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1 Uvod

Tématem mé bakaldiské prace je Ekonomika a fizeni vybraného podniku
maloobchodu. Jiz 10 let pracuji voboru IT na rGznych pozicich s obchodnim
zamé&fenim a pro svou praci jsem tedy zvolil spole¢nost Czech Computer, s. r. 0., ktera

vvvvvv

zkoumat silné a slabé stranky a analyzovat ekonomické vysledky v poslednich letech.

Cilem této prace je analyzovat a zhodnotit ekonomickou situaci spolecnosti
Czech Computer, s. r. 0. a potvrdit ¢i vyvratit stanovené hypotézy. V literarni resersi se
vénuji teoretickému vymezeni pojmd, které se vztahuji k tématu prace. V praktické ¢asti
popisuji finan¢ni situaci podniku, okoli podniku, analyzuji vn&j$i a vnitini prostiedi a

navrhuji doporuceni.

Obchod jako samostatna hospodaiska Cinnost se zacind objevovat na pielomu
rodové a otrokéafské spolecnosti. Vznikd zboZova vyroba a zjednoduché vymény
vyrobki se stdva penézni sména. Formovani obchodu jako specifické lidské Cinnosti
vrcholi tieti velkou spolecenskou délbou prace, pii které se vydé€luje kupec jako ¢lovek
vyluéné se zabyvajici sménou zbozi. Za kolébku prvniho pokroku v obchodé je
povazovana Babylonska fiSe. Babylonané znali penize (vazené kusy stfibra oznacené
znaCkami), placeni na splatky, Grok, spole¢né obchodovani, déleni zisku a podobné.
Pocatky feudalismu signalizuji v oblasti obchodu vyrazny krok zpét. Uzaviené
hospodatstvi feudalniho panstvi produkuje vSechny potiebné produkty pro panovnika a
poddané. Sluzby obchodi a kupci potiebuje feudalismus jen vyjimecné a sluzba
obchodu se tak omezuje na luxusni sortiment. Samostatna cirkevni ideologie se stavéla
proti obchodovani. Brat uroky za ptij¢ené penize, bez ¢ehoz se obchod nemize obejit,
se povazovalo za hfich a rizna cirkevni nafizeni znemoziovala kiestaniim obchodni
podnikani. S postupnym rozvojem obchodu dochéazelo k prudkému rozvoji obchodnich
stiedisek — mést, kterd méla fadu funkci, které ma dnes stat (socialni otazky, obrana,
zasobovani). Ve 13.-15. stoleti uz lze jasné oddé€lit zarodek velkoobchodu a

maloobchodu, tedy kupcii se sklady s napojenim na tranzitni obchod. V této dobé¢



vznikaly cechy, které pecovaly o odbornost a poctivost prodeje az do roku 1872, kdy
byly nahrazeny zivnostenskymi spolky. Na pfelomu 18. a 19. stoleti se obchod vyrazné
specializuje, obchodni Zivnosti se rozdélovaly na velkoobchod a maloobchod podomni a
staly, ktery se pak jest¢ de¢lil na formalni (kolonial) a kramafsky. Ve 20. stoleti
v zapadni Evropé postupuje pfirozeny vyvoj, prudce roste zivotni Uroven, rozsah
nakupt a tim i obchodnich kapacit. Méni se nejen objem nakupu, ale i jeho realizace.
(Zaboj, 2009)

Obchod je v podstaté soucasti lidského zivota jiz od chvile, kdy ¢lovék vyrobil
prvni statek, ktery sdim nespotteboval, ale vymeénil za jiny, ktery neumél nebo nemohl
vyrobit. Aniz by si to tenkrat uvédomil, polozil zaklad obrovskému fenoménu, ktery
umoznil vyvoj lidské spole¢nosti do podoby, Vv jaké se nachédzi dnes. Byla to dlouha
cesta, kterou obchod urazil od barterové smény k platebnim kartam ¢i bezkontaktnim
platbam pomoci NFC c¢ipt, ptipadné od venkovského trzist€é po moderni obchodni
centra a e-shopy. Pokud chce spole¢nost v obchodu uspét, musi se i ona vyvijet a

prizptisobovat aktualnim trendam.



2 Literarni reserse

2.1 Obchod

,»Vyvoj lidské spolecnosti je od pradavna spojen s délbou prace, s jeji postupnou
specializaci. I kdyz pivodni formy dé€lby prace byly velmi jednoduché, o to ptehledné;si
byly jeji dusledky: vyména vyrobkl, cCasem zprostiedkovand zbozim s obecné
uznavanou hodnotou a penézi. Vzajemné ekonomické vazy postupné narustaly, vznikla

potieba prostfednika ekonomickych transakci — vznika obchod.* (Prazska, Jindra, 1998,

s. 24)

Dle Prazské a Jindy (1998) je obchod mozné chapat ve dvou zikladnich

polohach: obchod jako ¢innost a jako instituce.

Obchod jako ¢innost zahrnuje nadkup a prodej zboZi, sluZeb, informaci, energii,
cennych papiri apod. Touto ¢innosti se mohou zabyvat i subjekty zabyvajici se
vyrobou. Zde je vétSinou funkcné, asove i organizacné oddelen ndkup a prodej, které

se obvykle zabyvaji i odliSnym zbozim.

,,Obchod v institucionalnim pojeti piedstavuje subjekty zabyvajici se prevazné
obchodem, pficemz za obchodni instituce v uz§im slova smyslu jsou povazovany ty
subjekty, které nakupuji fyzické zbozi za ucelem dalSiho prodeje bez jeho podstatné;si

upravy.” (Prazska, Jindra, 1998, s. 27)

Prazska s Jindrou (1998) dé€li obchod s fyzickym zboZim na dvé oblasti: obchod
se spotiebnim zbozim a obchod se zbozim pro dalsi podnikani. Obchod se spotfebnim
zbozim obsahuje zbozi uréené pro kone¢ného individudlniho zakaznika — jednotlivi
obcané a rodiny. Do této oblasti patii potraviny, obleceni, potieby pro volny cas,
automobily, pohonné hmoty apod. V obchod¢ se zbozim pro dalsi podnikani (B2B) neni
zékaznikem kone¢ny spotiebitel, ale firma, kterd zbozi prodava dalsim zakaznikim.
Business-to-business provozuji kromé obchodnich firem i vyrobni podniky a jejich

organiza¢nimi Utvary nebo navazanymi organizacemi pro prode;.



2.2 Funkce obchodu
Jindra (1996) definuje 7 zakladnich funkci obchodu:

1. Pfeména vyrobniho (dodavatelského) sortimentu na sortiment obchodni
(odbératelsky), odpovidajici potiebdm a ndkupnim zvyklostem. Napiiklad
velkoobchod ma 600 dodavateli a 3000 odbérateld, ktefi odebiraji cely
sortiment nebo jen jeho Cast. Zajist'uje ptfiméteny rozsah sortimentu.

2. Prekonani rozdilii mezi mistem vyroby a mistem spotieby. Obchod zajistuje
prodej zbozi na potfebném misté nebo jeho dodavku na toto misto.

3. Piekonani rozdili mezi ¢asem vyroby a Casem potieby zbozi. Obchod zajistuje
pohotovost prodeje ¢i dodavek.

4. Zajistovani kvality prodavaného zbozi. Dilezity je spravny vybér dodavatele,
jeho pfipadnd zména a rychlé feSeni reklamaci.

5. Iniciativni ovliviiovani vyroby co do sortimentu, Casu, mista i mnozstvi a
ovlivilovani poptavky (marketing).

6. ZajisStovani racionalnich zdsobovacich cest s cilem snizeni prodejni ceny ve
vztahu K trovni zasobovani (logistika).

7. Zajistovani platebni zptsobilosti a v€asné thrady dodavateliim.

2.3 Vyznam obchodu

Jindra (1996) popisuje vyznam obchodu pomoci transakciondlni teorie, ktera je
postavena na kvantifikaci transakci pottebnych k zajis§téni obchodovani mezi vyrobci a
maloobchodniky, resp. vyrobci a spottebiteli. Tii vyrobci a tfi odberatelé predstavuji pii
vzajemnych vazbach celkem 9 cest (cesty zboZi, objednavek atd.). Pokud zafadime

jeden mezi¢lanek, snizi se pocet cest na 6, coZ odpovida sniZeni o 33,3%.



Obrazek 1: Pocet vazeb bez prostfednika a s prostiednikem

Ck\/O

o i > B »

Zdroj: Jindra (1996)

Cim vétsi je podet partnerd, tim vysi je efekt obchodniho zprostiedkovani, u 4
partnerit je uspora 66,6%, u 100 partnerii je uspora jiz 99% z cest zbozi, lidi ¢i

informaci. Obecné lze tento vztah vyjadfit vzoreci:

N (N-1)
2

e bez prostfednika M, =

e s prostiednikem Mp=N
- N =pocet partnerii

- Mp=pocet cest

2.4 Maloobchod

2.4.1 Definice

Maloobchod je definovan jako soubor podnikatelskych aktivit, které pfidavaji
hodnotu K produktim a sluzbam, prodavané spotiebitelim pro jejich osobni nebo
rodinné pouziti. Tyto aktivity zahrnuji nabidku sortimentu, vybalovani zbozi, drzeni

zasob a poskytovani sluzeb. (Levy, Weitz, 2009)

2.4.2 Maloobchodni ¢innost

,,Maloobchodni ¢innost (retailing) zahrnuje vSechny ¢innosti spojené s prodejem

zbozi nebo sluzeb piimo koncovym spotiebiteltim k osobnimu, neobchodnimu vyuziti.



