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Abstract

LEBOCZOVA, K. Strategic analysis of the company B. K. Dom, s. r. o. and the proposal of
its further development. Bachelor thesis. Brno: Mendel University, 2015.

This bachelor thesis deals with the assessment of the current situation and provi-
des a proposal of an appropriate strategy for the evolution of a company dealing
with sales of building materials.

This thesis consists of both a theoretical and practical part. The theoretical
part is based on relevant literature, the findings of which are used as the basis for
the practical part. The practical part deals with the internal and external environ-
ment of the company which is analyzed by PESTE analysis, Porter model of 5 for-
ces and McKensey's model ,7S5“ A part of the analysis is also financial. The infor-
mation from the internal and external environment is based on the EFE and IFE
matrix, which results in the IE matrix, SPACE matrix and finally the SWOT matrix,
from which some suggestions of possible strategies are made. The most appropria-
te strategy is chosen taking the evolutionary needs of the company into considera-
tion.

Keywords

Strategy, proposal, external environment, internal environment, SWOT analysis.

Abstrakt

LEBoCzZOVA, K. Strategickd analyza podniku B. K. Dom, s. r. o. a ndvrh jeho dalsSieho
rozvoja. Bakalarska praca. Brno: Mendelova univerzita v Brné, 2015.

Bakalarska praca sa zaobera hodnotenim sucasnej situacie a ndvrhom vhodnej
stratégie pre rozvoj podniku zaoberajiceho sa predajom stavebného materialu.

Praca sa sklada z Casti teoretickej a Casti praktickej. Teoreticka Cast je vypra-
covand na zaklade odbornej literatury, z ktorej poznatky s nasledne pouZité pri
spracovani Casti praktickej. Prakticka ¢ast sa zaobera vonkaj$im a vnutornym pro-
stredim podniku, ktoré su analyzované PESTE analyzou, Porterovym modelom 5
hybnych sil, modelom McKenseyho ,75“ a sicastou analyzy vnutorného prostredia
je i finanCna analyza. Na zaklade informacii z vonkajSieho a vnutorného prostredia
su zostavené matice EFE a IFE, ktorych vysledkom je matica IE, d'alej SPACE matica
anakoniec matica SWOT, zktorej su vytvorené navrhy mozZnych stratégii.
Z navrhov je vybrana najvhodnejSia stratégia, ktord ma sluzit' k rozvoju podniku
a k posilneniu jeho konkurencieschopnosti.

Kl'acové slova
Stratégia, navrh, analyza, vnutorné prostredie, vonkajSie prostredie, SWOT ana-
lyza.
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1 Uvod a ciel prace

1.1 Uvod

Stavebnictvo sa zarad'uje medzi najvyznamnejSie narodohospodarske odvetvia
v Slovenskej republike. Vypoveda o hospodarskej a spoloCenskej situdcii v krajine.
S vyvojom ekonomiky v State sa sucasne vyvija aj stavebny priemysel. Pokial sa
stavebnictvo vyvija pozitivne, ma to pozitivny dopad i na celkovi hospodarsku
situdciu v State. V poslednych rokoch sa vSak stavebny priemysel na Slovensku ne-
vyvijal podla predstav, prave naopak, nachadzal sa vo vyraznej recesii, Co mnoho
podnikov priviedlo k ukonceniu svojej ¢innosti.

Ak sa podnik chce vyhnut takymto razantnym krokom, mal by si dat’ zalezat
na spravnom riadeni a vhodne navrhnutej stratégii, aby sa dokazal na trhu udrzat
i v pripadoch krizy a vzdorovat vysokej konkurencii. Vysoka konkurencia sa na-
chadza i v odvetvi stavebného priemyslu. Podniky musia svoje stratégie stavat’ aj
na tomto faktore, ak chct v konkurenénom boji obstat. Mali by pravidelne sledovat’
trendy vdanom odvetvi, aby boli schopné udrzat krok skonkurenciou
a predovsetkym, musia dbat na vztahy so zdkaznikmi a usilovat’ o ich udrZiavanie.
Podstatné je, aby boli ku zakaznikovi ¢o najbliZSie a vedeli splnit’ vSetky jeho pria-
nia a potreby.

Malé podniky si obzvla$t neuvedomuju nutnost strategického riadenia a tuto
oblast’ vyrazne podceniuju. Mnohokrat su stratégie zaloZené iba na subjektivnom
nazore manaZéra a jeho intuicii, co mézZe viest' k ohrozeniu fungovania podniku.
Spravne stanovena stratégia, s jasne definovanou viziou a dlhodobymi ciel'mi, by
mala byt zdkladom riadenia kaZdého podniku. V dnesnom svete nepredvidatel-
nych zmien okolia je ddleZité, aby stratégia bola flexibilnd v zavislosti na zmene
prostredia a rovnako ddleZitou zaleZitostou je i vyber stratégie, pretoze ten moze
ovplyvnit celil budicnost podniku.

Tato bakalarska praca je zamerana na podnikatel'sky subjekt patriaci medzi
tie podniky, ktoré strategické riadenie podcenuju. Jedna sa o maly regionalny pod-
nik, sidliaci na Slovensku v meste Levice, zaoberajuci sa predajom stavebného ma-
teridlu. Obchodné meno podniku je B. K. Dom a na trhu posobi uz vySe 17 rokov. Aj
napriek tomu, Ze pocas svojej existencie musel Celit r6znym problémom a tazkym
situaciam, vzdy si naSiel cestu ako dané problémy vyrieSit. Momentalne sa vSak
podnik nachadza vo faze stagnacie, ktora moze byt vysledkom prave absentujuce;j
stratégie. Napriek tomu vsak disponuje schopnostami, ktoré spravne navrhnutou
kvalitnou stratégiou podnik opat’ oZivia, zaruc¢ia mu rozvoj a upevnia jeho poziciu
na trhu.

1.2 Ciel prace

Hlavnym ciel'om bakalarskej prace je formulovat navrh stratégie zamerany na roz-
voj spoloc¢nosti B. K. Dom, s. r. 0., ktory umoZni podniku posilnit' jeho poziciu na
trhu a pomo6Ze mu stat’ sa viac konkurencieschopnym. Ciastkovym cielom je zhod-
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notenie sucasnej situacie podniku na zaklade analyz vonkajSieho a vnutorného
prostredia. VSetky uskutocnené analyzy dopomézu k realizacii hlavného ciel'a.
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2 Prehlad literatury

2.1 Obecna charakteristika podniku

Podl'a Eurépskej komisie (2006) je kazdy subjekt, ktory vykonava hospodarsku
¢innost, bez ohl'adu na svoju pravnu formu, moZné oznacit za podnik. Medzi takéto
subjekty patria hlavne osoby samostatne zarobkovo ¢inné a rodinné podniky, kto-
ré vykonavajui remeselné ¢i iné Cinnosti a obchodné spolocnosti alebo zdruzenia
pravidelne vykonavajice hospodarsku ¢innost.

Zivélova (2013) popisuje podnik ako zloZity, relativne uzavrety systém. Uzav-
retost’ sa prejavuje v tom, Ze podnik svoje rozhodnutia uskutocnuje samostatne,
sam nesie rizika vyplyvajice z tychto rozhodnuti, svoje Cinnosti uskutociuje na
svoj Ucet, tzn. financuje rozhodnutia zo svojich zdrojov a vytvorené zdroje pouZziva
predovsetkym na svoj d’alsi rozvoj a k vyplate odmien vlastnikom podniku a pra-
covnikom.

Hlavné poslanie podnikov je podla Martinovicovej, Kone¢ného a Vaviinu
(2014) vyrabat a distribuovat vyrobky a tovar, poskytovat sluzby zakaznikom
a tieZ uspokojovat potreby vsetkych ostatnych, ktori su s vyvojom podniku spati.
Podniky boli niekym zaloZené, a teda i niekomu patria. Boli vytvorené za ucelom
tzv. vyrabania penazi. Podniky, tak ako aj jednotlivci, vo svojom chovani sleduja
urcity ciel. Cielom podniku je maximalizacia hodnoty podniku - maximalizacia
hodnoty majetku vlastnikov.

2.2 Podnik podl'a velkosti

Podniky sa podl'a doporuceni Eurépskej komisie (2003) z 6. maja 2003 a ucinkom
od 1. januara 2005 mo6Zu cClenit na:
¢ mikropodniky (drobni podnikatelia) - zamestnavaju do 10 zamestnancov,
rocny obrat je do 2 mil. EUR a aktiva nepresahuji 10 mil. EUR;
e malé podniky - zamestnavajui do 50 zamestnancov, ro¢ny obrat je do 50 mil.
EUR a aktiva su do 43 mil. EUR;
e stredné podniky - zamestnavaju do 250 zamestnancov, ro¢ny obrat nepre-
sahuje 50 mil. EUR a aktiva st do 43 mil. EUR;
e vel'ké podniky - zamestnavaju viac ako 250 zamestnancov, rocny obrat pre-
vySuje sumu 50 mil. EUR, pripadne su aktiva vyssie nez 43 mil. EUR.

Statisticky trad Eurépskeho spolo¢enstva, Eurostat, pouziva pre $tatistické tcely
iné hranice. Vac¢sinou podniky ¢leni na malé a stredné podniky a vel'’ké podniky.
2.2.1  Malé a stredné podniky

Mulacova a Mula¢ (2013) uvadzaju, Ze vyznamnu cast ekonomiky tvoria malé
a stredné podniky. Okrem ekonomickych prinosov plnia taktieZ spoloCensku funk-
ciu. Casto nastava situdacia, ked' st malé a stredné podniky vytlacované z trhu sil-
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nymi nadnarodnymi obchodnikmi alebo vyrobcami. Prave preto sa tieto podniky
snazia, o ¢o najvyhodnejsie uplatnenie na miestnych trhoch, kde maju velkd vyho-
du v znalosti lokalnych podmienok. Snazia sa napriklad uspokojovat’ individualne
priania zakaznikov. Mnohokrat sa vyskytuju pripady, v ktorych malé a stredné
podniky spolupracuju s velkymi firmami ako ich subdodavatelia. AvSak na druhej
strane nie su dostatocne kapitalovo silné a obmedzené I'udské a finan¢né zdroje im
neumoznuju vyraznejsi technologicky a kariérny rast, o sposobuje ich slabsiu po-
ziciu v konkuren¢nom boji s vel'kymi organizaciami.

2.3 Podnik podl'a pravnej formy

Ako piSe Martinovicova (2006), podl'a pravnej formy ma klasifikacia podnikov vy-
znam napriklad pre urcovanie kapitalového rizika (neobmedzené alebo obmedze-
né rucenie), moznosti financovania, daniového zataZenia, povinnosti prechadzat
auditom a publikovania niektorych skutocnosti.

Pri volbe pravnej formy podnikania je podla Martinovicovej, Kone¢ného
aVavrinu (2014) délezité vkazdej Kkonkrétnej situacii zvazit prednosti
a nedostatky pravnych foriem, ktoré prichadzaju v ivahu pre efektivne fungovanie
podniku v meniacich sa podmienkach. Vacsinou je vol'ba pravnej formy kompro-
misom.

Martinovicova (2006) ¢leni podniky z hl'adiska pravnej formy nasledovne:

¢ podniky jednotlivca - obycajne sa jedna o Zivnosti alebo podniky jednotliv-
cov podnikajudcich na zaklade zvlastnych pravnych predpisov?;
¢ obchodné spolo¢nosti

- osobné spolocnosti - verejna obchodna spolo¢nost, komanditna spoloc-

nost’;

- kapitalové spoloc¢nosti - spoloc¢nosti s ru¢enim obmedzenym, akciové spo-

lo¢nosti;
e druzstva;
¢ Statne verejné podniky - zriad'ované organom Statnej spravy.

2.4 Charakteristika managementu

Blazek (2011) zmieniuje, Ze pojem management byva povaZovany za ekvivalent
slova riadenie. Zatial' o riadenie prebieha v r6znych systémoch - technickych, bio-
logickych ¢i spolocenskych, management je riadenim v organizacidch. Management
je teda mimoriadnym pripadom riadenia. Jedna sa o riadenie skupin a jednotlivcov
v ucelovo vytvorenom ekonomicko-socidlnom prostredi.

Definiciu managementu riesi aj Veber (2009), ktory vidi management ako su-
hrn Cinnosti, ktoré je nutné vykonat, aby bol zabezpeceny spravny chod organiza-
cie. Dalej management definuje ako subor poznatkov odpozorovanych

! Jedna sa napriklad o lekdrov, maklérov, datiovych poradcov, timoénikov, ktorych ¢innost’ je upravend
zvlastnymi pravnymi predpismi.
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z praxe, ktoré su spracované formou navodov pre jednanie alebo tieZ ako principy.
Oporou st mu tedérie a metddy z oblasti ekonémie, matematiky, Statistiky, psycho-
logie, socioldgie atd. Tieto znalosti potom aplikuje a rozvija v konkrétnych pod-
mienkach.

Na druhej strane charakterizuju autori Bélohlavek, Kostan a Sulei* (2006) ma-
nagement ako urcity proces, pretoZe sa jedna o sustavu aktivit a uloh, ktoré su na-
vzajom poprepajané. Ide o proces orientovany na dosiahnutie cielov - ulohy
a aktivity sa odvodzuju z ciel'ov, ktoré stanovuju ¢lenovia organizacie.

2.5 Strategicky management

Sucastou managementu podniku je aj strategicky management (strategické riade-
nie). Ireland (2009) uvadza, Ze strategicky management by mal byt orientovany na
vykon, mal by byt skér dynamicky neZ staticky, mal by sa orientovat na pritom-
nost aj budicnost, mal by pracovat s vonkaj$im aj vntitornym prostredim spoloc-
nosti a byt orientovany na tvorbu hodnoty a uspokojovanie investorov.

Ketkovsky a Vykypél (2006) vo svojej publikacii konstatuju, Ze idedlny model
strategického riadenia podniku pravdepodobne neexistuje. Odbornici sa ale zhodu-
ju, Ze strategické riadenie by malo byt uskutoc¢niované v urcitych logicky nadvazu-
jucich krokoch.

BlaZek (2011) dodava, Ze s oh'adom na dlhodoby ¢asovy horizont urcuje stra-
tegické riadenie urcité pravidlg, vizie a ciele. Dolezitou sucastou strategického ria-
denia je i proaktivne jednanie managementu. Znamena to, Ze management si naj-
skor stanovi ciel’ a potom rieSi problémy a prekazky jeho dosiahnutia.

2.5.1 Proces strategické riadenia

Srpova a Rehort (2010) delia proces strategického riadenia do piatich faz:

1. faza: zahrna identifikaciu sucasnej misie, vizie a cielov spolocnosti. Jej
ulohou je zistit' skutoCny stav strategického riadenia v danej spoloc¢nosti
a presne stanovit, coho chce podnik dosiahnut.

2. faza: zaoberd sa strategickou analyzou vonkajsieho, odvetvového
a vnutorného prostredia firmy.

3. faza: pojednava o formulécii stratégie pomocou suboru oddévodnenych
opatreni. Prostrednictvom formulacie sa podnik snazi modifikovat sucas-
né ciele a stratégie, aby bol uspesnejsi.

4. faza: obsahuje implementaciu stratégie, ktora sa zaobera stladom organi-
zacCnej Struktiry a procesov so zvolenou stratégiou.

5. faza: zahifna hodnotenie a kontrolu stratégie, ktora ma za lohu monitoro-
vat' vyvoj implementacie zvolenej stratégie a uCinit napravné kroky, po-
kial’ st nevyhnutné.

Kerkovsky a Vykypél (2006) zmienujd, Ze dobre fungujici proces strategického
riadenia je doleZitejsi ako samotné dokumenty (strategické plany). Z toho plynie,
Ze strategické riadenie je svojim spdsobom doleZitejSie neZ stratégia.
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2.5.2 Stratégia, vizia, poslanie a ciele podniku

Srpova a Rehot (2010) popisuju, Ze pojem stratégia sa odvodzuje od slova grécke-
ho povodu ,strategos”, ktoré znamena vodca. Do ekondémie bol tento pojem pre-
brany z vojenstva, kde znamena umenie a veda velitela, nauka o vojne a jej vede-
nie.

,Stratégia je zameranie na rozsah cinnosti podniku v dlhodobom horizonte,
ktoré v idedInom pripade vytvdraji sulad medzi podnikovymi zdrojmi a meniacim sa
vonkajsim prostredim - obzvldst' trhom a zdkaznikmi -, a to tak, Ze napfﬁajli ocakd-
vania tych, ktori su s podnikom spdti“ (Johnson, 2000 citovany Posvarem, TomS§i-
kem a Zufanem, 2004, s. 78).

Uspesna stratégia ma podl'a Mallya (2009) nasledujice charakteristické rysy:
ma podporu vrcholového managementu, stratégia je pre uZivatel'ov priatel'ska, je
participativna aneslizi len pre planovacov, je flexibilnd, vedie krozhodnutiu
o zdrojoch, zapdaja astimuluje zamestnancov, je dynamickd, nepretrzita
a inovativna, je proaktivna, nie je iba rychlym rieSenim sdcasného problému, je
sucast'ou riadenia kvality a casom sa navratnost zvysuje.

Vizia podla JaniSovej a Kiivanka (2013) vyjadruje obraz buducnosti, ktoru si
podnik predstavuje. Je to stav podniku, ktory chce vidiet a predovSetkym zaZit
v ur¢itom c¢asovom okamziku v buducnosti, napriklad v horizonte piatich rokov.
Cim viac bude budiici obraz spolo¢nosti popisany, tym viac ho podnik bude chciet
zazit.

Jakubikova (2013) d'alej dodava, Ze vizia musi byt realisticka, jasne formulo-
vana a dobre komunikovatel'na. To, i je vizia realisticka, dokaZe podnik zistit' na
zaklade porovnania vizie s vysledkami situacnej analyzy a predikcie vyvoja pro-
stredia.

Jakubikova nasledne uvadza tri zakladné ciele vizie:

1. vyjasnit obecny smer podniku;

2. motivovat l'udi k vykroc€eniu spradvnym smerom;

3. rychlo a uc¢inne koordinovat usilie mnohych l'udi.

Dal$im pojmom je poslanie podniku (misia). Kefkovsky a Vykypél (2006) st toho
nazoru, ze kazdy podnik bol zaloZeny a existuje preto, aby napiiial uréité poslanie.
Toto poslanie podniku by malo zodpovedat zakladnej vizii podniku o tom, ¢o bude
predmetom podnikania, akych zakaznikov podnik bude mat a aké budd mat po-
treby, akymi vyrobkami a sluzbami ich bude uspokojovat.

Srpova a Rehoi* (2010) sthlasia s tymito autormi a d’alej dodavaju, Ze poslanie
podniku slazi nielen pre zamestnancov, ale predovSetkym k informovaniu verej-
nosti. Niektoré spolo¢nosti formulujd svoje misie do pisomnej formy. Tento doku-
ment sa ¢asto oznacuje ako deklaracia o poslani firmy.

Kotler (2007) dava do pozornosti, Ze na zaklade poslania podniku je potrebné
urcit strategicke ciele, ktoré sa stani smerom pre management firmy. Kazdy dob-
ry manazér musi mat’ svoje ciele a byt zodpovedny za ich dosiahnutie. Myslienku
tohto autora dopliiia Blazkova (2007), ktora vo svojej publikacii uvadza, Ze vzhla-
dom k sucasnej situacii podniku a poZiadavkam budticeho rozvoja sa stanovenie
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cielov deje podla konkrétnych podmienok podniku. Podnikovy ciel zahfna infor-
macie o stave, ktory ma byt docieleny v urc¢itom casovom useku. Podniky obvykle
sleduju niekol’ko ciel'ov, avSak jeden je vZdy hlavny.
Podla Srpovej a Rehora (2010) musia byt ciele stanovené tak, aby boli
v sulade s metodikou SMART, to znameng, Ze ciel musi byt
e Specificky - kaZzdy vpodniku musi rozumiet cielu amusi stimulovat
k dosiahnutiu ¢o najlepsich vysledkov;
e meratelny - dosiahnuté ciele musia byt meratel'né;
¢ akceptovatel'ny - ciel musi byt akceptovatelny zo strany tych, ktori ho budu
plnit;
¢ realisticky - ciel musi byt dosiahnutelny;
¢ terminovany - musi byt stanoveny termin dokoncenia ciel’a.

2.6 Analyza okolia podniku

Ako uvadza Mallya (2007), analyza okolia podniku sa zaobera vonkajSim prostre-
dim organizdcie - mnohokrat je to mimo ramec jej mozZnosti ovplyvnit toto pro-
stredie. Jednd sa o medzindrodné a narodné prostredie, podnikatel'ské odvetvie,
v ktorom podnik podnika a nakoniec vnutorné prostredie.
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Obr. 1 Podnikatel'ské okolie spolo¢nosti
Zdroj: Mallya, 2007.
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2.6.1  Analyza vonkajSieho prostredia podniku

Analyza vonkajSieho prostredia, niekedy tieZ oznaCovana ako analyza okolia pod-
niku, je podla Sedlackovej a Buchty (2006) zamerana na faktory, ktoré pdsobia
v okoli podniku avsucasnosti ovplyviiuju, pravdepodobne iv buddcnosti budu
ovplyviiovat, jeho strategické posobenie. Analyza sa orientuje na vplyvy trendov
jednotlivych casti vonkajSieho prostredia (makrookolia) a vnutorného prostredia
(mikrookolia), na ich vzajomné vazby a suvislosti. Okolie podniku vymedzuje hra-
nice jeho strategického priestoru a zaroven otvara priestor pre nové strategické
prileZitosti.

