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ABSTRAKT

BENCURIK, Peter: Analyza a hodnotenie ispechu vybranej firmy na trhu. — Ekonomicka
univerzita v Bratislave. Fakulta podnikového manazmentu, Katedra
podnikovohospodarska. — Veduci zavere¢nej prace: Ing. Miroslav Uhliar — Bratislava:
FPM, EU, 2011, 55 stran

Bakalarska praca sa zaoberd analyzou a hodnotenim uspechu, respektive neuspechu
vybranej spolo¢nosti na trhu. Praca zobrazuje jednotlivé oblasti skiimania, ktoré st
potrebné na zhodnotenie uspechu firmy. Je rozdelena do troch Casti (teoretickd, prakticka,

zhodnotenie) a obsahuje 8 obrazkov, 6 grafov a 11 tabuliek.

V prvej kapitole st vymedzené teoretické pojmy, zaoberajice sa marketingovou analyzou,
analyzou silnych a slabych stranok a financnou analyzou. Opisuju dolezitost’ jednotlivych

oblasti pri skimani a hodnoteni tispechu firmy v trhovom prostredi.

V druhej atretej kapitole je charakterizovany hlavny ciel’ prace. Ciastkové ciele, ktoré
slizia na jeho dosiahnutie a postupy a metody skimania, vyuzivané Vv tejto praci.

Stvrta kapitola tvori jadro prace. Zameriava sa na aplikovanie nadobudnutych vedomosti
a znalosti v praktickej analyze firmy. Obsahuje charakteristiku vybranej spolo¢nosti, jej
marketingovu a finan¢na analyzu.

Piata kapitola prace obsahuje celkové zhodnotenie dosiahnutych vysledkov, na zaklade

ktorych definuje odporucania pre zvysSenie efektivnosti podniku.

KPucové slova:
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ABSTRACT

BENCURIK, Peter: Analysis and evaluation of the success of selected company on the
market. — University of Economics in Bratislava. Faculty of Business Management,
Department of Economic Enterprise. — Thesis Supervisor: Ing. Miroslav Uhliar —
Bratislava: FBM, EU, 2011, 55 pages

This Bachelor thesis deals with the analysis and evaluation of the success, respectively
unsuccess of the selected company on the market. Work displays individual areas of
inquiry which are needed for evaluation of the firm success. It is divided into three parts
(theoretical, practical, evaluation) and contains 8 pictures, 6 graphs and 11 tables.

In the first chapter are defined the theoretical terms dealing with marketing analysis,
analysis of the strengths and weaknesses and financial analysis. They describe the
importance of individual areas in the examination and evaluation of the company success

in the marketplace.

In the second and third chapter is characterized a main objective of the paper, intermediate
targets for its achievement and the procedures and methods of examination used in
Bachelor thesis.

The fourth chapter is the core work. It focuses on the application of the acquired
knowledge and skills in practical analysis of the firm. It contains characteristics of the

selected company, its marketing and financial analysis.

The fifth chapter of the work includes an overall assessment of achievements, on the basis
of which defines a recommendations for the increasing of the enterprise efficiency.

Key words:

success, stability, marketing analysis, financial analysis, SWOT analysis, financial crisis
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Uvod

., Uspech obvykle sprevddza tych, ktori majii chut sa do niecoho pustit a nie tych, ktori

0 vsetkom dlho uvazuju a vahaju. *
/Herodotos/

Kazda existujiica spolo¢nost’ sa snazi byt uspesna. Uspech je v§ak relativny pojem. Pre
niektoré firmy moéze uspech predstavovat’ pozitivny vysledok hospodarenia, pre iné dobré
meno spoloc¢nosti a povedomie verejnosti a pre niektoré kombinaciu tychto ¢iastkovych
uspechov. Hranica medzi uspechom a neuspechom je vSak vel'mi tenkd a ovplyviiuju ju
rozne faktory. Tieto faktory mozu pdsobit’ vo vnutri spolo¢nosti, teda interné faktory, ktoré
firma dokéze svojou cinnostou ovplyvnit. Alebo to mozu byt faktory pdsobiace
z vonkajsieho prostredia, teda externé, ktoré firma nedokéze ovplyvnit, mdze sa len snazit’

znizit’ ich negativny dopad, pripadne zmaximalizovat ich pozitivny efekt.

Bakalarska praca ,,Analyza a hodnotenie uspechu vybranej firmy na trhu“ sa zameriava na
komplexnu analyzu jednotlivych oblasti vybranej firmy (Sundermann s.r.o.) a nasledne
zhodnotenie, ¢i sa jedna o firmu Gspesnu alebo netspesnt. Zakladnym a taktiez kI'aCovym
rozhodnutim, sp4jajicim sa s hodnotenim uspechu spolo¢nosti na trhu je zvolenie hlavnych
kritérii a oblasti sktimania, prostrednictvom ktorych sa uspech, respektive neuspech
hodnoti. Hlavny prinos tejto prace spoc¢iva v aplikovani teoretickych vedomosti a znalosti

v praktickej oblasti analyzy podniku.

Tato praca sa sklada ztroch casti. V prvej casti sa zameriavame na vymedzenie
a definovanie teoretickych pojmov, tykajucich sa analyzy jednotlivych oblasti spolo¢nosti
Sunderman s.r.o. (marketingova analyza, analyza silnych a slabych stranok, finan¢na
analyza). Oboznamujeme sa s dolezitostou jednotlivych oblasti firmy pri hodnoteni

uspechu, respektive netispechu.

Druha cast’ prace je charakteristicka aplikovanim teoretickych poznatkov v praxi. V tejto
Casti prace komplexne analyzujeme spolocnost’ Sundermann s.r.o. z marketingového
hladiska (vyuZivanie marketingovych ndastrojov) a z finanéného hladiska (vyuZitie

finan¢nych pomerovych ukazovatel'ov likvidity, aktivity, rentability).

V zavere prace hodnotime uspech spolo¢nosti na zéklade dosiahnutych vysledkov
v praktickej casti. Identifikujeme jednotlivé determinanty uspechu a taktiez poskytujeme

konkrétne odporti¢ania pre zlepSenie efektivnosti, ziskovosti a postavenia firmy na trhu.
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1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1.1 Analyza prostredia

Uspech alebo netispech podniku zavisi od schopnosti prispdsobit’ sa hospodarskemu
prostrediu, v ktorom pdsobi. Toto prostredie sa snazi ovplyvnit’ vlastnou podnikatel'skou
aktivitou. Prostredie podniku sa skladda z mnohych nekontrolovatelnych faktorov,
ovplyviiujucich podnik. Tieto faktory pdsobia v konkrétnom cCase a priestore. Podnikové

prostredie sa deli na dve zakladné Casti: interné prostredie a externé prostredie.

1.1.1 Analyza interného prostredia

,,Interné mikroprostredie tvori vrcholovy manazment, finanné oddelenie, nakup, vyroba,
vyskum a vyvoj, marketing, oddelenie 'udskych zdrojov, oddelenie evidencie. Z pohl'adu
ovplyvnitel'nosti povazujeme toto prostredie za kontrolovateI'né manazmentom vtedy, ak
firma dokaze dostato¢ne rychlo reagovat’ svojou stratégiou Struktiry a organizacnej kultiry
na externé mikroprostredie. ' Organizaéna Struktira predstavuje subor mechanizmov,
prostrednictvom ktorych sa vytvara a prisposobuje organizécia, aby ju bolo mozné riadit’
a koordinovat’. Medzi tieto mechanizmy zarad’ujeme:?

e stupen del'by prace,

e spdsob Clenenia organizacie na organizacné jednotky,

e delegovanie pravomoci,

e rozpdtie riadenia,

e koordinacia ¢innosti.

V zévislosti od velkosti podniku a rozsahu jeho posobnosti rozliSujeme niekol’ko typov
organiza¢nych struktar:®

e Jednoducha organizac¢na Struktira malého podniku

e Liniova organizacna Struktara

e Funkéna organizacnd Struktura

e Liniovo — §tdbna organizacna Struktara

e Maticova organiza¢na Struktura

L KITA J.: Marketing. Bratislava: IURA Edition, 2005, s.61

2 http://www.sjf.tuke.sk/transferinovacii/pages/archiv/transfer/8-2005/pdf/220-225.pdf [online]. [17.2.2011].
% http://sladekova.webnode.sk/podnikova-ekonomika/a4-rocnik/a5-manazment/a5-7-organizacna-struktura-
podniku/a5-7-1-typy-organizacnej-struktury [online]. [17.2.2011].
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Délezitou tulohou v internom mikroprostredi podniku je zosuladenie marketingovych

a nemarketingovych aktivit, na ¢o sa ¢asto zabuda. Niekedy je to vSak vel'mi tazké kvoli

existencii rozdielnych nazorov medzi riadiacimi a vykonnymi pracovnikmi Vv oblasti

dosahovania ciel'ov.

1.1.2 Analyza externého prostredia

Obrazok ¢. 1: Delenie externého prostredia

Externé prostredie

Makroprostredie Mikroprostredie

Zdroj: vlastné spracovanie

Externé makroprostredie podniku predstavuju SirSie spolo¢enské vplyvy, ktoré ovplyviiuji

a pdsobia na mikroprostredie podniku. Skladé sa zo 6 zakladnych typov prostredia:*

Ekonomické prostredie - zahfiia faktory, ovplyvitujice kupnu silu spotrebitel’ov,
prijmy, vysky spor a iverov, vyvoj inflacie, miera nezamestnanosti.
Demografické prostredie - zahina pocet, Struktiru a mobilitu populacie, pracovnu
kvalifikaciu obyvatel’stva.

Prirodné prostredie - zahffia zasoby prirodnych zdrojov aich cenu, zobrazuje
negativne vplyvy (nedostatok prirodnych surovin, Statne zéasahy v riadeni
prirodnych zdrojov, zvySené energetické naklady).

Technologické prostredie - zobrazuje nové technolédgie, nové vyvojové tendencie,
vyvoj novych vyrobkov.

Politické prostredie — zahfiia legislativu, vladne organy, zdujmové néatlakové
skupiny.

Kultirne prostredie — tvoria ho inStitacie a faktory, ovplyviiujice zakladné

hodnoty spolo¢nosti, postoje, zal'uby a Spravanie.

Vécsina spolocnosti vnima makroprostredie ako nekontrolovatelny faktor, ktory nie je

mozné ovplyvnit, iba sa mu prisposobit. Preto sa snazia analyzovat jednotlivé sily

prostredia a spracivat také stratégie, ktoré by im mohli pomdct vyuzit' prilezitosti

avyhnut' sa nebezpeCenstvdm. ,,Vo svojej stratégii sa firmy snazia nielen pasivne

*KITA J.: Marketing. Bratislava: [URA Edition, 2005, 5.67
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prisposobit’ zmenam v prostredi, ale aj aktivne ho formovat’, napriklad v oblasti legislativy,

verejnej mienky, osvety avzdelavania, ¢im samy ovplyviluju vznik novych

marketingovych prﬂeiitos‘[i.“5

Externé mikroprostredie podniku predstavuju faktory, ktoré priamo ovplyviiuji postavenie

podniku na trhu. Ovplyviiuje schopnost podniku uspokojovat’ potreby zakaznikov.

Mikroprostredie podniku sa sklada z nasledujacich prvkov:

Dodavatelia — predstavuju podnikatel'ské subjekty a jednotlivcov, ktori zasobuju
podnik zdrojmi, potrebnymi na vyrobu produktov alebo poskytovanie sluzieb.
Marketingovi sprostredkovatelia — zahffaju subjekty, ktoré pomdahaju pri
distribucii  a predaji  produktov  cielovym  zdkaznikom, pri  vyskume
a marketingovych aktivitach, pri finanénych transakciach. St to podnikatel'ské
subjekty, ktoré pomdhaji podniku s vyhladdvanim a ziskavanim zékaznikov
a s realizaciou predaja. Sprostredkovatelov delime na : firmy fyzickej distribucie,
agentiry marketingovych sluzieb a finanénych sprostredkovatel’'ov.
Zakaznici — predstavuji podnikatel'ské subjekty a osoby, ktoré nakupuju produkty
alebo sluzby od podniku. Pre podnik je nevyhnutne ddlezité¢ skimat’ trhy svojich
zékaznikov. Pozname 5 typov trhov, na ktorych je mozné podnikat”:

» Trh spotrebitel'ov

» Trh vyrobnej sféry

» Trh sprostredkovatel'ov

» Vladne trhy

» Medzinarodné trhy
Konkurenti — ,,Marketingova koncepcia hovori, ze byt tspesnym podnikom
znamena uspokojit’ potreby a zelania spotrebitelov lepSie, nez to robia
konkurenti.“ ® Podnik sa musi prisposobovat’ potrebdm svojich zékaznikov
a stratégiam konkurencie.
Verejnost® — predstavuje skupinu Tludi, ktord predstavuje skuto¢ny alebo
potencialny zaujem o produkt alebo firmu. Verejnost’ rozdelujeme do siedmich
skupin: medidlna verejnost, finan¢na verejnost, vladna verejnost, verejnost
skladajiica sa z obCianskych aktivit, miestna verejnost, vSeobecnd verejnost a

internd verejnost’.