Maloobchodnik (retailer) nebo maloobchod je jakékoliv obchodni podnikéani, jehoz

objem pochdazi pfevazné z maloobchodni ¢innosti.

Jakékoliv spolecnost prodavajici koncovym spotiebitelim, at’ jiz se jedna o
vyrobce, velkoobchodnika nebo maloobchodnika, se zabyvéd maloobchodni ¢innosti.
Nezélezi na tom, jak jsou zbozi nebo sluzby prodavany (osobou, postou, po telefonu,
prodejnim automatem nebo po internetu) nebo kde jsou prodavany (v obchodé¢, na ulici

nebo v domove¢ spotiebitele).” (Kotler, Keller, 2007, s. 542)

,»Vyhodou vicestupiiové distribuce (tj. pies velkoobchod a maloobchod) je, Ze
lze kompletovat zbozi od mnoha dodavatel, a to v pozadovaném mnozstvi, dale
dochazi k priblizeni zbozi do blizkosti zakaznikli, v maloobchodni siti dochazi
k dokonalé kontrole prodeji a neziidka vyuzivaji vyrobci moznosti prodeje pod
obchodni znackou maloobchodniho fetézce (viz Tesco, COOP aj.). Nevyhodou vice
mezic¢lankt je jejich zvySena nakladovost, nebot’ kazdy meziclanek si K vyrobni ¢i
dodavatelské cené pfipocita vlastni marzi (obchodni ptirazku); druhou nevyhodou je
mala pruznost a reakce na aktualni déni na trhu, protoze informace musi projit nékolika

mezi¢lanky.“ (Bednafova, Parmova, 2010, s. 87)

2.4.3 Typy maloobchodnich jednotek

Jindra (1996) popisuje soustavu hlavnich typi provoznich jednotek takto:

a) Specializované prodejny (odborné) — nabizeji hluboky sortiment pfi
omezeném rozsahu skupin spotiebitelského zboZi. Cenova politika je nastavena
na vys$i hladinu a zahrnuje nédklady na zbozi s mensi obratkou, vysSsi personalni
Jsou zde vysoké naroky na pocet a odbornost personalu, na doprovodné sluzby.
Prodejny maji své uplatnéni v méstskych centrech a v regionalnich nakupnich
strediscich, kde pfevazuje sortiment obcasné a dlouhodobé spotieby. Vyskytuji
se i vbocnich ulicich méstskych center a prodejny zaméfené na zakladni

sortiment maji své uplatnéni i v obytnych zénach a v obvodovych centrech.



b)

d)

Uzce specializované prodejny — maji obdobnou charakteristiku jako
specializované prodejny, ale jejich sortiment je jeSté uzsi a hlubsi a prodej byva
doprovazen specializovanymi sluzbami. Tomu odpovidaji i srovnatelné vyssi
ceny. Prodejny jsou lokalizovany do intenzivnich méstskych center a do
regionalnich ndkupnich stfedisek, zejména do blizkosti velkych obchodnich
jednotek.

Ambulantni prodejny — hlavnim pfedstavitelem jsou pojizdné prodejny
v dodavkovych a nakladnich automobilech, pfipadné s autobusovou karosérii.
V puvodnim vyznamu se ambulantni prodejny uplatiiovaly v oblastech s fidkym
osidlenim a na okraji velkych sidel. V soucasné dobé¢ se jiz pro velkou ztratovost
nemaji vtomto sméru uplatnéni. Ceny jsou s ohledem na rozsah prodeje a
vysoké naklady vysoké.

Obchodni domy univerzalni — plnosortimentni — pfedstavuji soubor
specializovanych prodejen pod jednou stfechou s moznosti komplexniho
nakupu. Maji vzdy v sortimentu zafazeny potraviny, obcerstveni, piipadné
restauraci. Celkovy rozsah ptedstavuje 100 — 200 tisic druhii zbozi zamétenych
na stiedni az vys$$i uroven kvality i cen. B&€zna velikost plnosortimentnich
obchodnich domii se pohybuje mezi 10 a 20 tisici m? prodejni plochy, ktera je
vzdy situovana ve vétsim poctu podlazi. Obchodni domy témét vzdy uplatiiuji
vertikalni kooperaci, uplatituji se v centrech mést, v regionalnich nakupnich
stiediscich, pfipadné ve ctvrtovych centrech velkomést a jsou vzdy zékladem
horizontalni kooperace pro ostatni maloobchodniky.

Obchodni domy specializované — jsou doplitkem plnosortimentnich
obchodnich domil, proto se vZdy nachazi v jejich blizkosti. Sortiment nabizi
pfevazné nepotravinové produkty (velmi €asto je zaméten na odivani) a pouZziva
se forma prodeje s obsluhou ¢i samoobsluhou. Jedna se o uréity kompromis
mezi obchodnim domem a velkou specializovanou prodejnou. Prodejni plocha je
vétsinou ¢lenéna do dvou ¢i vice podlazi o rozloze 1000 m?. Cenova hladina je
ve stfedni a vyssi poloze a uplatiiuje se v plném rozsahu vertikalni a horizontalni

kooperace.



f) Zasilkovy obchod — piedstavuje obchod na dalku, kde spojovacim médiem je

tradiéné¢ katalog a pisemnd objednavka. Klasické zasilkové obchody maji

vetsinou rozsah plnosortimentnich obchodnich domii a vétSinou maji soubézné 1

vzorkovny a prodejny. Nevyhodou jsou velké pocateCni investice, dlouha

zavaznost nabidky, velké naklady na katalogy a reklamu i ndro¢na organizace

reklamaci.

g) Diskontné orientované prodejny — maji spole¢né tyto znaky:

nizké provozni naklady — zakladni filozofie

zaméfeni na zbozi s rychlou obratkou Vv nizSich a stfednich cenovych
polohach

prodejni forma je samoobsluzna s nizkou nabidkou sluzeb

vyuziti velkych prodejnich ploch a racionalizace manipulacnich praci
propracovana logisticka feSeni a téméf vzdy vertikalni kooperace (levny
nakup a levné zasobovaci kanaly)

realizuji se levné stavby na levnych pozemcich s diirazem na dostate¢ny

pocet parkovacich mist.

Mezi diskontné orientované provozni jednotky patii:

1. Supermarkety — jedna se o nejstar§i formu diskontné orientované provozni

jednotky. Typickymi znaky jsou:

- komplexni nabidka potravin a zakladni rozsah asto poptavanych
nepotravin, jako je napiiklad bézna drogerie

- samoobsluznd prodejni forma pro vétSinu prodeje, doplikové
obsluhované useky mohou byt uvnitf i vné¢ samoobsluhy. Uplatiiuje
se minimum sluzeb.

- prodejni plocha je minimalng 400 m?

Supermarkety jsou umistovany v obytnych zénach s okruhem dostupnosti

400 — 700 m podle hustoty zastavby, vcentrech mést a Ctvrti a

Vv regionalnich nédkupnich strediscich.

2. Superrety — snazi se uplatnit vyhody supermarketu i v podminkach mensi

velikosti. Sortiment nabizi kompletni potraviny, ale nemusi byt zastoupeno

maso a uzeniny. Vzhledem Kk vysoké rovni baleni je v soucasné dob¢ tento
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sortiment bézné zahrnut. Prodej nepotravin se nevyzaduje, vétSinou je ale
V nezbytném rozsahu zastoupen. Prodejni formou je samoobsluha a prodejni
sluzby jsou velmi omezené. Prodejni plocha se ve vétSin€é zemi pohybuje
v rozmezi od 160 do 250 m?, horni hranici je 400 m% Superrety vznikly jako
moznost uplatnéni novych forem prodeje v prostorové omezenych
dispozicich center mést a v oblastech sftidsi vilovou zastavbou, kde by
supermarket vyzadoval dlouhé dochazkové vzdalenosti. Pozdéji byly
ziizovany v podchodech mést, na nadrazich a na venkovském prostoru.
V novych obytnych vystavbach je vSak wvytlaCily supermarkety a
hypermarkety.

Hypermarkety — jsou velké prodejni jednotky se samoobsluznou formou
prodeje, Splnym potravinaiskym sortimentem, s velkym rozsahem
nepotravin a s velkou prodejni plochou, ktera ma vétsinou velikost 3 az 15
tis. m?. Nepotravinovy sortiment méa vzdy nadpolovi¢ni podil na po&tu druht
a na prodejni ploSe. Samoobsluzna forma je feSena na jedné ploSe a vétSinou
V jednom podlazi. Dopliikové tiseky jsou umistény uvniti i vné€ samoobsluhy
a vzdy je zajiSténo obcerstveni zakazniki. Hypermarkety jsou umistény
samostatné na predmésti, v regionalnich nadkupnich sttediscich a pfipadné i u
dalni¢nich tahi.

Odborné velkoprodejny — nabizeji  veliky uceleny  soubor
nepotravinarského zboZi, zaméfeny zejména na druhy s rychlou obrétkou.
Sortimentem navazuji na specializované obchodni domy, rozdil je zejména
ve form¢ prodeje, ktery je samoobsluzny. Cenova hladina je niz§i, coz
vychazi jednak z vybéru zboZi, ale pfedevsim z podstatné niz§ich provoznich
nakladi. Odborné velkoprodejny jsou pifevazné¢ zatazeny do vertikalni
kooperace, ktera jim zajistuje levny nakup. Velikost prodejni plochy neni
presné definovéna, vétsinou se pohybuje mezi 2 000 az 4 000 m? a pokud
mozno na jedné vySkové trovni.

