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1 Uvod

V dnesSni dob, kdy kazdy podnik musi bojovat s konkurenci, jeo pisgsny
konkurerEni boj nutné stanovit vhodnou strategii, jejiZ izsde povede k eliminovani
konkurence a vyti@ni konkuretinich vyhod. Aby firma mohla tuto strategii vytitp
musi znat strategické z&nmy svych soupi v oboru, ale také vlastni pozici ve vztahu
k hlavnim konkureénim firmam. Ke stanoveni konkurari pozice na trhu slouZzi
soubor analyz. Tyto analyzy by firmyéhg zpracovavat, aby zjistily své slabiny, ale i
klady, které by podnik mohl pouZzit k stabilizovémé pozice na trhu.

Ve své praci jsem se rozhodl analyzovat konk&émérpozici Uklidové spoknosti
TOPservis, v. 0. s. Nazev podniku je fiktivni, mddé majitelé nedovolili pouzit
skute&ny nazev spolmosti. Firma se zabyva obchodfinnosti, ale i poskytovanim
Uklidovych sluzeb. Spotmost n& zaujala tim, Ze dlouhod®bpaki mezi gedni
uklidové firmy pisobici v Jihdeském kraji. Navic nikdy nezpracovala analyzu své
konkurerEni pozice, a proto fize byt moje prace pro podnikiposna. Ve firmd jsem
vykonaval odbornou praxi a mam tedy i@tiné znalosti o jejim fungovani. &hto

duvodi jsem si vybral spotaost TOPservis, v. 0. s. jakdéegntt své diplomové prace.

Cilem prace je analyza konkutem pozice vybraného podniku a navrzeni postap
opateni vedouci k jejimu zlepSeni. Pro spihtohoto cile vyuZiji aplikaci ¢kolika
vybranych strategickych analyz. Nejprve pomoci ritma analyzy definuji finaéni
situaci podniku, coz je velmiutezité pro budouci podnikové planovani. Pomoci
analyzy konkurerit zhodnotim konkureimi pozice hlavnich rivél ve vztahu ke
spol&nosti TOPservis, v. 0. s. Na tuto analyzu bude navat Porteiv model gti sil,
jehoz zpracovanim porozumim konkurenci a najdiisap, jak jicelit. Dale definuji
potreby zakaznik pomoci jejich analyzy. SWOT analyza ugawsoustavu analyz a

Vv jejim rdmci stanovim pozici firmy na trhu na z& internich a externich fakir

V zawru diplomové prace vyhodnotim vysledky zwrigich analyz. Také navrhnu

postupy a opatni, ktera by mohla byt do budoucna pro firniinpsem.



2 Literarni p fehled

2.1 Finan éni analyza

Jakékoli finakni rozhodovani musi byt podlozeno fidah analyzou, na jejichz
vysledcich je zaloZendizeni majetkové i finami struktury podniku, investni a
cenova politika,fizeni zasob atd. Jejim hlavnim uUkolem je poskytam&rmace
o finantnim zdravi podniku. Tuto fin&ni analyzu coby sa@astiizeni podniku provadi
financni manazg a casto celé vrcholové vedeni podnikui?@me ji nazvat interni
analyza. Vychazi nejen z udap ukazatdl, o kterych pojedname dale v souvislosti
s externi analyzou, ale i z udajnternich, které nejsouébré dostupné (Udaje
z finartniho a manazerského ¢eatnictvi, vnitropodnikové evidence, kalkulaci).
Computerizované detnictvi a ostatni evidence uniagi rychlou dostupnost internich
dat i jejich trvalou archivaci. Réace a p@itacove si ¢ini rychle dostupnymi i externi
Gdaje ocinnosti jinych (hlave konkurernich) podniki.

Interni analyza se zaffuje na srovnavani skuteosti s planem, se skdteosti
minulych obdobi a na stanoveni tréngyvoje, srovnavani s podniky téhoz et a
konkurergnimi podniky, srovnavani skuteosti se standardnimi hodnotarfiasto je
tato cinnost sodasti controllingu. PouZivaji se specialni postupgg. analyza
citlivosti, scén&e mozného vyvoje, benchmarking. V SirSim pojetfisancni analyza
zametuje i na budoucnost,fedevsim na predikci fingni tisré, nebezp& prevzeti

cizim podnikem, naiedpokladané budouci ocamn podniku.

Externi analyza podniku je provéwh zvrgjSku - bankami, investory, obchodnimi
partnery (dodavateli, odhateli), zangstnanci (odbory), statem (jeho firaaimi
institucemi, organy statni spravy), konkuteimi podniky. Cilem finaéni analyzy je
zlepsit (zvysit) vykonnost firmy a timfigpét ke zvyseni jeji hodnoty (Synek, 2011).



2.2 Uzivatelé finan éni analyzy

Podle Spencera jednotlivé zajmové skupiny maghé vyuziti pro informace ziskané

z finartni analyzy, které pouzivaji pro svou fediu.

Tabulka 1: Za¢astnéné strany organizace a uZivatelé finafmi analyzy

Zlcastrené strany VyuZziti finaéni informace pro

Vlastnici/akcion# Posouzeni  jejich investici  (nAgd
dividendy)

Management Provoz podniku

Zamgstnanci Posuzovani bezpesti prace

Vldda Zdawrni, hospodéské statistiky

Véiitelé Posouzeni schopnosti dluznika splacet

Dodavatelé Objem a hodnota budoucich zakazek

Zakaznici Spolehlivost budoucich dodavek

Veiejnost Dopad na mistni ekonomiku

Zdroj: (Spencer, 2001)

2.3 Zdroje informaci

Kvalitni podklady jsou alfou a omegou dobré fitiahanalyzy. Sebelepsi metoda nebo
technika analyzy nefite poskytnout ze Spatnych podkiadodnotné vysledky.
V nekterych gripadech, jde-li o interni analyzy vysok&@e¥itosti, Ize se dokonce setkat
s tim, Ze si finaéni analytici sestavujigkteré podklady z prvotnich dokladSladkova,
2009).

Zdrojem udaj pro finaréni analyzu jsou nejen interni finam vykazy (rozvaha, vykaz
ziska a ztrat, vykaz o cash flow), vyioi zpravy, tiznd statistickd Sini, Udaje
manaZzerského ¢étnictvi aj., ale i externi Udaje o jinych podnitinag. Udaje ze
Statistické réenky CSU, z Obchodnihodstniku, z Prospektu emitenta cennych papir

SCP aj.). Ty slouzi fedevSim pro srovnavani s ostatnimi, htawonkuregnimi



podniky. Protoze jde&sSinou o @etni Udaje, musime mit na p&m Ze to jsou Udaje
historické a Ze jsoudfovany podle tzv. aktuélniho¢étniho principu a Ze neberou

v Gvahu inflaci (Synek a Kislingerova, 2010).

2.3.1 Uetni vykazy

Sladkova (2009) uvadi, Zedtni vykazy zachycuji pohyb podnikovych financivéech
jejich podobach a ve vSech fazich podnikosianosti. Jsou zakladnim zdrojem
informaci pro finagni analyzu pro vSechny zainteresované subjekty tiivnivné
podniku — pro vfitele, podnikové vedeni, investory, analytiky Kafvych trhi,
akcion&e aj. Nutnou podminkou je, aby tyto vykazyn&¢ popisovaly skui@&ou situaci

podniku.
Ucetni vykazy nizeme podle jejichdelu rozalit do dvou skupin:

- Vykazy vnitropodnikového cétnictvi které nepodléhaji Zadné jednotné
metodické Upra¥ a kazdy podnik si je vyt¥a vice ¢i mérg podle svych
vlastnich patb. Pati sem zejména vSechny vykazy zobrazujéeirpani
podnikovych nakladl v rizném potebném c¢lereéni (kapacitni, druhové,
kalkulatni), vykazy o spdebé nékladi na jednotlivé vykony nebo
v podnikovych dediscich apod.

- Vykazy finaeiniho (etnictvi které Ize ozndt i jako vykazy externi, protozZe
poskytuji informace zejména externim uzivael Podavaji fehled o stavu a
sloZeni majetku, o zdrojich jeho kryti, o tvérd uziti hospodgkeho vysledku,

0 pohybu pe&nich toki a konéné o zménach ve vlastnim kapitalu.

Vykazy finartniho Getnictvi jsou rozhodujici seésti &etni zaérky. Ucetni zavrku

Vv sousta¥ podvojného Getnictvi tvai:
- vykaz zisku a ztraty,
- rozvaha (bilance),
- priloha.

Ucetni za¥rka mize obsahovat ifehled o pe#Znich tocich neboiphled o zminach

vlastniho kapitalu.



2.3.2 Vyro éni zprava

Vyro¢ni zprava slouzi jak k informaci vlastfikpodniku, tak ostatnich externich
uzivateli Gcetnich informaci (investq v¢titelé, pewzni dstavy, dodavatelé a
odkeratelé, burza cennych papiraj.) o finagni pozici a vysledcich fin&niho
hospodéeni podniku. Kromd toho mize - zejména ve &Sich podnicich s rozsahlou
klientelou a ambicemi k dalSi expanzi - slouzitgakyznamny propagai prostedek,
proto fada podnik klade velky draz i na atraktivni grafické zpracovani v§méch

zprav.

Vyro¢ni zprava nebo konsolidovana v§md zprava museji poskytovat investor
vérny a poctivy obraz o finami situaci, podnikatelsk&innosti a hospodékych
vysledcich emitenta za uplynuléaini obdobi a o vyhlidkach jejich budouciho vyvoje.

Vyro¢ni zprava se na rozdil odetni za¥rky orientované vyhradnna minulost zabyva
z¢asti | budouci perspektivou podniku, i kdyZz pochelpé neprozrazuje detaily
podnikatelskych zawsmi. Pozornost finatniho analytika by se #&a soustedit spiSe

na to,éemu se vyrodni zprava vyhyba, nez na to, cairalziuje (Sladkova, 2009).

2.4 Techniky pouzivané ve finan ¢ni analyze

Ve finartni analyze se pouzivajizné rozborové techniky. Krafirozboru absolutnich
ukazatel (ptiristek, Obytek, mezigmi index) je Siroce roz&n procentni rozbor,
pontrové ukazatele, Altmdiv vzorec a jiné metody predikce firam tisre,

pyramidova analyza, v posledni dalkazatele idané hodnoty (MVA, EVA) aj.

Technika procentniho rozbogpaiva v tom, Ze kroabsolutnich hodnot jednotlivych
poloZzek rozvahy a vysledovky sedit@ jejich procentni podil na celku (v rozvaze na
sun® aktiv, tj. na bilagnim soudtu, ve vysledovce na celkovych vynosech) a sledeaje
jejich vyvoj v jednotlivych obdobich, nebo se srava s jinymi (konkuretnimi)

podniky.

Ponvrova analyzapracuje s powrovymi ukazateli, které fedstavuji podil dvou
absolutnich ukazatil nag. podil zisku pipadajici na 1 K trzeb. Sleduje se cetada
pongrovych ukazatel, které se seskupuji dakolika skupin (Synek a Kislingerova,
2010).



2.5 Postup analyzy

Podle Synka a Kislingerové (2010)c¢h#a finargni analyza rozborem absolutnich
ukazatel (néakladi, trzeb, aktiv, zisku atd.) a jejich 2m (mezir@nich, ¢asovychiad
atd.). Nasleduje rozbor struktury (procentni rozpoesp. mezipodnikové srovnavani

(benchmarking). Zakladem pro finam analyzu je rozbor potrovych ukazatei.

Finartni analyza pomoci pafrovych ukazatél obvykle probiha v nasledujicich

krocich:

vypocet pongrovych ukazatéi pro sledovany podnik,

- porovnani porérovych ukazateél s odwtvovymi priméry (sektorova, odétvova

analyza, komparativni),
- hodnoceni porovych ukazatel v ¢ase,

- hodnoceni vztah mezi pomdrovymi ukazateli (pyramidovou soustavou
ukazatet),

- navrh na opaéni.

2.6 Pomérové ukazatele

Synek (2011) povaZuje za zaklad fitahanalyzy porérové ukazatelekteré vznikaji
jako podil dvou absolutnich ukazdiePontrové ukazatele umaaji srovnani utiteho
podniku s jinymi (mezipodnikové srovnavani) nebmdgtvovym piaimérem, resp.

konkurergnimi podniky.

Ukazatele likvidity méti schopnost firmy splacet (vyrovnat) své zavazkyajiM
zodpowdét otdzku, zda firma bude schopna vyrovnat své dlikayZz nastane doba
jejich splatnosti. Ukazatele likvidity se vztahljiurcitému datu a jejich hodnota se

muze rychle zminit.

Ukazatele aktivityse podle Kislingerové (2005) snazi &ify jak UsgsSre vyuziva
management podniku sva aktiva. Jelikoz aktiva gekhoji na rékolik drovni, tak i
ukazatele rentability mohou byt kalkulovany nézmych udrovnich: nap aktiv
celkovych, stalyctti obéznych. Pro kazdé odtvi jsou charakteristické jiné hodnoty, a
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proto zejména u této skupiny ukazatelati, Ze je nutné hodnotit jejich stévvyvoj
ve vztahu k odétvi, ve kterém fisobi.

Ukazatele zadluZenostsleduji vztah mezi cizimi a vlastnimi zdroji podmik
Zadluzenost, ki vysoka, nemusi byt nuwtmegativni charakteristikou firmy. V did
funguijici firmé miaze vysoka finaéni paka pozitive prispivat k rentabili vlastniho
kapitalu. Ri analyze zadluzenosti jeilgZité zjistit ve vyréni zprd¢ objem majetku,
ktery m& firma p&izen na leasing - aktiva ziskana predhictvim leasingu se totiz

neobjevuji v rozvaze, ale jen jako naklady ve vykaisku a ztraty.

Ukazatele rentabilityslouzi k vyhodnoceni aro¥nziskovosti podniku, ilustruji jeho
vykonnost. Mira rentability je po#n zisku k rgjaké zaklady, s jejiz pomoci bylo zisku
dosazenoCitatel zlomki tvori rizné kategorie zisku, ngjsgji cisty zisk nebo EBIT,
ve jmenovateli jsou obvykle zastoupeny polozky ypatikazatele rentability davaji
informace o relativni vynosnosti podniku, z pohlegodniku je Zadouci jejich

maximalizace (Mulaa Mulaova, 2007).

2.7 Casové srovnani pom érovych ukazatel a

Grunwald (2007Y¥ika, Ze nejsaidnéjSi cesta k vytvieni nazoru na finami chovani
podniku speéiva v porovnani jednotlivych pafrovych ukazateél za EZzna a minula
obdobi. Konstatuje se zvySeni nebo snizeni, a pldsse} zda z#na je Zadoucti

nikoliv.

Meziroeni indexy univerzalnich ukazate(na bazi rozvahy a vysledovky nebo na bazi
pertznich toki) vyjadtuji tendence vyvoje jednotlivych aspékfinanéniho zdravi
(rentability, likvidity, zadluzenosti). SlabsSi stkdy v minulém roce se &y zlepSovat,
nikoli zhorSovat, silné stranky seém stabilizovat. Znény k lepSimu se povaZzuji za
piislib piiznivého vyvoje finatni situace, zhorSeni likvidity a rentability za¥fn

hrozbou finatnich potizi.

Byva to zavadici, protoZze vysoka likvidita byva drah&a a nagn@ solventnost mozna
nevyuziva finabni paky. Nenifeba za kazdou cenu vSechny ukazatele zlepSovat.

Honba za perfektnimi ukazateli by mohla deformanjiiazy nebo podnikani.

Nelze zatratit kazdé zhorSeni. Fitdah postaveni se buduje proto, aby bylo kam

ustoupit v pipad potizi. Sledujeme tedy, zda nastaly potize, a s&laustupovalo
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spaédar, do nového, udrzitelného finamiho postaveni. A naopak, kdyZ seidiohre,
zlepSovat finaéni situaci, neplytvat zdroji a nezvySovat nadng rizika.

2.8 Finan ¢éni d dvéryhodnost podniku

Mira finaréni divéryhodnosti podniku je zaloZzena na Usudku, za jakyotiminek a
do jaké miry se mohouizni externi poskytovatelé finamich prostedki bez tSich
obav angazovat ve financovaninnosti podniku s ohledem na stav a vyvoj jeho

finanéni situace a na prokdzané figahchovani (Grinwald, 2007).