% http://www.euroekonom.sk/marketing/marketingova-analyza/makroprostredie-podniku/ [online].[cit.
19.2.2011].
® KITA J.: Marketing. Bratislava: IURA Edition, 2005, 5.65
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Odvetvova analyza — Porterov model 5 sil

Odvetvie podniku predstavujii zameranim pribuzné podniky, ktoré vyrabaju rovnaké
produkty, respektive poskytuju rovnaké sluzby. Jednou z najvyuzivanejSich metdd pri
analyze odvetvia podniku je Porterov model piatich sil. Porterov model poskytuje
jednoduché pochopenie vztahov, sucasne je vSak nazornejsi ako charakteristika odvetvia
podl'a faktorov. ,,Sily spolo¢ne uruji povahu a rozsah sutaze medzi firmami a formuju
mozn¢é stratégie v danom prostredi. Jednotlivé sily moézu mat rozlicnu vahu, v zavislosti na
odvetvi. Iked’ boli modelu vycitané niektoré nedostatky, stile je aktudlny a umoznuje

pochopenie podstaty fungovania odvetvia.*’

Obrazok ¢. 2: Porterov model 5 sil

Potencialny vstupujuci

hrozba novej konkurencie

\ 4

Odvetvovi konkurenti
Dodavatelia , . . Kupujtci

superenie medzi
vyjednavacia sila

A 4

vyjednévacia sila etablovanymi podnikmi v [

) i ) zakaznikov
dodavatel'ov odvetvi

Substituty
hrozba substitu¢nych

produktov, sluzieb

Zdroj: SLAVIK S.: Strategicky manazment. Bratislava: EKONOM, 1997, 5.63

e Potencialni vstupujici — potencialny prichod nového konkurenta predstavuje pre
podnik hrozbu z dévodu poklesu podielu etablovanych subjektov na trhu, zvySenia
nakladov na reklamu, zniZzenia marze. Odvratenie vstupu konkurenta na trh zavisi
od bariér vstupu (Uspory z rozsahu, produktova diferencidcia, kapitdlova naroc¢nost’,
pristup  k distribuénym  kandlom, administrativne obmedzenia) a reakcii
konkurentov etablovanych na trhu. Je ddlezit¢ sa zaoberat aj ucinnostou

a trvacnost’ou tychto bariér.

"KITA M.: Analyza odvetvia a strategické partnerstvd v plyndrenskom odvetvi v EU a vo svete. Diplomova
praca, Fakulta managementu UK Bratislava 2007
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Dodavatelia — predstavuju hrozbu vzhl'adom na velkost’ ich vyjednavace;j sily. St
schopni operativne zvySovat’ ceny, ktoré musi kupujuci zaplatit’ za produkty alebo
sluzby.

Substituty — substitu¢ny vyrobok predstavuje tym vacsiu hrozbu, ¢im je jeho cena
niz8ia, efektivita uspokojovania potrieb vyssia a prestupné naklady nizsie. Hlavné
faktory, ktoré ovplyviiuju substitucné vyrobky su deregulacia a technologicky
pokrok.

Kupujuci — predstavuji hrozbu, ktora sa prejavuje ich vplyvom na vytvaranie ceny
alebo realnou hrozbou spétnej integracie. Tato hrozba znamena pre vyrobcov
zvysenie nékladov, respektive znizenie marze.

Odvetvovi konkurenti —,,Konkurencia sa prejavuje v réznych cenach, reklame,
pristupe k zdrojom a inymi nastrojmi, to vSetko za ucelom predbehnutia rivala,
ziskania silnejSej trhovej pozicie atrhového podielu. Silné superenie medzi
podnikmi je v mnohych pripadoch nasledkom niektorych faktorov, medzi ktoré
patria: konkuren¢na $truktira odvetvia, sila rastu, vel'kost a sila prekazok odchodu
Z odvetvia, sutaz o vzacne zdroje, nedostatok diferenciacie alebo nizke naklady na

zmenu dodavatel'a.*®

Analyza konkurencie

V stcasnej podnikovej praxi sa venuje viac pozornosti analyze zakaznikov a ich spravaniu

pri kipe ako analyze konkurencie. Konkurencia vSak predstavuje jeden z hlavnych

determinantov uspechu a ignorovanie ich silnych a slabych stranok, stratégii, zamerov,

cielov a poslani moze zhorSovat’ podnikové vysledky. Analyza konkurencie by mala byt

vychodiskom pre marketingové planovanie, pricom by mala byt’ zamerana na konkuren¢nti

poziciu a ciele konkurentov.

Napliou analyzy konkurencie je plnenie nasledovnych piatich Gloh:’

Identifikacia konkurentov

Poznanie ciel'ov konkurentov

Hodnotenie stratégii presadzovanych konkurentmi
Posudenie silnych a slabych stranok konkurentov

Odhad pravdepodobného spravania konkurentov

8 KITA M.: Analyza odvetvia a strategické partnerstvai v plyndrenskom odvetvi v EU a vo svete. Diplomova
praca, Fakulta managementu UK Bratislava 2007
® LESAKOVA D.: Strategicky marketingovy manazment. Bratislava: Sprint, 2001, s. 95
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,»Aj] ked’ odpoved’ na otazku, kto st nasi konkurenti, sa mdéze zdat’ jednoducha, pocet
aktudlnych a potencidlnych konkurentov je Casto S§irSi, nez sa na prvy pohlad zda.
Marketingovi manazéri by sa preto mali vyhybat ,konkuren¢nej myopii“ v oboch
smeroch: ako precenovaniu schopnosti velkych konkurentov, tak podceiiovaniu alebo

ignorovaniu malych konkurentov.**

Konkurenciu mozno identifikovat’ na 4 trovniach:
1. podniky, pontkajuce podobny produkt alebo sluzbu, pouzivajuce rovnaké
technoldgie. a vykazujuce rovnaky stupen vertikalnej integracie,
2. podniky, ponukajuce tu isti produktova kategoriu,
3. podniky vyrabajuce alebo dodavajuce produkty, ktoré uspokojuju tu istl sluzbu,

4. podniky, ktoré sut'azia navzajom u spotrebitel’a o pouZitie jeho kupne;j sily.

1.2 Nastroje marketingu

Jednou zo zédkladnych uloh podniku, tykajucich sa vsetkych podnikovych aktivit je
marketing. ,,Z celospolo¢enského hl'adiska sa marketing chape ako spolocensky a riadiaci
proces, v ktorom jednotlivci a skupiny ziskavaji prostrednictvom vytvarania a vymeny

produktov a hodnét to, &o potrebuja a chen. !

Kazda spolocnost’ si stanovuje ur¢it¢ marketingové ciele, ktoré sa snazi dosiahnut’. Na
dosiahnutie svojich marketingovych cielov vyuZiva subor ndstrojov, ktory nazyvame
marketingovy mix. Zahfiia 4 zdkladné marketingové nastroje: produkt, cenu, distribuciu
a marketingovu komunikaciu (podpora predaja). Tento marketingovy mix sa zvykne
oznacovat’ aj ako ,,4P* o vzniklo odvodenim od anglickych nazvov: product, price, place,

promotion.

1.2.1 Produkt

Nevyhnutnym prvkom kazdej podnikovej Cinnosti je produkt, bez ktorého by nebolo
mozné uspokojit’ potreby zakaznikov. Produktom rozumieme vSetko to, ¢o spolo¢nost’
ponuka na trhu s cielom uspokojit’ nejakll potrebu. Poziadavky a potreby zakaznikov st
v sucasnej dobe velmi vysoké, preto spolo¢nosti musia ponukat na trhu

konkurencieschopné produkty, prisposobené potrebam zakaznikov.

YT ESAKOVA D.: Strategicky marketingovy manazment. Bratislava: Sprint, 2001, s. 98
1 KITA J.: Marketing. Bratislava: IURA Edition, 2005, 5.18
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Pod pojmom produkt, nerozumieme len hmotné produkty. Toto oznacenie zahfia:

Mmateridlne veci, sluzby, osoby, myslienky, miesto, organizdcie.

Zivotny cyklus produktu sa sklada z 5 §tadii, vyzadujicich diferencovanti orientaciu
stratégii. Zafina sa uvedenim produktu na trh. V tomto obdobi, najmd na zaciatku su
naklady na informativnu reklamu vyssie, predaj rastie pomalSie. V $tadiu rastu rastie tempo
predaja rychlejsie. Distribu¢nd siet’ sa rozsiruje, objem vyroby sa zvysuje, v snahe udrzat’
rast predaja sa zdokonal'uju produkty. V tretom stadiu, ktoré sa nazyva Stadium zrelosti sa
pomaly zacina prejavovat’ pokles objemu predaja, zosiliiuje sa konkurencia a tym padom
sa zvySuju naklady na pripominaciu reklamu a podporu predaja. V $tvrtom S$tadiu sa firma
snazi udrzat’ a podnietit’ predaj modifikaciou produktu. Modifikacia zahfna zdokonalenie
kvality, zdokonalenie vlastnosti a zdokonalenie Stylu. Posledné §tadium zivotného cyklu
produktu je Stadium poklesu, kedy v dosledku technologického pokroku, konkurencie
a zmien v dopyte predaj vacsiny produktov klesa.

Firmy obvykle nepontkaji len jeden produkt, ale vytvaraja uréity sortiment vyrobkov a
sluzieb, aby v pripade zmeny v dopyte po uréitom produkte mohli flexibilnejSie reagovat’
na poziadavky zdkaznikov. Sortiment produktov sa inak nazyva aj produktovy mix
a predstavuje subor vSetkych produktov, ktoré firma pontka na trhu. Tvoria ho rdzne
produktové rady, ktoré predstavuju skupiny tesne spojenych produktov, ktoré su
pribuzenské svojou funkciou, predavaju sa rovnakym sposobom, rovnakym skupindm
zékaznikov alebo patria do tej istej cenovej hladiny. Kazdy produktovy rad vSak potrebuje
odli$nt marketingova stratégiu.12 Ak chce byt firma konkurencieschopna, mala by stdle

inovovat svoje produkty.

1.2.2 Cena

Z makroekonomického hl'adiska cena predstavuje zakladny mechanizmus, ktory uvadza do
stladu ponuku a dopyt a ovplyviiuje umiestnenie zdrojov celej spolo¢nosti. ,,Néklady na
produkt tvoria dolnti hranicu ceny, spotrebitel'ova predstava o hodnote vyrobku urcuje
hornu hranicu ceny. Cena pozadovana podnikom sa nachadza zvyc¢ajne uprostred tohto
intervalu, pretoze podnik musi brat’ do uvahy aj ceny konkurentov, ale aj vonkajsie,

respektive vnitorné faktory svojej innosti.«™

2 KITA J.: Marketing. Bratislava: IURA Edition, 2005, 5.209
¥ MAJDUCHOVA H. - NEUMANNOVA A.: Podnikové hospoddrstvo pre manazérov. Bratislava: IURA
Edition, 2008, 5.169
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Obrazok €. 3: Faktory, ovplyviiujice cenu

Interné faktory: Externé faktory:
Rozhodovanie

- ciele marketingu - charakter trhu a dopytu
- néklady o cenach - konkurencia

- organizacia tvorby cien - ostatné faktory

Zdroj: KITA J.: Marketing. Bratislava: IURA Edition, 2005, str. 232

Pri konkrétnej tvorbe cien sa uplatiiuju roznorodé pristupy a zavisi tiez od charakteru
podniku, tj. ¢i ide o vyrobny podnik, obchodny podnik alebo iny podnik sluzieb. Za
zékladné met6dy uréovania cien vo vyrobnych podnikoch povazujeme: **
1. Nékladovo stanovend cena

2. Konkurenc¢ne stanovena cena

3. Dopytovo stanovena cena

Pri stanovovani cien je taktiez potrebné aby marketingovi pracovnici zohl'adiiovali vplyvy
ekonomickych procesov. Pozndme 5 r6znych vplyvov:

e Vplyv ekonomického cyklu

e Vplyv distribucie

e Vplyv zivotného cyklu

e Vplyv typu produktu

e Psychologické faktory, vplyvajlice na tvorbu cien

Najdolezitejsie pre firmu je stanovenie ciel’a svojej cenovej politiky. Cenotvorbou sa mdze
usilovat’ o ktorykol'vek z nasledujucich hlavnych cielov: prezitie, maximalizacia bezného
zisku, maximalizdcia rastu predaja, maximalizacia beznych prijmov, maximalizdcia
vyuzitia trhu, ziskanie veduceho postavenia kvalitou produktov a pod. Firmy sa snaZia
prisposobit’ rozdielom medzi spotrebitel'skymi segmentmi ardznym = situdcidm,

aplikovanim r6znych stratégii cenovych tprav.

RozliSujeme 5 stratégii prisposobovania cien:
e Geografické ceny - firma uvazuje o cenach podla vzdialenosti zékaznika.
e Cenové zvyhodnenia azlavy - stanovenie cien so zlavou alebo odpoctom,

v ramci ktorej firma pontika skonto, rézne druhy rabatov a bonus.

YPHILLIPS R.L.: Pricing and Revenue optimization..Standford: G&S Book Services, 2005, 5.22

18



e Cenova diferenciacia - firma urcuje rozdielne ceny pre rozne spotrebitel'ské
segmenty.

e Psychologické ceny - firma upravuje ceny tak, aby lepsie sprostredkovali trhovu
poziciu produktu.

e Akciové ceny

1.2.3 Distribucia

Distribucia zahfna vSetky procesy, ktoré st spojené s pohybom tovaru od vyrobcu ku
konecnému zakaznikovi alebo odberatel'ovi. Spristupnenie produktov zabezpecuju
distribu¢né cesty, ktoré mozno chéapat’ ako subor vzajomne zavislych organizacii. Funkcie
distribu¢nych ciest: vyskum trhu, marketingova komunikacia odbytu, ziskavanie kontaktov,
transformacia  sortimentu, vyjedndvanie a sprostredkovanie, fyzickda distribucia,

financovanie, preberanie rizika.

Distribu¢né cesty sa skladaju z mnohych odbytovych stuptiov a vyjadruji obycajne
objektové zameranie vykondvanej prepravy. Jej sucastou su vyrobcovia, konecni
zakaznici, respektive sprostredkovatelia. RozliSujeme tieto distribuéné cesty pri

priemyselnom tovare:*

1. Priama (bezuroviiova) distribu¢na cesta: zahriuje len vyrobcu a priemyselného
zékaznika.

2. Jednoducha distribuéna cesta: zahriuje iba jedného sprostredkovatela, ktorym je
priemyselny distributor.

3. Dvojaroviiova distribucna cesta I: zahrituje dvoch sprostredkovatel'ov — zastupcu
vyrobcu a priemyselného distributora.

4. Dvojaroviiova distribu¢na cesta II: zahriuje taktiez dvoch sprostredkovatel'ov —
predajné sily vyrobcu (napr. predajné oddelenie vyrobcu) a priemyselného

distributora.

Hlavnym ciel'om distribucie je dosiahnut’ vys$siu vykonnost’ a efektivnost. Umoziiuje nam
to logistika distribtcie, ktora je oblastou s mnohymi moznost'ami na znizovanie nakladov
a zvysenie spokojnosti zakaznikov. NajdolezitejSimi ciel'mi logistického systému su:
proces vybavovania objednavok , skladovanie zasob, stanovenie vySky zasob a sposob

dopravy (letecka, kamionova, zelezni¢na, lodna, kombinovana).

