. Podnik je pfedluzeny, pokud jsou jeho dluhy

vetsi nez hodnota jeho aktiv.

b) Zakladem je vysledovka a poc¢itame kryti nakladt na cizi kapital

’

Urokové kryti

EBIT
placené uroky

urokové kryti =

Vysledek by méla byt vétsi hodnota nez 6, ¢im vyssi vysledek, tim je finanéni stabilita
podniku pevngjsi. Vysledna hodnota také zavisi na odvétvi, ve kterém spole¢nost

pusobi. (Synek, 2011)

Koeficient zadluzenosti

cizi kapital

koeficient zadluzenosti = - —
vlastni kapital

Jeho vypovidajici schopnost je stejna jako u celkové zadluzenosti. Oba ukazatele rostou

v piipadé rustu podilu cizich zdroju v podniku. (Sedlacek, 2011)
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1.2.4 SWOT ANALYZA

Strategickou analyzu zavr§ime diagnézou silnych stranek a slabin podniku v kontextu
hrozeb a pftilezitosti, tzv. SWOT analyzou. Jejim cilem je sladit unikatni schopnosti
spole¢nosti se souté¢znimi pozadavky odvétvi, od kterych se bude vyvijet tvorba vhodné
strategie. Prvnim krokem analyzy je zachyceni internich a externich faktort do Ctyf

skupin v matici tak, jak tomu je v nasledujicim schématu. (Collis, 1997)

POMOCNE SKODLIVE

dosazeni cile dosaZeni cile

SILNE STRANKY

\_‘_‘_F'_,

VNITRNI POVOD
atributy organizace

weaknesses

VYNEJSI PUVOD
atributy prostredi

Obrazek 3: SWOT analyza (2014)

Slabiny a silné stranky vétSinou vyplyvaji ze zavéru internich analyz, v nasem ptipadé
analyzy hodnotového fetézce a finan¢ni analyzy. PfileZitosti a hrozby naopak vétSinou
plynou z okoli podniku, tedy v nasem pfipadé¢ ze SLEPT analyzy a Porterova modelu
péti sil. Toto nemusi byt pravidlem, pfi¢emz jako ptiklad se udava potencialni konflikt
mezi pracovniky, ktery by byl interni hrozbou. Doporucuje se jednotlivé faktory
ohodnotit a vyznacit ty, které maji pro spole¢nost strategicky vyznam. (Ketkovsky a

Vykypél, 2006)
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Nekteti autofi postupuji po identifikovani silnych a slabych stranek, hrozeb a prilezitosti
tak, ze externi faktory sparuji s internimi, ¢imz se snazi vyuzit silné stranky podniku pro
naskytnuté piilezitosti a pro potlateni hrozeb z okoli a také se snazi eliminovat slabé
stranky, které brani vyuziti ptilezitosti, zda by umocnily hrozby. Vznikaji tak Ctyii typy
strategii: SO (Strengths-opportunities), WO (weakness-opportunities), ST (Strengths
threats) a WT (Weaknesses-threaths).

Podobny pfistup nabizeji Thompson a Strickland, kdyz navrhuji odpovédét na

nasledujici Ctyfi otazky a na zaklad¢ nich sestrojit vySe zminéné strategie:

1) Disponuje spole¢nost takovymi silnymi strankami ¢i schopnostmi, kolem
kterych je mozno vytvofit atraktivni Strategii?

2) Délaji slabiny spole¢nost zranitelnou v konkurenénim prostiedi ¢&i ji
diskvalifikuji od vyuziti naskytnuté piileZitosti? Které slabé stranky musi
strategie korigovat?

3) K vyuziti jejichz ptilezitosti ma spole¢nost dostate¢né schopnosti a zdroje s
realnou Sanci na uspéch?

4) Které hrozby jsou pro spole¢nost nejvyrazngjsi? Jakymi strategickymi kroky je

mozné se jim branit?

Michael Porter vSak postupuje pii tvorbé strategie podniku jinym zptisobem. Jeho
zakladem je identifikovani konkurenéni vyhody a nasledny vybér jedné z generickych
strategii. Za dva mozné zdroje konkurencni vyhody povazuje vyhodu nizkych néklada a
diferenciaci produktu. Z nich vyplyvaji tfi obecné (generické) strategie, které mohou byt
pouzity jednotlivé nebo v kombinaci, a které slouzi k vytvofeni dlouhodobég
obhajitelného postaveni a predstizeni konkurence. Tyto potencidlné uspéSné obecné

strategické postupy jsou:

1) Prvenstvi v celkovych nakladech
2) Diferenciace

3) Sousttedéni pozornosti (Porter, 1997)
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1.3 Rizeni rizik v projektech

Obecné 1ze predpokladat, ze rizika se vyskytuji pii kazdé aktivité, kterou vykonavame
at’ uz v soukromém nebo pracovnim zivoté. Metoda fizeni rizik, kterd bude popsana
nize, je jiz specificky urCeny postup, ktery svoji teorii a praxi dokazal svou efektivnost a
moznosti pouziti. Rizika nemuzeme naplanovat, a proto je nezbytné je fidit. Pokud je
tidit nelze, je nezbytné je alesponl predpokladat, tedy zjistit moznou pravdépodobnost,
se kterou dany jev muZze nastat. Naptiklad riziko zvrtnuti kotniku pfi vysokohorské
turistice lze razantné snizit vybérem a nakupem kvalitni trekkingové obuvi. Naproti
tomu fidit a snazit se snizit riziko vzniku nepfiznivé situace v projektu, je mozné
naptiklad za pomoci techniky planovani scénait. Ridit rizika tedy mize znamenat Fidit

sebe samotného, nebo také fidit cely projekt heslem ,,byt vzdy pifipraven na vSe co muze

nastat“. (Dolezal, Machal a Lacko, 2012)
Rizeni rizik je uvadéno v krocich. Tyto kroky jsou definovéany jako:

o ldentifikace rizik — vyjadfuje nutnost identifikovat vyznamna nebezpeci, ktera
mohou ovlivnit uspéSnost projektu. Lze pouzit tzv. checklist nebezpecnych rizik,
ktery miize vzniknout napt. na zéklad€ hodnoceni ptedeslych projekth

e Analyza a ohodnoceni rizik — znamena odhad vyskytu moznych nebezpeci a
pravdépodobnost jejich neptiznivého dopadu na projekt. Jaka velkd finanéni
Skoda muize vzniknout? Lze vyuzit statistické ptehledy, posuzuji se rizika jak z
hlediska kvantitativniho, tak kvalitativniho.

e Osetreni rizik — pocita s nalezenim mozné strategie, vyuzitim shromazdénych
podkladi a vysledki analyz. Obecné se hodnoti aktudlni o¢ekavana rizika a poté
se posuzuje, zda navrhovana oSetfeni rizika jsou dostate¢na, zda je potiebné
prehodnotit rizika nebo zda piipadné piepracovat cely projekt. Tato faze
obsahuje tyto etapy:

1) Navrh riznych moznosti nebo scénait oSetieni rizik

2) Analyza rizik pfi aplikaci navrzenych variant oSetfeni

3) Priprava planu na osetieni rizik

4) Urceni rezerv na rizika a rozpoctu projektu

5) Rozhodnuti o tom, zda v projektu pokracovat
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6) Schvaleni projektu

7) Provedeni preventivnich zasahti a zpiesnéni planu projektu

e Rizeni rizik — znamend vyuziti viech vypracovanych analyz a planti a zajisténi
splnéni cili s udrzenim rizika pod piijatelnou trovni. Je nutné sledovat plnéni
milnikd, vécnych cili a také dodrzovani rozpoctu. Je vhodné sledovat zmény,
zda neni nutné prezkoumat rizika. Tato faze se sklada z etapy Monitoring a
fizeni rizik, kterd se vzdy provadi v priibéhu a etapy Piezkoumdvani rizika, ktera
probiha dle potfeby nebo v uréenych periodach. (Dolezal, Machal a Lacko,
2012)

e Zavéretné vyhodnoceni — patad a zavérecnd faze. Prvni etapou zavérecného
vyhodnoceni je hodnoceni, jaké je ispéSnost managementu rizik. Druhou etapou
faze zavéreéného hodnoceni je podle autora doplnéni baze znalosti a aktualizace
metodiky. Ve fazi zavéretného vyhodnoceni nelze opomenout dulezité
poznatky, které by mohly pomoci vylepSit feSeni rizika u dalSich projekth.

(Korecky a Trkovsky, 2011)
Techniky, které napomahaji fizeni rizik v projektech, jsou predevsim tyto:

e RIPRAN - analyza rizik v projektu (Risk Project Analysis), metoda, ktera
nefesi samotné fizeni rizik, ale napomaha ke kvalitngjsi analyze rizik projektu

e Metoda planovani scénai — technika, ktera se pouziva pii identifikaci rizik

e Technika stromi rizik — technika, ktera je vyuzivana pro identifikaci a pro

hodnocent rizik

Rizeni rizik v projektu jsou velmi podstatnym elementem v kazdé fazi projektového
fizeni. Riziko neni mozné podcenovat. Rizika a pfilezitosti pii realizaci projektu je
nutné posuzovat jiz v predprojektové fazi. Pro tyto ucely slouzi samotné zpracovani tzv.
Studie prilezitosti a naslednd Studie proveditelnosti. Obsahem téchto samostatnych
studii je vzdy 1 analyza rizik a také ptedpoklad jejich mozného vyskytu. V rdmci
kompletace projektu je pak nezbytné vyuzit metody analyzy rizik (napiiklad RIPRAN).
V prubéhu celé doby implementace projektu je nezbytné provadét sledovani rizik a

zahrnout ho do prace projektového fizeni jako soucast operativniho fizeni. Ziskané
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znalosti z fizeni rizik jsou po ukonceni projektu vyhodnocovény. Tyto védomosti a
znalosti jsou pfi kazdém dal$im projektu velmi dulezitym elementem, ktery snizuje

riziko opakovani stejnych chyb. (Dolezal, Machal a Lacko, 2012)

Je nutné posuzovat, zda je projekt v souladu se strategii spolecnosti, definovat obchodni

zadani a posoudit naptiklad i zakazniky a partnery. (Korecky a Trkovsky, 2011)

1.3.1 RIPRAN

Analyza rizik v projektu pomoci metody RIPRAN je analyza, kterd by meéla byt
provadéna ve skupiné¢ z divodu dosazeni co mozna nejvyssi kvality analyzy. Tato

analyza se sklada ze 4 nasledujicich kroku:

Identifikace nebezpeci
Ohodnoceni rizika

Reakce na rizika

A wnp e

Celkové posouzenti rizik

V prvnim kroku je nutné sestaveni seznamu rizikovych faktord a situaci ¢i scénafu.
K sepsani tohoto seznamu je vhodné vytvofeni tabulky. Hodnotime postup projekti a

mozna rizika. Tedy co muiZe nastat kdyz, nebo co se nemize stat, kdyz a podobné.

Jde o zakladni volbu Hrozba => Scénaf, nebo lze tento sled jednoduse otocit. V tomto
ptipadé¢ k scénafi se hledd mozna hrozba. Hleda se odpovéd’ na otazku: ,,Pokud se dana
aktivita vykona, jaké to mize mit disledky?* Scénaf je tedy disledkem hrozby a hrozba

je pti¢inou scénare.

V druhém kroku jsou rizika ohodnocena. Tabulka se seznamem z prvniho kroku se
roz$iti o pravdépodobnost vyskytu scénare, dale vyslednou hodnotu rizika a také o
hodnotu dopadu tohoto scénafe na cely projekt. Hodnoceni lze zapsat pomoci
verbalnich nebo také Ciselnych stupnic. Slova jako vysoky, stfedni a nizky se mohou
naptiklad nahradit procentem a tim tedy kvantifikovat slovné. Nize uvedena tabulka
vyjadiuje vazby mezi verbalnim hodnocenim vysoka, stfedni a nizka pravdépodobnost a

velky, stfedni nebo maly neptiznivy dopad. Je tedy ziejmé, ze pravé kiizové hodnoty
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velkého dopadu a velké pravdépodobnosti budou znacit velmi vysokou hodnotu rizika.
A na druhou stranu, mala pravdépodobnost vyskytu uré¢itého rizikového scénaie, ktery
ma zarovenn maly dopad na projekt, bude mit velmi nizkou hodnotu rizika. Dohodnuté
zkratky Ize pouzivat jako nahradu Cisel a lze je zapsat do rozsifené tabulky z prvniho

kroku. (Dolezal, Machal a Lacko, 2012)

VD SD MD
vp | Vysoka hodnota rizika Vysoka hodnota rizika Stfedni hodnota rizika
VHR VHR SHR
Sp Vysoka hodnota rizika Stfedni hodnota rizika Malé hodnota rizika
VHR SHR NHR
mMp | Stredni hodnota rizika Mala hodnota rizika Mala hodnota rizika
SHR NHR NHR

Tabulka 1: Vazebni tabulka pro pfitazeni verbalni hodnoty rizika (Dolezal, Machal a Lacko, 2012)
(Cervené jsou vyznafené kombinace pravdé€podobnosti a dopadu s nasledkem vysoké hodnoty rizika,
modfe se stiedni hodnotou rizika a zelen¢ jsou vyznaceny nizké hodnoty pfi nizké pravdépodobnosti a
dopadu rizika na projekt).

V tretim kroku se sestavuji a definuji opatieni, se kterymi lze snizit hodnotu rizika.
Néavrhy opatieni se opét vhodné zapisovat do tabulky, ale je mozné pouzit i textovou
formu. Podstatné je dodrzet postup jednotlivych krokt. Po hrozbé a scénafi s pfifazenou
hodnotou pravdépodobnosti @ mozného dopadu, nasleduje piidani navrh na opatfeni,

termin realizace opatfeni, osobni odpovédnost, naklady a vlastnik rizika. Jako vysledek

zhodnoceni vSech proménnych se udava vysledna snizena hodnota rizika.