2.8.1 Altman av index d tvéryhodnosti (Altmanovo Z-skore)
V roce 1968 vytipoval prof. Edward Altman na zakastatistické analyzy souboru

firem nekolik ukazatel, které statisticky dokazalyigdpovidat finaéni krach firmy.
Odborre fe¢eno se jednalo o tzv. diskrimigrd analyzu. Jejim vysledkem je rovnice,
do které se dosazuji hodnoty figafich ukazateél a na zékladl vysledku se o firr d&
pravdpodobnosté predpovidat, zda se jedna o do budoucna prospefujicil, Ci

0 adepta na bankrot (Granwald, 2007).

Hodnota sledovaného Z - skore jecema vazenym aritmetickym ijmérem pti

ponerovych ukazatdi. Témito ukazateli jsou:

EBIT/ aktiva (vaha 3,3),

- trzby / aktiva (vaha 1,0),

- trzni hodnota vlastniho kapitélu / cizi zdroje (&&h6),
- nerozaleny zisk / aktiva (vaha 1,4),

- pracovni kapital / aktiva (vaha 1,2).

Finartni zdravi podniku se tmje pomoci hodnoty Z - skdre. Toto kritérium jisok
obsahuje informace z jednotlivych oblastinnosti podniku a vypovida tedy

o komplexnim finadni situaci podniku (Mulda Mulaové, 2007).

2.9 Porter v model p éti sil

Crainer (2000) uvadi, ze ddichael E. Porternarodil vroce 1947, ziskal diplom
v oboru naviganiho inZenyrstvi (Princeton) a doktorat z ekononfidarvard).
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V sowasnosti Portefidi velmi usgSnou poradenskou firmu Monitor. Porter se misto
opatrného chozeni po okrajich manazerské teoral zabyvat pimo strategickym
.srdcem”. Dnes profesor Porter fiatmezi nejvice uznavané osobnosti v oblasti

obchodu a ekonomie.

Hill a Jones (2010¥ikaji, Ze jakmile byly hranice odtvi identifikovany, ukolem
manazei bylo analyzovat konkuréni sily pisobici v daném odwi a stanovit
piilezitosti a hrozby. Michael E. Porter je autoreradelu, znAmého jako modettp
konkurergnich sil, ten pomaha manaier analyzovat konkureéni prostedi. Jeho
model se zagtuje na @t sil, které formuji hospodskou soutz. Porter tvrdi, Z&im
silngjSi kazda zd&chto sil je, tim je vice omezen& schopnost fireysavat ceny a ziskat
VétSi zisky. Kazda z §ti sil se miZze v case ngnit, jak se mini podminky v odstvi.
Ukolem manazér je rozpoznat, jak zemy psti sil vedou k novym fileZitostem a

hrozbam, a také formulovat vhodné strategické oglezv

Obrazek 1: Porteriv model péti sil

Potencialni
vstupujici

Hrozba vstupu novych konkuréint

A 4

Konkurenti
v odwvétvi

Dodavatelé

Vyjednavaci silg
dodavatei

»

(7

Vyjednavaci sila
zakaznik

Zakaznici

Rivalita mezi
podniky

Hrozba substituit
Substituty

Zdroj: (Porter, 1998)

Porterova analyza konkur@r pozice firmy v odétvi slouzi ke zmapovani fakiior
které ovliviiuji vyjednavaci pozici firmy v oddtvi. Mezi analyzované faktory pFat
vyjednavaci sila zékaznik vyjednavaci sila dodavalel hrozba vstupu novych
trhu
(Hanzelkova, 2009). Kazda 2tp konkurergnich sil ovliviiuje specifickym zfisobem
intenzitu konkurence v odwi (Veber, 1998).

konkurenti, hrozba substitit a

rivalita firem msobicich na daném
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2.9.1 Vyjednavaci sila zakaznik
Keikovsky (2003) tvrdi, Ze zakaznik macvsvému dodavateli silnou pozicigdevsim

v nasledujicich fipadech:

- Muze snadno igjit ke konkurenci. V ekonomické terminologii setomto

piipact hovai o tom, Ze takovy zdkaznik mé& malé néklathspipu.

- Je velkym (z hlediska jeho poptavky), popyznamnym zakaznikem (nap
vyznamna osobnost sponského Zivota, firma s dlouhou tradici a dobrym

image).

- Mohl by pripadré uskute&nit tzv. zgtnou integraci , tj. mohl by si datgé zbozi

v pripact vyskytu problému ze strany dodavateléizayrabst sam.

- M4& k dispozici patbné trzni informace (Udaje o trzni &mabidce a

poptavce).

- Zakaznici jsou velmi citlivi na cenové #Zny, tj.. zboZi vysokou cenovou

pruznost poptavky.

- Kuvalita zbozi v danémifpadt pro zakaznika nehrajerifi§ velkou roli nebo

zékaznik pilis nevnima rozdily mezi zbozZimi jednotlivych dedéel.
- Existuji snadno dostupné substituty.
- Je gfinucen minimalizovat svoje naklady.

- Je silnym distributorem (velkoobchodnikem), ktezysghopny ovlisiovat dalSi

obchodniky a zakazniky.

- Jestlize zadkaznik nema k dispoziciigtiné trzni informace (Udaje o trzni &en

nabidce a poptavce).

2.9.2 Hrozba vstupu novych konkurent G
Bowman (1996)ika, Ze je-li snadné vstoupit do oboru, pak jaknzilgky vypadaji

atraktivré, budou vstupovat nové firmy. Jestlize poptavka groduktech oboru
nestoupa tak, aby odpovidalaéBené kapadit kterou zgisobil vstup, pak ceny a
s nimi i zisky s velkou prawgodobnosti spadnou. Tak hrozba vstupu fireujer

horni limit oborové vynosnosti.
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NejobecrjSimi bariéramivstupu jsou:

Preference obchodni ztky a zdékaznikova loajalita znesmag now
vstupujicimu odtahnout zékazniky od jejich &gich dodavatel

- Hospodarnost rozsahu. Jde o vyhody, které pramagakladi, nafistajicich pi

vétSim rozsahu operaci.

- Existence zn&ych vyhod néklafl pramenici ze zkuSenosti. Zde vyhody
neplynou ze Siroké skaly materialnich moznosti,z@élezkuSenosti, ziskanéip

mnohonasobném opakovani produkce.

- Pristup k distribdnim kanahm. NemiZete-li dosahnout zakaznika tak efek#ivn
jako jiz zavedené firmy, nebudou to vaSe vyrobkgl@by, které se budou
prodavat.

- Nevyhody néklad nezavislych na velikosti. Ty by mohly byt igobeny

nagiklad pistupem k lev§Si pracovni sile nebo surovinam.

- Kapitalové pozadavky. PrévvySe naklad na vstup do oborugsobi jako

odstraSujici progedek (nap vzdusny prostor).
- Cinnost a politika statu: patenty, legislativa, fiaira netarifni pekazky atd.

2.9.3 Vyjednavaci sila dodavatel G
Podle Keékovského (2003) fize byt vyjednavaci sila dodavdiéjejich pozice) v pojeti

Porterova modelu velka zejména v nasledujicictasitin:

- Je-li dodavatel na trhu velkym rgdevSim z hlediska jeho nabidky}igadré
vyznamnym dodavatelem (napfirma s dlouho tradici a dobrym image) a
sowasre na daném trhu existuje omezeny@ododavatdl. Sila dodavatele
zvySovat cenu, a tim zmenSovat uzitek kupujiciadaké zavisla na tom, jak je
dodavatel vzdalen od volné konkurence (v ekonomit&éminologii od
dokonale konkuremiho trhu). Cim vice je vzdaleysi, tim vice je

monopolistou a ma&si silu.

- Je-li zboZi, které zakaznik poptava, vysoce difesgané (nap kvalita zbozi
garantovana dodavatelem je pro zakaznika vyznarpakéaznik dosti sik

vnima rozdily mezi zbozim daného dodavatele a jetwakurenti, zbozi se
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specialnimi vlastnostmi) a vudledku toho nerize zakaznik snadnoigyit

ke konkurenci (zakaznik ma velké nakladggiupu).

- Jestlize nakupuijici podnik neni pro dodavatele ayamym zakaznikem.

2.9.4 Hrozba substitut G
Johnson (2000) uvadi, Ze dostupnost substiiiZze vytvdit cenovy strop pro vyrobky

urcité spol€nosti. Nahrazky mohou vpadnout na trh a tim srjiiio atraktivitu.
Klicové otazky, kterymi je pttba se zabyvat, jsou tyto: VytWanebo nevytvé
substituce hrozbu zaostavani firemniho produktwredbzby? Poskytuji nahrazky vyse
hodnoceny finos nebo hodnotu? Do jaké miryibe byt substiténi riziko redukovano

zvySenim naklatlna znénu?

OhroZeni substituci nabyvaznych forem:

Produkt misto produktu.

- Substituce pagebného novym produktem nebo sluzbou, ktefdiuexistujici
produkt nebo sluzby nadbyiteou.

- Vylouceni je také povazovano za substituci.

- Substituce obecna nastava v okamziku, kdy produldpo sluzby sogfi

0 poptavku.

2.9.5 Rivalita firem p dsobicich na daném trhu
Bowman (1996) tvrdi, Ze ndgtelrgjSi forma konkurence vypada takto: silna rivalita

mezi firmami, které vyral)i podobné produkty a prodavaji je na stejném tRivalita
muze byt intenzivni a na péezani hrdla, nebo setxeidit nepsanymi pravidly, které
oboru pomahaji vyhnout se Skgdakou muze zjsobit ziskim nadnérné snizovani
cen, propagace a reklama. Konkurenc&enbyt omezena na jednu dimenzi (hap
cenu) nebo na vice dimenzi (Mapakost, sluzby, reklamu, maloobchodni prodejny,

avér, inovaci vyrobku).
Rivalita je obvykle intenzivni tam, kde nelze fgédnout takovéto podminky:

- Pokud vyrobky a sluzby konkurénjsou tak podobné, Ze zakaznikovijge

levnejsi, kdyz [rejde z jedné zréky na druhou.
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- Jestlize poet konkureni stoupd, kdyZz se stavaji raysimi ve velikosti a
schopnosti.

- Kdyz jsou konkurenti lakani podminkami oboru k tgnaby pouZili snizovani

cen nebo jiné konkureéni zbrar ke zvySeni mnozstvi jednotek.
- Pokud odejit z oboru je drazsi, n€istat a soutit.

- Jestlize silné spodaosti vré oboru ziskavaji slabé firmy v oboru a agresivn
zavadji kroky k tomu, aby no¥ ziskanou firmu femenily na hlavniho

konkurenta na trhu.

s s

se svymi strategiemi, zdroji, osobnostmi, prioritagpole&nosti a zerdami

puvodu.

- Pokud poptavka po produktu stoupa pomalu.

2.9.6 Vztahy mezi p éti silami
Zména v jedné z @i sil miaze mit vliv na druhé. #edstavme si situaci, kde

technologicky pilom umozni snadfjSi vstup do oboru. Jestlize obor vynasi nad-
pramérné zisky, vstoupi do & pravdEpodobr nové firmy. To naopak fZe
zintenzivnit konkurenci, k niz mohoutipravat i kupujici, ktd nyni mohou lépe
podrécovat jednu firmu proti druhé. VSechny tyto silpystedy propojeny: zémy
v jedné se pravghodobré dotknou &ch druhych. Zde je nutno si vSimnout feghého
dulezitého bodu. V kazdém oboru jsou obvykle jen gedrebo dv sily, které jsou
kritické pro uteni oborové vynosnosti. N&Rlad v rékterych oborech je kibvou
otazkou sila kupujicich, v jinych to mohou zceleigobyt mocni dodavatelé, kie
nejvicecerpaji z vyznamu oboru. Takz#& prcovani strategie museji firmy brat v Gvahu

kritickou silu nebo sily a snazit se umistit seslépz jejich rivalové (Bowman, 1996).

2.10 Analyza konkurent a

Dle Belohlavka (2001) je prvnim krokem v procesu poroZnimpozice spoknosti
v odwtvi jeji prezkoumani w¢i jejim konkurenim. Stejrk tak je dilezité, abychom

dukladre analyzovali konkurenty samotné a mohli si tak odjplét na otazky typu:

- Proti komu mame zahajit boj a jaké ma bygat akci?
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- Co znamen4 akce podniknuta konkurentem a nakotielpa brat ji vazné?

- Kterym oblastem je dobré se vyhnout, protoZe koskuby reagoval emoti¥n

nebo zoufale?

Ticha a Hron (2002) uvé{, Ze analyza konkureitje dilezitd ze dvou hlavnich
duvodi:

- Dobrou strategii neni mozné formulovat v konkwrém vakuu bez vnimavého

porozungni soupéovy strategie.

- Vzhledem ktomu, Ze strategie konkukensou vzajemné zavislé pozice a

aspech konkureni ovliviwuji pfimo vyler vlastni strategie.

Pti profilovani postaveni a strategii konkurignéxistuji @i nejmensimii pristupy,

které Ize aplikovat s ohledem na velikost podilurha:
- Zmocnit se podilu na trhu a ubranit jej.
- Rust a budovat, se zavazkem investovat do nove kgpgamille poteby.
- Vzdat se podilu na trhu s bojem nebo bez.

Pokud jde o dosaZeni cilové pozice na trhizense podnik rozhodnout mezi Sesti

postupy:
- Snazit se byt na vrcholu.
- Snazit se byt jednim ggdnich podniku v odivi.
- Spokoijit se s pozici outsidera.
- Byt follower” spokojeny s pozici uprosd.

- Provést tah, kterym se podnik dostane o jednu riblopiicky vzhiru na

Zekricku trznich pozic.
- Hrét dlohu agresivniho noviéa.

2.10.1 Identifikace konkurence
Nelze byt lepSi, dokud si netdomime, co nabizi konkurence. Identifikaci hlavnich

konkurenti neni jednoduchou zaleZitosti. Podnikize ¢elit konkurenci rozdilného
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pavodu bul’ v rdmci utitého odvtvi nebo z vijSiho prostedi. Nej&elnejSim
piistupem je hledat konkurenci v ramci uspokojovéaejng poteby a poZadavku.
Konkurenty mohou byt malé i glob&lpasobici firmy. Sotiasré muze jit o konkurenta
existujiciho nebo navdo odwtvi vstupujiciho. No¥ vstupujici firma nize vstupovat
na trh s vyrobky, které vznikly na zéktadliastniho vyzkumu a vyvoje nebo na zaklad
akvizice. V zasa#l je ftreba uvaZovat o konkurenci nackolika Urovnich
(Grosova, 2002).

Podle Kotlera (2007) fZe podnik v SirSim smyslu definovatoduktovou konkurenci
jako vSechny vyrayjici stejny vyrobek nebo vyrobkovoiddu. V jest SirSim ngtitku
muze konkurence obsahovat vSechny firmy, které Wtakyrobky uené k naplani

s s

firmy, které chgji ziskat penize od zakaznika.

Mnoho podnik identifikuje svouodwtvovou konkurenciOdwtvi je soubor firem,
které nabizeji produkty nebo produktoveidd, jez pedstavuje blizké substituty. Pokud
v daném odstvi roste cena jednoho produktu, vede tadtu poptavky po jiném. Firma
se musi snazit porozwinve svém odétvi konkuregnimu modelu, pokud se chce stét

v tomto odwtvi Us@EsSnym hréem.

Firma se vSak nemusi snazit definovat konkuremaifdedu odetvi, ale z pohledu trhu.
Zde identifikuje funkni konkurenci jako firmy, které se snazi uspoksi@jné patby
zakaznikk nebo obslouzit stejnou skupinu zakazniKrzni vymezeni konkurence
vétSinou firme ukdze SirSi soubory skéteé i potencialni konkurence. Ve fignpotom
dochézi k lepSimu planovani z dlouhodobého hlediska

2.10.2 Strategické mapy
Mapovani strategickych skupin je velmi uZig analyticky nastroj zejména pro ta

odwtvi, ve kterych existuje dkolik charakteristickych skupin konkuréntz nichz
kazda skupina zaujima vyznamnou pozici na celkowé&nu a ma dobry zvuk
u zakaznili. Strategicka skupina se sklada ze soigfeh podniki s podobnymi trznimi
piistupy. Zaznamenanim trznich pozic strategickyclupsk daného oditvi na
dvojrozmeérné mag za pouZiti dvou strategickych prémmych jako os se vytvd
strategickd mapa. Tato mapa slouZi jako d#ite,most* mezi pohledem na o&wi
jako celek a na postaveni kazdého podniku 2vigketodu vytvéeni strategické mapy

je mozné shrnout do nasledujicich tod
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- nalezeni hlavnich charakteristik, které odliSujdpiy v daném oditvi jeden
od druhého,

- znazorgni podniki na map o dvou prominnych za pouzitiéchto odliSujicich

charakteristik,
- zarazeni podnik, které spadaji doriblizné stejného strategického prostoru,

- obkresleni kruznic okolo kazdé strategické skugwgchal, 2010).

