Ekonomicka Jihoceska univerzita

fakulta v Ceskych Budéjovicich
Faculty University of South Bohemia
of Economics  in Ceské Budé&jovice

Jiho¢eska univerzita v Ceskych Budéjovicich
Ekonomicka fakulta
Katedra fizeni

Bakalarska prace

Analyza vnitfniho a vnéjsiho prostredi
vybraného podniku

Vypracovala: Gabriela Novakova
Vedouci prace: Ing. Jaroslav Vrchota, Ph.D.

Ceské Budéjovice 2018









Prohlaseni

Prohlasuji, zZe svoji bakaldrskou praci jsem vypracovala samostatné pouze
S pouzitim pramenit a literatury uvedenych v seznamu citované literatury.

Prohlasuji, Ze v souladu s § 47 zdkona ¢. 111/1998 Sb. v platném znéni
souhlasim se zverejnénim své bakalarské prace, a t0 v nezkracené podobé elektronickou
cestou ve verejné pristupné casti databdaze STAG provozované Jihoceskou univerzitou
Vv Ceskych Budéjovicich na jejich internetovych strdankdch, ato se zachovanim mého
autorského prava k odevzdanému textu této kvalifikacni prace.

Souhlasim dale s tim, aby toutéz elektronickou cestou byly v souladu
S uvedenym ustanovenim zdkona ¢. 111/1998 Sb. zverejnény posudky skolitele
a oponentii prace i zaznam o pribehu a vysledku obhajoby kvalifikacni prdace. Rovnéz
souhlasim s porovnanim textu mé kvalifikacni prace s databazi kvalifikacnich praci
Theses.cz provozovanou Narodnim registrem vysokoskolskych kvalifikacnich praci
a systéemem na odhalovani plagiatu.

V Ceskych Bud&jovicich dne 30. biezna 2018

Gabriela Novakova



Podékovani

Timto bych chtéla velice podékovat vSem, ktefi se podileli na vzniku této
bakalaiské prace. Predevsim dekuji Ing. Jaroslavu Vrchotovi, Ph.D. za cenné rady,
ochotu, svédomité vedeni a hlavné trpélivost, kterou se mnou pfi zpracovani mél. Déle
bych rada  pod¢kovala vedeni a  samotnym = zameéstnancim  firmy
HZT Technik - servis, a.s. za poskytnuti mnoha informaci a internich dat. V neposledni
fad¢ obrovské diky patii mé roding, pfiteli a blizkym, kteti mi po celou dobu studii

pomahali a vzdy mé& podporovali.



ABSTRAKT

The Analysis of Internal and External Environment of the Selected Company

Name and surname: Gabriela NOVAKOVA

Field of study: Management and Business Economics
University: University of South Bohemia in Ceské Budé&jovice
Faculty: Faculty of Economics

Year of Study: 3

The aim of the bachelor thesis is to evaluate the current situation of a company
by analysing the internal and external environment, and offer valuable solutions
for better impact including improving its position in the market. The selected company
is called HZT Technik - servis a.s. located in Milin, and is engaged in sales, repairs and
other services for agricultural machines. The company, its main activities and history
are described. The necessary information was provided by the company itself and from
the professional literature. The gained knowledge is valuable for understanding
the issue and for analyses. To achieve the goal the Porter's five forces, financial analysis
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1 UVOD

V soucasné¢ dobé vSechny existujici podniky, at’ uz malé rodinné¢ firmy
nebo velké korporace, se nachazi v konkuren¢nim prostfedim, které je nezbytné
neustdle pozorovat, zjiStovat, vV ¢em je konkurencni podnik leps$i nebo naopak horsi
a na zaklad¢ toho ptizplsobit své dosavadni Cinnosti. Kazdd spolecnost musi brat
V potaz své pusobeni na trhu, snazit se svoji pozici zlepSovat a budovat tak své firemni
image. Ukolem vsech usp&$nych firem je pravidelnd své ¢innosti sledovat a pomoci
riznych analyz vyhodnotit, jak prosperujici pro podnik byly ¢i naopak. Pomoci
ziskanych vysledkl z jednotlivych analyz muze firma rozhodovat o dalsich krocich,
zjistovat, pro¢ Kk nékterym situacim doslo a co zménit, aby se jich v budoucnu
vyvarovala. Nyné&jsi trzni ekonomika je postavena na tom, ze zakaznik je ten,
ktery diktuje, co a jak se bude vyrabét. Jak jiz davno Toma$ Bata vyzdvihl své
motto: ,,Nas zdkaznik, nas pan.”“ (www.bata.cz) Firma svoje aktivity musi co nejvice
ptizptsobit potiebdm zdkaznikli, musi ale taktéz brat ohled na své stanovené cile,
strategie a firemni mozZnosti. Je dllezité, aby podnik na své fungovéni a cile pohlizel
z dlouhodobého hlediska. Neni moZzné, aby provedené zmény ptinesly vysledky hned,

a proto je nezbytné vytrvat.

Cilem bakalaiské prace je zhodnotit soucasnou situaci podniku pomoci analyz
vnitiniho a vngjsiho prostiedi a navrhnout opatieni pro dany podnik, ktera by zlepsila

jeho postaveni na trhu.

Bakalatskéd prace se sklada z teoretické a praktické Casti, pri¢emz v teoretické
¢asti jsou definovany a vymezeny zékladni pojmy nezbytné pro pochopeni dané
problematiky. Tato c¢ast taktéz obsahuje c¢lenéni na vnitini a vnéj$i prostiedi,
jehoZ soucasti je 1 specifikace analyz pro jednotliva prostiedi. K prozkoumani vnitiniho
prostiedi slouzi naptiklad analyza konkurenceschopnosti a finan¢ni analyza. Finanéni
analyza je Vv této praci podrobn¢ rozebrana. Co se tyka vnéjsiho prostiedi, pozornost je
vénovana predevsim Porterovu modelu péti konkurencnich sil. V zavéru teoretické ¢asti
je popisovana SWOT analyza, ktera je vyuzivana ke zkoumani jak wvnitiniho,
tak vné&jsiho prostiedi a k celkovému posouzeni situace podniku na trhu.

Metodika prace obsahuje popis postupii pro vyhotoveni zvolenych analyz
vnitiniho a vnéjsiho prostredi, jejich skutecna realizace a vyhodnoceni je jiz soucasti

praktické Casti.



V praktické casti je struéné popsana zkoumana firma, kterou je
HZT Technik-servis, a.s. Vedeni tohoto podniku umoznilo potiebné informace
pro provedeni analyz vnitiniho a vnéjSiho prostfedi. Potfebné tidaje a vypocCty jsou
soucasti praktické Casti a poslouzily k vyhodnoceni a stanoveni vysledkti jednotlivych

analyz.

Zavérecna Cast bakalarské prace je tvorena navrhy na zlepSeni dosavadni situace

Setfené spolecnosti.



2 LITERARNI PREHLED
2.1 Zakladni pojmy

2.1.1 Strategie

Velmi Casto se lidé ptaji, pro¢ nékteré podniky jsou uspésné oproti jinym,
jak se témto uspéSnym firmam podafilo ziskat vys$Si podil na trhu nebo vyssi
konkurenceschopnost. Vl1iv na prosperujici vyvoj a rozkvét podniku ma pravé vhodné
zvolena a kvalitni strategie, bez ohledu na to, zda se jedna o malé, stfedni nebo velké
podniky. Podnik si pomoci cili stanovi, ¢eho chce ve vzdalené ¢i blizké budoucnosti
dosdhnout a na zakladé toho urci strategii, kterd udava cesty, jakym zpisobem danych
cila docilit.

Strategie je jednim z vystuptl strategického fizeni. Vytvareji ji vedouci
pracovnici. Kazdy podnik by mél vytvaret strategie, které mu pomahaji v dlouhodobém

obdobi napliovat podnikové cile (Charvat, 2006; Dedouchova, 2001).

V jednotlivych literarnich dilech miiZeme naleznout velké mnoZstvi definic

pojmu strategie. Vybrala jsem nékolik nej¢astéji pouzivanych:

., Strategie je dlouhodobym ramcem, ktery sjednocuje ve firmé jeji hlavni cile,
priority a aktivity, prizpusobuje zdroje firmy ménicimu se okoli, zejména zakaznikiim

a uspokoji oc¢ekavani zainteresovanych skupin. *“ (Zamazalova a kol., 2010)

Podle Tomka (2001) by mél firemni management vyuZzivat marketingovou
strategii k dlouhodobému sméfovani podnikovych ¢innosti takovym smérem, aby vedla
k napliiovani dlouhodobych strategickych cilii, za uc¢elem uspéSného pasobeni firmy

V ndro¢nych trznich podminkach.

Strategie predstavuje prvotni piedstavy o tom, jaké postupy a zplsoby budou
vyuzity pro dosazeni firemnich cild. Volba strategie se odviji od pfedem stanovenych
podnikovych zaméria. Strategie uréi budouci ¢innosti, pomoci kterych podnik dosahne

svych cila (Ketkovsky & Vykypél, 2006).



»Bez strategie je firma jako lod bez kormidla — bezcilné se potdci na hladine
a je hrickou proudit namisto toho, aby nejkratsi moznou cestou smérovala do zvoleného

pristavu. * (Pitra, 1997)

Schéma 1 : Proces formulace podnikové strategie

Analyza vnéjSiho prostredi Analyz;ll(ﬁgjilgmvych Analyza vnitiniho prostiedi
STEP analyza Evaluace dosavadni strategie
Analyza ekonomickych Analyza vysledkt ve
charakteristik odvétvi funkciondlnich oblastech
Analyza konkurence , .

“ Analyza exponovanosti
V odvétvi
Strategické mapy SPACE analyza
Analyza konkurentl Analyza konkurenceschopnosti
Analyza atraktivity odvétvi Klicové faktory uspéchu

v

Poslani a cile podnikii

v
A

Ptilezitostia | Silné a slabé
ohrozeni stranky

!

Zhodnoceni alternativ
a volba strategie

Zdroj: Ticha & Hron, 2008, ptepracovano autorkou

Strategii a strategické rozhodovéni lze dle autort Johnson a Scholes rozdé&lit do osmi

zakladnich charakteristik:

1) , Strategie miri do vzddlenéjsi budoucnosti.

2) Strategie by méla firmé zajistit specifickou konkurencni vyhodu.

3) Strategie urcuje predevsim zdkladni parametry podnikdni, soubor vyrobkii, sluzeb,
objem vyroby, trhy atd.

4) Strategie by méla sledovat dosazeni souladu mezi aktivitami firmy a jejim prostredim.

5) Strategie md stavét na klicovych zdrojich a schopnostech firmy.
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6) Strategie by méla vymezovat zdkladni zpiisoby zajisténi zdrojii potiebnych
pro realizaci strategie.

7) Strategie zdsadnim zpiisobem urcuje ukoly taktické a operativni tirovni rizeni.

8) Strategie musi zohlediiovat i firemni hodnoty a kulturu.“ (Johnson & Scholes,
1993)

Z vyse uvedenych definic vyplyva, ze strategie oznacuje dlouhodoby plan
¢innosti  sméfujici k vyty¢enému cili nebo cilim a piidéleni omezenych zdroji

potiebnych pro jejich realizaci.
2.1.2 Strategické rizeni

Jak jiz bylo zmitlovano vySe, uspeéSnost podniku v trznim hospodafstvi
je ovlivnéna vybérem vhodné a kvalitni strategie. VE&tSina firem je zaloZena za ucelem
tvorby zisku, kterého mohou dosdhnout ziskdnim konkurenéni vyhody na trhu.
Zakladem pro strategické fizeni je spravné vytvofend a zrealizovand strategie,
ktera vyplyva ze strategického rozhodovani. Velmi dilezité pro vzkvétajici podnik je
vCasné predpovézeni a stanoveni trzni pfilezitosti a feSeni predvidatelnych problémi

strategického charakteru, na zaklad¢ kterych podnik hleda a vyuziva omezené zdroje.

Ptilezitosti a hrozby podniku se mohou tykat vyvojovych trendd globalizace,
informatizace nebo ekologizace, které mohou stat v cesté¢ skoro kazdému podniku.
V sance pro podnik se mohou pfeménit v ptipadé, pokud jsou pii strategickych
rozhodovanich vhodné zohlednény managementem. Nejsou-li, stavaji se naopak
pro podnik hrozbami. Hlavnim davodem strategického fizeni je zjisténi, tvorba
a udrzeni konkuren¢ni vyhody, kterd podniku zajiStuje schopnost €elit konkuren¢nim
firmam a jejich silam.

Podstatnymi faktory, které by mély byt brany v tivahu ve strategickém fizent,
jsou vlivy, tykajici se podnikového okoli jako napiiklad - potieby zakazniku,
konkuren¢ni a dodavatelské chovani, legislativa, ekologické pozadavky nebo daiova

soustava. Neni vS§ak moZné opomenout vlivy tykajici se vnitiniho prostiedi podniku.

Soucasni strategié¢ti manazéri by méli znat odpovéd’ na nasledujici otazky:

= |, Na které trhy a casti trhu, na které vyrobky a sluzby je tieba se soustredit?
= Jakymi prostredky a postupy lze vytvoFit takové vyrobky a sluzby, které se ukazou byt

lepsi nez to, co na trhu nabizi konkurence?



=  Jaky je potencial uspéchu podniku a jak by méely byt nejucinnéji vynakladany
disponibilni podnikové zdroje (financni, persondlni, technické, informacni, znalosti
atd.)?

»  Podle jakych kritérii bude ucelné mérit pokrok pri realizaci prijaté strategie?
(Ketkovsky & Vykypél, 2006)

Management vyuziva nejen strategické fizeni, ale také taktické a operativni,
které predstavuji nizni Groven fizeni. Jednotlivé Grovné jsou hierarchicky uspotadany
a navazuji na sebe. Odlisnost v danych urovnich spociva ve vytyCenych cilech, ukolech
a jejich uskuteCniovani. Strategické fizeni je nadfazené a prfidéluje cile a ukoly
taktickému fizeni, které je dale pfenasi do operativniho fizeni. Rozdily jsou 1 v ¢asovych
horizontech realizace cilii a feSeni potizi, kterymi se jednotlivé trovné zabyvaji.
Ve strategické urovni je fe¢ spiSe o letech, naproti tomu operativni fizeni se tyka dnt

(Ketkovsky & Vykypél, 2006).

Schéma 2: Urovné fizeni

Stratégické
Fizeni

/‘aktické i‘izerR\
/ Operativni fizeni \

Zdroj: Kerkovsky,Vykypél, 2006, ptepracovano autorkou

JStrategické Fizeni predstavuje ukol pro cely podnik v kaZdém okamZiku
jeho existence, nejen pro uzky okruh odbornikii jedenkrat do roka. Jde o zpiisob
mysleni, navod k jednani a urcujici faktor chovani kazdého clena podniku. (Ticha

& Hron, 2008)

2.2 Prostiedi firmy

Pojem prostiedi je definovan jako: ,,souhrn okolnosti, ve kterych nékdo Zije
nebo se néco déje* (Kotler, 2001). Soucasti prostiedi je mnoho faktoru, které jsou
vzajemné provazany. Pfedstavuji pro podnik jistou Groven nejistoty a neustile se méni.
Se vSemi faktory jsou spojené obzvlast’ vysoké pozadavky na marketingové pracovniky,
ktefi vyuZivaji naptiklad marketingovy informacni systém nebo marketingovy vyzkum,
pro lepsi orientaci v daném marketingovém prostfedi a rychlejsi reakci na ménici

se podminky (Bouckova a kol., 2003).



