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Abstrakt

Tato diplomova prace je zaméfena na navrzeni vhodného zptiisobu expanze brnénské
spolecnosti HA-SOFT, s.r.o. na slovensky trh slesnickymi informacnimi systémy.
Uvodni &ast se vénuje vymezeni problematiky, stanoveni cild a metodice prace.
Teoreticka Cast se zabyva vymezenim pozadi problematiky a nejdalezitéjSich pojmu.
Analyticka ¢ast se vénuje analyze vnéj§iho a vnitiniho prostfedi spoleCnosti smérem
k expanzi spole¢nosti na zahrani¢ni trh. V navrhové ¢asti se jiz nachazi vlastni navrh
vhodného zpiuisobu expanze a nasledné jeho vyhodnoceni, zejména po ekonomické

strance.

Klicova slova

expanze, lesnicky informacni systém jako produkt, lesnictvi, Slovenska republika, vstup

na zahrani¢ni trh, zhodnoceni navrhu expanze

Abstract

This thesis is focused on proposing the suitable way of expansion of the Brno company
HA-SOFT, s.r.o. to the Slovak forestry information systems market. The introduction is
dealing with defining the problem, setting the goals and methodology of the thesis. The
theoretical part is dealing with the problems background and the most important terms.
Analytical part is focusing on the external and internal environment of the company
towards the expansion of the company to the foreign market. In the proposing part there
is own suggested design of the suitable way of expansion followed by evaluation,

especially from an economical point of view.

Keywords
expansion, forestry information system as a product, Slovak republik, entering the

foreign market, evaluation of the expansion proposal
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UVOD

Informacni technologie a digitalizace je v dneSni dobé velice zhavé odvétvi, které se
neustale posouva kupfedu. At uz se jedna o kazdodenni zivot, komunikaci na socialnich
sitich, vyuzivani vSemoznych modernich technologii v podobé chytrych telefona, tableta
a pocitacu, lidé zacinaji zjistovat, ze schopnost ovladat takovato moderni zafizeni
a technologie se pro vét§inu populace pomalu, ale jisté¢ stava nutnosti. I ve vztahu
k obchodu lze konstatovat, ze zptsoby a postupy prace a jeji kontroly pouzivané diive,
zacinaji byt nahrazovany novymi technologiemi, které firmam usnadnuji zivot.

Pravé z tohoto divodu firmy zjistuji, ze investovani do informacnich technologii a jejich
produktt, zaCina byt nevyhnutelné. Na tomto faktu profituji pravé IT spoleCnosti,
které vyvijeji stale nové produkty, kterymi nasledné usnadniuji kazdodenni zivot jejich
klientq.

Posledni dva roky jsem byl zaméstnan v brnénské spolecnosti HA-SOFT, s.r.o.,
ktera praveé takovouto IT spolecnosti je. Zamétuje se na vyvoj informacniho lesnického
systému pro komplexni spravu a fizeni lesniho hospodafstvi. Na uzemi Ceské republiky
je spolecnost velmi tspésna a hleda nové vyzvy, které by mohly byt tou pravou investici

z hlediska jejiho dalsiho rozvoje.

Expanze spolecnosti do zahranici bylo jedno z témat, které jsem béhem svého zaméstnani
ve firmé slychal stale vice. Po rozhovoru s panem feditelem o jeho zdmérech rozvinout
spoleCnost na mezinarodni Groven skrze expanzi, jsem byl timto tématem velmi zaujat.
Rozhodl jsem se tedy vyuzit prilezitosti psat svoji diplomovou praci na toto téma,
jelikoz jsem zahy mél realnou situaci, veskeré podklady a také tolik nezbytnou podporu

ze strany spolecnosti.
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1 Vymezeni problému, cile prace, metody a postup
zpracovani

V této Casti prace se budu zabyvat vymezenim hlavniho cile, kterého ma byt v diplomové
praci dosazeno. K tomuto ucelu stanovim 1 cile dil¢i, pomoci kterych hlavniho cile
dosahnu. Nedilnou soucasti bude rovnéz vytyCeni problému a bariér, které zabranuji
vstupu Ceské IT firmy na zahrani¢ni trh. V dalsi fazi se budu vénovat vytyceni a popsani
jednotlivych metod a postupt zpracovani, které budou pro dosazeni jednotlivych cila ty

nejvhodnéjsi.

1.1 Vymezeni problému

Jiz ptes rok pracuji v brnénské rodinné spole¢nosti jménem HA-SOFT s.r.o., kterd se
vénuje informacnim technologiim. Spole¢nost se zabyva vyvojem komplexniho
informacniho systému pro lesni hospodafstvi. V horizontu 30 let od zalozeni se
spoleCnosti HA-SOFT podafilo téméf kompletné ovladnout Cesky trh s informacnimi
systémy urenym spolecnostem, které les vlastni ¢i v ném pracuji. V nynéjsi dobé
pomaha HA-SOFT efektivné fidit hospodareni 93 % Ceskych lesa.

Lesnicky trh je velmi specificky a pocet subjektd, které na ném pusobi a jsou
potencialnimi zékazniky spole¢nosti, neni pfili§ velky. Situace se tedy vyviji pfirozenym
smérem, kdy spolecnost v navaznosti na dosazené uspéchy analyzuje své dalsi moznosti
a pripravuje se na nasledné obchodni pfilezitosti. Z tohoto pohledu chce spolecnost
dosahnout vyssich trzeb skrze osloveni novych zakaznikd. Dalsim z ekonomickych
faktori muze byt snizeni primérnych nakladii na vyvoj systému vlivem nizsich
mzdovych a provoznich nakladu v zahrani¢i. V tomto ohledu spolecnost vidi velky
potencial na zahrani¢nich trzich, jelikoz je lesnicky obor pomémé konzervativni
a v regionech s podobnou fléorou a klimatickymi podminkami nalezneme nejvétsi rozdil
pouze v legislativé, ktera je vSak do jisté miry regulovana nafizenimi EU, ¢imz jsou tyto
rozdily pro ¢leny EU do jisté miry odbouravany.

Vyse popsané davody tedy mohou najit spoleéné feSeni v ramci expanze na zahrani¢ni
trh. Nova klientela v zahrani¢i obstara zvySeni trzeb a pfi vhodném vybéru lokality
expanze muze dojit 1 ke snizeni provoznich a mzdovych nakladd spojenych s dalSim

vyvojem informacniho systému a jeho provozem. Zvolena destinace expanze by rovnéz
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meéla byt v ramci legislativy co nejvice podobna tuzemskym pravnim uvpravam
a v idealnim ptipadé byt ¢lenskym statem Evropské unie.

Vedeni spoleCnosti tudiz v soucasné dobé€ ucinilo rozhodnuti zhodnotit piipadnou
expanzi na slovensky trh sinformacnimi lesnickymi systémy, o kterém se domniva,
ze vySe uvedené nalezitosti spliluje. V ramci své diplomové prace se tedy pokusim tuto
domnénku blize prozkoumat a navrhnout konkrétni feseni k ptfipadné expanzi. Na zakladé
tohoto feSeni nasledné budu schopen expanzi na slovensky trh vyhodnotit a prednést své

doporuceni vedeni spolecnosti.

1.2 Cile prace

Hlavnim cilem mé diplomové prace je navrzeni vhodného zptsobu expanze na slovensky
trh informacnich systémut urcenych pro lesni hospodaristvi a jeho zhodnoceni. Aby bylo

mozné tohoto cile dosahnout, je nutné si stanovit cile dil¢i.

Dil¢i cile:

analyza slovenského trhu s informacnimi systémy pro lesni hospodafstvi,
- zhodnoceni pfipravenosti spole¢nosti na vstup na zahranicni trh,

- zvoleni vhodného zplisobu expanze,

- navrzeni priorit rozvoje obchodnich aktivit na slovenském trhu,

- kalkulace naklada spojenych s expanzi a vycisleni potencialnich vynosu,

- zhodnoceni proveditelnosti expanze a jeji doporuceni ¢i zamitnuti.

1.3 Metody a postup zpracovani

Aby bylo mozné objektivné navrhnout zptisob vstupu na slovensky trh s lesnickymi
informacnimi systémy, je nutné vySe uvedenych dil¢ich cili dosahnout za pomoci
raznorodych metod. Na zakladé vysledki a vystupu ztéchto metod budu nasledné
schopen podlozit sva rozhodnuti a postup, kterym by se spole¢nost méla v nasledujicich

mésicich ubirat.

Jako zcela stézejni predpoklad pro spravné a v budoucnu uspéSné navrzené feSeni
vnimam spravné zhodnoceni a pochopeni slovenského trhu s lesnickymi informacnimi
systémy. V soucasné dobé nechala spoleCnost HA-SOFT s.r.o. za uplatu vytvofit

kvalitativné-kvantitativni vyzkum slovenského trhu s lesnickymi informacnimi systémy

13



od renomované marketingové agentury B-Inside s.r.0., kterd se zamétuje na zpracovani
marketingovych analyz a vyzkuma B2B trhi. Tato primarni data spole¢nost nabyla
metodou standardizovaného dotazovani, konkrétné¢ osobnim dotazovanim v podobé

telefonickych rozhovora.

Dotazovani probihalo od ¢ervna do Cervence roku 2022. Prizkum byl proveden mezi
vlastniky lest srozlohou nad 1000 ha (hektarti) a firmami, které poskytuji sluzby
majitelim lesa. Kontakty na jednotlivé participanty z fad vlastniku lesa na Slovensku
byly dodany v databazi od spolecnosti HA-SOFT s.r.o. Databaze obsahovala
141 zaznamt, z nichz 78 bylo relevantnich (stale provadéjicich Cinnost, odpovidajicich
na telefonni hovor, s majetkem pres 1000 ha apod.) Z téchto 78 bylo realné obvolano

58 podnikd, pti cemz ostatni odmitli odpoveédét. Response rate tak dosahl 74 %.

Prizkum byl nasledné doplnén o dotazovani mezi podniky, které poskytuji sluzby
majitelim lesa a jsou tak potencialnimi klienty na Slovensku. Jejich databaze byla ru¢né
vytvorena na zakladé klicovych slov v popisech Cinnosti firmy a prvotné obsahovala
632 podniku. Pfi jejich obvolavani se ukazalo, Ze vice nez tietina zadné sluzby majitelim
lesa neposkytuje a téméf 20 % ma v databazi uvedené Spatné telefonni Cislo. U téchto
obsluznych firem bylo realizovano 42 rozhovora. Data z tohoto vyzkumu mam pfi psani
této diplomové prace k dispozici a vyuziji je pro opodstatnéni svych rozhodnuti a jako
vstupni informace do nékterych z nize uvedenych metod a analyz, které zpracuji.

Na nasledujicich fadcich se pokusim objasnit, pro¢ jsem si pro dosazeni hlavniho cile
diplomové prace vybral prave tyto metody. Strucny popis téchto obecné znamych metod
dale naleznete v Casti teoretické.

Situa¢ni analyzu jsem zvolil pravé proto, ze jeji vystup nabizi komplexni prehled
o prilezitostech na slovenském trhu, stejné tak jako informace o zdrojich a moznostech
nasi spolecnosti. V idedlnim piipadé provedena situacni analyza blize objasni, zda je
spoleCnost HA-SOFT pfipravena na nastavajici vyzvy a zda je potencial vstupu
na slovensky trh pro firmu dostate€né lukrativni. V analytické ¢asti nasledné budu
pracovat s 5 konkrétnimi faktory situacni analyzy, a to s: country, company, customers,

competitors a change.

14



Jako prvni dil¢i cil jsem stanovil analyzovani slovenského trhu s informacénimi
systémy pro lesni hospodarstvi. V soucasné dobé je spolecnost na ¢eském trhu velmi
uspésna a vramci analyzy makroprostiedi budu zjistovat, jaké odchylky se
na slovenském trhu oproti tomu Ceskému nachazi. Pravé z tohoto diivodu jsem zvolil
metodu PESTLE, ktera mi pomiZze nalézt rozdily mezi Ceskym a slovenskym trhem,
které by mohly znamenat hrozbu ¢i pfilezitost pro vstup spoleCnosti na tento trh.
V analytické Casti tudiz budu porovnavat nejdulezitéjsi zjisténé faktory s hodnotami
v tuzemsku. Dalsim diivodem pro vypracovani analyzy PESTLE je vstup jejich vysledka
do situa¢ni analyzy. Informace nabyté zPESTLE analyzy budou vstupovat hned
do nékolika zkoumanych faktora situacCni analyzy, jakymi jsou: narodni specifika,

makroekonomické faktory nebo i potencialni zakaznici.

Porterovu analyzu péti sil jsem zvolil z vicero davodi. Vystup této analyzy totiz mohu
pouzit jako vstup do situacni analyzy pod nazvem , competitors® a zarovel povazuji
za dulezité obeznamit se s atraktivitou trzniho segmentu lesnickych informacnich
systému na Slovensku. Porozuméni jednotlivym hrozbam popsanych panem Porterem
vnimam jako klicové pro spravné navrzeni a uchopeni expanze, stejné¢ tak jako
vyvarovani se potencialnich piekazek souvisejicich se vstupem na tento trh.

V kapitole 2.4.3. se zabyvam jednotlivymi pomérovymi finan¢nimi ukazateli, které
pouzivam v analytické Casti své diplomové prace. Tyto 3 konkrétni finan¢ni ukazatele
povazuji za dualezité praveé ztoho divodu, ze nam davaji prehled o aktualni financni
situaci firmy, jeji pozici a moznostech dalsiho rozvoje. Tak dilezity krok, jako je expanze
spolecnosti do zahranici, s sebou nese spoustu dil¢ich rozhodnuti, pred jejichz ucinénim
pokladam za dilezité seznamit se s aktualnim finan¢nim zdravim spole¢nosti. Zminiovana
expanze muze byt divodem neCekanych vydaji, na které se firma musi byt schopna
pfipravit a uzpusobit tak i kapitalovou strukturu, potazmo zajistit schopnost dostat svych
zavazkl a splacet je vCas. Kromé dostatecného, ale nikoliv prebyte¢ného mnozstvi
likvidnich aktiv by spoleCnost méla znat i svtj aktualni stav zadluzenosti. Prave ten nam
totiz muze dat odpovédi na otazku, jakym zpusobem financovat planovanou expanzi.
V neposledni fadé ukazatel rentability pocitam ztoho divodu, abychom meéli piehled
vynosnosti investovaného kapitalu v tuzemsku a meéli tak jakési zrcadlo pro nastavovani

financnich cild pfi investici na Slovensku.
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Analyzu zdroju a kapitalu jsem si ve své diplomové praci vybral ztoho davodu,
ze konkrétné v sektoru informacnich technologii je kladen obrovsky diiraz na nehmotné
zdroje, jakymi jsou kompetentni personal, know-how, inovace a dalsi faktory. Véfim,
ze trzni hodnota firmy je opravdu vyssi oproti té ucetni pravé ztohoto divodu.
Zamgéstnanci pracujici na vyvoji informacniho systému zde v tuzemsku jsou velmi
kompetentni a znali svého oboru. Pii expanzi na Slovensko bude nutné obdobné
kompetentni pracovniky a nehmotné zdroje vyhledat a zajistit, paklize ma byt projekt
dlouhodobé uspésny. Dale bude klicové jiz vlastnéné know-how efektivné predat

spoleCnosti na Slovensku, aby kvalita poskytovanych sluzeb v zahranic¢i neklesla.

Marketingovy mix jsem zvolil z toho divodu, Ze dava odpovédi na spoustu otazek, které
se tykaji expanze spolec¢nosti. JelikoZ jiz dnes dokazeme divody stojici za uspéchem
spoleCnosti v tuzemsku pojmenovat, vnimam jako dulezité tyto faktory zanalyzovat
a zamyslet se nad jejich pouzitelnosti na Slovensku. Kromé zjevnych uprav tykajicich se
napiiklad cenotvorby a pravni upravy produktu véfim, ze mi marketingovy mix poskytne
odpovédi na otazky tykajicich se marketingové komunikace a budovani dlouhodobych
vztahd s novymi slovenskymi zakazniky, o novych moznostech distribuce ¢i pfipadnymi

odlisnostmi mezi preferencemi tuzemskych a zahranicnich zakaznika.

Analyzu SWOT jsem si vybral z toho divodu, Ze do ni jako vstupni hodnoty vstupuji
vystupy z ostatnich provadénych analyz. Timto zpisobem mohu zuZzitkovat veskeré
zjisténé informace a logicky je usporadat do jedné matice, ktera bude davat jiz konkrétni

prehled o tom, jak si spolecnost na trhu stoji.
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2 Teoreticka vychodiska prace

V této Casti diplomové prace se budu zabyvat literarni reSersi hlavnich pojmu, které se

tykaji tématu této prace.

2.1 Mezinarodni obchod

Mezinarodni obchod nachazi sviij pocatek jiz velmi davno v historii. Jelikoz ma kazda
zemé Ci statni utvar rozdilné predpoklady k produkci raznych statki, komodit
¢i zajistovani riznorodych sluzeb, mezinarodni obchod ¢i spoluprace se nabizi jako
zjevné feSeni k zajisténi co nejvétsi efektivity vyroby danych produkti a nasledné smeény
na mezinarodnim trhu. Zaroven dle autora Miroslava Svatose vnéj§i ekonomické vztahy
lze popsat jako takové vztahy, které silné podporuji mirovou spolupraci a snizuji riziko
konfliktu. Dale autor tvrdi, Ze u sousedskych zemi, jakymi Cesk4 republika a Slovenska
republika jsou, je budovani zahranicniho obchodu prostfedkem k tvorbé

a udrzeni dlouhodobych a kvalitnich sousedskych vztaha. (17)

2.1.1 Rizika/Bariéry

Jednotlivé staty se mohou snazit pfedchazet vstupu zahrani¢nich firem na sviij domaci
trh. Cini tak proto, aby svij domaéci trh ochranili a pomohli tak tuzemskym firmam.
Pred vstupem firmy na zahranicni trh by méla byt provedena analyza prekazek, které dana
zemé uplatiiuje vaci vstupu zahrani¢niho zbozi. Tyto bariéry mezinarodniho obchodu

totiz mohou posléze urcovat, ktery druh expanze na zahrani¢ni trh firma zvoli. (19)
Takovychto piekazek, které mohou firmé znesnadfiovat vstup na zahrani¢ni trh, je cela
fada. Muze se napfiklad jednat o tyto hojné vyskytované bariéry:

- smluvni omezeni tarifniho ¢i netarifniho charakteru,

- autonomni omezeni tarifniho ¢i netarifniho charakteru,

- administrativni prekazky,

- technické prekazky. (19)
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Smluvni prostredky

Jsou uplatiiovany v bilateralnich 1 multilateralnich mezinarodnich ekonomickych
vztazich formovanych na trovni jednotlivych statd. Témito smluvnimi prostfedky tedy

rozumime napiiklad obchodni smlouvy, platebni nebo tivérové dohody a dalsi. (19)

V multilateralnich vztazich mohou vSak byt pravidla pro mezinarodni obchod uréena
Clenstvim dané zemé v mezinarodnich organizacich a uskupenich, jakymi je napfiklad
Svétova obchodni organizace (WTO), ktera ma za cil pfispivat k hladkému prabéhu
mezinarodniho obchodu a k odstrafiovani obchodnich bariér a prekdzek mezi zemémi.
(19)

Autonomni prostredky

Tyto prostiedky jsou definovany zjednostrannych zajmt a rozhodnuti statu. Cilem
takovychto regulaci je bud’ Castecné omezit i zcela vyloucit vstup zahrani¢ni konkurence
na domaci trh. Rozhodnuti o autonomnich opatfenich vSak museji byt v souladu se
smlouvami a dohodami, které stat uzaviel v ramci smluvnich opatfeni mezinarodni
obchodni politiky. (19)

Jednim z nejznaméjsich tarifnim autonomnich opatfeni je napfiklad clo. Jedna se
o poplatek, ktery musi obchodnik pfevazejici zbozi pres hranice statu zaplatit. Zname
nékolik druha cel:

Tabulka 1: Druhy cel
Podle funkce cla | Podle sméru pohybu zbozi | Podle zpisobu vybéru

Fiskalni Dovozni Valoricka

Ochranna Vyvozni Specificka

Prohibitivni Diferencovana
Sklenikova
Odvetna

Negociaéni

Diferenéni

Preferenéni

Antidumpingova
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 19)

2.1.2 Expanze

V ramci mezinarodniho obchodu rozumime pojmem expanze vstup spoleCnosti

na zahranicni trh. Pfed samotnym vstupem na zahrani¢ni trh vSak spolecnost musi zvazit
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fadu faktort, které mohou v budoucnu ovlivnit Gspésnost takovéto expanze. Dllezitym
faktorem jsou napfiklad bariéry a piekazky v regionu, kam chce spole¢nost vstupovat,
¢i jiz existujici konkurence na daném trhu. Mimo jiné hraje velkou roli také kvalita

produktu, dostatecné mnozstvi lidskych zdroju, kapitalu a dalsi. (5,19)

2.1.2.1 Zpusoby expanze

Druhy expanzi délime na dva zakladni zpasoby dle kapitalu. Jednou z moznosti je
zakladani pobocek ¢i pridruzenych spolecnosti, coz fadime do kapitalovych zptsobu
expanze. Spolecnosti v§ak mohou realizovat svoji mezinarodni expanzi 1 napfiklad
pomoci mén¢ riskantnich a nakladnych moznosti, které nevyzaduji vklad do zakladniho
kapitdlu firmy v hostitelské zemi. Mezi tyto moznosti patfi napiiklad licence
¢i franchising. (5,19)

Tabulka 2: Druhy expanzi

Bezkapitalové zpusoby Kapitalové zpusoby
Export Smlouvy Joint ventures (JV) PIn¢ vlastnéné podniky
Piimy export Licence Minoritni JV Greenfield
Nepiimy export R+D smlouvy 50% podil Brownfield
Ostatni Aliance Majoritni JV Akvizice
Franchising Fuaze
Ostatni Ostatni

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 9)

2.1.2.2 Duvody k expanzi

Zejména globalizace umoznila prudky rozvoj mezinarodniho podnikani jak v oblasti
vyroby, tak i1 v oblasti sluzeb. Liberalizace mezinarodniho obchodu zapficinila fadu
udalosti, které vedly k rozvoji mezinarodnich firemnich aktivit. Vlivem jiz zmifiované
liberalizace mezinarodniho obchodu doslo k volnému pohybu kapitalu, k rozvoji
modernich komunika¢nich technologii, k rozvoji prepravnich a logistickych systému
a spousté dalSich udalostem. Nasledkem bylo kromé rozvoje mezinarodnich firemnich
aktivit také zvySeni konkurence na svétovych trzich. (9)

Internacionalizace tudiz firmam otevird nové moznosti. Na jednu stranu maji spolecnosti
vstupujici na zahrani¢ni trhy moznost ziskani naristu trzeb a ziska praveé kvili prodeji
na novych trzich, ¢cimz oteviraji dvefe nové poptavce, ale také zaroveii mohou snizovat

néaklady vlivem uspor z rozsahu. (9)
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Nové, zahrani¢ni trhy také davaji prilezitost spoleCnostem premistit nékteré ze svych
aktiv do lokalit s lep§imi podminkami pro jejich vykonavani. S internacionalizaci se
firmam tudiz otevieli nové lokality, ve kterych mize byt cena prace i nékolikanasobné
niz§i, a tudiz vyrazné snizovat naklady na produkci. (9)

Uspé&sna internacionalizace je podminéna védomostmi a zkuSenostmi. Jedna se jak
o obecné, a tudiz do zahrani¢i prenositelné know-how, tak i o know-how specifické, které
se bezprostfedné tyka podminek na konkrétnim trhu a které lze ziskat praveé aktivnim
pusobenim na zvoleném trhu. Vysledkem je, Ze by se méla firma co nejvice snazit
pochopit specifika zvoleného trhu, ¢imz vyrazné zvedne své Sance na uspésSné setrvani

na daném trhu. (9)

2.2 Informacni technologie

Informacni systémy a informacni a komunikaéni technologie jsou neodmyslitelnou
soucasti dnesniho svéta. V dnesni dobé€ se na digitalizaci klade velky diraz a piikladem
toho jsou i1 podnikatelské subjekty. Zaroven informacni systémy a technologie vyrazné
ovliviyji zpasob prace lidi v mnoha oblastech. Informac¢ni systém na vnitropodnikové
procesy Ci kdejakou aplikaci na usnadnéni pracovnich ¢innosti ma jiz lecktera firma.
Informacni technologie a systémy néktera odvétvi zménily vyraznym zptisobem. (1)
Exemplarnim piipadem je napiiklad ucetnictvi, ve kterém bylo bézné vSechny ucetni
operace zaznamenavat rucné na papir. Tento proces byl zdlouhavy a snaze produkoval
chyby vlivem lidského faktoru. Dnes jiz vétSina ucetnich spoleCnosti vyuziva ucetni
informacni systémy, které se staly béznou praxi a urychluji proces uctovani stejné
tak, jako do jisté miry eliminuji chyby vzniklé lidskym pochybenim. (1)

Informacni technologie je tedy velmi dynamicky se rozvijejici odvétvi, které se neustale
meéni. Podniky, které se zabyvaji vyvojem informacnich systému, jsou nuceny neustale
své produkty aktualizovat, vylepSovat a zdokonalovat, jelikoz je na trhu Casto velky pocet

konkurenti, ktefi by jinak stagnujici podnik kvalitativné predcili. (1)
2.2.1 Software

Vyraz , Software” (Ci jeho zkratka SW) pochazi z anglické odborné literatury a bézné se

pouziva 1 vté Ceské. Tento pojem znacli programové vybaveni, jez je v informatice
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souhrnny nazev pro vSechny pocitacové programy pouzivané v pocitaci, které provadéji
néjakou Cinnost. V podstaté muzeme konstatovat, Ze vyraz software zahrnuje v pocitaci

vSe, co neni hmatatelné, tedy co neni hardware. (1)

V kontextu tvorby softwaru se rovnéz pouziva také pojem programovy systém.
Programovy systém je v zasad€ softwarovy produkt, ktery je tvofen mnozinou
programovych jednotek (modulii, objektd, komponent, sluzeb) a jejich vzajemnych
vazeb. (1)

Dalsi dulezity pojem je aplikacni software. Tento vyraz pouzivame v pripade,
kdy chceme oznacit takovy aplikacni software (zkracené aplikaci), ktery je urcen
pro koncové uziti pfimo uzivatelem. V oblasti podnikovych informacénich systéma je
aplikacni software takovy software, ktery pouzivaji uzivatelé informacniho systému
pfi feseni svych informacnich potfeb v byznysu. (1)

Software jako produkt s sebou nese rizna specifika. Oproti klasickym, hmatatelnym
produktim software jako informacni systém a produkt plni spiSe funkci manazerské
podpory, kterd vyznamné ovliviiuje chod spolecnosti. Implementace nového softwaru,
potazmo informacniho systému ¢i prechod spoleCnosti na jiny je Casto doprovazen
1 organiza¢nimi a provoznimi zmeénami v ramci celé spolecnosti. (1,22)

Dalsim specifikem softwaru jako produktu je fakt, ze informacni technologie jsou
odvétvim dynamickym a rychle se ménicim. Na rozdil od fyzickych produkta, které jsou
po procesu vyroby a nasledném prodeji vnimany jako hotové a dokoncené, je software
neustale se vyvijejici, vylepSovany a upravovany. Software mizeme vnimat jako zivy
organismus, o ktery je nutné se starat, udrzovat jej a neustale jej zdokonalovat. Paklize se
bavime konkrétné o informacnim systému, musime reagovat na vné&j§i zmeény, kterymi
mohou byt napfiklad zmena firemni strategie ¢i nové legislativni upravy, které zapfticini
nutnost systém dale vyvijet a upravovat, jinak nevyhnutelné dojde k jeho zaniku. (1,22)
Na druhou stranu jsou vSak vySe popsané informace podnétem pro variabilni cenotvorbu,
jelikoz jednorazovym nakupem softwaru situace nekonci. V zajmu vyvojafe softwaru
1 zakaznika je systém udrzovat, upravovat a zlepSovat, a proto je bézné, ze kromé prvotni
pofizovaci platby pfichazeji na fadu meésicni ¢i rocni platby smeérem k dodavateli za tuto

adrzbu a dalsi vyvoj. (1,22)
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2.2.2 Softwarova licence

V informatice se jedna o pravni nastroj, ktery umoziiuje pouzivat nebo nadale
redistribuovat software, ktery je v Ceské republice chrandn zakonem. V CR je timto

zakonem autorsky zakon ¢islo 121/2000 Sb. (18,27,16)

Softwarové licence byvaji velmi komplikované a Casto je autofi softwari nechavaji
zpracovavat své pravniky. Existuje velké mnozstvi druht licenci a autor si zvoli takovy
typ licence, ktery mu vyhovuje.
Vybér ze znamych druhi licenci:
- EULA (End-User-License-Agreement) — je uréena pro koncového uzivatele
softwaru, licence ur€uje, co uzivatel se softwarem smi a nesmi délat. Zejména je
zde zakazana editace a Sifeni programu. Velmi piisné vzato se nejedna o licenci,

ale o smlouvu mezi autorem a koncovym uzivatelem.

- BSD licence — jedna se o licenci pro velmi svobodny software. Tato licence
nezakazuje volné Sifeni obsahu, ale pouze stanovuje, ze uzivatel musi uvést autora

softwaru a informace o licenci.

- Licence Apache — opét se jedna o svobodnou softwarovou licenci. Licence
Apache umoziiuje uzivateli svobodné software vyuzivat k nejrizné&jsim ucelim,
editovat software a nadale jej redistribuovat, aniz by doslo k poruseni licen¢nich

prav. (18,27,16)

2.3 B2B trh

Na rozdil od B2C trhu zékaznici na trhu B2B nenakupuji produkt pro svoji osobni
spotiebu ¢i potéchu, ale z divodu navyseni svych budoucich ziskt ¢i sniZzeni nakladu.
Pokud se tedy spolecnost vyskytuje na B2B trhu, je nutné si vySe popsany fakt uvédomit
a efektivné€ s nim pracovat. Takovyto trh ma mnoha specifika, ktera jej od trhu B2C
vyrazné odliSuji. Na trhu se tedy potkavaji firmy s jinymi firmami v raznych obchodnich
pozicich, nékdy jako odbératel, jindy jako dodavatel, a hledaji spolecné vyhodné feseni
pro oba subjekty. (8)

Trhy organizaci (B2B) 1ze rozdélit nasledovné:
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Horizontalni trhy: jedna se o takové trhy, kdy dodavatel spolupracuje se zakazniky
v riznych odvétvich. Casto zde hovoiime o poskytovani sluzeb (napf. finanénich,
poradenskych, marketingovych apod.). (4)

Vertikalni trhy: jedna se o uzce specializované trhy, kdy dodavatel oslovuje
zakaznika ¢i skupinu zakaznikd v konkrétné€ uzce specializovaném odvétvi (napf.

specificky prumyslovy nebo zemédélsky produkt). (4)

Dale lze trhy organizaci rozdélit dle poctu a dominance jednotlivych dodavatelt

a odbératelu na trhu:

2.3.1

trhy s dominanci zakaznika,
trhy s dominanci dodavateld,

neutralni trhy. (4)

Specifika B2B trhu

Jak jiz bylo zminéno, trhy organizaci se oproti trhim B2C lisi dosti jasné. Na trzich B2B

velmi Casto plati nasledujici charakteristiky:

mensi pocet vétsich odbératel,

tésny vztah odbératelt s dodavateli,

profesionalni piistup k nakupu,

poptavka je odvozena od poptavky spotiebiteld,
poptavka je nepruzna a se zménou ceny se piili§ neméni,

Casté jsou piimé nakupy a dlouhodobé spoluprace. (4)

Vyse uvedené charakteristiky by méla spoleCnost pochopit a umét s nimi nakladat,

pokud chce byt sama na trhu organizaci uspésna. Jak je uvedeno vyse, znacny diraz je

Casto kladen na dlouhodoby obchodni vztah mezi jednotlivymi subjekty na trhu.