Ve ¢tvrtém, zaveérecném kroku, se posuzuje hodnota rizik celkové. Zde se uvadi, ze je
nezbytné vyhodnotit rizika tak, aby bylo ziejmé, zda Ize pokracovat v realizaci projektu
bez zvlastnich opatieni. Zda z této analyzy vyplyva, ze hodnoty rizik jsou celkoveé velmi
vysoké, je doporucovano problém pietadit na vyssi urovei fizeni. Techniku RIPRAN je
mozné Vyuzit pii vSech fazich projektu. Je nutné pracovat s velmi podrobnymi udaji o
hrozbach, scénafich a hodnotach pravdépodobnosti a dopadl. Jsou potieba tedy 1 vyssi
naroky na zkuSenosti a znalosti projektového manaZera. Nicméné ovSem pfinasi

presngjsi vysledky v kategorii analyzy rizik projektu. (Dolezal, Méchal a Lacko, 2012)
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1.3.2 Planovani scénaru

Technika planovani tohoto typu vznikla jiz po druhé svétové valce. Podstatou je
sestaveni alternativnich verzi budoucnosti, na které se scénaf ptipravuje. Tento scénar
nasledn¢ uvadi co dé€lat v piipadé, kdyz predpokladana alternativa opravdu stane. Tato
technika je velmi Casto spojovana s technikou stromd rizik. Pfedpokladané alternativy,
scénafe a mozné postupy je mozno velmi jednoduSe zapsat do stromového grafu. Je

uvedeno pét zakladnich krok, které jsou podkladem pro sestaveni planu scénai:

° 1. krok — stanoveni cile a ucelu

o 2. krok — sestaveni zakladnich otazek (Jak...? Kdo...? Kdyz...? Atd.)

o 3. krok - vytvofeni alternativnich scénait
o 4. krok —ur€eni zavaznosti a pravdépodobnosti jednotlivych scénait

o 5. krok — podrobny popis scénart (Dolezal, Machal, Lacko a 2012)

Cilem této techniky neni v pfesném stanoveni budoucnosti. Podstatou je logické
uvazovani o potencidlnim budoucim stavu. Pomoci této techniky je mozné
strukturované popsat jednotlivé zplisoby feSeni a mozné i ve velmi kratké dobé bez
dalsiho vyzkumu urcit nejvhodnéjsi postup pro feSeni konkrétniho problému. Tato
technika se dotyka i zakladl skupinového rozhodovani. Jestlize je tato technika pouzita
pouze jednotlivcem, je pomérné pravdépodobné, Ze ziskané informace o budoucich
scénatich budou zcela nepfesné. Toto samoziejm¢ nebude platit, pokud metodu
planovani scénéit vykond jednotlivec, ktery ma celkovou znalost a pfistup ke vSem

informacim tykajicich se feseného problému (Dolezal, Machal, Lacko a 2012).
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1.3.3 Technika stromu rizik

Technika stromt rizik se ve vétSin€ ptipadt pouziva pouze jako dopln€k pii celkové
analyze rizik. Jednotlivé udalosti je mozno zakreslit do grafu, vyznacit navaznosti
jednotlivych cinnosti, které jsou dale vétveny na ,,povinnosti“, coz v koneéném
disledku vytvafi pomyslny strom. Tato technika je velmi rozSifend a pomérné
jednoducha. Obrazek nize ukazuje velmi jednoduchy strom rizik, na kterém je
znazornéna hrozba a jednotlivé pravdépodobnosti rizik (¢isla uvnitt blokt), které mohou

nastat. Vysledna pravdépodobnost se pocitd ndsobenim jednotlivych rizik.

N
Vichfice
0,01

N —

—

Pad ‘ B

s nedostavéné Zcelva Znic
Rad Icieby zdi (stény) docasné
skladisté

0,3

Pad jerabu do

Pad jerdbu na volného P4d jefabu na Strhne jen Poskozeni
nedostavénou rostoru pred sousedni stfechu u docasného
novostavbu P stavbort)x budovu skladisté skladisté

0,5 0,5 0,4 0,2

0,8

Obrazek 4: Strom rizik (Dolezal, Machal a Lacko, 2012)

V empirické ¢asti je strom rizik pouzivan pro presnéjsi analyzu nejvyznamnéjsSiho

rizika. (Dolezal, Machal a Lacko, 2012)
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2 ANALYZA SOUCASNE SITUACE

2.1 Analyza a popis soucasné situace

2.1.1 Zakladni udaje o spole¢nosti
Nazev firmy: XY spol. sr.o.
Pravni forma: Spolecnost s rucenim omezenym
Priumérny pocet zaméstnancii: 19

XY spol. s r.0. je ryze Ceska firma zalozena v roce 1991. Od svého zalozeni pisobi v
oblasti vyvoje, vyroby a servisu elektronickych zatizeni. V roce 1996 se ptest¢hovala

do vlastnich objekti, kde sidli dodnes.

Zamétfuje se predevSim na vyrobu vlastnich vyrobkd. Ty prodavd prevazné
prostfednictvim prodejnich a servisnich organizaci nejen po celé Ceské republice, ale

také do zahranici.

Hlavnim vyrobnim programem jsou elektronické systémy ochrany zboZi v obchodech a
¢ipové identifikacni systémy jako je vydej pohonnych hmot, ptistupové a dochazkové

systémy.

V neposledni fadé¢ se zabyva vyvojem a vyrobou zakazkovych vyrobka. Je plné
vybavena pro ploSnou montdz soucastek na desky ploSnych spojli, takze uzce
spolupracuje s fadou firem, pro které vyrabi elektronické vyrobky, nebo jejich soucasti.
Jelikoz se Zadna elektronicka vyroba neobejde bez kovovych a plastovych dilii, ma svoji

kovovyrobu a lisovnu termoplast.
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2.1.2 Vyrobni sortiment

RS

» Automaticky vydej pohonnych hmot AVP — 31

L)

o System je urcen predevsim pro samoobsluzny vydej PH, lze jej vSak

soucasné vyuzit pro hotovostni prodej

X/
L X4

Elektronicky dochazkovy systém TM - 12
o System pro evidenci dochdzky zaméstnancu a vyhodnocovani jejich

odpracované doby

X/
L X4

Ptistupovy systém TM — 23
o Systém pro sledovani priichodii a otevirani dveri, vrat ¢i zavor. Klasické
ziskan prehled o pohybu osob v takto zabezpecenych objektech
Obchtzkovy systém TM — 33

X/
°

o Systém pro kontrolu obchiizek strazni sluzby
¢ Elektronicka zkousecka napéti ZN — 11

o ZkousSecka s akustickou signalizaci a mérenim sledu fazi

X/
°

Elektronické systémy ochrany zbozi

o Systémy proti kradezim v obchodech

2.1.3 Obchodni situace spole¢nosti

Spolec¢nost se pohybuje pievdzné na domécim trhu se zabezpeCovaci technikou.

V soucasné dob& ma rostouci trzby, pravdépodobné zplisobené odeznivajici krizi.
Co se tykéd podilu na trhu, neni vzhledem k velikosti spolec¢nosti v celorepublikovém
méfitku pfili§ vyznamny.

Na tuzemském trhu jsou pouze dvé spolecnosti zabyvajici se podobnym vyrobnim
sortimentem. Nicméné na zahrani¢nich trzich je konkurence, obzvlast velkych
nadnérodnich spolecnosti, obrovska. Pomoci neustalych inovaci se spole¢nost XY snazi

drzet krok se svymi konkurenty.
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2.1.4 Finan¢ni situace spolecnosti

V této Casti bude zanalyzovana soucasna finanéni situace sledované spole¢nosti.

2.1.4.1 Prehled zisku a ztrat

2011 2012
13 689 15168 12 312
5678 6 525 4709
8011 8 643 7604
6178 6 240 6 245
690 1431 597
852 1767 743

Tabulka 2: Zjednodu$eny piehled zisku a ztrat[tis. K¢] (Interni doklady spole¢nosti)

Jak je ziejmé z tabulky, obrat spoleénosti ve sledovaném obdobi ma kolisavou tendenci.

vvvvvv

Mrwe

Nicméné v roce 2013 zisk klesl téméf na jednu tietinu hodnoty v predeslém roce, toto
zpusobil pokles pomérné znacny pokles trzeb, a jelikoZ spolecnost nepfistoupila
k propousténi, osobni naklady zistaly téméf na stejné hodnoté, jako v minulém roce.
Pokles trzeb zfejmé zpusobilo snizeni zdjmu o vyrobky ochrany zbozi, z divodu

stagnace budovani novych obchodnich center.

2.1.4.2 Celkova zadluZenost
Ukazuje pomér celkovych zavazki k celkovym aktivim.

5,13 % 6,66 % 4,19 %

Tabulka 3: Celkova zadluzenost (Vlastni tvorba)
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Tato tabulka je zpracovana z financ¢nich vykazli spolecnosti a ukazuje, ze celkova
zadluZenost je velmi nizka. V roce 2011 pouhych 5,13%, vroce 2012 spolecnost
zaznamenala mirny ndrlst zadluZenosti, na 6,66% a v roce 2013 zadluzenost opét
sniZila na hodnotu 4,19%. Z téchto Gdaji také mimo jiné vyplyva, Ze spolecnost témet
veskeré své aktivity financuje predevsim z vlastnich zdroji. Obecné plati, Ze u finan¢né
stabilniho podniku miize docasny riist zadluzenosti vést ke zvyseni celkové rentability

vloZenych prostiedki.
2.1.4.3 Bézna likvidita

13,80 8,58 12,45

Tabulka 4: Bézna likvidita (Vlastni tvorba)

Jelikoz z tabulky muazeme vycist, ze spolecnost se nachazi vysoko nad doporucenymi
hodnotami, lze podnik oznacit za velmi likvidni. V roce 2012 byl zaznamenany znac¢ny
pokles likvidity z divodu markantniho zvySeni kratkodobych zavazki oproti

predeslému roku. Avsak i v tomto roce je likvidita vysoce nad problémovou hranici.
2.1.4.4 Rentabilita celkovych aktiv

4,13 % 7,70 % 3,23 %

Tabulka 5: Rentabilita celkovych aktiv (Vlastni tvorba)

vvvvvv

Vv pribehu sledovaného obdobi. Nicméné hodnoty u téchto ukazatelii jsou celkové na

nizké urovni. Lze obecné fici, ze spolecnost pfili§ efektivné zisk nevytvari.
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2.1.4.5 Rentabilita trzeb

5,04 % 9,43 % 4,85 %

Tabulka 6: Rentabilita trzeb (Vlastni tvorba)

Také u ukazatele rentability trzeb dopadl rok 2012 zdaleka nejlépe. O hodnotéch
zaznamenanych v sledovaném obdobi se dé fici, Ze podil zisku na celkovych vynosech

je ptijatelny.

2.1.4.6 Doba obratu zasob

75 dnii 72 dni 76 dni

Tabulka 7: Doba obratu zasob (Vlastni tvorba)

Vv W

Jak lze vidét, spole¢nost, ve vSech analyzovanych letech, téméf ¢tvrt roku drzi zasoby
na skladé, nez jsou spotfebovany. Tyto hodnoty jsou pomérné znepokojujici s ohledem

na velikost finan¢nich prostiedk, které na sebe zasoby vazou.

2.1.4.7 Doba obratu pohledavek

47 dnti 30 dnti 40 dnt

Tabulka 8: Doba obratu pohledavek (Vlastni tvorba)

v

2012 byla také jednim z divodu celkového navyseni trzeb. V soucasné dob¢ je bohuzel
pomérné bézné, Ze doba uhrady faktury je del$i nez deklarovana doba splatnosti, i proto
jsou hodnoty tohoto ukazatele v piijatelnych mezich. Navic s ohledem na vysoké
ukazatele likvidity si podnik mtize dovolit del$i doby splatnosti, i pfes to tento stav neni

V zadném piipad¢ idealnim.



2.1.4.8 Altmanuav index

Altmantiv index je bankrotnim modelem, ktery vychazi z propoctu globalnich index,
respektive indexti celkového hodnoceni. Zamérem Altmanova modelu je velmi
jednoduse odlisit spole¢nosti bankrotujici od téch, u nichz je pravdépodobnost bankrotu
minimélni. Tento vypocet je stanoven jako soucet hodnot péti béznych poméerovych
ukazatell, jimz je piifazena riizna vaha, z nichz nejvétsi vahu ma rentabilita celkového

kapitalu. (Ruckova, 2008)

3,54 3,91 3,49

Tabulka 9: Altmanav index (Vlastni tvorba)

Z vypocéteného indexu zobrazeného v tabulce vyplyva, ze se jedna o silnou a finanéné
zdravou spolecnost, kterd se po celou dobu sledovaného obdobi nachazi nad Sedou

zoénou (1,2-2,9) a tudiz ji bankrot nehrozi.

2.2 Porteruv model 5 sil

Dulezitym nastrojem analyzy oborového prostiedi firmy je Porteri model
konkuren¢niho prostfedi, tato analyza vychazi z predpokladu, Ze na firmu v
konkuren¢nim prosttedi ptisobi pét hlavnich sil. Nasledné budou jednotlivé sily popsany

podrobnéji.

V nasledujicich ¢astich prace (kde to lze) bude vétSinou analyzovana pouze Cast
spole€nosti, kterd je pro tuto praci relevantni, konkrétné se jedna o ¢ést elektronického

systému ochrany zboZi.

2.2.1 Hrozba novych konkurent

V Ceské republice neni moc spolednosti, které by mély zijem o vstup na trh
s elektronickou ochranou zbozi. Dostat se na tento trh je pomérmné slozité¢ z diivodu

technologické naroc¢nosti a faktu, Ze je tento trh jiZ pomérné nasycen. Hrozba v podobé¢
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vstupu novych konkurentli na trh ptichdzi ptfedev$im ze zahranici, pfevazné z Ciny a
USA.