Analyza makroprostredia

Sedlackova a Buchta (2006) su toho nazoru, Ze analyza makroprostredia sku-
ma na prvom stupni faktory a tendencie vzdialeného okolia, ktoré obvykle leZia
mimo oblast aktivneho vplyvu organizacie. Makroprostredie obsahuje vplyvy
a podmienky, ktoré vznikaji mimo podnik a spravidla bez zretelu na jeho kon-
krétne chovanie. Podnik tu prakticky nemoZe aktivne ovplyviiovat stav okolia
(okrem vel'kych podnikov), méze vSak svojim rozhodovanim na neho aktivne rea-
govat, pripravit sa na alternativy, a tym zmenit alebo ovplyvnit smer svojho vyvo-
ja.

Pre zhodnotenie vyvoja vonkajSieho prostredia podla Jakubikovej (2013) je
vhodné pouzit PEST analyzu. Pomocou tejto analyzy sa skimaju politicko-pravne,
ekonomické, sociokultirne a technologické faktory, ktoré ovplyviiuju alebo mézu
ovplyvnit chod podniku; rozsirena PESTE analyza zahima i ekologické vplyvy.

e Medzi politicko-pravne faktory zarad'ujeme politickud stabilitu, stabilitu vla-
dy, vplyv politickych stran, ¢innost zaujmovych zdruzeni a zvazov, clenstvo
zeme v roznych politicko-hospodarskych zoskupeniach, fiSkalna politika, so-
cidlna politika, vizova politika, zakony, dohody o zamedzenie dvojitého zda-
nenia, ktoré napomdahaji zniZeniu nakladov podnikatelov a iné. Politicko-
pravne prostredie vytvara ramec pre vSetky podnikatel'ské a podnikové ¢in-
nosti.

¢ Kekonomickym faktorom patri vyvoj HDP, faza ekonomického cyklu (dep-
resie, recesie, oZivenie, konjunktura), stav platobnej bilancie, irokové sadzby,
menové kurzy, miera nezamestnanosti, miera inflacie, pripadne deflacia,
priemerna vyska déchodku obyvatel'stva, Zivotné minimum, davky Statnej so-
cialnej podpory, kdpna sila a kupyschopnost a iné. Ekonomické faktory
ovplyviiuju kipnu silu a ndkupné zvyky spotrebitel’a.

¢ Sociokultarne faktory mozu byt spotrebné zvyky, kultirne hodnoty, vnima-
nie (seba samého, ostatnych, firiem a organizicii), jazyk, rec¢ tela, osobna
image, chovanie Zien a muZov, taktieZ sa sem mo6Zu radit socidlne stratifikacie
spolocnosti a jej usporiadania (triedy), socidlne-ekonomické zazemie spotre-
bitel'ov, prijmy, majetok, vyvoj Zivotnej urovne, Zivotny $tyl, iroven vzdelania,
mobilita obyvatel'ov a iné.

e Technologické faktory predstavuji trendy vo vyskume a vyvoji. Jedna sa o
rychlost technologickych zmien, vyrobna, dopravna, skladovacia, komunikac-
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na, informacna, socialna technolégia a iné. Technologické prostredie a jeho
zmeny su pre organizacie zdrojom technologického pokroku. Tento pokrok im
pomaha dosahovat vyssie zisky, zvySovat konkuren¢nu schopnost a humani-
zovat pracu.

e Posvar a Chladkova (2009) eSte dodavaju, Ze je nutné brat do uvahy i ekolo-
gické faktory, pretoZe suvisia s tvorbou a ochranou trvale udrzatel'ného roz-
voja zivotného prostredia. Naklady na ochranu prirody, ovzdusia, vody, pody
i kultiirnych pamiatok sa ustavi¢ne zvysuju. Coraz castejsie je starostlivost
o Zivotné prostredie pod dozorom Statnych organov, réznych aktivistickych
hnuti (napriklad Greenpeace) a verejného mienenia.

Analyza mikroprostredia

Ako piSe Sedlackova (2006), analyza mikrookolia zahfiia analyzu odvetvia
s dorazom na konkurencné prostredie. Ciel'om tejto analyzy je identifikovat sily
a faktory, ktoré ¢inia odvetvie viac ¢i menej atraktivnym. Analyza vychadza zo za-
kladnych charakteristik odvetvia. Vyvoj a trendy v odvetvi maju casto na rozne
podniky ¢i skupiny podnikov v danom odvetvi odliSny dopad.

Formy a intenzitu konkurencie v odvetvi, tj. siperenia jednotlivych podnikov
o zakaznikov, urcuje podl'a Portera (1995 citovany Posvarem a Chladkovou, 2009)
pat konkurenc¢nych sil, ktoré su zaroven najdolezitejSie faktory zmien a vyvoja od-
vetvi.

Riziko vstupu potencidlnych
konkurentov

zmluvnd sila Rivalita medzi Fmluvnd sila

podnikmi vnttri kupujicich

doddvatelov mikrookolia

Hrozba substituénych vyrobkov

Obr. 2 Porterov model 5 hybnych sil
Zdroj: Porter, 1995 citovany Posvarem a Chladkovou, 2009.
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Uvedeny model urcuje stav konkurencie v odvetvi. Porter (1995 citovany Strelcem,
2012) d’alej uvadza, Ze tato konkurencia je zavisla na pésobeni piatich zakladnych
sil:
1. Riziko vstupu potencialnych konkurentov - Ako jednoduché alebo ndroc-
né je pre nového konkurenta vstipit' na trh? Aké existuju bariéry vstupu?

2. Rivalita medzi existujucimi konkurentmi - Je medzi existujiicimi konku-
rentmi silny konkurencny boj? Je na trhu jeden dominantny konkurent?

3. Zmluvna sila odberatel'ov - Ako silnd je pozicia odberatel'ov? M6Zu spolup-
racovat’ a objedndvat’ vicsie objemy?

4. Zmluvna sila dodavatel'ov - Ako silnd je pozicia doddvatelov? Jednd sa o
monopolnych doddvatelov, je ich mdlo alebo naopak vel'a?

5. Hrozba substitu¢nych vyrobkov - Ako l'ahko méZu byt nase produkty a
sluzby nahradené inymi?
Vysledkom spolo¢ného posobenia tychto piatich sil je ziskovy alebo stratovy po-
tencial odvetvia.

2.6.2  Analyza vnatorného prostredia podniku

Vsetky kontrolované zloZKy vnutri podniku, ktoré ovplyviiuju kvalitu jeho ¢innosti
oznacujeme ako vnutorné prostredie.

Zamazalova (2010) zmienuje, Ze analyza vnutorného prostredia zahfnia ana-
lyzu zdrojov firmy, ateda finan¢nych, I'udskych, materidlnych a nematerialnych
(znacka, logo a pod.), analyzu Struktiry v nadvaznosti na vplyvy zmien v prostredi,
analyzu systému, analyzu firemnej kultury, analyzu schopnosti a iné. Vysledkom
analyzy vnatorného prostredia je stanovenie silnych a slabych stranok podniku.

Model , 75" firmy McKinsey

Model bol vytvoreny pracovnikmi konzultac¢nej firmy McKinsey. Ako uvadza
Mallya (2007), model mal pomd6ct manazérom podniku porozumiet zloZitostiam,
ktoré su spaté s organizacnymi zmenami. Tento model ukazuje, Ze imunitny sys-
tém organizicie a ostatné suvisiace premenné spdsobili, Ze bolo komplikované
zmeny implementovat. PoZaduje, aby pri snahe naplnit efektivne zmeny boli vzaté
do uvahy vsetky faktory naraz. Model bol nazvany ,7S“ pretoze zahfna sedem fak-
torov, ktorych nazvy zacinaju v anglickom jazyku pismenom ,,S*.
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Obr. 3 ,75" firmy McKinsey
Zdroj: www.competetowin.co.uk, 2013.

Mallya (2007) d’'alej zmietiuje, Ze bez ohl'adu na to, ¢i sa jedna o malu alebo vel'kd
firmu, musi vedenie podniku brat’ na vedomie vSetkych sedem faktorov, aby bolo
zarucené, Ze implementovana stratégia bude uUspesna. Tychto sedem faktorov je
vzajomne poprepdjanych. Ak by sa vsak stalo, Ze vedenie firmy nebude davat po-
zor u jedného z nich, mohlo by to spdsobit’ zrutenie aj ostatnych faktorov. Pochopi-
tel'ne, vyznam alebo dolezitost kazdého z nich bude ¢asom rozdielna a obvykle nie
je mozné predpovedat ako sa zmeni. Preto v modeli ,7S“ ide o to, aby vedenie
mohlo rozoberat a skimat vSetky posobiace faktory.

Prvé z troch faktorov - stratégia, Struktira a systémy (strategy, structure and
systems) - sa povazuju za ,hardware" tispechu. Zostavajtce Styri - $tyl, schopnosti,
skupina a zdiel'ané hodnoty (style, skills, staff and shared values) - vytvarajua ,sof-
tware”.

Podl'a Kotlera a Kellera (2007) $tyl, ako prvy ,makky“ prvok, znamena, Ze za-
mestnanci zdiel'aju spolo¢né spo6soby premyslania a jednania. Schopnosti, druhy
,makky“ prvok, vyjadruje, Ze zamestnanci disponuji potrebnymi schopnostami
k realizacii stratégie spoloCnosti. Treti ,makky“ prvok, skupina, resp. zamestnanci,
odkazuje na potrebu spolo¢nosti prijimat’ tych spravnych l'udi, dobre ich vyskolit
a zaradit' ich na spravne miesta. Zdiel'ané hodnoty, stvrty ,makky“ prvok, zname-
na, Ze zamestnanci zdiel'aju rovnaké hodnoty, ktorymi sa i riadia.

Dal$ia $tadia praktik managementu vypozorovala, Ze z dlhodobejsieho hl'a-
diska lepSie vykony zavisia na bezchybnom systéme, kultire spolo¢nosti, ktora
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mieri vysoko, flexibilnej avnimavej Strukture a stratégii, ktorda je jasna
a zamerana.

2.7 Financna analyza podniku

Ako popisuje Rickova (2011), finanéna analyza predstavuje systematicky rozbor
ziskanych dat, ktoré si obsiahnuté predovsetkym v uctovnych vykazoch. Jednou
zUloh finan¢nej analyzy je hodnotenie firemnej minulosti, sudcasnosti
a predpovedanie buducich finan¢nych podmienok. Jej hlavnym zmyslom je pri-
chystanie podkladov pre kvalitné rozhodovanie o fungovani podniku.

Autorka d’alej pise, Ze finan¢na analyza nepatri iba do finan¢ného riadenia, ale
tiez ovplyviiuje firmu ako celok. Ma vplyv na mnoZstvo rozhodovacich procesov vo
firemnom riadeni aje isucastou SWOT analyzy. Objektivne pri spracovavani fi-
nancnej analyzy ide o identifikaciu slabin vo firemnom finané¢nom zdravi, ktoré by
mohli vbuddcnosti smerovat kproblémom asilnych stranok suvisiacich
s moznym buduicim zhodnotenim majetku firmy.

Zdrojom vstupov do financ¢nej analyzy su finan¢né vykazy (rozvaha, vykaz zis-
kov a strat, vykaz cash-flow), vyrotné spravy, rozne Statistické zistovania, udaje
z manazérskeho uctovnictva a externé udaje o inych podnikoch.

Financna analyza sa podl'a Mrkvicky (2013) obvykle za¢ina rozborom abso-
lutnych ukazovatel'ov (trZieb, ndkladov, zisku, aktiv atd.) a ich zmien (medziroc-
nych, ¢asovych radov atd.). Dalej nasleduje rozbor $truktiry (percentny rozbor)
a medzipodnikové zrovnanie. Zakladom analyzy je rozbor pomerovych ukazovate-
l'ov.

Finan¢na analyza pomocou pomerovych ukazovatelov prebieha obvykle
v tychto krokoch:

1. vypoclet pomerovych ukazovatel'ov za sledovany podnik;

2. zrovnanie pomerovych ukazovatel'ov s odvetvovymi priemermi;
3. hodnotenie pomerovych ukazovatel'ov v ¢ase (trendova analyza);
4

hodnotenie vzajomnych vztahov medzi pomerovymi ukazovatelmi (Du Pont
analyza);

5. navrhy na opatrenie (SWOT analyza).

2.7.1  Analyza pomerovymi ukazovatel'mi

Analyza pomerovymi ukazovatelmi sa podl'a Zivélovej (2008) poklad4 za najpou-
ZivanejSiu metddu financnej analyzy. Zaklada sa na vyuZivani pomerovych ukazo-
vatelov, pomocou ktorych st postupne skiimané jednotlivé oblasti finan¢ného
hospodarenia podniku.

Pomerové ukazovatele sa mézu cClenit na ukazovatele likvidity, ukazovatele
rentability, ukazovatele zadlZenosti, ukazovatele aktivity, ukazovatele trznej hod-
noty a ukazovatele cash-flow.
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Ukazovatele likvidity

Rickova (2011) oznacuje likviditu podniku ako schopnost podniku uhradit
vCas svoje platobné zavazky. Nedostatok likvidity spdsobuje, Ze podnik nie je
schopny vyuZit ziskovych prilezitosti, ktoré sa pri podnikani objavuju alebo nedo-
kaze hradit svoje beZzné zavazky, co moéze viest az v platobni neschopnost
a vyustit' k bankrotu.

Medzi zakladné ukazovatele patria:

v s ops . g Obeiné aktiva
Bezna likvidita =

Kratkodobé zavazky

;oyey e g Pohladavky + Finan¢ny majetok
Pohotovg likvidita = 4 yd

Kratkodobé zavazky

Kratkodoby finan¢ny majetok

Okamzita likvidita = Kratkodobé zavazky

Ukazovatele zadlZenosti

Pojmom zadlZenost' sa podl'a Riickovej (2011) rozumie skuto¢nost, ze podnik
pouziva k financovaniu aktiv vo svojej ¢innosti cudzie zdroje, teda dlh.

Ukazovatele zadlZenosti merajd rozsah, v ktorom podnik pouziva dlhové fi-
nancovanie. Medzi zakladne ukazovatele patria:

Celkovy dlh (cudzie zdroje)
Aktiva celkom

Veritel'ské riziko =

. . . . Vlastny kapital
Koeficient samofinancovania = ,y—p
Aktiva celkom

Financnd paka = Aktiva celkom ,Celk(?n,l
Vlastny kapital

Ukazovatele aktivity

Ukazovatele aktivity su meradlom efektivnosti hospodarenia podniku so svo-
jimi aktivami. Zivélova (2008) zddraziiuje, Ze pokial ma podnik viac aktiv ako je
ucelné, vznikaju zbyto¢né naklady a tym i nizky zisk. Ak ma aktiv malo, prichadza
o trzby, ktoré by mohol ziskat'.

Ukazovatele aktivity sa pocitaju pre jednotlivé skupiny aktiv - zasoby, pohla-
davky, fixné aktiva, obezné aktiva, aktiva celkom. Zakladnymi ukazovatel'mi su:
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Triby

Obrat zdsob = — -
Zasoby (v polte obratov za rok)

Pohladavky
Roc¢né trzby

Doba obratu pohladdvok = /360 (v ditoch)

Zasoby

Doba obratu zdsob = /360 (v ditoch)

Roc¢né trzby

Triby

Obrat stdlych aktiv =

Stale aktiva (v pocte obratov za rok)

Trzby)
Obeiné aktiva (v pocte obratov za rok)

Obrat obeznych aktiv =

Trzby
Aktiva celkom (v poclte obratov za rok)

Obrat celkovych aktiv =

Ukazovatele rentability

Rentabilita podl'a Rickovej (2011) meria schopnost podniku vytvarat nové
zdroje a dosahovat zisk pouZzitim investovaného kapitalu. U tychto pomerovych
ukazovatel'ov sa vychadza najcastejSie z dvoch zakladnych ac¢tovnych vykazov, a to
z vykazu ziskov a strat a savahy.

Meraju vysledok podnikového snazenia a ukazuju kombinovany vplyv likvidi-
ty, aktivity a zadlZenosti na zisk podniku. Medzi zakladné ukazovatele patria:

Cisty zisk

Rentabilita trZieb (ROS) = Triby

*100 (v %)
EBIT
Aktiva celkom

Rentabilita celkovych aktiv (ROA) = *100 (v %)

Cisty zisk

Rentabilita viastného kapitilu (ROE) = *100 (v %)

Vlastny kapital

2.7.2 Trendova analyza a Du Pont analyza

Zivélova (2008) konstatuje, Ze trendova analyza vychadza z porovnania hodnot
ukazovatel'ov v Case. Je najcastejSim sp6sobom hodnotenia ukazovatel'ov. Zaklad-
nou vyhodou ¢asového porovnania je moznost zachytenia kladnych a zdpornych
vyvojovych tendencii vnutri podniku. Na zaklade ich poznania utvarat, pripadne
korigovat uz prijaté riadiace opatrenia.

Obvykle sa pouZiva grafické znazornenie - spojnicové alebo stipcové grafy.

Zivélova dalej uvadza, Ze Du Pont analyza a pyramidové sustavy ukazova-
tel'ov je mozné vyuzit pri hl'adani pricin vyvoja financnej situacie spolocnosti hos-
podariacich vo vysoko konkuren¢nom prostredi, veddceho podnikovy manage-
ment k hl'adaniu a vyuZivaniu modernych analytickych metd6d, ktoré sice vychadza-
ju z retrospektivneho pohl'adu, ale vybavuju riadiacich pracovnikov informaciami,
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ktoré umoznuju perspektivny pohl'ad a mo6Zu sa tak stat overovacim prostriedkom
uspesnosti podniku.

2.8 Analyza SWOT

Blazkova (2007) vo svojej publikacii popisuje, Ze SWOT analyza mo6Ze byt realizo-
vana ako sucast komplexnej analyzy. Vtomto pripade sa podklady ziskavaju
z uskutocnenej komplexnej analyzy alebo ako samostatny krok. Zistujui sa silné
a slabé stranky podniku vztahujice sa na vnutorné prostredie firmy a prilezitosti
a hrozby pochadzajuice z vonkajsieho prostredia. Nasledujuci obrazok znazornuje
vyuzitie vysledkov komplexnej analyzy pre SWOT analyzu.

Skimanie prostredia

rd "

Interna analyza Externa analyza
I N ' N
Silné stranky Slabé stranky Prilezitosti Hrozby

\\ /

Obr. 4 Vyuzitie vysledkov komplexnej analyzy pre SWOT analyzu
Zdroj: Blazkova, 2007.

Tyll (2014) d’alej dopliiia, Ze vystupom analyzy je tvorba stratégie firmy vyuzivaju-
ca silné stranky a prilezitosti a snaha odstranit’ slabé stranky a minimalizovat do-
pad ohrozeni, resp. transformovat ich v prileZitosti. SWOT analyza dokaZze kom-
plexne vyhodnotit fungovanie podniku, nové moZnosti rastu alebo pripadné prob-
lémy. Mala by byt sucastou strategického (dlhodobého) planovania organizacie
a jej vyhodnotenie byt sucastou strategickej kontroly.
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Vnatorné prostredie

Pozitivne faktory
Negativne faktory

Vonkajiie prostredie

Obr. 5 SWOT analyza
Zdroj: Tyll, 2014.

Podl'a Blazkovej (2007) sa pri SWOT analyze postupuje nasledovne:

1. vytipuju sa faktory v ramci jednotlivych kategérii, tj. faktory, ktoré predstavuju
silné a slabé stranky, prileZitosti a hrozby pre podnik;

2. vytvori sa matica SWOT, kde sa do jednotlivych poli umiestnia faktory;

3. posudia sa jednotlivé faktory z hl'adiska vyznamnosti a zavaZnosti pre podnik;

4. navrh prislusnych strategickych opatreni.

Veber (2009) uvadza Styri mozné pristupy vychadzajtice zo SWOT analyzy:

e pristup SO - vyuZzivat silnych stranok a vel'kych prileZitosti plyntcich z okolia;

o pristup WO - snazZit sa eliminovat slabé stranky za pomoci prileZitosti
z okolia;

e pristup ST - vyuZivat silné stranky k eliminacii hrozieb;

e pristup WT - snaZit sa vyriesit znepokojujuci stav i za cenu likvidacie casti or-
ganizacie.

