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ABSTRAKT

Tato bakalaiskd prace se zabyva analyzou konkurenceschopnosti spolec¢nosti PRODAG
Zlin, s.r.o. Cilem prace je prostfednictvim modernich analyz konkurenceschopnosti uvést
doporuceni ke zlepSeni soucasného konkurencniho postaveni. Prace je rozdélena do dvou
casti, teoretické a praktické casti. Teoreticka cast je prizkum literarnich prameni tykaji-
cich se konkurenceschopnosti. V praktické ¢asti jsou nejprve uvedeny zakladni informace
o spolecnosti a nasledné vypracovany BCG matice, SWOT analyza a Porterova analyza

peti konkurencnich sil.

Klic¢ova slova: konkurenceschopnost, BCG matice, SWOT analyza, Porterova analyza

ABSTRACT

This bachelor thesis is engaged in analysis of Competitiveness of the Company PRODAG
Zlin, Ltd. The aim of the thesis is through modern analyses of competitiveness to state
recommendations to improvement of current competitive position. The thesis consists of
two main part, theoretical and practical. Theoretical part is research of literary sources
regarding competitiveness. In practical part are first stated basic informations about
company and subsequently are elaborated BCG matrix, SWOT analysis and Porter

analysis.

Keywords: competitiveness, BCG matrix, SWOT analysis, Porter analysis
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UvVOD

Kazdy subjekt je dnes na trhu vystaven silné konkurenci. K tomu, aby byly spolecnosti ve
své Cinnosti uspésné, musi znat své konkurenty, zdkazniky a pfedevsim trh, na kterém pi-
sobi. Musi tedy védét, zda jsou konkurenceschopné. Na trhu se odehrava v podstaté boj a ti
nejsilnéjsi, s nejlepSimi zbranémi a taktikou vyhraji. Spole€nosti by se mély orientovat
ve svych konkuren¢nich vyhodach, diky kterym pfevysuji svou konkurenci a mély by je
zdokonalovat. Naopak by také mély veédét, kde tkvi jejich nejvétsi slabiny, diky nimz pfi-

chazeji o zakazniky. Témto slabinam by se m¢li vénovat a v co nejkratsi dobé je odstranit.

Tématem mé bakalafské prace je analyza konkurenceschopnosti spole¢nosti PRODAG
Zlin, s.r.o. Firma ptisobi na trhu s agromechanikou, kde se odehrava velky konkurenc¢ni boj
mezi malymi a stfednimi firmami, a proto je zpracovani tohoto tématu pro mé i pro firmu
samotnou zajimavé. Zpracovavané téma je pro mé zajimavé i z toho pohledu, Ze pochazim
z Jizni Moravy, kde vlastnim nékolik vinohradut, které obdélavam podobnymi produkty,
které firma prodava. Je to pro m¢ tedy dobré srovnani, jelikoz jsem mohl detailné rozebrat

vyhody a nevyhody mych strojt se stroji spolecnosti.

Prace je rozdélena do dvou ¢asti, teoretické a praktické. Pro zhotoveni teoretické ¢asti jsem
nejprve prostudoval literarni prameny z oblasti konkurenceschopnosti a zpracoval ziskané
teoretické poznatky. Nejprve jsem se vénoval duleZitym pojmim z této oblasti, jako jsou
konkurence a konkurenceschopnost. Déle teoreticka ¢ast informuje o konkurenénim soupe-
feni, typologii konkurence, konkuren¢nich strategiich a teoretickych poznatcich o konku-
ren¢nich analyzach, které jsem aplikoval na firmu v praktické ¢asti. V praktické ¢asti jsem
se vénoval piedstaveni spolecnosti a produktového portfolia. Z informaci ziskanych o spo-
le¢nosti jsem zhotovil analyzy, ze kterych jsem vyvodil doporuceni ke zlepSeni sou¢asného

stavu.

Pro mou préci mi jako podklad slouzily interni zdroje jako rozvaha a vykaz zisku a ztraty.

Dale jsem vyuzil odborné literatury a odbornych portali.
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CILE A METODY ZPRACOVANI PRACE

Hlavnim cilem této prace je analyza konkurenceschopnosti podniku obchodujicim s agro-
mechanikou. Budou uvedeny zakladni informace o spolecnosti a jejich produktovém port-
foliu. Jako dil¢i cil Ize stanovit provedeni analyzy soucasného postaveni na trhu, jakoZzto
vychoziho bodu pro analyzu konkurenceschopnosti. Na zavér praktické ¢asti budou uvede-

ny doporucenti s cilem zlepseni souc¢asného konkuren¢niho postaveni spolecnosti.
K dosazeni hlavniho cile bude vyuzito téchto metod:

e BCG matice
e SWOT analyza

e Porteriiv model péti konkurenénich sil

V préci bude provedena BCG matice, kterd znazorni strategickou uspésnost jednotlivych

obchodnich jednotek v produktovém portfoliu.

K identifikaci silnych a slabych stranek spolecnosti, jejich piilezitosti a eventudlnich hro-

zeb bude provedena SWOT analyza.

Pro zjisténi intenzity sily jednotlivych konkuren¢nich faktori pisobicich na podnik bude

aplikovan Portertiv model péti konkurencnich sil.
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. TEORETICKA CAST
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1 KONKURENCE A KONKURENCESCHOPNOST

Cichovsky (2002, s. 13) definuje konkurenci jako otevienou mnozinu konkurentii. Tito
konkurenti v daném case a teritoriu konkurenéniho prostiedi vytvaieji funkéni multiplikac-
ni polyfaktorovy efekt, ktery je u vSech konkurentli spojen vzajemnou interakci silovych
vektorovych poli. ,,Konkurenceschopnost je pozitivni viastnost konkurenta a jeho vysledny
projev interakce s radou a spektrem konkurentii v konkurencnim prostredi. Konkurence-
schopnost je tak faktorovym a vektorovym vysledkem piisobeni konkurencnich sil konku-

rentu v konkurencnim prostredi.

V trznim prostiedi se vyskytuje trzni konkurence. Jestli chce byt podnik uspésny, tak jeho
existence je podminéna znalosti svych konkurentli a musi se snazit uspokojovat potieby

svych zakazniki 1épe nez jeho konkurence. (Kincl, 2004, s. 27)

wKonkurencni prostiedi jako casovy rez nasi planetou, kde probiha vzajemné interaktivni
puisobeni dvou zivych objektii nebo subjektit (konkurentu), které se snazi v daném case a
prostoru realizovat stejnou nebo podobnou cinnost, maji stejné nebo podobné cile a pouzi-

vaji stejnych nebo podobnych metod k jejich dosazeni.* (Cichovsky, 2002, s. 11)

Kincl (2004, s. 28) uvadi, ze podle konkurencnich tlaki, které ptisobi na spole¢nost, mi-
zeme konkurenc¢ni aktivity rozdélit na konkurenci komoditni a substitu¢ni.

1.1 Komoditni konkurence

Tento druh konkurence oznac¢uje soupefeni mezi dodavateli, ktefi dovazi stejny druh zbozi.
Mizeme ji dale délit na (Kincl, 2004, s. 28):

e Homogenni konkurenci - Vyrobky si konkuruji vétSinou cenou, dodacimi ¢i pla-

tebnimi podminkami, ale jinak jsou totozné a vzijemné nahraditelné. Nelisi se
vzhledem, kvalitou ani zptisobem vyuziti.

e Heterogenni konkurenci — Vlastnosti vyrobkll a sluzeb, vyrobenych dodavateli,

jsou vyrazné odlisné.
1.2 Substitu¢ni konkurence

Dodavatelé¢ vyrab&ji vyrobky v riznych oborech, ale konkuruji si, jelikoz dodavaji své

produkty stejné skupiné spotiebiteld. Jde o konkurenci kdy (Kincl, 2004, s. 28):
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1.3

Lisici se vyrobky slouzi stejnému ucelu. Napt. kdyz chceme Cist, mtizeme si koupit
knihu, elektronickou knihu nebo pocita¢, kam si budeme knihy stahovat.
Konkurence se snazi zménit zvyklosti spotiebitelti ve prospéch vlastnich vyrobkd.
Podniku se dafi vyvinout novy vyrobek a prostfednictvi inovace uspokojuje potieby

zakaznikil jinak, novéji a 1épe.

Identifikace konkurentu

Neni vzdy snadné hned rozpoznat, kdo je pro firmu nejvaznéjsi konkurent. Nemusi to byt

firmé¢ dobfe zndmy soupeft, se kterym bojuje o zdkazniky uz néjaky cas. Nékdy se mize

objevit firma s novou technologii, ktera vytlac¢i soucasné produkty. Podle jejich chovani

muzeme své konkurenty zafadit do 4 skupin (Urbanek, 2004, s. 160-161):

Laxni konkurent — Takovy konkurent viibec nereaguje na inovace u konkurenc-
nich firem. MiiZze k tomu mit riizné dlivody, jako jsou napt. nedostatek finan¢nich
prostiedku, ptedpoklad veérnosti svych dosavadnich zdkaznikli nebo o konkurenci
nevi.

Vybiravy konkurent — Reaguje jen na ¢ast aktivit, které zavede konkurence a na
zbytek nereaguje. Takze napf. snizi ceny za vyrobky, ale na zvySené naklady za re-
klamu nijak nereaguije.

Konkurent tygr — S konkurenci bojuje, nikdy se nevzdava. Vysledkem je bud’ vi-
tézstvi, nebo pordzka. Reaguje rychle a piesné kdyz si mysli, ze se ocita v ohroZeni.
Neptijemny soupei a neustupny konkurent.

Nevypocitatelny konkurent — Nejneptijemnéjsi konkurent. Nékdy reaguje na ak-
tivity u konkurence a nékdy zase ne. Ani z minulych zkuSenosti nejde predvidat,
jak se zachova. Tuto strategii v dnesni dob¢ voli mnoho spolecnosti. Délaji to za-

meérné, aby byly co nejvice necitelné.

1.4 Konkurenéni soupereni

M. E. Porter koncem devadesatych let minulého stoleti zpracoval seznam doporuceni pro

soupetfeni mezi konkurenénimi spolecnostmi ve tfetim tisicileti (Urbanek, 2004, s. 168):

1. Jasna vize a strategie, kterou se podnik fidi.

2. Dtlezitost jedine¢né podnikové strategie, kterou neni mozné okopirovat.
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3. Budovéni vyjime¢ného postaveni firmy jako zakladni cil kazdé podnikové strate-
gie.

4. Nutnost zmény strategie, jestlize se zméni pozadavky spotiebitelt.

5. Vyuzivéani novych zafizeni a technologii k udrzeni konkuren¢ni vyhody.

6. Jistota, ze kdyZ podnik bude mit zaporny postoj k inovacim produktti, konkurence

toho vyuzije k uskute¢néni inovaci.

Dale Urbanek (2004, s. 168) uvadi, ze ne vzdy musi mit soupeteni s konkurenci za cil vi-

tézstvi nebo prohru, ale obvykle vede v trznim prosttedi k souziti na trhu.

1.5 Typologie konkurence

Mikolas (2005, s. 65) uvadi, ze konkurence se da taky vyjadrtit jako souboj mezi prodejci
nebo kupujicimi totozného zbozi. Jedna se tedy o konkurenci napfi¢ trhem, kde se stretava
poptavka s nabidkou. V mikroekonomii mé konkurence nékolik stupiiti a forem, které se
od sebe v raznych aspektech lisi. Diky trznim okolnostem si konkurenti na trhu konkuruji

reklamou, cenou atd.

Konkurence mezi nabidlcou a poptavkou

— Cenova
Konkurence na strané poptavky necenova
Konkurence na strand nahidky
| dokonala monopolni konkurence
nedokonala oligopol

monopol

Obr. 1. Typologie konkurence (zdroj: Miras.cz, 2015)

1.5.1 Konkurence mezi nabidkou a poptavkou

Stretavaji se tady dva protichiidné postoje. Spotiebitelé cht&ji uspokojit svou potfebu v co
nejvyssi mife za co nejniz8i cenu. Vyrobcei zase chtéji prodat své zbozi s co nejvysSim zis-
kem. Aby doslo k rovnovdznému stavu mezi nabidkou a poptavkou, musi dojit k urCitému
kompromisu. Chtéji-li obé strany plnit své potieby, méli by se k tomuto rovnovaznému

bodu pfiblizit. (Mikolas, 2005, s. 66)

1.5.2 Konkurence na strané poptavky

Predstavuje stfet zajmi jednotlivych spotiebiteld, ktefi vstupuji na trh. Kazdy spotiebitel

chce nakoupit nejvic zboZi za co nejmensi cenu a to i na tkor ostatnich spotiebiteld. Je-li
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poptavka vyssi nez nabidka, roste vyznam této konkurence, protoze nuti vyrobce k ristu

cen. (Mikol4s, 2005, s. 66)

1.5.3 Konkurence na strané nabidky

Prvotnim cilem vyrobce je maximalizace zisku. Chce toho dosahnout prodejem co nejvice
svych vyrobku za co nejlepSich podminek. Druhotnym cilem je oslabeni pozice jeho kon-
kurentli v boji o zdkazniky a naslednym zlepSenim své pozice na trhu. Vyznam ziska tato
konkurence ve chvili, kdy je nabidka vétsi jak poptavka, protoZe nuti vyrobce ke snizeni
cen. V mikroekonomii dochézi k rozliSeni konkurence na stran¢ nabidky na konkurenci

cenovou ¢i necenovou a na dokonalou ¢i nedokonalou. (Mikolas, 2005, s. 66-67)

1.5.3.1 Cenova konkurence

Jeji podstatou je prilakani prostfednictvim snizovani cen zbozi co nejvice kupujicich, a to
vS§emi moznymi zpusoby. Nabidnutim levnéjsich vyrobki muze vytlacit konkurenci z trhu.

(Mikolas, 2005, s. 67)

1.5.3.2 Necenova konkurence

Mikolas (2005, s. 67) rovnéz tvrdi, Ze v necenové konkurenci se Spole¢nost snazi ptilakat
zakaznika jinymi metodami nez snizovanim cen. Jde pfedevsim o konkurencni boj, ktery je
zaloZen na zvySovani kvality a technické Grovni vyrobkl. Vyuziva se v ni napft. zlepSeni

image, designu vyrobku, vyuziti novych inovaci, zlepseni servisu a zviditelnéni reklamy.

Vétsinou se v praxi podniky setkavaji S propojenim obou zptisobll boje s konkurenci. Tato
cenova soutéz je pro vyrobce velmi vy€erpavajici. Pro spotiebitele naopak velmi vyhodna,
protoze vede ke snizovani cen. Vyrobci se nékdy miizou dostat do problému, které mnohdy
vedou az k bankrotu. Ten vétSinou nastava kvili necenové konkurenci. Ta sebou nese po-
zitiva, jako jsou zlepseni kvality vyrobkid a vyvoj novych inovaci, ale spole¢nost se také
musi vyporadat s ristem nakladd na vyvoj, vyzkum, reklamu, podporu prodeje atd. (Miko-

148, 2005, s. 67)

1.5.3.3 Dokonala konkurence

Predstavuje idedlni stav na trhu pro dalsi uvahy. Na stran¢ nabidky i poptavky se vyskytuje
velké mnozstvi konkurentd, ktefi maji stejny pfistup k vyrobnim faktorim. V praxi je tato

forma konkurence nepouzitelna. (Mikolas, 2005, s. 67)
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1.5.3.4 Nedokonala konkurence

Naopak s nedokonalou konkurenci ve vSech jejich formach se da setkat bézné. Rozezna-

vame monopolni konkurence, oligopol a monopol (Mikolas, 2005, s. 67):

e Monopolni konkurence — Podob4 se dokonalé konkurenci. Jedna se o volny trh,

kde se vyskytuje jeden vyrobek, ktery vyrabi mnoho vyrobct. Vyrobky se od sebe
ponékud lisi (barva, cena).

e Oligopol — Mala skupina vyrobct ovlada trh. Zabrafiuje piistupu ostatnim subjek-
tim a muze urcovat ceny tim, ze udrzuje ptevahu poptavky nad nabidkou. Konku-
rence je v Oligopolu omezena a vyuziva se predev§im necenova konkurence.

e Monopol — Na trhu plsobi jen jedna firma, kterd nabizi vyrobky nebo sluzby. Ur-

¢uje ceny zbozi a ma nesmirnou moc nad spotiebitelem.
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2 KONKURENCNi STRATEGIE

Kdyz chtéji byt podnikatelské subjekty uspésné, tak musi ziskat urcitou konkurenéni vyho-
du oproti svym konkurentim. Této konkurenéni vyhody se nejcastéji snazi docilit utvare-
nim konkurencni strategie. Témét kazda firma konkurencni strategii uplatiiuje, ale najdou
se 1 firmy, které zddnou ze strategii jakoby neuplatiiuji, ale da se fici, Zze se stejné¢ podle
zakladnich principti nékteré strategie chovaji. Vypracovanim zvolené strategie si firmy
urci, jak se budou na trhu chovat a soupeftit s konkurenci, aby doséhli zvolenych cill. Pfi
stanoveni konkrétni konkuren¢ni strategie musi brat firma v potaz zakladni konkurenc¢ni
faktory, které na vybér vhodné zvolené strategie plisobi. Jsou jimi faktory vnitini a vnéjsi

(Urbanek, 2004, s. 158):

e Vnéjsi faktory - patii mezi n¢ technické predpoklady, ekologické opatieni, politic-

ka situace, ekonomicka tiroven zem¢, situace v odvétvi apod.

e Vnitini faktory — sem se mize zafadit osobni a odborna uroven lidi, kteti jsou

V podniku zamé&stnani a silné a slabé stranky podniku.

Dle Portera (1994, s. 34-35) se muze konkurenéni strategii nazvat takova strategie, ktera
zkoumd mozné piilezitosti, které¢ firmé¢ pomohou efektivnéji konkurovat ostatnim spolec-

-----

konzistentni obecné strategie, jenZ mohou byt pouZzity v kombinaci nebo jednotlive:

1. Prvenstvi v celkovych nakladech
2. Diferenciace

3. Sousttedéni pozornosti

Mize nastat situace, kdy se firmy rozhodnou sledovat vice nez jednu z uvedenych strategii.
Aby bylo vyuziti kterékoli z uvedenych obecnych strategii efektivni, vyzaduje plné nasa-
zeni a podptirné organizac¢ni opatfeni. Pti sledovani vice nez jednoho hlavniho cile se jejich

ucinek zeslabi. (Porter, 1994, s. 35)

2.1 Prvenstvi v celkovych nakladech

Prvni strategie, ktera se prosadila v sedmdesatych letech, kdy doSlo k popularizaci zkuse-
nostni kiivky. Tato strategie se zaklada na snaze dosdhnout prvenstvi v celkovych nakla-
dech v odvétvi prostfednictvim funkénich opatfeni zaméfenych na dosaZeni tohoto cile.
Dosazeni prvenstvi v nakladech mé urcité podminky, které spole¢nost musi dodrzovat

(Porter, 1994, s. 35):
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e Zavedeni vykonného vyrobniho zafizeni

e Sledovani moznosti v minimalizaci nédklada vlivem zkuSenosti

e Dusledné kontroly piimych a rezijnich néklada

e Minimalizace nakladl v reklamé, prodeji, sluzbach, vyzkumu a vyvoji

e Vyvarovani se G¢tiim zdkaznikl s minimalnim krytim

Porter (1994, s. 35-36) rovnéz uvadi, ze tématem celé strategie je udrzet si nizké naklady
V porovnani s konkurenci, ale musi se pamatovat i na kvalitu, sluzby a dalsi. Kdyz se poda-
i1 firm¢ dosdhnout nizkych nékladl, zac¢ne ji to pfinaset fadt vyhod. V prvni fadé ji to za-
¢ne poskytovat nadprimérné vynosy v jejim odvétvi bez ohledu na pifitomnost vlivnych
konkuren¢nich sil. Dalsi vyhodou je, Ze se tak chrani pfed soubojem konkurentd, jelikoz ji
kvuli nizkym nakladim zlstava zisk, ktery konkurenti vynalozili na boj mezi sebou. Chra-
ni se taky proti vlivnym odbératelim a dodavatelim. U vlivnych odbératelti proti stlaceni
schopnost vyrovnat se s nartistem vstupnich nakladi. Dosahuje-li firma nizkych nakladu,
stavi ji to do dobré pozice v porovnani s konkurenty v odvétvi. A to hlavné pokud jde 0
substituty. Da se tedy fict, ze nizké naklady chrani spole¢nost proti ptisobeni vSech péti

konkuren¢nich sil.

