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Abstrakt

Diplomové préce se zabyva tématem start-upové spolecnosti Ajedes s.r.o. a jeji ana-
lyzou. Cilem diplomové prace je analyzovat a vyhodnotit sou¢asny stav této spolec-
nosti, a to jak z pohledu marketingové vykonnosti, zvolené strategie ¢i spokojenosti
zdkaznikd, tak i z hlediska financni situace. Na zakladé vysledk( jednotlivych analyz
jsou identifikovana slaba mista a navrzeny takové kroky, které vedou k jejich eliminaci.
Diplomové prace je rozdélena do tfi hlavnich ¢asti. Teoretickd ¢ast je vénovana literarni
reSersi pojm0Q nezbytnych pro porozuméni praktické ¢asti diplomové préce. V prvni,
teoretické ¢3sti jsou definovdny pojmy souvisejici s podnikdnim, start-upy, jeho vyvo-
jem adruhy av neposlednifadé také analyzdm, prostrfednictvim kterych je hodnocena
Uspésnost podniku. Druhd, praktickd ¢ast se vénuje analyze vykonnosti spoleénosti
v online prostredi, analyze spokojenosti zakaznik{, strategické analyze a v zavéru také
analyze financni. Posledni, tj. ndvrhova ¢ast pracuje s vystupy, zjisténymi ve stézejni,
praktické ¢asti diplomové prace a jsou zde navrzeny mozna opatreni dalsiho sméro-

vani spoleénosti Ajedes s.r.o.

Klicova slova

analyza Uspésnosti, financni analyza, prosperita spolecnosti, start-up, statistickd ana-

lyza, strategie



Abstract

The diploma thesis deals with the theme of a start-up company Ajedes s.r.o. and its
analysis. The main aim of the diploma thesis is to analyze and assess the company’s
current state from perspectives of the marketing performance, selected strategy, cus-
tomer satisfaction, or the financial situation. Based on the individual analysis results,
potential weaknesses are identified, followed by a proposal of appropriate steps to
achieve their elimination. The diploma thesis is divided into three main areas. The the-
oretical part is devoted to the literature review of terms essential for understanding
the empirical part of the diploma thesis. The first, theoretical part, defines the busi-
ness-related concepts, start-ups, their development, and types, followed by the anal-
ysis through which the company's success is evaluated. The second empirical part
deals with analyzing company's performance in the online environment, customer sat-
isfaction analysis, strategic analysis, and financial analysis at the end. The last, so-
called proposal part works with the outputs identified in the central empirical part of
the diploma thesis; there are suggested possible measures of the further direction of

the company Ajedes$ s.r.o.

Key words

success analysis, financial analysis, company prosperity, start-up, statistical analysis,
strategy
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Uvod

Podnikatelské prostredi je zndmo jako prostredi dynamické, neustdle se ménici a pod-
nikatelé, kteff chtéji ve svém podnikani uspét, se musi umét velmi rychle pfizplsobo-
vat. Aby spoleénost dosahovala stability a dlouhodobé prosperity je zapotfebi kromé
rychlé pfizplsobivosti také soustavnd modernizace produktl ¢i sluzeb, vyrobnich
technologii, spolecenskd odpovédnost, dobra reputace, konkurenceschopnost a v ne-
posledni fadé financni zdravi. Pokud spolecnost tyto nelehké néaroky spini, pak je pro-

s

sazeni na trhu sebe sama o to jednoduss

Podnikatelské prostfedi v minulosti proslo celou fadou zmén. Doba primyslové revo-
luce, kdy podniky usilovaly pfedevsim o velkovyrobu postupem smeérovala k opaku,
tedy k zestihlovani podnikd v 80. letech, dale pak vedla k outsourcingu a vydstila ve
¢tvrtou pramyslovou revoluci (tzv. Primysl 4.0). Prdmysl 4.0 s sebou prinesl souc¢asny

trend nejen digitalizace ¢i automatizace, ale také nové podnikatelské prilezitosti.

Pro Ceskou ekonomiku jsou malé a stfedni podniky vyznamné. Podileji se totiz rela-
tivné vyznamné na tvorbé HDP, vytvari v nemalé mife pracovni mista a obvykle se
dokazi rychle pfizplsobovat jiz zminénym, neustéle se ménicim pozZadavkim trhu.
Diky vyvoji podnikatelského prostfedi se do popfedi dostavaji podniky s velkym po-
tencidlem rychlého ristu, které obvykle nabyvaji rozmérd taktéZz malych a stfednich
podnikd a jsou nazyvany start-up spolec¢nostmi. Analyza Uspésnosti jedné vybrané

start-up spolenosti je tématem této diplomové prace.

Pravidelné vyhodnocovanivysledk( a analyza vykonnosti firmy jsou ddlezité nejen pro
zachovani si postaveni na trhu, ale také pro informovanost svych vlastnik( a dalSich
zainteresovanych stran, které jsou pro start-upové spole¢nosti typické. DFivéjsi hod-
noceni vykonnosti je zndmo spiSe z pohledu klasického pristupu, kde byla provddéna
finan&ni analyza. Casem bylo k finan&ni analyze ptidédno i hodnoceni nefinanéniho hle-
diska, ¢imz tak prostrednictvim kombinace finanéniho i nefinanéniho vhledu vznikly
modely, diky kterym mohou spolecnosti identifikovat napriklad silné stranky ci pfilezi-
tosti. Cilem diplomové prace je provést analyzu Uspésnosti start-upové spolecnosti
Ajedes s.r.o0., identifikovat slabd mista a navrhnout mozné opatrenijejiho dalsiho smé-
fovani.V diplomové pracijsou predstaveny a ndsledné provedeny analyzy, jak finanéni,

tak i nefinanéni povahy, prostfednictvim kterych je naplnén cil diplomové préace.



Diplomové préace je rozdélena na teoretickou, praktickou a ndvrhovou ¢ast. V teore-
tické Casti jsou vymezeny pojmy, ze kterych vychéazi praktickd ¢ast. Praktickd ¢ast di-
plomové prace v Uvodu predstavuje zdkladni informace o analyzované spolecnosti
Ajedes s.r.o., na kterou jsou aplikovany jednotlivé metody hodnoceni, specifikovany a
popsany nize. Navrhova ¢ast je pak vénovdana celkovému zhodnoceni Uspésnosti start-
upu Ajedes s.r.o. a jsou zde také navrzena moznd opatreni na zakladé zjisténych sku-

tecnosti.

Cile diplomové prace

Do procesu zakladani podniku obvykle kromé ekonomickych aspektl vstupuji i
aspekty pravni. Kapitoldm, vénujicim se zaklddani podniku a volbé pravni formy pod-
nikani s ohledem na vybranou spolec¢nost s ruenim omezenym, pfedchazi kapitoly o
c¢innosti podnikani, funkce podnikatele a také definice podniku. Dil¢im cilem diplo-

mové prace je popsat a definovat tyto pojmy a aspekty.

Na vySe uvedené jsou navazany kapitoly na téma start-up, na ktery se autor v diplo-
mové praci zameéruje. Pozornost je kladena predevsim definicim start-upu, Zivotnimu
cyklu, socidInim aspektlim a také start-upovému prostredi v Ceské republice. Dalsi ka-
pitoly jsou pak vénovany Uspésnosti podniku nastrojim ¢i modellm, diky kterym lze
analyzy provadét.

4

Tyto néastroje a modely jsou pak v praktické ¢asti prace aplikovadny na vybranou spo-
le¢nost Ajedes s.r.o. Vysledky téchto analyz jsou vyuzity ke zhodnoceni a posouzeni
Uspésnosti spolecnosti Ajedes s.r.o., a to jak z pohledu nefinan¢niho tj. marketingo-
vého, tak i z pohledu finanéniho. Hlavnim cilem diplomové préce je provést analyzu
Uspésnosti start-upové spoleénosti Ajedes s.r.o., identifikovat slabd mista a navrhnout
mozna opatreni jejiho dalsiho sméfovani. V ndvaznosti na hlavni cil prace je autorem
stanoven také cil vedlejsi. Timto cilem je zjistit, zda byli zdkaznici, ktefi vyuzili sluzeb

spolecnosti Ajedes s.r.o., s portfoliem nabizenych sluzeb, spokojeni.

Pro zUzeni predmétu analyzy Uspésnosti spolec¢nosti Ajedes jsou stanoveny tfi nize

uvedené hypotézy:

1. Vice jak 75 % dotazovanych zakaznikd, ktefi vyuZili sluZzeb Ajedes s.r.o., byli s je-
jich rozsahem spokojeni.
2. Spolecnost Ajedes s.r.o. nema v ¢eském trznim prostredi pfimého konkurenta,

ktery by nabizel sluzby stejné povahy.



3. Na zakladé vystupl financni analyzy byla spolecnost Ajedes s.r.o. v roce 2021

prosperujici.

Vyzkumné predpoklady uvedené v hypotézach 1 az 3 budou véreny v praktické ¢asti

diplomové préace.

Metodika diplomové prace

V nésledujici kapitole bude popsdna metodika feSeni hlavniho a vedlejsiho cile diplo-
mové prace. Pro teoretickou ¢ast diplomové prace je vyuzita metoda literdrni reserse,
na zdkladé které je vytvoren literdrni prehled analyzované problematiky. V praktické

Casti prace jsou pro naplnéni cile diplomové prace vyuzity tyto nastroje:

e vybrané KPI pro analyzu marketingové vykonnosti spole¢nosti;

e PESTLE pro analyzu makrookoli;

e Porterlv model péti konkurencnich sil pro analyzu makrookoli;

e Porterova analyza hodnotového fetézce jako jedna zinternich strategickych
analyz;

e Business model Canvas pro analyzu podnikatelského modelu;

e finand¢ni analyza pro posouzeni financniho zdravi spolecnosti.

Pro vyse uvedené nefinanéni ndstroje byly vyuzity sekundarni data z internich systémo
analyzované spolecnosti Ajede$ s.r.o. Naopak pro finanéni analyzu bylo vyuzito verejné
dostupnych dat, a to v podobé Gcletnich zavérek dostupnych ve sbirce listin. K potvr-
zeni ¢i vyvraceni stanovenych hypotéz je dale vyuzito techniky kvantitativnino vy-
zkumu, a to v podobé dotaznikového setreni. Vysledky dotaznikového Setfeni jsou pak

ndsledné a interpretovdny prostifednictvim zdkladnich metod statistické analyzy.

S ohledem na vytyceny cil diplomové prace byly pfi zpracovani pouzity obecné me-
tody vyzkumu (analyza a syntéza). Syntéza poznatk( z praktické ¢asti prdce umoznuje
konecné vyhodnoceni vSech zjisténi, na zadkladé kterych je zpracovéna ndvrhova ¢ast,

sestdvajici z doporuceni s ohledem na vystupy diplomové prace.
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TEORETICKA CAST



1 PODNIKANI, PODNIKATEL A PODNIK

Zalozeni jakéhokoliv podniku nebo zahdjeni podnikatelské cinnosti predstavuje ne-
lehky Ukol. Témét kazda podnikatelskd cesta byvé trnitd, plna prekazek a na jejim konci
ne kazdy nachéazi Uspéch. Lze konstatovat, Ze podnikdni je spojeno s celou fadou rizik
a je na samotném podnikateli, zda po zvaZeni vSech aspektd budouciho vyvoje jeho
podnikdni se rozhodne rizika podstoupit. Prvni kapitola seznamuje s definicemi jed-

notlivych pojmd v oblasti podnikani a vzniku podniku — spolecnosti.

1.1 Podnikani

Srpova, Reho¥ a kolektiv (2010) uvadi, Ze i pfestoze je podnikdni zakladem rozvoje lid-
ské kultury a civilizace, nebylo dlouhou dobu pfedmétem spolecenského zdjmu, hod-
nocenf a studia. Pdvod pojmu podnikani sahd az do 18. stoleti, kdy bylo Richardem
Cantillonem (1680-1734) vypozorovano, ze se formuluje nova pracovni role (profese),
kterd byla nazvéna ,entrepreneur” (podnikatel). Toto pdvodem francouzské slovo zna-
mend v doslovném prekladu: ,nékdo, kdo je mezi", respektive ,prostfednik”.
Veber a Srpovéa (2012) zminuji, Ze interpretace pojmu podnikdni neni jednoducha, neb
existuje nékolik pojeti. V ekonomickém pojeti je dle autorl podnikani definovéno jako
zapojeni ekonomickych zdrojd a jinych aktivit tak, aby se zvysila jejich pGvodni hod-
nota. Jednd se o dynamicky proces vytvareni pfidané hodnoty. Z psychologického po-
jeti je ¢innost podnikdni motivovana potifebou néco ziskat, né¢eho dosdhnout, tedy
podnikani je prostfedkem k dosazeni seberealizace. V sociologickém pojeti je podni-
kani vytvarenim blahobytu pro vSechny zainteresované, hledanim cesty k dokonalej-
Simu vyuziti zdroj a také vytvarenim pracovnich mist a pfilezitosti. Autofi Veber a Sr-
pova (2012) dale zminuji ¢tvrté, pravnické pojeti, kde se podnikdnim rozumi soustavnéa
¢innost provddénd samostatné podnikatelem vlastnim jménem a na vlastni odpovéd-

nost za Ucelem dosazeni zisku.

Srpova, Reho¥ a kolektiv (2010, s. 20) doplfiuji definici podnikdnf o znénf &&sti obchod-
niho zakoniku a zivnostenského zakona. ,Podnikdni je v obchodnim zdkoniku (§2) de-
finovano jako soustavnd ¢innost provadéna samostatné podnikatelem viastnim jmé-
nem a na vlastni odpovédnost za ticelem dosaZeni zisku. V Zivnostenském zdkoné (§2)

nalezneme tuto definici: Zivnosti je soustavnd cinnost provozovand samostatné,
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vlastnim jménem, na viastni odpovédnost, za ulelem dosazeni zisku a za podminek

stanovenych timto zakonem.”

1.2 Podnikatel

Stejné jako pojem podnikani, tak i pojem podnikatel je skloflovdn v mnoha smérech.
Kazdy obor pohlizi na definici pojmu podnikatele jinak. Pokud ma byt definovdn pod-
nikatel pravnim jazykem, pak je na misté definice dle obchodniho zadkoniku, jak uvadi
Srpova, Rehof a kolektiv (2010, s. 30); ,Dle obchodniho zdkoniku (§ 2, odstavec 2) pod-

nikatelem je:

e 0soba zapsana v obchodnim rejstriku;

e 0soba, kterd podnikd na zakladé zivnostenského opravnéni:

e 0soba, kterd podnika na zakladé jiného nez Zivnostenského opravnéni podle
zvlastnich predpisd;

e 0soba, kterd provozuje zemédélskou vyrobu a je zapsdna do evidence podle

zvlastniho predpisu.”

Dle platného obchodniho zdkoniku je podnikatelem nejen fyzickd, ale i pravnicka
osoba a tim pddem inapfiklad také verejnd obchodni spolecnost, druzstvo, spolecnost
s ru¢enim omezenym i akciova spole¢nost, pficemz v danou chvili neexistuje spo-
le¢ny jmenovatel pro definovani podnikatele z pradvniho a podnikatelského hlediska.

(Srpova, Rehot a kolektiv, 2010)

Nauka o podnikdni mj. rozlisuje primarnino a sekundarniho podnikatele. Za primarniho
podnikatele povazujeme fyzickou osobu, vlastnika podniku, pro néhoz je podnik na-
strojem podnikani. Jestlize vlastnik podnik pouze spravuje a deleguje své podnikatel-
ské role a funkce na podnik, pak se jednd o sekundarniho podnikatele v zajmu vlast-
nika — primarniho podnikatele. Sekundarniho podnikatele si Ize predstavit rovnéz jako
fyzickou osobu tvorici spravni radu, fidici organy ¢i top management. (Veber, Srpova,
2012)

Pojem podnikatel zaznamenal historicky vyvoj stejné tak, jako v pfipadé pojmu podni-
kadni. V predchozi kapitole byla zminéna prvni definice tehdy nové formulujici se pra-
covni role Richardem Cantillonem. Srpovéa, Rehof a kolektiv (2010, s. 31) uvadi: ,Dalsi
posun mysleni byl (Beaudeau, 1797), kdyZ podnikatel byl chdpan jako osoba nesouci
riziko projektu, osoba planujici, dohlizejici, organizujici a viastnici urcity projekt (pod-

nik). Tuto etapu formovani podnikatelstvi jako teorie dovrsil Jean Baptiste Say (1803)
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tim, Ze jednoznacné oddélil zisk podnikatele od zisku z kapitdalu. Obdobné uvazoval i
Francis Walker, ktery rozliSoval mezi osobami, jez poskytuji zdroje a dostavaji troky, a
osobami, jejichZz zisky pochéazeji z manaZerskych schopnosti. Joseph Schumpeter
(1934) podnikateli pfidava vlastnost inovatora, ktery rozviji nevyzkousené techniky.
Gifford Pinchot (1983) pfichdzi s pojmem intrapodnikatel, coZ je podnikatel v ramci jiz
existujiciorganizace. Uvedeny nazor posouva pohled na podnikani do dalsiroviny, kte-

rou prakticky vsak do znacné miry naznacil nékolik desitek pred tim Tomas Bata.”