Jak jiz bylo zminovano, kazdy podnik se nachazi v né¢jakém prostredi, zadny
subjekt ani organismus neexistuje v Gpln¢ odloucené lokalité, kde by na né&j neptsobily
zadné vlivy a jiné subjekty. VSechny podniky jsou obklopeny prostiednim,
pro které jsou typické konkrétni znaky, a které stanovuje podminky pro fungovani
daného podniku v urcitém cCase. Podnik vstupuje do vztahu s ostatnimi subjekty
nachdzejicimi se v daném prostiedi, navzajem na sebe plsobi a ovliviiuji se. Prostfedi
firmy nepiedstavuje staly stav, ale neustale se méni. V poslednich letech byly dokonce
zaznamenany markantni zmény v prostiedi. V souvislosti s ménicim se prostiedim
dochazi ke zménam 1i ve firmach a v jejich trznich ptistupech. Podniky se musi snazit
co nejlépe odhadnout sily prosttedi a jeho aktérii, aby byly schopny pfiméiené reagovat
na zmény v prostiedi, k ¢emuz pouzivaji fadu metod (napf. situani analyzu

nebo SWOT analyzu) (Zamazalova, 2009).

Autor Kincl (2004) uvadi, ze je velmi dulezité, aby byly sledovany
aanalyzovany vlivy pusobici v daném prostiedi, ve kterém se podnik nachazi,
ato ptfedev§im pro GspéSné plisobeni firmy na trhu. Je potieba tyto vlivy kladnym
¢i zapornym zpusobem vyuzivat a pfizplsobovat jim chovani podniku vzhledem
k soucasnému i budoucimu vyvoji prostiedi. Podstatné je brat v uvahu to, ze podniky
nemohou tyto vlivy pfimo ovladat a ftidit. To, co pro jeden podnik je hrozbou

ovlivityjici jeho plisobeni na trhu, miZe vytvafet pro jiny podnik Sance dal§iho rozvoje.

Na prostiedi firmy miizeme nahlizet podle autorky (Svarcova, 2016) ze dvou
uhlti pohledu: Prvnim pohled je z hlediska vzdalenosti ostatnich subjektti od podniku
a ¢lenime ho na makroprostiedi a mikroprostiedi. Druhy pohled vychazi z organizace,
kdy prostedi rozdélujeme na vnéjsi a vnitini. Pro potfeby této bakalarské prace bude

pouzivano rozdé¢leni na vnéjsi a vnitini prostiedi.

Schéma 3: Vng&jsi a vnitini prostiedi firmy

VNITRNi PROSTREDI VNEJSi PROSTREDI

KULTURA KONKURENTI LEGISLATIVA

DEMOGRAFIE
INOVACE PROSTREDNICI

ZAKAZNICI

DODAVATELE m VEREINOS PRIRODA

Zdroj: Svarcova, 2016, piepracovano autorkou



Schéma 4: Makroprostfedi a mikroprostfedi firmy

MIKROPROSTREDI MAKROPROSTREDI
DEMOGRAFIE M LEGISLATIVA
Konkurenti
KULTURA Prostiednici .
Zakaznici PRIRODA

— w

Zdroj: Kozel, 2006, ptepracovano autorkou
2.2.1 Vnitfni prostiedi

Podle autortt Donnely & Gibson & Ivancevich (1997) je vnitinim prostiedim
takové prostfedi, v némz vedouci pracovnici provadéji své manazerské funkce. Tyka
se faktord, které je firma schopna sama ovliviiovat a fidit. Vnitini prostfedi je tedy

tvofeno samotnym podnikem a jeho zdroji (materidlové, financni a lidské).
PODNIK

Uvazujeme-li o podniku, je tfeba brat v potaz, Ze se jednd o ménici a rozvijejici
se organismus, jehoz existence a vyvoj jsou zavislé na spolupraci a dobrém fungovani
vSech jeho organt. Kazdy problém uvnitt podniku nebo nesouhra se mohou ukéazat
navenek. Je potieba, aby dochazelo k sou¢innosti vSech podnikovych oddéleni,
kde hlavni roli hraje marketingové oddéleni, které sméfuje podnik jako celek
k napliiovani cili. Uspé$nost podniku pfi plnéni cili se odviji od finanéniho zdravi
firmy, pracovni moralky, ale také od rozd€leni prace mezi jednotlivd oddéleni
a jejich vzajemné vztahy. Péce o cilové trhy tedy neni ¢innosti pouze marketingovych
pracovnikd, ale tyka se vSech odd¢leni ve firm&. Na druhé strané¢ nesmi byt opominano,
ze podnik disponuje pouze omezenymi vyrobnimi, technickymi a finan¢nimi zdroji.

(Bouckova a kol., 2003; Kincl, 2004; Zamazalova a kol., 2010).

2.2.2 Vnéjsi prostredi

Dle autord Donnely & Gibson & Ivancevich (1997) tvoti vné&jsi prostiedi
vSechny vlivy nachazejici se v okoli podniku, které maji vliv na organizaci. Tyto vlivy
¢lenime na piimé a nepfimé. Mezi piimé vlivy patii zakaznici, dodavatelé, prostiednici
a konkurence. Nepiimé faktory jsou socidlni, ekonomické, technické, politické,

legislativni a kulturni, které budou bliZze rozebrany v nasledujici kapitole.
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ZAKAZNICI

Jednd se o bezprosttedné hlavni slozku celého podnikatelského Tsili,
bez které by firmy nemohly fungovat. Rizni zékaznici maji ruzné potieby,
Z ¢ehoz plyne, ze spotiebitelské trhy nejsou homogenni. Rozdilni zdkaznici vyzaduji
specifické pristupy ze strany firmy. Primyslovi zdkaznici mohou produkty vyuZzivat
jako vstupy pro dalsi vyrobu nebo jako vyrobni prosttedky, kdezto kone¢ni spotiebitelé
mohou produkty spotfebovavat riznorod¢€. Trhy je mozné rozd¢lit na trh vyrobni sféry,

trhy spotiebiteld, zprostiedkovatelt, vladni trhy a mezinarodni (Bouckova a kol., 2003).
DODAVATELE

Dodavatelé jsou dilezitym faktorem vnéjSiho prostiedi. V jejich rukach lezi
moznosti podniku ziskat v jisté kvalité, Case a mnozstvi potiebnych zdroji pro vyrobu
produktti, a tudiz plnit hlavni funkci — uspokojovani potieb a prani zakaznikd. V oblasti
dodavatelskych vztahii provadi marketingovi pracovnici velmi dilezité ¢innosti. Musi
peclivé monitorovat situaci a moznosti dodavatelli v dlouhodobém intervalu, aby byli
schopni vas zareagovat na nepiiznivé skutecnosti, které by mohly mit Spatny dopad
na jejich podnik. Dodavatelska spolecnost se mize dostat do finan¢nich (bankrot, flize
s jinym dodavatelem) nebo technickych potizi, které pak ovliviiuji chod odebirajiciho

podniku (Kincl, 2004; Zamazalova a kol., 2010).
DISTRIBUCNI CLANKY A PROSTREDNICI

Podle autorky Bouckové a kol. (2003) neni mozné, aby veskeré cinnosti
spadajici do oblasti marketingu a prodeje zastaval podnik sam vlastnimi silami. Z toho
divodu podnik spolupracuje s dalSimi externimi zprosttedkovateli, ktefi mu pomahaji
vykonavat jeho c¢innosti. Takové firmy jsou odborniky na zprostiedkovani nakupu
a prodeje zbozi nebo distribuci. Kincl (2004) tikd, ze mezi né¢ mizeme zatadit naptiklad
velkoobchody, které zrychluji pohyb zbozi od vyrobcl ke konecnym spotiebitelim,
a to s niz8§imi naklady a ztratami, nez by to zajistil samotny vyrobni podnik. Taktéz tam
patii dopravni spolecnosti, jejichZ priméarni ¢innosti je spolehlivy transport zboZzi nebo
osob. Dale tam miizeme zacClenit agentury poskytujici marketingové sluzby, které vedou
k podpoie prodeje produkti. V neposledni fadé mezi né patii finanéni ustavy
a pojistovny, které zabezpec€uji financni toky mezi jednotlivymi subjekty. Jakakoliv
z vySe zminénych organizaci se podili na procesu smény zbozi, n¢které z nich sménu

usnadnuji.
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KONKURENCE

Za konkurenty povazujeme firmy majici stejny ¢i podobny pfedmét podnikani
nebo vyrabé&jici obdobné produkty pro stejné skupiny zakaznikli jako nas podnik. Trh
je zalozen na hospodaiské soutézi, kdy jednotlivé podniky mezi sebou soupefi o tytéz
zékazniky. Pokud podnik chce byt GspéSny, musi vénovat pozornost sledovani svych
konkurenti a snazit se byt leps$i nez oni. Firma se soustfedi na konkurencni
technologicky vyvoj, marketingovy mix a snazi se pouéit zjejich chyb. Cim veétsi
podobnost mezi nasSimi a konkuren¢nimi produkty je, tim vétSi diiraz bude kladen
na sledovani konkurenéni cenové politiky. Nebot’ konkurenti neptimo ovliviiuji nabidku

firmy (Zamazalova a kol., 2010).

Autorka Bouckova a kol. (2003) uvadi: ,,Konkurencni prostredi md velky
vyznam, protoze vytvari tlak na snizovani ndkladii, na inovaci, zdokonalovani vyrobkiu
ajejich lepsi vyuziti; dosazené efekty vedou ke zvySovani obratu.” Pro reakci
na konkurenci musi firma zvolit vhodnou marketingovou strategii, ktera povede
k ziskani konkuren¢ni vyhody. Podati-li se podniku odhalit konkuren¢ni taktiku, muze
tak zjistit vyhody ¢i nevyhody svého pocinani a pomoci toho zvolit vhodnou strategii,

bud’ strategii obrannou nebo uto¢nou (Svarcova, 2016).

Podnik hleda odpovédi na nejCastéj$i otazky tykajici se konkurence. Kotler (2001)

uvadi zékladni otazky:

o, Kdo jsou nasi konkurenti?
o Jake jsou jejich cile a strategie?
o Jaké jsou jejich silné a slabé stranky?

o Jak obvykle reaguji na sva ohrozeni? *
2.3 Analyza vnéjsiho prostredi

Jak jiz bylo uvadéno vyse, kazdy podnik je soucasti néjakého vnejsiho prostredi,
vV némz pusobi urcité jevy, kterym se podnik musi piizpisobovat. Pro analyzovéni
vnéjsiho prostredi existuje velké mnozstvi metod. Podle autord Ticha & Hron, 2008
se jedna napfiklad o tyto:
» STEP analyza,
» Analyza konkurentd,
» Strategické mapy
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» Analyza ekonomickych charakteristik odvétvi,

» Analyza konkurence v odvétvi — Porteriv model.

V ramci mé bakalarské prace bude pro analyzu vnéj$iho prostiedi v podniku
HZT Technik - servis, a.s, pouzit Porteriv model péti konkuren¢nich sil v odvétvi,

ktery je nize podrobn¢ rozebran.
2.3.1 STEP analyza

Faktory putsobici ve vn&jSim prostiedi mizeme rozclenit do &ty hlavnich
kategorii, pro snazsi zapamatovani se vyuziva akronym STEP:
s Socialni
s Technické a technologicke,
s Ekonomické

s Politicko-legislativni (Bouckova a kol., 2003, Zamazalova a kol., 2010)

K témto kategoriim miiZeme jesté piifadit pfirodni podminky (které l1ze taktéz

zaClenit do technickych a technologickych) a ekologické faktory (podnebi, pocasi),

které v poslednich letech nepfiznivé ovlivituji rozvoj podnikii. Jednotlivé faktory

si pro lepsi predstavu blize specifikujeme.
SOCIALNI

Socialni faktory rozdélujeme na demografické a kulturni.

Demografické faktory

Slouzi k analyzovdni a zhodnoceni hlavnich otdzek souvisejicich

s obyvatelstvem. Redi otazky tykajici se podtu obyvatel, tempa jejich ristu v ramci
jednotlivych regiond, hustoty osidleni, vékovou strukturu, socidlni slozeni, zaméstnani
nebo postoje a chovani zadkaznikli. Mezi demografické veli¢iny fadime naptiklad:

- ., Flst svétové populace,

- etnické trhy,

- typy domdcnosti,

- geograficky presun populace. “ (Kincl, 2004)

Kulturni faktory

Kulturu Ize charakterizovat jako uméle vytvoiené prostiedi cloveékem.

Spolecnost, ve které lidé ziji a vyrhstaji, ma vliv na jejich nazory, postoje a hodnoty.
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Nutnosti je, aby marketingovi pracovnici zjistili tyto nazory a hodnoty spotiebiteld,
které zdedili, ziskali a upevnovali po fadu let. Pro tyto pracovniky je podstatné sledovat:
- ., vztah lidi k sobe samym,
- vztah lidi k druhym,
- postoj lidi k organizacim,
- nazory lidi na spolecnost,

- postoj lidi k prirode. ** (Kincl, 2004).

TECHNICKE A TECHNOLOGICKE

Prostfedi technické a technologické v poslednich desitkdch let ptredstavuje
nejrychleji se rozvijejici ¢ast vnéjsiho prostfedi. Velky rozvoj znalosti a technickych
moznosti, vynalezli a riznych objevli nebo zlepseni informacnich technologii vytvari
nové prilezitosti pro podnik. Na druhé strané mohou piedstavovat pro podniky,
které jich neumi dobfe vyuzit, hrozby v podobég tlaku ze strany konkurence. Technicky
vyvoj se taktéz tyka i konecnych spotiebitelil, ktefi pomoci modernich komunikac¢nich
technologii a internetu mizou snadno porovnat konkuren¢ni nabidky (Zamazalova,

2009). Podnikatelé by mé&li pozorovat tyto trendy v technologiich:

- ,,zrychlujici se tempo technologickych zmén,
- neomezené prilezitosti pro inovace,
- zména ve vydajich na vyvoj a vyzkum,

- rostouct regulace technologickych zmen. “ (Kincl, 2004)

EKONOMICKE

Mezi ekonomické faktory lze zaradit ty, které maji vliv na kupni silu spotiebitelt
a strukturu jejich vydaju (Bouckova a kol.,, 2003). Ekonomické prostiedi hraje
vyznamnou roli v souvislosti s budovanim koupéschopné poptavky. Nez se podnik pusti
do vyroby produktii, musi zjistit, zda existuje né€kdo, kdo bude vyrobky nebo sluzby

kupovat. Hlavnimi ekonomickymi faktory jsou:

- dostupnost uvért,
- mira inflace,

- nezamestnanost,

- uspory obyvatel,

- tempo rtstu mezd.
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POLITICKO-LEGISLATIVNI

Jedna se o faktory budujici rdmec firemnich ¢innosti podniku, které je nutné
dodrzovat. Marketingové chovani a rozhodovani je siln¢ ovliviiovano politickymi
a pravnimi faktory. Miuzeme sem zatadit zakony a normy, které ovlivituji podnikatelské
prostiedi a zajist'uji ochranu spotiebitele nebo ochranu zdjmu celé spolecnosti. Soucasti
vybudované legislativy jsou podminky pro podnikani v dané zemi. Legislativa chrani
podnikatelskou sféru pted nekalou konkurenci, netaktnimi podnikatelskymi praktikami
anepatii¢nym obchodnim chovanim (Svarcovd, 2016; Bouckovd a kol., 2003;

Zamazalova a kol., 2010).

Mezi legislativni faktory podle autorti (Za¢ek & Bauer, 2009) fadime naptiklad:
- ,,danové zakony,
- ochranu Zivotniho prostredi,
- stabilitu vilady,

«

- regulace zahranicniho obchodu.

2.3.2 Strategické mapy

Strategické mapy vedou k dosazeni firemnich cilii prostiednictvim stanovenych
krokl. ,,Jedna se o soustavu vzdjemné provazanych prvkii popisujicich firmu
ze 4 pohledu: financniho, trzniho, procesniho a z pohledu dostupnych zdrojii.*
(http://www.versalis.cz/nase-nabidka-2/strategicka-mapa/) Povinnosti ~ manazéra
je pro jednotlivé prvky stanovit kritické faktory uspéchu (KFU). ,Propojenim
vzajemnych vazeb pricin a nasledkii téchto kritickych faktoru uspéchu vznikne
strategicka mapa. Strategické mapy umoZnuji zvaZovat vzdjemné vztahy pricin
a ndsledkii mezi strategickymi cili, KFU ¢ méFitky.” (Bélohlavek & Kostan & Sulef,
2006) Pomoci strategickych map jsou lidé schopni si uvédomit, jak orientace na jednu
oblast ovliviiuje jiné oblasti, a porozumét danym souvislostem (Bélohlavek & Kost'an

& Sulet, 2006).

