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Uvod

Doséhnout tspéchu je nepochybné cilem kazdého zacinajiciho podnikatele. Podnikatel
by si proto mél jesté pred zalozenim svého podniku stanovit vhodnou strategii
a jednotlivé strategické cile, pomoci kterych bude nésledn¢ uspéchu dosahovano.
Po Gspésném zavedeni firmy na trh je dulezité pravidelné¢ méfit jeji vykonnost pomoci
faktorti Gspésnosti a na zaklad¢ ziskanych vysledki upravovat své Cinnosti tak, aby
dochazelo k trvalému zlepSovani chodu podniku. Pravé na analyzu faktord uspésnosti

vybraného podniku je zaméfena tato bakalarska prace.

V soucasné dobé& dochézi k velkému zrychlovani ekonomiky a je proto kladen velky
daraz na digitalizaci, automatizaci, virtualizaci, modernizaci a inovaci. Pokud chce byt
podnikatel Gspésny, musi drzet krok s aktudlnimi trendy a neustale se ve svém oboru
vzdélavat a zdokonalovat. Toto mize byt komplikované zejména pro malé¢ podniky,
které nedisponuji tak velkymi finan¢nimi prostiedky a vyspélymi technologiemi, aby

se dokazali snadno ubranit konkurenci na celosvétové Grovni.

Na trhu se nachézi tolik konkurenénich podnikd, Ze jiZ neni moZné soustfedit se pouze
na chod toho svého. Pokud chce byt majitel malého podniku UspéSny, je nutné, aby
se diikladn¢ zaméfil na své okoli, zejména pak na stavajici a potencialni konkurenci,
velmi dbal napotfeby a pfani svych zakaznikl, spokojenost a loajalitu svych
zaméstnanci a v€as dokéazal identifikovat dopady politickych, ekonomickych,
socidlnich a technologickych vlivii. Je dilezité, aby byl vtomto ohledu neustale

informovéan a své nabyté znalosti dokazal proménit ve sviij prospéch.

Z tohoto divodu bude analyza faktord uspéSnosti aplikovana na podnik, ktery sice ma
dlouholetou tradici a velké mnozstvi vérnych zakazniki, ale svou uspéSnost pométuje
pouze k vysi svého dosazeného zisku. Jednd se o maly podnik Galanterie, ktery
se zamétuje na prodej galanterniho zbozi, konkrétné textilni galanterie. Aby vSak mohl
byt podnik povazovan za UspéSny, musi spliiovat i dalsi kritéria, kterd 1ze vyhodnotit
pravé pouze podrobnou analyzou faktord uspéSnosti. Vysledky této bakalaiské prace
budou nepochybné pro budouci vyvoj vybraného podniku velkym piinosem, jelikoz
poslouzi pani majitelce k lepSimu pochopeni silnych a slabych stranek podniku

a posouzeni stability jeho postaveni na trhu v konkurenénim prostredi.



1 Cil a struktura prace

Jak jiz samotny nazev této bakalaiské prace napovida, hlavnim cilem je provedeni
analyzy faktorti uspéSnosti vybraného podniku. Za timto ucelem byl zvolen podnik
s ndzvem Galanterie, ktery nabizi Siroky sortiment textilni galanterie. Dil¢imi cili v této
praci jsou zhodnoceni finan¢ni situace vybraného podniku, definovéani jeho silnych
a slabych stranek a nésledné provedeni komplexniho zhodnoceni, pomoci kterého bude
mozné urcit jak ty faktory, které zarucuji uspéSnost sledovaného podniku a které je
vhodné aktivné rozvijet, tak také ty faktory, které uspéSnost podniku ovliviuji

neptiznivym zpisobem a které je nutné vylepsit.

Tato bakaladiska prace bude rozdélena do deviti hlavnich kapitol, ve kterych bude
nejprve definovan pojem uspesny podnik a nésledné budou z teoretického hlediska
predstaveny financni a nefinan¢ni faktory uspésnosti, strategicka analyza a jednotlivé
pristupy méteni vykonnosti podniku. Nésledn¢ bude blize pfedstaven vybrany podnik

a ziskané teoretické poznatky na ném budou prakticky aplikovéany.

Nejprve bude prakticky vyuZita strategicka analyza, pomoci které budou zhodnoceny
nefinancni faktory uspéSnosti sledovaného podniku. Tato analyza bude zahrnovat
Porteriv. model péti sil pro analyzu vnitiniho prostfedi podniku, PEST analyzu
pro analyzu vnéjsiho prostfedi podniku a nasledné SWOT analyzu, pomoci které budou
definovany silné a slabé stranky podniku a také jeho pfileZitosti a hrozby. Déle v této
praci budou zhodnoceny finan¢ni faktory s vyuzitim analyzy pomérovych ukazateld,
pficemZz budou analyzovany jednotlivé ukazatele rentability, aktivity, likvidity
a zadluzenosti. Tato Cast bakalaiské prace bude pro vétsi vypovidaci schopnost
vypracovana s vyuzitim internich dat ziskanych zrozvahy avykazu zisku a ztraty

podniku za posledni ¢tyfi po sob¢ jdouci roky.

Nésledné bude provedeno komplexni zhodnoceni vykonnosti podniku za pomoci vyuZiti
metody Balanced Scorecard a ve spolupréci s pani majitelkou definovani jednotlivych
cilt, kterych bude v néasledujicim obdobi v podniku pribézné dosahovéano. Na zavér
bude vyhodnocena celkova tuspéSnost vybraného podniku na zaklad€ ziskanych
vysledki z pfedchozich analyz a navrzena doporufeni a moznd opatieni vcetné

kalkulace nékladi na jednotliva doporucena vylepseni.
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2 Uspé$ny podnik

Termin ,,usp€sny podnik* se postupem casu snazilo definovat mnoho autort a lze tvrdit,
ze z4dny z nich nedospél ke zcela stejnému zavéru. Jednd se z velké Casti o subjektivni
pohled a je proto velmi tézké jednotné stanovit takové vlastnosti, které musi
bezprostfedné kazdy uspéSny podnik spliovat. Pfi hodnoceni uspésnosti podniku je
nutné zohlednit mnoho faktorti, jakymi jsou naptiklad velikost podniku, délka jeho

pusobnosti ¢i druh nabizeného zbozi ¢i sluzeb.

Sedlacek (2007) hodnoti uspésnost podniku podle rozvinuti jeho schopnosti. Podnik
podle n& musi byt schopen neustidle se ucit nové véci, byt prospésny v situacich
a na mistech, kde neuspéla jeho konkurence, a byt si védom pficin svého uspéchu. Prave
uvédoméni si svych silnych stranek je v podnikani velice dulezité a pomaha vcas

stanovit dal$i kroky vedouci k tispéchu.

Dle Zivélové (2014) musi vSechny uspésné firmy pravidelné zavadét do chodu svého
podniku nové inovace, zaméstnavat kreativni a zkuSené zaméstnance a postupné
expandovat na nové trhy. K tomu jim napomaha jasné stanoveny cil — plné vyuzivat

veskeré financni zdroje firmy a tyto zdroje nasledn¢ aktivné rozvijet.

vvvvvv

od poc¢atku svého podnikani konkurenéni vyhody na trhu pomoci spravné stanovené
strategie. Tato strategie ma byt predevS§im zaméfena na stanovené cile spolecnosti, jeji
hlavni ¢innosti a pravidelné uspokojovani potfeb zakaznikli a dalSich zainteresovanych

stran.

Me¢tenim uspéSnosti podniku z finanéniho hlediska se zabyvaji naptiklad Fibirova
a Solkjakova (2005). Podle nich miru Gsp&chu firmy stanovuje zejména schopnost
vytvafet penize v ur€itém Casovém rozmezi. Nejvice vykonny podnik na trhu je tedy
ten, ktery dokaze vytvofit co nejveétsi mnozstvi penéz v co nejkratSim mozném

okamziku.

Jak jiz bylo zminéno, typy jednotlivych faktorh, které ovliviluji uspéSnost podniku,
se lisi 1 s ohledem na jeho velikost. St€Zejnimi vlastnostmi malych a stfednich podnikt
vedouci kjejich tuspésnosti jsou dle Kislingerové (2005) dobré jméno firmy,
dlouhodoba tradice na trhu, vyborné zékaznické zazemi a technologickd modernizace.

Naopak velkymi nedostatky, které uspésnost zejména malych podniku ohrozuji, jsou
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absence systematického planovani, Spatné definovana strategie a strategické cile, nizka
flexibilita, nedostatek financniho kapitdlu, vyuzivani zastaralych technologii, slaby
marketing, vysoka konkurence v oboru anepfiméfena zavislost na odbératelich

a dodavatelich.
Spolecenska odpovédnost firem

Kuspésné firme¢ se v posledni dobé poji také pojem CSR — tedy spolecenska
odpovédnost firem. Spolecensky odpovédné firmy jsou takové firmy, které se kromé
dosazeni tradi¢nich ekonomickych cili zaméfuji také na socialni a environmentalni
aspekty. Tyto firmy stavi do poptedi ekologické zajmy planety a dobrovoln¢ se snazi
chovat tak, aby jejich ¢innosti kladn¢ ovliviiovaly vztahy s dodavateli, zaméstnanci,
zakazniky a dal$imi ekonomickymi subjekty. Firma, kterd se rozhodne byt spolecensky
odpovédnou, by mé¢la dbat na lidska prava, udrzovani dobrych vztaht se zakazniky
a obchodnimi partnery, vyhybat se korupci, snazit se eliminovat negativni dopady svého

podnikani na Zivotni prostfedi a byt pln¢ transparentni. (Kunz, 2012)

Chovani dle etickych standardt je pro podnik pfinosné nejen ze spolecenského hlediska,
ale také pfina$i mnoho dalSich vyhod. Tyto vyhody mohou byt jak finanéniho, tak
nefinancéniho charakteru a jedna se naptiklad o ziskani dobrého jména firmy, snazsi
spoluprace s obchodnimi partnery, kladné vztahy se zaméstnanci ¢i loajalni zadkazniky.
Vsechny tyto aspekty vedou k rdstu prodeje a nasledné i rastu celkového zisku.

(Kunz, 2012)

Obrazek €. 1: Spolecenska odpovédnost firem

Zdroj: Kunz (2012, s. 20), zpracovano autorkou
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3 Faktory ovliviiujici uspéSnost podniku

Faktory, které ovliviiuji celkovou uspéSnost podniku, je mozné rozdélit do dvou skupin
— na faktory finan¢ni a faktory nefinan¢ni. Finan¢ni faktory lze obecné definovat jako
Ciselné udaje, které je mozné snadno zméfit a na zaklad¢ ziskaného vysledku stanovit
jasny zavér. Nefinan¢ni faktory naopak snadno méfit neni mozné a jedna se vétSinou
pouze o slovni hodnoceni. Je s nimi proto t¢zSi pracovat a stanoveny zaveér ma spise

subjektivni charakter. (Knépkovéa, Pavelkova, & Chodur, 2011)

V minulosti se dbalo zejména na faktory finan¢niho charakteru a klicovym dikazem
uspésného podniku byla velikost dosaZzeného zisku. Postupem casu vSak bylo zjisténo,
ze vyuzivani tradi¢nich finan¢nich ukazatell jiz neni dostacujici. Problém v pouZzivéani
pouze finan¢nich faktori je ten, Ze jsou analyzovéna data z minulosti a nelze tedy
na jejich zaklad¢ presné fici, jak se podnik bude vyvijet v budoucnosti. Finanéni
hledisko je stale nepochybné¢ velice dulezité a pii posuzovani vykonnosti podniku
nepostradatelné, avSak vykonnost, a tedy i1 UspéSnost podniku, z velké casti ovliviuji
pravé faktory nefinancniho charakteru. Tyto faktory zahrnuji veSkeré aspekty, které

neni mozné vyjadrtit v penézich. (Synek, Kopkané, & Kubalkova, 2009)

3.1 Finan¢ni faktory

Finan¢ni faktory jsou takové faktory, které¢ ovliviiuji firmu piimym a zasadnim
zpisobem. Jsou to realnd Ciselnd data, kterd je mozné identifikovat, sbirat a méfit.
Za timto ucelem bylo vyvinuto mnoho metod, které umoziuji systematizaci a analyzu
téchto dat. Pomoci vytvorenych statistik je nasledn€ mozZné snadnéji predvidat zmény

a pruznéji na n¢ reagovat. (Magee, 2015)

Management podniku vyuziva financni faktory zejména pro sledovani postaveni firmy
na trhu v konkuren¢nim prostiedi. Za timto ucelem byly vytvofeny finan¢ni ukazatele,
které se vyuzivaji pfi provadéni finan¢ni analyzy. Vysledek této analyzy vétSinou
neslouzi pouze jako stézejni dokument pro majitele spolecnosti, ale také pro budouci
investory, akcionafe, banky a dalSi podobné ekonomické subjekty, jelikoz popisuje
nejen aktudlni finan¢ni situaci podniku, ale také kvalitu celkového hospodateni.
Financni ukazatele jsou obecné snadnéji métitelné nez nefinan¢ni, avSak maji mnoho
nedostatki a samy o sobé nemaji takovou vypovidaci hodnotu jako ve spojeni praveé

s faktory nefinan¢nimi. (Altaxo, n.d.)
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Hlavnimi nedostatky finan¢nich faktora jsou:

e pouze jednorozmérny pohled na celkovy chod firmy,
e zaméieni pouze na kratkodobé cile,

e slaba ptedpovéd’ budouciho vyvoje,

e nevhodné pro tvorbu strategie podniku,

e definuji disledky, nikoliv pfiCiny,

e dokazi pracovat pouze s redlnymi Ciselnymi daty dle predptipravenych vztaht.

(Kislingerova a kol., 2008)

3.2 Nefinancni faktory

. Rika se, Ze financni ukazatele umoziiuji snadno mévit vykonnost. Firmy ale potiebuji
ukazatele, které vykonnost zabezpeci. Tyto ukazatele (...) byvaji nefinancniho

charakteru. “ (Synek, Kopkan¢, & Kubalkova, 2009 s. 161)

Nefinanc¢ni faktory by mély byt stanoveny na zakladé dlouhodobych strategickych cilt
konkrétniho podniku a jsou piekladany zanglického ,intangible factors®— tedy
nehmotné faktory. Je to ztoho diivodu, Ze je neni mozné snadno identifikovat,
systematizovat a méfit soucasnymi metodami fizeni. Nefinanéni faktory by proto mély
byt stanoveny tak, aby bylo v budoucnu mozné identifikovat, zda doslo k jejich zméné,

¢1 nikoli. (Kislingerova a kol., 2008)

Nefinan¢ni faktory se méfi pomoci mékkych a tvrdych ukazateli, pravé podle miry
jejich méfitelnosti. Mezi mékké faktory patii naptiklad zlepSeni postaveni firmy na trhu,
inovace produktli, zlepSeni povédomi o znacce, zvySeni motivace a kvalifikace
zaméstnancu €1 vétsi spokojenost zdkaznikl. Tvrdymi faktory je oznacovano naptiklad
zvySeni poctu zakaznikd, snizeni poctu reklamaci, sniZzeni celkové doby vyroby, zvySeni

podilu na trhu apod. (Molnar, 2001; Kislingerova a kol., 2008)

Nevyhodou nefinanc¢nich ukazatela je vSak jejich vyjadiovani v rozdilnych jednotkach,
naptiklad v Case, kusech, procentech, primérem apod. Proto je nutné, aby se tyto
ukazatele odrazely rovnéz ve finanénich faktorech. Spatna propojenost firemnich cilii
s nefinanénimi ukazateli jinak miize byt jen tézko odhalena, coZ nasledné¢ muze vést
ke zkreslenym ¢i zcela chybnym vysledkim. Nefinan¢ni faktory jsou vyuzivany
zejména pii praci se strategickou analyzou, ktera blize zkouma vnitini a vnéj$i prostredi
firmy. (Kislingerova a kol., 2008; Nyvltova & Marinic¢, 2010)
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4 Strategicka analyza

Cilem strategické analyzy je identifikace a naslednd analyza a ohodnoceni vSech
faktordi, které maji vliv na volbu strategickych cilii podniku a tvorbu podnikové
strategie. Strategicka analyza je zaméfena na faktory, které ovliviiuji momentalni
fungovani podniku a které budou ovliviiovat také jeho strategické postaveni na trhu. Jeji
sestaveni je nezbytnym krokem pii urceni kliCovych faktorti uspéSnosti podniku.