Jednotlivé objednavky jsou timto zpasobem planovany dopiedu a ob€ spoleCnosti tak

mohou lépe predvidat budouci vysi pohledavek a zavazka. (4)
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2.4 Situacni analyza

Jedna se o vSeobecnou metodu, pomoci které zkoumame jednotlivé slozky a vlastnosti
vnéjsiho i vnitiniho prostiedi, které na firmu pusobi. Situa¢ni analyza je rovnéz prvnim
krokem marketingového strategického fizeni, zejména jeho etapy planovani. Cilem
situaCni analyzy je zhodnotit faktory pusobici na podnik (v ramci makroprostiedi
i mikroprostiedi) a také situaci a moznosti samotného podniku (kvalita zaméstnanci,
know-how, strategie firmy, financni situace atd.). (4)

V idealnim pfiipadé je vystupem situacni analyzy porovnani pfilezitosti firmy s jejimi
moznostmi a zdroji. Na zakladé této analyzy jsme pak schopni vyhodnotit, zda je firma
pfipravena na nové vyzvy ¢i nikoliv, popfipadé kde se nachazeji nedostatky, které
zapficinuji stagnaci spolecnosti. (4)

Pfi vypracovavani situacéni analyzy jsou pouzivany dal§i metody, které se zamétuji
na konkrétni prostiedi firmy a pfinaseji dalezité poznatky pro komplexni vyhodnoceni
situace spolecnosti. (4)

Situa¢ni analyza se sestava z nékolika zkoumanych faktort, kdy kazdy zacina pismenem
,,C“ v anglickém jazyce. Obsahové muze situaCni analyza zkoumat 4 az 7 takovychto

faktori, pfiCemz v plném rozsahu vypada nasledovné:
o country — narodni specifika;
o climate/context — makroekonomické faktory;
o company — podnik, spolupracujici firmy a osoby;
o customers — zakaznici,
o competitors — konkurenti;
o cost— naklady;

o change — zména. (4)

2.4.1 Analyza PESTLE

Pred vstupem firmy na mezinarodni trh je vhodné provést analyzu vnéjsiho prostiedi.
Zéakladnim nastrojem analyzy mezinarodniho makroprostredi je analyza PEST, tj. analyza
politického a pravniho prostiedi, ekonomického prostiedi, socialné-kulturniho prostredi

a prostiedi technologického. Zjisténé informace pomohou spolecnosti pojmenovat vlivy,
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které na spoleCnost pusobi. Tyto vlivy spoleCnost sice pfimo ovlivnit ¢i usmeérnit
nedokaze, ale povédomi a pochopeni téchto faktord umozni spolecnosti se 1épe na trhu
pfizpisobit a reagovat na odchylky vtomto prostfedi. RozSifenou verzi je analyza
PESTLE, ktera se mimo jiz zmifiovanych faktori zabyva také prostfedim legislativnim
a enviromentalnim. Z divodu tématu této diplomové prace, jez se dotyka oboru lesnictvi,
zahrnu do analyzy i tato prostredi. (9)

Politické a pravni prostiredi

V ramci tohoto prostfedi zkoumame politicky systém v zemi, politickou stabilitu,
zaClenéni zem€ do mezinarodnich seskupeni, vztahy k okolnim zemim, korup¢ni
prostfedi a snahu vladni garnitury s timto jevem bojovat a dalsi.

Dale sem spadaji legislativni upravy rozdilné od tuzemskych tykajicich se pfedmétu
podnikani, vSeobecné podminky pro zahrani¢ni podnikatelské subjekty, podminky
pro zameéstnavani cizincti a tak podobné. (9)

Ekonomické prostiedi

Ekonomické prostiedi je zkoumano hned znékolika divodd. Mezi hlavni patii
ekonomicka vyspélost statu a jeho stabilita, kurzova politika, proexportni nastroje,

ale také mira pomoci lokalnich vyrobct a podnikatelt statu v podobé dotaci atd.

Mimo jiné analyza ekonomického prostiedi zahrnuje nekteré makroekonomické

ukazatele, jakymi jsou napf. mira nezameéstnanosti ¢i vyvo] HDP na obyvatele. (9)
Socialné-kulturni prostredi

Prostredi socialné-kulturni mize razantn€ ovlivnit tspéch ¢i neuspéch vstupu nové firmy
na zahranicni trh. NejcCastéj§imi faktory, které vtomto prostiedi zkoumame, jsou

jazykové bariéry, vnimani zemé& matefské spolecnosti obyvateli zemé expanze atd. (9)

Déle nam udaje z tohoto prostfedi nabizeji predstavu o navycich obyvatelstva, jejich
nakupnim chovani a preferencich. Mimo jiné se v ramci socialné-kulturniho prostiedi 1ze
také dozvédet, jaké je demografické rozlozeni obyvatelstva, jaka je primérna vzdélanost
a dal$i cenné informace. Tyto informace mohou byt stézejni zejména pro spolecnosti
najimajici vysoce vzdélané a kompetentni jedince, kterych muze byt v daném regionu
rizné mnozstvi. (9)

Technologické prostredi
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Poslednim zkoumanym prostfedim v ramci analyzy PEST je prostfedi technologické.
V dne$nim obdobi vysoké globalizace jsou informace ziskané zkoumanim tohoto
prostiedi velice dalezité. Konkrétné byva predmétem zkoumani napiiklad technicka
vyspélost zemé&, mira pokryti regionu energiemi a internetem ¢i napiiklad pocet patentt
ve zkoumaném odvétvi.

Zaroven je klicovym ukazatelem také mira investic do vyzkumu a vyvoje. Zejména
spolecnosti z oblasti informacnich technologii a vyzkumné sféry tyto informace mohou
vyznamné ovliviiovat. (9)

Legislativni prostiedi

Jedna se o zkoumani pravnich faktort, jakymi mohou byt legislativni zmény ¢i Gpravy
v tuzemsku 1 v zahranic¢i, vliv na kvoty, dovoz, vyvoz nebo samotné zdanéni. VSechny
tyto faktory maji vliv na vnitini i vngjsi stranku fungovani podniku a je nutné je dukladné
zvazit zejména pied vstupem na zahrani¢ni trh. Dale do této kategorie rovnéz fadime také
firemni predpisy a interni pravidla spolecnosti. (4)

Enviromentalni prostiredi

Tyto faktory se zabyvaji predev§im pusobenim okolniho Zivotniho prostiedi a vlivem
ekologie. Radime sem zakony o likvidaci odpadd, zakony o ochrang Zivotniho

prostredi, regulace spotieby energie a dalsi.

Environmentalni faktory jsou klicové predevSim pro odvétvi cestovniho ruchu,
zemédélstvi a podobné. Lesnictvi se tohoto tématu velice dotyka, a proto povazuji
za dulezité enviromentalni prostiedi zanalyzovat. Nicméné globalni oteplovani, pfechod
na udrzitelné zdroje a etické ziskavani zdrojii donutily snad kazdou organizaci,

aby ve svém fungovani environmentalni faktory zohlednila. (4)
2.4.2 Analyza trhu — lesnictvi

V této kapitole se vénuji oboru lesnictvi, jeho specifikim a trendim, jelikoz prave tento

st€Zejni pramysl je cilovym trhem pro informacni systémy spoleCnosti zadavatele.
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2.4.2.1 Definice

Lesnictvi 1ze popsat jako obor lidské ¢innosti, jez se zabyva udrzenim a zvelebenim lesti
s plnym vyuzitim jejich uzitki ve prospéch vlastnikti i spole¢nosti. Jednim z dalSich
vyznamnych cila lesnictvi je produkce dfivi, jakozto dulezité obnovitelné suroviny
prostfednictvi trvale udrzitelného hospodafeni vlese. Les obvykle chapeme jako
ekosystém, v némz se ve vysoké hustoté objevuji stromy. Porost nachéazejici se v lese je

vétsinou dlouhoveky. (2)

2.4.2.2 Externality a specifika

V ramci lesnického primyslu vznika fada kladnych externalit, které oceni nikoliv pouze
spoleCnost, ale také ekologové, turisté, zvirata a fada dalSich. Kladnymi externalitami
rozumime Cinnost ¢i aktivitu, kterou firmy ¢i jednotlivci zptisobuji zisk jinym subjektim
bez moznosti takto vzniklé zisky narokovat. Nejcast€jsimi mimoprodukénimi funkcemi
hospodaiskych lest jsou:
- vodohospodaiska funkce — lesy rostouci v povodi vodnich toka zlepSuji
vyrovnanost prutokd, tlumi extrémy a maji vliv i na kvalitu vody,
- puado-ochranna funkce — les je ucinna ochrana pudy pfed erozi,
- klimatické funkce — lesy tlumi klimatické extrémy, vytvareji specifické porostni
mikroklima nutné pro existenci ¢etnych lesnich rostlin a zivocichti. Lesni dieviny
1 ostatni rostliny spotiebovavaji vyznamné mnozstvi oxidu uhli¢itého, ktery
docasné vazou ve své biomase. V piipad€, ze roste zdsoba biomasy (dfivi) na
jednotce plochy, snizuje les mnozstvi oxidu uhlicitého (dulezitého sklenikového
plynu) v zemské atmosfére,
- rekreacni funkce — les je prostor vyznamny pro rekreaci,
- funkce "rezervoaru" biodiverzity — lesy jsou utoCistém pro fadu volné zijicich
druht zivocichu a rostlin,
- krajinotvorna funkce — les je dulezity krajinny a esteticky prvek. (25)
Ukolem lesnictvi je nalezeni rovnovahy mezi hospodaiskym vyuzivanim a ochranou lesg.
V pocatcich lesnictvi, kdy byl kriticky nedostatek dfivi a jinych produkta lest, dominoval

pozadavek na rychlé zvyseni produkce s naslednym zajisténim jeji trvalosti, vyrovnanosti
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a jistoty. Lesnictvi se prednostné orientovalo na produkci dfivi. Ochrana lesa a prostredi

byly rozvijeny postupné jako cesta k zajisténi udrzitelné a dlouhodobé produkce lesa. (25)

Paklize se zaméfime na potencialni zakazniky lesnickych informacnich systémd,
tak zjistime, ze 1 pfes obrovsky potencial tohoto trhu, se v lesnictvi objevuje relativné
maly pocet subjektt. Hlavni subjekty na tomto trhu mizeme rozdélit do tvou skupin.
Prvni z nich jsou subjekty, které les vlastni, a do druhé skupiny fadime spole¢nosti, které

les samy nevlastni, ale nabizeji lesnické prace subjektim z prvni skupiny. (24)

2.4.2.3 Trendy v lesnictvi

Jednoznaény trend, ktery v poslednich letech postihuje nejen lesnictvi, ale 1 dalsi
prumyslova a jina odvétvi, jasné smeéfuje smérem k digitalizaci a robotizaci. Je ziejmé,
ze stroje nahrazuji manualni lidskou praci pii lesnickych Cinnostech v terénu stale vice
a vice, coz ma za nasledek zvyseni produkce dfivi, mensi pocet pracovnich traza a dalsi
pozitivni aspekty. Na druhou stranu tézka technika snespravnou manipulaci
a zachazenim muze zpusobit vice Skody nez uzitku. Jednim z negativnich faktord
robotizace je zneCisténi zivotniho prostfedi stroji ¢i naruSeni pfirody vlivem obtizné
manipulace v zahusténych prostorach ¢i hafe dostupnych lokalitach.

Digitalizace na druhou stranu pfispiva zejména k zefektivnéni spravy cCinnosti lesniho
hospodareni, dale k efektivn€j§i komunikaci mezi lesniky a pfisluSnymi ufrady
zabyvajicich se lesnim hospodafstvim, ale také k minimalizaci chybovosti vzniklé

lidskym faktorem.

Zavérem podkapitoly trendd bych tedy vyzdvihnul stale Castéjsi prechod z manualni
lidské prace na praci nahrazenou stroji a ¢im dal tim vétSi ddraz na implementaci
specializovanych lesnickych informacnich systému, které napomahaji zefektivnéni vSech

provadénych Cinnosti. (24)

2.4.3 Porterova analyza péti sil

Porterova analyza péti sil neboli analyza konkurence se hojné pouziva k urceni atraktivity
trthu ¢ konkrétniho trzniho segmentu. Autor této metody analyzy konkurencéniho
prostfedi na daném trhu definoval téchto pét sil nasledovné: stavajici konkurenti

v odvétvi, potencialni novi konkurenti v odvétvi, substituty, zdkaznici a dodavatelé. (6)
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Kazda zvyse zminénych sil pfedstavuje pro podnik hrozbu. Pii nizkych hodnotach
nekteré ztéchto sil naopak piilezitost. Analyza téchto péti sil nam nasledné dava
predstavu o jiz zminované atraktivité daného trhu ¢i trzniho segmentu. Vysledkem je tedy
porovnani této atraktivity s cili a prostfedky spolecnosti. Paklize je trh ¢i jeho segment
dostatecné atraktivni, sluCuje se scili spoleCnosti a zaroven je vstup na tento trh
pro podnik uskutecnitelny z hlediska dostupnych zdroji, mizeme tento trh oznacit jako
vhodny k expanzi. (6)

Hrozba intenzivni rivality v segmentu

Pokud jiz je na trhu velké mnozstvi stavajicich konkurentt, jsou vysoké fixni naklady na
provoz podniku nebo bariéry odchodu ze segmentu vysoké, vznika tak redlna hrozba
rivality v daném segmentu. VySe popsané podminky mohou vést k cenovym valkam,
reklamnim bitvam a také mohou vést k neustalému uvadéni novych produktd na trh,
coz byva zpravidla velmi nakladné. V takovémto prostiedi predstavuje stavajici
konkurence pro spolecnost realnou hrozbu a méla by zvazit, zda je na vstup do téchto
podminek piipravena. (6)

Hrozba vstupu novych konkurentu

Zvazujeme 3 faktory, které s sebou segment piinasi. Vysi bariér vstupu, odchodu a také
velikost ziskového potencidlu. Nejhorsi situace nastava tehdy, kdyz jsou bariéry vstupu
1 odchodu vysoké. V tomto piipade¢ je sice na trhu stale velky ziskovy potencial, ale firmy,
které na trhu oproti konkurenci zaostavaji, nemohou snadno odejit. Dal§im scénafem je
situace, kdy jsou vstupni bariéry nizké, ale bariéry odchodu vysoké. V takovémto ptipadé
na trh v dobrych €asech proudi spousta firem, které vSak v krizi nemohou odejit. Tento
fakt pak vede nadkapacité vyrobct na trhu a snizenym ziskim pro v§echny zicastnéné.
V ideéalnim piipadé jsou bariéry vstupu vysoké a bariéry odchodu nizké. Za takovychto
okolnosti nevznika na trhu chronicka nadkapacita a zaroveti ty firmy, jejichz vykon
zaostava, mohou ze segmentu jednoduse odejit. Malym poctem konkurent v segmentu
tak zaroven zlstava vysoky ziskovy potencial. (6)

Hrozba substitu¢nich vyrobku

V ptipadé, kdy se na trhu vyskytuje velké mnozstvi skuteCnych ¢i potencialnich

substitutt, 1ze o segmentu konstatovat, ze je neatraktivni. Substituty totiz mohou omezit
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vysi ceny, potazmo ziskd. Exemplarnim pfipadem je napfiklad letecka preprava, ktera
vyrazné ovliviiuje piepravu autobusovou, zelezni¢ni a lodni. Paklize jsou ceny letenek
nizké, ostatni druhy preprav zaznamenavaji nizsi zisky. (6)

Hrozba narustu vyjednavaci sily kupujicich

Z pohledu vyjednavaci sily kupujicich oznacujeme za neatraktivni trzni segment takovy
segment trhu, kde odbératelé maji nizké naklady na zménu dodavatelt, kdyz jsou
odbératelé citlivi na zménu ceny v dusledku snizeni ziskovosti apod. Zaroveri v situaci,

kdy je na trhu odbérateld malé mnozstvi, maji tito odbératelé velkou kupni silu.

V kombinaci s velkym mnozstvi dodavatela je situace pro prodavajici opravdu slozita.
Nejlepsi ochranou dodavatela pied rostouci kupni silou kupujicich je zaméfit se na ty
kupujici, ktefi maji vyjednavaci silu co nejmensi nebo na ty, ktefi maji nizkou schopnost
zménit dodavatele. Dal§i variantou je pfipravovat takové nabidky, kterym by neodolali
ani ti nejsiln€jsi hraci na trhu. (6)

Hrozba narustu vyjednavaci sily dodavatelu

Pro odbératele je segment neatraktivni, paklize je dodavatel schopen libovolné ménit cenu
¢i dodavané mnozstvi. Nejsiln€si jsou dodavatelé pfi vyjednavani tehdy, kdyz jsou
koncentrovani a organizovani. Pokud jsou zaroven naklady na zménu dodavatele vysoké,
neexistuji mozné substituty nebo pokud je vyrobek dulezitym vstupem pro kupujici,
tak je vyjednavaci sila dodavatelt jesté vétsi. Aby se kupujici vzniku takto enormni
vyjednavaci sily dodavateli vyvarovali, doporuCuje se uzavirani oboustranné

prospésnych smluv a obchodti a zaroven spoluprace s vét§im mnozstvi dodavatelt. (6)

2.4.4 Vybrané finan¢ni ukazatele

Finanéni ukazatele patfi mezi sté€zejni nastroje elementarni finan¢ni analyzy, nebot’ pravé
tyto ukazatele ptinaseji cenné odpovédi na nejriznéjsi otazky souvisejici s finan¢nim
zdravim firmy. V pfipadé této diplomové prace budou v analytické Casti provedeny
vypocty trech zakladnich financnich ukazatel, jimiz jsou ukazatele zadluzenosti,

likvidity a rentability. (14)
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2.4.4.1 Zadluzenost

Timto pojmem oznacujeme skutecnost, kdy podnik pouziva k financovani aktiv ve své
¢innosti cizi zdroje, tedy dluhy. V praxi je bézné, ze se firmy do urcité miry zadluzyji,
nebot’ prave tento cizi kapital mize byt za uréitych podminek levnéjsi nez kapital vlastni.
V praxi se rovné€z Casto nevyskytuje situace, kdy firma neni zadluzena vibec, ¢i kdy
naopak veskeré financovani pochazi z cizich zdroji. Nalezeni spravného poméru mezi
financovanim cizim a vlastnim kapitalem je pro zdravé fungovani firmy zcela nezbytné.
(14)

Prvnim vzorcem, ktery b&hem analyzy zadluzenosti pouzijeme, je tzv. ukazatel
veftitelského rizika. Timto ukazatelem zpravidla uréujeme celkovou zadluzenost podniku,
¢ehoz docilime pomeétenim celkovych zavazki k celkovym aktiviim spolecnosti. (14)

cizi kapital

Celkova zadluzenost = - -
celkova aktiva

Rovnice 1: Celkova zadluzenost
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 14)

Pfi zkoumani zadluzenosti spolecnosti je dale nutné vyuzit koeficient samofinancovani.
Tento koeficient nam udava, jaky je pomér vlastniho kapitalu k celkovym aktiviim.
Vyjadifujeme pomoci néj tedy proporci, v niz jsou aktiva spolecnosti financovana penézi
akcionart. Dle odbornikti je povazovan za jeden z nejdulezitéjsich pomérovych ukazatela

zadluzenosti pro hodnoceni celkové finan¢ni situace podniku. (14)

vlastni kapital

Koeficient samofinancovani = - -
f f celkova aktiva

Rovnice 2: Koeficient samofinancovani
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 14)

2.4.4.2 Likvidita

Pojmem likvidita oznacujeme schopnost urcité slozky se bez vétsi ztraty hodnoty
a v kratkém casovém useku premeénit na penézni hotovost. Tato vlastnost je v nékterych
pramenech odborné literatury nasledné oznafovana jako likvidnost. Paklize se vSak
bavime o likvidité podniku, tak mame na mysli schopnost podniku uhradit v€as své

platebni zavazky.

I pfesto, ze firma muze vlastnit velkou spoustu kapitalu vazaného v aktivech, tato

skuteCnost sama o sobé neznamena, ze je spoleCnost schopna v stanoveném Casovém
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intervalu vyplatit cast penéznich prostfedkti na uhrazeni svych zavazka. Pii analyze
likvidity podniku se Casto setkdvame s dilematem. Na jednu stranu je nutné urcitou Cast
aktiv drzet v penéznich prostiedcich, jelikoz nam tato skute¢nost dava moznost pruzné
reagovat na neCekané komplikace, vyzvy ¢i investice. Zarover je firma v této situaci vice
svobodna ve svych rozhodnutich, které musi ucinit v kratkém c¢asovém intervalu.
Na druhou stranu vSak drzeni prebyteCnych penéznich prostiedki snizuje vynosové
procento kapitalu a o takovychto volnych penéznich prostfedcich mizeme konstatovat,
ze Jsou alokovany neefektivné.

V praxi se nejcastéji setkame se tfemi druhy likvidity, které se lisi dle jejich vypoctu
a tim 1 polozek z rozvahy, které do n¢j vstupuji. (14)

pohotové platebni prostredky

Okamzita likvidita = lratkodobé zavazky

Rovnice 3: Okamzita likvidita
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 14)

Okamzita likvidita byva téz oznaCovana jako likvidita prvniho stupné. Jedna se o to
nejuzsi vymezeni likvidity, kdy kalkulujeme pouze s témi aktivy, které jsou jiz prevedeny
na pohotové platebni prostfedky. Doporucené hodnoty se pohybuji okolo 0,2 —0,5. (14)

o (obéina aktiva — zasoby)
Pohotova likvidita =

kratkodobé zavazky
Rovnice 4: Pohotova likvidita
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 14)

Pohotova likvidita je ozna¢ovana jako likvidita druhého stupné. Zjednoduseny pieklad
rovnice vySe znamend, ze by podnik mél byt schopen pokryt své kratkodobé zavazky
1 za predpokladu, kdy nemusi prodat své zasoby. Doporuc¢ené hodnoty se stanovuji okolo
1-1,5. (14)

obéina aktiva

Bézna likvidita = - —
kratkodobé zavazky
Rovnice 5: Bézna likvidita
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 14)

Bézna likvidita se nazyva likviditou tietiho stupné. Tento stupen likvidity udava, kolikrat
pokryvaji obézna aktiva kratkodobé zavazky, potazmo kolika jednotkami obéznych aktiv

je kryta jedna jednotka kratkodobych zavazka. Doporucena hodnota se udava v rozmezi

od 200-250 %. (14)
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2.4.4.3 Rentabilita

Pojmem rentabilita oznacujeme schopnost podniku vytvaret nové zdroje ¢i dosahovani
zisku pouzitim investovaného kapitalu. Rentabilitu tedy mizeme nazvat jako vynosnost
vlozeného kapitalu. Vypocta rentability je mnoho a opét se daji délit dle toho, jaké
polozky zucetnich vykazii do nich vstupuji. Pro tcely této diplomové prace vyuziji
vypoctu ukazatele ROA, ktery ndm dava povédomi o navratnosti celkového vlozeného
kapitalu, potazmo o celkové efektivnosti firmy, jeji vydelecné schopnosti a produkéni
sile. Nasledné vypocitam i ukazatele ROE a ROS. V ¢ase by vyvojové hodnoty ukazatele
ROA mély rist a nikdy by nemély byt nizsi nez 5 %. (14)

zisk pred zdanénim
ROA =

celkova aktiva

Rovnice 6: ROA
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 14)

Ukazatel ROE neboli ukazatel rentability vlastniho kapitalu je rovnéz velmi zajimavy
ukazatel, ktery nalezne uplatnéni zejména mezi majiteli spolecnosti ¢i béhem vypocti
konkurence. Tento ukazatel ma nicméné spoustu nedostatkt, a proto je dilezité chapat
jeho vysledky a byt schopen je spravné interpretovat. Ukazatel ROE bude naptiklad
dosahovat ptiznivéjSich hodnot dle toho, jak moc je spolecnost zadluzena. Vice zadluzena
spole¢nost ma totiz niz§i proporci vlastniho kapitalu a kvili tomu bude tato rentabilita
onoho vlastniho kapitalu vyssi, nicméné za cenu vySSiho rizika pro spoleCnost.
Doporucena hodnota ROE by mé¢la byt vyssi nez 0,08. (14)

EAT

ROE =
0 vlastni kapital

Rovnice 7: ROE
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 14)

Posledni ukazatel z fad téch zabyvajicich se navratnosti vypocitam ukazatel ROS. Jedna
se o ukazatel navratnosti trzeb. Tento ukazatel je nékdy oznacovan jako ukazatel ziskové
marze, jelikoz vyjadiuje procentualni podil vysledku hospodareni po zdanéni na trzbach

za prodej vyrobku a sluzeb. (14)

_ EAT
~ trzby

ROS

Rovnice 8: ROS
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 14)
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2.4.5 Analyza zdroju a kapitalu

Jak jiz nazev napovida, tato analyza se zabyva hodnocenim nikoliv pouze kapitalu,
ale rovnéz také zdroju spoleCnosti. Aby byla firma na trhu uspésna, predCila své
konkurenty ¢i ziskala konkurencni vyhodu, jako prvni krok musi analyzovat své zdroje
a kapital. Prave v tento moment, kdy spolecnost zna své silné a slabé stranky, tak se mize
zaméfit na dalsi budovani svych prednosti ¢i eliminovani svych nedostatkut. (10)
Konkrétné v sektoru informacnich technologii je kladen velky diraz pravé na zdroje,
zejména ty lidské. Informace, obchodni strategie, inovace, know-how a kompetentni
Skoleny persondl je zakladem uspéchu nejen v této sféfe. VSechny vyse popsané zdroje
¢i Cinnosti, kterd firma ma ¢i dé€la nasledné, vytvareji jiz zmifiovanou konkurencni
vyhodu. (10)

Dle autora Thaddeuse nékteré velké a svétové spoleCnosti ziskaly konkurenéni vyhodu
a skvé€lé postaveni na trhu nejen diky kvalitnimu produktu, ale pravé i z velké miry kvuli
skvéle zvladnutym obchodnim procesim a rozumné nastavené podnikové strategii.
Zaroven autor tvrdi, Ze neustalé zlepSovani a aktualizovani zdrojl je pro firmu klicové
dilezité, aby mohla obstat v dynamicky se ménicim prostiedi. (10)

Mimo jiné organizace musi vzit v tvahu obor svého podnikani, jeho strukturu a dynamiku
tohoto odvétvi pravé proto, aby mohla kompetentné rozhodovat o tom, kam budou
jednotlivé zdroje a kapital alokovany. (10)

Zejména dulezitost lidskych zdroji a intelektualniho vlastnictvi zapficCinily, ze v posledni
dobé& mnoho uspéSnych firem nabyva mnohokrat vétsi trzni hodnoty oproti jejich knizni
(GCetni) hodnoté. Edvinsson a Malone (1997) jsou toho nazoru, ze hodnota jakékoli firmy
je souhrnem jejiho finan¢niho a intelektualniho kapitalu. (10)

Pravé intelektualni kapital je v ramci IT spoleCnosti tim nejdulezité&jsSim vlastnictvim.
Intelektualni kapital je pfenaSen skrze lidské zdroje, které maji pro takovéto spoleCnosti
obrovskou hodnotu. IT spolecnosti dbaji na spokojenost svych zameéstnanct se znacnou
razanci, jelikoz vysoka mira fluktuace takovychto klicovych zaméstnanci by mohla byt

pro firmu smrtici. (10)
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Tr2ni hodnota firmy

1

r

Finanéni kapital | Intelektudini kapital
] Lidsky kapital Strukturalni kapital
: ' I
| |
Organizacni kapital Zakaznicky kapital
Procesni kapital Inovaéni kapital
Intelektudlni schopnost f Nehmolna aktiva

Obrazek 1: Struktura kapitalu organizace
(Zdroj: 10)

Lidsky kapital je zalozen na znalostech zameéstnanct, jejich inovativnosti a vynalézavosti,

na jejich dovednostech, stejné tak jako na hodnotéach a kulture. Management spole¢nosti

by vSak nikdy nemél zapomenout na to, ze intelektualni kapital neni majetkem firmy,

ale kazdého ze zaméstnanci. Tato skuteCnost znamena, ze firma si tento kapital jen

pronajima a pokud zameéstnanec odejde, opusti firmu i tento konkrétni intelektualni

kapital, ktery dany jedinec vlastni. (10)

Zakladnou znalosti organizace je potom suma nekolika faktord, kterymi jsou zejména:

pfijimani spravnych lidi (s pozadovanymi znalostmi, schopnostmi atd.),
vlastni vyzkum trhu,

sledovani trendt a technologii,

interni vyzkum a vyvoj,

publikace, databaze,

licence, kontraktovani vyzkumu a patentt a dalsi.

2.4.6 Marketingovy mix

Marketingovy mix predstavuje soubor nastroju, jejichz pomoci marketingovy manazer

utvari vlastnosti sluzeb nabizenych zakaznikim. Jednotlivé prvky marketingové mixu
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muze manazer pouzit v libovolné Cetnosti a poradi. VSechny tyto prvky vSak nakonec
slouzi stejnému cili, kterym je uspokojeni potieb zakazniki.

Nejznaméjsi obdoba marketingového mixu se nazyva tzv. 4P, které znaci produkt
(product), cenu (price), distribuci (place) a marketingovou komunikaci (promotion).
K t€mto prvkim vsak byly Casem piidavany stale dalsi, které marketingovy mix rozsifuji.
Jelikoz je software, jakozto produkt zkoumané spolecnosti HA-SOFT, prodavan i jako
sluzba, doplnime marketingovy mix o dalsi 3P, které se v ramci marketingového mixu
ve sluzbach pouzivaji. Témito 3P jsou: materialni prostfedi (physical evidence), lidé
(people) a procesy (processes). (21)

Produkt

Produktem rozumime vse, co spolecnost nabizi zakaznikovi k uspokojeni jeho hmotnych
i nehmotnych potteb. Paklize se jedna o sluzbu, jakou je napfiklad servis sité, aktualizace
legislativy v softwaru ¢i predplaceni licence na vyuzivani softwaru, potom je kliCovym
prvkem definujicim tuto sluzbu kvalita. Rozhodovani o produktu se dotyka i jeho vyvoje,

zivotniho cyklu ¢i nabizeného sortimentu. (21)
Cena

Spolecnost, ktera cenu stanovuje, si zejména hlida naklady, relativni arovné ceny, tlohy
ceny pii podpote prodeje (slevy) a dalsi spoustu faktort. Cena produktu ¢i sluzby hraje
vyznamnou roli pfi vybéru zékaznika. Zakladnim predpokladem pro uskute¢néni
obchodu mezi prodavajicim a kupujicim je, ze cena produktu ¢i sluzby musi byt prave
v takové vyS$i, kdy kupujici je ochoten zbozi za tuto cenu koupit a prodavajici je ochoten
za tuto cenu zbozi prodat. Cenotvorba jako takova je kliCovym procesem, ktery vyrazné
ovliviiuje postaveni spoleCnosti na trhu, jeji vykon a zivotaschopnost na trhu

s konkurenci. (21)
Distribuce

Rozhodovani o distribuci souvisi s usnadnénim pfistupu zakaznik ke sluzbé ¢i produktu.
Dale souvisi smistni lokalizaci (umisténim) sluzby, svolbou pfipadného

zprostiedkovatele (dealera) a dalSich. (21)
Marketingova komunikace

Jedna se o zpisob komunikace mezi spolecnosti a zakaznikem. Nejedna se pouze o dany

produkt, jeho cenu a dal§i vstupujici faktory, ale zejména o vnimani spoleCnosti
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verejnosti, citovou vazbou a loajalitou zakaznika vuéi spolenosti a dalsi.
V marketingové komunikaci se také zabyvame zvolenim spravnych komunikacnich
kanald, které firmé pomohou oslovit cilovou skupinu co nejefektivnéji. (21)

Lidé

Lidé se stavaji jednim z kli¢ovych prvka marketingového mixu sluzeb a maji pfimy vliv
na jejich kvalitu. Vzhledem k tomu, ze 1 zakaznik je soucasti procesu poskytovani sluzby,
ovliviiuje jeji kvalitu 1 on. Organizace by se tudiz méla zaméfit na vybér, vzdélani
a motivovani svych zaméstnanci. Na druhou stranu je vSak vhodné stanovit i pravidla
pro chovani zakaznikd. Timto zpisobem vznikaji pfiznivé vztahy mezi organizaci

a zékaznikem. (21)
Materialni prostiredi

Nehmotna povaha sluzeb znamena, ze zakaznik pfedem nezna kvalitu nabizené sluzby,
dokud ji nespotiebuje. Na rozdil od nékterych hmotnych produktt rovnéz nelze sluzbu
vratit. Organizace by se tudiz méla pokusit sluzbu zakaznikovi co nejvice piiblizit jesté
diive, nez si ji koupi, aby se ocekavani zdkaznika pred koupi co nejvice blizila skutecné
povaze nabizené sluzby. K tomuto ucfelu mize slouzit vlastni showroom, kancelar,

letacky s vypsanou specifikaci jednotlivych produktt a sluzeb a dalsi. (21)
Procesy

Procesy vyznamné vstupuji do hodnoceni sluzby zakaznikem. Dlouhé ¢ekani v restauraci
na obsluhu muze zakaznikovi zkazit pozitek i z vynikajiciho pokrmu. Pokud tedy chce
organizace minimalizovat chybovost a co nejvice zakaznikovi zpfijemnit pozitek
ze sluzby jako takové, musi mit perfektné zvladnuté vnitropodnikové procesy, stejné tak

jako ty obchodni. (21)

2.4.7 Analyza SWOT

Analyza SWOT je jednou z nejpouzivanéjSich a nejznaméjSich metod pro analyzu
prostfedi. Popisuje silné a slabé stranky spoleCnosti, jeji pfilezitosti a hrozby. Jejim
hlavnim cilem je identifikovat to, do jaké miry je soucasna strategie firmy a jeji silna

a slaba mista relevantni a schopna se vyrovnat se zménami.

V klasickém pojeti se da SWOT analyza rozdélit na analyzu SW a analyzu OT.

Doporucuje se zacit analyzou OT, tedy analyzou prilezitosti a hrozeb, které ptichazeji
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z vnéjsiho prostiedi firmy, a to jak makroprostiedi (faktory politicko-pravni, socialni,
kulturni atd.), tak 1 mikroprostiedi (zakaznici, konkurence). Jako vstupni informace 1ze
vyuzit vystupy z analyz PEST, Porterovy analyzy péti sil a jinych.

Nasleduje analyza SW, ktera se zabyva vyhodnocenim silnych a slabych stranek
spoleCnosti a tyka se vnitiniho prostiedi firmy (cile, systémy, kvalita managementu,
firemni zdroje, mezilidské vztahy atd.). Pfi hodnoceni silnych a slabych stranek podniku
muize byt jako vychozi zakladna pro vyjadfeni urcitého stavu pouzita klasifikace
hodnoticich kritérii naptiklad podle nastroji marketingového mixu.

Nevyhodou SWOT analyzy muze byt, Ze je prilis staticka a mtze byt subjektivni. (21)

Silné stranky Slabé stranky
(strengths) (weaknesses)
zde se zaznamenavaji skuteénosti, zoe se zaznamenavajl ty véci,
které piinaseji vyhody jak zakaznikim, které firma nedéla dobfe, nebo ty,
tak firmé ve kterych si ostatni firmy vedou lépe
Prilezitosti Hrozby
(opportunities) (threats)
zde se zaznamenavaji ty skutecnosti, kleré zde se zaznamenavaji ty skutecnost,
mohou zvySil poptavku nebo mohou lépe trendy, udalosti, kleré mohou sniit poptavku
uspokojit zakazniky a pfinést firmé uspéch nebo zapfitinit nespokojenost zakazniku

Obrazek 2: SWOT matice
(Zdroj: 21)
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3 Analyza soucasného stavu

V této casti diplomové prace se budu zabyvat analyzou soucasného stavu spolecnosti
a slovenského trhu s lesnickymi informacnimi systémy za pomoci odbornych metod
popsanych v teoretické ¢asti. Stézejni bude situacni analyza, do které budou vstupovat
vystupy z ostatnich vySe popsanych metod. Na zakladé vysledku z této kapitoly posléze
budu schopen zvolit jiz konkrétni feSeni a navrhy pro expanzi spolecnosti.

Neékteré analyzy tykajici se specifik podnikani na Slovensku a slovenském trhu
s lesnickymi informacnimi systémy budou porovnany se skuteCnostmi v tuzemsku,
jelikoz pravé ptipadné rozdily mohou byt piilezitostmi ¢i hrozbami pfi vstupu na novy

trh.

3.1 Predstaveni spolecnosti

Z HA.
//f//’HA SOFT

Obrazek 3: Logo spolecnosti
(Zdroj: 19)

Nazev spolecnosti: HA-SOFT, s.r.o.

Sidlo spole¢nosti: Rokycanova 566/17, Zidenice, 615 00 Brno

Identifikacni Cislo: 46345680

Pravni forma: Spolecnost s. r. o.

Predmét podnikani: Vyvoj informaéniho systému pro rizeni lesnich hospodarstvi
Strucny popis spolecnosti:

Spolecnost HA-SOFT je brnénska rodinna firma s vice nez 30 lety plisobeni na trhu.
Od roku 1992 se specializuje na vyvoj komplexniho informacniho systému s nazvem
SEIWIN, ktery je hlavnim produktem firmy. O kvalité tohoto produktu svédci
i skuteGnost, ze SEWIN je nejpouzivangj§im lesnickym informaénim systémem v CR.
Na vyvoji systému se v soucasné dobe podili 25 zamé&stnanct. (3)

Systém SEIWIN v nyné&jsi dobé pouzivaji vlastnici a spravci 93 % cCeskych lesu, coz
ze spolecnosti déla jednoznacného lidra trhu se specializovanymi lesnickymi
informacnimi systémy v tuzemsku. Rovnéz spoleCnost spolupracuje s odbornymi

stfednimi a vysokymi lesnickymi Skolami, kde se studenti uci se systémem SEIWIN
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pracovat jiz béhem studii. Od roku 2023 je spolecnost taktéz drzitelem certifikace ISO
27001, 27017 a 27018 pro oblast Navrh a vyvoj SW aplikaci a systéma, jejich
implementace, podpora, sprava a udrzba, dale poskytovani SW licenci a provoz

souvisejicich cloudovych sluzeb. (3)

Z hlediska vlastnické struktury je spole¢nost HA-SOFT, s.r.o. dcefinnou spolecnosti
matef'ské spolecnosti HOLDIO, s.r.0., ktera ma 7 spolecniku, jimiz jsou fyzické osoby.
Mimo HA-SOFT, s.r.o0. nalezneme pod spole¢nosti HOLDIO, s.r.o. dalsi dvé spole¢nosti,

konkrétné Estancy, s.r.o. a dale Woodsy Corporation System, s.r.o. (13)
Strategie a vize spolecnosti do budoucna:

Spolecnost je na Ceském trhu jiz znacné€ etablovana a velice uspés$na, jelikoz ovlada
zhruba 93 % trhu. Matetska spole¢nost, HOLDIO, s.r.0. je s uspéchem na ¢eském trhu
rovnéz spokojena a v kooperaci s vedenim spolecnosti HA-SOFT, s.r.o. hleda dalsi
vyzvu, kterd by predstavovala novou obchodni piilezitost, jelikoz v tuzemsku by bez
vyvoje nového produktu spiSe stagnovala. Expanze spolecnosti na zahranicni trh se jevi
jako pfirozena cesta k uspokojeni narokt vedeni, jelikoz otevira nové dvefe, jejichz
potencial doposud neni konkurenci vyuzit. Jednou z moznych destinaci je Slovensko,
které je Ceské republice velmi blizké, nikoliv pouze geograficky, a zmifiované piilezitosti
nabizi. Na nasledujicich fadcich se pokusim zjistit, do jaké miry je slovensky trh

s lesnickymi informacénimi systémy vhodnou volbou pro uskuteénéni expnaze.

3.2 Analyza vnéjSiho prostredi

V této kapitole se budu zabyvat analyzou makroprostiedi, tedy analyzou faktora, které
at’ uz ptimo ¢i nepiimo ovliviuji spolecnost. Tyto faktory ve velké vétsiné piipadi muze
spolecnost ovlivnit jen minimaln€ nebo viibec a jejich pochopeni je klicové pravé proto,
ze mohou pro spolecnost predstavovat bud’ ptilezitost ¢i hrozbu.

Na samém zavéru kazdé analyzy provedu stru¢né shrnuti téch nejdulezitéjsich zjisténi,
které prehledné umistim do tabulky dle jejich at uz kladného ¢i zaporného vlivu

na spolecnost.
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3.2.1 Analyza PESTLE - Lesni hospodarstvi a dievozpracujici pramysl SK

Vramci této analyzy budu zkoumat politicko-pravni, ekonomické, socialni,
technologické, legislativni a enviromentalni prostfedi se zaméfenim na lesni hospodarstvi
a drevozpracujici prumysl, jelikoZ pochopeni faktort, které spolecnost ovliviuji

¢i ovliviiovat budou vnimam jako podstatné pro spravné uchopeni expanze.

3.2.1.1 Politicko-pravni prostiedi

Lesnicko-dfevaisky sektor jiz po dlouha 1éta obhospodatuje obnovitelnou a pro kazdy
stat strategickou surovinu. Lesni hospodafstvi je dulezity a perspektivni pilif narodniho
hospodafstvi zejména v souvislosti s prosazovanim cila ,,Zelené dohody“ a prechodem
na ob&hové a udrzitelné hospodaristvi. Politici se zejména snazi klast diraz na zajisténi
planovitého a dlouhodobé udrzitelného obhospodarovani slovenskych lesud, jejich
stabilitu a rozvoj, které jsou zalozeny na pfistupu ekonomickém, ekologickém
a socialnim. Velka cast slovenskych lest je podobné jako v tuzemsku ve vlastnictvi statu,
zejména pod LESY SR, §. p., SL TANAP-u, §. p., LPM Uli¢, §. p. a VLM, §. p. V zajmu
statu je tedy zajistit adekvatni politicky vliv na obhospodafovani lesniho majetku
ve vlastnictvi statu a aktivné pomahat nejen vySe zminénym spole¢nostem, ale rovnéz
také soukromym vlastnikim a spravcim lesa. Vstupem do Evropské unie se rovnéz
vytvoril prostor pro vyssi podil mezinarodniho obchodu vlivem jednodussich podminek
evropského trhu, dale doslo k rozvoji jazykovych kompetenci zaméstnanci sektoru

a realizaci projektil v ramci mezinarodni spoluprace. (15)

3.2.1.2 Ekonomické prostredi

Sektor lesniho hospodarstvi a dievozpracujiciho primyslu patii mezi sektory s pfimym
podilem na tvorbé HDP. V soucasnosti tento sektor generuje 2 % HDP ve Slovenské
republice a z dlouhodobého hlediska ma lehkou rdstovou tendenci. Oproti praméru
Evropské unie je takovyto podil na HDP nadstandardni, jelikoz Clenské staty tohoto
utvaru dosahuji praiméme pouze 0,5 % svého HDP. Slovensko je obecné€ znacné lesnaté,
dominantni zastoupeni je piedev§im v kraji Banskobystrickém, kde tvofi piiblizné
6 % krajského HDP a dale v kraji PreSovském s podilem zminéného sektoru na urovni

3 %. Dohromady tyto dva kraje ¢itaji az 41 % celkového HDP v ramci Slovenské
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republiky v daném sektoru. Zejména dievozpracujici prumysl se fadi mezi 6 sektort
s nejvyssi urovni mezinarodniho obchodu jak ze strany importu, tak 1 exportu. Hlavni

polozkou téchto transakci jsou oboustranné soucasti nabytku.

3 730 mil. EUR 44 o4 7apranici 23 % Némecko
(celkovy objem
produkce sektoru k _
roku 2020) 11% CR
9 % Rakousko
26 % Jiné sektory 23 % stavebnictvi, geodézie,
kartografie

15 % obchod, marketing, cestovni
ruch

14 % celul6zo-papirovy a
polygraficky prumysl

13 % Domacnosti

2% Veftejna sprava

26 % Lesni hospodaistvi a
drevozpracujici primysl

Obrazek 4: Struktura spotiebitela produkce
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 15)

Dle Organizace pro vyzivu a zemédélstvi Spojenych narodd vramci zajisténi
udrzitelnych zdroja se do roku 2030 ocekava narast produkce a také spotieby vSech
drevénych produktd (papir, lepenka, fezivo, pramyslové dievo). Mimo jiné by mélo dojit
k nardstu stanoveného podilti energie z obnovitelnych zdroj spotfebovanych v ramci EU

220 % na 27 %. (15)

3.2.1.3 Socialni prostredi

V sektoru v soucasné dobé pracuje zhruba 70 000 osob, kteti dohromady predstavu;ji
3 % vSech pracujicich lidi na Slovensku. Pocet zaméstnanct vzrostl o 5 % oproti roku
2001 a v mezinarodnim mefitku mé sektor vyssi podil zaméstnanosti jen 5 zemi, pii

cemz dominuje LotySsko se zaméstnanosti 5,1 %. Nejvice pracujicich je zaméstnano
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v podnicich velikostni kategorie mezi 1-19 zaméstnanci s podilem 30 % na celkové
zameéstnanosti sektoru. Pro Slovenskou republiku je taktéz pozitivni zpravou, ze v sektoru
dominuji slovenské podniky s97 %-nim podilem a zaméstnavajici 84 % vsSech
zamestnancl pracujicich v sektoru lesniho hospodaistvi a drevozpracovatelském

prumyslu.

¥ R relativhazmena (2015-2019)

Obrizek 5: Regiondlni rozloZeni zaméstnancu v sektoru
(Zdroj: 20)

Zhruba 73 % vSech zaméstnanci jsou muzi a jen piiblizné jedna Ctvrtina vSech
zamestnanci disponuje vysokoskolskym vzdélanim. Na druhou stranu vsak v tomto
sektoru jeden zaméstnanec v priméru vyprodukuje 24 000 EUR piidané hodnoty ro¢n€,
coz je 0 31 % nizsi hodnota, nez jaky je primér na Slovensku. Timto faktem se sektor
fadi mezi sektory s nejnizsi produktivitou prace, coz také reflektuje primérma mzda
v sektoru, ktera dosahuje pouhych 974 EUR mési¢né. Z tohoto pohledu se tak sektor fadi

do oblasti s nejniz§imi mzdami v ramci Slovenské republiky.

Z hlediska budoucnosti pracovni sily v sektoru se v nasledujicich 5 letech pocita
s potfebou doplnit pracovni silu v rozsahu 5 000 osob, pficemz se oCekava piichod
8 000 absolventd. Jelikoz si vSak az 94 % absolventi nenachazi pracovni uplatnéni
v sektoru svého studijniho zaméfeni, tak tento fakt pro budoucnost sektoru nejevi nic
dobrého. Do roku 2025 se tedy oCekava nedostatek absolventu s potfebnym vzdélanim
na urovni 5000 osob, respektive sektor bude muset hledat pracovniky ztad
nekvalifikovanych zaméstnancu. Sektor vSak patii mezi sektory s nejvet§im potencialem
automatizace a lze oCekévat, ze do 20 let technologie pomohou nahradit piiblizné az

70 % vSech pracovnich procesu, ktefi dnes obstaravaji lidé. (15)
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3.2.1.4 Technologické prostredi

Nova doba s sebou pfinasi fadu technologii, které mohou pomoci zefektivnit proces
vyroby, distribuce, spravy, skladovani a mnoho dalSich procesti. Lesni hospodarstvi
a dfevozpracovatelsky pramysl bude v nejblizsich letech ovlivnén vicero inovacnimi
zménami z ruznych oblasti. Jednotlivé sektorové aplikace inovaci, které maji vliv
na narodni standardy zameéstnani, jsou fazené do 22 kategorii, ze kterych se v daném
sektoru muze uplatnit az 9 z nich, a to 3D technologie a materialy, AR/VR — vnorena
a virtualni realita, automatizace, nové materidly, nové metody, robotizace, smart
technologie, zelend ekonomika a v neposledni fadé také rozvoj informacnich technologii,

jakou je naptiklad specializovany informacni systém SEIWIN.

VYDAVKY NA INOVACIE

U A,
\ ’ / \
J o~ )
__ % i
’ N S

Celkové vydavky na inovacie v SR
boli v roku 2018 na urovni

1774,2 mil. EUR
2~ oproti roku 2014 0 84 %

Podniky v SR v roku 2018 vynaloZili
na inovacie v priemere
12,7 tis. EUR

N oproti roku 2014 0 96 7%

Vydavky na inovacie v SR
na zamestnanca bolivroku 2018
naurovni 725 EUR

Z~ oproti roku 2014 0 70) %

Celkové vydavky nainovacie
v SEKTORE boli v roku 2018
nadrowni 20,3 mil. EUR

A~
~~ oproti roku 20140 250 %

Podniky v SEKTORE v roku 2018
vynaloZili na inovacie v priemere

5,7 tis. EUR

A
~~ oproti roku 20140 2 /3 %

Vydavky na inovacie v SEKTORE
na zamestnanca bolivroku 2018
nadrovni 0,8 tis. EUR

2~ oprotiroku 20140 231 %

Obrazek 6: Vydaje na inovace v SK

(Zdroj: 20)
Z obrazku vySe lze vypozorovat, ze sektor zaznamenava znaCny nartst vydaji
smétujicich do inovaci a rozvoje modernich technologii nikoliv pouze ze strany statu,
ale také ze strany samotnych podnikd, které si uvédomuji, ze takovéto investice jsou

pro jejich konkurenceschopnost na trhu esencialni.

44



Ptichodem novych technologii budou nejvice ovlivnéni zaméstnanci, kteti si bud’ budou
muset nové dovednosti pro vykon ¢innosti osvojit ¢i zaméstnani opustit. Strucny vycet
nékterych odbornych dovednosti a védomosti, které budou zaméstnanci v budoucnu
ovladat jsou: pouziti informacnich technologii v ramci komplexnich procesu lesnictvi,
dalkovy prizkum zemé, vyuzivani GNSS systémi v lesnictvi, principy zelené ekonomiky
k rozvoji venkova, vyuzivani a ovladani rozsifené reality, vizualizace a modelovacich
procesu, aplikace principt agrolesnictvi, analyzovani a vyuzivani vysledkti dalkového
pruzkumu Zemé v lesnictvi a mnoho dalsich.

I ptesto, ze velka Cast stavajicich zaméstnanct témito zménami ovlivnéna bude, zistavaji
i taci, kterych se zmény nedotknout. Do této skupiny zaméstnanct napiiklad spadaji:
mechanik a opravar pojizdnych zafizeni a stroji v lesnictvi, operator lesnich traktord,
pracovnik manipulace s dfevem v lesnictvi, pracovnik pro péstovani a ochranu lesa,

pracovnik v semenafstvi, Skolkarstvi a drobné lesni vyrobé& a nekolik dalsich. (15)

3.2.1.5 Legislativni prostredi

Nejcastejsim problémem, na ktery sektor narazi, jsou stale se ménici a vznikajici novely
zakona o lesich, zdkona o ochrané piirody, zakoniku prace a dale dariovych a odvodovych
zakonu, coz ma za nasledek negativni vliv na podnikatelské prostiedi lesnickych podnikt
a pracovnik v lesnim hospodarstvi. Dale 1ze také konstatovat, ze slovenska narodni
legislativa je pfisnéjsi nez legislativa evropska a pii zavadéni a prosazovani mnohych
legislativnich omezeni je pouzivana ucelova, pfitom zavazujici se argumentace potfebou
jejiho pfijeti na zakladé pokynu definovanych Evropskou komisi. Ve vysledku jsou
nékteré zakony nevyhovujici a samo Skodlivé slovenskému sektoru lesniho hospodatstvi.
Do budoucna by tedy bylo piijeti kompatibilniho a komplexniho zdkona o lesich a zdkona

o ochrang pfirody tim nejlepsim feSenim pro sektor lesnictvi jako takovy. (15)

3.2.1.6 Enviromentalni prostredi

Jednim z nejvétSich otaznikll nad soucasnym pfistupem k ochrané lesa, ktery blizce
souvisi s lesnim hospodarstvim, je bezesporu tzv. bezzasahovy rezim. Bezzasahovy rezim
se postupné stava dilezitou soucasti ochrany biodiverzity lesnich stanovist, dosud vSak

v malé mife téch, které byly Cinnosti ¢lovéka v minulosti vyrazné pozménény. Tento
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novy pfistup k ochrané¢ a obnové lesa vsak s sebou nese urcitd rizika, jakymi jsou
nepfiznivé dopady na vodu, klima a ostatni ekosystémové sluzby. Mimo jiné mize dojit
k neregulovanym a neodbornym zasahim do zivotniho prostiedi, které mohou rovnéz
vyvolat vinu negativnich udalosti. Na druhou strany se vSak otviraji urcité prilezitosti
v ramci enviromentalni politiky jako napf.: zvySeni podilu lest, ve kterych se uplatiiuje
ptirodé blizké obhospodarovani. Dalsi pfiilezitosti je zavadéni ekologicky ptiznivych
technologickych postupt do lesni vyroby, zvySovani podilu dievénych vyrobka na ukor
plastu, zvySovani podilu obnovitelnych zdroji energie na bazi lesnich produkti
a zavadéni progresivnich ekosystémovych pristuptl ke krajiné. (15,11)

3.2.1.7 Shrnuti analyzy PESTLE

Tabulka 3: Shrnuti analyzy PESTLE

Kladna zjisténi Zaporna zjiSténi

Sektor s velmi nizkym pracovnim
ohodnocenim (Vysoka fluktuace
zaméstnancu).

Podobné rozlozeni vlastnické struktury
jako v CR.

Nadstandardni podil sektoru na HDP

zemé (Zam@feni na Banskobystricky Nedostatecny pocet kvalifikované

pracovni sily (Nutné dikladné zaskoleni).

kraj).

Stejné jako v CR je b&zna asta
Velky potencial automatizace a legislativni uprava zakonua (nutné
digitalizace sektoru. sledovani zmén a jejich aplikace do

systému).

Zvysujici se dotace a vydaje do sektoru ze
strany vlady a EU.

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.2.2 Analyza soucasného stavu slovenského trhu

V této kapitole se budu zabyvat zanalyzovanim klicovych faktord, které budou ovliviiovat
expanzi spolecnosti smérem k jejimu makroprostedi, nachazet shody a nesrovnalosti
mezi trhem Ceskym a slovenskym. Véfim, ze informace v této kapitole obsazené mi
pomohou zvolit spravné feSeni pro navrzeni expanze a oduvodnit tak néktera ma

rozhodnuti.
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V JAKEM SYSTEMU VEDETE LESNICKOU EVIDENCI?

= Specializovany lesnicky IS = Mensi lesnicky IS m Papir/Excel m Uetnictvi/Bézné ERP

100%
80%
60%
©
40%
20%
22% : 2% Ry
0% o r v v o
VLASTNICI MENSICH LESU VLASTNICI VETSICH LESU
(1 - 2 TIS. HA) (NAD 2 TIS. HA)
VELIKOST LESA VLASTNIKA

Graf 1: Jakym zpusobem vedou slovensti vlastnici lesa lesnickou evidenci?
(Zdroj: vlastni zpracovani dle 29)

Z odpovedi vyplyva, ze Excel i standardni evidence Cinnosti na papife jsou pfekonané
a bézné ucetnictvi vyuziva jen minimum spravcu lesa. Vlastnici mensSich lest Castéji
vyuzivaji mensi lesnické informacni systémy.

Lesnici na Slovensku jsou tedy na lesnické informacni systémy zabyvajici se vyrobou
zvykli a prechod na jiny informacni lesnicky systém nemusi byt tak problematicky,
jako implementace zcela nového informacniho systému vramci digitalizace

vnitropodnikovych procesu.
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V JAKEM SYSTEMU VEDETE EKONOMICKOU

EVIDENCI?
m SOFTIP
KROS/ONIX/OMEGA
m SAP

m Ostatni mensi znaCky/ucetnictvi
® Nemaji podnikovy IS / Maji externi ucetnictvi

50%

40%

< 30%

= 20%
10%  pidhy 22% 11%
0%

VLASTNICI MENSICH LESU (1 - VLASTNICI VETSICH LESU
2 TIS. HA) (NAD 2 TIS. HA)

VELIKOST LESA VLASTNIKA
Graf 2: Jakym zpusobem vedou slovensti vlastnici lesi ekonomickou evidenci?
(Zdroj: vlastni zpracovani dle 29)

Ekonomiku podniku fesi spravci lesa obvykle v bézném tcetnictvi nebo s externi ucetni.
Spravci vétsich lest Castéji vyuzivaji podnikova ERP, konkrétné SOFTIP, Kros ¢i SAP.
Presto ma 54 % z nich pouze bézné ucetnictvi nebo externi tcetni. Vlastnici mensich lest
maji specializované ERP ve tietiné pripadi.

Jednou z hlavnich vyhod informaéniho systému SEIWIN od spole¢nosti HA-SOFT s.r.0.
je, ze spojuje vyrobni a ekonomickou ¢ast do jednoho systému, a tudiz si zakaznici
nemuseji objednavat jiné ucetni a ekonomické programy a vSechny informace naleznou
na jednom misteé.

VELIKOST OBHOSPODAROVANYCH LESU (VLASTNICI
NAD 1000 HA)

14%

=1000-2000ha =2001-5000 ha Nad 5 000 ha

Graf 3: Velikost obhospodai‘ovanych lesi vlastniku nad 1000 ha
(Zdroj: vlastni zpracovani dle 29)
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Vice nez polovina vlastnika lesa s pozemky alespoii nad 1 000 hektari nevlastni vice nez
2 000 hektara lesa. Zhruba tfetina dotazovanych vlastni lesnickou pidu ve velikosti
od 2001 do 5 000 hektart. Ctrnact procent nejvétsich subjektd dle rozlohy vlastnénych
lest ma alesponn 5000 hektard. Tyto nejvétsi subjekty jsou také klienti s nejvetSim
potencialem. Na nasledujicich grafech se pokusim zjistit, zda velikost pozemka rovnéz
umérné souvisi s poctem uzivateld, ktefi do systému vstupuji, nebot’ pravé pocet uzivatelt

systému je rozhodujicim méfitkem pro tvorbu ceny.

PODIL PODNIKU A UZIVATELU PRISTUPUJICICH DO IS (VLASTNICI
NAD 1000 HA)

70%  65%

60%
50%
[))
w2 10% 29% .

30% 20% 21% 1go, 23%
20% 9% o
10% I 5% 7 7% 2%

0% - | —

Do 5 ptistupi do 5 - 9 pristuptt 10 - 19 piistuptt 20 - 50 pfistupi ~ Vice nez 50
IS pristupt do IS

Pocet pfistupu do systému

m % vlastniku lesu % uzivatela IS

Graf 4: Podil podniki a uzivatela p¥istupujicich do IS
(Zdroj: viastni zpracovani dle 29)

Z grafu vySe lze vypozorovat, ze 65 % subjekti z fad dotazovanych vlastnika lesa
predstavuje v celkovém souctu pouhych 20 % celkovych uzivateld. Nejvice razantni
narust poCtu uzivateld nachazime od mety 20 piistupt, kdy 52 % vSech uZivatelt
vstupujicich do informacniho systému pracuje pro méné nez jednu desetinu vSech
dotazovanych subjektd. Z této informace vyplyva, Ze je trh znacné€ koncentrovany
a vyskytuji se na ném dominantni hraci, ktefi pokryvaji vice nez polovinu vSech aktivnich

uzivatelskych opravnéni.
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KOLIK LIDI PRISTUPUJE DO IS, AT UZ VYROBNIHO CI

EKONOMICKEHO?
60%
51%
50%
41% 40%

40% 35% 34%

= 0,
s 30% 219% 2% 23%
0,
20% 13% 13%
10% 5 0
0% || ||
1000 - 2 000 ha lesa 2001 - 5 000 ha lesa Nad 5 000 ha lesa

Velikost vlastnéného lesa

m 1-2 zam¢stnanci = 3-4 zaméstnanci = 5-9 zaméstnancu ® 10-19 zaméstnancu m 20 a vice zaméstnancu

Graf 5: Pocet pristupt do IS dle velikosti pozemku vlastnika
(Zdroj: vlastni zpracovani dle 29)

Lze odhadnout, ze do lesnickych informacnich systémt potiebuje pfistup zhruba
1 000 uzivatelt z fad podnikt, které vlastni alespori 1 000 hektari lesa. Zhruba 80 %
uzivatela lesnickych systému najdeme v ramci 34 % nejvétSich podnikd, respektive vice
nez 50 % uzivatelt pracuje pro 9 % nejvétSich podnikt. Za predpokladu, ze se na trhu
nachazi cca 130 vlastnikl s rozlohou pozemki nad 1 000 hektarti, pak vice nez polovina
uzivatelskych Gct (cca 500) najdeme u 11 z nich. Téchto 11 subjektl jsou tedy nejvetsi
hréaci na trhu, kteti z pohledu spole¢nosti zabyvajici se vyvojem lesnického informac¢niho
systému predstavuji klicové partnery, jelikoz ziskani nékolika takovychto vétsich klientd

muze zajistit velmi rychlé opanovani alespon poloviny aktivniho trhu.
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3.2.2.1 Shrnuti analyzy trhu

Tabulka 4: Shrnuti analyzy trhu

Kladna zjisténi

Zaporna zjiSténi

Vedeni evidence v Excelu ¢i na papife je
prekonané, lesnici preferuji lesnicky
informacni systém.

Malych firem je spoustu a individualné
predstavuji pouhé jednotky piistupt do
systému.

Ekonomiku fesi lesnici bokem, na trhu
doposud neni systém, ktery propojuje
vyrobu s ekonomikou.

Bez akvizice velkych hract bude
dominance na trhu velmi slozita a
naroc¢na, takika nemozna.

Zhruba 9 % podnikt tvori pres 50 %

(dominance par velkych spole¢nosti)

vSech pfistupt do systému na Slovensku.

Jedna se tedy o 11 podniku, které
dohromady poskytuji az 500 pristupt do
systému

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.2.3 Porterova analyza péti sil

Na nésledujicich fadcich pfistoupim k analyze stavajice konkurence, hrozbé vstupu
potencialni konkurence, vlivu odbératelti, vlivu dodavateld a v neposledni fadé také

moznosti substitu¢nich vyrobki. Opét je analyza sméfovana na slovensky trh se

specializovanymi lesnickymi informacnimi systémy, nikoliv na ten Cesky.

3.2.3.1 Stavajici konkurence

Stavajicim lidrem na slovenském trhu je spolecnost Foresta SK, a.s. se svym systémem
WebLES. Spolecnost sidli v Banské Bystrici a v soucasné dobé€ jej pouziva vice nez
polovina vlastnika lest. Ostatni spolecnosti nejsou na trhu pfilis etablované a ve vétsing
pfipadii maji pouze jednotky zakaznikii. Mezi tyto ostatni konkurenty se fadi napf. systém

Vyroba 4000 od IterSoftu, Forester od IterSoftu, Aplikace LES od Narodného lesnického

centra a dalsi.
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MA WEBLES TYTO FUNKCE A FUNGUJI?
90% 81%
80% 74%

70%
60% 56% 54%
50% 48%
[}
=X
40% 30%

0 249
30% 190,26% A)zoty

20% - 13% 3% . . 8% 12%
L O [ 7% 5 I 4% P70 4%
. | . |

0%
Poskytuje systém Je lesnicky IS Jsou podnikovy a ~ Ma systém  Ma Vas lesnicky

vSechny propojeny s lesnicky IS mobilni aplikaci s systém mobilni
informace o tom, podnikovym IS propojené tak, ze  lesnickymi aplikaci na
cosedéjevlese bezpoticby vidite v obou mapovymi kubirovani a
v realném Case? ru¢niho stejn¢ informace? podklady do  evidenci odvozu
prepisovani? terénu? diivi?
Funkcionalita

= Ano m4, ale nefunguje to vzdy dobfe  Nema4, ale uvitali bychom to

= Ano, m4 a funguje to vyborn¢ m Nemad nebo to nepoticbujeme

Graf 6: Spokojenost zikazniki WebLESu s technickymi parametry systému
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 29)

Muzeme tvrdit, ze slabinou konkuren¢ni firmy je propojeni systému s podnikovym IS.
Podniky se systémem WebLes jsou nuceni kombinovat lesnicky systém s jinym
podnikovym informacnim systémem. Zaroven se klienti WebLesu neshodli v tom, jestli
tento systém je Ci neni dobie propojeny s podnikovym IS. Nekteti tvrdili, ze ano a ze to

funguje vyborné€, nicméné stejna Cast tvrdila ze ne a ze by takovouto zménu uvitali.
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MA SEIWIN TYTO FUNKCE A FUNGUJi?

90% 83%
[}
602A) 50% 50%
< 398 33% 3% 33% 33% 34%33%
;82? 17% 17% 17%
[}
10% 0%} 0% 0% . 0% . 0% 0% 0%
0%
Poskytuje systém Je lesnicky IS Jsou podnikovy a  Masystém M4 Vas lesnicky
vSechny propojeny s lesnicky IS~ mobilni aplikaci s systém mobilni
informace o tom, podnikovym IS propojené tak, Ze  lesnickymi aplikaci na
cosedgevlese bez poticby vidite v obou mapovymi kubirovani a
v realném Case? ru¢niho stejné¢ informace? podklady do  evidenci odvozu
piepisovani? terénu? diivi?
Funkcionalita

Ano m4, ale nefunguje to vzdy dobfe = Nema4, ale uvitali bychom to

Ano, m4 a funguje to vyborn¢ m Nemad nebo to nepoticbujeme
Graf 7: Spokojenost zikaznikia SETWINu s technickymi parametry systému
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 29)
Z grafu lze vycist, ze by klienti uvitali propojeni lesnické ¢asti SEIWINu s podnikovym
informacnim systémem. Tato skuteCnost nabizi obchodni pfrilezitost, jelikoz toto
propojeni firma nabizi a jednotlivé doplitkové moduly jsou zédkaznikem dokupovany
vymeénou za komplexni informacni systém.

Tabulka 5: Spokojenost uzivatelii s nynéj$im systémem

Zcela spokojeni Spise spokojeni Napiil spokojeni Ci
nespokojeni
SEIWIN 100 % 0% 0%
WebLes 59 % 30 % 11 %
Vyroba 4000 57 % 29 % 14 %
Jin¢ lesnické 48 % 30 % 22 %
IS

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 29)
Lidr trhu, kterym je nyni WebLes, ma vysokou spokojenost uzivani. Az 89 % nynéjSich
uzivatela systému WebLes je stimto informacnim systémem spokojena. SEIWIN

od spolecnosti HA-SOFT ma u par stavajicich klient na Slovensku vSak 100 % hodnotu
v kolonce ,,Zcela spokojeni®.

3.2.3.2 Hrozba vstupu nové konkurence

Informacni technologie jsou velice komplexni a naro¢né podnikatelské prostredi, jelikoz

nejen mzdové naklady za kvalifikovany personal nebyvaji malou castkou. Produkty
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téchto spolecnosti rovnéz velmi Casto nekonci svij vyvoj ani v prubéhu svého ptsobeni
na trhu a vyzaduji neustalou péci od profesionalti. At uz se jedna o opravy systémovych
chyb ¢i pfidavani aktualizaci a novych funkcionalit, sprava informac¢niho systému s sebou
pfina8§i mnoho prekazek. Z pohledu vstupu zcela nové konkurence bez predchozich
zkuSenosti v oboru, zejména v tom specializovaném na lesni hospodafstvi, nevidim
zavazné riziko. Jelikoz slovensti vyvojafi za své pusobeni na trhu v historii samostatné
Slovenské republiky vyvinuli pouze jeden konkurenceschopny lesnicky informacni
systém, tak lze predpokladat, ze ani v budoucnu tomu nemusi byt prilis jinak.

3.2.3.3 Vliv odbératelu (zakazniku)

Jednou zvelkych vyhod nabizeného produktu je, ze zakaznici ztad vlastnikt lest
a spravcu lest k vykonu své Cinnosti témér nutné potiebuji informacni systém. At uz se
jedna o Cistou potiebu Setfit Cas a penize vlivem pomocného systému, do kterého se
eviduji vyrobni a ekonomické Cinnosti v lese 1 mimo néj, tak i o nabidku automatizace
jinak narocnych procest, jakymi muze byt podavani kontrolnich hlaseni povéfené osobé¢,
zadosti o dotace €1 naptiklad graficka evidence stavu lesnich Skolek k ur¢itému datu. Dale
také zakaznici, ktefi poznaji pfidanou hodnotu mobilnich aplikaci, jez nabizeji mapu
s piehledem porosta, dievin a dalSich pfimo v terénu, oceni takovéto zjednoduseni prace
do takové miry, ze si jiz provoz cinnosti s absenci podobné aplikace nedokazou
predstavit. Nicméné i pies vySe uvedené divody je na trhu pomérné mirna konkurence,
a 1 presto podniky Cas od Casu preci jen méni svij informacni systém.

PLANUJETE V NASLEDUJiCiCH 12 MESiCiCH PORIDIT/ZMENIT
VAS PODNIKOVY IS NEBO SYSTEM PRO SPRAVU LESA?

90% 82%
70%
60%
50%
40%
30% - .
20% 15% 10% 14%
10% 4%
0%

%

Vlastnici menSich lesu ( 1-2 tis. Ha) Vlastnici vétsich lest (nad 2 tis. ha)
Velikost vlastnéného lesa

Uz novy systém zavadime nebo vybirame Uvazujeme o zméng letos ¢i v delS$im horizontu

Neplanujeme zménu

Graf 8: Cetnost zmén IS nebo systému pro spravu lesa
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 29)
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Podnikovy ¢i lesnicky informacni systém v roce 2022 meénilo okolo 10 % dotazanych
spravcu lesa (okolo 10-13 podnikii). Jednalo se o0 zmény at’ uz podnikového ¢i lesnického
informacniho systému a vzhledem k tomu, Ze vétSina podniki ma samostatny systém pro
ekonomiku a samostatny systém pro spravu lesa, tak budou tyto nakupy rozprostreny

mezi oba typy systému zhruba rovnomeérné.

JAKYM ZPUSOBEM BYSTE RESILI VYBEROVE RiZEN{?

40% 38%
35% 34%
(1)
30% 25%  26%
25% 22%
X 20%
15% 14%
(1)
10% 6% 6%
5%
0%
Vlastnici menSich lesu (1-2 tis. ha) Vlastnici vétsich lest (nad 2 tis. ha)

Velikost vlastnéného lesa

m Bézné vyberoveé fizeni, o vysledku by rozhodovali 1-3 1lidé
m Bézné vyberoveé fizeni, o vysledku by rozhodovala vétsi skupina osob
Vefejna zakazka
Jinak
Graf 9: Jakym zpisobem by probihalo vybérové fizeni na novy IS?
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 29)
Z odpovédi vyplyva, ze vétsina tendrt by byla béznym vybérovym fizenim, nikoliv statni
zakazkou. Nejspise vlivem organizaéni struktury by u vétSich lest nejcastéji rozhodovali
maximalné 3 lidé, zatimco u vlastniki mensich lesi vétsi skupina osob. S vypisovanim
vefejnych zakazek bychom se nejCastéji setkali u statnich subjekti. Mésta a obce by

vypisovali bézné tendry.
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JAKOU VAHU PRO VAS MA PRI VYBERU NOVEHO IS CENA?

100% 0
90% 87% 79%
80%

70%
60%
50%
40%
30% 21%

o
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Pozadujeme co nejnizsi cenu na pofizeni a Rédi si pfiplatime za systém, ktery
provoz systému vyhovuje pfesné nasim potiebam

Vaha faktoru ceny

%

m Vlastnici lesa  m VEtsi obsluzné firmy

Graf 10: Faktor ceny p¥i vybéru nového IS?
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 29)

Z grafu jednoznacné vyplyva, ze si vSichni lesnici, at' uz z fad vlastnikii lesa ¢i vétSich
obsluznych firem radi za specializovany lesnicky informacni systém pfiplati, paklize

bude spliiovat jejich pozadavky.

KDYBYSTE VE VASEM PODNIKU MENILI IS, KDO BY
PRISEL S NAPADEM NA TAKOVOU ZMENU?

10%

4%

= Vedeni firmy, majitel lesa = Lesni hospodar = IT odd€leni = Jind pozice
Graf 11:Kdo by priSel s napadem na zménu IS?
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 29)
Z téméf 70 % by s napadem na zménu informacniho systému pfisli zastupci vedeni firmy
¢i samotny majitel lesa. Pomérné velkou vahu v rozhodovani ma také vedouci lesni

hospodat, na jehoz slovo vedeni podniku ¢asto slysi.
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JAKA BY BYLA VASE ROLE PRI VYBERU PODNIKOVEHO IS?
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20% 67%
60%
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= 40%
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Jednatel, feditel, pfedseda, majitel Lesni hospodat, lesnik

Véaha role pfti vybéru IS

mHlavni slovo = Spolurozhodoval/a by Poradni hlas

Graf 12: Kdo je decision-maker?
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 29)

Hlavnimi decision-makery jsou feditelé/predsedové a zastupci vedeni spolecnosti, ktefi
by pii vybéru nového informacniho systému méli hlavni slovo. Lesni hospodafi by spise
spolurozhodovali. Primérny vék osob s rozhodujicimi pravomocemi je 47 let a vSichni
dotazani byli vyhradn€ muzi. Tti Ctvrtiny z nich maji vice nez 40 let a nad 50 let ma

zhruba tfetina rozhodovatelu.

3.2.3.4 Vliv dodavatelu

Spole¢nost HA-SOFT, s.r.o. ani v Ceské republice nema dodavatele, na kterych by byla
zavisla. Jelikoz se spolecnost zabyva vyvojem informacniho systému, tak jeji ¢innost
nezahrnuje vyrobu v pravém slova smyslu. K vyvoji systému potiebuje adekvatni
techniku, tedy pocCitaCe a softwary, kterych je na trhu velky pocet od desitek dodavatelt
a dale potfebuje proskolené zaméstnance. Sidlo spoleCnosti je rovnéz majetkem
spolecCnosti, takze ma prostory, kde k vyvoji dochazi, ve své moci. Lze tedy tvrdit, ze na
spolecnost nemaji dodavatelé témet zadny vliv z hlediska jeji konkurenceschopnosti na

trhu. Je predpokladano, ze na Slovensku tomu nebude jinak.

3.2.3.5 Hrozba substitutu

Systém SEIWIN na trhu nemé pfimou konkurenci, nebot je zcela unikatni. Jedinecnost
systému zajistuje zejména propojeni lesnické vyroby s ekonomickou spravou lesnickych
cinnosti. Paklize bychom vSak informacni systémy rozdélili na dvé kategorie, tak se

situace méni. Podnikovych neboli ekonomickych informacnich systémua je spousta
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a nejcasteji vyuzivanymi jsou napt. SAP, SOFTIP, KROS, ONIX, OMEGA a ostatni
mens$i znaCky. Informacni systémy specializované pro lesnickou vyrobu jsme si popsali
vySe, nicméné do doby jejich vzniku bylo mezi lesniky béznou praxi, ze veSkerou spravu
lesnickych ¢innosti a evidence vedli at’ uz rucné na papite ¢i v excelu. Tyto nastroje tedy
lze oznacit za mozné substituty, jelikoz dokazi do urcité miry ¢innosti specializovaného
lesnického systému nahradit. Lze vSak oCekavat, ze k jejich vybéru pfistoupi zejména
starSi lesnici, ktefi bohuzel neoplyvaji gramotnosti modernich technologii, ¢i takové
podniky, pro které je cenovy faktor tim nejdulezit€j§im a nemohou si financné dovolit
do specializovaného informac¢niho systému investovat. Z hlediska spole¢nosti vSak tyto
subjekty neptedstavuji hlavni cilovou skupinu, a proto si troufam tvrdit, ze hrozba

substitutil pro spole¢nost neni aktualni.
3.2.3.6 Shrnuti Porterovy analyzy péti sil

Tabulka 6: Shrnuti Porterovy analyzy péti sil
Kladna zjisténi Zaporna zjisténi

Nyné¢;jsi lidr trhu, spolecnost Foresta SK,
Na trhu je pouze jeden vétsi konkurent. a.s. dodava svuij systém WeblLes jiz vice
nez poloviné vlastnika lesu.

Nyné¢;jsi lidr trhu, spolecnost Foresta SK,
a.s. ma rovn€z pomérné spokojené
zakazniky a jejich akvizice nebude zcela
snadna.

Konkurencni systém WebLes nenabizi
propojeni vyroby s ekonomikou, dale
desitky dal§ich funkcionalit.

Klienti HA-SOFTu jsou oproti konkurenci
se svym odebiranym produktem
spokojenéjsi.

Rocné hleda zménu informacniho systému
okolo 10-13 podnikd. (potencial tyto
klienty ziskat)

Za kvalitni a individualn€ upraveny
informacni systém jsou lesnici ochotni si
priplatit.

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tabulka 7: Shrnuti sil faktoru Porterovy analyzy péti sil na zikladé zji§ténych vysledku

Odhad sily faktoru Zaver
Stavajici konkurence 5/10 stiedni
Hrozba vstupu nové konkurence 1/10 nizka
Vliv odbératelt 4/10 nizka az stiedni
Vliv dodavateld 1/10 nizka
Hrozba substitutt 1/10 nizka

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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3.3 Analyza vnitiniho prostredi

V této Casti se budu zabyvat analyzami vnitiniho prostiedi. Na zakladé téchto analyz bych
mél ziskat prehled o finanénim zdravi a moznostech spolecnosti, déle o jeji organizacni
strukture, lidskych a kapitalovych zdrojich a v neposledni fadé provedu marketingovy

mix, na zakladé kterého definuji aktualni procesy spolecnosti zalozené na metodée 7P.
Stejné jako u predchozi kapitoly, na konci kazdé analyzy provedu strucné shrnuti
nejdualezitéjSich zjisténi vCetné jejich zarazeni dle vlivu na spole¢nost.

3.3.1 Finanéni zdravi spolecnosti (Vybrané financni ukazatele)

Touto podkapitolou zaCinam s vypracovanim analyz zabyvajicich se vnitinim prostredim
spoleCnosti. Na zakladé¢ teoretického pozadi z prvni ¢asti diplomové prace se konkrétné
v této kapitole budu zabyvat zpracovanim vybranych finan¢nich ukazatelt, které se
zabyvaji zadluzenosti zkoumané spoleCnosti, likviditou jejich aktiv a rentabilitou

investovaného kapitalu.

3.3.1.1 Ukazatele zadluzenosti

Ukazatele zadluzenosti poc¢itam, abych mél prehled o aktualni skladbé celkovych aktiv
vuci cizimu a vlastnimu kapitalu. Tyto informace vnimam jako stézejni, jelikoz nam
vysledky udavaji, zda ma spole¢nost optimalni kapitalovou strukturu a jaké ptipadné
moznosti se nabizeji k jejimu dosazeni.

Po dosazeni hodnot do vzorci uvedenych v kapitole 2.5.3.1 nam vychazi nasledujici

vysledky:

Tabulka 8: Ukazatele zadluZenosti v Cislech
v % 2019 2020 2021
Celkova zadluzenost 9,03 32,04 2273
Koeficient samofinancovani 90,97 67,96 7727

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)

V tabulce €. 3 jsou jiz vypocitané vysledky obou ukazatelti zadluzenosti, tedy zadluzenost
celkova 1 koeficient samofinancovani. V procentualnim vyjadieni musi dat jejich soucet
za kalendarni rok vysledek 100 %, coz je v tabulce splnéno. V jednotlivych letech,
za které jsou tyto ukazatele sledovany, doslo k lehké odchylce v roce 2020, kdy celkova
zadluzenost dosahovala hodnot pres 30 %. Pti¢inou bylo ziskani podnikatelského uvéru,

ktery zménil kapitalovou strukturu spole€nosti k pfiznivejsim hodnotdm. Zejména v roce
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2019 je totiz koeficient financovani na tak vysoké urovni, ze spolecnost realné trati penize
na tom, ze z vice jak 90 % financuje svoji Cinnost z vlastnich zdroju. Za predpokladu,

ze je cizi kapital levnéjsi nez kapital vlastni, mizeme konstatovat, ze v roce 2021,

ale hlavné v roce 2019 ma spolecnost nevhodné rozlozenou kapitalovou strukturu.

Tabulka 9: Celkova zadluZzenost

2019 2020 2021
Cizi kapital (v tis. K&) 5 644 23517 17 619
Celkova aktiva (v tis. K<) 62 489 73 400 77 524
Celkova zadluzenost (%) 9,03 32,04 22,73

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)

Na obranu spolecnosti je vSak nutné konstatovat, ze takto vysoky podil samofinancovani

je vSak velmi bezpecnym zplisobem pro véfitele a zejména v roce 2020 pii vypuknuti

pandemie ma spoleCnost dostatecny polstar pro Cerpani cizich zdroji v dobé¢ krize.

Tabulka 10: Koeficient samofinancovani

2019 2020 2021
Vlastni kapital (v tis. K¢) 56 845 49 883 59 905
Celkova aktiva (v tis. K¢) 62 489 73 400 77 524
Koeficient samofinancovani (%) 90,97 67,96 77,27

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)

Smérem k expanzi spoleCnosti ndm vypocty vySe nastinily, Ze spoleCnost relativné
bezpe¢né hospodafi se svymi penézi a zadluzuje se velmi neochotné. Nicméné
dosahovani téchto hodnot se stale relativné vysokymi zisky je znakem sobéstacnosti

spolecCnosti, ktera podnika v lukrativnim oboru a je zcela nezavisla na cizich zdrojich.

3.3.1.2 Ukazatele likvidity

Nize nalezneme vSechny 3 druhy likvidity, jejichz vysledné hodnoty jsou usporadany
v piehledné tabulce.

Tabulka 11: Ukazatele likvidity v ¢islech
v tis. K& 2019 2020 2021
Okamzita likvidita 5,98 5,35 18,33
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Pohotova likvidita 6,60 5,62 19,07
Bézna likvidita 6,60 5,62 19,07
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)

Ukazatel okamzité likvidity je nejpiisnéjsi ukazatel likvidity, nebot udava schopnost
podniku vc€as uhradit své zavazky pouze z pohotovych platebnich prostredki.
Doporucena hodnota tohoto ukazatele se pohybuje mezi 0,2 — 0,5, coz jak vidime
v tabulce, spoleCnost vyrazné piesahuje v kazdém ze zkoumanych rokt. Z daleka
nejvyssi je tato hodnota v roce 2021, kdy dosahuje hodnoty vétsi nez 18. Takto vysoké
hodnoty svéd¢i o neefektivnim vyuzivani finanCnich prostiedkt, které firma vaze
v aktivech. Souvislost je také s nizkou zadluzenosti, jelikoz prave i kvili témto nizkym
hodnotam vychazi ukazatel okamzité likvidity takto nepfiznive. Tyto penézni prostredky,
které nejsou efektivn€ vyuzity, by se spole¢nost mela snazit investovat, jelikoz negativné
ovliviiyji také rentabilitu kapitalu.

Tabulka 12: Okamzita likvidita

v tis. K¢ 2019 2020 2021

Pohotové platebni prostiedky 33112 44 857 45616
Kratkodobé zavazky 5535 8392 2 488
Okamzita likvidita 5,982 5,345 18,334

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)

Pohotova likvidita rovnéz nabyva negativnich, tedy pfiliS vysokych hodnot. Jelikoz
spoleCnost nevlastni témét zadné zasoby, tak se hodnoty oproti likvidité okamzité jesté
navySily. Takovéto vysledky jsou velmi pozitivni pro véfitele, nicméné€ majitelé by se
méli op€tovné zamyslet nad zmeénou v kapitalové struktufe spolecnosti a vhodném

alokovani piebytecnych aktiv.
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Tabulka 13: Pohotova likvidita

v tis. K¢ 2019 2020 2021
Obézna aktiva 36 552 47 174 47 445
Zasoby 14 5 6
Kratkodobé zavazky 5535 8 392 2 488
Pohotova likvidita 6,601 5,621 19,067

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)

Do tretice 1 bézna likvidita dopadla velmi podobné jako jeji dva ptredchozi stupné.
Doporucena udavana hodnota se pohybuje kolem 200-250 %, coz v ptepoctu v tabulce
nize, spolecnost piekracuje v roce 2019 a 2020 vice nez 2x a v roce 2021 dokonce vice
nez 7x. Zavér je tedy stejny jako u predchozich stuprit likvidit, tedy obménit kapitalovou
strukturu, vyuzit ciziho kapitalu a takové velké mnozstvi penéznich prostiedkl vyuzit
k zajimavé investici, ktera by zvysila efektivitu a vydéleCnost piebytecnych aktiv.

Tabulka 14: Bézn4 likvidita

v tis. K¢ 2019 2020 2021

Obé&zn4 aktiva 36 552 47174 47 445
Kratkodobé zavazky 5535 8392 2488
Bézna likvidita 6,604 5,621 19,070

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)

3.3.1.3 Ukazatele rentability

Rentabilita aktiv vyjadiuje celkovou efektivitu spolecnosti, jeji vydéle¢nou schopnost
nebo také produkéni silu. Tento ukazatel v zasadé reflektuje celkovou vynosnost kapitalu
bez ohledu na to, z jakych zdroji byly podnikatelské Cinnosti financovany. Doporucena
udavana hodnota tohoto ukazatele by neméla byt nizs§i nez 5 %, coz firma ve vSech
zkoumanych letech jednoznacné splnila. Pfi pfepoCtu na procenta dosahla spolecnost
v letech 2019, 2020 a 2021 hodnot 33 %, 14 % a 30 %.

Tabulka 15: ROA

v tis. K& 2019 2020 2021
EBIT 20 856 9 925 22 879
Aktiva celkem 62 489 73 400 77 524
ROA 0,33 0,14 0,30

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)
Obdobou ukazatele rentability aktiv je ukazatel rentability vlastniho kapitalu, kde

zkoumame vynosnost kapitalu vlozeného vlastniky ¢i akcionafi podniku. Doporucena
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hodnota je na hranici 0,08 a vySe. Ve vSech letech spolecnost tuto hranici prekrocila
a tudiz 1ze konstatovat, ze vlastni kapital je rentabilni.

Tabulka 16: ROE

v tis. K& 2019 2020 2021
EAT 16 803 4442 18 502
Vlastni kapitél 56 845 49 883 59 905
ROE 0,30 0,09 0,31

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)

Ukazatel ROS udava, jaka je schopnost podniku dosahovat zisku pii dané urovni trzeb.
Tento ukazatel 1ze generalizovat tak, ze ¢im vyssi je jeho hodnota, tim je lepsi situace
v podniku z hlediska produkce. Pouze v roce 2020 hodnota prudce klesla, jelikoz z trzeb
presahujicich 55 miliona korun se do zisku po zdanéni dostaly ,,pouhé™ 4 442 000 korun.
Jedna ze skuteCnosti, ktera tento fakt zapficinila, byla, ze spolecnost ulozila 15 miliont
korun do rezerv.

Tabulka 17: ROS

v tis. K& 2019 2020 2021
EAT 16 803 4 442 18 502
Trzby 46 505 55081 48 313
ROS 0,36 0,08 0,38

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)
3.3.1.4 Shrnuti analyzy vybranych financnich ukazatelu

Tabulka 18: Shrnuti analyzy vybranych finanénich ukazatelu

Kladna zjisténi Zaporna zjiSténi

Vlivem nizkého zadluzeni a vysokého
podilu samofinancovani je spolecnost
velmi stabilni 1 v dobé krize.

Velmi nizké zadluzeni spolecnosti.
(kapitalova struktura bez ciziho kapitalu)

Volné penézni prostiedky jsou vazany v

Spolecnost je zcela nezavisla na cizich aktivech, nejcastéji penéznich
zdrojich. prostfedcich a z vétSiny nejsou dale
investovany.

Velmi kladné hospodateni spolecnosti
prameni v milionové piebytky penéznich |Nevhodné alokovani prebyte¢nych aktiv.
prostiedki.

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

63



3.3.2 Analyza zdroju a kapitalu spolecnosti

V této kapitole se budu zabyvat analyzou internich zdroji spoleCnosti, které jsou pro
spravné fungovani firmy klicové. Pravé tyto zdroje a kapital stoji za dosavadnim
uspéchem spolecnosti v tuzemsku. Jednda se napfiklad o zdroje lidské, tedy
o zaméstnance, jejich vzdélani, primérny vek a zvolenou organizacni strukturu. Zejména
v oboru informacnich technologii se za velmi cenné vlastnictvi povazuje také know-how.

Z pohledu kapitalu si v této kapitole predstavime zejména hmotna aktiva spolecnosti.

3.3.2.1 Lidské zdroje a organizacni struktura

Lidské zdroje jsou esencidlni soucasti spolecnostt HA-SOFT, s. r. 0. V soucasné dobé
firma zaméstnava 25 stalych zameéstnancti na hlavni pracovni pomér a dale dlouhodobé
spolupracuje s externimi pracovniky v fada jednotek osob. Primémy vék zaméstnanca
¢ini 43 let a 22 z 25 stalych zaméstnanct jsou drziteli vysokoskolského titulu. Velka
vétSina z nich, tedy konkrétn€¢ 19 zaméstnanct, obdrzela vysokoskolsky titul z oboru
informacnich technologii a jsou tudiz vysoce kvalifikovanymi zaméstnanci v tomto
odvétvi, které je na takovéto pracovniky jiz dlouhodobé chudé. Dalsi
3 z vysokoskolskych pracovnikli maji vysokoskolsky titul ekonomického razu. Posledni
a neméné dulezita Cast zaméstnanci spoleCnosti ma nejvyssi vzdélani stfedoskolské
s maturitou. Fluktuace zaméstnanct je jiz dlouhodobé na velmi nizké trovni a velka cast
zamestnanci ve firmé pracuje jiz od dokonCeni svych studii bez jediné zmény
zamgstnavatele v prubéhu svého zivota. Ve firmé panuje velmi pfijemna, az rodinna
atmosféra, coz se kladn€ odrazi na pracovni moralce a vykonnosti zaméstnancu, ktefi jsou

spolu po takové tade let jako kolegové jiz sehrani.
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Obrazek 7: Hierarchie spolecnosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Od druhé poloviny roku 2022 spolecnost prochéazi transformacni proménou, ktera
navazuje na certifikaci ISO 27001, 27017, 27018, kterou obdrzela poc¢atkem roku 2023.
Do této doby byla organizacni struktura liniového charakteru, kdy méla spole¢nost
jednoho feditele a témé&f vSichni ostatni zaméstnanci se zodpovidali pouze jemu.
S rostoucim poctem zameéstnancu, zakazek a projekta se vSak takto nastavena organizacni
struktura ukazala jako dlouhodobé nezvladatelna, a proto v ramci transformacéniho
procesu navazujiciho na certifikace ISO taktéz od pocatku roku 2023 dochazi k delegaci
pravomoci a zodpovédnosti na ostatni zameéstnance, ktefi zaCinaji tvofit tymy
na jednotlivé projekty s konkrétnim vedoucim. Zarover jiz byla obsazena nova pozice
projektového manazera, ktery mé za ukol nad témito tymy a jejich projekty dohlizet
a nasledné je pfipadné propojovat a korigovat. Mimo jiné doslo k posileni obchodniho
oddéleni, které jeSt¢ do nedavna cCitalo pouze obchodniho feditele. Ten byl posilen
o obchodniho zastupce, ktery ma za cil diverzifikovat Siroké portfolio stavajicich klientt
a rovnéz zajistit akvizici té€ch novych. Hierarchie tedy i nadale zustava liniového

charakteru, nicméné s novymi stupni pozic s rozSifenymi pravomocemi.
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3.3.2.2 Intelektualni vlastnictvi a know-how

V této podkapitole se budu vénovat takovému vlastnictvi spolecnosti, které sice nema
hmatatelnou podobu, nicméné pro firmu piedstavuje obrovské bohatstvi. Know-how
muzeme definovat jako praktickou znalost toho, jak dosahnout pozadovaného vysledku.
Spolec€nosti, jez se zabyvaji informacnimi technologiemi, sice své produkty nevyrabi,
nybrz je vyvijeji. Proces vyvoje je znané naroCny nikoliv pouze Casove€, ale také
organizacné a aby vedl ke zdarnému konci, musi na ném pracovat vyskoleny personal,
ktery programovani opravdu rozumi. Tento proces je rovnéz naroCny i po financni

strance, jelikoz mzdové naklady na takto kvalifikovany personal nejsou malé.

Spole¢nost HA-SOFT, s. r. 0. na trhu puasobi jiz ptes 30 let a za tu dobu byla schopna
vyvinout a uspé€sn€ uvést v provoz fadu softwart a naslednych aktualizaci. Jako
o know-how zde tedy mluvime o dokonalé znalosti procesu vyvoje informacniho
systému, o jeho udrzbé, aktualizaci a naslednému prodeji a fungovani v praxi. Obor
informacnich technologii je totiz svym zpliisobem specifické odvétvi a praveé kvali riziku
ztraty know-how, napftiklad vlivem odchodu klicového zaméstnance, muze byt vyvoj
systému zbrzdén i o n€kolik mésict. Pro spolecnost je tedy sté€zejni prave i fakt, Ze si tato
rizika uvédomuje a je na podobné scénafe pfipravena pomoci internich zaznamu

a smérnic, které zaru¢i minimalizaci takto vzniklé ujmy.

Jako intelektualni vlastnictvi spolecnosti lze také oznacit hlavni produkt firmy, kterym je
informacni systém pro efektivni fizeni lesniho hospodarstvi, tedy systém SEIWIN 5
a jeho vSechny predeslé verze. Unikatni je tento produkt z toho divodu, Ze jako jediny
na trhu propojuje proces lesni vyroby s ekonomikou daného podniku a v tuzemsku ani
na Slovensku nema pfimého konkurenta. Systém SEIWIN 5 sice nema ochranou znamku,
nicméné jeho uzivatelska prava nejsou volné dostupna bez zakoupeni licence od svého

vlastnika, tedy od spole¢nosti HA-SOFT, s. r. o.

3.3.2.3 Analyza kapitalu

Jak jiz vyplyva z provedené financni analyzy, spolecnost disponuje aktivy v fadu vyssich
desitek milionti korun, které jsou rozdéleny zejména mezi dlouhodoby hmotny majetek
a obézna aktiva v podobé& penéznich prostredka. Jak jiz jsem zminoval v samotné finan¢ni

analyze, zejména trend spoleCnosti poslednich let, kdy piekypuje velkym mnozstvim
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volnych penéznich prostiedku, pro spolecnost neni viibec ptiznivy. Optimalni kapitalova
struktura rovnéz neni firmou dosazena a ve 4. kapitole se feSenim tohoto problému budu

podrobnéji zabyvat.

Dlouhodoby hmotny majetek spole¢nosti tvorfil na konci roku 2021 hodnotu piesahujici
23 000 000 korun, které jsou vazany zejména v prostorech, kde spole¢nost sidli.
Na pozemku vlastnéném spolecnosti se nachazi 2 budovy, ve kterych k vyvoji systému
a dal§im podnikatelskym ¢innostem dochazi. Prvni z budov je byvaly rodinny dam, ktery
disponuje tfemi patry, ve kterém se nachazi kancelar feditele a sekretarky, nasledné
6 dalsich kancelafi pro ostatni pracovniky. Druha, novéjsi budova obsahuje 2 zasedaci
mistnosti alokované v pfizemi a néasledné dalsi 4 patra, ve kterych se nachazi dalSich
12 kancelafi pro pracovniky spolec¢nosti. Mimo jiné v arealu spoleCnosti nalezneme
oddychovou mistnost, koupelnu, spoustu toalet, kuchyiikky a na zahradé pergolu
s posezenim a kamennymi kamny s grilem. Pracovisté je tedy velmi pfijemné
a udrzované, s dostatkem osobniho prostoru pro praci zaméstnanci, denniho svétla
a taktéz moznosti pro bezproblémové zaparkovani.

Kybernetickd a fyzickd bezpecnost je zejména pro spolecnost disponujici citlivymi
informacemi o svych klientech velice dilezita, a proto je cely areal oplocen a zabezpecen
fadou bezpecnostnich opatieni. Servery, na kterych jsou veskeré informace ulozeny, jsou
zabezpeceny a umistény ve specializovaném server-housingovém prostoru, jehoz lokalita
je z bezpeCnostnich divodu bliZze nespecifikovana. Tyto prostory spoleCnost pronajima,
nicméné samotné hardwary a softwary, na kterych jsou data ulozena, spadaji mezi

majetek spolecnosti.
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3.3.2.4 Shrnuti analyzy zdroju a kapitalu

Tabulka 19: Shrnuti analyzy zdroju a kapitalu

Kladna zjisténi Zaporna zjisténi
Vysoce kvalifikovani zaméstnanci Absence rozsahlejsich investicnich
spoleCnosti s nizkou fluktuaci. prilezitosti a jejich realizace.

Spolecnost je drzitelem certifikaci ISO
27001, 27017 a 27018 od pocatku roku
2023.

Roku 2023 pocina transformace internich
procesu s cilem modernizace IT
spoleCnosti.

Posileni obchodniho tymu a najmuti
projektového manazera na zacatku roku
2023.

Posileni kybernetické bezpecnosti a
zabezpeceni server-housing prostor.

(Vlastni zpracovani)

3.3.3 Marketingovy mix 7P

Analyzu marketingové mixu budu provadét na nynéjsi stav marketingu a reklamy v ramci
spolecnosti v tuzemsku. Analyza obsahuje 7 zkoumanych faktord, kterymi jsou produkt,

cena, distribuce, marketingova komunikace, lidé, materialni prostiedi a procesy.

3.3.3.1 Produkt

Stézejnim produktem spoleCnosti je specializovany lesnicky informacni systém s ndzvem
SEIWIN. Nejnovéjsi verze tohoto produktu nese oznaceni SEIWIN 5 a ptedchozi verze
oznaceni SEIWIN 3. Systém SEIWIN byl vytvoren za uCelem zefektivnéni spravy lesniho
hospodareni at’ uz po vyrobni, tak i ekonomické strance. Pravé tato schopnost systému
evidovat nikoli pouze vyrobni Cinnosti vlese, ale rovnéz ucCetnictvi a globalni
ekonomickou stranku lesniho hospodafeni v jednom systému, déla SEIWIN unikatem
na trhu bez pifimé konkurence. Komplexni lesnicky a ekonomicky informacni systém
SEIWIN je soubor aplikaci postavenych na technologii Klient/Server. Jednotlivé moduly

jsou metodicky zkoncentrovany do Ctyt oblasti:
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Tabulka 20: Struény vyéet modulu a aplikaci systému SETWIN

Vyroba

Lesni hospodarsky plan a evidence
Lesnicka vyroba a mzdy
Mobilni pofizovani Ciselnikt dfivi, odvoznich, dodacich a vykupnich listka
Mobilni prohlizeni a bilance LHP véetn€ map
Obchod

Fakturace a odbyt

Dodavkové akce a ptiprava smluv o dodavkach drivi
Zasoby

Pokladna a drobny bezhotovostni pfijem

Prodejna, Mobilni prodejna

Uketnictvi a dané
Elektronicka evidence trzeb (EET)
Uketnictvi
Bankovni operace
Kniha pfijatych faktur
Dari z ptidané hodnoty
Dlouhodoby majetek

Rozpocty a fizeni

Oblast servisni a technicka

Datovy sklad
Sprava zavérkovych sestav

Sprava uZzivatell a piistupovych opravnéni
(Zdroj: Vlastni zpracovani dle 3)

Kazda oblast shromazduje moduly tykajici se dané problematiky, na kterou mohou
klienti v ramci naplné své pracovni ¢innosti narazit. Moduly v oblasti vyroby se tykaji
specificky lesnickych tikont a jejich spravy. V oblasti obchodu nalezneme moduly, které
se zabyvaji oblasti fizeni vztaht se zakazniky (CRM). Ugetnictvi a dan& obsahuje moduly
pro ucetni a majetkovou evidenci, pro zajisténi komunikace se statni spravou a piipravu
podkladt pro fizeni a rozhodovani. Posledni oblast, tedy oblast servisni a technicka
shromazd’'uje moduly tykajicich se spravy databaze a poskytovani centralnich pfistupt
k databazim vSech aplikacnich oblasti.

Nejnovejsim prirastkem spolecnosti je modul ELS, tedy Evidence lesnich skolek. Tento
modul byl velmi poptavany z fad Ceskych Skolkatt, ktefi jiz dlouhodobé potiebovali
moderni informacni systém pro spravu svych lesnich Skolek. Modul umoziuje evidenci

skladovych zasob semenného materialu, sadebniho materidlu a ¢asti rostlin, grafickou
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evidenci stavu jednotlivych Skolek k jakémukoliv obdobi, inventuru skolky, tvorbu
prehledd a tiskovych vystupti (privodni listy) a automatickou tvorbu podkladu
pro hlaSeni povéfené osobé.

Moduly lze kupovat i samostatné a tim neni nutné kupovat cely systém se v§emi svymi
dostupnymi moduly. Klientela se riizni a i ptes vétsinu klientd, ktefi maji pofizeny systém
SEIWIN 5 jako kompletni, mezi nimi nalezneme 1 takové, kteti nakupuji nejzadané;si
moduly zvlast’ namisto nakupu celého systému.

3.3.3.2 Cena

Cenotvorba je z velké Casti tvorena individualné. Na rozdil od bézného nakupu v obchodé
je systém SEIWIN a jeho moduly prodavan na zaklad¢ licence na dobu urcitou, kdy klient
zaplati finalni castku tvofenou ze 4 slozek. Prvni z nich je zaplaceni jednorazové licence,
ktera se odviji od poc¢tu uzivateld, ktefi budou mit do systému pfistup. Druha ¢ast ceny je
tvorena implementaci neboli nainstalovanim systému odbornikem a nasledné zaskoleni
personalu klienta. Tato ¢ast ceny se ve vétsin€ piipadi pohybuje kolem 50 % z ceny
licence celkem, v zavislosti na velikosti spole¢nosti a poctu uzivatel,, ktefi musi byt
zaSkoleni. Treti ¢ast ceny je tvorena tzv. _Udrzbou*, ktera zahrnuje neustalou technickou
podporu, aktualizovani systému a legislativnich zmén a dalsi podptrné Cinnosti. Tato ¢ast
finalni ¢astky Cini 22 % z ceny licence za vSechny uzivatele. Posledni Cast ceny je placena
za cloudové sluzby, jelikoz cely systém je provozovan na serverech spoleCnosti
a uzivatelé do systému vstupuji stylem vzdalené plochy po zadani svych uzivatelskych
udaju. Veskera data jsou taktéz ulozena a zabezpeCena na serverech spoleCnosti

HA-SOFT s. r. o.

Licence (Jednorazove)
Dle pocCtu uzivatela [ Dle poctu zakoupenych modula
Implementace (VEtsSinou 50 % z ceny licence celkem)
Dle po¢tu zagkolovanych [ Dle poétu hardwarti

Udrzba
22 % z ceny licence | Plati se rocn¢

\Z

Cloudov¢ sluzby
9 000 K¢ ro¢né/uzivatel

Obrazek 8: Polozky standardné vstupujici do individuilni cenotvorby
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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V piipadé individualni customizace jednotlivych modult ¢i jakéhokoliv jiného zvlastniho
pozadavku firma fakturuje rozvojovy manday castkou 12 000 K¢ za den. Je nutné vzit
v uvahu, ze takovyto systém cenotvorby byl tvofen a stdle je vyuzivan pravé proto,
ze klienty spoleCnosti ve vétS§in€ piipadi nejsou malé spoleCnosti, nybrz takové
spolecnosti, které si vyzaduji specificky individualni piistup, jelikoz kazda z téchto firem
ma své jiné individualni potfeby. Nicméné s pfichodem posledniho z moduld, tedy
Evidence lesnich Skolek, se spolecnost rozhodla pro vyzkouseni prodeje systému jako
sluzby na zaklad¢ internetového e-shopu. Jelikoz je v fadach Ceskych skolkatu velka fada
malych podnikd, kterym postaci piistupova opravnéni pouze pro jednoho uzivatele, prave
pro né byl vytvoren specializovany e-shop, kde mohou takovyto nakup zafidit jednoduse
on-line za ¢astku neprekracujici 1 750 K& mési¢né. Od 2 a vice uzivatela by byli takovyto
potencialni klienti opét presmérovani na obchodni oddéleni spolecnosti, kde by doslo
k postupu popsaném vyse.

Na obrazku nize se nachazi vzorovy postup cenotvorby s pfibliznymi hodnotami v ramci
prodeje modulu ELS (Evidence lesnich Skolek) podniku s5 aktivnimi uzivateli

bez uplatnénych slev.

Licence
30 000 x 5 =150 000 K¢

Implementace

Cca 75 000 K¢
Udrzba

150 000 x 0,22 = 33 000 K¢ rocn¢
Cloudov¢ sluzby
5x 9 000= 45 000 K¢ rocn¢
Celkem
225 000 K¢ jednordzové | 78 000 K& roéné pocinaje dnem nikupu

Obrazek 9: Vzorovi cenotvorba pro nakup modulu Evidence lesnich Skolek podnikem s 5
aktivnimi uzivateli bez slev
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

71



3.3.3.3 Distribuce

V tuzemsku probiha proces distribuce pomérné stejnym zptisobem jiz fadu let. Jelikoz je
spolecnost HA-SOFT s. r. 0. jednoznacnym lidrem na trhu specializovanych lesnickych
informacnich systému, tak opanovava vétSinu trhu. Vzhledem k zaméfeni produktu
a odveétvi podnikani nebyva Casté vyznamné piibyvani nové klientely z fad vlastnika
¢i spravcu lesa. Akvizice novych klientt je tudiz pomémé vzacna a za rok by se dala
napocitat ve vétsiné piipadi na prstech jedné ruky. Hlavni pozornost spole¢nosti je tak
utkvéna na stavajici zékazniky, ktefi utvareji hlavni pfijem spoleCnosti, a tudiz jsou
pro spolecnost kli¢ovi. I pres to, Ze akvizice novych klient neni prvoradym cilem, tak se
spoleCnost angazuje do vesmés jakéhokoliv lesnického eventu, ktery pravé probiha,
aby umocnila svoji pozici na trhu a zaroven byla v obraze pfti prubéhu piipadnych zmén
na tomto specifickém trhu.

Dostupnost produktu ¢i jeho zmény pro klienty spolecnost vyfizuje skrze neustalou
telefonickou dostupnost, webové stranky a pravidelné navstévovani stavajicich
i potencialnich klientl ¢leny obchodniho oddéleni. VSechny tyto procesy jsou Cinény

zameéstnanci spoleCnosti, nikoliv tfeti osobou v podobé dealera ¢i obchodniho partnera.

3.3.3.4 Marketingova komunikace

Pomahame efektivneé ridit
hospodareni

93 % ceskych lesu

Obrdzek 10: Marketingovy slogan spolecnosti
(Zdroj: 3)

Jak jiz bylo zminéno vySe, hlavni komunika¢ni kanaly se zakazniky €ini zejména osobni
kontakt zastupcti obchodniho oddéleni, dale telefonické hovory a webové stranky
spoleCnosti. Mimo jiné se spoleCnost ucastni témet vSech akci zaméfenych na lesnickou
tematiku, kde vystupuje na vlastnich stancich, v ramci reklamnich prednasek a velmi
Casto také v roli partnera Ci generalniho partnera takovychto akci, coz s sebou ptinasi
urcita privilegia. Dale spole¢nost spolupracuje se sdruzenimi a spolky zabyvajicich se

lesnictvim a lesnim hospodafstvi, kde na webové stranky téchto organizaci nasledné
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za uplatu umistuje internetové reklamy. Dalsi internetovy marketing probiha skrze
predplaceni vrchnich pozic vramci nejnavs§tévovanéjSich vyhledavacich portalt
po zadani kli¢ovych slov.

Mimo obchodni, reklamni a marketingové aktivity probiha také na pravidelné bazi
setkavani samotnych vyvojaiu jednotlivych modult s uzivateli zakaznikt, kde dochazi
k predstavovani nejnovéjsich funkci, opétovnému proskolovani prace v systému ¢i fesent
individualnich problému uzivatelt.

Novym projektem spole¢nosti pro rok 2023 je dokonceni specializované wikipedie
pro produkt SEIWIN 5. Tato wikipedie bude vefejné dostupnd a stovky nynéjSich
uzivatela systému budou schopni pii kazdodennich ¢innostech se systémem tuto
internetovou stranku navstivit a najit nespoCet detailnich navodia s popsanymi obrazky,
které jim pomohou dané ukony v systému dokoncit bez potfeby volani na zakaznické
centrum spoleCnosti. Spolecnost si timto pfislibuje snizeni naporu na vyvojare, ktefi se
budou moci vice v€novat samotnému programovani na misto vyfizovani problémi

nékterych uzivatelt plynoucich z jejich nedostate¢né znalosti systému a jeho funkci.

Dalsi z velmi podstatnych marketingovych nastrojt je projekt SEIWIN do $kol, ve kterém
spoleCnost poskytuje systém zadarmo stfednim odbornym Skolam, stejné tak lesnickym
fakultam univerzit. V ramci tohoto programu se studenti jiz béhem Skolni vyuky nauci
systémem ovladat, coz pfi nasledném zameéstnani v oboru lesnictvi vyrazné snizuje cas
jejich zaskoleni a zarover zvySuje preference systému SEIWIN oproti konkurenci, jelikoz
vétsina kvalifikovaného personalu jiz hned po dostudovani umi zachazet pravé se

systémem spolec¢nosti HA-SOFT s. r. o.

3.3.3.5 Lidé

Z pohledu zaméstnanci spolecnosti je idealnim pracovnikem vysokoskolsky absolvent
technického zaméfeni. Nejpocetnéjsi skupinu zameéstnanci tvori absolventi fakulty
informacnich technologii, ktefi jsou patefi spolecnosti, at’ uz se jedna o programatory,
analytiky ¢i testery. Druhym uziteCnym vzdélanim je obor ekonomie, na ktery skvéle
navazuje napli prace oddéleni obchodniho a ucetniho. Vysokoskolské vzdélani nemusi
byt nutné podminkou, paklize uchazec prokaze pozadované znalosti a schopnosti nutné
pro vykon pracovni Cinnosti. V ramci firemni kultury je rovnéz peclivé zvazovan

charakter uchazece a jeho motivace k praci ve spole¢nosti. Spole¢nost se pySni velmi
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nizkou fluktuaci zaméstnanct,, coz odrazi nikoliv pouze dobré pracovni ohodnoceni
a poskytnuti pfijemného pracovniho prostiedi, ale rovnéz také vé€rnost zaméstnanca

a jejich dlouhodobou spokojenost v ramci spoleCnosti.

Zameéstnanci

spole¢nosti Stali zam&stnanci 25 3 - stiedogkolské

vzd€lani s maturitou

22 - vysokoskolské
vzdélani

*19 zoboru IT
*3 z oboru ekonomie

Jednotky externich Marketing
pracovnikii

Copywritter

Odbornici v lesnictvi

Obrizek 11: Aktualni zaméstnanci spolecnosti dle dosazeného vzdélani
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Predstavitelé spoleCnosti se snazi sklienty budovat dlouhodobé vztahy. Takovéto
obchodni vztahy jsou zalozené na vzajemné duvére. Od klientt je oCekavano, ze dodrzi
v Cas svym zavazkim vuaci spoleCnosti, zejména t€ém platebnim. SpoleCnost naopak
poskytuje svij produkt v co nejlepsi kvalité, nabizi neustalou technickou podporu
a poskytuje individualni customizace dle prani klienta. Pfidanou hodnotou takovéto
uspesné spoluprace je piipadné Sifeni dobrého jména spoleCnosti usty spokojenych
klientt, ¢cimz dochazi k posilovani postaveni na trhu a akvizici potencialnich klientd.

3.3.3.6 Materialni prostredi

Jelikoz je produkt spoleCnosti nehmotny, stdva se povinnosti spolecnosti co nejvice
produkt zakaznikim predstavit, aby nedochazelo k nesouladim mezi ocekavanim klienta
a naslednou nesplnénou realitou. V ramci tohoto procesu spolecnost poskytuje odborné
a detailni predstaveni kazdého zjednotlivych modula. Dale klient nalezne veskeré
informace o funkcich jednotlivych moduli na webovych strankach spole¢nosti, nékteré

doprovazené 1 kratkym videem obsahujiciho praci v systému. Dal§im z propagacnich
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materiall, které s sebou vSak nesou i informativni hodnotu, jsou letacky jednotlivych
modult, které rovnéz obsahuji detailni popis nabizenych moznosti a poskytovanych

sluzeb.

Napiiklad v ramci piedstaveni novinky modulu Evidence Lesnich Skolek (ELS)
spole¢nost vystoupila na akci Skolkafskych dnG SdruZeni lesnich $kolkait CR, z. s.
v Kutné Hofe vramci odbornych prednasek. Tym zastupujici spolecnost vyuzil
prilezitosti sjezdu potencialnich zakaznika a béhem dvoudenni akce do detailu predstavil
produkt klientim v ramci prezentaci, nasledné individualni ukazce a pomoci stanku
v misté konani udalosti. Mimo jiné se stal generalnim partnerem akce do pristich let
a se zminénym sdruzenim navazal dlouhodobou spolupraci. Takovymto zpisobem se
spoleCnost snazi postupovat i u ostatnich moduld a globalné v ramci celého systému

SEIWIN.
3.3.3.7 Procesy

Obchodni proces jiz byl popsany vysSe, nicméné vnitropodnikové procesy prochazi
obmeénou v ramci transformace spolec¢nosti v navaznosti na certifikace ISO v roce 2023.
Hlavnim ptfedpokladem uspéchu spolecnosti je dosazeni co nejvétsi miry spokojenosti
zakaznika s poskytovanym systémem. Mimo feSeni individualnich technickych problému
spole¢nost zavadi pravidelné preskolovani uzivateli a do zdarného konce dotahuje
projekt wikipedie systému SEIWIN. Veskeré tyto Cinnosti maji za cil zajistit

co nejplynnégjsi chod a praci v systému pro vSechny uzivatele systému.
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3.3.3.8 Shrnuti marketingového mixu 7P

Tabulka 21: Shrnuti marketingového mixu 7P
Kladna zjisténi Zaporna zjiSténi
Produkt SEIWIN jako jediny na trhu
propojuje lesnickou vyrobu a ekonomiku
podniku.

Néaroc¢na cenotvorba vlivem Castych
individualnich Uprav pro vétsi podniky.

V poslednich letech upozadéna akvizice

Moduly lze kupovat i samostatn¢. novych klientd.

Duraz kladen na pribézné preskolovani
vlivem stale novych funkci systému.

Program SEIWIN do skol se osvedcil
jako vyborny tah.

V sektoru je nedostatek IT uchazeca.

ZkuSenosti s propagaci spolecnosti a
produktu (desitky veletrhli a konferenci).

Projekt wikipedie systému SEIWIN se
osvedcil jako mimoradné ucinny a
vyrazné omezil aktivitu help-desk.

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
3.4 Vysledna situa¢ni analyza
V samotném zavéru analytické casti mé diplomové prace se nyni budu zabyvat

vyhotovenim situacni analyzy, ktera svij podklad nachazi v zavérech jednotlivych jiz

provedenych analyz. Dle struktury situacni analyzy popsané v ¢asti teoretické tudiz nyni

vvvvvv

i vnéjsiho prostiedi, které na spolecnost pusobi a dale také reflektovat finan¢ni zdravi
firmy a jeji moznosti smérem k dal§imu rastu, potazmo k expanzi. Faktory, které budou
popsany v situacni analyze, jsem vybral na zakladé jejich vypovidajici hodnoty smérem
k cili diplomové prace, tudiz k objektivnimu navrzeni moznosti expanze. Jedna se
o nasledujici faktory:

* country (specifika slovenského trhu),

* company (podnik a jeho moznosti),

* customers (zakaznici),

» competitors (konkurenti),

= change (rozdily oproti CR).
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Vystupy nasledné pouziji jako vstupni hodnoty do analyzy SWOT.
3.4.1 Country (Specifika slovenského trhu)

Z hlediska specifik slovenského trhu bylo zjisténo, ze se trh pfili§ neodliSuje od toho
Ceského. Subjekty na ném pusobici maji podobnou vlastnickou strukturu, tedy ma témér
stejné rozde€leny trzni podil mezi statnimi a soukromymi organizacemi, pficemz az na par
vyjimek trhu dominuji velké statni organizace typu LESY SR, Statny podnik a dale
narodni parky. Tyto organizace jsou tedy 1 t€émi nejvétsimi a jejich akvizice bude stézejni.
Globalng¢ je slovenské pojeti lesnictvi téméf totozné tomu Ceskému, slovensti lesnici fesi
stejné kazdodenni problémy jako ti Cesti, legislativni Gpravy jsou rovnéz hojn€ meénény
a upravovany, odbyt dieva a lesnich produkti ma mirné rostouci tendenci a sektoru se

v obecné roviné dafi.

Mimo jiné vSak v tomto sektoru chybi kvalifikovany pracovni personal, coz jde ruku
v ruce s pomeérove niz§im finanénim ohodnocenim nez v jinych sektorech. Tento fakt by
vsak pro planovanou expanzi nemél znamenat problém, jelikoz jej muzeme oznacit
za trend poslednich let, se kterym si sektor doposud vzdy poradil sam. Do zna¢né miry je
lesnictvi také podporovano statem, ktery podnikiim v tézSich ¢asech finanén€ pomaha.

Tabulka 22: Shrnuti specifik slovenského trhu

Shrnuti specifik slovenského trhu

Kladna zjisténi Neutrilni zjisténi
Prosperujici sektor Nedostatek pracovni sily
Obdobn4 vlastnickd struktura Finan¢n¢ podhodnoceny obor
Stejna lesnicka kultura

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
3.4.2 Company (Podnik a jeho moznosti)

Podnik v tuzemsku prosperuje a dominuje trhu. Spole¢nost ma na trhu silnou pozici,
kterou upevnila béhem tficetiletého ptsobeni. Po strance provozni se spolecnost od roku
2023 transformuje smérem k moderni IT spolecnosti s vysokou mirou profesionality
a bezpecnosti, coz dovrsila ziskanim tfi certifikatd ISO. Z hlediska lidskych zdroji je
spolecnost dobfe vybavena, zameéstnava pres dvacet pracovnikd, ktefi jsou z velké vétSiny
kvalifikovani k vykonu pracovni €innosti vysokoskolskym titulem v oboru. Produkt
spolecnosti je nejlepsim svého druhu na trhu a neustale je vyvijen a zdokonalovan, o Cemz
svédci stale nové funkcionality systému, nové moduly a o kvalit€¢ podil na trhu

a spokojenost zakaznikd.
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Po finan¢ni strance podnik dosahuje jiz ne€kolik let milionovych ziskl a lze tvrdit, ze je
po této strance velmi GspéSny. Problémem vSak zastava, ze tyto penize nejsou vhodné
alokovany a spoleCnost je dale neinvestuje. Tim se ptipravuje o jejich dalsi zhodnoceni
a z investicniho hlediska muzeme tvrdit, Zze tyto prebytecné penézni prostiedky jsou
alokovany neefektivné. Vlivem takto kladného hospodateni je vSak spolecnost takika
zcela sobéstacna a neni témer vibec zadluzena. Zmeénou kapitalové struktury s vétSim
podilem ciziho kapitalu, ktery je levné&jsi nez kapital vlastni, by mohlo dojit k jesté vétsim
moznostem pro realizaci investicnich prilezitosti a zvysit tak rentabilitu celé spolecnosti.

Tabulka 23: Shrnuti podniku a jeho moznosti

Shrnuti podniku a jeho moznosti

Kladna zjisténi Zaporna zjiSténi
Dominantni firma v CR Kapitalova struktura bez ciziho kapitalu
Vysoce kvalifikovany personal Téméf zcela nezadluzena
3 certifikaty ISO Doposud absence investic

Kladné hospodateni

FinanCni moznosti k investici
Velmi kvalitni produkt
Produkt je unikat na trhu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
3.4.3 Customers (Zakaznici)

Zékaznici na slovenském trhu jsou rovnéz velmi podobni tém Ceskym. Jedna se o mensi,
sttedni a vétSi organizace, které jsou na trhu nerovnomérné zastoupeny. V ramci
hodnoceni analyzy subjekti na trhu beru v uvahu pouze ty subjekty, které maji alespori
1 000 hektarti obhospodarovaného lesa a jsou tak potencialnimi klienty, ktefi by si koupi
systtmu mohli dovolit. Nejvice zakaznik, konkrétné 52 % vlastni mezi
1 000 - 2 000 hektary lesa a tvori tak nejpocetnéjsi skupinu. Za stiedni podniky oznacuji
ty, které vlastni mezi 2 001 — 5 000 hektary. Takovychto podniki je 34 %. Nejméné
pocetnou, ale obchodné nejzajimavéjsi skupinu predstavuji podniky s vlastnénou pidou
nad 5 001 hektart, kterych je z celkového poctu pouhych 14 %.

Velikost trhu lze také pocitat dle maximalniho odhadnutého poctu uzivatelt, ktefi
do lesnickych informacnich systému vstupuji. Na zakladé grafu ¢. 5 z kapitoly 3.2.2 je
patrné, ze zhruba 500 takovychto uzivatelskych ucti, tedy zhruba polovina z celkového

poctu, je rozdélena mezi cca 11 % nejvétsich podnikt, které predstavuji konkrétné
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9 spolecnosti. Osloveni téchto potencialnich klientd a uzavieni obchodu praveé s témito
spoleCnostmi vnimam jako esencialni pro ispé$nou expanzi.

ekonomické evidence a minimalné na vyrobni ¢ast lesnického informacéniho systému jsou
témer kompletné zvykli. Zakaznici dale fesi ekonomickou cast svého podnikani
a evidence bud’ v jiném programu nebo u externi ucetni. Je tomu tak proto, ze na trhu
doposud neni systém, ktery by obé tyto Cinnosti zvladl soucasné.

Tabulka 24: Shrnuti zikazniki na slovenském trhu

Shrnuti zikazniku na slovenském trhu

Prilezitosti Hrozby
Cca 9 podniku predstavuje 50 % trhu Neziskani dominantnich zdkazniku
Zékaznici jsou zvykli na evidenci v IS Pevné vztahy s aktudlnim dodavatelem
Na trhu neni IS propojujici EKO+VYR Nevole piejit na novy IS

Podobné problémy jako v CR
Zékaznici si radi za kvalitni IS piiplati
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.4.4 Competitors (Konkurenti)

Na slovenském trhu se specializovanymi lesnickymi informacnimi systémy vystupuji
jednotky konkurentt, nicmén€ pouze jeden z nich se jevi jako silny hrac. Tato spolecnost
nyni obhospodatfuje zhruba polovinu trhu. Dle objektivniho hodnoceni vSak lze tvrdit,
ze produkt spole¢nosti HA-SOFT, s.r.0., tedy SEIWIN 5 je na vySssi kvalitativni trovni.
Zejména se jedna o pocCet nabizenych funkcionalit, modult a detailn€jSiho propracovani
systému oproti konkurenci. Nejvétsi vyhodou oproti konkurenci ma systém SEIWIN
v tom, ze jako jediny propojuje ekonomickou cast podniku s ¢asti lesnické vyroby.
Zakaznici tak uspofi za dal$i podpirné ekonomické a vnitropodnikové systémy, které
doposud potrebovali.

Klienti spolecnostt HA-SOFT, s.r.0. jsou rovnéz témi nejspokojenéjsimi, a prave tato
skuteCnost je skvélou vizitkou pro rozvoj dalSich obchodnich aktivit. Od konkuren¢nich

firem odchazi kazdy rok zhruba 10 podnik, které hledaji alternativni feSeni na trhu.

Hrozba vzniku nové konkurence je spiSe malo pravdépodobnd, jelikoz je obor
informacnich technologii se zaméfenim na lesnictvi velmi specifickym a jiz samo o sobé
pikantnim odvétvim, do kterého se pouze t€Zko vstupuje. Hrozba substituta je taktéz malo

pravdépodobna, jelikoz zejména lesnickd evidence je sama o sobé rovnéz velmi
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specificka a bez specializovaného IS by spoleCnosti s nejvetsi pravdépodobni vyvstaly
znaéné vyssi naklady.

Tabulka 25: Shrnuti konkurence v ramci situacni analyzy

Shrnuti konkurence

Kladna zjisténi Zaporna zjisténi
Na trhu je pouze jeden vétsi konkurent Hlavni konkurent ovlada cca 50 % trhu
Kvalitnéjsi produkt oproti konkurenci Klienti konkurence jsou pomérné spokojeni

Spole¢nost ma nejspokojenéjsi zdkazniky
Od konkurence odchazi ro¢né cca 10 podniku
Nizkd hrozba nové konkurence
Nizka hrozba substituti

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.4.5 Change (Rozdily oproti CR)

Slovensky trh je opravdu velmi podobny tomu ceskému. Lesnici fe§i velmi podobné
problémy, potykaji se se stejnymi nesndzemi a vzhledem k obdobnému klimatu
a geografické blizkosti 1 podobné pfirodni katastrofy (ktirovec, sucho, pozary...).
Nejvétsi rozdil, jak jiz bylo zminéno, spatiuji v absenci lesnického informacéniho systému,
ktery by propojoval ekonomickou a vyrobni Cast. Jelikoz na Slovensku zadny takovyto
produkt neni, tak jsou lesnici nuceni tuto evidenci rozdélovat a priplacet za jiné
ekonomické, ucetni a vnitropodnikové systémy.

Iz pohledu konkurence je trh velmi podobny tomu ¢eskému, jelikoz 1 v tuzemsku existuje
pouze jeden silny konkurent. Zakaznici na Slovensku jsou rovnéz organizace, a tudiz se

1 nadale pohybujeme na trhu B2B.

3.4.6 Analyza SWOT

Faktory popsané a zndzornéné v situacni analyze nyni pouziji jako vstupni hodnoty
do matice SWOT. V dalsi ¢asti nasledné provedu numerickou analyzu téchto faktort s jiz
konkrétnimi zavéry o dulezitosti jednotlivych faktori z hlediska expanze spolecnosti

na slovensky trh.
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Tabulka 26: SWOT matice spolecnosti HA-SOFT, s.r.o.

STRENGTHS WEAKNESSES
Volné finan¢ni prostiedky k investici Téméi vubec nezadluzena (drazsi kapital)
Unikdtni produkt na trhu Absence investic
Vysoce kvalifikovany personal Velmi bidna kapitalova struktura
IS propojujici ekonomiku a vyrobu
Velmi kvalitni produkt

Velmi kladné hospodareni

Zavedené procesy a zkuSenosti

Dominantni firma v CR

Velmi spokojeni zdkaznici

ISO certifikace
OPPORTUNITIES THREATS
Podobné problémy jako v CR Zakaznici maji silné vazby s dodavatelem IS
Zprvu staci ziskat par vétsich klienti Zakaznici nebudou chtit zménu IS
Na trhu neni IS propojujici EKO+VYR Neziskani dominantnich zikaznikii
Zakaznici si za kvalitni IS radi pfiplati Konkurence zvyS$i aktivitu na trhu

Zakaznici jsou zvykli na IS

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.4.6.1 Metodika urceni vyznamnosti faktoru

V tabulce vyse lze pozorovat matici SWOT s jednotlivymi zavéry provedenych analyz,
které jsou usporadany dle své povahy mezi silné stranky, slabé stranky, prilezitosti
a hrozby. Pro zjisténi vyznamnosti jednotlivych faktord bude kazdy faktor ohodnocen
na stupnici od 1-10 a nasledné mu bude pfid€lena vaha vyznamnosti. Hodnoceni na Skale
od 1-10 reflektuje miru dalezitosti faktoru pro spolecnost, vaha faktoru bude nasledné
symbolizovat miru ddleZitosti vi&i ostatnim faktoriim a soudet téchto vah da &islo 1. Cisla
hodnoceni byla konzultovéana s feditelem spolecnosti. Pfi hodnoceni byly brany v potaz
adekvatni kritéria dle hodnoceného faktoru a souvislosti z hlediska kladného ¢i zadporného
pusobeni na spole¢nost. Poradi hodnoceni faktoru bude nasledné vynasobeno mirou vahy
faktoru. Suma vyslednych hodnot bude nasledné pouzita pro porovnani s ostatnimi ¢astmi
SWOT matice, diky cemuz budu schopen jmenovat nejdualezitéjsi faktory a zvolit strategii

podniku, ktera se o tyto konkrétni faktory bude opirat.

3.4.6.2 Silné stranky

Reditel spole¢nosti identifikoval faktor unikatniho produktu na trhu jako nejsilngjsi

stranku spolecnosti. Hned v zavésu dostali vysoké hodnoceni také dalsi faktory,
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jmenovité vysoka spokojenost stavajicich zakaznikt a se sdilenym ziskem 8 bodu také
kvalita produktu a jeho schopnost propojovat ekonomickou ¢ast s ¢asti lesnické vyroby.
Hned za témito faktory se s bodovym ziskem 7 bodt umistili lidské zdroje, konkrétné
vysoce kvalifikovany personal, bez kterého by spolecnost nikdy nebyla tam, kde nyni
také je.

Nejméné ohodnocena silnd stranka spoleCnosti byla faktorem jejiho dominantniho
postaveni na trhu se specializovanymi lesnickymi informa¢nimi systémy v CR.

Tabulka 27:Hodnoceni vyznamnosti faktoru — STRENGTHS

STRENGTHS Hodnoceni Poradi Véha Celkem
Volné finan¢ni prostfedky k investici 7 6 0,10 0,70
Unikatni produkt na trhu 10 1 0,14 1,43
Vysoce kvalifikovany personal 7 5 0,10 0,70
IS propojujici ekonomiku a vyrobu 8 3 0,11 0,91
Velmi kvalitni produkt 8 4 0,11 0,91
Velmi kladné hospodateni 5 9 0,07 0,36
Zavedené procesy a zkuSenosti 6 8 0,09 0,51
Dominantni firmav CR 4 10 0,06 0,23
Velmi spokojeni zdkaznici 9 2 0,13 1,16
ISO certifikace 6 7 0,09 0,51
Celkem 70 X 1 7,43

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.4.6.3 Slabé stranky

Slabych stranek ve SWOT analyze pfili$ neni a feditel spolecnosti je ohodnotil pomérné
mirné. Jako nejvétsi aktualni slabinu vnima absenci investic, které udélil 5 zapornych
boda vyznamnosti. Dalsi dva faktory, tedy velmi bidna kapitalova struktura a absence
cizich zdroju spolu velmi blizce souvisi a byly ohodnoceny zapornymi 4 a 3 body.
Expanze na Slovensko s sebou pfinasi jednoznacné feseni problému s absenci investic,
jelikoz cely projekt investici je a pozitivem zastava, Ze na tuto investici ma spolecnost
dostatek finan¢nich zdroju.

Tabulka 28: Hodnoceni vyznamnosti faktoru - WEAKNESSES

WEAKNESSES Hodnoceni Poradi Vaha Celkem
Téméi vubec nezadluzena (drazsi kapital) -3 3 0,25 -0,75
Absence investic -5 1 0,42 -2.08
Velmi bidna kapitalova struktura -4 2 0,33 -1,33
Celkem -12 X 1 -4,17

(Vlastni zpracovani)
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3.4.6.4 Prilezitosti

Za nejveétsi prilezitost feditel spoleCnosti povazuje fakt, ze na slovenském trhu
s lesnickymi informacnimi systémy chybi produkt, jez propojuje ekonomickou evidenci
s evidenci lesnickou. Vlivem této situace lze tvrdit, Ze pfi vstupu na slovensky trh bude
produkt spolecnosti unikatnim a doposud nepoznanym. Pii realizaci patfiénych Gprav
produktu, tykajicich se jeho prelozeni do slovenského jazyka a editace funkcionalit

na slovensku specifickych, vidi pan feditel potencial se na trhu prosadit.

Velmi kladné je také hodnocen fakt, ze slovensti lesnici a spoleCnosti pohybujici se
v lesnickém sektoru fesi stejné problémy jako ti CeSti. Jelikoz byl produkt navrhnut
a vyvijen pravé s cilem tyto problémy minimalizovat ¢i eliminovat, tak v o¢ich pana
reditele tato skuteCnost predstavuje obchodni prilezitost.

Tabulka 29: Hodnoceni vyznamnosti faktoru — OPPORTUNITIES

OPPORTUNITIES Hodnoceni Poradi Véha Celkem
Podobné problémy jako v CR 8 2 0,24 1,88
Zprvu staci ziskat par vétSich klientu 6 4 0,18 1,06
Na trhu neni IS propojujici EKO+VYR 9 1 0,26 2.38
Zakaznici si za kvalitni IS radi ptiplati 5 5 0,15 0,74
Zakaznici jsou zvykli na IS 6 3 0,18 1,06
Celkem 34 X 1 7,12

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.4.6.5 Hrozby

Pii konzultaci vyznamnosti faktorti hrozeb byl pan feditel nejvice starostlivy ohledné
faktoru blizkych vztahi potencialnich klientd se stavajicim dodavatelem. Pravé kvuli
tomu si tento faktor vyslouzil ohodnoceni Cislem 7 a je tak povazovan za néjvétsi hrozbu
na déleném prvnim misté s obavou, Ze se spolecnosti nepodafi ziskat dominantni klienty,
kteti predstavuji vice nez polovinu trhu. Tito klienti jsou pro uspéSnou expanzi kli¢ovi
a jejich akvizice se tudiz stava esencialni.

Na druhou stranu vsak vidi niz§i pravdépodobnost zvySeni aktivity stavajici konkurence
na trhu s pfichodem spole¢nostt HA-SOFT, s.r.o. Je tomu tak proto, ze dorovnat Cetnost
a kvalitu jiz nabizenych funkcionalit systému by pro konkurenci bylo velmi finanéné
1 Casove narocné a v kratSim Casovém horizontu by nepfedstavovalo vyznamnou hrozbu.
Nicméng¢ lze o¢ekavat piipadné navySeni aktivit obchodnich, kterych se pan feditel ovSem

tolik neobava.
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Tabulka 30: Hodnoceni vyznamnosti faktoru — THREATS

THREATS Hodnoceni Poradi Véha Celkem
Zakaznici maji silné vazby s dodavatelem IS -7 1 0,28 -1,96
Zakaznici nebudou chtit zménu IS -6 2 0,24 -1.44
Neziskani dominantnich zakazniku -7 3 0,28 -1,96
Konkurence zvyS$i aktivitu na trhu -5 4 0,20 -1,00
Celkem -25 X 1 -6,36

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

3.4.6.6 Shrnuti vysledku analyzy SWOT

Nize lze pozorovat matici SWOT setazenou dle miry vyznamnosti jednotlivych faktort
dle poradi od 1 dale sestupné. Jak jiz bylo zminéno v metodice urCeni vyznamnosti,
vyznamnost byla ur¢ena dle hodnoceni feditele spoleCnosti, na zaklade kterého jsem byl
schopen urcit nasledné poradi faktort.

Tabulka 31: Vysledna analyza SWOT dle poiadi vyznamnosti faktoru

STRENGTHS WEAKNESSES
1. Unikatni produkt na trhu 1. Absence investic
2. Velmi spokojeni zakaznici 2. Velmi bidna kapitalova struktura
3. IS propojujici ekonomiku a vyrobu 3. Témért vubec nezadluzena (drazsi kapital)

4. Velmi kvalitni produkt
5. Velmi kladné hospodareni

6. Volné finan¢ni prostredky k investici
7. ISO certifikace
8. Zavedené procesy a zkuSenosti

9. Velmi kladné hospodareni

10. Dominantni firma v CR

OPPORTUNITIES THREATS
1. Na trhu neni IS propojujici EKO+VYR 1. Zakaznici maji silné vazby s dodavatelem IS
2. Podobné problémy jako v CR 2. Zéakaznici nebudou chtit zménu IS
3. Zéakaznici jsou zvykli na IS 3. Neziskani dominantnich zakaznika
4. Zprvu staci ziskat par vétsich klientu 4. Konkurence zvy$i aktivitu na trhu

5. Zakaznici si za kvalitni IS radi priplati

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Po provedeni vypoCtu vahy vyznamnosti jednotlivych faktora byly ziskany hodnoty

odpovidajici sile jednotlivych Casti matice s nasledujicimi vysledky:
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Tabulka 32: Vysledné hodnoty vyznamnosti faktoru matice SWOT

STRENGTHS

WEAKNESSES

OPPORTUNITIES

THREATS

Celkem

743

-4.17

7.12

-6,36

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

V grafické podobé potom zjisténé vysledky vypadaji nasledovné:

_THREATS

8
-]

STRENGTHS

'S

OFENZIVNI STRATEGIE

OPPORTUNITIES

-7 -6

-5 4 -3 2

-2

44 WEAKNESSES

Obrazek 12: Grafické zniazornéni matice SWOT
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4 Vlastni navrhy reSeni

Nyni jiz pfejdu k samotnému navrhu feSeni expanze, které se bude skladat z vice Casti.
V prvni znich se zaméfim na organizacni plan, dal§i Casti budou vénovany planu
marketingovému a finan¢nimu. Na zavér vyhodnotim potencialni rizika a navrhy
pro jejich minimalizaci.

STANOVENI KURZU CZK/EUR

Zejména v ramci této Casti diplomové prace bude dochazet k Castému prevadéni Castek
uvadénych v méne Ceské koruny na slovenské euro. Z tohoto divodu jsem se rozhodl
pro stanoveni prevodového kurzu jiz na zacatku této kapitoly, a to na zakladé dennich

prumérnych kurzi za mésic biezen roku 2023.

V tomto meésici byl dle historie kurzli (zdroj 25) prumérny kurz 23,682 K¢/EUR. Tuto
hodnotu pro tcely diplomové prace zaokrouhlim na 23,7 K&/EUR.

4.1.1 Cil navrhu a predstava spolecnosti

Na zéklad¢ analyz provadénych v analytické c¢asti diplomové prace bylo zjisténo,
ze Slovensko skyta velmi lukrativni trh s lesnickymi informacnimi systémy o velikosti
zhruba 1 000 uzivateli. Odhad potencialu trhu se tedy pohybuje v desitkach miliont
korun. Paklize se spolecnost rozhodne na trh vstoupit, o¢ekava, ze v fadu jednotek let
bude slovenska spole¢nost samostatnd a v kladnych cislech. Vzhledem k unikéatnosti
a vyspélosti produktu v kombinaci s relativné nizkou konkurenci na trhu spolecnost dale
aspiruje na ovladnuti trhu s dlouhodobym cilem podobné procentualni dominance trhu,

jako tomu je v Ceské republice.

Dale bylo zjisténo, ze zhruba 50 % trhu, tedy cca 500 uzivatelt, je rozlozeno mezi
11 nejvétsich podniki. Na tyto klienty bude spolecnost cilit nejvice, jelikoz akvizice
prave téchto klientl je pro dosazeni zminovanych cila klicova.

4.2 Organizacni plan

V této Casti se budu zabyvat vybérem vhodné pravni formy nové vznikajici spolecnosti,
dale se budu vénovat vybéru vhodné lokality jejiho sidla, nutnosti naboru pracovnika

s adekvatnim vzdélanim a také rozlozeni poméru pracovnikll dle jejich zameéfeni

na obchodni ¢i IT Cinnosti. V neposledni fade€ navrhnu rozlozeni ¢innosti, kterymi se
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budou zabyvat nové najati pracovnici na Slovensku a miru pomoci od jiz zkuSenych

Ceskych pracovniki, ktefi na Slovensko pfijedou ¢astecné vypomoci.
4.2.1 Navrh pravni formy nové vznikajici spolecnosti

Jako nejvhodnéjsi feSeni pro vstup na slovensky trh vidim zalozeni nové, dedikované
spolecCnosti, ktera bude v pravnim vztahu sesterskou spole¢nosti spolecnosti HA-SOFT,
s.r.0. a dcefinou spolecnosti spolecnosti HOLDIO, s.r.o. Timto krokem dojde k zajis§téni
stejné vlastnické struktury, jelikoz vsichni aktualni spole€nici jsou spolecnici matefské
spoleCnosti. Paklize by jednatel doSel k zavéru, ze je nutné feditele slovenské dcefiné
spolecnosti ¢i jiné klicové pracovniky motivovat podilem na zisku, mohou se tyto osoby
stat spolecniky nové vzniklé spolecnostt HA-SOFT SK, s.r.0. a tim dosahnout podilového

vlastnictvi pouze v této spole&nosti, nikoliv té ptivodni v Ceské republice.

Z hlediska konkrétni pravni formy se pifiklanim k zalozeni spole¢nosti s rucenim
omezenym, jelikoz pravé stouto formou ma jiz spoleCnost zkuSenosti a vyhovuje
potfebam firmy. Na Slovensku Cini pro zalozeni spoleCnosti s rucenim omezenym
zakladni kapital hodnotu minimalné€ 5 000 € a je nutné ho splatit na slovensky bankovni
ucet zakladané spoleCnosti. Jednatelem a spoleCnikem slovenské spole¢nosti muze byt
i cizinec, pfiCemz nemusi mit na izemi SR trvaly pobyt. Zptusob expanze na Slovensko

tedy bude kapitalovy, skrze pln€ vlastnény podnik typu greenfield. (26)

Konkrétni kroky, které musi spolecnost pro zalozeni spoleCnosti s ruCenim omezenym

ucinit, jsou nasledujici:

zhotovit obsah spole¢enské smlouvy,

- ovefit nazev spolecnosti,

- notarské oveéreni,

- Cestné prohlaseni o splaceni vkladu,

- ohlaSeni zivnosti na zivnostenském uradé a zapis do obchodniho rejstiiku,

registrace k DPH. (26)

Naéklady spojené sjednotlivymi kroky procesu zakladani spoleCnosti s rucenim
omezenym jsou obsazeny v ramci finan¢niho planu a v ramci ¢asového harmonogramu

vystupuji spole¢né pod nazvem: ,, Zalozeni spole¢nosti‘.
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— HA-SOFT, s.r.o.

Woodsy Corporation
System, s.r.0.

HOLDIO, s.r.o. —

— Estancy, s.r.0.

— HA-SOFT SK, s.r.o.

Obrazek 13: Rozlozeni vlastnické struktury po zalozeni spolecnosti
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zpusob expanze na Slovensko tedy bude kapitalovy, skrze plné vlastnény podnik typu
greenfield.

4.2.2 Sidlo spole¢nosti HA-SOFT SK, s.r.o. na Slovensku

Nikoliv pouze na zakladé analyzy PESTLE bylo zjisténo, ze Banskobystricky kraj je
sttedobodem lesnického prumyslu na Slovensku. Svéd¢i o tom zejména sidlo LESU
Slovenskej republiky, statného podniku, které rovnéz nalezneme Banské Bystrici. Tento
kraj se podili na HDP sektoru nejvice ze vSech ostatnich a také v ném pracuje nejvice lidi
z daného sektoru. Strategickd poloha Banskobystrického kraje v srdci Slovenska je
vyhodna kvuli relativné snadné dostupnosti po celé Slovenské republice. Vyhodou také
je, ze napiiklad oproti hlavnimu méstu, tedy Bratislavé, je tento kraj levné&jsi. Lze tedy
pocitat s niz§imi naklady na pronajem prostor sidla spole¢nosti a mzdovych nakladd, nez

jak by tomu bylo pii zakladani sidla v hlavnim mésté.

V Banskobystrickém kraji nalezneme velky pocet znamych zalesnénych narodnich

parkd, jejichz lokalitu bude potieba Casto navstévovat kvili rozvoji obchodnich aktivit.
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Obrizek 14: Znamé narodni parky a CHKO dle vzdilenosti od Banské Bystrice

Zniamé niarodni parky a CHKO Vzdalenost autem
Narodny park Nizké Tatry 27 km
Narodny park Velka Fatra 72 km

Narodny park Murdnska planina 85 km

Narodny park Mal4 fatra 98 km

Chranena krajinna oblast’ Pol'ana 114 km

Narodny park Vysoké tatry 124 km
Narodny park Slovensky raj 150 km

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Idedlnim prostorem jsou nebytové, komercni, kancelarské prostory v klidné lokalité
mesta, nikoliv vSak pfili§ daleko od hlavnich komunikacnich cest. Inspiraci hledam
v sidle Ceské spolecnosti, které je blize pospano v kapitole 3.3.2.3. V nejlepSim prtipadé
se jedna o novou stavbu s modernimi prvky, zejména z davodu fyzické a kybernetické
bezpecnosti. Zarovenn mohou byt mlads§i stavby snaze rekonstruovany pro ucely
spoleCnosti a maji 1 lepsi reprezentativni funkeci.

4.2.3 Zaméstnanci

Nové vznikla spolecnost na Slovensku bude muset v rané fazi svého pusobeni na trhu
veénovat dostatek Casu kvalitnimu HR, jelikoz v oboru informacnich technologii jsou
kvalifikovani zaméstnanci klicovi pro spravny vyvoj systému, tedy produktu. Vnimam

tedy jako potiebné procesu vybéru zaméstnancu vénovat dostatek Casu.

Pozice, o kterych se domnivam, ze by na Slovensku mély byt obsazeny jsou nasledujici:

Obchodni Obchodni
odd¢leni zastupce

Jednatel Odd&lenni
vyvoje 1 Tester
produktu
1 Analytik
Uéetni
(Externi)
:
Pickladatel
(Externi)

Obriazek 15: Rozlozeni zaméstnanecké struktury HA-SOFT SK, s.r.o.
(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Vzhledem k poctu a typologii zaméstnanci v Ceské spolecnosti se domnivam, ze takovéto
rozlozeni zaméstnanecké struktury ve slovenské spolecnosti bude dostate¢né. Své tvrzeni
opiram o fakt, ze na rozdil od své Ceské sestry ma spolecnost jiz produkt t€éméf vyvinuty
a oddéleni vyvoje produktu tudiz nebude pod takovym tlakem. Hlavnim ukolem tohoto
oddéleni bude z hlediska tprav systému spiSe implementace zmeén plynoucich z rozdilné
legislativy, nahravani lesnich uzemnich plant do systému a podobné Cinnosti. Dale se
bude oddéleni zabyvat naslednou implementaci systému u akvirovanych zakazniki
a do jisté miry také plnit funkci HelpDesk, minimalné¢ do chvile, nez dojde
ke kompletnimu prelozeni projektu wikipedie systému SEIWIN, ktera minimalizuje

nutnost osobni pomoci klientim.

Hlavni daraz bude kladen na oddéleni obchodni, které bude slozeno
z jednatele/obchodniho feditele a jednoho obchodniho zastupce. Jak jiz bylo feceno,
produkt je taktka hotovy a pro ucely jeho aplikace na Slovensku z velké casti pfipraveny.
Obchodni oddé€leni bude mit na starosti akvizici novych klientd, ktera bude klicova

pro uspésnou expanzi. Dale bude mit obchodni oddéleni také na starosti marketing.

Domnivam se, ze specialniho marketéra neni nutné najimat, jelikoz sesterska spolecnost
v Ceské republice jiz velkou fadu propagalnich a reklamnich materiald vlastni. Tyto
materiadly je nutné prelozil a drobné upravit dle specifik slovenského trhu. Hlavni
ptidanou hodnotu obchodniho zastupce s marketingovymi schopnostmi, jakozto stalého
zaméstnance, vnimam v nastaveni formy marketingové komunikace se zakazniky, dale
ve vyhledavani vhodnych komunikacnich kanald, jakymi mohou byt bud’ formy online
marketingu a reklamy, tvorba a aktivni produkce marketingovych ¢lank do Casopist
s lesnickou tematikou ¢i v neposledni fadé vyhledavani akci fyzického razu typu

lesnickych veletrhli a podobné.

4.2.4 Spoluprace sesterskych spolecnosti

Minimalné v rané fazi fungovani slovenské spolecnosti doporucuji spolupraci obou
sesterskych firem s cilem nastartovani nove vznikajici spolecnosti co nejefektivnéji a v co

nejkrat§im Case. V tabulce nize naleznete ¢innosti a procesy, o kterych se domnivam,

ze by mély byt sttedobodem této spoluprace.
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Tabulka 33: Spoluprice sesterskych spolecnosti

Odhad casové
Proces/¢innost Priorita narocnosti
Piedani Know-how slovenskym pracovnikim Nejvyssi 1 mésic
Zagkoleni IT pracovniki v praci se systémem Nejvyssi 1-2 mésice
Dodani propagacnich a dalSich materiala k
piekladu Vysoka 1 tyden
Zalozeni slovenské verze wikipedie systému
SEIWIN Stiedni 1-2 tydny
Pomoc slovenské spole¢nosti na vétsich
projektech Vysoka Priibézné
Sdileni analyz a dat o trhu, zdkaznicich atd. Vysoka Prubézné

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
4.3 Marketingovy plan
Z hlediska marketingového planovani vstupu na trh se budu zabyvat nasledujicimi body:
e produkt,
e cena,
e propagace spolecnosti a produktu,
e (istribuce,
e prioritni obchodni a marketingové aktivity.

4.3.1 Produkt

Pred vstupem na slovensky trh bude nutné adekvatné€ piizpusobit produkt potfebam
a specifikim slovenského lesnictvi. I piesto, ze mezi Ceskou republikou a Slovenskou
republikou z pohledu pfistupu k lesnictvi neni pfili§ velky rozdil, n€které nesrovnalosti
pottebujicich uprav najdeme. Graficka podoba systému, principidlni zachdzeni s nim
a zakladni funkcionality mohou zistat zcela nezmeénény, stejné tak, jako pocet a typologie

nabizenych modult. Nejdulezitéjsi apravy systému jsou zaznamenany v tabulce nize.
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Tabulka 34: Nutné upravy produktu

Odhad casové

Nutna uprava narocnosti

Pielozeni systému do slovenstiny 1 mésic

Legislativni upravy systému (napf. tiskové podklady pro zddani kompenzaci

Skod a ijem na lese) 1-2 mésice

Nahrani aktudlniho lesniho hospodaiského planu 2 tydny
Pielozeni wikipedie k systému do slovenstiny 1-2 mésice

Respektovani jiného vykazovani (forma a struktura icetnich dokladi, Zadosti o

dotace atd.) 1-2 mésice

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Tyto upravy jsou prioritni, jelikoz jejich uspéSna implementace do systému je klicova
pro spravné fungovani systému pro slovenské zakazniky. Za pomoci sesterské spolec¢nosti
v CR se domnivam, Ze tyto upravy mohou byt spole¢nymi silami zdarn& implementovany

do slovenské verze systému do 2 mésict.
4.3.2 Cena

Jak jiz bylo zminéno v ramci marketingového mixu, tak cenotvorbu spolecnost doposud
fesila individualné dle velikosti podniku, poctu uzivatel vstupujicich do systému a poctu
zakoupenych modulti. V navaznosti na tento pfistup k tvorbé ceny bude i noveé zalozena
spoleCnost na Slovensku aplikovat stejnou metodologii. Jak jiz bylo zminéno, cenotvorba
se sklada ze Ctyt polozek, kterymi jsou licence, implementace, idrzba a cloudové sluzby.
Cena modulu je promitnuta v cené licence za uzivatele, potazmo v cen¢ udrzby, ktera
tvoti 22 % z ceny licence za vSechny uzivatele. Cena implementace je také pro vSechny
moduly stejna a odviji se pouze od poctu uzivateld, nicméné ve vétSiné piipadu Cini
50 % zceny licence za vSechny uzivatele. Cloudové sluzby ¢ini 360 EUR rocné

za kazdého uzivatele.

4.3.2.1 Cenotvorba pro nakup samostatného modulu

Velka vétsina klientd zakupuje rovnou cely systém, nicméné zakaznici maji také moznost
zakoupit licence na pouze urcity poCet modulti zvlast. Paklize se takto rozhodnou,

cenotvorba bude vypadat nasledovné:
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Licence
pocet uzivateli x 1265 EUR

N\

Implementace

cca 50 % z ceny licence celkem

Udrzba
cena licence za viechny uzivatele x 0,22 = cena udrzby rocné

\Z

Cloudov¢ sluzby

pocet uzivateli x 360 EUR = cena za cloudové sluzby rocné

2

Celkem
licence + implementace jednordzové | udrzba + cloudové sluzby ro¢né

Obrazek 16: Cenotvorba na Slovensku — jeden modul
(Vlastni zpracovani)

Dale spolecnost poskytuje slevy klientim, ktefi si zakoupi licence pro vétsi pocet
uzivateld. Jedna se tedy o mnozstevni slevy a na libovolny modul vypadaji nasledovné:

Tabulka 35: Mnozstevni slevy — jeden modul

Cena za 1 licenci Cena za 1 licenci
Pocet uzivatelu Slevav % EUR CZK
1 X 885 EUR 21 000 K¢
2 avice X 1 265 EUR 30 000 K¢
11-20 uzivatela cca 10 % 1140 EUR 27 000 K¢
21 a vice uzivateli cca 16 % 1 055 EUR 25 000 K¢

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Spolecnost se snazi podporovat malé firmy, které se lesnictvi vénuji. Vzhledem k tomu,
ze takovéto malé podniky Citajici pouhé jednotky zaméstnanci a nemaji dostate¢né
mnozstvi finan¢nich prostfedkli pro nakup ani jediné licence bez slev, vychazi jim
spolecnost vstfic nejniz§i moznou cenou pro nakup jedné licence na dany modul
v hodnoté¢ 885 EUR. Spolecnosti, které jsou vétsi a nakupuji licence pro uzivatele
v rozmezi od 2-10 uZzivatelt, se potkaji s Castkou 1 265 EUR za licenci. Tato cena je také
brana jako vychozi hodnota pro tvorbu slev. V Ceské republice je jiz fadu let potvrzenym
faktem, ze nejvétsi lesnické spoleCnosti na trhu plati nejvice penéz za poskytnuté licence.
Z téchto penéz je také nasledné z nejvetsi miry financovan dalsi vyvoj produktu. Z tohoto
vyvoje ale profituji i mensi spolecnosti, jelikoz kvalita systému je neustale zvySovana.

Bez velkych firem by vSak s nejvétsi pravdépodobni doSlo k stagnaci €1 zastaravani
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produktu, protoze trzby ziskané pouze od malych subjekti by na adekvatni vyvoj
s nejvetsi pravdépodobnosti nestacily. Timto zptisobem se chce spolecnost prezentovat
i1 na Slovensku, a proto mé cena za licenci snizujici se tendenci az od poctu 2 a vice
uzivatelt. Tohoto zpisobu mohou vyuzit naptiklad malé firmy zabyvajici se lesnim
Skolkatenim, kterym postaci pouze tento jeden samostatny modul, tedy modul Evidence

Lesnich Skolek a jedina uzivatelské licence k nému.

Cena za individualni apravu systému dle pozadavku klienta nasledné Cini 12 000 K¢

na den prace na uprave neboli 505 EUR na den.