2.11 SWOT analyza

SWOT je zkratka pro vnihi silné (strengths) a slabé (weaknesses) strankiniku

a pilezitosti (opportunities) a ohrozeni (threats)ntifikované ve vijSim prostedi
podniku (Ticha a Hron, 2002). V ramci této analyey snazime zjistit, do jaké miry
koliduji silné a slabé stranky spol®sti popsanédnem internich strategickych analyz
s vyvojem externiho pragdi resp. s jeho z¥tnami ve fornd prilezitosti a ohrozeni
(Veber, 1988).

Bélohlavek (2001) definuje silné a slabé strankylegitosti a hrozby takto:

Silné strankysou pozitivni vnitni podminky umotujici organizaci ziskatrpvahu nad
konkurenty. Organizai prednosti je jasna kompetence, zdroj nebo schophktest
pomize firm¢ ziskat konkuretni vyhodu. MiZze to byt pistup ke kvalit&jSim

materiabm, vys@la technologie, distribini kanaly nebo vysihy tym top manazér.

Slabé strankysou negativni vniti podminky, které mohou vést k nizsi vykonnosti.
Nedostatkem muze byt absence nezbytnych imdi€t a schopnosti, chyba v rozvoji
nezbytnych zdrdj, manaz#é s neodpovidajicimi strategickymi schopnostmi, méné

financni zatizeni, morathzastaralé stroje apod.

Prilezitosti jsou sodasné nebo budouci podminky v ptedi, které jsou ifpznivé
vystupim organizace. #znivé podminky mohou obsahovat hapneny v zédkonech,
rostouci poet obyvatel, uvedeni novych technologiitil€Zitosti by nendly byt
posuzovany jen z pohledu sasnych podminek, ale hlaviz hlediska dlouhodobého

vyvoje prostedi a jeho vlivu na organizaci.
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Hrozby jsou sodasné nebo budouci podminky v piesi, které jsou néfznivé
vystupim organizace. Neéfznivé podminky mohou obsahovat vstup nového

konkurenta na trh, pokles §ta zakaznily, legislativni znény apod.

Obrazek 2: SWOT analyza

Slabé stranky (W) Silné stranky (S)
o
= WO strategie SO strategie
o .. ~ .
3N ~HLEDANI* ~YUZITHE
<5}
=
o
E . :
: WT strategie ST strategie
@ .VYHYBANI" ,KONFRONTACE"
T

Zdroj: (Ticha a Hron, 2002)

Kombinaci ilezitosti a hrozeb okoli a silnych a slabych stkafirmy pak vznikaji
rizné varianty strategického chovanijépmz je vzdy nutné vzit v Gvahu, Ze jde
o budouci vyvoj, coZ znamena, Ze jak silné a skitdnky, tak fpilezitosti i hrozby je
nutno chapat dynamickyili zvazovat alternativy budoucihoistu, stagnace nebo
mozného zhorSeni¢thto faktofi. Podle charakteru odiwi a kombinaci vninhich
i vngjSich strdnek pak Ize pro organizaci, happro jeji jednotlivé organizai slozky

volit razné typy strategii (Veber, 2000).
Tich& a Hron (2002) definufityii mozné strategie:

WO strategiese zamdfuji na odstraéni slabych stranek vyuzitimijpeZitosti. Castym
piikladem je ziskavani zdiojk vyuziti pilezitosti, nap. v podolg akvizice, point

Ventura nebo naborem kvalifikovanych pracovnik

SO strategiejsou strategie, které vyuzivaji silnych straneldmpku ke zhodnoceni

prilezitosti identifikovanych ve \ijSim prostedi. ProtoZze se vSak kombinace S-O
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umoziujici realizaci &chto strategii vyskytuje v realném ZzZiggen #idka, stanovuje

tento kvadrant spiSe Zadouci stav, kterého chceilpddséhnout.

WT strategiejsou obrannymi fistupy zamdienymi na odstrami slabé stranky a
vyhnuti se ohrozZeni. Podnik, ktery se nachazi o pezici, obvykle bojuje o iziti

acastymi strategiemi jsou fuze, omezeni vydalyhlaseni bankrotu nebo likvidace.

ST strategigsou mozné, pokud je podnik dost silny rfanpu konfrontaci s ohroZzenim,
nag. silné pravni odédeni podniku nize vymahat pokuty u konkureéntkteri ohrozuji

podnik kopirovanim jeho produk{pokud jsou chr&mé patenty).

2.12 Analyza zakaznik a

Marketing z&ina vyzkumem anebo studiem fadi zakaznik a vytv&i strategie, které
odpovidaji na otazku, jak tyto geby zakaznik uspokojit. | dnes se jeStstava,
Ze rekteri vyrobci tento pistup opomijeji a zabyvaji se jen tim, jak vyrobegébky
prodat (Kotler, 2005). Blazkova (200ika, Ze je pdeba rozundt tomu, kdo jsou naSi
zakaznici a co chfi. EfektivrejSi uspokojeni paeb zakaznik nam také poiive ziskat
vyhodu na naSi konkurenci. Proto se musi analykazrélG vénovat nalezita pozornost

a kazda firma se na jejim zaktesshazi upefovat vztahy se stavajicimi zakazniky.

Storbacka (2002) uvadi, Ze by sgwlesti nendly brat v ivahu pouze to, co zakaznici
potrebuji v sodasné dob. Je stejn dialezité zamyslet se nad tim, co budourebbvat
zitra. Rada velmi uZiténych vyrobki a sluZeb by nebylaibec vynalezena, pokud by
byla vyvijena pouze pro stasné paeby zakaznik. Uspokojovani pdeb zakaznika
vyZzaduje prostor pro neustale zlepSovani. Nicminnestai! Spole&nosti potebuji
objevovat nevyjatené poteby zakaznik, hlavre jejich budouci pdeby. Jen tak Ize
z dlouhodobého hlediska zajistit @sp.

Analyza obchodnich partner

V nekterych gipadech se vyrobky dostavaji ke gpbiteli prostednictvim obchodnich
partneti. Roli marketingu je poznaniahto obchodnich partnierPokud chce byt firma
vyuZivajici obchodni partnery (&m4, musi myslet nejen na koéné spotebitele,
ale také na jeji obchodni partnery, aby dokazglvygobky prodat. Pokud bude myslet

pouze na spétbitele a nezadti se na to, jak se vyrobek ke gmhiteli dostane,
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nebo bude myslet pouze na obchodni partnery a eelardt v potaz pétby
spoftebitele, moznost jejiho Usphu bude velmi omezena.

Analyza konénych spotebitel:

Marketing se také zatfuje na skuteného spdtbitele vyrobku. Zjiuje, jaké jsou jeho
potreby, jak vyrobek nakupuje, kde vyrobek nakupujéd¢nede by ho rad nakupoval) a
jakym zpisobem jej spadebovava. Na zakl&deéchto informaci musime nasi nabidku co

nejlépe pizpusobit konénému spakbiteli (Blazkova, 2007).
Bures (2001) stanovil deset zlatych pravidelgpé zakaznika:
- Na prvnim mist je ten, kdo nas Zivi.
- Zakaznik je pedevsimtlovek.
- Vztah se buduje komunikaci.
- Nejspokojesijsim zakaznikem je ,obskakovany“ zakaznik.
- Obranny val proti najeZon konkurence se buduje z drobnych kanignk
- Sluzby zékaznikm znamenaji vice nez servisni zakrok.
- K pé&i o zdkaznika péttaké gemysleni za zdkaznika.
- Ztrata zakaznika je proces, ktergira ztratou dveéry.
- NejlepSim prodejcem je nadSeny zakaznik.

- Investice do pé& o zakaznika je investici s nejvysSi mirou naastin
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3 Metodika

Cilem prace je analyza konkutem pozice vybraného podniku a navrzeni postap
opateni vedouci k jejimu zlepSeni. Metodika je sestavik, aby prace spinila v
stanoveny cil. Informace pgebné pro vypracovani nize uvedenych analyz bykénig
metodouiizenych rozhovdr s majiteli podniku a s technickymi pracovniky sgabsti
TOPservis, v. 0. s., dotaznikovym i&etim zamfenym na zakazniky podniku. Jako
dalSi zdroje informaci byly pouZzity: vyni zpravy spolénosti, elektronické zdroje
informaci, vnitni zdroje firmy TOPservis, v. 0. s. Vypracovany budyto analyzy:
financni analyza, Portéw model @ti sil, analyza konkurence, analyza spokojenosti

zakaznik, SWOT analyza.

Vzhledem k tomu, jak je tato prace strukturovarmenxzim se v ramcfinancni analyzy
piedevSim na analyzu p@&novym ukazatdl. Nejprve sestavim tabulku hodnot pro
vyposet finaréni analyzy (viz piloha 1: Hodnoty pro finami analyzu). Udaje nezbytné
pro sestaveni této tabulky budéerpany z rozvah, vykézzisku a ztraty a vykazu cash
flow. DalSim krokem je provedeni vy§d jednotlivych pomsrovych ukazateél. Poté
provedu grafické znazo¥ni jejich vyvoje v pibéhu 5 let. Vysledné hodnoty
pongrovych ukazatél budou porovnany jak ¥ase, tak se standardnimi hodnotami.
V zawru analyzy sestavim Altmém index divéryhodnosti, pomoci kterého stanovim

finan¢ni zdravi podniku.

Pomoci Porterova modelu dii sil identifikuji potencialni hrozby podniku, ale
I prilezitosti, jejichz vyuzitim by mohlo bytisobeni zji&nych hrozeb eliminovano.
Postupi analyzuji vSech ¢ Porterovych sil. V rdmci analyayozby novych substitit
charakterizuji no¥ vstupujici konkurenty. Bude stanovena velikostzhyokonkureni
vstupujicich z jinych odstvi a bariéry vstupu do odivi. DalSim krokem bude popsani
vyjednavaci sily zakazmikPostup® charakterizuji hlavni podminky, za kterych je
vyjednavaci sila zakaznikvysoka. V di¢im zawru urkim velikost vyjednévaci sily
zékaznik. Vyjednavaci sila dodavatebude dalSi z Porterovych sil, kterou analyzuiji.
Urcim, jak velkou silu maji jednotlivi dodavatelé sggolosti diky jedinéné vyrol. Na
zawr rozhodnu, zda v odwi existuji dalSi faktory, které posiluji vyjedrasi silu
dodavatel a ukim také, zda je mozné zma dodavatél Popisemhrozby substituit
zjistim, zda existuji vyrobky (sluzby), které by lypyschopné nahradit produkty
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spol&nosti. V dikim z&wru stanovim velikost hrozby a podminky, které byllye
Kk jejimu zvySeni. Posledni silou je siizalita mezi podniky.Zde se budu zabyvat

cenovou a necenovou konkurenci v oboru.

V analyze konkurerit se nejprve zawitim na zmapovani konkur&miho prostedi
podniku. Vytv@im mapu, kde rozdim konkurenty do i teritorii podle vzdalenosti
od sidla spoknosti. Dale tyto konkurenty rozliSim z hlediska mgmnosti na
nejvyznamgjsi, stedre vyznamné a nevyznamné. DalSim krokem bude sestaven
seznamu vyznamnych konkurérd jejich popsani. Na zakladhformaci ziskanych od
majiteld spole€nosti, kté¢i sleduji své konkurenty, vyplnim rastr hodnocewii p

nejvyznamgjSich podnik.

Analyzu spokojenosti zakazhika*nu dotaznikovym S&nim, pomoci kterého ziskam
potrebn& data. Poté roddn respondenty podle zvolenych kritérii. Data dbeacuji a
vytvorim tabulky a grafy. Z vysledk vyvodim z&¥r této analyzy a wfm, jak je

spole&nost schopna uspokojovat $asné i budouci pt#by zakaznik.

e

SWOT analyzeaadim na uplny z&r prace, jakozto souhrn n&jézitéjSich zara
uskut&énénych analyz. Analyzuji zde silné a slabé strankikilepitosti a ohrozeni

podniku. Budu postupovat ¥ahto krocich:

- Sestavim seznam silnych a slabych stranglezitosti a hrozeb podniku.

- Kazdé poloZzce seznamuiffadim hodnoceni od 1 do 5, kdy 1 je nejvyssi
spokojenost a 5 nejnizSi spokojenost.

- Pritadim kazdé poloZce vahu, kdy vy8&lo znamend &Si dilezitost polozky

v dané kategorii.

- Vypoctu vysledky, sotty (vah v dané kategorii musi byt 1) aupgry vah

silnych a slabych stranekiifgzitosti a ohrozeni podniku.
- Vyzn&im polozky, které fesahuji ptmér a jenz je nutné dakesit.
- Sestavim schéma SWOT analyzy.

- Na zéklad pcitu polozek silnych a slabych stranekilg¥itosti a ohrozeni

podniku ukim pozici, ve které se podnik nachazi.

- Véhy, které pesahuji pimér, podrobim Séeni.
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4 Reseni a vysledky

4.1 Charakteristika vybraného podniku

Spolgnost TOPservis, v. 0. s. byla zalozena vroce 1985 sidlem eskych
Budkjovicich. Firmu vlastni dva majitelé,fipemz &tSinovy majitel (vlastni 99 %
spol&nosti) ma rozhodujici slovo a vSechna podpisovavgrarento majitel je
v soutasne dob také top manazerem podniku. Je typem manaZeny, $dei na jistoty
a riskantnim krokm se snazi vyhybat, proto by prg mély byt mé analyzy finosne,
protoZe znalost konkuréni pozice sniZuje riziko podnikani. Sp&test je zarena
na velkoobchodni prodej a poskytovani Gklidovychzeb. Uklidové sluzby firma
poskytuje v pitmyslové i kome¥ni oblasti. Velkoobchodni prodej se tykéegevsim

hygienického materialu a daeni.

Od svého vzniku az doposud firma kladérakx na poskytovani kvalitnich sluzeb
a zajiséni maximalni spokojenosti klienta, @mz sed¢i velky paiet renomovanych
firem, které paf mezi stalé zakazniky. Spotest TOPservis, v. 0. S. se z#mje na
poskytovani Uklidovych sluzeb a prodej zbozZi vyhneadyrobnim podnikm, institucim

a firmam. Mezi nejvyznanijsi zakazniky pat: Motor Jikov Strojirenska a.€eské
Budtjovice a Sobslav, Robert Bosch spol. sr. 6.Budkjovice., Dopravni podnik
C. B., Rohde&Schwarz Vimperk, Vadnska dibez Vodiany, EGE spol. sr. o.
C. Buctjovice, Jih@eska ¥decka knihovna a dalsi.

V roce 1998 z&ala firma spolupracovat se sp@aesti SCA Hygiene Products Praha.
Tato spoluprace vedla k tomu, Ze TOPservis, v. aiskala certifikat autorizovaného
prodejce sortimentu hygienického zbozi ampyslovych uérek zn&ky TORK. V roce
2002 ziskala spotmaost TOPservis, v. 0. s. certifikat jakosti ISO 90@Gpolénost
nevyuzivd outsourcingu, a tak veSkeré prace zabeppeprostednictvim svych
zanestnand. Nyni firma zanistnava 78 zasstnand na hlavni pracovni poina 210

zanestnand na dohody konané mimo pracovni pom

Cilem spolénosti je poskytovat kvalitni sluzby sipmym zamtenim na kazdého
zakaznika progednictvim efektivnihofizeni podniku a upe¥ni kreditu zavedené
finanéné zdravé firmy. Kvalita sluzeb je chapana jako zdkigredpoklad pro dosazeni
obchodniho usgchu firmy, kterd pinasi prospch zakaznigm i zangstnaném.
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4.1.1 Zaméreni éinnosti
Spole&nost TOPservis, v. 0. s. provadi v rami@gnetu sveho podnikani tytéinnosti:

Dodavatelsky uklid.
- Dodavka hygienickych z&eni a materialu.