K dosazeni pozice celkovych nizkych nakladi podnik musi mit vysoky podil na trhu nebo
vyhodny pfistup k surovinam. Z velkého podilu na trhu plynou spole¢nosti vyhody, jako
jsou napt. moznosti uspor pii nakupech, po kterych se nam snizuji néklady. Kdyz se spo-
le¢nost ocitne v postaveni nizkych nakladt, plynou ji z toho zisky, které se mohou reinves-
tovat do novych zafizeni a technologii, ¢imz si udrzi vedouci postaveni. (Porter, 1994, s.

36)

2.1.1 Rizika prvenstvi v celkovych nikladech

Ma-li si spolecnost udrzet sva postaveni, musi investovat do modernich technologii, pro-
davat zastaralé zatizeni a pozorné sledovat inovace konkurentti ze stejného odvétvi. Prven-
stvi v celkovych nékladech je vystaveno mnoha rizikiim, z nichZ nejvaznéjsi jsou nasledu-

jici (Porter, 1994, s. 45):

e Na trh vstoupi nova firma s jesté nizSimi naklady, ktera je schopna investovat do

moderngjsich technologii nebo kvalitné imituje stavajici produkty.
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e Miuze nastat nakladova inflace, kdy nebude spole¢nost schopna udrzet své naklady
na minimu a cenova odliSnost nebude takova, aby kompenzovala povést konkuren-
t, ktefi davaji prednost strategii diferenciace.

e Dfiv¢jsi investice jsou znehodnoceny novymi technologickymi zménami.

e Velké pozornost vénovana minimalizaci nakladt, kvili niZ neni firma schopna po-

zadovanych zmén u vyrobki ¢i marketingu.

2.2 Diferenciace

Druhou obecnou strategii je diferenciace produkti nebo sluzeb, které jsou firmou nabize-
ny. Strategie diferenciace se li$i od ostatnich strategii tim, Ze se chce odlisit od konkurence
prostiednictvim nabidky dokonalejSich vyrobkd. Vyrobek nesmi byt jednoduse napodobi-
telny. Pii snaze o diferenciaci ma firma vy3si vyrobni néklady a proto voli vyssi cenu vy-
robktll. Spolecnost se soustfedi na urcitou oblast vyhodnou pro zdkaznika, kterou mtze byt
napft. vynikajici kvalita, servis, technologie, design a image, prodejni sit’ atd. V nejlepSich
pfipadech se vyrobek odliSuje hned v n€kolika oblastech. Strategii miizeme pouzit tehdy,
kdyZ maji zdkaznici rliznorodé potieby, ocenuji diferenciaci a zaroven projevuji ochotu za

ni zaplatit. (Blazkova, 2007, s. 137)

2.2.1 Rizika diferenciace
Strategie diferenciace také miZze nabyvat n¢kolika rizik (Porter, 1994, s. 46):

e Velky rozdil v ndkladech mezi konkurenty, kteti preferuji strategii s nizkymi na-
klady a firmami se strategii diferenciace. Zakaznici mohou ozelet urcité vlastnosti
produktu, kteryma se odliSuje, a voli koupi obycejného, ale levnéjsiho vyrobku, aby
dosahli velkych uspor.

o (dvétvi se stava vyspelejSim a tim dochazi ke zdokonaleni imitace vyrobkt, ktera
snizuje uroven diferenciace.

e Zakaznikova potieba diferenciované¢ho produktu klesa. Divodem vétSinou byva je-

ho promyslené;jsi chovani na trhu.

2.3 Soustiedéni pozornosti

Posledni obecnou strategii je soustiedéni pozornosti na urcity segment trhu. Zatimco pred-
chozi dvé strategie se zamétovaly na celé odvétvi, tato strategie se soustied’uje jen na jeji

¢ast. Vychazi z predpokladu, Ze dana firma muze slouzit zvolené Cinnosti 1épe nez firma,
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ktera se soustfedi na $irsi zabér Cinnosti. Vysledkem se tak stava, bud’ ze firma dosadhne
diferenciace, protoze slouzi svému cili Iépe neZ ostatni, nebo dosdhne prvenstvi v celko-
vych nakladech pii této Cinnosti. Miize se také stat, ze dosahne obojiho. Pokud jde o dosa-
zeni celkového podilu na trhu, tak tato strategie v sobé skyta urcitd omezeni. Jejim dasled-
kem v mnoha piipadech byva kompromis mezi ziskovosti a objemem produkce. Stejné

jako u strategie diferenciace produktu. (Porter, 1994, s. 38-40)

2.3.1 Rizika soustiedéni pozornosti

Dle Portera (1994, s. 46-47) se spolec¢nost U soustfedéni pozornosti muze setkat s jinou

fadou rizik:

e Rozdily v ndkladech mezi firmami, které¢ se soustiedi na celé odvétvi a firmami,
které se soustiedi jen na dil¢i cile, se zvetsi tak, ze vyhody, které firmé ptinaselo
sledovani dilciho cile, jsou eliminovany.

e Uvnitf strategického cile spole¢nosti naleznou konkurenti dil¢i cile, kterym se za-
¢nou vénovat. Znehodnoti tak soustiedéni pozornosti dané firmy.

e Zuz se rozdily v pozadovanych produktech mezi trhem jako takovym a strategic-

kymi cily.
2.4 Konkurenéni vyhoda

Konkurenéni vyhoda vychdzi z uzitné hodnoty, kterou vytvaii podnik pro své zdkazniky.
Kdyz podnik vlastni konkuren¢ni vyhodu, znamena to, ze ma urcitou vyhodu oproti konku-
renci a je schopny 1épe konkurovat jinym prodejcim ¢i vyrobctim. Tato vyhoda mize na-
byvat riznych forem a da se méfit a srovnavat. Konkuren¢ni vyhodou muze byt napiiklad
pii poskytovani vyrobku za vyssi cenu, poskytnuti zvlastnich vyhod pii koupi tohoto pro-
duktu nebo poskytnuti nizsich cen u vyrobku, které ma podnik s konkurenci srovnatelné.

(Urbanek, 2004, s. 168-169)

Urbanek (2004, s. 169) dale uvadi, ze dulezitou roli v problematice konkuren¢nich vyhod a
nevyhod hraji zaméstnanci firmy. Velkou konkurenéni nevyhodou jsou $patné¢ motivovani
a nespokojeni zaméstnanci na manaZzerskych pozicich. Kdyz se zvysuji konkuren¢ni vyho-

dy manazerd, tak se ruku v ruce zvysuji i konkurenéni vyhody celé spoleénosti.
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3 BCG MATICE

BCG matici vytvorila firma Boston Consulting Group, aby pomohla firmam analyzovat
jejich obchodni jednotky a vyrobkové fady. Matice se vénuje strategické tspésnosti a zna-
zoriiuje 4 kvadranty, do kterych jsou vyrobky pfidavany na zakladé dvou aspektti (Blazko-
va, 2007, s. 143; Urbanek, 2004, s. 215):

1. Jaky je relativni podil produktu na trhu
2. Jaké je tempo ristu trhu

Tempo rastu trhu byva znazornéno v procentech na vertikalni ose. Vyznacuje nartst trzeb
u kazdého produktu. Vyssi trzby jsou spojeny s rtstem trhu. Kdyz jsou vyssi trzby, trh také
roste, a kdyz roste trh, tak trzby rostou s nim. Jak je vidét na obrazku nize, vertikalni osa
tempa rastu trhu je rozdélena na dvé ¢asti od 0 do 20%. V praxi miZe tempo rust trhu na-
byvat vysSich 1 zapornych hodnot. U zapornych hodnot se vétSinou jednd o hodnoty
vintervalu od 0 do -5. Mezi vysokym a nizkym tempem rustu se udava hranice, ktera ¢ini

10%. (Jakubikova, 2013, s. 133-134)

Dle Jakubikové (2013, s. 134) je na horizontalni ose sledovan relativni trzni podil, ktery je
znazornén logaritmickou stupnici s krajnimi body 10 a 0,1. Tyto krajni body znamenaji
bud’ to, ze podnikatelské jednotka ma u produktu desetkrat vétsi trzby nez jeji nejvyznam-
n¢jsi konkurent, nebo ma jen desetiprocentni trzby v porovnani s tim samym konkurentem.
Stejné jako u vertikalni osy i u horizontélni osy je uveden milnik znacici vysokou a nizkou
hodnotu. U relativniho trzniho podilu je touto hodnotou 1, kterd vyjadiuje vyrovnanost

mezi relativnimi podily podnikatelské jednotky a konkurenta.

4 20%
Vysoké Hvézdy Otazniky

Tempo 10%

rastu MNizké Dojné kravy Psi1

trhu
0%
Vysoky Nizlky
10x 1x 0,1=

Relativni trZni podil

Obr. 2. BCG matice (Zdroj: STRATEG.cz, 2008)

Tento model je zalozen na myslence, Ze ¢im rychleji roste trh produktu nebo ¢im je vyssi

trzni podil produktu, tim je to pro nasi firmu lepsi. Vyrobek mlize byt v matici umistén do
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¢tyfech kvadrant, které vypovidaji o tvorbé nebo spotiebé financnich prostiedkii na jed-

notlivé vyrobky. (Blazkova, 2007, s. 144)

BCG skupina vychazi z predpokladu, ze kazdy vyrobek musi patiit do jednoho kvadrantu a
prifadila kvadrantim specifické nazvy: Otazniky, Hvézdy, Dojné kravy a Psi. (Jakubikova,
2013, s. 134)

e Otazniky — Vyrobky s nizkym trznim podilem, ale ptisobici na rychle rostoucim
trhu. Tyto vyrobky vykazuji Sanci prosadit se mezi konkurenci na trhu, ale potfebu-
ji k tomu velké finan¢ni prostiedky. Jsou velmi nestabilni. Mohou byt ziskové, ale
podnik se s nimi mtze dostat i do ztraty. Je otazkou managementu, jestli bude chtit
do tohoto vyrobku investovat vice penéznich prostredki, aby zesilil jeho trzni po-
dil. (Jakubikova, 2013, s. 135)

e Hvézdy — produkty, které maji vysoky relativni trzni podil na rychle rostoucim tr-
hu. Jsou jimi otazniky, jakmile se stanou GspéSnymi. U hvézd je potieba vynaloZeni
velkych finan¢nich prostfedkt, aby si udrzely svou pozici. Jsou hlavnim zdrojem
zisku podniku. Po zpomaleni tempa rtstu trhu pod 10% se postupné stavaji dojny-
mi kravami.

e Dojné kravy — dle Jakubikové (2013, s. 135) jsou dojné kravy vyrobky na mirné
rostoucich trzich s vysokym trznim podilem. Jsou dulezitym zdrojem finan¢nich
prosttedkli pro firmu a zabezpecuji ostatni skupiny, hlavné hvézdy. Vytvareji vice
finan¢nich prostifedkt, nez je do nich zpét investovano, k udrzeni jejich trzniho po-
dilu. U dojnych krav je potieba myslet na jejich malou Zivotnost, protoze se vysky-
tuji na trzich, kde je jen mala nad¢je na ptijatelny pfirtst poptavky po vyrobcich.
Firemni management se snazi tyto dojné kravy chranit, protoze jsou zdrojem finan-
covani dividend placenych akcionaitim, urokt za cizi kapital atd.

e Psi — produkty, které maji nizky relativni trzni podil a zaroven plsobi na trzich
s nizkym tempem rustu. Tyto vyrobky sice vykazuji ucetni zisk, ale vSechny zisky,
které vydélaji, se musi zpatky investovat, aby si udrzeli jejich relativni trzni podil.
Firma se musi rozhodnout, zda chce jejich vyrobu sniZit nebo Uplné zrusit. MiZe se

také rozhodnout investovat do radikdlnich zmén v jejich postaveni na trzich nebo

vvvvvv
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4 SWOT ANALYZA

Dle Kotlera a Kellera (2007, s. 30) je SWOT analyza celkové hodnoceni silnych a slabych
stranek, pfileZzitosti a hrozeb spolecnosti. Sklada se z analyzy vnitiniho a vnéjSiho prostie-
di.

Konstrukéné se analyza sklada ze ¢ty kvadrantd, které nesou anglické nazvy, jejichz zaci-

najici pismena jsou obsazeny v nazvu analyzy. Témito kvadranty jsou (Urbanek, 2004, s.
214):

e Strengths (silné stranky)
e Weaknesses (slabé stranky)
e Opportunities (ptilezitosti)

e Threats (hrozby)

Prostfednictvim této analyzy se podnik snazi zkoumat interni a externi analyzu podniku. V
interni analyze se pokous$i rozeznat silné a slabé stranky spolec¢nosti. U externi analyzy
odhaduje, jaké ma firma pfilezitosti a také naopak, kde na ni ¢ihaji hrozby. (Urbanek,
2004. s. 214)

Interni analyza

W
O | T

Externi analyza

Obr. 3. SWOT analyza (Zdroj: Vlastni

zpracovani)

e Silné stranky: Trucka (2013, s. 73) definuje silné stranky spole¢nosti jako urcitou
pfevahu, kterou ma jejich produkt nebo nabidka ve srovnéani s konkurenci. Tato
pievaha byva dana lepsimi charakteristikami a vlastnostmi sortimentu, ktery tak
uspokojuje potteby zakaznika lépe nez je tomu u konkurence.

e Slabé stranky: Slabiny jsou opakem silnych stranek a mohou jimi byt napt. slabé
stranky produktu z technologického hlediska ¢i nedostatky v organizaci prodeje a

vyroby. Znalost vlastnich slabin je v fizeni firmy velmi dilezit4, protoze dovoli
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firm¢ zdravé riskovat a nemusi mit pfehnané starosti. Naopak kdyz slabiny nezna,
muze délat neuvazené a riskantni kroky, které v diisledku mohou mit fatalni dopad.
(Trucka, 2013, s. 75))

o Prilezitosti: Daji se oznacit, jako nevyuzité¢ externi faktory, které ptisobi na pro-
dukt. S jejich vyuzitim stoupa rust a lepsi vyuziti zdroju, které jsou k dispozici.
Vyuzitim téchto ptilezitosti se podnik dostava do vyhody vici své konkurenci. Mu-
si je v8ak nejdifive rozpoznat, aby pak nésledné byl schopny je vyuzit. (Blazkova,
2007, s. 156)

e Hrozby: Na rozdil od ptilezitosti jsou hrozby oznacovany jako negativni vné&jsi
technologicky naskok naSich konkurentd nebo danové zatizeni. Spolecnost musi
velmi rychle reagovat, aby je stihla minimalizovat nebo tipln¢ zneskodnit. (Blazko-
va, 2007, s. 156; Trucka, 2013, s. 78)

Smyslem celé SWOT analyzy je tedy identifikovat vSechny vyznamné interni a externi
faktory, které ptisobi na vyrobek nebo na obchodni nabidku. Tyto faktory se posoudi podle
jejich zavaznosti a vyznamnosti a navrhne se strategie, kterou by se mél podnik dat, aby
doSlo k minimalizaci slabych stranek a hrozeb a vyuziti silnych strdnek a pfilezitosti

k zisku vyhody pied konkurenci. (Trucka, 2013, s. 78)
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5 PORTEROVA ANALYZA PETI KONKURENCNICH SIL

Porterovu analyzu vymyslel vroce 1979 profesor Michael Eugene Porter z Harvard
Business School. Vénoval se predevs§im vnéj$im silam, které pisobi na podnikéani firem.
Definoval tedy 5 konkurenénich sil, mezi které zatadil konkurenéni rivalitu, hrozbu vstupu
novych konkurentli na trh a hrozbu vzniku substitutti, silu odbératela a silu prodavajicich.

(BusinessVize.cz, 2011)

Riziko vstupu
potencialnich
konkurentl

Smiluvni sila = pod Smluvni sila

dodavatelh odvé kupuijicich
Dodavatelé »
Rivalita mezi existujicimi

podniky uvnitf mikrookoll

Hrozba substituénich
vyrobki/sluzeb

Obr. 4. Porteriv model (zdroj: Businessinfo.cz, 2007)

5.1 Konkurendéni rivalita

Konkurenéni rivalitou se rozumi soutéZivost mezi stavajicimi podniky v mikrookoli. Kdyz
je tato rivalita slaba, podniky si mohou urcovat vysi ceny za produkty a zvétsit si tim zisk.
Nastane-li vSak situace, kdy je tato rivalita velka, dochdzi k cenové valce, ktera zesiluje
rivalitu. Tato cenova valka sniZzuje vynos a ziskovost u prodeje. V rozsahu rivality mezi

podniky rozhoduji tfi faktory (Dedouchova, 2001, s. 19):

e Struktura mikrookoli — je urcena velikosti podnikovych podili na trhu v daném
mikrookoli. Ve struktufe daného okoli se rozlisuji dva druhy uspofadani a to atomi-
zované a konsolidované mikrookoli.

Atomizované mikrookoli je charakteristické velkym mnozstvim malych a stfednich
podniki bez Gc¢asti zadného podniku, ktery by jim vévodil. Podnik se tady setkavaji
S nizkymi vstupnimi bariérami a malou diferenciaci produkti. Kdyz je velka po-
ptavka a vysoky zisk, tak nizké vstupni bariéry zptisobuji velky ptival nove vstupu-

jicich konkurentli. Dochazi k ptfebytku kapacity, podniky zacinaji snizovat ceny a



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 26

dochdzi k cenové valce, kterd casto kon¢i bankrotem. Nejlepsi strategii pro podniky
se jevi minimalizace nakladu.