Shrneme-li vySe uvedené, Ize konstatovat, Ze podnikatel je hlavnim hybatelem v pod-

nikani a nositelem podnikavosti.

1.3 Podnik a jeho zalozeni

V prfipadé pojmu podnik existuje také celd fada definic, které zavisi na hledisku inter-
pretace. Dvoracek (2012) definuje podnik jako subjekt vykonavajici ¢innost, kterd spo-
¢ivad v nabizeni zbozi i sluzeb na trhu, pficemz neni rozhodujici, zda podnik pfi své
¢innosti dosahuje zisku, ale ze oslovuje zakazniky s nabidkou svych Cinnosti. Podle
Dvoracka je zakladnim cilem subjektl, které jsou oznacovany jako podnik, prezit a
uchovat se jako podnik. Podle obecné definice dle Stoddarda a Jarvenpea (1995) je
podnik vnimam jako subjekt, kde dochazi k transformaci vstupl na vystupy (viz obra-

zek 1).

Evropskd Unie podnik definuje nasledovné: ,Podnikem se rozumi kazdy subjekt vy-
kondvajicihospodarskou ¢innost, bez ohledu na svou pravniformu. K témto subjektim
patii zejména osoby samostatné vydélecné c¢inné a rodinné podniky vykonavajici
rfemesiné a jiné ¢innosti a obchodni spolec¢nosti nebo sdruzeni, kterd pravidelné vy-

konavaji hospodarskou ¢innost.” (Nafizeni komise EU ¢. 651, 2014)

Autofi Srpovd, Rehot¥ a kolektiv (2010) zmifuji pravni interpretaci podniku prevzatou
z obchodniho zdkoniku, kde je podnik definovan jako soubor hmotnych, jakoz i osob-
nich a nehmotnych slozek podnikadni. K podniku déle néalezi véci, prava a jiné majet-
kové hodnoty, které patfi podnikateli a slouzi k provozovani podniku nebo vzhledem

k své povaze maji tomuto Gcelu slouzit.
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Obréazek 1 — Transformace vstuptl na vystupy v podniku

vstupy ‘ PODNIK vystup
transformace

t
1
1
1
1

PP

]
OKOLIiPODNIKU

Zdroj: Hole¢kova, Hyrslova (2018, s. 14), vlastni Uprava

1.3.1 Okoli podniku

V ndvaznosti na vyse uvedeny obrazek 1 je na misté do teoretické &asti zahrnout také
subkapitolu okoli podniku. Dvoracek (2012, s. 3) okoli definuje okoli podniku takto:
,Okoli je vSe, co stoji mimo podnik jako organizaci. Kazdy podnik je otevieny systém,
jednotka, ktera ma vztahy k okoli, ve kterém plsobi. Vysledky podniku ve znacné mire
zavisi na vnéjsich faktorech, které vystupuji jako pfileZitosti ¢i hrozby. Znalost podni-

kového okoli je daleZita pro:

e pochopenivztahl s okolim,
e schopnost adaptace na okoli,

e vyuZitimoZnosti pro ovliviiovani okoli.”

Holeckova a Hyrslova (2018) formuluji okoli podniku jako vnéjsi silu, patfici mezi fak-
tory, které vyznamnym zplsobem ovliviuji Uspésnost podnikani, pricemz ovliviiovat
okoli ze strany podniku je spiSe omezend. Ddle mezi zdkladni prvky podniku autorky

(s.15) fadr:

e Geografické okoli — na prosperitu podniku ma vliv i lokalizace podniku. Ta ur-
cuje na jedné strané dostupnost jednotlivych vyrobnich faktori (zékladnich
materiald, sluZeb, pracovnich sil), na strané druhé i toky vyrobk{ k jejich uZiva-
teldm.

e Socidlni okoll — kaZdy podnik by mél zvaZovat spolecenské disledky své pod-
nikatelské cinnosti. V soucasné dobé je tfeba brat v tvahu tzv. spolecenskou
odpovédnost podniku (angl. Corporate Social Responsibility). Spolecensky od-
povédné podniky se chovaji tak, aby zohlednily potfeby svého vnitfniho i vnéj-

siho prostredi aby pfispivaly kudrZitelnému rozvoji, byly transparentni a
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obecné napomahaly celkovému zlepsovani stavu spolecnosti v ramci i nad ra-
mec svého komercniho plsobent.

Politické a pravni okoli — to je velmi tésné spjato s prostifedim socidlnim, ale
také s prostfedim ekonomickym. Zakony a nafizeni se zpravidla schvaluji v na-
vaznosti na sociaini ,tlaky” a jako vysledek reseni socialnich problémd. Viada
muézZe potencialné ovliviiovat kaZdy podnik i kaZdou stranku Zivota. Pravni pro-
stredi souvisi s vydavanim zakond, predpist i soudnich rozhodnuti. Ma velmi
vyznamny vliv na Zivot podniku.

Ekonomické okoli — podnik je ovlivnhén celkovou hospodarskou situaci zemé a
jeji dynamikou. Jde zejména o dostupnost a cenu vyrobnich faktord, dariovou
zatéZ podnik(l, hospodarskych rist, devizovy a ménovy vyvoj. Mezi nejdileZi-
téjsi faktory, které ovliviiuji Gspé€snost nebo naopak netdspésnost podniku, patri
zakaznici. Podnik musi respektovat potreby zakaznikl a podle nich usmérriovat
svoje podnikani.

Technologické okoli — technologie mizZeme chdpat jako veskeré znalosti po-
tfebné k vyrobé. Patfi sem vyndlezy, inovace apod. Uloha znalosti a védomosti
vzrista a ¢im dal vic se stava hlavnim zdrojem podnikového bohatstvi. Techno-
logie ma rozhodujici vliv na to, jak se konstruuje, vyrabi distribuuje. Technolo-
gické zmény vyvolavaji spoleCensky pokrok. Zlepsuje se produktivita prace,

zvysuje se Zivotni drover.”

1.3.2 Cinnosti souvisejici se zaloZzenim podniku

Y

Podle Synka (2007) zaloZeni podniku predstavuje cilevédomy fizeny proces ¢lovékem,

vlastnikem a podnikatelem. V prvni fadé se jedna o vytvoreni zdkladnich predpoklad(

pro plnéni funkci podniku. Zakladatel musi pripravit strategické zdméry, smérujici

zejména do nédsledujicich oblasti:

a) vymezeni pfedmétu ¢innosti podnikani,

b) vyjasnéni potreby financnich a jinych prostredkd a jejich dostupnost,

c) zvazenisocialné psychologickych predpokladd pro podnikani,

d) eventudiné doplnéniznalosti vybranych pravnich a dalsich norem tykajicich se

daného podnikani, zejména v oblasti ochrany zivotniho prostredi, ekologie, hy-

gieny, ale i hospodarské soutéze apod.
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S predmétem cinnosti souvisi také tvorba souboru dlouhodobého hmotného i ne-
hmotného majetku, ktery bude vytvaret vécné predpoklady podnikatelské cinnosti.
Jsou to zejména pozemky, budovy a stavby ¢i dopravni prostfedky, jakoZ i pracovni

predméty zabezpedujici poskytovani sluzeb. (Dvoracek, Sluncik, 2012)

Strategicky plan je dle Synka (2007) dalsi ¢innost souvisejici se zaloZzenim podniku.
Pfed zahdjenim ¢innosti by ze strany podnikatele mélo dojit ke zpracovani strategic-
kého planu, prostfednictvim néhoz se vymezi okruh vyrobk@ ¢i sluzeb, s ¢imz podnika-
tel hodld na trhu uspét. Podnikatel by mél byt zameéren prioritné na oblast financi, d-
kladné pfipravit plan naklad({ a vynosd a taktéz kalkulovat s majetkem a zdroji jeho
kryti tak, aby pfedchézel riziku mozného GUpadku hned v prvni fazi Zivota firmy. Podrob-

néji problematice strategie vénuje subkapitola 2.3.3.

Pro podnikdnf jsou neméné dllezité i socidiné-psychologické aspekty, ke kterym Sy-
nek (2007, s. 23) dopliiuje: ,Podnikatelem se mize stat jen silna, cilevédoma osobnost,
ktera dokaze realizovat urcity néapad. Soucasné vsak musi dokdzat pracovat s lidmi,

vést je k vytycenému cili.”

V4 Ve

1.3.3 Volba pravni formy podnikani

Pfed tim, nez podnikatel zahdji své podnikatelské aktivity, je nutné zvolit vhodny typ
pravni formy. Dle Srpové, Rehote a kolektivu (2010) predstavuje vyb&r pravni formy
podnikdni vyznamné rozhodnuti. Nejednd se o nezvratnou volbu, nebot v pozdé&jsi
dobé Ize zvoleny typ spolednosti transformovat na jiny, coz ale prinasi dalsi kompli-

kace a naklady.

Obchodni zdkonik definuje podnikani fyzickych osob a také pravnickych osob. Podni-
kani fyzickych osob je zndmé taktéz pod pojmem ,0soba samostatné vydélecné ¢innd
(dale OSVQ)", pficemz typickou OSVC si Ize predstavit napfiklad jako Zivnostnika, sa-
mostatného zemédeélce ¢&i soudniho znalce aj. Fyzickd osoba, kterd chce podnikat,
musi k provozovani podnikatelské ¢innosti ziskat zivnostenské nebo jiné opravnéni.
Podle pozadavkd na odbornou zplsobilost Ize Zivnosti rozdélit na dvé hlavni skupiny,
tj. ohlaSovaci a koncesované zivnosti. Vzhledem k tématu diplomové prace bude po-

zornost vénovéna podnikani pravnickych osob. (Veber, Srpova, 2012)

Pokud se podnikatel rozhodne, ze zacne podnikat jako pravnickd osoba, je nutnost po-
¢itat s administrativné narocnéjsim zahajenim podnikatelské ¢innosti a v fradé pripadd

je tfeba sklddat také zakladni kapitél. Srpova, Rehot a kolektiv (2010) uvadi, Ze véechny
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typy pravnickych osob musi byt zapsédny do obchodniho rejstfiku. Novy Obc¢ansky za-

konik definuje nasledujici pravnické osoby:

e o0sobnispole¢nosti, kde se predpoklddd osobni Gast podnikatele nafizenispo-
le¢nosti a zpravidla neomezené ruceni spolecnikl za zdvazky spole¢nosti. Patri
sem:

o vefejnd obchodni spole¢nost, zkratka ver. obch. spol. nebo v. 0.s;;

o komanditni spole¢nost, zkratka kom. spol. nebo k.s.

e Kapitdlové spolecnosti, u kterych maji zakladatelé pouze povinnost vnést vklad
a jejich ruceni za zavazky spolecnosti jsou bud omezené, nebo zddné. Kapité-
lové spolecnostijsou:

o spolecnost s ru¢enim omezenym, zkratka spol. s.r.o. nebo s.r.o;
o akciova spole¢nost, zkratka akc. spol. nebo a.s.

e DruZstva, které jsou v podnikatelské ¢innosti méné casta.

Srpova, Rehoft a kolektiv (2010, s. 68) dodava: ,Pro jednotlivé prévni formy plati legisla-
tivni poZadavky, se kterymi bychom se méli pfed zahajenim podnikatelské Cinnosti se-

znamit.”
Obrdzek 2 — Clenéni prdvnich forem podnikani

Préavni formy
podnikani

Podniky Obchodnfi
jednotlivce spolecnosti

Zivnosti Zivnosti

v . 2 Osobnf Smisené Kapitalové
ohlasovaci koncesované P

Verejna > Komanditni Spﬂgﬁ:;::ts
obch5>dn| spolecnost >
spolecnost omezenym

Akciova

spolecnost

Zdroj: Hole¢kova, Hyrslovd (2018, s. 24), viastni Gprava

s

Holeckova a Hyrslova (2018) graficky znazornily spektrum pravnich forem podnikani

v Ceské republice (viz obrazek 2). Daléf kapitola je pak v&novéna spole&nosti s rué¢enim
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omezenym,jejimu vzniku a jednotlivym specifikdm. Blizsi pozornost je kladena na tuto
pravni formu, a to z divodu vybéru analyzované spolecnosti, kterd je svou pravni for-
mou spolecnosti s ru¢enim omezenym a mimo jiné je pro start-upové spolecnosti ty-
picka.
Zuza, zakladatel portdlu zakladdm.cz, udava 5 hlavnich dGvodd, proc je pro start-upo-
vou spolecnost nejvyhodnéjsi pravni forma pravé spolec¢nost s ruenim omezenym.
Jsou nasledujici:

1) Uprava vlastnictvi mezi zakladateli;

2) pofizeni podilG ¢i akcii za nominalni hodnotu;

3) moznost podild pro zaméstnance;

4) ochrana dusevniho viastnictvi:

5) ochrana vlastniho majetku a omezeni ruceni. (Zuza, 2018, online)

1.4 Vznik spolecnosti s rucenimomezenym

Novy pravni subjekt podnikatelského charakteru vznikd zdpisem do obchodniho rej-
jesté pred tim, nez dosahne prvnich pfijmU z podnikani. , Tyto néklady (napf. ndjemné,
platby za energie, zafizeni a material potfebny k vyrobé atd.) musi byt hrazeny od za-
loZenispolecnosti a nékdy dokonce jesté i pred zaloZzenim. Nezbytnym predpokladem
k zahdjeni ¢innosti je proto kapital okamzité pouZitelny k uspokojovani vériteld no-
vého pravniho subjektu.” (Srpova, Reho¥ a kolektiv, 2010, s. 76) Zakladni charakteristiku

spolenosti s ru¢enim omezenim predstavuje nasledujici tabulka 1.
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Tabulka 1 — Zakladni charakteristika spolec¢nosti s ru¢enim omezenym

Nejnizsi pocet zakladateld 1 fyzickd nebo 1 pravnickd osoba
Nejvyssi pocet spolecnik( neomezeno
Minimalni vySe zakladniho kapitalu 1 K¢

Nejniz&i mozny vklad 1 K¢

Nejvyssi mozny vklad neomezen

Rozsah splaceni vkladu pfi vzniku

30 % na penézity vklad a 100 % na nepené-
Zity vklad

Lhdta splaceni vkladu

urcena spolec¢enskou smlouvou, nejpozdéji
do 5 let od vzniku spolecnosti nebo pre-
vzeti vkladové povinnosti

Poclet hlas ke vkladu

na kazdou 1 K¢ 1 hlas (spol. smlouva muUze
urdit jinak)

Ruleni spolec¢niky za zdvazky

spole¢né a nerozdilné do vyse, v jaké nespl-
nili vkladové povinnosti dle stavu zapsa-
ného v obchodnim rejstfiku v dobé, kdy byli
véfitelem vyzvani k pInéni

Predmét ¢innosti

podnikani, Ize zalozit i za jinym Ucelem

Zdroj: CzechTrade, 2019, online, viastni zpracovani

Aby mohla byt spole¢nost s ru¢enim omezenym zapsana do obchodniho rejstriku, je
tfeba podat ndvrh na zdpis do obchodniho rejstfiku. Ten pak podepisuji vSichni jedna-
telé spole¢nosti, jak uvadi Srpova, Rehot a kolektiv (2010). ,K ndvrhu na zépis do ob-
chodniho rejstriku se priklada spolecenska smlouva, vypis z trestniho rejstriku jedna-
tell, vypis z katastru nemovitosti s prokdzanim vztahu k nemovitosti, kde bude mit

spolecnost sidlo, Zivnostenska Ci jind opravnéni, prohlaseni spravce vkladu, podpisovy

vzor a cestné prohlaseni jednatele.” (Joskova a kolektiv, 2014, s. 13)
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1.4.1 Specifika spolecnosti s ru¢enim omezenym

Ndsledujici subkapitola shrnuje vybrand specifika spolec¢nosti s ru¢enim omezenym.