> MAJTAN S.: Odbytovd stratégia. Bratislava: EKONOM, 2007, s. 266
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1.2.4 Marketingova komunikdcia

,,Komunikéciu v marketingu mozno charakterizovat’ ako subor néstrojov, prostrednictvom
ktorych marketingovy pracovnik prinasa spotrebitelom informacie o produktoch, cene
a distribucii  svojej spolo¢nosti. Je doblezitym mechanizmom na oboznamovanie
spotrebitela s produktom ana vytvaranie imidzu produktu a spolo¢nosti v povedomi
spotrebitel’a.“*® Na toto oboznamovanie sa vyuZivaji 4 zakladné prostriedky:

e Reklama

e Podpora predaja

e Public relations

e Osobny predaj

Reklama predstavuje stihrn vSetkych aktivit, tykajacich sa pripravy, realizacie a hodnotenia
reklamnej komunikécie. Cielom reklamy je komunika¢na tiloha, ktort ma splnit’ vo vztahu
K ur¢itému cielovému publiku. Pri formulovani cielov nam ako pomoécka moéze slazit
vyuzitie tzv. reklamnej pyramidy. Medzi najrozSirenejSie prostriedky reklamy patria:

inzerat, letak, plagat, prospekt, média, katalog, cennik, reklama na internete a iné.

1.3 SWOT analyza

»SWOT analyza (z anglického strenghts = sily, silné stranky, weakness = slabiny, slabé
stranky, opportunities = prileZitosti a threats = hrozby, rizikd) je jednoduchd metdéda na
spracovanie prehladu o strategickej situdcii podniku, ktord kompletizuje (vnatorné) silné
a slabé stranky podniku a prileZitosti a rizika (vonkajSieho) prostredia a zorad’uje ich podl'a
délezitosti.“*” SWOT analyza posudzuje vnutorné predpoklady podniku, potrebné pre
uskutocnenie podnikatel'ského zameru a rozobera vonkajSie prilezitosti a hrozby, ktoré
prinaSa meniace sa prostredie. Podnik by sa mal snazit' obmedzovat slabé stranky
a posiliovat’ silné stranky, dokladne skiimat’ svoje okolie s cielom vyuZivat’ prileZitosti,
ktoré okolie ponuka a snazit’ sa predist’ rizikam, ktoré podnik ohrozuji. Vysledkom SWOT
analyzy by mala byt urcitd stratégia, ktori by firma mala aplikovat’. Stanovenie tejto

stratégie sa teda uskuto¢niuje na zéklade predchddzajucich trendov a sucasnej situacie.

SWOT analyzu tvoria dve analyzy: analyza silnych a slabych stranok (S —W analyza),

analyza prileZzitosti a rizik (O — T analyza).

18 CIMO J.: Marketingové aplikacie. Bratislava: EKONOM, 2008, s. 329
Y LESAKOVA D.: Strategicky marketingovy manazment. Bratislava: Sprint, 2001, s. 45
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1.3.1 Analyza silnych a slabych stranok podniku

Analyza S - W posudzuje, ¢i méa podnik dostato¢ny vnutorny potencidl pre vyzivanie
naskytujucich sa prilezitosti a ¢i je schopny celit’ potencidlnym rizikdm. Slabé stranky
podniku predstavuju nedostatky a kritické miesta podniku, ktoré brania efektivnemu
vykonu a ktoré je treba odstranit’, respektive minimalizovat’. ,,Silné stranky predstavuji
oblasti, v ktorych je firma dobra. Je mozné ich pouzit ako podklad pre stanovenie
konkurencnej vyhody. Jedna sa o posudenie podnikovych schopnosti, znalosti, zdrojovych

moznosti a potencialu.«*®

Analyza S - W sa realizuje v nasledujtcich krokoch:
1. Zhodnotenie disponibilnych finan¢nych, technickych a I'udskych zdrojov.
2. Urcenie silnych a slabych stranok podniku.

3. Identifikacia Specifickej kompetencie podniku.

Vysledky S — W analyzy vyraznym spdsobom ovplyviiuju stanovenie cielov podniku,

alokaciu zdrojov a kazdodenné podnikové ¢innosti.

1.3.2 Analyza prileZitosti a hrozieb

Analyza O — T skiima a analyzuje vonkajsie prilezitosti a rizika okolia, v ktorom sa podnik
nachadza. Prilezitost predstavuje ur€ith moznost, vyuzitim ktorej sa zvySuju Sance
podniku na efektivnejSie vyuZivanie disponibilnych zdrojov a lepSie dosahovanie cielov.
Riziko je nebezpecenstvo, vyjadrujuce prekazky v podnikovej €innosti. Méze znamenat’
ohrozenie aktudlnej pozicie podniku, hrozbu neuspechu, pripadne hrozbu upadku.
,Prilezitosti arizikd, vyplyvajuce =z vonkajSieho prostredia, vyznamne ovplyviuju
vnutorné procesy a organiza¢ntl Struktiru podniku. Miera aintenzita ich vplyvu zavisi
predovsetkym od charakteru vonkajSicho prostredia a faktorov odvetvia, v ktorom podnik
p(A)sobi.“19 Podnik vSak nie je schopny svojimi aktivitami tieto faktory ovplyvnit, mozZe
vSak vyhodnotit’ a navrhnat’ opatrenia na maximalne vyuzitie, odvratenie alebo zmierenie

ich nasledkov.

Analyza O — T umoznuje rozlisit’ atraktivne prileZitosti, ktoré trh pontka a zarovei nabada

zaoberat’ sa problémami, ktorym by mohol podnik v buducnosti celit’.

8 BLAZKOVA M.: Marketingové Fizeni a planovéni pro malé a stiedni firmy. Praha: GRADA, 2007, s. 156
YL ESAKOVA D.: Strategicky marketingovy manazment. Bratislava: Sprint, 2001, s. 48

21



Vyslednd SWOT analyza by sa mala uvadzat’ v prehl'adnej tabul'ke, musi sa zostavovat za
konkrétne obdobie a vyzaduje interpretdciu vzdjomnych suvislosti medzi jednotlivymi
faktormi, vyuzitia jednotlivych elementov, navrhov na eliminaciu vybranych elementov a

usilia krokov, ktoré je potrebné na tento tcel vynalozit'. 20

Pri posudzovani vzajomnych vzt'ahov jednotlivych faktorov sa vyuziva diagram SWOT

analyzy.

Obrazok ¢. 4: Diagram SWOT analyzy

PRILEZITOSTI
A
Stratégia zvratu Agresivna rastova stratégia
SILNE STRANKY > SLABE STRANKY
Obranna stratégia Diverzifikacia
v
HROZBY

Zdroj: PEARCE — ROBINSON.: Formulation, Implementation and Control of Competitive
Strategy. Boston: Irwin, 1991

1.4 Finan¢na analyza

Znalost’ finan¢nej situacie podniku je v suCasnej dobe nevyhnutnostou a patri do
kompetencii finanéného manaZmentu. Finanénu analyzu mdzeme definovat ako subor
metod, ktory umoznujme zhodnotit postavenie podniku Vv spolo¢nosti a pomocou
finanénych nastrojov umoZiuje vykonat' jej hodnotenie voci inym organizacidm.
,Finan¢na analyza podniku predstavuje jeden zo strategickych nastrojov, ktory ma
k dispozicii finanény manazér. Svojou Struktarou postihuje vSetky ¢innosti, t.j.
prevadzkovi, finanént a mimoriadnu.“** Méze hodnotit’ finanéné hodnotenie podniku za
minulé obdobie, sucasné obdobie, alebo predpokladat’ vyvoj v buducnosti. Vysledky tejto
analyzy sluzia na identifikovanie silnych a slabych stranok podniku, a tym padom slazia aj

na vytvorenie opatreni, ktoré by eliminovali alebo odstranili tieto problémy.

L ESAKOVA D.: Strategicky marketingovy manazment. Bratislava: Sprint, 2001, s. 53
! FETISOVOVA E.: Podnikové financie — Zbierka prikladov. Bratislava: EKONOM, 2001, s. 149
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Finanént situéciu podniku ovplyviiuji dve skupiny faktorov:
1. Externé faktory (politika Stdtu, mena a monetarna politika, vyvoj inflacie). Tieto
faktory podnik nemo6ze ovplyvnit, mdze ich iba akceptovat’.
2. Interné faktory (objem vynosov, trzieb, pridanej hodnoty). Tieto faktory podnik

Aze svojou Ci u ov it’.
dokaze svojou ¢innost’ou ovplyvnit’

Rozlisujeme dva druhy finan¢nych analyz:
1. Retrospektivna finan¢na analyza — nazyva sa aj ,,eX post“. Snazi sa analyzovat
existujucu financénu situaciu podniku na zéklade analyzovania pri¢in, ktoré sa stali
v minulosti.
2. Perspektivna finanéna analyza — nazyva sa aj ,,ex ante“. Snazi sa predikovat’

budtci vyvoj finan¢nej situacie podniku pomocou vhodnych analytickych metod.

1.4.1 Nastroje financnej analyzy

Hlavny nastroj finan¢nej analyzy predstavuji pomerové ukazovatele. Tieto ukazovatele sa
Clenia do jednotlivych skupin, kde kazda vypoveda o urcitej strdnke financnej situdcie
podniku. Podnikova prax rozliSuje 5 zdkladnych skupin:

e Ukazovatele likvidity

e Ukazovatele aktivity

e Ukazovatele zadlzenosti

e Ukazovatele rentability

e Ukazovatele trhovej hodnoty podniku

Nahromadenie velkého mnozstva roéznych ukazovatelov nie je mozné povaZovat za
uskutoCnenie finan¢nej analyzy. Doraz je kladeny na vypovedajicu schopnost
pomerovych ukazovatelov, vzajomné vézby a zavislosti, spdsob ich interpretacie

a hodnotenie.??

Ukazovatele likvidity

Ukazovatele likvidity vyjadruju schopnost’ podniku splacat’ svoje zavazky. ,,Plati, ze
finan¢ne stabilny podnik je schopny hradit’ zdvézky, podnik s finanénymi t'azkostami ma

S tym problémy.“23 Tieto ukazovatele vyjadruji schopnost’ podniku pokryt’ likvidnymi

2 GRUNWALD R. - HOLECKOVA J.: Financni analyza a planovani podniku. Praha: Vysoké §kola
ekonomicka v Praze, 1999, s. 9
2 ZALAI K.: Financno—ekonomickd analyza podniku. Bratislava: Sprint, 2010, s. 81
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prostriedkami kratkodobé zavézky, ktorych splatnost’ je do jedného roka. Ukazovatele
likvidity maju dobré podmienky vzhl'adom k zalohovanym alebo priamym platbam hlavne
v malych a strednych podnikoch obchodu a sluzieb. NajCastejSie sa pouzivaju tieto

relativne ukazovatele:

Pohotova likvidita (likvidita 1.stupiia) = %

(KFM — krdtkodoby financény majetok, KZ — krdtkodobé zavizky)

Ukazovatel' vypoveda o vzt'ahu medzi najlikvidnejSou Castou majetku a kratkodobymi
zaviazkami celkom. Podniky pdsobiace vo vyspelom trhovom prostredi dokazuju, ze
schopnost’ podniku hradit’ zavdzky by mala garantovat’ vztah 1:5, ¢o znamena, ze 1 €
zavizkov mé mat ,,naprotivok* vo vyske 20 centov finanéného majetku. Idealny interval
sa uvadza v rozmedzi 0,2 — 0,6. Hodnota 0,6 aviac sa povazuje za neucelne vysoku,

pretoze podnik potom viaze az zbyto¢ne vel'a likvidného majetku.

KFM + KP
KZ

(KFM — kratkodoby financny majetok, KP — kratkodobé pohladavky, KZ — kratkodobé
zavazky)

Bezna likvidita (likvidita 2.stupna) =

Na krytie kratkodobych zavdzkov Vv ukazovateli beznej likvidity sa vyuZivaju uz nielen
finanény majetok, ale aj penazné prostriedky, plynuce zo =zatial neuhradenych
kratkodobych pohl'adavok. Odborné publikacie odportcaju v hodnoteni tohto ukazovatel’a
hodnoty z intervalu od 1 do 1,5.

KFM + KP +Z
KZ

(KFM — kratkodoby financny majetok, KP — krdtkodobé pohladavky, Z — zdasoby, KZ —
kratkodobé zavizky)

Celkova likvidita (likvidita 3.stupnia) =

Ukazovatel' celkovej likvidity zohladiuje celkové obezné aktiva bez dlhodobych
pohl'addvok. Hodnota tohto ukazovatela by sa mala pohybovat v rozmedzi od 2 do 2,5,
pri¢om kratkodobé zavizky by nemali presiahnut’ 40 — 50% hodnoty obeZného majetku.
Cim vyssia je hodnota tohto ukazovatela, tym je lepsia platobna schopnost’ podniku
z dlhodobejsieho hl'adiska.
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Ukazovatele aktivity

Ukazovatele aktivity umoznuji vyjadrit, ako uC€inne podnik vyuziva svoj majetok.
Primerané vyuzitie majetku je jednym z determinantov konsolidovanej finan¢nej situacie.
Ak ma podnik viac aktiv ako je ucelné, predstavuje to pre neho zbytocné naklady, pretoze
majetok treba udrziavat' a ochranovat. Nie je vSak dobry ani stav ked ma podnik
nedostatok aktiv, lebo prichadza o trzby, ktoré by mohol ziskat’. Pouzivaju sa hlavne tieto
ukazovatele aktivity:

e Doba obratu zasob

e Doba inkasa pohl'adavok

e Doba splécania zavizkov

e Doba obratu aktiv

e Obrat aktiv

V malych a strednych podnikoch sa vyuzivaju hlavne prvé tri: doba obratu zasob, doba

inkasa pohl'adavok, doba splacania zavézkov.