V konsolidovaném okoli je chovani a intenzita konkurence méné piedvidatelna.
Pievlada tady zavislost jednoho podniku na druhém. Kdyz napiiklad jeden podnik
snizi ceny svych produktd, je nucen druhy podnik také snizit ceny pii zachovani
kvality. Mize dojit 1 k tomu, Ze konkurenti budou stlacovat ceny stale dold a tak
snizovat zisk mikrookoli. Kdyz se podniky ocitnou na hranici cenové valky, konku-
ruji si vétSinou necenovymi faktory (vzhled, kvalita). Toto chovani snizuje pravdé-
podobnost vzniku cenové valky. (Dedouchova, 2001, s. 19-21)

e Poptavkové podminky — Dalsim faktorem, ktery plisobi v mikrookoli je poptavka.
Kdyz poptavka roste, zvétSuje se trh bud’ tim ze ptibyva zakaznikii, nebo zakaznici
nakupuji produkty ve vétsi mife. Firmy nepotfebuji ubirat ostatnim spole¢nostem
¢ast trhu, aby doséahly vyssiho obratu. Pii rostouci poptavce se miize zvétsit podil
firmy na trhu. Naopak problém nastava u klesajici poptavky. Pokles poptavky muze
nastat ubytkem zakaznikti nebo tim, Ze za¢nou dany produkt nakupovat méné. Pod-
niky se snazi udrzet svou ziskovost a podil na trhu. KdyZ poptavka klesa tak firmy
dosahnou rustu jen, kdyz obsadi ¢ast trhu konkurentim. Toto pocinani vede k ros-
touci rivalité a vétsi konkurenci.

Vystupni bariéry — kdyz poptavka zacne klesat, jsou velkou hrozbou pro firmy
vystupni bariéry. Mezi takové bariéry, které jsou spolecné pro vSechny podniky,
patii napf. investice do strojl, které nemohou byt proddny, sentimentalni divody,
kviili nimz podnik nechce vystoupit z mikrookoli nebo rozdilné strategické vztahy
uvnitf podniku mezi podnikatelskymi jednotkami, kdy pokles poptavky v jednom
segmentu mikrookoli znamena nartist poptavky v jiném segmentu. (Dedouchova,

2001, s. 21)

5.2 Hrozba vstupu novych konkurenti

Porter (1994, s. 7) uvadi, Ze nové vstupujici spole¢nosti se snazi ziskat podil na trhu. Pro
splnéni svého cile velmi Casto vynakladaji velké zdroje. Takové chovani firmu nuti ke sni-
zeni ceny za vyrobky nebo k zvySeni nakladd. Tim dochézi ke snizeni ziskovosti firem.
Nové vstupujici firmy se ale musi vyrovnat s piekazkami vstupt, které ptisobi v kombinaci

s chovanim stavajicich podnikli. Kdyz nastane rdzna reakce stavajicich podnikti na vstup
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nového konkurenta, nebo kdyz jsou piekazky vstupit vysoké, je pravdépodobnost vstupu

nové firmy nizkd. Rozeznava se Sest pfekazek pro vstup novych konkurenti:

1.

Uspory z rozsahu — Jedna se o tsporu v jednotkach produkce za uréité obdobi, pii
naristu celkového objemu produkce. S takto ziskanymi tisporami se da setkat ve
vsech oblastech podnikani (vyroba, marketing, prodejni sit, distribuce, nakup atd.).
Pro nové vstupujici firmy je tato pfekazka velmi citelna a nezaddouct, protoze to pro
né znamena bud’ vstoupit do odvétvi s velkym celkovym objemem produkce a pfi-
pravit se na reakci dosavadnich firem v odvétvi nebo vstoupit s malym objemem
produkce, ale to je pro né cenové nevyhodné. (Porter, 1994, s. 7-9)

Diferenciace produktu — Nové vstupujici firmy museji prekonat vérnost zakazni-
ki ke stavajicim firmam. Tuto veérnost si firmy ziskaly reklamou, servisem, rozdil-
nosti v produkce nebo tim ze s produktem pfisli na trh jako prvni. Nové vstupujici
firmy musi pfildkat zdkazniky na svou stranu a k tomu potiebuji vysoké vydaje.
Obvykle také dochdzi k pocatecnim ztratdm a prolomeni vérnosti zdkaznikl také
vyzaduje delsi Cas. Investice do nové znacky jsou tedy velmi riskantni. (Porter,
1994, s.9)

Kapitalova narocnost — Tato piekazka pocita s nutnosti investovat mnoho financi
do pocatecnich vydajii. Velmi riskantni byvaji investice do reklamy a na vyzkum a
vyvoj. Musi se pocitat i s poc¢ateénimi ztratami. Velké podniky, které mohou proni-
kat do jakéhokoliv odvétvi, kviili dostatku zdroju s kapitalovou narocnosti az také
problémy nemaji. Existuji vSak odvétvi, které jsou velmi kapitdlové narocné (tézba
ropy), coz ptredznamenava minimum nové vstupujicich konkurentd.

Pfechodové naklady — Jsou to naklady, které vynaklada kupujici, kdyz prechazi
od jednoho dodavatele ke druhému. Do této skupiny se pocitaji napiiklad naklady
na preskoleni, ndklady na zménu designu, néklady k otestovani nového zdroje
apod. Pokud tyto néklady jsou pfili§ vysoké, musi nove vstupujici firma snizit cenu
nebo zvysit kvalitu vyrobku. (Porter, 1994, s. 8-9)

Piistup k distribuénim kanaliim — Nové vstupujici firma musi najit zplsob, jak
své produkty distribuovat zakaznikiim. Jelikoz pfirozené distribu¢ni kanaly uz jsou
obsazen¢ stavajicimi firmami, musi najit zplisob jak se mezi nimi prosadit, 1 kdyz ji
zpocatku klesne zisk (spolecnd reklama). Tato ptekazka je pro noveé vstupujici fir-

my nekdy tak vysokd, ze jsou nuceny si zakladat vlastni distribu¢ni kanély. Duvo-
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dem jsou velmi dobré kontakty stavajicich spolecnosti s distributorskymi kanaly,
zalozené na dlouholeté spolupraci. (Porter, 1994, s. 10-11)

6. Nakladové znevyhodnéni nezavislé na rozsahu — nehled¢ na Uspory z rozsahu,
nové zavadéné firmy nemohou dosahnout tak nizkych nakladi, jako maji stavajici
firmy. Stavajicim firmam pomaha nékolik vyhodnych faktorti (Porter, 1994, s. 11-
12):

e Maji produkt chranén patentem nebo know-how produktu.

e Vyhodna poloha a vyhodny pfistup k surovinam, ktery je podpoien smlou-
vami o dodavkach s dodavateli, které uzavirali, kdyZ byla mensi poptavka
za vyhodnéjsi ceny.

e ZkuSenosti pracovnikl firmy, diky nimz klesaji naklady, a jejich prace je
nosti. Noveé zavadéné firmy, které nemaji zkusenosti, budou mit vyssi na-
klady. Budou nabyvat ztraty, coZ se projevi i v cené. Oproti tomu stavajici
firmy se zkuSenostmi budou mit nizs§i naklady a tak mohou investovat do
nové technologie.

7. Vladni politika — Vlada mize riznymi zptsoby omezit vstup novych firem do od-
vétvi. Takovymi nastroji vladni politiky je naptiklad omezeni ptistupu k surovindm
¢1 udéleni licence. Tyto vladni nastroje mohou byt i vice skryté. Vlada muze dbat
na ekologii, a proto zavede predpisy o znecisténi ovzdusi a vod. Také natizeni zvy-
81 velikost potfebného kapitalu noveé zavadéné firmy, ktery je potfebny pro vstup do
odvétvi. Vlada muze také zpiisnit piedpisy na testovani produkce nebo vystavit
bezpecnostni a technické predpisy. VSude to souvisi s ndristem kapitdlovych né-

kladu. (Porter, 1994, s. 13)

5.3 Tlak ze strany substituti

Firmy nesoutézi jen s firmami ve stejném odvétvi, ale i S témi, které vyrabé&ji substituty
Vv jinych odvétvich. Tyto substituty uruji cenové stropy a tim omezuji vynosnost produktt.
Substituty jsou vyrobky, které spliuji stejnou funkci jako nas§ vyrobek. Tyto substituty se
musi identifikovat, aby se firma mohla cenové zafidit. V boji vii¢i substitutim muze jit
nekdy 1 o kolektivni spolupraci odvétvi. Kdyz reklama jedné firmy si nedokaze upevnit

pozici vii¢i substitutu, tak kolektivni reklama vSech podnikatelti mize postaveni produktu
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vici substitutim vyrazné posilit. Nejnebezpecnéjsi jsou dva druhy substitutd (Porter, 1994,

S. 23-24):

ty, které mayji zlepSujici se cenovou pozici a piiblizuji se tim odvétvi

substituty, které pochdzi z odvétvi s vysokou ziskovosti

5.4 Vyjednavaci sila odbérateli

Odbeératelé chtéji nakupovat za co nejnizsi cenu, ale s vysokou kvalitou a propracovanym

servisem. Takové chovani zvySuje néklady, snizuje ziskovost odvétvi a stavi konkurenty

proti sob¢. Sila kupujicich je vétsi za urcitych podminek (Porter, 1994, s. 25-27):

Kdyz odbératel kupuje velkou ¢ast dodavatelovi produkce. Takovy odbératel je pro
dodavatele velmi dulezity.

Kdyz odbératel nakupuje velké mnozstvi produktd, které znamenaji vétSinu jeho
nakladi. Odbératel je tady nachylny jednat o sniZeni ceny. Jestlize mnoZstvi, které
odbératel nakupuje, pro n¢ho neznamena vétSinu jeho nékladd, tak na jednani o ce-
né je méné citlivy.

JestliZe je odbératel o vSem informovan. KdyZ zna ptesné tidaje o poptavce, trznich
cenach atd. Posiluje to jeho vyjednavaci schopnost a mize tedy zatlacit na snizeni
ceny nebo prejit ke konkurenci.

Odbératelé mohou také pohrozit dodavatelim, ze si vyrobky za¢nou vyrabét sami.
Cini tak kvili dojmu, Ze ceny dodavatelii jsou piili§ vysoké a vlastni vyroba by jich
vysla levnéji.

Kdyz mohou odbératelé nakupovat od né€kolika spolecnosti souc¢asné. (Dedoucho-

va, 2001, s. 22)

5.5 Vyjednavaci sila dodavatela

Silni dodavatelé mohou pohrozit odbératelim, ze zvysi cenu nebo snizi kvalitu dodava-

nych produktli. Obé dvé situace vedou ke sniZzeni vynosnosti. Naopak u slabych dodavatelt

si mohou podniky navysit cenu nebo zadat lepsi kvalitu statkd. Stejné jako odbératelé jsou

podle Portera 1 dodavatel¢ silngjsi za urcitych podminek (Dedouchova, 2001, s. 22):

Kdyz existuje mélo substitutii u produkta, které dodavatel prodava.
Jestlize odvétvi, kde firma podniké, neni pro dodavatele dilezité. Dodavatel neni

nucen zlepsSovat kvalitu svych vyrobkl nebo snizovat cenu.
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e Kdyz je podnik zavisly na svém dodavateli. Mize k tomu dojit tehdy, kdyz jsou
dodavatel¢ velmi diferencovani. Pro podnik by bylo velmi drahé pfejit od jednoho

dodavatele ke druhému. (Porter, 1994, s. 28)
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II. PRAKTICKA CAST
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6 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

Firma PRODAG Zlin, s.r.o. je rodinna firma, kterd se prezentuje pies 22 let na trhu se ze-
médé€lskou, lesni a komundlni technikou. Nabizi Sirokou 8kélu strojli pro sadate, vinafe a
udrzbu sportovnich ploch. Logo spolecnosti viz ptiloha I. Firma vyrabi komunalni rozme-
tadla pro zimni posyp, rozmetadla umélych hnojiv, plo$né postfikovace do zeméd¢€lstvi a
ruzné specidly pro sportovni plochy, golf, péstovani vanoc¢nich stromkl, Zeleznice, idrzbu
tramvajovych trati, udrzbu dalnic a silnic apod. Spolec¢nost se také vénuje dovozu zeméedél-
ské techniky ze zahrani¢i. Jsou akreditovanymi dovozci traktorts Tuber do CR a nabizeji i
traktory Belarus, Yanmar a Solis. Pfevazné ze slovinskych firem dovazeji mulCovace, Sti-
pace dieva balicky diivi, lanové navijaky, lisy na ovoce, obracece a shrnovace pice, seci

stroje, rotavatory, vleky 2t, 3t a 4t, rosice a plosné postiikovace. (prodag.cz, 2015)
6.1 Zakladni udaje o firmé

Datum zapisu: 6. 10. 1992

Sidlo: Zlin — P¥iluky, Obeciny XVIII 4180, PSC 76001
Identifikacni ¢islo: 469 75 519

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Jednatelé: XY, dat. nar. 5. Srpna 1947

Zlin - Priluky, Obeciny XVI111 4180, PSC 76001

Den vzniku funkce: 6. fijna 1992
YZ, dat. nar. 25. ¢ervna 1974

Dolni 2289, 760 01 Zlin
Den vzniku funkce: 15. fijna 2012
Zpusob jednani: Jménem spole¢nosti jedna a podepisuje jednatel.
Spolecnici: XY, dat. nar. 5. Srpna 1947
Zlin - P¥iluky, Obeciny XVI1I1 4180, PSC 76001
Vklad: 105 000,- K¢
Splaceno: 100%

Obchodni podil: 100%
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Zékladni kapital: 105 000 K¢ (justice.cz, 2015)

6.2 Predmét podnikani

e Zprosttedkovani velkoobchodu a velkoobchod v zastoupeni

e Velkoobchod a maloobchod; opravy a idrzba motorovych vozidel

e Podpiirné ¢innosti pro rostlinnou vyrobu

e Kovani, lisovani, razeni, valcovani a protlacovani kovii; praskova metalurgie
e Vyroba zamki a kovani

e Vyroba zemédélskych a lesnickych stroja

e Zpracovatelsky prumysl j. n.

e Opravy a udrzba motorovych vozidel, krom¢ motocykla

e Skladovani

e Technické zkousky a analyzy

e (innosti v oblasti prondjmu a operativniho leasingu

6.3 Historie spole¢nosti

Firma PRODAG Zlin s.r.0. je rodinna firma a byla zalozena tfemi spole¢niky. Behem roku
dva spolecnici odstoupili a zbyl jeden jednatel, ktery je zdroven majitelem. Pii zalozeni ve
firmé pracovali dva zaméstnanci a postupem casu se pocet zvysil na nyné¢jSich deset za-
méstnancti, viz blize v organizacni struktute v ptiloze II. Podnik za svého plisobeni na trhu
ttikrat menil své sidlo kviili rostoucim pozadavkiim najemniki. Predchozi sidla firmy se
nachézely ve Zlin¢, HoleSoveé a Frystaku. V roce 2007 se spolecnosti podafilo koupit po-
zemek v Liptalu pobliz Zlina, kde PRODAG sidli dodnes, viz ptiloha III. Prvni program
firmy byl zaloZen na prodeji aplikacni techniky, kam miizeme zatadit prodej postiikovacl
a rozmetadel. Po prest¢hovani do Liptalu se firma zacala vice orientovat na prodej stroji
pro lesnictvi, jako jsou napt. Stipace, frézy na pafezy, traktory apod. Po krizi s dodavateli
se firma rozhodla, Ze si ur€ité typy postiikovact a rozmetadel za¢ne vyrabét sama. Od roku
1995 vyrabi rozmetadla a o tfi roky pozdé€ji zacala vyrabét i postiikovace. Pred dvéma lety

se pocet jednatelil rozsitil na dva, pticemz zlstal jeden majitel.

6.4 Organiza¢ni struktura a zaméstnanci

Firma se sklada z deseti zaméstnanct. Tento pocet se za poslednich nékolik let takika ne-

zménil. Ve vedeni firmy jsou dva jednatelé, kde nadiizenym je majitel firmy. Pod nim pra-
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cuje pani feditelka. Zodpovidaji se jim zaméstnanci, kteti maji na starosti sklad, ekonomi-
ku, marketing, prodej a servis. Za servis odpovidd hlavni technik, ktery spolupracuje
s dalsimi dvéma techniky. Firma od tohoto roku zacala spolupracovat se Stiedni odbornou
Skolou ve Vseting€ a zaucuje jednoho uéné, ktery kazdy druhy tyden dochézi na praxi. Od

»

ptistiho roku planuje tuto spolupréci rozsifit na dochazku tiech novych ucit.

6.5 Konkurencni strategie spole¢nosti

Ze sledovaného provozu ve firmé se da urcit, Ze firma praktikuje kombinaci dvou konku-
rencnich strategii. Jsou jimi prvenstvi V celkovych nakladech a soustfedéni pozornosti.
Spolecnost se pii dovozu produktii i vyrob¢ stroji soustiedi na to, aby byly ndklady co
nejnizsi. Minimalizuje naklady diky zkuSenostem pracovnikd, stejné tak minimalizuje né-
klady na vyzkum, vyvoj a v reklamé. Soucasné ale dba i na kvalitu svych produktii. Strate-
gii soustfedéni pozornosti firma uplatiiuje u vyroby specialnich postiikovact. Firma okra-
joveé vyrabi 1 normalni postfikovace do vinohrada a sadu, ale jeji pozornost se upind pre-
vazné k vyrob¢ specialnich postiikovaci, kde vyrabi dokonalejsi produkty nez jeji konku-

rence.
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7 PRODUKTOVE PORTFOLIO

Firma PRODAG Zlin s.r.0. ma na skladé velké mnozstvi stroji. Daji se zde najit traktory,

rizné druhy postiikovacét, rozmetadel a rosi¢t, mulcovace, Stipace, seci stroje atd.

7.1 Traktory a malotraktory

Firma prodavé 4 druhy traktort, které dovazi ze zahranici. Jde o traktory Tuber, Solis, Be-

larus a Yanmar.
Tuber

Spolecnost ma na skladé dvé vyvojové fady a to Tuber 40 a Tuber 50. Vyrobcem téchto
traktort je chorvatska firma Labinprogres, ktera dodava traktory bud’ s motorem yanmar
nebo lombardini. Soucasti traktoru je mechanickd pfevodovka, kterd je opatfena jednou
redukci, diky niz ma traktor 8 rychlosti dopiedu a 2 dozadu. Maximalni rychlost traktorti je
az 41 km/h. Traktory je moZné dodatecné opatfit vytapénou kabinou nebo ptikoupit piislu-
Senstvi jako je napf. nakladac s lopatou, etazovy oto¢ny zaves, ¢elni hydraulika nebo pted-
ni zavazi, které slouzi k tomu, aby se traktor pfi orani nebo pii velkém nakladu vzadu, ne-

zacal veptedu prevracet.

Solis

Vyrobcem téchto traktorti je indicka firma Sonalika. Jde o jednoho z nejvétSich a nejvy-
znamng&jSich vyrobct traktori v Asii. Podle poctu koni se tyto traktory déli na Solis 20, 50,
60, 75 a 90. Vsechny jsou opatieny kabinou az na Solis 20. Traktory se déli i podle naho-
nu, ktery je bud’ 2WD nebo 4WD. Vsechny traktory spliuji normy US EPA a Euro II1. Po

technické strance spolupracuje s japonskym vyrobcem Yanmar.
Belarus

Tyto traktory jsou dovazeny od pfedniho vyrobce z Béloruska a vétSina ma uvnitt motory
Lombardini. Vykon Belarust je v rozmezi 36-360 HP. Traktory Belarus jsou znamé pro
své vSestranné vyuziti a hodi se pro vSechny typy ¢innosti. K traktorim se miiZe pfipojit
napf. ¢elni naklada¢, snéhovy pluh, rozmetadla, mul¢ovace a drtice, sklapéci naveés, zame-
ta¢, navijak, ¢i dokonce podkop. VsSechny jsou dodavané s kabinou a nékteré ji maji opat-

fenou 1 klimatizaci.