Je zde popsan postup rozdéleni zisku Ci ztraty a zpGsoby ruceni.

Podil na zisku a ztraté

Participace na vyprodukovaném zisku spolecnosti je hlavnim ddvodem Ucasti fyzic-
kych nebo pravnickych osob na podnikdni obchodni spolecnosti, prfi¢emz z tohoto po-
hledu jde o nejdUlezitéjsi pravo spolecnika. Rozdéleni a vyplata prislusné ¢asti zisku
podléhd urditym pravidlim. Jednim z nich je napriklad rozhodnuti valné hromady o
|

rozdélenf zisku, a to po schvaleniro¢ni Gcetni zavérky. (Joskova a kolektiv, 2014)

Rucenf

Dle Srpové, Rehote a kolektivu (2010) spole&nici odpovidaji za zavazky spole¢nosti
spole¢né a nerozdilné do vyse souhrnu nesplacenych ¢asti vkladd vsech spolecniku
dle stavu zapisu v obchodnim rejstfiku. Pohledavky je tedy mozné vymahat po kte-

rémkoliv ze spolecniky, a to i pres skutecnost, Ze svij vklad jiz zaplatil. Zdpisem spla-

ceni vsech vkladd do obchodniho rejstriku ru¢eni zanika.

Dalsi priklady specifik spole¢nosti s ru¢enim omezenym jsou uvedeny v ndsledujicich

bodech:

e za zdvazky spolecnosti ruc¢i spolecnici pouze do vyse nesplacenych vklad{;
e spolecnostlze zaloziti k nepodnikatelskym Gceldm;

e na cinnosti spole¢nosti se nemusi osobné podilet vSichni spolednici;

e musise sklddat zdkladni kapital, alespon ve vysi 1 K¢;

e do spole¢nosti je mozné viozit i nepenézity vklad (auto, nemovitost, zdsoby).

1.5 Malé a stiedni podniky

Definic pro malé a stfedni podniky existuje mnoho, zalezi, z jakého Uhlu na né nahli-
Zime. Statisticky Urad Evropské unie podniky rozdéluje na malé, stfedni a velké. Pro

Eurostatje stéZejnim kritériem pocet zaméstnancy, tzn., Ze za malé podniky jsou brany
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ty, které maji méné nez 20 zaméstnanc(. Pro Evropskou komisi jsou rozhodujici jina

kritéria. Patfi mezi né pocet zaméstnancyl, ro¢ni trzby, hodnota aktiv a také nezavislost.

Déle je definovan také velmi maly podnik, téZ nazyvan jako mikropodnik, ktery mé
méné nez 10 zaméstnancd, jeho obrat neni vyssi nez 7 miliont EUR a aktiva podniku
nepresahuji hranici 5 miliont EUR. Dle §2 zdkona ¢. 47/2002 Sb., O podpofe malého a
stfedniho podnikdni je brdn malym podnikem ten, ktery nemd vice jak 50 zamé&st-
nancd, jeho aktiva nejsou vyssi 180 miliond K¢ nebo jeho Cisty obrat za posledni uza-

viené Ucetni obdobi nepresahl ¢astky 250 miliont K& (Veber, Srpova, 2013)

1.5.1 Vyznam malych a stiFednich podniku

V kazdé dobre fungujici trzni ekonomice jsou malé a stfedni podniky jako nedilnou
soucasti. Jejich pfinos Ize identifikovat jak v oblasti spolelenské, tak ekonomické. Po-
kud se zamérime na ekonomicky prinos, je to schopnost inovace Ci rychld prizplsobi-
vost dynamicky ménicim se pozadavklm na trhu. Zdravé podnikatelské prostredi je
tvoreno malymi a stfednimi podniky a také jsou velkym pfinosem tvorby hrubého do-

mé&ci produktu. (Srpovd, Rehof a kolektiv, 2010)

Malé a stfedni podniky, ddle jako MSP, vytvari synergii s velkymi podniky v rdmci doda-
vatelsko-odbératelského fetézce. V Ceské republice bylo evidovdno malych a st¥ed-
nich podnikd v roce 2021 99,83 % z celkového poctu podnikd. (AMSP, 2021, online) Dle
Srpové, Rehofe a kolektivu (2010) jsou ¢asto MSP v oblastech, které nejsou pro velké
podniky zajimavé, dokazi vyhovét individudInim pranim zédkaznik( a mélo by byt v za-
jmu region( tyto podniky podporovat, neb jsou hnacim motorem region({i a napoma-

haji urbanizaci mést.

2 NOVA FORMA PODNIKANI - START-
UPY

Jak uz bylo v ivodu zminéno, podnikatelské prostfedi v minulosti proslo a nadéale pro-
chazi celou fradou zmén. Primysl 4.0, technologie a digitalizace umoznuje, Ze i malé
firmy mohou dosdhnout gigantického vzristu, a to za velmi kradtkou dobu. Svou pod-
nikatelskou cinnosti mohou tyto firmy dobyt trhy globdini velikosti a pfedbéhnout

svymi inovacemi i velké spolecnosti.
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Kotter (2015) uvadi, Zze se podnikatelské prostrfedi nachazi uprostred boure, ktera je
pohanénd vyspélymitechnologiemia globéainiintegraci, kterd nabird na intenzité. Lidfi
trhu rozviji nové cesty, aby se vyrovnali novym hrozbam, technologickym zvratdm a
rizikdm, které tato ,nové doba’ pfinasi. Dle dostupnych informaci dosavadni ,nejlepsi
postup” vedou ke stdle méné uspokojivym vysledk@m. Nachazime se v dobé, kdy spo-
le¢nost opoustiveskeré pristupy vybudované za doby pridmyslové revoluce a prechazi
do podnikatelské doby, kterd je specifickd svou dynami¢nosti a rychlosti. Pro dobu,
oznacovanou jako podnikatelskou, je typickd celd frada pojmd. Jednim z nich je pojem

start-up, ktery je v poslednich letech v moderni spole¢nosti velmi aktudInim tématem.

2.1 Definice start-upu

V podnikatelské sféfe patii pojem start-up k jednim nejskloriovanéjsim. Pocatek roz-
machu start-upd Ize datovat na pocatek 90. let minulého stoleti a od té doby nema
mezi odborniky ani Sirokou verejnosti jasnou definici. V ndsledujici subkapitole je uve-
deno nékolik definic start-upl od zahrani¢nich védc(l, vyzkumnik( a podnikatell vé-

nujicich se otazce start-upd.

Zakladatel a investor nékolika Uspésnych start-upd Paul Graham, ktery patfi v tomto
oboru mezi nejuzndvanéjsi, start-up definuje jako spole¢nost, ur¢enou k rychlému
rlstu a dodava: ,Ne vSechny zaloZené spolec¢nosti jsou automaticky start-upem. A¢ko-
liv se to casto predpoklada, podminkou pro definici start-upu neni vyuZiti novych tech-
nologii, ciziho kapitalu nebo pléanovani prodeje spolecnosti po dosazeni urcitého Uspé-
chu. Jednou podminkou je rist. Vsechno, co se tyka start-upu, vyplyva z ristu.” (Gra-

ham, 2012, online)

Uzndvany profesor na prestiznich americkych univerzitdch Steve Blank (2010, online),
ktery je i mj. autorem nékolika knih o start-upech, ma pro tento pojem nésledujici de-
finici: ,Start-up je organizace vytvorena pro hledani opakovatelného a Skalovatelného
obchodniho modelu.”Hlavni rozdil mezi obchodni spolecnostia start-upem je dle jeho
slov vtom, Ze obchodni spole¢nost od zalatku pfipraveny obchodni model, kdezto

start-up ho teprve sestavuje.

To, ze pro pojem start-up neexistuje mezi odborniky ani podnikateli jasna definice, po-
tvrzuje investor a zakladatel fondu, ktery podporuje nejen zacinajici start-upy Dave

McClure. Podle néj je start-up spolec¢nosti, kterd zcela presné nevi:
1) jaky je jeji produkt;
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2) jak na produktu vydélat;

3) kdo jsou zdkaznici spole¢nosti. (McClure, 2013)

Z definic vyplyvad, Ze start-upem nemusi byt pouze technologickd spolecnost. Za start-
up lze povazovat i takovou spolecnost, kterd méa podnikatelsky plan, jenz umoznuje

rychly rdst.

2.2 Zivotni cyklus start-upu

Definic pro pojem start-up je v odborné literatufe mnoho, stejné tak tomu je i u Zivot-
niho cyklu. Kazda literatura na vyvoj start-upu pohlizi trochu jinak. Start-upova spolec-
nost m3, stejné jako jakdkoliv jing, pfedurcené jisté vyvojové faze. Rozdilem jsou ale
specifické pozadavky a charakter start-upu oproti klasickému podniku. Co vsak spo-
le¢nosti start-upového charakteru spojuje, je cil, kterym je vytvoreni zivotaschopné
spolecnosti v co nejkratsim mozném case. Pro start-upovou spole¢nost je typicky ra-
zantni rdst po jejim vzniku, ktery vrcholi pretvofenim ve stabilni spolecnost. Autor
Blank (2010, online) zivotni cyklus start-upu rozdéluje do nésledujicich fazich:

1. pocatednifaze;

2. prvniinvestice;

3. rlst;
4. stabilita;
5. klasické podnikani.
Pocatelnifédze je popisovdnajako impuls k podnikani. Obvykle maji zakladatelé ndpad,
ktery jsou schopni pretvofit prostfednictvim start-upu v inovaci. Podstatné je v této
fazi najit Feseni ¢i pristup, ktery je svym charakterem inovativni a konkurenceschopny,

diky ¢emuz bude vyplnéna mezera na trhu, kterou lze zpenézit.

DalSi faze je jiz ve znameni konkrétniho pladnu, projektu ¢i vize, jak ndpad realizovat, a
proto zakladatelé predstavuji svlj projekt trhu. V této fazi dochazi k formalnimu zalo-
zeni spolecnosti a pocatecni vyrobou ¢i poskytovadnim sluzeb. Zjistuje se prostrednic-
tvim pilotnich vyrobkd Ci sluzeb, zda je poptavka skutecné takovad, jak se olekavalo, a
zda se d& nadéale ocekavat dynamicky rlst, ktery by mél prichdzet v nasledujici fazi, ve

které uz spole¢nost realizuje trzby.

Jestlize spolecnost roste, o jeji produkty ¢i sluzby je soustavna poptavka, pak Ize kon-

statovat, Ze dosahl svého (start-upového) vrcholu, ¢imz se spole¢nost dostavéa do jisté
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stability a nema prekazky k dosahovani dalsiho rlstu. Tim se tak ze start-upu pretvari

ve stabilni spole¢nost. Proces pfemény je pak popsan v nasledujici subkapitole 2.2.1.

Morgan Brown (2016, online), coby zakladatel nékolika Uspésnych spole¢nosti definuje

zivotni cyklus start-up jinak, avSak také v péti fazich:

e Problém/reseni: Jedna se o nalezeni problému a jeho fesSeni, tedy Uvaha nad
tim, zda-li maji lidé stejny problém a zda-li ho spole¢nost mUze vyresit produk-
tem ¢i sluZzbou;

e Minimalni Zivotaschopny produkt ¢i sluzba: Cilem je vytvoreni takového pro-
duktu ¢&i sluzby pfi minimalnich ndkladech, prostfednictvim kterého spoleénost
otestuje hypotézu feseni problému, ¢imz ziska své prvni zdkazniky;

e Prizplsobeni se na trhu produktl a sluZeb: Zde se hovofi o tzv. mire retenci.
Mira retenci znaci, zda se zdkaznici k produktu ¢i sluzbé vraceji. Start-up by mél
zajistit co nejvyssi miru retenci, neb je to v této fazi klicové.

e R{st:Morgan Brown radi, Ze je pro tuto fazi dllezité najit odborniky, ktefi budou
spole¢nosti ndpomocnis jejim rozvojem. Faze rlistu je zpravidla nejdelsia vede
k rozsiteni, diky kterému se spoleénost stava ziskovou.

e Zralost: Faze zralosti je obvykle ve znameni zpomaleni. Morgan Brown dodava,
Ze je pro spolec¢nost v této fazi dllezité, aby se rlst zcela nezastavil, a proto je
doporuceno rozsifit ¢innosti podniku ¢i expandovat. DalsSi moznost, kterd se na-

bizi, je jiz vybudovanou spolecnost prodat.

VySe zminéné faze start-upu uvadi obrdzek 3 nize.

| 24



Obrézek 3 — Zivotni cyklus start-up spolec¢nosti

N

PFizpUsobeni se na
trhu

OSA Y: RUST m

Zdroj: Brown, 2016, vlastni zpracovani

2.2.1 PFeména start-upu v tradicni spolecnost

Blank (2010) popisuje proces pfemény start-upu v tradi¢ni spole¢nost, a to prostifed-
nictvim tfi obdobi. Prvni obdobi je ve znameni fdze startu-pu. V této fazi start-up dis-
ponuje potencidlem a cilem je najit udrzitelny business model a zajistit situaci, ve
které ma start-up na trhu produkt, ktery uspokojuje prani a pozadavky zadkaznik{. Po-
kud zdkaznik respektuje cenu produktu ¢i sluzby a jeho ziskani stoji méné, nez je cena
zminovaného produktu ¢&i sluzby, pak start-up dosahl tzv. product/market fit. Pokud
chceme pretvorit start-up ve stabilni firmu, musi byt vytvofen opakovatelny prodejni

model.

Bodu zvratu start-up Uspésné dosdhne postupnou transformaci. Takovy bod je pak
znamenim ziskovosti a rapidniho rdstu, ktery souvisi s ndbérem novych zaméstnanc(
véetné managementu. Pro spolecnost tato fadze znamend pouhou realizaci svého
business modelu, ktery si vytvofila v predchozich fazich svého vyvoje a ukdzal se jako

nejlepsi.
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2.3 Socialni aspekty start-upu

At se start-up nachazi v jakékoliv fazi, interakce s lidmi je d(leZitd bezprostfedné od
pocatku. Spolecensky presah a businessovy potencidl je to, co investory zajima, a také
proto je pro projekty jednodussi ziskdvat investice v aktudIni dobé. V dobé, kdy uz lidé

maji povédomi o segmentu start-upd. (Burns, 2011)

2.3.1 Co-founding

Pro start-upy je pfi jejich zaklddani typické vice ¢lend. Existuje nékolik vyhod, proc
start-up zaklddat s vice osobami. (Callinan, 2017) Zde jsou nékteré, autorem prezento-

vané, vyhody sepsany:

1. distribuovat stres;

2. TesSeniproblém( nenijednostranné;
3. poradce neni partnerem;
4

zmirnéni rizika pro investory.

K problematice Co-foundingu Sajid (2019, online) dodéava: ,Podnikatel, ktery do start-
upu vstupuje sam, ma ve vétsiné pripadd mensi pravdépodobnost uspét. Podnikatel
obvykle potrebuje pomoc schopnych lidi, ktefi dokazou resit operativni ¢innosti ve
start-upu. Jeden ze zakladatell je dobry napriklad v leadershipu, zatimco jiny mize
byt lepsi ve vyvoji produktl. Jedna se o vzajemné doplnéni dovednosti a schopnosti,
které jsou nezbytné k vytvoreni a prodeji produktu ¢i sluzby.” Jinak tomu neni ani
v pozdéji analyzované spolelnosti, kde kazdy ze zakladateld pIni jednu z funkci, diky
¢emuz mohlo byt vytvorené dostate¢né zdzemi pro nabizeni specifickych sluzeb se

start-upovym potencidlem.