Z(priem.stav) * 360
T

Doba obratu zasob =
(Z — zdsoby, T — trzby)

Ukazovatel’ vypoveda o tom, kolko dni je potrebnych na jednu obratku zasob. Je takmer
nemozné urCit’ optimalne hodnoty tohto ukazovatela vzhl'adom na existujiice rozdiely

v zavislosti od charakteru ¢innosti podniku.

KP (priem.stav) * 360
T

(KP — krdatkodobé pohladavky, T — trzby)

Doba inkasa pohl'adavok =

,,Doba inkasa pohl'adavok vy¢isluje, kol'ko dni v priemere trva, kym od vzniku naroku na
platbu dojde k inkasu.“? Uspesny podnik by mal vykazovat hodnotu pod 30 dni.

O negativnom vyvoji hovorime v pripade, Ze hodnota je vysSia ako 90 dni.

KZ (priem.stav) * 360
T

(KZ — kratkodobé zavizky, T — trzby)

Doba splacania zavazkov =

? ZALAI K.: Financno—ekonomickd analyza podniku. Bratislava: Sprint, 2010, s. 87
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Doba splacania zavizkov hodnoti platobnu disciplinu podniku. Vyjadruje priemernt dobu

od vzniku zavézku az po jeho tthradu. Podnik by sa mal snazit’ skor inkasovat’ ako platit’.

Ukazovatele rentability

,,Rentabilita, resp. vynosnost' vlozeného kapitdlu je meradlom schopnosti podniku
vytvarat’ nové zdroje, dosahovat zisk pouzitim investovaného kapitalu. Je formou
vyjadrenia miery zisku, ktora v trhovej ekonomike sluzi ako hlavné kritérium pre alokaciu
kapitalu.“ % Patri k tym ukazovatelom, ktoré sa pouZivaji na analyzu a vyjadrenie
efektivnosti podnikovej Cinnosti. Informuju, kolko =zisku podnik vyprodukoval
z prislusného objemu ¢innosti. Medzi najéastejSie vyuzivané ukazovatele rentability patria
ukazovatele ROA (Return of Assets) a ROE (Return of Equity).

ROA = 21
Aktiva

Dany ukazovatel’ zobrazuje zhodnotenie celkovych aktiv podniku bez zohl'adnenia efektu

veritel'ov.

~ Zisk
Vlastny kapital

Ukazovatel’ ROE byva vicsi ako ROA, pretoze menovatel’ je mensi. Délezité vsak je, aby

bola jeho dynamika vyssia ako u ROA, vtedy je pouZitie cudzieho kapitalu osoZné.

2 GRUNWALD R. - HOLECKOVA I.: Financni analyza a planovani podniku. Praha: Vysoka §kola
ekonomicka v Praze, 1999, s. 16
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2 Ciel’ prace

Stanovenie cielov sa povazuje za velmi dolezitu Cinnost’ kazdého procesu, pretoze

predstavuje urcitd hodnotu, ktort sa ¢lovek v buducnosti snazi dosiahnut’.

Hlavnym cielom tejto bakalarskej prace je zhodnotenie a analyza uspechu, respektive
neuspechu vybranej firmy (Sundermann s.r.o) na trhu. Taktiez poukdzanie na jednotlivé
oblasti firmy, ktoré treba analyzovat’, aby sme dokézali zhodnotit’, ¢i spolo¢nost’ je Gispesna
alebo naopak netspesna. Tento hlavny ciel’ sa budeme snazit’ dosiahnut’ prostrednictvom

¢iastkovych ciel'ov.

Vzhl'adom na fakt, ze Gspech firmy na trhu ovplyviiuje mnoho faktorov (interné, externé
faktory), mozno uspech resp. netispech na trhu hodnotit’ na zaklade réznych aspektov.
Prvym aspektom a zaroven Ciastkovym cielom je analyzovanie marketingového prostredia
firmy, ktoré je neodmyslitelnou sti¢astou pri hodnoteni podniku. Stucastou tohto ciel'u
bude taktiez vysvetlenie zakladnych pojmov, tykajucich sa marketingu (prostredie
podniku, nastroje marketingu). Druhym ciastkovym cielom je analyzovanie silnych
a slabych stranok spolo¢nosti, ktoré vyrazne ovplyviuju jej postavenie na trhu. Do tejto
analyzy taktieZ zapadd aj analyzovanie potencidlnych hrozieb a prilezitosti, ktoré sa
Vv prostredi podniku nachadzaji. NajhodnotnejSie sa d4 tuspech firmy posudzovat na
zaklade Cisiel, teda na zaklade finan¢nych vysledkov, ktoré firma dosiahla za urcité
obdobie. Tretim Ciastkovym ciel'om je teda finan¢nd analyza podniku. Ked’Ze sme si zvolili
maly podnik, budeme tito analyzu realizovat’ prostrednictvom vybranych finan¢nych
pomerovych ukazovatel'ov, ktoré malé podniky sleduju a st pre nich najdolezitejSie (obrat,
vysledok hospodarenia, likvidita, aktivita, rentabilita). Z hl'adiska ¢asu budeme hodnotit’
finan¢né vysledky, dosiahnuté za poslednych 5 rokov. Na uspechu firmy sa podiel’aja
svojim sposobom aj zamestnanci, preto sa Vv zavere poklsime zhodnotit' situdciu
Vv spolo¢nosti z pohladu spokojnosti zamestnancov a benefitov, ktoré zamestnancom
poskytuje.

Na zaver bakalarskej prace zhodnotime situdciu a navrhneme stbor odportcani na

zlepSenie.
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3 Metodika prace a metody skiimania

Bakalarska praca sa ¢leni na teoreticku Cast’ a prakticku Cast’. Pri vypracovavani prace sme

najskor zhotovili teoreticku cCast’, v ktorej sme sa zamerali na vymedzenie skumanej

problematiky a definovanie zakladnych pojmov. Nasledovalo vypracovanie praktickej

Casti, ktora je zamerana na hodnotenie a analyzu jednotlivych oblasti vybranej spolo¢nosti.

Vypracovaniu prace predchadzalo nastudovanie problematiky z odbornej literatury ato

z domacich i zahraniénych zdrojov. Tieto poznatky boli doplnené o informacie, ¢erpané

Z internetovych zdrojov. Vypocet finanénych ukazovatel'ov bol realizovany na zaklade

udajov, obsiahnutych v u¢tovnych zavierkach firmy za jednotlivé roky.

Ziskané informacie sme zkompletizovali do jedného celku. Pri tomto zjednocovani sme

vyuzivali tak empirické, ako aj teoretické metody. Boli pouzité metody skimania:

Metéda pozorovania — zaznamenava registraciu pozorovanych javov aich
naslednu interpretaciu. Tato metddu sme vyuzivali pri analyze vsSetkych oblasti
vybranej spolo¢nosti. Realizovali sme ju formou osobnych rozhovorov s vykonnym
pracovnikom (konatel'om) spolo¢nosti.

Metoda abstrakcie — spociva v selektovani podstatnych vlastnosti a vztahov
skimaného objektu od nepodstatnych. Metddu abstrakcie sme vyuzivali pri
abstrahovani informacii, ktoré tvoria opornu ¢ast’ prace.

Metoda analyzy — predstavuje roz€lenenie skimanych ekonomickych procesov na
jednotlivé Casti. Metodu analyzy sme vyuzili pri analyzovani marketingu ako aj pri
finan¢nej analyze firmy, kedy sme postupne po castiach opisovali jednotlivé
marketingové nastroje a finan¢né ukazovatele

Metéda syntézy — tento metodologicky pristup ma analyzu dopliiat. Predstavuje
zjednotenie jednotlivych skimanych casti do jedného celku. Vyuzili sme ju pri
stanovovani zaverov z dosiahnutych analyz.

Metéda komparacie — ,,spociva v porovnavani objektov alebo ich prvkov s cielom
stanovit’ ich zhodné alebo rozdielne znaky. UmoZiuje poznat, v ¢om sa skiimany
jav li8i od inych javov, resp. v ¢om sa zhodujl’l.“26 Tato metoda bola vyuZzivana pri
porovnavani jednotlivych finanénych udajov s odporac¢anymi hodnotami.

Metéda subjektivizmu — K danej problematike sme sa snazili zaujat’ vlastny

postoj.

2 LISY I.: Ekonémia v novej ekonomike. Bratislava: IURA Edition, 2005, 5.40
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4 Vysledky prace

4.1 Charakteristika spolocnosti

Spolo¢nost” Sundermann bola zalozena 26.03.1991 ako spolo¢nost’ s ru¢enim obmedzenym
s cielom zabezpecit' hlavne zaciatkom 90-tych rokov kontinuitu nakupu piliarskych
produktov pre spolo¢nost Sundermann GmbH Hildesheim na tuzemi Ceskoslovenska. Od
zaCiatku svojej Cinnosti sa zameriavala na listnaté piliarske prvovyrobky — rezivo,
parketové a nabytkarske prirezy®’. Tieto produkty sa realizovali predovietkym v drevinach

buk, dub, javor, jasen.

K tomuto zdmeru bola podriadend i organizacna Struktira, pozostdvajuca zo sidla
spolo¢nosti a z vyrobnych prevadzok na strednom i vychodnom Slovensku.

Primarnym cielom spolo¢nosti je zabezpecit svojimi podnikatel'skymi aktivitami zisk

S dorazom na stabilitu a dobré meno spolo¢nosti.

4.1.1 Vznik, historia a vyvoj spolocnosti

So zmenou spolocenského systému v roku 1989 doslo taktiez k rozpadu systému exportu
drevarskych vyrobkov. Do roku 1989 bol export piliarskych sortimentov realizovany
prostrednictvom PZO Drevounia Bratislava aLigna Praha. Stymito podnikmi
zahrani¢ného obchodu spolupracovali zahrani¢né spolocnosti, prevazne zo SRN, Rakuska,
Talianska, Skandinavie. Aj spolo¢nost’ Sundermann GmbH Hildesheim bola obchodnym
partnerom uvedenych PZO.

Zaciatkom 90.rokov si export piliarskych vyrobkov zacali organizovat’ samotni vyrobcovia
v byvalom Ceskoslovensku. Vyhradni exportéri do tohto obdobia zadali stracat’ svoje
monopolné postavenie. V dosledku postupnej decentralizacie zacali vznikat' zahrani¢nym
zakaznikom vysSie organiza¢né a financné ndklady na ndkup piliarskych vyrobkov. To
bolo rozhodujicim doévodom, preco sa spolocnost Sundermann GmbH Hildesheim

rozhodla zalozit’ v roku 1991 svoju vlastnu spolo¢nost” Sundermann s.r.o Bratislava.

Bratislava bola vybrana za sidlo spolo¢nosti z dovodu jej polohy, tzn. stred medzi zapadom
avychodom hranic CSR ataktiez zdovodu pracovnych sil, ktoré mali skusenosti

s piliarskymi sortimentmi a ich exportom.

27 r r v - ) , ’
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Spolo¢nost’ Sunderman s.r.0. Bratislava zo zaciatku svojej ¢innosti pdsobila ako obchodna
firma, tzn. pripravovala nakup piliarskych sortimentov podla poziadaviek spolo¢nosti
Sundermann GmbH Hildesheim. Jednalo sa o parketové prirezy, z ktorych sa hlavne

v nemeckych parketariiach vyrabali dvojvrstvové a trojvrstvové parkety.

Postupnou ¢innostou a kumulaciou finanénych prostriedkov sa spolo¢nost’ d’alej rozvijala
avroku 1993 sa realizovala mySlienka zaloZenia vlastnej spoloCnosti na vyrobu
mozaikovych parkiet. Tato spolo¢nost’, Slovenské parkety s.r.o., bola zalozena v roku 1993
ako spoloény podnik spolu so spolo¢nostami DuZina a.s. Banskd Stiavnica a Johann

Weber GmbH & CoKG Goppingen /SRNY/.

Okrem tejto vyrobnej ¢innosti sa Sundermann s.r.o. Bratislava zameriaval na obchod
S piliarskymi sortimentmi, ktory sa vSak uz nerealizoval len na nemecky trh, ale sa rozsiril

prakticky do celej zapadnej Eurdpy.

V dosledku zaujmu o bukové parketové prirezy v parenom stave, Sundermann s.r.o.
Bratislava v roku 1994 realizovala myslienku postavenia tlakového pariaceho zariadenia
v Banskej Stiavnici. Vd’aka vystavbe vlastného pariaceho zariadenia spoloénost’ od roku
1994 termicky upravuje Vv prevaznej miere bukové parketové prirezy. Od roku 1994 je teda

spolo¢nost’ Sundermann s.r.o0. obchodno-vyrobnou spolo¢nostou.

Vroku 1997 zomrel zakladatel' spolo¢nosti Sundermann GmbH Hildesheim Peter
Sundermann a podiel v spolo¢nosti Sundermann s.r.0. Bratislava presiel na jeho manZelku
Alzbetu Sundermannovu. V roku 1997 doslo taktiez k d’al$ej neprijemnosti. V spolo¢nosti
Slovenské parkety s.r.o. skoncila spolo¢nost’ Duzina a.s, ktora presla do konkurzu. Podiel
tejto spolo¢nosti odkupili zostavajici spolo¢nici Sundermann s.r.o. Bratislava a Johann
Weber GmbH &CoKG. Po odkupeni podielov sa dcérska spolo¢nost’ zacala dynamickejsie

rozvijat', generovat’ zisky a napliat’ podstatu svojej existencie.

Dalsim ddlezitym rokom v histérii firmy bol rok 2001, kedy spoloénost zalozila v Zubnom
(okres Humenné) dalSie vyrobné stredisko. Toto stredisko sluzilo na dalSie
zuslachtovanie piliarskych vyrobkov z buka. Od roku 2001 Sundermann s.r.0. susila
bukové parketové prirezy v Zubnom avtomto stave ich predavala svojim partnerom

v Nemecku, Rakusku, Svajéiarsku a Cesku.

V roku 2005 vyvrcholili finan¢né problémy zostdvajiceho spolocnika v dcérskej
spolo¢nosti Slovenské parkety s.r.o. Johanna Webera. Tato spoloc¢nost’ sa dostala do

konkurzu av désledku toho bola spolo¢nost’ Sundermann s.r.o. Bratislava nttena od
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konkurzného spravcu odkupit’ jeho podiel. Od roku 2005 je Sundermann sS.r.o. jedinym

spolo¢nikom v dcérskej spolo¢nosti Slovenské parkety.