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 36

Yanmar

Traktory Yanmar produkuje pfedni japonsky vyrobce zemédélské techniky. Zakladem
téchto traktort je 3 valcovy, Ctyitaktni, naftovy motor Yanmar s pfimym vstiikovanim.
Tento motor je velmi Setrny k Zivotnimu prostiedi a pfitom ma i nizsi spotfebu nafty. Jedna
se spiSe o mensi traktory takze vykon u jednotlivych traktor se pohybuje v rozmezi 27-35
koniskych sil. Traktory maji bud’ hydrostatickou nebo mechanickou ptevodovku. Mecha-
nickou vice vyuZzivaji vinafi a sadafi, protoZze méa 12 rychlosti dopfedu i dozadu. Jede sice
pouze 20 km/h, ale to ve vinohrad¢ viibec nevadi. Hydrostaticka pfevodovka, kterd nabizi
tfi rychlostni stupné a rychlost 30 km/h je vice vyuZzivana pro komunalni prace. Traktory
Yanmar se vyuzivaji napf. pfi praci s mul€ovacem a rotavatorem, seceni travniku, zimni

udrzbé obce apod.

Vlecky za traktory

Firma nabizi vlecky za traktory od spolecnosti Labinprogres. Vzdy se jedna o vlecky, které
jsou schopné slozit naklad na vSechny tfi strany. Li$i se od sebe velikosti a také typem brz-
dy. Ta mize byt vzduchova, hydraulicka a ndjezdova. Vlecky jsou vhodné pro vSechny
typy malotraktort a pro pievoz sypkého a kusového materialu. Firma nabizi moZnost si

také prikoupit nastavce bocnic ve vysi 40 cm nebo 50 cm.

7.2 Postrikovace a rozmetadla

Urcitou ¢ast postiikovacl a rozmetadel firma vyrdbi. Dalsi ¢ast kupuje a prodava od zahra-

ni¢nich firem, jako jsou Agromehanika, Matabi a Ino.

Postiikovace a rozmetadla PRODAG

Jde o posttikovace a rozmetadla, které¢ firma PRODAG nedovazi, ale sama je vyrabi. Spo-
lecnost se soustiedi na nesené plo$né postiikovace, které jsou urceny k oSetfeni polnich
plodin pesticidy nebo jinymi pfipravky. Mohou byt také vyuzity k ploSnému hnojeni ka-
palnymi primyslovymi hnojivy. Postfikovace se 1isi velikosti naddrze a velikosti ramen.
Nadrze jsou vyrabény od 200 do 1000 litri. Velikost ramene si vétSinou zakaznici objed-
navaji na zakazku. Hlavni rozdé€leni postiikovact je na KM (komunal), ST (standard) a EC

(economic).

Rozmetadla jsou vhodné k rozmetani praskovych a granulovanych hnojiv. Jsou také vhod-
né pro komundlni posyp. Firma vyrabi riizné tfidy rozmetadel, které se hlavné 1isi obje-

mem nasypky a materidlem, ze kterého je nasypka vyrobend. OdliSuji se také poctem ko-
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touci, které rozmetaji posyp. Firma vyrabi jednokotoucové a dvoukotoucové verze rozme-
tadel. Rozeznava se 5 tfid rozmetadel: CONE P, CONE X, CONE E, CONE EX a CONE

professional (u vSech je moznost pohonu hydromotorem).

e CONE P — plechové provedeni nasypky chranéné praskovou barvou, objem nasyp-
ky 300, 400 a 500 litrt, zabér 1-14 metrt.

e CONE X — nerezové provedeni nasypky, objem nasypky 300, 400 a 500 litra, zabér
1- 14 metr(, moznost pouziti kryci plachty nasypky.

e CONE E, Ex — polyethylenova nasypka, objem nasypky 300 litrli, zabér 1-14 me-
trll, moZznost pouziti kryci plachty

e CONE professional — polyethylenova nasypka, objem nasypky 400 + nastavba 100
litrt,, zabér 1-18 metrt, zesilené provedeni ramu pro moznost nastavby, hydraulické

ovladani on/off,

Postrikovace a rozmetadla Special

Tyto postiikovace podnik vyrabi vyhradné na zakazku. Jde o zajimavé a ojedinélé vyuziti

postfikovacl a rozmetadel jako jsou napft.:

e Postrikovace pro likvidaci travy a plevele pod panely fotovoltaickych elektraren a
K ¢isténi téchto panelu.

e Postiikovace ke stfikani jahod a brambor.

e Postiikovace a rozmetadla pro golfové a sportovni plochy.

e Postfikovace k chemické ochrané lesnich Skolek.

e Postiikovace k desinfekci staji a odchoven dritbeze.

e Postiikovace k likvidaci zelené podél dalnic a silnic 1. a II. tiidy.

e Postrikovace k likvidaci zelené podél Zeleznic

Postiikovace Agromechanika a Matabi

Postiikovace Agromehanika maji podobnou konstrukei jako postfikovace vyrabéné firmou
PRODAG. I tady se vyrab¢jici firma prevazné vénuje vyrobé velkych postiikovact k udrz-
bé poli. Lisi se velikosti nadrzi, pficemz né€které jsou vybaveny i tfemi nadrZzemi. Dale se
1i81 po€tem piipojnych postiikovych ramen a vykonem cerpadla. Nekteré postiikovace jsou

vybaveny i elektronickym dalkovym ovladanim.

U Matabi posttikovacii se jedna o jiny typ postiikovace. Na rozdil od postiikovact Agro-

mehanika a Prodag jsou tyto postfikovace ureny pro zahradni a primyslové pouziti. Ro-
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zeznavaji se tfi typy: tlakové, zddové a primyslové. U tlakovych postiikovaci se pumpou
stlacuje v nadob¢ vzduch, pfi¢emzZ tato nddoba musi byt alespoil ze 2/3 naplnéna. VSechny
modely jsou vybaveny ramenim popruhem a nejvhodnéjsi jsou pro postiikovani balkont,
teras a malych zahradek. Zadové postiikova¢e maji popruhy, kterymi si postiikova¢ mtize
umistit na zada. Nadrzky maji velikost 12, 16 a 20 litr. Pohybem paky je kapalina rozmi-
chavana a vhanéna do tlakové komory, odkud je vytlaCovana do stiikaci pistole. Jsou
vhodné pro stfikani na farméach nebo vinohradech. Primyslové postiikovace ptipominaji
postiikovace tlakové. Jsou ale vyrobeny z vysoce odolného materialu — polypropylenu.
Tento material je vhodny k pouziti v prostiedi, kde se vyskytuji rizné chemikalie. Vyuzi-
vaji se k desinfekci, ¢iSténi bazéni, udrzb¢ strojh atd.

Rozmetadla Ino

V nabidce jsou tii1 verze rozmetadel: jednokotoucova, dvoukotoucova a hubicova rozmeta-
dla. Jednokotoucova jsou tazena rozmetadla s nezavislym pohonem rozmetaciho ustroji,
maji plastovou prevodovku, nastavitelné davkovaci ustroji a jsou oSetiena proti korozi
komaxitovou barvou. Mohou mit objem 50 a 150 litr. Tyto rozmetadla maji dva kotouce
Z nerezové oceli na rozmetani a jsou vyrazné vétsi, jelikoz mohou nabyvat objemu 1000,
1500 a 2000 litrii. Maji vyklopnou plechovou nasypku a diky velmi kvalitné¢ vyrobenému
davkovacimu a regula¢nimu systému z nerezové oceli jsou tyto rozmetadla schopné velmi
pfesné a symetrické aplikaci. Oproti jednokotouc¢ovym rozmetadlim jsou dvoukotoucova
vyrazn¢ drazsi. Hubicova rozmetadla firma PRODAG nevyrabi. Jde o rozmetadla, kde
dochazi k rozmetani primyslovych hnojiv pomoci kmitajicich hubic. Tento systém aplika-
ce se fadi mezi nejpresnéjsi aplikace hnojiv. Maji sklolaminatovou nasypku o objemu 500-
1250 litrG a rozmetaci zabér 1ze nastavit od 6 do 24 metrti. Cenové se tyto rozmetadla na-

chéazeji mezi jednokotoucovymi a dvoukotoucovyma rozmetadlama.

7.3 Rosice a Muléovace

Rosice a mul¢ovace firma dovazi od zahrani¢nich vyrobct. Od firmy Zupan dovazi jak

rosi¢e tak mulCovace. Dale dovazi rosice od Agromechaniky a mulcovace od spolecnosti

Ino.

Rosicée Asromehanika

Rosice slouzi k oSetfeni vinné révy a sadll pesticidnimi a nepesticidnimi latkami. Svym

technologickym feSenim umoZiuji ptesné davkovani a tim dokonaly postiik, ktery je na
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rostlinu nanaSen ve form¢ mlhy. Jsou dodédvany ve dvou formach a to ve formé¢ nesené a
tazené. Rosi¢e Agromehaniky se vyznacuji polyethylenovou nadrzi. Nékteré modely mayji
mechanické dalkové ovladani regulatoru. Lisi se od sebe objemem nadrze a velikosti venti-
latoru a vykonem cerpadla. TaZené rosice jsou nékolikanasobné draz$i nez nesené. Jsou
vyrabény s proplachem i bez proplachu. S proplachem znamena, Ze jsou vybaveny dalSimi
nadrzemi s ¢istou vodou, kde se mohou oplachnout ruce nebo ziedit postiik, ktery je

v hlavni nadrzi

Rosi¢e Zupan

Rosi¢e Zupan jsou si s rosi¢i od Agromehaniky velmi podobné. Také vyrabé&ji nesené nebo
tazené rosice s proplachem nebo bez néj, nadrz je rovnéz vyrabéna z polyethylenu a objem
nadrzi je také podobny. Pro intenzivnéj$i postiik 1ze rosi¢e osadit lepSim cerpadlem nebo

zvysenim poctu trysek.

Muléovaée Zupan

Tyto mulovace se uplatituji hlavné ve vinohradech, sadech na dalSich travnatych plo-
chéch, kde mulcuji travu a mensi vétvicky. Maji pracovni zabér od 100 do 200 cm a mlze
se nastavit vySka mulCovani u nékterych modelti az na 10 cm. Diky svému provedeni, které
muze byt jedno az tfibubnové, maji vysokou U¢innost a maji také nizké naroky na vykon
traktoru, ktery mize byt jen 10 kW. Nékteré modely jsou opatieny i bo¢ni vyzinaci sekci.
Pro rovné terény je sekce hndna mechanicky, pro obtizné, nerovné terény je sekce hndna

hydromotorem.

Mulcovace Ino

Tyto mulCovace se oproti Zupanu vyznacuji dlouhou zivotnosti a velmi tuhou konstrukeci.
Spole¢nost vyuziva pievodovky od renomovanych vyrobcit, robotizovanou svatrovaci tech-
nologii. Rotujici hiidele mohou byt osazeny bud’ kladivy, nebo nozi ve tvaru ypsilon. Mul-
covace jsou rozdéleny do nékolika skupin podle specifikace (vinohrady, sady, slama, ko-
munalni plochy) a zatéze. Nékteré mulCovace jsou opatieny hydraulickym ramenem, které
jim umoznuje mulcovat porost i vedle cest, pod korunami stromti a do mist kam by traktor

nemohl vjet.

7.4 Nastroje pro lesnictvi

Firma od svého presidleni do Liptalu, jelikoz jsou okolo lesy, zaCala obchodovat i

S nastroji, které usnadiuji praci se dfevem.
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Hydraulické $tipace

Tyto Stipace vyrabi slovinska firma GOMARK, kterd ma velké zkuSenosti s vyrobou a
prodejem Stipaci, lanovych navijaki, bali¢ek diivi atd. Od roku 2003 vyrabi pod ochran-
nou znamkou LANCMAN na trzich po celé Evropé a Severni Americe. Stipade se vyzna-
¢uji dlouhou zivotnosti a kvalitni ochrannou vrstvou vyrobku. Nabizenych §tipaci je celd
fada. Od malych, které maji Stipaci silu 7 tun az po Stipace az po Stipace se silou 26 tun.

Nekteré verze se mohou umistit na podvozek za auto nebo tahnout za autem.

Stépkovace

Stépkovace se pouzivaji k likvidaci vétev, kmentl, keit, kiry, nepotiebného feziva (tyce,
kily, prkna) a k vyrobé stépki z uvedenych materiali. Je jim mozné zpracovat kruhové
materidly do priméru 200 mm nebo ploché materidly do tloustky 60 mm. Nékteré Stépko-
vace k fungovani musi byt pfipojeny za traktor a nékteré maji motor vlastni. D4 se pfipojit

1 jednoduchy nebo dvojity pytlovag, do kterého $tépky rovnou padaji.

Lanové navijaky

Pochézi od vyrobce Krpan. Jsou urcené pro stiedné t€zkou praci v lese nebo na farmé a
jsou dodévané véetné ocelového lana, drzaku na pilu a snimatelnym taznym zavésem. Lisi
se v tazné sile, kterou maji nékteré modely az 9500 kg. Tyto navijaky jsou vSak naro¢né&jsi

na vykon motoru traktoru.

Frézy na parezy

Tyto néstroje jsou urceny k frézovani dfevénych patezl a to jejich nadzemni i podzemni
¢asti. Maximalni primér patfezu, ktery miize byt frézovan, neni stanoveny. Doporucena
maximalni hodnota je 0,8 metru. Nékteré modely jsou vybaveny oto¢nym ramenem, které

usnadiiuje praci pii stranovém pohybu frézovaciho kotouce.

7.5 Ostatni nastroje

Do této kategorie jsou zafazeny nastroje, jako jsou napi. snéhové pluhy, vodni lisy, shrno-

vace a obracece pice atd.

Snéhové pluhy

Snehové pluhy slouzi k odstranéni snéhu z komunikaci, parkovist' a chodnikd. Daji se
umistit na lehké nakladni automobily a traktory. V nabidce jsou sné¢hové pluhy celni, Sipo-

vé, zadni a ACORD. Lisi se od sebe umisténim pluhu a potiebou dostatecné vyse vykonu
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traktoru. Celni a zadni pluhy jsou uréené pro traktory o vykonu 15-60 PS, §ipové pro trak-

wewr

pouzivat jen traktory s vykonem 60-140 PS.

Motorové listové sekacky

Sekacky vyrabi firma Labinprogres v tiech verzich, které se 1i$i druhem motoru:

e Diesel KAMA 178 FG6

e Benzin KOHLER

e Diesel Lombardini
Sekacky jsou opatfeny ¢tyfmi rychlostmi. Tti jsou dopiedu a jedna je zpateCka. Sekani se
muze pirizplsobit Sifce 110 nebo 127 cm. Sekacky jsou vhodné pievazné pro hornaté svahy
a jejich hlavnim ucelem je sekani travy a obili. Firma nabizi od stejného vyrobce 1 mensi

sekacky. Tyto sekacky maji pouze jednu rychlost vpred a tudiz mensi vykon.

Motokultivatory

Stejné jako listové sekacky i motokultivatory dodava firma Labinprogres. Slouzi ke kulti-
vaci zem¢& ve vinohradech ¢i sadech. I motokultivatory maji tfi rizné motory, shodné
s témi u sekacek. Jsou vybaveny Sesti rychlostmi, z nichz jsou Ctyfi vpied a dvé vzad. N¢&-

které modely jsou opatfeny elektronickym startérem.

Seci stroje

Seci stroje pochazi od slovinského vyrobce Vega produkt. Jejich piednostmi jsou funkc-
nost, vysoka kvalita prace a racionalni seti. Moznost agregovat seci stroje se stroji pro pii-
pravu pudy. Stroj je mozné jednoduSe setidit a pouzit rizny pracovni zabér k setbé obili,

maku, s6ji, travy, zeleniny atd. Stroje se vyrabégji sériové bud’ s disky, nebo radlickami.
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8 EKONOMICKA ANALYZA PODNIKU

Nejlepsich ekonomickych vysledkd spolecnost PRODAG Zlin s.r.o. dosahovala v roce
2013, kdy vysledek hospodateni stoupl vice nez trojnasobné na 469 000 K¢. Stalo se tak
diky velkému naristu trzeb za prodej zbozi, ktery vzrostl o 27,39% a také za prodej vlast-
nich vyrobki, ktery oproti roku 2012 vzrostl 0 38,41%. Naopak v roce 2014 doslo u vy-
sledku hospodateni k velkému propadu a to o 86,57% na 63 000 K¢. Tento udaj mizeme
pfisuzovat, jak ¢astecnému poklesu trzeb za prodej zbozi, tak hlavné poklesu trzeb za pro-
dej vlastnich vyrobku, ktery klesl o 64,63% na 174 000 K¢. Pfidand hodnota se vyvijela
podobné¢ jako piedchazejici tii ukazatele. V roce 2013 dosahla svého vrcholu a v roce 2014

u ni doslo k poklesu.

Tab. 1. Vybrané ekonomické hodnoty spolecnosti v tis. K¢ (zdroj: VZZ podniku viz blize
ptilohy V, VIl a IX)

2012 2013 2014
Vysledek hospodareni 147 469 63
Trzby za prodej zboZi 20560 28315 26431
Trzby za prodej vl. Vyrobku 303 492 174
Pridana hodnota 3000 4413 3913

8.1 Analyza vybranych ukazateli finan¢ni analyzy

K lepSimu zhodnoceni ekonomické situace v podniku je pouZito nékolik ukazateld finan¢ni

analyzy. Jde o ukazatele likvidity, aktivity, zadluzenosti a rentability.

Tab. 2. Vybrané ukazatele finan¢ni analyzy (zdroj: vlastni zpracovani)

2012 2013 2014

BézZna likvidita 5,19 2,87 2,78

Pohotova likvidita 1,13 1,14 0,59

Okamzita likvidita 0,16 0,74 0,2

Obrat aktiv 1,81 2,16 2,05
Doba obratu zasob 110,17 75,13 104,14
Doba obratu pohledavek 26,18 17,72 18,37
Doba obratu zavazku 27,12 43,52 47,48

Celkova zadluZenost 0,19 0,28 0,27

Urokové kryti 3,06 19,18 4,17
Rentabilita trZzeb 0,72% 1,64% 0,24%
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Bézna likvidita u spole¢nosti ve vsech tfech sledovanych letech nabyva vétsich hodnot nez
je doporucené optimalni rozmezi. Zdaleka nejvyssi hodnoty dosahla spole¢nost v roce
2012 a to 5,19. Dalsi dva roky tato hodnota klesla na zhruba 2,8. Cim vys§i je tato hodnota,
tim mensi je riziko platebni neschopnosti. Tento ukazatel je vSak pomérné kratkozraky,
protoze velmi zalezi na struktufe obéznych aktiv a jejich likvidnosti. U spolecnosti zhruba
3/4 obéZnych aktiv tvoii zasoby zbozi, pak nasleduji kratkodobé pohledavky a zbytek tvoii
finan¢ni majetek. V odvétvi s vysokymi zdsobami a del§imi lhitami splatnosti je lepsi mit
pomer vyssi.