2.3.2 Networking

Networkig nabird na vyznamu zejména pfi tvorbé start-upu a hraje velkou roli i nadale,
pfi jeho rdstu. ,Networking je osobni dovednost, ktera je pro obchodniky a obchodni
spolecnostivelmi dileZita, stejné tak pro zacinajici podnikatele. Networking propojuje
podnikatele z jinych odvétvi a obvykle buduje trvalé vztahy. Byt znamy a efektivni ko-

munikator v obchodni komunité je atribut, ktery je pro networking velmi ddlezZity. Ten
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pak miZe napomoct nejen novym, ale i stavajicim spolecnostem.” (Muriuki, 2020, on-

line)

2.3.3 Firemni kultura start-upu

Start-upy maji svou firemni kulturu stejné jako kterékoliv jiné organizace. Je vniman
rozdil mezi firemni kulturou dlouhodobé fungujiciho podniku a start-upu, ve kterém se
firemni kultura teprve vytvari. Vzhledem ke skutecnosti, Ze ve start-upovém prostredi
obvykle pracuje mensi skupina lidi, kazdy z nich firemni kulturu ve zna¢né mire ovliv-
nuje. Pro start-up je dllezité vytvaret a rozvijet pracovni tym lidi najimanim novych
¢lenl nejen dle jejich schopnosti a dovednosti, ale také dle jejich charakteru, zda se

do zavadéjici firemni kultury hodi. (Cohen, Feld, 2011)

2.4 Jak vybudovat aspésny start-up

Existuje mnoho odbornych publikaci, které davaji potencidlnim zakladateldm start-
upl typy a doporuceni, jak pfi budovani specifické spolecnosti postupovat. Ne vsichni
v realizace svého ndpadu uspéji, a je zcela na misté, brat v potaz také rizika. Zhou
(2017, online) problematiku zakladani start-upové spolecnosti komentuje: ,Ve chvili,
kdy se zakladatelé rozhodli zaloZit a ridit start-upovou spolecnost, je nutné pocitat
s riziky, pady a neuspéchy. Zacinajici technokraty stdle vice zachvacuje ciré nadsenf
pro start-upy. Po celém svété existuje mnoho pfibéhd, které napsali podnikatelé svymi
start-upy. Podle rliznych studii vSak stdle plati, Ze svétlo svéta spatii jen mizivé mnoz-

stviz nich.”

Déle pokracuje: ,Dnesnipodnikatelské prostrediposkytuje mnoho pfilezitosti pro pod-
niky, aby se prosadily, pfinesly zménu a prevedly své napady nejen do zavedenych
podnikd. Na zacatku podnikanije vsak nejdileZitéjsi celit vyzvam a prekazkam, odhod-

lani a vasni, které podnikim nesmirné pomdhaji v prvnich fazich podnikani.”

Dmitriy Nortenko pro Forbes v roce 2020 (online) odkryl nékolik tajemstvi Gspésného

start-upu. Jednd se o nasledujici:

e Stante se inovatory. Pokud se chce spolecnost odlisSit od ostatnich, je potfeba
najit vyklenky, ve kterych m@ze nabidnout vylepSeni. Dillezité je se ujistit, zda
predstavené resSeni spolecnosti skute¢né usnadnuje zZivot svym zdkaznikdm.

e Poznejte své konkurenty. At uz prfimé ¢i neprimé, vzdy konkurence existuje.
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e Nespoléhejte na ndhodu. Pokud mate ndpad, ktery stoji za pozornost, je dile-
Zité najit zdroje a pfilezitosti k jeho prezentaci, pfipadné Cerpani investic. Zalo-
zeni spolec¢nosti rozhodné neni o stésti ¢i intuici.

e Nekomplikujte myslenku. Mnoho start-upd vénuje prilis velkou pozornost
funkcnosti a jesté predtim, nez definuji cilovy segment, usiluji o dokonalych
procesech. Cim je produkt jednodudéi, tim je pro za¢atek lepsi.

e Znejte procesy. Vlastnik ¢i manazer musi jasné rozumét obchodnimu procesu.
Pokud vite, jak véci funguji, jste schopni odhadnout proveditelnost napadu, de-

finovat rizikové oblasti a vétSinu z nich eliminovat. (Nortenko, 2020)

2.5 Start-upy v Ceské republice

V soucasnosti je v Ceské republice pfiblizn& 3100 start-upovych spole¢nosti, coZ
sv&d&f o velkém rozmachu nejen ve svété, ale i v Ceské republice. Investorskd sit Ke-
iretsu Forum zpracovala studii, kterd se vénuje Ceskym start-upldm a zverejnila nékolik

zajimavych dat. Jedné se o nasledujici:

e vétsina Ceskych start-upd nenf starsich 3 let;

e (eSti zakladatelé start-upovych spolecnosti si ¢asto ztézuji na nedostate¢nou
podporu statu;

e 44 % start-upl zakladdaji lidé ve véku 18-29 let;

e dvé tretiny start-upl povaZzuji za svou hlavni pfekdzku nedostatek kvalitnich za-
méstnancl;

e demograficky profil ¢eského start-upisty je bezdétny muz s vysokoSkolskym

vzdéldnim a vékem okolo 30 let. (Keiretsu Forum, 2018)

Dal&i zajimavostije, Ze témé&f polovina véech start-upovych spole&nostiv Ceské repub-
lice plisobiv segmentu technologii a druhé ¢i treti pricky figuruji spolecnosti se zamé-
¥enim na e-commerce a sluzby. Ceska spofitelna zvefejnila v rdmci jejich ekonomic-
kych a strategickych analyz nékolik dalSich informaci k aktualni start-upové scéné
v Cesku. ,Zdaleka ne kaZdy startup ale na trhu uspéje: 23 % z nich ukon&i svou &innost,
protoZe zakladatelé si do tymu neumi vybrat spravné lidi a vést je, 29 % pak nema
dostatek financi na dalsi rozvoj. Nejvic jich vsak zanikne z mnohem prozaictéjsiho dd-
vodu: jejich produkt na trhu neni potfeba (42 %). | proto vétsina startupl v Cesku exis-

tuje méné nez tri roky.” (Hrtdsova, 2019)
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3 USPESNOST PODNIKU

Pro pojem ,Uspésnost podniku” existuje celd fada definic. Souc¢ek (2003) definuje
Uspéch firmy v souc¢asném globainim svété na zadkladé toho, jaké ma firma specifické
prednosti. At uz to jsou osobité vlastnosti, diky nimz se firma odliSuje od ostatnich a
tim si tak buduje konkurenceschopnost. Dale Soucek dodéavéd, Zze pfednosti dané spo-
leCnosti by mély byt zminény ve strategii a prosazovany v rdmci strategického fizeni

firmy, coz je stézejni pro budovani Uspésného podniku.

Tausl Prochdzkovéa (2017) hodnoti Uspésnost firmy dle cesty, kterd byla zvolena pro
napliovani vymezenych cill a zda bylo téchto cild dosaZzeno. Z povahy véci maji pod-
niky odlisené cile, neb jejich podnikatelska ¢innost je také odlisSna. Cile obvykle mivaji
Uzkou spojitost s posldnim a vizi spole¢nosti a jsou ¢lenény dle vyznamu na dlouho-
dobé cile, podle kterych jsou zhotoveny stfednédobé cile a také cile krdtkodobé. Pod-
nik na cesté k dspéchu dosahuje kratkodobych cill, skrze které dojde k pInénf cil

stfednédobych a nasledné dlouhodobych.

Suldk s Vacikem (2005) k problematice doddvaji, ze Uspéénost podniku Ize pFirovnat k
podnikové vykonnost. Ta byva chdpéna jako schopnost zhodnotit do podnikdni vio-
zeny kapitdl a tim tak dosahovat kladného hospodéarského vysledku. Koncept, jez si za
cil klade maximalizaci trzni hodnoty podniku, byva taktéz oznacovan jako tzv. share-
holder value (shareholder = vlastnik, value = hodnota). Na vykonnost je dlezité pohli-
zet i z pohledu stakeholders, tedy zainteresovanych stran, ktefi maji na podnik a na
dosahovani jeho cild vliv. Radi se sem zdkaznici, zamé&stnanci, vlastnici, investofi nebo
dodavatelé a dalsi zainteresované strany. Pohled jednotlivych zainteresovanych stran

na vykonnost podniku mQze byt odlisny.

Z pohledu zdkaznika je vykonnost podniku chdpdna jako schopnost pfedvidat jeho po-
tfeby a prani a nasledné jej plnit prostfednictvim nabidnutych kvalitnich vyrobk{ ci
sluzeb za odpovidajici cenu. Pro manaZera je vykonnost rovna prosperité spolecnosti,
které dosahuje prostrednictvim své nizkonakladovosti, ziskala si loajalitu zdkazniku,
dosahuje likvidniho a rentabilniho hospodareni a také ji nechybi dlouhodoby stabilni
podil na trhu. Vlastnikovi zdlezi na zhodnoceni vioZeného kapitdlu, a tak se hodnoceni
vykonnosti podniku odviji od schopnosti v co nejkratsim ¢asovém horizontu a nejvyssi

mozné mife zhodnocovat jiz zminény vlastni kapitdl. (Tausl Prochdzkové, 2017)
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3.1 Faktory ovliviujici prosperitu podniku

Tato subkapitola vymezuje faktory, které ovliviiuji Uspé€snost podniku. Veber a kolektiv
(2000) Uspésnost podniku prirovnava ke slovnimu spojeni prosperita podniku. Pojem
prosperita pak autor definuje jako situaci, kterd nastava ve vyvoji organizace, jez za-

bezpeduje zdarné a dlouhodobé pinéni jeji funkce.

Faktory, které ovliviiuji Uspé&snost podniku Ize rozdélit na financni a nefinancni. Fi-
nancni faktory jsou brany jako méritelné. Na rozdil od téch nefinan&nich, ty je tfeba
preformovat do méfitelné podoby. Dalsim znakem nefinancnich faktord je, Ze jsou ko-
mentovany predevsim slovné. Pokud pozornost zlstane na nefinancnich faktorech, Ize
je dale ¢lenit na vnitfni a vnéjsi.

Mluvime-li o vnitfnich faktorech, ma spolecnost vliv na jejich provedeni a kontrolu nad
moznymi zménami a nad mirou jejich Ucinku. Naopak pro vnéjsi Cinitele je typické, ze
nad nimi organizace nema takovou kontrolu, a je zapotrebi zajistit jejich monitorovani
a pokusit se o aktivni pdsobeni na tyto faktory. Mezi vnéjsi faktory Ize napfiklad zaradit
trh préce ¢i kapitdlu, Gzemni spravu, ale také pozadavky spojené s ochranou Zivotniho
prostredi. Tyto cinitelé pUlsobi na vyvoj podniku zvenku prostfednictvim pravidel,
vliddni legislativy ¢i danovymi predpisy. Do zdsadnich vnitfnich Cinitell fadime strate-
gii, kulturu a strukturu podniku &i personalini stabilitu a management (Veber a kolektiv,

2000)

v

Suldk a Vacik (2005) konkretizuji vnitfni &initele, prostfednictvim nichz je ovlivnéna vy-

konnost podniku. Jednd se o nasledujici Cinitele:

e rozvijeni efektivniho marketingu;

e zabezpeclenisrovnatelné vyrobni zakladny s konkuren¢nimi subjekty;

e nalézania vytvareni konkurencnich vyhod (¢asto se zdlraznuje aktivniinovacni
politika, zamérend na inovace, které vyvolaji a uspokoji nové potreby zdkaznika,

coz je mj. typické pravé pro start-upové spole¢nosti).

V dobé strategického pldnovani v podnicich, organizacich a firmach se dba na dllezi-
tost marketingu. Podniky jsou ochotni investovat financni prostfedky, ¢imz se zvysuji
celkové naklady. Druhy faktor, ovliviiujici vykonnost podniku odpovidé schopnosti pfi-
zpUsobovat provoz a vyrobu, coz souvisi s nastavenim vhodné struktury jak lidskych,
tak financnich ¢ materidinich zdrojl nebo také majetku a vybaveni. V pfipadé nevy-

robnich spolecnosti se jednd o upravovani cen sluzeb a nabizenych produktl dle
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pozadavk( trhu tak, aby byl podnik konkurenceschopny. Posledni z ¢initeld taktéZ ho-
vori o konkurenceschopnosti a je kladen predpoklad s dlrazem na trvaly rozvoj, pod-

poru inovaci a vyvoje.

3.2 Analyza aspésnosti podniku

V soucasnosti neexistuji univerzalni ndstroje, prostfednictvim nichz bychom mohli
jednoznacné dojit k zdvéru, zda se jednd o Uspésny Ci nelspésny podnik, neb takové
rozhodnuti zavisi na mnoha faktorech, které je pfi vyhodnoceni nutné zohlednit. Jak uz
bylo v pfedchozi kapitole odkazovédno, hodnotit podnik Ize napfriklad na zdkladé fi-
nancni vykonnosti. Témér vsechny podniky disponuji systémy, které slouzi ma-
nagementu nebo vlastnikdm k vyhodnocovani vykonnosti. Nastrojd, prostfednictvim
kterych se vykonnost vyhodnocuje, je Siroké spektrum a ¢asto byvaji oznacovany jako

tzv. Corporate Perfomance Management. (Hanzelkové a kolektiv, 2017)

Jednim z hlavnich podnikovych cill je byt Uspésny dlouhodobé. K naplnéni tohoto je
cile je potreba definovat strategie. Nesprdvné nastaveni strategie mdze znamenat
ztratu investovanych prostredk(l na zacatku podnikani. Podnikatelské prostredi je dy-
namické, sila konkurence je rostouci, ¢imz se prostredi stdvd pro podnikatele naroc-
néjsi. Tim se mj. tradi¢ni techniky pro méfeni vykonnosti a stanoveni strategie stavaji
nedostatecnymi. Diky tomu zacalo spoustu podnikateld vnimat strategii a finanéni vy-
konnost jako integrovany systém, ktery vyzaduje odlisné pfistupy k jejich implemen-

taci, méreni a vyhodnocovani. (Vachal, 2013)

V nésledujicich subkapitoldch budou predstaveny metody, diky kterym Ize sledovat fi-
nancni vykonnost a hodnotit strategii spolec¢nosti. Vzhledem k povaze analyzované

spolecnosti bude pozornost kladena na vybrané oblasti.

3.2.1 Rizeni vykonnosti podniku

Rizenf vykonnosti, z anglického slovniho spojeni Performance Management, je defino-
vano jako strategicky a integrovany proces, ktery je nadfazen cinnostmi, do kterych
fadime definici strategie, jeji realizaci, testovani a méreni vykonnosti. Vyvazeni a opti-
malizace dostupnych zdrojd s cilem vyuziti potencidlu, ktery podnik ma, je hlavnim

smyslem Fizeni vykonnosti. (Smither, London, 2009)
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3.2.2 MéfFeni vykonnosti podniku

Méreni vykonnosti, z anglického slovniho spojeni Performance Measurement, je defi-
novano jako proces kvantifikace Ucinnosti a efektivnosti pdsobeni. Proces je zaméren
na hodnoceni vysledkd, na jejichZ zakladé by méla byt prijata opatfeni, prostrednic-
tvim kterych dojde ke zlep$eni celkového stavu. (Cokins, 2009) Vykonnost podniku fa-
dime mezi hlavniindikatory, které jsou vystupem zejména pro vlastniky, véritele ¢i po-

tencidlniinvestory.

Existuje celd fada metrik, které slouzi k posouzeni vykonnosti podniku. Jsou to
zejména finanéni ukazatele, a to napfiklad velikost zisku nebo celkovy obrat za hospo-
darsky rok. Z komplexnéjsich metod je to napfiklad Ekonomicka pfidand hodnota,
zndma pod zkratkou EVA. Abychom vykonnost podniku spravné analyzovali, je tfeba
analyzu provést nejen s ohledem na oblasti, ve kterych podnik plsobi, coZ je napfiklad
odvétvi, konkurence nebo segment zdkaznikd, ale také s ohledem na cile, ktery podnik
stanovil. Jak z uvedeného vyplyvg, klicovou ¢innosti kazdého podniku je stanoveni cel-
kové strategie a jednotlivych cild, neb celkova vykonnost je posuzovana na zakladé
naplnéni ¢i nenaplnéni stanovenych cill. (Hanzelkova a kolektiv, 2017) Mezi metriky

podle nich Ize méfit vykonnost a Uspésnost podniku patfi tzv.