(Sedlackové & Buchta, 2006)

Zakladnim krokem pii tvorb¢ této analyzy je definovani a rozbor okoli, ve kterém se
podnik nachazi. Strategickd analyza zahrnuje analyzu vnitiniho a vnégjSiho okoli
podniku — tedy analyzu mikroprostiedi a makroprostfedi. Mikroprostiedi predstavuje
veskeré faktory puisobici na podnik z vnitfniho okoli, které firma dokéze svou ¢innosti
ovlivnit. Jedna se naptiklad o konkurenci, dodavatele, zakazniky apod. K analyze
mikroprostiedi podniku je mozné vyuzit napiiklad tzv. Porteriv model péti sil.
Makroprostredi naopak reprezentuje takové vlivy, které firma ovlivnit nedokéze a je
nutné, aby se jim véas piizpisobila. Radi se sem zejména politické, ekonomické,
socialni a technologické vlivy. Analyzu makroprostfedi je mozné provést s vyuZitim

PEST analyzy. (Sedlackova & Buchta, 2006)

4.1 Porteriv model péti sil

Portertiv model péti konkurenc¢nich sil je zakladnim analytickym nastrojem pro analyzu
mikroprostiedi podniku a umoziiuje podnikateli odhadnout Uroven jeho
konkurenceschopnosti. Kazdy uspéSny podnikatel musi rozpoznat klicové konkurencni
sily, které na jeho podnik plsobi, a umét s nimi pracovat. Porteriv model péti sil
pomaha analyzovat rizika vstupu potencidlnich konkurenti na trh, rivalitu mezi
stavajicimi podniky, smluvni silu kupujicich, smluvni silu dodavatelli a hrozby
substitu¢nich vyrobki. Vytvofenim modelu je mozné odhalit silné a slabé stranky
podniku a snadnéji se rozhodovat pii tvorbé konkurencni strategie. (Perera, 2020;

Srpova, Rehof a kol., 2010)
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Obrazek €. 2: PorterGiv model péti sil

Hrozba nové
vstupujicich
firem

Vyjednavaci Konkurenti Vyjednavaci
Soupefeni mezi
stavajicimi podniky

Hrozba
substituénich
vyrobku

Zdroj: Cizinska & Martini¢ (2010, s. 195), zpracovano autorkou

Potencidlni konkurenti pfedstavuji podniky, které momentilné nespliuji funkci
konkurence, ale maji potencial se ji v budoucnu stat. Velikost hrozby potencidlni
konkurence zéavisi zejména na vysi bariér vstupu na trh, tedy napiiklad na loajalité
zakaznikd, velikosti vstupnich nékladl ¢i mife hospodarnosti firmy. Sila konkurence
mezi stavajicimi podniky opét velmi zavisi na konkurencni sile. Je-li sila konkurenéni
podnikti vysoka, hrozi zde snizeni ziskovosti. VétSinou zde proto vznikd konkurovani
pomoci necenovych faktori, jakymi jsou naptiklad kvalita nabizenych produktd
¢i kvalita poskytovanych sluZzeb. Smluvni sila kupujicich predstavuje, do jaké miry
jsou odbératelé pro podnik hrozbou. Kupujici mohou byt pro podnik hrozbou, jestlize
pozaduji vysokou kvalitu zbozi a sluzeb soucasné¢ za velmi nizkou cenu. Pokud je vSak
jejich kupni sila slaba, méa podnik velkou pftilezitost navysit ceny svych produkti, aniz
by je bylo nutné inovovat. Smluvni sila dodavateli predstavuje, jak velkou hrozbou
jsou pro podnik jeho dodavatelé. Pokud maji dodavatelé¢ velkou vyjednavaci silu, je
mozné, Zze podnik bude muset ptistoupit na vySs$i cenu ¢i nizsi kvalitu potfizovaného
zbozi. Dodavatelé maji siln€js$i vyjedndvaci silu, pokud jejich produkty maji na trhu
malo substitutd. Posledni sila hrozba substitu¢nich vyrobki pfedstavuje vyrobky,
které maji podobné vlastnosti a jsou schopny uspokojit stejné potieby a prani zakaznikd.
Velké mnozstvi substitu¢nich vyrobkl na trhu tla¢i podnik ke snizovani ceny, za kterou

zbozi nabizi, coz nasledné vede k niz§imu zisku spolecnosti. (Dedouchova, 2001)
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4.2 PEST analyza

PEST analyza je nastroj strategické analyzy, ktery se stal jednim z nejvyuzivanéjSich
pfi hodnoceni externiho podnikatelského prostiedi — makroprostiedi. Pomoci dobie
sestavené PEST analyzy dokaze podnik identifikovat veskeré klicové faktory, které
piimo i nepfimo ovliviiuji jeho vykonnost, konkrétné faktory politické, ekonomické,
socialni a technické. Faktory ovlivitujici podnik z vnéjSiho prostiedi jsou obecné Spatné

ovlivnitelné a je proto nutné umét se jim vcas ptizpusobit. (Perera, 2017)

Politické faktory predstavuji predevSim zékony, prdvni normy a vyhlaSky, které
vymezuji a upravuji samotné podnikdni. Jsou to napiiklad danové zakony,
protimonopolni zakony, cenova politika, regulace importu a exportu a dalsi. Mezi
ekonomické faktory spadéd napiiklad mira ekonomického rustu, mira inflace, urokova
mira a dafiova politika. Tyto faktory jsou ovlivnény aktudlnim stavem ekonomiky
a vyvojem makroekonomickych trendd. Socialni faktory jsou spojeny s postoji
azivotnim stylem obyvatelstva. Je zde zahrnuta naptiklad urovenn vzdélani, vékova
struktura a kulturni a spolecenské zvyky. Technologickymi faktory rozumime inovace,

vladni podporu vyzkumu a vyvoje, technologické zmény apod. (Dedouchové, 2001)

4.3 SWOT analyza

SWOT analyza slouzi jako néstroj, ktery zavrSuje a zhodnocuje strategickou analyzu.
Nézev SWOT analyzy vznikl zpocateCnich pismen anglickych slov Strengths,
Weaknesses, Opportunities a Threats. V ¢eském prekladu tato analyza identifikuje silné
a slabé stranky podniku v ramci vnitiniho prostfedi firmy a pftilezitosti a hrozby
pusobici na podnik zvnéjSiho okoli. Cilem této analyzy je odhaleni veSkerych
klicovych faktort ovlivitujici konkurenceschopnost podniku jesté¢ pfed vypracovanim

vlastni obchodni strategie. (Collett, 1999)

Mezi silné a slabé stranky zaméfené na vnitini prostfedi firmy spadaji takové
skutecnosti, ve kterych si firma vede Iépe ¢i hlife oproti své konkurenci. Prilezitostmi
a hrozbami, které ovliviiuji podnik z vnéjsiho prosttedi, rozumime faktory, které maji
kladny ¢i negativni dopad na tspéSnost firmy. Princip fungovani SWOT analyzy je

vyobrazen na obrazku ¢. 3. (Jakubikova, 2013)
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Obrazek ¢. 3: SWOT analyza

Skodlivé vlivy

Silné stranky Slabé stranky

Skutetnosti, Skutecnosti,
ve kterych sifirma  ve kterych si firma
vede |épe oproti vede hur oproti
konkurenci konkurenci

Prilezitosti
Skutecnosti
pfinasejici firmé
uspéch

Zdroj: Jakubikova (2013, s. 129), zpracovano autorkou

Na zaklad¢ dobie sestavené SWOT analyzy je mozné zvolit vhodnou strategii, ktera
pomuze rozhodnout, jakym zplisobem mize podnik vyuzit své silné stranky
a piileZitosti, vylepSit své slabé stranky aeliminovat hrozby. Tyto strategie jsou
pfehledné vyznaceny na obrazku ¢. 4. Existuji celkem ctyfi typy strategii dle

vzajemného ptsobeni faktort mezi kvadranty:

e ofenzivni strategie SO — maximalni vyuziti pfilezitosti za pomoci silnych
stranek,
e strategie spojenectvi WO — minimalizovani ¢i uplné odstranéni slabych stranek
za pomoci ptilezitosti,
e defenzivni strategie ST — eliminovani hrozeb za pomoci silnych stranek,
e strategie uniku WT — minimalizovani negativnich dopadid hrozeb na slaby
podnik ¢i ptipadna likvidace firmy.
(Porizek, 2018)
Prvni kvadrant SO je vhodny naptiklad ke koncentraci na své silné stranky
a ptilezitosti, hlubsSimu pronikani na trh, rozvoji trhd, ¢i inovaci produkti a sluzeb.
Do druhého kvadrantu WO lIze zaradit strategii vertikalni integrace, kterd znaci

spojeni produkta a sluzeb vicero podniki, které maji rozdilné vlastnosti, pro pokryti

-----
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vicero podniki. Ve tFetim kvadrantu ST je pro podnik vhodné opét vytvofit
strategickou alianci. DalSi moznosti je pak vytvofeni horizontalni integrace — tedy
spojeni vice konkuren¢nich podnikl za ucelem dosazeni vétsiho podilu na trhu. Pokud
se firma nachazi ve ¢tvrtém kvadrantu WT je vhodné snizit riziko naptiklad
odprodanim jeji ¢asti jiné spolecnosti. V uvahu zde také pripadd moznost uplného

zruseni a likvidace firmy. (Jakubikova, 2013; Blazkova, 2007)

Obrazek €. 4: Strategie SWOT analyzy

Pocetné
prilezitosti
.3

an?]?}f;n'}t;la; (t%r'h Vertikalni integrace,

rozvoj trhd, inovace strateg;m;&hahance
atd. poc.

Poéetné SO Wo Podetné
silngé = > slabé
stranky ST WT stranky

Horizontalni
integrace, Redukce, odprodani
strategicka aliance casti firmy, likvidace
apod.

v

Previadajici
hrozby

Zdroj: Veber (2009, s. 535), zpracovano autorkou
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5 Méreni vykonnosti podniku

Vykonnost podniku zahrnuje veskeré oblasti podnikovych aktivit, které jsou nezbytné
pro dobfe fungujici a dlouhodobé prosperujici podnik, a méla by zahrnovat finan¢ni
1 nefinan¢ni oblasti podnikového fizeni. Vykonnost 1ze nejcastéji chapat jako produkeni
schopnost podniku, ale zaméfuje se také na ziskovost a nakladovost jednotlivych slozek
podnikani. Nejcastéji se pii méfeni vykonnosti podniku vyuzivaji ucetni data.
(Knapkova & Pavelkova, 2010; Suchanek a kol., 2013)

Vykonnost podniku je chapana lidmi velice subjektivné, jelikoz kazdy ekonomicky
subjekt mé& odliSné priority. Vlastnik naptiklad hodnoti sviij podnik jako vykonny
v piipad¢, Ze se jeho vlozeny kapitdl dokdze rychle zhodnotit. Zaméstnanci mohou
vykonnost podniku hodnotit na zdkladé vyse svého mzdového ohodnoceni a kvality
pracovnich podminek. Zéakaznik naopak vyhodnoti firmu jako vykonnou, pokud je
schopna nabidnout mu pozadované zbozi ve vysoké kvalité, za nizkou cenu,

v co nejkrat§im mozném &ase. (Sulak & Vacik, 2005)

Meéteni vykonnosti podniku bylo postupem ¢asu rozvinuto na tfi piistupy — klasicky,
moderni a komplexni. S klasickym prFistupem, neboli finan¢ni analyzou, se pracovalo
ak jehoméfeni se vyuzivaji finan¢ni ukazatele. Klasicky pfistup se dale cleni
na analyzu absolutnich, relativnich a pomérovych ukazatelti. Vyhodou tohoto ptistupu
je zejména jeho snadné zpracovani. Nevyhodou je naopak to, Ze nezohlediiuje sezonni
vykyvy a ani fakt, Ze kazdy podnikatel vyuziva rozdilné praktiky v uéetnictvi. (Suldk
& Vacik, 2005)

Druhym pfistupem je tzv. moderni pristup. Vyhodou tohoto piistupu je, Ze posuzuje
ekonomicky zisk podniku a bere ohled i na tzv. nédklady ob&tované pftilezitosti — tedy
ztratu potencidlniho zisku znejlep§i mozné alternativni varianty, neZ pro kterou
se podnik ve vysledku rozhodne. Zaroveil odstraiiuje potize a nedostatky klasického
pfistupu. Do této kategorie se fadi napiiklad ukazatele MVA (Market Value Added)
aEVA (Economic Value Added). Nevyhodou tohoto pfistupu je vSak jeho snadna
ovlivnitelnost velikosti méfeného podniku a neni proto jednoduché vytvofit srovnani

s jinou firmou ¢&i oborovym primérem. (Sulak & Vacik, 2005)
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Jak jiz bylo zminéno v textu vyse, postupem casu vsak bylo zjisténo, ze vyuziti pouze
finan¢nich ukazatell neni dostacujici a dulezitym faktorem hodnoceni UspéSnosti
podniku jsou také ukazatele nefinan¢niho charakteru. Za timto ucelem byl vytvoien
komplexni pristup, ktery vyuziva naptiklad metoda Balanced Scorecard ¢i Model
Excelence. Ob¢ tyto metody se zamétuji na finan¢ni a nefinan¢ni ukazatele zaroven, coz
je jejich velkou ptednosti. Tento piistup je dnes vyuzivany nejvice, jelikoz zahrnuje
1 pfedchozi dva piistupy a dokaze je vzajemné kombinovat a piizpiisobovat na miru

analyzované firmé dle jejich specifickych vlastnosti. (Sulak & Vacik, 2005)

5.1 Klasicky pristup (finan¢ni analyza)

Cilem komplexniho pfistupu je vyhodnotit UspéSnost firemni strategie a celkového
finan¢niho hospodaieni podniku a na zaklad¢ ziskanych vysledkt pfipravit podklady
pro dalsi rozhodovéni o jeho fungovani. Pokud chce byt podnik uspésny, je pravidelné
vypracovavani financni analyzy nezbytné, jelikoZz slouzi jako néstroj pro hodnoceni
realné ekonomické situace firmy. Na zdklad€ financni analyzy lze ohodnotit minulost,
soucasnost a snadnégji predpovidat budoucnost firmy a umoznit tak nejen kratkodobé
planovani bézného chodu, ale také strategické planovani dlouhodobého rozvoje firmy.

(Rickova, 2008)

Vysledky financni analyzy se postupem casu staly kliCovym kritériem vyuzivanym
v ramci ekonomickych rozhodnuti nejen pro strategické fizeni firmy, ale také pii vybéru
vhodnych obchodnich partnerti apod. Finan¢ni analyza ma interni uzivatele jakymi jsou
napiiklad zaméstnanci, manazefi, feditelé, vlastnici, ale také externi uzivatele, kam patii
banky, investofi, stat ¢i konkurence. Financ¢ni analyza nejcastéji vychazi zrozvahy

a vykazu zisku a ztraty. (Ruckova, 2008)

Klasicky pfistup zahrnuje analyzu absolutnich ukazatelli, analyzu rozdilovych ukazateli
a analyzu pomérovych ukazatell. Obecné nejvyuzivanéjsi analyzou, ktera méa rovnéz
nejvetsi vypovidaci schopnost, je nepochybné analyza pomérovych ukazatelt. Vzdy je
vSak dilezit¢ brat ohled na vlastnosti zkoumaného podniku a dle toho nasledné

vyhodnotit, jaké principy je vhodné vyuzit. (Rackova, 2008)

5.1.1 Analyza absolutnich ukazateli

Analyza absolutnich ukazatela je prvnim typem analyzy klasického ptistupu a zahrnuje

horizontalni a vertikalni analyzu. Ob¢ analyzy je vhodné vyuzit pro mezipodnikové
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srovnani. Horizontalni analyza spoc¢iva ve vyhodnocovani zmén zkoumanych polozek
z Gcetnich vykazi v urcité ¢asovém horizontu. Vzhledem ke sledovani vyvoje polozek
v Case se jednd o dynamicky ndstroj financni analyzy. Vertikalni analyza, zndma téz
jako analyza struktury, se zabyva vyjadfenim procentni vySe jednotlivych polozek
ucetnich vykazl ke zvolenému zékladu. Zaklad je obvykle stanoven jako celkova vyse
aktiv Ci pasiv v piipad€ rozvahy a velikost vynosu €i trzeb za zbozi a sluzby v ptipadé¢

vykazu zisku a ztraty. (Ruckova, 2008; Kislingerova, 2010; Synek et al., 2009)

5.1.2 Analyza rozdilovych ukazateli

Pomoci absolutnich ukazatelli je mozné dopocitat ukazatele rozdilové. NejznaméjSim
a nejvice rozdifenym rozdilovym ukazatelem je &isty pracovni kapital (CPK). Cisty
pracovni kapital se vyjadii jako rozdil obéznych aktiv a kratkodobych zdvazkl podniku.
Lze jej definovat jako ¢ast finan¢nich prostfedkd, které by byl podnik schopen vyuzit
ke svému béznému fungovani, pokud by byl ihned nucen splatit své kratkodobé
zavazky. Kazdy podnik tedy Cisty pracovni kapital potiebuje ke svému pieziti, jelikoz

zajiSt'uje potfebnou miru likvidity. (Kislingerova, 2001)

5.1.3 Analyza pomérovych ukazatela

Analyza pomérovych ukazateld je jednou z nejvyuZivanéjSich metod finan¢ni analyzy
a to predevsim diky své vysoké vypovidaci schopnosti. Principem pomérové analyzy je
vzdy podil dvou ¢1 vice absolutnich hodnot jednotlivych polozek Ucetnich vykazi. Mezi
takzvané tradicni ukazatele pro méfeni vykonnosti podniku patii ukazatele rentability,
aktivity, likvidity a zadluZenosti. Tyto skupiny ukazatell jsou blize popsany

v nésledujicim textu. (Kislingerova, 2001)
Ukazatele rentability

Ukazatele rentability, Casto oznaCované téz jako ukazatele vynosnosti, pométuji
dosazeny zisk s celkovymi aktivy, vlastnim kapitalem ¢i trzbami podniku. Zisk muze
mit vSak rizné formy a pro vypocet je vzdy nutné zvolit sprdvnou variantu. Prvni
kategorii je zisk pfed zdanénim (EBT — Earnings Before Tax) neboli také hruby zisk.
Druhou variantou je zisk pied zdanénim a odectenim trokt (EBIT — Earnings Before
Investment and Tax), ktery je oznafovan také jako provozni vysledek hospodateni.
Posledni formou je zisk po zdanéni (EAT — Earnings After Tax) neboli Cisty zisk.
(Kislingerova, 2001)
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Pro vypocet navratnosti jednotlivych polozek lze vyuzit nasledujici vzorce:

EBIT
Celkova aktiva (1)

- Rentabilita aktiv (ROA) =

- Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) = #flmbﬁl (2)

- Rentabilita trzeb (ROS) = #;Ttﬁby 3)

(Kislingerova, 2001)

Ukazatel rentabilita aktiv ukazuje, jaky efekt ma na podnik jedna jednotka majetku,
a méfi tzv. produkéni silu. Hodnota ukazatele by méla byt vzdy vyssi nez 5 %. Ukazatel
rentabilita vlastniho kapitalu slouzi k méfeni vynosnosti vlastniho kapitidlu neboli
tika, jaka velikost zisku pripada na 1 K¢ vlastniho kapitalu. Tento ukazatel ma dolni
hranici hodnoty ve vysi 12 %. Rentabilita trZeb slouzi k posouzeni celkové ziskovosti

podniku, tzv. stupné ziskovosti. (Kislingerova, 2001)
Ukazatele aktivity

Dalsimi ukazateli pomérové analyzy jsou ukazatele aktivity. Tyto ukazatele méfi, jak
efektivné podnik vyuzivd svlj majetek, tedy do jaké miry podnik véaze vloZeny
kapital na sva aktiva. Ukazatele pracuji nej€astéji s trzbami ¢i vynosy, které nasledné
pom¢éiuji s aktivy podniku. Pfi sestavovani této analyzy je nutné hodnotit stav ukazatelli
na zékladé odvétvi, ve kterém sledovany podnik pusobi. Kazdé odvétvi je totiz

charakteristické jinymi hodnotami. (Kislingerova & Hnilica, 2008)
K analyze téchto ukazateld je moZné vyuzit dvé metody métfeni. Prvni metoda stanovuje
pocet obratek za urcité obdobi (nejcastéji rok). Pro vypocet jsou nejcastéji vyuzivany

nasledujici vzorce:

- Obrat aktiv = % 4)
- Obrat zasob = Zgrjobgy (5
- Obrat pohledavek = % (6)
- Obrat zavazki = Krétkoggzzjgévazky (7)
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Druhd metoda se vyuzivd k urCeni doby obratu, kterd vyjadiuje, jakou rychlosti

se obratka uskutecni. Pro vypocet této metody slouzi nasledujici vzorce:

Celkova aktiva

- Doba obratu aktiv = iy " 365 (8)
- Doba obratu zésob = 2295 4 365 9)
Triby
. __ Pohledavky
- Doba obratu pohledavek = by 365 (10)
- Doba obratu zavazki = Sratkodobe zavazky , 3¢q (11)
Triby

(Kislingerova & Hnilica, 2008)
Ukazatele likvidity

Pojem likvidita vyjadfuje miru momentalni schopnosti podniku platit své kratkodobé
zavazky splatné do jednoho roku. Dle rychlosti pfemény majetku na penize jsou aktiva
rozliSovana na zakladé¢ své likvidnosti — tedy schopnosti pfemény na penézni
prostiedky. Mezi obéZna aktiva, ktera jsou vhodna pouzit k okamzitému splaceni
zavazkl, patfi zejména hotovost v pokladné a penize uloZené na bankovnich uctech.
Déle sem spadaji hotové vyrobky, materidl, splatné pohledavky odbératelti apod.

