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I. Histéria vzniku a vyvoj spolo¢nosti

Vznik spolo¢nosti

Spolo¢nost AUTOTECHNA BARANEK, s.r.o. bola zalozena zakladatel'skou listinou vo forme notarskej
zapisnice o zalozeni spolo¢nosti s ru¢enim obmedzenym zo diia 3.12.2007.

Je zapisana v obchodnom registri na Okresnom sude v Banskej Bystrici, oddiel: Sro, vlozka ¢islo: 14022/S diiom
13.12.2007.

Sidlo spoloé¢nosti: Pod Strazou 3, 960 01 Zvolen

Web:

www.autotechna.sk

E-mail: baranek@autotechna.sk

Pravna forma: spolo¢nost s ru¢enim obmedzenym

Statutarny organ: Jaroslav Baranek - konatel’ spolognosti

Predmet ¢innosti:

a) kupa tovaru na ucely jeho predaja kone¢nému spotrebitelovi (maloobchod) v rozsahu volnych
Zivnosti;

b) kupa tovaru na ucely jeho predaja inym prevadzkovatelom zivnosti (vel'koobchod) v rozsahu
volnych Zivnosti;

¢) oprava cestnych motorovych vozidiel;

d)  sprostredkovanie obchodu a sluzieb v rozsahu vol'nej Zivnosti;

e) prendjom hnutel'nych veci v rozsahu vol'nej Zivnosti;

f)  reklamna a propagaéna ¢innost;

g) nakladna cestnd doprava vykonavana cestnymi motorovymi vozidlami, ktorych celkova hmotnost’
vratane pripojného vozidla nepresahuje 3,5 t;

h) prendjom nehnutelnosti spojeny s poskytovanim inych nez zékladnych sluzieb spojenych
S prendjmom.

AUTOTECHNA BARANEK, s.r.o0. zalozil spolo¢nik Jaroslav Baranek ako nastupcu v podnikani

povodnej firmy Jaroslav Baranek - Autotechna, ktora vznikla v roku 1990. Hlavnym predmetom ¢innosti je
predaj znackovych nadhradnych dielov pre v3etky typy osobnych automobilov.

Transformacia spoloénosti na s.r.o. bola logickym ddsledkom 17-ro¢ného, neustaleho rastu firmy. Bol

to nielen psychologicky odrazovy mostik na neustidle napredovanie, ale nova pravna forma s novym ERP
systémom umoznila eSte detailnej$iu pracu a planovanie.

Vyznamné zmeny v ramci spolo¢nosti za posledné 2 roky (2016-2017)
Od svojho vzniku prechadza spolo¢nost’ neustalymi, av§ak potrebnymi zmenami tak, aby bola stéle blizsie
k svojim zékaznikom, ich potrebam a poziadavkam.

NajdoélezitejSie zmeny za posledné 2 roky:

zacatie prevadzkovania autoservisu od roku 2016 - opravy osobnych, uzitkovych vozidiel a motocyklov,
roz§irenie predmetov podnikania o prendjom nehnutelnosti - cast novoodkupenych priestorov
spolo¢nost’ prenajima inému autoservisu,

zmena organizacnej Struktury - roz$irenie vrcholového manazmentu o post manazéra nakupu, personalne
zmeny vo vrcholovom manazmente,

preradenie telefonickych centier z useku prevadzky do obchodného tseku,

zmena otvaracich hodin - rozsirenie o nedelu v maloobchodnej predajni vo Zvolene a rozsirenie
expresného rozvozu v meste Zvolen a okolie,

zavedenie expresnych rozvozov z maloobchodnej predajne v Prievidzi a Martine,

neustale rozSirovanie sortimentu velkoobchodného skladu vzhl'adom na pocet poloziek a tiez znaciek,
novych dodévatelov apoctu sortimentnych skupin, pridanie druhych, tretich linii znaciek takmer
v kazdej sortimentnej skupine,

upeviiovanie spoluprace s renomovanymi vyrobcami, ktori poskytujui naozaj kvalitny tovar potvrdeny
certifikatmi kvality,

prestavba a rozsirenie kapacity centralneho skladu vo Zvolene,

modernizacia dopravnych prostriedkov - nakup 5 ks novych vozidiel pre obchodné oddelenie,
zlepSovanie sluzieb pre svojich zakaznikov (systém cenovej politiky, systém rozvozu tovaru),

otvorenie novej maloobchodnej prevadzky v Sali od 05/2017,

investicie do modernizacie informaéného systému, do hardvéru a ochrany pred hakerskymi utokmi,



- rast poctu zamestnancov v roku 2017 o 7% oproti roku 2016, a to na useku logistiky (skladnikov), na
reklamac¢nom oddeleni, predajcov v maloobchode, obchodnych zastupcov, administrative a v pobocke
VO v Kosiciach - k 31.12.2017 bol stav zamestnancov 107,

- rozsirenie po¢tu obchodnych zastupcov o $pecialistu na servisnu techniku,

- personalne posilnenie obchodného tuseku o post asistenta manazéra maloobchodnych prevadzok
v suvislosti s rastom poctu prevadzok,

- vyrazny narast zasob (o 25%) a obratu spoloénosti (0 13%).