Key Performance Indicators

Kli¢ové ukazatele vykonnosti podniku, zndmé také pod zkratkou KPI, Ize definovat jako
ukazatele, prostfednictvim kterych spole¢nost sleduje strategické cile a vysledky d@-
leZité pro dlouhodoby rist spolecnosti. KPI slouzi pro vlastniky ¢i management jako
zpétnd vazba, nebot odrazeji vykonnost podniku v naplnénijejich cild a zamérd a také
vypovidaji o vysledcich jednotlivych oddéleni ¢i celé spolecnosti. (Parmenter, 2007)
Spolecnost, kterd KPI zavadi, by neméla opomenout testovaci fazi tak, aby ukazatel
poskytoval vysledek, ktery spole¢nost poZzaduje. KPl tak mohou podavat nepresné vy-
sledky, vedouci k nespravné interpretaci, a proto by mély ukazatele KPIl splfiovat urcité

vlastnosti. (Skovajsa, 2022)
(Skovajsa, 2022) uvadi priklady KPI v oblasti marketingu. Je to napfiklad:

e mira konverze z urcité reklamy;
e ROI(ndvratnostinvestic);

e hodnota zdkaznika;
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e CAC (akvizi¢ni cena zadkaznika).

v/ v

Vzhledem k tomu, ze se KPI v oblasti marketingu méfi ¢asto nejen ve start-upovych ¢i
digitdInich spolecnostech, je na misté uvést priklady jak pro internetovy — online mar-

keting, ale i pro offline marketing. Priklady KPIl internetového marketingu jsou:

e organickd ndvstévnost webu;

e bounce rate newsletteru;

e pocet lidi, ktefi newsletter otevreli;

e prdmeérnd doba, kterou navstévnik stravi na webu;

e CPC (mira proklikovosti).
Pro offline marketing jsou pak typické tyto KPI:

e pocet pouziti slevového kddu;
e navstéva landing page uvedené na offline marketingové kampani;
e pomeér lidi, ktefi zavolali na telefonni ¢islo uvedené v offline reklamni kampani,

ku poctu lidi, ktefi reklamu zhlédli.

Chovani zdkaznika na internetu Vysekalova (2011, s. 79) komentuje: ,Pro analyzu cho-
vani zakaznika na internetu mdzZeme vyuZit obecné znalosti o spotifebnim a nakupnim
chovani osobnich dispozicich ¢lovéka atd., ale je nutné sledovat spotfebni a nakupni
vzorce v multisenzorickém prostredi a prizplsobovat sluzby specifickym poZadavkim

online zdkaznikd.”

3.3 Strategické Fizeni

s

Sedlac¢kovéa a Buchta (2006, s. 1) strategické fizeni definuji jako: ,soubor aktivit zamé-
fenych na formulaci smérl dalsiho rozvoje podniku. Jde o mimoradné sloZity proces,
jehoz cilem je rozvijeni a udrzovani Zivotaschopné shody mezi cili a zdroji podniku na
strané jedné a ménicimi se podminkami trznich prilezitosti na strané druhé. Strate-
gické rizeni zahrnuje identifikaci prileZitosti a pfijeti navazujiciho strategického roz-

hodnuti tykajiciho se alokace zdroji a zplsobu jejich vyuZiti.”

Strategické fizeni poméaha podniku pfedjimat budouci hrozby a také prilezitosti. Pokud
podnik uplatiuje strategické Fizeni, prodluzuje ¢as pro pfipravu na feSeni prekdzek
dalsiho vyvoje. Diky strategickému fizeni Ize ddvat jasné cile a sméry pro budoucnost
podniku a také pocity jistoty pracovnikdm, nebot je dle autorl Kerkovského a Vykypéla

(2006) zndmo, Ze vétsina lidi Iépe pracuje, kdyZ vi, co je od nich olekdvano a kam
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podnik sméfuje. ,Nékteri odbornici odhaduji, Ze rozhodovani uskutec¢riovand na stra-
tegické drovni rizeni ovlivriuji Uspésnost podnikani az z 80 %.” (Ketkovsky, Vykypél,

2006, s. 3)

S ohledem na analyzovanou spolec¢nost, je dlileZité predstavit pohled na strategické
fizeni start-upové spolecnosti. Autor odborného ¢lanku Alaméaki (2020, online) k pro-
blematice pfispiva nasledujicim: ,Start-upy funguji v neustdle ménicim se, turbulent-
nim podnikatelském prostredi a proto by mély byt strategicky agilni. Je také dllezité
zdUraznit, Ze jejich strategicky rozvoj je také procesem uceni. Rozvoj nového podnikani
v nestabilnich, nejistych, sloZitych a nejednoznacnych prostredich vyzaduje nepretr-
Zity cyklus monitorovani a ndslednou implementaci, coZ znamena neustalé ucen.

Start-up je kontinudini strategické a vzdélavaci prostredi.

Schopnost ucit se ze zkusSenosti a zejména od zakaznikl se stala pro vsechny spolec-
nosti zasadni. Studie z vétsich spolecnostiodrazeji totéZz, nebot lidri se nejvice zajimaji
o to, jak identifikovat a posoudit nedostatky v dovednostech zaméstnancu, a to s oh-

ledem na dosahovéni obchodnich cilg.”

Existuje mnoho pfistupl kformulaci strategie, kterych strategické fizeni vyuziva.
V tomto ohledu je pak dle Sedlackové a Buchty (2006) ¢asto uplatriovan hierarchicky
pristup, ktery je zalozen na formulaci poslani — mise, vize, strategickych cild a strategie.

Témto zminénym pojmU0m se vénuji ndsledujici subkapitoly.

3.3.1 Vize, mise a strategické cile

,Vize a mise se vodborné literature nazyvaji premise, nebot stoji na samotném po-
C¢atku strategického fidiciho procesu, coz je zfejmé i hierarchického tradi¢niho pojeti

strategie.” (Jakubikovd, 2013, s. 13)

Poslani nebo také mise dle Sedlackové a Buchty (2006) vyjadfuje smysl| existence or-
ganizace a identifikuje zékladni funkci podniku. Castokrat je misi vyjad¥en vztah ik za-
interesovanym skupinam, predevsim vlastnikGim, zaméstnanc@m, zakaznikim i doda-
vateldm. Podle autord Vebera a Srpové (2012) je mise formulaci toho, jakym zpdsobem
ma byt firma chapana okolim, o co bude usilovat a co chce svym zdkaznikdm nabid-

nout.

Jakubikova (2013, s. 14) vizi definuje jako odpovéd na otdzku, jak bude podnik vypadat

v budoucnosti a dopliuje: ,Dobre formulovana vize v sobé obsahuje inovacni néboj a
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vytvari pozitivni pocity vSech zainteresovanych pro motivaci.” Podle autor( Grinwalda
a Holeckové (2009) mize byt vize chdpéana také jako budouci predstava podniku, tzn.
jakym smérem se podnik ubird. Vize by méla mimo jiné plnit i motivacni funkci pro
spolupracovniky, ¢imz dojde k dosazeni pldnovaného cile. Kotler s Armstrongem
(2007, s. 19) k vizi dodavaji: ,Vrcholovi manazeri musi uréovat perspektivni vize svych

spolecnosti a hledat smysluplné strategie pro jejich realizaci.”

JStrategické cile podniku jsou olekdavané budouci vysledky. Jejich formulace se odviji
od posldni a vize podniku. Strategické cile predstavuji zadouci stav, kterého se podnik
snaZi dosahnout prostrednictvim své existence a ¢innosti.” (Sedla¢kova, Buchta, 2006,
s. 2) Podle Jakubikové (2013) ma byt strategicky cil chdpan jako stav, kterého ma v ur-
¢ité budoucnosti podnik dosdhnout a ktery Ize ndsledné méfit kvantitativnimi ¢i kvali-

tativnimi ukazateli.

Pro samotnou strategii existuje nespocet definici. Wit a Meyer, autofi odborné publi-
kace Strategy — Process, Content, Context (2004) uvedli, Ze nelze jednozna¢né defino-
vat pojem strategie tak, aby definice méla univerzalni vyuziti. ,Téma strategie nelze
definovat jako soubor srozumitelnych definic a pravidel, vhodnych pro jednoduché za-
pamatovani a aplikaci. Rozmanitost ¢astecné protichddnych pohledli znamend, Ze
strategii nelze redukovat na mnoZstvi matic nebo vyvojovych diagramdi, které se ¢lo-

vék musi naucit vyplriovat.” (Wit a Meyer, 2004, online)

Jakubikova (2013) uvadi, Ze strategie urcuje zakladni smér, prezentuje prostredky a
metody vedouci k naplnénistanovenych cill firmy. Shriime, Ze strategii lze vnimat jako
dlouhodoby pldn zaméreny na dosazeni pfedem vytycenych cild. Typ( strategif je tak-
téz celd rada a existuji mezi nimi rdzné vazby. S ohledem na téma diplomové prace je
pozornost kladena pfedevsim na strategii marketingovou. Ta je definovdna jako roz-
hodnuti vrcholového managementu, pripadné viastnikd firmy o tom, jak, kdy a kde
konkurovat. Marketingova strategie je typicka svymi dvéma sméry provazanosti. Jeden
je na firemnf strategii, kterd definuje strategicky smér, alokaci zdrojd a identifikaci
omezeni. Druhy na vykonny management, ktery se zabyva volbou marketingovych
strategii a nese odpovédnost za informovani tvircd strategii na Urovni firmy o vnéjsich

zméndach na trhu, znamenajicich pro firmu pfilezitosti a hrozby.
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3.4 Strategicka analyza

Zakladni vychodiska pro formulaci strategie vyplyvaji z vysledk( strategické analyzy.
Strategickd analyza obsahuje rdzné analytické techniky vyuzivané i pro identifikaci
vztah0 mezi okolim podniku, zahrnujicim makrookoli, odvétvi, konkurenénf sily, trh,
konkurenty, a zdrojovym potencidlem podniku, a proto je strategickd analyza bréna
zakladni vychodisko pri uréeni klicovych faktorG UGspésnosti podniku. (Sedlackova,
Buchta, 2006)

Pro Gcely analyz v druhé ¢asti diplomové prace je pozornost vénovana analyze mak-

rookoli, mikrookoli a podnikatelského modelu.

3.4.1 Externi strategicka analyza

Strategickou analyzu lze délit na externi a interni. Externi strategickou analyzu Ize pak
dale ¢lenit na analyzu makrookoli a mikrookoli. Jednotlivé typy strategickych analyz

jsou detailné popsany v textu nize.

Analyza makrookol{

Makrookoli podniku je zamérfeno na podminky, ve kterych podnik uskutecrnuje svou
podnikatelskou ¢innost. Jednd se o vnéjsivlivy, a tak nelze ovlivnit jejich vyvoj. | pfesto
mudze byt podnik pripraven Celit téchto externim vlivdm. V nékterych pfipadech se vy-
hnout jejich negativnim dopadldm nebo je vyuzit k dalsimu pozitivnimu vyvoji. (Sed-

1&¢kova, Buchta, 2006)

Jeden z nastrojl pro analyzu makrookoli predstavuje PESTLE analyza. Tato metoda je
vyuzivana pro analyzu faktor( politickych, ekonomickych, socidlnich, technologickych,
legislativnich a environmentdinich. VysSe zminéné faktory ovliviiuji kazdy podnik v jiné
mite. Vystup PESTLE analyzy nenfiidentifikace veskerych faktor(l, nybrz zaméreni se na
ty — pro dany podnik — nejvyznamnéjsi. Grasserova a kolektiv (2012, s. 178) vnima tcel

PESTLE analyzy jako prostfedek pro odpovéd tfech zdkladnich otdzek:

1. Které z vnéjsich faktord maji vliv na organizaci i jeji ¢ast?
2. Jaké jsou mozné Ucinky téchto faktord?

3. Které z nich jsou v blizké budoucnosti nejd(lezitéjsi?
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Vzhledem ke skutecnosti, Ze PESTLE analyza zohlednuje takové faktory, které podnik
nemuze svym jedndnim ovlivnit, nabyva na vyznamu zejména ve fazi rozvoje a rdstu
firmy, a proto je pro podnik zdsadni, aby tyto faktory pravidelné vyhodnocoval. (Tyll,
2014)

Analyza mikrookolf

Mikrookoli podniku je naopak zaméreno na faktory, které prfimo obklopuji podnik a jsou
na mikro Urovni. Za mikrokoli je povazovano odvétvi, ve kterém podnik plsobi svou
podnikatelskou ¢innosti. V rdmci analyzy mikrookoli se provadi analyza konkurencnich
sil v odvétvi, pro kterou spolehlivé slouzi tzv. Porterdv model péti konkurenénich sil (viz
obrazek 4). Vystupem modelu je nejen identifikace sil plsobicich v daném prostredi,
ale také téch, které jsou z pohledu budouciho vyvoje pro podnik nejddlezitéjsi a které

muze podnik prostfednictvim své strategie ovlivnit. (Sedla¢kova, Buchta, 2006)
Porter (1998, s. 32) uvadi, které faktory jsou v jeho modelu analyzovany:

e stavajici konkurence;

e potencidlni konkurence;

e viivodbérateld (zakaznik();
e vlivdodavateld,

e substitu¢ni produkty.”

S vySe uvedenym souvisi kapitola 1.3.1. Okoli podniku, kde je zminéna ddlezitost zna-
losti podnikového okoli praveé pro pochopeni vztahl a dalsich faktord, které s (spés-

nosti podniku bezprostfedné souvisi.
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Obréazek 4 — Porterv model péti konkurencnich sil

Nova konkurence Stavajici konkurence

Cas a naklady na vstup Pogetkonkurentt
Specializované znalosti Hrozba *  Rozdilyv kvalité
Uspory z rozsahu novych « Dalsirozdily

+ Cenové vyhody konkurentt + Naklady na zménu

Vérnostzakazniku
Naklady na opusténi trhu

+ Bariéry ke vstupu

Sila dodavatel o )
Potetdodavatelli Vyjednavaci
Velikost dodavateldl sila
Jedine&nost sluzby dodavatell

Vyjednavaci

Stavaijici i
konkurence stia

odbératell

Sila zakazniku
Poletzakaznikl

+ Velikostkazdé objednavky

+ Citlivost na cenu

Substituéni vyrobky NiremE +  Néaklady na zménu

Naklady na zménu

substitutu

Zdroj: Porter, 1998, vlastni Uprava

3.4.2 Interni strategicka analyza

Jak jiz ndzev napovidg, interni strategickd analyza je zaméfena na vnitini prostredi
podniku. V tomto kontextu je interni strategickd analyza pfinosem v identifikaci sil-
nych a slabych strdnek podniku. Dale interni analyza slouzi k vyhodnoceni vnitfnich
zdrojl podniku. Ty mohou byt ndsledné vyuZity jako konkurenéni vyhoda. Zdroje mo-
hou byt chdpdny v podobé nehmotnych, coz predstavuje napriklad know-how pod-
niku ¢i znalost trznfho prostredi, a také v podobé zdrojd hmotnych, kterymi jsou napfi-
klad majetek ¢i zdroje. (Sedldc¢kova, Buchta, 2006) Jednotlivé ndstroje interni strate-

gické analyzy jsou detailné popsany v textu nize.

Analyza hodnotového fetézce

Porterova analyza hodnotového rfetézce patfi mezi nejcitovanéjsi modely ve strategic-
kému managementu. Model je vyuzivan pro interni strategickou analyzu, konkrétné
pro identifikaci silnych stranek a konkurenéni vyhody analyzovaného podniku. Tento
nastroj rozclenuje spolecnost dle strategicky vyznamnych ¢innosti, které prispivaji
k tvorbé hodnoty spole¢nosti a soucasné jsou zdrojem konkurenéni vyhody. Michael E.