2.9 Hodnotenie faktorov internej a externej analyzy

Hlavnym zmyslom matice hodnotenia faktorov externej analyzy - EFE matice -
je podl'a Fotra (2012) vybrat z poznanych prileZitosti a hrozieb také faktory exter-
ného prostredia, ktoré maju zasadny vplyv na strategicky zamer daného podniku a
ktorych pdsobenie je zhodné s ¢asovym horizontom strategického planu.

Autor d’alej uvadza postup tvorby matice EFE zahfnajuci nasledujicich pat
krokov:
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Spracovanie tabulky vyznamnych prileZitosti a hrozieb, ktoré mozu ovplyvnit
strategicky zamer podniku.

Vyber rovnakého poctu prileZitosti a hrozieb - odporuca sa, aby matica bola
symetricka.

Priradenie vah kaZzdému rizikovému faktoru v rozsahu 0,00 - 1,00 podl'a dble-
Zitosti prileZitosti alebo hrozby pre UspesSnost v obore obecne. Suma vah O, T
je rovna 1,00.

Ohodnotenie jednotlivych faktorov rizika stuptiom vplyvu na strategické vy-
chodiska bez ohladu, ¢i sa jedna o prileZitost alebo hrozbu. Stupnica vplyvu
na strategické vychodiska ma Styri stupne, kde 4 predstavuje najvyssi stupen,
3 nadpriemerny, 2 stredny a 1 nizky stupen vplyvu. Pri kazdom faktore sa vy-
nasobi jeho vaha stupen vplyvu, a tak dostaneme vazZené ohodnotenie.

Stanovenie celkového vazeného ohodnotenia (sucet vazenych ohodnoteni
jednotlivych faktorov).

Dosiahnuté ohodnotenie informuje podnik, ¢i je vhodné venovat usilie praci so
scenarmi alebo sa spoliehat’ viac na trendy overené v minulom obdobi podnikatel-
skej aktivity firmy bez vyznamnych odchylok od jej zakladnej verzie.

Hodnotenie faktorov internej analyzy je strategicky nastroj pouZivany pri

sumarizacii silnych a slabych stranok funké¢nej oblasti podniku. Ako uvadza ame-
ricky profesor Katsioloudes (2009), matica IFE poskytuje zdklad pre identifikaciu
a vyhodnotenie vztahov medzi tymito funkénymi oblastami. Matica je zaloZena na
rovnakych metodickych principoch ako matica hodnotenia faktorov externej ana-

Faktor Vahy Skore1-4 Vazene skore

Celkom 1,0 =

Obr. 6 Matica hodnotenia faktorov
Zdroj: Posvar a Chladkova, 2009.

2.10 Matica SPACE

Strategicka pozicia (Strategic Position) a hodnotenie ¢innosti (Action Evaluation) -
matica SPACE - je d'al$im ddleZitym strategickym nastrojom. Matica ukazuje, ktora
z nasledujudcich stratégii je pre organizaciu najvhodnejsia:

e agresivna stratégia;
e konzervativna stratégia;
e defenzivna stratégia;
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e konkurencna stratégia.

Zahranicni autori Appa Rao, Parvathiswara a Sivaramakrishna (2008) st toho na-
zZoru, Ze najcastejSie pouZzivané vnutorné ukazovatele a informacie pre konStrukciu
vektoru matice SPACE su finan¢na sila a konkurencné vlastnosti a vonkajsie uka-
zovatele a informdcie su stabilita prostredia a sila oboru.
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3 Metodika prace

Tato bakalarska praca sa Cleni na dve zakladné Casti, ¢ast teoreticku a Cast’ prak-
ticku.

Prva cast bakalarskej prace bola zamerana na literarny prehl'ad. Jednalo sa
o suhrn najvyznamnejSich pojmov a poznatkov z oblasti strategického riadenia,
managementu, finan¢nej analyzy a metdd pouzivanych pri analyze podniku. Teore-
ticka cast bola spracovana na zdklade odbornej literatiry, ktord je uvedena
v prehl'ade literatiry. Zo ziskanych teoretickych znalosti bude d’alej vypracovana
druhi Cast prace, Cast prakticka.

V prvej Casti vlastnej prace bude opisana obecna charakteristika podniku B. K.
Dom. Dalej bude uskuto¢nena analyza vonkajsieho prostredia pomocou analyzy
PESTE, kde sa jednotlivo bude popisovat politické, ekonomické, sociokultirne,
technologické a ekologické prostredie. PouZité data budu ziskané pomocou kvanti-
tativneho vyskumu, ktory bude cerpat udaje predovsetkym zo Slovenského Statis-
tického uradu. Odvetvové prostredie bude hodnotené Porterovym modelom 5
hybnych sil. Model definuje 5 sil, ktoré vyraznejsie ovplyviiuja podnikanie spoloc-
nosti v danom odvetvi - riziko vstupu potencialnych konkurentov, rivalita medzi
existujacimi konkurentmi, zmluvna sila odberatel'ov, zmluvna sila dodavatelov
a hrozba substitu¢nych vyrobkov.

Dalou analyzou bude analyza vndtorného prostredia prostrednictvom
McKinseyho modelu ,7S“ ktory sa zameriava na nasledné komponenty - stratégia,
Struktura, systémy riadenia, $tyl, schopnosti, skupina a zdiel'ané hodnoty. Model
sluzi k odhaleniu silnych a slabych stranok podniku. Informacie k zostaveniu mo-
delu ,7S“ boli ziskané z rozhovoru s manaZérom podniku a jeho zamestnancami.
Analyza vnutorného prostredia bude pokracovat’ finan¢nou analyzou, ktora vyuzi-
tim pomerovych ukazovatel'ov zhodnoti finan¢nu situaciu, v ktorej sa dany podnik
nachadza. Vzorce vyuZivané k vypoctom jednotlivych ukazovatel'ov st uvedené
v teoretickej ¢asti prace. Udaje potrebné pre vypoéty jednotlivych ukazovatel'ov
budu ziskané z Gctovnej zavierky podnikatel'skej jednotky za poslednych pat ro-
kov. Pouzité uctovné vykazy budud k nahliadnutiu v sekcii ,Prilohy*.

Na zaklade uskuto¢nenych analyz externého prostredia budu identifikované
prileZitosti a hrozby, ktoré poslizia k hodnoteniu vonkajsej sily podniku pomocou
EFE matice ana zdklade analyz interného prostredia budu identifikované silné
a slabé stranky podniku, ktoré budu sluzit k hodnoteniu vnuitornej sily podniku
pomocou IFE matice. Na zaklade EFE a IFE matice bude vytvorena IE matica, ktora
stanovi stratégiu, ktord ma podnik uplatnit. Nasledujicou metédou, ktora pomoze
urcit’ stratégiu je matica SPACE. Tato metéda umozni stanovenie stratégie na za-
klade hodnotenia financ¢nej sily podniku, stability prostredia, konkuren¢nej vyhody
a sily odvetvia. Vysledkom mozZe byt stratégia agresivna, konzervativna, obranna
alebo sutaziva.

Zaverom praktickej Casti prace bude zostavenie matice SWOT. Prostrednic-
tvom tejto matice budd kombinaciou prileZitosti, hrozieb, silnych a slabych stranok
navrhnuté jednotlivé stratégie. Nakoniec bude stanovena najvhodnejSia stratégia,
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ktoru by sledovany podnik mohol implementovat za cielom zvySenia svojej kon-
kurencieschopnosti a zvySenia svojho trzného podielu.
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4 Vlastna praca

4.1 Spolocnost B. K. Dom

B.K.1DOm

Obr. 7 Logo spolocnosti B. K. Dom
Zdroj: www.bkdom.sk, 2015.

Obr. 8 Sidlo spolo¢nosti B. K. Dom
Zdroj: vlastné spracovanie.

411 Struc¢na histéria podniku

Zakladatelia spolocnosti B. K. Dom pracovali pred zaloZenim vlastnej firmy vo
vel'mi podobnom podniku. Bol zamerany na predaj stavebného materidlu a sta-
vebnu Cinnost. AvSak podnik sa nevedel vyrovnat s finan¢nymi problémami,
a preto bol nuteny svoje posobenie ukoncit. Atila Koczian a Ladislav Bil¢ik, byvali
zamestnanci spominanej firmy, sa rozhodli pre zaloZenie svojho vlastného podniku
v obore stavebnictva, nakol’ko mali dlhoro¢né skisenosti v tomto obore a mnoho
kontaktov s dodavatel'mi i s odberatel'mi.

Spolo¢nost’ B. K. Dom zalozili v roku 1998 v meste Levice. Podnik bol najprv
zaloZeny na Zivnost, ale v marci 2014 bola pravna forma zmenena na spolo¢nost’' s
rucenim obmedzenym. Predmet Cinnosti bol pévodne spojeny s predajom staveb-
ného materialu, konkrétne sadrokarténu. Na zaciatku mal podnik, neratajuc zakla-
datel'ov, jedného pracovnika vykonavajuceho funkciu skladnika.

Skladovacie priestory sa nachadzali v aredli predchadzajuceho zaniknutého
podniku, v starej garazi na okraji mesta. Vroku 2012 sa firma z dévodu potreby
vacsich priestorov prestahovala na nové miesto.
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4.1.2 Charakteristika podniku
Obchodné meno: BKDOMs.r. o.

Sidlo: Mestsky majer 2
Levice 934 01

ICO: 47 673 087

Prdvna forma: Spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym

Deri zdpisu: 04.03.2014

Vyska vkladu: Ladislav Bil¢ik VKklad: 3 324 € Splatené: 3 324 €
Atila Koczian Vklad: 3 324 € Splatené: 3 324 €

Statutdrny orgdn: — Kkonatelia - Ladislav Bil¢ik a Atila Koczian
Zdkladné imanie: 6 648 €

Od roku 2012 po6sobi podnik na Mestskom majeri 2 v Leviciach. V areali sa nacha-
dza dvojposchodova zrekonstruovana budova a dva sklady. Prvé poschodie budo-
vy sluzi ako predajiia a kancelaria majitel'ov firmy a druhé poschodie funguje ako
miestnost pre porady a pripadné Skolenia.

Postupom casu bol a stile je rozsSirovany sortiment predajne. V sicasnosti sa
nepredava uz len sadrokartén ako pred 17 rokmi, ale rézne stavebné materialy,
zatepl'ovacie systémy, streSné a fasadne systémy, stierky, zamkova dlazba a mnohé
iné.

Zvacsovanie podnikovych priestorov a sortimentu viedlo majitel'ov k nabera-
niu novych zamestnancov. Momentalne sd vo firme zamestnani Siesti vysSkoleni
pracovnici, ¢im sa spolo¢nost radi medzi malé podniky. Dvaja zamestnanci pracuju
ako asistenti predaja, dvaja ako Soféri a d'al$i dvaja ako skladnici.

V minulosti sa spolo¢nost okrem predaja stavebného materidlu venovala aj
samotnym stavebnym pracam. Od toho vsak upustila a momentalne sui hlavnymi
¢innostami predaj stavebného materialu a jeho preprava.

V Obchodnom registri je predmet ¢innosti podniku uvedeny nasledovne:

e kupa tovaru na ucely jeho predaja konecnému spotrebitel'ovi (maloobchod)
alebo inym prevadzkovatel'om Zivnosti (velkoobchod);
uskutocnovanie stavieb a ich zmien;
sprostredkovatel'ska ¢innost’ v oblasti obchodu;
¢innost podnikatel'skych, organiza¢nych a ekonomickych poradcov;
prendjom nehnutel'nosti spojeny s poskytovanim inych neZ zakladnych slu-
Zieb spojenych s prenajmom;
Cistiace a upratovacie sluzby;
e dokoncovacie stavebné prace pri realizacii exteriérov a interiérov;
nakladna cestna doprava vykonavana vozidlami s celkovou hmotnostou do
3,5¢;
sprostredkovatel'ska ¢innost v oblasti sluZieb;
sprostredkovatel'ska ¢innost v oblasti vyroby;
vyroba jednoduchych vyrobkov z kovu;
opracovanie kovu jednoduchym sp6sobom.
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4.2 VonkajSie prostredie podniku

4.2.1  Analyza PESTE

Politicko-pravne faktory

Politické prostredie ovplyviiuje predovSetkym stabilita politickej scény. UZ od
vzniku Slovenskej republiky, v roku 1993, sa striedali pravicové a l'avicové vlady.
Vroku 2002 sa k vlade dostala pravicovo orientovana strana. Prave pravicové vla-
dy sa snazia zlepSovat podnikatel'ské prostredie, a to sa premietlo i do politiky
Slovenskej republiky, ked’ v roku 2004 doSlo k zjednodusSeniu darovej sdstavy -
k zavedeniu rovnej 19 % dane a vstupu Slovenska do Eurdpskej unie, ¢im sa stalo
sucastou spolo¢ného trhu bez vnutornych danovych a colnych hranic medzi ¢len-
skymi statmi Eurépskej tnie.

Vroku 2011 nariadila vlada zmenu dani z pridanej hodnoty. DPH sa zvysila
z povodnych 19 % na 20 %. Dan mala byt zvySena, az kym deficit verejnych finan-
cii neklesne pod uroven 3 % HDP, avsak vroku 2014 poslanci rozhodli, Ze ani
v pripade zniZenia deficitu pod 3 % HDP dan z pridanej hodnoty neklesne. D6vo-
dom je vyznamny podiel z vynosu DPH na celkovych prijmoch Statu. V blizkej dobe
nie su ocakavané Ziadne zmeny suvisiace so zvySovanim danového zatazenia, co je
pre podnik B. K. Dom pozitivne.

V sucasnosti je pri vlade l'avicovo orientovana strana Smer, ktorej predseda,
Robert Fico, vykonava aj funkciu premiéra Slovenskej republiky. Ciele vlady,
ovplyvnujuce podnikatel'ské prostredie v oblasti stavebnictva, si hlavne zniZenie
miery nezamestnanosti a podpora hospodarskeho rozvoja v€asnou a kvalitnou
pripravou stavieb.

Vlada sa snazi io politiku Statnej podpory malého a stredného podnikania.
NajdolezitejSim inStituciondlnym aktérom je Ministerstvo hospodarstva SR. Nezis-
kovou organizaciou, ktora patri do MH SR a zaobera sa stavebnym priemyslom je
Ministerstvo vystavby a regionalneho rozvoja SR. Ministerstvo sa snazi o podporu
stavebnictva niekol’kymi programami. Podniky sa usiluja ziskat' pomoc zo Struktu-
ralnych fondov Eurépskej unie, Statneho rozpocCtu, ziskat Statne doticie ale-
bo rozne ul'avy na daniach.

Napriek slubom stcasnej vlady o snahe dosiahnut legislativnu stabilitu
a znizit byrokraciu, podnikatel'ské subjekty nie st so sticasnou situdciou spokojné.
Casté zmeny v pravnom prostredi podnikom spdsobuju komplikacie
s porozumenim a prehladnostou zakonov atym im moézu privodit problémy
v dlhodobom strategickom planovani.

Ekonomické faktory

Stavebny priemysel patri k rozhodujiucim narodohospodarskym odvetviam
v Slovenskej republike. Podiel stavebnictva na tvorbe hrubého domaceho produktu
sa od roku 2009 pomaly zniZuje. V roku 2008 tvoril podiel stavebnictva na HDP 9,1
% a vroku 2014 uz iba 7,5 % (SUSR, 2014). Podl'a analyz, ktoré sa zaoberaji vyvo-
jom stavebnictva v SR by sa stavebnictvo malo stabilizovat a vel'mi mierne rast.
Nemalo by dochadzat k d'alSim poklesom a sektor by sa mal zacat' dvihat. V tomto
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roku sa predpoklada zvySenie obratu o 2,8 % a v roku 2016 analytici predpoklada-
ju rast stavebnictva v priemere o 3,2 %, v €o, samozrejme, duifa i firma B. K. Dom
(SGSR, 2015). T4 najviac oslabila hospodarska kriza v roku 2009, kedy podnik mu-
sel bojovat s poklesom trZieb, niz§im vysledkom hospodarenia a stratou niekol-
kych stalych odberatel'ov.

PODIEL STAVEBNICTVA NA TVORBE HDP (V MIL. €
BEZNYCH CIEN)

9,1%=————209,09
0\8,3%1—8 29
» 0\7,4%./‘7’8%,\7,5%
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Obr.9 Graf podielu stavebnictva na tvorbe HDP
Zdroj: www.statistics.sk, 2014.
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Obr.10  Grafvyvoja stavebnej produkcie od roku 2008
Zdroj: www.statistics.sk, 2015.

Dal$im ekonomicky faktorom ovplyviiujici podnik B. K. Dom je miera nezamest-
nanosti. Podl'a Statistik Eurostatu (2014) je Slovensko siedmym najhorsim Statom
s mierou nezamestnanosti. Momentalne sa pohybuje okolo hodnoty 12,3 %. Glo-
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balne predstavuje vysoka miera nezamestnanosti ekonomicky a socialny problém.
Pre podnik B. K. Dom to m6Ze mat’' negativny vplyv v podobe poklesu dopytu po
stavebnom materiali, ¢o je dosledok zhorSenej kipyschopnosti obyvatel'ov. V istom
slova zmysle sa vysoka nezamestnanost moZe pokladat’ i za pozitivny faktor, pre-
toZe sa znizuje tlak na rast miezd, o podniku méze zniZzovat' mzdové naklady.

MIERA NEZAMESTNANOSTI OD
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Obr.11  Grafvyvoja miery nezamestnanosti od roku 2008 do roku 2014
Zdroj: www.statistics.sk, 2014.

Dolezitym sledovanym ekonomickym ukazovatel'om st trokové miery. NiZSie Gro-
kové sadzby umoznuju podniku poZiciavat' si financie za niZ$iu cenu, ¢o pozitivne
ovplyvnuje jeho investi¢nd cinnost. TaktieZ je to vyhodné i z pohl'adu potencial-
nych zakaznikov, ktori maji moznost ziskat aver ¢i uz hypotekarny, alebo staveb-
ny za vyhodnych podmienok a poZicané finan¢né prostriedky nasledne investovat
do stavby alebo kipy nového domu. Urokové sadzby st v sti¢asnosti rekordne niz-
ke. Pohybuju sa okolo 2,25 % - 3,7 % (s fixaciou na 5 rokov). D6vodom je Eurdpska
centralna banka, ktord chce zniZenim urokovych sadzieb stimulovat ekonomiku
v eurozdne. Konkrétnym motivom je snaha o zmiernenie klesajucich cien. Nizke
urokové sadzby maju prinutit domacnosti a podniky, aby si pozi¢iavali peniaze od
komer¢nych bank a zacali viac utracat, ¢o bude mat’ vplyv na vyssi dopyt a ten sp6-
sobi zdraZovanie. Av§ak mnoho eurépskych ekonémov povaZuje dané opatrenia za
nedostatocné z dévodu velkej rozdielnosti eurozdény. V Slovenskej republike bola
vroku 2014 priemernd ro¢na inflacia -0,1 %, ¢im sa stala 6smou krajinou
s najniz$ou mierou inflacie v Eurépskej tnii (StSR, 2014).



38 Vlastnd praca

v %, rir Inflacia

L2
[
|

2
[
|

I

AnRAEEARRARELR AR AR AT ARELEELRE LR s pl ple e il s g s o gl L TR T

meq-mq:rucmmgx—mrmmq-m{gh_mmn:h—m1—|:x|

b e T = T T

s H | G 1y CPlrir

Obr.12  Vyvoj inflacie od roku 2013 do roku 20152
Zdroj: www.statistics.sk, 2015.
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Sociokulturne faktory

Slovenska republika patri rozlohou, ale i po¢tom obyvatelov medzi menSie
Staty. Populacia je priblizne 5416 000 a pocet obyvatel'ov v Nitrianskom kraji, do
ktorého patri i mesto Levice, je 689 867. K roku 2014 malo samotné mesto Levice
33 726 obyvatel'ov (SGSR, 2015).

Podl'a publikacie Slovenského Statistického uradu sa do roku 2025 predpo-
klad4d mierny ndrast celkového poctu obyvatel'stva. AvSak vyznamnym demogra-
fickym problémom je starnutie obyvatel'stva. Je to spdsobené zmenami Zivotného
Stylu, zniZenou porodnostou a pochopitel'ne, ma svoj podiel na starnuti populacie
zlepSovanie zdravotnej starostlivosti a predlZovanie Zivota jednotlivcov. Priemer-
ny vek obyvatel'stva presiahne uz v roku 2015 hodnotu 40 rokov a v horizonte
progndézy sa priblizi k hodnote 43 rokov (SuSR, 2014). Na stavebny priemysel to
bude mat pravdepodobne negativny vplyv a to v tom zmysle, Ze starsi obyvatelia
st uz obvykle ekonomicky neaktivni, a teda nemaju zaujem a ani prostriedky na
stavbu novych domov a bytov. Na druhej strane to vS§ak méZe mat i pozitivny do-
pad v podobe rastu dopytu po stavbach domovoch déchodcov a penziénoch pre
seniorov.