4.3.2.2 Cenotvorba pro nakup celého systému se vSemi moduly

Jak jiz bylo zminéno vySe, z velké vétSiny si zakaznici kupuji cely systém se vSemi

dostupnymi moduly. V takovém piipad€ vypada cenotvorba takto:

Licence

pocet uzivateld x cena dle poctu uzivateli (mnozstevni slevy)

N\

Implementace

cca 50 % z ceny licence celkem

Udrzba
cena licence za viechny uzivatele x 0,22 = cena udrzby rocné

N\

Cloudov¢ sluzby

pocet uzivateli x 360 EUR = cena za cloudové sluzby rocné

N\

Celkem
licence + implementace jednordzové | udrzba + cloudové sluzby ro¢né

Obrizek 17: Cenotvorba na Slovensku — cely systém
(Vlastni zpracovani)

Mnozstevni slevy jsou u nakupu celého systému pocitany odlisSn€é nez u nakupu

samostatného modulu.
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Tabulka 36: Mnozstevni slevy — nakup celého systému

Cena za 1 licenci | Cena za 1 licenci
Meta Pocet uzivatelu Sleva v % EUR CZK

0 1 az 9 uzivatelu X 3165 EUR 75 000 K¢

1 Prvnich 10 uzivatelu 33.3 % 2 110 EUR 50 000 K¢
Prvnich 10 uzivatelu nad

2 10 uzivatelu 46,60 % 1 690 EUR 40 000 K¢
Prvnich 10 uzivatelu nad

3 20 vzivatelu 60 % 1265 EUR 30 000 K¢
Kazdy dalsi uzivatel nad

4 30 uzivatelu 60 % 1265 EUR 30 000 K¢

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Nejsnazsi bude si proces cenotvorby s mnozstevnimi slevami priblizit na konkrétnim
piikladu. Spolecnost, ktera planuje nakoupit cely systém pro 32 uZzivateli dostane

nasledovnou cenovou nabidku:

Licence
10x2 110 EUR | + | 10 x 1 690 EUR | + | 12 x 1265 EUR

\Z

Licence celkem = 50 650 EUR

\Z

Implementace
50 650 EUR x 0,5 =25 352 EUR
Udrzba
50 650 EUR x 0,22 =11 143 EUR ro¢né
Cloudov¢ sluzby
32 x 360 EUR = 11 520 EUR ro¢né

\Z

Celkem EUR

74 002 EUR jednordzové | 22 663 EUR rocné
Celkem CZK

1753 847 K¢ jednorazove | 537 113 K¢ ro¢né

Obrazek 18: Ukazkova cenotvorba pro nakup celého systému pro 32 uzivatela
(Vlastni zpracovani)

Dle tabulky s popisem mnozstevnich slev pro nakup celého systému je slovni popis
nasledovny: jelikoz si spole¢nost planuje pofidit 32 licenci, meta O zistava vynechana
a prechazime k meté 1. Za prvnich 10 uzivatell tedy spoleCnost zaplati 10krat2 110 EUR,
nasleduje meta 2, kdy spoleCnost zaplati za 11 az 20 uzivatele 10krat 1 690 EUR.
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Nasledné spoleCnost zaplati za zbylych 12 uzivatelskych licenci jednotnou cenu 1 265

EUR za kazdou z nich.

Implementace, udrzba a cloudové sluzby jsou nasledné vypocteny analogicky jako
u nékupu jednoho modulu, tedy implementace ¢ini 50 % z celkové ceny licence, idrzba
22 % z celkové ceny licence a cloudové sluzby jsou nasobkem poctu uzivatelskych

licenci a jednotné ceny 360 EUR.

4.3.3 Propagace spolecnosti a produktu

Propagace spolecnosti bude probihat online formou, ale 1 fyzicky. Schéma propagace
bude rozde€leno na tyto dvé formy a bude zahrnovat nasledujici konkrétni propagacni
nastroje a aktivity.

Tabulka 37: Formy propagace spolecnosti a produktu

On-line propagace
Internetové stranky spolecnosti
Reklama na lesnickych FB skupinach
YouTube kanal spoleCnosti s videi o produktu
Vyhledéavani dle kli€ovych slov na internetu
Google Ads
Fyzicka propagace
Clanky v odbornych lesnickych &asopisech
Lesnické a myslivecké veletrhy

Oborové akce a setkani

Lesnické vystavy

Fyzicka navstéva klienta

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jako jeden z prvnich marketingovych krokt spole¢nosti navrhuji zalozeni dedikované
internetové stranky. Inspiraci lze Cerpat na webovych strankach Ceské sestry, jelikoz byla
i jeji webova stranka na konci roku 2022 aktualizovana dle modernich trendt. Dale
v kooperaci s externim marketérem doporucuji zavézt a nastavit prioritni vyhledavani dle
klicovych slov na portalu Google a dale nastroj Google Ads, ktery uzivatelim doporucuje
webovou stranku spole¢nosti k rozkliknuti. Ceskd spolenost ma téz vlastni kanal
na portalu YouTube, kam umistuje podpurna, ale i marketingova videa k novym
funkcionalitam produktu, ¢i k celym modulim. Tato videa doporucuji prelozit
do slovenského jazyka a vlozit je na vlastni YouTube kanal slovenské spoleCnosti.

Marketingovou propagaci na socialnich sitich doporucuji délat nenasilné formou
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obcasnych prispévkt informujicich o spole¢nosti a jejim produktu na facebookovych
skupinach shromazd'ujicich slovenské lesniky.

V ramci fyzické propagace spolecnosti a produktu doplni tabulku vySe nasledujici
rozsifeni:

Tabulka 38: Fyzicka propagace na SK

Clanky v odbornych lesnickych casopisech
casopis Les a letokruhy (lesmedium.sk)

casopis LES

Lesnické a myslivecké veletrhy

Lesnicky a myslivecky veletrh Silva Regina, Brno
Veletrh Lignum Expo, Nitra

Oborové akce a setkani

Akce Sdruzeni Lesa

Akce Lesnické fakulty Zvolen
Akce Stredni odborné skoly drevarské, Zvolen

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Casopis Les a letokruhy rozsifeny o webovou stranku lesmedium.sk je nejétendjsim
lesnickym odbornym ¢asopisem na Slovensku a Cte jej pres 50 % dotazovanych lesniki.
(29) Casopis Les &te zhruba &tvrtina dotazovanych lesnikd a spoledné tvori téméf
% nejvice Ctené lesnické odborné literatury. Vnimam tedy jako podstatné kontaktovat
redakci téchto Casopist a vynalozit potiebné zdroje pro navazani dlouhodobé spoluprace.
Lesnické veletrhy, oborové akce a setkani uvedené v tabulce vyse jsou rovnéz skvélou
prilezitosti pro propagaci spolecnosti a produktu a mély by byt adekvatné vyuzity.

4.3.4 Distribuce

Distribuce produktu je pomérné€ jednoduché a je zndzornéna na nasledujicim schématu:
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http://lesmedium.sk
http://lesmedium.sk

Vybér produktu zdkaznikem (cely systém/pouze nékteré moduly)

A4

Zaslani cenové nabidky dle poctu uzivateli a poc¢tu modula

A4

Podpis smlouvy a uhrada ceny zdkaznikem

N2

Proces implementace (Online ¢i osobné)
Zaslani piistupovych udaju | Instalace softwaru [ Zaskoleni uzivatelu

Predstaveni podptirnych materialu
Video-navody [ Wikipedie systému SEIWIN

N2

Neustale dostupnd pomoc na telefonu

A4

Pravidelné navstévovani zakaznika v ramci udrzovani dobrych vztaht / pfeskolovani uzivateli

A4

Rocni platby za udrzbu a cloudové sluzby

Obrazek 19: Distribuce produktu k zikaznikovi
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.3.5 Prioritni obchodni aktivity

Jak jiz bylo zminéno vySe, slovensky trh s lesnickymi informa¢nimi systémy cita zhruba
1 000 aktivnich uzivatell, ktefi do systému pfistupuji. Zhruba 50 % z tohoto celkového
poctu uzivateld nalezneme v ramci 11 nejvétSich organizaci. Velci klienti Casto slouzi
jako zpétna vazba a do urcité miry jako voditko pro mensi podniky, které néktera sva
rozhodnuti délaji na zakladé napodobovani svych vétsich a uspésnéjsich konkurentt.

Ze svych osobnich zkusenosti vim, 7e v Ceské republice tomu tak u spousty malych
lesnickych klientd opravdu je. Jakmile na trh vstoupi novy produkt a tento produkt si
zakoupi jeden z nejvétSich hracu na trhu, tak je znané pravdépodobné, ze mensi podniky
tento produkt rovnéz zakoupi nebo o néj alesponl projevi zajem. Zaméfeni se na velké
a stfedni podniky tudiz vnimam jako prioritni, jelikoz akvizice jednotek takovychto
klient muaze piilakat fadu mensich spolecnosti, a to bez velké miry usili. Témto velkym
spoleC¢nostem by melo byt, dle mého nazoru, vénovano vétsi mnozstvi ¢asu a obetovano
zna¢ného usili a zdroja. Dale vnimam jako dilezité zejména tyto klienty navstévovat

osobné a delegace by se méla skladat z elitniho tymu spolecnosti, ktery je na schiizku
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patfi¢né pripraven. Takovéto obchodni chovani je dialezité vzdy, nicméné u velkych

klient mize byt nedostateCna pripravenost kriticka.
4.4 Casovy harmonogram

Navrh c¢asového harmonogramu vstupu na slovensky trh zadina v mésici Cervenci,
kdy dojde k samotnému pravnimu aktu zalozeni spolecnosti. Zdaleka nejdelsi ¢as bude
vénovan naboru kvalifikovanych zaméstnanct, jelikoz lidské zdroje jsou jednou
z hlavnich pficin tspéchu v tuzemsku. V zafi se o¢ekava pronajem adekvatnich prostor
v Banské Bystrici €i jejim blizkém okoli. Na pfelomu 9. a 10. mésice roku dojde
k vybaveni téchto prostor. V tomto obdobi jiz také bude dochazet k casteCnému
zaskolovani novych zaméstnanct témi Ceskymi, od ¢ehoz si spolecnost slibuje urychleni
jejich pripravenosti k vykonu ¢innosti a také seznameni sfiremni kulturou
a vnitropodnikovymi procesy. Ve spolupraci se svymi Ceskymi kolegy bude dochazet
k uprave produktu pro potteby slovenského trhu, coz je skvélou pfilezitosti pro zaskoleni
pracovnich postupt. Pfed Vanoci dojde k spusténi marketingovych aktivit popsanych
vySe a také priprava na lesnické akce a veletrhy konajici se v roce 2024. Od ledna roku
2024 se rovnéz pocitd se spusténim aktivit obchodnich, které budou pro spolecnost
klicové.

Tabulka 39: Casovy harmonogram

Cervenec | Srpen Rij Listopad | Prosinec

Zalozeni spolecnosti

Nabor zaméstnancu

Prondjem prostor

Vybaveni sidla
spolecnosti
Zaskoleni od Ceské
sestry
I'Iprava produktu
pro SK
Zacatek
marketingovych
aktivit
Zacatek obchodnich
aktivit
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.5 Financ¢ni plan

V ramci finan¢niho planu se pokusim predikovat o¢ekavané naklady spojené se vstupem

na trh a néslednym fungovanim spoleCnosti na ném. V druhé casti se budu vénovat
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predikcim ocekavanych vynost za prodej systému. V ramci tvorby téchto predikci budu
pracovat se tfemi variantami, jimiZ jsou varianta pesimisticka, realistickd a optimisticka.
Odhady nakladt a vynost budou tvofeny na 3 roky fungovani spolecnosti na slovenském
trhu a jejich vySe bude uvedena v ¢eskych korunach i v euru. V samém zavéru finan¢niho
planu porovnam predikované naklady s vynosy v jednotlivych variantach a zhodnotim,

zda je vstup na slovensky trh profitabilni ¢i nikoliv.

4.5.1 Pocatecni naklady

Vramci pocateCnich nakladi se budu zabyvat naklady spojenymi se zalozenim
spoleCnosti. Tato polozka obsahuje naklady spojené s pravnim aktem zalozeni
spoleCnosti, koupi prostor sidla spolecnosti a vybaveni téchto prostor.

Tabulka 40: Naklady na zaloZeni spole¢nosti — pravni akt

Naklady na zalozeni spolecnosti (Pravni akt)

Nakladova polozka Odhad vyse nakladu v EUR Odhad vyse nakladu v CZK
Zakladni kapital 5 000,00 118 500,00
Notaiské ovefeni 2,37 56,00

Z4pis s.1.0. 150,00 3 555,00
Niklady celkem 515237 122 111,00

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jak jiz bylo zminéno v planu organizacnim, spolecnost bude sidlit v Banské Bystrici i
jejim blizkém okoli. Idealnim prostorem je zachovala budova v dobrém stavu s uzitkovou
kancelatskou plochou okolo 250 metri ¢tverecnich. Lokalita musi byt strategicka a snaze
dostupna. Na zaklad¢é nabidky prondjmu kancelarskych a komercnich prostor v Banské
Bystrici na fadé€ internetovych portalt k bifeznu roku 2023 se cena za metr CtvereCni
pohybuje v rozmezi od 6-8 EUR za metr CtvereCni v zavislosti na stafi nemovitosti, jeji
strategické lokalité a celkové zachovalosti objektu. SpoleCnost si od sidla spolecnosti
slibuje vysokou reprezentativni uroven a zajisténi piijemnych pracovnich podminek
pro svoje zaméstnance. Z tohoto divodu odhaduji realnou cenu pronajmu na nejvyssi
urovni 8 EUR za metr ¢tverecni. Jednorazové inkaso je zde prognozovano jako jeden

meésicni ndjem, ktery je placen realitni kancelafi.
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Tabulka 41: Odhad n:ikladia na prondjem sidla spole¢nosti — ro¢ni/mésiéni/jednorizové

v w

Odhad nikladu na pronajem prostor sidla spole¢nosti — ro¢né/mési¢né/jednorazoveé

Nikladova polozka Odhad vyse nikladu v EUR Odhad vyse nikladu v CZK
Prondjem 250 m2 2000 / mésicné 47 400 / mésicné
Energie 422 / roéné 15 000 / roéné
Jednorazové inkaso 2 000,00 47 400,00
Uklid 211/ mé&siné 5 000 / mé&sicné
Celkové rocni naklady 26 954,00 643 800,00
Celkové mésicni naklady 2 246,20 53 650,00
Jednorazové naklady 2 000,00 47 400,00

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Nasledujici tabulka je odhadem jednorazovych nakladt na vybaveni sidla spolecnosti.
Veskery nabytek 1 elektronika byly vybrany ve stfedni cenové skupiné€ nabizenych
moznosti, jelikoz je na trhu velky pocet konkurencnich vyrobku, které se lisi pouze
minimalné a firma naklady za toto vybaveni nepotiebuje zbytecné navySovat. Jedinou

vyjimkou jsou vykonné pocitae pro zamé&stnance a rychly internet, jelikoz bez téchto

dvou polozek by firma nemohla efektivné fungovat.

Tabulka 42: Odhad nikladi na vybaveni sidla spole¢nosti

Naklady na vybaveni spolecnosti (Sidlo spolecnosti) - jednorazové

Naikladova polozka Odhad vyse niakladu v EUR Odhad vySe nakladu v CZK
15 x kancelarska zidle 2 215,00 52 500,00
5 x skfin€ na Sanony 1 055,00 25 000,00
10 x pracovni stul 1 055,00 25 000,00
10 x odpadkovy ko§ 127,00 3 000,00
3 x v&S$dk na bundy 127,00 3 000,00
Dekorace 422,00 10 000,00
Nibytek celkem 5 001,00 118 500,00
7 x vykonny pocita¢ 2 110,00 50 000,00
7 x telefon 2 954,00 70 000,00
3 x tiskarna 1 266,00 30 000,00
Router 5G 844,00 20 000,00
Kavovar 295,00 7 000,00
Mikrovinng trouba 127,00 3 000,00
Mycka 844,00 20 000,00
Lednice 422,00 10 000,00
Elektronika celkem 8 862,00 210 000,00
Niklady celkem 13 863,00 328 500,00

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4.5.2 Mzdové naklady

Dle organiza¢niho planu bude postupné zaméstnano 7 zameéstnancl, konkrétné
jednatel/feditel spoleCnosti, asistentka feditele, obchodni zastupce a 4 IT zaméstnanci.
Dale bude spolecnost dlouhodobé externé spolupracovat se specialistou na marketing
a prekladatelem. Pii vypoétu mzdovych nakladid vychazim zpramérmé mzda
na Slovensku dle profese v kombinaci s platy zaméstnanci na obdobné pozici v Ceské
spolecnosti. I presto, ze Bansko-bystricky kraj se fadi mezi kraje s nejnizsi primérnou
mzdou, spolecnost bude pocitat s mzdovymi naklady, které jsou bézné v nejbohatsi
lokalité na Slovensku, tudiz v Bratislavé. Od tohoto kroku si spolecnost slibuje vétsi
zajem o ziskani prace IT specialisty a dale moznost vybéru z vétsiho poctu uchazecu.

Socialni pojisténi placené zameéstnavatelem Cini 25,2 % z hrubé mzdy, zdravotni pojisténi

potom 10 % z hrubé mzdy. (23,28,12)
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Tabulka 43: Odhad mzdovych nakladu

Mzdové niklady CZK
Porice Hubi | Socilni Zdravotni Madové
mzda/mésiéné pojisténi pojisténi naklady
Jednatel 80 000 20 160 8 000 108 160
Asistentka 35000 8 820 3500 47320
22;’&%%? 45 000 11 340 4 500 60 840
IT specialista 60 000 15120 6 000 81120
IT specialista 60 000 15120 6 000 81120
IT specialista 60 000 15120 6 000 81120
IT specialista 60 000 15120 6 000 81120
Celkem 400 000 100 800 40 000 540 800
Mzdové niklady EUR
Porice Hrubi | Socidlni Ziraotni Madové
mzda/mésiéné pojisténi pojisténi naklady
Jednatel 3 375,53 850,63 337,55 4 563,71
Asistentka 1476,79 372,15 147,68 1 996,62
22;’&%%? 1898.73 478.48 189,87 2 567.09
IT specialista 2 531,65 637.97 253,16 342278
IT specialista 2 531,65 637.97 253,16 342278
IT specialista 2 531,65 637.97 253,16 342278
IT specialista 2 531,65 637.97 253,16 342278
Celkem 16 877,64 4 253,16 1 687,76 22 818,57
Roc¢né CZK 6 489 600 CZK
Ro¢né EUR 273 822,84 EUR

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Celkové meésicni mzdové nédklady na vSechny zaméstnance jsou predikovany
na 540 800 korun ceskych neboli 22 818,57 EUR. Ro¢né potom 6 489 600 korun
Ceskych,

coz v pfepoctu €ini 273 822,84 EUR.

4.5.3 Naklady na marketingové aktivity

Jak jiz bylo zminéno v marketingovém planu, existuji ur€ité marketingové aktivity, které
by firma méla realizovat a financovat, aby byla na trhu uspésna. Tyto aktivity jsem setadil
do tabulky nize a odhadl jejich cenu na zaklad€ zkuSenosti Ceské spolecnosti. Spolecnost
planuje tyto penézni prostiedky plné vyuzit a nasledné evaluovat, ktera z danych
marketingovych aktivit byla ta nejefektivnéjsi. Dle tohoto vyhodnoceni piipadné rozpocet

na marketingové aktivity do budoucna upravi.
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Tabulka 44: Odhad n:iklada na marketingové aktivity

Odhad nakladu na marketingové aktivity v CZK

Cenovy

Polozka odhad |Jednorazové | Mésicné IR GALE Lt
CZK celkem CZK
CZK
Internetove stranky 80 000 ] 80 000 0
spoleCnosti
Reklama na lesnickych
v
FB skupinich 0 U 0 0
YouTube kandl
spole¢nosti s videi o 0 O 0 0
produktu
Vyhledavani dle
kli¢ovych slov na 1500 O 0 18 000
internetu
Google Ads 1500 ] 0 18 000
Marketingové bannery
na akce a veletrhy 101000 [ 10000 0
Pienosny stanck na akce
v
a veletrhy 50 000 O 50 000 0
Rozpocet na
marketingové ¢lanky v 5000 O 0 60 000
Casopisech
Marketingové naklady 148 000 X X 140 000 96 000
Odhad nikladia na marketingové aktivity v EUR
Cenovy S Y
Polozka odhad |Jednorazové | Mésicné AEilimEpcElam e
EUR celkem EUR
EUR
Internetoxie strgnky 3376 ] 3376 0
spoleCnosti
Reklama na lesnickych
FB skupinich 0 U 0 0
YouTube kandl
spole¢nosti s videi o 0 O 0 0
produktu
Vyhledavani dle
kli¢ovych slov na 63 O 0 759
internetu
Google Ads 63 ] 0 759
Marketingové bannery
na akce a veletrhy 422 [ 422 0
Pfenosny stanek na akce
v
a veletrhy 2110 ] 2110 0
Rozpocet na
marketingové ¢lanky v 211 O 0 2532
Casopisech
Marketingové naklady 6 245 X X 5907 4 051

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4.5.4 Ostatni naklady

V této podkapitole se pokusim odhadnout vysi dalSich nakladovych polozek jako jsou

napfiklad darky pro klienty, nakup dvou firemnich automobilti a dale také predikovat vysi

nakladi za pohonné hmoty.

Tabulka 45: Odhad nikladi za nakup firemnich automobili

Firemni automobily
Typ Skoda Octavia
Motor 2,0 TSI 140 kW 7-stup. automat. 4x4
Vybava Vysoka
Stav Novy viiz
Pocet ks 2
Cena za ks CZK 969 000 CZK
Cena za ks EUR 40 886 EUR
Cena dohromady CZK 1938 000 CZK
Cena dohromady EUR 81 772 EUR

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zakoupeny budou dva osobni automobily pro firemni tcely, ve kterych bude jezdit
jednatel spoleCnosti a obchodni zastupce na sva jednani pro Slovenské republice. Jedna
se o dvé auta znacky Skoda typu Octavia, ktera jsou komfortni, schopna kombinované

jizdy v terénu i na vozovce a s rozumnou spotiebou na sto kilometra. Tyto vozy zaroveri

plni funkci reprezentativni, ale nejsou pfitom prepychové.
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Tabulka 46: Odpisy vozidel

Odpisy
Rovnomérny odpis prvniho vozidla
Rok Vstupni cena Uplatnény odpis Zustatkova cena
2023 969 000 106 590 862 410
2024 969 000 215 603 646 807
2025 969 000 215 603 431 204
2026 969 000 215 603 215 601
2027 969 000 215 601 0
Rovnomérny odpis druhého vozidla
Rok Vstupni cena Uplatnény odpis Zustatkova cena
2023 969 000 106 590 862 410
2024 969 000 215 603 646 807
2025 969 000 215 603 431 204
2026 969 000 215 603 215 601
2027 969 000 215 601 0
Odpisy celkem ro¢n¢ CZK

Rok Vstupni cena Uplatnény odpis Zustatkova cena
2023 X 213 180 X

2024 X 431 206 X

2025 X 431 206 X

2026 X 431 206 X

2027 X 431202 X

Odpisy celkem rocné¢ EUR

Rok Vstupni cena Uplatnény odpis Zustatkova cena
2023 X 13 492 X

2024 X 27292 X

2025 X 27292 X

2026 X 27292 X

2027 X 27 291 X

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Vozidla budou odepisovana rovnomémneé po dobu 5 let, jelikoz patii do druhé odpisové
skupiny. Odepisovani dlouhodobého hmotného majetku se v zemich nelisi. Odpisy budou

nasledné vstupovat jako nakladové polozky do tucetnich dokumentu.
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Tabulka 47: Odhad mési¢nich nikladu za pohonné hmoty

Odhad nikladu za pohonné hmoty mési¢né
Pocet automobili 2x
Pocet prumérné najs,tyvchvkm jednim vozem 3500 km
mésiéné
Celkem prumérné najetych km mésiéné 7 000 km
Priamérna kombinovana spotieba vozu 6 litra / 100 km
Pramérna cena nafty na Slovensku 34,8 K¢ neboli 1,47 EUR
Pocet litra potiebny Kk ujeti vzdilenosti 420 litra / 7 000 km
Odhad ceny za pohonné hmoty mési¢né 14 616 CZK neboli 617,4 EUR

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Odhadovany najezd ¢leni obchodniho oddéleni, tedy feditele/jednatele spoleCnosti

a obchodniho zastupce Cini 3 500 km kazdy. Pfi pruimémé kombinované spotiebé vozu
Skoda Octavia 6 litri na 100 kilometrd tak bude nutné mésiéné Eepovat 420 litrd nafty.
Pfi stavajici cené nafty na Slovensku se tedy jednd o meési¢ni naklady ve vysi
14 616 korun ceskych, ¢i 617,4 EUR.

Tabulka 48: Odhad nikladia na darky pro klienty

Odhad niklada na darky pro Klienty
Polozka Pocet Cena za ks CZK Cena za ks EUR
Dirkové kose pro klienty 130 1 000 42,2 EUR
Celkem X 130 000 CZK 5486 EUR

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Z divodu profesionalniho a vielého pristupu k zakaznikim se spole¢nost rozhodla
na prvni jednani s klientem vzdy pfinést darkovy kos, ktery predava jako symbol navazani
pratelskych vztaht pii svém vstupu na trh. Tyto naklady budou vynalozeny Casem,
jelikoz vSech 130 slovenskych zakazniki nelze béhem jednoho mésice navstivit. Jedna
se tedy o maximalni sumu nakladd, které budou vynalozeny Casem a spoleCnost na né

musi byt pfipravena, pficemz by rada vSechny klienty stihla navstivit do jednoho roku.

4.5.5 Naklady celkem

Tabulka nize sumarizuje vyse popsané naklady v ¢eskych korunach i v eurech. Jedinym
nakladem, ktery v sumarizaci nenajdeme, jsou naklady spole¢nosti za vedeni cloudovych
sluzeb a uchovéavani dat v zabezpecenych serverovnach, které se vSak promitaji
v cenotvorbé ve fazi ctvrté, tedy v ramci platby klienta za cloudové sluzby. Jejich vyse je
pfimo umeérna poctu uzivatelskych licenci, a proto budou tyto naklady odecteny

od vynosu v ramci predikce vynosu v dalsi kapitole.
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Tabulka 49: Odhad celkovych nikladu — jednorazové, ro¢ni a mési¢ni

Odhad celkovych nikladia v CZK
Naikladova polozka jegl(li(l::;zg;'fih On(li;:ls?gn‘ljzlsle S)(!had nge @
nakladi nakladi rocnich nakladu
Pravni akt zaloZeni spole¢nosti 122 116,00 0,00 0,00
Prondjem sidla spolecnosti 47 400,00 53 650,00 643 800,00
Vybaveni sidla spolecnosti 328 500,00 0,00 0,00
Mzdy 0,00 540 800,00 6 489 600,00
Marketing 140 000,00 8 000,00 96 000,00
Firemni automobil 1 938 000,00 14 616,00 175 392,00
Darky pro klienty 0,00 10 800,00 130 000,00
Celkem CZK 2 576 016,00 627 866,00 7 534 792,00
Odhad celkovych nikladu v EUR
Naikladova polozka jegl(li(l::;zg;'fih On(li;:ls?gn‘ljzlsle S)(!had nge @
nakladi nakladi rocnich nakladu
Pravni akt zaloZeni spole¢nosti 5152,37 0,00 0,00
Prondjem sidla spolecnosti 2 000,00 2 246,20 26 954,00
Vybaveni sidla spolecnosti 13 863,00 0,00 0,00
Mzdy 0,00 22 818,57 273 822,00
Marketing 5907,00 337,60 4 051,00
Firemni automobil 81 772,00 617,40 7 408,80
Darky pro klienty 0,00 457,00 5 486,00
Celkem EUR 108 694,37 26 476,77 317 721,80

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jednorazové naklady, které je nutné pii vstupu na trh uhradit, ¢ini 2 576 016 korun
Ceskych, pti Cemz nejvétsi podil na této sume tvori nakup 2 novych automobild. Mési¢né
pak bude spolecnost vynakladat pres 627 000 korun Ceskych. Z této Castky tvoti vice
nez 85 % mzdové naklady. Ro¢né pak Ize odhadovat naklady ve vy$i presahujici sedm
a pul miliénu korun Ceskych bez zapoCteni nakladi na cloudové sluzby a spravu
uzivatelskych dat, jelikoz ty jsou pfimo umérné poctu prodanych uzivatelskych licenci
a budou do evaluace vysledka zahrnuty v nasledujici kapitole.

V tabulce nejsou zahrnuty odpisy, jelikoz se lisi dle roku odepisovani. Do kalkulace je
zahrnu v nésledujicich podkapitolach, jakmile bude predikovat naklady a vynosy

za konkrétni roky.
4.5.6 Vynosy

Predikce vynosii pro spoleCnost, jez vyuziva individualni cenotvorby, neni vibec

jednoducha. Jelikoz produkt nemé& pevné€ stanovenou cenu pro vSechny klienty
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bez vyjimky a zaroven neexistuje zcela jasnd iiméra mezi velikosti vlastnéného lesa
podnikem a poctem nakoupenych uzivatelskych licenci, musime postupovat skrze
rozdéleni podniki dle primérného poctu zakoupenych uzivatelskych licenci, a nikoliv
dle jejich velikosti méfenou velikosti vlastnéného lesa. Pro tyto tcely jsem vypracoval
tabulku, ktera rozdé€luje podniky do tii velikostnich kategorii dle poctu uzivateld,
jez do systému praumérné vstupuji.

Tabulka 50: RozloZeni podnikii dle velikosti na priimérny pocet ufivateli vstupujicich do IS

Rozlozeni podniku dle velikosti na prumérny pocet uzivatela vstupujicich do IS
Vit ot Zla;zt((i)llllirl)(%ni Celkogt([))(;iiz ;(i)i\i/iatelﬁ v Pmmérgiopﬁsgg%éi?atelﬁ v
malé 66 200 3
stfedni 53 272 5
velké 11 528 48
CELKEM 130 1000 X

(Zdroj: vlastni zpracovani dle interniho vyzkumu)

Nasledna metodologie vypoctu probéhne dle sestaveni individualni cenotvorby pro
kazdou zminénou velikostni kategorii, ktera bude nasledné podélena primérnym poctem
uzivatela v této kategorii. Kazda kategorie tak bude mit jinou primérnou cenu za jednu
licenci a ja tak budu schopen vypocitat primérné ocekavané vynosy dle poctu a velikosti

akvirovanych klientt.

109



4.5.6.1 Prumérna cena uzivatelské licence v kategorii malych podniku

Licence

3 x 75000 = 225 000 K¢&

NS

Implementace

225000 x 0,5 =112 500 K&

NS

Udrrba

225000 x 0,22 = 49 500 K¢ rocné

NS

Cloudov¢ sluzby

3 x 8 500 = 25 500 rocné

NS

Celkem

337 500 K¢ jednorazové neboli 14 241 EUR
jednorazoveé

70 000 K¢ ro¢né neboli 2 954 EUR roc¢né

Obrizek 20: Individualni cenotvorba pro kategorii malych podniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zajednu uzivatelskou licenci tedy zakaznik z kategorie malych podniki primérné zaplati
zhruba 112 500 K¢ jednorizové a nasledné 23 333 K¢ rocné neboli 4 747 EUR

jednorazové a nasledné 985 EUR rocné.
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4.5.6.2 Prumérna cena uzivatelské licence v kategorii stfednich podnika

Licence

5x 75000 =375 000 K&

NS

Implementace

375 000 x 0,5 = 187 500 K¢

NS

Udrrba

225000 x 0,22 = 82 500 K¢ rocné

NS

Cloudov¢ sluzby

5x 8500 =42 500 rocné

NS

Celkem

562 500 K¢ jednorazové neboli 23 734 EUR

jednordzové 125 000 K¢ roc¢né neboli 5 274 EUR ro¢né

Obrizek 21: Individualni cenotvorba pro kategorii stiednich podniku
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Za jednu uzivatelskou licenci tak zakaznik z kategorie stfednich podnikli primémné
zaplati zhruba 112 500 K¢ jednorazové a nasledné 25 000 K¢ rocné neboli 4 747 EUR

jednorazové a nasledné 1 055 EUR rocné.
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4.5.6.3 Prumérna cena uzivatelské licence v kategorii velkych podnika

Licence

10 x 50 000 K¢ + 10 x 40 000 K¢

28 x 30 000 K&

NS

Licence celkem = 1 740 000 K¢

NS

Implementace

1740 000 K¢ x 0,5 = 870 000 K&

NS

Udrrba

1740 000 x 0,22 = 382 800 K¢ ro€né

NS

Cloudov¢ sluzby

48 x 8 500 K¢ =408 000 K¢ rocné

NS

Celkem CZK

2 610 000 K¢ jednorazove neboli 110 127 EUR
jednorazoveé

790 800 K¢ ro¢né neboli 33 367 EUR ro¢né

Obrizek 22: Individualni cenotvorba pro kategorii velkych podniku

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Zajednu uzivatelskou licenci tak zakaznik z kategorie velkych podnikti primérmé zaplati

zhruba 54 375 K¢ jednorazové a nasledné 16 475 K¢ ro¢né neboli 2294 EUR

jednorazové a nasledné 695 EUR roc¢né.