2.2.2 Existujici konkurence

V Ceské republice spoleénost XY spol. sr.o. nema piili§ mnoho existujicich
konkurentti, v podstaté se jedna pouze o Callidus trading, spol. s r.0. a American
Security s.r.o. OvSem v odvétvi elektronické ochrany zbozi svadi analyzovana
spole€nost predevSim konkurencni souboj se spolecnostmi z USA a to konkrétné se
spole¢nosti Checkpoint Systems, Inc., Sensormatic nebo nizozemskou spole¢nosti Cross

Point.

Jak vidime na nasledujicim grafu, zceskych podnikli, nejvétsi podil na trhu
jednoznaéné zaujima spole¢nost Callidus trading, ktera ovlada 82% trhu. Spolecnosti
XY kontroluje 15% a American Security piiblizné 3% sledovaného odvétvi. Je obtizné
zjistit, jakou ¢ast trhu ovladaji zahrani¢ni spolecnosti, jelikoz prodavaji své systémy

pomoci mistnich prostfednikd, ktefi neobchoduji pouze se sledovanym zboZim.

Podil na trhu

= XY = Callidus American Security

Graf 1: Konkurené¢ni srovnani podila na trhu (Vlastni tvorba)
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2.2.3 Vyjednavaci sila dodavatela

Vybrand spolecnost obchoduje s osvédCenymi spolehlivymi dodavateli, se kterymi
spolupracuje jiz delsi dobu. NejvyznamnéjSimi dodavateli v oblasti elektronicka
ochrana zbozi pro firmu jsou ECOM, GM electronic a CeMeBo, které plisobi pievazné

na Ceském trhu. Ke klicovym dodavatelim patii také americka spole¢nost Digi-key.

2.2.4 Vyjednavaci sila zakazniku

Pokud chce podnik udrzet své postaveni na trhu, ptipadné ho vylepsit, musi samoziejmeé
svym zdkaznikim vénovat daleko vétSi pozornost nez dodavatelim. Dilezité je
pfedevs§im vychéazeni vsttic dlouhodobym vérnym zakaznikiim. Nejvét§im odbératelem
spole¢nosti XY je podnik MIDICO SYSTEM, jehoZ prostiednictvim je distribuovan
nejvetsi pocet vyrobkllt koncovym zdkaznikliim. DalSimi kliCovymi odbérateli jsou
spole¢nosti Aston plus, Centurion Systems a slovenska spole¢nost Slovak Alarms.
Analyzovana spole¢nost nedodavd zbozi koncovym zdkaznikiim, ale pro tyto ucely

vyuziva jiz zminéné spolecnosti.
2.2.5 Hrozna substituti

V soucasné dobé RFID technologie, kterou spole¢nost XY pouziva ve svych zafizenich
na ochranu zbozi, nema zadné substituty. Nicméné neni nemozné, ze se v budoucnu
substitut neobjevi, na tuto skuteCnost musi byt spolenost piipravena a piipadné se

adaptovat k vzniklé situaci.

2.3 Analyza 7S
V nasledujicich kapitolach bude popsana analyza vnitiniho prostiedi firmy.
2.3.1 Strategie

Strategie je v drtivé veétSing€ piipadd piisn€ tajnou zalezitosti, protoZze konkurence by
mohla vyuzit téchto informaci ke své konkuren¢ni vyhodé€ na trhu. Spole¢nost XY se

zaméefuje predevSim na vyvoj a vyrobu vlastnich vyrobki, své vyrobky vétSinou
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neprodava pifimo koncovému zakaznikovi, ale k tomuto vyuziva svych obchodnich
partnerd. Timto zplisobem prodeje pienechavd napf. problémy spojené s hledanim
novych zakaznikl jiné spole¢nosti, ale na druhou stranu timto samoziejmé ptichazi o
¢ast potencionalniho zisku a také mohou nastat urcité problémy s velmi dualezitou
zpétnou vazbou od uzivateli. Mnohdy jsou informace o piipadnych problémech
s vyrobkem zkreslené, coz je zpiisobeno mnozstvim osob, které predavaji informaci od
zékaznika k vyrobci. I pies tyto skutecnosti spoleCnost o pfimém prodeji koncovému

zékaznikovi neuvazuje.

Kratkodobé cile spolecnosti spocivaji v zdokonalovani stavajicich technologii a udrzeni

alespoii soucasného poctu svych zaméstnancu.

Z dlouhodobého hlediska se spole¢nost pokusi rozsitit své vyrobky vice do zahrani¢nich
statli. Dal§im dlouhodobym cilem je upevnit a ptipadné zlepsit své postaveni na ceském

trhu. V neposledni fadé¢ se spole¢nost bude snazit o zvyseni svého ekonomického zisku.

2.3.2 Organizace

Organizacni struktura je pomérné jednoduchd, coz je u malé spolecnosti jako je
spolecnost XY bézné. Podnik ma jednoho feditele, ktery se stard o kontakt s ostatnimi
spole€nostmi. Déle vedouciho vyroby, ktery feSi zastupy lidi v pfipadé nemoci,
organizuje a kontroluje vyrobu a je zaroven posledni zastavkou vyrobku pfed uvedenim
na trh. Vedouci vyroby uzce spolupracuje se dvéma vedoucimi dilen, kteti rozdé¢luji
konkrétni ukoly mezi vyrobni pracovniky. Reditel spole¢nosti se osobné stard o
vyvojové oddéleni, zaddva tkoly konkrétnim vyvojovym pracovniklim a ur€uje, kterym

smérem by se spole¢nost chtéla v budoucnu vydat.
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Reditel

Vyvojové

Vedouci

vyroby oddéleni

Vedouci Vedouci
dilny ¢. 1 dilny €. 2

Radovi
délnici

Radovi
délnici

Tabulka 10: Organizaéni struktura (Vlastni tvorba)

2.3.3 Procesy

Veskeré probihajici procesy ve firmé se zaznamenavaji do firemniho informacniho
systému. Spolecnost XY pouziva informaéni systém ABRA, ktery ve vSech aspektech
vyhovuje spole¢nosti. I za pomoci tohoto informacéniho systému vedouci pracovnici

predavaji ukoly na podtizené pracovniky.

2.3.4 Hodnoty

Spolecnost se striktné drzi etického kodexu podnikani a vyhyba se jakékoli nekalé
soutézi v podnikéni. Pro malou spolecnost, jako je analyzovana je velmi dulezité

zachovat si své vyty¢ené hodnoty.

2.3.5 Kompetence

Jak mzeme vidét jiz z organizac¢ni struktury spolecnosti, nejvyssim ¢lankem je feditel
spoleénosti, ktery je zaroven i majitelem. Reditel spoleénosti XY se hlavné stara o styk

S obchodnimi partnery a také o vyvojové oddéleni. Co se tykd vyroby, zde mé hlavni
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slovo vedouci vyroby, ktery deleguje pravomoci na vedouci jednotlivych dilen, a ti poté

predavaji ukoly na jednotlivé délniky.

2.3.6 Rizeni a kultura

Analyzovana spolecnost navenek pisobi pomérné nenapadné, informace o jeji znacce
se, zdivodu prodeje produktli prostiednictvim obchodnich partnerd, ke konecnym
zékazniktim pftilis nedostava. Na své obchodni partnery ptsobi profesionalnim dojmem

a snazi se vyjit maximaln¢ vstfic.

Mezi zaméstnanci panuji pfatelské vztahy napti¢ vSemi odd€lenimi. Komunikaci ve

firm¢ povazuji za pomérné dobrou.

Urcitym problémem je ve firme¢ motivace zaméstnanct. Zaméstnanci spolec¢nosti XY se
ve vétSiné pripadii zajimaji pouze o svoji praci a nepfemysli nad blahobytem celé
spole¢nosti. V nékterych ptipadech je tento problém, hlavné z hlediska efektivity, velmi

nepiijemny.

2.3.7 Zaméstnanci

Spolecnost XY Vv soucasné dobé zaméstnavd 19 zaméstnanci. Jedna se o feditele
spolecnosti, vedouciho vyroby, 4 vyvojové pracovniky, z toho jeden je zaméstnan na
dohodu o provedeni prace. Dale se jedna o 2 vedouci samostatnych dilen, ktefi maji pod
sebou 11 vyrobnich pracovnikd. Jedna se pfevazné o zkuSené zaméstnance, ktefi
V oboru pracuji spoustu let. Spolecnost zaméstndva pouze 5 pracovnikill, ktefi jsou
mladsi 30 let. Jiz v nejblizsich letech bude spole¢nost muset hledat ndhradu za nékolik

zaméstnancu, které ¢eka odchod do starobniho dichodu.
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2.4 SWOT analyza spole¢nosti

V nasledujici tabulce budou vypsany jednotlivé polozky SWOT analyzy spolecnosti XY

spol. s r.o.
Silné Stranky Slabé stranky
o Dobré vysledky hospodareni podniku e Nizka uroven vzdélavani zaméstnancii
o Stali zdkaznici e Spatnd jazykova vybavenost
o Dobré jméno e Nizkd marketingova aktivita
e Dlouhodobé vztahy s odbérateli o Siroky vyrobni program
e Schopnost inovovat vyrobky e Nedostatecné vyuzity kapacity
e Flexibilita

o Vlastni financni zdroje
o ZkuSenost zaméstnancu
e Stabilni spolecnost

e ZkuSeny management

o Vyvojové oddéleni

Prilezitosti Hrozby
e [nvestice do zarizeni a technologii e Volny prichod zahranicni konkurence
e [Internetovy prodej na domdci trh
e Vstup na nové trhy o Vysoké danové zatiZeni
e Potencial trhu e Mala podpora ze strany statu

o Veétsi aktivita na zahranicnich trzich Pokles spotreby a poptavky

o Vyuziti kapacit e Rostouct viiv zakaznikii

Tabulka 11: SWOT analyza analyzované spolecnosti (Vlastni tvorba)

Na podkladé vyse uvedenych silnych a slabych stranek, ptileZitosti a hrozeb by se méla

spolecnost XY s.r.o. vydat predevs§im nésledujicim smérem:

e Zavést prodej prostiednictvim e-shopu
e Vysilat zaméstnance na vzdélavaci kurzy, které mohou piivést do spolecnosti
noveé inovativni napady.

e Zvysit marketingovou aktivitu a to jak na tuzemskych, tak na zahranic¢nich trzich
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e Vice specializovat vyrobni program, coz povede k zvyseni efektivity vyroby a
zkvalitnéni produkti

e Nejvyznamnéjs$im poznatkem ze SWOT analyzy jsou nedostatecné vyuzity
vyrobni kapacity spole¢nosti. Spole¢nost by méla vyuzit své zdroje a investovat

do nového projektu, ktery kapacity zaplni.

2.5 Budouci vyvoj spole¢nosti

Firma si klade za cil udrzet stavajici poCet zaméstnanct. Je tedy nutné udrzet si alespon

stejny pocet zakazek jako v sou€asnosti, aby firma nebyla nucena propoustct.

Spolecnost také planuje ob¢asné doskoleni zaméstnanct pro udrzeni kroku s novymi
trendy a sezndmeni se s novinkami v oblasti sortimentu a zvySovani kvalifikace.
V ramci zvySovani odbornosti bude firma pozadovat po svych zaméstnancich
kazdoro¢ni navstévu veletrht. Pfi této pfilezitosti mize firma ziskat nové kontakty jak

Z fad zakazniku, tak dodavatelu.

Ve spolecnosti XY se Vv pfistich letech o¢ekava zvyseni zisku, alespoii na uroven pted
ekonomickou krizi. Velka ¢ast zisku se investuje zpatky do spolecnosti, a tudiz ptispéje
k dalsimu rozvoji. Firma v soucasné dobé pusobi na vybranych zahrani¢nich trzich a
rada by pocet zahrani¢nich trha jesté zvysila. Toho hodla docilit zmapovanim trhu a

ziskanim potiebnych kontakti na jiz zminénych veletrzich.

Spole¢nost v budoucnu pladnuje rozsifit piedev§im oblast technického zazemi.
V soucasnosti zamé&stnava 2 servisni techniky, ktefi v pfipadé potieby fesi problémy
zakaznikl. Tento pocet je ale nedostacujici a v ramci urychleni servisu planuje firma

piijmout jesté jednoho servisniho technika, ¢imZ firma vyrazné zkvalitni servis.
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3 VLASTNI NAVRHY

3.1 Navrh na rozsifeni vyroby

Jak jiz bylo uvedeno tato prace ma za cil vytvofit navrh a propocet zavedeni nového
produktu (UHF RFID c¢tecka) do vyroby. V nasledujicich kapitolach budou popsany
mozna pouziti tohoto produktu, zdkaznici, na které by se chtéla spoleCnost zaméfit,
postup zavedeni produktu, analyza nakladl a pfipadné konkurence v odvétvi, popsany
rizika spojena s projektem a na zavér bude zhodnocena vyhodnost zavedeni daného

produktu do vyroby.

3.2 Zakladni popis produktu

Jedna se o ¢tecku UHF RFID tagh na dlouhé vzdalenosti, podporujici primyslové
standardy. Pracuje na frekvenci 865,6 - 867,6 MHz, coz je kmito¢tové pasmo povolené
v Evropé€ pro tato zafizeni. Ke Ctecce lze pfipojit az 4 antény, pomoci kterych se RFID

tagy snimaji.
Ocekavané technické parametry:

e maximalni vykon 33 dBm

e napdgjeci napéti 9V (moznost PoE)

e proud: 3A max. vykon, 700 mA stand by mode, 160 mA sleep mode
e RF protokol: EPC global UHF class1 Gen 2/1SO 18000-6C, s podporou DRM
e standard ETSI EN 302 208 VV1.3.1.

e citlivost -75 dBm

e aplikacni interface LLRP V1.1.

e interface: 10/100BASE-T Ethernet, USB, CANOpen

e teplota -20 az +40°C

o kryti [P30

e rozméry 215 x 150 x 35 mm

e moznost pfipojeni aZ 4 antén (konektory typu SMA)
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3.2.1 RFID Tag

Na obrazky nize jsou zobrazeny ruzné piiklady RFID Tagi, které se bézné v praxi

pouzivaji.