- Prodej vyrobk znaky: TORK, LINTEO, CEREPA, BOKK-NET,
TENERELLA.

- Dodavka piimyslovych¢isticich utrek zngky TORK.
- Prodej a servisistici techniky.

- Prodej drobné uklidové techniky.

- Prodej drogistického zboZzi a priesika, Cistici chemie.

4.1.2 Marketingova komunikace
Spole&nost TOPservis, v. 0. S. vyuZiva tyto nastroje ratnigové komunikace:

V ramci podpory prodejese TOPservis, v. 0. S. z#éfje na prezentace vyrobk
na prodejnich vystavacl roce 2002 se poprvé zastupci sgalesti z&astnili vystavy
Gastro, ktera byla zaffena na gastronomii, hygienu v resta@miah z&izenich a
hotelech. Diky této vyst&vfirma ziskala skolik vyznamnych zakaznik se kterymi i
nadale spolupracuje. Vystavy Gastro se spalst astnila az do roku 2006.

ReklamuTOPservis, v. 0. s. vyuZiva jako hlavni ptesdk pro ziskavani zakazik
V oblastireklamyfirma vyuziva tyto prosedky:

- reklama na internetu,

- inzerce v tisku,

- rozesilani cenik

- rozhlasové spoty,

- reklama na firemnich vozidlech,

- primé rozesilani letdkpotencialnim i stavajicim zakazik.

V ramci sponzoringwspole&nost spolupracuje &skobudjovickym hokejovym klubem

HC Mountfield, a. s. Hokejovy klub za sponzorskyr danistil logo spolénosti na
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mantinel Budvar arény. TOPservis, v. 0. s. takénspruje ®&kolik zakladnich Skol

v Ceskych Budjovicich formou darovani davkowa mydla.

K osobnimu prodejiirma vyuziva své obchodni zastupce. Ti jsodimgm kontaktu se
svymi zakazniky, paiji o re, vyfizuji ptipadné reklamace a 7ji§i jejich pozadavky.
Obchodni zastupci nawsuji s nabidkou zboZi i potencialni zakazniky, &teeznami

s nabizenym sortimentem, podminkami prodeje a cenam

Prace sveejnosti je u firmy TOPservis, v. 0. s. zaloZzena hkavma darovani

upominkovych pedmeta (kalend&e, zngkova vina s logem spaleosti, propisky).

4.1.3 Distribuce
Co se tye sluzeb, je podnikipmym poskytovatelem. V oblasti nakupu a prodejezzbo

funguje spolénost jako prosednik mezi vyrobcem a zakaznikem nebo mezi vyrobcem
a maloobchodem. Jestlize zboZi putuje od vyrobfes prOPservis, v. 0. s. ke
kone&nému spdtbiteli, firma funguje jako maloobchod. Pokud zbp#tuje od firmy
TOPservis, v. 0. s. do maloobchodu, pak funguje jaklkoobchod. Spodmost se

v obou gipadech stava prastdnikem a po ity ¢as je vlastnikem zboZzi.

Obrazek 3: Distribuéni kanaly

Sluzby Zbozi
Poskytovatel sluzep Vyrobce Vyrobce
A 4
Velkoobcho
\ 4 ¢
Maloobchot Maloobcho
A\ 4 ¢ ¢
Zakaznik Zakaznil Zakaznil

Zdroj: Vlastni prace
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4.1.4 Organiza €ni struktura
Organiz&ni struktura spolmosti TOPservis, v. 0. S. ma po celou dobu svétente

liniovy charakter. Paidzeny dostava ifkazy pouze od jednoho nidgzkeného. Kazdé
misto ma jen jedno n#&idené misto, kterému je odg@né. Hlavnimi pednostmi této
struktury jsou jasné kompetence a jednoduché vatalyzenosti a poidzenosti.

Obrazek 4: Organizatni struktura v roce 1995

Majitel — technik a
obchodni zastupce

Finartni a mzdové
ugetnictvi
(outsourcing)

Administrativa Pracovnici tklidu
Zdroj: Vlastni prace

Na za&atku firemni existence firmy zaji@val majitel cinnosti technika i obchodniho
zastupce. VSichni pracovnici firmy byli piégeni pouze jemu. Fingni a mzdové

Gcetnictvi bylo zajiovano prosednictvim outsourcingu.

29



Obrazek 5: Organizatni struktura v roce 2002

Majitel — top manage

. . Finaréni (éetnictvi Manazer kvality a Technici a obchodni
Administrativa

(outsourcing) mzdové detnictvi zastupci

Pracovnici tklidu

Zdroj: Vlastni prace

V roce 2002 spolaost jmenovala manazera kvality, jehoz ukolem jgSai vSech
pottebnych nalezitosti k ziskani certifikatu jakostiOIS9001, také zarovie vede
mzdovou a personalni agendu firmy. Dale sfrodst zanistnala techniky a obchodni
zastupce. Majitel se e plreé soustedit na vedeni Ezeni spolénosti.

Obrazek 6: Organizatni struktura v roce 2010

Majitel — top

manager

i Manazer kvality a Finaréni (Eetnictvi
Uklid | o . Obchod
mzdové detnictvi (outsourcing)

o Pracovnici o
Provozni technici o Prodejci
obchodniho usekd

Pracovnici tklidu Logistika Logistika

Zdroj: Vlastni prace
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Aby firma byla schopnd vyheév vSem poZadawkn zakaznik, prijmula noveé
zanestnance do uklidového i obchodniho Useku. Miikomunikace ve spataosti od
vrcholového vedeni az po pracovniky Uklidu je zaleszna formou Ustnich informaci a
piikazi mezi pracovniky sluZzeknnadizené a pokizené tak, jak je zobrazeno ve
schématu organizai struktury spolénosti. Odpo¥dni pracovnici seznamuji své
podiizené s ukoly, programy, cili a aspekty na nasledapdobi piibézre.

Obrazek 7: Organizani struktura v roce 2013

Majitel — top

manager
I

Manazer kvality a

Uklid i o Finaréni Géetnictvi Obchod
mzdové detnictvi

Provozni technici Reditel obchodu

Pracovnici
Pracovnici Uklidu o Prodejci
obchodniho Usekd

Logistika Logistika

Zdroj: Vlastni prace

Spole&nost zamstnalareditele obchodu, ktery je zodpsmny za cely obchodni Usek a
je piimo podizeny majiteli. Top manager spofosti timto krokem feneslcast své
prace naeditele obchodu a fiie se tedy vice&novat vedeni podniku jako takového.
Dale TOPservis, v. 0. s. ukdla spolupraci s externicétni firmou a pijala pracovnici,

ktera se stara o finani &etnictvi.
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4.2 Finan éni analyza

Hospoddsky vysledek spaleosti TOPservis, v. 0. s.

Tabulka 2: Hospoda&ské vysledky (v K)

. Rok
Polozka 2007 2008 2009 2010 2011
EBIT 4663000| 4198000 5 606 401 5891094 SO

Zdroj: Vlastni prace

Hospodésky vysledek rél ve sledovaném obdobi rostouci i klesajici povahuoce
2008 byl zaznamenan pokles tno 500 000 K a v roce 2011 dokonce o vice nez
600 000 K. Nejwtsi nafist hospodiéského vysledku #la firma v roce 2009, kdy jeji
zisky vzrostly o vice nez 1 400 00@.KCoZ znamenalo oproti roku 2008 stro 33%.
Vibec nej¢tsSiho zisku od zaloZeni spotesti dosahla firma TOPservis, v. 0. S. v roce
2010. Spolenost je svyvojem hospotikého vysledku v poslednim roce ngirn

nespokojena a v roce 2012 by radatgpekonala hranici 5 500 000.

Graf 1: Hospodarsky vysledek
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Zdroj: Vlastni prace

4.2.1 Analyza ukazatel 0 rentability

Ukazatele rentability podavaji informace o ziskdvas vykonnosti podniku. Podnik

usiluje o jejich maximalizaci. Ve své praci jsem zmvetil na rozbor i ukazatel

rentability.
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Tabulka 3: Ukazatele rentability

Ukazatele Rok

rentability 2007 2008 2009 2010 2011
ROA 0,21 0,21 0,23 0,24 0,22
ROE 1,72 1,38 2,83 2,50 2,34
ROS 0,09 0,08 0,09 0,09 0,08

Zdroj: Vlastni prace

Rentabilita aktivudava, jaky dikistého zisku fipada na jednotku majetku a vyjage
celkovou efektivnost podnikani. V letech 2007 a @8padlo 21%cistého zisku na
jednu korunu aktiv zapojenych do podnikatelsiénosti. V roce 2009 se hodnota
tohoto ukazatele zvysSila a na jednu korunu majgtkipadlo 23% cistého zisku.
NejvySSi hodnoty dosahl ukazatel ROA v roce 201dy ka jednu korunu majetku
piipadlo 24%¢cistého zisku. S vyjimkou posledniho rokwlmn rentabilita aktiv miré
rostouci charakter, coz bylo pro spwlest dobré znameni a tak by rada v dalSich letech

na tento trend navazala.

Rentabilita vlastniho kapitadlwdava vynosnost vlastniho kapitalu, to znamené kol
Cistého zisku fipada na jednu korunu vlastniho kapitalu. Jelikodl&nost TOPservis
je verejnou obchodni spataeosti a nemusi ze zakona vyt zakladni kapital, jsou
hodnoty tohoto ukazatele vySSi. Z grafu je mozndtyize ukazatel ¥ kolisavou
tendenci. NejnizSi hodnoty dosahl v roce 2008, kdyednu korunu vlastniho kapitalu
pripadlo 1,38 korunygistého zisku. Naopak nevysSi hodnoty dosahl ukbR@E

v roce 2009, kdy na korunu vlastniho kapitaifypadlo 2,83 korunyistého zisku.

Rentabilita trzebvyjadiuje, kolik zisku pipada na jednu korunu trzeb. Tento ukazatel
mél po celé sledované obdobi t&mstejnou hodnotu. V roce 2007, 2009 a 2010
odpovidalo jedné korwrealizovanych trzeb 9% stého zisku. Vyjimkou byl rok 2008

a 2011, kdy hodnota tohoto ukazatele klesla o jgghocento a na jednu korunu trzeb
piipadlo tedy 8%&istého zisku.
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Graf 2:Vyvoj ukazateli rentability
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Zdroj : Vlastni prace

4.2.2 Analyza ukazatel G likvidity
Ukazatele likvidity podavaji informace o schopngstidniku dostat svym zavakk.

Vysoké hodnoty maji negativni dopad na rentabdittypovidaji o neefektivnim vyuziti
investovanych progtdki. FiliS nizké hodnoty znamenaji, Zze podnik neni schope

splacet své kratkodobé zavazky, co¥Zzemodradit potencialni s stavajici zakazniky.

Tabulka 4: Ukazatele likvidity

Likvidita 2007 2008 g%lgg 2010 2011
B&Zna 3,13 3,20 451 5,05 6,08
Pohotové 2,02 1,89 3,06 3,34 4,07
Okamzita 0,60 0,55 1,36 1,36 1,44

Zdroj: Vlastni prace

Bezna likviditainformuje o tom, kolikrat pokryvaji @tina aktiva kratkodobé zavazky.
to 3,13. Doportena hodnota diné likvidity je 1,6 az 2,5. Je tedy patrné, Zetikry
kratkodobych zavazkbylo ve sledovaném obdobi vice nez dagiai a hodnota é&né

likvidity se vzdy pohybovala nad horni dopéenou hranici. Z vysokych hodnot
ukazatele &né likvidity pro spolénost vyplyva, Ze v aiZném majetku je vazano

mozna az zbyta¢ velké mnozstvi prostdki.
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Pohotova likviditavyjadiuje, jakacast kratkodobych zavaike kryta okznymi aktivy,
ktera jsou ¢iSttna o zasoby (nejménikvidni ¢ast kratkodobého majetku). Hodnota
ukazatele byla po celou dobru vysSi nez dogemé hodnota, ktera je 1,1 az 1,5. V roce
2009, 2010 a 2011 byl ukazatel pohotoveé likvidigkdnce dvakrat &Si nez je horni
hranice doporéené hodnoty. Pro &itele to tedy znamena, Ze spaiest
TOPservis, v. 0. s. je bez problénschopna dostat vSem svym zavamk Nam to

ukazuje, Ze by spataost mohla se svymi fingnimi prostedky zachazet efektiv.

Okamzita likviditaudava, jak&ast kratkodobych zavaikje kryta pouze finamim
majetkem. Hodnota ukazatele je v celém sledovanédold vyrazg vysSi nez je
doporwena hodnota 0,2, a to hlavm roce 2009, 2010 a 2011. Pro sgalest z toho
vyplyva, Ze ve finatnim majetku firmy (konkrétné na bankovnicttach) jsou vazany
az zbytén¢ velké perzni prostedky.

Graf 3:Vyvoj ukazatel likvidity

—&—B&Zna

. 7~ Pohotova

—&— Okamzitd

O r N W b~ 00O N

2007 2008 2009 2010 2011

Zdroj: Vlastni prace
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4.2.3 Analyza ukazatel U aktivity
Ukazatele aktivity informuji o schopnosti podnikeldivné hospodét se svymi aktivy.

Cilem podniku je maximalizace obratu jednotlivyttvek majetku.

Tabulka 5: Ukazatele aktivity

Ukazatel
azatele Rok Primer
aktivity 2007 2008 2009 2010 2011
Obrat aktiy 2,24 2,6¢ 2,4¢ 2,62 2,74 2,55
Obrat zasob 7,40 7,87 8,44 8,99 8,65 8,27

Zdroj: Vlastni prace

Obrat aktivméii celkové vyuziti majetku ve spa@ieosti.Cim je jeho hodnota vy3si, tim

.....

dvaaqilkrat obratila, picemz by se @la obratit alesptjednou do roka.

Obrat zasobvyjadiuje vysi drzenych zasob vzhledem k ak#iyipbdniku tzn. kolikrat se
za sledované obdobi obréati zdsoby v trzbach. FiF@Rservis, v. 0. s. je v foméru
schopna fenenit své zasoby na trzby vice nez osmkrat, coZizda spolénosti za rok

protete pongrné velké mnozstvi zasob.

Graf 4: Vyvoj ukazatelua aktivity
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7
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Zdroj: Vlastni prace
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4.2.4 Analyzy ukazatel G zadluzenosti
Ukazatele zadluZzenosti vypovidaji hlgva rizikovosti. Vyjaduji podil cizich zdraj

na financovanéinnosti podniku.

Tabulka 6: Ukazatele zadluzenosti

Rok
Ukazatele 2007 2008 2009 2010 2011
Zadluzenost 0,88 0.85 0,92 091 0,91
Urokové kryti - - 774,26 107,00 63,62

Zdroj: Vlastni prace

Ukazatel zadluzenostidava, jak velky je podil cizich zdtopa celkovém kapitalu.
NevysSi hodnota je 1, kdy je v tomtéigad podnik financovan jen cizim kapitalem.
Hodnota tohoto ukazatele se pohybuje v celém sktEwm obdobi okolo 0,9. Ukazatel
zadluzenosti dosahuje tak vysokych hodnigdevsSim proto, Zze spdleost ma velmi
vysoké zavazky ip rozclovani zisku wci majoritnimu vlastnikovi. Tyto zavazky tiio
v jednotlivych letech hospo#ni spolénosti vzdy témt polovinu ciziho kapitélu.
Snizeni hodnoty tohoto ukazatele by firma mohladbdosut splaceningasti €chto
zavazki pomoci pe#znich prosiedki, které ma na bankovnichitéch, tim by také

mohla dosahnout optimalnich hodnot ukaZali&vidity.

Urokové krytivyjadiuje, kolikrat EBIT gevySuje néakladové GrokyCim je hodnota
arokového kryti vyssi, tim Iépe je podnik schopetaset U¥ry. Za prvni dva roky
sledovaného obdobi nevykazovala spotest Zadné nakladové Uroky, tudizéghto
letech nelze ukazatel vypitat. V dalSich fech letech ukazatel vykazoval vysoké
hodnoty a je tedy patrné, Ze podnik réadné problémy s thradou svych Urokovych

plateb a do budoucna ma moznost bez probkarpat Uvr.