2 Skratka HICP, uvedena v grafe, predstavuje “Harmonizovany index spotrebitel'skych cien” a skratka
CPI “Index spotrebitel'skych cien”.
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Obr.13  Graf predpokladaného priemerného veku zivota do roku 2025
Zdroj: www.statistics.sk, 2013.

Rast podielu vysokoskolsky vzdelanych l'udi ma tiez urcity vplyv na stavebny
priemysel. Vysokoskolsky vzdelani I'udia maju obvykle vysSie prijmy, ateda st
ochotni do byvania investovat' viac finan¢nych prostriedkov. Taktiez maju vyssie
naroky na kvalitu byvania. ZvySuje sa dopyt ponovych technolégiach
k dosiahnutiu vacSieho pohodlia, po zlepSeni izolacnych vlastnosti budov a
ich celkového vzhl'adu. Zivotny $tyl a postoje obyvatel'stva sa stale menia, hlavne
voCi Zivotnému prostrediu. V sucasnosti sa stdva napriklad velkym trendom vy-
stavba nizkoenergetickych domov.

Technologické faktory

Zijeme v dobe neustalych technologickych zmien, ktoré sa premietaju i do sta-
vebného sveta. Kazdy podnik sa snazi poskytovat ¢o najkvalitnejSie vyrobky
a sluzby, aby sa diferencoval od inych podnikov. Technolégie sa vyvijaju coraz
rychlejsie a podnikatelia musia sledovat trendy a zaobstaravat najnovsie techno-
l6gie, aby boli schopni konkurovat' inym subjektom. Tento fakt méze byt pre spo-
lo¢nost relativne ndkladnou poloZkou, ale pokial ho bude schopna plnit, bude mat’
znacnu konkurencnu vyhodu.

Vstupom Slovenskej republiky do Eur6pskej unie sa slovensky stavebny prie-
mysel zaviazal plnit' urcité tlohy. Patri do nich postupné zavadzanie eurépskych
noriem systémov riadenia kvality, rozne certifikacie, vyuZivanie modernych sta-
vebnych strojov a mechanizmov k zniZeniu pracnosti, skratenie doby vystavby a
prihliadanie k eurépskym trendom vo vsetkych oboroch vystavby. Co sa tyka eu-
ropskych noriem systémov riadenia kvality, ide o certifikaciu, ktora predstavuje
vyznamny prostriedok prezentacie sa na trhoch ¢i uz domacich, alebo zahranic-
nych. Certifikacia je urc¢itym symbolom kvality. Najznamejsimi certifikatmi st ISO
9000, ISO 9001, ISO 14000 alebo tiez ISO 14001. Tieto certifikaty napomahaju
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podnikom zvysit efektivitu riadenia organizacie, skvalitnit vyrobu a uspokojit po-
treby zakaznikov. Su vsak finan¢ne naroc¢né, a preto si ich nemoZe dovolit kazdy
podnik.

V dneSnom technologicky vyspelom svete by mal kazdy podnik poskytujuci
kvalitné vyrobky a sluzby disponovat vlastnou webovou strankou. Prave interne-
tova stranka je vizitkou firmy. Internet patri medzi najvyuzivanejSie nastroje pre
ziskavanie novych informacii ataktieZz pre vyhladavanie sluZieb a vyrobkov.
Z tohto dovodu je webova stranka najlepSou reklamou k ziskaniu novych zakazni-
kov, vytvara a zlepSuje image podniku a buduje povest. Webova stranka by mala
mat originalny dizajn, putavy obsah, kvalitnu grafiku a hlavne byt prehl'adna
a dobre Strukturovana. Je dolezité, aby si podnik dal zaleZat i na SEO (Search Engi-
ne Optimalization). Jedna sa o Upravu web stranky podl'a kritérii Google tak, aby sa
zobrazovala na €o najvysSich poziciach vo vysledkoch vyhl'adavania. SEO patri me-
dzi najviac podcenovany marketingovy nastroj, ale je jednym z najefektivnejsich.

Mnohé podniky vyuZivaju rézne informacné systémy, ktoré manazérom pod-
nikov podstatne zefektiviiuja pracovnu ¢innost a Setria cas. Tieto systémy su pre-
vazne zamerané na riadenie financii, riadenie dodavatel'skych retazcov, e-Business
(elektronicky obchod cez internet), riadenie vztahov so zakaznikmi, mzdy
a personalistika alebo Cinnosti spojené s uCtovnictvom. Pred kdpou informac¢ného
systému musia podniky dobre zvazit, aké konkrétne poziadavky na systém maju,
pretoZe obstaranie takéhoto systému je vacSinou finan¢ne naro¢na zalezitost.

Ekologické faktory

Stavebny priemysel spotrebuje ovela vac¢Sie mnoZstvo prirodnych zdrojov nez
akékol'vek iné odvetvie. TaZba neobnovitelnych i obnovitenych zdrojov energie
a stavebnych surovin zhorsuje stav Zivotného prostredia. ZvySujtce sa povedomie
verejnosti o potrebach a poziadavkach trvalo udrZatelného rozvoja a ochrany Zi-
votného prostredia zvySuje vyvoj a inovacie stavebnych materialov, aby ich dopad
na prostredie nebol v sicasnosti, ale ani v buddcnosti tak vysoko Skodlivy. Jedna sa
o stavebné materialy zaloZené na ,zelenom” principe, kde materidl, ale i jeho vyro-
ba musia byt v stilade s ekonormami s minimalnym vplyvom na Zivotné prostredie.
Velkym trendom sa stdva pouZivanie stavebnych materidlov vyrobenych
z recyklovaného odpadu. Recyklacia a znovupouzitie stavebného odpadu sa stava
sucastou mnohych zahrani¢nych podnikov a pomaly sa za¢ina udomacnovat aj v
niektorych slovenskych stavebnych podnikoch.

Vroku 2010 bola vydana Eur6pskym parlamentom a Radou nova Smernica
2010/31/EU o energetickej hospodarnosti budov. Bola vydana na zéklade cielov
,20/20/203, kde sa jednd o zniZenie celkovej spotreby energie. Od
31.decembra 2020 bude musiet byt spotreba energie vSetkych novych budov
takmer nulova. V tomto kontexte sa stretavame s pojmami pasivny dom a nizkoe-

3 Eurdpska Ginia v novej smernici (znamej ako smernica 20-20-20) prijala tri hlavné zavizky na splnenie
kritérii do roku 2020. Prvym z nich je zniZenie celkovej emisie sklenikovych plynov aspoti o 20 % oproti
roku 1990. Druhym je redukcia spotreby energie v krajinach EU taktiez o 20 % a tretim zavizkom je
dosiahnutie 20 % podielu energie z obnovite'nych zdrojov na celkovej spotrebe energie.


http://europa.eu/legislation_summaries/energy/energy_efficiency/en0002_sk.htm
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nergeticky dom. Obidva typy budov stavajui na rovnakej koncepcii, a to snahe o ¢o
najviac mozné zniZovanie spotreby energie a nizSie zataZovanie Zivotného pro-
stredia. Najvacsim rozdielom medzi tymito dvoma druhmi budov je, Ze spotreba
nizkoenergetického domu je okolo 50 kWh/m? za rok a pasivneho domu okolo 15
kWh/m?Z za rok. Pasivny dom nepotrebuje aktivny vykurovaci systém a na pokrytie
tepelnej spotreby stacia pasivne energetické zdroje. Teplo sa ¢erpa zo slne¢ného
Zlarenia, vyZarovania tepla spotrebi¢mi a obyvatemi domu. Energeticka naroc-
nost pasivneho domu méze byt az o 90 % niZsia ako konvencna stavba rodinného
domu. Hoci si naklady na obstaranie takejto stavby vysSie, zakaznikovi sa to
v priebehu niekol'kych rokov mnohonasobne vrati pri uspore financii za spotrebu
energie.

4.2.2 Porterova analyza

Riziko vstupu potencialnych konkurentov

Vstup do tohto odvetvia je pre nové podniky vel'mi naro¢ny. Potencialni kon-
kurenti musia pocitat' s vy$simi nakladmi na ndkup stavebného materialu, na skla-
dovacie priestory a na samotnu predajiiu. Zamestnanci musia byt vySkoleni a po-
drobne poznat' cely sortiment predajne. Aj keby vstupné naklady neboli velkou
prekazkou pre potencidlnych konkurentov, najvacsim problémom vstupu do od-
vetvia by mohla byt prave sila existujucich konkurentov. Ti uZ na trhu maja kon-
takty a odberatelia budi pravdepodobne preferovat uZz osvedCené spolocnosti
s kvalitnymi referenciami.

V analyze PESTE sa rozoberalo, Ze cely trh stavebnictva v Slovenskej republike
je vdlhodobom utlme a iba prednedavnom sa zacala jeho situacia pomaly otacat’ k
lepSiemu. V dosledku poklesu dopytu je vodvetvi taktiez velkd konkurencia
a presytenost trhu. Prave tieto aspekty znizZujua atraktivnost celého odvetvia pre
potencidlnych konkurentov anepredpoklada sa ani ich vstup do odvetvia
v Levickom okrese v blizkej buduicnosti.

Pravdepodobne by pre podnik B. K. Dom, vzhl'adom k jeho dlhodobému pd&so-
beniu na trhu a vernym zakaznikom, vstup mensich podnikatel'skych subjektov do
odvetvia nepredstavoval vyznamnu konkurenciu.

Rivalita medzi existujicimi konkurentmi

V Slovenskej republike je v odvetvi stavebnictva vysoka miera konkurencie
a rivalita medzi podnikatel'skymi subjektmi.

Podnik B. K. Dom bojuje predovsetkym s cenovou konkurenciou. To znamena,
ze podniky vyuzivaju cenu ako hlavné ldkadlo pre zdkaznikov. Snazia sa ziskat za-
kaznikov i za cenu docasnej straty. B. K. Domu sa ¢asto stava situdcia, Ze vernému
da cenu esSte nizsiu. Klient aj napriek dobrymi vztahmi s B. K. Domom uprednostni
konkurenc¢ny podnik, pretoZe mu dal niZ$iu cenu.

Hlavnymi konkurentmi B. K. Domu st podniky, ktoré posobia na izemi mesta
Levice. Hoci podnikov predavajucich stavebny material je v Leviciach niekolko,
majitel’ B. K. Domu vnima relevantnych konkurentov v dvoch podnikoch.
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Najvacsou konkurenciou je spoloénost STAVIVA - Garaj s. r. 0., ktora je vzdia-
lena necely kilometer od B. K. Domu. STAVIVA - Garaj s. r. o. funguje na sloven-
skom trhu uZ od roku 1993. Sidlo ma v Banskej Bystrici a d'alSich 15 pobociek po
celom Slovensku. Jej hlavnou Cinnostou je obchod so stavebnym materidlom. Za-
meriava sa i na poskytovanie komplexnych sluZieb, ako napriklad dovoz tovaru.
Vydava i vlastny katalog stavebnych materialov, ktory je bezplatne dostupny v ob-
chodnych jednotkach. Obchodna stratégia je postavena na Styroch zakladnych pi-
lieroch: vyhodné ceny - kvalitné sluzby - autodoprava - dlhoroc¢né skiisenosti.

Dalsim podnikom, ktory predstavuje pre B. K. Dom silného konkurenta je spo-
lo¢nost’ Plastmont - SK s. r. o. Firma sa zaobera predajom stavebnych materialov
a poskytovanim sluzieb. Na trhu posobi od roku 1996. V d'alsich rokoch postupne
rozSirovala sortiment aj sluzby.

Vroku 2012 bolo v Leviciach vybudované zname pol'ské obchodné centrum
Merkury Market. Predajiia stavebnych a remeselnych vyrobkov a materidlov ne-
predstavuje pre B. K. Dom vyznamne vel'kil konkurenciu. Aj ked’ Merkury Market
predava stavebny materidl, je to material zamerany skor na kuapelniové Studia. Vac-
$iu pozornost mozno treba venovat hobbymarketu, ktory sa nachadza v krajskom
meste Nitra. Jedna sa o ndkupné centrum BauMax, ktoré ponuka v oblasti stavby,
okrem stavebného materialu, aj solarne systémy, dvere, okna a rézne typy podlah.

Spoloc¢nost’ B. K. Dom sa snaZi konkurovat' spominanym podnikom hlavne in-
dividualnym pristupom ku klientom a udrziavanim dobrych vztahov. Politiku sta-
via na ,word of mouth“, a teda istnom odportcani odberatel'ov.

Zmluvna sila odberatel'ov
Ako uz bolo spominané v odvetvi stavebnictva panuje medzi podnikmi urcita
rivalita a konkurencia, preto je dolezité starat’ sa o stalych klientov a snazit' sa pri-
lakat novych. Podnik sice mo6ze klienta ziskat, ale rovnako rychlo ho méze aj stra-
tit. To zaleZi nielen na kvalite predavaného materialu, ale mnohokrat aj na kvalite
poskytovanych sluzieb. Vac¢sina zakaznikov oceni, ked’ sa o nich personal podniku
stara a individualne riesi ich poZiadavky a problémy. Prave o to sa snazi aj podnik
B. K. Dom a to sa citel'ne odraZza aj na vernosti klientov.
Odberatel'ov podniku B. K. Dom je mozné rozdelit do troch kategorii:
e bezni klienti - FO;
e drobni Zivnostnici;
e malé a stredné podniky.

Trzby za predany materidl individudlnym, beZnym Kklientom sd pre podnik B. K.
Dom pravdepodobne najnizSou poloZkou. Za beznych klientov sa mo6Zu oznacit
fyzické osoby, ktoré stavaju dom vlastnymi silami alebo urciti ¢ast domu, resp.
bytu prerabaju. Fyzické osoby vacsinou uprednostnuju nakup stavebného materia-
lu vo vel’kych hobbymarketoch, pretoze tam Casto byvaju akcie a niZSie ceny.
Drobni Zivnostnici tvoria asi najvacsiu cast odberatel'ov. Podnik sa snaZi pra-
ve s nimi udrziavat ¢o najlepSie vztahy. Zo spoluprace so Zivnostnikmi plynu firme
nielen trzby, ale i d'alSie vyhody. B. K. Dom pomocou malych Zivnostnikov, ktori
chodia na stavby vykonavat’ stavebné prace, propaguje svoju firmu. Zivnostnikom



Vlastnd praca 43

dava tricka a montérky s firemnym logom, aby si konecni spotrebitelia prostred-
nictvom tychto remeselnikov nakupili materidl od danych stavebnin. Tato politika
je pre analyzovany podnik osvedcena a skusenosti hovoria, Ze podniku prinasa
i najvyssie trzby.

Malé a stredné podniky patria obvykle k stdlym odberatel'om. S s nimi zjed-
nané dlhodobé dodavatel'ské zmluvy. Su to prevazne stavebné firmy, ktoré odobe-
raju vel'ké mnoZstvo materialu, a preto im podnik ¢asto poskytuje mnoZstevné zl'a-
vy.

Vo vSeobecnosti je mozné konStatovat, Ze zmluvna sila odberatelov je dost
vysoka. Ak si chce podnik udrzat zakaznikov, mnohokrat sa musi prisposobit ich
poziadavkam, ktoré su aj casto nevyhodné (napr. zniZenie ceny), avsak za zacho-
vania si dobrych vztahov a povesti ich prijme.

Zmluvna sila dodavatel'ov

Podnik B. K. Dom ma v databaze vySe 40 dodavatel'ov. S vac¢Sinou z nich ma
podnik zjednané dlhodobejSie odberatel'ské zmluvy.

KedZe ma podnik niekol'ko stalych dodavatelov, vztahy medzi nimi sd na
vel'mi dobrej tirovni. Dobré vztahy sa odrazaju i v poskytovani zliav, ¢i uz vernost-
nych alebo mnozstevnych. Samozrejme, i dodavatelom zaleZi na udrzani si dob-
rych vztahov s odberatel'om, pretoZe sa na trhu nachadza niekol'’ko podnikov, kto-
ré sa zaoberaju vyrobou toho istého stavebného materialu.

Vacsiu cast stavebného materidlu, ktory podnik B. K. Dom nakupuje je
v podobnej kvalite, ale i cene schopny dodavat niekol’ko dodavatel'ov. AvsSak nie-
ktoré druhy stavebného materialu sd viazané na jedného, maximalne dvoch vyrob-
cov. Celkovo sa teda zmluvna sila dodavatel'ov meni v zavislosti na druhu dodava-
ného materialu.

Podniku sa Casto stavalo, Ze sa nechal zlakat zaujimavou cenou od nového do-
davatel'a. Novy dodavatel v§ak nebol schopny plnit véasné terminy alebo dodany
material nebol v takej kvalite, na akej sa strany dohodli. Prave kvoli takymto situa-
cidm sa podnik snaZi stabilizovat pocet dodavatel'ov a udrZovat spolupracu len so
stalymi a osved¢enymi, s ktorymi uZ ma dlhoroc¢né skisenosti.

V sucasnosti je B. K. Dom so svojimi dodavatel'mi spokojny a neplanuje Ziadne
vyrazné zmeny. Najvacsim dodavatel'om je pre podnik vyrobca vysoko kvalitnych
a bezpecnych stavebnych materidlov spolo¢nost BauMit. Vacsiu cast vyrabaného
sortimentu, zaroven B. K. Dom predava, preto vel'a materialu z tejto firmy odobera.
Dal$imi vyznamnymi dodavatel'mi si Tondach, Bramac, Porfix alebo Ytong.

Hrozba substitu¢nych vyrobkov

Neustale inovacie a zmeny technoldgii vo sfére stavebného priemyslu prinasa-
ju so sebou istu substitu¢nt hrozbu. Jedna sa predovsetkym o nové technoldgie
spojené so stavebnym materialom. Tieto materialy m6zu byt viazané iba na jedné-
ho vyrobcu, ktory ma v kaZzdej zemi kam dodava vyhradného distributora. Tym
padom sa ako vyrobca, tak i distributor, stavaju monopolmi pre dany material.
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Ludia Casto Cerpaju inSpiraciu zo zahrani¢nych stavieb, kde sa stretavaju s tzv.
alternativnym stavebnym materidlom. Na trhu sa vyskytuje mnoho alternativnych
postupov, ktoré su v sucCasnosti vo faze testovania, ale v pripade uspechu by mohli
vytlacit' klasické stavebné materialy. Alternativny stavebny material sa ¢oraz Cas-
tejSie zaCina pouzivat iv strednej Eurépe, pretoZze modernym trendom je stavat
ekologicky a byt ohl'aduplny k Zivotnému prostrediu a k prirode. Prave tieto mate-
rialy, ako st nepalena hlina, slama, geopolymer alebo dokonca i odpad, spiiaj st-
Casny trend ekologizacie.

Zhrnutie Porterovej analyzy 5 konkurencnych sil

Zaverom tejto analyzy je zhrnutie jednotlivych konkurenc¢nych sil do nasledu-
jucej tabul'ky. Velkost vyjednavacej sily jednotlivych konkurenc¢nych sil bola hod-
notena na stupnici od 1 do 5, kde 1 predstavuje minimalny vplyv a 5 maximalnym
vplyv. Bodové ohodnotenie bolo uskutocnené na zaklade ziskanych informacii
o mikroprostredi a samotnom vyjadreni majitel'a firmy.

Tab. 1 Zhrnutie Porterovej analyzy
Riziko vstupu potencidlnych konkurentov /2
Rivalita medzi existujicimi konkurentmi 5
Zmluvnd sila odberatel'ov 4,5
Zmluvnd sila doddvatelov 3,5
Hrozba substitucnych vyrobkov 2

Zdroj: vlastné spracovanie.
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4.3 Vnutorné prostredie podniku

4.3.1 Model McKinseyho ,,7S“

Stratégia

Spolo¢nost’ B. K. Dom nema momentalne vymedzenu Ziadnu jednoznac¢nu
stratégiu. Vzhl'adom k svojej vel'kosti ani nepoklada za doéleZité mat definovanu
konkrétnu stratégiu ako maju vacsie podniky. Celkova stratégia podniku sa odvija
od rozhodnuti majitel'a podniku, ktoré zavisia na konkrétnych situaciach.

Zakladné poslanie je budovanie dobrého mena a povesti podniku na zaklade
poskytovania kvalitnych vyrobkov a sluZieb zakaznikom a vytvaranie dlhodobych
partnerskych vztahov.

Majitelia podniku sa vyjadrili, Ze ich dlhodobymi cielmi st dosahovanie zisku
a udrzanie svojho postavenia na trhu. TaktieZ uviedli, Ze by nad’alej chceli poskyto-
vat kvalitné sluzby za prijatel'né ceny a snazit sa byt lepSimi neZ konkurencia.

Struktura

Organiza¢na Struktira spolocnosti je plocha, liniova. Hlavné manaZérske
arozhodovacie pravomoci ma majitel’ podniku. Navyse je jeho tlohou zastupova-
nie firmy navonok a na starosti ma i vnitorny chod organizacie. Jemu su podriade-
ni ostatni zamestnanci. Druhy majitel’ podniku zastupuje manaZéra a pomaha mu
s rozhodovanim a analyzovanim réznych situacii. Dalej sa stara o objednavky, do-
davky a vyjednavania s obchodnymi partnermi. Ostatni zamestnanci pracuju ako
vykonni pracovnici.