I1. Poslanie, vizia a dlhodobé ciele spolo¢nosti AUTOTECHNA BARANEK, s.r.o.
Poslanie spolo¢nosti:
a) slovenska obchodna firma, ktora sa zaobera predajom nahradnych dielov, autoprislusenstva a autodoplnkov

pre vietky typy osobnych automobilov, dielov pre automobilovy a motocyklovy $port,

b) hlavnym cielom je zlepSovanie podmienok pre zdkaznikov spolo¢nosti a budovanie dlhodobych ¢istych
a jasnych vzt'ahov, a to tak, aby sa firma stala spol'ahlivym partnerom pre vSetkych “motoristov”,

¢) d’alsim cielom je budovat silny pracovny tim, kde kazdy uplatni svoje vedomosti a odbornost, moze sa d’alej
vzdelavat, tesit’ sa a vidiet’ vysledky svojej a spolo¢nej prace.

Cinnost’: distribucia a predaj znatkovych nahradnych dielov pre vietky typy osobnych automobilov.

Posobnost’: v ramci uzemia Slovenskej republiky, kde patri medzi 6 najvacsich spolo¢nosti v tomto segmente na
trhu s dlhodobou pdsobnost'ou na d’alsich 10 rokov.

Hlavné zameranie spolo¢nosti:
- predaj dielov pre osobné automobily (maloobchodny a vel’koobchodny),
- predaj dielov pre motocyklovych jazdcov,
- predaj dielov pre automobilovy $port,
- autoservis a motoservis.
Hlavné ¢rty a znaky spolo¢nosti:
Dynamicka a stale sa rozvijajuca spolo¢nost’.
Stabilna spolo¢nost’ — podiel predaja a trzieb maloobchod 50% a vel'koobchod 50%.
Siroky a kvalitny sortiment, ktory sa rozsiruje podl'a poziadaviek trhu.
Profesionalny pristup k zakaznikovi (vybavit' zdkaznika na 100% a poskytnut’ nieco navyse).

Sluzby pre zakaznika na vysokej tirovni ako ddlezity nastroj v konkurenénom boji.

Odborné poradenstvo a priatel'sky pristup k zakaznikovi ako ddlezity zaklad pre dlhodobé, trvalé a ispe$né
vztahy so zdkaznikmi.

Efektivna marketingova a komunikacna stratégia vychddzajuca z historie spolo¢nosti a kopirujtiica nové
poziadavky a prilezitosti na trhu.

Dlhodobé ciele spolo¢nosti:

ZvySovanie efektivity predaja a hladanie vnutornych rezerv scielom rastu trzieb a marze spoloCnosti a
dosiahnutie pozitivnych finanénych ukazovatel'ov.

Optimalizovat’ rozdelenie finanénych zdrojov spolo¢nosti v pomere 80% cudzie zdroje a 20% vlastné zdroje.
Investi¢na ¢innost’ spolo¢nosti sa bude realizovat’ prioritne z cudzich zdrojov formou leasingu alebo uveru.

Rozvoj segmentu elektronického obchodu s cielom dosiahnut’ va¢si podiel na trhu a poskytovat’ lepSie sluzby
zékaznikom.



Cinnost maloobchodnych predajni smerovat’ k ziskaniu prvenstva medzi maloobchodnymi predajiiami
autodielov v ramci regionu a rozsirovanie poctu predajni (max. 2 prevadzky ro¢ne).

Rozsirovanie sortimentu spolo¢nosti podla poziadaviek trhu a trendov vo vyvoji automobilového priemyslu
a automobilového parku vratane zavedenia tzv. ,,druhej linie* produktov pri zachovani optimalneho pomeru -
cena a kvalita.

Pravidelné monitorovanie a zlepSovanie obchodnych podmienok s dodavatelmi v snahe udrzat dlhodobé
a efektivne vztahy s dodavatel'mi.

Optimalizécia a prehodnocovanie jednotlivych rozvozovych trés tak, aby boli efektivne vyuzité a zarovei
pokryli potreby zdkaznikov.