37



Graf 5: Vyvoj zadluzenosti

Zadluzenost

2007 2008 2009 2010 2011

Zdroj: Vlastni prace

4.2.5 Altman v index d avéryhodnosti
Tento bankrotni modelég ponerovych ukazatel slouzi ke zji&tni celkové finamni

situace podniku. Pomoci aritmetickéhoumeru ukazatel, pricemz kazdému je

piitazena rozdilna vaha, je stanoveno tzv. Z — skore.

Tabulka 7: Hodnoty pro vypocet Altmanova indexu divéryhodnosti

PoloZzka Rok
2007 2008 2009 2010 2011
K1 = EBIT/A 0,24 0,24 0,27 0,28 0,25
K2 =T/A 2,24 2,68 2,48 2,62 2,74
K3 = VK/CK 0,14 0,17 0,09 0,10 0,10
K4 = NZ/A 0 0 0 0 0
K5 = (OA-KZ)/A 0,58 0,57 0,71 0,69 0,80

Zdroj: Vlastni prace

Z nize uvedeného grafu: Vyvoj Altmanova indexXiv&yhodnosti je patrné, Ze hodnoty
Z — skore jsou ve vSech letecktdi nez 2,7 (hodnota pro podnik, ktery jerajes
neobchodovany na burze), coz &naze spolénost TOPservis, v. 0. s. ma dobrou
finanéni kondici a nehrozi ji bezpréstini nebezpe bankrotu. NejnizSi hodnota Z -
skore byla zaznamenana v roce 2007, naopak nejgéiota v roce 2011. V{dnchu

5 let hodnota stéle stoupala a tedy se i zlepSdiveacni kondice podniku.
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Graf 6: Vyvoj Altmanova indexu divéryhodnosti
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|IZ - skore 3,81 4,26 4,28 4,43 4,59

Zdroj: Vlastni prace

39



4.3 Analyza konkurent 4

4.3.1

Konkuren €ni prost redi

Obrazek 8: Strategické mapy

Zdroj: Vlastni prace

Vys\tlivky

O....... Nevyznamni konkurenti
O....... Stedrgé vyznamni konkurenti
o Nejvyznamgyjsi konkurenti
lo....... CB Servis Plus s.r.O 1,96

2...... ALNELA s.r.o.O 2,5
3. Clarima, s.r.oO 2,7

A+B sluzby spol. sr.dd 2,9
SWBC - Gklid, a.d1 3,2
Kvalita - druzstvo sluzd1 3,3
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TOPservis,

V. 0. S.

do 2 km
1,2

do 4 km
3,4,5,6,7,8,9
10

do 6 km
11,12,13,14



Teenenn. ISS Facility Services s. r. a'? 3,2
8. LAD.CZ s.r.oO 3,5

9........ SU - servis s. . 6% 3,6

10...... TRESERVIS s.r.0¢ 3
11...... BOKAS s.r.od 4
12 FORTEL CBs.r.dd 4

13........ Cistici stroje s.roX 45
14...... GSUS absolutristota a.sO 5,4

4.3.2 Vyznamni konkurenti

Cistici stroje s.r.o.
Sidlo: Litvinovice 319, 370 0Ceské Budjovice.

Predmet podnikani:Zprostedkovani obchodu, velkoobchod, prondjemigqvani \&ci

movitych, sprava a udrzba nemovitosti.

O produktechPodnik zdarma vypracuje ekonomicky rozbor a nagrbptimalnireSeni
Uklidu objektu. Vyhodnoti, zda-li je vyhod#Si pdizeni vlastnich strj nebo
nakupovani uklidovych sluzebi navrhne optimalni kombinaci. V séasné dob
spole&nost nabizi tyto sluzby: prodéisticich strofi, zarini i pozaréni servis, prodej
originalnich nahradnich dil a pisluSenstvi, fj¢ovnu strofi, dodavku gisticich a
uklidovych prostedki, komplexni Uklidové prace, generalni 0klidy budav
pramyslovych objeki, kompletni denni Uklidy vnibhich a venkovnich ploch, specialni
¢isteni povrcii KARCHER technologii, udrzba zekgnuklid srehu, poradenskou

¢innost, leasing, splatkovy prodej.

O spolenosti: Pasatek cinnosti firmy spadéd do roku 1990, kdy jako prvnolgpnost
v tehdejSiCSSR z#ala s dovozem a prodejetisticich stroji KARCHER. V prvnich
letech ¢innosti se zabyvali SirSim spektrem podnikatelskydtiivit, ale postupé

s rozvojem prodeje a ro¥8vanim navazujicich sluzeb v ramci prod&gicich strofi

tuto ¢innost oddlili do samostatné spalaosti fungujici v dnesni podsétpod nazvem
Cistici stroje s.r.o.
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Od prvop@ateiniho prodeje rozla spolé&nostcinnost o servis, féovnu a uklidové
sluzby. Spolénost se stala jednim zei tnejwtSich prodejé a autorizovanych
servisnich partnérfirmy KARCHER vCR.

SU - servis s. r. 0.
Sidlo: Ceské Budjovice, Hranéni 6, P 370 06.

Prednet podnikani:Prodej a prondjem pi@b a servisndinnosti pro uklid a hygienu.

O produktech:Uklid kanceldi, schodi§, kuchyreék, uklid staveb, myti okensidténi
koberdi, myti vyloh a portdl, ¢isteni fasad, uklid velkych venkovnich ploch, specialni
uklidy, generalni uklidy, uklid vyrobnich prostonal a sklad, sekani travy, uklid
sréhu, Udrzba zelen uklid pofemesinicich, servis mobilnich ekologickych WC.

Prodej: Specialni uklidové prosdky, os¥Zzovale vzduchu, hygiena na socialni
zarizeni, specialnéistici prostedky, ¢istici prostedky ekologické, kuchiyska hygiena,
velkokuchyr, kuchyiské poteby, dezinfekni prostedky Bochemie, dezinféki
prostedky Ecolab, hygiena textilu, hygiena v potravetéi, hygiena na toaletach,
osobni hygiena, doikovy sortiment, Uklidové pofitky a ndadi, ¢istici rohoze a
rohozky, pracovni a ochranné rukavice, mala ukiédtachnika, vysave, prostedky
do vlastnich nebo vratnych obakistici utrky pro vypa@etni techniku, dezinfeki

prostedky na ruce Bochemie.

O spoleénosti: Od roku 1990 fisobi SU-servis s.r.o. v oblasti uklidovych sluzeb.
Spolupréace, kterou spdleost nabizi, vyuziva vice nez 150 statnich i saukih
organizaci a podnik Denr¢ zaji¥uje Uklid v rozsahu 283.000 m2 (tj. 28,3 ha). Vaoc
1991 podnik rozgil sluzby o dodavky zbozi pro Oklid a hygienu a oce 1995

o plnosortimentni velkoobchod drogerie. Firma agpima to, aby nabizeny sortiment
zbozi i uklidovych sluzeb byl co nejkompleX®$i a ve svém oboru co nejlepsi. Trvale
proto investuje do oblasti lidskych zdiicg nejmoder&Sich progresivnich technologii,
aby co nejlépe uspokoijilitani svych zakaznik V roce 2000 spotmost ziskala
certifikaci jakosti podleCSN EN ISO 9001:2001, ifjala zasady strategie firmy a
zavedli kontrolni systém, ktery dava zakaznikaruku vysoké kvality nabizenych
vyrobki a sluzeb. V roce 2011 byla spaiest certifikovana v systému
environmentalnino managementu podle ISO 14001 aowvislosti s tim zavedla

v ¢innosti firmy environmentalni dopady do vSech otdlpednikani.
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ReferenceAgrostroj Peltimov a. s., Bentex Automotive, a. s., (BeneSov Garhou),
Bohemia Propertis, a. s.Césky Krumlov), Budjovické Budvar, n. p. (eské
Budjovice), BUROPROFI s. r. 0., Celnitad PisekCeska pojifovna a. s., Region
jizni Cechy, Pellimov, CZ Gastro, s. r. 0., Strakonice, Domokctodd Hluboka nad
Vltavou, Finagni (fad v Pellimové, HEYCO WERKCR s. r. 0. (Pisek), Maso Plana,
a. s., Pland nad Luznici, dgtsky Ustav socialnich sluzeb Strakonice, Okresni
nemocnice Strakonice, Raiffeisen a. €egké Budjovice), Schneider Electric a. s.
(Pisek), Spojené Kaktéavany a. s. (Pefimov), Sprava a udrzba silnic Jiteskeho
kraje p. 0., zavod Pisek, Teplarna Strakonice,,avVISHAY ELECTRONIC s. r. o.
(Blatnd).

ISS Facility Services s . 0.
Sidlo: Ceské Budjovice 6,Cechova 164/1, RS370 04.

Predmet podnikani:Podnikani v oblasti nakladani s nebeapeni odpady, hostinska
¢innost, technicko-organiZai ¢innost v oblasti pozarni ochrany, zptestkovani
zanestnani, ¢innost &etnich poradit, vedeni detnictvi, vedeni devé evidence,
poskytovani sluzeb v oblasti bezpesti a ochrany zdravitippraci, vodoinstalatérstvi,
topendstvi. Vyroba, instalace, opravy elektrickych siraj gistroji, elektronickych a
telekomunik&nich za&izeni. Mont&z, opravy, revize a zkouSky elektridckygizeni.
Projektovacinnost ve vystauly provadni staveb, jejich z&n a odstraovani, ostraha
majetku a osob, padani kuria k ziskani znalosti k vykonu specialni ochranné
dezinfekce, dezinsekce a deratizace. Montaz, opaiaekonstrukce chladicichizzeni

a tepelnychcerpadel. Poskytovani technickych sluzeb k ochrarmajetku a osob,
specialni ochranna dezinfekce, dezinsekce a dacatiz bez pouziti toxickych nebo
vysoce toxickych chemickych latek a chemickychipravki s vyjimkou specialni
ochranné dezinfekce. Dezinsekce a deratizace vaynéskych a zerdélskych

provozechg¢isténi a prani textilu a agva.

O produktechPravidelny uklid, periodicky uklid, specialni Uklacisteni, dezinfekni
servis, hygienicky servis, udrzba venkovnich plodoepikové sluzby, specificka

uklidovareseni.

O spolehosti: ISS byla zaloZzena v danské Kodani v roce 1901stWlkem spolénosti
je nyni ISS Global a. s.Dnes je spwlest ISS nejvyznangsim swtovym dodavatelem

v oblasti Facility Services. ISS charakterizuji aketé zkuSenosti vyvijenim novych
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metod a technologii, stejjako vysoka urovefizeni sluzeb v celém jejich spektru. ISS
vlastni certifikaty 1ISO 9001, ISO 14001, OHSAS 180150 IEC 27001.

V Ceské republice je firma ISSipmna od roku 1996. Dnes pro ISEeské republice
pracuje piblizné 4.500 zamstnand, ktei ve ¢tyrech regionalnich poki&ach zajiguji
sluzby pro ténd tisic zakaznik. ISS je jednou z nejvyznarggich swtovych firem
v oblasti Facility Services. Ma potlky ve 50 zemich s¥a a ve ¥tSiné téchto zemi

ziskala i vedouci postaveni na trhu.

ReferenceCeska narodni banka, Danofieské republika, Marks & Spencer

TRESERVIS s. 1. 0.
Sidlo:Ceské Budjovice, Pekarenska 644, €370 04.

Predmet podnikédni: vyroba, instalace, opravy elektrickych stroja gistroja,
elektronickych a telekomunikaich z&izeni, obchod a Uklidové sluzby.

O produktech:Velkoobchod - kompletnéistici technologiegisticich a dezinfetnich
prostedki, hygienickych patb, obalového materidlu, ochrannych ficek, zasobnik
hygienického materialu a kanci&dlkych poteb. Sluzby - néavrhieSeni fizeni
pronajmu), servisnfinnost (elektrika, voda, topeni, malovani, zednipkdce), zajigni
revizi, denni uklidgisténi vSech povrcy, prani pradla, sekani travy s odvozem, smétani
prachu, odklizeni siu, zahradnickacinnost, dodavkacisticich a dklidovych
technologii, hygienického materialu, obalovych piedki a kanceléskych poteb,
vybaveni kancetd (nabytek, PC), provoz reklamnich ploch (vyrobdamy), likvidace
odpad , ¢iSténi vSech povrch (podlah, parket, kobeiic dlazeb a linolei kart@vymi
stroji a mycimi automaty)gisténi fasad, sech, soch a kaSen (horkovodnimi a
studenovodnimi tlakovymi stroji, vodni piskovanastik chemie),¢isténi automobil
(horkovodnimi a studenovodnimi tlakovymi stroji,trekni ¢isteni interiéf), cisteni
naslapané Spiny (specidlnim drédsacim strojéisiEni oken ¢etrg rdmi, krystalizace
mramoru (nandSeni tvrdovosku), ods#rdn grafiti, se&eni travy, préez keéua

(s odvozem do lozi8}, parkové Upravy dletgni zakaznika, servis stioj

O spoleénosti: TRESERVIS s. r. 0. spuje vSechny poZadavky IBP - Skoleni, vyhlaSky
nutné k zajidtni sluzeb a servisu, disponuje f@inym pdtem pracovnik, dopravnich
prostedki a technologie, poji8hi ¢innosti a pracovnik Firma jefadnym ¢lenem

Ceské asociace uklidudsténi a drzitelem mezinarodrplatného certifikatu 1SO 9002
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(systém fizeni jakosti kvality). Oblasti jeji gsobnosti jsou jizniCechy Ceské

Budkjovice). Firma TRESERVIS s. r. 0. je smluvnim reginim zastupcem firem
CORMEN s. r. 0., MPD plus Rakovnik a KATRIN.

4.3.3 Rastr pro hodnoceni konkurent
Do rastru byli vybrani konkurenti na zakladodpowdi majitele spolénosti v rdmci

a

fizeného rozhovoru, kdy majitel tyto konkurenty pbye za nej¥tSi hrozbu pro

podnik.

Tabulka 8: Rastr konkurenta

Konkurent
Charakteristika 1 2 3 4 Analyzovand
firma
. . ISS Facility | SU —servis | Cistici stroje| TRESERVIS| TOPservis,
Jméno podniku Servi

ervices s. r. S.T. 0. S.T. 0. S.T. 0. V. 0. S.
Odhad trzeb 1 322 mil. 91 mil. 65 mil. 50 mil. 56 mil.
Odhad podilu na trhu 45 % 6.5 % 2% 5% 6%
(Jihodesky krayj)
Cenova vyhoda * 1 2 4 3 2
Kvalitni vyhoda * 1 2 3 2 1
Technologicka
zéKladna * 1 2 8 2 !
Odbytova zakladna * 2 1 3 2 2
P|str|bu éni podminky 2 1 3 4 >
Nakladova vyhoda Nakup chemie Nak_up Nak_up

. chemie od chemie od
od vyrobce . ;
vyrobce vyrobce
P02|V<;ve Vv ramci od¥tvi 2 1 5 3 2
(v pristim roce) *
Vazrvlost Ifoilkurence 2 1 4 3 i
(sowasnd)
Vaz[l,(zs,t konkurence 2 1 4 3 i
(v pristim roce) *
Vaznost konkurence
(v dalsich letech) * ! 2 4 3 i
Néco zvlastniho, na co Nizké cena
je tieba reagovat? Nizka cena sluzeb Specifické ) )
sluzeb S sluzby
prodejni akce
DIou[]odpbéJS| E.xpfmze,do Snizovani
ohrozeni Jihaseského - - -
- cen
kraje

Zdroj: Vlastni prace
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* = legenda: 1 = nejlepsi

2 = nad@meérny
3 = pimérny
4 = podpmmeérny
5 = nejhorsi

4.3.4 Shrnuti vysledk 0 z analyzy konkurent U
Ze strategickych map vyplyvd, Ze qg@d konkureni v okoli spolénosti TOPservis,

v.0.s. je velky. Nejvice konkurantse nachazi v oblasti od 2 do 4 km. Rastr
konkurergnich podnik ukazuje, Ze odhad trzeb je u dvou nejvyznggioh konkurent
vyznamm vétSi nez vyse trzeb spdleosti TOPservis, v. 0. s. (56 mil.cK Pob@&ka
spoleé&nosti ISS Facility Services s. r. 0. realizuje $t&by i mimo Jihdesky kraj a
podnik& i v jinych oblastech, nez je uklid a hygiea proto vykazuje o tolik vyssi trzby.