V pohotové likvidit¢ se podnik nachazi v prvnich dvou letech na hodnotach, které jsou
V optimalnim rozmezi. V roce 2014 hodnota klesla pod optimalni hranici na 0,59. Podnik

V tomto ptipad¢ musi spoléhat na prodej zasob.

U okamzité likvidity se podnik v letech 2012 a 2014 ocitd na spodni hranici optimalniho
rozmezi. Vroce 2013 se ocita nad hranici, tudiZz by spole¢nost neméla mit problém

s uhrazenim dluht vétitelim, pokud by proménila financni majetek na hotovost.

Likvidita spole¢nosti
6
= €.5,19
<4 \£87 ——Bema likvidita
e : — 278 _m-Pohotovi likvidita
C T ©qe
E 1 - 1,13 o Ll14 0:59 Okam?zit4 likvidita
0 Q.16 0,74 0.2
2012 2013 2014

Graf 1. Likvidita spole¢nosti (zdroj: vlastni zpracovani)

U obratu aktiv plati za minimalni doporudenou hodnotu 1. Cim vétsi je hodnota, tim to je
pro podnik lepsi. V roce 2012 byla hodnota spolecnosti nejmensi. V dalSich dvou letech se
hodnota piehoupla pres hranici dvou. Cim je niZii tato hodnota, tim vice spole&nost nee-

fektivné vyuziva majetek.

Ukazatel doby obratu zasob ukazuje, jak dlouho firma pottebuje k tomu, aby jeji penézni
prostfedky presli pfes vyrobni a zbozni formu zpét do penézni formy. Z tabulky nize je
patrny pokles v roce 2013 ze 110 na 75 dni. V roce 2014 se situace vratila do starych kole-

ji, kdy vyse doby obratu zasob stoupla na 104 dni.
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Dobou obratu pohledavek se rozumi doba od prodeje na obchodni uvér, po kterou musi
podnik cekat, nez od svych odbératelit dostane platby. Doba obratu zavazkt uddva dobu od
vzniku zavazku po jeho uhrazeni. Dobu obratu zavazku je vhodné si dat do poméru
s dobou obratu pohledavek. V grafu je vidét, Ze doba obratu zavazki je ve vSech tfech sle-
dovanych letech delsi nez doba obratu pohledavek, coz je pro firmu pozitivni, protoze to
piimo ovliviiuje jeji likviditu. V letech 2013 a 2014 miZeme vidét velky rozdil, v roce

2012 je rozdil minimalni.
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Graf 2. Doba obratu pohledavek a zavazk (zdroj: vlastni zpracovani)

Celkovou zadluzenosti se posuzuje financni struktura podniku z dlouhodobého hlediska.
Urcuje vysi rizika, kterou podnik podstupuje pouzitim cizich zdrojii. Nejmensi hodnoty
doséhla spolecnost v roce 2012. V dalsich letech hodnota stoupla na 27%, coz je stale pod
hranici, jelikoz tento ukazatel by se m¢l pohybovat v rozmezi 30-60%. Spole¢nost by méla
zvysit objem pouzivanych cizich zdroji.

Hodnota tirokového kryti ukazuje vysi zadluZzenosti pomoci schopnosti podniku splacet své
uroky. Hodnota by méla byt vzdy vyss$i nez 5. Tuto hranici spole¢nost piekracuje jen
vroce 2013 a to vyrazné hodnotou 19,18. V letech 2012 a 2014 jsou vysledky pod mini-

mem, coZ znamena, Ze podnik mé problémy s vytvafenim ziskd pro kryti uroki z Givéra.

Vykonnost firmy méfi ukazatel rentability trzeb. Udéava, jak podnik transformuje zasoby na
penize. M¢l by mit stoupajici tendenci, kterou vSak podnik nevykazuje, jelikoz nejlepSiho
vysledku dosahuje v roce 2013 a to 1,64%. Tento vysledek mizeme piicist extrémnimu

nartstu zisku. Nejhorsiho vysledku dosdhnul v minulém roce hodnotou 0,24%.
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8.2 Analyza odvétvi

Hlavni ¢innosti firmy PRODAG Zlin s.r.o. je Zprostfedkovani velkoobchodu a velkoob-
chod v zastoupeni. Tato ¢innost je podle klasifikace ekonomickych ¢innosti CZ-NACE
zatazena do sekce G — Velkoobchod a maloobchod; opravy a udrzba motorovych vozidel,
oddilu 46.

Tab. 3. Primérma mzda a poéet zaméstnanct v odvétvi (zdroj: CSU, 2015)

2012 2013 2014
Primérny pocet zaméstnancii (0sob) 208272 209216 214738
Primérna hruba mési¢ni mzda (K¢) 28219 27292 27866

Primérny pocet zaméstnancii v odvétvi zaznamenal pozvolny narast az do minulého roku,
kdy pracovalo v odvétvi nejvice zaméstnanct. Tito zaméstnanci si pramérné vydélaji okolo
28000 K¢, pficemZ nejméné si vydeélali v roce 2013 a to 27292 K¢&. Ve Zlinském kraji ¢ini
primérna hruba meési¢ni mzda 22683 K¢. Z toho vyplyva, ze lidé zaméstnani v tomto od-

vétvi si vyde€laji zhruba o 5500 K¢ vice nez je primér v tomto kraji.

Tab. 4. Ekonomické udaje odvétvi v mil. Ké& (zdroj: CSU, 2015)

2012 2013 2014
Trzby celkem 2208755 2196980 2234544
Trzby za zboZzi 2051576 2025923 2042392
Obchodni marze 259797 245046 251016
Obch marze v % 12,70% 12,10% 12,30%
Vykony 422536 420219 449545
Vykonova spotieba 247053 246500 265831
Piidana hodnota 175483 173719 183714

Trzby za zbozi byly nejvyssi v minulém roku, ale o moc neptevySuji trzby minulych let,
které se pohybovaly okolo 2200000 mil. K¢&. Trzby za zboZzi v nich kazdym rokem tvoftily
naprostou vétSinu. Nejmensi obchodni marzi zaznamenalo odvétvi roku 2013, coz mizeme
vidét 1 v procentudlnim vyjadieni, které porovnava obchodni marzi Strzby za zbozi.
V tabulce miizeme vidét i enormni narGst vykoni a vykonové spotifeby v porovnani
s minulymi lety, kdy se tyto hodnoty drzely na podobné trovni. Stejné tak vzrostla i ptida-

na hodnota v odvétvi i kvuli narustu HDP.
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9 ANALYZA SOUCASNEHO POSTAVENI NA TRHU

K analyze soucasného postaveni spolecnosti na trhu jsem vyuzil BCG analyzu, SWOT

analyzu a Porterovu analyzu péti konkurenc¢nich sil.

9.1 BCG analyza

Do BCG matice nebyly produkty spole¢nosti vybrany na zaklad¢ kvantitativnich dat, ale
dle zkusenosti majitele firmy. Bylo vybrano 8 skupin stroju, které byly rozdéleny do ¢tyr

kvadrantli podle rychlosti ristu trhu a jejich podilu na trhu.

. . Postiikovace Special

Hvézdy Otazniky Posmklm-'ace Agmme;lllamka
ERosite Agromehanika
Fozmetadla Prodag

Rychlost ristu trhu

. Motokultivatory
Bubnove sekatky

Traktory Tuber
Traktory Belarus

Dojné kravy Psi

Podil na trhu

Obr. 5. BCG matice (zdroj: vlastni zpracovani)
Dojné kravy
Mezi dojné kravy mizeme zaradit postiikovace a rosic¢e od slovinského vyrobce Agrome-

chaniky. Plynou z nich velké finan¢ni zdroje, které jsou uz fadu let stabilni. Maji velmi

pevné postaveni na trhu a do budoucna by si méli své postaveni udrzet.
Psi

Do pst se urcité¢ daji zaradit bubnové sekacky, traktory Tuber a Belarus. Tyto produkty
maji nizky trzni podil na trzich s nizkym tempem ristu. Postradaji perspektivu pro firmu,
protoze co vydélaji, to se musi zpatky investovat, aby si udrzeli trzni podil. Firma by méla

jejich nakup a prodej bud’ radikalné omezit, nebo zrusit.

Otazniky

Za otazniky v produktovém portfoliu firmy se daji povazovat rozmetadla Prodag a moto-
kultivatory, které maji nizky trzni podil, ale pisobi na rychle rostoucim trhu. Pfi investici
do téchto strojli mtize firm¢ rapidné nartst zisk, ale mize se také dostat do ztraty. Je tedy

otazkou vedeni spolecnosti, zda se do nich odvazi vlozit finan¢ni prostfedky ¢i nikoliv.
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Hvézdy

Posttikovace Specidl se daji zatadit mezi Hvézdy. S vysokym trZznim podilem na rychle
rostoucim trhu se staly velmi GspéSnymi. Jejich oporou jsou hlavné postiikovace pro li-
kvidaci travy a plevele pod panely fotovoltaickych elektraren a k ¢isténi téchto panell a

k likvidaci zelené podél zeleznic a dalnic a silnic 1. a II. tfidy.

9.2 SWOT analyza

Ke zjisténi silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb spole¢nosti jsem vyuzil SWOT

analyzu.

Silné stranky — Strenghts

e Velky moderni sklad nabizené agromechaniky zrekonstruovany roku 2008.

e Znacéné prostiedky vénované propagaci firmy do zeméd¢lskych ¢asopist a na inter-
netu

e Kvalitni zpracovani firemnich internetovych stranek

e Dlouha spoluprace se zahrani¢nimi dodavateli

e Vybudovana stala klientela odbératelt

e Vlastni prostory

e Siroka nabidka sortimentu

e Osobity piistup ke kazdému zakaznikovi

e Specificka nabidka vyrabénych produktti mnohdy §itd na miru

e Snaha o zapojovani do komunity (Dny otevienych dveti)

e Sponzoring

e Vyuziti spedi¢nich firem pro pfepravu materialu a vyrobkl

Mezi nejsilnéjsi stranky spoleCnosti patii specificka nabidka postfikovaci a rozmetadel
Special, které¢ jsou provadény na zakazku a jsou Sity zakaznikovi na miru. Dale velkou
vyhodou je obrovsky zmodernizovany sklad, ve kterém ma zakaznik prostor prozkoumat
stroj, ktery chce koupit, a ve kterém se mu personal ihned individualné vénuje. Spole¢nost
se také dostateCné veénuje reprezentacni ¢innosti, kdy svou reklamu publikuje v riznych
zemédélskych Casopisech jako je napt. Agrospoj, Valassky denik, ale 1 na internetu (Hype-
rinzerce, Bazos). Spole¢nost ma také velmi piehledné provedené internetové stranky. Fir-

ma se také snazi vénovat sponzorské ¢innosti. Zlinské ZOO vénovala zavlazovaci systém a
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dale sponzoruje kulturni a sportovni ¢innost v obci Liptal, klub sportovniho Sermu ve Zli-

né, Atleticky oddil ve Zlin¢ a Dim pro seniory ve Vseting.

Slabé stranky — Weaknesses:

e Poloha firmy

e Design vyrabénych postiikovach

e Neschopnost efektivné ¢erpat dotace

e Absence inova¢niho odd¢leni

e Aktivita na socidlnich sitich

e Nedostatecné jazykové vybaveni persondlu
e Absence strategického planovani

e Absence piijmu z vefejnych zakazek

e Stale se zvySujici primérny vék zaméstnancti

Mezi nejslabsi stranky firmy jednoznaéné patii neschopnost efektivné Cerpat dotace, jeli-
koz ve firm¢ chybi pracovnik, ktery se v dané problematice orientuje a firma tak pfichazi o
zakazky. Dale chybi ve firmé inovacni oddé€leni, protoze firma, ktera neinovuje, stoji na
misté. S tim uzce souvisi neatraktivni design posttikovaci Special predevsim na golfové
htisté, jelikoz majitel golfového hiisté uptfednostni postiikovac s lepSim designem, i kdyz
je méné vykonny nez postfikova¢ od firmy PRODAG. Ve firmé také chybi vétsi aktivity
smefovana k déni na socidlnich sitich. Tady mé firma znacné rezervy a velky prostor ke
zlepSeni. Dal§im problémem je nedostatecné jazykové vybaveni personalu, kde pouze je-
den pracovnik umi némecky, coz mize byt problém piedevs§im na vystavach a soutézich.
Posledni ale ne méné diilezitou slabou strankou je stale se zvySujici primérny vék zamést-
nancl. Ve firmé nedochdzi k piijeti novych mladych zaméstnanct, ktefi by méli nové zna-

losti a napady.

Prilezitosti — Opportunities:

e Vystavy a soutéze

e Spoluprace s firmami podobného zaméfeni
e Cerpani dotaci

e V¢tsi zajem o sponzorské zéalezZitosti

e Zamcéfteni na ekologii

e Zaméfeni na veiejné zakazky
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Za prilezitosti spolecnosti se dd povazovat zlepseni v Cerpani dotaci na inovace svych pro-
dukti, které firmu udéla vice konkurenceschopnou. Déle by se méla firma zaméfit svou
reklamu i jinde neZ jen ve Zlinském kraji, ucastnit se vystav a soutézi po Ceské republice a

pti vyrobe svych produktti se zaméfit na ekologickou stranku.

Hrozby — Threats:

e Nedostatek kvalifikované pracovni sily na trhu prace
e Velka konkurence ve stejném odvétvi

e Nepravidelnost zakézek specialnich postiikovact

Jako nejvétsi hrozba pro firmu mize ptisobit nedostatek kvalifikované pracovni sily na trhu
prace. Déle je velkou hrozbou velka konkurence v odvétvi €i rust cen vstupt, kdy by si

musela nakonec firma hledat nové dodavatele.

9.3 Porterova analyza péti konkurencnich sil

Ke zjisténi sily konkuren¢nich faktora plisobicich na spolecnost je pouzity Porteriv model
peti konkurencnich sil, mezi které patii konkurence v odvétvi, konkurence dodavatelt,

konkurence odbératelti, vstup novych konkurenti a substituty na trhu.

9.3.1 Konkurence v odvétvi

U prodeje zemédglské techniky je konkurence nap#i¢ Ceskou republikou velmi vysoka. Na
tomto trhu plisobi velky pocet malych a stfednich firem, mezi kterymi dochazi k urcitym
konkurenénim bojlim. Firma by méla tyto konkurenty neustéle sledovat a vyuzivat svych
konkurenénich vyhod. Podniky mezi sebou soupeii prostfednictvim nabidky vétSiho a
rozmanit¢jSiho portfolia kvalitnich produkta za ptiznivou cenu. Zna¢nou nevyhodou nékte-

rych firem je mensi kapitalova vybavenost. Piehled konkurentd spole¢nosti:

e B AGRO Biezova

e VANEKs.r.0.

e AKP BRNOSs.r.0.

e AGROTOS Hodonin

e GREGOR ASYNs.r.o.
e Cime Valtice

e Machacek s.r.o.

e Agromak Jenec s.r.o.
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e REHOS Babhice s.r.o.

e Hovorkas.r.o.

9.3.2 Konkurence dodavatelu

Firma ma mnoho dodavatel ze zahranici, se kterymi obchoduje jiz mnoho let. S vétSinou
maji velmi dobré vztahy. JelikoZ podnik od kazdé firmy jiZ n€kolik let odebira urcité typy
stroju, je na nich zavisly a dodavatelé¢ maji velkou vyjednavaci silu. Existuje rovnéz riziko,

ze dodavatelé zvysi cenu strojii. Dodavatelé firmy:

e LABINPROGRES - traktory Tuber, traktorové vleky a motokultivatory
¢ AGROMEHANIKA Kranj — postiikovace a rosice

e INO Brezice — mulcovace

e ZUPAN —rosice, mul¢ovace a postiikovace

e KRPAN - vodni lisy na ovoce, navijaky

e GOMARK - stipace

e VEGA PRODUKT - seci stroje

e FUZINAR - rotavétory

e VERIGA Lejce — lesni a snéhové fetézy

Regionalni zastoupeni traktortt YANMAR, SOLIS, a BELARUS.

9.3.3 Konkurence odbératela

Odbératelé¢ firmy nakupuji bud’ jednorazové, nebo jsou stalymi zdkazniky firmy. Jejich
vyjednavaci sila je relativné nizka, ale mohou pfi nizkych nakladech pftejit ke konkurenci,
coz zvySuje jejich vyjednavaci silu. Jejich vyjedndvaci silu zvySuje 1 pfistup
k internetovym strankam podniku i konkurence. Mohou posoudit klady a zapory nabize-
nych produktii a pozadovat sniZzeni ceny pod vyhruzkou piechodu ke konkurenci. Stali

odbératelé firmy:

e |ITTEC,s.r.0.
e Agrozet Ceské Budgjovice a.s.
o Salek, s.r.o.

e STK AGRO, s.r.o.
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9.3.4 Vstup novych konkurentii na trh

Velkou hrozbou pro podnik je vstup novych konkurentli na trh a to pfedev§im takovych,
ktefi budou dovazet malotraktory a piisluSenstvi z Japonska, kde je trh s agromechanikou
na vysoké urovni. V Japonsku neni zvykem jako v Ceské republice mit jeden traktor a za
néj pripojovat rizné piislusenstvi. Béznou situaci v Japonsku je, ze rodinny podnik dispo-
nuje n€kolika traktory a za kazdym je pfipojeny jiny nastroj. Podnik, ktery vstoupi na trh
s agromechanikou, musi byt v§ak dobte kapitdlové vybaven a musi nastolit lepsi podminky
pro zédkazniky neZ konkurence. Pfi vstupu na trh si musi podnik zvolit dobfe lokalitu pro-

dejny.

9.3.5 Substituty na trhu

V tomto odvétvi je tlak ze strany substitutli minimalni. Dochazi ke zdokonalovani materia-
14, ze kterych se stroje vyrabéji nebo k technickym inovacim, ale jiné vyrobky, které by

zabezpecovaly stejnou funkci, nenajdeme.

Tab. 5. Portertiv model podniku (zdroj: vlastni zpracovani)

Faktor Hodnota
Konkurence v odvétvi 4,2
Konkurence dodavatelu 3,8
Konkurence odbératelu 2,1

Vstup novych konkurentii na trh 3

Substituty na trhu 1,5
Celkem 14,6
Prumér 2,92

Faktory, které ptisobi na podnik, jsem kvantifikoval a nanesl na stupnici od 1 do 5, abych
rozpoznal, jak které sily pisobi na firmu a jakou silou faktory plisobi na firmu primérné.
Nejvétsi silou ptisobi na firmu konkurence v odvétvi a dodavatelti. Nejméné pusobi substi-
tuty na trhu s vyjednavaci silou odbératelt. Vstup novych konkurentd na trh se nachazi
uprostied. Primérné na firmu pulisobi sila dosahujici témét hodnoty tfi, coz znaci tvrdsi

konkurencni prostiedi.
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10 DOPORUCENI KE ZLEPSENI SOUCASNEHO POSTAVENI

Na zaklad¢ provedenych analyz, které mély za kol zanalyzovat souCasné postaveni
na trhu, jsem rozeznal né€kolik zasadnich nedostatkii spolecnosti, které by mély byt

V nejblizsi dobé napraveny, jestli chce byt firma konkurenceschopné;jsi.