Obr.14  Organizacna Struktdra spoloc¢nosti
Zdroj: vlastné spracovanie.
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Systémy riadenia

Podnik vyuziva vnatropodnikovy informacny systém, ktory zjednodusSuje ma-
nazérovi pracu. Program zabezpecuje evidenciu partnerov, objednavok, dodavok,
nesplatenych zavazkov, neuhradenych pohl'adavok a sleduje stav zasob. Ukazuje
manazérovi vSetky ceny materidlov a ako vel'kd zl'avu moZe zakaznikovi poskyt-
nit, aby nebol stratovy. U¢tovnicky program spolo¢nost nepotrebuje, kedze pre
vedenie uctovnictva podnik vyuZiva externu firmu sidliacu v meste Levice.

Komunikacia medzi zamestnancami prebieha predovsetkym tustne. Pokial
vSak nie su vSetci zamestnanci na predajni, komunikuju spolu telefonicky.
S dodavatel'mi a odberatel'mi podnik komunikuje najcastejSie osobne, pri stalych
obchodnych partneroch aj prostrednictvom e-mailu alebo telefonicky.

Systém riadenia odbytu spociva bud’ na individualnej preprave odberatel'ov
alebo dopravu stavebného materialu zabezpecuje za priplatok B. K. Dom. Podnik
vlastni dve nakladné vozidl4, ktoré su vybavené GPS navigaciou. Pre jednoduchsiu
manipulaciu s materialom zakupila firma hydraulicka ruku, ktora naloZi a vyloZi
naklad, ¢im vyrazne ulah¢i pracu vodicom. Praca so stavebnym materialom je
ul'ahcena i skladnikom, ktorym su k dispozicii dva vysokozdvizné voziky.

Vzhl'adom k tomu, Ze sa v podniku manipuluje s tazkym materialom, je doleZi-
ty i systém riadenia bezpecnosti pri praci. Manazér podniku zaistuje vSetkym za-
mestnancom ucast’ na predpisanych Skoleniach a spolupracuje s bezpecnostnym
technikom pri auditoch. Zabezpecuje kontrolu dodrZiavania pracovnych postupov
a predpisov. Skolenie prebieha raz za 24 mesiacov. ManaZéra $koli bezpe¢nostny
technik.

Styl

Vo firme je velmi dobry kolektiv, kde si zamestnanci navzajom déveruju
a zaroven reSpektujd nazory a rozhodnutia svojho nadriadeného.

Manazér B. K. Domu rozhoduje o délezitych tlohach a zakazkach sam alebo
s druhym majitel'om podniku. Menej dodlezité ulohy diskutuje so svojimi zamest-
nancami, ale kone¢né rozhodnutie je vidy na nom. Povzbudzuje ich iniciativu a
zaujatost' pri plneni uloh. Vzdy si rad vypocuje nové ndpady a zamestnanci majd
pocit spolupatri¢nosti. Snazi sa svojim podriadenym pomahat ¢i uz v pracovnych,
alebo i v osobnych problémoch. Raz do mesiaca sa uskuto¢niuju mensie porady, kde
zamestnanci mozu vyjadrit svoje pripomienky alebo pripadne rieSit vaZnejsie
problémy. Tento $tyl sa podl'a tedrie vedenia I'udi oznacuje za demokraticky Styl.

Schopnosti

Spolo¢nost’ B. K. Dom ma uZ niekol'ko rokov staly zamestnanecky tym. To
znamena, Ze kazdy zamestnanec vel'mi dobre pozna svoju pracovnd napln a kom-
petencie.

Podnik zatial' nerozmysl'a o prijati nového zamestnanca. Prijatie nového za-
mestnanca povazuje manazZér podniku za znacnu nakladovd polozku, pretozZe
s prijatim nového zamestnanca sa spaja jeho zaskolenie. Zamestnanec predajne
stavebného materidlu musi dékladne poznat cely sortiment. Musi vediet podat
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zakaznikovi kvalitny vyklad o vlastnostiach a charaktere kazdého jedného preda-
vaného materialu alebo vyrobku. Keby zamestnanec nevedel klientovi poskytnut
poZadované informacie alebo by z nevedomosti poskytol dezinformacie, zakaznici
by podniku prestali doverovat a podnik by stracal klientelu.

Majitelia firmy maju dlhorocné skdsenosti v stavebnom priemysle. Hoci nema-
ju vysokoskolské vzdelanie, skiisenosti a nadobudnuté vedomosti z praxe im po-
mohli vybudovat jednu z najlepSich predajni stavebného materialu v okrese Levi-
ce.

Zamestnanci pracujuci na poste asistentov predaja poznaju detailne sortiment
predajne. Majua vyborné komunikacné znalosti a zadkaznikom poskytuja vSetky po-
trebné informacie k predavanym materialom.

Dalsi dvaja zamestnanci pracujt v sklade. Skladnici st vy3koleni, presktsani a
opravneni riadit vysokozdvizné voziky. Okrem prace na vysokozdviznom voziku
musia zabezpecovat obstaravanie, skladovanie, vydaj tovaru zo skladu a samotnu
evidenciu materialu.

Posledni dvaja zamestnanci zaobstaravaju dopravu. Dopravu podnik zabezpe-
Cuje prostrednictvom nakladnych aut, preto musia byt pracovnici opravnenti riadit’
nakladny automobil.

Skupina

Na zaklade rozhovorov s vedicimi pracovnikmi a z pozorovania podniku vy-
plyva, Ze vztahy medzi zamestnancami st na vel'mi dobrej drovni. Majitelia podni-
ku zamestnancom déveruju a spoliehaji na nich. ManaZzér je voci svojim podriade-
nym spravodlivy areSpektuje ich. Pracovnici si navzajom pomahaju a v pripade
neocakavanych situacii sa vedia aj zastupit. Cez prestavky sa chodia spolocne stra-
vovat a vychadzaju spolu i mimo pracoviska.

V podniku pracuju vSetci zamestnanci na plny pracovny uvazok. V letnych me-
siacoch zvykne podnik prijat brigadnikov na vypomoc do skladov.

Odmenovanie zamestnancov nie je dostato¢ne motivujuce, avsak firma ho po-
vazuje za osvedcené a vyhovujdce. Zamestnanci nedostavaju Ziadne odmeny ani
prémie. Vinych podobnych podnikoch su zamestnanci odmenovani na zaklade
sezonnosti. V obdobi, kedy je zvySeny dopyt po stavebnom materiali a zamestnanci
musia viac pracovat, maji vysSie mzdy. A naopak, vo faze Utlmu, teda zniZenom
dopyte, su mzdy nizsie. Podnik B. K. Dom to rie$i rovnakou mzdou pocas celého
roka.

Zdiel'ané hodnoty

Jednym z poslani podniku je budovanie dobrého mena a to méze spolo¢nost
dosiahnut’ tym, Ze sa hodnoty podniku budd zhodovat s hodnotami zamestnancov.
Vzhl'adom k dobrym vztahom medzi majitelmi podniku a jednotlivymi pracov-
nikmi, sa da tvrdit, Ze tieto hodnoty sa zhodujd. Zamestnanci maji zaujem na us-
pechu podniku a chctl sa na nom podiel'at. Snazia sa poskytovat’ kvalitné sluzby za
cenu spokojnosti zakaznikov a plnit ich priania.
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Dolezitou hodnotou, ktora podniku méze zarucit dobru povest je aj udrzova-
nie pevnych vztahov s dodavatelmi a odberatel'mi, vcasné plnenie zavazkov
a dodavanie materialu nacas.

4.4 Financ¢na analyza

Uspe$né riadenie si vyzaduje dokonalé poznanie situacie v podniku. Finan¢nou
analyzou podniku sa dokaZu identifikovat mnohé silné a slabé stranky, ich priciny
a dovody. Prostrednictvom nich potom podnik prijima navrhy vhodnych opatrent.
Potrebu financnej analyzy si uvedomujua nielen vel'’ké podniky, ale ¢oraz castejSie aj
malé podniky, pretoze vysledky financnych analyz im prezradzaju, v ktorej oblasti
je nutné spravit zmenu a ktora oblast’ je naopak prosperujuca.

KedZe podnik B. K. Dom zmenil pravnu formu zo Zivnosti na spolotnost
s rucenim obmedzenym az v roku 2014, vo firme bolo uplatiiované jednoduché
uctovnictvo. Na zaklade podkladov ziskanych od uctovnej kancelarie podniku bola
spracovana finan¢na analyza podniku za poslednych pat rokov posobenia. Podkla-
dy pouzité pri spracovani analyzy boli Daflové priznanie k dani z prijmov fyzickej
osoby a Uétovna zavierka, ktoru tvori ,Vykaz o majetku a zavazkoch“ a ,Vykaz
o prijmoch a vydajoch”. Este je potrebné podotknut, Ze sdm podnik finan¢nud ana-
lyzu nevykonava, pretoZze tuto ¢innost poklada za ¢asovo narocnu.

Pred analyzou pomerovych ukazovatel'ov je dbleZité sa zoznamit so samot-
nym vysledkom hospodarenia. Ten bol za poslednych 5 rokov v kladnych hodno-
tach. Vyvoj zisku je mierne kolisavy. Je to prevazne z dévodov vyssich alebo nizsich
trZieb, zniZovaniu alebo zvySovaniu mzdy a v roku 2012 si podnik zobral aver, kto-
ry potreboval pre stahovanie podniku do novych priestorov, ¢o sa podpisalo i na
zisku, ktory mierne poklesol.

VYVOJ ZISKU V SLEDOVANYCH ROKOCH
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Obr.15  Vyvoj ¢istého zisku v sledovanych rokoch v €
Zdroj: vlastné spracovanie na zaklade internych dokumentov podniku.
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4.4.1  Analyza pomerovych ukazovatel'ov

Pri analyze pomerovych ukazovatel'ov sa predovSetkym budu rozoberat ukazova-
tele likvidity, zadlZenosti, rentability a aktivity.

Ukazovatele likvidity:
Tab. 2 Sledované ukazovatele likvidity

2010 2011 2012 2013 2014
Beznad likvidita 15,43 12,71 26,89 11,22 3,65
Pohotovad likvidita 12,55 8,73 18,18 8,43 3,36
OkamZitd likvidita 2,86 -0,71 0,56 0,57 0,03

Zdroj: vlastné vypocty na zaklade uctovnej zavierky spolocnosti.

Ukazovatele likvidity ukazuja schopnost podniku splacat svoje splatné zavazky.

Beznu likviditu tvori podiel kratkodobych zavazkov na obeZnych aktivach.
Tento ukazovatel vyjadruje, kol'kokrat je podnik schopny uspokojit pohl'adavky
veritel'ov v pripade, Ze premeni vSetky svoje obeZné aktiva v peniazné prostriedky.
Odporuca sa, aby hodnota bola v rozmedzi od 1,6 do 2,5. Pohotova likvidita zase
vyjadruje schopnost’ podniku vyrovnavat svoje zavazky bez predaja zasob, ktoré
su povazované za najmenej likvidny zdroj. Pri pohotovej likvidite je odporicané
udrzovat hodnotu ukazovatel'a od 1 do 1,5.

Hodnoty beZnej a pohotovej likvidity si aZ nadmieru vysoké a iplne mimo
odporucanych hodnot. Znamena to, Ze podnik by sice nemal problém splacat svoje
zavazky, ale na druhej strane su takto vysoké hodnoty pre podnik neefektivne. Do-
vodom je, Ze podnik ma nizky stav kratkodobych zavazkov oproti obeznym ak-
tivam. Objem obeZnych aktiv vyrazne zvySuje stav kratkodobych pohl'adavok, kto-
ry je zo vSetkych poloZiek najvyssi a prave tato polozka aktiv vyrazne skresl'uje
celkovy vysledok beZnej apohotovej likvidity. Spolocnosti posobiace
v stavebnictve maja na Slovensku najvacsie problémy so schopnostou platit’ svoje
zavazky a tento fakt sa odraZza i v sledovanom podniku, kde je celkova ¢iastka po-
hl'adavok kazdoro¢ne vysoka.

V tomto pripade je vhodné porovnavat skor vyvoj ako samotnu hodnotu tych-
to dvoch ukazovatel'ov. Vo vyvoiji je vidiet, Ze sa beZna aj pohotova likvidita zniZuju
(okrem roka 2012, kde hodnotu vyrazne ovplyvnil vysoky stav pohladavok)
a vroku 2014 dosahuji uz ovel'a nizsich hodnot, ktoré sa pribliZuju i odporac¢anym
hodnotam.

Posledny sledovany ukazovatel likvidity je okamzita likvidita. T4 vyjadruje
okamzitu schopnost podniku uhradit svoje kratkodobé zavazky. Optimalne hodno-
ty su 0,2 - 0,5. Hodnoty su pocas sledovanych rokov vel'mi kolisavé. V roku 2011 sa
okamzita likvidita dostala aZ do zdporného stavu, pretoZe podnik Ccerpal
z kontokorentného uveru. Vroku 2012 a 2013 sa hodnoty najviac pribliZili odpo-
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rucenym hodnotam, avSak v roku 2014 je hodnota hlboko pod optimom. Je to spo6-
sobené tym, Ze podnik v tomto roku neudrzoval velkd hotovost ani v pokladnici,
ani na bankovom tcte.

V roku 2014 dosahoval analyzovany podnik ve'mi podobné hodnoty ako jeho
konkurent. Bezna a pohotova likvidita konkuren¢ného podniku bola 3. Okamzita
likvidita bola 0,37, teda sa nachadzala v optimalnych hodnotach. Dévodom bolo, Ze
konkurenc¢ny podnik mal ovel'a niZsi stav zavazkov ako podnik sledovany a o nieco
vyssi stav kratkodobych finanénych prostriedkov v pokladnici a na bankovom ucte.

Ukazovatele zadlZenosti:

Tab. 3 Sledované ukazovatele zadlZenosti v percentualnom vyjadreni

2010 2011 2012 2013 2014

Koef. samofinancovania 93,95 92,86 87 85,14 74,47
Veritel'ské riziko 6,05 7,14 13,01 14,86 25,53
Dlhodobd zadlZenost 0 0 11,03 9,41 8,1

Krdatkodobd zadlZenost 6,05 7,14 1,98 5,44 17,43

Zdroj: vlastné vypocty na zaklade uctovnej zavierky spolocnosti.

Koeficient samofinancovania udava, do akej miery je spolo¢nost schopna pokryt
svoje potreby z vlastnych zdrojov. Tento ukazovatel dopiiia ukazovatel veritel-
ského rizika, takZe sucet tychto dvoch ukazovatel'ov predstavuje spolu 100 %.

Hodnoty ukazuju, Ze podnik si z vel’kej ¢asti sam financuje svoje potreby. Uka-
zovatel veritel'ského rizika, inak oznacovany celkova zadlZenost, vyjadruje, akou
Castou sa cudzi kapital podiel'a na celkovych aktivach podniku. Vyvoj tohto ukazo-
vatel'a je rastuci, pod ¢o sa podpisal poskytnuty tver v roku 2012. Za pozitivny sa
povazuje vysledok a vyvoj pod 50 %, ¢o sledovany podnik napiiia. Na druhej strane
vSak tento druh financovania moZe sp6sobit zniZovanie rentability podniku.

Ukazovatel' veritel'ského rizika bol skimany iukonkuren¢ného podniku
zroku 2014. Ten vykazoval celkovu zadlZenost v hodnote 27 %, ¢o je blizko hod-
noty tohto ukazovatel'a aj u sledovaného podniku.

Doplnkovymi ukazovatel'mi k zadlZenosti su dlhodoba a kratkodoba zadlZe-
nost. V dlhodobej zadlZenosti st v roku 2010 a 2011 hodnoty nulové a v roku 2012
dosahuje hodnota 11,03 %. Je to zapriCinené prave poskytnutym dlhodobym tuve-
rom.
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Ukazovatele rentability:

Tab. 4 Sledované ukazovatele rentability v percentualnom vyjadreni

2010 2011 2012 2013 2014

Rentabilita trZieb ROS 3,21 4,62 3,72 1,94 0,97
Rentabilita celkového
kapitdlu ROE 6,77 17,4 8,96 4,31 3,67
Rentabilita celkovych
aktiv ROA 7,41 19,67 9,44 4,15 3,12

Zdroj: vlastné vypocty na zaklade uctovnej zavierky spolo¢nosti.

Rentabilita trzieb vyjadruje schopnost podniku transformovat zasoby na hotové
peniaze. Tento ukazovatel by sa mal pohybovat nad 2 % a vo vyvoji by mal vyka-
zovat rastuci trend. V sledovanom podniku ma vSak ROS klesajuci trend, ¢o je spo-
sobené klesajuicim ziskom.

Dalsim ukazovatel'om je rentabilita celkového kapitalu. Na zaklade tohto uka-
zovatel'a mozno posudit mieru zhodnotenia vlastného kapitalu, teda jeho efektiv-
nost. Tento ukazovatel’ ma taktieZ nepriaznivy vyvoj, o je ovplyvnené zniZujicim
sa ziskom a zaroven vysokym vlastnym kapitdlom. Podnik by sa mal snaZit' znizit
podiel vlastného kapitalu a zacat’ podnik financovat' viac z cudzich zdrojov, ¢o ndm
potvrdili i predoslé ukazovatele.

Rentabilita celkovych aktiv informuje o celkovej efektivnosti podniku a tiez
o produk¢nej sile podniku. Jedna sa o pomer zisku pred zdanenim a celkovych ak-
tiv. Ako aj u ostatnych ukazovatel'ov rentability je mozné od roku 2011 pozorovat
klesajucu tendenciu tohto ukazovatela.

V porovnani s konkurentnym podnikom su ukazovatele rentability o nieco
nizsie. V obecnej rovine sa da povedat, Ze rentabilita podniku je pomerne nizka,
avSak tento stav mdZe byt ovplyvneny krizou v odvetvi a samotnym Specifikom
stavebného odvetvia. Ak by podnik chcel poznat presnu pric¢inu klesajicej rentabi-
lity, musel by vykonat podrobnu analyzu jednotlivych druhov nakladov.

Ukazovatele aktivity:
Tab. 5 Sledované ukazovatele aktivity

2010 2011 2012 2013 2014
Obrat zdsob 15,17 12,31 12,15 12,51 56,03
Doba obratu pohladdvok (dni) 80 69 60 81 74
Doba obratu zdsob (dni) 24 29 30 28 6
Obrat stalych aktiv 39,34 37,8 4,47 4,86 7,78
Obrat celkovych aktiv 2,64 3,5 2,09 1,89 2,82

Zdroj: vlastné vypocty na zaklade tictovnej zavierky spoloc¢nosti.
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Obrat zasob vyjadruje, kol'kokrat za rok je podnik schopny premenit svoje zasoby
na trzby. V roku 2014 je obrat zasob vyrazne vyssi oproti predchadzajicim rokom,
pretoZe ro¢né trzby boli dvojnasobne vyssie.

Dal$im ukazovatelom je doba obratu pohladavok. Ukazovatel udava dobu
v diioch, za ktoru sd pohl'adavky splatené po odoslani a vyfakturovani svojho tova-
ru. Odporucana hodnota je pod 40 dni, ale zalezi od odvetvia, v ktorom podnik po-
sobi. UZ vySSie bolo konStatované, Ze v stavebnom priemysle nie je platenie pohla-
davok idealne. To sa odraza aj u sledovanej spolo¢nosti, ktora ma dobu obratu po-
hl'adavok pomerne vysoku, ¢o spOsobuje prave vysoky stav pohladavok. Z toho
vyplyva, Ze spolocnost by sa mala zamerat na zniZovanie doby obratu pohl'adavok,
¢o by zaroven mohlo prispiet k zvySovaniu rentability.

Doba obratu zasob udava, kol'ko dni trva jedna obratka zasob. Pre tento uka-
zovatel odporucané hodnoty nie su stanovené, ale cielom je zniZovanie poCtu dni
jednej obratky na minimum. V roku 2014 doba obratu zasob vyrazne poklesla, ¢o
sposobili vysoké trzby v tomto roku.

Ukazovatel obratu stalych aktiv meria vyuZitie stalych aktiv podniku. To zna-
mena ako efektivne podnik vyuziva budovy, stroje, zariadenia, dopravné pro-
striedky a ostatny dlhodoby hmotny majetok. Odporic¢ané hodnoty by mali byt
vy$sie nez hodnoty ukazovatela vyuzitia celkovych aktiv, co analyzovany podnik
splna.

Poslednym ukazovatel'om aktivity je ukazovatel obratu celkovych aktiv, ktory
meria efektivnost’ vyuZitia vSetkych aktiv vo firme. Doporucené hodnoty su 1,6 az
3. V tychto hodnotach sa pohybuju vysledky aj sledovaného podniku, ¢o znamen3,
Ze podnik je schopny efektivne hospodarit' s aktivam.
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4.5 SWOT analyza

Tab. 6 SWOT matica

Silné stranky Prilezitosti

1. Individualny vzt'ah k zakaznikovi;
2. dlhoroc¢né skusenosti v obore;

3. vernost stalych klientov;

4. dobré meno podniku;

5. moderné predajné priestory;

6. kvalifikovanost zamestnancov;
7. dobré vztahy s dodavatel'mi;

8. miestnost pre porady a Skolenia;

9. ziskavanie certifikatov a osvedceni.