Sre

-
(o) (16 5222)

G

Obrazek 5: Ukazka tagti (Different Kinds of RFID TAG, 2008)

RFID tag je findlni provedeni oznacovaciho prvku RFID technologii. Tag mize byt
upevnén napf. na vyrobek, ktery ma byt oznacen. Tag se vétSinou sklada ze tii hlavnich

¢asti: ¢ipu RFID, antény pro radiovou komunikaci a zapouzdienti.

3.2.2 RFID versus ¢arové kody

Tyto technologie jsou rozlisné ve zptsobu ¢teni (optické versus radiové), ale rozdila je
samoziejmé vice. Zapisovani pomoci ¢arového kodu je tzv. ,,read only* — obsah etikety
nelze za pouziti ¢teCky zadnym zptisobem zménit a ani do ni nelze nic zapsat. V piipadé
RFID je tomu jinak. Tag lze byt vybaven ptepisovatelnou paméti (obvykle az nékolik
tisic bitt) a informace do ni lze zapisovat, coZz v mnoha piipadech mtze byt opravdu
velmi uziteéna vlastnost. Druhy podstatny rozdil je v moznosti zapouzdtit RFID tagy

pro tzv. ,drsna“ prostfedi, kde mlze cCasto byt oznaceni Carovym kdédem témet
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neuskutecnitelné. Jako piiklad lze uvést identifikaci vyrobku, ktery prochazi procesem

lakovani a vypalovani, nebo obaly napojt, které prochazeji procesem myti, apod.

3.2.1 Priklady pouZziti

Tento produkt je mozné pouzivat v nepfedstavitelné¢ velkém mnozstvi odvétvi, jako
typicka oblast pouziti se pro pfedstavu vétsinou uvadi oblast logistiky a obchodu pro
hromadné ¢teni velkého mnozstvi taghi najednou (napt. prujezd nakupniho voziku
pokladnou a automatické nacteni vSech polozek v kosiku ¢i prujezd kamionu do skladu

branou s témito ¢teckami a nacteni vSech polozek do informacniho systému).

Tyto tagy by také mély upfesnit informace o zasobach na sklad¢, vylepsit pohyb zbozi,
rozmisténi zbozi a orientaci na skladé. Mohou také zvysit presnost dodavek, zabranit
prijezdu nadmérného poctu nakladnich vozi k prodejné, které by normalné¢ musely
¢ekat na vylozeni déle, nez bylo naplanovéano a tim tedy umoznit vice dodavek. Celkové
zlepsit organizaci prace, jak v oblasti zbozi na sklad¢, tak na prodejni plose kde by
mohlo dojit ke zrychleni dopliiovani chybé&jiciho zboZzi. Snizily by se administrativni
naklady, dopliiovani zasob by mélo byt efektivn€jsi a mohlo by se flexibilnéji ménit
podle poptavky. RFID tagy neni nutné pfi jejich ¢teni vidét a je mozné Cist tyto tagy
hromadné, tedy i na zboZi, které je zabaleno tfeba v krabicich po vice kusech, je mozno
je ptipnout na jakékoliv zbozi. Umoziiuji ¢teni z n€kolika desitek centimetri az metrli a

jsou schopny uchovat mnohem vice informaci nez EAN kody.
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3.2.2 SWOT Analyza produktu

Nasledujici tabulka vyhodnoti SWOT analyzu nové planovaného produktu.

Silné Stranky Slabé stranky
o Viastni servis o Nizkd uroven vzdeldavani zaméstnancii
o Nizke naklady e Spatnd jazykovd vybavenost
e Flexibilita e Spatnd spoluprdce mezi zaméstnanci
e Vlastni vyvoj o Nizkd marketingova aktivita
o  Moznost individualizace o Umisténi v internetovych

vyhledavacich
Piilezitosti Hrozby
e Pokles ekonomiky - ,, krize o  Volny prichod zahranic¢ni konkurence
e Nalezeni novych zakaznikii na domaci trh
e Nalezeni novych odbytist e Vysoké danové zatizeni
o Zisk velkych zakazek e Mald podpora ze strany statu
e Prechod z c¢arovych kodii na RFID o Nedosazeni na velké zakdzky
technologii e Moderngjsi technologie konkurenti

o Zdikaznik uprednostni ceskou znacku o Nezdjem zakaznikit o vyrobek

e Potencial trhu

Tabulka 12: SWOT analyza produktu (Vlastni tvorba)

Spole¢nost muize stavét na svych moznostech flexibility a individualizace vyrobku pro
zakaznika. Pfi této skutecnosti je zde potencionalni moznost uspéchu na jinych trzich,
kde jsou zdkaznici ochotni zaplatit za kvalitu a Upravy vyrobku na miru. Pro uspéch na
dalsich trzich a ziskavani zakazek vibec, by se spole¢nost méla celkoveé vice zamétit na

marketing s cilem zvyseni odbytu, nez jakym zpiisobem to provadéla doposud.

55



3.3 Trh

Spolecnost XY tento produkt povazuje piedev$im jako rozSifeni sortimentu v oblasti
EAS (Electronic article surveillance), tato zkratka se pouziva pro zafizeni na ochranu
zbozi). V prubéhu vyvoje se objevily dalsi moznosti vyuziti, kterych by spole¢nost

chtéla vyuzit.

Pfi rozsahlosti pouziti tohoto produktu je t€zké se zaméfit pouze na konkrétni trh a na
tomto trhu se pokusit o zisk nejvétsiho mozného podilu. Spole¢nost XY ma v planu
tento produkt nabizet hlavné prostfednictvim ,,systémovych integratorti*“. Systémovy
integrator je podnik, ktery pro zdkaznika zajistuje komplexni realizaci systémové
integrace. Obvykle na zakladé smlouvy zodpovida za kompletni a kvalitni integraci

softwarovych systémd.

Spolecnost by také chtéla navrhovat aplikacni feSeni pro koncové zékazniky, ktefi si ani
sami neuvédomuji, jakym zpusobem jim tato technologic muze pomoci. Tato

technologie je relativné nova a stale se hledaji nové zpiisoby uplatnéni.

Podnik by se k zadkaznikim chtél také dostat prostfednictvim spoluprace s vysokymi
Skolami, které tuto technologii aplikuji pro rlznd odvétvi. V soucasné dobé

spolupracuje se dvéma univerzitami.

e Vysoka Skola banska testuje tuto technologii pro hlidani bezpecnosti hasict
e Univerzita dopravni a spojii v Ziliné se pokousi aplikovat tuto technologii

V postovnim a dopravnim sektoru
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3.4 Harmonogram projektu

V této ¢asti budou uréeny faze projektu, kterymi musi projit, aby dosahl tizeného

vysledku.

e Vyvoj 66 tydnii

e Vytvoreni technologického postupu vyroby 3 tydny

e Zajisténi dodavatelil 4 tydny
o Smlouvy s dodavateli 2 tydny
o Nakup materialu 2 tydny

e Vyroba ovétovaci série (10 ks) 2 tydny
o Skoleni zaméstnancii zajistujicich vyrobu 1 tyden
o Samotna vyroba ovétovaci série 1 tyden

e Oveéfeni elektromagnetické kompatibility

na certifikované zkusebné 8 tydni
e (OdzkouSeni funk¢nosti a spolehlivosti v laboratofi 4 tydny
e OdzkouSeni funkcnosti a spolehlivosti u zakaznika 9 tydnu

u Vyvoj

m Vytvoreni technologického
postupu vyroby

m Zajisténi dodavatell

® Vyroba ovéfovaci série (10 ks)

m Ovéreni elektromagnetické
kompatibility

m Odzkouseni funkcénosti a
spolehlivosti v laboratofi

= Odzkouseni funkcénosti a
spolehlivosti u zakaznika

Graf 2: Harmonogram projektu (Vlastni tvorba)
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Z grafu lze vidét, Ze vyvoj je jednoznacné nejdelsi Casti celého projektu, dosahuje témet

69% celkové délky projektu.

t |47 |40 8 11 14 17 20 |23 |26 29 |32 |35 38 41 44 47 (50 1 4 7 10 13 16 19
1 lV)"voj
2 +. Vytvoreni technologického postupu vyroby

- Smlouvy s dodavateli
Nakup materialu

- Skoleni zaméstnanci zajistujicich vyrobu
lSamotna’ vyroba ovérovaci série
9 -, Ovéreni elektromagnetické kompatibility

‘

10 . Odzkouzeni L& ti a

ti v laboratofi

P

1 Odzkouzeni funkénosti a lehlivosti u zak L

Graf 3: Ganttav diagram projektu (Vlastni tvorba)

Pokud nenastane neoCekavany problém, ktery by mohl projekt opozdit ¢i dokonce
ukoncit, (tato rizika budou analyzovana v nasledujicich ¢astech) cely projekt by mél byt

uspésné zvladnut ptiblizné za 101 tydni.

3.5 Naklady spojené s projektem

Nejvyznamngjsi ¢ast nadkladl projektu tvoii nédklady na vyzkum a vyvoj vyrobku. Dale
naklady na vytvoreni technologického postupu, do projektovych nakladii zahrneme také
vyrobu ovéfovaci série, ovéfeni elektromagnetické kompatibility, odzkouSeni

funk¢nosti a spolehlivosti v laboratofi a naklady spojené s propagaci.

351 Vyvoj

Vyvoj UHF RFID ¢tecky, ktera je novym produktem spole¢nosti XY, trval ptiblizné 66
tydnd. Na vyvoji pracovala dvojice pracovnikil, ktefi se vénovali vyhradné tomuto
projektu. Fixni naklady budou piepocitany na jednotlivé zaméstnance spole¢nosti

prostym délenim.

e Néklady na mzdy
o 1. Vyvojovy pracovnik 42 444 K¢/ mésic.
o 2. Vyvojovy pracovnik 33 750 K¢/ mésic.
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e Fixni ndklady

o Elektfina 447 K¢/ mésic.
o Plyn 782 K¢&/ mésic.
o Voda 241 K¢/ mésic.
o Spravni rezie 6 919 K¢/ mésic.

Naklady na 1. vyvojového pracovnika 679 104,-
Naklady na 2. vyvojového pracovnika 540 000,-
Niéklady na elektfinu 14 304,-
Niaklady na plyn 25 024,-
Niaklady na vodu 7712,-
Néklady na spravni reZzii 221 408, -

Naklady celkem 1487 552,-

Tabulka 13: Celkové naklady na vyvoj (Vlastni tvorba)

Celkové naklady na vyvoj ¢ini 1 487 552 K¢.

3.5.2 Technologicky postup

Pro sestaveni technologického postupu vyroby je jiz zapotiebi pouze jeden vyvojovy
pracovnik, ktery cely postup pribézné konzultuje s vedoucim vyroby. Sestaveni

technologického postupu potrva 3 tydny. Pfipocitame také fixni naklady na tohoto

zameéstnance.

Naklady na mzdu 30 560,-
Fixni naklady 6 040,-

Naklady celkem 36 600,-

Tabulka 14: Celkové naklady na vytvofeni technologického postupu (Vlastni tvorba)

Celkové naklady na vytvoreni technologického postupu ¢ini 36 600 K¢.

3.5.3 Ovéreni elektromagnetické kompatibility

Nejblizsi certifikovana zkuSebna elektromagnetick¢ kompatibility se nachdzi ve

Vyskové, kde se musi zafizeni piivést a zde se nasledné provadi testy, zda zatizeni
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vyhovuje standardiim. V tomto pfipadé jsou naklady na mzdu zaméstnance, ktery
zafizeni pfeveze, pohonné hmoty spotfebované vozidlem a také poplatek za testovani.
V tomto ptipadé budeme piedpokladat, ze ptistroj testem projde napoprvé. Pocitdme

S tim, ze zaméstnanec na cesté dlouhé 540 km stravi pfiblizn€ 6 hodin a 1 hodinu stravi

na miste.

Naklady na mzdu 1418,-
Fixni naklady 352,-
Naklady na palivo 1 350,-
Poplatek za testovani 28 000,-

Naklady celkem 31120,-

Tabulka 15: Celkové naklady na ovéfeni elektromagnetické kompatibility (Vlastni tvorba)

Celkové naklady na ovéfeni elektromagnetické kompatibility ¢ini 31 120 K¢&.

3.5.4 Vyroba ovérovaci série

Soucasti vyroby ovétovaci série je zaSkoleni, jednim z vyvojovych pracovniki,
zamé&stnance, ktery bude mit vyrobu ¢tecky na starosti. Toto Skoleni potrva pfiblizné
tyden. Dale budou zobrazeny piedpokladané ndklady spojené s vyrobou jednoho
zafizeni. Vyroba jedné ctecky trva priblizné¢ dvé hodiny, tudiz by logicky vyroba 10
ctecek méla zabrat 20 hodin, nicméné v tomto piipad¢ bude na vyrobu vyhrazen jeden
tyden s ohlédnutim na dohled nad vyrobou vyvojovym pracovnikem a doladéni

ptipadnych problémi.

Informace potiebné pro urceni nakladli na vyrobu byly ziskany konzultaci s vedoucim
vyroby spole¢nosti. Nebude zde rozebran produkt aZ na ty nejmensi soucéstky, protoZe

to pro ucel této prace povazuji za zbytecné.

3.5.4.1 Materialové naklady

UHF RFID ¢&tecka spolecnosti XY se sklada z 3 zakladnich ¢asti. Jedna se konkrétné o

soucastky, kterymi je deska ploSnych spoji osazovana automaticky pomoci osazovaciho
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stroje, dale o soucastky, které jsou na tu samou desku montovany rucné a treti ¢asti jsou

ostatni polozky, jako je krabicka, Sroubky, chladi¢ apod.