10.1 ZlepSeni designu postrikovaci

Z BCG matice vyplynulo, ze velkou konkuren¢ni vyhodou firmy je, ze oproti konkurenci,
ktera vyrabi typické postiikovace ke stfikdni vinohradd, sadd, zelen¢ atd., analyzovana
firma nasla mezeru na trhu a vyrabi specialni postiikovace, které lze vyuzit ke stiikani sil-
nic a dalnic, zeleznic, fotovoltaickych elektraren, golfovych hi#ist a sportovnich ploch
a k dezinfekci staji a odchoven driibeze. Tyto postikovate v Ceské republice vyrabi mi-
nimum firem. Ovsem ve SWOT analyze bylo zjisténo, ze velkym problémem u vyroby
téchto postiikovacu je jejich design, ktery je velmi zastaraly. Majitelé podnikd, které si
objednaji specialni postiikovac, si pieji, aby vzhledem pasoval do mozaiky jejich podniku,
coz plati hlavné u majiteld golfovych hiist’, sportovnich ploch, zoo atd. Majitele golfového
htisté vice, jako vykon a kvalita poskytovaného stroje, zajima jeho vzhled, ktery by mél
byt moderni a stroj by mél byt pokud mozno co nejmensi, aby do krajiny moc nezasahoval.
S timto se firma jiz n¢jaky Cas potyka, protoze neumi své vyrobky inovovat a jiz nékolik
let se prakticky neposunuli z mista. Jelikoz je konkurence v odvétvi velmi silnd, coz vy-
plynulo z Porterova modelu péti konkurenénich sil tak by podnik mél investovat sviij ¢as a
prostiedky ke zdokonaleni svych postfikovaci, bud’ tim, Ze si sami vymysli novy design,
ktery by byl prostorové ispornéjsi a modernéji vyfeSeny nebo si objednat specializovanou

firmu, ktera se v této problematice orientuje.

10.2 Cerpani dotaci na vyzkum a vyvoj

Velkym nedostatkem spolecnosti diky zjisténi ze SWOT analyzy je, Ze nikdo ve firmé se
neorientuje v ¢erpani dotaci z Evropské unie. Firma by méla vyskolit pracovnika, aby byl
kvalifikovany k feSeni postupli v této problematice. V Cerpani dotaci z Evropské unie je
velky potencial, kde by se firma mohla posunout na uplné¢ jinou troven. Z BCG analyzy
vyplynulo, ze ziskané finan¢ni prostfedky by mohla investovat do inovaci v oblasti rozme-
tadel Prodag, které se dostaly do kategorie Otaznikii a potfebovaly by urcity finanéni im-
puls, aby se dostaly do kategorie Hvézd. Od roku 2014 nastalo nové programové obdobi

pro Cerpani dotaci, které potrva az do roku 2020. Firma by méla ¢erpat hlavné z Programu
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rozvoje venkova, kde by mohla Cerpat investice pro konkurenceschopnost a inovace zem¢-
délskych podniki a na podporu vstupu mladych lidi do zemédélstvi, coz by se firmé velmi
hodilo, jelikoz ve SWOT analyze bylo zjisténo, Ze ve firm¢ postrada mladsi perspektivné;jsi
zaméstnance, protoZze ma problém najit vhodné mladé zaméstnance, ktefi maji dostatecnou
kvalifikaci. VétSinou postradaji praxi v oboru, takze by si je musela firma sama zaucit.
Program také podporuje diverzifikaci ekonomickych aktivit ve venkovském prostoru

s cilem vytvofit nova pracovni mista a zvysit hospodaisky vyvoj.

10.3 ZlepSeni komunikace se zakazniky prostirednictvim socidlnich siti

Jiz n€kolik let je spoleenskym trendem komunikace pies socidlni sité. Zacalo to mezi
mladymi lidmi, ale v sou¢asné dobé maji facebook nebo twitter vétSina produktivnich lidi.
Tomuto trendu se zE4sti pfizplsobila i analyzovana spole¢nost, ale ma v tom zna¢né nedo-
statky, coz prokdazala SWOT analyza. Firma by méla zvysit aktivitu na facebooku, sdile-
nim informaci, co je ve firmé nového a co ji v nejblizsi budoucnosti ¢eka. Spole¢nost by
také mohla kromé Dnil otevienych dvefi dvakrat za rok, potadat ve svém aredlu i jiné akce
pro vefejnost, které by zvetejnila na socialni siti. Pro ty, ktefi nestihli dny otevienych dve-
i, by firma mohla natoCit malé spoty, jak stroje dokdzou pracovat v riznych terénech a
sdilet tyto videa na facebooku. Spolecnost by mohla sdilet 1 videa od svych zahrani¢nich

dodavateli, aby potencionalni zakaznici méli lep$i predstavu o dodavateli.

10.4 Zaméreni na verejné zakazky

Kazdé mésto ¢i obec potiebuje odhrnout snih z komunikaci, posypat komunikace proti
naledi, zbavit se plevele a rtizné dalsi prace. Tyto ¢innosti zvladaji produkty, které spolec-
nost prodava. Jak se zjistilo z Porterova modelu, na trhu zadné jejich substituty neexistuji,
takze v boji o vefejné zakazky soupeti pouze se svou pfimou konkurenci. SWOT analyza
ovSem ukazala, ze stejné jako u Cerpani dotaci spolecnost postrada zaméstnance, ktery by
se problematice vetejnych zakazek, které obce vyhlasi, vénoval. Firma by méla vy¢lenit
pracovnika, ktery se bude zajimat jen o veiejné zakazky a nasledné ho zaskolit do déni

V boji o zakazky, protoze v tomto sméru vézi velky finan¢ni potencial firmy.
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ZAVER

Tématem mé bakalarské prace bylo analyzovat konkurenceschopnost spolecnosti
PRODAG Zlin, s.r.o. V praci jsem si urcil dil¢i cile, diky nimZ jsem byl schopen konku-
renceschopnost dané spolecnosti analyzovat a uvést doporuceni s cilem zlepSeni soucasné-
ho konkuren¢niho postaveni. Mezi tyto cile jsem zatadil ekonomickou analyzu podniku,

odvétvi a analyzu soucasného postaveni spolecnosti na trhu, kde jsem na spole¢nost apli-

koval BCG matici, SWOT analyzu a Portertiv model péti konkuren¢nich sil.

Zakladem mé prace bylo sezndmeni se spolecnosti a jejim chodem. Firma mé propijcila
interni informace, které jsem pouZil pro zhotoveni analyz. Dale jsem Cerpal z materiald o

produktech a firemnich internetovych stranek.

Prace byla rozdélena do dvou ¢asti. V prvni €asti jsem se zabyval teoretickymi informace-
mi o daném tématu potiebnych k ziskani védomosti z oblasti konkurenceschopnosti ma-
lych a stiednich podniki. Jsou zde popsany definice zakladnich pojmu z oblasti konkuren-
ce, konkurenceschopnosti, typologie konkurence a konkuren¢nich strategii. Déle jsou
V této Casti prace teoreticky vysvétleny konkuren¢ni analyzy, jimiZ jsem se zabyval v prak-
tické ¢asti.

V druhé c¢asti prace jsem ziskané teoretické znalosti prevedl do praxe. Nejprve jsem pied-
stavil spole¢nost a jeji produktové portfolio. Pak jsem se vénoval ekonomické analyze spo-
lecnosti a celého odvétvi, az jsem se dostal k analyze souc¢asného postaveni spolecnosti na
trhu. Aplikoval jsem BCG matici, abych analyzoval strategickou uspéSnost produktii spo-
le¢nosti na trhu. K analyze silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb jsem vyuzil
SWOT analyzu a k analyze sil konkuren¢nich faktort ptsobicich na spole¢nost jsem pouzil
Portertiv model péti konkurencnich sil. Z vysledkl téchto tfi analyz jsem pak navrhl spo-

le¢nosti doporuceni ke zlepSeni soucasného postaveni.

Velkou konkuren¢ni vyhodou spolecnosti je vyroba specidlnich postiikovact. NejveétSimi
nevyhodami jsou zastaraly design specialnich postiikovacl, chybéjici Cerpani dotaci na
vyzkum a vyvoj, komunikace se zakazniky prostfednictvim socidlnich siti a zaméfeni na

vefejné zakazky.

Na analyzované konkuren¢ni nevyhody jsem navrhl ur€ita opatfeni. Firma by méla vénovat
svij Cas a prostfedky na zmodernizovani vzhledu svych postiikovact, aby své produkty

mohla prodavat i do arealt sportovnich ploch nebo ZOO. Na zmodernizovani designu po-
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stiikovac¢ii by mohla vyuzit i dotace z evropského fondu. V Cerpani z evropskych fondi
vidim jeden z nejvéetsich problémt spole¢nosti. Doporucuji spole¢nosti, aby nechala zasko-
lit jednoho zaméstnance, aby byl kvalifikovany se této problematice vénovat. Doporucuji
také vice se zaméfit na boj 0 vefejné zakazky. Do tohoto problému bych angazoval dal§iho
zameéstnance, protoze ve vetejnych zakazkéach jsou velké finan¢ni zdroje. Jako posledni
velkou nevyhodu spolecnosti jsem uvedl Spatnou propagaci na socidlnich sitich. Firma by
méla na svou stranku neustale pfidavat nové videa ze své ¢innosti, aby se lidem co nejvice

vryvala do paméti.
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PRILOHA P IV: ROZVAHA PRO ROK 2012

?:}g:r::]c': Lﬁ:’;‘%gf{; ROZVAHA Obeh. firma nebo nazev i jednotky
¢.500/2002 Sb, v plném rozsahu PRODAG Zlin,
T FAREA Orad rre 21 ke dni 31.12.2012 s.r.0.
s g (v celych tisicich K&) Sidlo nebo bydlisté ugetaf jednotky
o T L a misto podnikani li3i-li se od bydliste
2 803 7013 RokMese & =4 Obeciny XVIII 4180
Babis Doy (2012 12 46975519 Zlin - Piluky
B o | oo 760 01
£l Uletni jednotka vedena u KS
e RIS e o sdeg . 2] Brno oddil C, viozka 7643
Oznag. AKTIVA Cisl. BéZné ucetni obdobf Minulé 4¢&.ob,
fadku Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM (102 +03+32 + 64) 001 12 785 1453 11332 12 239
A. Pohleddvky za upsany zékladni kapital 002 0 0
B. Dlouhodoby majetek (F.04 + 13 +23) 003 4712 1453 3259 3449
B.I.  |Dlouhodoby nehmotny majet. (r.05 az 12) 004 0 0 0 0
B.I. 1.|Zfizovaci vydaje 005 0 0
2.[Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 006 0 0
3.[Software 007 0 0
4.[Ocenitelné prava 008 0 0
5.|Goodwill 009 0 0
6.[Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 010 0 0
7.|Nedokong&eny dlouh. nehmot. majetek 011 0 0
8.|Poskytnuté zalohy na dlouh. nehm. maj. 012 0 0
B.II.  |Dlouhodoby hmotny majetek (x.14 a2 22) 013 4712 1453 3259 3449
B.II. 1.[Pozemky 014 0 0
2.[Stavby 015 3730 739 2991 2996
3.|Samost.movité v&ci a soubory mov.véci 016 982 714 268 453
4.|Péstitelské celky trvalych porostil 017 0 0
5.|Dospélé zvifata a jejich skupiny 018 0 0
6.[Jiny dlouhodoby hmotny majetek 019 0 0
7.|Nedokonéeny dlouh. hmotny majetek 020 0 0
8.|Poskytnuté zélohy na dlouh. hmot. maj. 021 0 0
9.|Ocetiovaci rozdil k nabytému majetku 022 0 0
B.III. |Dlouhodoby finan&ni majetek (7.24 az 31) 023 0 0 0 0
B.III.1]Podily - ovlddana osoba 024 0 0
2.|Podily v tget.jednot. pod podst. vlivem 025 0 0
3.|Ostatni dlouhod. cenné papiry a podily 026 0 0
Pijeky a uvéry-ovladana nebo ovladajici
4.|osoba, podstatny vliv 027 0 0
Piije¢ky a tuvéry spole¢nikiim, akcionakim,
5.|¢lentim druZstva 028 0 0
6.|Jiny dlouhodoby finanéni majetek 029 0 0
7.|Potizovany dlouhodoby fin.majetek 030 0 0
8.|Poskytnuté zalohy na dlouh.fin. majetek 031 0 0




Oznat. AKTIVA Cisl. BéZzné ugetni obdobi Minulé ug.ob.
fadku Brutto Korekce Netto Netto
a b c ! 2 3 4
€. Obé&Zné aktiva (£.33+ 40+ 49 + 59) 032 8036 0 8036 8739
C.I.  |Zasoby (1.34 a2 39) 033 6292 0 6292 6202
C.I. 1.|Material 034 0 0
2.|Nedokon&ené vyroba a polotovary 035 10 10 28
3.|Vyrobky 036 0 0
4.|Mladé a ostatni zvifata a jejich skupiny 037 0 0
5.|Zbozi 038 6282 6282 6174
6.|Poskytnuté zélohy na zésoby 039 0 0
C.II.  |Dlouhodobé pohledévky (1.4 a2 48) 040 0 0 0 0
C.II. 1|Pohledavky z obchodnich vztahli 041 0 0
Pohledavky - ovladana nebo ovladajici
2.|osoba 042 0 0
3.|Pohledavky - podstatny vliv 043 0 0
Pohledavky za spole¢niky,akcionéfi, ¢leny
4.|druZstva a za (i€astniky sdruZeni 044 0 0
5.|Dlouhodobé poskytnuté zalohy 045 0 0
6.|Dohadné ucty aktivni 046 0 0
7.|Jiné pohledavky 047 0 0
8./OdloZzena dafova pohledavka 048 0 0
C.II11 |Kréatkodobé pohledavky (.50 a2 58) 049 1495 0 1495 1326
C.I11.1Pohledavky z obchodnich vztaht 050 1019 1019 1013
Pohledavky - ovladana nebo ovladajict
2.|osoba 051 0 0
3.|Pohledavky - podstatny vliv 052 0 0
Pohled. za spol., akcionafi, &leny druzstva a
4.|za &astniky sdruZeni 053 0 0
5.|Sociélni zabezp.a zdravotni pojisténi 054 0 0
6.|Stat - dafiové pohledavky 055 446 446 303
7.|Kréatkodobé poskytnuté zélohy 056 28 28 10
8.|Dohadné ucty aktivni 057 2 2 0
9.|Jiné pohledavky 058 0 0
C.IV. |Kratkodoby finanéni majetek (.60 az 63) 059 249 0 249 1211
C.IV.1|Penize 060 7 7 18
2.|Utty v bankéch 061 242 242 1193
3.|Krétkodobé cenné papiry a podily 062 0 0
4,|Potizovany kratkodoby fin. majetek 063 0 0
D.I.  |Casové rozlideni (165 22 67) 064 37 0 37 51
D.1. 1.{Néklady piistich obdobi 065 37 37 51
2.|Komplexni ndklady pfistich obdobf 066 0 0
3.|Pijmy piidtich obdobi 067 0 0
Kontrolni &islo (r.01 a2 67) 999 51103 5812 45 291 48 905




Oznag. PASIVA Cisl. | Stav v b&zném tiget.obd. | Stav v minulém adet.obd.
fadku
a b c 5 6
PASIVA CELKEM (£.69 +89 + 122) 068 11 332 12239
A. Vlastni kapitdl (.70 + 74 + 81 + 84 + 88) 069 9189 9041
A.l.  |Zakladn{ kapitél (r.71 a2 73) 070 105 105
A.l. 1.|Z&kladni kapitél 071 105 105
2.|Vlastni akcie a vlastni obchodni podily 072 0
3.|Zmény zékladniho kapitalu 073 0
A.ll.  [Kapitdlové fondy (£.75 a2 80) 074 447 447
A.IL1,|Emisni aZio 075 0
2.|Ostatni kapitalové fondy 076 447 447
3.|Ocetiovaci rozdily z pfecenéni maj.a zav. 077 0
4.|Ocenovaci rozdily z precenéni pii pfemén. | 078 0
5.|Rozdily z pfemé&n spole¢nost{ 079 0
6.|Rozdily z ocenéni pfi pfem&nach spoled. 080 0
Rezervni fondy, nedélitelny fond a
ALllI, |ostatni fondy ze zisku (r.82 + 83) 081 166 166
A.IIL1{Z&konny rezervni fond / Nedglitelny fond 082 11 11
2.|Statutérni a ostatni fondy 083 155 155
A.IV. [Vysledek hospodafeni min.let (r.85 az 87) 084 8324 8905
A.IV1.|Nerozdéleny zisk minulych let 085 8324 8 905
2.|Neuhrazena ztrata minulych let 086 0
3.|Jiny vysledek hospodateni minulych let 087 0
Vysledek hospodafeni b&Z.u¢.obd.
A.V. |[F01-(+70+ 74+ 81 + 84 +89+122)] 088 147 -582
B. Cizi zdroje (£.90+ 95+ 106+ 118) 089 2102 3171
B.I.  |Rezervy (£.91 az94) 090 0 0
B.I. 1.[Rezervy podle zvlastnich prév. predpist 091 0
2.|Rezerva na diichody a podobné zévazky 092 0
3.|Rezerva na dar z pF{jmi 093 0
4.|Ostatni rezervy 094 0
B.II. |Dlouhodobé zavazky (£.96 a2 105) 095 0 0
B.II. 1,|Zavazky z obchodnich vztaht 096 0
2.|Zévazky - ovlddand nebo ovladajici osoba 097 0
3.|Zavazky - podstatny vliv 098 0
Zévazky ke spolet., akcionafiim, &lentim
4.|druzstva a k (i¢astnikiim sdruZenf 099 0
5.|Dlouhodobé piijaté zalohy 100 0
6.|Vydané dluhopisy 101 0
7.|Dlouhodobé sménky k tihradé 102 0
8.|Dohadné u&ty pasivni 103 0
9.|Jiné zévazky 104 0
10.|OdloZeny datiovy zavazek 105 0




Oznad PASIVA Cisl. | Stav v b&zném uget.obd. | Stav v minulém u&et.obd.
fadku
a b C 5 6
B.III. |Kratkodobé zavazky (t.107 a2 117) 106 1 549 2335
B.II1.1)Zavazky z obchodnich vztahii 107 514 1572
2.|Z4vazky - ovladané nebo ovléadajici osoba 108 0
3.|Zavazky - podstatny vliv 109 0
Zavazky ke spolet.,akcionafim, ¢lentim

4.|druzstva a k u€astnikim sdruZeni 110 270 18
5.|Zavazky k zamé&stnanciim 111 147 221
6.|Zavazky ze soc.zabezp.a zdrav. pojistén{ 112 77 79
7.|Stat - datiové zavazky a dotace 113 405 374
8.|Kratkodobé pfijaté zélohy 114 115 16
9.|Vydané dluhopisy 115 0
10.|Dohadné Gcty pasivni 116 21
11.|Jiné zavazky 117 21 34
B.IV. |Bankovni Gvéry (F.119a2 121) 118 553 836
B.IV.1|Bankovni ivéry dlouhodobé 119 836
2.|Kratkodobé bankovni tivéry 120 553 0
3.|Krétkodobé finan¢ni vypomoci 121 0
C.I.  |Casové rozlisen (t123+124) | 122 41 27
C.I. 1.|Vydaje pfistich obdobi 123 41 27
2.|Vynosy pfistich obdobi 124 0
Kontrolni &islo (¥.68 a2 124) 999 45 140 49511

Sestaveno dne: Podpisovy zaznam statutdmiho orgénu G¢etni jednotky

21.3.2013 nebo podpisovy zéznam fyzické osoby, ktera je igetni jednotkou

7 r
P -
~
Fi //

Predmét podnikéni
koupé zboZi za (ifelem prodeje

Pravni forma G¢etni jednotky Pozn.:

S.r.o.

e
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i 002 Sb.

i ke dni 31.12.2012

(v celych tisicich K&)

Obchni firma nebo jiny ndzev
fi¢etni jednotky
PRODAG Zlin,

8.r.0.