Nejméné likvidnimi jsou firemni zasoby. (Kislingerova, 2001)

Ukazatele likvidity se nejcastéji rozdéluji na béZznou, pohotovou a okamzZitou likviditu.
K jejich vyhodnoceni se vyuZivaji nasledujici vzorce:

Obézina aktiva

- Béznalikvidita = Kratkodobé zavazky (12)
£ 1:1..: 30, Ob&Znd aktiva — zasoby
- Pohotova likvidita = Kratkodobé zavazky (13)
v. s 1:1 . 3. Penéiniprostiedky
- Okamzita likvidita = Kratkodobé zavazky (14)

(Kislingerova, 2001)

Pomoci bézné likvidity lze urcit, kolikrat dokdze hodnota obézného majetku podniku
uhradit kratkodobé zavazky. Vzorec obsahuje hodnotu kratkodobych zavazki v poméru
s obéznymi aktivy. Mezi obézna aktiva spadaji penézni prosttedky, kratkodoby finan¢ni
majetek, pohledavky a skladové zasoby. Doporucena hodnota ukazatele se pohybuje

v intervalu mezi 1,5-2,5. Vzdy by vSak méla byt vétsi nez 1. (Reznakova a kol., 2010)
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Ukazatel pohotové likvidity se vyuziva podobné jako likvidita béznd, avsak Citatel je
snizeny o zasoby. Se zdsobami se zde nepocitd, jelikoz jsou nejméné likvidni, a mize
trvat opravdu dlouhou dobu, né¢z se dokdzi pfeménit na penize. Hodnota pohotové
likvidity by se méla pohybovat v intervalu mezi 0,7-1,2. Pokud podnik dosdhne
hodnoty vétsi nebo rovno 1, mél by byt schopen uhradit veskeré své kratkodobé
zavazky pouze na zdkladé svych penéznich prostiedkli a pohledavek. (Rezndkova

a kol., 2010)

Poslednim ukazatelem je okamzita likvidita, kterd vyjadiuje, jak velkou cast svych
kratkodobych zavazkid, je podnik schopen uhradit okamzité pravé v tuto chvili.
Pom¢étuje se zde proto pouze financni majetek ke kratkodobym zavazkiim. Vysledek
by mél byt mezi hodnotami 0,2-0,5. UdrZzovani velkého mnoZzstvi penéznich prosttedkti
ve firmé je vhodné pouze v obdobi nestability, kdy slouzi jako finan¢ni rezerva.

V opacném piipadé je vSak znakem nizké efektivity. (Reznakova a kol., 2010)
Ukazatele zadluZenosti

Tento typ ukazatele posuzuje z dlouhodobého hlediska finanéni strukturu podniku a je
zde sledovan vztah mezi vlastnimi a cizimi zdroji. Obecné lze fici, Ze ¢im vySSich
hodnot tento ukazatel nabyva, tim vice je podnik zadluzeny a méné schopny své
zavazky splacet. Neni to vSak vzdy pravidlem. Vysoka zadluZenost jinak stabilniho
podniku muze naopak kladn€é ovliviiovat naptiklad rentabilitu vlastniho kapitalu.

(Kislingerova & Hnilica, 2008)

Nejcastéji se dle literatury rozd€luji ukazatele zadluZenosti na ukazatel celkové
zadluzenosti, koeficient samofinancovani a ukazatel zadluzenosti vlastniho kapitélu.
K jejich vypoctu se vyuZivaji tyto vztahy:

Cizi kapital (1 5)

- Celkova zadluzenost = Colkova aktiva

Vlastni kapital (16)

-  Koeficient samofinancovani = - -
f f Celkova aktiva

Cizi kapital (17)

- ZadluzZenost vlastniho kapitalu = Viastnt kapitl

(Kislingerova, 2001)

Ukazatel celkové zadluZenosti pométuje velikost ciziho kapitdlu podniku k celkovym

aktivim a proto je jej mozné oznalit také jako miru véfitelského rizika.
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Vypoctenim vySe uvedené¢ho vztahu lze urcit, jaké mnozstvi cizich zdroji je kryto

majetkem podniku. Tato hodnota by méla byt vzdy nizsi nez 50 %. (Kislingerova, 2001)

Koeficient samofinancovani je zakladnim ukazatelem, ktery vyjadiuje pomér vlastniho
kapitalu podniku k celkovym aktivim. Jedna se o doplnujici ukazatel k ukazateli
celkové zadluzenosti, kdy by secteni obou ukazatelti v idedlnim piipadé mélo dosahovat
hodnoty 1. Pomoci tohoto ukazatele Ize zjistit miru finan¢ni nezavislosti podniku a tedy,
jaké mnozstvi vlastnich zdroji je kryto majetkem podniku. Za optimdlni hodnotu je

povazovana hranice 80 %. (Kralova, 2010)

Ukazatel zadluZenosti vlastniho kapitalu je vyjadien pomérem hodnot ciziho
a vlastniho kapitadlu podniku. Obecné je doporucovano udrzovat pomér vlastnich
icizich zdroji v poméru 1:1, avSak z divodu vétsi finanéni bezpe€nosti je vhodné

udrZovat cizi kapital ve vysi 40 % ve vztahu k vlastnim zdrojim. (Kislingerova, 2001)

5.2 Moderni pristup

DalSim pfistupem méfeni vykonnosti podniku je tzv. moderni pfistup. Tento pfistup
zacal byt rozvijen az postupem casu, zejména kvili silicimu vlivu globalizace,
liberalizace a hyperkonkurence. Na zékladé téchto zmén v ekonomickém prostredi byl
zménén také pohled na meéfeni vykonnosti podniku, ktery zafal byt vice zaméfen
na maximalizaci ekonomické a trZzni hodnoty podniku pro akcionafe. NejrozsifenéjSim
ukazatelem moderniho pfistupu je ukazatel EVA (Economic Value Added), ktery znaci
ekonomickou ptidanou hodnotu podniku a vyjadiuje zajem investord. Druhym velice
zndmym ukazatelem je ukazatel MV A (Market Value Added), ktery slouZzi k identifikaci
trzni pfidané hodnoty podniku a slouzi k méfeni vySe vzniklého rozdilu mezi trzni

hodnotou firmy a investovaného kapitalu. (Kislingerova, 2001)

5.3 Komplexni pristup

Komplexni pfistup je poslednim doposud vytvofenym ptistupem pro méfeni vykonnosti
podniku. Tento pfistup byl vytvofen na zaklad¢ zjiSténi, ze se nelze spoléhat pouze
na finan¢ni ukazatele, jelikoZ to muze v budoucnu neptiznivé ovlivnit potencial
podniku. Komplexni piistup se tedy jako prvni a jediny zabyva porovnavanim jak
finan¢nich, tak nefinan¢nich ukazatelti zaroven. S nefinan¢nimi faktory doposud zadny
ptedchozi pfistup nepracoval, jelikoz je neni mozné jednoduSe zjistit z ucetnich

vvvvvv
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vytvofeny komplexni metody méfeni vykonnosti podniku. Mezi nejznaméjsi patii

metoda Balanced Scorecard a Model Excelence. (Knapkova & Pavelkova, 2010)

5.3.1

Balanced Scorecard

Prvni metoda komplexniho pfistupu, ktery bude v této praci blize ptedstaven, je metoda

BSC -

Balanced Scorecard. Tato metoda je hojné vyuzivdna predevSim diky své

schopnosti prevést strategickou stranku podniku do struktury operativniho fizeni, ktera

je dobfe méfitelna. Zohlediiuje finan¢ni i strategickou stranku podniku prostfednictvim

vyuziti finan¢nich a nefinan¢nich ukazateli. Metoda BSC je orientovdna zejména

na budoucnost firmy a proto je pied jejim zavedenim do chodu podniku nutné stanovit

strategii, jednotlivé strategické cile a zplisob jejich dosaZeni.

Metoda Balanced Scorecard je zaméfena na vykonnost podniku v ramci Etyt oblasti:

Finan¢ni perspektiva

Jako prvni je hodnocena finanéni perspektiva, kterd zahrnuje veskeré cile
a kritéria ostatnich oblasti a vyuzivd poznatky z finan¢ni analyzy. Hlavnim
méfitkem muze byt naptiklad velikost obratu ¢i mira ristu prodeje.

Zakaznicka perspektiva

Tato oblast je zaméfena na jednotlivé skupiny zékaznikd, které jsou pro podnik
klicové a na které se firma orientuje. Kritériem miize byt napiiklad spokojenost
aloajalita zdkaznikli, udrzeni si stavajicich zékaznikt, ziskani novych
zakaznik, ¢i ziskani vétsiho podilu na trhu.

Perspektiva internich procesi

Tato oblast charakterizuje procesy, které jsou klic¢ové pro dosazeni stanovenych
cili. Méfitka vyuzivand v této oblasti napovidaji, nakolik odpovidaji nabizené
sluzby a produkty podniku pozadavkim zakaznikii. Zakladnim méfitkem muize
byt kvalita, naklady, uvedeni nového produktu na trh ¢i inovacni proces.
Perspektiva uceni se a riistu

Posledni oblast je zaméfena na cile souvisejici s budoucim vyvojem podniku
a zahrnuje vzdélavani zaméstnanci. Zaméteni se na budoucnost je dilezitym
kritériem, pokud chce byt firma schopna konkurovat ostatnim podnikiim.

Ukazatelem miiZze byt spokojenost, loajalita a produktivita zaméstnancu.

(Kaplan & Norton, 2007; Vochozka, 2011)
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Zaklad spravného postupu vyuziti metody Balanced Scorecard je zvoleni konkrétnich
ttech az Ctytech cilii pro kazdou oblast, které maji byt v budoucnu naplnény, a k témto
cilim nasledné piifazeni ukazatell, podle kterych se bude jejich dosaZeni posuzovat.

Princip fungovani metody BSC je znazornén na obrazku €. 5.

Vyhodou vyuziti metody Balanced Scorecard je jeji schopnost formulovat strategii
podniku prostiednictvim strategickych cilli a klicovych ukazateli vykonnosti. Nasledné
také umoznuje porovnavat jiz dosazené vysledky a pomaha tak stanovit cile zarucujici
budouci uspéch. Tato metoda vSak neposkytuje Zadn4 kritéria, jak ji zpracovat, a vSe je
dilezité¢ hodnotit podle konkrétni situace a konkrétnich vlastnosti podniku. (The KPI

Institute, 2020)

Obrazek ¢. 5: Princip metody Balanced Scorecard

| Zakaznici Vize a strategie . Vnitini procesy

Zdroj: Vochozka (2011, s. 34)

5.3.2 Model Excelence EFQM

Dalsi hojné vyuzivanou metodou komplexniho hodnoceni vykonnosti podniku je Model
Excelence, znamy téZ pod zkratkou EFQM. Model Excelence byl vytvofen za tcelem
vytvoieni komplexniho hodnoceni podniku dle deviti konkrétnich kritérii, ktera byla
zvolena na zdkladé nejvice vyuZivanych krokd zjiz vytvotfenych modelt. Jak je
zndzornéno na obrazku ¢. 6, Model Excelence je rozdélen na dvé hlavni casti —
predpoklady a vysledky. Prvni ¢ast nazvana predpoklady obsahuje pét kritérii
hodnotici excelenci, jsou to vedeni, pracovnici, politika a strategie, partnerstvi a zdroje,
procesy, produkty a sluzby. Tato ¢ast slouzi k identifikaci aktivit, diky kterym je podnik

uspéSny. Druhad c¢ast nazvana vysledky zahrnuje vysledky pracovnikl, zékazniki,
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spole¢nosti a klicové vysledky vykonnosti. Pomoci téchto kritérii Ize posoudit, ¢eho jiz

podnik dosahl. (Hakes, 2007)

Jednotliva kritéria jsou nasledn€é ohodnocena riznym poctem bodii nebo procenty dle
své dilezitosti a na zdklad€ poctu ziskanych bodl je ohodnocena mira Gspésnosti firmy.
Maximaln¢ lze ziskat 1 000 bodu, pficemz za uspéSny podnik se poklada spolecnost,

ktera ptekonala hranici 500 bodi. (Hakes, 2007)

Model EFQM je vhodny k hodnoceni celkové kvality fizeni podniku a s jeho pomoci je
podnik schopen lépe porozumét své pozici na trhu, zjistit své silné stranky a tim
se neustale zlepSovat a dosahovat maximalnich vysledkd. Nevyhodou této metody je
vSak to, ze nefikd, jaké strategie by mély byt pfijaty, aby k pozadovanym zlepSenim
doslo a jeji implementace do organizace je velmi dlouhd a naro¢na. (The KPI Institute,
2020)

Obrazek ¢. 6: Model Excelence EFQM

Predpoklady Vysledky

Pracovnici
-Vysledky

Klicove
Vysledky

10%

Zakaznici -
Vysledky
10%

Spoleénost -
Vysledky

10% 10% 10%

M

Uceni se, Kreativita a Inovace

Zdroj: Fleon (n.d.)
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6 Predstaveni podniku

Tato kapitola se zabyva piredstavenim podniku Galanterie, ktery byl vybran
pro nasledné hodnoceni faktori uspéSnosti. Nejprve budou popsany zéakladni
identifika¢ni tdaje podniku a jeho nabizeny sortiment. Na tento podnik budou pozdé&ji
aplikovany nastroje strategick¢ a financni analyzy, které byly detailn¢ teoreticky
popsany v pfedchozi ¢asti této bakalaiské prace. Na zavér bude podnik zhodnocen

pomoci metody komplexniho pfistupu méteni vykonnosti.

Podnik Galanterie je maly obchod nachazejici se ve mésté Plzen, v méstském obvodu
Slovany. Tento podnik byl zaloZen jiz v roce 1964 a nejprve nesl nazev Galanterie TEP.
K dostani zde byly, navic oproti soucasné situaci, také latky, obleceni a umélé hibitovni
kviti. Podnik zaméstnaval celkem Sest prodavacek, které pracovaly na smény vzdy
ve dvojicich, ajednu vedouci prodavacku, kterd dohlizela na celkovy chod podniku

a vyfizovala administrativni ¢innosti.

V roce 1991 pak prodejnu odkoupila do svého vlastnictvi pani Riizena Nejdlova, ktera
zde dlouhd léta pracovala jako jedna z prodavacek a ktera obchod vlastni dodnes.
Rovnéz zde vykonava pozici vedouci prodejny a ma na starosti veSkeré Cinnosti s tim
spojené, tedy administrativni praci, vyfizovani objednavek, komunikaci s dodavateli,

kontrolu trZzeb, vyplatu mezd ¢i vytizovani ptipadnych reklamaci od zakaznikd.

Pani Razena Nejdlovd provozuje svou €innost na zakladé udéleného zivnostenského
opravnéni a v roce 1994 se stala platcem DPH. V soucasné dobé podnik zaméstnava
celkem dvé prodavacky na hlavni pracovni pomér. Tyto prodavacky zde pracuji

na smeénny ranni a odpoledni provoz.

V podniku Galanterie je velmi dbano na dodrzovani vesSkerych aspektli spoleensky
odpovédné firmy. Je zde kladen velky diiraz na dobré vztahy se zdkazniky, zaméstnanci
a dodavateli, na dodrZovani lidskych prav a vyhybani se korupci. V neposledni fadé
se pani majitelka ve spolupréci se svymi zaméstnanci snazi eliminovat negativni dopady
svého podnikani na zivotni prostfedi zejména tfidénim odpadu a opakovanym vyuzitim

obalu.
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6.1 Zakladni identifikacni udaje

Obchodni jméno: Galanterie

Datum zapisu: 24. kvétna 1991

Sidlo: Castkova 2236/48, 326 00 Plzeti

Identifikaéni Cislo: 18727913

Pravni forma: Zivnost

Druh Zivnosti: Ohlasovaci volna

Pfedmét podnikani: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohach 1 az 3

zivnostenského zakona

(Cesky statisticky tfad, 2021a)

6.2 Sortiment

Jak jiz samotny nazev podniku napovida, obchod se specializuje zejména na sortiment
galanterniho zbozi, konkrétné zbozi textilni galanterie. Textilni galanterii lze délit
na mékkou a tvrdou galanterii, moédni dopliiky a doplitkovy sortiment. Veskeré nabizené
zbozi je nakupovano od provéfenych Ceskych vyrobcl a je dbano na jeho vysokou
kvalitu. Obchod nabizi k prodeji veskeré pomucky pro Siti, pleteni, vySivani, hackovani

a drobné opravy odévi. Konkrétné se pak jedna o:

e Mcékka galanterie — nit€ pro strojové a ru€ni Siti, pletaci, lataci, vySivaci
a hackovaci ptize, stuhy, sametky, popruhy, tkalouny, pradlové gumy, prymky,
krajky, kobercové pasky, tfasné, Sidry.

e Tvrda galanterie — jehly pro strojové a ruc¢ni Siti, knofliky, prezky, koralky,
hacky, ocka, Spendliky, spinaci Spendliky, zipy, suché zipy, pletaci jehlice
a draty, naprstky, patenty, navlékace jehel, Slové spony.

e Modni dopliiky — destniky, naSivky, motylky, okrasné kapesnicky, Satky,
podvazky, Cepice, rukavice, termopradlo.

e Dopliitkovy sortiment — spodni pradlo, lozni povleceni, zaclonové zbozi,

puncochové a ponozkové zbozi, kuchynsky textil, rucniky.
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7 Hodnoceni vybraného podniku

Cela tato kapitola se bude zabyvat hodnocenim tuspéSnosti vybraného podniku
na zéklad¢ znalosti ziskanych z predchozich teoretickych kapitol. Budou zde provedeny
analyzy nefinancnich a finan¢nich ukazateld aplikované na konkrétnim podniku
Galanterie, ktery byl blize popsan v pfedchozi kapitole. Po uskutecnéni téchto analyz
bude provedeno celkové zhodnoceni uspéSnosti podniku, ve kterém budou navrzena

ptipadna doporuceni.