Materidlové naklady

m Soucastky osazovany
automaticky

® Soucastky osazovany rucné

= Ostatni polozky

Graf 4: Materialové naklady (Vlastni tvorba)

Celkové materidlové naklady na vyrobu jedné ¢teCky ¢ini 5025,- K¢€. Jak miizeme vidét
z grafu, nejdrazsi Casti jsou soucastky, které se osazuji automaticky (70% vsSech
materidlovych nakladii). Naopak soucastky, které jsou osazovany ru¢né, priliS cenu

celého vyrobku neovliviwji (pouze 9% materialovych nakladii).

3.5.4.2 Mzdové naklady

K vyrobé jedné ¢tecky je potieba pouze jeden pracovnik a vyroba trva priblizné dvé
hodiny. Jeho pracovni napln v ramci vyroby je kontrola automatického osazovaciho
stroje (20 min.), nasledné manualni osazeni zbyvajicich soucastek (15 min.), poté je
potieba desku plosnych spojii zprovoznit a otestovat (60 min.) a kone¢nym procesem je
kompletace vyrobku (25 min.).!

! Casy uvedené v zavorkach jsou pfiblizné a neni zde pocitano s prostoji a pfipadnymi poruchami
piistroje.
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Vyslednd cena mzdovych nékladii na jeden vyrobek, vcetné povinnych odvodii za
zaméstnance, ¢ini 502,- K& Po pfipoéteni fixnich nédkladi ziskame castku 606,-

K¢/kus.

3.5.4.3 Souhrn

Naklady na material 5025,-
Naklady na mzdu 502,-
Fixni naklady 101,-

Naklady celkem 5631,-

Tabulka 16: Celkové naklady na jeden produkt (Vlastni tvorba)

Celkové naklady na vyrobu jedné ¢tecky €ini 5 631 K¢&.

Naklady na vyrobu 10 ks 56 310,-
Skoleni 12 200,-

Naklady celkem 68 510,-

Tabulka 17: Celkové naklady ovéfovaci série (Vlastni tvorba)

Celkové néklady na vyrobu ovétovaci série, véetné Skoleni ¢ini 68 510 K¢.

3.5.1 Odzkouseni funkénosti a spolehlivosti v laboratori

O zkouSeni v laboratofi se postard jeden z vyvojovych techniki, ktery se podilel na

vyvoji produktu. Dikladné testovani, zda produkt odpovida pozadovanym parametriim,

potrva piiblizné 4 tydny.

Naklady na mzdu 33 750,-
Fixni naklady 8 389,-

Niaklady celkem 42 139,-

Tabulka 18: Celkové naklady na odzkouseni funkénosti a spolehlivosti (Vlastni tvorba)

Celkové naklady na odzkousSeni funk¢nosti a spolehlivosti v laboratofi ¢ini 42 139 K¢&.
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3.5.2 Propagace

U nového vyrobku, jako je vyrobek, ktery je hlavnim pfedmétem této diplomové prace,
musime ocekdavat zvysSeni nakladii na propagaci a celkové na marketing. V soucasné
dobé spolecnost XY pro marketingovou komunikaci pouziva pfedevsim osobni pfistup
ve formé telefonat potenciondlnim klientiim, dostava se k zdkaznikim formou
referenci nebo u nékterych produkti pienechdva komunikaci se zékaznikem

spolecnostem, prostiednictvi kterych své vyrobky prodava.

Co se tykd nového vyrobku UHF RFID ctecka typ: NEBLA 402, je dle mého ndzoru
vhodnym zpusobem kombinace prodeje koncovym zakazniktim vlastni cestou a prodej
prostiednictvim obchodnich zéstupcl. V soucasné dobé je nejmocnéjSim ndstrojem
marketingu internet, se kterym jiz méa néjakou zkusenost témét kazdy, a je jisté, ze
potenciondlni zdkaznici tohoto produktu internet také pouzivaji. Za nejvétsiho nepfitele
tohoto produktu povazuji vSeobecnou neznalost této technologie a zplsobu jejiho
vyuziti. Proto bych se ve svych ndvrzich propagace pokusil zaméfit na co nejvetsi
skupinu lidi (v ramci moznosti spole¢nosti), kterym by tento vyrobek mohl znaéné

ulehgit praci.
3.5.2.1 Konkrétni navrh propagace
Odborné casopisy

Inzerce v odborném casopise ,,Automa®. Jedna se o asopis zaméfeny na automatizacni
techniku, méfici a regulacni techniku, komunikacni techniku a primyslovou informacni
techniku. Vychazi v éeském jazyce, to jak v ti§téné podobg, tak a na internetu. Casopis
ma néklad 2 200 vytiski, z toho 63% &tenafii jsou potencionalnimi zakazniky (Casopis
Automa, 2014). Z toho nam vyplyva, Ze timto zptisobem by propagovany produkt mohl
zajimat pfiblizn¢ 1386 ctenait. Dle mého nazoru by bylo vhodné inzerovat po dobu 2
mésicd, tudiz ve 2 ¢islech tohoto ¢asopisu, podle piipadného uspéchu bychom inzerci
navysili. V inzerdtu by byla uvedena fotografie a popis produktu a nasledné kontakt na
spole¢nost. Myslim si, ze v tomto piipadé si vystac¢ime s jednou tfetinou stranky, cozZ by
stalo 14 700,- K¢/mésic. Koneény naklady na inzerci v Casopise Automa bude
29 400,- K¢
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Dalsim casopisem, ve kterém bude inzerovano, bude casopis ,,Sdélovaci technika“.
Tento mésicnik ¢te odborna vetejnost S velmi vysokym zastoupenim managementu a
specialist, lidi, ktefi rozhoduji o investi¢nich zdmérech v podnicich, na které se chceme
pochopitelné¢ zamétit. Sdélovaci technika je distribuovana jak v Ceské, tak slovenské
republice a ma naklad 8 000 ks, pficemz veletrzni ¢isla maji naklad 10 000 ks (Inzerce,
2014). Vzhledem Kk potencialu tohoto ¢asopisu, budeme inzerovat tii mésice a v tomto
piipadé€ na polovinu stranky. Inzerce na polovin¢ strany nese naklad 16 600 K¢/mésic.
V ptipadé tii méesi¢nich opakovani ziskame slevu 10%, dostaneme se tedy na ¢éastku
14 940 Kc&/mesic. Celkovy naklad na inzerci v casopise Sdélovaci technika cini
44 820 K¢.

Celkové naklady na inzerci v Casopisech ¢ini 74 220 K¢.

Veletrh

Jako dal$i formu propagace bych zvolil pfedvedeni nového produktu na veletrhu. Pro
tento 0cel bych zvolil veletrh FOR ENERGO 2015, ktery je zaméfen na oblasti
energetiky, elektrotechniky, elektroniky a automatizace. Jedna se o tradi¢ni veletrh
situovan v Praze a kona se kazdy rok. V roce 2012 bylo na vystavé 326 vystavovatell a
celkem 16 842 navstévnikl a v roce 2013 prezentovalo 126 vystavujicich firem, jejichz
akvizice zhlédlo celkem 15 248 navstévnikd, z téchto statistik vidime znac¢ny ubytek
vystavovatelt, nicméné slabsi Ubytek navstévnikd. V roce 2014 se zucastnilo 101
vystavuyjicich firem a téméf sedm tisic navstévniki, coz znamend znacny Ubytek hosti,
nicméné lze predpokladat, ze odbornici v zacileném sektoru si tento veletrh nenechaji
ujit. I pres tato fakta povazuji prezentovani nového vyrobku spole¢nosti XY za

potencionalné velmi uZzitecné.

Celkova cena ,,kompletni expozice“ pii velikosti 3 x 3 bude 36 240,- K¢ (v cené
nabidky je zahrnuto: prondjem vystavni plochy, stavba typového stanku, vybaveni
expozice mobiliarem, napis na limci do 15 pismen, prikon 2 kW), K této cen¢ piipocteme
registracni poplatek ve vysi 4 000,- K¢ a poplatek za zajisténi pojisténi odpovédnosti za
Skodu ve vysi 800,- K¢. Celkova cena tohoto navrhu propagace bude 41 040,- K& (FOR
ENERGO, 2014).
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Internetové stranky

V podstaté samoziejmosti je vystavit novy produkt na domovské stranky spole¢nosti
XY. Tento produkt uvést jako novinku a uvadét jej na Givodni obrazovce s kratkym
popisem a nasledné¢ odkazem na podrobny popis produktu a zptisobu jeho vyuziti. Tento
zpusob propagace jsou schopni zvladnout IT zaméstnanci spole¢nosti. Nedokazi presné
odhadnout, jak by byl tento krok casov€ narocny, ale urcité¢ by tento naklad v podobé

mzdy konkrétnimu zaméstnanci byl témét zanedbatelny.
Search Engine Optimization (zkratka SEO)

Jedna se o metodiku vytvareni a upravovani webovych stranek takovym zptisobem, aby
jejich forma a obsah byly vhodné pro automatizované zpracovani v internetovych
vyhledavacich. Cilem pak je ziskat ve vysledku hledani ve vyhledavacich, které
odpovida obsahu, pro danou webovou stranku vyssi pozici a tim cetnéj$i a zaroven

cilené navitévniky (SMICKA, 2004).

Pomoci techniky SEO by se tento produkt mohl dostat na ptedni pticky ve vysledcich
hledani na webovych vyhleddvacich, coz by urcit€¢ vedlo k zisku potencionalnich
zakaznikd. V tomto ptipadé¢ bude nejprve objednana odborna SEO analyza, vcetné
analyzy klicovych slov, abychom si byli jisti, ze je vénovana pozornost spravnym
sloviim, za cenu 8 500 K¢ (Sluzby, 2014). Po pfijeti vypracované odborné zpravy o
stavu webovych stranek, bude jeden z IT zaméstnancii ptiblizné jeden tyden internetové
stranky optimalizovat. Naklady na mzdu tohoto zaméstnance za tento vykon ¢ini 8 424

K¢&. Spolecnost celkové za SEO analyzu zaplati 16 924 K¢&.

Inzerce v ¢asopise ,,Automa“ 29 400,-
Inzerce v ¢asopise ,,Sdélovaci technika* 44 820,-
Veletrh FOR ENERGO 2014 41 040,-
Search Engine Optimization (SEO) 16 924,-

Niaklady celkem 132 184,-

Tabulka 19: Celkové naklady na propagaci

Celkové naklady na propagaci ¢ini 132 184 K¢.
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3.5.3 Souhrn

Nésledné budou piehledné zobrazeny a secteny naklady od vyvoje zatfizeni, aZ po jeho

odzkouseni v laboratofi a propagaci:

Vyvoj 1487 552,-
Vytvoieni technologického postupu ¢ini 36 600,-
Ovéreni elektromagnetické kompatibility 31 120,-
Vyroba ovérovaci série 68 510,-
Odzkouseni funkénosti a spolehlivosti v laboratori 42 139,-
Propagace 132 184,-

Néklady celkem 1798 105,-

Tabulka 20: Celkova naklady na vyvoj (Vlastni tvorba)

Cely projekt zavedeni nového produktu UHF RFID c¢tecka by podle predpokladi, ze
nenastanou komplikace, mél stat priblizn¢ 1798 105 K¢. Zc¢ehoz jednoznaéné

nejvyznamngéjsi polozkou je vyvoj zatizeni, ktery ¢ini téméf 83% celkové sumy.

Naklady projektu
H Vyvoj

B Vytvoreni technologického
postupu Cini

H Ovéreni elektromagnetické
kompatibility

B Vyroba ovérovaci série

B Odzkouseni funkénosti a
spolehlivosti v laboratofi

H Propagace

Graf 5: Naklady projektu (Vlastni tvorba)
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3.6 Ekonomické vyhodnoceni

V této kapitole bude nejprve popsdno, jakym zplisobem bude spolecnost projekt
financovat, poté planované naklady na sériovou vyrobu a na zdkladé téchto nakladt
bude urcena prodejni cena. Dale bude vypocteno, jak velky objem produkce musi firma
dosahnout, aby byl projekt ziskovy. Zavérem bude vypoctena doba, po kterou bude

spole¢nost projekt splacet.

3.6.1 Financovani

Jelikoz je spolecnost dlouhodobé ziskova a vzhledem k tomu, Ze vygenerovany zisk
doposud zcela neinvestovala zpatky do spole¢nosti, ¢i nevyplatila ve formé podilu na

zisku, mize si dovolit financovat projekt z vlastnich zdroja.

3.6.2 Naklady na sériovou vyrobu

Tyto naklady se nebudou pfilis$ liSit od nakladt ur¢enych v predeslé kapitole, kdy byly
vypocteny na vyrobu ovérovaci série. K t€émto nadkladim se pouze nezapocitaji naklady
na Skoleni zaméstnance, ktery obstarava vyrobu. V tomto piipadé budou vzhledem
K obtiznosti vypoctu, fixni néklady pfepocteny na jednoho zaméstnance. Naklady na

jeden kus vyroby, jak je z tabulky patrné, ¢ini 5 631 K¢.

Naklady na material 5025,-
Naklady na mzdu 502,-
Fixni naklady 101,-

Naklady celkem 5631,-

Tabulka 21: Naklady na sériovou vyrobu (Vlastni tvorba)

3.6.3 Prodejni cena

Vzhledem k tomu, Ze ¢teCka mezi Ceskymi vyrobei nema piili§ konkurenci a jeji vyvoj a
technologie je pomérné drahd, miZeme si dovolit nastavit vyss$i prodejni cenu. Po
analyze konkuren¢nich cen a konzultaci s vedenim spole¢nosti bude prodejni cena

stanovena na ¢astku 22 000 K¢.
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3.6.4 Objem produkce

Pii cené 22 000 K¢ a celkovych nakladech 5 631 K¢ za jednu ¢tecku, se dostaneme na

16 369 K¢ zisku za kus. Za tohoto zisku se projekt vyplati jiz po prodeji 110 Ks.

0 = 22 000x — (5 631x + 1 798 105)

16 369x = 1798 105
x = 109,85

3.6.5 Cash flow projektu

Piehled ocekavanych finanénich tokd, které by mély plynout z realizace projektu.