1. Nizke urokové sadzby;

2. nizka miera inflacie;

3. ziskanie novych zakaznikov;

4. zniZenie krizy v stavebnom prie-
mysle a pozitivne prognozy;

5. moderné trendy v technol6giach

a nové stavebné materialy;

6. rast vysokoskolsky vzdelanych l'udi;
7. rast vystavby rodinnych radovych
domov v okrese;

8. zaujem o vystavbu nizkoenergetic-
kych domov.

Slabé stranky Hrozby

1. Absencia strategického riadenia
podniku;

2. nedostato¢na marketingova Cin-
nost;

3. nizka informovanost vzdialenejsie-
ho okolia o podniku;

4. 7iadne odmeny a prémie pre za-
mestnancov;

5. na podnikovych vozoch nie je logo
podniku;

6. potreba vacsich skladovacich pries-
torov;

7. nedostatok vlastnej investicnej akti-
vity;

8. nizka rentabilita podniku;

9. vysoka doba obratu pohl'adavok.
Zdroj: vlastné spracovanie.

Silné stranky podniku

1. Vysoka konkurencia v odvetvi;

2. uprednostiovanie ceny pred kvali-
tou materialu;
3. cenovy boj medzi podnikmi;

4. hrozba substititov;
5. starnutie populacie;

6. oneskorené platby stavebnych fi-
riem;

7.zmluvna sila niektorych dodavate-
lov;

8. nedostato¢na podpora malych pod-
nikov zo strany Statu;

9. byrokracia a administrativne zata-
Zenie malych podnikatel'ov.

Medzi najsilnejsSie stranky podniku patri individualny vztah k zakaznikovi, na
ktorom si podnik od svojho zaloZenia zaklada, dlhoro¢né skusenosti v obore zo
strany majitel'ov, ale i zo strany zamestnancov a vernost stalych klientov, ktori su
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spokojni so sluzbami, a preto sa stale vracaji. Za d'al$iu silnu stranku je povaZova-
né dobré meno podniku, viazuce sa k sedemnastrocnej historii spolo¢nosti, d’alej
moderné priestory predajne, v ktorych sa klienti dobre citia, kvalifikovanost' za-
mestnancov, dobré vztahy s dodavatel'mi, samostatna miestnost pre porady a Sko-
lenia uskutoc¢iiované B. K. Domom na poschodi predajnej budovy a rézne ziskané
certifikacie a osvedcenia.

Slabé stranky

Za slabu stranku podniku sa povaZuje absencia strategického riadenia, to
znamend, Ze podnik nema presne definovanu stratégiu a ani vymedzené ciele
SMART. Dal$ou vyznamnou slabou strankou spolo¢nosti je nedostatoéna marke-
tingova Cinnost a propagacia. Podnik sa propaguje iba prostrednictvom Zivnostni-
kov, s ktorymi spolupracuje a predava im material, inak sa spolonost’ marketingo-
vou ¢innostou vobec nezaobera. Dal$imi slabymi strankami st nizka informova-
nost vzdialenejSieho okolia o podniku, nemotivovanost zamestnancov, ktorym nie
su udel'ované Ziadne odmeny ani prémie, na podnikovych vozoch a zariadeniach
nie je uvedené logo spoloc¢nosti. Podnik by potreboval vac¢sie skladovacie priestory
a s tym sa spaja d’alSia slaba stranka, ktorou je nedostato¢na investi¢cna ¢innost
spoloc¢nosti. Za slabt stranku sa urcite povazuje aj nizka rentabilita a vysoka doba
obratu pohl'adavok, ktoré boli preukazané vo financ¢nej analyze sledovanej spoloc-
nosti.

PrileZitosti

Pre podnik B. K. Dom predstavuju prilezitosti nizke urokové sadzby a nizka
miera inflacie, moznost' ziskavat novych zakaznikov, zniZenie krizy v stavebnom
priemysle a pozitivne vyhliadky do budicnosti, ¢o sa tyka opatovného rozvoja sta-
vebného priemyslu. Dal$imi prileZitostami pre podnik mézu byt vyvoj novych
technolégii a stavebného materidlu, ¢im by mohol podnik konkurovat inym sta-
vebnindm v regione, rast vysokoskolsky vzdelanych I'udi, ktori maju vyssie naroky
na kvalitné a moderné byvanie a poslednymi dvoma prileZitostami, ktoré by pod-
nik vo svoj prospech mohol vyuZit su rast vystavby rodinnych radovych domov
v okrese a ¢iastoCne s tym spojena vystavba nizkoenergetickych domov, po ktorych
sa dopyt v sucasnosti stale zvysuje.

Hrozby

Faktory predstavujuce pre spolo¢nost B. K. Dom hrozbu st na prvom mieste
vysoka konkurencia v odvetvi, ktorej podnik musi dennodenne celit, uprednostiio-
vanie ceny pred kvalitou materialu, cenovy boj medzi podnikmi, pri ktorom sa
podniky predbiehaju, kto da klientovi niZsiu cenu, hrozba substititov, za ktord sa
povazujui nové technologické postupy a materidly a demografické zmeny v Struktu-
re populacie, ¢im sa konkrétne mysli starnutie populacie. Hrozbou pre podnik mo-
Zu byt pohladavky uhradzané po dobe splatnosti, ¢o je charakteristicky jav pre
celé odvetvie, a taktieZ vplyv urcitych dodavatel'ov, ktori na stavebnom trhu zasta-
vaji monopolné postavenie. Dal$ie hrozby stvisia s politikou $tatu a st to nedosta-
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toCna podpora malych a strednych podnikatel'ov a vysoké administrativne zataZe-
nie malych podnikov.

4.6 Matica hodnotenia faktorov vonkajsieho a vnitorného pro-
stredia

V tejto Casti bude na zdklade subjektivneho posuddenia spracovana matica hodno-
tenia faktorov vonkajsSieho prostredia (matica EFE) a nasledne matica hodnotenia
faktorov vnatorného prostredia (matica IFE).

4.6.1 Matica hodnotenia faktorov vonkajsieho prostredia (EFE)

Do matice EFE budu vybrané najddleZitejSie faktory vonkajSieho prostredia poso-
biace na podnik B. K. Dom.

Tab. 7 Matica EFE

Faktor Vaha Reakcia VazZené skore

1 Z.au],em o vystavbu nizkoenerge- 0,10 3 0,30
tickych domov

5 Rozvmut.ost dodavatel'ského 0,05 3 0,15
prostredia

3 Moderne trendy \4 tech'n,ologlach 0,10 3 0,30
a noveé stavebné materialy

4, Nizke urokové sadzby 0,10 2 0,20

5 anlzenle krizy v's,tavebnom , 0,05 9 0,10
priemysle a pozitivne progndzy

6. Nizka miera inflacie 0,05 1 0,05
Nedostato¢na podpora malych

7. a strednych podnikov zo strany 0,05 3 0,15
Statu

8. Zmlu’vna sila niektorych doda- 0,10 3 0,30
vatel'och

9. Vysoka konkurencia v odvetvi 0,20 2 0,40

10, Pl:?tobna neschopnost odbera- 0,05 2 0,10
tel'ov

11. | Cenovy boj medzi podnikmi 0,10 2 0,20

12. Hrozba substitutov 0,05 2 0,10

Celkom 1,00 2,35

Zdroj: vlastné spracovanie.

NajvysSie mozné dosiahnuté vazené skore je 4,0. Spolo¢nost B. K. Dom dosiahla
skére 2,35, Co sa poklada za mierny podpriemer. Spolo¢nost by rozhodne nemala
podcenovat prileZitosti a hrozby, ktoré sa jej tykaju.
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4.6.2  Matica hodnotenia faktorov vnutorného prostredia (IFE)

Matica hodnotenia faktorov vnutorného prostredia bliZSie Specifikuje vnatorné
faktory pdsobiace v podniku a faktory, ktoré podnik ovplyvnuju. Do IFE matice
budud vybrané tie faktory, ktoré na vnutorné prostredie spolo¢nosti vplyvaju co
najviac.

Tab. 8 Matica IFE

Faktor Vaha Reakcia Vazené skore
1, |Individualnyvztah 0,15 4 0,60
k zakaznikovi
2. Dlhoroc¢né skusenosti v obore 0,07 4 0,28
3. Vernost stalych klientov 0,07 3 0,21
4, Dobré meno podniku 0,07 3 0,21
5. Kvalifikovanost zamestnancov 0,05 3 0,15
6. Dobré vztahy s dodavatel'mi 0,09 3 0,18
7 Ne(.lo.statok vlastnej investicnej 0,05 ? 0,10
aktivity
8. Absencia strategického riadenia 0,10 2 0,20
9 lv\I'edost?tocna marketingova 0,15 ? 0,30
¢innost
10, leka 1nform9vanost v.zdlale- 0,10 9 0,20
nejSieho okolia o podniku
11, P,otrebg eSte vacsich skladova- 0,05 ? 0,05
cich priestorov
12, Ziadne odmeny a prémie pre 0,05 1 0,05
Zamestnancov
Celkom 1,00 2,53

Zdroj: vlastné spracovanie.

Tak ako pri EFE matici, tak aj u IFE matici je najvys$Sie moZné dosiahnuté vazené
skére 4,0. Spolo¢nost’ B. K. Dom dosiahla skére 2,53, ¢o predstavuje priemernu
hodnotu. To znamena, Ze zamer spoloCnosti je zaisteny stredne silnou internou
poziciou a spoloc¢nost’ sa snazi reagovat na potreby vnatorného prostredia. Podnik
by sa mal predovsetkym orientovat na zlepsSenie svojich slabych stranok.

4.7 Vnutorne - vonkajsia matica IE

Matica IE vznikne kombinaciou zistenych vysledkov vyplyvajicich z matice von-
kajSieho prostredia a matice vnutorného prostredia. Kvadrant, v ktorom sa pretnu
celkové skoére IFE a EFE udava, aku stratégiu je vhodné pre sledovany podnik zvo-
lit'.
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Obr.16  Matica IE sledovaného podniku
Zdroj: vlastné spracovanie.

B. K. Dom sa nachadza v kvadrante V, ktory je charakteristicky pre stratégiu ,udr-
Zuj a potvrdzuj“. Tato stratégia odporuca podniku vyuZit penetraciu na trhu, ino-
vaciu poskytovanych sluZieb alebo predavanych produktov. Cielom stratégie je
posilnit sticasnu poziciu na trhu a byt o krok pred konkurenciou.

Ak by B. K. Dom nad'alej zotrvaval v sic¢asnej pozicii i v budicnosti, znamenalo
by to, Ze by ho konkurencia mohla zatienit ¢i uZ vcenovom boji, alebo
v poskytovanej kvalite produktov a sluzieb, a tym by podnik mohol stratit' svoje
postavenie na trhu.

4.8 Matica SPACE

Dal$im pouZitym analytickym nastrojom strategického riadenia, ktory umozni vy-
tvorit si predstavu o vhodnej formulacii podnikovej stratégie je SPACE matica.



58

Vlastna praca

Tab. 9 Tabul'ka hodnotenia charakteristik SO (sila oboru) a KV (konkuren¢na sila) pre strate-
gicku poziciu podniku B. K. Dom

Pozicia na ose x
Potencial ziskovosti 0,05 4 0,20
Financn4 stabilita 0,15 3 0,45

SO | Uroven technologie 0,10 2 0,20
Bariéry vstupu 0,10 5 0,50
Dynamika rastu odvetvia 0,10 4 0,40
Podiel na trhu 0,20 -2 -0,40
Kvalita produktov 0,15 -2 -0,30
Technické parametre pro-

KV | duktu 0,05 -3 -0.15
Zivotny (,:y.klus vyrobkoveé- 0,05 3 015
ho portfélia
Ziskavanie informacii 0,05 -3 -0,15

Zdroj: vlastné spracovanie.

Tab.10  Tabulka hodnotenia charakteristik FS (finan¢na sila) a SP (stabilita prostredia) pre stra-
tegicku poziciu podniku B. K. Dom

Pozicia na ose y
Vysledna rentabilita 0,15 4 0,60
Vysledna likvidita 0,10 4 0,40
FS | Vysledna zadlZenost 0,05 3 0,15
Hospodarsky vysledok 0,10 3 0,30
Zrovnanie s konkurenciou 0,10 3 0,30
Urover inflacie 0,05 -2 -0,10
Vyjednavacia sila zakazni- 0,15 2 0,30
kov
SP | Naroc¢nost inovacie 0,15 -3 -0,45
Leglsla‘En{ne opatrenia 0,05 3 015
aregulacie
Vyvoj dopytu 0,10 -2 -0,20

Zdroj: vlastné spracovanie.
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Financna sila - FS

Konkurenéng Sila odvetvia - 50
viastnosti - KV

Stabilita
prostredia - 5P

Obr.17  Vysledna SPACE matica
Zdroj: vlastné spracovanie.

Vysledny smerovy vektor matice SPACE sa nachadza v prvom kvadrante. Podniku
je odporucany agresivny typ stratégie.

Agresivna stratégia je zamerana na zapojenie silnych stranok do vyuzitia pri-
leZitosti vo vnditornom prostredi, snahu o eliminaciu slabych stranok a predcha-
dzanie hrozbam vonkajSieho prostredia.

Zaver hodnotenia strategickej pozicie podniku pomocou matice SPACE sa
zhoduje so zaverom matice IE. Za najadekvatnejSie stratégie pre podnik B. K. Dom
sa pokladaju penetracia na trh, rozvoj trhu, vyvoj novych produktov, diferenciacia,
koncentricka, horizontalna, zloZena diverzifikacia alebo kombinacia tychto straté-

gii.

4.9 Navrhy stratégii pre rozvoj podniku

Na zaklade SWOT analyzy, kde sa ur¢ili silné a slabé stranky podniku a prileZitosti
a hrozby, sa navrhnu stratégie, ktoré by analyzovany podnik mohol v budicnosti
vyuzit, aby zarucil rozvoj svojho podniku, jeho posilnenie na trhu a zvySenie jeho
konkurencieschopnosti.
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4.9.1 WO stratégia

ZvacSovanie skladovacich priestorov
Sledované faktory - Potreba vacsich skladovacich priestorov (slaba stranka) a

nizke urokové sadzby (prilezitost).

Popis stratégie - Vzhl'adom k tomu, Ze podnik ma celkovu zadlZenost pomerne
nizku, mohol by si dovolit financovat urcité podnikové Cinnosti z cudzich zdrojov.
PouZitie cudzich zdrojov by tak mohlo pomoct i k zvySeniu klesajlicej rentability
spoloc¢nosti.

Podnik v sucasnosti nema dostatok skladovacich priestorov, ktoré by mu
umoznovali rozsirit portfélio ponikanych produktov. Vybudovanie novych pries-
torov sa preto javi ako vel'mi zaujimava prileZitost. Ked'Ze suic¢asné urokové sadzby
st na pomerne nizkej urovni, vystavba novych skladov by bola financovana pro-
strednictvom kratkodobého alebo strednodobého tiveru ziskaného od banky.

Nové skladovacie priestory by tak mali za nasledok rozsirenie ponuky staveb-
ného materialu, ¢im by podnik dosiahol isti konkurenc¢nu vyhodu a celkovo by
dosahoval vysSich ziskov ako v stiCasnosti.

ZvySovanie rentability podniku
Sledované faktory - Nizka rentabilita podniku (slaba stranka) a zniZenie krizy

v stavebnom priemysle (prilezitost).

Popis stratégie - Tento rok by sa kriza v stavebnom priemysle mala podl'a od-
bornikov pomaly zniZovat a prognoézy hovoria, Ze v budicnosti by sa mal vyvoj
stavebnictva postupne zlepsSovat. To by mohlo mat’ pozitivny dopad prave na ren-
tabilitu sledovaného podniku. Podniku by sa mohli tento rok mierne zvysit trzby,
a teda zaroven i zisk. Samozrejme, ak chce podnik zvysit rentabilitu podniku musi
aj sam preto nieco robit. Aby zisk podniku bol ¢o najvyssi, musi sa snazit' o zniZo-
vanie nakladov alebo zvySovanie trzieb.

Pokial' by sa podnik rozhodol pre variantu zniZovania nakladov, mohol by
skusit vyjednat vyhodnejSie podmienky s dodavatelmi. Najprv by musel zistit,
ktory z moznych dodavatel'ov je schopny potrebny materidl dodat najlacnejsie, ale
zarovei vpoZadovanej kvalite. Dalej by sa snim musel skontaktovat
a prekonzultovat s nim spolupracu prostrednictvom vyhodnejsich podmienok.
V pripade, Ze by sa podnik rozhodol pre zvySovanie trzieb, musel by zvySovat ob-
jem poskytovanych sluZieb, a to prave tym, Ze sa zameria na $ir$i okruh zakazni-
kov, mozZno prave predajom nového druhu materialu.

4.9.2  WT stratégia

Zameranie sa na propagacnu ¢innost

Sledované faktory - Nedostatocna marketingova ¢innost' (slaba stranka) a vy-
soka konkurencia (hrozba).

Popis stratégie - Stratégia, ktora by mohla zmiernit hrozbu spocivajicu vo vy-
sokej konkurencii je odstranenie slabej stranky, ato konkrétne nedostatocnej
marketingovej ¢innosti podniku. Propagacia je doleZitou sucastou marketingovej
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stratégie firmy, ktora je vSak managementom firmy z vacsSej Casti ignorovana. Ani
o ostatnych konkurenénych podnikoch po6sobiacich v regiéone sa neda povedat, Ze
by ich silnou strankou bola propagacia, a prave z tohto dévodu by tento faktor mo-
hol posilnit postavenie B. K. Domu na trhu a zvysit povedomie o firme.

V dnesnej dobe existuje mnoho marketingovych nastrojov, ktorych zavedenie
nie je finan¢ne narocné, ale zato prinasaju spoloCnostiam uspech. Pre stavebniny je
vhodna propagacia formou reklamy v inzertnych novinach, jednoduché, ale kvalit-
né webové stranky, billboardy, letdky, firemné loga na podnikovych vozoch, spon-
zoring alebo vel'trhy a vystavy.

ZniZenie doby obratu pohl'adavok
Sledované faktory - Vysoka doba obratu pohl'adavok (slaba stranka) onesko-

rené platby stavebnych podnikov (hrozba).

Popis stratégie - Z finantnej analyzy uskutocnenej z vykazov analyzovaného
podniku vyplynulo, Ze doba obratu pohl'adavok je prilis vysoka. Podnik ma vacsinu
svojich finan¢nych prostriedkov viazanu v pohl'adavkach, ¢o nepriaznivo ovplyviiuje aj
hodnoty inych ukazovatel'ov a mdze sposobit vaznejsie finan¢né problémy v budtc-
nosti. Vo vSeobecnosti maju v Slovenskej republike najvacsie problémy s inkasami
svojich pohl'adavok spolo¢nosti pdsobiace v stavebnom priemysle. Z toho dévodu
sa stavebnictvo poklada za rizikovy sektor, hlavne pre malych podnikatel'ov.

Ciastoénym rie$enim tohto problému je dokladné preverovanie novych ob-
chodnych partnerov a sledovanie registra dlZznikov. Podnik by si mal strazit’ splat-
nost pohl'adavok, nepodceniovat to a véas urgovat neuhradené pohl'adavky.

Mnoho odbornikov odporuca poistenie pohl'adavok. VacSinou sa jedna o pois-
tenie kratkodobych pohl'adavok so splatnostou maximalne 180 dni. Poistoviia mé-
ze podniku pomoct’ i s vymahanim pohl'adavok, ak sa odberatel’ oneskori so zapla-
tenim o 60 dni. AvSak s touto formou sa spdjaju i vyssie naklady, preto musi spo-
lo¢nost vyhodnotit), ¢i sa jej poistenie pohl'adavok vobec oplati.

Dal$im rieSenim moZe byt faktoring. Pre podnikatela znamena faktoring
okamzity zdroj financii, ktory vznika predajom kratkodobych pohl'adavok urcitej
Specializovanej spolo¢nosti (vacSinou sa jedna o banku alebo faktoringovu spoloc-
nost). Podnikatel' vSak nedostane od faktoringovej spolo¢nosti plnt hodnotu po-
hl'adavky, ale len jej pomernu cast. Na druhej strane vSak ma peniaze okamzite
k dispozicii.

4.9.3 ST stratégia

Prehlbovanie vztahu k stalym zakaznikom
Sledované faktory - Individualny vztah k zakaznikovi (silna stranka) a cenovy

boj s konkurenciou (hrozba).

Popis stratégie - Nakol'ko je nakup stavebného materialu finan¢ne naroc¢nejsia
investicia, zakaznik musi uvazit, z ktorej spolo¢nosti material odoberie. Predo-
vSetkym zohl'adnuje faktory ako su povest podniku, kvalita poskytovaného mate-
ridlu a vyrobkov, spektrum sluZieb aké dany podnik poskytuje a pochopitelne,
hl'adi zakaznik i na cenu. Prave cena sa cCasto stava rozhodujucim faktorom.
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Ako uz boli spominané v meste Levice posobia tri pribliZne rovnako silné spo-
lo¢nosti a niekol’ko mensich firiem zaoberajucich sa predajom stavebného materia-
lu. Kazda z tychto firiem si chce za kazdu cenu ziskat zakaznika, ¢o mnohokrat ve-
die k cenovému boju s konkurenciou.

Spoloc¢nost’ B. K. Dom patri k malym podnikom, a preto sa uz od svojho zalo-
Zenia snazi o individualny vztah k zakaznikovi. Ak sa spolocnost chce aspon scasti
vyhnut cenovému boji s konkurenciou mala by v buduicnosti tento vztah esSte viac
prehibit, predovietkym k vyznamnym klientom, a tym sa odli3it od konkurencie.
Je nutné, aby klient vedel, preco prave v tomto podniku ma uskutocnit’ svoj nakup
a nehl'adel iba na cenu.

Prehibenie vztahu k vyznamnym odberatelom by bolo vhodné prostrednic-
tvom tzv. eventov. Ked’ sa podnik rozhodne o kipu nového materialu, ktory dopo-
sial' nebol podnikom predavany, uskutoc¢ni akciu, na ktord bude pozvanych niekol-
ko vyznamnych klientov. ManazZér podniku si pripravi prezentaciu o tychto novych
materialoch, ich vyhodach a pouZiti, aby boli o nich klienti dostato¢ne informovani.
Ide o to, aby sa klienti, prevazne stavebné firmy a Zivnostnici, s danymi materialmi
doverne zoznamili a zaroven sa zlepsili vztahy medzi nimi a podnikom B. K. Dom.

Vzdelavanie zamestnancov

Sledované faktory - Kvalifikovanost zamestnancov (silnad stranka) a vysoka
konkurencia (hrozba)

Popis stratégie - Urcitou konkurenc¢nou vyhodou je aj tiroven a kvalita posky-
tovanych sluZieb v podniku. Casto sa vobchodnych predajniach stretivame
s nevol'ou a podrazdenostou zamestnancov, ktori neochotne odpovedaju na klade-
né otazky. Takyto pristup vacsinou zakaznika odradi a obrati sa na konkurenciu.
Takuto situaciu si vSak B. K. Dom nemoéze dovolit. Prave pristup zamestnancov ku
klientom a individualne jednanie s nimi majd byt zbranou proti konkurencii. Pod-
nik musi dbat’ na svojich zamestnancov a motivovat ich k pracovnému vykonu.

Aby si zamestnanci udrZovali svoje vedomosti a kvalifikacie, je nutné ich vzde-
lavat, hlavne o novych druhoch materialu a novych technolégiach, ktoré do sta-
vebného priemyslu neustale prichadzaji. Zamestnanci musia mat prehl'ad nielen
o ponukanych produktoch, ale taktieZ o stavebnom materiali, ktory B. K. Dom ne-
predava, aby mohli klientom v pripade otazok ohl'adom stavieb poradit a vzdy po-
skytnut kvalitné informacie, ktoré by mohli ovplyvnit ich nakup. To je ta pridana
hodnota, ktoru zakaznik od firmy pozaduje, a ked ju dostane, nebude mat potrebu
odist ku konkurencii.

494 SO stratégia

Predaj novych modernych stavebnych materialov

Sledované faktory — Dobré meno podniku (silnd stranka) a moderné trendy
v technolégiach a nové stavebné materialy (prilezitost).

Popis stratégia - UZ niekol'’kokrat bolo v praci zmieniované, ako sa v sti¢asnosti
v stavebnom priemysle objavuje stale viac novych technologickych trendov a s tym
spojenych novych druhov stavebného materialu. Takmer kazdy chce stavat rychlo,
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kvalitne a lacno. Tymto poZiadavkam sa snaZia prispdsobit aj vyvojari novych
technolégii. VSeobecne sa da tvrdit, Ze dnes uZ omnoho viac l'udi premysla
azaujima sa orozne typy ekologicky SetrnejSich materialov. Uvedomuju si, Ze
stavba z takychto materialov nielen uSetri ich naklady v buducnosti, ale taktiez
predstavuje nizsiu zataz pre Zivotné prostredie. V najblizSich rokoch sa ocakava
vyraznejsi narast dopytu po tychto modernych surovinach a prave pri tejto prilezi-
tosti by analyzovany podnik mohol zacat uvazovat o predaji takéhoto druhu mate-
ridlu v buducnosti.

Stavebniny, ktoré pdsobia v Levickom okrese, vratane stavebnin B. K. Dom,
majua v ponuke prevazne klasicky stavebny material, ale v ponuke sa objavuju aj
materidly vyuZivané pri stavani nizkoenergetickych domov. B. K. Dom by ako prvy
z tychto stavebnin mohol vyraznejSie rozsirit svoj sortiment o novodobé stavebné
materialy. Podnik by mal vykonat podrobnu analyzu moZznych dodavatel'ov tychto
materialov, napriklad i prostrednictvom stavebnych veltrhov, na ktorych sd kaz-
doro¢ne prezentované nové revolu¢né materialy. Jedna sa napriklad o recyklované
materialy, ktorych tazba nenici prostredie, tepelné izolacie na baze kokosovych
vlaken, korku, slamy ¢i trstiny, hlinené omietky, keramzitbetén a d'alSie iné.

Avsak pri tejto stratégii sa vynara otdzka ¢i miestni 'udia veria modernym
stavebnym materidlom a ¢i by si vedeli predstavit pouZitie slamy alebo kokoso-
vych vlaken ako stavebny material na zateplenie svojho domu. Samotna firma sa
poklada za konzervativnejSiu a manaZér podniku sa vyjadril, Ze tato stratégia by
predstavovala vyraznejsi risk, a preto by radsej v blizkej budtcnosti zostal pri pre-
daji klasického stavebného materialu.

Predaj nového materialu
Sledované faktory — Dlhoroc¢né skisenosti v podniku (silna stranka) a rast vy-

stavby rodinnych domov v okrese (prileZitost).
Popis stratégie - Dana stratégia bola zvolena za najvhodnejSiu stratégiu pre
podnik a detailne bude popisana v nasledujtcej kapitole.

4.10 Vysledna stratégia odporucana podniku

Stratégia, ktora by bola pre podnik najvhodnejsia vychadza zo silnej stranky
a prilezitosti. Tou silnou strankou st dlhoroc¢né skusenosti podniku v obore a pri-
leZitost'ou je rast vystavby rodinnych domov v okrese.

V sucasnosti je v Levickom okrese vystavba rodinnych domov vyrazne rozsi-
rena. Hlavne na okraji miest a obci pribudaji nové rodinné radové domy. So stav-
bami rodinnych domov na okraji miest sa uzko spaja aj oplotenie domu, stavba
teras alebo tieZ fasada, o ma za nasledok zvySovanie dopytu po tychto produk-
toch.

Do portfélia pontkaného sortimentu podniku B. K. Dom, by vzhladom k zvy-
Senému dopytu po tomto druhu produktu, bolo vhodné zacat predavat WPC dos-
ky, ktoré sa daju vyuZit pri stavani plotov, zabradli, teras alebo mo6zu sluzit aj ako
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fasada domu. Samozrejme, podnik by nad’alej pokracoval v predaji stavebného ma-
terialu, len by svoju ponuku rozsiril o novy material.

WPC dosky st momentalne vel'mi obl'ibené. Hoci su tieto dosky predavané uz
vSade na Slovensku, v meste Levice je konkurencia pomerne nizka. Nachadza sa tu
jedna spolocnost, ktora sa zaobera predajom WPC dosiek, avSak vzhl'adom na to,
Ze je jedina v okrese, ceny ma nasadené prili§ vysoko. Pri predaji nového druhu
materialu by B. K. Dom mohol stavit na dlhoro¢né skisenosti v obore, mnoho kon-
taktov s dodavatel'mi a odberatel'mi a predovSetkym na jeho dobru povest.

WPC dosky su vyrabané z dreva a z polyméru. Na kvalitu tychto vyrobkov ma
vyznamny vplyv prave pomer tychto dvoch surovin. Je ddlezité, aby si B. K. Dom
vyberal dodavatel'a podl'a referencii na kvalitu danych vyrobkov, pretoZe nie kazdy
vyrobca poskytuje rovnaku kvalitu. Zakaznik musi vediet, Ze dany material je od
kvalitnych dodavatel'ov a je trvanlivy. NajkvalitnejSimi vyrobcami WPC dosiek su
rakuski, danski a francazski vyrobcovia, od ktorych odobera material aj vacsina
slovenskych predajcov. WPC dosky su vyrabané v réznych rozmeroch a farebnych
prevedeniach. O tomto materiali sa ¢asto hovori, Ze by v budicnosti mohol nahra-
dit drevo ako stavebny material. NavySe su tieto materidly Setrné k Zivotnému
prostrediu, pretoZe vyuZzivaji dreveny odpad, v podobe pilin, a nie st do nich pri-
davané spojiva, z ktorych by sa do ovzdusia mohol neskér uvoltiovat toxicky for-
maldehyd. TaktiezZ su stopercentne recyklovatelné a predstavuju alternativu
k tvrdym drevam, ktoré su ¢asto taZené v ohrozenych dazd'ovych pralesoch.

Potencialnymi zakaznikmi si konecni spotrebitelia, ktori stavaju vlastnymi si-
lami, ked'Ze montaz WPC dosiek je vel'mi jednoducha a nendroc¢na alebo stavebné
firmy a Zivnostnici, ktori vykonavaju tato stavebnu ¢innost pre konecnych spotre-
bitel'ov.

Strategické ciele
Dlhodoby ciel’ podniku je definovany ako ,Zvysenie zisku o 10 % do dvoch ro-

kov“. To znamen4, Ze uplatnenim novej navrhovanej stratégie by sa podniku malo
podarit v priebehu dvoch rokov navysit vysledok hospodarenia minimalne o desat
percent. Z hlavného ciel'a d’alej vyplyvaju vedl'ajSie ciele, ktorymi su:

¢ posilnenie pozicie podniku na trhu;

¢ zvySenie konkurencieschopnosti;

¢ udrZanie si stalych zakaznikov a zaroven prilakanie novych;

e zvySenie povedomia miestneho obyvatel'stva o spolo¢nosti.

Marketingova ¢innost
Aby mohol byt analyzovany podnik s predajom nového materialu uspesny,

musia sa o jeho predaji dozvediet potencialni zadkaznici. UZ bolo rozoberané, Ze
celkova marketingova Cinnost podniku je vel'mi slaba, ale ak sa chce podnik zvidi-
tel'nit a zoznamit' potencidlnych zakaznikov s novymi vyrobkami, musi sa zacat
angazovat aj do propagacie podniku.
Odporucania v oblasti marketingu su nasledujuce:
¢ reklama v regionalnych novinach;
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e reklamné plochy.

V pripade reklamy v novinach by bola inzercia v regionalnych inzertnych tyZden-
nych novinach Levicko. V inzerate by bol uvedeny nazov spoloCnosti, miesto pre-
dajne, aky druh stavebného materialu spolo¢nost predava a Ze novinkou v predaji
su kvalitné WPC dosky. TyZdennik Levicko sa rozosiela skoro do vSetkych domac-
nosti v Levickom okrese, takZe by bolo oslovené Siroké spektrum potencialnych
zdkaznikov. Naklady na inzerciu, ktora by bola uverejiiovand raz do mesiaca
v priebehu pol roka v rozmeroch 61 x 29 milimetra by predstavovala 223 € (uve-
dena ¢iastka je s DPH a je viazana na rok 2015). U¢elom tejto reklamy by bolo pro-
pagovat celd spolo¢nost stavebnin, ale siicasne upozornit na predaj nového mate-
rialu.

Dal$ou moZnou formou propagacie je reklamna plocha. Reklamnou plochou st
konkrétne myslené billboardy. Billboard je nastroj, ktory posobi na Siroku verej-
nost, pontuka moznost oslovit cielovd skupinu a je viditel'ny 24 hodin denne. Tak
ako pri inzercii by uc¢elom propagacie bolo oslovenie zakaznikov s novym materia-
lom. V sticasnej dobe st podniku k dispozicii reklamné plochy umiestnené pri frek-
ventovanej hlavnej ceste. Plocha je velmi dobre viditel'nd, rozmery su 5,1 x 2,4
metra a vySka ndjomného je 130 € mesacne. KedZe sa jedna o finan¢ne naroc¢nejsiu
formu propagacie, bolo by optimalne prenajat’ plochu po dobu Styroch az Siestich
mesiacov.

Sledovanie novych materialov a technolégii
Z hl'adiska udrzania si konkurencieschopnosti a vSeobecného prehladu o sta-

vebnom priemysle musi byt podnik flexibilny, neustdle sledovat nové trendy
vtomto odvetvi a prisp6sobovat sa im. Vtomto smere je vybornym nastrojom
ucast na vel'trhoch. Vo vSeobecnosti znamena pre firmu ucast na vel'trhoch mnoho
vyhod. Podnik moéZe upeviiovat vlastnd podnikovd image, obnovovat kontakty
s obchodnymi partnermi aza kratku dobu byt schopny oslovit velké mnoZstvo
zakaznikov a zoznamit' ich so svojou ponukou stavebného materialu. Co sa tyka
WPC dosiek, na veltrhoch méze podnik zistovat, aké si novinky v tomto druhu
materialu, nové informacie, resp. nové technologie, pripadne mu vel'trh moZe po-
moct’ najst vyhodnejsieho a kvalitnejSieho dodavatela a zaroven ziskat' novych
odberatel'ov.

V krajskom meste Nitra, na vystavisku Agrokomplex, sa kazdoro¢ne uskutoc-
nuje stavebny vel'trh s nazvom ,,Postav si svoj dom!” a v hlavnom meste Slovenska,
v Bratislave, sa uskutocniuje vel'trh s nazvom Coneco, ktory laka navstevnikov nie-
len zo Slovenska, ale i zo zahranicia. Tieto vel'trhy prindsaju vSetko potrebné pre
stavbu arekonsStrukciu, nové trendy a prezentuji nové revolucné materidly
v oblasti stavebnictva.

Vstup na stavebny veltrh ,Postav si svoj dom!“ je 4 € a na stavebny veltrh
Coneco predstavuje 6 €. Ak by sa podnik rozhodol ztcastnit sa stavebného vel'trhu
v Nitre ako vystavovatel, musel by zaplatit registracny poplatok vo vyske 100 €, za
plochu do 50 m?, v ktorej by prezentoval svoju firmu, by zaplatil 38 € a za stanok
by musel zaplatit vySe 30 € (vSetky ciastky sii uvedené k roku 2015).
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Navstevnost tychto stavebnych veltrhov je vysoka. Veltrh v Nitre tento rok
navstivilo vyse 40 000 I'udi a pocet navstevnikov na vel'trhu v Bratislave bol tento
rok takmer 100 000.

Financovanie stratégie
Pri financovani stratégie sa bude vychadzat zo stratégie WO, kde bola navrh-

nuta stratégia spojenim slabej stranky a prileZzitosti.

Vzhl'adom k tomu, Ze podnik m4 stabilnu finan¢nu situaciu, dlhoroc¢ne vykazu-
je kladné zisky ama ubanky vybudované dobré meno, by sa mohol pokusit
o ziskanie kratkodobého alebo strednodobého uveru. Finan¢né prostriedky ziska-
né z uveru s nizkymi trokovymi sadzbami a vyhodnymi podmienkami by podnik
mohol investovat prave do rozsirenia skladovacich priestorov.

Financovanie zvacSovania priestorov z iveru by podniku umoznovalo drzat
vacsi objem zasob, ¢im by bola zrychlena doba dodania materidlu k odberatel'ovi
a taktieZ by vznikli priestory pre uskladnenie nového materialu v podobe WPC do-
siek.

Podnik by sa mal tieZ snazit' Co najviac znizovat svoje vydavky a zaroven ur-
govat odberatel'ov, aby svoje zavazky platili pred lehotou splatnosti. Pri urgovani
klientov by podnik mal vyuzit nastroje ako su poskytované zl'avy, v pripade, Ze
klient splati pohl'adavku vcas alebo opacne, sankcie urokmi, ak odberatel’ nedodrzi
lehotu splatnosti. Je ddleZité si dat zaleZat na sprave pohl'adavok, lebo prave plat-
by pohl'adavok vedd ku konecnému vysledku podnikatel'skej ¢innosti, a to prijmu
finan¢nych zdrojov do spoloc¢nosti.
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5 Diskusia

Spolocnost B. K. Dom, s. r. 0. je podnik s dlhoro¢nymi skusenostami na trhu sta-
vebnin. Za dlhé roky posobenia vtomto obore si vybudoval urcité postavenie
a meno. Analyza spolo¢nosti preukazala jej dobru poziciu na sic¢asnom trhu, avsak
niektoré aktivity spoloc¢nosti nie su realizované tym najidealnejSim spdsobom.
Z toho dovodu som na zaklade situa¢nych analyz navrhla niekol'ko stratégii, ktoré
by podniku mohli pomoct v budicnosti pri podnikatel'skej ¢innosti.

Z analyzy vonkajSieho prostredia vyplynulo niekol'ko skutocnosti, ktoré pre
analyzovany podnik predstavuju ako prilezitosti, tak i hrozby. Stavebnictvo v Slo-
venskej republike bolo za posledné roky v recesii. Mnoho podnikatel'skych subjek-
tov bolo za tuto dobu nutenych opustit odvetvie stavebnictva. B. K. Dom sa vSak
vd'aka vernym zakaznikom na trhu udrzal, aj ked’ sa kriza odrazila na vyske ziskov.
Odbornici vsak predpokladajy, Ze od roku 2015 by sa tato kriza mala pomaly obra-
cat klepSiemu a predpovedaju mierne navySenie stavebnej produkcie. Aj ked
prognozy su v tomto smere kladné a na spolo¢nost by to scasti mohlo mat pozitiv-
ny dopad, stale je najvacsou hrozbou podniku vysoka konkurencia. Trh je uz presy-
teny, kazdy sa snaZi nie¢im odliSit' a najvacSou zbranou je cena. Podniky sa snazia
zakaznikov naldkat' akciami a roznymi vyhodnymi zl'avami. K tymto opatreniam je
nuteny pristupovat aj analyzovany podnik, ¢o sa podpisuje hlavne na vyske trzieb.
KedZe podnik je sprostredkovatel, nakupuje od vyrobcov a d'alej material predava,
musi k predaju dodat urcitd pridant hodnotu, inak by odberatel’ mohol nakupovat’
rovno od vyrobcu. Tou pridanou hodnotou je individualny pristup zamestnancov,
ich kvalifikovanost' a poskytované sluzby.

Pri charakteristike vnitorného prostredia boli odhalené silné a slabé stranky
podniku. Konkurenc¢na vyhoda podniku spociva v jeho dobrom mene, dlhoro¢nych
skusenostiach a individualnom pristupe k zakaznikom. Za 17 rokov podnik nado-
budol mnoho dobrych vztahov s dodavatel'mi, ale iodberatelmi. S niekol'’kymi
z nich ma uzatvorené dlhodobé zmluvy, spokojnost z obchodovania je z obidvoch
stran a planuju partnerstvo i v budicnosti. Tych partnerstiev vsak nie je tol'ko, aby
si podnik mohol dovolit' sustredit sa iba na nich a nesnazit' sa o prildkanie novych
klientov. V dnesnej dobe nahlych zmien, finanénych kriz a nepredpovedatel'nych
okolnosti sa podnik nemoZe spoliehat iba na par stalych odberatel'ov. Prilakanie
novych zakaznikov by mal na zaklade kvalitnej marketingovej ¢innosti, ktora vSak
v sledovanom podniku vyrazne stagnuje. Podnik sa propaguje jedine Zivnostnikmi,
ktorym dodava pracovné oblecenie s firemnym logom, na oplatku im poskytuje
nizsie ceny materialov. Tato propagacia je i¢inna, aviak nema $iroky zasah. Dal$im
problémom v podniku st nedostato¢né priestory pre uskladnenie materialu. Tento
problém spdsobuje, Ze dodavka niektorych materialov je prili§ vysokd, ¢im sa zni-
Zuje spokojnost samotnych zakaznikov.

Z hl'adiska financ¢nej analyzy, ktora bola uskutofnena v ramci vnutornej ana-
lyzy, boli odhalené niektoré dolezité skutoc¢nosti. Napriek tomu, Ze podnik dosahu-
je kladné zisky, celkova likvidita je pomerne vo vysokych hodnotach, Co jej zaprici-
nené vysokym stavom pohladavok, ktory by sa mal podnik snaZit znizovat. Celko-
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va zadlZenost podniku je relativne nizka, preto by sa podnik nemusel bat financo-
vania urcitej ¢innosti, napriklad kratkodobym alebo strednodobym tverom ziska-
nym od banky.

VSetky navrhnuté stratégie podniku sa viazu na identifikované prileZitosti,
hrozby, silné a slabé stranky. Z navrhnutych stratégii bola vybrana jedna, ktora by
pre podnik mohla byt najprinosnejsia a jej zavedenie by nemalo predstavovat vac-
Sie komplikacie. Stratégia vychadza zo silnej stranky a prileZitosti spolo¢nosti. Nie-
ktoré navrhnuté stratégie sa nasledne objavuju aj vo vyslednej stratégii, pretoZe st
vel'mi doleZité pri jej implementacii a riadeni.

Vysledna stratégia vychadza nielen z matice SWOT, ale taktieZ z odporucani
matice IE a SPACE. Odporucania tychto matic sa zhodovali a to v tom, Ze podnik by
sa mal snaZzit prist s nie¢im novym, inovovat poskytované sluzby a vyrobky, ak
chce byt konkurencieschopnym a udrzat si postavenie na trhu. Prave preto je vy-
slednd stratégia zamerana na predaj nového produktu - WPC dosiek, ktory vo svo-
jej ponuke podnik zatial nema. V okrese, v ktorom spolo¢nost pdsobi, je rozsirena
vystavba rodinnych domov av sucasnosti WPC dosky predstavuja velky trend.
Maju jednoducht montaz a daju sa vyuzit' pri stavbe oplotenia, brany, terasy alebo
aj ako fasadda domu. Su Setrné k Zivotnému prostrediu, kedZe vyuZivaju drevené
piliny a su stopercentne recyklovatel'né.

Ak vsak podnik chce uspiet s novym produktom, musi vylepsit svoju marke-
tingovu Cinnost. Navrhy, ktoré by podnik rozhodne zviditel'nili a prilakali novych
zakaznikov su propagacia v regionalnych novinach a billboard pri hlavnej frekven-
tovanej ceste. KedZe v stavebnom priemysle sa stale vyvijaji nové materidly a
technolégie, je ddleZité, aby sa podnik zucastnoval veltrhov. Na tychto akciach ma
podnik moZnost ziskat nové kontakty a zviditelnit sa. Naklady na spomenuté
marketingové ¢innosti s pomerne financne nendroc¢né, ale zato ucinné, pretoZe
maju zasah na Siroku verejnost. Podnik tieZ potrebuje rozsirit skladovacie priesto-
ry a predajom nového druhu materialu bude potrebovat eSte vacsie. V tomto sme-
re by podnik mohol uvazovat' nad iverom od banky. Vzhl'adom na to, Ze u banky
ma dobru povest, jeho celkova zadlZenost je mald a momentalne su urokové sadz-
by vel'mi nizke, bol by to dobry sp6sob ako financovat rozsSirovanie priestorov.

To, ¢i podnik navrhnutd stratégiu implementuje, zostava uz len na jeho roz-
hodnuti. Stratégia bola vytvarana s tym najlepSim zdmerom, aby podnik upevnil
svoje postavenie na trhu, bol konkurencieschopny a bol schopny prilakat novych
zakaznikov.
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6 Zaver

Strategické riadenie podniku je v sicasnej dobe dolezité nielen u vel'kych korpora-
cii a nadnarodnych firiem, ale taktieZ u malych a strednych podnikov. Napriek to-
mu majitelia mensich podnikov v prevaznej vacSine stdle eSte spoliehajd na svoju
intuiciu pri riadeni svojho podnikania, bez vacsich znalosti o okolitom prostredi.
Nie je tomu inak ani pri podniku, na ktorého strategicku analyzu je tato praca za-
merand. Podnik nema vytyCenud Ziadnu stratégiu a nema stanovené ani dlhodobé
ciele. AvSak prave strategické riadenie mozZe pomoct podniku porozumiet okoli-
tému prostrediu a 'ahSie pochopit, aka je jeho sicasna pozicia a kam by mal sme-
rovat svoje aktivity v budicnosti.

Ciel'om tejto bakalarskej prace bolo formulovanie navrhu stratégie, zamera-
ného na rozvoj spoloc¢nosti B. K. Dom, s. r. 0., ktory by mu umoznil posilnit’ svoju
poziciu na trhu a stat’ sa viac konkurencieschopnym. Za tymto ucelom bola usku-
toCnena analyza vonkajSieho a vnutorného prostredia, ktorych dlohami bolo iden-
tifikovat' prilezitosti, hrozby a silné a slabé stranky podniku. Nasledne boli pomo-
cou strategickych nastrojov vytvorené navrhy stratégii, z ktorych bola vybrana
najvhodnejsia stratégia, ktoru by analyzovany podnik mohol v blizkej budicnosti
implementovat.

Pre analyzu vonkajSieho prostredia spolocnosti bola pouzitd PESTE analyza
a Porterov model piatich hybnych sil. Analyza PESTE mala za dlohu zhodnotit von-
kajSie faktory, ktoré by mohli na spolo¢nost’ vplyvat. Konkrétne sa analyza PESTE
zamerala na politické, ekonomické, sociokultirne, technologické a ekonomické
prostredie. Nasledne bol pouzity Porterov model, ktory analyzoval odvetvové pro-
stredie. Na zaklade tychto dvoch analyz sa identifikovali prileZitosti a hrozby. Pre
podnik si najvacsimi prilezitostami rast vystavby rodinnych radovych domov
v okoli firmy, zaujem o nizkonakladové domy a nizke urokové sadzby. Faktory,
ktoré predstavuju pre podnik hrozby sd predovSetkym vysoka konkurencia
v odvetvi a cenovy boj medzi podnikmi.

V d'alSej casti bola uskutofnend analyza vnutorného prostredia pomocou
McKinseyho modelu ,7S“ a finan¢nej analyzy. Finan¢na analyza zhodnotila hospo-
darenie podniku a jeho finan¢nu situaciu za poslednych 5 rokov. Prostrednictvom
udajov zistenych z tychto analyz boli identifikované silné a slabé stranky. Najsil-
nejSimi stradnkami podniku, ktoré su zaroven aj jeho konkuren¢nymi vyhodami, sa
dobré meno podniku, dlhoro¢né skusenosti v obore a pristup a kvalifikovanost
zamestnancov. Najslabsimi strankami podniku sa ukazala byt najma marketingova
¢innost’ podniku, nedostato¢né skladovacie priestory, vysoka doba obratu pohla-
davok a nizka rentabilita.

Dalej boli vyuZité strategické nastroje EFE a IFE matice, z ktorych bola vytvo-
rend vysledna IE matica a poslednym pouZitym nastrojom bola matica SPACE. Za-
verom tychto strategickych nastrojov bolo odporucenie vyuZit penetraciu, rozvoj
trhu alebo diverzifikaciu, ak chce byt podnik o krok pred konkurenciou a zlepsit
svoje postavenie.
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Poslednou castou prace boli na zaklade SWOT analyzy navrhnuté stratégie,
ktoré by mali byt brané ako isty podklad k zamysleniu o moZnostiach budiceho
vyvoja spoloc¢nosti. Z tychto stratégii bola vybrana vysledna stratégia, vychadzaju-
ca zo silnej stranky podniku a prileZitosti, ktora by z hl'adiska charakteru podniku
a jeho aktualnej pozicie na trhu bola pre podnik najvhodnejsia. Zvolena stratégia
by mala podniku pomoct k posilneniu konkurencnej pozicie a k nasmerovaniu
podniku na ti spravnu cestu, akou by sa mal uberat’ i v budicnosti.
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A Podklady pre finan¢nu analyzu

e

Uctovna zavierka 2010

LVFO2v08_2 -
' Danové identifikacne &islo ICO
Ue Fo 2-o0f 1020376247 350442009

TN

Za bezprostredne predchadzajuce

Za bezné uctovné obdohie

Majetok Riadok uétovné obdobie
a b 1 2
Dihoc oby nehmotny majetok 01
Dlhoc oby hmotny majetok 02 35884 192 7%6
Dihoc oby finanény majetok 03
Zasooy celkom
stcet {r. 05 az 07) 04 6551 4 49985
Materiat 05
Tovar 06 6551 4 4 9 985
Nedoxonéend vyroba, vyrobky, 07
zvierata, ostatné
Pohlzdavky 08 1295009 1 686 7 2
Krétkodoby finanény majetok
suéef. (r. 10 az 12) 09 95063 19681
Penicze a ceniny 10 39041 4 7 06 2
Usty v bankach 11 56022 2619
Ostatny kratkodoby 12
finanény majetok
Prieb2zne polozky (+/-) 13
Opravna polozka 14
nadobudnutému majetku (aklivna)
Majelok celkom r. 01 +r. 02 + r. 03
4RO+ 0B+ 09+ 134,14 | 10 325970 287614
Z dchadzaju . A :
Zaviizky Riadok abezprzztt;iir;eoigeome Bt Za bezné u&tovné obdobie
@ b 3 4
Rezervy 16
Zaviiky 17 177 90 17393
Uvery 18
Opravna polozka 19
nadobudnutému majetku (pasivna)
Zavaiky celkom
suéet (r. 16 az 19) 20 17790 17393
Rozdiel majetku a zavizkov 29 308180 2702 21

(r.15-r. 20)

I— MF SR & MF/27076/2/2007-74/2
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Danové identifikaéne ¢islo
UCFO"”I 1020376247

[[&)

350442009

Prijmy Riadok Za bezné (ctovné obdobie
| a b 1
Predaj tovaru 01 7 5 4 4
Predaj vyrobkov a sluzieb 02 3 9
Ostatné prijmy 03 20
Prijmy celkom siéet (r. 01 a2 03) | 04 7 6 0 4
Vydavky Riadok Za bezné (&tovné obdobie
| a b 2
Nakup materialu 05 3 4
Nakup tovaru 06 6 2 8 9
Mzdy 07 138
Platby poistného a prispevkov 08 137
Prevadzkova rézia 09 7 9 1
Vydavky celkom sucet (r. 05 az 09) 10 73 91
Rozdiel prijmov a vydavkov (r. 04 - r. 10) 11 213

vIF SR €. MF/27076/1/2007-74
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Strana 2 —,



77

U¢tovna zavierka 2011

Danove identifikacne cislo

1020376247

1C0O
3504 420 9

CHTL

: ‘ ' Za bezprostredne predchadzajuce . ) .
Majetok {Riadok | Gétovné obdobie Za bezné U&tovné obdobie
a b 2
Dihodaby nefmatny majetok 01 9 3 77
Dihodoby hmotny majetok L 02 | 192 7 6 1 0965 4
Dihodoby finanény majetok 03
2asoby celkom 7
sucet (r. 05 az 07) 04 4 9 98G5 6 239 7
Material 05
Tovar 06 4 9 985 6 23 97
Nedokoncena vyroba, vyrobky, : o7 ;
Zvieratd. ostatng - |
Pohladavky 08 1686 72 1478929
Kratkodoby finanény majetok : | '
stéet (r. 10 az 12) a2 4 9681 -11108
Peniaze a ceniny 10 4 7 0 6 2 4 7 1
|
Uéty v bankach 1 26189 - 11577
Ostatny kratkodoby i
finanény majetok - i
Prienezné polozky (+/-) 13 3
i |
Opravna polozka 4l \
nadobudnutému majetku (aktivna) ] |
- ¥ i
Majetok celkom r. 01 + .02 +1.03 | i |
¥r.04+ 1 0B+r. 0941134714 | 'O 287614 215521
. Zab tred redchadzajic e . .
Zavazky [Riadok ezprﬁgt;inréeo'l])dobie juce : Za beiné ucttovné obdobhie
a | b B | 4 o
|
Rezervy ; 16
Zavazky 17 17 3 9 3 156639
Uvery 18
- i S - st | —
Qpravna polozka 19 |
nadobudnutému majetku (pasivina)
Zavazky celkom | |
stcet (r, 16 az 19) | 20 17393 L2 68
Rozdiel majetku a zavéazkov >
(r.15 - 1. 20) 21 270221 | 2038652

L— WMF SR & MF/27076/2/2007-74/2
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Danové identifikacne cislo

1020376247

| ue FO 1-01

1CO
35044209

U

Prijmy Rradok Za beiné uctovné obdobie
KN e 8 O L
Preda; tovaru 01 7 6 6 4 39
Predaj vyrobkov a sluzieb 0z 14 4 4
| -
Ostatne prijmy 03 1l 6 7 8
Prijmy celkom sucet (r.01az 03) | 04 76 9561
Vydavky ERmdokf Za bezné uctovné ohdobie
a b 2
Nakup materialu 05 17 2 1
Nakup tovaru 06 | 6 26 4 8 2
Mzdy 07 | 12423
|
Platby poistného a prispevkov |08 10362
i !
] ) |
Prevadzkova rézia L 09 75 3 95
E— | - -
|
Vydavky celkom sucet (r.05a209) | 10 726 383
Rozdie! prijmov a vydavkov (r. 04 - r. 10} 11 4 317 8

I‘_ MF SR & MF/ZT076/1/2007-7

_
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Uétovna zavierka 2012

[ [P T E

1020376247 350442009

Za bezprostredne predchadzajlce

Majetok Riadok Gétovné obdobie Za bezné uctovné obdobie
a b 1 2

Dihodoby nehmotny majetok 01 9 377 9 3¥7=7
Dlhodoby hmotny majetok 02 109514 154514
Dihodoby finanény majetok 03
Zasoby celkom
sacet {r. 05 a2 07) 04 6.2 i13:9.7 60522 59 ¢
Material 05
Tovar 06 62 397 6 0229
Nedokoncena vyroba, vyrobky, 07
zvierata, ostatné
Pohladévky 08 147899 1:271 ¢9 “2 58
Kréatkodoby finanény majetok _
stcet (r. 10 az 12) o 111068 3875
Peniaze a ceniny 10 4 P T 3%8 7:5
Uéty v bankach 11 =21 715 T
Ostatny kratkodoby 12
finanény majetok .
Priebezné polozky (+/-) 13
Opravna polozka 14

nadobudnutému majetku (aktivna)

Majetok celkom r. 01 +r. 02 +r. 03
+r.04+ r.08+r.09+-r.13+r.14 g 219521 349923

Za bezprostredne predchadzajlce

Zavazky Riadok Gétovné obdobie ' Za bezné uctovné obdobie
a b 3 4

Rezervy 16
Zavizky 17 156609 6:9 il 8
Uvery 18 38600
Opravna polozka 19
nadobudnutému majetku (pasivna)
Zavazky celkom
stcet (r. 16 a 19) 20 LB Fa:0 4.5,5/18
Rozdiel majetku a zavazkov
(r. 15 -1. 20) 21 2¢0: 38 :be2 304405

L— MF SR &. MF/26567/2011-74/4/2012 Strana 2 _I
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WE RO Tl 102037624 350442009
Prijmy Riadok Za bezné u&tovné obdobie
a b 1
Predaj tovaru 01 730309
Predaj vyrobkov a sluzieb 02 | 1 64
Ostatné prijmy 03 1.2:5
Prijmy celkom stcet (r. 01 a2 03) | 04 733209
T
Vydavky Riadok Za bezné étovné obdobie
a b 2
Nakup materialu 05 L8l
Nékup tovaru 06 5.9 56 7
Mzdy 07 1305
Platby poistného a prispevkov 08 1170
Prevadzkova rézia 09 7.8:0-3
Vydavky celkom stcet (r. 05az09) | 10 7:90.0 2 7
Rozdiel prijmov a vydavkov (r. 04 -r.10) | 11 3301

I— MF SR &. MF/26567/2011-74/3/2012
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c¢tovna zavierka 2013

UVFO2v13_2 — ———— %
| = Darioveé identifikagné Cislo 1CO

20376247 350442069

u¢ FO 01 10

(TR

Za bezprostredne predchadzajuce

(r.15-r. 20)

Majetok |Riadek | étovne abdobie Za bezné Gtovné obdobie
Dihodaby nehmotny majetok o1 9 3 77 9 3 77
Dihodcby hmotny majetok 1 02 154514 143 3 6 8
Dihodoby finantny majetok |03
Zasoby celkom | 9 1
suéet (r. 05 az 07) ‘042 602273 593
Malerial 05 1
Tovar 08 6 022 9 593 9 4
Nedokontena vyroba, vyrobky, | o7
zvierald, ostalné |
|
Pohtadavky [ 08 1219 28 1678181
Kratkodoby finaniny majetok 09 38 75 122281
sacet (r. 10 az 12)
i S |
Peniaze a ceniny 10 38 75 104 7 4
Uty v bankach 11 18 0 7
Ostatny kratkodoby 12
finanény majetok
Priebezné polozky (+/-) 13 |
Opravna poloZka 14 ‘
nadobudnutému majetku (aklivna) |
Majetok celkom r. 01 +r. 02 +r. 03
+r.04+ r.0B+r 09+/-r.13+r 14 5 31453 835223 352 2.3 051
3 tred Ichadzaju .
Zavazky Riadok “a bezprgzt;inréeoj;rcll:;bi; #ojtice Za bezné uctovne obdobie
a b 4
Rezervy 16
Zavazky 17 6 91 8 213509
Uvery 18 38600 36924
Opravna polozka 19
nadobudnutému majetku (pasivna)
Zavdzky celkom
suget (r. 16 az 19) 20 45518 58283
Rozdiel majetku a zavazkov 21 304405 3340018

|— ME SR &. MF/26567/2011-74/2/2013
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Danovd sdentds

102037

6 2 4 7

10
3504 4 209

Prijmy Riadox Za beiné Gitovnd obdobie

a b 1
Prixday lovaru 01 7 3 5 8
Proday vyrobkov a sludeb 02 7 0
Ostalngd pripiny 33 1 2
Prijmy celkom stcet (r. 01 az 03) 04 74 4 1
Vydavky Riadox Za beiné tétovné obdoble

a b 2
Zisoby HES 6 3 4 8
Sluzby 48 332
Maedy Y 1 6 6
Flalby potstnéhs a prispovkoy 08 161
Tyaita secidlnehe fendu ¢ 1
Ostalné vidavky 10 26 7
Vydavky celkom sGfet (r. 05 az10) | 1 72 7 8
Rozdiel prijmov a vydavkov (r. 04-r 11) 12 1 6 2

ME SR, MEZE0LAT 20 1-T40 12073

T
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Uctovna zavierka 2014

Danove identif kacné Cisio

1020376247

ICo
350442009

LR URER

T - =
i by tred edchadza
Majetok ‘imadvk; za Olpfzzt;finz‘?o%’é’obi: ZRlbes Za bezné uétovné ohdobie
R Y T N R 2

Dinodoby nehmotny majetok | o1 } 9377 |

Dinodoby hmotny majetok 1 4 3 3 6 8 i 217492
Dlhodooy finantny majelok 1

Zi:;oby cell;om R T ' T

sidet (r. 05 azr, 07) 3 0 2 1 5
Material

Tovar 5 9 3 9 4 3 0 2 1 5

r‘dokor‘cena v,/robd vyrobky, I o7

zvierata, ostainé {

Pehladéaviy 167881 347474
Kratkodoby flnanc—t;l}r—\;;ertok T o

sucet (r 10 azr.12) i oe | 12281 35 66
EEar S S O e v

Peniaze a ceniny 10 | 1047 4 2609
Uéty v bankach 1807 957
(\‘)!?'I iy k’ 1’?(‘( V‘ B i 1 - T o o T T

finanény majelok ke

e . i i = s seematn o s

< |"ad0lul'iHJIPmJ majetku (aktivha)

R PESE ._._,, i

M..]ctox ccikom £ 01+ 02+1.031 15

+10-l+'08>r0‘1+!r154r14\ |+

392301+

Za bezprostredne predchéadzajuce

Zavazky {R"""“ uétovné obdobie
a_ I b | 3 4
Rezervy } 16 !
s s N SR DA B o — e el EYCSERIY
Zavaziy L1 | 213 59 104349
Uvery

O.xru\,na pOlOZI(’l
K nadobudnutemu majelku \pq:,:vmn
Zavazky ce|korn 20 i
suéet (r 164z r.19) : !
Rozd\el mngetku a zavazknv
(r.15 -r. 20)

i { - T [,

34018 +

152875

4458772

L‘ MF SR 2074

A
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U¢ FO 1-01

Darniové identifikalné &islo

1020376247

ICO

350442009

L

Prijmy
a

Predaj tovars

Predaj vyrobkov a sluzieb

Ostatné prijmy

Priimy celkom sucet (r. 01

| Riadok; Za beine uctovné obdobie

1657827
35226

5045

azr 03)

1708098

Vydavky
a, —

Sluzby
Mzdy

Platoy poisingho @ prisoevkoy

Tvorba souiainehe fondu

Ostalné vydavky

Vydavky celkom sucet (r. 05

azr.w)j*. 1689395

Rozdie! prijmov a vydavkov (r. 04 -r. 11) ; 12 | g

Za bezné Gclovné cbdobie

2 - -~ - -
05 | 1477396
98058

4260
0380

207

094

703

l_ MF SR 2014
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