7.1 Strategicka analyza

Tato podkapitola je zameéfena na identifikovani podniku z hlediska nefinanénich
ukazatelll a vlivli pisobicich na podnik z vnéj$iho a vnitiniho prostfedi firmy. K tomuto
ucelu bude vyuzit Porteriv model péti sil a PEST analyza. VSe bude nasledné shrnuto
v ramci vytvofené SWOT analyzy. Dosazené vysledky strategické analyzy pomohou
1épe pochopit, v jakém prostiedi se sledovany podnik nachazi, a zejména pak, jaké

vyhody €1 nevyhody zaujimé oproti své konkurenci.

7.1.1 Porteriiv model péti sil

Jak jiz bylo feCeno v teoretické CcCasti, Porterv model péti sil slouzi zejména
k identifikaci mikroprostfedi podniku a zahrnuje analyzu konkurence v odvétvi mezi
stavajicimi podniky, potencialni nové konkurence, vlivu kupujicich, vlivu dodavateld
a hrozeb substitu¢nich produkti. Model hodnoti vlivy plisobici na podnik, které miize
samotny podnikatel ovlivnit, a je tedy dualezité¢, aby se zaméfil na jejich vylepSeni

s cilem ziskani lep$i pozice na trhu.
Stavajici konkurence

Jelikoz je v této bakalafské praci posuzovan podnik Galanterie plisobici v Plzni, bude
pozornost zaméiena vyhradé na konkurencni podniky pravé v tomto mésté. V Plzni
se nachazi nemalé mnozstvi obchodii s galanternim zboZzim, avSak vétSinou se jedna
pouze o malé¢ obchidky, které se nezaméfuji pouze na tento sortiment. Hlavnimi
konkurenty s podobn¢ dlouhou tradici ¢i S§ifi nabizené¢ho sortimentu, jsou Dim
latek s.r.o., Filium s.r.o a Galanterie Modify. Vliv stavajici konkurence lze oznacit

za stfedni.
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Nejvétsim konkurentem sledovaného podniku se jevi Dim latek s.r.o. Tento podnik
se nachazi ve Frantiskanské ulici v centru Plzné, coz je nepochybné velkou vyhodou.
Tento podnik ma podobné dlouhou tradici jako sledovany podnik Galanterie a je tedy
pravdépodobné, ze bude rovnéz mit stalou klientelu vérnych zdkaznikti. Plusem mohou
byt webové stranky, na kterych je popsan nabizeny sortiment podniku a poskytované
sluzby. Lakadlem pro zdkazniky mtze také byt moznost ziskani zadkaznické karty, ktera
poskytuje slevu 3 % pfii ndkupu nad 200 K&. VySe slevy je vSak téméf zanedbatelna.
Dim latek nabizi krom¢ textilni galanterie také odévni metrdz, zaclony, garnyze,
kusovy bytovy textil, potahové latky, dekoracni tkaniny, tapety a svatebni dekorace.
Sortiment textilni galanterie proto neni tak rozsahly jako sortiment sledovaného
podniku. Dal$im minusem mohou byt ceny, které jsou o poznani vysSS$i oproti

sledovanému podniku Galanterie. (DGm latek, spol s r.o., 2013)

Dalsim konkurentem je podnik Filium s.r.o., ktery se nachdzi v Obchodnim centru
Plzen v Rokycanské ulici — méstsky obvod Plzen 4. I presto, ze by se umisténi
v obchodnim centru mohlo zdat velkou vyhodou, u tohoto konkrétniho podniku tomu
tak pfili§ neni. Obchodni centrum se nachazi az na samém okraji Plzn€ a neni zde proto
snadnd dostupnost MHD. Je tedy pravdépodobné, Ze si potencialni zakaznik vybere
obchod s lepsi dostupnosti. Jedna se o pomérné novy obchod a proto doposud nebude
mit vytvofenou stdlou klientelu. Dalsi nevyhodou jsou opét vysoké ceny a dle
internetovych recenzi od zakaznikl ne pfili§ ochotny a informovany personal. Nabizeny
sortiment je nakupovan od zahrani¢nich dodavateli a nejednd se tak o nabidku
vyhradné ceskych produktii, jako tomu je pravé u sledovaného podniku Galanterie.
Velkou vyhodou je vSak velmi rozsahly nabizeny sortiment a moZnost platby kartou.

(Filium, 2018)

Jako tfetiho a posledniho konkurenta je nutné zminit podnik Modify. Tento podnik
se nachazi na hlavni ulici Klatovska tfida, opét v samotném centru Plzné. Obchod je
zaméfen vyhradné na prodej textilni galanterie a pravem tak zastdvd misto mezi
konkurenty. Jeho vyhodou je napiiklad moZnost platby kartou a dobra dostupnost
MHD. Nevyhodou v8ak muze byt Spatna dostupnost pii vyuziti osobniho automobilu,
jelikoz u obchodu neni vyhrazeno zadné parkovaci stdni. Nejblizsi oficialni parkovisté
je pak vzdalené asi 500 metri a je placené. Obchod ma opét nastaveny ceny, oproti

sledovanému podniku Galanterie, velmi vysoko. (Modify, 2013)
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wevr

Nejdulezitéjsim  faktorem,

kterym

vybrany

podnik

Galanterie

dokaze

konkurovat ostatnim podnikiim, jsou nepochybné nizké ceny za nabizené¢ zbozi.

Pro ziskani lepsi ptedstavy o rozdilech v cenovém ohodnoceni jednotlivych produkta,

které¢ vSechny tyto podniky maji ve své stalé nabidce, je v néasledujici tabulce

predstaveno jejich cenové srovnani.

Tabulka €. 1: Cenové srovnani produktii v K¢

Produkt Galanterie | Dim latek | Filium s.r.o. Modify
S.I.0.

Pletaci ptize Batole 60 78 99 85
Héckovaci/pletaci ptize Sne¢hurka 40 72 69 65
Héckovaci ptize Kordonetka 45 66 75 62
Vysivaci prize Perlovka 28 45 49 38
Vysivaci tkanina Kanava 220 360 410 380
Rucni jehly (baleni po 20 kusech) 24 43 55 35
Silonové ponozky (2 pary) 22 47 49 38
Zdravotni ponozky 49 74 - 85
Bavinény satek 130 190 249 170
Kuchyiiska zastéra 220 310 390 340
Kuchynska utérka 47 65 99 70

Zdroj: Zpracovano autorkou (2021)

Potencialni konkurence

Pokud by chtél na trh proniknout novy konkurenéni podnik, nejsou z pravniho hlediska

prili§ velké bariéry pro jeho vstup. Podnik nabizejici galanterni zboZi je mozZné

provozovat pouze na zéklad€ ziskdni Zivnostenského opravnéni. Konkrétné se jedna

o zivnost ohlasovaci volnou, pii které neni nutné prokazovat odbornou ani jinou

zpusobilost ¢i praxi v oboru. Po této strance proto neni velky problém pro potencialni

konkurenci zapocit své podnikani a obchod s galanternim zbozim si tedy muze zalozit

takika kazdy.




Sledovany podnik Galanterie plisobi vSak na trhu jiz témét 60 let a ma tedy opravdu
dlouholetou tradici. Za tu dobu si podnik vybudoval stalou a vérnou klientelu a diky své
povesti také pevnou pozici na trhu. Pravé diky své stabilité a vytrvalosti plisobi podnik
veérohodné také pro nove prichazejici zakazniky. Pro potencialni konkurenci by proto
bylo pravdépodobné velice obtizné ziskat zakazniky na svou stranu a byla by nucena
pfijit s inovativnim konceptem ¢i nastavit svym produktim niz$i cenu v kombinaci

se stejnou ¢i vyssi kvalitou. Hrozba vstupu potencidlni konkurence na trh je stiedni.
Vliv zakaznik

Zakaznici jsou pro fungovani podniku nepochybné velice duleziti. Diive se zakaznici
sledovaného podniku skladali zejména z osob v pokrocilém ¢i dichodovém véku.
To se vSak v poslednich letech méni a podnik dnes zaCinaji navstévovat zdkaznici vSech
vékovych kategorii. Jedna se zejména o zménu v disledku koronavirové krize, jelikoz
bylo nutné it si vlastni ochranné¢ pomucky. DalSim aspektem je vraceni se soucasné

generace k $iti, pleteni ¢i hackovani.

MnozZstvi zdkaznikl, kteti pfichazeji do prodejny, se 1iS$i zejména dle sezony
a vyznamnych dni vroce jakymi jsou napiiklad Véanoce a Velikonoce. V téchto
obdobich je vétsi poptavka zakaznikl naptiklad po stuhdch a dalSich dekoraci do bytu.
Béhem zimnich mésicti je zvysen prodej pundochového zboZi a pletacich piizi. Castymi
zakazniky jsou také maminky, které nakupuji pomiicky pro své déti do Skol. V letnich

mésicich je naopak z&jem po nabizeném zboZi niZsi.

Sledovany podnik ma velké mnozstvi stale se vracejicich zédkaznikili, coZ je zplisobeno
zejména jeho dlouholetou tradici. Jedna se ptevdzné o zdkazniky, kteti bydli v blizkosti
prodejny, ale nachazi se mezi nimi také ti, kteti dojizd€ji z jinych Casti mésta 1 obci,
pravé z divodu nizkych cen a kvalitniho zdkaznického servisu. Dle slov pani majitelky
je mira vlivu odbérateli ovlivnéna pravé cetnosti a pravidelnosti jejich ndkupi.

Zvlastnim pozadavkiim je spiSe vyhovéno vérnym zakazniklim oproti nové prichozim.

Vétsimi odbérateli podniku Galanterie jsou Véznice Plzent a Psychiatrickd nemocnice
v Dobtanech. Tyto organizace uskuteciiuji své nadkupy v Galanterii pravidelné kazdy
mésic a odebiraji vétsi mnozstvi zbozi. Jako jedini tak mohou do jisté miry ovliviiovat
cenu svych nakupl a $ifi nabizeného sortimentu. Jednd se o dulezité odbératele
s pomérn¢ velkym a vyznamnym vlivem. Obecné Ize tedy vyjednévaci silu zakaznikt

oznacit za stfedni.
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Vliv dodavatelu

Vliv dodavateld neni v tomto odvétvi prili§ velky. Dodavatelt, kteti nabizeji galanterni
zbozi, je na trhu k dispozici cela fada a v nejzazSim piipad¢ by proto nebyl problém
nekterého vyménit za jiného dle svych wurcitych preferenci. Naopak podnika
s galanternim zboZim za posledni roky na trhu ubylo, a tak jsou dodavatelé nuceni snizit
ze svych nérokd. Sledovany podnik ma momentalné 14 dodavatelti a pokud by néktery
nebyl schopen plnit své zavazky vcas, nejednalo by se pro podnik o nikterak krizovou

situaci.

Samotny podnik Galanterie si naopak muize v nékterych ptipadech urcovat vysi cen
za nakupované zbozi, jelikoz diky dobrym vztahiim s dodavateli funguje proces nakupu
zbozi z velké miry na vzdjemné dohodé. Je zde snaha dosahnout spokojenosti obou
zucastnénych stran a to i s ohledem na ceny konkuren¢nich podniki. Prave i diky tomu
je sledovany podnik schopen nabidnout své zbozi za niz§i ceny nez ostatni podniky

v jeho konkurenénim prostiedi. Vyjednavaci schopnost dodavatell je pomérné nizka.
Substitu¢ni produkty

Substituéni produkty, které by dokéazaly nahradit zboZzi textilni galanterie, témér
neexistuji. Textilni galanterie zahrnuje velice specifické a unikatni typy produktl, které
neni mozné nikterak substituovat. Jedna se zejména o nastroje a pomucky, které slouzi
k opraveni odévu. Jediny zpiisob, jak by bylo mozné tyto pomiicky nahradit, je namisto
opraveni poni¢ené véci, zakoupit si ji zcela novou. Jednd se vSak o velmi vzdaleny
substitut a lze proto fici, Ze v tomto typu odvétvi neexistuji konkurenc¢ni produkty.

Riziko substitu¢nich produktt je proto velmi nizké.
Zhodnoceni Porterova modelu péti sil

Zhodnocenim jednotlivych ukazateld Porterovy analyzy lze fici, Ze mira potencialni
konkurence, mira dodavateli a hrozba substitutd jsou vtomto odvétvi podnikani
pomérné nizké. Nejveétsi hrozbou se jevi stavajici konkurence vzhledem k jejimu
umisténi v blizSim dosahu potencidlnich zédkaznika. Sledovany podnik tuto nevyhodu
kompenzuje niz§imi cenami produktd oproti konkuren¢nim podnikliim a zaroven
nabidkou kvalitniho zdkaznického servisu. Pokud se zakaznik citi v podniku vitan, rad
se do n¢ vrati. Bylo by vSak vhodné sledovany podnik zalit aktivné propagovat
naptiklad vytvofenim webovych stranek i prostfednictvim socialnich siti, které maji

pfi spravném pouzivani vysoky efekt zejména na osloveni soucasné generace. Doposud
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se podnik dostaval do podvédomi potencidlnich zdkaznikli pouze na zéklad¢ doporuceni

od jiz stavajicich zakazniki, coz se nejevi jako efektivni zpisob.

7.1.2 PEST analyza

Vlivy piisobici na podnik z makroprostiedi je obecné t€zké a casto az nemozné ovlivnit
a je nutné, aby byl podnik v€as pfipraven piizpisobit se jejich dopadu. K analyze
podniku v ramci makroprosttedi slouzi PEST analyza, ktera zkoumd politické,
ekonomické, socialni a technologické faktory. Ukazatele PEST analyzy aplikované

na konkrétni podnik Galanterie budou predstaveny v nasledujicim textu.
Politické faktory

Kazdy podnik se musi fidit stanovenymi zakony a ptedpisy, které do jisté miry omezuji
samotné podnikéni, ale rovnéz slouzi k ochrané prav na obou stranich fetézce — jak
na stran¢ prodavajiciho, tak na stran¢ kupujiciho. Tato kapitola se vSak zamétuje
zejména na povinnosti, které je nucen dodrzovat podnikatel, konkrétné v tomto piipadé¢

pani majitelka Riizena Nejdlova, s ohledem na oblast jeho podnikani.

Norma, kterd je obecné platnd pro vSechny formy podnikani, je obcansky zakonik.
Pro vSechny Zivnostniky je vyhrazen Zivnostensky zakon. Dale je nutné dodrZovat
danové zadkony, a to zdkon o dani z pfijmu fyzickych osob, zdkon o dani z pfidané
hodnoty ¢i zdkon o dani silni¢ni. Veskeré dané ovliviiuji chod podniku neptiznivym

zpisobem. (STROMWARE s.r.0., 2019)

Dalsim dualezitym kodexem je zakonik prace, ktery zarucuje bezpecné a spravedlivé
podminky na pracovisti, a zdkon o ochran¢ spottebitele, ktery nafizuje poctivost prodeje
a zékaz pouzivani nekalych praktik. Kazdy podnikatel musi od roku 2016 vést
elektronickou evidenci trzeb. Ve stejném roce byl odsouhlasen také dnes jiz platny
zdkon o prodejni dobé v maloobchodé, ktery zakazuje prodej o statnich a dalSich

vybranych svatcich. (STROMWARE s.r.0., 2019)

Dale je podnikatel nucen vybavit prodejnu pfistroji ur€enymi na méfeni dodavek tepla
a dodavek teplé vody. Podnikatelim také vznikd na zakladé¢ zdkona o odpadech
povinnost tfidit odpad do vlastni popelnice a zajistit odvoz tohoto odpadu. S tim také
souvisi dodrzovani zakonti a doporuceni na ochranu zivotniho prostiedi. Zakon
o pozarni ochrané¢ pak slouzi k zajiSténi bezpecnosti v piipadé vypuknuti pozaru.

(STROMWARE s.r.0., 2019)
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VSechny zminéné zdkony, normy, vyhldsky a povinnosti mohou praci podnikatelti
velice zkomplikovat a je snimi spojeno vysoké mnozstvi nakladd. V nékterych
piipadech vSak mohou podnikéni ovlivnit i kladnym zptisobem. Momentalné, v ramci
koronavirové krize, vzniklo mnoho dalSich zédkonti a nafizeni, které je nutné dodrzovat.
Podniky proto byly nuceny vc¢as zareagovat na vzniklou situaci a, byt jen docasné, se ji
pfizpisobit. Mnoho podnikatelti bylo nuceno uzaviit své provozovny jiz na zacatku
pandemie a to paradoxné pozitivné ovlivnilo pravé obchody, které nabizeji galanterni
zbozi. Tyto prodejny totiz mohly zlistat oteviené i v této nepiiznivé dob& z diivodu S§iti
ochrannych pomicek. Sledovany podnik Galanterie se tak dostal do povédomi vice
potenciondlnim kupujicim, rozsifilo se mnozstvi zdkaznikii o nové pfichozi a znacné

se zvysil celkovy zisk podniku. Aktudlné je vSak prodejna Galanterie také uzaviena, coz

neptiznivé ovliviiuje vysi dosazené¢ho hospodarského vysledku.
Ekonomické faktory

Dalsi vlivy, které je nutné pravidelné¢ sledovat a reagovat na né, jsou ekonomické
faktory. Tyto faktory se odviji od jednotlivych fazi hospodaiského cyklu ekonomiky.
Ekonomickymi faktory, které zasahuji do chodu podnikdni vybraného podniku
Galanterie, jsou zejména hruby domaci produkt (HDP), mira inflace, nezaméstnanost

a vySe minimalni mzdy.