Porter tyto podnikové ¢innosti nazyva jako hodnototvorné a rozliSuje je na primarni a
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podplrné (viz obrdzek 5). Mezi primarni ¢innosti se fadi fizeni vstupnich a vystupnich
logistickych operaci, ¢innosti souvisejici s vyrobou, marketingem, prodejem a také ser-
visnimi sluzbami. Do podpdrnych ¢innosti pak fadime obstaravatelskou ¢innost, tech-

nologicky rozvoj, fizeni lidskych zdrojd a infrastrukturu spole¢nosti. (Porter, 1998)

Obrazek 5 — Porterova analyza hodnotového retézce

"é Infrastruktura spole¢nosti
£

3o Rizeni lidskych zdroj
)

£

o3 Technologie

[}

°

o Obstaravatelska ¢innost

Vstupni Vyrobni Vystupni Marketing
logistika operace logistika a prodej

Primarni cinnosti

Zdroj: Haughey, 2021, vlastni Uprava

Analyza podnikatelského modelu

Do interni analyzy spole¢nosti fadime dalsi nastroj, kterym je analyza podnikatelského
modelu, ktery taktéz znam pod ndzvem Business model Canvas. Pro Glely diplomové
prace je zvolena matice business modelu od autora Alexe Osterwaldera, ktery model
predstavil v roce 2010 s pomoci tymu konzultantl z Amsterdamu. Vystupem analyzy
podnikatelského modelu by méla byt odpovéd na otadzku, jakym zplsobem podnik
ziskava financni prostfedky. Model je postaven z deviti zdkladnich pilitQ, které jsou
oznacovany jako kameny business modelu a predstavuji zplsob tvorby, predavani a

ziskdvani hodnoty pro podnik. (Osterwalder, 2021)
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Obrazek 6 — Business model Canvas

Key Partners é) Key Activities 0 Value Propositions WE | Customer Relationships ' Customer Segments ’
Key Resources .“ Channels ,B
-
Cost Structure @ Revenue Streams c

Zdroj: Osterwalder, 2021

Brychtova (2019) business model a jeho devét zdkladnich pilifd vysvétluje takto:

e Kli¢ovi partnefi (angl. Key Partners)
Prostrednictvim klicovych partnerstvi je mozné ziskavat uzitecné zdroje i st hodno-
tové nabidky. Nékteré typy klicovych partnerstvi pak umoznuji snizeni rizik v ramci do-

davek. Je tedy podstatné zndt své nejdileZitéjsi partnery a védét, jaké cinnosti pro nas

vykonavaji.

e Kilicové ¢innosti (angl. Key Activities)
V této Casti modelu je popsan soubor aktivit, které musi byt vykonény, aby bylo mozné
prostrednictvim kandli dorucit hodnotovou nabidku zakaznikim a aby bylo mozZné
udrZovat stanovené vztahy. Klicové Cinnosti obvykle zahrnuji vyrobu, koordinaci, udr-
Zovani sité a dalsi aktivity.

e Kli¢ové zdroje (angl. Key Resources)
Nutnym predpokladem k fungovani byznysu, mohou mit hmotny i nehmotny charak-

ter. Patii sem také zdroje financni a znalostni kapital.

e Hodnotové nabidky (angl. Value Proposition)
Konkrétni vystup k potfebam klient. Musime si zde odpovédét na otdzky, jakou hod-

notu zakaznikovi nabizime a jaké zakaznikovi problémy chceme vyresit.
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e Vztahy se zdkazniky (angl. Customer Relationships)
Zahrnuji formy komunikace se zdkaznikem za nabizené sluzby, diky kterym komuni-

kuje s poskytovatelem hodnoty pred, v pribéhu i po poskytnuti konkrétni nabidky.

e Kandly (angl. Channels)
Kanaly popisuji zplisob komunikace a kontaktu se zdkaznikem a formu dodani hodno-
tové nabidky. Pri navrhu je dileZité zvazit, jaké distribucni kandly nds zakaznicky seg-

ment preferuje, a které kanaly jsou vhodné pro distribuci nabidky.

e Zdkaznické segmenty (angl. Customers)
Popis jedné ¢i vice skupin zakaznikl, na které bude model orientovan. Ujasnit si
spravné, kdo vlastné jsou nasi zakaznici. Zédkaznici mohou predstavovat i konkrétniin-

stituci.

e Zdroje pfijma (angl. Revenue Streams)
Zplsoby a moZnosti, jakymi zakaznici zaplati za poskytnuti nasi sluZzby. Nutné zvaZit,

které zplsoby platby budou urcité zdkaznické skupiny preferovat.

e Struktura ndkladd (angl. Cost Structure)

Zahrnuje vSechny naklady souvisejici s fungovanim nasisluzby.” (Brychtova, 2019)

3.5 Financni analyza

Financni analyza je nedilnou soucasti ekonomickych rozborl spole¢nosti bez ohledu
na jejich velikost a predstavuje jeden ze zpdsobd, jak organizaci hodnotit z pohledu
financniho hospodareni a na zdkladé takového hodnoceni je pak mozné urdit silné a
slabé stranky dané organizace. Jako zdroje financ¢ni analyzy jsou vyuzivany vyrocni

zpravy a Ucetni zavérky. (Sedlacek, 2011)

Kndpkova (2017,s.6) k Gcelu finanéni analyzy dodava: ,Financni analyza slouZi ke kom-
plexnimu zhodnoceni financéni situace podniku. Pomaha odhalit, zda je dostatecné zis-
kovy, zda ma vhodnou kapitalovou strukturu, zda vyuZziva efektivné svych aktiv, zda je
schopen vcas splacet své zavazky a celou fadu dalsich vyznamnych skutecnosti.” Déle
autorka dodava: ,Znalost financniho postaveni je nezbytna jak ve vztahu k minulosti,

tak — a to zejména — pro odhad a prognézovani budouciho vyvoje.”

Na vysSe uvedené navazuje Kislingerova (2010). Podle ni finan¢ni analyzu fadime
k jedné ze zadkladnich dovednostifinanéniho manazera. Ten by mél skrze vysledky hos-

podareni analyzovat finanéni situaci analyzované spolednosti. Vystupy a poznatky
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z financnianalyzy jsou nedilnou soucastijak strategické, tak operativniho rozhodovani,
a i proto je dllezité vysledky interpretovat s ohledem na vyvoj v ¢ase a velikosti spo-

le¢nosti. (Kislingerova, 2010)

Zakladnimi zdroji dat finanéni analyzy jsou Ucetni vykazy podniku — rozvaha, vykaz
zisku a ztraty, pfehled o penéznich tocich (cash flow), prehled o zménéch vlastniho
kapitdlu a pfiloha Ucetni zavérky. Mimo vyrocni zprdvy, ze které Ize Cerpat celou rfadu
cennych informaci, mdzZzeme dalsiinformace shromazdovat primo ode vedeni podniku,

napfiklad v podobé tiskovych zprav. (Kndpkova, 2017)

Kislingerova (2010) rozdéluje uzivatele financni analyzy na externi a interni. Mezi ex-
terni uzivatele radi napriklad investory, banky, obchodni partnery, konkurenéni podniky
¢i stat. Naopak mezi interni uzivatele autorka fadi manazery ¢i zaméstnance spolec-
nosti. ,LepsSi pfistup k informacim o podniku ma interni analytik — pracovnik podniku,
ktery si vsechna potrfebna a podrobna data o podniku, véetné pripadnych komentari
managementu podniku, lehce zajisti.” (Kndpkova, 2017, s. 7) Toto platii v pfipadé zpra-
covani této diplomové prace, jejiz autor je soucasné jeden ze zakladatell pozdéji ana-

lyzované spolecnosti Ajedes s.r.o.

Metod finanénianalyzy existuje cela fada a maji za cil ¢iselné vyjadfit financni ukazatel,
ktery slouzi jako néstroj pro fizeni podniku. Nejvyuzivanéjsimi metodamijsou metody
elementdrni. Vzhledem k povaze vybrané spolec¢nosti budou v nasledujici praktické

¢4sti prace analyzovdny pouze nékteré ukazatele.

Podle RGc¢kové (2008) je metody finannianalyzy mozné ¢lenit do podle rznych kritérii
napt. elementdrni a vyssi nebo tradi¢ni a moderni. V praxi se nejcastéji vyuzivaji ele-
mentarni metody. Elementdrni metody je mozné podle Sedlacka (2011) déle ¢lenit do
nékolika skupin (analyza stavovych ukazateld, analyza rozdilovych ukazateld, analyza
pomérovych ukazatell a analyza soustav ukazatelld). U pomérovych ukazateld je
mozné provést jejich dalsi ¢lenéni z hlediska zaméreni jednotlivych ukazateld. V nava-
zujici praktické casti diplomové prace byla vyuzita prfima analyza vybranych rozdilo-

vych a pomérovych ukazateld.

V praxi Ize k posouzeni financniho zdravi podniku ¢i k posouzeni nebezpedi Upadku
také vyuzit bankrotnich a bonitnich modell (Mace, 2006). Bankrotnich a bonitnich mo-
deld existuje v praxi celd fada. V podminkach ¢eskych podnik( je mozné vyuzit napf.
index IN99, ktery vznikl v roce 2000 a akcentuje pohled vlastnika a vyjadruje kvalitu
podniku z hlediska finan&ni vykonnosti. Postup vypoctu indexu IN99 spodivd v ndso-

beni ¢tyr vybranych ukazatel@ vahovymi faktory, ndsledné jsou tyto souciny secteny
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(viz vztah 1). Vadhové faktory jsou stanoveny s ohledem na dosazeni kladné hodnoty
ekonomického zisku. Index IN99 je pomérné pfisny a zafazeni do oblasti tvorby hod-
noty indexem IN99 vykazuje vyssi pravdépodobnost sprdvného zarazeni. Podle Neu-
maierové a Neumaiera (2002) je tento index schopen vystihnout situaci spole¢nosti s
pravdépodobnosti vy$Sinez 85 %. S vyuzitim tohoto indexu je mozné rozdélit podniky
do svou hlavnich skupin — podniky s kladnou hodnotou EVA a podniky se zdpornou
hodnotou EVA.

INgo = —0,017A + 4,573C + 0,481D + 0,015E 1)

Kde:

A = Celkova aktiva / Cizi kapital
C = EBIT / Celkova aktiva
D = Celkové vynosy / Celkova aktiva

E = Obéznd aktiva / Kratkodobé zavazky + kratkodobé Uvéry spolecnosti

Podle vysledné hodnoty tohoto indexu je mozZné podnik nasledné zaradit do jedné ze
tri kategorii. Pokud je hodnota indexu IN99 > 2,07 Ize konstatovat, Ze podnik dosahuje
kladné hodnoty ekonomického zisku. Hodnota v intervalu 0,684 < IN99 < 2,07 znaci, Zze
podnik je v tzv. Sedé zéné. Hodnota < 0,684 znaci, ze podnik ma zdpornou hodnotu

ekonomické zisku.
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4 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI

Spolecnost Ajedes s.r.o. byla zalozena teprve v zafi roku 2020. Zakladatelé pfisli na trh
s mysSlenkou nabidnout zcela odlisny, doposud nepoznany, zplsob prodeje ojetych
voz( v Ceské republice. Jejich sluZzba by se dala vystihnout jednoduchym slovnim spo-
jenim — realitka pro ojety v(z. Ctvrtd kapitola se zabyva zdkladnimi informacemi o ana-
lyzované spolecnosti, jeji organizacni strukturou, business modelem, analyzou pro-
ces(, ale také analyzou odvétvi. Analyzu odvétvi autor v rdmci predstaveni spoleénosti
uvadi zejména z dlvodu zasazeni do kontextu pozdéjsich analyz provddénych jak

v mikroprostredi, tak makroprostredi spolec¢nosti Ajedes s.r.o.

4.1 Zakladni informace

Ajedes je spolecnost s ru¢enim omezenym. Hlavni ¢innosti je zprostfedkovani prodeje
ojetych voz(. Svym zdkaznikdm nabizi Ajedes s.r.o. profesiondlni ohodnoceni automo-
bilu prostfednictvim online ocefovaci platformy, pfipravu vozu do prodeje a nasledné
i jeho samotny prodej. V textu nize jsou uvedeny zakladni informace o spole¢nosti

platné k 31. 12. 2021, které Ajedes s.r.o. uvadi ve své vyroc¢ni zpravé.

Datum vzniku zdpisu do obchodniho rejstfiku: 15. zafi 2020
Obchodni firma: Ajedes s.r.o.

Sidlo: Ndmésti Bedricha Hrozného 18/25, 289 22 Lysé nad Labem
Identifikacni &islo: 095 07 108

Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym

Predmét podnikdni: Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v pfilohdch 1 az 3 Zivhosten-
ského zdkona

Statutarni organ:

e jednatel: Bc. et Bc. Daniel Honzik
e jednatel: Mgr. Michal Skuhrovec
e spolecnik: MUDr. Michal Buk

Zakladni kapital: 10 000 K¢&. (Obchodni rejstfik, online, 2022)

Zakladni kapitdl spolecnosti zapsané v Obchodnim rejstfiku u Méstského soudu
v Praze k31.12.2021 a je tvofen penézitym vkladem ve vysi 10 000 K&. Zakladni kapital
je splacen ze 100 %. Jedné se o mikropodnik, dle kritérii popsanych v teoretické ¢asti,

ktery operuje v sektoru sluzeb. Zaméstnanci spolecnosti vykonavaji svou ¢innost pro
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spolecnost jako osoby samostatné vydélecné ¢inné, coz znamenad pro firmu nizsi na-
klady oproti tomu, kdyby tyto zaméstnance méla pfijmout na hlavni pracovni pomér.

Organizadni struktura spolecnosti bude detailné rozebrdna v nasledujici subkapitole.

4.2 Organizacnistruktura

Vzhledem k relativné kratkému plsobeni na trhu nenf spole¢nost Ajedes s.r.o., co do
poctu ¢lenl podilejicich se na jejim rlstu, velkd. Nasledujici diagram 1 graficky zobra-
zuje organizacni strukturu spole¢nosti a jednotlivé vazby mezi jejimi Cleny. Jak je
z niZze uvedeného diagramu patrné, jednd se o dvoudroviiovou organizacni strukturu.
Stavebni kameny spolecnosti tvofi jeji tfi zakladatelé. VSichni tfi zakladatelé jsou si
rovni a nic nemdze byt provedeno bez souhlasu ostatnich. Druha Uroven organizacéni
struktury je tvorfena dvéma regionalnimi zastupci, ktefi jsou povéreni prodejem voz{
v daném regionu a také asistentem pro jistou formu obchodniho marketingu, zvaného
cold calling, tedy prfimého ziskavani zakaznikd prostrfednictvim telefonického oslovo-
vani.

Diagram 1 — Organizacni struktura Ajedes s.r.o.

Michal Skuhrovec Daniel Honzik Michal Buk
(CEO) (CO0) (CTO)

Sales Manager pro
region severni
Moravy

Sales Manager pro
region
jizni Moravy

Sales Assistant pro
cold calling

Zdroj: Ajedes s.r.o., vlastni zpracovani, 2022

Michal Skuhrovec, CEO, hlavni zakladatel spolecnosti, ktery pfiSel s mySlenkou proda-
vat ojeté vozy domdéacnostem jinak, efektivnéji, jednoduseji a hlavné pravé pro proda-
vajici vyhodnéji (viz subkapitola 4.3). Mimo jiné pro spolec¢nost resi veskerou pravni
agendu a v jeho kompetenci je sprava marketingovych aktivit a PR. Michal Buk, CTO,
jehoz hlavnim Ukolem byla tvorba webovych strdnek a ocenovaci platformy, diky
¢emuz stoji spole¢nost stran IT na pevnych zdkladech. Kromé IT sprdvy ma na starosti

taktéz marketingové aktivity, avSak pouze v prostfedi Google. Daniel Honzik, COO, je

| 46



hlavni komunikaéni spojkou spolec¢nosti. Mad na starosti veSkerou agendu spojenou
s nadbérem, pfipravou a nasledné prodejem voz({. Nekomunikuje pouze se zdkazniky Ci
potencidlnimi zdjemci o nabizené vozy, ale také s externi Ucetni firmou a dalSimi pro

spole¢nost dlleZitymi dodavatel.

Ajedes s.r.o. ma ambice organizadni strukturu rozsifovat zejména o dalsiregiondlni za-
stupce — Sales Managery tak, aby své sluzby byla schopna nabidnoutive vzdalenéjsich
regionech, ¢imzZ bude dochdazet k celkové vétsi decentralizaci a zaroven rdstu co do

trzniho podilu.

4.3 Business model

Tri vySe uvedeni zakladatelé se pustili do pomérné narocného cile, kterym je zménit
zplsob, jakym se v Ceské republice proddvaji ojeté vozy. DigitéIni doba nekone&ného
propojeni, atoidiky chytrého telefonu, dovoluje neprfeberné mnozstvi moznosti nejen
v oblasti obchodu. Zakladni otdzka této tficlenné mise znéla — proc by lidé méli nékam
vozit sva auta (mysleno do autobazar(), chtéji-li je prodat, kdyZ staci par tahG po dis-
pleji a jejich viz mGZe vidét cely svét? Podstatou vzniku spolecnosti bylo vytvofit pro-
fesiondla, ktery o prodeji vozu vivse a za své zakazniky také vse zaridi. PomUze prodat
vz za co nejlepsi a nejvyssi cenu, nikoliv pro sebe, ale pro své zakazniky a haji jejich
zdjmy. Cenovy model je jednoduchy, ¢im vySsi prodejni cena, tim Iépe pro obé strany

— pro zdkaznika i pro zprostfedkovatele, spoleénost Ajedes s.r.o.