4.5.6.4 Shrnuti prumérnych cen za uzivatelskou licenci dle velikosti podniku

Nasledujici tabulka sumarizuje praimérné ceny za jednu uzivatelskou licenci, kterou klient

zaplati jednorazové a rocné dle individualni cenotvorby pro jednotlivé podniky dle jejich

velikosti z hlediska uzivatelti vstupujicich do systému.

112




Tabulka 51: Shrnuti vySe ceny za jednu uzivatelskou licenci dle velikosti podniku

Shrnuti v CZK
Vi ottt jI;rcll‘irrlr(:e“r:al:rzli ‘cl:gna jedné licence foré‘irrlréémé cena jedné licence
Maly 112 500 K¢ 23333 K¢
Stredni 112 500 K¢ 25 000 K¢
Velky 54 375 K¢ 16 475 K¢
Shrnuti v EUR
Vi ottt jI;rcll‘irrlr(:e“r:al:rzli ‘cl:gna jedné licence foré‘irrlréémé cena jedné licence
Maly 4 747 EUR 985 EUR
Stredni 4 747 EUR 1 055 EUR
Velky 2 294 EUR 695 EUR

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.5.6.5 Vynosy dle poctu prodanych uzivatelskych licenci

Na dvou nasleduyjicich tabulkach je zobrazena predikce vynosu pfi riizném procentualnim

zastoupeni trhu dle jednotlivych velikostnich kategorii v ¢eskych korunach i v eurech.
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Tabulka 52: Predikce vynosiu dle procentualniho zastoupeni trhu v jednotlivych velikostnich
kategoriich v K¢

Predikce vynosu pri ruzném procentuilnim zastoupeni akvirovanych klienta CZK
Velikost podniku Malé Stiedni Velké
Celkovy pocet uzivatell v této kategorii 200 272 528
Cena jedné uzivatelské licence 112 500 k& 112 500 K& 54375 K&
jednorazove
Cena jedné uzivatelské licence ro¢n¢ 23 333 K¢ 25000 K¢ 16 475 K¢
Vyjadieni vynosu dle procentualniho zastoupeni klienti jednotlivych kategorii v K¢
10 % Jednorazové 2 250 000 3 060 000 2 871 000
10 % Roc¢né 466 660 680 000 869 880
20 % Jednorazoveé 4 500 000 6 120 000 5 742 000
20 % Roc¢né 933 320 1 360 000 1739 760
30 % Jednorazové 6 750 000 9 180 000 8 613 000
30 % Roc¢né 1399 980 2 040 000 2 609 640
40 % Jednorazoveé 9 000 000 12 240 000 11 484 000
40 % Roc¢né 1 866 640 2 720 000 3 479 520
50 % Jednorazové 11 250 000 15 300 000 14 355 000
50 % Roc¢né 2 333 300 3 400 000 4 349 400
60 % Jednorazoveé 13 500 000 18 360 000 17 226 000
60 % Roc¢né 2 799 960 4 080 000 5219 280
70 % Jednorazové 15 750 000 21 420 000 20 097 000
70 % Roc¢né 3 266 620 4 760 000 6 089 160
80 % Jednorazoveé 18 000 000 24 480 000 22 968 000
80 % Roc¢né 3733 280 5 440 000 6 959 040
90 % Jednorazové 20 250 000 27 540 000 25 839 000
90 % Roc¢né 4 199 940 6 120 000 7 828 920
100 % Jednorazoveé 22 500 000 30 600 000 28 710 000
100 % Roc¢né 4 666 600 6 800 000 8 698 800

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Tabulka 53: Predikce vynosiu dle procentualniho zastoupeni trhu v jednotlivych velikostnich

kategoriich v EUR
Predikce vynosu pri rizném procentuilnim zastoupeni akvirovanych klientu EUR
Velikost podniku Malé Stiedni Velké
Celkovy pocet uzivateli v této kategorii 200 272 528
Cena jedné uzivatelské licence jednordzove 4 747 EUR 4 747 EUR 2 294 EUR
Cena jedné uzivatelské licence ro¢n¢ 985 EUR 1055 EUR 695 EUR
Vyjadieni vynosu dle procentualniho zastoupeni klienti jednotlivych kategorii v EUR
10 % Jednorazove 94 940 129 118 121 123
10 % Rocné 19 700 28 696 36 696
20 % Jednorazove 189 880 258 237 242 246
20 % Rocné 39 400 57 392 73392
30 % Jednorazove 284 820 387 355 363 370
30 % Rocné 59 100 86 088 110 088
40 % Jednorazove 379 760 516 474 484 493
40 % Rocné 78 800 114 784 146 784
50 % Jednorazove 474 700 645 592 605 616
50 % Rocné 98 500 143 480 183 480
60 % Jednorazove 569 640 774 710 726 739
60 % Rocné 118 200 172 176 220 176
70 % Jednorazove 664 580 903 829 847 862
70 % Rocné 137 900 200 872 256 872
80 % Jednorazove 759 520 1032 947 968 986
80 % Rocné 157 600 229 568 293 568
90 % Jednorazove 854 460 1162 066 1090 109
90 % Rocné 177 300 258 264 330 264
100 % Jednorazove 949 400 1291 184 1211232
100 % Rocné 197 000 286 960 366 960

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.5.6.6 Predikce vysledku hospodareni za prvni 3 roky dle variant aspésnosti

Nyni se pokusim predikovat vyvoj aspésnosti spole¢nosti béhem prvnich 3 let ptisobeni
na trhu dle pesimistické, realistické a optimistické varianty. Do vypoctu jiz budou
vstupovat naklady, které spoleCnost musi vynalozit, stejné€ tak, jako vynosy, které se
v jednotlivych variantach budou lisit. Naklady nazvané , Cloudové sluzby za rok* jsou
naklady spolec¢nosti za ulozeni dat v serverovné a spravu cloudu a ¢ini 7 000 K¢

za uzivatele na rok.

Rozdilem mezi vynosy a naklady potom bude vysledek hospodateni pifed zdanénim, ktery

odpovi na otazku, zda je vstup spolecnosti na slovensky trh s lesnickymi informac¢nimi

systémy dostate¢né lukrativni.
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PESIMISTICKA VARIANTA

Z hlediska uspésnosti v této varianté pocitam s naprostou absenci klientely z fad velkych
podnikti. Spolecnost tedy bude nucena se zaméfit na podniky stiedni a malé. V prvnim
roce pusobeni na trhu spoleCnost ziska pouze 10 % uzivatelG zastoupenych mezi
stfednimi podniky a 20 % uzivateld zastoupenych v podnicich malych. Toto vycisleni
odpovida akvizici 13 malych a 5 stfednich podnikt. V nasledujicim roce spole¢nost ziska
dalsich 10 % uzivatelt zastoupenych mezi malymi i stfednimi podniky a do tfetiho roku
tak bude vstupovat s podilem akvirovanych uZzivateli na hranici 30 % vSech uzivatelt
malych podnikt a 20 % vSech uzivatela z fady stfednich podnikii. Ve tietim zkoumaném
roce, tedy v roce 2026, spolecnost ziska prvniho velkého klienta, jehoz zisk predstavuje
10 % vSech uzivatela z fady velkych podniki. Tato akvizice bude mit za nasledek dalsi
zisk malych a stiednich podnikd, u kazdého o 10 %. V této varianté bude mit spolecnost
na konci tfetiho roku uzivatelskou klientelu v procentudlnim zastoupeni zhruba 15 %
z celkového poCtu uzivateld na slovenském trhu.

Tabulka 54: Pesimisticka varianta

Pesimisticka varianta
Naklady
Rok Jednorazové Ro¢ni Cloudové sluzby za rok Celkem
2024 2576016 7965 998 469 000 11 011 014
2025 0 7965 998 805 000 8770 998
2026 0 7965 998 1512 000 9477 998
Celkem 2576016 23 897 994 2 786 000 29 260 010
Vynosy
Rok Jednorazové Ro¢ni Celkem
2024 7 560 000 1613320 9173320
2025 5310 000 2759 980 8 069 980
2026 8 181 000 4776 520 12 957 520
Celkem 21 051 000 9149 820 30 200 820
Vysledek hospodgf‘zell(li pred zdanénim 940 810
Vysledek hospodl;l{“']el;li pred zdanénim 39 697

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Za 3 roky pusobeni na trhu spoleCnost i v této, pesimistické varianté docili zisku
pred zdanénim ve vysi 940 810 K¢&. V prvnich dvou letech bude spolecnost ztratova
zejména vlivem nutnosti pokryti vstupnich jednorazovych nakladi a neschopnosti

akvizice jednotek velkych podniki, ¢i vétSiho mnozstvi podnikt stfednich a malych.

116



Ve tietim roce zisk velkého klienta zapficini zvySeni vynost, ¢imz se spoleCnost dostane
poprvé do zisku.

REALISTICKA VARIANTA

V této varianté kalkuluji se situaci, kdy jiz béhem prvniho roku pusobeni na trhu
spolecnost akviruje jeden velky podnik, ktery predstavuje zhruba 10 % uzivatelt z fad
velkych podnikt. Vlivem tohoto tspéchu ziska také 20 % malych i 20 % stiednich
klient. Ve druhém roce se spole¢nost i nadale zaméfi na ziskani velkych klient a dokaze
jednoho dalsiho ziskat. VedlejSim efektem této akvizice bude ziskani dalSich 10 %
malych i stiednich podnikd. Uspé&$ny vstup spoleénosti a budovani dobrého jména
na slovenském trhu bude mit za nasledek uspéch i ve tfetim roce pasobeni na trhu, kdy
spoleCnost ziska dalsiho velkého klienta a nasledné 20 % malych a 20 % stifednich
podnikd.

V této varianté predikuji, ze na konci tfetiho roku pusobeni spoleCnosti na trhu bude
spolecnost dodavat svij produkt necelym 40 % wuzivateld na trhu s lesnickymi
informacnimi systémy na Slovensku. Toto ¢islo mtze na prvni pohled vypadat jako pfili§
ambiciozni, nicméné jeho velikost je vysledkem akvizice pouhych 30 % podniki z fad
velkych firem, coz v pfepoctu znamena akvizici 3-4 podniki.

Tabulka 55: Realisticka varianta

Realisticka varianta
Naklady
Rok Jednorazové Ro¢ni provozni Cloudové sluzby za rok Celkem
2024 2 576 016 7 965 998 1030 400 11572 414
2025 0 7 965 998 1730 400 9 696 398
2026 0 7 965 998 2 760 800 10 726 798
Celkem 2 576 016 23 897 994 5521600 31995610
Vynosy
Rok Jednorazové Roc¢ni Celkem
2024 13 491 000 3163 200 16 654 200
2025 8 181 000 5179 740 13 360 740
2026 13 491 000 8342 940 21 833 940
Celkem 35 163 000 16 685 880 51 848 880

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Z hlediska cisel se spoleCnost na rozdil od varianty pesimistické pohybuje v kladnych
hodnotach jiz od prvniho roku puisobeni na trhu. Zisk velkého klienta zapficinil naval
klient mensich a stfednich, coz rapidn€ zvySilo vynosy a s rezervou pokrylo i vstupni
naklady.

OPTIMISTICKA VARIANTA

Optimisticka varianta reflektuje situaci, kdy spolecnostjiz v prvnim roce piisobeni na trhu
ziskala uzivatele z fad 20 % velkych klientd. Vlivem této situace ziskala také 20 %
uzivatell pracujicich pro malé, ale i1 stfedni podniky. Druhy rok na trhu bude
pro spolecnost jesté uspésn€jsi a podafi se ji ziskat 30 % uzivateli z malych podnikd,
30 % uzivatela ze stfednich podnikl a dalsi 2 velké podniky, které predstavuji zhruba
20 % uzivatell z této kategorie. Ve tfetim roce pocty prodanych uzivatelskych licenci
zvysi o 10 % u kazdé kategorie.

Tento scénaf je opravdu velmi optimisticky a mohl by nastat napiiklad v piipadé
rezignace konkuren¢nich firem na konkuren¢ni boj, ¢imz by nechali své klienty
na holi¢kach a ti by aktivné hledali zménu dodavatele lesnického informac¢niho systému
s nevelkou moznosti vybéru. V tomto scénafi by spolecnost na konci tfetiho roku
dodavala svij systém témér 55 % vSech uzivatelti na tomto trhu.

Tabulka 56: Optimisticka varianta

Optimisticka varianta
Naklady
Rok Jednorazové Ro¢ni provozni Cloudové sluzby za rok Celkem
2024 2 576 016 7 965 998 1 404 200 11946 214
2025 0 7 965 998 3 134 600 11 100 598
2026 0 7 965 998 3 834 600 11 800 598
Celkem 2 576 016 23 897 994 8373 400 34 847 410
Vynosy
Rok Jednorazové Roc¢ni Celkem
2024 16 362 000 4033 080 20 395 080
2025 21672 000 9212820 30 884 820
2026 8 181 000 11 229 360 19 410 360
Celkem 46 215 000 24 475 260 70 690 260

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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4.6 Vyhodnoceni rizik

Vstup spolecnosti na zahrani¢ni trh s sebou pfinasi fadu rizik. Tato rizika maji riznou

miru pravdépodobnosti vyskytu, stejné tak, jako nasledny dopad na spoleCnost jako

takovou. Jednotliva rizika, ktera vnimam jako klicova, tudiz zanesu do tabulky nize

a nasledné jim pfifadim hodnoty dle jejich odhadnuté pravdépodobnosti vyskytu a miry

negativniho dopadu na spolecnost. Jednotliva rizika budou hodnocena na stupnici

od jedné do deseti, pfi¢emz vys$si hodnota znac¢i vys§si miru pravdépodobnosti vyskytu

rizikového jevu a také vétsi negativni dopad na spole¢nost. Vynasobenim téchto hodnot

ziskavam odhadnutou dalezitost rizika, dle které bude spolecnost schopna prioritné dané

riziko minimalizovat, ¢i zcela odstranit.

Tabulka 57: Odhad pravdépodobnosti vyskytu rizika a jeho negativniho dopadu na spolecnost

Odhad pravdépodobnosti a negativniho efektu jednotlivych rizik

Mira
. . Dopad na Pravdépodobnost | negativniho | Vysledna
Al L spole¢nost vyskytu jevu dopaduna | hodnota
spolecnost
Neschopnost
najmout Zhorseni kvality o
Rl kvalifikovany produktu a sluzeb 7 ? 27
personal
R2 VAT WO e 1 3 3
konkurence
R3 Legislativni = | 0 0i nakladi 5 5 25
zmény v lesnictvi
Neochota
R4 zakazniku zménit Snizeni zisku 3 6 18
dodavatele
Nestabilni
internet a Zhorseni kvality
RS vypadky produktu a sluzeb 2 7 14
elektfiny
Absence klientely
R6 z fad velkych Snizeni ziskl 3 8 24
podniku
Depreciace o ~
R7 EURA Snizeni zisku 3 5 15
Riziko rozsifeni Ukonéeni
R8 valecného odnikani 1 10 10
konfliktu o

(Zdroj: Vlastni zpracovani)

Jako tfi nejvétsi rizika pro spolecnost byla odhadnuta neschopnost spolenosti najmout

kvalifikovany personal, dale vyskyt Castych legislativnich zmén v lesnictvi vyzadujici
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hojné upravy systému a v neposledni tfadé také neschopnost obchodniho oddéleni
akvirovat velké podniky. V nésledujici tabulce se pokusim navrhnout mozna feseni, ktera
by pomohla miru vyskytu rizikového jevu ¢i miru jeho negativniho dopadu na spolecnost
minimalizovat, ¢i zcela zazehnat.

Tabulka 58: Navrh FeSeni na minimalizaci pravdépodobnosti vyskytu rizika a jeho negativniho
dopadu na spolecnost

Navrh reSeni na minimalizaci pravdépodobnosti vyskytu rizika a jeho negativniho
dopadu na spole¢nost
Mira
. i . Pravdépodobnost | negativniho | Vysledna
Znaceni Riziko Reseni e F e e e
spole¢nost
Neschopnost | g 11/ ace s HR
najmout . e
Rl . . | agenturami, zvySeni 2 7 14
kvalifikovany S o
. platu zaméstnancu
personal
Silné vazby se
. | zakazniky, program
RO N I, 1 2 2
konkurence e : ¢
silny marketingovy
mix
Sledovani portalu
Legislativni ministerstva,
R3 zmény v konzultace s 4 3 12
lesnictvi politology a experty
v lesnictvi
NGOCh9t% ZkuSeny obchodni
zakazniku , .
R4 - tym, cenova 2 5 10
Zmenit flexibilita
dodavatele
Nestabilni Pojisténi, umisténi
internet a sidla v lokalit¢ s
RS vypadky kabelovym ! > >
elektiiny internetem
.Absencev ZkuSeny obchodni
klientely z fad , ag
R6 . tym, silny 2 7 14
velye marketingovy mix
podniki govy
Depreciace Zajisténi ménovym
R7 P swapem nebo 2 3 6
EURA
forwardem
Riziko
RS rorsre! Nelze ovlivnit 1 10 10
valecného
konfliktu

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
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Tti nejvice rizikové faktory zistavaji i po aplikaci opatfeni stale ty s nejvyssi vyslednou
hodnotou, nicméné je tato hodnota nizsi u vSech faktord, kromé rizika rozsiteni vale¢ného

konfliktu, ktery spolecnost nemuze nijak ovlivnit.

MAPA RIZIK

e Pied opatienimi Po opattenich

R1 - Nekvalifikovany
personal
30

R8 - Riziko véleného 25 R2 - Vstup nové
konfliktu konkurence

R3 - Legislativni

R7 - Depreciace mény zmény

R4 - Neochota
zakazniku zménit
dodavatele

R6 - Absence klientely
z tad velkych podniku

R5 - Nestabilni internet
atd.

Graf 13: Mapa rizik
(Zdroj: Vlastni zpracovani)

4.7 Ekonomické zhodnoceni navrhové ¢asti

V ramci finan¢niho planu jsem kalkuloval v§echny naklady, které spolecnost bude muset
vynalozit s cilem vstupu na trh. Dale jsem predikoval naklady, které bude muset
spoleCnost vynakladat rocné a dle varianty obchodni uspésnosti dale pficital naklady
za cloudové sluzby, které se méni s rostoucim objemem prodanych uzivatelskych licenci.
Nejvétsim problémem, kterému jsem v ramci ekonomického vycisleni musel cCelit, byl
ten, jakym zptisobem predikovat vynosy pii cenotvorbé individualni. Rozhodl jsem se
pro segmentaci zakazniki dle jejich primémého poctu uzivatell, ktefi do systému
vstupuji, a nasledné jsem pro tyto kategorie vytvoftil individualni cenu dle postupu bézné
aplikovanym obchodnim oddélenim. Na zakladé tohoto vypoctu jsem byl schopen
pfifadit primémou cenu na uzivatelskou licenci pfi aplikaci mnozstevnich slev

pro jednotlivé velikostni kategorie podnika a dale predikovat vynosy na zakladé téchto
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zjisténi. Veskeré vynosové predikce tak ztstavaji pouhym odhadem, ktery v ramci prace
nelze zcela pifesné urcit, jelikoz je ke kazdému zakaznikovi v praxi pfistupovano
individualng.

Pozitivnim zjisténim vSak zastava, ze spolecnost i pii pesimistické varianté, ve které se
predikuje zisk pouze jednoho velkého klienta za prvni 3 roky pusobeni na trhu, ziistava
za toto Casové obdobi ziskova. Kazdd dal§i varianta, tedy varianta realisticka
a optimisticka, jiz nabyva pouze stale lepSich vysledkl, jelikoz variabilni naklady
s kazdou dalsi prodanou uzivatelskou licenci se zvySuji jen nepatrné. Nejvetsi nakladovou
polozkou tak zistavaji z dlouhodobého hlediska naklady mzdové, které se vSak
s rostoucim objemem prodanych uzivatelskych licenci neméni, zatimco vynosy jsou
navySovany rapidné.

Vysledek hospodateni po zdanéni ziskdme odectenim dané, jejiz vySe zavisi na velikosti
zdanitelnych pfijma a na dafiové sazb€. U rocnich zdanitelnych piijma, které neprekracu;ji
hranici 49 790 eur se vyuzije sazby 15 %. Jakmile vySe rocnich zdanitelnych piijmui tuto
hranici prekracuje, vyuzijeme sazbu dané ve vysi 21 %. (30)

Tabulka 59: Shrnuti VH po zdanéni u jednotlivych variant v CZK a EUR

Shrnuti v CZK
Varianta Pesimisticka Realisticka Optimisticka
VH pied zdanénim 940 810 K¢ 19 853 270 K¢ 35842 850 K¢
Sazba DZPPO 15 % 21 % 21 %
Dan 141 122 K¢ 4169 187 K¢ 7526 999 K¢
VH po zdanéni 799 688 K¢ 15 684 083 K¢ 28 585 851 K¢
Shrnuti v EUR
Varianta Pesimisticka Realisticka Optimisticka
VH pied zdanénim 39 697 EUR 837 691 EUR 1512 357 EUR
Sazba DZPPO 15 % 21 % 21 %
Dan 5955 EUR 175916 EUR 317 595 EUR
VH po zdanéni 33 742 EUR 661 775 EUR 1 194 762 EUR

(Zdroj: Vlastni zpracovani)
Ekonomické predikce je tudiz velmi pozitivni a zcela jednoznacné reflektuje obrovsky
potencial slovenského trhu s lesnickymi informacnimi systémy. Paklize se spolec¢nosti

opravdu povede klienty ziskat, tak nepochybuji o vynosnosti celého projektu expanze.
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5 Zavér

Spolecnost HA-SOFT, s.r.0. je velmi uspé$na firma, ktera na ¢eském trhu s informacnimi
lesnickymi systémy dosahla mnoha uspéchi a prakticky na tomto trhu dominuje. Nyni
hled4 novou vyzvu a obchodni pfilezitost, kterou vidi v expanzi na zahranicni trh. Praveé
tomuto tématu jsem se v praci vénoval a mym hlavnim cilem bylo navrzeni takového
zpusobu expanze, ktery by byl vhodny, proveditelny a pro spolecnost financné zajimavy.
V ramci analytické casti diplomové prace bylo zjisténo, ze slovensky trh s lesnickymi
informacnimi systémy je velmi podobny tomu Ceskému. Potencial trhu se pohybuje
v desitkach miliont korun a na trhu figuruje pouze jeden vétsi, konkurenceschopny
subjekt. Na zakladé analyzy vnitiniho prostredi bylo zjiS§téno, ze spolecnost je financné
velmi zdrava a jednou z mala jejich slabych stranek je, ze takika neinvestuje. Ruku v ruce
s touto informaci jde také fakt, ze spoleCnost neni téméf vibec zadluzena, ¢imz vyuziva
drazsiho kapitalu, nez by musela. Na druhou stranu je vSak spoleCnost jiz nekolik let
v miliénovych ziscich, které své uplatnéni mohou najit pravé jako vstupni investice
v ramci expanze spoleCnosti, ¢imz dojde ke snizeni rizikovosti celého projektu
pro vlastniky, ktefi se nebudou muset obavat zavazkd vuci bankovnim institucim
¢i soukromym véfitelim. Zhodnotil jsem tedy, ze slovensky trh slesnickymi
informacnimi systémy je lukrativni a ma zna¢ny potencial. Dale jsem dospél k zavéru,
ze spoleCnost je na expanzi piipravena nikoliv pouze finan¢né. Jeji dominantni pozice
a dlouholeté zkusenosti z Ceského trhu, ktery se pfilis nelisi od toho slovenského, stavi
spole¢nost do silného postaveni, které by méla zuzitkovat v ramci dalSiho ekonomického
rozmachu na zahrani¢nich trzich.

V navrhové cCasti jsem jiz pristoupil k feSeni samotného zpiisobu expanze, ktery jsem
nalezl ve zpusobu kapitalovém, skrze plné vlastnény podnik typu greenfield. V ramci
organiza¢niho planu jsem navrhnul zalozeni podniku s pravni formou spolecnosti
sruCenim omezenym, kterd bude sidlit v Banské Bystrici, jez ma nikoliv pouze
strategickou polohu v ramci Slovenské republiky, ale také pozadi kraje s nejvétSim
podilem hrubého domaciho produktu v lesnickém sektoru. Kombinace téchto dvou
faktort tak z Banské Bystrice déla idealni misto pro nové sidlo spolecnosti. Na zaklade
zkuSenosti Ceské spoleCnosti jsem nasledné navrhl vhodnou zameéstnaneckou strukturu
a v neposledni fadé také ¢asovy harmonogram cinnosti. Marketingovy plan jsem dale

vyuzil zejména pro vytipovani vhodnych komunikacnich kanali se zakazniky
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a pro navrzeni prioritnich obchodnich aktivit, které jsou kli¢ové pro uspéch expanze. Jako
esencialni faktor vnimam zisk velkych klientd, ktefi v jednotkach dohromady tvoii vice
nez polovinu celkovych uzivatelskych licenci na slovenském trhu. Jejich uspésné ziskani
nasledné reflektuje ekonomické vycisleni vynost v ramci planu finan¢niho, kde dosahuji
velmi pozitivnich vysledka.

V ramci finan¢niho planu jsem tedy pristoupil k tvorbé tii variant uspesnosti, kterymi jsou
varianta pesimisticka, realisticka a optimistickd. Nejvét§im problémem, ktery jsem musel
v ramci této Casti feSit, bylo, jakym zptisobem vycislit vynosy spojené s prodejem
systému u spoleCnosti s individudlni cenotvorbou. Rozhodl jsem se pro segmentaci
zakaznik do tfi velikostnich kategorii dle primérného poctu uzivateld vstupujicich
do systému. Pro kazdou velikostni kategorii jsem nasledné vytvoril individualni
cenotvorbu. Dale jsem odhadl pomérné zastoupeni podnikd dle jejich velikosti
v jednotlivych variantach UspéSnosti a tim jsem byl schopen predikovat ocCekéavané
vynosy 1 naklady. Pouze ve varianté pesimistické se spole¢nost prvni dva roky na trhu
pohybuje ve ztrate, nicméné v celkovém souctu je po trech letech jiz také v zisku. Nejveétsi
nakladovou polozkou tak zustavaji mzdové naklady, které se s rostoucim objemem
prodeju nezvysuji, zatimco variabilni naklady rostou pouze nepatrn€ a vynosy se zvysuji
rapidné. Realisticka a optimisticka varianta tak jiz pak nabyva pouze stale kladné&jSich
hodnot.

Domnivam se, Ze expanze spoleCnosti na slovensky trh je proveditelna a spoleCnost ma
veskeré prostiedky pro to, aby byla na zahrani¢nim trhu Gspésna. Zejména po ekonomické

strance expanzi vnimam velmi kladné a doporucuji tudiz jeji realizaci.
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Piiloha 1: Rozvaha HA-SOFT s.r.o.

Oznac. | Polozky v tis. K¢ 2019 2020 2021

AKTIVA CELKEM 62 489 73 400 77 524
B. Stala aktiva 25503 25215 28 755
B.L Dlouhodoby nehmotny majetek 158 426 5288
B.II.  |Dlouhodoby hmotny majetek 25173 24612 23299
B.III. | Dlouhodoby finan¢ni majetek 172 177 168
C. Obézna aktiva 36 552 47 174 47 445
CL Zasoby 14 5 6
C.IL Pohledavky 3426 2312 1823
C.I1.2. |Kratkodobé pohledavky 3426 2312 1823
C.IV. |Penézni prostredky 33112 44 857 45 616
D. Casové rozli§eni aktiv 434 1011 1324

PASIVA CELKEM 62 489 73 400 77 524
A. Vlastni kapital 56 845 49 883 59 905
Al Zakladni kapital 120 120 120
AIL  |AZio akapitalové fondy 7 -3
A |Fondy ze zisku 39922 -8 -7
ATV, Xry';_s)ledek hospodatreni minulych let 45322 41293
AV. &iﬁiﬂﬁ?ﬁﬁ? b&zného 16 803 4442 18 502
B. + C. | Cizi zdroje 5644 23 517 17 619
B. Rezervy 15000 15000
C. Zavazky 5644 8 517 2619
CL Dlouhodobé zavazky 109 125 131
C.IL Kratkodobé zavazky 5535 8392 2488

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)




Piiloha 2: Vykaz zisku a ztrat HA-SOFT s.r.o.

Oznac. | Polozky v tis. K¢ 2019 2020 2021

L Trzby z prodeje vyrobka a sluzeb 46 505 55 081 48 313

A. Vykonova spotieba 6 727 7563 8 787

A2 Spotfeba materialu a energie 1113 1 166 1824

A3. Sluzby 5614 6397 6 963

C. Aktivace (-) -4 715

D. Osobni naklady 15 781 15272 17 606

D.1. Mzdové naklady 11 422 11614 12 767

D2 Néklady na ?9?1?1?1 zabezp,ece,:m, 4359 3 658 4839
zdravotni pojisténi a ostatni naklady

D2, |Naklady na socialni zabezpecen, 3858 3159 4179
zdravotni pojisténi

D.2.2. |Ostatni naklady 501 499 660

E. Upravy hodnot v provozni oblasti 2 940 3248 3139
Upravy hodnot dlouhodobého

12 nehmotného a hmotného majetku 2922 3248 3139
Upravy hodnot dlouhodobého

E.1.1. |nehmotného a hmotného majetku — 2922 3248 3139
trvalé

E3. Upravy hodnot pohledavek 18 -36

I1I. Ostatni provozni vynosy 262 130 38

M1 Tr;by z prodaného dlouhodobého 235
majetku

I.3. Jiné provozni vynosy 27 130 38

F. Ostatni provozni naklady 408 19 183 634

F3. Dang¢ a poplatky 82 84 92
Rezervy v provozni oblasti a komplexni

F4 | haklady pitstich obdobi <1131 15000

F5s. Jiné provozni naklady 9439 4 099 542

* Provozni vysledek hospodareni (+/-) 20 911 9 945 22 900

VIL Ostatni finan¢ni vynosy 1 11 12

K. Ostatni finan¢ni naklady 56 31 33

* Finanéni vysledek hospodareni -55 -20 -21

II




Vysledek hospodareni pred zdanénim

L
(+/-) 20 856 9 925 22 879
L. Dail z piijmu 4053 5483 4377
L.1. Dan z ptijmu splatna 4 053 5483 4377
ax X_)/f_s)ledek hospodareni po zdanénim 16 803 4 442 18 502
o Vysled'ek hospodareni za ucetni 16 803 4 442 18 502
obdobi (+/-)
. Cisty obrat za ucetni obdobi = I. + IL. 46 768 55222 48 363

+ L +IV.+ V. + VL + VIL

(Zdroj: Vlastni zpracovani dle ucetnich vykazi)
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