SU — servis s. r. 0. je zaien vyhrady na uklid a hygienu, i protoredstavuje neptsi
konkurergni nebezpé&. Co se tye Uklidovych sluzeb, je rozsah poléspbnosti firmy
SU —servis s. r. 0. mnohen®tsi nez u spolmosti TOPservis, v. 0. s., kterd se
zameétuje hlavie na Jihgesky kraj. Polem isobnosti pro prodej hygienického
materialu je pro abspoleénosti celaCeska Republika, iitemz spolénost TOPservis,
V. 0. S. ma na rozdil od svého n#giho konkurenta nejvice zakazek v diggkém

kraji.

Dalsim konkurentem je spdieost Cistici stroje s.r.o., kterd se krénposkytovani
Uklidovych sluzeb zabyva také prodejem a pronajntesticich strofi. Hrozi, Ze by
mohli nejwtsi zékaznici spotmosti v budoucnu zdt s touto firmou spolupracovat a
zaji¥ovat uklidové sluzby ve vlastni rezii. Navic terkonkurent poskytuje zdarma
ekonomicky rozbor a navrh optimalniieSeni uklidu objektu, coz mu do jisté miry
oproti TOPservisu inasi konkuretni vyhodu. | pesto tento konkurent zatim

nepgredstavuje pro spataosti TOPservis, v. 0. s. vyznamnou hrozbu.

TRESERVIS s. r. 0. jer¢tim nejvazeSim konkurentem také diky Sirokému sortimentu
sluzeb, ktery nabizi. &tefi zakaznici pozaduji komplexni servis a grava tyto
zakazniky se TRESERVIS z&mje. Firma TOPservis ma nad timto konkurentem

vyznamnou vyhodu co sedy ceny a kvality poskytovanych sluzeb i nabizersdozi.
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4.4 Porter av model p éti sil

4.4.1 Hrozba novych vstup G do odv étvi
Novi konkurenti now vzniklé firmy poskytujici tklidoveé sluzby neborfiy zabyvajici

se prodejem hygienického materialu.

Cile konkurent — now prichozi konkurenti do od¥vi ch&ji co nejrychleji ziskat
co nej\tSi podil na trhu a upevnit si tim tak svou poz&mniZuji tim zisky ostatnim

firmam v odwtvi a zvysuji konkuretni boj.

Konkurenti gichazejici z jinych od%vi — firma TOPservis, v. 0. s. nabizi velky rozsah
uklidovych sluzeb, které vyZzaduji speciatistici stroje, a tak jeifichod firmy z jiného
odwtvi nepravdpodobny. Hrozbou by mohly byt velkoobchody neliomm vyrobci
hygienickych prosedki, ktei by zaali poskytovat Bzné uklidové sluzby najklad
jako propagaci svého zbozi. Ti by mohli nastaviShicenu a tim ziskat konkucem

vyhodu.

Bariéry vstupu do odtvi:

1) Konkurerni vyhody stavajicich konkurant- firmy, které fisobi na trhu uz delSi
dobu, maji sij staly trzni podil a vybudovaly si dobré jméno jakdodavatei, tak
u odlErateh. Prichozi podnik bude jen velmizko preswdcovat dlouhodob spokojené
zékazniky, abyi@sli prav k nim.

2) Velké pozadavky na investice — vstupujici firmasi investovat petini prostedky

do strojniho vybaveni. Piaeni strofi potrebnych ke specidlnimé&sténi je finartné
narainé. Je nutné také vynalozit finam prostedky na ndkup zasob zboZi, se kterym
chce spolénost obchodovat. Dale je zapehi investovat penize do reklamy, protoZze na
trhu je mnoho uklidovych firem. Je @eba potencialni zakaznikgd¢im upoutat a to je

vzdy nakladné.

3) Nerovny pistup k distribdnim kanahm — uklidové spokénosti, které se pohybuji
v odwtvi uz delSi dobu, maji zajit pristup do distribtni si€. Now vstupujici
konkurenti by si museli zabezpeprodejni st pro své vyrobky (sluzby) nebo vytia
produkty konkuretnich firem. Ktomu mohou vyuZit vho&nzvolenou reklamu,

strategii nizkych cen, atd., coz je figas nar@né a do jisté miry rizikové.
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4) Ekonomie mnozZstvi ze strany dodavatel firma TOPservis, v. 0. s. ma diky
dlouhodobé spolupraci a objemnym édim mnoZstevni slevy té#h u vSech svych
dodavatel. Diky tomu ziskava konkuréni vyhodu a mize nastavit niZSi cenu oproti
piichozim konkureritm. Konkuregni vyhodu tedy maiji &Si firmy, které nakupuji ve
velkém a mohou své produkty nabizet urMensi spolénosti by se ale mohly 2a

sdruZovat a diky tomu dostavat také mnozZstevnislev

Rist odvtvi — v minulostinastal fist odtvi v obdobi povodni. V s@asné dob diky
doznivajici ekonomickeé krizitast odwtvi v Jihatieském kraji spiSe stagnuje. Vstup
novych konkureni je tedy obtizny. Vyhodu maji velké firmy, které jmatalé

zakazniky a pevnou pozici na trhu.

Dil¢i zawr - vstup do odstvi je obtizny, pokud jde o poskytovaniZimych uklidovych
sluzeb, protoZe existuje mnoho firem, které tyt@By poskytuji, a trh je tedy@sycen.
U strojového uklidu neni vstup do advi obtizny kwvili mnoZstvi konkurerit, spiSe
jsou problémem vysoké vstupni naklady. Co s tgrodeje hygienického materialu,
bariéry vstupu nejsou tak vysoké jako u uklidovgiizeb. Problémem je spiSe to, Ze
velké vyrobni podniky, kteréipdstavuji nejvyznan#jsi skupinu zékazntk pozaduji
komplexni sluzby, tzn. jak poskytovani uklidovydhzeb, tak zasobovani hygienickym

materialem.

4.4.2 Vyjednavaci sila zakaznik U
Identické produkty- Co se tye Uklidovych sluzeb jako produktu, tak se liSi drov

techniky a pouzivanymtisticimi pripravky. To plati hlavé pro specialni strojovy
uklid. Zde tedy vyjednavaci sila zakazhikeni tak velkd. Naopak je to wAmého
Uklidu, ktery je temdt identicky u vSech podnik stejre jako nabizeny hygienicky

material. Z toho vyplyva, Ze je zde vysoka vyjedad\sila zakaznik

Odebirani velkého mnozstviMezi hlavni zakazniky firmy TOPservis, v. 0. s.ipat
velké firmy jako je Dopravni podnik ¥staCeské Budjovice, a. s., Robert Bosch, spol.
s r. o, Motor Jikov a.s., EGE, s. r. 0., tyto sdobsti odebiraji velké mnoZzstvi

hygienickeého materialu i uklidovych sluzeb a magyt velkou vyjednavaci silu.

Vlastni vyroba (zprogedkovani)- V tomto od¥tvi hrozi, Ze si zdkaznici @aou Uklid
zaji¥ovat ve vlastni rezii (najmou vlastni personal k#dy nakoupi vlastni stroje a

zaizeni). To jim tedy dava velkou vyjednavaci sike kserou jeiteba pditat. V oblasti
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prodeje hygienického materialu jsou zakaznici nucedebirat zbozi od svych
dodavatal. Vlastni vyroba hygienického materialu neni mgtha.

Dil¢i zawr — Vyjednavaci sila zakazrilje v odvtvi pomerné vysoka i diky velkému
mnoZstvi dodavaté] kdy prechod kjinému dodavateli hygienického materialu
(poskytovateli uklidovych sluzeb) neni tak obtiznyz téchto divodia je poteba
vynakladat velké asili na udrzeni stavajicich zakKakza jit cestou kompromis

4.4.3 Vyjednavaci sila dodavatel U
Jedingnd vyroba (sluzba)- Firmg TOPservis, v. 0. s. dodav&dmy hygienicky

material velkd mezinarodni firma SCA, nicndépodniki s podobnym zastenim je
hned rkolik. Tento dodavatel tedy nema velkou vyjednavatiu. Dodavatel
specialnich uklidovych strdjdovéazi své zbozi z Italie. Stroje toho typu (vedik,
objemu atd.) nejsouéhné dostupné u jiného dodavatele. V tomtéEippE znmena

dodavatele neni moc realna. Proto tento dodavaieletkou vyjednavaci silu.

Dil¢i zaer — | kdyZz dodavatél hygienického materidlu je velkéada, TOPservis,
V. 0.S. ma se spdaleosti SCA dojednané slevy, které by jinde nedostaltohoto
duvodu nechce spataost svého dodavatele hygienického materi&nitra naopak by
uvitala dlouhodobou spolupraci i v budoucnu. V eblaklidu neexistuji patentované
vyrobky ani silna sdruzeni dodavditeje tedy teba pgitat hlavié s vyjednavaci silou
dodavatel uklidovych stroji. Z dlouhodobého horizontu by mohlo dojit ke &mh
v pripact vzniku novych technologii Uklidu, kdy s novymi kemlogiemi gijdou novi

dodavatelé. V saiasné dob je tedy vyjednavaci sila dodavdit@omsrné velka.

4.4.4 Hrozba substitut O
V souwasné dob neexistuje substitut, ktery by nahradil strojasiténi nebo kzny

uklid. Firma TOPservis, v. 0. s. poskytuje kompliexiklidové sluzby, neni tedy
hrozbou, Ze by dZny uklid nahradilo strojovéisteni, protoze firma poskytuje oba tyto
produkty. TOPservis, v. 0. s. prodava dmavy hygienicky material, pokud by kupni
sila odrateli zasadnim zpsobem klesla, hrozi substituce nekvalitnimi a
nezngkovymi vyrobky mensich prodejc V této situaci by firma mohlaijjit o své
mensi zakazniky, kie davaji gednost nizSi cenpred kvalitou. Ti by s neptSi
praveEpodobnosti fesli k dodavatéim nabizejici ménkvalitni, ale levijSi substituty.

49



Dil¢i zawer — Hrozba substitiit je mala, ale zvySila by se vipad zavedeni nové
technologie, kterou by firma TOPservis, v. 0. yla schopna piadit.

4.4.5 Rivalita mezi podniky
Cenova- Firma TOPservis, v. 0. S. je schopna sniZzovat ¢akgniZzenim naklag tak

snizenim marze. dke také zlepSit své cenove strategie. HygienickZ izlixteré podnik
prodava, pouziva jako sgebni material ¥ poskytovani dklidovych sluzeb, a to za
nékupni cenu, cozipdstavuije jistou konkuréni vyhodu. Také diky tomu je spoéfeost
TOPservis, v. 0. s. schopna stanovovat trvale niakgy. Je tedy v cenové oblasti
konkurenceschopna. K cenové konkurenci v ébdvdochazi zejména diky totoZnosti

nabizenych sluzeb a vyrolok

Necenovd— Spol&nost TOPservis, v. 0. s. je schopna konkurovat itotalsvych
vyrobki a sluzeb. Oproti konkureimh je pozadu s reklamou a celkovou propagaci.
Nema marketingové odbeni ani marketingového pracovnika, tim konkureniskava
vyhodu. Firma spoléha na svou velmi dobrou imag&y Bve spolehlivosti a tradici si
udrzuje nej¥tSi zakazniky Jintieského kraje. Spalaost se zawfuje hlavié na své
stélé zékazniky, nikoli na ziskani novych zakainikirma TOPservis, v. 0. s. tedy

nepodnika zadné zasadni kroky k tomu, aby fda&voji klientelu.

Dil¢i zawr — Drive v obdobi iistu nebyla rivalita mezi konkurenty tak vysoka. Bne
v obdobi stagnace se konkurence zvysSuje a@ejeatvyuzit vSech nasttoy boji proti

konkurenci jak cenovych, tak necenovych.

4.4.6 Shrnuti vysledk 0 z analyzy Porterova modelu
V souwlasné dob nehrozi rapidni nést firem zandtenych na prodej hygienického

materialu a na poskytovani uklidovych sluzeb. Va&dv je tolik firem, Ze je trh
piesycen. Firmy zdnaji Sefit a zdkaznici se snazékieré sluzby zajtovat ve vlastni
reZii. To zvySuje konkurenci a vyjednavaci siluaakiki. Tato sila je nejen diky tomu
nejsilngj3i. Uklidové firmy jsou zavislé na velkych vyrolshifirmach, které f@dstavuiji
velké zisky. Nastava tedy boj, ve kterem je firm@Pkervis, v. 0. s. zatim Gsma
hlavre diky své dlouhodobé tradici, spolehlivosti a @omd nizkym cenam.
Vyjednavaci sila dodavatelje vysokad hlavé u dodavateél Uklidovych stroj.
Ke zméné¢ dodavatele rive dojit pouze vifpad vstupu novych prodejc na trh.

Hrozba substitdt neni téndt Zadna, jen jeféba pditat s prodejci neziiového zbozi.
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Rivalita v odtvi oproti minulosti vzrostla a 2na boj o podil na trhu, coz sechsa

projevovat na ziskovosti firmy.

4.5 Spokojenost zakaznik

PR/

Analyza spokojenosti zakazriikyla provedena pomoci dotaznikovéha'eigt jehoz
Gcelem bylo oslovit nejvyznandjsi zakazniky spotamosti TOPservis, v. 0. s. Cilem
Seteni je zjistit, jaky nazor maji zakaznici na firdnpnodukty, zamsstnance, reklamni

kampa nebo na nové distrini cesty a produkty, o kterych spéest mize uvazovat.

Celkem bylo osloveno 48 zakazhilspole&nosti TOPservis, v. 0. s., z toho jich 39
dotaznik vyplnilo a v piadku odevzdalo. Smito 39 z&kazniky realizuje spoteost
zhruba 35 % svych trzeb. Byli tedy osloveni ti zakai, jejichz ndzory maji pro firmu

nejwetsi vyznam.
1. Jaky je r@ni obrat Vasi spol&nosti?

Tabulka 9: Struktura respondentu

Hodnoceni (K) Patet odpoedi
Do 50 miliorit 13
Od 50 do 250 miliain 17
Nad 250 milio 9

Zdroj: Vlastni Saeni

Graf 7: Struktura respondenti

O Do 50 mil.
23% 33% (HOd50 do 250 mil.
O Nad 250 mil.

44%

Zdroj: Vlastni Seateni

Nejvice dotazovanych se pohybovalo v kategorii 0di& 250 milio korun (bylo jich
44 %), 33 % odpovidajicich bylo vrozmezi do 50ionii a 23 % respondeint
odpowdélo, Ze jejich r@ni obrat je ¥tSi nez 250 miliof.
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2. Vyhovuje cena produkspolenosti Vasim pedstavam?

Tabulka 10: Cena

Hodnoceni P&et odpoedi
Ano 24
Ne 15

Zdroj: Vlastni Seateni

Graf 8: Cena

OAno
B Ne

Zdroj: Vlastni Seteni

VétSina zakaznik (62 %) je s cenami spokojena, coz je pro spualst TOPservis,
V. 0.S. uspokojivé. Na druhou stranu 38 % dotampeta odpowdélo, Ze cena
nevyhovuje jejich pfedstavam, takze spdleost v této oblasti ma co zlepSovat.

Projevuje se zde nedostéaté tvorba cenovych strategii spoiesti.
3. Jste spokojeni s kvalitou prodirkt

Tabulka 11: Kvalita

Hodnoceni P&et odpovdi
Ano 36
Ne 3

Zdroj: Vlastni Saeni
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Graf 9: Kvalita

8%

O Ano
B Ne

92%

Zdroj: Vlastni Seateni

Spole&nost TOPservis, v. 0. s. chape kvalitu jako zaklgohedpoklad obchodniho
aspEchu @inasejici prosgch zakaznikm i zanméstnandm a neni tedy ifgkvapenim, ze
92 % dotazovanych je s kvalitou prodiuldpokojena a pouze 8 % s kvalitou zboZi a
sluzeb spokojena neni. To, Ze je kvalita produiol&€nosti vysoka, je zjsobeno i
tim, Ze se firma na rozdil odtkterych konkureénich podniki, zangtuje vyhradg na

uklidové sluzby a velkoobchod s hygienickym zboZim.
4. Jste spokojeni s naSimi zéstnanci?