Cely proces prodeje zacind jiz ve webové aplikaci, diky které prodavajici dopredu zna
pfedbéznou cenu svého vozu, a to zcela bezplatné. Webova aplikace mdze tedy byt
vyuzita kymkoliv, kdo webové stranky navstivi, bez ohledu na pozdéjsim vyuZziti sluzeb

zprostredkovani.

V pripadé, Ze navstévnik po vyplnéni parametrl svého vozu obdrZi orientacni cenu, se
kterou je ztotoznén, pak ndsleduje z pohledu, nyni uz zdkaznika, objednani prohlidky.
Prohlidka je uskute¢néna obvykle v misté bydlisté ¢i v misté pracovniho pdsobeni z&-
kaznika tak, aby bylo z jeho strany mohlo byt vynalozeno co nejmensiho Usili pro pro-
dej vozu. Pri prohlidce provddéné technikem je prodejni cena upfesnéna, a to s ohle-
dem na technicky stav vozu. Pokud je stav vozu vyhovujici, ndsleduji dalsi kroky pfi-
pravy vozu do prodeje, a to v podobé dlkladného umyti a ¢isténi, po kterém prichazi

na rfadu foceni pro prezentaci vozu na internetu.
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Vozy jsou nabizeny a prezentovany na jiz zavedenych inzertnich portalech, webovych
strdnkdch Ajede$ s.r.o. a také socidlnich sitich. Majitel, prodavajici vozu v mezicase pro-
deje vyuziva svidj vz nadale dle svych potieb, coZ je jedna z hlavnich pridanych hod-
not této sluzby. Prohlidky nabizenych voz( s potencidinimi zdjemci o né jsou pak tak-
téZz v rezii spolecnostivcéetné poskytnuti pravnich a administrativnich sluzeb. V pfipadé
Uspésného prodeje si pak spole¢nost Ultuje provizi z prodejni ceny vozu a prodavaji-
cimu vrati penize, které investoval do vstupni technické prohlidky ve vysi 1 595 K¢&. Pro-
vize jsou Uctovany fixné, ve vysi 9995 K¢, a to v pfipadé vozu s prodejni cenou nizsi

170000 K¢ a nebo procentuding, ato ve vysi 5,9 % z prodejni ceny naopak vyssi 170 000

KCE.

| pres to, Ze zcela nova moznost, jak prodat svlj vz snadno, a pro prodéavajiciho bez-
pracnég, objevila teprve neddvno, je patrné, Ze funguje. Ajedes$ s.r.o. prostfednictvim
své ocenovaci aplikace ocenila vice jak 1400 vozU{, na internetu se o ni dozvédélo vice
jak 2 miliony uzivatell a b&éhem prvnich 16 mésicl svého fungovani spole¢nost zpro-

stfedkovala prodej 60 voz{ k 15. 3. 2022.

4.4 Analyzaodvétvi

Nasledujici subkapitola je vénovana analyze odvétvi v letech 2019-2021. Tato subka-
pitola vychazi z jednotlivych &tvrtletnich tiskovych zprav spole¢nosti Cebia, které jsou
volné dostupné na jejich webovych strankach. Cebia patfi k hlavnimu obchodnimu
partnerovi analyzované spolecnosti, neb nabizi online provérovani historii zanovnich a

ojetych vozd, jak jiz bylo v priibéhu diplomové prace zminéno.

V roce 2019 silil prodej dovezenych ojetych aut z minulych let, kdy lidé pfeprodavali
vozy, které si sami drive koupili jako dovozend ze zahranidi. V fijnu roku 2018 vesla
v platnost legislativa proti stdc¢enf tachometr{. O historii se zacalo zajimat o mnoho
vice kupujicich, a to prostfednictvim systému Autotracer od spolecnosti Cebia, ktery
slouzi k ovéfeni historie ojetych vozidel. Tento pocet se v konkrétnich cislech mezi-

rocné zvysil o 76 % z 437 188 na 768 494.

Déle je zaznamendno, ze meziroéné vzrostly ceny novych vozidel, coz se promitlo v ce-
nach ojetin, a tak se nabizela idedIni pfilezitost pofidit si mladou ojetinu za rozumné

penize a vsiroké nabidce. Primérnd cena vroce 2019 byla ve vysi 227 800 K¢
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s prdmeérnou dobou prodeje 85 dni. Vyvoj prdmérné ceny ojetého vozu na trhu v ana-

lyzovaném obdobi zaznamendva nasledujici graf 1.

Graf 1 — Vyvoj primérné ceny proddvaného ojetého vozu v Ceské republice v letech 2019-
2021
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé dat Cebia, 2021

Graf 1 déle zobrazuje porovndni primérné ceny proddvaného auta na trhu (zobrazeny
Zluté) a prdmé&rné ceny vozl nabizenych spole¢nosti Ajedes§ s.r.o. (zobrazeny modfe),
atovletech 2020 a 2021. Spolecnost byla zaloZena az ve 4. kvartdle roku 2020, a tak je
nutné na vysledek z tohoto roku pfihlizet s jistou rezervou. | tak se ji v roce 2020 poda-
filo, v ¢asovém horizontu 3 mésicl, prodat 8 vozl s prdmeérnou prodejni cenou ve vysi
326 625 K¢&. Trh zaznamenal narlst zejména mezi lety 2020-2021, kdy se vlivem pan-
demické situace a jejich ddsledkl se zvysily ceny ojetych automobill, a to nejen

v Ceské republice.

Alarmujici je prGmérné sta¥ vozu v Ceské republice za rok 2019, které atakuje hranici
15 let (14,87 roku). To se meziro¢né prilis neméni. Dale ze statistik Cebia (2019) vyplyva,
Ze se vozy s benzinovou motorizaci prdmérné prodavalio 17 dni méné nez je udavana
priimeérnd doba prodeje v Ceské republice. Za jednu z pficin se ddva aféra Dieselgate

koncernu Volkswagen.

v vV

tento rok znamenal start podnikani v nelehké dobé&, ovlivnéné pandemickou situaci,
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kvali které trh s ojetymi auty zazil radu turbulenci. Jak na jare roku 2020, tak pozdéji
v zimé byly provozovny autobazar( zaviené a prodej vozidel se v téchto obdobich pre-
sunul do online prostredi, coZ bylo pro fadu Ceskych zdkaznik( néco zcela neobvyk-
l[ého. | pfes to, Ze analyzovand spolecnost byla ve svém pocatku, uzaviené provozovny
autobazarl ji hraly tzv. ,do karet”, nebot diky povaze své podnikatelské ¢innosti se ji
tyto restrikce netykaly. V dUsledku nejisté ekonomické situace rady domacnosti doslo
k meziro¢nimu propadu poctu nabizenych vozd o 7 %. V roce 2020 se nabizelo zhruba
707 000 ojetych osobnich voz({, pficemzZ o rok dfive v roce 2019 tomu bylo o 53 000
voz0 méné. (Cebia, 2020) Graf 2 zobrazuje vyvoj celkového poctu prodanych vozU{
v Ceské republice v letech 2019-2021.

Graf 2 — Vlyvoj poltu prodanych ojetych voz( (v ks) v Ceské republice v letech 2019-2021
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé dat Cebia, 2021

Vzhledem k nestabilnimu vyvoji kurzu ¢eské mény se do Ceské republiky v roce 2020
dovazelo méné aut. To mj. také napomohlo prvnim dspésnym prodejlim start-upové
spolec¢nosti, které byly realizovany i mezinarodné. Nestabilni byla také pridmérna cena,
za kterou byly ojeté vozy nabizeny. S jarem priSlo dramatické snizeni poptdvky a pro-
dejl, a tak se prlmérna cena v prvnim poleti meziro¢né snizila na 7 %, tedy o 16 000
K&, tj. na 212 000 K&. V druhé poloviné roku se vsak prdmérnd cena zvysila, nebot si
obchodnici vynahrazovali uslou marzi a trzby z dob, kdy fungovali pouze v online re-
zimu, a tak prlmeérnéa cena prodavanych ojetych vozidel za cely rok 2020 &inila 229 400
K¢, tj. mezirocni narlst o0 2,5 %. Primérna doba prodeje skoncila na 100 dnech, coz je

0 15 dnidéle nez v roce 2019.
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Vyvoj prdmé&rné doby prodeje ojetého vozu v Ceské republice je graficky zobrazen nize
(viz graf 3). V grafické interpretaci opét figuruje trzni porovnani se spole¢nosti Ajedes
s.r.o., kterd je zobrazena ve sloupcovém grafu modfe, a to pouze v letech 2020 a 2021.
DOvod je opéttotozny jako v prfipadech vyse uvedenych, tedy zalozeni spole¢nosti te-

prve v roce 2020.

Analyzované spolecnosti ve 4. kvartdle roku 2020 stacilo k prodeji vozu prdmérné 31
dni. O rok pozdéji, v roce 2021, ve kterém jiz spolecnost fungovala v celé délce hospo-
dérského roku, ji stacilo k prodeji vozu pouhych 21 dnd. 100 dnl uvedenych jako prd-
meér pro rok 2020 je dan opét ddsledky pandemické situace, kterd omezila poptavku

nakupu ojetych vozd.

Graf 3 — Vyvoj primérné doby prodeje ojetého vozu (ve dnech) v CR v letech 2019-2021
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé dat Cebia, 2021

V roce 2021 doslo po vindch pandemie COVID-19 k vyraznému oziveni trhu. Pfedpan-
demickd léta byla ve znameni chybéjici velké ¢asti vozidel na trhu, coz bylo zplsobeno
zejména kvUli snizené vyrobé novych aut. Lidé a firmy si tak ponechdvali sva auta déle
nez v predeslych letech, a to se projevilo ve snizené nabidce zdnovnich a mladych oje-
tin. | pfes tento trend se prodej voz{ meziro¢né navysil o 4,4 % ze 707 000 na 738 000
vozU. Primérna cena ojetého vozu taktéz mezirocné vzrostla, a to o 13 % na celkovou

vySi 259 000 K¢. K narlistu cen doslo témér u vsech vozU.

Rekordni pocet byl zaznamenan taktéz v poltu dovezenych osobnich automobild ze
zahrani&i do Ceské republiky. Jednalo se o &islo 185 663, coZ bylo nejvice od roku 2008

a v meziro¢nim srovnani se jednda o narlist o 23,2 %. Prlmeérny pocet dni taktéz klesl, a

|51



tona 71 dni, tj. 0 29 dni méné nez v predchozim roce. Prodeje tak byly rychlé a ojeté

vozy v autobazarech — s nadsazkou rfe¢eno — mizely doslova pfed o¢ima. (Cebia, 2022)
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Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé dat Cebia, 2021

Vyse uvedeny graf 4 zobrazuje desitku nejprodavanéjsich ojetych vozd za rok 2021
v Ceské republice. Nejvice se prodéavaly vozy Skoda Octavia, jejichZ podil meziro&né
narostl na 11,4 % a druhou pfi¢ku obsadily vozy Skoda Fabia s 7,2 %. Stejny nardst byl
zaznamenan u voz{ Volkswagen Passat, Volkswagen Golf a Skoda Rapid. Celd fada
z téchto vozl se objevila i v nabidce spolecnosti Ajedes s.r.o., kterd zprostifedkovala
jejich prodej novym majitel&m. Byla to nap¥iklad Skoda Octavia, kterd se v nabidce ob-
jevila jiz 5x, & Skoda Superb v celkovém poc¢tu prodanych kus(. VW Passati Touran 1x,
stejné jako Ford Focus a Skoda Rapid. Primé&rnd doba prodeje vozu, zprostfedkovéva-
ného spolecnostiAjedes s.r.o. v roce 2021 dosahovala 21 dn(, tj.0 73 % rychlejsi prodej

v porovnani s prdmeérnou hodnotou trhu.

4.5 Analyza procest dle standardu BPMN

Diagramy zobrazuji procesy od prvotni interakce se zdkaznikem az po prohlidku vozu
a jeho naslednou prezentaci nize. Vychézeji ze standardu BPMN, avsak jsou upraveny
dle pravidel analyzované spolecnosti a to z ddvodu, aby co nejvice odpovidaly diagra-

muam, které jsou jiz v Ajedes s.r.o. vyuzivany.
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Diagram 2 — Prvni interakce se zakaznikem — ocenéni vozu
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Zdroj: Vlastni zpracovani, 2022

Cely prodejni proces zacina prvotni interakci se zakaznikem (viz diagram 2), a to pro-
stfednictvim webové ocefovaci aplikace, diky které se potencidlni zdkaznik bezplatné
dozvi pfedbéznou cenu svého vozu. Ta pak jako jeden z aspektd hraje vliv pfi rozho-
dovéani. Pro pfijeti pozadavku na predbézné ocenéni vozu slouzi webova aplikace
umisténd na webovych strdnkdch www.ajedes.com. Navstévnik zde vyplIni nékolik za-
kladnich informaci o svém voze v podobé znacky, modelu, motorizace a typu prevo-
dovky. Déle je zde prostor pro vypis prvkd vybavy ¢i ¢ehokoliv dalsiho, co m(Ze ovlivnit
predbézné ocenéni vozu. Po vypInéni a odeslani formulare prijde, nyni uz zdkaznikovi,
potvrzenio pfijeti a zdroven se v internim systému spolecnosti objevi notifikace o nové

poptavce po predbézné ocenéni vozu.

Jakmile je poptdvka interné zpracovana, je odeslan certifikdt s ocenénim vozu zpét za-
kaznikovi. Z internich dat spolecnosti vyplyvd, Ze zpracovani jedné poptévky od jejiho
prijeti netrva déle nez 1,5 hodiny. Kazdd z poptavek je odbavena C¢lovékem, ktery v da-
nou chvili posuzuje na zadkladé zdkaznikem poskytnutych informaci pfedbéznou cenu
vozu. Cena tedy nenf stanovena automatizované pouze dle informaci, které zdkaznik
do formulare poskytl, ale také napfiklad dle trzni situace, poptdvce po daném voze na

trhu, spolehlivosti dané motorizace a dle dalsich specifik.

Pokud se zdkaznik ztotoznuje s prfedbézné stanovenou cenou jeho vozu a ma zdjem o

zprostfedkovani prodeje, pak by jeho kroky mély vést kobjednani prohlidky (viz
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diagram 3). Objednani prohlidky je na webovych strankdch odkazovano k platebni

brané, neb za Gvodni prohlidku zdkaznik, jak jiz bylo zminéno v predeslé ¢asti prace,

.....

platnost technické kontroly a také osobni Udaje véetné adresy.

Diagram 3 — Objednéani prohlidky vozu

- Certifikat s ocenénim vozu Potvrzeni o zaplaceni objednavky
$

8

£|'E

2|8 ]
K

5 | i

g™

2

(2]

€

T

N

3 Zakaznik se rozhodl

s pro objednani Prohlidka

g prohldiky a je objednana a

2 presmérovan na zaplacena
Ik T platebni branu

s|lo Odeslani predbézného

s |2 ocenéni vozu zpét

s < zékaznikovi

T

:"n_’ Zamitnuti platby platebni branou
© *)Q Zakaznik se rozhodl dalSich sluzeb nevyuzit

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2022

Interni systém spolecnosti prozradi, ze je evidovdna nové objedndvka a v zavislosti na
misté, kde mé prohlidka vozu byt, je zpracovana budinterné ¢i externé. Jestlize je zpra-
covavana interné, znamena to, ze prohlidku vozu domlouva a poté realizuje jeden ze
zakladatel(, Daniel Honzik, ktery ma mj. v kompetenciveskeré procesy souvisejicis na-
bérem a prodejem vozl. Externé realizovana prohlidka je ve znameni predani kompe-
tence spolupracovnikovi, plsobicimu v regionech Moravy. Ten ma v rezii nejen Uvodnf

prohlidku vozu, ale i jeho ndsledny prodej (viz diagram 4).
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Diagram 4 — Proces zpracovani objednané prohlidky — 1. ¢ast
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Zdroj: Vlastni zpracovani, 2022

Domluva terminu prohlidky je obvykle feSena telefonicky. Naslednd prohlidka vozu ob-
nasi zejména pripravu do prodeje, a to v podobé myti exteriéru, ¢isténi interiéru a na-
sledné foceni vozu pro Ucely online inzerce — prezentace. Témto krokim vsak pred-
chéazi zcela zdsadni krok, kterym je kontrola vozu. Pfi ni je nutné posoudit, zda je stav

vozu vyhovujici, bez vdznych technickych, ale i prdvnich prekazek.