Diskontni prodejny — Prazsk4 a Jindra (2002) je popisuji jako prodejny,
kter¢ prodavaji v jednoduchych objektech pomémé tUzky sortiment

S vysokou obratkou. Navzdory nizkym cenam jsou ziskové diky vysokeé
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obratce zbozi, nizkym ndkladim a velkému objemu slev, ziskavanych od

vyrobci za velké odbéry.

2.4.4 Urovné sluzeb v maloobchodé

,Maloobchodnici si mohou najit positioning nabidkou jedné ze Ctyf urovni

sluzeb:

1. Samoobsluha. Samoobsluha je zdkladnim kamenem vSech diskontnich operaci.
Mnozi zakaznici jsou ochotni provadét sami proces vyhledavani-porovnavani-
vybér, aby usetfili penize.

2. Vlastni vybér. Zakaznici si nachdzeji zbozi sami, 1 kdyz mohou pozadat o
pomoc.

3. Omezené sluzby. Tito maloobchodnici vedou komplexnéjsi zbozi a zékaznici
potiebuji vice informaci a pomoci. Obchody ¢asto nabizeji sluzby (jako je Gvér a
moznost vraceni zbozi).

4. Plny servis. Zameéstnanci prodeje ochotné pomdhaji v kazdé fazi procesu
vyhledani-porovnani-vybér. Tomuto typu obchodu davaji ptrednost zakaznici,
ktefi se nechavaji radi obsluhovat. Vysoké naklady na zaméstnance prodeje
spolecné s vy$§im pomérem specializovaného zbozi, s pomalu prodavanymi
polozkami a mnoha sluzbami vede k vysokym maloobchodnim nakladiim.*
(Kotler, Keller, 2007, s. 543)

2.5 Podnik

2.5.1 Co je podnik

Dle Srpové a Rehote (2010) je podnik vymezen jako ekonomicky a pravné
samostatna jednotka, ktera existuje za ucelem podnikani. S ekonomickou samostatnosti
souvisi odpovédnost vlastnikl za konkrétni vysledky podnikani. Pravni samostatnosti se
rozumi moznost podniku vstupovat do pravnich vztahl sjinymi trznimi subjekty a

uzavirat s nimi smlouvy, ze kterych pro n¢j vyplyvaji jak prava, tak povinnosti.
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2.5.2 Zivotni cyklus podniku

Kazda firma prochazi za dobu své existence urCitymi stadii vyvoje. Srpova a
Rehot (2010) zmifuji model Millera a Friesena, ktery je zalozeny na téchto zakladnich

stadiich: zalozeni, rust, stabilizace, krize a zanik.

Obrazek 2: Zivotni cyklus podniku - model D. Millera a P. Friesena

A :
PFijmy/ : : kulminace

vydaje

revize

zéna prebytku

' e —— —— ——— —— "
. —

prijmy

. -—
PE——
— -

| hladova
‘ {rasa

v

l rst stabilizace krize zanik Cas

Zdroj: Srpova a Rehot (2010)
Synek (2006) popisuje jednotlivé faze takto:

1. Zalozeni — na pocatku existence podniku vzdy stoji uvaha podnikatele, co (jaké
vyrobky) bude vyrabét nebo jaké sluzby bude poskytovat. Aby mohl byt vyrobni
proces realizovan, je nezbytné nutné vytvofit urcité predpoklady, které spocivaji
zejmeéna:

a) Ve vécnych piedpokladech podnikatelské ¢innosti
e Zajisténi potfebného poctu pracovnich sil s odpovidajici kvalifikaci

e Vytvofeni takové majetkové baze, ktera zajisti nezbytnou kapacitu
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e Pofizeni materialu pro zajisténi plynulosti vyroby
b) V fidicich piedpokladech (plati piedevsim pro vétsi podniky)
e Vytvofeni skupiny vrcholového fizeni podniku (managementu)
e Zajisténi vykonu zakladnich funkci managementu, tj. vytyCeni cilq,
planovani, rozhodovani, realizace, analyza a kontrola
e Vytvoreni nastroju fizeni
e Vymezeni d€élby pravomoci a odpovédnosti
e Vytvofeni adekvatni organiza¢ni struktury

2. Rist — po uspésném zalozeni podniku obvykle nasleduje faze ristu, coz
znamena, ze podnik v dané komodité nebo segmentu trhu zvySuje objem vyroby,
prodeje a poskytovani sluzeb. Nékdy se jedna o velmi agresivni expanzi na trh,
jindy o proces pozvolny. Otazka rlstu a rustovych pfilezitosti vSak neni jen
zalezitosti nove zakladanych firem, je moZzné konstatovat, Ze se jedna o vSechny
firmy, které chtéji na trhu dlouhodobé piisobit.

3. Stabilizace — jestlize podnik zvladne bez zvlastnich tézkosti rust, pak obvykle
nastupuje faze stabilizace. Jedna se o obdobi, kdy podnik dosahl optimalni
velikosti s ohledem na piilezitosti trhu. Toto obdobi Ize také identifikovat podle
zékladniho vztahu mezi Grovni odpisi a investic — V obdobi riistu investice
rostou vzdy rychleji nez odpisy, Vobdobi stabilizace se odpisy rovnaji
investicim.

4. Krize — pojmem krize podniku lze oznacit takové stadium jeho zivota, kdy po
delsi casové obdobi dochdzi k nepfiznivému vyvoji jeho vykonnostniho
potencidlu, radikdlnimu sniZeni objemu trzeb, poklesu Cistého obchodniho jméni
a snizeni likvidity. V pfipad¢, Ze tento vyvoj bude pokracovat, je bezprostiedné
ohroZena existence podniku.

5. Zanik — podnik zanikd v pfipad€, Ze se mu nepodaii krizi odvratit. V této
souvislosti se vyskytuji dva pojmy — zruSeni a zanik. Podnik zanikd ke dni
vymazu z obchodniho rejstiiku, vécné a Casové vSak zajmu piedchéazi jeho
zrudeni. Zrudeni spole¢nosti se fidi pravni Gpravou. V podminkach Ceské
republiky jsou ve smyslu § 68 obchodniho zakoniku upraveny dva zpusoby

zruSeni:
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1. ZruSeni s likvidaci

2. ZruSeni bez likvidace

Rozdil mezi uvedenymi zplisoby spociva vtom, Ze v piipad¢ zruSeni bez
likvidace ptechéazi obchodni jméni na pravniho zastupce (jedna se o ptipady slouceni,

splynuti nebo rozdéleni).

Vétsina podnikl vSak vSemi vyvojovymi fazemi nikdy neprojde, nebot’ cilem
manazerti je, aby pii fizeni podniku dosahli stavu, kdy podnik na trhu funguje

dlouhodobé.

2.6 Strategie podniku

2.6.1 Co je strategie podniku

Dle Synka (1997) formulace a implementace strategie zahrnuje néckolik
zakladnich krokli. Do formulace strategie patii: vybér poslani podniku a stanoveni
hlavnich podnikovych cild, analyza okoli podniku, analyza zdrojii podniku a zpracovéani
ruznych variant strategie pro jednotlivé Grovné fizeni podniku. Podnikové strategie musi
uspokojit zajmy ptredevsim dvou skupin — vlastnikti podniku a zamé&stnanct. Vedeni
podniku by tak mélo zaclenit do strategickych rozhodnuti pozadavky obou téchto

skupin.

2.6.2 Poslani podniku

Synek (1997) definuje poslani podniku jako stanoveni vnitiniho podnikového
kontextu, ve kterém budou provadéna strategickd rozhodnuti. Jednoduse feceno, poslani
vymezuje, na co se ma podnik soustfedit a jakym smérem jit. VSechna strategicka

rozhodnuti vyplyvaji z poslani podniku.
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2.6.3 Analyza okoli podniku

Synek (1997) povazuje Vyvoj okoli podniku a jeho jednotlivych faktort za velmi
proménlivy. V takovém prostiedi jsou tspésné pouze takoveé podniky, které jsou na tyto
zmény piipraveny a jsou schopny se s nimi vyrovnat. Zakladnim ptedpokladem této
analyzy je vymezeni okoli podniku. Vzhledem ke slozitosti okoli se obvykle pfistupuje
k jeho rozélenéni na sféru tzv. makrookoli a na sféru okoli vymezeného odvétvim, ve

kterém podnik piisobi, obvykle oznatované jako konkuren¢ni okoli.

Makrookoli — zahrnuje vlivy a podminky, které vznikaji mimo podnik, a
obvykle bez ohledu na jeho konkrétni chovani ptedstavuje celkovy politicky,
ekonomicky, socialni a technologicky ramec, v némz se podnik pohybuje. Podnik
véts§inou nema moznost vyvoj téchto faktorti aktivné ovliviiovat, s jejich vlivy se

vétSinou miize pouze vice ¢i mén¢ aktivné ¢i zcela pasivné vyrovnavat.

Tyto vlivy analyzuje PEST analyza. Ta se sklad4 ze Ctyf zakladnich faktort,
které Ward a Daniel (2006) popisuji takto:

1. Politické — dopad politického, pravniho a prostiedi na podnik, jeho dodavatele a
zdkazniky.

2. Ekonomické — dopad makroekonomiky na provoz podniku, jeho dodavatelli a
zakaznikl. Je tfeba také zvazit, jak je ekonomika propojena s ekonomikami
jinych stath.