Rast poctu zakaznickej zakladne (velkoobchodu a maloobchodu) a posiliiovanie lojality zédkaznikov vyuZzivanim
aktivnych programov a projektov pre zakaznikov (individualne projekty viazanosti, ¢lenstvo v Autotechna
klube).

Pravidelné aktivity podpory predaja rozdelené pre segmenty — vel’koobchod a maloobchod planované
a realizované v spolupraci - marketing a obchod v stlade so stanovenym marketingovym planom
a marketingovo-komunikaénou stratégiou spolo¢nosti.

Permanentné vzdelavanie, vychovavanie zamestnancov a moznosti kariérneho postupu z vlastnych zdrojov
patria k zadkladnym prioritim zamestnaneckej a personalnej politiky spolo¢nosti.

Kratkodobé ciele spolo¢nosti — rok 2018:

- aktivny rozvoj ¢innosti autoservisu, ziskanie klientely,

- upravy skladovacich priestorov,

- roz8irovanie a zefektivnenie rozvozovych tras tovaru zakaznikom, zavadzanie expresnych rozvozov
z maloobchodnych prevadzok,

- rozvoj elektronického obchodu (web-shopu) pre maloobchodnych zakaznikov,

- modernizacia pocitacového vybavenia spolo¢nosti,

- modernizicia serverovej infrastruktury,

- doplnenie funkénosti elektronického katalogu,

- otvorenie novej maloobchodnej prevadzky.

Vedenie spolo¢nosti

Z&kladna organizac¢na Struktira vedenia spolo¢nosti:

finanény manaiér| |manaiér prevadzky | | manazér mikupu| | obchodny manazér | | marketingovy manazér

Ciel’ové skupiny zakaznikov:

a) maloobchodni zdkaznici:

- motoristi v miestach predajni - priami zékaznici,

- motoristi v miestach predajni odberatel'ov vel'koobchodu na celom uzemi SR,
- automobilovi a motocyklovi pretekari,

b) vel’koobchodni zakaznici

- majitelia predajni s autosuciastkami,

- majitelia autoservisov,

- automobilovi a motokrosovi pretekari,

- majitelia predajni s motocyklovym sortimentom,
- autosalony.

Dodéavatelia (obchodni partneri) 5
- vyrobcovia zna¢kovych nahradnych dielov zo Slovenska, Ceskej republiky, Pol'ska, Velkej Britanie,



Talianska, Nemecka, Belgicka, Holandska, Franctizska a Slovinska,
- distribatori nahradnych dielov, autodoplnkov a autoprislusenstva zo zahranicia a tiez SR,
- vyrobcovia $pecializovaného sortimentu tovaru — diely pre automobilovy $port a motocyklovy $port.

Marketingova stratégia

Hlavny slogan marketingovo-komunikacnej stratégie:

»znackové nahradné diely pre vSetky typy osobnych automobilov
Dodato¢ny slogan marketingovo-komunikacnej stratégie:

,nie sme iba nahradné diely“ v sulade s personalnou stratégiou spolo¢nosti.

Hlavné ciele marketingovej stratégie:

a) komunikacia znatky AUTOTECHNA a posilnenie poznatel'nosti znac¢ky plosne v ramci celého tizemia
Slovenskej republiky,

b) komunikécia hlavného sloganu: znackové nahradné diely pre vietky typy osobnych automobilov...nie sme iba

nahradné diely,

¢) konkuren¢né analyzy regionalnych trhov v ramci teritérii maloobchodnych prevadzok a zameranie
komunikacie stratégie maloobchodnych prevadzok na jednotlivych regionalnych trhoch, a tym posilnenie
postavenia maloobchodnych predajni na tychto trhoch.

Personalna stratégia

Vychodisko: zakladny ciel' spolo¢nosti - budovat’ silny pracovny tim, kde kazdy uplatni svoje vedomosti

a odbornost’, moze sa d’alej vzdelavat’, tesit sa a vidiet' vysledky svojej a spolo¢nej prace.

Pocet zamestnancov k 31.12.2017: 107.
Priemerny pocet zamestnancov k 31.12.2017: 102.

Hlavné ciele personalnej stratégie:
a) tvorba novych pracovnych miest v stivislosti s obchodnou stratégiou,

b) vzdelavanie zamestnancov:

- roz8irovanie odbornych znalosti a vedomosti formou internych odbornych Skoleni s cielom ziskavat,

upeviiovat a fixovat odborné znalosti o poniikanom sortimente,

- roz$irovanie a prehlbovanie komunikac¢nych zru¢nosti formou internych Skoleni a tréningov so zameranim

na pro-zékaznicku orientaciu a komunikéciu so zékaznikom,
- rozvoj jazykovych znalosti potrebnych pre komunikaciu s obchodnymi partnermi,

- rozvoj aprehlbovanie zruénosti prace s PC atiez sinternym informaénym systémom spolo¢nosti

pouzivanym pri beznej ¢innosti (predaj, sklad, uc¢tovnictvo, Statistiky, atd’.),

c) rast a rozvoj zamestnancov:
- systém motiva¢nych rozhovorov (zamestnanec a priamy nadriadeny),

- plan rozvoja zamestnancov a systematické vychovavanie zamestnancov pre jednoduchu zastupitelnost

zamestnancov,

- posun a kariérny rast zamestnancov — obsadzovanie vol'nych pracovnych pozicii z internych personalnych

zdrojov a az nasledne z externych,

- rozvoj a prehlbovanie zru¢nosti veducich zamestnancov na manazérskych pozicidch v oblasti vedenia l'udi,

d) budovanie aktivneho pracovného timu:

- interné aktivity na podporu spoluprace medzi kolegami v snahe zlepSovania dobrych vztahov medzi

jednotlivcami a aj prevadzkami, ¢i pracovnymi timami.



I11. Vyvoj a stav finan¢ného hospodarenia
1. Vel’koobchodna ¢innost’:

Rok 2017 bol pre spolo¢nost AUTOTECHNA rokom pokracovania v zdokonalovani systému
obchodnej politiky, ktory bol podmieneny vyvojom na trhu nahradnych dielov pre automobily a tieZ vyvojom
a zmenami ekonomického prostredia vramci SR, ale aj mimo SR. Spolo¢nost pokracovala v dolad’ovani
aroz§irovani vyuzitia informacného systému spolocnosti, ktorého hlavnym cielom je zefektivnit firemné
procesy predovsetkym v oblasti predaja a logistiky velkoobchodnych pobociek vo Zvolene a v KoSiciach, ako aj
jedenastich maloobchodnych prevadzok a autoservisu.

Vplyvom konkurenéného prostredia na jednej strane a tiez tlakom zo strany zékaznickej zékladne sa
spolo¢nost’ sustredila na vyhladavanie novych dodavatel'skych kanalov a distribu¢nych sieti s cielom rozsirenia
existujuceho portfolia produktov a tiez diverzifikaciou o nové sortimentné skupiny.

Ako spolo¢nost, pre ktoru je dolezitd kvalita poskytovanych sluzieb pre zéakaznikov, pristipila
AUTOTECHNA k potrebnym tpravam v oblasti cenovej politiky, distribu¢nej politiky, odborného poradenstva
(zdokonal'ovanie elektronického katalogu ndhradnych dielov) a tiez akvizicii a podpory predaja.

K prioritdm, ktorym sa bude venovat spolo¢nost’ do buducna, patri predovsetkym zefektivnenie procesu
planovania zasob smerom od dodavatelov k spolo¢nosti a oblast’ distribucie a dostupnosti tovaru smerom
k zékaznikovi. ZvySent pozornost' bude venovat analyze sortimentnej skladby tovaru na sklade. Okrem toho
bude pokracovat’ v uz overenych prostriedkoch pre podporu predaja, ako st individualne aktivity pre vybranych
zékaznikov na posilnenie ich lojality voé¢i spolo¢nosti, pravidelné marketingové akcie podpory predaja
a v neposlednom rade aj odbornym poradenstvom zo strany profesionalneho obchodného timu spolo¢nosti.

VELKOOBCHOD Rok 2017 Rok 2016
Trzby za tovar 5 528 tis.€ 4 920 tis.€
Priemerny stav zasob tovaru 1 489 tis.€ 1 383 tis.€

2. Maloobchodna ¢innost’:

Obchodné stratégia maloobchodnych predajni bola zamerana na stabilizaciu postavenia jednotlivych
predajni na regiondlnych trhoch, rozsirenie siete maloobchodnych prevadzok. V sti€asnosti je maloobchodny
predaj realizovany v jedenastich samostatnych prevadzkach, ktoré su zasobované predovSetkym
z velkoobchodného skladu alebo priamo od zmluvnych dodévatel'ov.

Neustale zlepSovanie podmienok a poskytovanych sluzieb pre maloobchodnych zékaznikov, resp.
¢lenov Autotechna klubu s cielom vytvarania dlhodobych partnerskych vztahov so zakaznikmi, zostdva
prioritou spolo¢nosti Autotechna aj pre d’al§ie obdobie. Hlavnymi nastrojmi, ktoré planuje spolo¢nost’ vyuzivat
na dosiahnutie tohto ciela, st predovsetkym: rozsirovanie siete maloobchodnych predajni, prehodnocovanie
a zefektivitovanie nakladov jednotlivych prevadzok, skvalitnenie procesu planovania zasob tovaru a dostupnosti
tovaru a roz$irenie elektronického obchodu na cely sortiment spolo¢nosti

Dolezitu ulohu zohrava aj nastavend marketingova a personalna stratégia, ktoré tvoria neodlucite'nu
sucast’ celkovej podnikovej stratégie pre maloobchodnu ¢innost’ spolo¢nosti. Z tych najdodlezitejSich nastrojov
uvadzame: uzka spolupraca s najddlezitej§imi zdkaznikmi z pohladu ich podielov na trzbach spolo¢nosti,
planované aktivity podpory predaja, poskytovanie benefitov pre ¢lenov Autotechna klubu, odborné vzdelavanie
arozvoj komunikaénych zruénosti predajcov, osobna zaangazovanost predajcov na inovativnych zmenach
smerom k zdkaznikom a tiez posiliiovanie internej komunikacie a podnikovej kultury.

MALOOBCHOD Rok 2017 Rok 2016
Trzby za tovar 4 839 tis.€ 4 289 tis.€
Priemerny stav zasob tovaru 407 tis.€ 300 tis.€

3. Vysledok hospodarenia pred zdanenim (zisk +, strata -) a po zdaneni

Rok 2017 Rok 2016
Velkoobchod: 261 tis.€ 301 tis.€
Maloobchod: 377 tis.€ 421 tis.€
Autoservis: - 49 tis.€ - 64 tis.€
Rézia: -513 tis.€ -557 tis.€
Celkom hruby zisk (pred zdanenim): 76 tis.€ 101 tis.€
Cisty zisk (po zdaneni): 45 tis.€ 73 tis.€




4. Aktivita a rentabilita

Obrat aktiv (trzby/celkové aktiva) 2,12 2,07
Produktivita prace (trzby/mzdové naklady) 9,11 9,20
Rentabilita aktiv (hruby zisk/aktiva) 1,53% 2,23%
Rentabilita trzieb za tovar (Cistd marza) 0,73% 0,78%
Rentabilita trzieb za tovar (hruba marza) 29.41% 30,30%

5. Likvidita a operacny cyklus

Celkova likvidita (3. stupna) 0,94 0,96
Obezna likvidita (2. stupia) 0,15 0,15
Cisty operacny cyklus 49 dni 56 dni

6. Stav peniaznych prostriedkov, zdsob, majetku, pohl’adavok a zavizkov k 31.12.2017

Petiazné prostriedky spolu 129 tis. EUR
Zasoby tovaru a materialu 2 142 tis. EUR
Dlhodoby hmotny majetok (pozemky, stavby) 2 068 tis. EUR
Dlhodoby majetok hnutel'ny (automobily, vybavenie prevadzok) 203 tis. EUR
Pohladavky spolu: 405 tis. EUR
z toho:

- kratkodobé pohl'adavky z obchodného styku 263 tis. EUR
Zavazky vréatane rezerv spolu: 4 224 tis. EUR
z toho:

- kratkodobé zavizky voc¢i dodavatel'om 1 560 tis. EUR
- bankové uvery kratkodobé 861 tis. EUR
- bankové tivery dlhodobé 1 515 tis. EUR

IV. Finanény plan na rok 2018

Trzby podl’a druhov Cinnosti v tis. EUR
Velkoobchod: 5796
Maloobchod: 5305
Autoservis: 222
Firma celkom: 11323

Hospodarsky vysledok pred zdanenim
Velkoobchod: 291
Maloobchod: 459
Autoservis: -23
Rézia: -627
Firma celkom: 100

V. Navrh na rozdelenie zisku

V zmysle Zakladatel'skej listiny sa predklada valnému zhromazdeniu tento navrh na rozdelenie zisku za
rok 2017:
cely zisk po zdaneni vo vyske 45 tis. eur preuctovat’ na nerozdeleny zisk.

V1. Prehlasenie

V nasej spolo¢nosti do diia vypracovania tejto vyro¢nej spravy po skoncéeni ictovného obdobia roka
2017 nenastali Ziadne udalosti osobitného vyznamu, ktoré by mali zasadnejsi vplyv na Zivot spolocnosti
AUTOTECHNA BARANEK, s.r.o. a nasa spolo¢nost’ nema organiza¢nu zlozku v zahranici.

Kontakty:
AUTOTECHNA BARANEK, s.r.o. Pod Strazou 3, 960 01 Zvolen
Tel.: 045/ 53 21 815 baranek@autotechna.sk www.autotechna.sk