Ukazatel hruby domaci produkt (HDP) se vyuZzivd pro stanoveni miry vykonnosti
ekonomiky a je projevem celkové hodnoty statkli a sluzeb vyprodukovanych na Gizemi
dané zem&. V roce 2020 klesl v Ceské republice hruby doméaci produkt o 5,6 % a tento
pad byl ovlivnén piedevs§im nepfiznivou situaci v odvétvi primyslu, obchodu a vét§ineé
sluzeb a poklesem zahranicni poptavky. Snizeni HDP mtize pro ekonomiku znamenat
pokles inflace, ale také riist nezaméstnanosti, pokles vySe mezd, pokles kupni sily

pendz, rist statnich vydaji apod. (Cesky statisticky uiad, 2021b)

Na cenu prodavaného zbozi mé vliv zejména mira inflace. Pokud inflace roste, hrozi
zdrazovani vstupt a nasledné také zvySovani cen nabizeného zbozi, coz miize negativné
ovlivnit pravidelnost nakupd jednotlivych zakaznikd. Z divodu poklesu HDP
v minulém roce vSak bude mit inflace spiSe klesajici charakter a neni ocekavéan rist
cenové hladiny, ktery by vyznamné ovlivnil vyslednou cenu galanterniho zbozi. (Cesky

statisticky arad, 2021c)
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Mira nezaméstnanosti viak v diisledku poklesu HDP za posledni rok v Ceské republice
vzrostla o 1,2 p. b. na 4,3 %. Tento ukazatel mlize sledovany podnik ovlivnit
nepfiznivym zpiisobem, jelikoz hrozi vétsi nezaméstnanost, snizeni poctu zakaznika

a nakonec snizeni celkovych trzeb podniku. (Cesky statisticky tfad, 2021d)

Minimalni mzda v roce 2020 naopak vzrostla a zarovenn doSlo ke zruseni superhrubé
mzdy. Tato skute¢nost ovlivni podnikdni v odvétvi obchodu a sluzeb velice ptiznivé.
Lidé budou vlastnit vice penéznich prostiedkii, coz povede ke zvySeni poptavky
po zbozi. Vy3si mzdu si vsak mohou narokovat také zaméstnanci podniku. (Cesky

statisticky urad, 2021e)
Socialni faktory

Socialni faktory, se kterymi je nutné pracovat, pfedstavuji zejména demograficky vyvoj
obyvatelstva a troven jeho vzdélani. Podnik Galanterie nav$tévuje mnoho vérnych
zakaznika. Tito zakaznici si vSak ve velké vétSiné piipadii pamatuji samotné otevieni
provozovny, a jelikoz byla provozovna oteviena jiz v roce 1964, 1ze odhadnout také veék
téchto zakaznikd. Je proto nutné, aby se podnik vice zaméfoval také na soucasnou
generaci a postupné rozvijel vhodnou strategii pro ziskani této skupiny zékazniku.

Doporucit 1ze zalozeni webovych stranek ¢i propagaci na socidlnich sitich.

I prestoze podnik zaméstnava dvé stalé prodavacky, které v podniku pracuji jiz pies
10 let, je moZné, ze bude jednoho dne potieba obsadit na pozici nékoho nového. Pani
majitelka pozaduje, aby v podniku pracovaly prodavacky vyucené v oboru
¢i s dostate¢nou praxi, jelikoz chce svym zdkaznikiim zarucit dostate¢né kvalifikovany
personal. Jelikoz vSak zajem o studovani uCebnich oborl stile klesd, bude ziejmé

problém pii nalézani vhodné osoby na tuto pozici.
Technologické faktory

S ohledem na dlouhou tradici sledovaného podniku Galanterie je ziejmé, ze jsou
v podniku zavedeny urcité stereotypy v oblasti prodeje a s tim souvisejici vyuZzivani
zastaralych technologii. Pravé tato oblast ma mnoho nedostatki a bylo by ji proto
vhodné optimalizovat. V podniku je napiiklad stdle zavedeno rucni scitani trZeb,
manudlni fizeni skladu a objednavani zbozi a rovnéz ru¢ni provadéni inventury.
Veskeré dokumenty jsou vyplilovany na psacim stroji a platba je zdkazniklim umoZznéna

pouze v hotovosti.
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V dnesni dob¢ jsou vSak vyvinuty rizné druhy softward, které usnadiuji a automatizuji
veskeré zminéné cCinnosti, ¢imz dochazi k eliminaci chyb zplsobenych lidskym
faktorem. Vhodné by také bylo zakoupeni platebniho termindlu a umoznéni zdkaznikiim
platby kartou, o kterou si velmi zadaji. V tomto ohledu je sledovany podnik veden
velmi konzervativnim zplisobem a neni nikterak zdokonalovan. Je to zejména z diivodu
nizkych zkuSenosti prodavacek s modernimi technologiemi a ulpivani na technikach

a principech, které fungovaly diive, ale dnes jiz nejsou pfili§ efektivni.

V ptedchozi kapitole bylo zminéno, Ze by bylo vhodné zaméfit se vice na soucasnou
generaci. Tato generace Casto objedndva potiebné pomuicky na internetu, proto by bylo
vhodné implementovat do chodu podniku vlastni webové stranky s piehledem
nabizeného sortimentu a po vyhodnoceni vSech kladl a zapord popiipadé zavést také

moznost nakupu prostiednictvim internetového obchodu.
Zhodnoceni PEST analyzy

Firma je aktudlné nejvice ovlivnéna vladnimi nafizenimi kvili nepiiznivé situaci
ohledné koronavirové krize, jelikoz bylo nutné na dobu neurcitou prodejnu zcela
uzaviit. Chod podniku by naopak mohlo kladné ovlivnit vhodngj$i zachazeni

s modernimi technologiemi a zafazeni je do bézné¢ho chodu podniku.

7.1.3 SWOT analyza

Na zakladé ziskanych vysledkii z pfedchozich dvou analyz, bylo vytvofeno celkové
stranky podniku a nasledné také ptilezitosti a hrozby. Pomoci této analyzy lze objasnit
klicové faktory, které ovlivituji samotny chod podniku, at’ uz pfiznivym, ¢i nepfiznivym
zpisobem. Vysledky SWOT analyzy jsou piedstaveny v nasledujici tabulce ¢. 2.
Zvolena strategie je popsana v kapitole nize, kterd je zamétena na celkové zhodnoceni

SWOT analyzy.

Tabulka ¢. 2: SWOT analyza

Silné stranky (S) Slabé stranky (W)
Pratelské prostiedi Prodejna se nenachazi v centru mésta
Dlouholeta tradice Nemoznost platby kartou
Dobré vztahy se zakazniky Nulova propagace podniku
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Produkty od ¢eskych vyrobct Absence strategie

Siroky sortiment Témet zadné vyuzivani modernich technologii

Nizsi ceny oproti konkurenci Absence webovych stranek

Kvalifikovany personal

Dlouhodoba spoluprace s dodavateli

Moznost parkovani

Prilezitosti (O) Hrozby (T)
Neexistence substitutu Vyssi konkurence v oboru
Zvyseni poptavky Zvyseni nezaméstnanosti
Vys$$i minimalni mzda Uzavfteni prodejny kviili vlddnim natizeni

Vys$i prodejnost v obdobi Vanoc a Velikonoc | Nemoznost prodeje ve statni svatky

Vys$i zajem souCasné generace o galanterni | Nedostatecna  kvalifikace  potencialnich

zbozi zameéstnancu

Snizeni inflace

Zdroj: zpracovano autorkou (2021)

Nejsilngjsi strankou Galanterie je nepochybné pratelskd atmosféra v podniku. Diky ni
panuji na pracovisti dobré vztahy se zaméstnanci, ktefi maji navic potfebnou kvalifikaci
v daném odvétvi. Dlouholeté tradice podniku a spoluprace s dodavateli vedla k ziskani
dobrého jména firmy na trhu a loajalnich zdkaznikl.. Sortiment nabizenych produktl
se skladd vyhradné z Ceskych vyrobkll v kombinaci s niz§imi cenami oproti stavajici

konkurenci.

Nejvétsi slabou strankou je naopak situovanost prodejny, jelikoz se, na rozdil od vétSiny
své konkurence, nenachazi v centru mésta. Dalsi slabou strankou podniku je nemoznost
platby kartou a nulova propagace. V dnesni dob¢ je vSak propagace velice dilezita, a to
zejména propagace na internetu. Podnik nevyuziva téméf Zadné moderni technologie
a zastaralé techniky ztézuji zaméestnancim 1 majitelce podniku praci. Je tedy také vétsi
pravdépodobnost pochybeni lidského faktoru. Podnik nemd jasné stanovenou strategii

a tudiz zadné velké ambice do budoucna.
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Velkou pfilezitosti podniku Galanterie je neexistence jakéhokoli substitutu, ktery
by dokdzal nahradit produkty nabizené¢ho sortimentu. Dalsi pfilezitosti je celkové
zvyseni poptavky z divodu nartistu minimalni mzdy a také vysSsi zajem o galanterni
zbozi soucasné generace. Vhodné je cilené reagovat na prani zakaznikii v obdobi
vyznamnych dni jakymi jsou Vanoce a Velikonoce, kdy je poptavka po zbozi o to vétsi.

Z divodu koronavirové krize dochazi ke snizeni inflace a tedy ke snizovani cen vstupi.

Velkou hrozbou sledovaného podniku je vyssi konkurence v oboru, ofekavany rist
nezaméstnanosti a zamezeni prodeje ve statni a dalsi vybrané svatky. Aktudlné je také
velkou hrozbou uzavieni prodejny na dobu neurcitou z divodu vladniho nafizeni.
Pokud by doslo k naruSeni vztahii se zaméstnanci, mize byt hrozbou nizké mnozstvi

dostate¢n¢ kvalifikovanych potencidlnich zaméstnanci.
Zhodnoceni SWOT analyzy

Na védomi je nutné brat vSechny body vyhodnocené v ramci SWOT analyzy, jelikoz
jsou vSechny stejn¢ dulezit¢é a navzijem se ovliviuji. Z vySe vytvorené analyzy
vyplyva, ze je vhodné pro podnik Galanterie zvolit strategii spojenectvi WO, tedy
eliminovani slabych stranek za pomoci vyuziti pfilezitosti. Nejslabsim mistem
sledovaného podniku je jeho samotna propagace. Nékteré formy propagace vSak mohou
byt velmi nakladné, proto by bylo vhodné zaméftit vice aktivit podniku na spokojenost
stalych 1 novych zakaznikti, jelikoZ vyS$si spokojenost povede ke zvySeni celkového
zisku. Za tyto vydélané penézni prostiedky mohou byt nasledné zfizeny jiz zminéné
webové stranky ¢i zakoupen EET software, ktery usnadni praci vSem zucastnénym
subjektiim, jelikoz eliminuje chyby zptusobené lidskym faktorem, a umozni snazsi
zavedeni moznosti platby kartou. Tyto kroky povedou ke spokojenosti vsSech

zO¢astnénych stran.

7.2 Financni analyza

Tato ¢ast bakalarské prace je zaméfena na posouzeni vykonnosti podniku z finan¢niho
hlediska. Finan¢ni analyza je dilezitym nastrojem pro hodnoceni uspéSnosti firmy.
Pro tyto ucely byly analyzovany ucetni vykazy zlet 2017-2020, konkrétn¢ rozvaha
podniku a vykaz zisku a ztraty (viz pfilohy A a B). Veskeré potfebné dokumenty byly
poskytnuty majitelkou podniku.
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Vzhledem k vlastnostem sledovaného podniku bude k finan¢ni analyze pouzita analyza
pomérovych ukazatelii, kterd je vtomto piipadé¢ dostacujici k ziskdni vSech
potfebnych informaci. Pomoci ziskanych dat lze naptiklad objektivné zhodnotit, jak
silnou mé podnik pozici na trhu, jestli je schopen vcas hradit své zavazky, zda efektivné

vyuziva svlj majetek apod.

7.2.1 Ukazatele rentability

Jak jiz bylo zminéno v teoretické casti, ukazatele rentability slouzi jako méfitko
vynosnosti podniku a Ize je oznacit jako formu vyjadfeni miry ziskovosti podniku.
V nasledujici tabulce je zobrazeno, jak se meénily hodnoty jednotlivych ukazatelt

v letech 2017-2020. Hodnoty byly vypocitany pomoci vzorcii (1)—(3).

Tabulka €. 3: Ukazatele rentability sledovaného podniku

Ukazatel 2017 2018 2019 2020
Rentabilita aktiv (ROA) 9,38 % 10,65 % 15,01 % 41,78 %
Rentabilita vlastniho

) 8,70 % 11,31 % 17,71 % 46,55 %
kapitalu (ROE)
Rentabilita trzeb (ROS) 5,55 % 5,35 % 4,73 % 11,39 %

Zdroj: Zpracovano autorkou dle finan¢nich vykazi podniku Galanterie (2021)

Z tabulky lze vycist, Ze naméfené hodnoty ukazateli maji rostouci charakter, avSak
prudkym narGstem hospodatského vysledku, ktery vzrostl z primérnych 90 000 K¢
na téméf 250 000 K¢. V roce 2020 totiz doslo v podniku ke zvySeni poctu zdkaznikii
a poptavky po galanternim zboZi z divodu vlastni vyroby ochrannych pomucek. Narust
zisku je obecné velmi dobrym ukazatelem toho, Ze je podnik veden dobie, avSak
v tomto piipadé je pravdépodobné, Ze se jedna pouze o vyjimecnou situaci, kterd
se nebude v nésledujicich letech opakovat v tak znaéné mife. Bylo by proto vhodné

podobnou analyzu provést i v piistim obdobi.

Rentabilita aktiv ukazuje, jakého mnozstvi zisku je dosazeno pomoci jedné jednotky
aktiv. Obecné¢ plati, Ze ¢im vysSich hodnot tento ukazatel nabyva, tim efektivnéji podnik
vyuziva sva aktiva. Za dobfe fungujici je povazovan podnik, jehoz hodnota ukazatele je

vetsi nez 5 %. 1 presto, ze byl naméteny celkovy zisk podniku v letech 2017-2019
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témet identicky, rentabilita aktiv postupné rostla, jelikoz podnik zaroven snizoval sva

aktiva. Ukazatel se vzdy drzel nad hrani¢nimi 5 %, coZ je pro podnik velice ptiznivé.

Rentabilita vlastniho kapitalu ma velmi podobny pribéh jako predchozi ukazatel.
Urcuje, jaké mnozstvi zisku pfipada na jednu jednotku vlastniho kapitdlu a tedy miru
zhodnoceni vlozenych prostfedkl. Tento ukazatel by mél dosahovat alesponn 12 %.
V prvnich dvou letech byly namétené hodnoty pod touto hranici a ptekrocily ji az v roce
2019. Od té doby maji rostouci tendenci. Podnik by se vSak me¢l na toto odvétvi

dikladnéji zaméfit a sledovat, jak se bude vyvijet v nésledujicim obdobi.

Poslednim hodnocenym ukazatelem je rentabilita trZzeb neboli ukazatel ziskové marze.
Tento ukazatel slouzi k urceni miry ziskovosti podniku a opét zde plati pravidlo ¢im
vyssi, tim lepSi. Sledovany podnik vSak dosahoval pomémé nizkych hodnot
a ke zlepseni doslo az v roce 2020 z diivodu velkého nartstu trzeb v kombinaci s niz$im
nartistem néakladt. Celkové naklady vSak primérné predstavuji 90 % hodnoty celkovych
trzeb, coz nasledné zapfticinuje nizsi zisk podniku. V tomto pripad¢ by tedy bylo vhodné
bud’ snizit celkové ndklady nebo zvysit celkovou podnikovou marzi. JelikoZ si vSak

sledovany podnik zakldda na nizkych cenéch, je nutné se v tomto ohledu spiSe zameéfit

na vykazované naklady.

Graf ¢. 1: Ukazatele rentability v Case
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Zdroj: Zpracovano autorkou dle finan¢nich vykazii podniku Galanterie (2021)
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7.2.2 Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity méfi miru véazanosti penéznich prostfedkii na aktiva a vliv aktiv
na celkovou vynosnost podniku. Pii analyze ukazatelt aktivity je nutné hodnotit jejich
stav vzhledem k hodnotam typickym pro odvétvi, ve kterém podnik pisobi. Tyto
hodnoty byly ziskany na webovych strankdch Ministerstva primyslu a obchodu
pod oznacenim skupiny ,,Maloobchod, kromé motorovych vozidel“. Zvetejnény jsou
vSak prozatim pouze vysledky z let 2017-2019, rok 2020 tedy nebude mozné porovnat.
Vysledné hodnoty sledovaného podniku byly naméfeny za pomoci vzorct (4)—(11)

a jsou porovnany s hodnotami typickymi pro odvétvi v nésledujici tabulce.

Tabulka €. 4: Ukazatele aktivity sledovaného podniku 1. ¢ast

Ukazatel 2017 2018 2019 2020
Galanterie 1,45 1,70 2,72 3,12
Obrat aktiv
Odvétvi 2,32 2,40 2,32 X
Galanterie 1,72 1,93 3,04 4,56
Obrat zasob
Odvétvi 12,25 13,06 12,40 X
Galanterie - 387,75 - -
Obrat pohledavek
Odvétvi 16,26 14,72 15,65 X
Galanterie 19,39 8,76 9,88 13,17
Obrat zavazkl
Odvétvi 6,07 6,32 6,27 X

Zdroj: Zpracovano autorkou dle finan¢nich vykazti podniku Galanterie a finan¢nich analyz MPO (2021)

Ukazatel obrat aktiv by m¢l byt vzdy vétsi nez 1 — tedy, aby se celkova aktiva podniku
obratila minimélné jednou ro¢né. Primémé vSak tento ukazatel dosahuje v odvétvi
maloobchodu hodnoty 2,35, proto Ize za Gspésné roky povazovat rok 2019, kdy hodnota
vzrostla na 2,72 vzhledem k poklesu celkovych aktiv, a rok 2020, kdy byl ukazatel jesté

0 0,40 vyssi vzhledem k celkovému nartstu trzeb podniku.