Od tohto roku je ¢innost’ spolo¢nosti zamerana okrem obchodu s piliarskymi sortimentmi,
parenia asuSenia bukovych prirezov aj na vyrobu mozaikovych a klasickych parkiet
v Banskej Stiavnici. Tieto parkety nevyrdba Sundermann s.r.o. pod svojim menom, ale
vyraba ich pod menom svojej dcérskej spolocnosti. Sundermann Bratislava pre Slovenské
Parkety zabezpecCuje okrem vyrobnej ¢innosti a ictovnictva vSetky ostatné ¢innosti, tzn.

nakup vstupného materialu a odbyt hotovych vyrobkov.

4.1.2 Organizacnd Struktura

Spolo¢nost” Sundermann s.r.o. méa v sicasnosti 11 zamestnancov, ¢im sa radi do skupiny
malych podnikov. NajvysSim organom spolo¢nosti je Valné zhromazdenie, ktoré sa kona
raz do roka. Spolo¢nost’ zastupuje Statutdrny organ, ktorym je konatel'. Sundermann s.r.o.
ma 2 konatelov. Vykonnym konatelom je vSak len jeden, sidliaci v Bratislave. Druhy

konatel’ zije dlhodobo v Nemecku a zt¢astnuje sa len zasadnutia Valného zhromazdenia.
Struktira firmy zodpoveda charakteru firmy. Firma je rozdelena v principe na 3 strediska:

e Administrativne stredisko — Vedenie spolo¢nosti (Bratislava)
e Pariace stredisko (Banska Stiavnica)

e Susiarenské stredisko (Zubné)

Vzhl'adom na fakt, Ze ide o malu firmu, je zauZivana jednoducha organizac¢na Struktira.
Firma je riadend monokraticky, tzn., Ze konatel' spolo¢nosti riadi vsetky tieto strediska,
zadava ulohy akontroluje ich plnenie. Kazdé stredisko méa svojho zodpovedného
veduceho. Vedenie spolocnosti sidli v Bratislave, kde okrem konatela sidli aj
administrativna pracovnicka a hlavny Uc¢tovnik. NajvacSim vyrobnym strediskom je
stredisko v Banskej Stiavnici, ktoré zabezpecuje hlavne parenie bukovych prirezov a ich
technické suSenie. Okrem veduceho strediska, je tam aj majster, ktory ma pod sebou
d’al§ich Styroch zamestnancov. Z organizacného hladiska je najjednoduchsie suSiarenské
stredisko v Zubnom, za ktor¢ je zodpovedny vedici strediska. Veduci strediska v Zubnom
nema vlastnych podriadenych pracovnikov, na plnenie tloh vyuziva zamestnancov inej

firmy, ktorych spolo¢nost’ Sundermann plati len za objednané a vykonané tikony.

Spolo¢nost’ poskytuje svojim zamestnancom okrem zékladnej mzdy taktiez financéné

a nefinancné benefity. Finanénym benefitom sa mysli trindsty plat, ktory pracovnici
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dostavajii v obdobi dosiahnutia pozitivneho hospodarskeho vysledku takmer pravidelne.
Nefinanénymi benefitmi su: prispevok spolocnosti na dochodkové sporenie, prispevok na
stravu, nad ramec zdkona, pouzivanie sluzobného vozidla a mobilného telefonu pre
vykonnych pracovnikov spolocnosti. Spolocnost taktiez uskutociiuje vzdeldvanie

zamestnancov prostrednictvom Specializovanych drevarskych skoleni.

Platy zamestnancov spolo¢nosti Sundermann s.r.o. s priemerne o 10 — 15% vyssie ako su

priemerné platy v drevarskom priemysle na Slovensku.?®

Obrazok €. 5: Organizaéna schéma podniku

' Konatel’ spolo¢nosti |

Susiarenské
stredisko (Zubné)

Vedenie spolo¢nosti

Pariace stredisko
(Bratislava)

(Banska Stiavnica)

Administrativna Uttovnik Upratovacka Vedtci Veduci
pracovnicka P strediska strediska
Majster
3 pracovnicky - Vykracovaé
triedenie prirezov prirezov

Zdroj: vlastné spracovanie

Vdaka vzajomnej spokojnosti zamestnavatel’a a zamestnancov je fluktuacia pracovnikov
Vv spolo¢nosti takmer nulova. Svoju organiza¢nu StruktGru vsak prisposobuje trhovym
podmienkam. V désledku toho V priebehu rokov dochadzalo k optimalizacii poctu

pracovnikov, tzn. k znizovaniu poctu zamestnancov a tispore mzdovych nékladov.

Graf €. 1: Vyvoj poétu zamestnancov

W 2001
W 2002
m 2003
m 2004
W 2005
m 2006
2007
2008
2009
2010

Pocet zamestnancov

Zdroj: vlastné spracovanie

%8 http://www.platy.sk/platy/drevospracujuci-priemysel [online]. [25.1.2011].
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4.2 Analyza odvetvia a konkurencie

Pre drevospracujuci priemysel (DSP) SR je charakteristickd dostato¢nd surovinova
zakladna. Zakladnou vstupnou surovinou je drevnd hmota, ktord sa nakupuje od Statnych
lesov, obecnych lesov, sukromnych lesov, cirkevnych lesov a ostatnych spolo¢enstiev.
Rocne sa vytazi na Slovensku cca. 6,5 mil. m® dreva, z &oho pre drevospracujuci priemysel

sa dodava ro¢ne cca. 5 mil. m® dreva. Zvysok je uréeny na export.29

V slovenskej ekonomike ma vsak pomerne maly podiel. Na celkovych trzbach priemyslu

SR sa podiel'a do 10% a podiel v zamestnanosti v priemysle je 6 — 7%.

V danom odvetvi je vysoky podiel zivnostnikov, malych a strednych podnikov, viac ako
80% tvoria spolocnosti s ru¢enim obmedzenym. V tomto odvetvi je nizka miera finalizacie
vyrobkov, ale relativne vysoka exportnd vykonnost v porovnani s ostatnymi odvetviami
priemyslu. Tato exportnd vykonnost’ je dand vyvozom prvovyroby (rezivo, nabytkarske
hranolky, prirezy). Charakteristické pre toto odvetvie je taktieZ to, Ze je vyznamnym
zdrojom pracovnych prilezitosti v niektorych ekonomicky zaostalejSich regionoch SR,

hlavne pre menej kvalifikovanu pracovn silu.

Drevospracujuci priemysel sa deli na 3 zakladné pododvetvia:
e Vyroba nabytku
e Vyroba celuldzy a papiera

e Spracovanie dreva — drevovyroba

Vyroba nabytku na Slovensku je charakteristickd spracovanim domacich surovin (rezivo,
drevotrieskové dosky). Nabytkarske pododvetvie ma v slovenskej ekonomike pomerne
maly podiel. Aj napriek tomu, Ze predaj nabytku stale rastie, producenti sa ststredia na
export, lebo domaci trh je pomerne maly. Dominantnymi nadbytkarskymi spolo¢nostami su
tie, ktoré vyrabaji nabytok pre koncern IKEA (Sweedwood, Lind Moblér). NajvicSou
vyluéne slovenskou ndbytkarskou spolocnostou je Decodom v Topol'¢anoch, ktorej

produkecia je urcena predovSetkym pre nemecky trh.

Celulozovo-papierensky priemysel spracovava listnati drevnu hmotu nizSej kvality
(vlaknina), ktora nie je vhodna na mechanické spracovanie. Pre toto pododvetvie je
charakteristicky vstup zahrani¢nych investorov, ktori ovladli nase najvacsie celulézovo-

papierenské spolo¢nosti (Mondi SCP a.s. RuZomberok). Tito zahrani¢ni investori

2 http: //www.vedavyskum.sk/lesnicko_-_drevarsky komplex/drevospracujuci_priemysel [online].
[25.1.2011].
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zabezpecili pre nase celulozky dostatony kapital a Spickové technické vybavenie, ktoré
zabezpecuje konkurencieschopnost’ celého odvetvia.

Drevovyroba, sucastou ktorej je aj spolocnost’ Sundermann s.r.0, sa realizuje prevazne na
lokalnych pilach, ktoré st zvyCajne malé a pracuji so zastaranou technologiou. Vacsie
slovenské pily boli privatizované zahranicnymi spolo¢nostami (napr. Bucina Zvolen —
najvacsi spracovatel’ listnatého dreva na Slovensku bol kuipeny raktskou spolocnost’ou
Kronospan). Najvicsou piliarskou spolo¢nost'ou na Slovensku je firma Rettenmeier. Téato
spracovava ro¢ne viac ako 600 tis. m® ihli¢natého dreva, ktoré sa pouziva hlavne na

stavebné ucely.

Priamym konkurentom na slovenskom trhu spolo¢nosti Sundermann S.r.o0., zaoberajicim

sa exportom parketovych sortimentov patria spolo¢nosti:

e Dexwood s.r.o.
e Holz — Import — Export s.r.o.

e ALPEX export-import spol. s.r.o.

Spolo¢nost’ Dexwood je najvac¢sim konkurentom firmy Sundermann. Bola zaloZena v roku
1994 spolo¢nikmi, ktori robili na generdlnom riaditel'stve DNP (drevarsky a nabytkarsky
priemysel) so sidlom v Ziline. V dosledku toho mala tato spoloénost od zaciatku
posobenia vel'mi dobré kontakty na odberatelov v zahranici, ako aj prehlad o situdcii
Vv drevarskom odvetvi. Na rozdiel od spolo€nosti Sundermann ich aktivity boli zo zaciatku
smerované hlavne na raktsky a SvajCiarsky trh. Dexwood s.r.o. sa primarne nezaoberala
organizaciou vlastnej vyroby, ale prostrednictvom financnej spoluprace si zabezpecovala
dostatocné vyrobné kapacity v piliarskych spolo¢nostiach. Okrem exportu parketovych

prirezov sa spolocnost’ Dexwood Specializuje aj na import ihli¢natého obkladového dreva.

Holz-Import-Export s.r.o. je dcérskou spolo¢nostou rakuskej firmy Neuhofer. Vznikla
v roku 2000 v Banskej Bystrici. Jedna sa o ¢isto obchodnu spolo¢nost’, ktora nema vlastné
vyrobné kapacity na Slovensku. Realizdcia vyrobkov je smerovand takmer vylu¢ne na
raktsky trh, pre najvacSich rakuskych vyrobcov parkiet. Okrem realizacie parketovych
polotovarov je Cinnost' firmy zamerand na export ihlicnatej a listnatej gulatiny pre

rakuskych odberatel'ov.

Spolo¢nost’ ALPEX export-import s.r.o. je slovenskou spolo¢nostou, za ktorou vSak stoji
rakaska firma Willenshofer Holz GmbH. Tato spolo¢nost’ sa zameriava na zabezpecenie

exportu piliarskych sortimentov na zapadné trhy s dérazom na rakusky trh.
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4.3 Analyza marketingovych nastrojov

4.3.1 Produkt

Spolo¢nost’” Sundermann sa od zaciatku svojej existencie pohybuje v drevarskom odvetvi
so zameranim na parketové prirezy. TaZiskovym produktom spoloGnosti st prirezy,
Z ktorych sa nasledne po vysuSeni vyrabaju naslapné lamely pre trojvsrtvové alebo
dvojvrstvové parkety. Proces vyroby parketovych prirezov sa vlastne zacina v lese tazbou
gulatiny. Lesné spolocnosti z vytazenej gulatiny vyrdbaju listnaté vyrezy, ktoré sa po
vytriedeni odbytuju:

e vyrobcom dyhy (prva trieda)

e vyrobcom sudarenskych vyrobkov® (druh4 trieda)

e vyrobcom piliarskych vyrobkov (tretia trieda)

Kvalita, nezodpovedajica piliarskym normam sa predava ako vlaknina pre vyrobcov
celulozy a papiera a najmenej kvalitativne vyhovujuca Cast’ gulatiny sa predava ako palivo.
Z piliarskej gulatiny sa na pilach vyrdba neomietané rezivo. Z neomietan¢ho reziva sa
S pomocou rozmietacich a skracovacich pil vyrobi parketovy vlys. Parketovy vlys moézeme
charakterizovat’ ako obdiZnikovt dosku s fixne stanovenou $irkou, dizkou a hriibkou. Tieto
vlysy sa vyrabaju s nadmierou na zoschnutie tak, aby po vysuseni prirezov na vlhkost’ 8%
(vlhkost, pri ktorej sa vyrabaji naslapné lamely) bola dodrzand nominédlna miera prirezu.
Nasledne po vyrobe sa parketové prirezy triedia podl'a poziadaviek zdkaznikov. ZvycCajne

su to 3 kvalitativne triedy:

a) . trieda — 4-s.¢. (Stvorstranne Cisté prirezy) — st urCené na vyrobu lamiel pre
dvojvrstvové a trojvrstvove parkety

b) Il. trieda — 1-s.¢. (jednostranne Cisté prirezy) — pouzivaji sa v prevaznej miere na
vyrobu klasickych parkiet

c) Il trieda — mozaikova kvalita — pouzivaju sa na vyrobu mozaikovych parkiet

Z hl'adiska skladby vyrobkov cca. 60% vyrobkov vo firme Sundermann tvoria parketoveé
prirezy v drevine dub, ktoré firma predava vyrobcom dvojvrstvovych, trojvrstvovych
parkiet a mozaikovych parkiet. Ostavajicich cca. 40% realizuje firma prirezy v drevine
buk. Bukové parketové prirezy nakupuje v Cerstvom stave andsledne ich vo svojej

prevadzke v Banskej Stiavnici hydrotermicky upravuje (parenie). Hydrotermickou tupravou

%0 Sudarenské vyrobky — $tiepané duZiny — prirezy, z ktorych sa vyrabaji sudy.
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sa menia vlastnosti dreva, ato hlavne mechanické (pruznost’ dreva) a farebné vlastnosti
(zjednotenie farebnych odtieiov dreva). Po hydrotermickej uprave sa tieto prirezy
technicky suSia v suSiariach na vlhkost, pozadovanu zakaznikmi, resp. sa expeduju

V éerstvom stave.