3. Socialni — dopad socidlnich zmé&n na provoz podniku, jeho dodavateli, zvlasté
pak na potieby a ptani jeho zakaznika.

4. Technické (technologické) — dopad technického vyvoje na produkty a sluzby

nabizené podnikem a na jeho provoz.
Konkurenéni okoli (mikrookoli) — dle Synka (1997) zahrnuje konkuren¢ni

okoli skupinu podniki, které si navzajem konkuruji v obsluze urcitého trhu podobnymi

vyrobky nebo sluzbami. Zmény v konkurenénim okoli jsou vysledkem ¢innosti daného
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podniku, jeho konkurentd, dodavatelll, zakaznikd, véfitell a jejich vzadjemné synergie.
Podnik mé& moznost vici vlivim konkurenc¢niho okoli vystupovat, a tim se na jeho stavu

a vztazich v ném aktivné podilet.

Mezi nejpouzivanéjs$i nastroje analyzy konkuren¢niho prostiedi patii Portertiv
model péti sil, ktery pfedstavuje uceleny pohled na konkuren¢ni okoli, na jeho skladbu a
predevsim na vlivy a souvislosti, které mezi jednotlivymi prvky existuji. Michael Porter
definoval pét hlavnich sil: rivalita mezi stdvajicimi podniky, dodavatelé klicovych

vstupll, substituty, zakaznici a potencionalni novi konkurenti. (Orcullo, 2007)

Obrazek 3: Porteruv model péti sil

Substituty

g Rivalita
mezi

|
Dodavatele ‘ ; =
kllcovyoch stavajicimi Zakaznici
vstupu ! |
podniky :

%

Potencialni novi
konkurenti

Zdroj: Orculo (2007)

,»Souhrnné plsobeni téchto sil uréuje intenzitu konkurence v odvétvi a zaroven

rozhoduje o Gspésnosti podniku v daném odvétvi.“ (Synek, 1997, s. 119)
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2.6.4 Analyza zdroju podniku

Cilem analyzy zdrojii podniku je ohodnoceni jednotlivych internich zdroji a
schopnosti, které ma podnik k dispozici, a to jak z kvalitativniho a kvantitativniho
hlediska, tak efektivnosti jejich vyuZiti. Ukolem této analyzy je identifikovat strategicky
vyznamné silné a slabé stranky a specifické ptfednosti podniku. Analyza zdroji a
schopnosti by méla byt velmi Sirokd a pokryvat prakticky celou ¢innost podniku —
analyza zdroja (fyzické zdroje, lidské zdroje, finan¢ni zdroje, nehmotné zdroje), analyza

portfolia, finan¢ni analyza, atd. (Synek, 1997)

2.6.5 Stanoveni strategie

,Podniky vytvareji strategii za ucelem ziskat konkuren¢ni vyhodu, ktera vede
Kk odstranéni rivalti a dosazeni nadprumérného zisku.* (Synek, 1997, s. 129) Pro pomoc
s formulaci obchodni strategie je mozné vyuzit analyzu SWOT, ktera se zabyva silnymi

a slabymi strankami podniku, pfileZitostmi a ohrozenimi. (Valentin, 2001)

Obrazek 4: Struktura analyzy SWOT

Interni faktory Externi faktory
PFiznive faktory silné stranky prileZitosti
Nepfiznive faktory slabé stranky ohroZeni

Zdroj: Valentin (2001)

Synek (1997) popisuje strategii podniku jako sled rozhodnuti a ¢innosti, které je
nutné udélat, aby podnik dosahl silné konkurencni pozice. Vychodiskem pro formulaci
strategie je zjisténi piilezitosti a ohroZeni v okoli podniku a jeho silnych a slabych
stranek. Nasleduje stanoveni poslani podniku, které zahrnuje ptedstavu o jeho vizi, cile,
jak tuto vizi dosdhnout a filosofii, ktera ovliviiuje chovani zaméstnancti. Na zakladé

poslani se pak navrhuje strategie k jeho dosazeni.
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3 Cil, hypotézy a metodika prace

Cilem této prace je analyzovat a zhodnotit ekonomickou situaci maloobchodniho
podniku. Vybranym podnikem je spole¢nost Czech Computer, s. r. 0., ktera patii k

nejvetsim prodejctim v segmentu ICT na ¢eském trhu.

K posouzeni finan¢ni situace podniku jsem zvolil metodu finan¢ni analyzy, ve
které¢ jsem se zaméiil na vyvoj trzeb, aktivity, rentability, ukazatele zadluzenosti a
Altmanovo Z-skore. Ke zhodnoceni okoli podniku jsem pouzil Portertiv model péti sil a

pro analyzu vn¢jSiho a vnitiniho prostfedni podniku jsem zvolil SWOT analyzu.

V préci budou pomoci jednotlivych analyz posouzeny nésledujici hypotézy:
Hypotéza 1: Trzby spolecnosti kazdoro¢né rostou.

Hypotéza 2: Spolecnost je dle standardnich finan¢nich ukazateld v dobré

finanéni situaci

Hlavnim zdrojem informaci budou vyrocni zpravy zvetejnéné vybranym

podnikem, komunikace s PR oddélenim spolecnosti a internet.

19



4 Trh ICT a profil spoleénosti

4.1 Vymezeni trhu ICT

Koubsky (2009) déli trh ICT na dvé zakladni ¢asti — trh IT a telekomunikaci.

Trh IT — obsahuje tii zakladni Casti.

1. Hardware

Servery — Windows/x86, Linux, Unix, specialni

PC — desktop, notebook

Periférie

Kancelaiska technika — tiskarny, kopirky, faxy, multifunkéni zatizeni

Sitové prvky — lan karty, routery, switche, kabelaz

2. Software

3. Sluzby

Standardni — ,,konfek¢ni®, , krabicovy*

Vyvijeny na zakazku

Konzultace

Projekéni prace
Implementace/systémova integrace
Sprava a provoz systémil

Outsourcing véetné SaaS

Technicka a jina podpora

Servis techniky — zaru¢ni i mimozaru¢ni
Skoleni

Financovani dodavek a jiné nadstavbové sluzby

Trh telekomunikaci

1. Telekomunikacni vybaveni

2. Telekomunikaéni sluzby

SluZzby pevné sité
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e Sluzby mobilnich siti

4.2 Prodejni kanaly

Nejcastéji je vyuzivan model se dvéma mezistupni: vyrobce — distributor —
prodejce — zakaznik. Vyrobce tak prodava své produkty prostiednictvim smluvnich
distributord, kteti je dodavaji prodejctiim a ty pak koncovym zakaznikim. Témét vSichni
vyrobci v oblasti ICT maji své vyrobni provozovny umisténé v asijskych zemich.
Vzhledem k velké vzdalenosti k evropskym trhim ma vétSina vyrobci vybudovany
logistické sklady pifimo v EU, které zajiStuji zdsobovani distributori v jednotlivych
zemich. Pro Cesky trh zajistuje distribuci produkti jednoho vyrobce vétSinou vice
spolecnosti, coz pomaha zajistit plynulost zadsobovani prodejcii a zaroven vytvaii i
konkurenéni prostiedi. Nedilnou soucésti prodeje ICT je 1 zdruéni a pozarucni servis.
Vyrobci mohou mit nezavislé smluvni partnery, kteti pro né fesi veskeré servisni tikony,
ptipadné maji vybudovéana sva vlastni servisni stfediska. U produktl malé hodnoty je
Casto distributorim zasilano urcit¢ mnozstvi zdarma, které odpovidda pramérné
poruchovosti daného zafizeni a v piipad¢é poruchy pak distributor rovnou méni vadny
kus za novy. Tyto modely vyuziva vétsina vyrobct ICT, jako jsou naptiklad Acer, Asus,

HP, Samsung, Canon, TP-link a mnoho dalsich.

Dalsi vyuzivanou moznosti je prodej bez mezi stupnt, kdy vyrobce dodava své
produkty piimo zdkaznikovi. Koncovy zékaznik tedy nemiize zakoupit produkty daného
vyrobce v maloobchodni siti, ale objednava je pfimo u oficialniho zastoupeni v dané
zemi. Tento systém byl typicky pro spolecnost Dell, ktera prodavala své vyrobky pouze
naptimo zakaznikim a servis byl feSeno on-site formou. V roce 2010 vsak i ona

rozsifila své prodejni kanaly o distributorsky prode;.

Vedoucimi distributory na Ceském trhu jsou eD’system, Czech, a. s., AT

Computers, a. s., Tech Data Distribution, s. r. 0.

Hlavnimi koncovymi prodejci jsou Alza.cz, a. s., Czech Computer, s. r. 0., T.S.

Bohemia, a. s., Mironet.cz, a. s.
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Dodavky do podnikové sféry zajisStuji systémovi integratoii — HP, IBM, Ness,

Logica, Asseco.

4.3 Statistické udaje ICT

Informacni a komunikacéni technologie se za n€kolik poslednich let proménily
Z oboru periferniho na jeden z nejvyznamnéjSich oborti ¢eské ekonomiky. Dle tdaji
CSU vroce 2009 pusobilo na &eském trhu v oboru ICT 33 089 spolecnosti, které

zaméstnaly 141 003 zaméstnanct a utrzily 625 326 milionii korun.

Tabulka 1: Obchod ICT - trzby v mil. K¢

2005 | 2006 | 2007 | 2008 | 2009

Celkem 531811 | 594 766 | 653 471 | 674 813 | 625 326

Prodej vlastni produkce 393 742 | 453 026 | 509 544 | 538 129 504 805
(vyrobkl a sluzeb)

Prodeje zbo¥i 138 069 | 141 740 | 143 926 | 136 685 120 521

Zdroj: CSU: ICT sektor v Ceské republice; 1995-2009

Naésledujici tabulka a graf ndm zobrazuje srovndni vyvoje trzeb ICT s vyvojem
HDP ve stejném obdobi. Zde je patrné, Ze vyvoj trzeb ICT na rast HDP reaguje, ale
s vyrazn€ mensi intenzitou. Naopak pti poklesu HDP mezi roky 2008 a 2009 je propad
trzeb vétsi a klesa pod hodnotu z roku 2007, zatimco HDP se nad hodnotou z tohoto

roku tésn€ udrzelo.