Ukazatel obrat zasob piedstavuje pocet obratek zasob za rok neboli kolikrat se dokazi
zasoby preménit na penézni prostiedky. Tento ukazatel je na tom velice podobné¢ jako
obrat aktiv. Opét dosahuje hodnot vysSSich nez 1 a mé rostouci trend. V odvétvi tento
ukazatel dosahuje v priméru hodnoty 12,57, coz je o mnoho vice nez podnik

Galanterie. Je nutné si vSak uvédomit, Ze porovnavané odvétvi predstavuje veskeré
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podniky oznaCené jako maloobchod a =zahrnuje tedy 1 podniky poskytujici

rychloobratkové zbozi.

Obrat pohledavek lze Ciselné vyjadiit pouze v roce 2018, jelikoz ostatni roky podnik
nevykazoval zadné pohledavky, které by nebyly splaceny do konce ucetniho obdobi.
Vysledek proto poukazuje na v€asné splaceni pohledavek odbérateli vzdy ve stanovené
lhaté. Pohledavka v roce 2020 byla pouze po zbozi v hodnoté 4 000 K¢, proto tento
ukazatel dosahuje takto vysoké hodnoty.

Ukazatel obrat zavazki piedstavuje pocet obratek kratkodobych zavazkl za rok. Tento
ukazatel byl nejvyssi v roce 2017, v nasledujicich dvou letech prudce klesl a v roce
2020 zacal opét pozvolna rust. I pfesto, ze podnik zaznamenal vyrazny pokles, jsou jeho
hodnoty o dost vyssi oproti hodnotdm namétenym v odvétvi. Je to iz toho divodu,

ze firma veskeré nabizené zboZi nakupuje od dodavatelll a neposkytuje Zadné sluzby.

Tabulka €. 5: Ukazatele aktivity sledovaného podniku 2. ¢ast

Ukazatel 2017 2018 2019 2020

Galanterie 251,59 214,39 134,38 117,05
Doba obratu aktiv

Odvétvi 157,10 151,94 157,01 X

Galanterie 212,520 189,207 120,05 80,08
Doba obratu zasob

Odvétvi 29,79 27,93 29,44 X
Doba obratu Galanterie 0 0,94 0 0
pohledavek Odvétvi 22,45 24,79 23,32 X

Galanterie 18,82 41,65 36,94 27,72
Doba obratu zavazku

Odvétvi 60,10 57,75 58,19 X

Zdroj: Zpracovano autorkou dle finan¢nich vykazi podniku Galanterie a finan¢nich analyz MPO (2021)

Doba obratu aktiv fika, za jak dlouho se aktiva obrati v trzbach. V roce 2017 byla
hodnota tohoto ukazatele nejvyssi a dosahovala témét 252 dni, hodnota zacala postupné
klesat a v roce 2020 byla sniZzena az na 117 dni. Primérna hodnota v odvétvi je 155 dni

a lze tedy usoudit, ze si firma v poslednich dvou letech vede 1épe.

Doba obratu zasob udava pocet dni, po které jsou zdsoby ulozeny v podniku, nez jsou

pfeménény na penézni prosttedky. Zatimco podniky v daném odvétvi dosahuji
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pramérné hodnoty 29 dni, sledovany podnik Galanterie se drzi v rozmezi 80-212 dni.
To je opravdu dlouhd doba s ohledem na to, Ze podnik nenabizi sezoénni sortiment.
Pti ptilis dlouhém drzeni zasob vznikaji podniku nadbytecné naklady, které snizuji

celkovy hospodaisky vysledek.

Doba obratu pohledavek znac¢i pocet dni, které zdkaznik potiebuje na splaceni svych
dluhii vi¢i podniku. Tento ukazatel 1ze opét méfit pouze pro rok 2018, kdy naméefena
hodnota dosahla 0,94 dne. Ostatni pohledavky byly vzdy splaceny ve stanovené lhiité

a proto v tomto ohledu nehrozi podniku Zadné nebezpeci.

Ukazatel doba obratu zavazki naopak ptredstavuje pocet dni, které¢ podnik potiebuje,
aby byl schopen splatit své kratkodobé zavazky. Hodnota ukazatele by se méla idealné
pohybovat do 30 dni, které predstavuji splatnost faktury. I presto, Ze sledovany podnik
tuto hodnotu v roce 2018 a 2019 prekrocil, vede si stale Iépe oproti svému odvétvi.
Prekroceni je zplisobeno zejména tim, ze vétsSina dodavatell je ochotna prodlouzit dobu

splatnosti faktury na nezbytné dlouhou dobu, ¢ehoz pani majitelka Casto vyuziva.

Nasledujici graf slouzi pro lepsi pifehlednost porovndvanych primérnych hodnot

ukazatelil aktivity sledovaného podniku a odvétvi.

Graf ¢. 2: Srovnani ukazateld aktivity sledovaného podniku a odvétvi
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Zdroj: Zpracovano autorkou dle finan¢nich vykazl podniku Galanterie a finan¢nich analyz MPO (2021)
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7.2.3 Ukazatele likvidity

v

Ukazatele likvidity jsou blize pfedstaveny v kapitole ¢. 5.1.3 Analyza pomérovych
ukazatell. Namétené hodnoty téchto ukazateli sledovaného podniku Galanterie jsou

uvedeny v nasledujici tabulce a byly vypocitany pomoci vzorct (12)—(14).

Tabulka €. 6: Ukazatele likvidity sledovaného podniku

Ukazatel 2017 2018 2019 2020

Bézna likvidita 13,37 5,15 3,64 4,22
Pohotova likvidita 2,08 0,60 0,39 1,33
Okamzita likvidita 2,08 0,58 0,39 1,33

Zdroj: Zpracovano autorkou dle finan¢nich vykazt podniku Galanterie (2021)

Ukazatel bézné likvidity ukazuje, kolikrat lze uhradit kratkodobé zévazky pomoci
obéZzného majetku. Doporucena hodnota tohoto ukazatele je 1,5-2,5. Sledovany podnik
dosahuje hodnot vysSich nez je tato doporucend hranice, coz zna¢i velmi dobrou
platebni schopnost podniku. Podnik by vtomto pifipadé mohl piebytecné penéZni
prostiedky naptiklad investovat do své modernizace, ale jelikoZ se jednd pouze o maly

podnik, pani majitelka preferuje spiSe niZsi riziko oproti vy$§im vynostm.

Pohotova likvidita sledovaného podniku Galanterie dosahuje v priméru hodnoty 1,1.
Hodnota ukazatele byla nejvyssi v roce 2017 a 2020, kdy byla dokonce, oproti ostatnim
roklim, vys§i neZ hrani¢ni hodnota 1. To znamena, Ze v letech 2017 a 2020 byl podnik
schopen splatit své kratkodobé zavazky pouze s vyuzitim svych penéznich prostredk,

v letech 2018 a 2019 vsak bylo nutné k uhrazeni zavazkii prodat ¢ast zasob.

Okamzita likvidita predstavuje, jak velkou cast kratkodobych zavazkli je podnik
schopen uhradit praveé v tuto chvili. Vysledek tohoto ukazatele by se mél optimalné
pohybovat v intervalu od 0,2 do 0,5. Vyssi hodnoty znaci drzeni ptili§ velkého mnozstvi
penéznich prostiedkli. Ukazatel sledovaného podniku se vroce 2017 a 2020 drzel
vysoko nad horni hranici intervalu, coZ znamen4, Ze podnik s penézi nehospodafil ptili§
efektivné. Okamzitd likvidita je v tomto ptipad¢ velmi podobnd pohotové likvidité,

jelikoZ podnik nema témé&f zddné neuhrazené pohledavky za svymi zékazniky.
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Graf €. 3: Ukazatele likvidity v Case
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Zdroj: Zpracovano autorkou dle finan¢nich vykazt podniku Galanterie (2021)

7.2.4 Ukazatele zadluZenosti

Ukazatele zadluZenosti posuzuji finan¢ni strukturu z dlouhodobého ¢asového hlediska

asleduji vztah mezi vlastnimi a cizimi zdroji podniku. Hodnoty ukazatelti celkové

zadluZenosti, koeficient samofinancovani a zadluzenost vlastniho kapitdlu jsou

vypocitany v nasledujici tabulce pomoci vzorcti (15)—(17).

Tabulka €. 7: Ukazatele zadluZenosti sledovaného podniku

Ukazatel 2017 2018 2019 2020
Celkova zadluZenost 7,48 % 19,43 % 27,48 % 23,68 %
Koeficient

92,52 % 80,57 % 72,51 % 76,32 %
samofinancovani
ZadluZenost vlastniho

8,09 % 24,11 % 37,91 % 31,03 %

kapitalu

Zdroj: Zpracovano autorkou dle finan¢nich vykazl podniku Galanterie (2021)

Celkova zadluZenost predstavuje mnozstvi cizich zdroji kryt¢é majetkem podniku

neboli, v jakém mnoZzstvi je podnik financovan pomoci dluhti. Hodnoty by se mély drzet

pod trovni 50 %, vyssi hodnoty znaci riziko pro véfitele. Sledovany podnik Galanterie
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se drzi ve vSech letech pod touto hranici, av§ak ma rostouci tendenci. Je to zplisobené
zejména snizenim celkovych aktiv a ristem cizich zdroji. Naméfené hodnoty jsou vSak

presto velice priznivé.

Ukazatel koeficient samofinancovani zna¢i mnozstvi vlastnich zdroji kryté majetkem
podniku neboli miru finanéni nezavislosti podniku. Naméfené hodnoty sledovaného
podniku dosahuji velmi vysokych hodnot a v priméru se pohybuji okolo 80 %. Tato
skutenost znaci, Ze je podnik schopen pokryt az 80 % celkovych aktiv pouze

z vlastnich zdroji, a lze jej proto oznacit za finan¢né nezavisly.

Ukazatel zadluZenost vlastniho kapitialu slouzi jako souhrn pifedchozich dvou
ukazatelii. Jedné se o pomér vlastnich a cizich zdrojti a ¢im vyssi hodnoty tento ukazatel
nabyva, tim vetsi mnozstvi prostfedkit ma podnik ulozenych v cizich zdrojich. Hodnoty
jsou takto nizké i proto, ze podnik necerpa zadny uvér ani jiné pijcky a cizi zdroje
se skladaji pouze z kratkodobych zavazki vici dodavatelim. Doporucend hodnota je

maximaln¢ 40 % cizich zdroji v poméru k vlastnim zdrojim.

QGraf ¢&. 4: Ukazatele zadluZenosti v ¢ase
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Zdroj: Zpracovano autorkou dle finan¢nich vykazti podniku Galanterie (2021)
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7.3 Balanced Scorecard

Sledovany podnik bude nyni komplexné zanalyzovan pomoci metody komplexniho
méfeni  vykonnosti podniku. V teoretick¢é ¢asti byly predstaveny dveé metody
komplexniho pfistupu, a to metoda Balanced Scorecard a Model Excelence.
Po dikladném zvéazeni vyhod a nevyhod obou téchto metod bude vykonnost podniku
meéfena pomoci metody Balanced Scorecard. Velkou vyhodou této metody oproti
Modelu Excelence je jeji snadn¢jsi implementace do chodu podniku a nasmérovani

podniku ke spravnému stanoveni strategie a dil¢ich strategickych cil. Strategické

mysleni nyni podniku Galanterie zcela chybi.

Mit kvalitné definovanou strategii je dilezitym bodem vedoucim k uspéchu kazdé
firmy, jelikoz pomaha jejimu majiteli uvédomit si, ¢eho chce za dobu svého podnikani
dosdhnout. Pro ucely této prace proto byla vytvofena alespont zékladni strategie
ve spolupraci s pani majitelkou podniku. Strategii podniku je trvalé¢ udrZeni stalych
zakaznikil a ziskani co nejvétsiho poctu zdkaznikld novych. Dale také nabizet kvalitni
zakaznicky servis a produkty za niz$i ceny oproti konkurenci. Této strategie bude

dosahovano pomoci dil¢ich strategickych cilt, které jsou popsany nize.

Metoda BSC je rozdé€lena do Ctyf perspektiv — perspektivy financni, zékaznické,
internich procesti a uceni se a riistu. Pro kazdou perspektivu je nutné stanovit optimalné
ti1 az Ctyfi strategické cile a ke kazdému stanovit méfitka, podle kterych bude plnéni
cili posuzovano. Jednotlivé cile byly opét definovany ve spolupraci s pani majitelkou
podniku. Finanéni perspektiva obsahuje budouci cile tykajici se sniZzeni celkovych
nakladl, rastu trzeb, udrzeni nizké hodnoty manka a zvySeni vysledku hospodateni.
V zakaznické perspektivé je cilem udrzeni stalych zakaznika, pravidelné ziskavani
zakaznikli novych a rist jejich celkové spokojenosti. Cilem perspektivy internich
procesii je snizeni velikosti zasob, snizeni chybovosti zptusobené lidskym faktorem
a rychlejsi vytizeni reklamaci od zédkaznikli. Perspektiva uceni se a riistu je zaméfena
na zvySeni motivace zaméstnancil, vyuZzivani modernich technologii a vytvofeni

vlastnich webovych stranek.

Nekteré stanovené strategické cile podniku spolu nepochybné souvisi ¢i se dokonce
dopliiuji. Proto bude nutné pti implementaci brat ohled i na tuto skute¢nost. Navrh

provazanosti jednotlivych cili je pro lepSi piehlednost zobrazen na nésledujicim
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obrazku, ktery predstavuje strategickou mapu. Specifika budoucich cild jsou detailnéji

popsana v podkapitolach nize.

Obrazek €. 7: Navrh strategické mapy
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Zdroj: Zpracovano autorkou (2021)

7.3.1 Finan¢ni perspektiva

Dil¢i cile finanéni perspektivy byly definovany zejména na zékladé ziskanych vysledka
z financ¢ni analyzy. S rapidné vyssi poptavkou v roce 2020 vzrostly dosazené trzby, ale
1 n¢které naklady. Jelikoz vSak neni jisté, zda tomu tak bude i1 nadéle, ¢i zda se jednalo
pouze o docasnou situaci, byly souc¢asné hodnoty cild, s vyjimkou cile udrzeni nizké
hodnoty manka, v tabulce €. 8 vypocitany jako primeér hodnot z let 2017-2019. Pani
majitelka se domniva, ze takto velké zvySeni poptavky bylo pouze docasné, a proto by

chtéla budouci hodnoty jednotlivych cilli stanovit nasledovné:

Tabulka ¢. 8: Finan¢ni perspektiva

Diléi cil Meéritko Soucasna hodnota | Cilova hodnota
Snizeni celkovych nékladt | VZZ 1 435 tis. K¢ 1 163 tis. K¢
Rust trzeb VZZ7Z 1 528 tis. K¢ 1 700 tis. K¢

52



Udrzeni nizké hodnoty | Inventura 3 tis. K& 1 tis. K¢
manka

Zvyseni vysledku | VZZ 93 tis. K¢ 150 tis. K¢
hospodareni

Zdroj: Zpracovano autorkou (2021)

SniZeni celkovych nakladu

Vysledek hospodateni je definovan jako vynosy minus naklady. Jak jiz bylo zminéno
ve finan¢ni analyze, sledovany podnik vykazuje vysoké celkové ndklady, které
v priméru predstavuji 90 % celkovych trzeb a velmi tak snizuji celkovy hospodarsky
vysledek podniku. Tento cil se mize jevit jako pfili§ obecny, ale je zaméfen zejména
na snizeni nédkladi vynalozenych na prodané zbozi a ndkladi vynalozenych

na pronajem skladovacich prostor.

Jelikoz podnik drzi velké mnozstvi zasob, musi si pronajimat velky sklad, ktery stoji
13 000 K& mésicné. Pokud by tedy podnik 1épe manipuloval se svymi zasobami, bylo
by mozné pronajimat si pouze €ast skladu, a tim padem také sniZit zminéné naklady.
Prondjem pouze poloviny skladu vyjde na necelych 7 000 K¢ za mésic, uSetieno tedy

muze byt 72 000 K¢ za rok.

Tento bod Uzce souvisi také s cilem perspektivy internich procesti — sniZeni zasob.
Pokud budou sniZzeny zasoby, dojde zaroven ke snizeni nédkladii vynalozenych
na prodané zbozi. MnozZstvi zasob je planovano snizit na polovinu, ¢imZ
by pravdépodobné doslo ke snizeni aktudlni hodnotu polozky ,nédklady vynaloZené
na prodané zbozi“ minimalné o 200 000 K¢ za rok. Vysledna cilova hodnota dil¢iho cile
snizeni celkovych nakladid je proto sniZzena o rozdily téchto dvou polozek — tedy
dohromady o 272 000 K¢&. Zda bylo dosazeno pozadované zmény lze zjistit napiiklad
ve vykazu zisku a ztraty.

Rust trzeb

Sledovany podnik Galanterie dosahl v priméru za tfi po sob€ jdouci roky trzby
v hodnoté 1 528 000 K¢. Jelikoz se podnik kolem této ¢astky pohybuje jiz delsi dobu,
bylo by vhodné trzby navysit o cca 200 000 K¢ za rok a pftiblizit se tak vysledku,

kterého podnik dosahl v roce 2020. Tohoto bodu by bylo mozné dosahnout za pomoci

53



ziskani novych zdkaznikli a zvySeni celkové spokojenosti svych stalych zékazniki.