Tabulka je tvofena na zaklad¢ predpokladt trhu a konzultace s vedenim spole¢nosti.

Pocet let od uvedeni na

trh
Ocekavany objem 30
produkce [Ks]

Vynosy celkem[K¢] 660 000 1540000 2420000 2530000 2640000
Naklady celkem [K¢] 168930 394170 619410 647565 675720
Pridana hodnota [K¢] 491070 1145830 1800590 1882435 1964280

70 110 115 120

Tabulka 22: Cash flow projektu (Vlastni tvorba)

Na zékladé informaci z tabulky lze ocekavat, ze vynosy, po 4 letech od zavedeni
vyrobku na trh, se budou pohybovat okolo 2 500 000 K¢, coz znamena vice nez 18%

navyseni soucasnych vynost.
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3.6.6 Doba navratnosti

Jak lze vidét z nize umisténé tabulky, ofekavad se, Ze spolecnost projekt splati na

zacatku tfetiho roku po uvedeni produktu na trh. Tato varianta je povazovana za

realistickou.

Pocet let od uvedeni na trh 1 2 3

[S}té‘cg proiskmiac itk 1798105 1307035 161 205

Pridana hodnota [K¢] 491 070 1145830 1800 590
Zustatek ceny projektu [K¢] 1307 035 161 205 -1 639 385

Tabulka 23: Doba navratnosti (Vlastni tvorba)

3.6.7 Shrnuti

Bylo urceno, Ze spolecnost bude projekt financovat z nerozdéleného zisku z minulych
let. Na zéklad¢ z predeslych kapitol byly stanoveny naklady jednoho kusu vyrobku na
hodnotu 5 631 K¢ a bude se prodavat za 22 000 K¢. Nasledné bylo vypocteno, ze se
projekt vyplati jiz po prodeji 110 ks a na zaklad¢ tabulky finan¢nich tokl se ukézalo, ze
projekt bude splacen na zacatku tfetiho roku po uvedeni produktu na trh. Oc¢ekava se, ze
projekt po 4 letech od zavedeni, pfinese navySeni vynosi ptiblizné o 2 500 000 K¢, coz

je vice nez 18% soucasnych trzeb.

3.7 Konkurenc¢ni analyza

V Ceské republice vyrabi podobny produkt, jako je produkt, ktery je pfedmétem této
diplomové prace, pouze jedna spolec¢nost a to konkrétné METRA BLANSKO a.s.
V zahranic¢i je takovych to podnikl vice. Jedna se predevsim o spole¢nost Motorola
Impinj a Alian. Velka hrozba konkurence také pfichazi z Ciny. Analyza byla provadéna
pfedevs§im pomoci internetovych stranek, vyroc¢nich zprav a telefonickych rozhovord.
Konkurenty jsem wvybiral hlavné na zakladé¢ doporuceni majitele analyzované

spolecnosti.
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3.7.1 METRA BLANSKO a.s.

. METRA BLANSKO

WaLUE S INSIDE

Obrazek 6: Logo spolecnosti METRA BLANSKO a.s. (O nés, 2014)

Jedna se o tradi¢ni Ceskou spolecnost se stoletou tradici, kterd saha az do roku 1911. Je
pro Siroké spektrum zdkaznikli symbolem kvalitnich a piesnych vyrobkl a sluzeb. Od
roku 2009 patii METRA BLANSKO a.s. do skupiny firem Blue Elephant — BEC

Investment s.r.o.

V soucasné dob¢ ma METRA BLANSKO a.s. dvé hlavni podnikatelské ¢innosti:

e Vyvoj, vyroba a prodej tradi¢nich pfistroji pro méfeni elektrickych a
neelektrickych velicin.
e Zakazkova vyroba, kde METRA BLANSKO a.s. nabizi vyhodu spojeni

strojirenské a elektro vyroby, v€etné povrchovych uprav. (O nas, 2014)
Budouci cile

Spolecnost se zamétuje predevSim na rozvoj tradi€ni vyrobni oblasti spolecnosti a
uspokojeni potteb zakaznikli. V budoucnu ocekava pirevahu zakazkové strojirenské

vyroby nad tradi¢ni vyrobou v oblasti méticich ptistrojl.
Soucasna situace

V soucasné dobé probihd restrukturalizace spolec¢nosti. Byla pfijata opatfeni pro
stabilizaci spolecnosti jak v oblasti trzeb, tak v oblasti dal§itho snizovani fixnich
nakladl. Pozornost spolecnosti se soustiedi predevsim na refinancovani kratkodobych
uvérl spolecnosti, uvolnéni penéznich prostiedkil ze zasob, zvyseni produktivity prace a
zvySeni jakosti. Veskeré kroky maji za ukol vytvofit podminky pro vyrovnané

hospodareni spolecnosti a pro stabilizaci finan¢nich tokd spolecnosti.
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Hlavni podnikatelskd ¢innost spolecnosti se soustfedi na vyvoj, vyrobu a prodej
tradiénich pfistroji pro méfeni elektrickych a neelektrickych veli¢in. Dalsi

podnikatelskou ¢innosti je zakazkova strojirenskd vyroba.

Spole¢nost zaznamenala pomérné zna¢né propousténi zaméstnancu, v roce 2012 méla
spolecnost 140 zaméstnanci, coz je o 43 méné oproti roku 2011. Tento fakt byl

zpusoben restrukturalizaci spolecnosti a pfijetim uspornych opatieni v oblasti fixnich

nakladu.

Spole¢nost METRA BLANSKO vytvofila za rok 2012 zisk ve vysi 4 346 tis. K¢, ktery
je vysledkem pfijatych systémovych opatieni. CoZ je znacné vylepSeni vysledku
hospodateni oproti predeslému roku, kde spole¢nost zaznamenala ztratu ve vysi 19 187
tis. K¢&. Vysledek z roku 2012 spole¢nost pouzila k povinnému piidélu do rezervniho
fondu ve vysi 218 tis. K¢ a zbyvajici zisk pouzila na Ghradu ztrity z minulych let.
Podnik také ptijal zdmér sniZzeni zdkladniho kapitdlu o castku 55 053 tis. K¢, a to
Z ditvodu thrady ztrat z minulych let v celkové vysi 71 357 tis K¢ na rok 2013. Z téchto
faktl nam vyplyva, ze spolecnost se v souc¢asné dobé nachazi ve ztraté (Vefejny rejstiik
podle subjektt, 2013).

Predpoklady

Spole¢nost METRA BLANSKO je ptfesvédcena o nejvyssi kvalité svych vyrobki, ktera
ma byt zajisténa Systémem managementu jakosti podle normy CSN EN ISO 9001:2001
a 1SO 14001:2004. Jako svou hlavni ¢innost uvadi vyrobu, vyvoj a prodej tradi¢nich
pristroji pro méfeni. Za svou nejvyznamnéjsi silnou stranku spolecnost povazuje
spolupraci se znamymi nadnarodnimi spole¢nostmi a zaroven je piesvédCena, zZe ma

minimum slabych stranek.

Schopnosti

e Silné stranky
o Stiedni spole¢nost s dlouhodobou tradici
o ZkuSenost pracovnikl a vedeni

o Zamétenost na konkrétni produkt
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o Spoluprace s nadnarodnimi spole¢nostmi
o Orientace na celou EU
o Prezence v Casopisech
e Slabé¢ stranky
o Mala diferenciace produktu
o Ztrata z minulych let
o Slaba flexibilita
o Snizeni po¢tu zaméstnancti

o Vysoka cena

Shrnuti

Spole¢nost METRA BLANSKO a.s., jakozto jediny cesky vyrobce podobného
produktu jako je novy produkt spolecnosti XY, nepiedstavuje pfili§ vyznamnou
konkurenéni hrozbu. Tato spole¢nost je sice mnohem vét§i oproti spole¢nosti XY, ale
na druhou stranu ma méné zkuSenosti s RFID technologiemi, potyka se se ztratou
z minulych let, tudiz se nedaji pfedpokladat nezbytné investice do relativné nové
technologie a v soucasné dobé dohazi k pomérné zna¢né restrukturalizaci spole¢nosti,
coZ znamena, Ze se pozornost pravdépodobné bude ubirat spiSe k tradicnim vyrobkim

nez k relativné novym projektim.

Cena srovnatelného zafizeni: 19 999 KG¢.

3.7.2 Motorola Solutions, Inc.

@ MOTOROLA SOLUTIONS

Obrazek 7: Logo spole¢nosti Motorola Solutions (2014)

Od roku 1928, Motorola podnika v oblasti komunikaénich technologii a elektroniky.
Spolecnost dosahla mnoha milnikid v jeji vice nez 80 leté historii. Byla prikopnikem
mobilni komunikace v roce 1930 pomoci autoradii a vetejné bezpecné sité. Ud¢lali
zafizeni, ktera ptrenasela prvni slova z Mésice v roce 1969. V roce 1983 vedli revoluci

komunikace s prvnim komer¢nim kapesnim mobilnim telefon a také zavedli ru¢ni
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skener, ktery nastavil standard pro primysl. Dnes, jako globélni pramyslovy lidr, s

vynikajicimi vysledky v oblasti inovaci, nadale utvari budoucnost znacky Motorola.

Spolecnost Motorola Solutions spojuje lidi po celém svété za pomoci technologii.
Produkty a sluzby tohoto podniku se pouzivaji na nejriznéjSich pracovistich na vSech
kontinentech svéta jak v podnikové, tak zaroven ve statni sféfe Skala produktd
spolecnosti zahrnuje Sirokou fadu mobilnich pocitacl, ctecek carovych kéda a RFID
feseni, ale také bezdratové technologie a vysilackové terminaly (Motorola Solutions,
2014).

Soucasna situace

Spolecnost ma pfiblizn¢ 21 000 zaméstnanct, coz je o 1 000 mén¢ nez v piredchozim
roce. V roce 2011 vykazala podnik Motorola Solutions zisk v hodnoté 858 mil. USD. V
roce 2012 byla hodnota zisku na trovni 1256 mil. USD a v roce 2013 vykazovala zisk
1215 mil. USD. Z piedchozich fakti mizeme poukédzat na pomérné znacné vylepseni
vysledku hospodateni v roce 2012 oproti roku pfedchozimu. V nasledujicim roce 2013

spole¢nost zaznamenala spiSe stagnujici hodnotu zisku.

Severni Amerika

Latinska Amerika

Evropa a Afrika

Asie

Tabulka 24: Geografické rozloZeni trzeb v procentech (Motorola Solutions, 2014)

Z tabulky je patrné, Ze jednoznacné nejvétsi podil trzeb spolecnosti Motorola Solutions
pfichazi ze Severni Ameriky, konkrétné okolo 57%. Pfi¢emz Evropa a Afrika je druhym
nejvyznamnéj$im segmentem s 20%. MiiZeme si také v§imnout, Ze relativni podily se za
posledni 3 roky téméf nezménily, Vv roce 2013, spolecnost zaznamenala pouze lehké

zvySeni podilu trzeb z Evropy a Afriky na tkor Severni Ameriky.

73



Vladni segment

Spole¢nost Motorola Solutions se angazuje jak v soukromé tak ve statni sféie.
V soucasné dobé€ je pfiblizné 65% vSech vydelka spolecnosti pfijimdno ze statniho
sektoru. Do statniho sektoru prodava predevSim radiové systémy pro vefejnou
bezpecnost, profesionalni a komercni radiové systémy a provozuje servis nejriiznéjsich
zafizeni. V budoucnu planuji své nové produkty dodavat do odvétvi jako je
pohostinstvi, téZebni priamysl, utajena komunikace, obrana, doprava nebo vzdélavani.
Nejveétsim zdkaznikem je vlada USA, ktera predstavuje piiblizné 6% piijma celé

spolecnosti. Ptiblizn¢ 64% trzeb pifichazi ze severni Ameriky.

Podnikovy segment

Spole¢nost Motorola Solutions dodava své produkty do velké Sife odvétvi, jako jsou
maloobchod, pohostinstvi, doprava a logistika, vyroba, skladové a distribucni centra,
energetika, skolstvi a zdravotnictvi. V soucasné dobé podnikovy segment ptedstavuje
ptiblizn¢ 31% trzeb spolecnosti. Piiblizné 44% trzeb z podnikového segmentu pochazi
ze Severni Ameriky, coz je pokles oproti piedchozimu roku, kdy se jednalo 0 47%. Tato

skute¢nost naznacuje stale vice globalni zaméteni spole¢nosti.
Podnikovy segment obsahuje:

e mobilni vypocetni techniku (kapesni mobilni pocitace, tablety, pocitace
instalované na vozidla, nositelné pocitace apod.),

e produkty pro sbér dat (¢tecky ¢arovych kodiu a RFID c¢tecky)

e produkty pro pfenos bezdratovy siti

e produkty vyuzivajici sit¢ iDEN (podobné mobilnim telefonti, pouZivané pro
vnitini komunikaci ve spole¢nostech)

e servis (hlavné vlastnich produkt)

Budouci cile

Co se tyka vladniho segmentu, podnik Motorola Solutions hodld investovat do

radiokomunikacnich systémt a také do pfistrojii spojenych s vefejnou bezpecnosti.
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V oblasti podnikového segmentu bude spolecnost investovat predevsim do softwaru pro

jiz zavedené produkty.

Ve sledované oblasti planuje investice do vyzkumu a vyvoje k udrzeni vedouci pozice
Vv oblasti skenovacich a zobrazovacich zatizeni. Co se konkrétné tyka produktl pro sbér
dat, spolecnost planuje investice ptedev§im do primyslu c¢arovych koda. A také chce

zacilit na nové trhy, jako jsou bioptické a linearni skenovani a zobrazovani.
Piedpoklady

Spole¢nost Motorola Solutions mé& velmi zkuSené vedeni skladajici se z piedsedy a
zaroven generalniho feditele, finan¢niho teditele, feditele v oblasti lidskych zdroju,
marketingového a IT feditele, feditele v oblasti strategie, vedouciho prodeje a hlavniho
poradce. Tato spolecnost se povazuje za naprostou Spicku v téméf kazdém oboru,

kterym se zabyva.
Schopnosti

e Silné stranky
o Pevné vztahy se zakazniky a partnery
o Silné znacka
o Spickova technologie
o Sife portfolia
o Pozice natrhu
o Design produktt
e Slabé¢ stranky
o Velikost podniku

o Slabsi zastoupeni na evropském trhu

Cena srovnatelného zafizeni po prevedeni na koruny: 48 281 K¢.
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3.7.3 Impinj, Inc.