Tabulka 2: Vyvoj trzeb ICT a HDP v mld. K¢

2005 2006 2007 2008 2009
DPH 3116,1 | 3352,6 | 3662,6 | 3848,4 | 3739,2
TeryVICT 531,8 | 594,8 | 6535 | 674,8 | 625,3
Zdroj: CSU, vlastni zpracovani
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Graf 1: Vyvoj trzeb ICT a HDP v letech 2005 - 2009 v mld. K¢
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Zdroj: CSU, vlastni zpracovéni
Tabulka 3: Pocet podnikt v ICT
2005 2006 2007 2008 2009
Celkem 28379 | 28815 | 30544 | 31780 | 33089
podle hlavnich skupin ¢innosti
Vyroba ICT (ICT zpracovatelsky 2776 2840 2886 2920 2 950
primysl)
Obchod s ICT 1575 1575 1675 1721 1812
ICT sluzby 24028 | 24400 | 25983 | 27 139 | 28 327
Zdroj: CSU: ICT sektor v Ceské republice; 1995-2009
Tabulka 4: Pocet zamé&stnanych osob v ICT
2005 2006 2007 2008 2009

Celkem 116 670 | 123931 | 135847 | 147 916 | 141 003
zaméstnanci 100 813 | 106 742| 117949| 128 509 | 121 024
podnikatelé (Zivnostnici, | 15656 | 17189 | 17898 | 19407 | 19 980
pracujici majitelé, spolecnici)

Zdroj: CSU: ICT sektor v Ceské republice; 1995-2009
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4.4 Spoleénost Czech Computer, s. r. 0.

Ryze ceska spolecnost Czech Computer, S. r. 0., sidlem: Brodska 570, 261 01
Piibram, je jeden z nejvétsich internetovych prodejcti vypodetni techniky v Ceské
republice. Své obchodni aktivity provozuje na sedmi pobockach, z toho Ctyfi jsou
situovany do Prahy a tii zbylé jsou ve méstech P¥ibram, Brno a Ceské Budg&jovice.
Zakladni kapital je 4 000 000 korun a byl plné splacen tfemi spole¢niky (Josef Matéjka
— vklad K¢ 1800 000,- spodilem 45%, Ivona Matéjkova — vklad K¢ 1200 000,-
s podilem 30% a Stanislav Gaj - K¢ 1000 000,- s podilem 25%). Spolecnost se
orientuje predevSim na prodej vypocetni techniky a spotiebni elektroniky domacim
uzivatelim, firmam a zakazniklim z oblasti Skolstvi. Sortiment zahrnuje ptes 20 000
druhii produktii. Czech Computer se nezaméfuje jen na samotny prodej, ale i na kvalitni

sluzby v oblasti poradenstvi. (www.justice.cz)

Spolecnost je drzitelem mnoha certifikdti a ocenéni, k nejcennéjSim patii
Certifikat vyjimeénosti, proptijéeny TUV SUD Czech, osvédéujici zavedeni a pouzivani
systému fizeni v souladu s pozadavky CSN EN ISO 9001:2001 — kvalita sluzeb pro
obor prodej a servis informacnich technologii, vyroba a prodej PC. Dale certifikat
vyjime¢nosti od spole¢nosti TUV SUD Czech s. r. o. za zavedeni a pouZivani
managementu kvality v oboru prodej a servis informaénich technologii, vyroba a prode;j
PC podle normy CSN EN ISO 9001:2010. Czech Computer, s. r. o. je drzitelem i
osvédceni SAOP — Spotiebitelsky audit obchodnich podminek — potvrzujici minimalni
standard obchodnich podminek z pohledu spotiebitelskych prav a opravnénych zajmi
spotiebitele. Dale nejvysSiho ocenéni od spole¢nosti Microsoft - Microsoft Gold
certified partner a v letech 2006 a 2007 1 prestizni ceny KiiStalova lupa za nejlepsi

internetovy obchod.
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Obrazek 5: Mapa rozmisténi prodejen a vydejnich mist

Liberec

Praha
Praha 1 - Muzeum
Praha 4 - Haje &

Plzen Praha 5 - Luziny
@ Pfribram  praha 8 - Kobylisy

Ostrava B

Ceské Brno &
Budéjovice

Zdroj: webové stranky Czech Computer, s. r. 0.

4.5 Historie spoleénosti

Spole¢nost Czech Computer zalozil Josef Matéjka v roce 1997. Hlavnimi
divody byly zdjem o vypocetni techniku, nedostatek obchodii nabizejici kvalitni
produkty a sluzby za pfijatelné ceny a snaha o vytvofeni velké spolecnosti se
zamétenim na kvalitni pfistup k zakaznikim. Prvni sidlo bylo ve sklepnich prostorech
V Praze na Zbraslavi, coz byla klasicka pultova prodejna. Zpocatku nebylo jisté, zda se
podaii malé firmé prosadit, ale inzerce Vv Casopisech a na vysokych Skolach pfitdhla
prvni zékazniky. Jednalo se pfedevSim o pocitatové nadSence, pro které je pocita¢

konickem a jsou ochotni do PC sestav investovat velké penize.

Jiz o rok pozdé&ji, v roce 1998, byla spolecnost pfevedena na pravnickou osobu -
spolecnost s ru¢enim omezenym. Zaroven doslo k prest¢hovani do Kounické ulice na
Praze 10 a byla spusSténa prvni webova prezentace. Po dvou letech doslo k dalSimu

st¢hovani. Tentokrat do Bud¢jovické ulice — blizko u stanice metra Kacerov. Tato
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pozice byla vyhodnéjsi z hlediska lepsi dostupnosti pro zakazniky a navic nabizela

mnohem vice prostoru.

V roce 2002 byla spusténa nova verze internetovych stranek, ktera obsahovala
nejen obrazek a podrobny popis u kazdého produktu, ale i diskusi, kde zakaznici mohli
pokladat dotazy. Doslo k vyraznému rozsifeni sortimentu a ke zrychleni vyfizovani
reklamaci. V roce 2003 se spolec¢nost piestéhovala do nové zrekonstruovanych prostor

Vv Praze na Hgjich a ziskala tak reprezentativni sidlo, vice prostoru a piijemné prostiedi.

Zacatkem roku 2004 byl implementovan novy informacni systém 16, ktery
umoznil zrychleni vyfizovani objednavek, a zaroveil byly spustény i nové internetové
stranky. Ty nabizeji jesté obsahlejsi popis kazdého produktu, byly pfidany odborné i
uzivatelské recenze a konfigurator pocitacovych sestav. Provadzanost informac¢niho
systému a internetového obchodu umoznila on-line zobrazeni poc¢tu kust skladem, stavii
vyfizovani objednavek a pribéh feSeni reklamaci.

V zafi roku 2005 bylo otevieno nové logistické centrum v Pfibrami, ze kterého
jsou odesilany veskeré zasilky. Pocet zaméstnanct prevysil hodnotu 50 a ro¢ni obrat

570 milionti korun, coz byl 75% narist proti roku 2004.

Dne 1. zafi 2008 doslo k rozdé€leni spolecnosti odstépenim a vznikla nova
spole¢nost CZC Reality, s. r. o.. Piivodni spolecnost pokrauje ve své Cinnosti, jeji
zakladni jméni je navySeno na 4 miliony korun, avsak pfichazi o sviij nerozdéleny zisk
z minulych obdobi a jeji vlastni kapital se tak snizuje z 70,7 na 13,2 milionti korun.
Zaroven byl tento rok rekordni v oblasti trzeb, spolecnost ptekrocCila obrat jedné

miliardy korun a definitivné se usadila mezi nejvétsimi spolecnosti v daném odvétvi.
V soucasné dobé ma spolecnost pies 100 zaméstnancii, denné expeduje pies 600

balikli, sortiment zahrnuje pfes 14 000 polozek a denné je obslouZeno pies 1300

zakaznik.
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5 Analyza ekonomiky podniku

K analyze komplexni ekonomické situace spolecnosti jsem se rozhodl pouzit

finan¢ni analyzu, Portertiv model péti sil a SWOT analyzu.

5.1. Finanéni analyza

5.1.1 Trzby, naklady, vynosy a zisk

Vyvoj trzeb byl od zaloZeni spole¢nosti az do roku 2008 velmi pozitivni. V roce
2008 doslo ke zpomalenti, ale i piesto vice jak 6% rlst proti pfedchozimu roku zpusobil
nariist vice nez 57 milionli a spole¢nost dosédhla nejvysSich trzeb ve své dosavadni
historii. V roce 2009 vsak dochazi k poklesu o 23,3%, jako pfi¢inu lze oznacit
ekonomickou krizi a stale silici konkurenci. V roce 2010 se spole¢nost snazi pfiblizit
svym zékaznikiim, otevird ¢tyii nové pobocky a jeden showroom. Propad trzeb se

podafilo zdsadnim zpiisobem zpomalit a rozdil mezi roky 2009 a 2010 je jiz jen 1,5%.