Zda doslo k pozadované zmeén¢ Ize opét nejjednoduseji zjistit ve vykazu zisku a ztraty.
Udrzeni nizké hodnoty manka

Podnik ve sledovanych letech 2017-2019 evidoval manko v praméru ve vysi 9 000 K¢
roén¢, coz vedlo knavyseni provoznich nakladi a tim padem dosazeni nizs§iho
hospodaiského vysledku. V roce 2020 se podniku podafilo manko snizit na 3 000 K¢
a to predevsim pomoci dvou nové nainstalovanych kamer v prodejné, diky kterym bylo
mozné odhalit drobné kradeze. V piiStim roce by pani majitelka chtéla tuto hodnotu
snizit jesté o 2 000 K¢. Ke snizeni manka by mohlo dojit v pfipadé zakoupeni EET
softwaru, ktery umoziuje automaticky generovat veskeré podklady a dokumenty, a diky
¢emuz by byla také snizena chybovost. Celkovou hodnotu, a zda bylo dosaZeno

pozadované zmény, lze zjistit béhem inventury.
Zvyseni vysledku hospodareni

Pokud by bylo dosazeno vsech vySe zminénych cild, hodnota tohoto ukazatele
by prekrocila castku 200 000 K¢ za rok, pani majitelka mé za cil dosdhnout
hospodéiského vysledku ptfed zdanénim alesponn ve vysi 150000 K¢ za rok.
Podminujicimi faktory jsou snizeni celkovych nékladd, zejména nakladii vynalozenych

na prodané zbozi a nakladt na prondjem, rist trzeb a udrzeni nizké hodnoty manka.

7.3.2 Zakaznicka perspektiva

Zakaznicka perspektiva se zaméiuje na aktivni uspokojovani potieb a ptani zakaznikt
tak, aby dochazelo k jejich celkové spokojenosti, coz v budoucnu nepochybné zajisti
vysokou navratnost finan¢nich prosttedkti. Dil¢i cile, soucasny stav a budouci hodnoty

jsou piedstaveny v nasledujici tabulce.

Tabulka ¢. 9: Zakaznicka perspektiva

Dil¢i cil Méritko Soucasna hodnota | Cilova hodnota
Ziskani novych zakaznikt Pocet novych zakaznikl - 40 osob
Udrzeni stalych zakaznikti | Pocet stalych zakaznika 80 % 85 %
Rist spokojenosti zakaznikti | Dotaznikové Setieni 85 % 90 %

Zdroj: Zpracovano autorkou (2021)
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Ziskani novych zakazniki

I ptesto, ze stali zakaznici jsou pro podnik nepochybné klicovi, pravidelné ziskavani
zakaznikli novych je nejméné stejné tak dilezité. Plnéni tohoto bodu je vSak mnohem
zakazniky ziskaval pouze na zdkladé doporuceni jinych zakaznikli. Tento postup vSak
neni efektivni a bylo by proto vhodné se na toto odvétvi vice zaméfit. Je napiiklad
mozné zalozit si jiz zmiiované webové stranky ¢i socialni sité, které oslovi odlisné typy
zakaznikil, nez tomu bylo doposud. Cilem podniku je v dalsim obdobi ziskat alespon
40 nové prichozich osob, ktefi se do podniku budou pravideln¢ vracet a stanou se
stalymi zékazniky. Tim dojde také k procentudlnimu navyseni nasledujiciho cile udrzeni
stalych zdkaznikii. Ovéfeni této skutecnosti bude provadéno piimo prodavackami

na prodejné, jelikoz maji o tomto ukazateli nejvétsi prehled.
UdrZeni stalych zakazniki

Jelikoz do prodejny kazdy den vstoupi velky pocet zadkaznikl, nelze piesné urcit
konkrétni mmnoZstvi pravidelnych zékaznikli, pani majitelka vSak ve spolupraci
s prodavackami odhaduje soucasny stav stalych zakazniku v poméru 80 % k nové
pfichozim. Tito zdkaznici nav$tévuji prodejnu jiz fadu let 1 nékolikrat do mésice. Pani
majitelka ma za cil navysit toto €islo v dalSim roce na 85 %. Tento cil je velmi tzce
propojen jak s pfedchozim cilem tykajici se ziskani novych zakaznika, tak také

s nasledujicim cilem tykajici se rastu celkové spokojenosti.
Riist spokojenosti zakazniki

Spokojenost zakaznikli je vzdy velmi dilezitym faktorem tUspéchu podniku, jelikoz
ovlivituje cely jeho chod. Pokud je zakaznik s nabizenymi sluzbami spokojeny, je
pravdépodobné, ze sviij dalsi ndkup uskuteéni znovu pravé v tomto obchodu. Za ticelem
zvySeni spokojenosti zdkazniki méa pani majitelka za cil rychlejsi vyfizovani
pfipadnych reklamaci aumoznéni zakaznikim platit bezhotovostnim zplsobem.
Doposud se spokojenost zdkazniki zjiStovala aktivni komunikaci mezi jednotlivci
a samotnymi prodavackami, to vSak muiize vést ke zkreslenym vysledkim, jelikoz se
muze zékaznik citit v dané situaci nekomfortné a pod tlakem. Pokud by podniku byly
vytvoieny webové stranky, bylo by mozné anonymné psat svd doporuceni i na tuto

platformu a hodnoceni zakaznikl by tak byla vice oteviend, upiimna a objektivni.
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7.3.3 Perspektiva internich procesi

Tato perspektiva slouzi pro stanoveni cili, pomoci kterych lze vylepsit stavajici interni
procesy. V podniku Galanterie je to snizeni celkového mnozstvi zasob, snizeni
chybovosti zpisobené lidskym faktorem a rychlejsi vyfizeni reklamaci od zékazniku.

Soucasny i1 budouci stav jsou predstaveny v nasledujici tabulce.

Tabulka ¢. 10: Perspektiva internich procest

Dil¢éi cil Méritko Soucéasna hodnota | Cilova hodnota
Snizeni zasob Rozvaha 416 tis. K¢ 200 tis. K¢
Snizeni chybovosti Inventura - Pokles 0 70 %

zpusobené lidskym faktorem

Rychlé vytizeni reklamaci Doba vyftizeni 30 dni 15 dni

reklamace

Zdroj: Zpracovano autorkou (2021)

SniZeni zasob

velikosti zasob. Tento bod byl jiZ nastinén u dil¢iho cile tykajiciho se sniZeni celkovych
nakladii. SniZeni velikosti zasob je dilezZité zejména z ekonomického hlediska, jelikoz
podnik v zasobach drzi velké mnoZstvi finan¢nich prostiedki, a tim je navySeno riziko
jejich ubytku z diivodu poskozeni ¢i kradeze zbozi. Drzeni zasob také navySuje celkové

naklady, zejména pak naklady na skladovani.

V roce 2020 podnik Galanterie evidoval zdsoby v hodnoté 416 000 K¢ a piesto, Ze ma
hodnota klesajici tendenci, je vyuZzivani zasob stale velmi neefektivni. Cilem pro pfisti
obdobi je proto snizit tento stav o polovinu na 200 000 K¢ tak, aby byl stile zajistén
plynuly chod podniku, ale aby bylo zaroveii moZzné zmenSit skladové prostory a uSetfit
velké mnoZstvi finan¢nich prosttedkl. K efektivnimu sledovani a fizeni zasob by mohl
také pomoci zminovany EET software, ktery dokédze mimo jiné vyhodnotit, jaké zbozi

je nutné aktudlné objednat a které nikoliv.
SniZeni chybovosti zptisobené lidskym faktorem

Soucasna mira chybovosti neni momentalné bohuzel nijak méfena. Jelikoz ale vybrany

podnik vyuzivd obecné zastaralé techniky, je pravdépodobné, ze chyby zpiisobené
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lidskym faktorem jsou na dennim pofaddku. Béhem rucniho s¢itani trzeb, manudlniho
tfizeni skladu a ruéniho provedeni inventury je velky prostor pochybit. Proto by bylo
vhodné pofidit jiz zminény software, ktery veSkeré tyto ¢innosti déla automaticky.
Chyby tak budou snizeny na minimum, coz se projevi také ve snizeni velikosti manka.
Hodnota manka by méla v piiStim obdobi klesnout o 2 000 K¢, tedy o cca 70 % oproti

soucasné hodnoté. V cilové hodnoté je proto zahrnut prave tento faktor.
Rychlé vyrizené reklamaci

Vytizeni reklamaci od zakaznikli nyni trva zpravidla mezi 20-30 dny. Pani majitelka
si je vSak védoma toho, ze vyfizovani reklamaci vzdy zbyte¢né odklada, proto by bylo
vhodné se natento ukon vice zaméfit a poskytnout tak svym zakaznikim lepsi
poprodejni servis. Rychlé wvyfizeni reklamace totiz nepochybné kladné ovlivni
spokojenost zékaznikl a tedy i jejich rozhodovéni o piistim ndkupu. Tento bod vSak

také z velké Casti zavisi na samotnych poskytovatelich zbozi, proto je cilovd maximalni

hodnota snizena na 15 dni, které jsou realné dosazitelné.

7.3.4 Perspektiva uceni se a rustu

vvvvv r

Posledni perspektiva je zaméfena na uceni se a rist podniku. Aby byl podnik uspésnéjsi
nez jeho konkurence, je diilezité, aby byly neustale zvySovany jeho schopnosti. Jedna
se nejen o inovaci v oblasti vyuZivanych technologii, ale také o schopnosti jednotlivych
zaméstnancl a jejich motivaci. V nésledujici tabulce jsou ptedstaveny jednotlivé cile
v této oblasti. I piesto, ze podnik momentalné dosahuje zisku, neni zarucené, Ze tomu
tak bude s vyuzitim stale stejnych postupti i nadale. Doba se méni a s tim se méni
také potieby a pfani zakaznikd. Je proto dilezit¢é podnikové procesy neustale
zdokonalovat, celozivotné se vzdélavat a své nabyté znalosti aktivné vyuzivat ve svij

prospéch.

Tabulka ¢. 11: Perspektiva u€eni se a rastu

Diléi cil Méritko Soucasna hodnota Cilova hodnota
ZvySeni motivace Vyse financnich Finan¢ni bonus k 12. | NavySeni finan¢niho
zameéstnancil a nefinan¢nich odmeén vyplaté ve vysi bonusu

3 000 K¢ na 6 000-8 000 K¢

Vyuzivani modernich | Zavedeni NE ANO - zavedeni

technologii ANO x NE EET softwaru
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Vytvofeni webovych | Zavedeni NE ANO
stranek ANO x NE

Zdroj: Zpracovano autorkou (2021)

ZvySeni motivace zaméstnanci

oy e

mozné usuzovat, ze jsou se stylem fungovanim podniku ztotoznéné. K udrzeni jejich
spokojenosti je vSak dilezitd motivace a to jak ve financ¢ni, tak nefinan¢ni formé.
Momentaln¢ zaméstnanci dostavaji 3 000 K¢ navic ke kazdé 12. vyplaté, mohou
si nechat spropitné, nakoupit si od dodavateli zbozi, které neni v nabidce podniku,
a planovat si smény a dovolené pouze na vzajemné domluvé. Pani majitelka by chtéla

navysit tento financni bonus na 6 000—-8 000 K¢&, dle vyse hospodaiského vysledku.
Vyuzivani modernich technologii

Moderni technologie nejsou momentalné¢ ve sledovaném podniku vyuzivany téméf
zadné. Bylo by proto vhodné tuto skute¢nost zménit a zafadit moderni technologie
do béZného fungovéani podniku. Moderni technologie sniZuji chybovost a usnadiuji
praci, coz vede k vyssi spokojenosti zaméstnancu. Cilem je proto zavést do podniku jiz
zminény software, ktery splituje veskeré tyto predpoklady a navic umoziuje planovani
objednacich cykli a zjednoduSuje proces inventarizace skladovych zdsob. Dalsi

doporu¢enou zménou je zavedeni platebniho termindlu pro umoZznéni platby kartou.
Vytvoieni webovych stranek

Poslednim bodem, ktery by nepochybné mohl vylepsit celkové povédomi o podniku, je
vytvofeni vlastnich webovych stranek. S timto cilem je nepochybné spojeno velké
mnozstvi financi, ale se spradvnou manipulaci je zfejmé, Ze se vynalozené penézni
prosttedky vrati podniku jiz ve velmi kratké dobé. Jelikoz tvorba webovych stranek je
casov€ ndrocnd, prvnim krokem mulZe byt osloveni zakaznikli prostfednictvim
socidlnich siti, které je velmi efektivni a zcela zdarma. Propagace podniku je totiz

nedilnou soucasti uspéchu a je s ni vhodné zacit co nejdiive.
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8 Celkové zhodnoceni faktori uspéSnosti

V této kapitole bude provedeno celkové zhodnoceni uspésSnosti analyzovaného podniku
Galanterie. V uvahu bude nutné vzit vysledky strategické a financni analyzy
a komplexniho pojeti uspeésnosti pomoci metody Balanced Scorecard. Po vyhodnoceni

budou podniku doporuceny dalsi kroky a navrzena piipadnd mozna opatieni.

Jako prvni byla provedena analyza nefinanénich faktori, ktera byla uskute¢néna
prostiednictvim strategické analyzy. Analyza se zabyvala faktory, které neni mozné
ohodnotit pomoci klasické finan¢ni analyzy za pomoci vyuziti matematickych vztaht,
faktori byly v této praci pouzity analyzy Portertiv model péti sil pro identifikaci
mikroprostiedi, PEST analyza pro identifikaci makroprostiedi a nasledn¢ souhrnna
SWOT analyza pro identifikaci silnych a slabych stranek podniku a jeho pfiilezitosti

a hrozeb.

Hlavnim faktorem uspéSnosti vybraného podniku je nepochybné jeho stabilita na trhu,
diky které ziskal dlouholetou tradici, dobrou povést a velké mnozZstvi stalych a vérnych
zakaznikli. Cely chod podniku je orientovan pravé na zakazniky. Jejich loajality
a spokojenosti je dosahovano nakupovanim vyrobkl vyhradné od ceskych vyrobcii
v co nejvyss§i mozné kvalit¢ a poskytovanim je zaniz8§i ceny oproti konkurencnim
podnikim. Své poradenské sluzby nabizi zakaznikim kvalifikovany persondl
s dlouholetou praxi v oboru a vzhledem ke struktufe podniku a izkému pracovnimu
kolektivu panuji na pracovisti ptatelské vztahy, coz se odrazi také v samotném piistupu

k zédkaznikum.

Nejvétsi nevyhodou podniku je naopak jeho samotné umisténi, jelikoz se oproti své
konkurenci nenachazi v centru meésta. V ziskdvani novych zdkazniki si proto
konkurence miize vést o poznani lépe. Sledovany podnik nevyuziva zadnou formu
propagace a je proto zavisly spiSe na svych stalych zékaznicich. S tim také souvisi
velmi nizké vyuzivani modernich technologii, coz znesnadiiuje praci, a celkovy provoz
podniku se tak jevi jako ne pfili§ efektivni. Sledovany podnik nema stanovenou Zadnou
strategii ani dil¢i strategické cile a miize se tak zdat, Ze pfiliS nemysli na svou

budoucnost.
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Z finanéni analyzy bylo zjiSténo, Ze analyzovany podnik Galanterie dosahoval
podniku. Mira uspéSnosti podniku se vSak odviji iodjinych faktort, jakymi jsou
naptiklad rentabilita, aktivita, likvidita ¢i zadluzenost. Finan¢ni analyza byla provedena
s vyuzitim pomérovych ukazatelii a vyplynuly zni nasledujici kladné a zdporné stranky

sledovaného podniku Galanterie.

Z finan¢niho hlediska si sledovany podnik vede nejlépe v oblasti vlastniho financovani,
jelikoz je schopen financovat své aktivity pfevazné z vlastnich zdroji a neni tak
odkézan na pomoc druhych. Podnik ma velice nizkou miru celkové zadluzenosti, ktera
se v priméru pohybuje okolo 19,52 %, a lze tedy fici, Ze je finanén€ nezavisly. Finan¢ni

situace podniku se navic kazdy rok zlepSuje, coz je velmi dobry ukazatel.

Z analyzy déle vyplynulo, Zze mé podnik velmi dobrou platebni schopnost a je schopen
platit své kratkodobé zavazky takika okamzité. S tim vSak souvisi drzeni pfili§ velkého
mnozstvi penéznich prostiedki, které¢ by bylo mozné vyuzit pro jiné ucely. Obecné lze
fici, Zze je podnik veden spiSe konzervativhim zplsobem a je kladen velky diraz
na udrzovéni velké financni rezervy oproti investovani do modernizace a propagace.
Diky tomu by vSak podnik nepochybné mohl ziskat nové zdkazniky a vylepsit si svou

pozici na trhu.

Pti analyze ukazatell aktivity bylo zjisténo, Ze podnik dosahuje lepSich hodnot oproti
hodnotdm typickym pro odvétvi, ve kterém pusobi. Podnik mé velmi vysoky obrat
pohledavek a zaroven nizkou dobu jejich obratu, tento fakt znaci vcasné splaceni
pohleddvek od zékazniki vzdy ve stanovené lhuté. Doba obratu zavazkli je také
nizkd, to naopak znaci v€asné splaceni zavazkil vic¢i dodavatelim. Ukazatele obrat
zasob a doba obratu zadsob naopak nabyvaji kritickych hodnot, jelikoZ podnik drzi zasob
pfili§ velké mnozZstvi. Tim navic vznikaji pfebytecné naklady na skladovani, které maji

negativni dopad na vysi dosazeného hospodaiského vysledku podniku.

Po vyhodnoceni dosazenych vysledkli z analyz finan¢nich a nefinan¢nich faktort, 1ze
nepochybné sledovany podnik oznacit za Uspé€Sny. Podnik ziskal za dobu svého
podnikani velké mnoZstvi vérnych zékaznikli a tim 1 pevnou pozici na trhu.
Zamg¢stnanci v podniku pracuji radi a svou praci odvadéji dobte a kvalitné. Z finan¢niho
hlediska je podnik dobfe zabezpeceny a stabilni. V podniku jsou stale rozvijeny silné

stranky, které pfevladaji nad slabymi. Je vSak velmi dulezité pracovat i na slabych
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strankach, jelikoz jejich ignorovani jist¢ zaporné ovliviiuje vysi dosazeného
hospodaiského vysledku podniku. Dokud podnik nepracuje na svych slabych strankach,
nemuze se rozvijet a rist.