4.3.2 Cena

Cenotvorba vsetkych produktov vo firme Sundermanns.r.0. vychadza z principu tzv.
vol'nych cien. Tieto ceny sa tvoria na zaklade dohody medzi dodavatelom a odberatel'om.
Rozhodujucim faktorom je dopyt a ponuka jednotlivych vyrobkov. O vySke cenovej
ponuky rozhodujii vyrobné naklady firmy a taktiez ceny konkurentov na trhu. Cenova

urovei je tvorena tak, aby pokryla naklady firmy a zabezpecila aj realizaciu zisku.
Tvorba cien vo firme Sundermann s.r.0.vychadza z tejto kalkula¢nej schémy:

Obrazok ¢. 6: Kalkulaéna schéma podniku

Predajna cena vyrobku v €/m°

- Dopravné néklady (néklady ur¢ené na prepravu tovaru)

- Naklady na parenie (naklady spojené s hydrotermickou

upravou dreva — nékup pary, dodavka vody a energii, mzdy
a odpisy)

- Néklady na suSenie (ndkup tepla, dodavka energii, odpisy)

- Néklady na vymety (néklady na vyrezavanie, skracovanie,

zuzovanie)

= FCO (frankocena)

- Nakupna cena vyrobku v €/m® (prirezy)

= Obchodné rozpitie v €/m® (Obchodné rozpitie v %)

Zdroj: vlastné spracovanie
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Predajna cena vyrobku je stanovend po dohode s odberatel'om, vychadza z rozmerovych,
kvalitativnych a kvantitativnych poziadaviek tohto odberatela. Podstatnou mierou je
ovplyvitovand konkurenénym prostredim, tzn. cenami, za ktoré nakupuje odberatel’ od
ostatnych dodavatel'ov. Po dohode o0 cenach sa stanovuju platobné podmienky.
V sucasnosti pri platbach do 14 dni si odberatel’ stahuje zvycajne 2 az 3% zlavu z ceny
(skonto). Pri platobnych podmienkach CaD (Cash against Documents) do 30 dni plati

zékaznik netto cenu, tzn. cenu bez zl'avy za rychlu platbu.

V dalsej casti kalkulacnej schémy firma zohl'adiiuje dopravné naklady na prepravu tovaru
odberatel'ovi. Dopravné naklady su stanovené v dopravnej kalkulacii, ktord zahfia
naklady na kamionovu prepravu do miesta urenia a mnozstvo prepravovaného tovaru
v technickej jednotke (zvycajne m®). Na zaklade tychto udajov je potom stanovend vyska

dopravnych nakladov na technicki jednotku (m®).

V polozke naklady na parenie firma zohladiuje vSetky naklady spojené
S hydrotermickou tupravou dreva. Pri hydrotermickej uprave dreva sa vychadza
z vyrobnych ndkladov, ktoré zohladiiuji ndkup pary, dodavku vody a energii, mzdové
naklady a odpisy.

Dalsou polozkou st naklady na susenie, v ktorej su zahrnuté predovsetkym naklady na
energiu, nakup tepla, odpisy.

Niaklady na vymety — pri hydrotermickej Uprave a suSeni dreva dochadza k deforméacidm
(zakrivenie dreva, vznik trhlin). To s kvalitativne znaky, ktoré odberatelia neakceptuju
apreto prirezy, ktoré po termickej Uprave asuSeni vykazuju tieto znaky, musia byt
vytriedené. Tieto prirezy sa dalSou opravou (vyrezavanim — skracovanim, alebo
zuzovanim) zhodnocuju. Vyrobky, ktoré sa nedaji zhodnotit’, koncia ako palivovy odpad.
Dopravné néklady, naklady na parenie, suSenie a vymety, vytvarajd PON (priame
obchodné naklady). Po odratani tychto PON sa vytvara FCO zavod (franko cena). Na
zaklade dosiahnutej FCO, firma stanovuje kupne ceny vyrobkov. Pri kiipnych cenach

takisto sa urcuje skonto za rychlu platbu.

Rozdiel medzi FCO akupnou cenou predstavuje obchodné rozpitie v €/t.j. Cize zisk

spolocnosti za predant jednotku tovaru.

Cenovu urovenn produktov stanovuje firma Sundermann s.r.o. podla jednotlivych

kontraktov, maximalne s platnostou do konca kalendarneho roka.
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4.3.3 Odbytové trhy

Tabulka €. 1: Obrat realizovany v jednotlivych regionoch

. Ceska Slovenska Celkovy
Rakasko NEITERLE republika republika obrat
664 497 € 625912 € 650 191 € 817 473 €
2005 2834088 €
% 23,45 % 22,09 % 22,94 % 28,84 %
2006 902 796 € 328755€ 652 516 € 1041859 ¢€ 3201 103 €
% 28,20 % 10,27 % 20,38 % 32,55 %
486 1 12 12 117
2007 939307 € 86 108 € 5 g€ 8700 € 3326 584 €
% 28,24 % 11,95 % 15,40 % 35,43 %
2008 472 370 € 542213 € 461 568 € 1195651 €
E— 3066 676 €
% 15,40 % 17,68 % 15,05 % 32,55 %
2009 460 815 € 98955 € 285533 € 611 996 €
— 1585268 €
% 29,07 % 6,24 % 18,01 % 38,61 %
2010 521316 € 159 569 € 455 820 € 604 113 €
—— 1740818 €
% 29,95 % 9,17 % 26,18 % 34,7 %

Graf ¢. 2: Realizovany obrat v rokoch 2007 - 2010

Zdroj: Interné udaje firmy
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Najvicsi podiel na celkovom obrate firmy Sundermann sa realizuje na slovenskom trhu,
pohybuje sa vrozmedzi od 29% do 38%. Najvacsiu Cast’ obratu firmy tvori predaj
prirezov, ktorymi sa zabezpeCuje vyroba mozaikovych a klasickych parkiet v Banskej
Stiavnici. DéleZitym podielom na obrate je takisto predaj listnatych vyrezov (gulatiny) pre
kooperujacich vyrobcov. V rdmci organiza¢nej Struktury firma Sundermann zabezpecuje
pre Slovenské parkety s.r.o. ndkup mozaikovych prirezov v Specifikacii 25 x 50/60/70/80 x
160/350/500 mm V ro¢nom mnoZstve cca 2000 m°. Pre vyrobu klasickych parkiet preda
firma Sundermann dubové prirezy v kvalite jednostranne &isté v mnoZstve cca. 300 m®
rocne. Okrem ndkupu prirezov pre Slovenské parkety, preda firma Sundermann cca.
3000 m® dubovej gulatiny pre vyrobcov parketovych prirezov. Nakup a predaj gulatiny je
realizovany hlavne z dovodu, ze malé piliarske firmy nie st kapitalovo natol’ko silné, aby
dokazali dodavatelom gulatiny platit’ za drevni hmotu v kratkych lehotach splatnosti,

ktoré su pozadované na slovenskom trhu.

Okrem slovenského trhu sa najvicsia Cast’ obratu realizuje na rakiskom trhu. Podiel tohto

trhu na celkovom obrate firmy sa pohybuje za ostatné roky od 23% do takmer 30%.

Do Rakuska firma Sundermann vyvaza predovSetkym parketové prirezy v drevinach dub
abuk (pareny anepareny). Tieto prirezy firma preddava predovsetkym pre vyrobcov
trojvrstvovych parkiet v Glissingu a Metersdorfe. Rakuski odberatelia nakupuju tieto
prirezy hlavne vo vysSich kvalitativnych triedach. Zékaznici na tomto trhu patria do
kategorie narocnych, ktori vyZaduji aby dodavky tovaru boli realizované presne podla

dohodnutych podmienok, tzn. nielen po kvalitativnej stranke ale aj z ¢asového hladiska.

Tretim najvyznamnej$im trhom z hl'adiska podielu na celkovom obrate firmy je Cesky trh.
Podiel tohto trhu sa pohybuje v rozmedzi od 15% do takmer 26%. ZvySenim vyuzivania
vyrobnych kapacit sa zvysili poziadavky na dodavky polotovarov zo strany zakaznika a
taktiez zavedenim novej komodity (smrekového reziva). Celkovy obrat na tychto trhoch
v roku 2010 vzrastol 0 8%. Do Ciech sa vyvazaju tiez predovietkym parketové prirezy v
drevinach buk adub (pareny anepareny). Tieto prirezy su uréené pre vyrobcu
trojvrstvovych parkiet. Zakaznici v Ceskej republike nie si az tak naro¢ni na presnost
dodavok, kvalita tovaru je vSak prvorada. V porovnani s rakiaskymi zakaznikmi, Ceski
odberatelia maju zIt platobni moralku. Oneskorenie v platbach sa pohybuje v rozmedzi od

30 do 60 dni po lehote splatnosti faktur.

Firma Sundermann s.r.o. sa zameriava aj na nemecky trh, ktorého podiel na celkovom
obrate sa pohyboval v intervale 10% - 22%. V roku 2009 vsak podiel klesol len na 6,24%.
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Tento prepad bol sposobeny hlavne tym, Ze najvacsi odberatel’ parketovych prirezov
v Nemecku si postavil vlastné vyrobné zariadenia na spracovanie gulatiny. V dosledku
toho obmedzil nakup vyrobkov, z ktorych sa vyrabaju naslapné vrstvy trojvrstvovych
parkiet. Ostatnych nemeckych odberatelov moézeme charakterizovat rovnako ako

raktskych odberatelov, tzn. ndro¢nych na kvalitu a v€asnost’ dodavok.

Nepatrna Cast’ celkového obratu je tvorend vyvozom parketovych prirezov na Skandindvske
trhy (Finsko, Noérsko), do Madarska, Spanielska. Zakaznici v tychto krajinach vsak
vzhl'adom na svoju platobni moralku boli vel'mi nespol’ahlivi, naro¢ni na administrativne

spracovanie, ktoré ¢asto krat vyustilo do takmer sudnych sporov za neplatenie tovaru.

4.3.4 Podpora predaja

Reklamna cinnost’ firmy je ovplyvnena vyrobkami, ktoré su urcené uzkej a cielenej
skupine zaujemcov — vyrobcom viacvrstvovych parkiet. Su to produkty, ktoré sa
nepredavajii  prostrednictvom reklamnych inzerdtov, resp. katalogov. DolezitejSim
faktorom pri predaji tychto produktov st osobné vztahy, ktoré vychadzaji z dlhoro¢ného
budovania mena firmy, zalozeného na seriéznosti, spolahlivosti a dochvilnosti pri
dodavkach vyrobkov. Osobné vztahy s partnermi st budované pravidelnymi obchodnymi
stretnutiami, ¢i uz pri prilezitosti réznych Specializovanych vystav a veltrhov, alebo pri
zmluvnych rokovaniach.

Déleziti ulohu pri podpore predaja v drevospracujlicom priemysle taktieZ zohravaju
referen¢né postoje a ustne podanie. Dobré meno spolo¢nosti a spokojnost’ zakaznikov patri
medzi primarne ciele firmy Sundermann. Vzhl'adom na fakt, ze firma neobchoduje
s produktmi beznej spotreby atrh, na ktorom pdsobi je relativne maly, by reklama
v médidch bola neefektivna. Prave z toho dovodu ustne podanie spokojnych zékaznikov
s kvalitou a cenou vyrobkov je nevyhnutné. ,,Dobré sprava z4jde d’aleko, zla eSte d’alej!*

Firma Sundermann sa riadi tymto heslom a preto kvalita je nevyhnutnost'ou.

Osobitou kategériou Vv reklame je propagacia prostrednictvom internetu, resp. webovej
stranky. Tato forma reklamy sa v sucasnej dobe povazuje za samozrejmost’ a Z toho
dovodu ju vyuziva aj firma Sundermann. Stranka www.sundermann.sk funguje az na prili$
jednoduchej platforme, ¢o v koneénom doésledku nemusi oslovit, respektive zaujat
potencialnych zakaznikov. Firemna webova stranka by sa dala charakterizovat’ ako stranka
s jednoduchym dizajnom a slabou obsahovou néplnou. Nevyhodou stranky je aj fakt, ze

neobsahuje ziadny cennik, iba kontakt na vedenie firmy. Vzhladom na fakt, Ze firma
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pdsobi aj na zahrani¢nych trhoch, je velkou vyhodou moznost’ zmeny jazyka na nemcinu

alebo anglictinu.

Mohlo by sa zdat’, ze reklamny potencial firmy nie je vyuzity naplno, ale vzhladom na
oblast’ posobnosti by reklama v médiach pravdepodobne neposobila efektivne. V sucasnej
dobe sa vo faze rastu nachadza reklama cez internet (banner, screen, skyscrapper, square).
Ceny tychto foriem reklamy sa pohybuju na trovni od 1500 do 5000 eur za tyzden, ¢o st

vSak az prili§ vysoké sumy pre malu firmu, akou je Sundermann.

Najlepsim vychodiskom v oblasti reklamy sa pre tito malid firmu javi vytvaranie a
udrziavanie dobrych vztahov so zdkaznikmi, prezentdcia firmy na medzinarodnych
vel'trhoch, zasielanie cenovych ponik novym odberatelom, zlepsSenie a ozivenie webovej

stranky.

4.4 SWOT analyza firmy

Tabul’ky SWOT analyzy hodnotia silné a slabé stranky, prilezitosti a hrozby podniku.