Sidlo nebo bydlisté ueetni jednotky
amisto podn.li3f-li se od bydliste

Msic 16 | Obeciny XVIIT 4180
12 46975519 Zlin - PFiluky
760 01
Ugetni jednotka vedena u KS
Bmo oddil C, vlozka 7643
Cislo Skute&nost v ti¢etnim obdob{
radku
b&Zném minulém
a b C 1 2
1. |Trzby za prodej zboZi 0l 20 560 25482
A, Néklady vynaloZené na prodané zbozi 02 15 155 20 376
+  |Obchodni marze (101 - 02) 03 5 405 5106
II.  |Vykony (1.05 + 06 + 07) 04 284 232
I1.1. | TrZby za prodej vlast. vyrobkil a sluzeb 05 303 214
2. |Zména stavu zasob vlastn{ innosti 06 -19 18
3. |Aktivace 07 0
B. Vykonové spotieba (.09 + 10) 08 2 689 2458
B. 1. [Spotfeba materidlu a energie 09 674 761
B. 2. [SluZby 10 2015 1697
+ Ptidana hodnota (£.03 + 04 - 08) 11 3 000 2 880
€: Osobni néklady (F.13 a2 16) 12 2701 3234
C. 1. |Mzdové naklady 13 2 026 2 469
C. 2. |Odmény &leniim orgdni spol.a druZstva 14 0
C. 3. [Néklady na soc. zabezp.a zdrav.pojisténi 15 661 750
C. 4. |Sociélni ndklady 16 14 15
D. Dané a poplatky 17 49 53
E. Odpisy dlouh.nehm.a hmot. majetku 18 256 274
1. _|Trzby z prodeje dlouh. majetku a mater. 19 103 25
II1.1.| Trzby z prodeje dlouh. majetku 20 103 25
111.2.| TrZby z prodeje materislu 21 0
F. Zist.cena prodaného dlouh.maj.a mater. 22 57 0
F. 1.|Zistatkova cena prod. dlouh.majetku 23 57 0
2. |Prodany materiél 24 0
Zmena stavu rezerv a oprav. poloZek v
G. prov.oblasti a komplex.nakl.prist.obdobi 25 -11 9
IV. [Ostatni provozni vynosy 26 205
H. Ostatnf provozni naklady 27 128 129
V. |Pfevod provoznich vynost 28 177 0
L. Ptevod provoznich nékladi 29 0
Provozni vysledek hospod. [r.11-12-17-18+19-
* 22+25+26-27+28-29] 30 100 -589




Oznag. TEXT Cislo Skutegnost v ugetnim obdobi
radaku
b€Zném minulém
a b C 1 2
V1. _|Trzby z prodeje cenn. papird a podild 31
1. Prodané cenné papiry a vklady 32
VIL. |Vynosy z dlouh.fin.majetku(r.34 +35 +36) 33 0
Vynosy z podilii v ovladanych osobéch a v
VII. 1. [i&et.jednot.pod podst.vlivem 34 0
Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych
2.|papirti a podfli 35 0
3.|Vynosy z ost.dlouh.finanénfho majetku 36 0
VIII. |Vynosy z kratkodobého finang. majetku 37 0
K. Néklady z finan¢niho majetku 38 0
IX. |Vynosy z pfecen. cen.papirii a derivéti 39 0
I Naklady z ptecen&ni cen.papir a derivat 40 0
Zmé&na stayu rezery a opray. poloZzek
M. ve finanéni &innosti 41 0
X. |Vynosové tiroky 42 0
N. Nékladové roky 43 67 101
X1. |Ostatni finanéni vynosy 44 157 205
0. Ostatni finan&nf naklady 45 52 94
XII. |Prevod finanénich vynosi 46 0
B, Prevod finan&nich nékladii 47 0
Finanéni vysl.hosp.[r.31-32+33+37-38
*  |439-40+41+42-43+44-45+46-47] 48 38 10
Q. Dan z prjmu za b&Zn.¢innost (50 a2 52) 49 -9 3
Q.1.[splatnd 50 -9 3
2.|odloZend 51 0
3.|rezerva na dail z pfijmu 52 0
** | Vysledek hospod.za b&Z.&in.(¥.30+48-49) 53 147 -582
XIII. [Mimof4dné vynosy 54 0
R. Mimoiadné naklady 55 0
8. Dail z pfijmu z mim.¢innosti (.57 + 58) 56 0 0
S.1.|splatnd 57 0
2. |odloZend 58 0
*  |Mimofadny vysled.hospod. (t.54-55-56) 59 0 0
T, Prevod podflu na vysl.hosp.spoleg. (+/-) 60 0
Vysledek hospod. za u¢.obdobi (+/-)
*Ak | (.53 +59 - 60) 61 147 -582
Vysledek hospod.pfed zdan&nim (+/-)
(£.30 + 48 + 54 - 55) 62 138 -579
Kontrolni &islo (t.01a2 62) 99 57215 64 496
Sestaveno dne: Podpisovy zaznam statutamiho organu Geetni jednotky
21.3.2013 nebo podpisovy ziznam fyzické oswc uidetni jednotkou

Z =

Predmét podnikéni Pravni forma Getni jednotky

koupé& zboZi za (ielem prodeje S.1.0.

Pozn.:




PRILOHA P VI: ROZVAHA PRO ROK 2013

?:;:;::::Tm:uv?h‘llﬂy::; ROZVAHA Obch.firma nebo nézev 48 jednotky
¢.500/2002 Sb v plném rozsahu PRODAG Zlin,
ke dni 31.12.2013 S.r.0,
(v celych tisicich K&) Sidlo nebo bydli3té utetnl jednotky
— - a misto podnikénf 1i3i-li se od bydliste
Rok | MesiE 211307 a0 e Obeciny XVIII 4180
2013 12 o 46975519 Zlin - PHluky
i ' 760 01
2 8 -03- 9 Ugetni jednotka vedena u KS Bmo
= 0ddil C vlozka 7643
Oznag. AKTIVA Cisl. Bé&Zné ucetni obdobi Minulé i¢.ob.
fadku Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM  (1.02+ 03 +32 + 64) 001 15019 1 805 13214 11332
A. Pohledévky za upsany zékladnf kapital 002 0 0
B. Dlouhodoby majetek (1.04 + 13 +23) 003 5088 1801 3287 3259
B.I.  |Dlouhodoby nehmotny majet. (.05 a# 12) 004 0 0 0 0
B.I. 1.|ZFizovaci vydaje 005 0 0
2.|Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 006 0 0
3.|Software 007 0 0
4.[Ocenitelné prava 008 0 0
5.|Goodwill 009 0 0
6.|Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 010 0 0
7.[Nedokonéeny dlouh. nehmot. majetek 011 0 0
8.|Poskytnuté zilohy na dlouh. nehm. maj. 012 0 0
B.II.  |Dlouhodoby hmotny majetek (i.14 az22) 013 5088 1801 3287 3259
B.IL. 1|Pozemky 014 0 0
2.[Stavby 015 3729 867 2 862 2991
3.[Samost.movité v&ci a soubory mov.véci 016 1359 934 425 268
4.|Péstitelské celky trvalych porostii 017 0 0
5.{Dospélé zvifata a jejich skupiny 018 0 0
6.|Jiny dlouhodoby hmotny majetek 019 0 0
7.[Nedokon¢eny dlouh. hmotny majetek 020 0 0
8.{Poskytnuté zalohy na dlouh. hmot. maj. 021 0 0
9.|Ocetlovaci rozdil k nabytému majetku 022 0 0
B.III. |Dlouhodoby finanéni majetek (¥.24 a2 31) 023 0 0 0 0
B.III.1]Podily - ovliddané osoba 024 0 0
2.|Podily v ti¢et.jednot. pod podst. vlivem 025 0 0
3.|Ostatni dlouhod. cenné papiry a podily 026 0 0
Pujeky a Gvéry-ovlddana nebo ovladajici
4.[osoba, podstatny vliv 027 0 0
Pijcky a avéry spole¢nikiim, akcionaftim,
5.|¢lentim druZstva 028 0 0
6.|Jiny dlouhodoby finanéni majetek 029 0 0
7.|Pofizovany dlouhodoby fin.majetek 030 0 0
8.|Poskytnuté zélohy na dlouh.fin. majetek 031 0 0




Oznag. AKTIVA Cisl. Bé&Zné Gcetni obdobi Minulé ug.ob.
fadku Brutto Korekce Netto Netto
a b c | 2 3 4
C. Obg&2n4 aktiva (F.33+40 + 49 + 59) 032 9 828 9 824 8036
C.I.  |Zéasoby (£.34 a2 39) 033 5909 5909 6292
C.1. 1.|Material 034 0 0
2.|Nedokon&end vyroba a polotovary 035 0 10
3.|Vyrobky 036 0 0
4.|Mlada a ostatni zvifata a jejich skupiny 037 0 0
5.|Zbozi 038 5909 5909 6282
6.|Poskytnuté zélohy na zasoby 039 0 0
C.II.  |Dlouhodobé pohledavky (41 a2 48) 040 0 0 0 0
C.II. 1|Pohledavky z obchodnich vztahi 041 0 0
Pohledavky - ovladana nebo ovladajici
2.|osoba 042 0
3.|Pohledavky - podstatny vliv 043 0 0
Pohleddvky za spole¢niky,akcionéfi, &leny
4.|druzstva a za ucastniky sdruzeni 044 0 0
5.|Dlouhodobé poskytnuté zalohy 045 0 0
6.|Dohadné &ty aktivni 046 0 0
7.|Jiné pohledavky 047 0 0
8.|OdloZen4 dafiové pohledavka 048 0 0
C.HII. [Kratkodobé pohledavky (F.50 a2 58) 049 1398 1394 1495
C.I11.1]Pohledavky z obchodnich vztahd 050 1278 1274 1019
Pohledavky - ovIadand nebo ovIadajici
2.[{osoba 051 0 0
3.|Pohledavky - podstatny vliv 052 0 0
Pohled. za spol., akcionafi, ¢leny druZstva a
4.|za G¢astniky sdruZeni 053 0 0
5.|Socialni zabezp.a zdravotni pojistén{ 054 0 0
6.|Stét - datiové pohledavky 055 103 103 446
7.|Krétkodobé poskytnuté zalohy 056 15 15 28
8.|Dohadné &ty aktivn{ 057 2 2 2
9.|Jiné pohledavky 058 0 0
C.IV. [Kratkodoby finanéni majetek (r.60 a2 63) 059 2521 0 2521 249
C.IV.1]Penize 060 82 82 3
2.|Utty v bankéch 061 2439 2439 242
3.|Kritkodobé cenné papiry a podily 062 0 0
4.|Pofizovany kratkodoby fin. majetek 063 0 0
DI  [Casové rozliseni (165 a2 67) 064 103 0 103 37
D.I. 1.{Néklady pFistich obdobi 065 103 103 37
2.|Komplexni néklady pfistich obdobi 066 0 0
3.|PFijmy ptistich obdobi 067 0 0
Kontrolni &islo (r.01 a2 67) 999 59973 7220 52753 45291

-



Oznat. PASIVA Cisl. | Stav v b&Zném ucet.obd. | Stav v minulém G&et.obd.
fadku
a b C 5 6
PASIVA CELKEM (F.69 +89 + 122) 068 13214 11332
A. Vlastni kapitadl ~ (£.70+ 74 + 81 + 84 + 88) 069 9 508 9189
A.l. |Zékladni kapital (£71 22 73) 070 105 105
A.l. 1.|Zéakladni kapitél 071 105 105
2.|Vlastnf akcie a vlastni obchodni podily 072 0
3.|Zmény zakladniho kapitalu 073 0
A.ll. |Kapitalové fondy (175 az 80) 074 447 447
A.IL.1.|Emisni 4Zio 075 0
2.|Ostatnf kapitalové fondy 076 447 447
3.|Ocertiovaci rozdily z pfecenéni maj.a zav. 077 0
4.|Oceiiovaci rozdily z pfecenéni pfi pfemén. | 078 0
5.|Rozdily z pfemén spole¢nosti 079 0
6.|Rozdily z ocenéni pti pfeménach spolet. 080 0
Rezervni fondy, nedélitelny fond a
AL.l11. |ostatni fondy ze zisku (.82 + 83) 081 166 166
A.I11.1{Z4akonny rezervni fond / Nedé&litelny fond 082 11 11
2.|Statutdrni a ostatni fondy 083 155 155
A.IV. |Vysledek hospodafeni min.let (r.85 az87) 084 8321 8324
A.IV1.[Nerozd&leny zisk minulych let 085 8321 8324
2.|Neuhrazena ztrata minulych let 086 0
3.[Jiny vysledek hospodafeni minulych let 087 0
Vysledek hospodafeni b&z.G¢&.obd.
AV, |[F01-(+70+74+ 81 + 84 +89+122)] 088 469 147
B. Cizi zdroje (90 +95 + 106 + 118) 089 3676 2102
B.I. |Rezervy (f912a294) | 090 0 0
B.I. 1.|Rezervy podle zvlastnich prav. predpisi 091 0
2.|Rezerva na diichody a podobné zavazky 092 0
3.|Rezerva na daii z pF{jmi 093 0
4.|Ostatni rezervy 094 0
B.II. |Dlouhodobé zavazky (.96 a2 105) 095 0 0
B.II. 1|Zavazky z obchodnich vztahil 096 0
2.|Zé&vazky - ovladand nebo ovladajici osoba 097 0
3.|Zavazky - podstatny vliv 098 0
Zavazky ke spole¢., akcionafim, ¢lentim
4.|druzstva a k a¢astnikim sdruzeni 099 0
5.|Dlouhodobé pfijaté zalohy 100 0
6.|Vydané dluhopisy 101 0
7.|Dlouhodobé sménky k thradé 102 0
8.|Dohadné ugty pasivn{ 103 0
9.|Jiné zavazky 104 0
10.{OdloZeny datiovy zavazek 105 0




Oznat. PASIVA Cisl. | Stav v b&zném ucet.obd. | Stav v minulém ucet.obd.
fadku
a b ¢ ] 6
B.III. |Kratkodobé zdvazky (1107 az 117) 106 3423 1549
B.II1.1{Z4vazky z obchodnich vztahti 107 2440 514
2.|Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba 108 0
3,|Z4avazky - podstatny vliv 109 0
Zavazky ke spole€.,akcionafiim, ¢lentim

4.|druzstva a k G&astnikiim sdruzeni 110 223 270
5.|Zavazky k zamé&stnanciim 111 166 147
6.|Zavazky ze soc.zabezp.a zdrav. pojisténi 112 90 77
7.|Stét - dafiové zévazky a dotace 113 388 405
8.|Kratkodobé prijaté zalohy 114 95 115
9.|Vydané dluhopisy 115 0
10.|Dohadné uéty pasivni 116 7 0
11.)Jiné zavazky 117 14 21
B.IV. |Bankovni tvéry (F.119 az 121) 118 253 553
B.IV.1{Bankovni tvéry dlouhodobé 119 0
2.|Kratkodobé bankovni aveéry 120 253 553
3.|Krétkodobé finanéni vypomoci 121 0
CI.  |Casové rozlifeni (r123+124) | 122 30 41
C.I. 1.|Vydaje pridtich obdobi 123 30 41
2.|Vynosy pritich obdobi 124 0
Kontrolni &islo (1.68 a2 124) 999 52357 45 140

Sestaveno dne: Podpisovy zdznam statutarniho organu Ggetni jednotky

21.3.2014 nebo podpisovy zdznam fyzické osoby, kterd je ugetni jednotkou

5 . nt Wﬁmﬁgﬁ OBECINY 4180
V,y///f;(/ allll  9t01Z LIN
Predmét podnikani Préavni forma Getni jednotky Pozn.:

koupé zboZi za ifelem prodeje

S.r.o.




PRILOHA P VII: VYKAZ ZISKU A ZTRATY PRO ROK 2013

/ «

FLBTS — PLEDLAN) K o L fI

Minimalni zavazny vycet
informaci podle vyhlasky
£.500/2002 Sb.

VYKAZ ZISKU A ZTRAT
v plném rozsahu
ke dni 31.12.2013

(v celych tsicich K&)

Obchni firma nebo jiny nézev
G&etni jednotky

PRODAG Zlin,

S.1.0.