Cinnosti, na které by bylo vhodné se zaméfit, byly blize piedstaveny pomoci metody
podniku naptiklad pomoci zalozeni vlastnich webovych stranek ¢i socidlnich siti, coz
pozitivné zapiisobi také na ziskdvani novych zakaznikii. Ddle sniZeni velikosti zasob
andslednych nakladi na prodané zbozi a pronijem skladu ¢i zmodernizovani
vyuzivanych technologii, které zefektivni celkovy chod podniku. Pokud budou tyto
kroky zavedeny do bézného provozu podniku, bude to mit nepochybné vyznamny vliv
na zvySeni celkového vysledku hospodafeni a upevnéni pozice na trhu. Sledovany

podnik ma velky potencidl a bylo by vhodné s nim 1épe pracovat.
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9 Navrhy opatreni

V zévislosti na piedchozi kapitole budou nyni pfedstaveny dva konkrétni navrhy
na vylepSeni celkového chodu podniku, které mohou pomoci ve vylepSeni jeho
nejvétSich slabin a naslednému zvySeni trzeb. U jednotlivych névrhli je nasledné
provedena také kalkulace nékladu, ktera s jejich zavedenim do chodu podniku souvisi.
Hlavnimi navrhy opatieni, které nasledné pozitivné ovlivni i vylepSeni ostatnich slabych
stranek, lze oznacCit aktivnéjSi propagaci podniku aimplementaci vhodného

EET softwaru.

9.1 Aktivni propagace podniku

Nejjednodussi formou propagace je v dnes$ni dobé jist¢ vyuzivani socialnich siti.
Socialni sit¢ umoziuji efektivné oslovit souCasnou generaci a jednd se tak o velmi
uzitecny nastroj. K ziskani dostate¢ného mnozstvi zdkaznikl touto formou je vhodné
na socidlnich sitich vytvafet aktivni komunikaci a kvalitni obsah, sdilet aktualni
nabizeny sortiment ¢i slevové nabidky a motivovat své potencidlni zakazniky

k rozvijeni svych schopnosti v oblasti vySivani, ha¢kovani ¢i pleteni.

Dalsi efektivni formou propagace je vytvoieni vlastnich webovych stranek, které budou
rovnéz slouzit jako informacni platforma pro potencidlni zakazniky. Na webovych
strankach bude opét moZné zobrazit seznam nabizeného sortimentu s jednotlivymi
specifikacemi a cenami, které jsou pro sledovany podnik Galanterie velmi zéasadni
v konkurovéni ostatnim podnikiim nabizejici stejny typ zboZi. Bylo by proto vhodné
tuto svou prednost aktivné sdilet. Pokud by se vyuzivani webovych stranek osvédcilo,
bylo by je néasledné mozné doplnit o e-shop. Propagace pomoci webovych stranek bude
zacilena na uzivatele internetu, ktefi se chtéji inspirovat a maji zdjem o galanterni zbozi

a s tim souvisejici poradenské sluzby.

V nasledujici tabulce jsou uvedeny naklady, které bude nutné vynalozit prvni rok
pii vytvofeni a nasledném vyuzivani, spravovani a propagaci webovych stranek
a internetového obchodu. Tyto ¢astky jsou pouze orientaéni, jelikoZ se velmi méni
na zakladé¢ mnoha aspekt a neni proto mozné jednoznacné urcit definitivni kone¢nou

¢astku.
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Tabulka ¢. 12: Naklady na vytvotreni webovych stranek

Polozka Cena v K¢
Tvorba jednoduchych webovych stranek 15 000
Implementace e-shopu na jiz vytvorené 10 000

webové stranky

Internetova adresa (doména) 200

Prostor pro umisténi webovych stranek | 500

(webhosting)

Sprava webovych stranek 9360
Propagace webovych stranek 6 000
Cena celkem 41 060

Zdroj: Zpracovano autorkou (2021)

Kalkulace nakladli byla vytvoiena ve spoluprdci se zacinajici firmou, jejiz hlavni
¢innosti je tvorba webovych stranek. Firma byla zaloZena v roce 2019 absolventy
ZéapadoCeské univerzity, konkrétné Fakulty aplikovanych véd. Cena za vytvofeni
webovych stranek a piipadné néasledného e-shopu proto neni tak vysokd, narozdil

od cenovych nabidek jiZ zavedenych firem.

Po uspésné tvorbé webovych stranek je dilezité zakoupeni doménového jména, které
slouzi jako adresa odkazujici na dané webové stranky. Ddle je nutné zakoupeni
tzv. webhostingu, tedy prostoru pro umisténi webovych stranek na cizim serveru. Obsah
webovych stranek je nutné pribézné obménovat a zarucit vzdy aktudlnost
poskytovanych informaci, aktivné komunikovat se zdkazniky a v€as odpovidat na jejich
dotazy Ci pfipominky. K tomu je nutné¢ povétit vhodnou osobu, ktera se bude o tyto
¢innosti starat. Sprava webovych stranek u takto malého podniku nebude nikterak
naro¢na a postaci tedy maximalné 2 hodiny tydné&. S platovym ohodnocenim 90 K&/hod

vyjde tato polozka na 9 360 K¢ ro¢né.

I pfesto, ze zalozeni webovych stranek samo o sob¢ slouzi k propagaci podniku, je
z pocatku nutné obezndmit zdkazniky o samotné tvorbé webovych stranek. Informovani
o tvorbé webovych stranek je mozné opét prostfednictvim socialnich siti. Propagace
na jedné platformé¢ stoji 100 K& za den. Propagace po dobu 1 meésice kazdy den

s vyuzitim dvou platforem tak podnik vyjde na 6 000 K¢.
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Vyhody navrZeného opati‘eni:

e Reklama s nizkymi naklady

e Rust spokojenosti zdkaznikl

e Ziskani velkého poctu novych zékaznikt
e Zlepseni komunikace se zakazniky

e Riist trzeb

e Zvyseni vysledku hospodateni

9.2 Zavedeni EET softwaru

Tento navrh opatieni spocivad v zakoupeni vhodného EET softwaru, ktery poskytne
detailni ptehledy o prodaném =zbozi a piehledy o dennich trZzbadch. Dale umozni
pfehledné tidit skladové zasoby atim zjednoduSit a zefektivnit objednavani zboZzi
anasledné provedeni inventury. Prostfednictvim softwaru lze navic snadno zavést
do podniku, zakazniky velmi zddanou, moznost platby kartou. Aby mohl byt tento
software implementovan do bé&Zného provozu podniku, bude nutné pofidit vhodné
zatizeni, které dany software zpfistupni. Pro Ucely podniku Galanterie postaci tablet,
ktery bude nasledné¢ mozné pln¢ vyuzivat také k veSkeré administrativé a komunikaci

s dodavateli ¢i jako chytra pokladna.

Vzhledem k velikosti podniku a potiebam pani majitelky byl zvolen EET software
od spolecnosti HelloCash, ktery splituje veSkeré zminéné vlastnosti, je kompatibilni
se vSemi druhy zafizeni a jeho ovladani je velice intuitivni. Snadné ovladani bylo
pii vybéru softwaru dilezitym aspektem, vzhledem k nizkym zkuSenostem pani

mayjitelky a jejich zaméstnankyn s vyuzivanim modernich technologii.

Pro snadnéj$i manipulaci se zbozim by bylo nésledné¢ vhodné oznacit nabizeny
sortiment ¢arovymi kody. Zavedenim carovych kodu lze uSetfit velké mnoZstvi Casu
napiiklad b&hem oceniovani zbozi, pfi nasledném vydani zboZi zdkaznikovi a také
pfi inventarizaci skladovych zasob. V kombinaci s vhodnym softwarem je moZné
snadné&ji kontrolovat aktudlni stav zasob na sklad¢ a generovat objedndvkové formulare.
Dalsi nespornou vyhodou je zamezeni chybovosti personalu pfi markovani zboZzi
na pokladné. Ve vSech téchto ptipadech pouze postaci nacteni ¢arového kodu pomoci

rucniho skeneru a nésledné zadani poctu kust.
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V nasledujici tabulce jsou uvedené naklady, které bude nutné vynalozit prvni rok
pti zavedeni a vyuzivani softwaru. Castky jsou opét pouze orienta¢ni a mohou se Casem

zménit:

Tabulka ¢. 13: Naklady na zavedeni EET softwaru

Polozka Cena v K¢
Tablet 8999
Stojan pro tablet 990
Zakaznicky displej 3990
EET software 2 388
Mobilni tiskarna 2190
Termopapir do tiskarny 1 500
Pokladni zasuvka 1 990
Tiskarna ¢arovych kodu 3890
Papir pro tisk ¢arovych koda 990
Rucni skener ¢arovych kodu 2 590
Stojan pro ruéni skener ¢arovych koda 890
Terminal platebnich karet 1200
Cena celkem 31 607

Zdroj: Zpracovano autorkou (2021)
Vyhody navrzeného opatreni:

e Zrychleni a zjednoduSeni celého chodu podniku

e QOdstranéni chyb zplsobenych lidskym faktorem

e Moznost planovani objednacich cykla

e Snizeni mnozstvi zdsob a nakladd na skladovani

e Zjednoduseni procesu inventarizace skladovych zasob

e Odstranéni nadbyte¢nych ¢innosti
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Z.aveér

Hlavnim cilem této bakalaiské prace byla analyza faktorti wspéSnosti vybraného
podniku, dilé¢imi cili pak zhodnoceni finan¢ni situace vybraného podniku, definovani
jeho silnych a slabych stranek, nasledné provedeni komplexniho zhodnoceni
a vyhodnoceni finan¢nich a nefinanc¢nich faktorti UspéSnosti. Za timto ucelem byl
vybran podnik s ndzvem Galanterie, ktery svym zakaznikim nabizi Siroky sortiment
textilni galanterie. Definovanych cili bylo plné dosazeno a ziskany vysledek byl
formulovan v kapitole ¢. 8 — Celkové zhodnoceni faktor uspésnosti. Celd prace byla
zpracovdvana ve spolupraci s pani majitelkou azaméstnankynémi podniku, které

poskytly veSkeré potiebné dokumenty a informace.

K identifikaci nefinan¢nich faktori uspésnosti byla vyuzita strategicka analyza, ktera
zahrnovala Portertiv model péti sil, PEST analyzu a naslednou SWOT analyzu. Pomoci
téchto metod bylo identifikovano mikroprostfedi a makroprostiedi podniku a pomoci
SWOT analyzy byly urCeny silné a slabé stranky podniku a také pfilezitosti a hrozby

pusobici na podnik z vnéjsiho okoli.

Finan¢ni analyza byla provedena na zéklad¢ analyzy pomérovych ukazatell, pficemz
byly analyzovany ukazatele rentability, aktivity, likvidity a zadluZenosti. Vysledky
téchto analyz poslouzily lepSimu pochopeni finan¢ni situace podniku a odhaleni jeho
finan¢nich faktori Uspé&Snosti. Pro tyto ucely byly vyuZity interni dokumenty

sledovaného podniku, jakymi jsou rozvaha a vykaz zisku a ztraty.

Dale byl sledovany podnik posouzen z hlediska komplexni metody méfeni vykonnosti.
K tomuto ucelu byla vyuzita metoda Balanced Scorecard, kterd pomohla definovat dilci
cile, na kterych by mél podnik zapracovat, aby doslo k vylepSeni zejména jeho slabych
stranek. Tato metoda byla zvolena kvilli své snadné implementaci do chodu podniku
a vysoké prakti¢nosti.

Dosazené vysledky ze vSech jednotlivych kapitol byly blize popsany v kapitole
je mozné vyzdvihnout naptiklad opravdu pevnou pozici podniku na trhu s ohledem
na velké mnozstvi stalych zdkaznikl, dlouholetou tradici, dobré jméno a financ¢ni
stabilitu. Nejvétsim problémem, na jehoz eliminaci by se méla pani majitelka vice

zaméfit, je naopak drzeni pfili§ velkého mnozstvi zasob, vyuzivani zastaralych
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technologii a nulova propagace podniku. Jednotlivé navrhy na vylepSeni chodu podniku
a naslednd kalkulace nakladi téchto feSeni byly popsany v posledni kapitole této

bakalarskeé prace.

Vysledky, ke kterym bylo po vypracovani této prace dospéno, budou nepochybné
pro budouci vyvoj vybraného podniku velkym piinosem, jelikoz se pani majitelka
o finan¢ni a strategickou stranku podniku doposud pfili§ nezajimala a svij Uspéch
hodnotila pouze s ohledem na vysi dosazeného zisku. Aby mohl byt podnik povazovan
za uspeéSny, musi vSak spliovat také dalsi kritéria, kterd 1ze vyhodnotit pravé pouze

podrobnou analyzou faktorti uspésnosti.

Zavérem lze fici, Ze sledovany podnik je momentalné mozné oznacit za uspesny, jelikoz
byly vysledné ziskané hodnoty velice ptiznivé. Pokud navic podnik eliminuje své slabé
stranky, je vysoce pravdépodobné, Ze by se mohl stdt hlavnim zprostfedkovatelem
textilni galanterie ve meésté Plzen. Pani majitelce bych dale doporudila provadét
podobnou analyzu pravidelné¢ i v nasledujicich letech, jelikoz ji velmi pomuze

pti rozhodovéni o budoucim vyvoji jejiho podniku.
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Priloha A: Rozvaha

AKTIVA CELKEM

Pohledavky za upsany zakladni kapital
Dlouhodoby majetek

Dlouhodoby nehmotny majetek
Dlouhodoby hmotny majetek
Dlouhodoby finanéni majetek

Obézna aktiva

Zasoby

Pohledavky (F. 10 + 11)

Dlouhodobé pohledavky

Kratkodobé pohledavky

Kratkodoby finanéni majetek

Penézni prostredky

Casové rozliseni aktiv

PASIVA CELKEM

Vlastni kapital

Zakladni kapital

AZio a kapitalové fondy

Fondy ze zisku

Vysledek hospodafeni minulych let
Vysledek hospodareni bézného ucetniho obdobi (+/-)
Rozhodnuto o zalohové vyplaté podilu na zisku
Cizi zdroje

Rezervy

Zavazky

Dlouhodobé zavazky

Kratkodobé zavazky

Casové rozliseni pasiv

1056

1056
892

164

1056

977
892

85

79

79

79

911

911
804

103

911

734
651

83

177

177

177

553

553
494

59

553

401
330

71

152

152

152

608

608
416

192

608

464
248

216

144

144

144

Zdroj: Galanterie (2021a), zpracovano autorkou




Priloha B: Vykaz zisku a ztraty

VYKAZ ZISKU A ZTRAT (tis. K&) 2017 2018 2019 2020
Trzby z prodeje vyrobku a sluzeb

Trzby za prodej zbozi 1532 1551 1502 1896
Vykonova spotieba 1104 1134 1073 1257
Naklady vynaloZené na prodané zbozi 697 718 672 800
Spotreba materialu a energie 71 85 67 104
Sluzby 336 331 334 353
Zmeéna stavu zasob vlastni ¢innosti

Aktivace

Osobni naklady 318 312 337 382
Mzdové naklady 209 206 223 254
Naklady na socialni zabezpeceni, zdravotni pojisténi a ostatni naklady 109 106 114 128
Upravy hodnot v provozni oblasti 0 0 0 0
Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku

Upravy hodnot zasob

Upravy hodnot pohledavek

Ostatni provozni vynosy 0 0 0 0
Trzby z prodeje dlouhodobého majetku

Trzby z prodeje materialu

Jiné provozni vynosy

Ostatni provozni naklady 11 8 9 3
Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku

Zustatkova cena prodaného materialu

Dané a poplatky

Rezervy v provozni oblasti a komplexni naklady pfistich obdobi

Jiné provozni naklady 11 8 9 3
Provozni vysledek hospodareni 99 97 83 254
Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku - podily 0 0 0 0
Naklady vynalozené na prodané podily

Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 0 0 0 0
Naklady souvisejici s ostatnim dlouhodobym finanénim majetkem

Vynosové uroky a podobné vynosy 0 0 0 0
Upravy hodnot a rezervy ve finanéni oblasti

Nakladové uroky a podobné naklady 0 0 0 0
Ostatni finanéni vynosy

Ostatni finanéni naklady

Finanéni vysledek hospodareni 0 0 0 0
Vysledek hospodareni pred zdanénim 929 97 83 254
Dan z prijmu za béznou €innost 14 14 12 38
Dan z pfijm0 splatna 14 14 12 38
Dan z pfijmG odlozena

Vysledek hospodareni po zdanéni 85 83 7 216
Prevod podilu na vysledku hospodareni spole¢nikiim

Vysledek hospodareni za ticetni obdobi 85 83 7 216
Cisty obrat za Géetni obdobi = I. + II. + lll. + IV. + V. + VI. + VII. 1532 1551 1502 1896

Zdroj: Galanterie (2021b), zpracovano autorkou
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Bakalaiska prace je zaméfena na analyzu faktord uspéSnosti vybraného podniku
Galanterie. Cilem je definovat jeho silné a slabé stranky, zhodnotit finan¢ni situaci
a nésledné urcit finan¢ni a nefinan¢ni faktory zarucujici jeho uspéch. Za timto tcelem je
podnik analyzovan pomoci strategické a financni analyzy. V této praci je vyuzit
Porteriv model péti sil, PEST analyza a SWOT analyza pro odhaleni nefinan¢nich
faktori podniku aprovedena analyza pomérovymi ukazateli pro vyhodnoceni
finan¢nich faktori. Komplexni zhodnoceni podniku je popséno pomoci metody
Balanced Scorecard. Na zaklad¢ ziskanych dat z provedenych analyz je na zavér
provedeno celkové zhodnoceni uspésSnosti podniku a navrzena dal§i moznéd opatieni

a doporuceni veetné kalkulace nakladu.
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The bachelor thesis is focused on the analysis of success factors of the selected
company Galanterie. The aim is to define its strengths and weaknesses, assess
the financial situation, and then identify the financial and non-financial factors that
guarantee its success. For this purpose, the enterprise is analyzed by strategic
and financial analysis. In this thesis, Porter's five forces model, PEST analysis,
and SWOT analysis are used to reveal the enterprise's non-financial factors. To evaluate
financial factors, the ratio analysis is performed. A comprehensive evaluation of the
enterprise is described using the Balanced Scorecard method. Based on the data
obtained from the analyzes, an overall evaluation of the enterprise's success is made.
In conclusion, possible measures and recommendations including cost calculation

are proposed.