Tabul’ka €. 2: Silné stranky podniku

Silné stranky Velkost’ sily (1-10) Vyznam sily (0-1) \Yeili’ie(:ls?’
Povest’ spolocnosti 7 0,7 4,9
Kvalifikovani zamestnanci 7 0,6 4,2
Stabilita organizacie 8 0,7 5,6
Kvalita produktov 8 0,8 6,4
Flexibilita 6 0,5 3,0
Spolahlivost’ pri dodavkach 7 0,7 49
Platobna spol'ahlivost’ 8 0,7 5,6
SPOLU 34,6
Zdroj: vlastné spracovanie
Tabul’ka €. 3: Slabé stranky podniku

Slabé stranky Velkost’ slabosti (1-10) | Vyznam slabosti (0-1) Xi‘,ie;lsi
Propagacia firmy 5 0,5 2,5
Inovacie technologii 5 0,6 3,0
Uzky sortiment produktov 7 0,8 5,6
SPOLU 11,1

Zdroj: vlastné spracovanie
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Tabulka ¢&. 4: PrileZitosti podniku

9
PrileZitost’ Pritazlivost’ (1-10) Prz'wdepodobnost Bodové ohodnotenie
uspechu (0-1)
Rozsirenie
sortimentnej skladby 8 0,5 40
firmy a tym aj obratu
Vstup na in¢ trhy
(napr. Azia, Turecko, 7 0,2 1,4
Grécko)
Nékup novych
technologii za ucelom 6 0,5 3,0
zvySenia obratu
SPOLU 8,4

Zdroj: vlastné spracovanie

Tabul’ka €. 5: Hrozby podniku

2 o Pravdepodobnost’ . .
Hrozby Zavaznost’ (1-10) ettt () Bodové hodnotenie
Vysoké naklady na 6 0.6 3.6
reklamu
Nizsie ceny 5 05 25
konkurencie
Nestabilita
slovenského trhu 9 0,8 7,2
V dodévkach gulatiny
Slaba kapitalova
vybavenost’ 8 0,7 5,6
dodavatel'ov
SPOLU 18,9

Zdroj: vlastné spracovanie

Cielom SWOT analyzy je porovnanie a vyhodnotenie suc¢asného stavu podniku z hl'adiska
slabych a silnych stranok podniku, prilezitosti a hrozieb. Tato analyza sa povazuje jeden zo
zakladnych nastrojov, sliziaci na zhodnotenie aktudlnej situdcie podniku ana
predpovedanie moznych alternativ buduceho vyvoja. ,,Analyzou vzijomnej interakcie
jednotlivych faktorov silnych a slabych stranok na jednej strane oproti prilezitostiam a
ohrozeniam na strane druhej, mozno ziskat nové kvalitativne informacie, ktoré

charakterizuju a hodnotia urove ich vzdjomného pdsobenia.«*

Silné a slabé stranky st kvalitativnym a kvantitativnym vyjadrenim rovnakého vnitorného

prostredia, z toho dovodu vytvaraju dva protiklady na jednej osi. Rovnako to plati aj pre

3 http://www.kvalitaprodukcie.info/swot-analyza/ [online]. [22.3.2011].
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prilezitosti a hrozby, ktoré su vyjadrenim rovnakého vonkajSicho prostredia. Vysledna

stratégia SWOT analyzy vznikne ako sucet dvoch vektorov.

Tabul’ka €. 6: Vysledky SWOT analyzy

Vysledky SWOT Skore Rozdiel
Silné stranky podniku 34,6 235
Slabé stranky podniku 11,1 '
Prilezitosti 8,4

- -10,5
Hrozby podniku 18,9

Zdroj: vlastné spracovanie

Medzi silné stranky v spolo¢nosti Sundermann s.r.o. boli zaradené: kvalita produktov,
ktord je v sucasnej dobe nevyhnutnostou, a ktord sa prejavuje vel'mi nizkym percentom
reklamacii, platobna spolahlivost’ a stabilita organizacie, ktord spoc¢iva hlavne v tom, ze
firma pdsobi na trhu uz 20 rokov. Dalej dobra povest spolocnosti, flexibilita a spolahlivost
pri dodavkach. Za slabé strdnky mozno povazovat relativne uzky sortiment ponukanych
produktov, vyuzivanie starsich technologii a slabsiu propagaciu firmy.

Odvetvie, v ktorom podnik pdsobi, je malé a preto prevladaju hrozby nad prilezitostami.
Najvacsimi potencidlnymi hrozbami podniku st: nestabilita slovenského trhu v doddvkach
vstupnej hmoty, slaba kapitalova vybavenost dodavatelov, vysoké naklady na reklamu
a nizsie ceny konkurencie. Medzi prilezitosti podniku patri rozsirenie sortimentu produktov
anakup novych technologii za ucelom zvySenia obratu, ale taktieZ aj vstup na noveé,
ekonomicky zaujimavé trhy (napriklad Azia, Grécko, Turecko).

Obrazok €. 7: Grafické znazornenie vysledku SWOT analyzy

Prilezitosti

A

I1. kvadrant I. kvadrant

23,5

Silné stranky <— »  Slabé stranky

----------- -105

111. kvadrant V. kvadrant

Hrozby
Zdroj: vlastné spracovanie
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Sunderman s.r.o. sa nachadza v tretom kvadrante, ktory je charakteristicky tym, Ze silné
stranky prevladajd nad slabymi a hrozby prevladajo nad prilezitostami. Podnik,
nachadzajuci sa v tomto kvadrante by mal uplatnit’ defenzivnu stratégiu. ,,Silnd pozicia by
sa mala vyuzit' na blokovanie nebezpecenstva, zastraSenie konkurencie alebo Unik do
bezpecnejsieho prostredia. Odporiuca sa defenzivna stratégia, ktorou si podnik chrani uz
vydobyti poziciu.“*? Formulovat’ stratégiu vSak nie je mozné len na zéklade SWOT

analyzy, pretoZe prostredie podniku sa neustale ¢asom meni.

4.5 Finan¢na analyza

4.5.1 Analyza trzieb a uctovného vysledku hospodarenia

Analyza trzieb auctovného vysledku hospodarenia firmy je zaloZzend na uctovnych
zéavierkach spolo¢nosti za jednotlivé roky obdobia roku 2006 az 2010. Vyvoj celkového

obratu za uvedené roky prezentuje nasledujuci graf.

Graf ¢. 3: Vyvoj celkového obratu v rokoch 2006 — 2010
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Zdroj: vlastné spracovanie

Z hladiska vyvoja obratu za roky 2006 — 2010 mdézeme konstatovat’ ze roky 2006 - 2008
vykazovali stabilnu vySku, ktord bola podporend rastom vyroby hlavnych odberatel'ov
(vyrobcov dvojvrstvovych a trojvrstvovych parkiet). Tento rast vyroby sa prejavoval

hlavne v dopyte po parketovych prirezoch. Koncom roku 2008 sa vsak zacali prejavovat’

%2 http://www.euroekonom.sk/manazment/strategicka-diagnostika/swot-analyza/ [online]. [15.3.2011].
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hospodarske problémy zapadnych ekonomik, hlavne v désledku vzniku globalnej finan¢ne;j
krizy. Téato globélna finan¢na kriza viedla k zniZzeniu dopytu po vyrobkoch, respektive az
k strate odbytovych moznosti, ¢o malo za nasledok znizenie obratu z roku 2009-2010
V porovnani s predchadzajicimi rokmi 0 takmer 47%. K zniZeniu obratu v rokoch 2009-
2010 prispelo taktiez aj neustdle posiliiovanie slovenskej koruny vo vztahu k euru. Pre
porovnanie, na konci roku 2008 SKK posilnila o takmer 13% oproti koncu roku 2006, ¢o
sposobilo pokles obratu firmy, pretoze firma majoritni Cast produkcie exportuje na
eurdpske trhy. Finanéna kriza vroku 2009 viedla k tomu, Ze zahrani¢ni odberatelia
podstatne znizili objednavky dodavaného materialu, znizila sa cena tohto materialu 0 20%
- 30% a podstatne sa zvysili kvalitativne poziadavky na materidl. V roku 2010 doslo
K miernemu zlepSeniu situacie v odbyte, avSak v Ziadnom pripade nemozno hovorit

0 skonceni krizy v odvetvi vyroby parkiet a piliarskych sortimentov.

Graf ¢. 4: Vyvoj zisku/straty v rokoch 2005 - 2010
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Zdroj: vlastné spracovanie

Pri sledovani vysledku hospodarenia firmy mozeme konstatovat, Zze spoloc¢nost
Sundermann vrokoch 2006 - 2009 zaznamenavala klesajucu tendenciu vysledku
hospodarenia. Pokles ziskovosti pri nie vel'mi zmenenej miere zisku ovplyviovalo hlavne
znizovanie produktivity prace v porovnani s dosahovanym obratom a posiliiovanie SKK.
Rezijné naklady spolo¢nosti klesali za sledované obdobie miernejSie ako obrat firmy.
Pre porovnanie: prevadzkové a osobné naklady v roku 2009 v porovnani s rokom 2006
Klesli o takmer 27% avsak obrat klesol o 49%.
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Ziskovost’ firmy bola hlavne v roku 2008 ovplyvnend kurzovymi stratami vo vyske viac
ako 61000 €, ¢o sposobilo negativny vysledok hospodarenia. V roku 2009 firma
zaznamenala znovu stratu, hlavne v dosledku zniZenia obratu a ictovnych operacii pri
odpisani nedobytnych pohladavok. Po optimalizacii organizacnej Struktiry a zniZeni
rezijnych a finanénych nakladov firma v roku 2010 dosiahla kladny hospodarsky vysledok.
Pre porovnanie rezijné a finanéné naklady spolocnosti tvorili v roku 2009 takmer 17%
z celkového obratu, ale v roku 2010 len necelych 13% z porovnatelného obratu, ¢o bol

hlavny dovod toho, Ze firma zaznamenala zisk.

4.5.2 Ukazovatele likvidity, financnej zadlzenosti a aktivity

Ukazovatele likvidity

,Plati, Ze financne stabilny podnik je schopny hradit’ zavédzky, podnik s financnymi
tazkostami ma s tym problémy. Schopnost’ hradit’ kratkodobé zavizky je ovplyvnena
mnohymi skuto¢nost’ami, no dve s mimoriadne ddlezité: Struktira majetku a primerany

a pravidelny pritok pefiaznych prostriedkov.“33

Tabul’ka €. 7: Pohotova likvidita

2006 2007 2008 2009 2010 Idealne rozpitie

Likvidita

pohotové | U2 0,391 0,169 0,108 0,060 02-06

Zdroj: vlastné spracovanie

Z pohl'adu pohotovej likvidity firma Sundermann v rokoch 2006 — 2010 dosahovala
hodnoty v rozmedzi 0,060 — 0,391. V idealnom rozpiti, ktoré sa podla odbornych
publikacii stanovuje na 0,2 — 0,6 sa firma nachadzala v rokoch 2006, 2007. Od roku 2008
ma tento ukazovatel' klesajiicu tendenciu, ¢o je sposobené tym, ze hlavne zo strany
najvidsich zakaznikov doslo k predizeniu lehoty splacania ich zavizkov a tym k zniZeniu

pohotovej likvidity.

Tabul’ka €. 8: Bezna likvidita

2006 2007 2008 2009 2010 Idealne rozpitie

Likvidita

., 2,870 3,087 2,695 2,891 2,641 1,0-15
bezna

Zdroj: vlastné spracovanie

3 ZALAI K.: Financno—ekonomickd analyza podniku. Bratislava: Sprint, 2010, s. 81
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V hodnoteni beznej likvidity v rokoch 2006 — 2010 dosahovala firma vysoké hodnoty
v rozmedzi od 2,641 — 2,870. Je to spdsobené hlavne tym, ze v dosledku finan¢nej krizy zo
strany zakaznikov sa podstatne zhorSila platobna moralka, ¢o znamenalo narast
kratkodobych pohl'adavok firmy, a tym aj zvySenie beznej likvidity. Taktiez od roku 2008
sa obmedzila spolupraca s dolezitym obchodnym partnerom, ktory zostal dlzny 70 000 €
po dobu 2 rokov, ¢o sa taktiez prejavilo na zvySeni kratkodobych pohladavok a tym aj

vysSej hodnote tohto ukazovaterla.

Tabulka €. 9: Celkova likvidita

2006 2007 2008 2009 2010 Idealne rozpitie

Likvidita

, 3,091 3,354 2,881 3,024 2,709 20-25
celkova

Zdroj: vlastné spracovanie

Celkova likvidita spolo¢nosti, rovnako ako bezna likvidita nedosahovala v poslednych
rokoch hodnoty z idealneho rozpétia, ktoré je stanovené na 2 - 2,5. Je ovplyviiovana hlavne
systémom nakupu prirezov od mensich vyrobcov. Tito mensi dodavatelia nie si schopni
vyrobit’ celokamidnové zasielky, preto ich vyroba smeruje na sklad firmy Sundermann a az

po skompletizovani sa tento tovar vyskladiiuje a expeduje.

Hodnoty jednotlivych ukazovatel'ov likvidity vypovedaju o skuto¢nosti, ze firma
nedisponuje dostatkom najlikvidnejsich prostriedkov (peniaze v hotovosti, ekvivalenty
peitaznych hotovosti, ucty v bankach). AvSak na druhej strane je spolo¢nost’ schopna

vykryvat’ svoje kratkodobé zavizky transforméciou svojich pohl'adavok a zasob.

Finanéna zavislost’ — zadlZenost’

Struktira finanénych zdrojov sa sleduje prostrednictvom ukazovatelov zadlZzenosti.
Vysoky podiel vlastnych zdrojov hovori o stabilite a nezavislosti spolo¢nosti, naopak

vysoky podiel cudzich zdrojov dokumentuje finan¢nu labilitu a nestabilitu podniku.

Spolo¢nost’ Sundermann s.r.o. od zaciatku existencie pouziva na krytie svojich finanénych
aktivit a prevadzkovanie c¢innosti vyhradne vlastné zdroje a cudzie zdroje vo forme
uvermi a pdézickami od inych finan¢nych institicii. Finan¢né zdroje sliZia okrem krytia
vlastnych zavizkov, takisto aj na finanéné vypomoci vo forme poziciek pre

najvyznamnejSich dodavatel'ov (dodéavatel'ské tuvery vo forme poskytnutia finanény

prostriedkov a tiez vo forme poskytnutia dlhsej doby splatnosti faktur).
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Obrazok ¢. 8: Krytie majetku v rokoch 2006 -2010

Krytie majetku Krytie majetku Krytie majetku Krytie majetku Krytie majetku
v roku 2006 v roku 2007 v roku 2008 v roku 2009 v roku 2010

Pabghghgh

M Cudzie zdroje M Cudzie zdroje M Cudzie zdroje M Cudzie zdroje M Cudzie zdroje
W Viastné zdroje M Vlastné zdroje M Vlastné zdroje W Viastné zdroje M Vlastné zdroje

Zdroj: vlastné spracovanie
Najviacsiu Cast’ z finanénych zdrojov vSak firma pouziva na zabezpecenie prevadzky svojej
dcérskej spolo¢nosti Slovenské parkety s.r.o. V rokoch 2006 — 2010 sa rozpétie celkového
zadlzenia firmy pohybovalo medzi 19% - 25%. Odborna literatira stanovuje idealny
interval na 30% - 70%, z ¢oho vyplyva, ze firma Sundermann vykazuje v tomto smere
vel'mi dobré vysledky. Prave vysoky podiel vlastnych zdrojov robi podnik stabilnym

a nezavislym.