2.3.3 Porteriiv model péti konkurencnich sil v odvétvi

Jednd se o velmi Casto vyuzivany a prosp&€$ny ndstroj pro analyzu vnéjsiho
prostiedi. Slouzi ke stanoveni obchodni sily dodavatelt, obchodni sily zakaznikd,
konkurence uvniti odvétvi, hrozby novych pfichazejicich konkurentii na trh a ohrozeni

ze strany vzniku substitutu, a to nejen na Grovni mistniho, regionalniho, narodniho,
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ale taktéz mezinarodniho trhu. Pomoci téchto péti faktord je urCovana cena,
za kterou firmy své produkty na trhu nabizi, dale i vySe investic, které podnik potiebuje
pro vybudovani bariér vstupu konkurencnich firem do odvétvi nebo naopak pro Gspésny

vstup samotného podniku na novy trh (Svétlik, 2003).

,,Spolecné piisobeni téchto péti dynamickych konkurencnich faktorii rozhoduje
0 schopnosti firem v daném odvetvi vytézit z investic takove miry zisku, které prevysuji
cenu vloZeného kapitalu. Sila puisobeni téchto péti faktoru je od odvétvi k odveétvi riizna
amuze se menit, jak se odvetvi vyviji. Vysledkem je, Ze vSechna odvétvi nejsou

Z hlediska inherentni vynosnosti stejna. “ (Porter, 1993)

Schéma 5: Porteriv model péti konkurenc¢nich sil

Potencialni novi konkurenti

Hrozba vstupu novych

konkurent(
Konkurenti v odvétvi | Dohadovaci schopnosti
, L, . kupuijicich
Dodavatelé —_ Soupeteni mezi |

Kupujici

stavajicimi podniky

Dohadovaci schopnost
dodavatelt

T Hrozba novych vyrobk

Nahradni (nové) vyrobky

Zdroj: Porter, 1993, ptepracovano autorkou

Podrobné definovani Cinitelé Porterova modelu:

Vyijednavaci sila zakaznikl

Podle autorky Dedouchové (2001) zakaznik muZe pro podnik piedstavovat jisté
ohrozeni, naptiklad pokud pozaduje nizsi ceny za vyssi kvalitu nebo lepsi doplinkové
sluzby, které jsou spojené s vyS$imi vyrobnimi a ostatnimi naklady. Vyjednavaci sila

odbératele je vysoka:

% jedna-li se o mensi pocet kupujicich, ktefi nakupuji zbozi ve velkém,
% je-li vdaném podnikatelském sektoru vice mensich firem s nizkou

vyjednévaci silou,
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X/
°

jedna-li se o produkt, u kterého neni problém objevit jiny substitut,

X/
°

predstavuje-li jeden kupujici vyznamny odbyt v daném odvétvi,

>

7
*

je-li si kupujici schopny vyrabét produkty sam, pokud by nastal

problém ze strany dodavatele,

X/
°e

nejedna-li se ze strany zdkaznika o nepostradatelny vstup,

X/
°

je-li pro odbératele vyhodné&jsi nakupovat od vice dodavatelu (Porter,
1994; Sedlackova, 2000).

Vyjednavaci sila dodavatell

Dalsi z Ciniteld Porterova modelu je sila dodavatelt, kterd taktéz muze
pro podnik pfedstavovat hrozbu. Hlavni dodavatelé mohou neptiznivé ovliviiovat zisky
odebirajicich podniku, a to naptiklad zvySenim ceny vstupti potfebnych pro vyrobu
nebo snizenim jejich kvality (Dedouchova, 2001). Pozice vyjednavaci sily dodavatelt

muze byt v Porterové modelu vysoka v ptipadé, Ze:

% se jedna o velkého a vyznamného dodavatele,

¢ odbératel neni pro dodavatele podstatnym zakaznikem,

¢ se jedna o vysoce diferenciované zbozi,

% odbératel nedisponuje potiebnymi informacemi o trhu,

% je pro zakaznika velmi obtizné uskutecnit tzv. zpétnou integraci,

% neexistuji snadno piistupné substituty,

¢ odbératelé citlivé nereaguji na zménu cen,

* se nejednd o vyznamného distributora, ktery by mohl ovlivnit jiné

zakazniky (Ketkovsky & Vykypél, 2006).

Hrozba vstupu novych konkurenti

Vstup novych potencialnich konkurentii sebou pfinasi jisté riziko pro stavajici
konkurenty. VySe rizika je ddna predevSim bariérami vstupu do odvétvi a reakci
soucasnych konkurentii v daném sektoru (Ticha & Hron, 2008). SniZovat ohrozeni
vstupt novych konkurentii 1ze tehdy, pokud jsou splnény nékteré z téchto pozadavkii:

¢ fixni néklady vstupu do daného oboru jsou vysoké,
% vladne-li v daném odvétvi n¢jaky monopol,

% velka diferenciace produktu,
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% Vvodvétvi jsou stanoveny takové nakladové poméry, které zajist'uji
vhodné podminky pro vyuzivani Gspor z rozsahu,

¢ soucasni konkurenti maji dtlezité nakladové vyhody,

% jsou-li zakaznici v daném odvétvi siln¢ spojeny s jiz existujicimi
obchodnimi partnery,

¢ ma-li odvétvi vysokou turoven regulace (napf. banky, letecka
doprava),

% stavajici firmy budou reagovat na noveé vstupujici konkurenty

agresivné (Ketkovsky & Vykypél, 2006).

Hrozba substituti

Ctvrtou silou Porterova modelu je ohroZeni ze strany vzniku novych
konkuren¢nich substituti. Toto riziko ma obrovsky vliv, jak na ceny nabizejicich
produktii, tak na tvorbu kone¢ného zisku firmy. Pokud zakaznik na trhu objevi
substituéni produkt stejné kvality za niz§i cenu, je dost pravdépodobné, ze jeho koupi
bude uptednostiovat. V piipadé malé existence substitu¢nich produkti v odvétvi
si firma muze dovolit zvySit cenu, ktera povede k dosahovani vysSich zisku
(Dedouchova, 2001). Autoti Ketkovsky & Vykypél (2006) tikaji: ,,Hrozba substitutii je
snizovana predevsim tehdy, neexistuji-li K danému vyrobku blizké substituty,

a dale tehdy, jsou-li spinény nékteré z nasledujicich podminek. :

¢ firmy nabizejici substituty vyrabéji s vyssimi naklady,

¢ firmy nabizejici substituty prilis nezvysuji nabidku,

¢ ndklady prestupu na spotrebu substitutu jsou vysoké,

s cena vyrobku, ktery by mohl byt nahrazovan substituty,

je pro spotrebitele ldkava.

Rivalita mezi existujicimi podniky

Pokud chceme analyzovat tuto silu, je tfeba si odpoveédét na otazky, jak vysokeé
konkuren¢ni tlaky néas na trhu ovliviiyji, jak vysoké finan¢ni prostfedky musime
vynalozit, aby se zakaznici o nasich produktech dozvédéli, a do jaké miry jsme schopni
vyuzivat konkurenc¢ni vyhodu (http://www.businessvize.cz). Tato posledni pata sila
souvisi se stanovenim ceny produktu. Pokud se v okoli podniku nachazi malé mnozstvi
konkurentii, muze si podnik stanovit vys$§i cenu, ktera povede 1 K vySSim
podnikatelskym ziskim. V opa¢ném piipadé dochazi k neustalému boji o0 cenu produktu
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tzv. cenovou konkurenci (Dedouchova, 2001). Vysoka rivalita mezi soucasnymi

konkurenty na trhu miiZe nastat, pokud je splnéné nékterd z téchto podminek:

¢ jedna se o velmi malo rostouci trh,

¥ jedna se o0 nové odvétvi,

% Vv daném odvétvi se pohybuje velké mnozstvi konkurentt,

% vysoké fixni naklady nedavaji konkurentim jinou mozZnost,
nez maximalné vyuzivat vyrobni kapacity,

% Vv odvétvi existuje opakujici se nadmérna vyrobni kapacita,

% ziskovost odvétvi je nizka a konkurenti pozoruji strategii preziti,

¢ mala diferenciace konkuren¢nich produkti,

¢ bariéry pro odchod z odvétvi jsou vysoké (Ketkovsky & Vykypél,

2006).

2.4 Analyza vnitiniho prostiedi

Analyza vnitiniho prostfedi je pouzivana k nestrannému zhodnoceni souc¢asného
postaveni firmy na trhu. Hlavnim cilem je zjiSténi silnych a slabych stranek podniku.
Dochazi k odhaleni toho, v ¢em je firma oproti konkurenci Gspé€$na a co naopak
pfedstavuje jeji slabou stranku. Vnitini analyza hodnoti vSechny veli¢iny, které jsou
soucasti analyzované firmy a tvofi zaklad, podle kterého bude analyza uskute¢néna.
Prosttedky, které piedstavuji vstupy do vyroby produktli podniku, nazyvame firemnimi
zdroji. Patii sem naptiklad finan¢ni prostfedky, zamé&stnanci, stroje a zafizeni, budovy,
znalosti, schopnosti a manazerské dovednosti. Vyznamnym prostfedkem jsou vedouci
pracovnici ve funk¢ni oblasti. VSechny podniky disponuji konkrétnimi silnymi
a slabymi strankami. Velké podniky jsou obvykle finan¢né stabiln€j$i ve srovnani
s témi malymi. Vyhodou mensich firem je to, ze dokazou lépe reagovat a ptizpisobovat

se zménam na trhu (Mallay, 2007).

K provedeni analyzy vnitiniho prostfedi je mozné pouzit velké mnoZzstvi metod,

mezi které fadime napfiiklad analyzu vysledkil v jednotlivych funkcionalnich oblastech,

analvzu portfolia, analyvzu marketingového mixu 4P, analvzu konkurenceschopnosti,

finan¢ni analyzu nebo kli¢ové faktory uspéchu. Vzhledem k existenci tolika metod a cili

mé bakalarské prace neni dualezité vénovat pozornost a blize specifikovat vSechny
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metody, proto jsou niZze popsané jen nckteré. Pro analyzu vnitiniho prostedi ve firmé

HZT Technik - servis, a.s., jsem zvolila finan¢ni analyzu.

2.4.1 Finan¢ni analyza

Kazdy podnik se nachazi v ekonomickém prostiedi, které se neustale méni a ma
vliv i na zmény v podnicich, jez jsou jeho soucasti. Bez provedeni rozboru své finanéni
situace nemiize byt podnik uspéSny. Nejvice vyuzivanou metodou pro rozbor jsou
finan¢ni ukazatelé, které ve finanéni analyze slouzi k zhodnoceni uspésnosti podnikové
strategie Vv souvislosti s ekonomickym prostiedim ,,v ndvaznosti na zmény trzni
struktury, konkurencni pozice, respektive celkové ekonomické situace ve firme.*

(Rickova, 2015)

Hlavnim cilem finan¢ni analyzy je co nejpfesnéji stanovit financni situaci firmy.
Vytvati podklady, na zékladé kterych manazéti provadi rozhodnuti o fungovani
podniku. Z ucetnictvi ziskavame data o penéznich udajich, ktera jsou stanovena
K ur¢itému datu, abychom tyto informace mohli pouZit pro posouzeni finan¢niho zdravi
podniku, musi byt provedena finan¢ni analyza (Rackova, 2015). Finan¢ni analyza dale
slouzi pro ucely banky, a to naptiklad, v rozhodovani, zda podniku poskytnout nebo

neposkytnout avér.

Finan¢ni analyza neni pouhé vyuZzivani dostupnych metod a postuptl, ale jedna
se o cyklus, jehoz jednotlivé kroky nam umoznuji ziskat informace potiebné
proto, abychom podnik mohli vnimat jinak a pfimélo nas to ke zméné ptedchazejicich
krokd. Pfi vybéru ukazateli nebereme Vv uvahu vSechny, ale jenom ty, které jsou

dulezité pro porozuméni situace firmy (Kislingerova & Hnilica, 2008).

Dtlezité informace k provedeni finan¢ni analyzy lze ziskat z Gcetnich vykazi,
kam patii rozvaha, vykaz zisku a ztrat nebo vykaz cash flow.

Nejcastéji vyuzivanou metodou finanéni analyzy je analyza pomérovymi
ukazateli, kterd vyjadifuje pomér jednotlivych tcetnich polozek. Dané ukazatele je

mozné slou¢it do skupin, které jsou nejcastéji rozdélené na ukazatele likvidity,

rentability, zadluZenosti a aktivity (Riackova, 2005; Krutina & Novotna, 2009).
Ukazatelé likvidity

Likvidita je schopnost proménit majetek firmy na hotové penize, aby byla firma

schopna  platit své zavazky, a to S €O nejmensimi  naklady
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(https://www.febmat.com/en/article-liquidity-indicators/). Mala likvidita zpuasobuje,
ze firma nedokéze vyuzit naskytnutych financnich pftileZitosti nebo neni schopné platit
pravidelné zavazky, které mohou smeétfovat az k platebni neschopnosti ¢i bankrotu.
V managementu muze nizka likvidita vést napiiklad k ubytku zisku nebo ke ztraté
kontroly nad podnikem. Majitelé podniku se budou snazit snizit vysi likvidity,
protoze vazanost finan¢nich prostfedku na obézném majetku neni efektivni a mize vést

k poklesu vynosnosti vlastniho kapitalu (Ruckova,207).
OkamZita likvidita — likvidita 1. stupné
., Za uspokojivou se povazuje hodnota minimalné 0,2. “ (Krutina & Novotna, 2009)

o pohotové penéZni prostredky
OkamZita likvidita =

kratkodobé zavazky

Pohotova likvidita — likvidita 2. stupné

., Za uspokojivou hodnotu se povazuje hodnota okolo 1. (Krutina & Novotna, 2009)

obézna aktiva — zasoby — nedobytné pohledavky

Pohotova likvidita =
ohotova Hkvidita kratkodobé zavazky

Bézna likvidita — likvidita 3. stupné

Bézna likvidita nam udava, kolikrat jsou kratkodobé zavazky kryty z obézného majetku.

Vysledna hodnota by méla byt v rozmezi 2 — 2,5 (Ruckova, 2007).

obézna aktiva

Bézna likvidita =
ezha fixvidia kratkodobé zavazky

Ukazatelé rentability

Slovo rentabilita lze ptelozit jako vynosnost vlozeného kapitalu. Rentabilita
slouzi k méfeni schopnosti podniku produkovat nové zdroje a vytvofit zisk pomoci
investovaného kapitalu (Ruckova, 2007). Rentabilita se pocitda jako podil zisku

k vlozenému kapitalu. Z toho divodu je nutné si rozd¢lit zisky do tii kategorii:

1. EBIT = zisk pted zdanénim a thradou troki
2. EBT = zisk pfed zdanénim ale po odecteni Groki

3. EAT = disty zisk neboli zisk po zdanéni
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Rentabilita celkového viloZeného kapitilu = ROA

Slouzi k zjisténi celkové efektivnosti firmy. Jak jiz znazvu vyplyva,
jmenovatelem jsou celkové vlozené prostiedky, které jsou tvorené jak vlastnim,
tak cizim kapitalem. Cizi kapital zvySuje vynosnost podniku a je zpravidla levnéjsi

(Krutina & Novotna, 2009).

EBIT
ROA = * 100

Rentabilita viastniho kapitalu = ROE

Pouziva se k zjisténi vynosnosti vlozeného kapitalu vlastniky nebo akcionafi.
Vyjadiuje, kolik cCistého zisku piinese jedna koruna vloZeného vlastniho kapitéalu.
Ze zvyseni toho ukazatele mize vyplyvat zlepSeni vysledku hospodafeni nebo snizeni

podilu vlastniho kapitalu v podniku (Riickova, 2007).