Tabulka 5: Vyvoj trzeb, nakladt, vynosu a zisku v tis. K¢

Trzby 769477 | 926 451 | 983 734 | 754 115 | 742 808
Vynosy 771168 [ 927043 | 985463 | 768 140 | 770 574
Naklady 742 403 | 898 843 | 963 136 | 761 546 | 767 648

Zdroj: Justice.cz, Vykaz zisku a ztraty

Spolecnost je zaméfena na prodej zbozi a CasteCné 1 sluzeb, hodnoty trzeb a
vynost se tedy téméf kryji. Mirné odchyleni ptichazi v letech 2009 a 2010, kdy ackoliv
trzby klesly o vice nez 11 miliont, celkové vynosy stouply o 2,4 milionu korun. Pfi¢ina

je v rustu ostatnich provoznich vynost, které meziro¢né stouply o 23,4 milionu.

Celkové ndklady spolecnosti tvoii prevazné naklady vynalozené na prodané

zbozi. Kfivka zobrazujici vyvoj nakladu je tedy v podstaté rovnobézna s kiivkou trzeb.
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Graf 2: Vyvoj trzeb, nakladt, vynost a zisku
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Zdroj: Justice.cz, vlastni zpracovani

Vyvoj zisku pied zdanénim bohuzel neni pro spole¢nost pozitivni. Od roku 2006
dochazi k neustalému poklesu, a to 1 ptes rust trzeb do roku 2008. Poté co trzby v roce
2009 klesly o 23,3%, zisk se propadl dokonce o 70,5%. V roce 2010 se sice podafilo

propad trzeb zpomalit, zisk se vSak snizuje o dalSich 55,6%.

Tabulka 6: Vyvoj zisku pfed zdanénim v tis. K¢

Zisk 28765 | 28200 | 22327

2926

Zdroj: Justice.cz, Vykaz zisku a ztraty
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Graf 3: Vyvoj zisku v tis. K¢

35000

30000

25000 ~
20000 \
15 000 \ —Zisk
10 000 \
5000 \\

—

O T T T T 1
2006 2007 2008 2009 2010
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5.1.2 Pomérové finan¢éni ukazatele

5.1.2.1 Ukazatele rentability
a) Rentabilita vlastniho kapitalu — ROE
ROE = ¢isty zisk / vlastni kapital
Ukazatel rentability vlastniho kapitalu od roku 2006 neustale klesd. Vyjimku
tvoii jen rok 2008, kdy doslu k prudkému zvySeni. To vSak bylo zpisobeno
zasadnim sniZzenim vlastniho kapitdlu pfi rozdéleni spolecnosti odstépenim.
Ze 70,7 milionu v roce 2007 klesl vlastni kapital na 13,2 milionu na konci roku
2008. Pomineme-li tedy rok 2008, dochazi kazdoro¢né k zvySovani vlastniho

kapitalu a zaroven i k poklesu ¢istého zisku.

Tabulka 7: Rentabilita vlastniho kapitalu — ROE v %

Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) 44,08 30,07 150,21 28,16 10,79
Zdroj: Justice.cz, vykaz zisku a ztraty, rozvaha
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Graf 4: Vyvoj ROE
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Zdroj: Justice.cz, vlastni zpracovani

b) Rentabilita celkovych aktiv - ROA v %

ROA = ¢isty zisk / aktiva

Ani vyvoj] ROA neni pro spolecnost pozitivni. Kromé roku 2008 dochézi
Kk neustalému poklesu, ktery je zpisoben kontinualnim poklesem ¢istého zisku a
zéaroven 1 rostoucimi celkovymi aktivy. Vzestup v roce 2008 je opét zptisoben
rozdélenim spolec¢nosti, celkovy kapital se snizuje ze 146 milionti na 90 miliond,
v roce 2009 déle klesa na 83,7 milionu. V roce 2010 vSak dochazi k vzestupu na

123,9 milionu, ktery ve spojeni svelmi nizkym d&istym ziskem znamena

rentabilitu 1,8%.

Tabulka 8: Rentabilita celkovych aktiv — ROA v %

Rentabilita aktiv (ROA)

17,96

14,51

22,02 6,20

1,80

Zdroj: Justice.cz, vykaz zisku a ztraty, rozvaha
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Graf 5: Vyvoj ROA
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Zdroj: Justice.cz, vlastni zpracovani

c) Rentabilita trzeb — ROS
ROS = ¢isty zisk / trzby
Stejn€ jako predchéazejici ukazatele i rentabilita trzeb od roku 2006 klesa. Do
roku 2008, kdy spolecnost v trzbach dosahla svého dosavadniho maxima, trzby
stoupaly. Cisty zisk vsak klesal, coz zptisobovalo i pokles rentability trzeb.
V roce 2009 doslo k prudkému poklesu trzeb 0 23,3% a Cisty zisk se propadl
Z 19,9 miliond na 5,2 milionu. V roce 2010 se podafilo propad trzeb zastavit,

avsak Cisty zisk op¢t vyrazné klesl na hodnotu 2,2 milionti.

Tabulka 9: Rentabilita trzeb - ROS v %

Rentabilita trzeb (ROS) 2,86 2,29 2,02 0,69 0,30
Zdroj: Justice.cz, vykaz zisku a ztraty
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Graf 6: Vyvoj ROS
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5.1.2.2 Ukazatele aktivity

a) Obrat zasob
Obrat zasob = trzby / zasoby

Do roku 2007 se spolecnosti dafilo zvySovat obratku zasob, v roce 2008 vsak i
ptes vysoké trzby nastal obrat a doba obratu se zacala zvySovat. Hlavni pfic¢inou

je stav zasob, ktery se od roku 2008 kazdoro¢né zvysuje, a to i ptes pokles trzeb,

se kterym se spole¢nost od roku 2009 potyka.

Tabulka 10: Obrat zasob

Obrat zasob 24,9 32,28 28,5

Zdroj: Justice.cz, vykaz zisku a ztraty, rozvaha
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Graf 7: Obrat zasob
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Zdroj: Justice.cz, vlastni zpracovani

b) Primérna doba inkasa
Primérna doba inkasa = pohledavky / (trzby / 360)
Ukazatel vyjadifuje dobu, po kterou musi podnik ¢ekat od okamzZiku prodeje po
platbu. Spolecnost se soustiedi na prodej predevsim koncovym zékaznikim,
ktefi plati zbozi v hotovosti, zalohou a nebo na dobirku - doba inkasa je tedy
pomérné kratkd. Narast hodnoty v roce 2010 byl zplsoben vyraznym zvySenim

pohledavek.

Tabulka 11: Primérna doba inkasa

Primérna doba inkasa 5,7 4,7 3,5 3,3 6,3
Zdroj: Justice.cz, vykaz zisku a ztraty, rozvaha
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Graf 8: Primérna doba inkasa
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Zdroj: Justice.cz, vlastni zpracovani

c) Doba obratu zavazki
Doba obratu zadvazkl = kratkodobé zavazky / (trzby / 360)
Tento wukazatel udéava, jak dlouho firma odklada platbu faktur svym
dodavatelim. Pokles trzeb vroce 2010 a soucasné zvySeni zavazki vici
dodavateliim zpusobil riist doby obratu zavazkili na 45,65 dne. Primérna hodnota
v poslednich péti letech je 30,8 dne, to je vyrazné vice nez primérna doba

inkasa, ktera ¢inni 4,8, coz je pro spole¢nost velmi vyhodné.

Tabulka 12: Doba obratu zavazka

Doba obratu zavazkd 28,3 24,3 24,85 28,2 44,3
Zdroj: Justice.cz, vykaz zisku a ztraty, rozvaha
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Graf 9: Doba obratu zavazka
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Zdroj: Justice.cz, vlastni zpracovani

5.1.2.3 Ukazatele likvidity
a) Bézna likvidita
Bézna likvidita = obézna aktiva / kratkodobé zavazky
Vyjadiuje, kolikrat pokryvaji obézna aktiva kratkodobé zavazky. Ukazatel je tak
mozné pouzit jako méfitko solventnosti podniku. Hodnota bézné likvidity by
méla byt vyssi nez 1,5, coz spolecnost v poslednich letech nesplnila ani jednou a
navic zde dochéazi k sestupné tendenci. V roce 2010 sice doslo k velkému

nartistu obéznych aktiv, ale zaroven stouply i kratkodobé zavazky a spolecnost

je tak kryje 1,02 krat.

Tabulka 13: Bézna likvidita

Bézna likvidita 1,26 1,27 1,07 1,11 1,02
Zdroj: Justice.cz, rozvaha
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Graf 10: Bézna likvidita
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Zdroj: Justice.cz, vlastni zpracovani

b) Pohotova likvidita
Pohotova likvidita = (ob&ézna aktiva — zasoby) / kratkodobé zavazky
Na rozdil od bézné likvidity jsou od obéZnych aktiv odectené zasoby a v Citateli
tak zlstavaji jen penéZni prostiedky, kratkodobé cenné papiry a kratkodobé
pohledavky. Hodnota pohotové likvidity by neméla klesnout pod 1. K této

Cv v

2009 byla zptisobena poklesem ob&znych aktiv pii sou¢asném riistu zasob.

Tabulka 14: Pohotova likvidita

Rychla likvidita 0,82 0,88 0,62 0,54 0,61
Zdroj: Justice.cz, rozvaha
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Graf 11: Rychla likvidita
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Zdroj: Justice.cz, vlastni zpracovani

5.1.3 Ukazatele zadluzenosti

Udavaji vztah mezi cizimi a vlastnimi zdroji financovani podniku. Zobrazuji
rozsah, v jakém spolecnosti vyuzivaji k financovani cizi zdroje. Financovani pomoci

cizich zdrojti mize byt pro spole¢nost vyhodné, zaroven vSak nesmi byt ptili§ vysoké.

a) Celkova zadluZenost
Celkova zadluZenost = cizi zdroje / celkova aktiva
Zobrazuje pomér ciziho kapitadlu na celkovych aktivech. Ackoliv spolecnost
nevyuziva k financovani bankovni uvér, dosahuje hodnota celkové zadluzenosti
vysokych ¢isel. Jiz vroce 2006 ptesahovala hranici 50%, coZ znamena, ze
spole¢nost podstupuje vyssi nez pfijatelné ndkladové a finanéni riziko.V roce
2010 dokonce vystoupala na hodnotu 82%. Cizi kapital je vSak tvofen z vice nez

80% zavazky z obchodnich vztahd.

Tabulka 15: Celkova zadluzenost

Celkova zadluzenost 0,59 0,51 0,85 0,78 0,82
Zdroj: Justice.cz, rozvaha
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Graf 12: Vyvoj celkové zadluzenosti
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b) Urokové kryti
Urokové kryti = hruby zisk / ndkladové uroky
placené uroky. Hodnota by méla byt 1 a vice, cozZ znamen4, ze generovany zisk
je vyssi nez uroky. Do roku 2008 spolecnost ve svych vykazech neviduje zadné
nakladové uroky, trokové kryti je tedy pocitino od tohoto roku. Vzhledem
k faktu, ze vétSina ciziho kapitalu je tvofena zavazky z obchodnich vztahi, ze
kterych spole¢nost nemusi platit Groky, pohybuje se urokové kryti (i pies

sestupnou tendenci) ve velmi vysokych ¢islech.

Tabulka 16: Urokové kryti

Urokové kryti 130,57 25,66 7,28
Zdroj: Justice.cz, vykaz zisku a ztraty, rozvaha
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Graf 13: Vyvoj urokového kryti
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5.1.4 Altmanova formule bankrotu (Z-skoére)

Z-skore vyjadiuje finan¢ni situaci firmy. Vychazi z rovnice:

Zi=0,717xA+0847xB+3107xC+0,420xD + 0,998 x E

Kde: A = ¢isty pracovni kapital / celkova aktiva
B = nerozd¢leny zisk / celkova aktiva
C = zisk pted zdanénim a roky / celkova aktiva
D = vlastni kapital / hodnota celkovych dluhti

E = celkovy obrat / celkova aktiva

Pokud vypoctend hodnota piesahuje hodnotu 2,99, lze financni situaci
hodnocené firmy oznacit za uspokojivou. Interval 1,81 — 2,98 znaci tzv. Sedou zénu a
hovofime o nevyhranéné finan¢ni situaci. Hodnoty mens$i nez 1,81 signalizuji silné

finan¢ni problémy a spolecnosti hrozi bankrot.

Tabulka 17: Z-skore

Z-skore 10,25 10,35 14,73 12,62 9,26
Zdroj: Vlastni zpracovani
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Tabulka 17 nam zobrazuje, Ze spolecnost dosahuje velmi vysokych hodnot a po
finan¢ni strance se tedy nachdzi v dobré situaci. Vysoké hodnoty jsou dany predevsim
poslednim parametrem E, kde spole¢nost dosahuje vysokych obrati pii pomérné

nizkych celkovych aktivech.

5.1.5 Souhrn finanéni analyzy

Tabulka ¢islo 18 souhrnné zobrazuje vyvoj jednotlivych ukazatelti. Pro lepsi
ptehlednost jsou hodnoceny pomoci znamének od velmi dobré (+++), ptes neutralni (0)
az po zaporné (---). Pfi hodnoceni jsem vychazel z doporuc¢enych hodnot odbornou

literaturou, pokud nejsou stanoveny, vychazel jsem z porovnani s ostatnimi roky.

Tabulka 18: Finané¢ni analyza

Trzby + ++ +++ ++ +
Vynosy ++ +++ +++ ++ ++
Naklady ++ ++ + z ==
Zisk ++ ++ + - -

Obrat zasob ++ +++ +++ ++ +
Priimérna doba inkasa ++ Spapas Spapar +++ i
Doba obratu zavazkul +++ +++ +++ +++ +++

Celkova zadluzenost - - --- --- ---
Urokové kryti +4++ +4++ +4+ +4+ +4+

Zdroj: vlastni zpracovani

5.2 Portertiv model

Porteriv model ptedstavuje uceleny pohled na konkurenc¢ni okoli, na jeho
skladbu a predev§im na vlivy a souvislosti, které mezi jednotlivymi prvky existuji.
Spolecnost se pohybuje na trhu s velkou konkurenci. Nejvétsim konkurentem a zarovei

1 nejvétsim prodejcem v daném odvétvi je Alza.cz, dal§imi hlavnimi konkurenty jsou



T. S. Bohemia spole¢né s Mironet.cz a mnoho dalsich mensich spole¢nosti. Za velkou
konkurenci lze povazovat i prodejce elektra, jako je naptiklad Datart International, ktery

Sitkou svého sortimentu pokryva i poptavku zédkazniki vyse uvedenych spolecnosti.

Hlavnimi odbérateli jsou koncovi zakaznici spole¢né s firemni klientelou a

zakazniky z oblasti Skolstvi.

Substituty, kteifi mohou nahradit Czech Computer, jsou ostatni maloobchodni
prodejci. V soucasné dob¢ jiz vétSinu sortimentu pokryji i prodejci elektra, ktefi maji
své prodejny umisténé v blizkosti zdkaznika. Na to Czech Computer reaguje budovanim
vydejnich mist, kde si zdkaznik mize objednané zbozi odebrat bez nutnosti platit
dopravné. Déle jsou to mensi internetovi prodejci, lokdlni prodejci IT a v neposledni
fadé i samotni distributofi, ktefi nabizeji zbozi napfimo koncovym zakaznikiim

prostiednictvim e-shopti.

Dodavatelé spolecnosti jsou distributofi jednotlivych znac¢ek v nabizeném

sortimentu.

Potencionalnimi novymi konkurenty jsou vsSechny spolecnosti, které zacnou
pusobit v daném odvétvi. Malé nové vzniklé spolecnosti by pro Czech Computer
vV soucasné¢ dobé jist¢ nebyly rovnocennym konkurentem. Novym konkurentem ale
muze byt spoleCnost PENTA CZ, kterd se pieorientovala na prodej koncovym

zakaznikiim a nabizenym sortimentem se velmi podoba Czech Computeru.
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Obrazek 6: Porterav model

Potencionalni konkurenti:

PENTA CZ

<

4 Ny
Konkureéni ring:

) Alza.cz Zakaznici:
Dodavatelé:

T.S. Bohemia koncovi zékaznici

Mistni distributofi

Mironet.cz firemni klientela

Datart International

afly

Substituty:

Prodejci elektra
Mensi internetové obchody
Distributofi s prodejem eu

Lokalni prodejci it

Zdroj: vlastni zpracovani

5.3 SWOT analyza

SWOT analyza zobrazuje silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby spolec¢nosti
Czech Computer. Mezi silné stranky patii jednozna¢né dobré jméno spolecnosti. Od
jejiho zaloZeni vroce 1998 se veSkery persondl snazil o maximalni vstficnost
k zékaznikovi, coz se kladné odrazi nejen na dobrych referenénich ohlasech na
strankach spolecnosti, ale i na riznych diskusnich webech s IT zaméfenim. Dalsi silnou
strankou je budovani pobocek ve vétSich méstech po celé republice. Zakaznici si zde
mohou vyzvedavat zbozi objednané ptes e-shop, coz zvysuje divéru konzervativnich
zékaznikli, a navic odpadad nutnost platit dopravné u objednavek s nizkou hodnotou.

Spolecnost ma 1 pékné zpracovany e-shop, ktery ma moderni vzhled, logické uspotfadani
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stromu a pfehledné vyhleddvani. Mezi silné stranky lze zatadit i silnou pozici na trhu a

ziskané certifikace — naptiklad ISO 9001.

Spole¢nost ma samoziejmé i slabé stranky. Oproti nejvétSimu konkurentovi
investuje mensi prostiedky do reklamy. Az na par vyjimek se vyhyba televizni reklamé
a z hromadnych sdélovacich prostfedki vyuzivd hlavné Dance radio, které se vSak
zam¢iuje na uzky profil posluchacti. Spolecnost tedy neni tak zndma u zakaznika
s mens§im povédomim o IT. Zaroveii se omezuje jen na prodej v ramci CR a nesnazi se

proniknout na naptiklad slovensky trh, kde jiz hlavni konkurent Gispésné ptisobi.

Ptilezitosti spolecnosti vidim ve schopnosti vyuZzivat dota¢ni program EU na
vyvoj eCommerce, s jehoZ pomoci se snazi zvysit konkurenceschopnost svého feSeni
zavedenim vyznamnych inovaci a toto feSeni pak nabizet na trhu. Dalsi ptilezitosti je
zvySovani poctu pobocek, respektive vydejnich mist, které spole¢nosti umozni blizsi

kontakt se zékazniky. A Vv neposledni fad€ se vice vénovat reklamé.

Velkou hrozbou je vysoka konkurence na ¢eském trhu, kterou tvoii velké
spoleCnosti prodavajici pies vlastni e-shop, malé firmy prodavajici prostfednictvim
pronajatého e-shopu od nékterého z distributorti, prodejci elektroniky a lokalni prodejci
IT. Spolecnost také ohrozuje sestupny trend vyvoje trzeb, zisku a né€kterych dalSich

ukazateld, ktery by se spolecnost méla snazit co nejdiive zménit.
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Tabulka 19: SWOT analyza

Silné stranky:

dobré jméno

pobocky ve vétSich méstech
dobfe zpracovany e-shop
pozice na trhu

o certifikace

Slabé stranky:

e nedostate¢na reklama
e prodej pouze v CR

Prilezitosti:

e dotace EU
e zvySovani poc¢tu pobocek
e v&tsi propagace spolecnosti

Hrozby:

e Vysoka konkurence
e Sestupny trend nekterych fin.
ukazatelt

Zdroj: Vlastni zpracovani
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6 Zhodnoceni a navrh doporuéeni

Spole¢nost Czech Computer piisobi na nasem trhu jiz od roku 1997 a od té doby
se zménila z malé pultové prodejny v jednu z nejvétSich spole¢nosti v daném oboru.
Diky své patnactileté historii je jiz dostatecné znama, ale 1 pfesto by méla pracovat na
vyraznéj§i propagaci svého jména. Zde bych navrhoval vice vyuzivat moznosti
spoluprace s obchodnimi zastoupenimi znacek v nabizeném sortimentu a kooperovat
snimi na raznych reklamnich kampanich. V takovém piipadé reklama propaguje
konkrétni produkt vyrobce a zaroven odkazuje na prodejce, u kterého ho mize zakaznik
zakoupit. Tento zplsob umoziuje vysokou usporu v ndkladech, které se déli mezi

vyrobce a prodejce.

Velmi kladné hodnotim rozhodnuti vybudovat pobocky ve vétSich méstech.
Spolecnost proziravé nebuduje pobocky v klasickém pojeti, ale jde v podstaté jen o
vydejni mista. Zakaznik si zbozi objednéva ptes e-shop a na pobocce si ho jiz jen
vyzvedava. Konzervativni zakaznik tedy nema obavy z bezpe¢nosti nakupu, odpada zde
problém s placenim poStovného u malych objednavek a navic lze vydejni misto
¢asten¢ vyuzivat jako reklamni prostiedek. Vzhledem k malé prostorové naroc¢nosti,
nulovym zasobam a malym narokiim na personal jsou tyto pobocky relativné levnym
prosttedkem jak se pfiblizit k zdkaznikim. Zde bych tedy doporucil pokracovat

v dalS$im roz$ifovani do dal$ich mést.

Mezi silné stranky patii 1 samotny elektronicky obchod, ktery je v dneSni dobé
V podstaté¢ vykladni skiini moderni spolecnosti. Czech Computer béhem roku 2011
implementovala novy vzhled a ucinila tak velmi vyrazny krok vpied. Novy e-shop
vyuziva jednoduchého decentniho designu, ktery je v souladu se soucasnymi trendy.
Nabidka je velmi piehlednd, umoziuje rychly pfistup ke vSem kategoriim sortimentu a
nasledné i k jednotlivym produktim. Zaroven je ale moZné nastavit piesné filtry podle
pozadovanych parametrl a tim z0zit vybér podle svych pozadavki. Zajimavym prvkem
je 1 diskuse u kazdého produktu, zédkaznik si tak zde miiZze piecist zkuSenosti jinych

zakazniku.
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Méné pozitivné vSak pro spolecnost vyznivaji n€které udaje z financni analyzy.
Samotné vysledky nejsou Spatné, nebezpecny je vSak trend, kterym se ubiraji. Tak jako
vetsinu spolecnosti 1 Czech Computer poznamenala financni krize a po roce 2008, ktery
byl velmi uspeésny, doslo k vyraznému poklesu trzeb a zisku. Propad trzeb se podatilo
Vv roce 2010 zpomalit a rozdil mezi roky 2009 a 2010 byl jen 1,5%. Zisk se vSak propadl
o dalsich 55,6%. S poklesem zisku souvisi i vyvoj ukazatell rentability, které vykazuji

od roku 2009 znacny pokles.

Hypotéza s tvrzenim, ze trzby spolec¢nosti kazdoro¢né rostou, byla zkoumana
pomoci udaji z vykazl zisku a ztraty. Porovnanim vysledkl z jednotlivych let byla
hypotéza vyvracena, jelikoz v roce 2009 doslo k vyraznému propadu, ktery v mirnéj$im

tempu pokracoval i v roce 2010.

Pfiznivé vSak pro spoleCnost vyznivaji ukazatele aktivity. Hlavni cast
zakaznického portfolia tvoii koncovi zakaznici, ktefi plati pfedem, na dobirku a nebo
pfi pfevzeti na vydejnim misté. Spolecnost tak obdrzi platby ve velmi kratkém case po
uskute¢néni obchodu. Vzhledem k faktu, ze spolecnost v roce 2010 platila za své
zavazky v pruméru za vice nez 45 dni, zdkaznici zaplatili po 6,5 dnech a zasoby se ji
Vv priméru otacely po 20 dnech, mize tak vyuzivat 18,5 dne finan¢ni prostiedky

plynouci z obchodnich vztahli zcela bezuro¢né, coz je velmi vyhodné.

V oblasti likvidity zavazkd se bohuzel spolenosti nedafi dostat do
doporucenych hodnot, a to jak v bézné, tak v pohotové likvidité. Ackoliv se dafi udrzet
hodnoty bézné likvidity tésné nad hodnotou jedna, spolecnost by se méla na tuto oblast

soustiedit a pokusit se o optimalizaci poméru obéznych aktiv a kratkodobych zavazka.

Spolec¢nosti se dafi velmi efektivné hospodatit s cizim kapitalem, a atkoliv nema
zadny bankovni uvér, tvofily v roce 2010 cizi zdroje 82% celkovych pasiv. Cizi zdroje
jsou ale tvoteny vice nez 90% zavazky z obchodnich vztahi, coz se odrazi v tirokovém

kryti, které mnohonasobné pievysuje doporucené hodnoty.
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Druhé hypotéza, tvrdici, Ze spolecnost se dle standardnich finan¢nich ukazatelt
nachazi v dobré financni situaci, byla posuzovana podle vysledkt finan¢ni analyzy a
jejich porovnani s doporuc¢enymi hodnotami. Celkové Ize vysledky hodnotit pozitivné a
predevsim diky vysledkim Z-skore, ve kterych spolecnost n€kolikanasobné pievysuje

doporucené hodnoty, 1ze finan¢ni situaci oznacit za dobrou.
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7 Zaver

Cilem této bakalaiské prace bylo zhodnoceni a analyzovani ekonomiky
vybraného maloobchodniho podniku a na zaklad¢ ziskanych informaci stanoveni
doporuceni vedoucich ke zlepSeni. Vybranym podnikem se stala spole¢nost Czech

Computer, s. r. 0., ktera jiz n¢kolik let patii k nejvétsim spolecnostem na ceském ICT

trhu.

K dosazeni cile byla pouzita finan¢ni analyza, ktera slouzi jako zaklad ke
zhodnoceni ekonomické situace. K analyze okoli podniku byl pouzit Porteriv model
péti sil a zhodnoceni vnéj$iho a vnitiniho prostfedi bylo provedeno pomoci SWOT

analyzy . Jako zdroje dat byly vyuzity firemni vykazy z let 2006 az 2010.

V teoretické ¢asti jsem se vénoval vymezeni obchodu, jeho funkci a vyznamu.
Dale jsem se zamé&fil na maloobchod, jeho definovéani, popis maloobchodni ¢innosti a
maloobchodnich jednotek. V dalsi casti jsem se zabyval podnikem, jeho Zivotnim

cyklem, strategii, poslanim a analyzou jeho zdrojt a okoli.

V praktické ¢asti jsem se zaméfil na financni analyzu a ptehledné znazornéni
vyvoje jednotlivych ukazatel pomoci grafického zobrazeni a srovnéavaci tabulky. Na
zakladé porovnani vypocitanych vysledki s doporu¢enymi hodnotami, udaji z
Porterova modelu a SWOT analyzy jsem snazil popsat ekonomickou situaci, ve které se

podnik nachazi a navrhnout doporuceni.

Hypotéza tvrdici, Ze trzby spole¢nosti kaZzdoro¢né rostou, byla vyvracena
pomoci udaji z vykazl zisku a ztraty. Druhd hypotéza byla zamé&fena na finan¢ni situaci
podniku s tvrzenim, Ze spole¢nost se dle standardnich finan¢nich ukazatelti nachazi
Vv dobré finan¢ni situaci. Tuto hypotézu se diky velmi vysokym hodnotdm Altmanova Z-

skore podatilo potvrdit.
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8 Summary

The aim of this thesis was to evaluate and to analyze economics of selected retail
business and on the basis of the gained information to define recommendations to
improvement. The selected company was Czech Computer, s. r. 0., which has been

belonging to the biggest companies in the Czech ICT market for several years.

In order to achieve the aim, a financial analysis was used as a base for evaluation
of the economic situation. For the analysis of company neighbourhood, Porter’s Five
Forces Model has been used. The evaluation of external and internal milieu has been
carried out using the SWOT analysis. As data sources, corporate reports from the 2006

to 2010 were used.

In the theoretical part, | described the definition of trade, its function and
importance. Further | focused on retail, its definition and description of retail activities
and of retail units. In the next section, | dealt with a company, its life cycle, strategy and

mission and with analysis of its sources and surroundings.

In the practical part, | focused on financial analysis and on a synoptical depiction
of progress of particular indicators using grapfic illustrations and scoreboards. Based on
comparison of calculated results with the recommended values, on data from Porter’s
Model and from the SWOT analysis, | tried to describe the up-to-date economic

situation of the company and to define recommendations.

The first hypothesis claiming that the company revenue grows every year has
been refuted by the help of data from the profit and loss account. The second hypothesis
focused on the financial situation of the company and claimed that the company was in
good financial condition regarding the standard financial indicators. This hypothesis

could be confirmed by virtue of very high value of the Altman Z-score.

Key words: retail business, financial analysis, financial indicators, company revenue
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