Ukazovatele aktivity

,Ukazovatele aktivity meraju schopnost’ vyuzivat investované financné prostriedky
a hodnotia viazanost’ jednotlivych zloziek kapitalu v roznych druhoch aktiv a pasiv. Tieto
ukazovatele vyjadruju pocet obratov jednotlivych zloziek zdrojov alebo aktiv, ako doba

obratu zasob, doba inkasa pohladavok a doba splacania zavizkov.«*

Graf €. 5: Vyvoj doby obratu zasob

Doba obratu zasob (priemerny pocet dni)
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—
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Zdroj: vlastné spracovanie

3 http://www.datamarketing.cz/download/Ukazka_externi_financni_analyzy Kia_Motors.pdf [online].
[17.3.2011].
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Doba obratu zasob v rokoch 2006 -2010 vykazovala v priemere iba malé odchylky. Iba
v roku 2009 zaznamenal tento ukazovatel’ narast z 9 dni na takmer 17,5 dia. Tento narast
bol sposobeny tym, ze v roku 2009 v dosledku finan¢nej krizy bolo prijimanych podstatne
menej objednavok a preto sa musel tovar mnohokrat vyrabat’ na sklad. V roku 2010 sa
situdcia CiastoCne stabilizovala a hodnota obratu zasob sa vratila na predchadzajucu
uroven. Priemerny pocet dni obratu zdsob je ovplyvneny hlavne tym, Zze zasoby firmy
Sundermann su tvorené polotovarmi, ktoré sluzia na export, teda neslizia na finalnu
vyrobu. Vyrobky, ktoré by boli ur€ené na finalnu vyrobu, by museli byt’ na sklade drzané
dlhsie, pretoze doba obratu zasob finalnych vyrobkov v drevarskom priemysle je

Vv priemere 3 mesiace.

Graf ¢. 6: Priemerna doba inkasa pohPadavok a splacania zavizkov
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Zdroj: vlastné spracovanie

Doba inkasa pohl'adavok vychadza z dohodnutych platobnych podmienok pri realizicii
tovaru. V rokoch 2006 — 2009 sa hodnoty tohto ukazovatel'a v spolo¢nosti zvySovali, ¢o
taktieZ negativne ovplyvnovalo likviditu podniku. Priemernd doba inkasa pohl'addvok bola
v roku 2009 az 192,98 dni, nasledujtci rok sa situacia sice stabilizovala a hodnoty sa uz
nezvysovali. Stale vsak dosahovali v priemere 180,74 dni , ¢o je velmi vysoka hodnota.
Slabé vysledky v tejto oblasti boli sposobené hlavne tym, Ze Slovenské parkety s.r.o. ako
dcérska spolo¢nost’ firmy Sundermann v désledku slabSieho kapitdlového vybavenia
splacala svoje zavizky v poslednych troch rokoch v priemere az 300 - 400 dni, ¢o
negativne ovplyvnilo celkové hodnoty. Predizenie doby inkasa pohladavok v rokoch
2008 - 2010 bolo taktiez ovplyvnené vznikom globalnej financnej krizy, a tym padom

zhorSenim platobnej moralky vSetkych zdkaznikov.
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Toto predizenie doby inkasa pohladavok malo taktieZ negativny dopad na dobu splacania
zavazkov firmy, pretoze hodnota tohto ukazovatel’a sa zvysila z priemernych 22 dni, ktoré
dosahoval v rokoch 2006 — 2008 na priemernych 49 dni v rokoch 2009 — 2010. V tejto
oblasti vSak firma vykazuje relativne dobré hodnoty, ked’ze odborné publikacie stanovuja

ako spodnu akceptovatel'nt hranicu splacania zdviazkov 60 dni.

Nesulad, ktory firma zaznamenala medzi dobou inkasa pohladavok a dobou splacania
zavazkov znamena, ze firma skor plati svoje zadvizky ako realne inkasuje peniaze za svoje
pohl'adavky, o ma negativny vplyv na prevadzkovy cashflow a likviditu.

Ukazovatele rentability

Tabul’ka ¢. 10: Vyvoj ukazovatela ROA

2006 2007 2008 2009 2010
ROA (koef.) 0,03240 0,01516 -0,00982 -0,01833 0,00397
ROA (%) 3,24% 1,52% -0,98% -1,83% 0,40%

Zdroj: vlastné spracovanie
Tabulka ¢. 11: Vyvoj ukazovatela ROE

2006 2007 2008 2009 2010
ROE (koef.) 0,04020 0,01880 -0,01295 -0,02346 0,00532
ROE (%) 4,02% 1,88% -1,30% -2,35% 0,53%

Zdroj: vlastné spracovanie

Ukazovatel ROA, vyjadrujici zhodnotenie celkovych aktiv zaznamenal klesajiicu
tendenciu. V roku 2006 mal ukazovatel’ najvyssiu hodnotu, 0,0324, ¢o predstavuje 3,24%
zhodnotenie aktiv. Znamena to, Ze 1 euro aktiv podniku prinieslo priblizne 3 centy zisku.
Po roku 2006 vSak podnik zaznamenal klesajiicu tendenciu v zhodnocovani svojich aktiv.
Po vypuknuti globalnej finan¢nej krizy v roku 2008 zaznamenal ukazovatel negativne
hodnoty -0,00982 v roku 2008 a -0,01833 v roku 2009. Tieto zaporné hodnoty boli
sposobené V dosledku dosiahnutia Uctovnej straty v danych rokoch. Vdaka miernej
stabilizacii v poslednom roku firma zaznamenala kladné zhodnotenie svojich aktiv

v hodnote 0,40%.

Ukazovatele ROE a ROA spolu tzko stvisia. ROE predstavuje zhodnotenie vlastného
kapitalu. Dany ukazovatel’ zaznamenal v predchadzajicom obdobi takmer rovnaky vyvoj
ako ROA. Najlepsiu hodnotu zaznamenal v roku 2006, kedy podnik zhodnotil vlastny
kapital vo vyske 4,02%, avsak dosledkom financ¢nej krizy hodnoty postupne klesali.
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5 Zhodnotenie a odporuc¢ania

Firma Sundermann s.r.o. posobi na trhu uz od roku 1991 a zameriava sa predovsetkym na

obchod a vyrobu parketovych prirezov, ako aj inych polotovarov pre vyrobcov parkiet.

Od zaciatku svojej poOsobnosti v drevarskom priemysle vyuzivala astdle aj vyuziva
vyhradne svoje vlastné zdroje, respektive zdroje svojich spoloénikov. Dizka posobnosti na

trhu jasne odzrkadl'uje fakt, ze ide o stabilnt organizéciu.

Vyvoj firmy mal rastucu tendenciu od zalozenia az po rok 2007. V roku 2008 bol vsak
vyvoj vyrazne ovplyvneny hospodarskou situaciou, ktord nastala v celej Eurdope. Vznik
globalnej finan¢nej krizy zastavil ekonomicky rast a sposobil nizsiu reprodukciu vo firme.
Od tohto momentu sa firma snazi prezit tieto menej Uspe$né roky s ¢o najmensSimi

stratami.

Na zédklade aplikovanej finan¢nej analyzy mozeme konsStatovat, ze financnd situécia
podniku sa po dopadoch krizy zalina postupne stabilizovat, naberd pozitivny smer vo
vyvoji, ¢o dokazuje aj fakt, Ze spolo¢nost po dvoch rokoch (2008 a 2009), v ktorych
dosiahla Uc¢tovnu stratu, dosiahla v roku 2010 opét zisk. Taktiez aj ostatné financné
ukazovatele (rentabilita, likvidita, aktivita) dokazuju, ze situacia sa postupne stabilizuje,
ale potrva eSte niekol’ko rokov kym sa vrdti na uroven, v ktorej sa nachadzala pred

vypuknutim finan¢nej krizy.

Na zéklade vysledkov prace sa da konsStatovat, ze ide o uspe$Snu firmu z viacerych

dovodov:

1.) Najdolezitejsi dovod, preco je firma uspesna, je stabilita organizdcie. Firma posobi
na slovenskom trhu uz 20 rokov, €o sa povazuje za Uspech, vzhl'adom na znacny
podiel slovenskych firiem konciacich v konkurze v drevarskom odvetvi.

2.) Firma od zaciatku svojej existencie dosahovala pozitivny hospodarsky vysledok,
s vynimkou predposlednych dvoch rokov (2008 a 2009), kedy vplyvom globalne;j
finan¢nej krizy sa zamerala na ,,preZitie”. V roku 2010 vSak opét’ zaznamenala zisk.
Mohlo by sa zdat’, ze vysSka zisku nie je aZ taka vysoka, avSak treba konStatovat’, ze
firma pdsobi v odvetvi, kde je miera zisku relativne niz$ia.

3.) Spokojnost zamestnancov je d’alsim dokazom uspesnosti firmy. Firma zamestnava
maly pocet zamestnancov, ale poskytuje im nadStandardné platové podmienky
V porovnani s podobnymi podnikmi v rovnakych regiénoch. Taktiez su

zamestnancom poskytované mnohé benefity — firma plati zamestnancom doplnkové

o1



dochodkové poistenie, vyplaca im ,trindste platy”, zamestnancom na nizSich
organizaénych urovniach preplaca dopravné naklady, vykonnym pracovnikom
poskytuje sluzobny automobil amobilny telefon. NadStandardné platové
ohodnotenie a poskytovanie benefit sa odzrkadl'uje na lojalnosti zamestnancov, ¢o

dokazuje takmer nulova fluktuacia pracovnikov.

Na zaklade analyzy moézeme urcit’ nasledovné odporacania pre zlepSenie:

DorieSenie kratkodobych pohladavok voci najvacsim dlznikom (eventudlne aj
sudnou cestou), pretoze len dvaja najvacsi dlznici dlhuju spolocnosti spolu 120 000
€, ¢o by sa okamzite odzrkadlilo v zlepSeni likvidity podniku, ako aj Vv zlepSeni
aktivity.

Po restrukturalizacii dcérskej spolo€nosti skratit’ inkaso pohl'addavok od nej, pretoze
v dosledku slabsieho kapitalového vybavenia splacala svoje zaviazky v poslednych
troch rokoch v priemere az 300 - 400 dni.

Rozsirenie portfolia vyrobkov o d’alSie ziadane vyrobky na trhu (napr. naslapné
lamely).

Zvazit vstup na nové trhy, respektive obnovit’ staré trhy (Taliansko, Skandinavia),
taktieZ zvazit’ participaciu pre prienik na azijsky trh (Cina).

Zefektivnit’ propagéciu spolo¢nosti.

Zvysit rentabilitu podniku vd’aka zefektivneniu vyroby, teda podnik by sa mal
zamerat’ na zvySenie najefektivnejSich vyrobkov (parené prirezy) v zavislosti od

dopytu (trhovej situécie).
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Zaver

Bakalarska praca spolu so svojimi vysledkami poukazuje na fakt, ze hodnotenie Gspechu
firmy je komplexny proces, ktory treba realizovat’ z viacerych ,,uhlov pohladu®. Tomuto

procesu predchadza dosledné ziskavanie potrebnych informacii.

Primarnym cielom prace bolo analyzovanie azhodnotenie tspechu spolo¢nosti
Sundermann s.r.0., ktora pdsobi v drevospracujlicom priemysle a po¢tom zamestnancov sa
radi medzi malé podniky. Podnikatel'skd ¢innost’ spolocnosti je ovplyvilovana internymi
faktormi, ktoré mdze ovplyviiovat’ a redukovat’. Taktiez na fiu posobia faktory externé,
ktoré ovplyvnit' nedokdze, moze sa len snazit' redukovat’ ich dopad. Vysledky préce
dokazuju doélezitost’ tychto externych faktorov. V désledku vypuknutia globalnej
hospodarskej krizy v roku 2008 sa finan¢nd situdcia firmy vyrazne zhorSila. Tejto krize
firma nemohla predist’, mohla sa len snazit’ protikrizovymi opatreniami znizit’ jej negativny
dopad. Od tohto momentu sa priority spolo¢nosti zmenili, snazila sa prezit' tieto menej
uspesné roky s ¢o najmensimi stratami. V poslednom roku sa situacia vo firme zacala
pomaly stabilizovat’” a firma po 2 rokoch, kedy bola v strate, dosiahla opit’ pozitivne

hospodarske vysledky.

Aj napriek dvom netispe$nym rokom, ktoré boli spdsobené hlavne vplyvom hospodarskej
krizy, sme zhodnotili spolo¢nost’ Sundermann s.r.o. ako Uspesnu, z viacerych dovodov:
stabilita - posobi na trhu uz 20 rokov, pozitivne hospodarske vysledky - od zaciatku svojej
existencie spolo¢nost’ dosahovala pravidelne zisk, s vynimkou rokov 2008, 2009, kedy
bola vyrazne ovplyvnena hospodarskou krizou, spokojnost zamestnancov — firma
zamestnava maly pocet zamestnancov, ale tito zamestnanci sit vd’aka dobrym mzdovym
podmienkam, mnohym benefitom a dobrym pracovnym podmienkam spokojni, ¢o

dokazuje takmer nulova fluktudcia pracovnikov.

Komplexne analyzovat’ a zhodnotit’ tspech vybranej firmy je naro¢ny proces, na ktory ma
vplyv viacero faktorov ako napriklad odvetvie pdsobenia, vel'kost’ podniku ¢i iné. Avsak
na zaklade skimanych oblasti a hodnoteni pouzitych v praci sa nam podarilo naplnit’

stanoveny primarny ciel’.
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