Sidlo nebo bydlidté ucetni jednotky
amisto podn li3i-li se od bydliste

Lkok Mgsic IC j Obeciny XVIII 4180
2013 12 46975519 Zlin - PFiluky
760 01
Ugetni jednotka vedena u KS Bmo
oddil C viozka 7643
Oznac. TEXT Cislo Skute¢nost v u¢etnim obdobi
raaku
bézném minulém
a b C 1 2
. |Trzby za prodej zbozi 01 28 585 20 560
A. Naklady vynaloZené na prodané zboZi 02 21 788 15 155
+ |Obchodni marze (.01 - 02) 03 6 797 5405
I [Vykony (£.05 +06 +07) 04 262 284
I1.1. [TrZby za prodej vlast. vyrobki a slueb 05 222 303
2. |Zména stavu zasob vlastni &innosti 06 40 -19
3. |Aktivace 07 0
B. Vykonovi spotieba (F.09+ 10) 08 2 646 2689
B. 1. [Spotfeba materialu a energie 09 969 674
B. 2. [Sluzby 10 1677 2015
il Pridand hodnota (1.03 + 04 - 08) 11 4413 3 000
@ Osobni néklady (f 13 a2 16) 12 3055 2701
C. 1. |Mzdové naklady 13 2296 2026
C. 2. |Odmeny ¢lentim organii spol.a druzstva 14 0
C. 3. [Néklady na soc. zabezp.a zdrav.pojisténi 15 741 661
C. 4. |Socialni naklady 16 18 14
D. Dané a poplatky 17 49 49
E. Odpisy dlouh.nehm.a hmot. majetku 18 350 256
II. _|TrZby z prodeje dlouh. majetku a mater. 19 0 103
HIL.1.|Trzby z prodeje dlouh. majetku 20 103
[I1.2.) Trzby z prodeje materidlu 21 0
Ziist.cena prodaného dlouh.maj.a mater. 22 0 57
1. |Ziistatkova cena prod. dlouh.majetku 23 57
2. |Prodany material 24 0
Zmena stavu rezerv a oprav. polozek v
G. prov.oblasti a komplex.nakl.prist.obdobi 25 4 -11
V. |Ostatni provozni vynosy 26 165 177
H. Ostatni provozni naklady 27 126 128
V. _|Pievod provoznich vynosti 28 0
I Prevod provoznich nakladi 29 0
Provozni vysledek hospod. [r.11-12-17-18+19-
2 22+25+26-27+28-29] 30 994 100




Oznag. TEXT Cislo Skute¢nost v u&etnim obdobf
raaku
bézném minulém
a b C 1 2
V1. [Trzby z prodeje cenn. papiril a podil 31
J. Prodané cenné papiry a vklady 32
VIL. [Vynosy z dlouh.fin.majetku(t 34 +35 +36) 33 0
Vynosy z podill v ovlddanych osobach a v
VIL. 1. [acet.jednot.pod podst.vlivem 34 0
Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych
2.|papiri a podili 35 0
3.|Vynosy z ost.dlouh.finanéniho majetku 36 0
VIII. |Vynosy z kratkodobého finan¢. majetku 37 0
K. Naklady z finan¢niho majetku 38 0
IX. |Vynosy z precen. cen.papirii a derivatil 39 0
1.8 Naklady z ptecenéni cen.papir a derivéti 40 0
Zména stavu rezerv a oprav. poloZek
M. ve finanéni Cinnosti 41 0
X. |Vynosové uiroky 42 1 0
N. Nakladové troky 43 28 67
X1. |Ostatni finanéni vynosy 44 30 157
0. Ostatnf finan¢ni naklady 45 488 52
XII. [Ptevod finan¢nich vynosii 46
P. Pievod finanénich nékladi 47
Finané¢ni vysl.hosp.[t.31-32+33+37-38
*|4+39-40+41+42-43+44-45+46-47] 48 -485 38
Q. Daii z piijmu za b&Zn.¢innost (i 50 az 52) 49 40 -9
Q.1.|splatnd 50 40 -9
2.|odloZena 51 0
3.|rezerva na da z pfijmu 52 0
** | Vysledek hospod.za béz.¢in.(r.30+48-49) 53 469 147
XIII. |Mimoradné vynosy 54 0
R. Mimofadné nédklady 55 0
S Daii z pfijmu z mim.&innosti (.57 + 58) 56 0 0
S.1.|splatna 57 0
2. |odlozend 58 0
*  |Mimofadny vysled.hospod. (t.54-55-56) 59 0 0
Tk Pfevod podilu na vysl.hosp.spoleg. (+/-) 60 0
Vysledek hospod. za G¢.obdobi (+/-)
*EX ] (.53 + 59 -60) 61 469 147
Vysledek hospod.pfed zdanénim (+/-)
(£.30 + 48 + 54 - 55) 62 509 138
Kontrolni ¢islo (t.01a% 62) 99 76 786 57215

Sestaveno dne:

Podpisovy z4znam statutarniho organu acetni

%ﬁk ECINY 4180

21.3.2014 nebo podpisovy zéznam fyzické osoby, kterd jé U !
S AT 01 ZLIN
e
Predmét podnikani Pravni forma G¢etni jednotky Pozn.:

koupé zboZi za ifelem prodeje S.I.0.




PRILOHA P VIII: ROZVAHA PRO ROK 2014

mg"mm :Jc?‘p?ﬁ;l:zyzh;z::yt ROZVAHA Obch firma nebo nazey 4 jednotky
£.500/2002 Sb v plném rozsahu PRODAG Zlin,
ke dni 31.12.2014 5.r.0.
(v celych tisicich K&) Sidlo nebo bydliste uéetnt jednotky
a misto podmkani 1i3i-li se od bydhste
Rok __ Mesic | Obeciny XVIII 4180
2014 12 46975519 Zlin - P¥iluky
760 01
Utetni jednotka vedena u KS Brmo
oddfl C vlozka 7643
Oznac. AKTIVA Cisl. Bézné tcetni obdobi Minulé G¢.ob.
fadku Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM (A+B+C+D) | 001 15079 2186 12 893 13 214
A. Pohledavky za upsany zékladni kapital 002 0 0
B. Dlouhodoby majetek (B.I+B.II+B.IIL) 003 5318 2186 3132 3287
B.I.  |Dlouhodoby nehmot. majet. (B.1.1.az B.1.8.) 004 0 0 0 0
B.I. 1.|Ztizovaci vydaje 005 0 0
2.|Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 006 0 0
3.|Software 007 0 0
4.|Ocenitelnd prava 008 0 0
5.]Goodwill 009 0 0
6.{Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 010 0 0
7.|Nedokonéeny dlouh. nehmot. majetek 011 0 0
8.|Poskytnuté zalohy na dlouh. nehm. maj. 012 0 0
B.IL.  |Dlouhodoby hmot.majetek (B.11.1a2 B.11.9) 013 5318 2 186 3132 3287
B.IL. 1{Pozemky 014 0 0
2.[Stavby 015 3730 996 2734 2 862
Samost.hmotné movité véci a soubory
3.|hmotnych movitych véci 016 1588 1190 398 425
4.|Pastitelské celky trvalych porostii 017 0 0
5.|Dospél4 zvitata a jejich skupiny 018 0 0
6.|Jiny dlouhodoby hmotny majetek 019 0 0
7.{Nedokonéeny dlouh. hmotny majetek 020 0 0
8.[Poskytnuté zélohy na dlouh. hmot. maj. 021 0 0
9.|Ocetiovaci rozdil k nabytému majetku 022 0 0
B.IL |Dlouhod.finanéni majetek (B.II1a2 B.IIL.7.) 023 0 0 0 0
B.INI.1]Podily - ovladana osoba 024 0 0
2.|Podily v t&et.jednot. pod podst. vlivem 025 0 0
3.|Ostatni dlouhod. cenné papiry a podily 026 0 0
Zapujcky a uvéry-ovladana nebo ovladajici
4.|osoba, podstatny vliv 027 0 0
Zapljcky a uvery spoleénikiim, akcionafim,
5.[¢lentim druZstva 028 0 0
6.|Jiny dlouhodoby finanéni majetek 029 0 0
7.|Pofizovany dlouhodoby fin.majetek 030 0 0
8.|Poskytnuté zdlohy na dlouh.fin. majetek 031 0 0




Oznac. AKTIVA Cisl. Bézné ncetni obdobi Minulé G¢.ob.
fadku Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
C. Obézna aktiva (CI+CI+CIL+C.IV.) 032 9701 0 9701 9 824
C.I. |Zasoby (C11.axCl16) 033 7 646 0 7 646 5909
C.I. 1.|Material 034 0 0
2.|Nedokoncena vyroba a polotovary 035 0 0
3.| Vyrobky 036 0 0
4.|Mlada a ostatni zvifata a jejich skupiny 037 0 0
5.|Zbozi 038 7 646 7 646 5909
6.|Poskytnuté zélohy na zdsoby 039 0 0
C.I1. |Dlouhodobé pohledavky (C.1.1.azC.11.8.) 040 0 0 0 0
C.II. 1|Pohledavky z obchodnich vztahii 041 0
Pohledavky - ovladana nebo ovladajici
2.{osoba 042 0 0
3.|Pohledavky - podstatny vliv 043 0 0
4.|Pohledéavky za spole¢niky 044 0 0
5.|Dlouhodobé poskytnuté zalohy 045 0 0
6.|Dohadné ucty aktivni 046 0 0
7.|Jiné pohledavky 047 0 0
8.|OdloZena daiiova pohledavka 048 0 0
C.II11. [Kratkodobé pohledavky (C.I1.1.azCIIL9.) 049 1349 0! 1 349 1394
C.111.1{Pohledévky z obchodnich vztahi 050 1227 1227 1274
Pohledavky - ovladana nebo ovladajici
2.|osoba 051 0 0
3.|Pohledavky - podstatny vliv 052 0 0
4.[Pohledéavky za spole¢niky 053 0 0
5.|Sociélni zabezp.a zdravotni pojisténi 054 0 0
6.|Stét - dafiové pohledavky 055 104 104 103
7.|Krétkodobé poskytnuté zalohy 056 18 18 15
8.|Dohadné udty aktivni 057 0 2
9.|Jiné pohledévky 058 0 0
C.IV. |Kratkodoby fin. majetek (C.IV.1.azC.IV.4) 059 706 0 706 2521
C.IV.1|Penize 060 39 39 82
2.|Utty v bankéach 061 667 667 2439
3.|Kratkodobé cenné papiry a podily 062 0 0
4.|Potizovany kratkodoby fin. majetek 063 0 0
D.I. |Casové rozlideni (DL1.azDI13) | 064 60 0 60 103
D.L. 1.[Néklady pristich obdobi 065 59 59 103
2.|Komplexni naklady pfistich obdobi 066 0 0
3.|Prijmy pristich obdobi 067 1 1 0
Kontrolni &islo (ro1az 67) | 999 60 256 8 744 51512 52753




Oznat. PASIVA Cisl. | Stav v b&zném acet.obd. | Stav v minulém ucet.obd.
fadku
a b c 5 6
PASIVA CELKEM (A+B+C) 068 12 893 13214
A. Vlastni kapital (AlazA V) | 069 9373 9 508
A.l.  |Zékladni kapital (AllazAl3) 070 105 105
A.l. 1.|Zakladni kapital 071 105 105
2.|Vlastni akcie a ylastni obchodni podily (-) 072 0
3.|Zmény zékladniho kapitalu 073 0
A.ll. |Kapitélové fondy (Alll.az Al16.) 074 447 447
A.IL1. |Azio 075 0
2.|Ostatni kapitélové fondy 076 447 447
3.|Ocenlovaci rozdily z pfecenénf maj.a zav. 077 0
Ocenovaci rozdily z pfecenéni pfi premen.
4.|obchodnich korporaci 078 0
5.|Rozdily z pfemén obchodnich korporaci 079 0
Rozdily z ocenéni pfi pfeménach
6.| obchodnich korporaci 080 0
AlL |AJIL2.) 081 166 166
AL.IIL.1|{Rezervni fond 082 11 11
2.|Statutdrni a ostatni fondy 083 155 155
A.IV. |Vysledek hosp. min.let (AIV.1.az AIV3) 084 8592 8321
A.IV1.|Nerozd&leny zisk minulych let 085 8592 8321
2.|Neuhrazené ztrata minulych let 086 0
3.|Jiny vysledek hospodafeni minulych let 087 0
Vysledek hospodafeni b&Z.i&.obd.
A V.1.[[F01 - (+ 70 + 74 + 81 + 84 +90+123)) 088 63 469
Rozhodnuto o zalohach na vyplatu podilu
A.V.2,|na zisku (-) 089 0
B. Cizi zdroje (BI+BII+BIIL+BIV) | 090 3486 3676
B.I.  |Rezervy (BLlazBl4) | 091 0 0
B.I. 1.[Rezervy podle zvla3tnich prav. predpist 092 0
2.|Rezerva na diichody a podobné zdvazky 093 0
3.|Rezerva na daii z pF{jmi 094 0
4.|Ostatni rezervy 095 0
B.II. |Dlouhodobé zavazky (B.IL1.az BIL10,) 096 0 0
B.IL. 1{Zavazky z obchodnich vztahd 097 0
2.|Zévazky - ovladana nebo ovladajici osoba 098 0
3.|Zavazky - podstatny vliv 099 0
4.|Zavazky ke spolenikim 100 0
5.|Dlouhodobé ptijaté zélohy 101 0
6.|Vydané dluhopisy 102 0
7.|Dlouhodobé sménky k uhradé 103 0
8.|Dohadné &ty pasivni 104 0
9.|Jiné zavazky 105 0
10.|Odlozeny datiovy zavazek 106 0




Oznad PASIVA Cisl. | Stav v b&zném G&et.obd. | Stav v minulém dcet.obd.
fadku
a b (4 5 6
B.III. |Kratkodobé zavazky  (B.IIL1.azB.IIL11) 107 3 486 3423
B.II1.1{Zavazky z obchodnich vztaht 108 1402 2440
2.|Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba 109 0
3.|Zavazky - podstatny vliv 110 0
Zavazky ke spole¢.,akcionafiim, ¢leniim

4.|druzstva a k u¢astnikiim sdruzeni 111 1408 223
5.|Z4avazky k zaméstnanctim 112 136 166
6.|Zavazky ze soc.zabezp.a zdrav. pojisténi 113 81 90
7.|Stat - daftové zdvazky a dotace 114 438 388
8.|Kratkodobé ptijaté zalohy 115 11 95
9.|Vydané dluhopisy 116 0
10.|Dohadné &ty pasivni 117 7
11.|Jiné zavazky 118 10 14
B.IV. |Bankovni tvéry (B.IV.l.azB.IV.3.y) 119 0 253
B.IV.1{Bankovni ivéry dlouhodobé 120 0
2.|Krétkodobé bankovni tivéry 121 253
3.|Krétkodobé finan¢ni vypomoci 122 0
C1. |Casové rozlideni Cr1+cI12) | 123 34 30
C.I. 1.|Vydaje pristich obdobi 124 34 30
2.|Vynosy pfistich obdobi 125 0
Kontrolni ¢islo (F.68 az 125) 999 51475 52 357

S 0 dne: Podpisovy zaznam statutarnfho organu tgetni jednotky

23.3.2015 nebo podpisovy zéznam fyzické osoby, kterd je udetnf jednotkou
Predmét podnikéni Pravni forma tdetni jednotky Pozn.:

koupé

zboZi za Gilelem prodeje

8.1.0.




PRILOHA P IX: VYKAZ ZISKU A ZTRATY PRO ROK 2014

Minimélni zévazny vycet
informaci podle vyhlasky
&.500/2002 Sb

VYKAZ ZISKU A ZTRAT
v plném rozsahu
ke dni 31.12.2014

(v celyceh tisicich K&)

Obchni firma nebo jiny nazev
ucetni jednotky
PRODAG Zlin,

S.r.o.

Sidlo nebo bydlisté utetni Jednotky
amisto podn Ii3i-li se od bydliste

. Maie & | Obeciny XVIII 4180
2014 12 46975519 Zlin - PFiluky
760 01
Ugetni jednotka vedena u KS Brno
oddil C viozka 7643
Ozna¢. TEXT Cislo Skutegnost v i¢etnim obdobi
radku
b&Zném minulém
a b C | 2
1. |Tr2by za prodej zbozi 01 26 431 28315
A. Néklady vynaloZené na prodané zbozi 02 20 146 21788
+ |Obchodni marze (-A)| 03 6285 6527
II.  |Vykony (I1axn3) | 04 124 532
IL.1. |Trzby za prodej vlast. vyrobkii a sluZeb 05 174 492
2. |Zména stavu zasob vlastni ¢innosti 06 -50 40
3. |Aktivace 07 0
B. Vykonové spotfeba (BI+Bll) 08 2 496 2 646
B. 1. |Spoteba materidlu a energie 09 684 969
B. 2. [Sluzby 10 1812 1677
i Pfidana hodnota (I-A.+11.-B.) 11 3913 4413
L Osobni néklady (Clazciv) | 12 3269 3 055
C. 1. |Mzdové néklady 13 2409 2296
C. 2. |Odmény ¢lendm orgénit obchod. korporaci 14 0
C. 3. [Néklady na soc. zabezp.a zdrav.pojisténi 15 772 741
C. 4. |Sociaini ndklady 16 88 18
D. Dané a poplatky 17 65 49
E: Odpisy dlouh.nehm.a hmot. majetku 18 433 350
1. |Trzby z prodeje dlouh.maj. a mat.(11L.1.+111.2.) 19 0 0
111.1.| TrZby z prodeje dlouh. majetku 20 0
111.2.| TrZby z prodeje materislu 21 0
Zist.cena prod.dlouh.maj.a mat. (F.1.+F.2) | 22 0 0
. 1. |Zistatkova cena prod. dlouh.majetku 23 0
F. 2.|Prodany material 24 0
Zména stavu rezerv a oprav. poloZek v
G. __|prov.oblasti a komplex.ndklpFist.obdobi 25 4 4
V. |Ostatni provozni vynosy 26 184 165
H. Ostatni provozni néklady 27 142 126
V. _|Pfevod provoznich vynosii 28 0
L. Pievod provoznich ndkladi 29 0
Provozni vysledek hospodafeni (1.Trzby za
% prodej zboZi az I.Pfevod prov.nékladii) 30 192 994




Oznat. TEXT Cislo Skute¢nost v u¢etnim obdobi
radku
bézneém minulém
a b C 1 2
V1. |Tr2by z prodeje cenn. papirli a podilid 31 0
1 Prodané cenné papiry a vklady 32 0
VII. |Vynosy z dlouh.fin.majetku  (VIL1.az VII3) 33 0 0
Vynosy z podilii v ovladanych osobédch a v
VIL. 1. |get.jednot.pod podst.vlivem 34 0
Vynosy z ostatnich dlouhodobych cennych
2.|papiri a podilit 35 0
3.|Vynosy z ost.dlouh.finan&niho majetku 36 0
VIII. |Vynosy z kritkodobého finan¢. majetku 37 0
K. Niklady z finan¢niho majetku 38 0
IX. |Vynosy z pfecen. cen.papirti a derivatl 39 0
L. Néklady z precenénf cen.papir a derivath 40 0
Zména stavu rezerv a oprav. poloZek
M. ve finanéni &innosti 41 0
X. |Vynosové tiroky 42 1 1
N. Nékladové Groky 43 30 28
XI. [Ostatni finan¢ni vynosy 44 133 30
0. Ostatni finan¢nf ndklady 45 201 488
XII. |Prevod finanénich vynosi 46 0
B: Prevod ﬁ% 47 0
Finan&ni vysLhosp. (VI.Trzby z prodeje
*  |cen.papirti aZ P.Prevod fin.nékladii) 48 -97 -485
Q. Daii z ptijmu za b&Zn.ginnost ~ (Q.1.a2Q3) | 49 32 40
Q.1.|splatna 50 32 40
2.|odloZend 51 0
3.|rezerva na daii z pifjmu 52 0
Vysledek hospod.za béZ.¢in.
** | (*Provozni HV + * Finanéni HV - Q) 53 63 469
XI1I. |Mimofadné vynosy 54 0
R. Mimotédné niklady 55 0
S Dail z pfjmu z mim.&innosti (S.1+82)| 56 0 0
S.1.|splatnd 57 0
2. |odloZend 58 0
*  |Mimo¥Fadny vysled.hospod. (XIIL-R-S.) 59 0 0
- Prevod podilu na vysl.hosp.spoleg. (+/-) 60 0
Vysledek hospod. za a¢.obdobi (+/-)
*RX | (1.53 + 59 - 60) 61 63 469
Vysledek hospod.pFed zdanénim (+/-)
(£30+48+ 54 - 55) 62 95 509!
Kontrolni &islo (r01az62) | 99 70118 76 786

Sestaveno dne:

23.3.2015

Podpisovy zaznam statutarniho orgénu ugetnf jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, které je i¢etni jednotkou

Predmét podnikéni

koupé zboZi za ifelem prodeje 5.1.0.

Pravni forma adetni jednotky

Pozn.:




