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Navrh strategie rozvoje podnikatelského subjektu

Abstrakt

Bakalaftska prace se zamétuje na navrh strategie rozvoje podniku mensi staveni firmy
Istaren s.r.o.

Prace se d¢€li na Cast teoretickou a na ¢ast praktickou. Teoreticka ¢ast je formulovana
na zakladé¢ odborné literatury, rozebiraji Se kapitoly, které slouzi k objasnéni dané
problematiky. Je proveden rozbor samotného podnikani, managementu, marketingu,
strategii podniku, néstroje vnéj$i a vnitini strategické analyzy a v posledni tadé cilii
podnikéni.

V praktické casti je predstavena stavebni firma Istaren s.r.o., na kterou jsou
aplikovany externi analyzy, PEST analyza dale pak finan¢ni analyza a SWOT analyza.
V posledni ¢asti prace je uvedeno vyhodnoceni SWOT analyzy, jsou definovany navrhy a
doporuceni k rozvoji podniku. Zavér uvadi shrnuti dosazenych vysledk, a ktera analyza je

pro rozvoj podniku nejvhodnéjsi.

Kli¢ova slova: podnik, analyza, metoda, stavebni spole¢nost, strategie, rozvoj, funkce,

prostiedi, marketing, management



Proposal for strategy for development in the
company

Abstract

My final work is focus on a strategy of development the small company Istaren s.r.o.
There are two part theoretical and practical. In theoretic parts | drew from scientific
literature to explain the issue. It is an analysis of the actual business, management,

marketing, business strategy, tools, strategic analysis and last goals of business.

In the practical part is presentment the company Istaren s.r.o. There are applied the
analysis: external, PEST, financial and SWOT. In the following part of is the evaluation of
SWOT analysis and draft and recommendations for the development of the company. At the
close | summarize the results and chose analysis which is the best for developing of the
company.

Keywords: company, analysis method, construction company, strategy, development,

function, environment, marketing, management
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1 Uvod

Podnikani je velice zajimavy obor, ktery pfinasi sva tskali, ale i radosti a jestlize
chce byt podnikatel uspésny i tvrdou praci. Zalezi na ¢lovéku, jak k podnikédni pfistoupi.
Jedna se o rizikovéjsi obor z pohledu finanéniho kapitalu nezli zaméstnani samotné, ale
Clovek i pies rtizné chyby, kterych se jist¢ dopusti, mnohé pozna, a to se odrazi i v Zivoté
samotném, jak v houZevnatosti, tak v motivaci, a v discipliné¢. Dle Charlese Dickense, se
¢lovék mnohému nauci praveé z netispéchu, jestlize se ovSem chce nééemu priucit. Jedna se
také o urCitou hodnotu, kterou cClovék predava spoleCnosti, popiipadé své rodiné a
potomkim. Jeho mySlenky se promitaji pravé do podniku a v t€Zkych chvilich se ukazuje
prava osobnost jedince. Pii dostate¢nych znalostech a discipling, neni divod pro¢ by nemél
byt podnik uspésny. Jedna se pro vétsinu lidi z vnéjsiho pohledu i o slozitéjsi obor, nez je

zameéestnani samotné.

Stavebni pramysl dlouhodobé ovliviiuje stav Ceské ekonomiky i celospoleenského
prostiedi, nebot’ vytvati 6 az 7 % hrubého domaciho produktu, zaméstnava pies 8 % osob
pracujicich v civilni sektoru, je schopno absorbovat velké mnozstvi pracovnikl s odliSnou
kvalifikaci a vzdélanim. Stavebni objekty spotfebovavaji vyznamny podil surovinovych i
energetickych zdrojl. Jedna se o sektor pln€ srovnatelny s ostatnimi hospodarskymi sektory,
jako jsou energetika, zpracovatelsky pramysl, zeméd¢lstvi, doprava apod. Je zde
provazanost i s ostatnimi sektory, zejména s energetickym sektorem, a to hlavné ve spotiebé

energie (Business Media C.Z., 2016, str.10).
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2 Cil prace a metodika

2.1 Cil prace

Cilem prace je nalézt na zaklad¢ analyzy soucasné situace podniku vhodnou strategii
rozvoje firmy Istaren s.r.o. a posilit jeji postaveni na trhu stavebnich spole¢nosti a diky tomu

1 zvysit obrat podniku.

2.2 Metodika prace

Teoretickd Cast je formulovana na zaklad¢ studia odborné literatury a komprese
jednotlivych autort. Teoretické poznatky jsou vychozim bodem pro analyzy. Probiha také
srovnani mezi riznymi strategiemi rozvoje spolecnosti a je zde snaha o vybér té nejlepsi
mozné, s piihlédnutim k okolnostem, které by rozvoj mohly ovlivnit, jak po negativni, tak
po pozitivni strance véci. Pro analyzu prostfedi podniku je vyuZzita PEST a SWOT analyza.
Hlavni zamé&feni je na marketingovou stranku, kde se vyuzivd metoda marketingového mixu.
Déle se zaméfuje na umisténi spolecnosti, rozlozenim jeji zakazek, skladbu a pozice jeji

zamé&stnanci, a v neposledni fad€ organt fidicich.

12



3 Literarni reSerse

3.1 Podnikani

Jako Cinnost, kterou se snazime dosdhnout zisku a tim uspokojujeme potieby vlastni
i potfeby cizi. Podnik je primarné zakladan k dosahovéni ziskt. Clenime jej na zéklads
¢innosti, na kterou je zamé&fen (Obchodni, stavebni, sluzeb apod.) nebo podle pravni a
organiza¢ni formy podnikani (napf. statni podniky, akciové spole¢nosti, druzstva apod.)
(Pestova, Rotport, 2004, str. 55). Zakladem pro fungovani podniku je vytvoreni
podnikatelského planu. Vytvoteni podnikatelského planu mize trvat od 200 az do 400 hodin
(Barrow, 1996, str.21).

Dle nového obcanského zakoniku § 502 se rozumi obchodnim zavodem
nahromadéné bohatstvi, ktery podnikatel vytvofil a slouzi k provozu jeho ¢innosti. Smyslem
podniku je uspokojovani potfeb zakazniku tak, aby byly uspokojeny potieby podnikatele
(Moulis, 2016).

3.1.1 Myty o podnikani

Pro mnoho lidi je slozité se rozhodnout, jestli daji pfednost podnikani nez stalé praci.
Jednad se o skute¢né téZké rozhodnuti. Mnozi lidé nezacnou podnikat, jelikoz Ziji v
pfedsudku, Ze podnikatelem se musi ¢lovék narodit nebo jsou piesvédceni, Ze vétSina
zacinajicich podnikt zbankrotuje, a rad&ji se nepousti do rizika. Na druhém poélu jsou lidé,

kteti vidi svobodu, Ze budou svym vlastnim panem (Srpova, Rehot, 2010, str. 36).

3.1.1.1 Clovék se podnikatelem musi narodit

Tato pfedstava je mylna z diivodu toho, ze nebyl nalezen gen, se kterym se ¢lovek
narodi a ten mu ptredurCuje stat se podnikatelem. Zalezi na schopnostech a motivaci pro
danou ¢innost. Déle je mylny nézor, Ze podnikédni se ned4 naucit. Je zapotiebi mit znalosti o
procesech, které v podniku probihaji. Postoj ¢lovéka K podnikani se naucit neda. Nazor si
¢lovek utvaii pomoci svych zkusenosti. Procesy v podniku se naucit daji. Je mozné se naucit
postup zalozeni firmy, metody analyzy trhu a dalsi pravidla k této problematice (Srpova,
Rehot, 2010, str. 36). Aviak podnikat bez dobrého népadu je obtizné (Bannatyne, 2012, str.
28).
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3.1.1.2 VétSina novych firem zbankrotuje

Statistické analyzy informuji o tom, Ze v prvnim roce ukon¢i svou ¢innost 70 % firem
a do 5 let od zalozeni az 90 % firem, jsou nepiesné. U nckterych firem nastane zména
majitele, dalsi firmy zméni svou ¢innost a nékteré opravdu ukonéi svou €innost, ale z divodu
nenaplnéni svych vlastnich ocekavani. Zustava vsak pravdou, ze podnikéni sebou piinasi i

znaénou miru rizika (Srpova, Rehot, 2010, str. 36).

3.1.1.3 Podnikatel je svym panem

Tento nazor je klamny. Je to proto, Ze zdkaznici urcuji, Cas majitele spole€nosti a ten
se fidi podle nich. Sviij Cas nefidi pouze podle svych potieb. Jestlize by firma neméla
dostatek zékaznikli pro své setrvani nebo rozvoj na trhu, neni mozné z dlouhodobého

hlediska tuto firmu udrzet (Srpova, Rehot, 2010, str. 36).

3.1.1.4 Kdo je uspéSny v zaméstnani, bude uspéSny v podnikani

Zameéstnani a podnikani jsou dvé odlisné véci. Lisi se ve znalostech a dovednostech,
které je potfeba mit pro vykonavani zaméstnani nebo pro vytvofeni prosperujici firmy

(Srpova, Rehot, 2010, str. 36).

3.1.2 Typy podnikani

Kazdy, kdo zac¢ina s podnikanim, tvofi urcitou vizi, kde své podnikani vidi za urcity
faktor ¢asu. Od této vize se odviji ndklady na vznik a rozvoj, dale se podle vize vytvafi
konkurenéni strategie, mira riistu, organizace a dalsi. Je zde souvislost i1 se schopnostmi,
dovednostmi a zkuSenostmi, které bude ¢lovek potiebovat. Amar Bhidé definoval na zakladé

vyzkumu v 500 spoleénostech 5 kategorii podnikani (Srpova, Rehof, 2010, str. 22):

e Podnikani jako Zivotni styl. Jedna se o populaci, ktera si vybere tento druh ¢innosti
na zdklad¢ zivotniho stylu. Témto lidem nezalezi na vysi vydélku a nemaji velké
ambice dostat se dale na trh.
veétsi ¢ast trhu, avSak nepfekroci hranici regionu. Divodi muze byt vice, naptiklad
podnikatel neni schopen vést vétsi podnik — nema dostatecné znalosti a dovednosti

nebo mu vyhovuje soucasna situace. Nékdy se vyhyba vétsi konkurenci na trhu.
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3.1.3

v

Nadéjné podnikani. Cilem lidi této kategorie je stat se nejvyznamnéjsi jednotkou
na lokalnim nebo 1 regionalnim pusobisti. Jsou agresivnéjsi nez piedchozi kategorie,
avsak boji se velikého rizika v podobé finan¢nich pék a rizikovych tvéra.
Podnikani s potencidlem vysokého ristu. Jedna se o omezenou skupinu lidi. Tito
podnikatelé vénuji mnoho casu analyze trhu pfed vstupem do odvétvi, aby
minimalizovali rizika a vytvofili co nejvétsi potencial pro rast. Hlavni konkurenti
budou jiz zavedené firmy, s profesiondlnim managementem. TudiZz je potieba
profesionalni vedeni téchto spolecnosti.

Revolu¢ni podnikani. Pfichazi s naprosto inovativnim produktem. Konkurence
S témito hraci na trhu nedokaze udrzet tempo. Je to nejuzsi skupina lidi (Srpova,

Rehot, 2010, str. 22-23)

Podnikatelsky model

Model firmy, ktera inovativnim zpasobem uspokojuje vnimané potieby uréitého

specifického segmentu zdkaznikd. Nezabyva se tim, co se v prislusné firmé dela, ale spise

jak se to déla. Produkt neni dalezity — dualezity je zptsob, jakym se dodava. Nezacina od

podoby firmy, kterda ma byt vytvofena, ale od zdkaznika, pro n¢hoZ ma byt vytvofena

(Gerber, 2011, str. 69).

3.1.4

Malé, stiedni a velké podniky

Déleni podnika dle velikosti méa pro podnik praktické disledky spojené s vétSim

nebo mensim rozsahem administrativnich povinnosti, ptipadné piilezitosti. Clenéni podnikti

dle doporuceni Evropské komise:

Mikro podniky — Sem patti podniky do 10 zaméstnancii s ro¢nim obratem do 2 mil.
EUR nebo maji aktiva do 2 mil. EUR.

Malé podniky — Podniky do 50 zaméstnanct S ro¢nim obratem do 10 mil. EUR,
ptfipadn€ maji aktiva do 10 mil. EUR.

Stfedni podniky — Spole¢nost do 250 zaméstnancii S ro¢nim obratem do 50 mil.
EUR, a aktiva maji do 43 mil. EUR.

Velké podniky — maji vice nez 250 zaméstnanct s ro¢nim obratem do 50 mil. EUR

nebo aktiva vyssi nez 43 mil. EUR.
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Toto c¢lenéni je dillezité pro poskytovani podpory malym a stfednim podnikim

(Srpové, Rehot, 2010, str. 36).

3.1.4.1 Vyznam malych a stfednich podniku

,Potfebujeme vice malych a stfednich firem, protoze pravé ty jsou skute¢nym
zdrojem rastu a vytvaieni novych pracovnich mist* (Giinter Verheugen — evropsky komisar

pro podnikani a primysl, 2009).

Tyto podniky vytvaii 70 % vSech pracovnich mist a 60 % HDP Evropské unie. Jsou
také zasadnimi nositeli hodnot jako je podnikavost, inovativnost, adaptabilita a odpovédnost.
Plisobi proti monopolistickym tendencim. Patii k nejvétsim zaméstnavateliim v Evropské
unii. Vznikaji i na téch trzich, které nejsou pro vétsi podniky zajimavé. OvSem spolupracuji
I s velkymi spole¢nostmi, jako jejich subdodavatelé. Maji malou a pichlednou organiza¢ni
strukturu s kratkymi informaénimi toky a nizkou mirou byrokracie. I diky tomuto maji mensi
podniky niz8i ndklady na spravu nez velké spolecnosti. Malé provozovny napoméhaji
v mensich méstech ¢i vesnicich k urbanizaci a pomahaji rozvijet mistni architekturu.
V Ceské republice je dle statistiky z roku 2009 nejvétsi podet drobnych podnikatelti na pocet
obyvatel. Na kazdych 1000 obyvatel ptipada 86 podniki. Jedna se 0 99,8 % vSech podnikil
ve staté (Srpova, Rehot, 2010, str. 38-41).

3.1.5 Zivotni cyklus podniku

Zivotni cyklus podniku znamy jako Millera a Friesena, publikovany v roce 1984, se

déli na stadia: zalozeni, rlstu, stabilizace, krize a zaniku (Srpova, Rehot, 2010, str. 42).
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Graf 1 Zivotni cyklus podniku — model D. Millera a P. Friessena
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Zdroj: Srpové, Rehot, 2010

3.1.5.1 Modely riistu podniku

Casty model, ktery se objevuje v literatufe, je model Greinera a model Churchilla a

Lewisové.

Model Greinera

Zakladni myslenkou je, ze problémy podniku vznikaji z minulych rozhodnuti nebo
z trzni dynamiky. Kazdé stadium zacina obdobim vyvoje s trvalym ristem a stabilitou a
kon¢i revolucnim obdobim. V revolu¢nim obdobi se determinuje, jak bude spolec¢nost
pokracovat v dalsim vyvojovém stadiu. Rast podniku je ovlivnén péti dimenzemi: Vék
podniku (stejna praxe podniku neni trvale udrzitelna), velikost podniku (problémy a feSeni
podniku se méni s mnoZzstvim zaméstnancli a objemem vyroby), stddium evoluce (dochazi
pouze k malym upravam), stadium revoluce (mnoho revolu¢nich zmén), tempo rustu odvétvi

(revolu¢ni a evoluc¢ni stadia jsou zévisla na zvySeni tempa odvétvi) (Srpova, Rehot, 2010,

str. 42-43).
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Graineriv model urcuje 5 stadii rastu:

1.

Tvorivost. Na pocatku podnik tézi z kreativity jejiho zakladatele. Pracovnikl je
malo a znaji se mezi sebou. V tomto piipad¢ je rychlejsi pienos informaci a postupti
vedeni.

Rizeni. Jestlize podnik pieZije stadium tvoiivosti, dostava se do stadia ristu. Je zde
vysoce centralizovand organizacni struktura, vznikaji specializované funkce, a
komunikace se stava formalngjsi. Jak podnik roste, zvySuje se mnozstvi narokli na
podnikatele — manazera a musi se vzdat své autonomie a sdilet své ikoly, nastava
krize autonomie. Re$enim je delegovani.

Delegovani. Odpovédnost je rozdélena mezi oddéleni. Komunikace top managmentu
S podfizenymi je formalni, malo ¢astd. Podnik ma Sanci expandovat. Svoboda dana
autonomnim jednotkam vede k tomu, Ze zacinaji sledovat své vlastni cile, a ne cile
firmy. Diky tomuto dochazi ke krizi kontroly. Je tfeba vyjit vpied a najit urcité
koordinac¢ni techniky, aby management ziskal kontrolu podniku jako celku.
Koordinace. V tomto stadiu se vyuzivaji formalni systémy pro dosazeni vétsi
koordinace a top management piebird odpoveédnost za pouziti t€chto systémi. Cilem
je zajistit vyvoj prosttednictvim omezenych zdroji podniku. Nastava krize
byrokracie z divodu komunika¢ni propasti mezi zaméstnanci a manazery a diky
sloZitému byrokratickému systému. Podnik je velky na to, aby se fidil pomoci
formalnich procedur a nepruznych systémd.

Spoluprace. Cilem je piekonani krize byrokracie prostfednictvim tymové préce.
Vedeni je minimalizovano, vytvari interdisciplinarni tymy, které kontroluje. Top

management fesi stéZejni problémy (Srpova, Rehot, 2010, str. 42-43).
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Graf 2 Greineriiv model riistu
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3.2 Management

Systematické vedeni (napf. lidi, podniku) za ucelem ziskéani urcitého cile. Vedouci
pracovnik se nazyva manazer (Foret, 2012, str. 12).

Jedna se o soubor teoretickych a praktickych fidicich dovednosti, nebo mechanizmus
fizeni organizaci a ¢innosti, ktefi vykonavaji fidici pracovnici neboli manazefi. (Hron, 2012,

str. 21)

Bézné uzivané definice, vymezuji management ze tii hledisek:

e Lidé v podniku, ktefi se zabyvaji jeho vedenim
e Soubor ¢innosti realizovanymi manazery (vedoucimi pracovniky)

e Management jako odborna disciplina (Tich4, Hron, 2014, str. 118).
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Déleni managementu:

1. Operativni management (Operational management) = nejnizsi management. Musi
mit nejvice kvalifikace v produkei vyrobki, nebo poskytovani sluzeb.

2. Stfedni management (Middle management) = Prostfednik mezi top manazery a
zakladni managementem. Cilem je ziskat moc a udrzet si ji.

3. Top management (Senior management) = rozhoduji o zasadnich bodech rozvoje

podniku. Maji odpovédnost za tspéSny vyvoj podniku (Foret, 2012, str. 12).

Obrazek 1 Pyramida rizeni
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Zdroj: Frech, Monika, 1989

3.2.1 ManaZer

Jedinec, ktery ma urcité znalosti a dovednosti na fizeni lidi. Jeho ukolem je
prostiednictvim jinych lidi realizovat zadané ukoly, aniz by ovlivnil, co a jak ptislusni lidé

dé€laji. Charakteristika prace manazera:

e Zavislost na ostatnich — ve své praci jsou manazeti odkézéani na dalsi jedince, které
pottebuji k vykonu préce.
e Odpovédnost za pracovni prostiedi — Manazer je odpovédny za pracovni

atmosféru, kterou pomaha do zna¢né miry vytvaret.
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e Prijimani a predavani informaci — Ruci za interni a externi prostfedi organizacni
jednotky, kterou ma na starost.

e Reseni — Musi byt schopen fesit dlouhodobé i kratkodobé cile podniku.

e Rizeni vlastniho &asu — Charakter prace vyzaduje dokazat fidit ¢as za pomoci
raznych technik, ¢i postupt. Schopnost uréovat priority je jeho klicovou vlastnosti.

e Vécna znalost a orientace na vysledek — Manazer by m¢l mit dovednosti a
schopnosti fesit dany problém a mél by byt orientovan na vysledky (Foret, 2012, str.
12).

3.3 Marketing

Souhrn nastroju a postupi s jejichz pomoci se snazime uspét na trhu a dosdhnout na

trhu urcitého cile (Foret, 2012, str. 10).

,Cinnost organizace a soubor procesti pro vytvafeni komunikace a poskytnuti
hodnoty zakaznikiim a pro fizeni vztahii se zdkazniky takovym zplsobem, Ze z n&j maji

prospéch organizace i jeji kliCové vefejnosti* (Americka marketingova asociace, 2004).

3.3.1 Podstata marketingu

Podstata marketingu je takova, ze marketing slouzi k zajistovani a uspokojovani

lidskych potieb prostiednictvim smény (Foret, 2012, str. 12).

Koncepce fizeni podniku smétujici k dosazeni podnikovych cilii pii respektovani
spolecenského chovani a jeho pravidel. Jedna se o koordinované a soubézné trvalé pisobeni

jednotlivych prvkt vyrobni a obchodni ¢innosti (Fialova, Fiala, 2009 str. 154).

3.3.2 Marketingova strategie

Zabyva se ji vrcholovy management, ktery vytycuje dlouhodobé cile a hleda sméry,
jak téchto cest dosahnout. Konkretizuje marketingové cile a aktivity celkové strategie
podniku. Zakladni obecny ramec vytvareni marketingové strategie 1ze stanovit nasledujicimi

kroky:

e Stanoveni marketingovych cilt
e Stanoveni marketingovych alternativ, pfipadné variant
e Stanoveni pfesnych parametrii jednotlivych cilovych skupin zédkazniki, na které je

tieba se zamérit
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Identifikace konkurence
Vymezeni nabizenych produkti s ohledem na cilové zdkazniky a konkurenty
Prezentace podstaty nabidky cilovym zakaznikim

Vypracovani marketingového mixu

Zékladni marketingové strategie

3.3.3

v

distribuci
strategie diferenciace produktu — Cil podniku na dosaZeni nejlepSiho produktu,
ptedevsim u malych a stfednich podnikt

strategie trzni orientace — podnik se zamé&fuje spiSe na jeden ¢i vice segmentii na trhu

(Foret, 2012, str. 28-29).
Analyza marketingového prostiredi
Z obecného pohledu Ize marketingové prostiedi rozdélit na dvé hlavni ¢asti a to na:

mikroprostfedi (vnitini prostiedi),

makroprostiedi (n¢kdy také vnéjsi prostiedi).

Do marketingového mikroprostiedi se fadi podnik s jeho zaméstnanci, zakazniky,

dodavateli, marketingovymi zprostfedkovateli, vefejnosti a konkurenty. Zasadni pro tyto

subjekty je, Ze je podnik mize ménit.

Marketingové makroprostiedi se sklada také ze 6 faktort, ale spole¢nost je nemuze

ménit. Patii sem:

Demografické prostiedi
Ekonomické prostiedi
Ptirodni prostiedi
Technologické prostiedi
Politické prostiedi

Kulturni prosttedi (Foret, 2012, str. 45-47).
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3.4 Strategie

Strategie je cestou z vychozi situace do situace pozadované (cilové, planované).
Pozadovana situace / stav je stanovena definovanou vizi organizace (Grasseova a kol., 2012,

str. 31).

Tradi¢ni definice strategie podniku je chépana jako dokument, ve kterém jsou
stanoveny dlouhodobé cile podniku, stanoven pribéh jednotlivych operaci a rozmisténi
zdroju potiebnych ke splnéni danych cilii. Oproti tomu moderni pojeti chape strategii jako

pfipravenost na budoucnost ( Deduchova, 2001, str.1)

vvvvvv

rozhodnuti manazert vrcholové trovné. Strategii chapeme jako soubor manaZerskych
rozhodnuti, kterd urcuji dlouhodobou vykonnost organizace. Strategické fizeni musi byt

planované, organizované, vedené a kontrolované. (Grasseova a kol., 2012, str. 11).

To kam se podnik ubira, determinuje to, kam by mé¢lo smétovat i odménovani
(strategie odménovani) (Armstrong, str.36).
3.5 Nastroje vnéjsi strategické analyzy

Vyuzivaji se k hodnoceni analyzy vnéjSiho prostiedi dané organizace. VSechny

metody strategické analyzy se daji dle ucelu upravovat a kombinovat.

3.5.1 PESTLE analyza

Ucel pouziti: Slouzi ke strategické analyze faktorti vn&jsiho prosttedi, které by mohly
znamenat budouci pfilezitosti nebo hrozby pro hodnocenou organizaci. Jednd se 0

rozséahlejsi verzi zjednodusené PEST analyzy (Grasseova a kol., 2012, str. 178).
Jejim cilem je zodpoveédét na 3 zakladni otazky:
1. Které z vnéjsich faktord maji vliv na organizaci nebo jeji ¢asti (napt. SBU)?

2. Jaké jsou ucinky téchto faktorti?

vvvvvv

178).

Vnéjsi prostiedi tvofi faktory:

23



o Politické

o Ekonomické

o Socialni

o Technologické
o Legislativni

o Ekologické (Grasseova a kol., 2012, str. 178).

3.5.2 Metoda scénara

Metoda, ktera se diva do budoucnosti, jak by se véci mohly vyvijet. Vytvati a pouziva
modely, které situace by mohly v budoucnu nastat. Popisuje udalosti z vychoziho stavu do
stavu konecné situace. Jednd se o analyticky a prognosticky dokument, ktery vytvari
podminky pro tvorbu zakladnich strategickych dokumenti. Cilem je vyty¢it vizi a strategii,
ktera umozni splnit cile podniku. Forma scénafe mize byt jednostrankovy dokument,
mnohostrankovy dokument nebo mulize byt zobrazen i jako multimedidlni prezentace.

(Grasseova a kol., 2012, str. 181).

3.5.3 Metoda delfska

Neboli také DELFI metoda nebo metoda opétovného dotazu. Tato metoda nese nazev
podle v&stirny ve starovékych Delfach. Podle Sulce 1ze metodu delfskou charakterizovat
jako pisemné dotazovani (na zaklad¢ formalizovanych dotazniki) zaloZené na postupném
dotazovani a nazorech expertil, na fizené zpétné vazbé informaci a statistické identifikaci

shody nazori vétsiny. Predpoklada se anonymita odpovédi expertti (Grasseova a kol., 2012,
str. 185).

24



Obrdzek 2 Cinnosti praktické aplikace metody delfské

Zdroj: Grasseova a kol., 2012

3.5.4 Analyza konkurence v odvétvi — Porteritv model

,,Porter (1985) stanovil predpoklad, ze ziskovost odvétvi zavisi na péti dynamickych

faktorech, které ovlivituji ceny, naklady a potfebné investice firem v daném odvétvi‘

Dle Portera podnik analyzuje ,,pét sil“, které vypovidaji 0 atraktivnost odvétvi (Grasseova a
kol., 2012, str. 191).
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Obrazek 3 Pet sil formulujicich atraktivitu odvetvi

Zdroj: Grasseova a kol., 2012

Organizace musi tedy analyzovat vliv péti €initel na ziskovost:

O

Hrozba silné rivality — Pokud na trhu ptsobi velké mnozstvi firem podnikajici
ve stejném odvétvi, odvétvi neni pritazlive.

Hrozba vstupu novych konkurentl — zavisi na vstupnich bariérach do daného
oboru. Nejvyhodnéjsi situace pro firmy je, jestlize jsou vstupy do odvétvi
vysoké a vystupy nizké. Takova konkurence nehrozi ze strany novée
vstupyjicich firem do odvétvi. KdyZ jsou vstupy 1 vystupy vysoké, je zde
urcité riziko, Ze firmy nebudou moci vystoupit a budou se muset udrzovat 1
naptiklad se ztratami. Nejhor$i variantou je, jestlize jsou vstupy nizké a
vystupy vysoké. Nasledkem jsou nadvyroba a nizké vynosy pro spole¢nosti
v oboru.

Hrozba nahraditelnosti (substituce) vyrobki. Substituty rozuméjme vyrobky
stejného nebo podobného ucelu. Odvétvi se stava neatraktivni, jestlize
existuji substituty nebo je zde potencionalni hrozba jejich vzniku.

Hrozba rostouci vyjednavaci sily zakaznikli. Nastava tehdy, jestlize zakaznici
maji velkou moc pfi vyjednavani s prodavajicim.

Hrozba rostouci vyjednavaci sily dodavateli. Odvétvi se stava nepfitazlivym

Vv ptipad¢, Ze dodavatelé mohou navySovat ceny, snizovat kvalitu a kvantitu
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dodavek. Nejlepsi obranou je budovani vztaht s dodavateli. (Grasseova a

kol., 2012, str. 191-192).

Portertiv model byl ovSem zpochybnén jinymi akademiky a stratégy, jako jsou Stewrt
Neill, Kevin P. Coyne a Somu Subramanin, kteti uvadi, ze model péti sil je postaven na tiech

zpochybnitelnych ptedpokladech:

e Kupujici, konkurenti a dodavatelé jsou nezavisli a nebudou spolupracovat a
realizovat ,,nekalé* praktiky.

e Zdrojem hodnoty je strukturdlni vyhoda (vytvafeni piekazek vstupu na trhu).

e Negjistota je nizkd, coz umoziuje ucastnikiim trhu planovani, jak reagovat na soutézni

chovani. (Grasseova a kol., 2012, str. 193)

3.6 Nastroje vniti'ni strategické analyzy

Interni strategickd analyza ndm umozni zjistit silné a slabé stranky organizace,

respektive na co se musime pii zlepSovani sousttedit.

Pro posouzeni ndkladli a wuzitku se vyuzivaji metody strategické analyzy.
Kombinovani metod ptinasi vétsi uzitek nezli vyuZivani pouze jedné metody. Pro efektivni
vyuziti konkrétni metody je tfeba znat charakter a podminky dané organizace (Grasseova a

kol., 2012, str. 213-214).

3.6.1 Metody pro tvorbu naméta

U téchto metod se vyuzivd tvaréi potencidl skupiny osob. Jsou postaveny na
pravidlech, které odstrafiuji bariéry tviirciho mySleni. Hlavni bariéra tviirciho mysleni je
postavena na tom, co si myslime, ze je mozné. Dalsi ptekazkou tvirciho potencidlu
pracovnikl je, ze se domnivame, Ze pro kazdy problém existuje pouze jedna spravna

odpovéd’ a v neposledni fadé je zde bariéra ze zesmesnéni se.

Mezi intuitivni metody fadime: brainstorming, brainwriting, diskuze 66, metoda

nekompetence, Gordonova metoda (Grasseova a kol., 2012, str. 214).
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3.6.1.1 Brainstorming

Brainstorming se podle Sulce (1987, s. 48) zacal pouzivat v 50. letech minulého
stoleti nejdiive v USA jako zplsob zlepsSeni neuspokojivého pribéhu porad a zasedani
komisi, pfi kterych nizka tviréi Groven diskuze, zavislost na minéni predsedajicich a

nesystematickd argumentace brzdila vzniku novych myslenek a progresivnich napadu.

Jednd se o metodu, kdy skupiny osob pfichazi s napady, myslenkami apod.
K ur¢itému tématu. Nejprve se v priabéhu sezeni bez kritiky piednasi jakékoliv napady.
Kvantita népadi je zde Zadouci. Doporucuje se, aby sezeni netrvalo déle jak 50 minut. Toto
doporuceni vychazi z toho, Ze jedinec je schopen se soustiedit maximalné po dobu 50 minut.
Idealni ¢as tohoto sezeni se pohybuje od 20 az do 50 minut. Realizace sezeni probiha tak, ze
moderator objasni metodu brainstormingu. Poté se ptejde k samotné realizaci. Jedna z metod
je, ze se postupné moderator zacne ptat vSech zacastnénych. Postupné se vSechny nazory
zaznamenavaji. Vyhodou je, Ze kazdy ma stejnou Sanci zapojit se do diskuze, ale naopak
neni tak bezprostfedni. VéEtSina sezeni vSak probiha spontanné, kdy své naméty ucastnici
prezentuji okamzité, jak je napadnou. Nevyhodou této metody je, Ze se nedostanou

k prezentaci méné prabojni jedinci.

Jedna se o zabavny lehce proveditelny zptisob, jak ziskat informace v kratkém case.
Brainstormingem se muZe zjistit napiiklad vize formy, jak bude firma vypadat za urcity Cas,
jak se muze zlepsit v urcitych odvétvich, napiiklad ve spolupraci s uritymi oddélenimi

v dané firmé. (Grasseova a kol., 2012, str. 214).

3.6.1.2 Brainwriting

Jednd se o modifikaci metody brainstormingu. Navrhovand feSeni pomoci
brainstormingu se sepis$i na papir a ostatni ¢lenové mohou dopisovat své vlastni navrhy

feSeni. (Grasseova a kol., 2012, str. 217).

3.6.2 Metody pro analyzu problému

Do této skupiny patii Diagram pficin a diisledki, Sestislovny graf a Paretiiv diagram.
Pti feSeni jakéhokoliv problému nebo dosahovani cile plati, ze ¢im vice alternativ skupina

posoudi, tim lepsi bude navrhované feSeni (Grasseova a kol., 2012, str. 218).
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3.6.2.1 Paretiiv diagram

Nejznaméjsi analyzou pro zjistovani problému je pravé Paretiiv diagram. Cilem je
stanoveni priority pro zlepSovani nebo fizeni projektu. Dle Vilfrieda Pareta, ktery byl
zakladatelem tohoto diagramu, bylo zjisténo, Zze 80 % narodniho dichodu vytvaii 20 %
obyvatelstva. Z tohoto faktu vychazi tzv. Paretovo pravidlo 80/20, které pozdéji ptevzal a
upravil J.M.Juran. (Grasseova a kol., 2012, str. 222).

Tento diagram poskytuje nahled na stanoveni zakladnich faktorti nezbytnych pro
zlepSeni tim, ze umoziiuje identifikovat 20 % faktort, které jsou ptic¢innou 80 % nésledk.
Resenim t&chto piidin mizeme zabezpedit nejlepsi zlepSeni. Paretovu analyzu, mizeme
doplnit o grafické zndzornéni (tzv. Lorenzovu kiivku), tim dosdhneme vyssi piehlednosti a

jednoznacnosti.
Realizuje se ve ¢tyfech nasledujicich krocich:

1. Stanovime a popiSeme disledek a pfic¢iny jeho vzniku.

2. Ur¢ime kritérium, podle kterého budeme hodnotit analyzované pfiCiny. Je
hodnoceno naptiklad podle nakladi, vynosi, referenci a podobné.

3. Sestavime tabulku.

4. Zkonstruujeme diagram. (Grasseova a kol., 2012, str. 222-223).

Tabulka 1 Priklad Paretovy analyzy na neschvaleni dokumentii

Cetnost vyskytu Kumulativni ¢etnost | Relativni kumula-

Druh piiciny problému H{Einy, :,’oée : vyskytu piiciny, tivni etnost

i pocet vyskytu (v %)
Dokume’nt nfebyl s v ol
zpracovan vcas
Dokument byl zpracovan 410
s vécnymi (obsahovymi) 1550 83,7
chybami
Dokument byl zpracovan 204
s formélnimi chybami 1754 94,7
Schvéleni neumoznily 98 st
zainteresované strany 100
Celkem 1852

Zdroj: Grasseova, 2012
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Graf 3 Paretitv diagram s Lorenzovou krivkou
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3.6.3 Nakladové vystupové analyzy

Ugelem je vybrat co mozna nejvyhodn&jsi variantu na zakladé hospodarnosti,

efektivnosti nebo U¢elnosti dané varianty.

Pti této analyze vybirame, zda bude hlavnim hodnoticim kritériem vstupd nebo
vystupll penézni hodnota, ¢i jind hodnotici varianta. K nékladové-vystupovym metoddm
patii:

e Analyza minimalizace nékladi (CMA)
e Analyza nékladl a ptinosti (CBA)

e Analyza efektivnosti ndkladt (CEA)

e Analyza uzite¢nosti nakladt (CUA)

Tyto metody pométuji vstupy, ve vztahu k ocekdvanym vystuptim Tyto metody jsou
pomérné jednoduché na zpracovani a obsahuji Siroké spektrum informaci pro vysledné
rozhodnuti. Dale je pro né charakteristické, Ze méfi vstupy v penéZnich jednotkach

(Grasseova a kol., 2012, str. 287-288, 2012).
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3.6.3.1 Analyza minimalizace nakladi — CMA

Jedna se o relativné nejjednodussi metodu nakladové-vystupové analyzy. Pouziva
se tehdy, jestlize neni mozné urcit vstupy. Jeji snahou je minimalizovat naklady podniku.
Kritériem je tedy cena. V hodnoceni musi byt stanoveny ostatni kritéria, ktera je potieba
spliiovat, pokud to tak neni, miize to pfispivat k nepfesnym zavéram hodnoceni (Grasseova

a kol., 2012, str. 289).

3.6.3.2 Analyza efektivnosti nakladi — CEA

Tento postup se voli tehdy, jestlize je mozno kvantifikovat vystupy. Forma méfenti
vstupu a vystupu je ddna v naturalnich jednotkach. Jedna se hodnoceni nakladt a ucinku,
které nelze penézné vyjadiit. Postup miizeme vyuzit pro posouzeni variant s vice cili, nebo

pro jeden projekt s riznymi cili (Grasseova a kol., 2012, str. 289).

3.6.4 SWOT analyza

Jedna z nejznaméjsich a nejvic vyuzivanych metod. Za zakladatele je povazovan
Albert Humprey diky projektu v 60, a 70. letech, ktery provedl na Standfordské univerzité.
Nazev pochazi z anglického prekladu: Strenghts — silné stranky, Weaknesses — slabé stranky,
Opportunities — ptilezitosti, Threats — hrozby (Grasseova a kol., 2012, str. 295).

Jedna se o jednoduchy, efektivni a snadno pouzitelny popis podniku. Uéelem je
vyzdvihnout vlastnosti podniku, které maji strategicky vyznam. Je dulezité, aby se SWOT
analyza zamé¢tfovala ke konkrétni situaci podniku, pravé tehdy je mozné vyuzit SWOT co

nejefektivnéji (Ticha, Hron, 2014, str. 118).

Cilem analyzy je rozvijet silné stranky, potlacovat slabé stranky a soucasné byt
pfipraven na pfipadné pfilezitosti a hrozby. Pro nejefektivnéjs$i postup je potieba
identifikovat, nalézt a posoudit vlivy na predikci vyvojovych trendi vnéjsiho okoli, na

vnitini situaci podniku a na jejich vzajemné souvislosti (Ticha, Hron, 2014, str. 118).
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Tabulka 2 Matice SWOT

Silné stranky Slabé stranky
{sfrengths) (weaknesses)
zde se zaznamenavajl skutadnosti, zde s zazmamenavajl ty véci,
které pfinaseji vyhody jak zakaznikim, které firma nedéla dobfe, nebo ty,
tak firmé ve kteryeh si ostatni firmy vedou lepe
Prilezitosti Hrozby
{oportunifies) (thrasls)
zde se zaznamenavaji ty skutecnosti, kterd zde se zaznamenavaji ty skutednosti,
mohou zvysit poptavku nebo mohou lepe trendy, udalosti, kizré mohou snizit poptavku
uspokojit zakazniky a prinést firmé uspéch nebo zapficinit nespokojenost zakazniku

Zdroj: Jakubikova, 2008

Mnohdy je slozité odhadnout, zda dany jev znamena pfilezitost ¢i hrozbu a zda urcita

charakteristika podniku ptedstavuje silnou ¢i slabou stranku.

Standardné se tato analyza vyuZziva pro generovani moznosti strategii. Déle se mliZe
vyuzit pfi definovani vize, podklad pro formulaci strategickych cili a pro identifikaci

kritickych oblasti. Principy, které je vhodné dodrzovat pti sestavovani:

e Princip ucelnosti — Je tieba sledovat neustale ucel analyzy.

e Princip relevantnosti — Analyza by se mé¢la zamétovat pouze na podstatna fakta.
Jestlize by v ni bylo mnoho nepodstatnych informaci, analyza by se poté stala velice
sloZitou.

Mrve

e Princip kauzality — Pfi feSeni je nutné soustfedit se na pti¢iny, nikoliv na dusledky.
e Princip objektivnosti — Cim vy33i objektivita bude pouZita, tim vice se piiblizi ke
skutecnosti. Objektivnosti mize byt dosazeno pomoci rtiznych metod, naptiklad

bodovych skal (Grasseova a kol., 2012, str. 297-300).
Doporuceny metodicky postup je mozné rozdélit do 4 fazi:

1. Piiprava na provedeni SWOT analyzy.
V ramci ptipravy pouZijeme na sebe navazujici kroky. Na zacatku stanovime ucel,
pro ktery budeme SWOT analyzu vytvaret, definujeme oblasti, které budou
zkoumény, vytvofime analytické tymy a konecnym krokem bude sjednoceni

metodiky prace a motivace ¢lend tymda.
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2.

3.7.1

Identifikace a hodnoceni silnych a slabych stranek organizace nebo jejich oblasti
(SBU).

V tomto kroku se nejdiive identifikuji silné a slabé stranky a na konci se provadi
hodnoceni silnych a slabych stranek.

Zjisténi a klasifikace prilezitosti a hrozeb vnéjsiho prostredi.

Zde realizujeme 3 na sebe navazujici kroky. Za prvé identifikujeme hrozby a
prilezitosti z vnéjSiho prostiedi a poté ohodnotime hrozby a ptilezitosti. Ohodnoceni
muzeme provést pomoci nasledujicich kritérii: pravdépodobnost vzniku a zavaznosti
dopadu hrozby nebo atraktivity ptilezitosti.

Tvorba matice SWOT.

Zde jsou klicové dvé Cinnosti: Na pocatku se zaznamenavaji faktory se strategickym
vyznamem a pak se generuji alternativy strategii. (Grasseova a kol., 2012, str. 320-
321).

Pro ziskavani vstupnich dat, hodnoceni silnych a slabych stranek, ptilezitosti a hrozeb

je vhodné vyuZivat vhodné metody a nastroje. Mezi nejvice vyuZivané metody patii
brainstorming, benchmarking, audit zdroju a kvalifikované odhady. Dal$im dulezitym
zdrojem mohou byt vyroc¢ni zpravy, analytické a hodnotici studie (Grasseova a kol., 2012,

str. 320-321).

Cile podnikani

Divodem pro urCeni cile je, ze strategické cile poméahaji podniku drzet se

V nastoleném kurzu a poskytuji meéftitko, ke kterému lze vztdhnout hodnoceni rozvoje

podniku (Ticha, Hron, 2014, str. 23).

Diivody pro zalozeni podniku mohou byt rtizné. Mize to byt snaha o realizaci,

dosazeni zisku, ¢i uplatnéni védeckého pokroku (Srpova, Rehot, 2010, str. 23).

Riizné pojeti ekonomickych cili:

3.7.1.1 Zisk jako ekonomicky cil

Z obchodniho zakoniku plyne, Ze podnikani je soustavna cinnost provadeéna

podnikatelem pro dosahovani zisku. Kategorie zisku uskutecnuje zakladni ptfedpoklad na

vymezeni podnikovych cilli — odrazi vSechny ¢innosti probihajici v podniku. Generovani
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zisku neni tkolem jen pro vedouciho podniku. Podili se na ném i vSichni pracovnici a
management firmy. Na jeho tvorbé maji vysoky podil i zdkaznici. Podnikatel by nem¢l chtit
dosahnout zisk za kazdou cenu na tkor svych pracovniki. Dochéazelo by k naruseni procesu
a neuspokojeni potfeb nékterych aktérti procesu. Vyhotoveni a uziti produktu. Cilem
podniku neni pouze jediny cil. Jsou to cile, které jsou rozlicné pro interni a pro externi
prostiedi firmy. Dle ucetniho vyjadieni vypocitdme zisk jako rozdil mezi naklady a vynosy.
Avsak soucasny zisk nemusi byt podminkou pro dosazeni zisku v budoucnu. Zisk byva
redukovan ucetnimi postupy, které omezuji jeho srovnatelnost a nezohledriuji rovnéz miru
rizika, s niz je dosahovan. Tyto diivody vedou k tomu, Ze zisk v moderni dob& neni pojiman

jako hlavni dtivod pro podnikani (Srpova, Rehot, 2010, str. 23-24).

3.7.1.2 Trini hodnota podniku jako ekonomicky cil podnikani

Trzni hodnota podniku znamena cenu, za kterou je podnik mozné prodat. Casové
riziko dosahovanych vysledkii podnikéani a riziko podnikéni se promitaji do trzni hodnoty
podniku. Snahou je tedy maximalizovat hodnotu podniku. Nejjednodussi uréeni hodnoty
podniku je, jestlize akcie spolecnosti jsou vetejné obchodovatelné na kapitalovych trzich

(Srpova, Rehot, 2010, str. 24).

3.7.1.3 Maximalizace hodnoty podniku a respektovani zajmi stakeholderi jako cil
podnikani
Stakeholder zahrnuje vSechny osoby, které se podili na vyvoji podniku. Podnik
prindsi rizny uzitek vSem stakeholderim, ktefi v podniku ptisobi. Kazdy ma totiz jina
oc¢ekavani a vznika tim padem konflikt zajmu aktéri ucastnicich se na podnikéni. V moderni
dobé prevlada nazor, ze je ucelem maximalizace hodnoty podniku je vhodné respektovat

zajmy stakeholderd.

Explicitni nédklady firma vynakladda na nakup nebo prondjem vyrobnich faktori. Lze
je dohledat v ucetnich vykazech naproti tomu implicitni naklady podnik realn¢€ neplati. Jedna
se 0 ,,usly pfijem* z vyrobnich faktori neboli ndklady ob&tované ptilezitosti (Oportunity
costs) (Srpova, Rehot, 2010, str. 24-25).

3.7.2 Aplikace cili na specifické oblasti:

e Rast

e Finance
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e Vyrobek/sluzba
e Marketing

e Operativa

e Personalistika

e Spolecenska zodpovédnost (Ticha, Hron, 2014, str. 23).

3.7.3 Pozadavky na formulaci cile

e Nem¢l by byt omezen pouze na jedno specifické téma
e Nemél by se vztahovat k ¢innosti, ale k vysledku

o Me¢éIl by byt vyjadien v métitelnych jednotkach

e Stanoven termin realizovani

e Cil by mél byt vyzyvavy, ale dosazitelny (Ticha, Hron, 2014, str. 24).
4 Vlastni zpracovani

4.1 Charakteristika spole¢nosti Istaren s.r.o.

Oficiédlni datum vzniku firmy je 2. 4. 2014, kdy Toma§ Zahradnik jako jednatel a
vlastnik firmy byl ustanoven do funkce. Tato firma spada do malych podnikt. Oficialni sidlo
spolecnosti je na adrese Hnézdenska 735/6, Praha 6. Kancelaf ma firma v ulici Pujmanové
1219/8, v Praze — Kr¢i. Spole¢nost se specializuje na rekonstrukci byt a kancelatrskych
prostor. Nabizi také projektovani staveb a rozpocCet staveb. Zamétuje se vétSinou na stavebni
prace Vv Praze, ale zakazky této firmy byly realizovany i v jinych méstech, naptiklad v Brné

a Jicin€. Mezi vétsi zakazky této firmy se fadi rekonstrukce polikliniky v Brné.

4.1.1 Zakladni informace

e Nazev spolecnosti: Istaren s.r.o.

o 1CO: 02613425

e Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

e Jednatel: Tomas Zahradnik

e Zakladni kapital 200 000,- K¢

e Sidlo spolecnosti: Hnézdenska 735/6, Troja, 181 00 Praha 8

e Piedmét podnikdni: Vyroba, obchod a sluzby. Provadéni staveb, jejich zmén a

odstrafiovani. Projektova ¢innost ve vystavbé. (justice.cz, 2017)
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4.1.2 Ridici a organizac¢ni struktura spole¢nosti

Obrazek 4 Ridici struktura

Reditel Sekretarka
‘ Marketing
Hlavni ucetni Ambasador Hlavni stavbyvedouci
|
Hlavni d¢€lnik
1. Pomocny
ucetni 1. Praktikant-rozpoctar || Elektrikaf
2. Praktikant — provoz 1 sadrokartonai
— ] kancelare
3. praktikant —bezpecnost Obkladag
staveb
- Stavebni
instalatér

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni databaze Istaren s.r.o.

Reditel je v zkém pracovnim kontaktu se sekretaikou, kterd je k dispozici na
mobilnim telefonu i mimo oficialni pracovni dobu. Hlavnim ukolem sekretaiky je zajisténi

bezproblémového chodu kanceldfe. Dale domlouva Skoleni pro rozvoj zaméstnancti a
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schiizky s jednatelem. Sekretarka také dohlizi na dochazku pracovnikli ve firm¢ a ma na

starosti marketing.

Dalsi velice dulezita pozice ve firm¢ je stavbyvedouci, ktery je zodpovédny majiteli
firmy a pod jeho spravu spada hlavni stavebni délnik, ktery ma na starosti své podiizené
délniky a je ve spojeni s hlavnim stavbyvedoucim, ktery mu zadava ukoly. Stavbyvedouci
fidi praktikanty, ktefi sestavuji rozpocet konkrétni stavby a fesi s nimi material, ktery se na
konstrukci vyuzije. Je také sam ucasten na stavbach a provadi jejich kontrolu, o vSem
informuje svého nadfizeného, se kterym fesi piipadné problémy. Resi také objednavky

materialu, ktery je na stavbu potieba.

Ambasador fidi praktikanta rozpoctite a druhého praktikanta, zajistujiciho chod

kancelate. Informuje o déni ve firmé a je ve spojeni s feditelem.

4.1.3 Historie spolec¢nosti

Spole¢nost na pocatku svého vzniku v dubnu roku 2014 sidlila v Praze 4 Troji
s jednim zakladatelem. Financovani podniku je spolufinancovano podnikatelskym tvérem.
Po tfech mésicich byl zaméstnan 1 stavbyvedouci a Spole¢nost méla celkem 7 zamé&stnanci
véetné stavebnich délnikii. Firma méla na pocatku jen mensi zakazky na prestavbu bytovych
jednotek. Postupem c¢asu, kdyZz zacala spoleCnost vice expandovat, najmula dalsi
zameéstnance, ktefi se zaslouzili o jeji rozvoj. Zménila také misto svého ptisobenti, piesidlila
se pobliz metra Pankrac v Praze, nové umisténi ji poskytlo vétsi strategické moznosti a
zaméstnala nového hlavniho stavbyvedouciho a dal$i zamé&stnance. V této fazi se jednalo o
rychlou expanzi firmy a stdvala se velice konkurencnim subjektem pro ostatni mensi

stavebni spolecnosti na lokdlnim trhu.

4.1.4 Poslani a cile spolecnosti

Poslanim spolecnosti je vytvotit dobry vztah se zakaznikem a dodavateli a na tomto
pfistupu zalozit rozvoj firmy, ktery Cerpa z dobré komunikace a lidském pfistupu ke
Klientovi. Je kladen v¢tsi diraz na kvalitu odvedené prace nez na jeji kvantitu. Prvotné ¢erpa

pro své dalsi zakdzky z doporuceni svych klientd.

Dal$im poslanim spolecnosti je vytvorit dobré pracovni prostiedi pro zaméstnance.
Aby do prace chodili radi a byli poté co mozna nejproduktivnéjsi. Dat jim i voIné&jsi ruku a

prostor k diskuzi a realizaci jejich napada.
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Zamétuje se na trh pro Ceskou republiku, kde se snaZi spole¢nost ziskat vedouci

postaveni ve skupiné stavebnich firem.

4.1.5 Pracovni prostredi

Po analyze pracovniho prostiedi pomoci funkce ambasadora se prokézalo, ze
zameéstnanci jsou spokojeni s pracovnim prostfedim ve firm¢. Funkce ambasadora ma hlavni
ukol zlepsit pracovni prostiedi, pomoci lepsi komunikace mezi odd€lenimi ve firmé¢ a
vedenim, kde se na poraddch mezi zaméstnanci a ambasadorem rozebiraji t¢émata vhodna
pro vyvoj, kde vedeni déla chyby a kde naopak pracuje spravné a jak prispét k produktivité

zaméstnancu.

4.1.6 Cinnosti spole¢nosti

K nejveétsim projektlim stavebni firmy po ¢asové vymezené spolupraci se spolenosti
Petcentrum s.r.o. patii rekonstrukce veterinarni polikliniky v Brné v Her$pické ulici. Nyni
firma pracuje na rozpoCtu rekonstrukce bytli a kancelafi pro méstkou ¢ast Prahu 4 a

poptipade jejich rekonstrukei.

4.1.7 Marketingovy mix spole¢nosti Istaren s.r.o.

4.1.7.1 Marketingovy mix — Produkt

Produktem firmy je provadéni staveb, jejich zmén a jejich odstrafiovani, a k tomu
zajistovat nalezici projektovou ¢innost ve vystavbé. Obecné lze fici, Ze je firma schopna
poskytnout veSkeré sluzby tykajici se stavebni Cinnosti. Istaren s.r.o. se zaméfuje na
individudlni pfistup k zakaznikovi, proto se soustfed’'uje na individualni pfistup ke svym

zakaznikiim, kladné je hodnocené jejich bezplatné poradenstvi v ramci stavby.

Kvalita

Kvalita je pro firmu velice dilezita, protoze jediné spokojeny zakaznik se vrati a
doporuci sluzbu ostatnim. Ve stavebnictvi jsou reference dilezité pro ziskavani zakéazek.
Tento fakt si vedeni velice dobie uvédomuje, a proto se snazi ziskat co nejvice certifikat a

osveédcenti, které potvrzuji jeji kvalitu.

Firma obdrzela certifikat od firmy RIGIPS na moznost vystavby protipoZarnich
konstrukei ptickami, predsazenymi sténami, podhledy, obklady z oceli apod. Déle maji jeji

pracovnici certifikat o absolvovani seminafe na téma: Poruchy staveb — terasy, balkony,
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lodzie. Kromé toho firma financovala Skoleni pracovnikd ucetniho oddéleni pro praci

s programem Helios a zaplatila také Skoleni praktikantim pro rozpoctovy program

euroCALC.

Znacka

Obrazek 5 Logo spolecnosti Istaren s.r.0.

ISTAIRLEN

Zdroj: Vlastni zpracovani, interni databaze Istaren s.r.o.

Logo je pro firmy dulezity atribut z hlediska ptildkani potencionalnich zakazniki.
Logo by mé&lo byt jednoduché a upozornit zékaznika na firmu. Je dalezité udrzovat stejné

logo, aby si zdkaznici mohli symbol snaze zapamatovat.

4.1.7.2 Marketingovy mix — cena

Jestlize podnik dba na individualni pfistup ke svym zakazniklim, je stanoveni ceny
stavebni prace slozitou zalezitosti. Je dobré vychazet z rozpoctu praci, které se provadély
Vv minulosti bud’ na shodném produktu nebo na produktu podobném. Pro tento tucel je
uzite¢né vyuZzivat softwaru pro rozpocty. Jejich cena se pohybuje ptiblizné kolem 30 000,-
K¢. Na zakladé vysledka z finan¢ni analyzy by mél podnik kontrolovat své cile. Tento
postoj by mél byt kratkodoby, aby si firma zajistila potfebné mnozstvi prosttedki pro preziti.
Nasledné stanoveni ceny by mélo vychazet z ndkladl pro vybudovani stavebniho dila. Je
proto dulezité, aby podnik mél vysi svych nakladi pod dozorem. Firma Istaren s.r.o. vyuziva

program euroCalc3 v hodnoté 28 000 K¢ pro kalkulaci nakladu staveb.

4.1.7.3 Marketingovy mix — distribucni cesty

Jedna se o ptfimou distribucni cestu, jelikoZ firma jedna pfimo se zdkaznikem, nikoli
zprostiedkovang pies tieti osobu. Z toho hlediska je velmi pozitivni, Ze si podnik uvédomuje
silu pfimé distribuce sluZeb a jednd tak individualné s kazdym potenciondlnim zakaznikem
zvIast a snazi se mu poradit a vyhovét. To vSe pfispiva k dobré image firmy a navozeni

dobrého partnerského vztahu u klienta.
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4.1.7.4 Marketingovy mix — propagace

Na svou propagaci spole¢nost Istaren s.r.0. vyuziva kancelaiské potieby s logem, kde
jsou jeji kontaktni udaje. Jedna se o bloky, propisky, tuzky. Hlavni propagace firmy se
zaméfuje na stranky socidlnich siti a na webové stranky, kde se inzeruji poptavky a nabidky

po femeslnicich. Firma investuje do reklamy kolem 20 000,- K¢ mési¢né.

4.2 Externi strategicka analyza

4.2.1 PEST analyza

4.2.1.1 Politické prostiredi

Politické prostiedi ma vyznamny vliv na podnikani v Ceské republice. Vlada
odsouhlasila mnoho dotaci pro podporu firem a podnikatelti v Ceské republice v minulych
letech. Naptiklad zvyseni podilu vyuziti odpadi — dotace na néklad pti ndkupu zafizeni pro
zachazeni s nebezpeénym odpadem, nebo dotace na uspory energic a dalsi (eNovation,

2017).

Na obdobi od roku 2014 do roku 2020 je schvaleny vladou mimo jiné také akéni plan
podpory malych a stfednich podnikateld, ktery zohlednuje aktudlni potfeby malych a
sttednich podnikatelskych subjekti v Ceské republice. Zaméfuje se zejména na ziskani
externiho kapitalu z diivodu omezené moZznosti ruceni a na nedostatek kvalifikovanych
pracovnikl pro podniky (systém vzdé€lavani, nebo nedostatecnd pruznost zaméstnavani
cizincll). Pro tento projekt je také diilezity stabilni dafiovy systém. Zamétuje, Se prioritné
tedy na pfiznivé podnikatelské prostiedi malych a stfednich podnikl, na bezproblémovy
pfistupu k financim, na internacionalizaci malych a stfednich podnikl a v neposledni fadé¢

na energetické Gspory malych a stitednich podnikti (Ministerstvo pramyslu a obchodu, 2017).

4.2.1.2 Ekonomické prostiredi

Stavebnictvi se zna¢nou mérou podili na vyvoji ekonomiky v Ceské republice.
Stavebni produkce vzrostla v prosinci roku 2016 o 1,9 %. Stavebni Gfady vydaly mezirocné
o 13,5 % stavebnich povoleni vice a orienta¢ni hodnota téchto povoleni vzrostla o 21,1 %.
Bylo zahdjeno mezirocné o 19,9 % bytl vice. Dokonceno bylo o0 4,3 % bytl vice ve vztahu

k roku 2015 (CSU, 2017)
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V roce 2016 se pocet zahajenych staveb byti meziroéné zvysil o 3,2 % a pocet
dokoncenych byt byl mezirocné vyssi o 8,9 %. Ve stfedné velkych podnicich se pocet
zaméstnanct snizil 0 2,9 % a primérnd mési¢ni mzda klesla o 1,7 % na 34 719 K¢&. Primérny
pocet evidovanych zaméstnancu se snizil 0 2,7 %. Celkové tedy v roce 2016 klesla stavebni

produkce meziro¢né 0 7,6 % (kurzy.cz, 2017).

Pocet zakazek stfedné velkych stavebnich spolecnosti ve tietim kvartalu roku 2016
m¢l vzestupnou tendenci 0 9,3 %. Celkova hodnota zakazek vSak meziroéné klesla o 7,3 %
na 52,1 miliardy korun. Pozemni stavitelstvi vzrostlo o vice nez ¢tvrtinu (29,8 % na 23
miliard korun), ale inzenyrské stavitelstvi kleslo na 29,1 miliardy korun. Primérna hodnota
nové uzaviené stavebni zakazky klesla na 3,2 miliardy korun a byla meziro¢né o 15,2 %

nizsi (Kurzy.cz, 2017).

Celkové ke konci 3. ¢tvrtleti mély stavebni spole¢nosti smluvné uzavieny 20,2 tisic
zakazek. To predstavuje meziro¢ni nartist o 16,2 % a tyto zakazky predstavovaly zakazky
dosud neprovedenych stavebnich praci v celkové hodnoté 139,2 miliardy korun (pokles o

10,9 %). (ceec.eu, 2017, str. 7)

Dle Josefa Netika, feditele S. O. K stavebni, s.r.o0. podle né¢hoz, kdyZ porovname
statistické Udaje z roku 2009, tak krize ve stavebnictvi trvd dodnes. Podle jeho nazoru
podporuje tuto domnénku také negativni vyvoj cen ve stavebnictvi, které stale zlstavaji pod
cenovou hladinou z roku 2009. Z tohoto divodu se snazi spole¢nosti pii nizsich marzich
dosahovat vyssiho obratu a nepiedpoklada se, Ze by se situace v nejblizsich letech vyrazné

zménila (ceec.eu, 2017, str. 7).
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Graf 4 Rozklad mezirocni zmény indexu stavebni produkce
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Zdroj: ceec.eu, 2017
Ocekavany vyvoj stavebnictvi

Dle teditelti stavebnich spole¢nosti poroste produkce v pfistich 2 letech ptiblizné o
2,2 % v roce 2017 a v roce 2018 o dalsich 2,2 %. Spolu s ristem produkce porostou také
trzby stavebnich spolecnosti v priméru o 3,5 %, respektive 2,7 %. Vytizeni kapacit firem

zustava vysoké, a to az na 92 % (ceec.eu, 2017, str. 16).

Nejmensi divéru ma sektor inZzenyrskych spole¢nosti. Na jeho riistu se shodlo pouze
58 % 2z nich. Rast by mél dosdhnout pouze 1 %. Naopak dafit by se mélo spolecnostem

zaméfujicich se na podzemni vystavbu (rist o 2,6 %) (ceec.eu, 2017, str. 16).
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Graf 5 Ocekavany vyvoj stavebnictvi v jednotlivych segmentech 2017-2018
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4.2.1.3 Socialni prostredi

Stavebnictvi obsahuje komplexni obor lidské ¢innosti, zahrnujici v sobé také prvky
ekologické a estetické. Naptiklad pfi vystavbé vodohospodaiského zatizeni ¢i ekologickych
parkti. Podporuje také lepsi zivotni urovenn obCanti ve staté. Pomaha rozvoji Skolstvi,
zdravotnictvi, t€lovychovy a sportu, sluzeb, dopravy, administrativy a dalSich dalezitych
oblasti. Stavebnictvi vzniklo jako pfirozena potieba lidi k pohodIngjsimu zivotnimu stylu a

prostiedi. AvSak ve spole¢nosti zajem o femeslo statisticky klesa.

4.2.1.4 Technologické prostiedi

Technologie je pro stavebni firmy dileZitou soucasti rozvoje. Velikym piinosem je
vyuzivani IT technologii pro niz8i ndklady a vétsi produktivitu. Jednd se napiiklad o
zavedeny ucetni systém Helios Orange, ktery firma ptfed né€kolika mésici zavedla. Tento

program ji dokazal uSetfit vynalozené néklady o jednu desetinu. Déle je firma ve stadiu
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embryonalniho vyvoje v odvétvi grafickych PVC bannert, na které uvazuje do budoucna

koupit zatizeni na jejich vyrobu z divodu pozd¢jsiho ekonomického zisku.

4.2.2 Porteriv model

Jak jiz bylo zminéno, tento model se zamétuje na vystupovani spotiebitele a firmy a

vychazi z mikroekonome.

4.2.2.1 Stavajici konkurence

Ze statistického Setfeni provadéné Ceskou narodni bankou ve spolupréci se svazy z
odvétvi prumyslu, stavebnictvi a obchodu vyplynulo, ze nejvétsi brzdou omezujici rist firem

je konkurence. (roklen24.cz, 2016)

V oboru stavebnictvi je velice silna konkurence, ktera tlacila od roku 2014 ceny dolt.
Koneéné ceny byly nizsi az 0 22 % nez je vyprojektovany model a podle nichz maji investofi
vypocitané své rozpocty. Ceny se pohybovaly na hrané rentability a nékdy az pod ni. Firmy
braly zakazky z dtvodu, aby zajistily svym zaméstnanctiim alesponl né¢jakou praci a véfily,
V koneéném dusledku to difive mohlo vést az ke krachu nejen firem, ale i investoru, ktefi
nedostavali finance (zet.cz,2014). Nyni se situace na trhu zlepSila a stavebnictvi
zaznamenava v téchto poslednich letech produktivngjsi vyvoj, jak jiz bylo zminéno

Vv piedchozich bodech.
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Tabulka 3 Nejiispésnéjsi firmy roku 2016 leden—2016 srpen

1 EURDVIACS, a.s. m 1873 956 47 128 3 016 5B2
2 Metrostay, a.s. 44 1748 335 42 15 2 536 763
3 STRABAG as. ma 1305 540 18 51 1316 926
4 STRABAG Rail a.s. 13 2 382 606 4 m 270132

5 Skanska a.s. B2 1832 936 B 8 245000
B OHL 78, a.s. 54 1015 807 20 46 1894 324
7 Porr a.s. 53 1073 306 18 40 1664 115
8 SWIETELSKY stavebni s.ro. 72 910 341 22 48 1533 053
9 ALPINE BauCZ as. 23 223 512 7 45 1969 097
10 COLASCZ, ass. 50 588 474 12 25 726718

m FIRESTA - Fiser, rekonstrukce, stavby a.s. 25 Jee 758 12 27 1289 343
12 M - SILNICE a.s. 43 T4E T4 7 20 360 067
13 Vodohospodéafské stavby, s.ro. 25 310 440 13 29 1023 464
14 SILNICE GROUP a.s. 7 313188 8 8 361577

15 HOCHTIEF CZ a.s. 10 235430 12 29 1183 408
16 Energie - stavebni a banska a.s. 4 702 507 2 5 53 BE3

7 PKS stavhy a.s. 8 £B83 388 2 ) 57 538

18 Subterra, a.s. 4 149 513 13 27 954 142

19 Chladek & Tintéra, a.s. 8 554 355 1 2 56 168

20 GJW Praha spal. s r.o. 1 20 818 B 23 1483 298
21 Chladek a Tintéra Pardubice, a.s. n 287000 12 28 5EE 468
22 AZD Praha sro. 4 104 364 3 B B13 273

23 S08 EXMOST spal. s ro. 7 126138 3 6 704082
24 IMOS Brno, a.s. 12 307 418 T 28 281024
25 UNISTAV CONSTRUCTION a.s. k] 282 453 6 12 130 B25
26 105 - InZenyrske a dopravni stavby Olomoue a.s. 18 166 248 1 4 689 7M

27 SIGNALBAU a.s. 2 4 BEE 405
28 VW WACHAL a.s. 9 298 568 1 2 51653

28 GEOSAN GROUP a.s. B 198 068 T 29 258 631
30 ZEPRIS s.ro. B 174 215 7 L] 248 783
1l Ridera Stavehni a.s. 5 260 949 5 13 71348

32 Podzimek a synove s.ro. 1 71325 3 429 435
33 Fronék, spol. s r.o. 3 B3 4BB 2 436129
34 PSJ, a.s. o0 65 971 3 431031

35 HERKLUL, a.s. 7 75 054 7 8 476 910

36 INSKY spal. s r.o. n 252 6B4

Zdroj: Business Media C.Z., 2016, str. 13

4.2.2.2 Potencionalni konkurence

Podle serveru podnikatel.cz hrozi ceskym stavebnikiim konkurence ze strany
asijskych stavebnikd. Cinti stavebnici maji zajem hlavné o velké stavby. Cifané jiz stavi
v sousednim Némecku, uvedl generalni feditel Ceskych podnikateld ve stavebnictvi
Miroslav Masek. Avsak existuje mnoho bariér na ¢eském trhu, které znemoziluji vstoupit na
trh. Cina jiz zasobuje tamni trh, levnymi stavebnimi materialy. V Ceské republice je diky
sloZité byrokracii problém zaméstnavat levné pracovni sily z blizké Ukrajiny, Kazachstanu,
Béloruska a dalSich statd. Tuto situaci zatim projednava vlada, a méla by ji v blizké dobé

vyfesit (podnikatel.cz,2016).
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V roce 2017 se pocita s naristem produkce o 3 %, to se tyka firem bez rozdilu
velikosti dle Kvartdlni analyzy &eského stavebnictvi Q4/2015. Reditelé pozemnich
spolecnosti hovoti o riistu o 3,7 procent, zatimco inzenyrské firmy ocekévaji i vzhledem k

vyvoji statnich investic jen mirny rist o 1,2 procenta (ceec.eu, 2017).

4.2.2.3 Dodavatelé

Vliv dodavatelii ve stavebnictvi nelze podcenit. Tlak ze strany stavajici konkurence
a ze strany zakaznikl vyvolava i vyssi opatrnost i ze strany dodavek. Malé¢ a stiedni podniky
mohou vyuzit spojeni s vétSimi hraci na trhu.

Dodavatel¢ jsou pro firmu velice dileziti, jelikoz hlavné stavebni materidl pochézi
kvalité. Vysoka cena dodavatelti se promitne do vysledné ceny projektu. Je tfeba tudiz mit

dostatek dodavatelskych partnerti a diky tomu nizkou cenu vysledného projektu, coz zajisti

firm¢ vétsi konkurenceschopnost.

Istaren s.r.o. ma hlavniho dodavatele obchodni fetézec Hornbach, od kterého odebira
vetsi ¢ast materialu ke stavbam. S Hornbachem spolupracuje Istaren s.r.o. pfiblizné po dobu
dvou let. Hornbach nabizi pro své klienty ze strany firem vérnostni karty na nakup zbozi,
které vyjde levnéji nez ostatni nakupujici spotiebitele. Informacni systém odebira Istaren od
spole¢nosti Helios, se kterou ma podepsanou smlouvu na aktualizaci a dodavani systému.
Jejich spolupréace se datuje od listopadu roku 2016. Kancelarské potieby objednava Istaren

primarné od Office Depot, dale spolupracuje se spole¢nosti Copy General.

4.2.2.4 Odbératelé

Odbératelt stavebnich sluzeb a doddvek ma Istaren Siroké spektrum. Jedna se jak o
fyzické osoby, tak i1 né€kolikrat za svoje pusobeni uzaviela kontrakty i1 s pravnickymi
osobami, coz firmé pfineslo vyssi zisky. Nyni spole¢nost spolupracuje i s UMC Praha 4,
které zpracovava rozpocet na prestavbu bytovych jednotek. V minulosti spolupracovala na
pfestavbé veterinarni kliniky v Brné. AvSak stale hlavni portfolio zakaznikl tvofi fyzické

osoby, zejména domécnosti.

Zacatek vystavby bytti v prosinci 2016 meziro¢né vzrostl o 19,9 % a dosahl hodnoty
2 917 bytd. U rodinnych doml doslo k narGstu o 26,3 %, v bytovych domech byl

zaznamenan narust poc¢tu zahajenych byti o 16,4 % (kurzy.cz, 2017).
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4.2.2.5 Substituty

Spolecnost Istaren ma také rozmanitou skalu provadénych praci. Nicméné primarné
se koncentruje na interiéry domu, coz ptinasi mensi zisky, i kdyz firma je schopna stavét i
exteriéry, jak jiz dokazala v minulych letech. Ohrozit spolecnost mize Cinit vystavba
panelovych domti, po niz je vV dne$ni dobé ¢etna poptavka a kterou vykonavaji tispé$né vétsi

konkuren¢ni spole¢nosti.

4.3 Finan¢ni analyza

Z vysledovky, vykazu zisku a ztrat podniku, kterou nalezneme v ptiloze pro minulé
roky se vypocitali finan¢ni ukazatele spolecnosti Istaren s.r.0., které vypovidaji o podnikové

finan¢ni situaci.
ZadluZenost

e Mira celkové zadluZenosti se vypocitd jako podil mezi cizimi zdroji a celkovou
aktivitou vynasobenou 100 %. Zjistujeme podle ni, z kolika % jsou nase aktiva kryta
cizim majetkem.

e Miru zadluzenosti neboli stupen zadluzenosti vypocitdme jako podil mezi cizimi
zdroji a vlastnim kapitalem vynasobenym 100 %.

e Doba navratnosti uvéri se spocité jako podil bankovni uvéry k vysledku hospodateni
za ucetni obdobi.

e Dobu navratnosti spoc¢itame jako podil investice ku cash flow (Rosochatecka, 2012,
str.21-22).

Tabulka 4 Celkova zadluzenost, mira zadluzenosti viastniho kapitdalu, doba navratnosti wvéri, doba splaceni dluh z cash
flow

Jednotka 2014 2015
Celkova % 41,05 41,02
zadluZenost

Mira zadluzenosti % 69,61 69,56
vlastniho kapitalu

Doba navratnosti rok 1,1 1,24

uvéru

Doba splaceni rok 4,22 3,43

dluhu z cash flow

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.o.
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Zasoby

e Vypocet provedeme jako podil zasob k trzbam z obchodu a vyroby vynasobeny 365
(dny). Z vysledku se stanovilo, kolikrat se pfeménily zasoby v penéZni prostiedky od

okamziku jejich nadkupu. (Rosochatecka, 2012, str.23).

Tabulka 5 Doba obratu zasob

Jednotka 2014 2015
Doba obratu dny 148 124

zasob
Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.o.

Pohledavky

e Dobu obratu pohledavek vypocitame jako podil mezi pohledavky a trzbami
Z obchodu a vyroby a cely podil vynasobime 365 (dny) (Rosochatecka, 2012, str.
23).

Tabulka 6 Doba obratu pohledavek

Jednotka 2014 2015
Doba dny 55 49

obratu pohledavek

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.o.

Zavazky

e Dobu splatnosti zavazkli vypocitame tak, ze vydélime kratkodobé zéavazky
a provozni naklady a cely vysledek vynasobime 365 (dny). Sleduje se, jak dlouho

trva thrada vlastnich zavazki. (Rosochatecka, 2012, str. 24).

Tabulka 7 Doba splatnosti zavazkii z obchodniho styku

Jednotka 2014 2015
Doba splatnosti dny 116 67
zavazku
Z obchodniho styku

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.o.
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Likvidita
Jedna se schopnost podniku plnit své finan¢ni zavazky.

e Okamzita likvidita (likvidita 1. stupn¢) = finan¢ni majetek/kratkodobé zavazky

e Bézna likvidita (likvidita 2. stupn¢) = (financni majetek +kratkodobé pohledavky)
/kratkodobé zavazky

e (Celkova likvidita (likvidita 3. stupné) = (financni majetek + kratkodobé pohledavky
+ zasoby) / kratkodobé zavazky ( Rosochatecka, 2012, str. 24-25).

Tabulka 8 Likvidita

2014 2015

Béina 1,88 2,34
Pohotova 0,63 0,84
Okamzita 0,15 0,24

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.o.
Rentabilita (vynosnost)

Jedna se o schopnost podniku dosahovat zisku a zhodnocovat tim vlozeny kapital.

Za zisk pro vycisleni rentability 1ze povazovat jakoukoliv kategorii zisku.

e Rentabilita vlastniho kapitdlu. Vypocet: Vysledek hospodaieni za ucetni
obdobi/vlastni kapital

e Rentabilita celkoveého kapitalu (ROA). Vypocet: (Vysledek hospodateni za ucetni
obdobi + nékladové uroky) / celkova aktiva

e Rentabilita trzeb (ROS). Vypocet: Vysledek hospodateni za ti¢etni obdobi / trzby

Tabulka 9 Rentabilita

Jednotka 2014 2015
Rentabilita % 4,27 7,22
vlastniho kapitalu
Rentabilita % 2,52 4,26
celkového kapitalu
Rentabilita % 4,69 7,22
trzeb

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.0.
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4.4 SWOT analyza

Analyza je vytvofena pomoci tabulek. Do tabulek se klasifikuji vlastnosti u analyzy
silnych a slabych stranek a prilezitosti a hrozby u analyzy pfilezitosti a hrozeb. Dale je
v tabulkach zahrnuto bodové ohodnoceni a vaha faktoru u silnych a slabych stranek podniku,
ze kterého se vypocita hodnota faktoru, podle které se urcuji velmi silné a velmi slabé stranky

podniku.

4.4.1 Analyza silnych a slabych stranek

Velmi slaby faktor je ur¢en hodnotou faktoru -0,2 v¢etné, a naopak velmi silny faktor
je urcen hodnotou 1 véetné. Velmi slabé faktory a velmi silné faktory se zahrnuji do finalni

matice SWOT analyzy.

Tabulka 10 Analyza silnych a slabych stranek

Vaha Hodnoceni
Vlastnost faktoru Slabé | Silné
5 | -2 | 1] 2 | 5
Finan¢ni analyza Hodnota
faktoru
Mira 0,1 v -0,2
zadluzenosti
Doba obratu 0,1 v -0,2
zasob
Doba obratu 0,05 4 0,05
pohledavek
Likvidita —bézna | 0,05 v 0,05
Likvidita — 0,05 4 0,05
pohotova
Likvidita — 0,05 4 0,05
okamzita
Rentabilita 0,2 4 0,05
vlastniho
kapitalu
Rentabilita 0,2 4 0,4
celkového
kapitalu
Rentabilita trzeb 0,1 v 0,1
Doba splatnosti 0,1 v -0,2
zavazku z
obchodniho
styku
Celkem >1
Sluzby

50



Nizka cena 0,3 -0,6
sluzeb
Pestrost sluzeb 0,1 -0,2
Dostupnost 0,1 0,2
sluzeb
Kvalita sluzeb 0,2 1
Doplitkkové 0,1 0,1
sluzby
Rychlost 0,2 1
realizovanych
sluzeb
Celkem >1
Organizace
Zvoleny styl 0,3 15
fizeni
Komunikace ve 0,2 1
firmé
Delegovani 0,3 -0,6
Investice do 0,2 -0,4
inovaci
Celkem >1
Zakaznicky servis
Spokojenost 0,4 2
zakazniku
Individualni 0,2 1
pristup k
zakaznikovi
Zjisténi presnych 0,1 0,5
pozadavki
zakazniku
Mobilita servisu 0,1 0,2
Jednani 0,2 1
spolecnosti se
zakazniky
Celkem >1
Marketing
Reklama — tisk 0,1 -0,5
Reklama — 0,2 0,4
socialni sité
Doporuceni 0,2 1
zakaznik(
Obchodni 0,1 -0,5
zastupce
Billboardy 0,1 -0,5
Spoluprace 0,1 0,1
S jinymi
spole¢nostmi

o1




Odpovédi na 0,2 0,5
inzeraty
Celkem 1

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.o.

4.4.2 Analyza prilezitosti — jejich vyznamnosti a délky realizace

Tabulka 11 Analyza prilezitosti

Prilezitost Bodova hranice vyznamnosti Doba trvani
(roky)
-3 1 3
Dotaéni program — 4 1
podpora bydleni
Dotace — nizkouhlikové 4 2
technologie
Dotaéni program — 4 2
Uspory energie
Dota¢ni program — 4 1
inovace
Franchizing v 7
Nové technologie v 5
Vv oblasti zateplovani
domul
Moderni technologie 1épe v 3
reagujici na poptavku
Rust divéry klientd v 3
Vv segment malych
stavebnich firem

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.o.

4.4.3 Analyza hrozeb

Tabulka 12 Analyza hrozeb

Hrozba Bodova hranice vyznamnosti Doba trvani
(roky)
-3 1 3
Vstup nového konkurenta 4 3
na trh
Zna¢na konkurence v 2
V hlavnim mésté Praze
Hrozba horsi dostupnosti 4 1
hypotecnich uvéra pro
obcCany
Zptisnéni regulace v 3
stavebniho trhu
Mensi statni dotace v 3

52




Diky vyssi zadluzenosti v 2
moznost potykat se

S existen¢nimi problémy

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.o.

4.4.4 Finalni SWOT analyza

Tabulka 13 Finalni SWOT analyza

Silné stranky Slabé stranky
e Kbvalita sluzeb e Mira zadluzenosti
e Rychlost realizovanych sluzeb e Doba obratu zasob
e Zvoleny styl fizeni e Doba splatnosti  zavazki z
e Komunikace ve firmé obchodniho styku
e Spokojenost zdkazniki e Nizké cena sluzeb
e Individualni ptistup k zakaznikovi e Pestrost nabizenych sluzeb
e Jednani spolecnosti se zakazniky e Delegovani
e Doporuceni zakaznikt e Investice do inovaci
e Reklama — tisk
e Obchodni zastupce
¢ Billboardy
Prilezitosti Hrozby
e Dotacni program — podpora bydleni e Vstup nového konkurenta na trh
e Dotace — nizkouhlikové technologie e Znatna konkurence Vv hlavnim
e Dotaéni program — Uspory energie mésté Praha
e Dotaéni program — inovace e Hrozba horsi dostupnosti
e Franchizing hypote¢nich uvéri pro obCany
e Nové technologie v oblasti e Zptisnéni regulace stavebniho trhu
zateplovani domi e Mensi statni dotace
e Moderni technologie 1épe reagujici e Diky vyssi zadluzenosti Vliv
na poptavku existen¢nich problému
e Rbst davéry klientd v segment
malych stavebnich firem

Zdroj: Vlastni zpracovani dle interni analyzy Istaren s.r.o.

445 Zavér

Diky SWOT analyze jsme zjistili, Ze mezi silné stranky spolecnosti patii zejména
kvalita odvadénych sluzeb, komunikace ve firmé a se zdkaznikem a individudlni pfistup

k zakaznikovi. V marketingu firma hlavné stavi na dalSim rozsiteni po¢tu zakaznika.
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Naopak mezi slabé stranky podniku patfily n¢které ukazatele finan¢ni analyzy, jako
je mira zadluzenosti, doba obratu zasob a oblasti marketingu, jako je slaba reklama v tisku,
absence obchodniho zéastupce a nevyuziti billboardii. Ostatni slabé stranky spole¢nosti byla
naptiklad vyssi cena sluzeb. Prilezitosti firmy jsou v oblasti dotacnich programi, zejména
z Evropské unie, dale pak v novych inovacich spolec¢nosti. Nejvétsi hrozbou je pro firmu
vstup novych, vétsich a levnéjSich konkurentii na trh a diky vétsi zadluzenosti se firma mize

potykat s problémem setrvani na trhu.

4.5 Navrhy a doporuceni

451 Trzni penetrace

Spole¢nost se bude snazit co nejvice uplatnit s existujicim produktem na existujicim
trhu. Cilem bude zvysit trzni podil. Jedna se o nejméné rizikovou metodu, jelikoz firma mize

vyuzit stavajici zdroje, postupy a kapacity. (Management Mania, 2017)

Dle SWOT analyzy se zjistilo, Ze mezi silné stranky firmy patifi kvalita sluZzeb a
komunikace se zdkazniky na nichZ by méla firma dale profitovat. M¢la by se zabyvat oblasti,
ve které je silna, ma konkurenéni vyhodu pfed ostatnimi. Do budoucna je zajimavym
feSenim rozvoj pobocek do dalSich obci, naptiklad i pomoci franchisingu, jedna se o delsi
vyhled do budoucna, ale firma by na tento typ rozvoje méla piedpoklady. Méla by vétsi
kontakt se zédkaznikem. Tento typ podnikéni neni zatim velice rozSifen u konkuren¢nich
firem, z ¢ehoz by se dala predpokladat vyhoda na trhu. Dale by firma mohla profitovat na
prodeji své licence a obratu ze zisku franchisingovych pobocek. Jedna se také pomérné o
rizikovy typ, jelikoz firma nema dostate¢né znamé jméno, tudiz by se nemuselo jednat o
ziskovou variantu. Ale jelikoz firma ma uspésny systém fizeni snadno ptevoditelny i na dalsi
pobocky, je pravdépodobné, Ze by se jednalo o Gspésné feSeni. Tento navrh neni z hlediska
finanéniho pro firmu také naro¢ny, jelikoz franchizant by vydaje na nové pobocky v novych
obcich nebo méstech financoval z vlastnich zdroji. Matefskéd firma by mu proptjcila své

jméno, strategii fizeni a podporu pii podnikani.

4.5.2 Marketingova strategie

Nejslabsi ¢lanek ze vSech hledisek je marketing firmy. Jedna se i o jednodussi feseni

Z hlediska naroc¢nosti a doby proveditelnosti.
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Jelikoz Istaren s.r.o. nema ve svych fadach obchodniho zastupce, bylo by prospésné
pro firmu tento typ pozice zfidit. Obchodni zastupce by mohl pfevzit praci za majitele firmy
a vyjednéavat o novych zakazkach napiiklad s realitnimi a developerskymi spolecnostmi,
snimiz by se dal uzavtit profitabilni kontrakt z dlouhodobého hlediska. Do zku$eného
obchodniho zastupce by se vyplatilo investovat vétsi finanéni Castku, jelikoz je
pravdépodobné, ze z dlouhodobého hlediska by se tato nova pozice finan¢né¢ velmi vyplatila.
Majitel firmy by mél poté vice Casu soustfedit se na rozvoj spolecnosti a mohl by také
spolupracovat s obchodnim zastupcem. Mohl by vyuzit zkuSenosti obchodniho zastupce a

spolu s nim vyjednavat i vétsi kontrakty pro firmu.

Dalsim ziskovym bodem pro firmu by bylo umistit reklamu do Casopisti o realitach,
Casopist o stavebnictvi a jimi podobnych tiskovin. Jednalo by se o finanéné€ mirné naro¢néjsi
variantu, ale z hlediska jednoduchosti a rychlosti provedeni jednu z leh¢ich a rychlejSich
variant. Cena inzerce v téchto tiskovinach by se odvijela od popularity a ¢tenosti tiskovin

obcany.

Vyuziti v masovych mediich jako je televize ¢i rozhlas neni z hlediska velikosti
firmy a rozpocétu strategické. Firma jiz inzeruje na socialnich sitich jako je Facebook, v ¢emz
by méla dale pokracovat. Jedna se ze statistiky po¢tu navstivenych stranek lidmi a financemi,
které se do tohoto marketingu davaji, jako rozumna reklama z hlediska velikosti firmy.
Istaren s.r.0. nema zatim dostate¢né reprezentativni webové stranky, na coz by se firma méla
také zaméfit. Dnesni zakaznici vyhledavaji primarn¢ informace na internetu, ¢ehoz by firma
méla vyuzit, jestlize chce byt na trhu GspéSna. DalS§im bodem by mohlo byt zobrazeni ve
vyhledavacich jako je google.com, nebo seznam.cz. Jednalo by se o dlouhodobé;jsi krok do
budoucna, jelikoz se jedna o vydajové draz$i variantu, a ne pro firmu momentaln¢ aktualni
Z hlediska investici do profitabilngjSich marketingovych projekti. Vhodnou variantou by
také mohl byt polep vlastnich aut s logem spolecnosti a prezentace firmy na stavebnich

veletrzich, aby se dostala blize k zakaznikovi.

4.5.3 Konkurenéni strategie

Firma by se neméla soustfed’ovat v konkuren¢nim prostiedi na vétsi hrace na trhu ve
stavebnictvi, ale prozatim vyuzivat toho, v ¢em spociva jeji pfednosti mensi firmy, jako je
individualni komunikace se zdkaznikem a snaha vyjit mu vstfic. Zatim neni realné se

pométovat s vétSimi stavebnimi firmami na trhu. Bylo by dobré zaméfit se na urCity segment
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stavebnictvi. Diky tomu by se méla snizit i cena provadénych praci, jelikoz by se naSel
dodavatel, ktery by naptiklad pii dlouhodobg&jsi spolupraci a vétsSimu mnozstvi odbéru zbozi,

mohl snizit cenu na minimum.

4.5.4 Dotacni strategie

Vzhledem k Sirokym moznostem dotaci z Evropské unie by mohla firma vyuzit
urcité typy dotaci naptiklad Program uspory energie, ktery se zaméiuje na energetickou
naroc¢nost v podnicich. Program je v souc¢asné dobé otevien, a bude trvat do 30. biezna 2017,
tudiz by realizace mohla byt pomérné rychld v ramci nékolika mésict. Dalsi vyuzitelny
program je Program marketing, jehoz hlavnim cilem je efektivni prezentace malych a
stfednich firem podniki na veletrzich. VySe dotace mize byt i pomérné vysoka, pohybuje
se od 200 000 K¢ do 5 miliont K¢&. Program neni v souc¢asné dob¢ otevien, tudiz realizace
by probihala v fadu n€kolika let. Jiné vyuziti ma Program pro nizkouhlikové technologie,
hlavnim cilem je zavadéni nizkouhlikové technologii v oblasti dopravy — pofizeni
automobilll a dobijecich stanic pro automobily. Dotace se vztahuje na Ghradu potizovaci

ceny automobilu a na pofizeni souvisejicich technologii.

S5 Zavér

V prvni €asti jsme vymezili teoretickd vychodiska prace a pojmy se kterymi jsme
Vv pribehu prace pracovali. Hlavnim cilem bylo vybrat metodu pro rozvoj podniku tudiz se
Vv teoretické C¢asti primarné€ soustfedilo na analyzy podniku, jak na externi, tak i na interni
analyzy. V praktické ¢asti jsme piedstavili stavebni spolecnost Istaren s.r.o., ze které jsme
udélali pomoci analyz rozbor a ur€ili jsme podle nich, kterou strategii vyuzijeme pro jeji
budouci vyvoj. S tim souvisely i externi analyzy trhu, které jsme potiebovali udélat,
abychom zjistili, co je a co neni pro firmu v tomto odvétvi vhodné. Zejména diky SWOT
analyze se zjistilo ze spolecnost neni velice silna v marketingové propagaci, tudiz
nejpodstatnéjs$i rozvoj by mél sméfovat pravé do marketingové strategie. Jakmile by tento
krok byl splnén, bylo by vhodné pokraCovat v dalSich strategiich vyvoje a expanze na vétsi

¢ast trhu.
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10 Prilohy

Priloha 1 Rozvaha, vykaz zisku a ztrat

oznac. AKTIVA fad. €. 2015 2014
Aktiva celkem 001 158750 150219
A. Ponledavky za upsany zakladni kapital 002 - -
B. Dlouhodoby majetek
B. | Dlouhodoby nehmotny majetek 004 52 9%
B. I Zflzovaci vydaje 00s -
Nenmotné vysledky vwzkumu a vyvoje 006
Software 007 - -
Ocenltelna prava 008 -
Goodwill (+/-) 009 -
Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 010 52 94
Nedokonteny dlouhodoby nehmotny majetek on -
Poskytnute zalohy na dlouhodoby nehmotny 012 -
majetek
B. i Dlouhodoby hmotny majetek 013 107129 98 981
B. i Pozemky 014 4 674 3816
Stavby 015 7543 74 958
Samaostatn@ movita v&cl a soubory movitych véci 016 19227 19573
Péstitelske celky trvalych porosti 017 - -
Dospéla zvifata a Jejich skupiny 018 - -
JIny dlounodoby hmotny majetek 019 - 0
Nedokonteny dlouhodoby hmotny majetek 020 7805 634
Poskytnute zalohy na dlouhodoby hmotny o -
majetek
Ocefovaci rozdil k nabytému majetku 022 - -
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IV.
IV,

Dlouhodoby finanéni majetek
Padily - oviadana osoba

Padily v 0fetnich Jednotkach pod podstatnym
vllvemn

ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily

Zapi)tky a UvEry - ovladana nebo ovladajici
osoba, podstatny vilv

Jiny dlouhodoby finantni majetek
Pofizovany dlouhodoby finanéni majetek

Poskytnuté zalohy na dlouhodoby finanéni
majetek

0obéina aktiva
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Materlal
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vyrobky

Mlada a ostatni zvifata a Jejich skupiny
Zbodi

Poskytnuté zalohy na zasoby
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Ponledavky za spolecniky

Dlounodobé poskytnuté zalohy
Dohadné Oéty aktivni

Jiné pohledavky
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Ponledavky - ovladana nebo oviada)ici osoba
Ponledavky - podstatny viiv
Pohledavky za spolecniky

soclalni zabezpedeni a zdravotni pojisténi
Stat - dafiové pohledavky

Ponledavky - podstatny viiv
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Jiné pohledavky

Kratkodoby financni majetek

Penize

Otty v bankach

Kratkodobé cenné papiry a podily

023
024

02s

026

027

028
029
030

031
03z
033
03
035
036
037
038
039
040
041
042
043
D4k
045
046
047
048
049
0s0
0s1
052
053
054
055
056
057
05

0s9
060
061

1293

50 166

32205

16 604

12 827

359

12 824

96

2780

3721

5137

12

57125

1293

40585

33073

14 650

13 004

341

12 416

13

3836

2286

4 096
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Pafizovany kratkodoby finaneni majetek
Casové rozliseni

Maklady pfistich obdobi

Komplexni naklady pfistich obdobi
Pfijmy pfistich obdobi

Pasiva celkem

viastni kapital

Zakladni kapital

Zakladni kapital

Vlastni akcle a viastni obchodni podily (-)
Zmény zakladniho kapltalu

Kapitaloveé fondy

alo

ostatni kapltalové fondy

Ocefiovaci rozdily z pfecenéni majetku a zavazk(

Ocefiovaci rozdily z pfecenéni pil pfemé&nach
obchodnich kerporaci

Rozdily z pfemé&n obchodnich korporaci

Rozdily z ocené&ni pfl pfemé&nach obchodnich
korporaci
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Rezervni fond
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Merozdéleny zisk minulych let

Neuhrazena ztrata minulych let
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Rozhodnuto o zalohach na vyplatu podilu na
zisku (-)

Clzi zdroje

Rezervy

Rezervy podle zvlastnich pravnich predplsi
Rezerva na diichody a podobné zavazky
Rezerva na dafi z pfijmu

Ostatni rezervy

Dlouhodobe zavazky

Zavazky z obchodnich vztahi

Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba
Zavazky - podstatny vliv

7avazky ke spoleénikim

Dlouhadabé piljaté zalohy

062
063
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065
066
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070
071
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074
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081
a2
0a3
084
08s
086
087

0sa

089
090
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0oz
093
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096
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098
099
100

110
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93 617
34500

34500

2633

2633

2148

6757

63 467

Q46

946

20 848

266

88 561
35 667

35 667

2633

2633

2199

3785

20143



11134

6 Vydané dluhopisy 11081

7 Dlouhodobé sménky k uhradé 102 - i

& Dohadné icty pasivni 103 - -

9 Jiné zavazky 104 4018 4034

10 0OdloZeny dafiovy zavazek 105 5 696 5028
B. 1. Kratkodobé zavazky 19779 24 367
B. . 1 Zavazky z obchodnich vztahi 107 13 413 19 547

2 Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba 108 - -

3 Zavazky - podstatny viiv 109 - -

4 Zavazky ke spolecnikim 110 - -

5 Zavazky k zaméstnanciim m 2 808 1319

6 Zavazky ze soclalniho zabezpedeni a zdravotniho 112 888 834

pojisténi

7 Stat - dafiove zavazky a dotace 13 146 140

& Kratkodobé pfijaté zalohy 114 - -

o vydané dluhopisy 115 - -

10 Dohadne oty pasivni 116 771 8N

11 Iiné zavazky 1z 1753 1716
B. IV Bankovni uvery a vypomoci 118 21894 15031
B. I. 1 Bankovni (véry dlouhodobé 19

2 Kratkodobé bankovni Qvéry 120 -

3 Kratkodobé finantni vypomocl 121 - -
(| Casové rozliSeni 122 1666 2117
C. L 1 wydaje piistich obdobi 123 1666 2117

2 vynosy pfidtich obdobi 124 -

Viysledovka
oznac. TEXT fad. . 2015 2014
l. Triby za prode] zbodi 01 10222 9877
A Naklady vynaloZené na prodané zboZi 02 9078 8722
+ obchodni marZe 03 1144 1105
In. vjkony 04 91824 77 542

Il. 1 Triby za prode] viastnich vyrobki a sluZeb 0s 83335 70 805

2 Zména stavu zasob vlastni éinnostl 06 452 -2077

3 Aktlvace 07 8941 8814
B. vykonova spotieba 08 62 620 52 105
B. 1 Spotfeba materialu a energle 09 44 868 39 562
B. 2 SluZby 10 17 752 12 543
+ Pfidana hodnota 1l 30 348 26542
C. 0sobni naklady 12 30721 28 940
C. 1 Mzdove naklady 13 22933 21589
C. 2 0dmény clenim organi spoleénostl a drufstva 14 -



m. 1

VII.
VIl 1

VII. 2

VIl 3

Xl

Xl

Naklady na soclalni zabezpeteni a zdravotni
pojisténi

soclalni naklady
Dané a poplatky

0dplsy dlouhodobého nehmotného a hmotného
majetku

Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a
materilu

Triby z prode)e dlouhodobeho majetku
Triby z prode)e materidlu

Ziistatkova cena prodaného dlouhodobého
majetku a materialu

Zistatkova cena prodaného dlouhodobého
majetku

Prodany material

Zména stavu rezerv, opravnych poloZek v
provozni oblastl a komplexnich nakladd pistich
obdobi

Ostatni provozni vinosy

Ostatni provozni naklady

Pfevod provoznich vinosi

pfevod provoznich nakladi

Provozni vysledek hospodareni

Trby z prodeje cennych papird a podil
Prodané cenng papiry a podily

vynosy z dlouhodobého financniho majetku

vynosy z podilil v oviadanych osobach av
(cetnich Jednotkach pod podstatnym vlivem

vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych
papirli a podild

vynosy z ostatniho dlouhodobgho finantniho
majetku

vynosy z kratkodobeho finanéniho majetku
Naklady z finanéniho majetku

vynosy z pfecenéni cennych papir( a derlvati
Naklady z pfecenéni cennych papirl a derlvati

Zména stavu rezerv a opravnych poloZek ve
finanéni oblastl

Vynosove Oroky
Nakladove (roky

Ostatni financni vinosy
Ostatni financni naklady
Pfevod financnich vynosh
Pfevod finantnich nakladd

Financni vysledek hospodareni

16
17

18

19

20
21
22

23

2

25

26

28
29
30
A
32
33

34

35

36

38
39
40

41

42

43

45

&7

48

7788

1122
10 699

2368

2088

280

1657

1616

41

19 361

655

286

1192
386
10

-422

7351

1194

9 850

1544

1152

392

1 580

1500

80

18 088

4564

286

286

1219
626

324

-537



o

XL

ek

T

Dan z piijmil za béznou cinnost

- splatna

- odlofena

vysledek hospodareni za béznou cinnost
Mimofadné vynosy

Mimofadnée naklady

Daf z pijmil z mimoFadné cinnosti

- splatna

- odloZena

Mimoradny vysledek hospodareni

Prevod podilu na vysledku hospodareni
spoletnikim (+/-)

vysledek hospodareni za acetni obdobi (+/-)

vysledek hospodareni pred zdanénim (+/-)

66

49
50

51

53
54
55

56

58

59

&0

1614

Q46

668
5167
3998

2408

1580

6757

993

993

3034
2605

1854

751

3785