EAT
ROE = * 100, kde E je vlastni kapital

Rentabilita aktiv = ROA

Vyjadfuje pomér mezi dosazenym ziskem a celkovym majetkem podniku,
ktery je zapojen do podnikatelskych aktivit. Aktiva musi vytvofit Cisty zisk pro majitele,
ale zaroven k pokryti urokl pro véfitele a thradé dani (Krutina & Novotna, 2009).

zisk

ROA =
aktiva

Rentabilita trieb = ROS

Vyjadiuje pomér, kde se v (itateli objevuji razné druhy zisku/ztrat
a ve jmenovateli odlisné formy trzeb. Tento ukazatel uréuje, kolik korun zisku podnik

ziska z jedné koruny trzeb.

zisk zisk

—— nebo —
trzby vynosy

Ukazatelé zadluzenosti

Pojem zadluzenost je mozné pouzit v piipadé, pokud podnik k financovani
svého provozu vyuziva cizi zdroje. Ve skutecnosti u velkych podniku je skoro nemozné
veSkeré firemni Cinnosti financovat z vlastniho kapitalu. Vyuziti pouze vlastniho

kapitalu je spojené se snizenim celkové vynosnosti podniku. Oproti tomu ziskani cizich
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zdroji muze byt pro podnik obtizné (Ruckova, 2007). Pro stanoveni zadluzenosti se

nejvice vyuzivaji tyto ukazatele:
ZadluZenost

Ukazatel zadluzenosti zjistuje, v jakém poméru je majetek podniku financovan
z cizich zdroju. ,, Plati, ze ¢im vyssi je hodnota tohoto ukazatele, tim vyssi je riziko
veritelu. © (Rackova, 2007)

celkové dluhy
Zadluzenost = ——8888 =
aktiva

Ukazatel urokového kryti

Pouziva se pro posouzeni, zda je pro podnik dluhové zatizeni jest€¢ unosné
nebo neunosné. Umoziuje zjistit, kolikrat mize podnik snizit zisk, nez firma ptestane
byt schopna hradit tiroky z avéru (Rackova, 2007; Krutina & Novotna, 2009).

EBIT
nakladové uroky

Ukazetel Urokového kryti =

Ukazatelé aktivity

Vyuzivaji se k zjiSt€ni rychlosti obratu majetku nebo jeho dil¢ich casti
a posuzuji vazanost kapitalu v konkrétnich sloZzkach majetku. Jejich vysledkem je bud'to
doba obratu, po kterou je majetek v konkrétni sloZzce vazan, nebo pocet obratek

vyjadien v ¢asovych jednotkach (Krutina & Novotna, 2009).

Rychlost obratu aktiv
trzby

Rychlost obratu aktiv = —
aktiva

Doba obratu pohledavek

Vysledna hodnota tika, jak dlouho jsou aktiva podniku véazédna ve formé
pohledavek. Cas, ktery ubéhne od prodeje az do thrady pendz od odbératelt (Krutina
& Novotna, 2009; Ruckova, 2007).

i pohledavky
Doba obratu pohleddvek = —————

trzby /360
Doba obratu zdasob

primérna zasoba

Doba obratu zasob = ~
trzby/360
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2.4.2 Analyza konkurenceschopnosti
Tato analyza se vyuziva k ziskani odpovédi na nésledujici otazky:

= Jak silnd je soucasna konkurencni pozice podniku?

®»  Bude se pozice podniku upeviiovat nebo oslabovat za predpokladu,
Ze S€ soucasnd strategie nezmeni?

= Jak si podnik stoji ve vztahu ke svym konkurentium?

»  Ma podnik v nécem cistou konkurencni vvhodu/nevyhodu?

»  Jaké md podnik predpoklady K tomu, aby svoji pozici uhdjil? “ (Ticha & Hron,
2008)

Hlavnim cilem této analyzy je posouzeni pozice podniku ve srovnani s jeho
hlavnimi konkurenty. Dochdzi k porovnani hlavnich oblasti, které jsou podstatné
pro dosazeni tspéchu podniku. Indikatory konkurencni pozice ¢lenime na piednosti
(napt. velky podil na trhu, kreativni a podnikavi manazéfi, vysoka ziskovd marze
nebo snadno odlisitelné vyrobky) a nedostatky (napf. uvolfiovani trhu ve prospéch
konkurentli, podprimérny riist ziski/pfijmli, zaostani ve vyvoji vyrobkd nebo jejich
nizka kvalita). Pii ur€ovani konkurenceschopnosti se stanovi klicové faktory uspéch,
kterym jsou pfifazeny vahy dle dilezitosti. Poté dochazi k zhodnoceni, jak si dany
podnik a jeho konkurenti vedou Vv jednotlivych faktorech. ,,Porovndni vazenych skore,
kterych podniky dosdhnou, ukazuje konkurencni pozici podniku a jeho nejblizsich
rivali.” (Ticha & Hron, 2008)

2.4.3 SWOT analyza

Tato analyza se vyuziva k prozkoumani jak vnéjSiho, tak vnitiniho prostiedi
a k celkovému posouzeni situace podniku na trhu. Hlavnim cilem SWOT analyzy
je zjisténi silnych a slabych stranek podniku, které umozni 1épe reagovat na prilezitosti
a ohrozeni, ktera ve vnéj$im prostiedi na podniky ¢ihaji. SWOT je zkratka z anglickych
slov Strenghts (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky), Opportunities (pfilezitosti)
a Threats (hrozby) (Bélohlavek & Kostan & Sulef, 2006; Dolezal & Machal & Lacko,
2009). Pro lepsi predstavu jsou nize zminéné nekteré silné a slabé stranky, pfilezitosti

a ohrozeni.
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SILNE STRANKY SLABE STRANKY
- lepsi reklamni kampan - nevyuzita kapacita
- vyssi finan¢ni zdroje - slaba pozice na trhu
- nové¢ technologie - vysoké naklady v porovnani
- dobra povést u zékazniki s konkurenci
- zaostalost ve vyzkumu a vyvoji
PRILEZITOSTI OHROZENI
- Vstup na nové trhy - rust substituénich produktii za nizsi
- rychlejsi rist trhu ceny
- ziskani dalsi skupiny zakaznikt - pomaly rust trhu
- ptekonani obchodnich bariér - zmeény v potiebach zakaznika
- nepfiznivé demografické zmény

Zdroj: Ticha & Hron 2008, ptepracovano autorkou

Shrnuti zjisténych vysledku z vySe popsané analyzy vede ke zpracovani matice

(viz nize) a vytvoreni prvnich strategickych alternativ (Ticha & Hron, 2008).

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
Prilezitosti (O) Strategie SO —,,VYUZITI* Strategie WO — ,,HLEDAN{*
OhroZeni (T) Strategie ST — . KONFRONTACE* | Strategie WT —,,VYHYBANI*

Zdroj: Weihrich & Koontz, 1993, piepracovano autorkou

WT strategie se zaméfuje na sniZeni slabych stranek a minimalizaci hrozeb. Firmy
nachazejici se Vv této pozici Casto bojuji o pieZiti a nejpouzivanéjSimi strategiemi
je likvidace, fiize nebo vyhlaseni bankrotu.

WO strategie se snazi odstranit slabé stranky, a to vyuzitim pfilezitosti na trhu. Firmy
vV této pozici se mohou pokusit své nedostatky V nékterych oblastech odstranit
napt. rozvojem téchto oblasti nebo vyuzitim novych technologickych ¢i persondlnich

dovednosti z vnéjsiho prostiedi, které povedou k vytvofeni novych piileZitosti.

ST strategii je mozné vyuzit tehdy, pokud je podnik dostatec¢n¢ silny na piimé stietnuti
s hrozbami ve vnéjSim prostifedi. Tato strategie se snazi maximalizovat sily podniku

a snizovat hrozby pro podnik.

SO strategie predstavuje vyuzivani sil podniku k zhodnoceni pfilezitosti, které se
nachazi ve vné&jSim prostiedi. Dosazeni této pozice v matici se Vredlném zivoté
vyskytuje velmi malo. Ve skutecnosti se podniky snazi z jinych pozic matice smérovat

prave do této (Weihrich & Koontz, 1993; Ticha & Hron, 2008).
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3 CiL A METODIKA

Cilem bakalatské prace je zhodnotit soucasnou situaci podniku pomoci analyz
vnitiniho a vnéjSiho prostiedi a navrhnout opatieni pro dany podnik, kterd by zlepsila
jeho postaveni na trhu. Zkoumanou firmou je HZT Technik — servis a.s. sidlici v Miling,
jejiz hlavni ¢innosti je prodej, servis a poskytovani sluzeb v oblasti zeméd¢lskych strojii

a komunalni techniky.

Prvni Cést bakalaiské prace byla vénovéna odbornému teoretickému piehledu.
Informace potfebné pro tuto ¢ast byly Cerpany z odborné literatury. Seznam pouZité
literatury je uveden v zavérecné Casti bakalarské prace. Ziskané znalosti mi pomohly

pochopit danou problematiku a umoznily zpracovat analyzy v praktické ¢asti.

V druhé ¢asti bakalaiské prace je struéné charakterizovana firma, jeji ¢innost
a historie. Pro naplnéni cile této prace byly provedeny analyzy vnéjsiho a vnitiniho

prostiedi.

% Portertv model péti konkuren¢nich sil v odvétvi - pro vnéjsi prostiedi
% Finan¢ni analyza - K prozkoumani vnitiniho prostredi

R/

% SWOT analyza - k tplnému posouzeni situace firmy na trhu.

Finané¢ni analyza byla zpracovana pomoci pomérovych ukazateli, kterymi jsou
ukazatelé rentability, likvidity, aktivity a zadluzenosti. Data potiebna pro vypocet téchto
ukazateld pochazi z vykazu zisku a ztrat a internich dat spolec¢nosti. Nasledné vypocty
téchto ukazatelli jsou vlastni praci autorky. K dispozici byly vykazy zisku a ztrat
ainterni data firmy vzdy k 31. fijnu za hospodaisky rok 2014 — 2016. Pro vypocet
nékterych pomérovych ukazateld bylo zapotiebi znat vysi trzeb. Tyto Castky byly
zjiStény z vykazu zisku a ztrat, a to jako soucet polozek Trzby za prodej zboZzi

a Vykony.

SWOT analyza byla pouzita k vybéru vhodné strategie podniku, a to na zakladé
stanovenych faktorl: silné stranky, slabé stranky, ptilezitosti a ohroZeni. K hodnoceni
jednotlivych faktort a nasledné volb¢ strategie byl vyuzit FullerGv trojihelnik. Pomoci
této matice byly jednotlivé faktory pdarové porovnavany a byla jim pfifazena
matici vyznacen Cervené. Informace pro tuto ¢ast byly ziskany taktéz od statutarniho

feditele.
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V Porterové modelu péti konkuren¢nich sil byli analyzovani potencialni novi
konkurenti, stavajici konkurenti, vyjedndvaci sila dodavateld, vyjednavaci sila

odbératelli a substituty. Potiebné informace byly ziskany od zaméstnancti spolecnosti
HZT Technik — servis, a.s.

V zévéru prace jsou shrnuty vysledky jednotlivych analyz a stanoveny navrhy

na feseni nebo zlepseni dosavadni situace.
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4 PRAKTICKA CAST

V této kapitole jsou pouzity vySe zminéné analyzy na vybraném podniku
HZT Technik-servis, a.s.

4.1 Piredstaveni vybraného podniku

Tabulka 1: Zakladni udaje HZT Technik-servis, a.s.

Obchodni firma HZT Technik-servis, a.s.

Pravni forma Akciova spolecnost

11. kvétna, 262 31 Milin, okres: Piibram, Ceska republika
Zakladni kapital 2 000 000 K¢

Pronajem nemovitosti, bytd a nebytovych prostor
- Opravy ostatnich dopravnich prostfedkii a pracovnich stroji
- Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3

zivnostenského zakona
Pocdet zaméstnhancu 36

Na obchodni spole¢nost HZT Technik - servis, a.s., IC: 015 76
321 pteslo v diasledku vnitrostatni fuze slouenim jméni
Ostatni skutecnosti zanikajici obchodni spolecnosti HZT Technik, s.r.o., se sidlem
Praha 4, U Habrovky 247/11, PSC 140 00, IC: 260 23 865.
Rozhodnym dnem faze byl den 01.05.2013.

Zdroj: Obchodni rejstiik, ptepracovano autorkou

Juzv)

~ TECHNIK-SERVS+

Pfedmét podnikani

Obrazek 1: Logo HZT Technik-servis, a.s.

Zdroj: webové stranky firmy

Firma HZT Technik, a.s. se na trhu objevila jiz vroce 2000 a zabyva se
prodejem, servisem a poskytovanim sluzeb v oblasti zemédélskych stroji a komunalni
techniky. V soucasné dob¢ je mozné servis provést v 5 servistnich stfediscich, které se
nachdzeji napfi¢ stfednim, zapadnim a jiznim cechdm. V roce 2001 vzniklo prvni
stfedisko v Kostelci nad VlItavou, kdy firma pfemistila svoji pisobnost do byvalych
prostor zeméd¢lského stiediska. Zlomovym pro firmu byl rok 2002, kdy se spole¢nost

dostala do zastoupeni svétovych znacéek, na pozici vyhradniho obchodniho a servisniho
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partnera. Mezi tyto svétové znacky patii CASE CNH GIANTE, FLIEGEL, MERLO,
KRONE a VOGEL - NOOT. Tato skutec¢nost vedla ke zvysenému povédomi o této
firmé¢ u zemédélskych podnikti a farem. V roce 2008 byla oteviena nova servisni hala,
ktera ptinesla lep$i zazemi pro servisni opravy. Rok 2010 pfinesl dal$i zlom, kdy se
firma stala vyhradnim zastupcem holandského vyrobce krmné technologie pro skot

znaky TRIOLIET s tim, Ze firma ziskala na starost trh v Ceské a Slovenské republice

aod roku 2014 ma pozadavek na zdsobovani pro Nizozemi, Mad’arsko a Polsko.

S témito udalostmi tUzce souvisi nutnost aplikovat jejich vyrobky na nas trh,
tak aby odpovidaly ¢eské legislativé. K tomuto je za potiebi vyrobek predélat, poupravit
a kompletovat ochranné prvky vychazejici z norem pro bezpec¢nost prace a pro provoz
po pozemnich komunikacich. V roce 2013 doslo u firmy k vnitrostatni fuzi slou¢enim,
kdy wveSkerd prdva a povinnosti pifeSly vplném rozsahu na spolec¢nost
HZT Technik-servis, a.s. Spole¢nost se také aktivné ucastni zemédé€lskych vystav
a polnich dnt, kde pfipadné zékazniky seznamuje s nékterymi stroji z jejich nabidky.
V roce 2007 firma ziskala certifikat o jakosti svych sluzeb CSN EN 1SO 9001: 2001,
ktery v roce 2014 naslednick4 firma znovu obh4jila.

Schéma 6: Organizacni struktura spolecnosti

HZT Technik — servis, a. s.

Dozordi rada

Statutarni feditel
Ing. Petr Dlouhy

Predstavitel managementu

Ekonomka: Cernd Zderika Ing. Miloslav Pesta
Mzdova dcetni: Reinitova Simona
metrolog

Martina Hulova — fakturacni Géetni p-J- Komarek
Marie Pe3tova, Zdénka Miillerova — skladova
uéetni, administrativa

provozovna provozovna provozowvna provozovna provozovna
Kostelec n. Vitavou Kiivsoudov Lifov Horfovsky Tyn Pikarec

Vedouci Vedouci Vedouci Vedouci Vedouci

provozovny provozovny provozovny provozovny provozovny
Ing. M. Peita Ing. V. Srb Ing. P. Dlouhy Ing. M. Peita Milan Jandek

Zdroj: interni data spolecnosti, pfepracovano autorkou
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4.2 Finanéni analyza

Finan¢ni analyza byla provadéna pomoci pomérovych ukazatelii, kterymi jsou
ukazatelé rentability, likvidity, aktivity a zadluZzenosti. Udaje potiebné pro vypodet
téchto ukazatelt byly zjistény z vykazu ziski a ztrat a internich dat akciové spole¢nosti

HZT Technik — servis. Nasledné vypocty téchto ukazateld jsou vlastni praci autorky.

4.2.1 Ukazatel rentability

Tabulka 2: Udaje a vypoéty potiebné pro vypocet ukazatele rentability

Udaje za jednotlivé roky v tis.

Ukazatelé K¢
2014 2015 2016

EAT = VH z bézné ¢innosti — mimotadny VH 2810 1 006 1 464

EBIT = EAT + dan z pfijmi z béZné ¢innosti +

dainl z ptijml z mimoiadné Cinnosti + tiroky 4562 2042 5375

A (aktiva celkem) netto 141885 | 174100 | 225934
E (vlastni kapital) 38 184 39190 40 654
Trzby = TrZzby z prodeje zbozi + vykony 200092 | 334577 | 327 396

Zdroj: interni data HZT Technik — servis, a.s., piepracovano autorkou

Tabulka 3: Ukazatelé rentability

Pomérovy ukazatel v % 2014 2015 2016

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) 7,359 2,567 3,601
Rentabilita aktiv (ROA) 3,215 1,173 2,379
Rentabilita trzeb (ROS) 1,404 0,301 0,447

Zdroj: Zpracovano autorkou na zaklad¢ internich dat firmy

Ukazatelé rentability slouzi k posouzeni celkové efektivnosti hospodaieni,

a proto jsou fazeny mezi nejcast€ji monitorované ukazatele podniku.

Z tabulky 3 je zfejmé, ze rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) v roce 2014
dosahuje hodnoty 7,359 %, ktera vyjadiuje nejvyssi vynosnost vlastniho kapitalu
za posledni 3 roky. V nasledujicich letech se tento ukazatel pohybuje v rozmezi
2,5 - 3,6 %, pficemz hodnota v roce 2016 se blizi ke 4 %. U vynosnosti celkového
majetku podniku (ROA) se jednotlivé hodnoty mnoho nelisi, nejvyssiho procenta firma
dosahla v roce 2014, a to 3,215 %. V ptipad¢ rentability trzeb (ROS) pro podnik
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predstavuje nejvyssi hodnotu rok 2014 (1,404 %), v dalSich letech se hodnota
nevySplhala ani na 1 %. Tento ukazatel piedstavuje ziskovou marzi podniku. Rok 2014

Ize celkové povazovat za velmi Uspé$ny. Pfi¢inou mohou byt nové zakazky nebo rist

ekonomiky.

4.2.2 Ukazatel likvidity

Tabulka 4: Udaje z rozvahy HZT Technik — servis, a.s. potiebné pro vypodet ukazatelt

likvidity

Udaje za jednotlivé roky v tis. K&

Ukazatelé

2014 2015 2016
Obézna aktiva 117 962 124 410 178 582
Kratkodobé zavazky 44 353 64 495 70 815
Zasoby 60 383 57 796 61 190
Nedobytné pohledavky 0 0 732
Pohledavky 53 759 65 479 121 670
Kratkodobé¢ finan¢ni prostiedky 3821 1135 -9439
Zdroj: interni data HZT, Technik — servis, a.s., pfepracovano autorkou
Tabulka 5: Ukazatelé likvidity
Pomérovy ukazatel 2014 2015 2016
Bézna likvidita 2,660 1,929 2,522
Pohotova likvidita 1,298 1,033 1,647
Okamzita likvidita 0,086 0,018 -0,133

Zdroj: vlastni $etfeni na zakladé¢ internich dat firmy

Ukazatelé likvidity, jak jiz bylo vySe zminéno, vypovidaji o schopnosti firmy
dostat svych zavazkli a predstavuji vztah mezi obéznymi aktivy a kratkodobymi
zavazky. Jak je patrné zvysledki vtabulce 5, bézna likvidita u podniku
HZT Technik-servis, a.s. se pohybuje v rozmezi 1,9 — 2,6, pficemz idealni hodnota toho
ukazatele by se mé¢la pohybovat kolem 2 az 2,5 (Krutina & Novotna, 2009). Z toho
vyplyva, Ze dany podnik je pfiméfené likvidni, nebot’ ani v jednom roce neni hodnota
niz8i nez 1, coz by pfedstavovalo nizkou likviditu a naznaCovalo nizsi platebni
schopnost podniku.

V piipadé¢ podnik taktéz nachazi v optimu,

pohotové  likvidity se

protoze ptizniva hodnota se pohybuje mezi 1 az 1,5
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(https://managementmania.com/cs/pohotovalikvidita). Pouze vroce 2016 doslo
k mirnému vychyleni na hodnotu 1,647, které ale nepiedstavuje pro podnik riziko.
Vyssi hodnota miize byt pozitivni z pohledu véfiteld, kdezto pro podnik mize znamenat
mensi vynosnost podnikdni, nebot’ vétsi Cast obéznych aktiv je vazdna v podobé
kratkodobého finanéniho majetku, ktery podniku nepfinasi znacny nebo dokonce zadny
urok. Toto tvrzeni, ale nelze pouzit na vSechny ptipady.

Ukazatel okamzité likvidity je v normalu, pokud hodnota ¢ini minimalné 0,2
(Krutina & Novotna, 2009), k ¢emuz se firma nejblize piiblizila pouze v roce 2014
s hodnotou 0,086. V roce 2016 byla zjisténa minusova hodnota, a to z divodu zaporné

hodnoty kratkodobych penéznich prostredka.
4.2.3 Ukazatel aktivity

Tabulka 6: Udaje z rozvahy HZT Technik — servis, a.s. potiebné pro vypodet ukazateli
aktivity

Udaje za jednotlivé roky v tis. K&
Ukazatelé
2014 2015 2016
Kratkodobé pohledavky 53 759 65 479 121 670
Zasoby 60 383 57 796 61 190
Trzby 200 092 334 577 327 396

Zdroj: interni data HZT Technik — servis, a.s., piepracovano autorkou

Tabulka 7: Ukazatel aktivity

Pomérovy ukazatel 2014 2015 2016

Doba obratu zasob 109 dnt 63 dni 68 dni
Doba obratu pohledavek 97 dnil 71 dnil 134 dnti
Rychlost obratu aktiv 1,410 x 1,922 x 1,449 x

Zdroj: vlastni $etfeni na zaklad internich dat a vykazu zisku a ztrat firmy

V piipad¢ ukazatele aktivity byly zjistény tyto hodnoty, které je mozné vidét
v tabulce 7. Doba obratu zasob vroce 2014 piekrocila hranici sto dni a zastavila
se az na hodnoté 109 dni, to znamena, ze po dobu 109 dni byly zasoby v podniku
vazany, nez doslo k jejich spotiebé ¢i prodeji. Pro podnik takto vysoké ¢islo znamena
ptiliS mnoho finan¢nich prostfedkli vdzanych v zasobach, které by mohly byt 1épe
vyuzity jinak. V nasledujicich letech se doba obratu rapidné snizila a pohybovala se

okolo 60 dni, to znamena piiblizné dva mésice. Tuto dobu lze povaZzovat za optimalni.
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Doba obratu pohledavek predstavuje pocet dni, které ub&hnou, nez dojde
k pteméné pohledavek na penize. Z pohledu podniku by mél byt pocet dni doby obratu
mnohem 1épe si podnik vedl v roce 2014 s 97 dni, ale Gplné nejlepsiho vysledku firma
dosahla vroce 2015, kdy doba obratu pohledavek Klesla na 71 dni. Mezi lety
2014 -2016 doslo k vyraznému narustu doby obrati pohledavek. Pti¢inou bylo,
ze podnik mél priliS mnoho penéz vazanych v pohledavkach, coz vedlo i k zaporné

hodnot¢ kratkodobych financ¢nich prostfedkt v roce 2016.

Rychlost obratu aktiv vyjadfuje ptevracenou hodnotu K vazanosti aktiv.
Vypoctem tohoto ukazatele zjistime pocet obratek jednotlivych druhti majetku vazanych
v konkrétnich formach aktiv, tzv. kolikrat za rok se kazdd polozka majetku proméni
v penézni prostfedky. U tohoto ukazatele si podnik vedl dobie ve vSech letech,
nebot’ se doporucuje promeénit aktiva minimalné¢ 1x roéné¢. Mlzeme si povSimnout,
ze rychlost obratu aktiv se vyviji pozitivné a podnik ve zkoumanych letech dokazal

pfeménit polozky majetku na penéZzni prosttedky vice nez 1 x.

4.2.4 Ukazatel zadluzenosti

Tabulka 8: Udaje z rozvahy HZT Technik — servis, a.s. potfebné pro vypodet ukazatelt
zadluzenosti

Udaje za jednotlivé roky v tis. K&
Ukazatelé
2014 2015 2016

Aktiva 141 885 174100 225934
Cizi kapital 103 701 134 911 185 280
EBIT 4 562 2 042 5375
Nékladové uroky 1083 774 3911
Zdroj: interni data HZT Technik — servis, a.s., pfepracovano autorkou

Tabulka 9: Ukazatelé zadluZzenosti

Pomérovy ukazatel 2014 2015 2016
Celkova zadluzenost 73,09 % 77,49 % 82,01 %
Kryti trokt 4,21 x 2,64 x 1,37 x

Zdroj: vlastni Setieni na zaklad¢ internich dat firmy
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Ukazatel zadluzenosti vyjadiuje vztah mezi celkovym kapitdlem a aktivy.
Akciova spoleénost HZT Technik — servis a.s. z vétsi ¢asti disponuje cizim kapitalem,
jak muzeme vycist z tabulky 9. Cizi kapital podniku ve vSech letech je vys$si nez 70 %,
to znamena, Ze podnik vyuziva pouze 20-30 % vlastniho kapitalu. Cim vy33i je ukazatel
celkové zadluzenosti, tim vyssi je financni riziko pro véfitele, kteti upiednostiiuji
podniky s niz§im procentualnim zastoupenim ciziho kapitalu. Naopak vlastnici podniku
vétsSinou davaji prednost cizimu kapitalu, protoze jeho pouziti vV mnoha piipadech
zajiStuje vys$i vynosnost podniku a 0 cizim kapitalu mnohdy plati, Ze je levnéjsi
nez vlastni kapital. Toto tvrzeni do jisté miry vyplyva ze dvou skutec¢nosti. Prvni je,
ze pro spolecniky je vétSinou mnohem rizikovéjsi ulozit penézni prostiedky v podniku
nez v bance, proto za to pozaduji vyssi podil na zisku neZ je Grok za cizi kapital. Druhou
skute€nosti je, ze uroky z ciziho kapitdlu jsou nékladovou polozkou a snizuji datiovy

zaklad, tudiz danové zatizeni podniku.

Graf 1: Vyvoj zadluZenosti podniku

Vyvoj celkove zadluZenosti podniku

84,00% 82,01%

82,00%

i(s),gg:f 77,49
) (]

76,00%

74,00%

72,00% LEnul

70,00%
68,00%
2014 2015 2016

Zdroj: vlastni tvorba autorky

Z grafu je ziejmé, ze zadluzenost podniku kazdoro¢né roste, coz pro podnik neni
nic pozitivniho a vedouci pracovnici by se méli nad touto skutecnosti zamyslet a snazit
se v dalsich letech tento procentualni narGst zastavit. Dalsi rust zadluzenosti by monhl

vést k tomu, Ze podnik bude mit problém se ziskanim dalSich avért.

U urokového kryti zjistujeme, kolikrat mtize dojit ke snizeni zisku, nez podnik
pfestane byt schopny platit uroky za cizi kapital neboli pokud by ukazatel vysel roven 1,
znamenalo by to, Zze veskery zisk by slouzil k pokryti ndkladi spojenych s cizim
kapitalem. Setfeny podnik si nejlépe vedl vroce 2014, kdy ukazatel vysel 4,21,
tudiz az vice nez 4x byly uroky pokryty ze zisku. Naopak nejhiife na tom byl v roce

2016, kdy ukazatel ¢inil 1,37, pfesto podniku pfinesl cizi kapital vyssi zisk nez urok.
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CELKOVE ZHODNOCENI VYSLEDKU FINANCNI ANALYZY

Ukazatel rentability: Tento ukazatel je vyuzivan Kk posouzeni celkové

efektivnosti podniku. U zadného =z ukazateli neni zaznamenano rapidni kolisani.
Hodnoty se od sebe mnoho nelisi, coz vysvétluje, Ze v podniku nenastala zadna situace,
ktera by negativné nebo hodné pozitivné ovlivnila dané vysledky. V roce 2014 byla
zaznamenana nejvysSi procentudlni hodnota rentability vlastniho kapitalu, kterd se

Vv nasledujicich dvou letech snizila ze 7,359 % na 3,601 %.

Ukazatel likvidity: Z hlediska likvidity se podnik ve vSech tfech ukazatelich jevi

jako pomérné likvidni, z ¢ehoz vyplyva uspokojujici platebni schopnost spole¢nosti.
V roce 2016 u okamzité likvidity vysla hodnota zaporna, kterd nespada do optimalniho
rozmezi tohoto ukazatele a byla zapfiCinénd zépornou hodnotou kratkodobého
finan¢niho majetku. Okamzita likvidita se v jednotlivych letech snizuje a dochazi
k tomu kvili rastu pohledavek na ukor kratkodobého finan¢niho majetku. Podnik by se

m¢l naopak pokusit tyto pohledavky snizit.

Ukazatel aktivity: V piipadé tohoto ukazatele si podnik nevedl zrovna nejlépe,

nebot’” u doby obratu zasob vysel vroce 2014 vysoky pocet dni, a to 109 dni,
ktery ptedstavuje dobu, po kterou byly zasoby vazany v podniku, nez doslo k jejich
spotiebé €1 prodeji. Firma tedy vazala pfili§ mnoho financ¢nich prostiedku v zasobéch,
které mohly byt vyuzity jinak a Iépe. Podnik v poslednich dvou letech svoje konani
zlepsil a snizZil pocet na optimalnich 60 dni a snaZi se tuto hodnotu udrZet. Nejhtife si
podnik vede u doby obratu pohledavek, kdy pocet dni v roce 2016 dosahl 134 dnt.
Nad touto situaci by se méla firma zamyslet a snazit se najit vhodné feSeni,

které povede ke snizeni jejich pohledéavek.

Ukazatel zadluzenosti: Tento ukazatel se v podniku pouziva k zjisténi vztahu

mezi cizimi zdroji a aktivy. Ve firmé HZT Technik - servis, a.s. je vice nez ze 70 %
vyuzivan cizi kapitdl a firma disponuje pouze 20-30 % vlastniho kapitalu. Takové
vysoké procento miize predstavovat znaéné riziko pro nové véfitele. Podnik sice
na zéklad¢ vyuzivani ciziho kapitalu miize zvysit vynosnost toho vlastniho, ale nemusi
byt z hlediska véfitelt atraktivni. Pokud by podnik mél zajem byt atraktivnéjsi pro nové
vétitele, je nutné danou situaci zménit. Z pohledu urokového kryti si podnik ve vSech
letech vedl dobfe, ani jednou nevysel zisk nizsi, nez byly naklady na thradu troku

za cizi kapital.
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4.3 SWOT ANALYZA

Tabulka 10: Vnitini faktory

VNITRNI FAKTORY

Silné stranky - Strengths Slabé stranky - Weaknesses
1. Financni stabilita 7. Vysoka zadluzenost podniku
2. Image firmy 8. Niz$i vynosnost
3. Kvalifikovani zaméstnanci 9. Delsi distribuc¢ni cesty
4. Dostatecnd likvidnost podniku 10. Zavislost na dodavatelich
5. Vysoka technicka vybavenost 11. SloZité vyrobni procesy
6. Komplexnost sluzeb

Zdroj: Vlastni tvorba autorky

Tabulka 11: Vngjsi faktory

VNEJSI FAKTORY

PrileZitosti - Opportunities OhrozZeni - Threats
12. Uspéch ve vybérovém Fizeni 16. Hrozba neposkytnuti dalSich uvéra
13. Ziskéani novych trhti 17. Neptizniva udalost
14. Otevfteni dalSiho servisniho 18. Ztrata obchodnich partnerii
stiediska
15. Rozsiteni sortimentu o dalsi 19. Nestabilita vlady
produkty

Zdroj: Vlastni tvorba autorky

4.3.1 Silné stranky

Finan¢ni stabilitu firmy HZT Technik — servis, a.s. lze povazovat za vybornou,

nebot’ je mozné z tohoto hlediska podnik zatadit mezi 10 top podnikd v daném
odvétvi. ZvysSe uvedené finan¢ni analyzy je vidét, Ze podnik ve vSech
zkoumanych letech dosahuje zisku, z ¢ehoz taktéz lze usoudit jistd finan¢ni

stabilita podniku.
Image firmy vychazi z dlouholeté ptisobnosti podniku na trhu. Béhem dlouhych

17 let si firma vybudovala nejen dobré jméno a ziskala mnoho zkuSenosti

a zakaznikl, ale taktéz se stala vyhradnim dovozcem a obchodnim partnerem
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svétoznamych znacek. Tato skutecnost, kterd se odehrala v roce 2002, vyrazné
prispéla k lepsi image firmy.

» Kvalifikovani zamé&stnanci jsou pro podnik velmi dualeziti. Zaméstnanci firmy

se pravidelné kazdy rok tcastni Skoleni tykajici se produkti a obdrzeli jiz fadu
certifikatt. Servisni technici se ucastni i 5 — 6 Skoleni do roka, kde jsou
seznamovani s novinkami. Skoleni téchto pracovnikdi probihd na kazdy stroj

zvlast'.

» Dostatecnd likvidnost podniku vychazi z vySe provedené financni analyzy.

Podnik lze povazovat za likvidni, nebot vysledky pomérovych ukazateld

se pohybuji v optimalnim rozmezi.

* Vysokd technickd vybavenost, kterou podnik disponuje je v daném odvétvi

nezbytna. Zkoumand spolecnost ale vynikd nejen ve specidlnich pfipravcich,
ale taktéz ve strojnim vybaveni. Vlastni naptiklad tvz. ,jamu®, ktera slouzi

K testovani funk¢nosti brzd u zemédélské techniky.

» Komplexnost sluzeb — Firma HZT Technik — servis, a.s. se nezabyva pouze

samotnym prodejem, ale dale nabizi svym zakazniktim ostatni sluzby, jako jsou
napiiklad opravy ¢i udrzby a zaruéni ¢i pozéaruéni servis zemédélskych strojii

a komunalni techniky.

4.3.2 Slabé stranky

*  Vysoka zadluzenost podniku je zietelna z finan¢ni analyzy. Podnik pouziva vice

nez 70% ciziho kapitalu a toto procentualni zastoupeni rok od roku roste. Podnik

se tak miize pro vétitele stait méné atraktivni.

A4

* 0Niz8i vynosnost sice nemusi byt pro podnik hrozbou v ptipadé, pokud firma

wrwe

napiiklad poskytovanim rtiznych slev pro zékazniky, ¢imz si podnik upeviiuje

zakaznické vztahy na ukor niz§i procentualni vynosnosti.
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= Delsi distribu¢éni cesty vyplyvaji z vyroby a odkupu zemédé€lské techniky

ze zahrani¢i. Na zaklad¢ objednavky vznikd podmét k vyrob¢ stroje a datum
dodavky je sjednan jiz v kupni smlouvé. Z ditvodu casové narocnosti a delsi

distribuce se pohybuje v fadech mésicu.

= Zavislost na dodavatelich je vysoka, ale i tak se firma snazi neustdle mit 2-3

cesty, kde ziskat stroj dané znacky. U znacky Trioliet je ale podnik vyhradnim
dovozcem pro celou Ceskou a Slovenskou republiku, takZe je zde zavislost

mnohem vys$i nez u jinych znacek.

. Slozité vyrobni procesy jsou spojené s delSim planovanim dodavek.

Firma musi jiz pfi uzavieni kupni smlouvy se zdkaznikem mit sjednany termin
dodavky u dodavatele. Ze slozitych vyrobnich procestt vyplyva i jakasi ¢asova

narocnost potiebna pro vyrobu, dodani a predani samotného stroje zakaznikovi.

4.3.3 Prilezitosti

= Uspéch ve vybérovém fizeni vychdzi z vypisovani vefejnych zakazek
Ministerstvem zeméd¢lstvi, Ministerstvem Zivotniho prostiedi a Ministerstvem
pro mistni rozvoj, kterd piedstavovala za posledni 3 roky pro podnik pfiblizné

70 % trzeb.

= Ziskani novych trhi je mysleno predevsim tak, ze by se firma v budoucnu mohla

stat vyhradnim obchodnim a servisnim partnerem svétovych znacek,
které doposud neprodava. Toto by pro firmu piedstavovalo ptilezitost, ziskat
na trhu dalsi odbératele preferujici jiné znacky strojl, jejich servis ¢i nadhradni

dily, nez v soucasné dob¢ nabizi.

» Otevieni dalSiho servisniho stiediska by pro podnik znamenalo moznost

v rw

rozsifeni prodeje zemédélské techniky a servisnich sluzeb do dalSich oblasti
dle umisténi nového stiediska. Firma HZT Technik — servis, a.s. se snazi

expandovat na Moravu a do severnich Cech.

38



= RozSifeni sortimentu o dalSi produkty by pro podnik mohlo byt pfinosné,
pokud by do své nabidky firma =zafadila ostatni farmarské pomiucky,

jako naptiklad ochranné pomuicky, nafadi ¢i chovatelské potieby.

4.3.4 Ohrozeni

v

dal nemohla rozvijet. Chybély by ji financni prostfedky, které jsou potieba

pro jakékoli dalsi budovani firmy.

= Neptiznivé udalosti mohou byt hrozbou ve viech podnicich. CR sice neni oblast,

kde hrozi napi. silné zemétieseni nebo hurikén, ale nékteré ze servisnich

stiedisek firmy lezi v blizkosti fek, s ¢imz je spojené zvysené riziko zaplav.

= Ztrata obchodnich partnert by znamenalo pfedev§im ztratu jiz vynalozenych

finanénich prostfedkt, které byly investovany do technického zazemi
souvisejictho naptiklad s riznymi prohlaSenimi a zkouskami potiebnymi
pro prodej nékterych znacek. Rozvazani smluvnich vztahti s obchodnimi

partnery by vedlo ke snizeni prodeje stroju, a tudiz i sniZeni zisku firmy.

= Nestabilita vlady mize pro podnik pfedstavovat hrozbu v ptipadé, ze by CR

vystoupila z Evropské Unie, nebo kdyby doslo k jejimu rozpadu. Ohrozeni
by vychazelo ze zaniku spole¢né ménové politiky neboli zruseni eura. Nestabilni

vlada by taktéz vedla k poklesu zajmu zahrani¢nich firem obchodovat s CR.

ZHODNOCENI SWOT ANALYZY

Abychom mohli sestavit SWOT analyzu, bylo nezbytné si stanovit jednotlivé
faktory, které byly rozdéleny do ctyf skupin: silné a slabé stranky, pftileZitosti
a ohrozeni. K hodnoceni faktori bylo vyuzito trojuhelnikové matice — Fullertv
trojithelnik. V této matici byly porovnavany dva faktory a zjistovano, ktery z faktori je
zvyraznény Cervené. V tabulce 12 je mozné vidét Cetnost jednotlivych faktort a jejich

procentualni zastoupeni, jak za samotny faktor, tak za celou skupinu.
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Tabulka 12: Cetnost faktort

CISLO ABSOLUTNI RELATIVNI CELKOVY

FAKTORU CETNOST CETNOST V % PODIL V %
1. 17 9,94
2. 6 3,51
3. 14 8,19 Silné stranky (S)
4. 15 8,77 42,69
5. 10 5,85
6. 11 6,43
7. 16 9,36
8. 13 7,60 Slabé stranky
9. 7 4,09 (W) 29,23
10. 7 4,09
11. 7 4,09
12. 5 2,92
13. 4 2,34 PrileZitosti (O)
14. 11 6,43 14,03
15. 4 2,34
16. 15 8,77
17. 1 0,58 Ohrozeni (T)
18. 7 4,09 14,02
19. 1 0,58

CELKEM 171 99,97

Zdroj: Vlastni tvorba

ZvySe uvedené tabulky je mozné vycist, ze nejvysSiho procentudlniho
zastoupeni dosahla skupina silné stranky (S) a 0 jednu setinu procenta byly pfilezitosti
(O) vyssi nez ohroZeni (T). Lze fici, Ze se firma pohybuje na rozmezi strategie vyuZziti
a konfrontace. Na zakladé vysledki SWOT analyzy bych firmé doporucila jednu
Z téchto strategii pouzit pfi svém dal$im pocinani. Strategie vyuziti, znacici se SO, je
situace, kdy v podniku prevazuji silné stranky nad slabymi a pfilezitosti
nad ohrozenimi. Funguje na principu vyuziti silnych stranek k zhodnoceni ptilezitosti.
Strategie konfrontace, ktera je oznacovéana zkratkou ST, se vyuziva v pfipadé, ze podnik
je dostatecné silny na to, aby cCelil hrozbam. Cilem této strategie je maximalizace sil

na ukor redukovani hrozeb v podniku.

Schéma 7: Navrh strategie

Slabé stranky 42,69 % Silné stranky 29,23 %
Prilezitosti 14,03 % Strategie vyuZiti Strategie hledani
Ohrozeni 14,02 % Strategie konfrontace Strategie vyhybani

Zdroj: vlastni tvorba
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4.4 Porteruv model péti konkurencnich sil

V ramci modelu péti konkurenénich sil byla provedena analyza konkuren¢niho

prostiedi, ve kterém se podnik HZT Technik — servis, a.s. nachazi.

4.4.1 Konkurence

Plati, Zze kazdy podnik je soucasti né¢jakého konkurencniho prostredi,
tak i Setfena firma ma okolo sebe podniky, sekterymi si navzajem konkuruje.
Na zaklad¢ existujiciho konkurenéniho prostfedi se firma neustile snazi zdokonalovat
svoje sluzby, vice se orientovat na zdkaznika a byt o néco lepsi nez konkurence. Mezi
své konkurencni vyhody podnik fadi individudlni pfistup k zdkaznikovi, dobry
marketing, inzerci, organizovani predvadécich dnii a rtizné vystavy stroji. Naopak
konkuren¢ni nevyhodou je, ze n¢které podniky umoziuji prodej stroji stejné znacky
za niz$i ceny, maji e-shop, ktery usnadiiuje prodej nebo nabizi nonstop servis a opravu
stroji.

Vedouci pracovnici firmy HZT Technik — servis, a.S. za nejvétsi konkurenty
povazuji nasledujici podniky. V prodeji traktorti jsou nejvétsimi konkurenty firmy
Agro — partner s.r.o. a AGRI CS, které prodavaji traktory stejné znacky jako Setfena
firma, a tudiZ se jedna pfedevSim o cenovou konkurenci. Spole¢nost AGRI CS
je vyhradnim dovozcem znacky Case, diky ¢emuz ma podporu piimo z fabriky,
kterou zkoumana firma postrada. Navic tato spolecnost nabizi i dopliikovou sluzbu
poradenstvi. Co se tyka prodeje strojii urenych na picniny, pfedstavuje nejvétsiho
rivala firma LIVA Predslavice. V prodeji krmnych vozi nejvice soupefi s podnikem
UNIAGRA CZ. Tyto konkuren¢ni podniky disponuji vétSim Gzemnim zastoupenim
adelsi historii. Zkoumana firma je ve srovnani s konkurenty na trhu novackem,
| pfestoze zde pusobi od roku 2000. Vétsina konkurencnich podnikii vznikala hned
po Sametové revoluci, diky ¢emuz tyto podniky ziskaly a nadale udrzuji dlouholeté
vztahy se svymi zakazniky. Tyto podniky je tedy téméf nemozné od konkurentt

pfetdhnout.

STRUCNY POPIS JEDNOTLIVYCH KONKURENTU

= AGRI CS od vzniku v roce 2001 ziskala vyznamné postaveni na ¢eském trhu.

Tato firma vznikla jako dcefina spolecnost skupiny AGROTEC Group,
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coz jiusnadnilo vstup na konkuren¢ni trh a diky ¢emuz byla vnimana
jako spolec¢nost s dlouholetou tradici. AGRI CS je vyhradnim dovozcem stroji
pievazné znacek CASE IH a STEYR, které ji piinesly jistou prodejni a servisni

sit” (http://caseconstruction.agrics.cz/o0-nas-0-spolecnosti-agri-cs).

» LIVA Piedslavice ptfedstavuje vyznamnou firmu v odvétvi zemédélstvi. Jedna
se o rodinny podnik s dlouholetou tradici sahajici az do roku 1992. Jiz 25 let
piinasi tato spolecnost do jihozapadniho regionu zmény pro zdokonaleni

zemé&délské techniky (http://www.liva.cz/o-spolecnosti).

= UNIAGRA CZ je firma s vice nez dvacetiletou ptisobnosti na trhu. V soucasné
dob& prodava stroje v oblasti jiznich Cech a Vyso¢iny. Kromé prodeje taktéz
poskytuje 1 rychly a kvalitni servis stroji, ke kterému vyuziva Spickovée

vybavenou dilnu a profesionalni servisni techniky (http://www.uniagra.cz).

= AGRO - partner s.r.o. byla zalozena vroce 1991 v Klenovicich. Diky
spolupraci s rakouskou firmou CASE IH a STEYR spole¢nost rostla a musela
se piestéhovat do vétSich prostori do Sobéslavi. Od roku 2003 je firma
vyhradnim dovozcem veSkerého sortimentu nizozemské znacky Lely
do Ceské a Slovenské republiky. Na zakladé toho se firma stala inovatorem
vzem&délstvi a  ziskala ~ dominantni podil na  Ceském  trhu

(https://www.agropartner.cz/o-nas/nas-pribeh.html).

Obriazek 2: Mapa konkurenc¢nich podnikt

wily

‘ AGRI cs ‘ Q
3 @ .HZTTechvnik-servis

| e A \fr{
LIVA ‘ ]
! ; Agro — partner |

Q L
‘ UNIAGRA |

S

Zdroj: vlastni tvorba autorky na zakladé mapy ziskané z: http://www.mapaceskerepubliky.cz
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Z vy3e uvedené mapy lze vygist, Ze se jednd o regionalni sit’ prodeje po Ceské
Republice. Konkurenéni prostiedi, ve kterém se spolecnost HZT Technik — servis, a.s.
nachazi, je v JihoCeském kraji a zasahuje do ¢asti kraje StiedoCeského. Na mapé jsou
uvedena pfiblizna sidla firem. Umisténi spole¢nosti neni pifimo v méstskych castech,

ale ve vesnicich v jejich okoli.

Tabulka 13: Faktory konkurence v odvétvi

FAKTOR HODNOCENI (1-5)
Mira rastu odvétvi nizka 1123|1415 Vysoka
Bariery vvstu’pu do s4dne 11203l4ls vstup t(fm’er
odvétvi nemozny
Rivalita mezi vysoka 10213|4]5]| twmstradna
konkurenty
Dostupnost substituti mnqho o 1123|145 Zadné
substitutli
Technicka narocnost vysoka 1123|415 Nizka
Mira inovaci Casté 1123|415 témet zadné
. " vysoka . . .
Uroveinl managementu kvalifikace 112|345 | malokvalifikovany
SOUCET 22

Zdroj: vlastni tvorba autorky na zakladé ziskanych dat od vedeni firmy

Z tabulky 13 lIze vy¢ist, jak velké ohrozeni na podnik ¢iha ze strany konkurence
neboli zda se firma nachézi na malo nebo vysoce konkuren¢nim trhu. Tu¢né zvyraznéné
faktory byly hodnoceny na stupnici od 1 - 5, kdy 1 je nejméné a 5 nejvice. Na zavér
byla spoéitana suma vysledku, z které byl vyvozen zavér. Podnik dosahl v bodovém
ohodnoceni celkového souctu 22 bodu. Z tohoto vysledki je patrné, Ze podnik dosahuje

hranice pramért a ze se nachazi na bézném konkuren¢nim trhu.

4.4.2 Potencialni novi konkurenti

V daném odvétvi pro firmu HZT Technik — servis, a.s. v sou¢asné dobé neni
vysoké riziko vzniku novych konkurenti. Podnik, ktery by chtél vstoupit na dany trh
a byt konkurenceschopny ostatnim podnikiim v odvétvi, by musel disponovat pomérné
vysokym finanénim kapitdlem potfebnym na nakup technologii a vybaveni. Dalsi
bariérou vstupu do odvétvi je nutnost zajistit vétsi skladovaci prostory, nez v jinych
odvétvich a zajistit strategické umisténi prodejny pro co mozna nejlepsi a nejjednodussi

uskute¢néni obchodl a servist. V neposledni fadé se jako bariéra vstupu do odvétvi
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da zaradit obtizny pfistup k obchodnim partnerim zahrani¢nich znacek a k distribu¢nim
cestam. Jedinym rizikem ze strany novych konkurentd je zlepSeni soucasnych
konkurentl z ,,druhé fady*. Tyto konkurencni firmy by mohly pro podnik piedstavovat
vysoké riziko, protoze by byly schopny prodavat stroje stejné kvality za nizsi cenu
a pretahnout tak zakazniky Setfené firmy. Tato situace by v podniku vedla ke snizeni
prodejnich cen, mozna také k zvyseni nakladt spojenych s marketingem a v neposledni

fadé ke sniZeni zisku.

4.4.3 Substituty

Podnik HZT Technik — servis, a.s., jak jiz bylo nejednou zmifiovano, se zabyva
prodejem, servisem a poskytovanim sluzeb v oblasti zemé&dé€lskych stroji a komunalni
techniky. V tomto odvétvi dochazi k neustalému vyvoji a zlepSovani technologii
souvisejici s vyrobou stroju. Zakazniklim jsou sice na trhu nabizeny stroje rtznych
znacek, kvalit a za rozmanité ceny, avSak funkce jednotlivych stroji je identicka.
Na zaklad¢ toho, ze dané stroje slouzi k uspokojeni téZ potteby, lze fici, ze v tomto

odvétvi neexistuje substituéni vyrobek, ktery by samotné stroje mohl nahradit.

4.4.4 Dodavatelé

Spolecnost ve své podnikatelské cinnosti vyuziva fadu zahrani¢nich
nebo ¢eskych dodavatelskych subjektt. Od danych podnikti nakupuje stroje, které dale
na tuzemském trhu prodava konecnym zékaznikiim. Mezi své hlavni dodavatele fadi
¢eskou spolec¢nost AGETE, od které nakupuje stroje znacky CASE IH. Tato spole¢nost
stroje  konecnym zdékazniklim neprodava, tudiz v této oblasti neni pro podnik
konkurentem. Velmi vyznamnym dodavatelem je holandska spole¢nost Trioliet,
ktera vyrabi krmné stroje pro skot. Pro tuto firmu se HZT Technik — servis, a.s. v roce
2010 stala vyhradnim dovozcem na tzemi Ceské a Slovenské republiky. V ptipadé,
Zze by zkoumana spole¢nost neméla dany sortiment znacky TRIOLIET, je schopna
ho nahradit jinou znackou stroji, ale horsi kvality. Dalsim dulezitym dodavatelem je
spolec¢nost znacky Krone. V prodeji téchto stroji ma firma mnoho Kkonkurenénich
podnikt, které dovazi stroje stejné znacky. Tyto tii nejveétsi dodavatelské spolecnosti
jsou pro firmu velmi vyznamné a pieruSeni obchodnich vztahli nebo vypadky
v dodavkach by vedly k obrovskym finan¢nim ztratam spole¢nosti. Na objemu trZeb,

z prodeje zemédelské techniky, tvoii vySe uvedené firmy piiblizné¢ 60 %. Dale firma
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spolupracuje s vyrobci ¢i dovozci stroju téchto znacek: Fliegl, Merlo, JCB, Weidemann,

Hattat, Guttler, Alstrong, Giant nebo Mzuri.

TRIOLIET

e krmné michaci vozy bez naklddani
e krmné michaci vozy s nakladanim
e samochodné krmné michaci vozy
e automatické krmné linky

e stacionarni micharny na biomasu
KRONE

e 7Zaci stroje

e samochodny Zaci stroj

e rotorové obracece

e shrnovace

¢ lisy na valcové baliky

e lisy na obfi hranolové baliky

e samojizdna sklizeci fezacka

4.4.5 Odbératelé

Odbeératelé této spolecnosti jsou kone¢ni zakaznici. Firma prodava stroje a nabizi
jejich servis konkrétnim fyzickym nebo pravnickym osobam, které¢ je vyuZivaji
k soukromym ucelim nebo k podnikatelské Cinnosti. Velké mnozstvi zakaznikd tvori
mald zemédélskd druzstva, kterd nepatii mezi pravidelné odbératele této firmy
aneprodukuji podniku vysoké trzby. Ddle se jedna piedevSim o rizné veliké
podnikatelské nebo statni subjekty, které narazové nakupuji zeméde€lskou techniku.
V jednom roce se nakup pohybuje okolo desitek milionti K&, dal$i rok je objednavka
tteba za 2 miliony K¢. Nejvetsi podil na trzbach maji pravé pravidelni odbératelé,
mezi které patii:

» ZOD Mrakov,
» Z0OD Milin,

» Agrino Oldfichov,
» K+ K Belice,
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» Triol cz, a.s.,
» Jaroslav Novak Osletin.

Celkové trzby firmy se pohybuji okolo 370 mil. K& ro¢né, z ¢ehoz vétsi Cast
270 mil. K¢ je ziskdna z prodeje zemédélské techniky a 100 mil. K¢ tvofi servisni
a ostatni sluzby podniku. Tyto sluzby zahrnuji pfevazné servis a prodej nahradnich dili.
Priblizn¢ 20 mil. K¢ z danych 100 mil. K¢ je tvofeno prodejem nahradnich dilt bez
provedeni servisu a montaze. Tito zdkaznici ndhradni dily od firmy pouze nakoupi
a montaz si provadéji sami. Spole¢nost HZT Technik — servis, a.s. obchoduje ptiblizné
se stovkou zakaznik, kterou vétSinou tvoii nepravidelni narazovi odbératelé. Neni tedy
mozné rozdé€lit dil¢i trzby jednotlivym odbératelim a z toho divodu byli rozdéleni
dle vyse trzeb do ¢tyt kategorii: 0 - 500 tis. K¢, 500 tis. — 2 mil. K¢, 2 mil. — 5 mil. K¢,

5 mil. K¢ a vyse.

Graf 2: Rozdéleni odbératelti do étyt skupin dle vyse trzeb z prodeje stroja

Pocet odbératell v jednotlivych kategoriich
dle vyse trzeb v roce 2016 v K¢

0-500 tis. 500 tis. - 2 mil. 2 mil. - 5 mil. 5mil. - ...

Zdroj: Interni data spole¢nosti za rok 2016, ptepracovano autorkou

Z vyse uvedeného grafu je mozné vycist, Ze nejvice odbérateli ma firma
s ro¢nimi nakupy V rozmezi pal milionu az dvou milioni K¢&. Druhou nejvétsi skupinu
tvoti zakaznici nakupujici stroje v ¢astkach mezi 2 mil. — 5 mil. K¢, kterych v roce 2016
bylo 22. Nakup zemé&d¢€lské techniky za vice nez 5 mil. K¢ v roce 2016 uskuteénilo
19 nakupujicich subjektd. Nejméné odbérateli, a to 17, patii do kategorie
od 0 - 500 tis. K¢ trzeb za rok.
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4.5 Navrhy na zlepseni

Proniknout a byt uspé$ny v konkurenénim prostiedi je V poslednich letech
opravdu nelehky ukol. Firma HZT Technik — servis, a.s. si diky své dlouholeté tradici
udrzuje jistou konkurenéni pozici. Jak jiz bylo zminovano v Porterovu modelu, vstup
novych firem do tohoto odvétvi je velmi narocny, spiSe nemozny. V konkurencnim
prostiedi se jednotlivi konkurenti pozoruji a vSemi moznymi silami bojuji o udrzeni své
dosavadni pozice. Setfena firma si pozici zajistuje predev§im uskutediiovanim dnd
otevienych dvefi, vystav a polnich dnd. I piestoze si firma na konkurenénim trhu vede
pomérné dobtfe a dosahuje zisku, navrhovala bych nékolik zmén, které by ji mohly

pomoci pozici jeste zlepsit.

Z provedené finan¢ni analyzy je mozné fici, ze podnik je dostate¢né likvidni
a rentabilni. Na druhou stranu podnik vyuziva ptili§ mnoho ciziho kapitalu, ktery vede
k vysoké zadluzenosti podniku. Tato zadluzenost navic rok od roku stoupa a domnivam
se, ze by v budoucnu mohla zptsobit problém s hrozbou neposkytnuti dalSich uvért.
Pokud by se tedy podnik rozhodl pro razantnéj$§i zménu, opravu nebo modernizaci
aredlu ¢i dilny, mohl by narazit na to, Ze Gvérové banky nebudou chtit dalsi avér
poskytnout. Vyuzivani ciziho kapitalu je pro podnik do jisté miry vyhodné, ale naproti
tomu z pohledu zakaznikti ¢i dodavateli podnik muze pusobit jako rizikovy.
Doporucovala bych firmé se nad touto skute¢nosti zamyslet a vytvofit navrh na zménu

¢1 st nechat poradit od finan¢nich odbornikd.

Daéle z finan¢ni analyzy vyplyva, Ze spole¢nost ma pfili§ mnoho penéz vazanych
v aktivech a tyto penize by mohla vyuzit jinak. S touto skutecnosti je spojen navrh
na zavedeni e-shopu na webovych strankach. V dnesni uspéchané dobé vétsina lidi
objedndva prostiednictvim internetu. Tento navrh by usnadnil a zrychlil préci
zaméestnancim 1 samotnym zakaznikiim. Na webovych strankdch by byla moznost
si nahradni dil podle fotografie prohlédnout a ujistit se, zda se jednd o dany dil,
ktery zdkaznik pozaduje. Po vybéru a prohlédnuti dilu ¢i nové zavedeného
doplitkového sortimentu by ho bylo mozné objednat vyplnénim formuldfe pfimo na
internetovych strankach. Vyplnény formulaf by byl automaticky odesilan pracovnikovi,
ktery by e-shop spravoval. SniZila by se dosavadni e-mailova a telefonicka komunikace.
V n¢kterych pfipadech zaméstnanci museli zakaznikiim zasilat celé katalogy dild,

protoze ho nemé¢li k dispozici a ani nebyl knahlédnuti na webovych strankach.
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Soudasni piimi konkurenti tuto sluzbu nenabizi. S vyjimkou firmy VOBO SYSTEM
S.r.0. podnikajici ve stejném odvétvi, kterd tuto sluzbu nabizi, ale nepfedstavuje
pro Setienou spole¢nost pfimého konkurenta. Tato dopliikkova sluzba by byla
pro spole¢nost velmi piinosna. Sluzba e-shop by odstranila nynéjsi problémy s tim,
ze se napriiklad zakaznici danym pracovnikiim nedovolaji. Také se velmi Casto stavalo,
ze si zakaznik objednal urcity nahradni dil, kdyz dil dorazil na sklad, zjistil, Ze se jedna
o jiny dil, nez potieboval. Tento dil pak zistal na skladé. Odstranénim tohoto problému
by doslo ke snizeni reklamaci v dodavkach. Dalsi vyhodou by bylo, Ze by na skladé
nemuselo lezet takové mnozstvi ndhradnich dilti, ale mohly by byt objednavany,
az kdyz je néktery ze zdkaznikli pozaduje. Timto by se snizilo i velké mnozstvi
finan¢nich prostfedkd vazanych Vv zasobach. V ptipadé nahradnich dild Krone je
spolecnost schopnd zakaznikovi dil dopravit do druhého dne. Pokud zakaznik
zaSle objednavku do 15:00 hodin, pracovnik skladu ji pfeda dodavatelské spole¢nosti
ata jesté toho dne vyexpeduje pozadované dily. Druhy den v dopolednich hodinach
mezi 8 - 9 jsou dorucovany do skladu firmy HZT Technik — servis, a.s., odkud dale
putuji konecnému zékaznikovi. Ttetina zdkaznikii znacky Krone nakupuje origindlni
nahradni dily, zbytek nakupuje napodobeniny téchto dilii od konkuren¢nich podnikd.
Zavedeni e-shopu na webovych strankach by mohlo na zaklad¢é zkusenosti s e-shopem
Vjinych firméach zvysit obrat nidhradnich dilt ptiblizné¢ 050 %. Co se tykd naklad
na vytvoreni e-shopu, tak IT technik spolecnosti je schopen na zakladé pozadavkt firmy
stranky vytvoftit za 30 000 K¢. Pokud by si firma nechala tyto stranky vytvofit jinymi
externisty, ceny jsou daleko vyssi. Dale by byl zapotiebi novy pracovnik, ktery by mél
na starost cely e-shop. Néklady s nim spojené byly odhadnuty na 400 000 K¢ roéné
vcetné odvodl. Nezbytné by taktéz bylo zaméstnat dal§iho skladnika, z divodu naristu
prace ve skladovacich prostorech souvisejici s pfebirdnim zasilek a odesilanim
kone¢nym zakaznikiim. Néklady na dal$iho skladnika bych taktéz odhadla na 400 000
K¢ za rok. Tito pracovnici by také potfebovali svoje pocitace, které ve firmé jsou
k dispozici, a dva nové mobilni telefony odhadované na ¢astku 20 000 K¢. S mobilnimi
telefony taktéz souvisi mobilni sit’ zajiSténd prostfednictvim tarifii. Pfedpokladana
meésicni ¢astka za jeden tarif je piiblizné 500 K¢, tudiz ro¢ni néklad za oba telefony
by ¢inil pfiblizné 12 000 K¢&. Dale by bylo zapotiebi upravit skladovaci prostory,
které by jiz nebyly potieba tak veliké. Poptipad€é pronajmout nevyuzité prostory jinym
podnikajicim subjektim. Néklady spojené s upravou skladovacich prostord jsou

odhadovany na 250 000 K¢ z divodu rozdéleni skladu na dvé casti a jeho celkové
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zabezpeceni. Jednou ze spekulativnich zalezitosti je, zda by dany server spolec¢nosti
unesl takovou zatéz a z toho divodu je v polozkach nakladu také uveden. Jedna se
o0 server vcetn¢ datovych stranek a jistého zabezpecCovaciho systému v ¢astce 35 000
K¢, ktera byla odhadnuta odborniky v daném oboru. DalSim pfisluSenstvim nezbytnym
pro fungovani e-shopu je nova tiskarna, protoze neni mozné, aby se o jednu tiskarnu
délila skoro vSechna oddéleni. Kdyby se tato sluzba jevila jako Gspésna, nejspise by byl
zapotiebi dal$i pracovnik, ktery by s e-shopem pomohl, ticba na ¢aste¢ny pracovni
ivazek &i dohodu. Pro srovnani webové stranky spole¢nosti VOBO SYSTEM s.r.o.
prumérné¢ mesicné navstivi 500 - 1000 lidi, kdezto webové stranky firmy HZT
Technik — servis, a.s. navstivi pouze 200 - 500 lidi za mésic. Je mozné predpokladat,
ze pokud by se po zavedeni e-shopu zvysila navstévnost webovych stranek o polovinu,
pravdépodobné by doslo i ke zvySeni trzeb. Pro vypocet ptedpokladaného zisku
pfi zavedeni tohoto ndvrhu budeme uvazovat S nartstem roc¢niho obratu o 30 %.

Dosavadni ro¢ni obrat nahradnich dila ¢ini 10 mil. K¢&, z ¢ehoz 30 % tvori 3 mil. K¢&.

Celkové naklady na zavedeni e-shopu:

WEBOVE SIHANKY ....vovviiiiiiiiii e 30 000 K¢
Pracovnik €-SNOPU.......cviiiiiiiicieieeee e 400 000 K¢
Pracovnik na sklade ...........coccooiiiiiiiiii s 400 000 K¢
Uprava skladovacich Prostortl ............cc.cceeeeveeveereerensnserseneerennen. 250 000 K¢
Mobilni telefony ........cccoveiiiiiiiii 20 000 K¢
TANTY e 12 000 K¢
Tiskarna a kopirka ..o 45 000 K¢
SErVer S WINAOWS .........coviiiieiiiieeene s 35000 K¢
Naklady celkem ..., 1192 000 K¢
Celkovy odhad vynost:

Nartst trzeb z prodeje ndhradnich dildl............ccooiiiiinnnns 3000 000 K¢
Trzby z ostatnich farmafskych a chovatelskych potieb.............. 200 000 K¢
VYnosy celKEM: ... 3200 000 K¢

ZISK =3 200000 -1 192 000 =2 008 000 K¢&

Z vySe odhadnutého zisku je patrné, ze by se tento navrh mohl jevit jako realny

a mohl by spole¢nosti, jak usnadnit n€které Cinnosti, tak 1 zajistit financni prostiedky
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pottebné pro dalsi rozvoj. Je ale nezbytné brat v potaz, ze mohou vzniknout dalsi
nepiedpokladané ndklady spojené se zavedenim tohoto navrhu a ze nartst objemu trzeb
je odhadovan na zakladé navstévnosti webovych stranek. Musi se tedy zohlednit,
ze ne kazdy zakaznik musi uskute¢nit ndkup a ndkup¢imi dokonce nemusi byt
ani polovina téchto zakaznikii. Na druhou stranu by firma nemusela vazat velké
mnozstvi finan¢nich prostiedkll v zasobach, a ze se v piipad¢ ndhradnich dili nejedna
0 malé castky, a bylo by mozné je vyuzit naptiklad jako investici do nového projektu,

ktera by se firmé v budoucnu vratila a ptinesla navic zisk.

Na zaklad¢ vysledku SWOT analyzy byly spolecnosti doporuceny dve¢ strategie:

1. SO - vyuzit své silné stranky k zhodnoceni prileZitosti
2. ST — vyuzit své sily a ¢elit hrozbam

Déle bylo navrhnuto, aby firma vyuzila svou pfileZitost a rozsirila sortiment
0 dalSi produkty a zvysila dostupnost nékterych velmi Zzadanych nahradnich dila.
Nov¢ nabizenymi produkty by mohly byt farmaiské pomucky, kam je mozné zaradit
ochranné a chovatelské pomicky i ostatni nafadi. RozSifeni sortimentu by pro firmu
nemé&lo byt nikterak finanéné naro¢né, pokud by spole¢nost zavedla e-shop sluzby.
Veskeré naklady s timto spojené jsou taktéz soucasti nakladi na e-shop sluzbu.
Soucasné dodavatelské spole¢nosti, s kterymi podnik obchoduje, nabizi Siroky sortiment
téchto farmaiskych potieb, takZze by firma nemusela ani navazovat nové kontakty
sjinymi podniky. Jako dalsi pfileZitost, kterou by podnik mohl vyuzit, je otevieni
dalSiho servisniho stifediska, pomoci které¢ho by firma mohla expandovat na dalsi trhy
a ziskat nové zakazniky. Z financniho hlediska se jedna o velice naro¢ny ukol

a vzhledem k vyssi zadluZzenosti podniku by vedeni firmy mélo tento navrh zvazit.

Dalsim  zlepSenim by mohl byt nonstop servis.  Spolecnost
HZT Technik - servis a.s. jiz v jisté form¢ tuto sluzbu nabizi. Po dohod¢ se zakazniky
maji zavedenou telefonni linku, ktera ale funguje po skonceni pracovni doby,
od 16:00 hodin do 21:00 hodin. Na provozu této linky se jednotlivi zaméstnanci stiidaji
po tydnech. Omezenou nonstop sluzbu nabizi pfedevsim z toho diivodu, Ze pracovnici
za ni nedostavaji zadny financni ptiplatek. Motivace zaméstnancli pro vykonavani této
dopliikové sluzby je minimalni. Jak bylo jiz zminéno, spole¢nost je vyhradnim
dovozcem znacky Trioliet, ktera vyrabi a prodava krmné vozy pro skot. Diky tomu

firma HZT Technik — servis, a.s. v prodeji, servisu a nahradnich dilech na ¢eském trhu
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predstavuje monopolni subjekt. Rozhodla jsem se vy¢islit, kolik by zavedeni této tiplné
sluzby stalo a zda by se spoleCnosti vyplatilo tuto sluzbu v plné podobé zavést.
Pro vypocty byl zvolen nejvice poruchovy druh stroji, kterymi jsou pravé krmné vozy.
Tyto stroje ve srovnani s ostatni prodavanou zemédélskou technikou pracuji v noci
nejvice. Servisni technik by byl na telefonu od skonceni pracovni doby zase az do jejiho
zacatku. V pripad¢ potieby by tento pracovnik poskytl servis nebo opravu stroje v dilné
¢i misté zakaznika. Za drzeni pohotovosti této nonstop sluzby by byl ohodnocen
800 K¢/pracovni tyden (tim se rozumi od pondé€li do patku) Vv ptipade, ze by k zadné
opravé nedoslo. Pokud by tento zaméstnanec musel mimo pracovni hodiny vyjet
aopravit stroj, jeho hodinova finanéni odména by byla 350 Kc¢&/hod. Naklady
vynalozené na cestovné by proplacel zaméstnavatel, pokud tedy zaméstnanec nejezdi
firemnim vozem. O vikendech bych mzdu za samotné drzeni pohotovosti navrhovala
ve vysi 500 K¢/den. V pripadé opravy o0 vikendu by zakaznik zaplatil 500 Kc/hod.
Z celkového poctu strojii dochazi v pruméru k 50 vyjezdim o vikendu a v pracovnim
tydnu po skoneni pracovni doby k40 opravdm. Samotnd oprava trvd V priméru
2 hodiny, samoziejmé existuji opravy kratsi i delsi, ale pro stanoveni ndkladii a pfinosu
bude pocitano s2 hodinami na kazdou opravu. Predpoklada se, ze doprava
k zakaznikovi bude trvat cca 1,5 hodiny, a to odpovida piiblizné 50 km a cena za jeden
km je zakaznikovi Gi€tovana 18 K¢&/km. Pro vypoc¢ty nakladd je odhadovano, Ze litr nafty
stoji 30 K¢ a ze spotfeba automobilu je 6 1itrt/100 km. Z tohoto vyplyva, ze 100 km
jizdy by firmu stalo 180 K¢&. Amortizace osobnich vozi vroce 2017 je 3,4 Ké/km
(https://www.srovnator.cz/amortizace-vozu). Rok ma 52 tydni, z toho je pfiblizné 260

pracovnich dnti a 104 vikendovych dn.

Tabulka 14: Tabulka odhadovanych nakladt

Mzdaza | Hodinova Primérna Doprava
Priimérna
drzeni mzda za vzdalenost (nafta +
doba oprav )
sluzby opravu zakaznika | amortizace)
16:00-7:00 | 800/tydné 350 K¢ 2 hod 50 km 260 K¢
Vikendy 1000/vik. 500 K¢ 2 hod 50 km 260 K¢

Zdroj: Zpracovano autorkou za pomoci pracovniki a internich dat spolecnosti
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Stanoveni nakladu na dny, kdy dojde k opravé:

% Po skonceni pracovni doby dle vedeni servisu dochazi ke 40 opravam. Tyto opravy
by tvorily naklady ve vysi:

350 K¢/hod x 3,5 hod. (prace + cesta) + 260 K¢ doprava = 1 485 K¢.

% Kopravam o vikendu dochazi v cca 50 piipadech a naklady by ¢inily:
500 K¢/hod x 3,5 hod. (prace + cesta) + 260 K¢ doprava = 2 010 K¢

= 1485 x40= 59400 K¢
= 2010 x 50 =100 500 K¢

Stanoveni nakladu na dny kdy nedojde k opravé:

¢ Celkovy pocet pracovnich dnti 260 — 40 dni u kterych doslo k opravé = 220 prac. dni
= 220dni: 5 (pocet dni v prac.tydnu) = 44 pracovnich tydna x 800 = 35 200 K¢

% Celkovy pocet vik. dnii je 104 — 50 dni kde byla provedena oprava = 54 vik. dni
* 54 dni: 2 (pocet dni o vikendu) = 27 vikendi x 1000 = 27 000 K¢

CELKOVE ROCNI NAKLADY= 222 100 K¢

Stanoveni vynosu

1225 (350%3,5) + 368 (30% marze) + 900(doprava) = 2 493 K¢&x40 oprav = 99 720 K¢é
1750 (500%3,5) + 525 (30% marze) + 900(doprava) = 3 175 K¢x50 oprav = 158 750 K¢

Spolecnost si uctuje 18 Ké/km, primeérna vzdalenost je 50 km a skutecné inkasovana castka za tuto

vzdalenost je 900 K¢ (18 x 50).

CELKOVE ROCNI VYNOSY = 258 470K¢
ZISK =258 470 — 222 100 = 36 370 K¢

Pokud by firma chtéla nonstop sluzbu skute¢né zavést od konce pracovni doby
az do jejiho zacatku, za rok by ji to pfineslo 36 370 K¢. Tato ¢astka tvofi pomérné nizky
ro¢ni pfijem, kdyz vezmeme v potaz, jaké omezeni to samotnym zaméstnancim
pfinese. Na druhou stranu by to urcité¢ vedlo k zlepSeni dobrého jména firmy a mozna
by doslo i K zvyseni poctu zakaznikt, které doposud k firmé na bézné servisy nejezdili.
Dale je potieba zvazit, zda jsou zakaznici za primérnou opravu ochotni zaplatit takto
vysoké castky (2 493 a 3 175 K¢ za opravu). Ve svych vypoctech uvazuji, ze zakaznik
je ochoten vynalozit i vysoké ¢astky, hlavné aby jeho stroj byl znovu zprovoznén. Dalsi

rozhodnuti o zavedeni nebo nezavedeni této sluzby bych ponechala vedeni spolecnosti.
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5 ZAVER

Spole¢nost HZT Technik — servis, a.s. i pies velky pocet konkurenc¢nich podniku
ma dobré postaveni na trhu. Disponuje mnoha konkuren¢nimi vyhodami, jako jsou
nez kdy dfive nebo organizovanim piedvadécich dnl a riiznych vystav stroji, kde maji
zékaznici moznost si v§e vyzkouset a prohlédnout. Majitel spolecnosti si je plné védom
podnikovych prednosti a silnych stranek, kterych se snazi spolecné se svymi
zameéstnanci vyuzit. Na druhou stranu také znd firemni nedostatky a slabé stranky,

s kterymi naopak vSemi silami bojuje.

Z vysledku finan¢ni analyzy je patrné, ze z hlediska rentability podniku nebylo
zaznamenano vyrazné kolisani v hodnotach jednotlivych ukazateli a Ze v podniku
nenastala Zadnd situace, kterd by negativné nebo hodné pozitivné ovlivnila vysledky.
Z celkového pohledu lze na podnik pohlizet jako na dostate¢né rentabilni. VVzhledem
k ukazateli likvidity je podnik povazovan za likvidni a S uspokojujici platebni
schopnosti. Naopak u ukazatell aktivity a zadluzenosti byly zjiStény skute¢nosti,
které podnik v konkuren¢nim prostfedi mohou srazet dolu. Firma se potyka s vyssi
celkovou zadluzenosti podniku, ktera navic rok od roku stoupa. Z hlediska ukazatele
aktivity ma podnik vysoky pocet dni u doby obratu zasob, z ¢ehoz vyplyva, ze je pfilis
mnoho finan¢nich prosttedkli vdzdno v zasobach. Na tuto skutecnost, ktera je do jisté

miry ovlivnéna druhem odvétvi, byly doporuc¢eny navrhy na zménu.

Z velmi tésnych vysledku ve SWOT analyze je ziejmé, Ze spolecnost se nachazi
na rozhrani strategie vyuziti a konfrontace. Na zdkladé pouhého setinového rozdilu
Vv procentudlnim zastoupeni neni pfimo mozné stanovit, kterou strategii by firma méla
zvolit, a proto byly spolecnosti doporuc¢eny obé strategie. Strategie vyuziti vychazi
z toho, Ze v podniku ptevazuji silné stranky nad slabymi a pfilezitosti nad ohroZzenimi
aje firm¢ doporucovano, aby vyuzila své silné stranky k zhodnoceni pfilezitosti,
které jsou jinatrhu nabizeny. Druhym navrhovanym vysledkem je strategie

konfrontace, kdy by firma méla vyuzit svych silnych stranek tak, aby celila hrozbam.

Porteriv.  model péti  konkurencnich sil poodhalil, Ze spole¢nost
HZT Technik-servis, a.s. se nachazi na bézném konkuren¢nim podniku, kde diky své
dlouholeté tradici a dlouhodobym obchodnim vztahim s dodavatelskymi podniky

si udrzuje dobré postaveni na trhu. Navzdory svym konkurenénim vyhodam
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nezapomind na své nevyhody a taktéZ neustale monitoruje své okoli. Vstup novych
potencidlnich konkurentii nepiedstavuje pro podnik znacné riziko, z divodu existence

mnoha bariér vstupu do odvétvi.

V zéavéru své bakalaiské prace jsem doporucila navrhy na zmény, které by firma
mohla v budoucnu vyuzit ke zlepSeni své dosavadni pozice na trhu. V nyn&j$im neustale
rozvijejicim se trhu je nezbytné, aby podnik nezlstaval pozadu a snazil se hledat
moznosti, jak svou soucasnou pozici v konkurencnim prostiedi jest€¢ vylepsit.
Pfi stanoveni navrhii jsem vychazela z vysledkii jednotlivych analyz, tak aby bylo
CO nejvice zabranéno problematickym faktorim. Své navrhy jsem se pokusila podrobné
zpracovat a nyni je pouze na vedeni spolecnosti, zda se rozhodne néktery z mych

opatfeni zrealizovat ¢i nikoliv.
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6 SUMMARY

Company HZT Technik - servis, a.s. has a good market position despite the large
number of competitors. It has many competitive advantages. The owner of the company

knows the strengths and the weaknesses of the firm well.

It is obvious, from the results of the financial analysis, that the company can
be considered as profitable enough. Due to the liquidity indicator, the company has
the satisfactory solvency. As concerns the debt ratio, it rises every year and it could
cause the problem to get a loan in the future. The result of the activity indicator shows

that the company has got too much finance tied up in its stocks.

According to the results of the SWOT analysis, which were very close, it is clear
that the company is at the interface of use and confrontation strategy. But it is not
possible to determine, based on the difference of a hundredth in % representation,
which strategy is better for the company. Therefore the both strategies are
recommended to the company: The use strategy - the firm should use its strengths
to evaluate the opportunities that are offered on the market. The confrontation

stratégy-the firm should use its strengths in order to face threats.

Porter's model of five competitive forces revealed that HZT Technik - servis, a.s.
has got the standard competitive position. The long tradition and long-term business

relationships with suppliers provide the company the good market position.

In the end of my bachelor thesis, I recommended suggestions for changes
that the company could use in the future to improve its current market position. When |
was determining proposals, | considered the results of the individual analyzes to avoid
the problematic factors as much as possible. I tried to process the proposals in detail
and now it is up to the management of the company to decide whether to realize some

of my measures or not.

Key words: financial analysis, internal and external environment, market position,
Porter’s five forces, swot analysis
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