Mk
Impinj.

Obrazek 8: Logo spole¢nosti Impinj (2013)

Spolecnost Impinj byla zalozena v kvétnu 2000, je v soukromém vlastnictvi a sidli
v americkém Seattlu. Od svého zalozeni jiz vyd¢lala vice nez 110 miliont dolard.
Impinj je predni poskytovatel feseni UHF RFID technologie pro identifikaci, lokalizaci
a ovéfovani riiznych polozek. Technologicka platforma Impinj Grand Prix™ je Gdajné

nejvice komplexni a nejrozsitenéjsi v oboru. (Impinj, 2013)
Soucasna situace

Spole¢nost Impinj se v soucasné dobé zamétuje na trhy globalniho fizeni zasobovaciho
fetézce, sledovani majetku, fizeni znacky a identifikacni aplikace. Jeji jediné podnikové
zamé&feni je na RFID technologie. Spole¢nost prodava své vyrobky prostiednictvim
pfimého prodeje a siti mezindrodnich distributori v Severni a Jizni Americe, Asii a
Tichomofi, Evropé, na Stiednim vychodé a Africe. Impinj prodava své produkty
distributortim, syst¢émovym integratorim, a jinym technologickym firmam, a také

koncovym uzivatelim. V soucasné dobé ma spolecnost ptes 140 zaméstnanci.

Produkty spole¢nosti Impinj jsou vSechny spojeny s UHF RFID technologii, jednd se o
CteCky, tagy, antény. Zaroven tyto jednotlivé komponenty prodadva v komplexnich

platformach, které jsou pfipraveny v podstaté k okamzitému pouziti.

Vedeni spolecnosti se sklada ze sedmi lidi, konkrétn€ se jedna o generalniho feditele,
technologického feditele, finanéniho fteditele, vedouciho vyroby, vedouciho prodeje,

feditele vyvoje a marketingu a feditele inzenyrstvi (Impinj, 2013).
Schopnosti
e Silné stranky

o Spicka v oboru
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o Mezinarodni spole¢nost
e Slabé stranky

o Uzké zaméfeni
Cena srovnatelného zatizeni po pievedeni na koruny: 36 592 K¢&.

3.7.4 Alien Technology

W
= \}‘\ A I_ l E N@ TRUSTED PERFORMAMNCE™

Obrazek 9: Logo spoleénosti Alien Technology (2014)

Alien Technology byl zalozena vroce 1994 a je vyrobcem RFID technologie.
Spole¢nost je v soukromém vlastnictvi. Sidlo spoleénosti je v Morgan Hill v Kalifornii.
Spole¢nost Alien ma RFID centrum v Daytonu v Ohiu a prodejni kancelafe ve

Spojenych statech, Evropé a Asii. V soucasnosti Alien zaméstnava ptiblizné 230 lidi.

Alien Technology je jednim z celosvétovych lidrt a inovatori v UHF RFID primyslu.
Spolupracuje s takovymi partnery, jako jsou Wal-Mart, Ministerstvo obrany Spojenych
Stata, Gillette, Hewlett-Packard, IBM, Unisys, VeriSign, Dublin, Microsoft a dalsi
(Alien Technology, 2014).

Zamé&fuji se na poskytovani:

e Snadné Kk pouziti: Nejsnadnéjsi feSeni v odvétvi
e Primyslové provétrena feSeni: Dlouholeté zkuSenosti ve svété RFID

e Duvéryhodny vykon: Reseni pro aplikace v realném svété

Management spolecnosti se sklada z péti €lend, konkrétn€ generalniho feditele, vice
prezidenta ptes celosvétovy marketing a prodej, vedouciho pravniho oddéleni a
viceprezidenta pro obchodni rozvoj, provozniho feditele a financniho feditele. Rocni
piijem spole¢nosti se pohybuje kolem 50 mil. USD. Uvadi, ze ma ptes 1500 zakaznika

po celém svéte. Portfolio vyrobki se skladd z RFID stitka (tagil) a ctecek urcené pro
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pouziti ve vyrobnich linkéch, skladech, distribu¢nich centrech a prodejnach. Spole¢nost

si také velmi zaklada na svém Skoleni zakaznika.

Cena srovnatelného zatizeni po pievedeni na koruny: 40 459 K¢.

3.8 Analyza rizika

V této Casti budou urcend rizika spojend s projektem zavedeni nového vyrobku do

vyroby. K této analyze pouziji metodu RIPRAN.

Podstatné je urcit ,,agenta zmény“, ktery bude dohlizet na pribéh projektu, zda je
provadén v rdmci harmonogramu a fesit pfipadné problémy, které by mohly nastat.
Dalsim tkolem je urcit pfipadna rizika, vyjadfit jejich pravdépodobnost vyskytu a
vyznamnost jejich dopadu na projekt. V posledni ¢asti urcCit opatieni, ktera by méla tyto

rizika eliminovat.

3.8.1 Agent zmény

Jako agenta zmény jsem urcil vedouciho vyroby, kterého se provadénd zména bude
tykat nejvice. Tento Clovék je nejvhodnéjsi, jelikoz ma nejvetsi piehled, jak to ve
spolecnosti v oblasti vyroby funguje, mél by nejlépe veédét, kdy s projektem zacit a
kterych zaméstnancii se pldnovana zména bude tykat. Agent zmény nasledné deleguje

pravomoci na lidi, ktefi se budou starat 0 jednotlivé tikoly.
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3.8.2 Zjisténa rizika navrhované zmény

[1.] Nekvalitni vyvoj

[2.] Problém s dodavkou materialu

[3.] Opozdéni vyroby ovétovaci série

[4.] Neziskani certifikatu elektromagnetické kompatibility
[5.] Nefunk¢nost zatizeni v laboratofi

[6.] Urceni prili§ vysoké ceny

[7.] Nezajem o technologii

[8.] Spatné zvolena marketingova komunikace

[9.] Nespokojenost testovaciho zakaznika

3.8.3 Hodnoceni rizik

V této Casti bude naznaceno, k jakému scénafi by ptipadné u konkrétnich rizik mohlo
dojit. Nésledné budou k rizikiim pfifazeny hodnoty jejich pravdépodobnosti vyskytu a
ptipadného dopadu na pribch projektu.

Nasledujici tabulka zobrazuje stupnici rizik, podle které budou nasledné¢ hodnocena

jednotliva rizika.

Pravdépodobnost

25-35 | 25-35

Tabulka 25: Stupnice rizik (Vlastni tvorba)
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Vysledny produkt nedosahuje pozadovanych

Pravdép.

Hodnota rizika

Nekvalitni vyvoj . v s . “gxo g
yvel parametrd => nevycislitelné zpozdéni projektu. 10
Problém s dodavkou NedodrZzeni smlouvy ze strany dodavatele => 4
materialu zpozdéni projektu az o 5 dni.
e - . | Vyvojovym techniklim nejsou zajistény potiebné
Opozdéni vyroby ovéfovaci y O . WJ . J 7 < v
série nastroje pro vyrobu ovérovaci série => zpozdéni 1
projektu o 1 den.
Na certifikované zkusebné nejsou spokojeni
Neziskani certifikatu s elektromagnetickou kompatibilitou produktu => 12
zpozdéni projektu az o 2 tydny
. . Produkt nevykazuje poZzadované funkce =>
Nefunk¢nost zatizeni SR s 15
zpozdéni projektu podle typu chyby
. uries , Zakaznici upfednostni levnéjsi konkurencni
Urc¢eni ptilis vysoké ceny P ) 4
produkt
- .. V oslovené oblasti neni zajem o nabizenou
Nezajem o technologii . : 15
technologii
Spatné zvolena Informace o technologii se nedostanou 12
marketingova komunikace |k zakaznikovi, kterého by produkt zajimal
Nespokojenost testovaciho | Testovaci zakaznik neni spokojen s kvalitou nebo 8

zakaznika

aplikaci produktu

Tabulka 26: Hodnoceni rizik (Vlastni tvorba)
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3.8.4 Maparizik

V mapé rizik miizeme vidét, ze 4 hrozby se nachazeji v kritickém pasmu a jsou tudiz
pro realizaci naSeho projektu nejvice nebezpecné, jedna se konkrétné o rizika 4,5,7 a 8.
Rizika 9 a 1, které se nachdzi ve zlutém pasmu, nejsou tak nebezpecnd, ale urcité
bychom je neméli zanedbat. U rizik s pofadovymi Cisly 2,3 a 6 je predpoklad, ze

nenastanou, nebo nebudou mit pfili§ velky dopad na priibéh projektu.

= 5
=
= 4
<
S 3
=
)%
S 2
«
R
= 1
1 2 3 4 5
Dopad

Tabulka 27 : Mapa rizik (Vlastni tvorba)

3.8.5 Eliminace rizik

V této Casti bude vysvétleno, jakym zplisobem by se dalo pifedejit potenciondlnim
riziklim. Rizika, kterd se nachazi v zeleném pasmu, nejsou pfili§ vyznamna, tudiZ neni
tteba se zabyvat jejich eliminaci, naopak rizika nachazejici se v Zlutém, respektive
¢erveném pasmu mohou znacné ovlivnit hladky pribéh projektu, proto s nimi nadale

bude pracovano.

3.8.5.1 Neziskani certifikatu elektromagnetické kompatibility

PfedevS§im z hlediska casové naroCnosti je potieba, pred odevzdanim zatizeni
K otestovani na certifikovaném pracovisti, zafizeni dikladné zkontrolovat. Zatizeni

musi odpovidat urcitym standardim, které nesmi piekrocit. Bez zisku certifikatu
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elektromagnetické kompatibility nelze zatizeni prodavat, predev§im pro tuto skute¢nost
je riziko kvantifikovano jako velmi zavazné. V ramci vyvoje je vhodné tyto standardy
priabézné kontrolovat. Spolecnost XY ma k dispozici pfistroje, které dokazi alespon
piiblizn¢ potiebné veli¢iny zméfit, nicméné veli¢iny mohou byt jiné v odliSnych

v

3.8.5.2 Nefunkénost zarizeni v laboratori

Nefunkcnosti zafizeni je vhodné se pokusit piedejit zejména prubéznou kontrolou pfi
vyvoji a také logickou kontrolou technologického postupu, zda nebyly vytvoieny
zietelné chyby. Tuto kontrolu je vhodné provést nejlépe vice osobami, pro ziskani

nazorl z raznych pohleda.

Jestlize dojde k nefunkénosti zafizeni, nasleduje zjisténi pticiny, poté k jeji opraveé, aby
k chybé znovu nedoslo, je nutné poupravit technologicky postup a na zavér produkt

opét otestujeme.

3.8.5.3 Nezajem o technologii

Skutecnost, Ze technologie nevzbudi zdjem vefejnosti je zfejmé nejvyznamnéjSim
rizikem. Nezajem Siroké vefejnosti o inovativni technologii malé spolecnost, jako je XY
spol. sr.0., jenom té€Zce ovlivni. Spole¢nost by se méla pokusit o co nejkvalitnéjsi
aplikaci jiz u prvnich klientli a nasledné¢ na zakladné kladnych referenci se ptipadné
pokusit pfesvédCit zakazniky, ktefi nejsou zméné pfili§ naklonéni. Napiiklad pfi
aplikaci na usnadnéni identifikace materialu pti pfijmu do skladu, je pomérné snadno
vycislitelné snizeni nakladli, pomoci mnozstvi usetfeného Casu. Po ptedlozeni faktu

logicky uvazujicimu zakaznikovi, je predpoklad, Ze zakaznik zméni nazor.

3.8.5.4 Spatné zvolena marketingova komunikace

Jestlize zvolime Spatnou marketingovou komunikaci a nedostaneme se
k potencionalnimu zakaznikovi, na kterého bychom chtéli cilit, cely projekt mize byt
znaén€ ohrozen. Tomuto riziku miZeme predchazet napiiklad tim, Zze se poradime

s odbornikem v oblasti, ¢i se nechdme inspirovat od konkurence, ve kterych ¢asopisech
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inzerovat nebo kterych veletrhii se zGc¢astnit. Skutecnost, ze jsme neoslovili zakaznika,
na kterého jsme cilili, nemusi byt vzdy Spatnou uddlosti, napiiklad takto muzeme
nahodn¢ narazit na nového zékaznika, o kterém jsme ani nepfemysleli, Ze by tento
produkt mohl vyuzit ke svému prospéchu. U relativné novych technologii, jako je

analyzovana, je to pomérné bézné.

3.8.5.5 Nekvalitni vyvoj

Problémy spojené s nekvalitnim vyvojem se Casto projevi az pii testovani prototypil.
Takovymto nepfijemnostem je mozné, alespon casteéné, predchdzet neustalou
prubéznou kontrolou a konzultacemi skolegy ¢i nadfizenymi. Dale nasazenim
zkuSenych pracovnikli, nebo kombinaci zkuSenosti a talentovaného mladi. Vybér

spravného vyvojového tymu byva €asto klicovym faktorem uspéSného vyvoje.

3.8.5.6 Nespokojenost testovaciho zakaznika

Nespokojenosti prvotniho zakaznika muZzeme predchazet piedev§im dukladnou
pfipravou na instalaci a také precizni instalaci. Produkt samoziejmé musi co nejlépe
fungovat jiz v laboratofi. Spokojenosti zakaznika také napomuze rychla reakce na
ptipadné potize s produktem. Pro prvni nasazeni vyrobku je vhodné najit zakaznika

blizko sidla spole¢nosti, z dlivodu ptipadné potieby okamzitého servisniho zasahu.