Tabulka 12: Spokojenost se za®istnanci

Hodnoceni P&et odpoedi
Ano 38
Ne 1

Zdroj: Vlastni Saeni

Graf 10: Spokojenost se zawgstnanci

3%

O Ano
B Ne

97%

Zdroj: Vlastni Saeni
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Priznivou informaci pro firmu TOPservis, v. 0. s.3e,97 % dotazovanych odpaklo,
Ze je se zamstnanci spolénosti spokojeno. Pouze jeden respondent oghibyze
spokojen neni. Tento fakt vyplyva i z nizké flukteazangstnand ve spolénosti, kdy

mnoho z nich zde pracuje vice nez 10 let.
5. Jaka je dle Vaseho nazoru gasna reklamni kampiaspole'hosti?

Tabulka 13:Reklamni kampai

Hodnoceni Patet odpodi
Velmi dobra 7
Dostaténa 17
Nedostaténa 15

Zdroj: Vlastni Saeni

Graf 11: Reklamni kampaii

18%

O Velmi dobra
B Dostate ¢nha
O Nedostate €na

Zdroj: Vlastni Seateni

VétSina respondefit (44 %) uvedla, Ze je reklamni kanipapole&nosti TOPservis,
V. 0. S. dostatma a 18 % z nich ji povaZuje za velmi dobrou. Cel$8 % zakazniksi

mysli, Zze je reklamni kampanedostaténa, coz jecast&né zpisobeno i tim, ze
spole&nost po celou dobu své existence svou propagacémeminvestuje do ni malé

mnoZstvi pe&nich prostedki.
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6. Vyuzili byste internetovy obchod nasi spobeti?

Tabulka 14: Internetovy obchod

Hodnoceni Patet odpoxdi
Ano 14
Nevim 8
Ne 17
Zdroj: Vlastni Saeni
Graf 12: Internetovy obchod
0,
43% 36%
O Ano
B Nevim
ONe

21%

Zdroj: Vlastni Seateni

V¢étSina respondeiif a to 43 % sice odpeuéla, Ze by internetovy obchod nevyuZila.
Z této otazky je vSak patrné, Zze absence interéemwbchodu je problém, protoze
36 % dotazovanych odpéilo, Ze by internetovy obchod vyuzilo. Fakt, Ze viwm¥
tietina zakaznik tuto sluzbu postrada, nahrava konkgrém podniKim SU — servis

s. r. o &istici stroje s.r.o., protoze ti internetovy obchwdvozuii.
7. Jak hodnotite sortiment prodiildpole’nosti oproti konkurenci?

Tabulka 15: Srovnani sortimentu

Hodnoceni Patet odpoedi
Sirsi 3
Srovnatelny 20
Uzsi 16

Zdroj: Vlastni Seateni
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Graf 13: Srovnani sortimentu

8%

41%

O Sirsi
B Srovnatelny
Ouzsi

51%

Zdroj: Vlastni Seateni

Produkty spolénosti TOPservis, v. 0. s. hodnoti jako srovnat@hés dotazovanych,
41 %iika, Ze je sortiment produktoproti konkurenci uzSi. Pouze 8 % respondlent
uvedlo, Ze je SirSi. Jelikoz je firma TOPservis,ov.s. specializovana na uklid a

produkty s nim souvisejici, je tento vysledek pguitedny.
8. Uvitali byste roz#éni sortimentu sluzeb o ochranu objékt

Tabulka 16: Ochrana objekti

Hodnoceni P&et odpoedi
Ano 17
Ne 22

Zdroj: Vlastni Seateni

Graf 14: Ochrana objekti

56%

OAno
B Ne

44%

Zdroj: Vlastni Seateni
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Rozsfeni sortimentu sluZzeb by uvitalo 44 % dotazovargatelych 56 % zékaznik
odpowdélo, Ze ne. Na zakladtéchto vysledk by spolénost mohla zvazit roz&ni

sveho portfolia sluzeb o ochranu objekt
9. Uvitali byste roz&eni sortimentu sluzeb o pradelenské sluzby?

Tabulka 17: Pradelenské sluzby

Hodnoceni Pé&et odpovdi
Ano 12
Ne 27

Zdroj: Vlastni Saeni

Graf 15: Pradelenské sluzby

31%

O Ano
B Ne

69%

Zdroj: Vlastni Saeni

Pradelenské sluzby nepostrada 69 % dotazovanyghmopthaomu 31 % by rozEni
sortimentu sluzeb uvitalo. TOPservis, v. 0. s. mhla zvazit zéazeni tohoto produktu

do svého portfolia.
10. Vyuzivéte produkty konkurence?

Tabulka 18: Vyuzivani konkurenénich produkti

Hodnoceni Pé&et odpoedi
Ano 4
Ne 35

Zdroj: Vlastni Saeni
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Graf 16: VyuZzivani konkurenénich produkti

10%

O Ano
B Ne

90%

Zdroj: Vlastni Saeni

Tato otazkatasté&né souvisi s otazkoudislo 7, protoze fakt, Ze spéleost TOPservis,
V. 0. S. nabizi méndruhi zboZi a sluzeb, nutichteré jeji zakazniky vyuZivat
konkurergni produkty. Sésti také proto 90 % respondemtdpowdélo, Ze konkuretni

produkty vyuziva a pouze 10 % uvedlo, Ze nevyuZiva.

4.5.1 Shrnuti vysledk G z analyzy spokojenosti zdkaznik
Ze struktury respondeintje jasné, Ze zakazniky spa@sti TOPservis, v. 0. s. jsou

firmy vSech velikosti. Dotaznikové $ehi ukazalo, Ze zakaznici jsou spokojeni héavn
s cenou a kvalitou. Tento vysledek je pro spodst uspokojivy, protoze na cenach
i kvalité produkti je zaloZena jeji obchodni strategie. Také spokgese zarstnanci
je dobrou vizitkou a je vi#t, Ze pracovnici Uklidu i obchodni z&stupéiaji podniku

dobré jméno.

Vysledky analyzy poukazuji na neuspokojivou reklamempai, kdy 38 % zakaznik
si mysli, Zze je reklamni kampanedostaténa. Negativni je i srovnani velikosti
nabizeného sortimentu, kdy 41 % dotazovanych o#ifity, Ze firma ma uzsi sortiment
oproti konkurenci. Je tedy logické, Ze mnoho zakazne nuceno vyuzivat sluzeb
konkurence, ocemz vypovida grafé. 10. ZlepSeni by mohlo fimést rozeni
nabizeného sortimentu o pradelenské sluzby a ochodojektfi, které by uvitalo
vyznamneé procento zakazijlak vyplyva z vysledk otazkycislo 8 (44 %) a 9 (31 %).

Spole&nost v minulosti zvazovala zavedeni internetovébchodu, ale nakonec od
tohoto zaniru upustila. Dotaznikové §eni ukazalo, ze tento obchod by vyuZzilo 36 %
responderit, coz je porarné vysoké procento zakazrika tak by firma mohla vyuZziti
dalSiho distribtiniho kanalu znovuighodnotit.
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4.6 SWOT analyza

Tabulka 19: Udaje pro SWOT analyzu

Silné stranky Vaha Hodnoceni Vysledek
Trzni podil 0,15 4 0,60
Kvalita vyrobki a sluzeb 0,10 2 0,20
Loajalita stalych zakaznik 0,11 1 0,11
Nizké mzdové naklady 0,06 2 0,12
Powst spolénosti 0,12 1 0,12
Objem prodeje 0,14 3 0,42
Spolehlivost 0,09 2 0,18
Solventnost 0,07 1 0,07
Konkurenceschopné ceny 0,09 2 0,18
Finargni situace podniku 0,07 2 0,14
Souet 1 - 2,14
Praméer - 0,214
Slabé stranky Vaha Hodnoceni Vysledek
Management 0,21 2 0,42
Motivace pracovnik 0,15 2 0,30
Vnitropodnikova komunikace 0,11 1 0,11
Vysoké zasoby 0,15 3 0,45
Cenova strategie 0,19 4 0,76
Komunikace se zakazniky 0,19 3 0,57
Souet 1 - 2,61
Praméer - - 0,44
PrileZitosti Vaha Hodnoceni Vysledek
Nové distribéni cesty 0,23 3 0,69
Uspokojovat dalSi peeby zakaznik 0,24 3 0,72
Vy3si ceny konkurence 0,18 1 0,18
Rozsfeni pole fisobnosti 0,23 5 1,15
Akce s obchodnimi partnery 0,12 1 0,12
Souet 1 - 2,86
Pramer - - 0,57
Hrozby Vaha Hodnoceni Vysledek
Ubytek zakaznik 0,13 2 0,26
Odkladani modernizace stfioj 0,14 3 0,42
Nova konkurence 0,16 4 0,64
Daiiové znény 0,06 1 0,06
Certifikace 0,22 3 0,66
Rostouci cena pohonnych hmot 0,21 3 0,63
Rostouci sila dodavateh odlrateli 0,08 1 0,08
Souet 1 - 2,75
Praimer - - 0,39

Zdroj: Vlastni prace
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Obrazek 9: SWOT analyza spolé&nosti TOPservis, v. 0. s.

Slabé stranky (W) Silné stranky (S)
6 10

WO strategie .
SO strategie

Prilezitosti (O)
5

,HLEDANI" .
SNMYUZITI®
- .
: WT strategie ST strategie
@ ~ VYHYBAN- ,KONFRONTACE
T

o

Zdroj: Vlastni prace

SWOT analyza slouzitpdevSim k ufeni pozice podniku na trhu. Diky této analyze se
podnik dozvi dlezité informace o svych silnych strankach a slabywtrankéch,
piilezitostech a hrozbach. Pomoci této analyzy spok zjisti, na jaké faktory by se
méla soustedit, jaké zminy provést, pipadre jaké gednosti vyuzit k ziskani

konkurergni vyhody.

Na zaklad vysledki SWOT analyzy lze konstatovat, Ze by firmailan zaujmout
strategii ST (konfrontace) a vyuzit svych silnychtrdsek k odvraceni
hrozeb. TOPservis, v. 0. s. je dostatesilnd na pimou konfrontaci se svymi hrozbami.

Podnik by se r#l zanttit na faktory, jejichz vahyigsahuji ptmér.

Silné stranky:

Trzni podil — V roce 2013 miénpoklesl trzni podil spot@osti TOPservis v oblasti
Jihateského kraje. #inou jsou kodici smlouvy s gkterymi zakazniky, ki@ se
rozhodli neprodlouZit spolupraci a nedspy ve vykrovych fizenich (nap Budvar

aréna, Mstsky tad Cesky Krumlov).

Objem prodeje — Vzhledem ke svému potencialu midadipongrné nizky objem
prodeje, co se ¢ hygienického zbozi. Své produkty by mohla viceiret mimo

Jihasesky kraj a ziskat nové zakazniky po déséské republice.
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Slabé stranky:
Vysoké zasoby — TOPservis, v. 0. s. udrzuje gonvysokou hladinu zasob, coz je
patrné i na ukazatelich likvidity (viz kapitola %.2Prostedky, které jsou v zasobach

vazany, by se daly Iépe vyuzit.

Cenova strategie - Vramci cenové politiky majitdlmy sam stanovuje ceny
nabizenych produit Ke stanoveni cen nepouZzivd Zadné metody &typd/ychazi
piedevsim z vyrobcem dopa@ené katalogové ceny nebo kifzovaci cel pripocte
marzi, kterou sam ar. Spol€nost by @i stanovovani cen mohlé&ast&né vychazet

z kalkulaci, které zatim neprovadi.

Komunikace se zakazniky — Firma investuje pom malé mnozstvi pez do
marketingove&sinnosti. Podoba vSech forem reklamy spotesti TOPservis, v. 0. s. je

stéle stejna (stejné slogany i grafika).

PrileZitosti:
Nové distribéni cesty — Spolmost disponuje internetovymi strankami. Jako novou

distribwni cestu by mohla vyuzivat internetovy obchod, kteema.

Uspokojovat dalSi péeby zakaznik — Firma by mohla roz8f své nabizené sluzby
o prani pradla a poskytovani ochrany ohjekSpol€nost by touto cestou mohla
uspokojovat vice péeb svych stalych zakaziila nabizet #Si portfolio sluzeb pro

potencialni zakazniky.

RozSfeni pole jsobnosti — Pole {sobnosti spolnosti TOPservis, v. 0. s. je
predevSim Jiheéesky kraj. Firma disponuje pebnym strojnim vybavenim,
dostatéenymi finartnimi prostedky i kvalifikovanou pracovni silou, aby své pole

pusobnosti rozgila.

Hrozby:

Odkladani modernizace stéio Pokud by byla modernizace strajlale odkladana,
hrozi mnohem &Si poruchovost nez dosud. Také by se sniziiandst strojového
¢isteni, coz by spoknosti zvysilo naklady.

Nova konkurence — Hrozi, Zze by mohly do déekého kraje jeStvice expandovat
velké uklidové spoknosti jako ISS Facility Services s. r. 0. Tim bymeohem vice

zVétSil konkurergni boj.
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Certifikace — Po Uklidové spaleosti z&inaji vyznamni z&kaznici vyZzadovat certifikaci
ISO 14 001, kterd je zattena na podporu ochrany Zivotniho predi a prevence
zneistovani. Pokud by TOPservis, v. 0. s. tuto certifikaeziskala, ostatni firmy

v odwtvi by nad ni mohly ziskat konkur&r vyhodu.

Rostouci cena pohonnych hmot - TOPservis, v. @aagX'uje dopravu hygienického
materialu ke svym zékaznik ve vlastni rezii, a tak by rostouci cena pohohrymot
zvysSila jeji ndklady a firma by byla nucena zvy&ny svého zboZzi, které by se stalo

meére konkurenceschopne.
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5 Navrhy postup U a opat¥eni

Do 1 roku -Nejprve by spolénost ngla zvysSit r@&ni investici finagnich prostedki do
komunikani kampag na 150 000 K Firma nyni investuje okolo 80 000¢Ko¢né.
TOPservis, v. 0. s. ma zfr&é nedostatky v komunikaci s potencialnimi zakagréktak
méa v této oblasti zatim konkurence navrcReSenim by bylo vybudovani
marketingového oddeni a na tvorbu reklamnich préstki najmout vlastniho
zanestnance, ktery by do spdéleosti ginesl nové mysSlenky, co se ¢y slogai

a grafiky reklamy. Tento zatatnanec by @l také na starosti tdrzbu webovych stranek
a spolupracoval by s dodavatelskymi firmami nalwgrodejnich akci. Rmi mzdove
naklady na tohoto zataetnance byinily 306 720 K. Nutné pdgitacové a softwarove
vybaveni by stalo 48 000K

Firma by také mohla zapracovat na svych cenovydtegfiich, protoZe cena je ve
vybérovych fizenich rozhodujicim faktorem. ZlepSenkegstavuji cenové kalkulace,
které by spolénost z&ala vypracovavat. Nakladéwrientovana kalkulace pro duiky

TORK IFA, které jsou nejprodavasim druhem zboZi spaleosti TOPservis, v. 0. s.,

vypada takto:

Tabulka 20: Nakladova kalkulace rienikda TORK IFA

Polozka Jeden kartondmiki (v K¢)

Primy material 311,0
Ptimé mzdy 2,5
Primé naklady 313,5
Vlastni naklady na vyrobu 313,5
Spravni rezie 38,0
Vlastni naklady vykonu 351,5
Odbytova rezie 25,0
Uplné vlastni naklady vykonu 376,5
Zisk (minimalni) 19,0
Vyrobni cena 395,5
Obchodni srazky arpazky 83,1
Prodejni cena 478,6

Zdroj: Vlastni prace
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Z kalkulace je patrné, ze nakladosrientovana prodejni cena jednoho kartontniki

je 478,6 K. Cena, kterou spalaost pro 1 karton imika stanovilagini 519 K&. Neni
piekvapivé, Ze cena ¢egna pomoci kalkulace je nizsi, protozeipmme s minimalnim
ziskem. Dale také nebereme v Gvahu realnou situpoptavce a konkurenci. Dle mého
nazoru by spolaost ntla vychazet z kalkulovanych cen spiSe nez z dagorgch cen
uvedenych v katalozich vyrobc Vypoity udavaji pesné informace. V katalozich
vyrobce uvede cenu, o které nevime jakynmispbem ji stanovil, a proto bych se na

katalogoveé ceny v Zadnéniipact nespoléhal.