83



3.9 CILE NAVRHU RESENI

Spolecnost XY je dlouhodobé prosperujici firma, kterd podnika na rtiznych trzich vice
nez dvacet let, nicméné jeji vyvoj je V poslednich letech vice méné stagnujici. Proto
jsem se snazil stanovit cile realné¢ dosazitelné. Nize uvedené cile by méla spole¢nost

zkontrolovat pfiblizn¢ po dvou letech od uvedeni nového produktu na trh.

e Zisk minimalné 15 novych zakazniki
e Prodej minimalné 100 ks vyrobku

e NavySeni zisku minimalné o 1 636 900 K¢

Kontrolu cili by méla provést osoba zodpovédna za vedeni projektu, v tomto piipadé
vedouci vyroby, ta si také sama ur¢i presné datum kontroly. Pti nesplnéni téchto cild, by
spolenost méla zvazit, zda bude produkt nadéle podporovat ¢i provede zmény ve

strategii prodeje.
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ZAVER

Cilem této diplomové prace bylo zjisténi soucasného stavu spole¢nosti XY spol. sr.0.,
vytvofeni a nasledné zhodnoceni vyhodnosti podnikatelského planu, rozsiteni vyrobniho

sortimentu.

V prvni fazi prace jsou uvedena teoreticka vychodiska, ktera byla vyuzita pii zpracovani
jednotlivych analyz a celkového postupu navrhu. Druhd cast se zabyva analyzou
spolecnosti, kterou jsem si pro svou praci vybral. Konkrétn¢ jsou zde popsany zakladni
udaje o spolecnosti, vyrobni sortiment, obchodni situace nebo oborové a vnitini prostiedi.
V zavéru této faze je predikovan budouci vyvoj spolecnosti. Posledni fazi je ¢ast s vlastnim
navrhem, kterd obsahuje popis produktu, o ktery bude sortiment rozSifen, potencialni
zakaznici, harmonogram projektu a s nim spojené naklady, analyza konkurence a na zavér

mozna rizika, kterd by mohla projekt ohrozit.

Spolecnost XY s.r.o. je ryze Ceska s dlouhodobou tradici, jejiz kofeny sahaji az do roku
1991. Sidli v moravskoslezském kraji a puasobi v oblasti vyvoje, vyroby a servisu
elektronickych zatizeni. Spolecnost je povazovana za malou a zaméstnava 19 lidi. V cele
podniku stoji majitel a feditel v jedné osobé a spole¢né s vedoucim vyroby celou spolecnost
tidi. Po celou dobu ptsobnosti jsou hlavnim vyrobnim programem elektronické systémy
ochrany zbozi v obchodech a cipové identifikaéni systémy. Spole¢nost se pohybuje
ptevazné na domacim trhu, kde ma v oblasti elektronickych systému ochrany zbozi pouze
dva konkurenty, nicméné stale vétSi hrozba prichdzi ze zahrani¢i. Své vyrobky vétSinou
neprodava piimo koncovému zakaznikovi, ale prostfednictvim svych dlouholetych
obchodnich partnert, se kterymi také casto formuje budouci strategii. Z dlouhodobého
hlediska se spole¢nost pokusi rozsifit své vyrobky vice do zahrani¢i a také upeviovat,
ptipadné zlepSovat postaveni na trhu tuzemském. I ptres dlouholeté zkusenosti vedeni, jsou

v podniku ¢asté problémy ptedevsim s motivaci zaméstnancti.

Z finan¢niho hlediska je analyzovana spole¢nost dlouhodobé ziskova. Trzby mély v

pribéhu sledovaného obdobi kolisavou tendenci, a stejné¢ jako v ostatnich financ¢nich

vvvvvv

spolecnost je schopna financovat vétSinu svych projektti z vlastnich zdroji. Podnik XY

je také dlouhodobé velmi likvidni a altmantv index ukézal, Ze bankrot ji v Zddném
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ptipadé nehrozi. Mirné problémy byly odhaleny v oblasti rentability aktiv, kde se
ukdzalo, ze zisk neni vytvaren piili§ efektivné a také v oblasti doby obratu zasob, ktera

se dostala na hodnotu téméi ¢tvrt roku, tudiz spolecnost zde drzi zbyte¢né mnoho

financ¢nich prostiredki.

Hlavnim cilem bylo vytvofeni navrhu na rozsifeni sortimentu o UHF RFID c¢tecku.
Tento produkt slouzi ke ¢teni identifika¢nich tagt (Stitkt) na dlouhé vzdalenosti, az 10
metru. Tato technologie je v podstaté hlavnim substitutem ¢arovych kodua, nicméné
RFID technologie ma oproti ¢arovym kodim znacné vyhody, jedna se predevSim o
schopnost uchovani vét§siho mnozstvi informaci a také moznost pouziti téchto tagh
Vtzv. ,drsnych®* prostfedich, kde by pouziti ¢arovych koédi nebylo viibbec mozné.
Typickou oblasti pouziti této technologie je oblast logistiky, obchodu a automobilového
primyslu. Nespornou vyhodou této technologie je hromadné ¢éteni desitek nebo stovek
tagti najednou i Vv piipadé, Ze tyto tagy nejsou viditelné. Tato vyhoda je vyuZzivana
naptiklad pti prijezdu palet se zbozim do skladu nebo prijezd nakupniho voziku
pokladnou, rovnéz v automobilovém prumyslu je tato technologie vyuZivana pro

identifikaci jednotlivych dilt vozidel.

Tento produkt bude nabizen pfedevsim prostfednictvim ,,systémovych integratora*, ale
také pfimo konecnym zakaznikim. Hlavné v oblasti, se kterou ma spolecnost
dlouhodobou zkusenost, konkrétné oblast obchodu a logistiky. Dle vytvofeného

harmonogramu bude cely projekt trvat ptiblizné¢ 100 tydnii.

Prvni fazi projektu je vyvoj, ktery byl vycislen na 1 487 552 K&, je také nejnakladné;si
fazi celého projektu, nasleduje technologicky postup v hodnoté 36 600 K¢, ovéteni
elektromagnetické kompatibility v hodnoté¢ 30930 K¢, vyroba ovéfovaci série
V hodnoté 66 423 K¢& a na zavér odzkouSeni funkénosti a spolehlivosti v hodnoté 42 139
K¢. K celkové castce za projekt byly také ptipocteny naklady na propagaci v hodnoté
132 184 K¢, tato propagace obsahuje inzerci ve dvou casopisech, ucast na veletrhu,
SEO analyzu a naslednou tpravu internetovych stranek. Celkové ndklady na projekt
byly vycisleny na 1 795 828 K¢. Nasledn¢ bylo vypoéteno, ze se bude produkt vyrabét
ptiblizn¢ dvé hodiny a vcetné spotfebovaného materidlu budou celkové néklady na

vyrobu jednoho kusu 5 631 K¢. Po analyze konkurenénich cen a nasledné konzultaci
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s vedenim byla stanovena prodejni cena na ¢astku 22 000 K¢. Pii této cené a ndkladech
bylo vypocteno, Ze spolecnost musi prodat alesponn 110 ks, aby vyrovnala naklady
spojené s realizaci projektu. Nasledné¢ byla stanovena realistickd predikce objemu
vyroby, s jejiz pomoci byla stanovena doba splaceni projektu na zacatek tietiho roku od

uvedeni produktu na trh.

V Ceské republice ma novy produkt spole¢nosti XY pouze jednoho konkurenta, podnik
METRA BLANSKO, ze ziskanych informaci 1ze potencialni hrozbu od této spolecnosti
vyhodnotit jako nizkou. Podstatné vétSi hrozba konkurence ptichazi ze zahranici,
konkrétn¢ od tiech americkych spolecnosti, Motorola Solutions, Impinj, inc. a Alien
Technology, kazda tato spolecnost je daleko véEtsi nez spolecnost XY, Vv tomto piipade
by analyzovana spole¢nost méla vyuzit své konkuren¢ni vyhody lepsi znalosti ceského

trhu, vétsi flexibility a pfipadné moznosti individualizace pro zakazniky.

K analyze rizik byla pouzita metoda RIPRAN, pomoci které byly analyzovano devét
rizik, z tohoto byly ¢tyii klasifikovany jako zavazna, konkrétné ,,neziskani certifikatu
elektromagnetické kompatibility”, ,nefunkcénost zafizeni v laboratofi, ,nezajem o
technologii“ a ,Spatné¢ zvolena marketingovd komunikace™. Dvé rizika se stfedni
hodnotou ohrozeni, jmenovité¢ ,nekvalitni vyvoj* a ,nespokojenost testovaciho

zakaznika“. Nasledné byly vypsany konkrétni navrhy na jejich eliminaci.

Hlavnim cilem mé prace bylo vytvofeni navrhu podnikatelského planu na rozsiteni
vyrobniho sortimentu, coz jsem dle mého nazoru splnil. Na zaklad¢ ziskanych informaci
z provedenych analyz doporucuji realizaci tohoto projektu. Navrhy mé diplomové prace

by mély byt v realném terminu, tedy v prub&éhu roku 2014, realizovany.
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Skute¢nost v icetnim obdobi

Oznaceni AKTIVA Cislo Fadku
2011 2012 2013

AKTIVA CELKEM 1 16 698 18 575 18 507
A Pohledavky za upsany zakladni kapital 2 0 0 0
B. Dlouhodoby majetek 3 4 818 7 921 8 826
B. I Dlouhodoby nehmotny majetek 4 0 0 0
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 5 4 818 7 921 8 826
B. Il Dlouhodoby finanéni majetek 6 0 0 0
C. Obgna aktiva 7 11 826 10 606 9 635
c.l. Zasoby 8 3674 3933 3 368
c. 1. Dlouhodobé pohledavky 9 0 0 0
C. . Kratkodobé pohledav ky 10 2292 1651 1759
C.IV. Kratkodoby finantni majetek 11 5 860 5022 4 508
D. I Gasové roZliseni 12 54 48 46

Oznageni PASIVA Cislo Fadku 2011 2012 2013

PASIVA CELKEM 13 16 698 18 575 18 507
A. Viastni kapital 14 15 523 16 954 17 551
Al Zakladni kapital 15 500 500 500
Al Kapitalov é fondy 16 0 0 0
Al Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni fondy ze zi 17 50 50 50
A. V. Vysledek hospodafeni minulych let 18 14 283 14 973 16 404
A. V Vysledek hospodafeni b&zného G&etniho obdobi (+/-) 19 690 1431 597
B. Cizi zdroje 20 857 1236 774
B. I Rezervy 21 0 0 0
B. Il Dlouhodobé zav azky 22 0 0 0
B. Il Kratkodobé zav azky 23 857 1236 774
B. V. Bankov ni Gvéry a vypomoci 24 0 0 0
C I Casov é rozliseni 25 318 385 182

Ptiloha 1: Rozvaha spolecnosti XY spol. s r.0.




Skutecnost v tcetnim obdobi

Oznac. TEXT V(V:,I'SIO
fadku | 2011 2012 2013

I.  |Trzby za prodej zbozi 1 0 0 0

A. Naklady vynaloZené na prodané zbozi 2 0 0 0
+ Obchodni marze 3 (0] (0] (0]
I |Vykony 4 13 689 15 168 12 312

B. Vykonova spotfeba 5 5678 6 525 4709
+ Pfidana hodnota 6 8 011 8 643 7 603
C. Osobni naklady 7 6178 6 240 6 245
D. Dané a poplatky 8 22 29 32
E QOdpisy dlouhod. nehmotného a hmotného majetku 9 833 464 453
. |Trzby z prodeje DM a materialu 10 15 0 0

F. ZUstatkova cena prodaného DM a materialu 11 0 0
G. Zména stavu rezerv a opr.p. v prov.obl. a komp.nakl. p.obd. 12 -26 -10
IV. |Ostatni provoznivynosy 13 0 0

H. Ostatni provozni naklady 14 100 135 125
V. |Prevod provoznich vynost 15 0 0 0

1. Prevod provoznich nakladu 16 0 0 0
* Provozni vysledek hospodafeni 17 885 1801 758
VI. | Trzby z prodeje cennych papiri a podild 18 0 0 0

J. Prodané cenné papiry a podily 19 0 0 0
VI. |Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku 20 0 0 0

VIIIl. JVynosy z kratkodobého finanéniho majetku 21 0 0 0

K. Naklady z finanéniho majetku 22 0 0 0
IX. |Vynosy z pfecenéni cennych papird a derivatd 23 0 0 0

L. Naklady z pfecenéni cennych papirt a derivatu 24 0 0 0
M. Zména stavu rezerv a oprav.pol. ve finanéni oblasti 25 0 0 0
X. |Vynosové uroky 26 1 5 4

N. Nakladové aroky 27 0 0 0
XI. |Ostatnifinan¢ni vynosy 28 4 9 7

0. Ostatni finanéni naklady 29 38 48 26
XIl. |Prevod finan&nich vynosu 30 0 0 0

P. Prevod finan¢nich nakladd 31 0 0 0
* Finanéni vysledek hospodareni 32 -33 -34 =ili5
Q. Dari z pfijmd za béznou &innost 33 162 336 146
*x Vysledek hospodaieni za béznou ¢innost 34 690 1431 597
Xlll. |Mimoradné vynosy 35 0 0 0
MimoFadné naklady 36 0 0 0

Dan z pfijmi z mimofadné ¢innosti 37 0 0 0

* Mimoradny vysledek hospodareni 38 0 0 0
T. Prevod podilu na vysledku hospodareni spole¢niktim (+/-) 39 0 0 0
ek Vysledek hospodareni za ucetni obdobi (+/-) 40 690 1431 597
rkkk Vysledek hospodareni pred zdanénim 41 852 1767 743

Piiloha 2: Vykaz zisku a ztraty spole¢nosti XY spol. s r.0.