Do 2 let — Navrhuji souskdit se na udrzeni stavajiciho podilu na trhu (6 %
v Jihateském kraji) a snazit se jej&sit o 1,5 %. Toto zvySeni podilu na trhu by frm
piineslo zvySeni trzeb o 14 125 000¢.KJe teba peswdcit své nejvyznamsi
zakazniky k dalSi spolupréaci. V tomto roce spobest isla o dva vyznamné zakazniky
(Budvar aréna, Nbstsky ad Cesky Krumlov), a tak si ztratu dalSich nife dovolit.

V ramci konkuretiniho boje je nutné zastit se hlave na firmu SU — servis s. r. 0., se

kterou si spolénost TOPservis, v. 0. s. konkurujigegevsim cenou a kvalitou.

Dale navrhuji snazit se o zvy3Seni objemu prodejest@ je vybudovat internetovy
obchod a vyuzit tak dalSi districni kandél k prodeji hygienického zbozi. Dva vyznamni
konkurenti tento obchod provozuji, a tak maji nadla&nosti TOPservis, v. 0. s.
vtomto ohledu naskok. Na vybudovani internetovétehodu by bylo zaptebi
investovat miniméalé 15 000 K.

Spole&nost by mohla rozit své pole gisobnosti a intenzivji nabizet jak dklidové
sluzby, tak hygienické zboZi v dalSich zdjmovychastech. Firma by se také mohla
Gcastnit vice vybrovychtizeni nez doposud a zajimat se o zakazniky pojtéstajse
po uklidovych sluzbach i mimo Jibesky kraj. To by vyZzadovalo najmuti dvou dalSich
pracovniki, ktefi by spolénost staly 516 000 Krocné. Nutné by také bylo gazeni
novych stroji v celkové hodnat82 000.

Optimalizace zasob je dalSim ofgatim, které bych spalrosti dopordil. V zdsobach
ma firma vazané az zbyi® velké mnoZstvi peatinich prostedki (6 522 217 K). Je
potteba minimalizovat celkové naklady naffzeni a udrZzovani zasob. Stanowiiou
a pojistnou zasobu a udrzZovat ji na takove Urokteira vyvolava minimalni naklady na

poiizeni, skladovani a spravu zasob.
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Do 5 let - Navrhuji podniku ziskat certifikat norm¢ SN EN 1SO 14001, ktera je
zametena na podporu ochrany Zivotniho predf a prevence ztigtovani. Vyznamni
konkurenti jako SU — servis s. r. 0. a ISS Faciigrvices s. r. o. certifikaci ISO 14001
vlastni. Touto certifikaci by si spa@leost vytvdila lepSi vychozi pozici ip ziskavani
novych zakazek, stala by se vice konkurenceschaptepsila image a vytudla nové
marketingové flezitosti. Ve spolupraci se Sdruzenim pro certifiksystém jakosti
(CQS) byly odhadnuty vydaje, které by spolest TOPservis, v. 0. s. musela vynaloZzit
na ziskani certifikatu ISO 14001 na 255 0Q0 K

Rozsfenim sortimentu sluzeb by spé&h®st mohla ziskat nové zakazniky nebo
prohloubit spolupraci £mi stavajicimi. Proto dopoéuji spolenosti, aby zvaZila
roz8teni nabidky svych sluZzeb o pradelenské sluzby eaadhobjeki. Tim by se jest
zvySila jeji konkurenceschopnost oproti Uklidovynnmiam, které jiz tyto sluzby
nabizeji. Z dotaznikového Eemni vyplyva, Ze by &ktefi stavajici zakaznici o tyto
produkty ngli zdjem. Spolénost vlastni dostateé prostory pro strojni vybaveni
pradelny, které by stalo 309 00@.KOchranu objekt by vedli provozni technici, kie

v sowasné dob fidi i pracovniky uklidu. VySe mzdovych nakiadsouvisejicich

s poskytovanim obou uvazovanych sluzeb by se dd\wopkvelikosti poptavky.

Financovanitéchto opaiteni miZe spolénost realizovat z vlastnich zd#éojFirma ma
k dispozici zhruba 1 650 000 ¢K které pokryji naklady spojené s navrhovanymi
opatenimi. Nebo mze vyuZzit bankovni Gy, ktery by si spokénost vzala u Komeéni
banky, protoZe s touto bankou mé firma dobré zkostebanka firn vede Zny (et
a v minulosti ji poskytla r). Na zavedeni vSech opani je nutny Ggr ve vysi
712 000 K (kalkulaci pro u¥r uvadim v piloze ¢islo 3). Mesiéni splatka jistiny je
11 867 K a urokovéa sazbd&ni 4,7 % (splatkovy kalendaivadim v piloze¢. 3). Lze

také uvaZzovat o kombinaci obou dvaictto zgisohi financovani.
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6 Zaver
V diplomové préaci jsem se zabyval analyzou konkémémozice podniku TOPservis,
V. 0. s. Stanoveného cile (analyza konktnérpozice vybraného podniku a navrzeni

postup a opateni vedouci k jejimu zlepSeni) se mi piildadosahnout pomoci aplikace

vybranych strategickych analyz, firam analyzy a analyzy spokojenosti zakaanik

Finartni analyza poukazuje na dobré hospddai spolénosti. Firma vykazuje
dlouhodol zisk v pfiiméru pres @t miliona rocné. Hodnoty pomdrovych ukazatél
prokazaly, Zze podnik je dostat& vykonny i ziskovy, a ze efekti¢nhospod#é se
svymi aktivy. Spolénost nenila problémy se splacenim urokovych plateb a ma tedy
v budoucnu moznosterpani nového @u. Pongrové ukazatele odhalily i slabiny
spole&nosti, kterymi jsou zbyta¢ velké zasoby zbozi a neefektivni zachazeni

s finartnimi prostedky.

Z Porterova modeludgh sil je jasné, Ze kili snadnému fechodu k jinému dodavateli
hygienického materidlu a uklidovych sluzeb je vyjédaci sila zdkaznikze vSech sil
tou nejtsSi. Co se t§e dodavatél spol&nosti TOPservis, v. 0. s., ma s nimi firma
dojednané vyhodné ceny, které by jinde nedostalak e jejich vyjednavaci sila také
vysoka. Rivalita mezi podniky se zvySuje iakvstagnujici ekonomice, proto jéeba

vyuzit vSech nastrajv boji proti konkurenci.

Analyza konkurernit odhalila, Ze v blizkém okoli spdleosti je mnoho konkurénich
podnikii, z nichz¢tyii jsou schopny firmu vyznangnohrozit. Spolénost SU — servis
S. I. 0. je nejvyznan@Bi konkurent, na kterého je peba se zattit. Pro spolénost je
tento podnik nebezpry také diky tomu, Ze oproti jinym konkurént podnika pouze

v oblasti Uklidu.

Z analyzy spokojenosti zakazihike ziejmé, Ze se spalrost niZze ogit o cenu i
kvalitu svych produkt, a také o své zatstnance. Naopak z dotaznikovéhoieseit
vyplyva, Ze nedostatky ma firma ve své reklamni pam a Uzkém produktovém
sortimentu. B zpracovani navrhu posttipa opateni jsem ¢ast&né vychazel i

z vysledKi této analyzy.

SWOT analyza firmy TOPservis, v. 0. s. ukazala,byespol€énost ngéla zaujmout

strategii konfrontace a vyuzit svych silnych stkakeodvraceni hrozeb. Pomoci této
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analyzy byly uéeny silné stranky, slabé strankyjlezitosti a hrozby, na které by se

firma méla zang&fit.

Vysledky provedenych analyz poukazuji na &&swst podniku i posiné pevnou
konkurerEni pozici alze je tak ozkd za kladné. Zejména dlouhodobé dosahovani

zisku je pro spokeost i majitele dostate¢ uspokojive.

Firma v sodasné dobtézi z vyznamného podilu na trhu, ktery v minulostkala (6 %
v Jihateském kraji). Tento podil je ale peba v budoucnu udrZzet a snazit se jejejest
zwetSit. TOPservis, v. 0. s. vsadila na kvalitni prityy které se snazi nabizet za nizsi
ceny oproti konkurenci. Tento postoj se spotssti zatim vyplaci a neni tedyivbd ho

menit, jen je poteba sledovat konkuréni podniky a ¥as reagovat na jejich kroky.

Vysledky, navrhy postupa opateni, které jsou obsazeny v této diplomové praci by
mohly byt pro spolénost TOPservis, v. 0. s.fiposem. Firma z nich @Ze ziskat
informace o své s@asné konkurami pozici, finagnim zdravi, konkurentech

i 0 moznosti, jakym srem se do budoucna ubiratéiim, Ze pokud se bude spatest
zabyvat opaenimi, ktera byla v této praci navrzena a aléspgktera z nich uplatni,

jeji konkurergni sila se zlepsi.
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Summary

In my thesis, | dealt with the analysis of the cetitive position of the company
TOPservis. | was able to achieve the Principal @nalysis of the competitive position
of the company and the selected design procedmesn@asures to improve it) using

the selected strategic analysis, financial andyaisabf customer satisfaction.

Financial analysis refers to the good economy efdbmpany. The company creates
long-term profit over five million a year on aveeague to the Porter's model is clear
that the rivalry between companies is increasihgrefore it is necessary to use all the
tools in the fight against the competition. Comjoes analysis showed that SU -

Service Ltd. is the major competitor, who need edfdicused on. Analysis of customer
satisfaction evidently proved that the company redy on the price, quality of products

and also on the employees. SWOT analysis of thepaosn TOPservis showed that the

company should use a strategy of confrontationuaedtheir strengths to avoid threats.

The results of analyzes indicate the success ofctimepany and a relatively strong
competitive position which can be described astpesiMainly long-term profit is for

company and the owner sufficiently satisfying.

The company is currently benefiting from significamarket share, which have acquired
in the past. This market share is needed to beikepe future. TOPservis is betting on
quality products that. The company tries to offee products for lower prices than
competitors. This attitude is profitable and th&eno reason for change. But it is

important to monitor competitors and response édr tctions in time.

The results, suggestions of procedures and meathaesre contained in this work
could be used to support the benefit of the compeE@Pservis. Company could use
information about its current competitive positidmancial health, competitors and
about possible future steps. | believe that ifdbmpany looks at my measures that are

proposed in this work, its competitive strengthl wilprove easily.
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PFilohy

Piiloha 1: Hodnoty pro finan¢ni analyzu

Polozka Rok (K9)
2007 2008 2009 2010 2011

Aktiva 19230842 17379361l 20817584 21177 320@595 379
Oh¢zna aktiva 16 362199 14407 602 18953108 180225 19 722 726
Zasoby 5815 018 5909079 61175p4 180885| 6522 217%
Finartni majetek 3129 718 2 455 621 5719227 (KI5 | 4663 807
Kratkodobé pohledavky 7 417 463 6042902 1357| 7183262 8536 70p
Pasiva — celkovy kapital 19230842 17379361 PD®B4| 21177 32720595 379
Vlastni zdroje 2 298 318 2 584 286 1682 598 001 328| 1 904 654
Cizi zdroje 16932524 147950745 19134989 1999% 18 690 727
Kratkodobé zavazky 5221 322 4 498 347 A4Z0H | 3620 266 3242249
Nakladové uroky 0 0 7241 55 077 82 25p
TrZzby 43 054 019 46503 00051 662 000 55576 826556 445 778
EBIT 4 663 000 4198 00D 5606401 589405232809
Cisty zisk 3963 550 3568 300 4765441 BOBO | 4447 888
Nerozdleny zisk min. let 0 ) 0 d 0

Zdroj: Ugetnictvi firmy TOPservis, v. 0. s.



Priloha 2: Kalkulace pro uwer

Polozka Hodnota (v &
Paita¢ veetrg prisluSenstvi 23 000
Software 25 000
Internetovy obchod 15 000
Cistici stroje 82 000
Certifikace 255 000
Pratky 225 000
Zehli¢ pradla 64 000
Voziky na pradlo 23 000
Suma 712 000
Zdroj: Vlastni prace
Priloha 3: Splatkovy kalend&
Castka pij ¢ky Splatnost Suma arok Urok
Splatka (K& v mésici (K&) (K& (%)
11 867, 00 712 000,00 4,70
leden 01f 700 133,00 2787,12
GUnor 01| 688 266,00 2 740,64 84 959,06
biezen 01 676 399,00 2 694,16
duben 01| 664 532,00 2 647,68
kvéten 01| 652 665,00 2 601,20
¢erven 01| 640 798,00 2 554,72
¢ervenec 01 628 931,00 2 508,24
srpen 01| 617 064,00 2 461,76
zari 01| 605 197,00 2 415,28
Fijen 01| 593 330,00 2 368,81
listopad 01| 581 463,00 2 322,33
prosinec 01 569 596,00 2 275,85 30 377,79
leden 02[ 557 729,00 2 229,37
Gnor 02| 545 862,00 2182,89
biezen 02 533 995,00 2 136,41
duben 02| 522 128,00 2 089,93
kvéten 02| 510 261,00 2 043,45
¢erven 02| 498 394,00 1 996,97
¢ervenec 02 486 527,00 1 950,49
srpen 02| 474 660,00 1904,01
zari 02| 462 793,00 1857,54
Fijen 02| 450 926,00 1811,06
listopad 02| 439 059,00 1 764,58
prosinec 02| 427 192,00 1718,10 23 684,80
leden 03] 415 325,00 1671,62
Gnor 03| 403 458,00 1625,14
biezen 03 391 591,00 1578,66




duben 03| 379 724,00 1532,18
kvéten 03| 367 857,00 1 485,70
¢erven 03| 355 990,00 1 439,22
¢ervenec 03 344 123,00 1392,74
srpen 03| 332 256,00 1 346,27
zari 03| 320 389,00 1 299,79
fijen 03| 308 522,00 1253,31
listopad 03[ 296 655,00 1 206,83
prosinec 03] 284 788,00 1 160,35 16 991,81
leden 04 272 921,00 1113,87
Gnor 04 261 054,00 1 067,39
biezen 04 249 187,00 1 020,91
duben 04| 237 320,00 974,43
kvéten 04| 225 453,00 927,95
¢erven 04| 213 586,00 881,47
¢ervenec 04 201 719,00 835,00
srpen 04| 189 852,00 788,52
zari 04| 177 985,00 742,04
Fijen 04| 166 118,00 695,56
listopad 04| 154 251,00 649,08
prosinec 04| 142 384,00 602,60 10 298,82
leden 05/ 130517,00 556,12
Gnor 05 118 650,00 509,64
bitezen 0§ 106 783,00 463,16
duben 05| 94 916,00 416,68
kvéten 05| 83 049,00 370,21
¢erven 05| 71 182,00 323,73
¢ervenec 0§ 59 315,00 277,25
srpen 05| 47 448,00 230,77
zari 05| 35581,00 184,29
fijen 05| 23 714,00 137,81
listopad 05 11 847,00 91,33
prosinec 05 -20,00 44,85 3 605,84

Zdroj: Komeeni banka, a.s.




Piiloha 4: Dotaznik

Dotaznikové Sekeni

Tento dotaznik byl vytvi@n ve spolupraci s firmou TOPservis, v. 0. s. Odgdbjsou
anonymni a budou slouZzit pouze pro studentskéyuSpravnou odp@d zakrouzkuijte.

1. Jaky je roéni obrat Vasi spol€nosti?
* Do 50 mil. K&
* Od 50 mil. do 150 mil K
* Nad 150 mil. K
2. Vyhovuje cena produkii spol&nosti VasSim predstavam?
« Ano
* Ne
3. Jste spokojeni s kvalitou produkt?
« Ano
* Ne
4. Jste spokojeni s naSimi zagstnanci?
« Ano
* Ne
5. Jaka je dle Vaseho nazoru sdiasna reklamni kampai spolenosti?
* Velmi dobra
» Dostaténa

* Nedostat&na



6. Vyuzili byste internetovy obchod naSi spot@osti?

« Ano
« Nevim
* Ne

7. Jak hodnotite sortiment produkti spole&nosti?
« Siroky
* Srovnatelny
o Uzky
8. Uvitali byste rozsfeni sortimentu sluzeb o ochranu objeki?
* Ano
* Ne
9. Uvitali byste rozsfeni sortimentu sluzeb o pradelenské sluzby?
* Ano
* Ne
10. Vyuzivéate produkty konkurence?
* Ano

* Ne