K takovym zjisténim analyzované spolecnosti pomaha jeji obchodni partner Cebia,
ktery nabizi online sluzby k provéreni historie vozidel. Vypis Cebia pfi objedndvce
vstupni prohlidky obdrzi taktéz jeji objednavatel (viz diagram 5). Pozdé&ji véem zdjem-
cdm o dany viz poskytuje spolecnost vypis a certifikat Cebia jako potvrzeni prezento-
vanych skutecnosti. Soucasti prohlidky vozu je i podepséani zprostfedkovatelské
smlouvy uzavirajici se na zpravidla 60 dni. Vtomto c¢ase spole¢nost déld v ,online
svété” vSechno pro to, aby se v(z prodal za co nejvyssi cenu a v co nejkratsi mozné
dobé. Analyze marketingovych kampani a jejich Uspésnosti se vénuji nasledujici kapi-

toly.
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Diagram 5 — Proces zpracovani objednané prohlidky — 2. ¢ast
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Zdroj: Vlastni zpracovani, 2022

Po prohlidce vozu pfichdzi proces zpracovani zjisténych informaci o voze, GUprava foto-
grafii a ndsleduje produkce online inzerce (viz diagram 6). Ta je provadéna vzdy interné

bez ohledu na misto realizované prohlidky a ma ji v kompetenci Daniel Honzik.

Diagram 6 — Proces zpracovani online prezentace vozu
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Zdroj: Vlastni zpracovani, 2022
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Online inzerce byva spusténa zpravidla do 24 hodin od provedené prohlidky. Poptavky
v podobé dotazl k inzerovanym voz{m jsou taktéz odbavovany centrdiné. Pokud méa
nékdo z poptdvajicich zajem o predprodejni schiizku inzerovaného vozu v regionu Mo-
ravy a Slezska, pak je odkdzan primo na tamniho regionalniho zastupce. Cilem pred-
prodejnich schlizek je viz potencidlnim zadjemcim predvést, predstavit jeho silné a
pripadné i slabé stranky a ndsledné prodat. V pfipadé prodeje je za Ajedes s.r.o. po-
skytovdna veskerd pravni dokumentace a soudinnost k prepisu vozu na nového maji-
tele. Naslednym a zaroven poslednim krokem je fakturace prodavajicimu za prove-

dené sluzby.

Shrnuti kapitoly

Ctvrtd kapitola diplomové prace predstavuje analyzovanou spole¢nost, jeji organi-
zalni strukturu, jeji business model a v neposledni fadé také procesy, které reflektuji
kazdodenni fungovani spole¢nosti. Kapitola se také podrobné vénuje analyze, kterd

bude déle vyuzita v navazujici kapitole s ¢islem 7.

Z provedené analyzy procesi vyplyvaji nize popsané negativni skutecnosti, na které

by méla byt v budoucnu zamérena pozornost:

¢ Podnikové procesy jsou ve velké mife zavislé na lidském zdroji. Na zakladé pro-
vedené analyzy lze konstatovat, ze v rdmci ocenéni vozU a pozdéjsim uspora-
danim konkrétnich krokd vedouci k pfipravé vozu do prodeje je to pomérné
silnd zavislost na jednom konkrétnim lidském zdroji.

e Chybéjici automatizace proces(. Na zdkladé provedené analyzy Ize také kon-
statovat, Ze spolecnosti chybi automatizace proces(, které by dokazaly usetrit
mnoho ¢asu ¢lovéku, ktery mé v kompetenci procesy spojené s ocenénim a na-
slednou pfipravou vozu do prodeje.

e PfiliSné centralizované Fizeni. Ackoliv se spolecnost snazi od samého zacatku
procesy decentralizovat, a to napfiklad v podobé regionéinich zastupcd, diky
nimz je mozné realizovat prodeje i v odlehlejsich regionech od primarniho
mista pUsobenispolecnosti, stdle je tu mnoho casové ndro¢nych procesy, které
jsou rfeseny interné nebo-li centralné. Cilem je tak tyto procesy postupem c¢asu
pretransformovat, aby klicovi lidé spole¢nosti vklddali ¢as vice do jejiho rozvoje

a tyto kompetence byly predany dalsim spolupracovnikdm.
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Na zdkladé provedené odvétvové analyzy a ndsledného porovnaniinternich dat spo-

le¢nosti byly zjistény tyto pozitivni skutecnosti:

e Nadprimérné vysledky vybranych ukazatelQ. | pres své pomérné kratké pdlso-
beni na trhu dosahuje spolec¢nost nadprimérnych vysledkd. Napf. pridmeérna
doba prodeje vozu se pohybuje okolo 20 dnd, tedy v prdméru za 1/5 nez udava
trh. Oproti trhu je i nadprdmérna cena prodavanych vozd, a to dokonce o témer
100 000 K¢.

¢ Orientace na novéjsi vozy a vySsi prodejni cenou. Jiz od zacatku vstupu na trhu
méli zakladatelé Ajedes s.r.o. za cil soustredit se na vozy s vyssi prodejni cenou,
a to z nékolika dfvodd. Jednim z nich je samoziejmé vyssi provize, kterd je pak
pro podnik rentabilnéjsi a druhym z d@vodd je, Ze obvykle s novéjsimi a draz-
Simi vozy se poji méné technickych a jinych zadvad. Cilem je tak prodavat vozy,

které koncovym zakaznikdm prindsi vice radosti a méné starosti.

5 ANALYZA VYKONNOSTIV ONLINE
PROSTREDI

Tato kapitola se v€nuje analyze vykonnosti spolecnosti vinternetovém prostredi.
Pravé online prostredije pro spoleénost klicové, neb ziskala a nadale ziskdva vétsinovy
podil svych zakaznik( pravé zde. Ajedes s.r.o. figuruje ve vztahu P2P, a tak je pro ni
zcela na misté prezentovat své sluzby potencidlnim zdkaznikdm a nasledné svérené
produkty v podobé ojetych vozd zdkazniklm, ktefi stoji na druhé strané tohoto re-

tézce. Spolelnost je interné nazyva koncovymi zdkazniky a tento vztah zobrazuje na-

sledujici obrazek 7.

Obrazek 7 — Ajedes s.r.o. ve vztahu P2P

» P » (o

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé internich procesd, 2022

Kampanim na socidlnich sitich pfedchdzely spiSe PR aktivity, diky kterym se o projektu,

spolecnostiajejich sluzbach dozvédél znalny pocet lidi, ktefi dfiv nebo pozdéji sluzeb
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vyuzili. DalsSim komunikac¢nim kanalem, ve smyslu nabidnuti sluzeb potencidlnim za-
kaznikdm, byl cold calling. Ten byl jiz od pocatku realizovan interné a osvédcil se nato-
lik, Ze spole¢nost pozdéji najala asistenta, ktery ma tuto ¢innost v kompetenci. Vykon-
nost je analyzovédna jednak na socidlni siti Facebook, pod niz spada také Instagram.
Dale je pak pozornost vénovdna analyze webového vyhledavace Google. Do jaké miry
byly online kampané a PR spolecnost pfinosem, bude analyzovdno v nasledujicich
subkapitoldch. Ackoliv cold calling neni svou povahou fazen mezi online komunikaéni

nastroje, bude mu vzhledem ke své dilezité roli vénovana posledni subkapitola.

5.1 Socialnisité

Spolecnost spustila své plosné propagace na socidlnich sitich kdatu 29. 6. 2021.
V rdmci socidlni sité Facebook a pod ni spadajici Instagram bude analyzovédno obdobi
29. 6. 2021-15. 3. 2022. Jiz od UpIného zacatku spolednost Ajedes s.r.o. vychdzi z hy-
potézy, Ze stfedni a vyssi stfedni tfida spolecnosti v silné urbanizovanych oblastech
dosahuje takové miry specializace své pracovni ndpiné a ¢innosti, Ze deleguje prodej
svého vozu na specializovany subjekt, ktery diky know-how a Uspordm z rozsahu tento

procese provede za né — efektivnéji.

Cilovéa skupina vlbec nejstarsi a zatim nejuspésnéjsi kampané, kterd bézi kontinuaing,

byla nastavena na zakladé nésledujicich parametrd, jez zobrazuje tabulka 2 nize:

Tabulka 2 — Podrobnosti o okruhu uZivatell v platformé Facebook

CR: Praha (+40 km), Stfedo&esky kraj, Moravskoslez-

Lokalita — oblasti sky kraj, Jihomoravsky kraj, mésta: Brno, Ostrava,
Olomouc.
Veék 18-65+

Kavarny, literatura, restaurace, ekonomika, nemovity
Lidé, ktefi spliuji tyto zdjmy | majetek, luxusni automobily, architektura, ¢asopisy:
Elle, Vogue, Marianne, Harper's Bazaar.

Zdroj: Interni data spolec¢nosti z Business Suite, 2022

Na tyto lokality je cileno zejména z dlivodu tamniho regiondiniho plsobeni. Vzhledem

k aktivité vSech vékovych skupin na platformé Facebook neni tento parametr nikterak
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omezovan. Zajmy byly nastavovadny s ohledem na mozné zajmy cilovych skupin. Sa-
mostatné byla do znacné miry definovdna cilovd skupina Zen, které jsou odbérateli
vySe zminénych periodickych publikaci, ve kterych mj. spole¢nost Ajedes s.r.o. také své
sluzby inzerovala.

v s

Spolecnost nastavila kontinudiné béz

ci ,sady reklam”, které funguji na principu pfiro-
zeného vybéru nebo téZ testovani. Sada sestava z celkem 6 reklamnich slotd, kdy
Facebook sdm, podle integrovanych algoritm(, zobrazuje takové reklamy, které maijf
sanci na Uspéch. Algoritmus mj. obsahuje tzv. heatmap pohybu uZivatele po obra-
zovce, pocitadni ¢asu a rychlosti scrollingu, miru opusténi atd. Na zadkladé téchto dat
pak spradvce marketingovych kampani Michal Skuhrovec 2x tydné vyrazoval dvé nej-

méné Uspésné reklamy a nahrazoval je novymi.
Ze zminénych sad reklam se jako nejefektivnéjsi ukdzaly nasledujici:
e Reklama s prodanymi vozy v rotujicim formatu
Obrazek 8 — Reklama s prodanymi vozy v rotujicim formatu

ajedes
Sponzorovano (demo) - @

Auta prodame bezpracné, za 1/10 ¢asu a lepsi cenu, nez kdokoliv jiny. Pojdte se podivat, jak to
délame!

SO SN

cebia xeeyviz ¥ cebia xaeyviz

dedeﬁ +420 777 355 365 info@ajedescom www.ajedes.com ede§ +420 777 355 365 info@ajedes.com www.ajedes.com

. \ ;
PTOGH) shaonol Zhlédnoutdalsi ~ ©9 BMW... Zhlédnoutdali  °
Auta prodame za 1... Auta prodame za 1...

o5 To se mi libi (D Okomentovat &> Sdilet

Zdroj: Interni data spolecnosti z Business Suite, 2022
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Cilem tohoto reklamniho sdéleni (viz obrazek 8) bylo ukazat, které vozy a s jakym vy-
sledkem jiz spole¢nost prodala. Mnoho uzivateld nepochopilo, pro¢ Ajedes s.r.o. pro-
paguje prodané vozy, coZ se podepsalo na mife komentard, leckdy i posmésnych. Fak-
tem vsak zUstava, Ze pocet zobrazeni i CPC (angl. Cost per Click; ¢es. Cena za proklik)
prekonal vsechny ostatni forméaty. Pravé pocet zobrazeni, CPC a vlozené finanéni pro-

stfedky do dané kampané znamenaji pro spole¢nost klicové metriky — KPls.

DOvodem, pro¢ byly touto reklamou prekonany vsechny ostatni, je jednak onen rotujici
format, kdy Facebook aktivné vede uzZivatele k tomu, aby listoval do strany a zobrazo-
val si tak dalsi obrazky. Dale uZivatele zajimalo, jak dlouho prodej voz( trval. Jiz z vyse
uvedenych analyz v subkapitole 4.4 vime, Ze primérné prodejni doba vozu je v porov-
nani s trznimi hodnotami nadprimeérna. Dalsim divodem Uspéchu této kampané Ize
zminit povahu reklamy, kterd disponuje prvky gamifikace, ¢imz inkorporuje prvek pre-
kvapeni ¢i tajemstvi. Facebook tento styl reklamy uvedl na Cesky trh ve 3. kvartale roku
2021 v dobé, kdy Ajedes s.r.o.zacinala s prvnimi ploSnymi propagacemi. Vedle formatu
pomohliobsah — lidé zajimaji také o to, jaké vozy byly proddny, jak vypadaly a prede-

vsim — kolik staly.
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e Reklama s rudym pozadim a otdzkou

Obrazek 9 — Reklama s rudym pozadim a provokativni otdzkou

Jakou hodnotu ma

moje auto? Popravdé!

Zdroj: Marketingové kamparni Ajedes s.r.o., 2022

Za touto reklamou stoji (viz obrazek 9) nékolik tezi. Jednou z nich je psychologie barev,
pricemz rudd barva vzbuzuje pozornost. Dale bylo cilem polozit otdzku provokativniho
charakteru, kterd otevre interakci s uzivatelem, vyvoldvd v ném emoce a touhu po od-
povédi, a to s odkazem na webovou ocefovaci platformu. Obecné vsak tyto reklamni
kampané maji za cil propagaci webu a naldkani zdkaznikd k vyuziti sluzeb. V opac¢ném
pfipadé mlZe pobizet ke koupi jednoho z nabizenych vozU, avsak za timto Uclelem

jsou vedeny jiné reklamni kampané.
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e  Realitka pro auta”

Obrazek 10 — Reklama ,Realitka pro auta”

Zdroj: Marketingova kampari Ajedes s.r.o., 2022

Slogan ,Realitka pro auto” v testovani vySel jako velmi efektivni a vydobyl si takrikajic
cestu na slunce viastni silou (viz obrazek 10). Zprvu jej spolec¢nost nepouzivala, ackoliv
hned po mésici fungovani sluzby na trhu tento privlastek pouzilo internetové médium
v PR ¢ldnku. Nakonec se tedy v online kampanich prosadil sém po tom, co byl nasazen
do testovani. Zde na uZivatele zapUlsobila zejména sugestivnost ndpadu v kombinaci
velmi krdtkého a pregnantniho sdéleni v zdsadé plné analogicky vysvétlujici jinak ne-
znadmy princip sluzby.

Naopak nejméné efektivni byly reklamy s prostym sdélenim, bez vyuziti psychologie
barev Ci jakdkolivinformativni reklama ve formé rady. To Ize od(vodnit skute¢nosti, ze
online svét je zahlcen reklamami, a proto je vytvareni poutavého kontentu pro Uspés-

nost dané kampané klicové.
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Déle byl vyzkum v online prostfedi zaméren na hodnoceni demografickych idajd. Kon-
tinudini reklama pfinesla stran demografie nasledujici zjisténi. O sluzby spolecnosti

Ajedes s.r.o. maji zcela jasné& vétsi zdjem muzi, a to ve viech vé&kovych kategoriich (viz

obrazek 11).

Obrazek 11 — Demografické udaje vybrané marketingové kampané

Distribuce podle véku a pohlavi

1tis.

800

600

400

- B s B
o ]

1317 18-24 25-34 35-44 45-54 55-64 65+

o

B Muz I Zeny

Zdroj: Interni data spolecnosti z Business Suite, 2022

Tato skutecnost se projevila ihned v Uvodu, kdy analyzované spolec¢nost s online kam-
panémi na socidlnich sitich zacala. Se zrozenim plvodni myslenky Ajedes se pochopi-
telné pojilaicilova skupina (definovéna v Gvodu této kapitoly), do niz mély patfiti zeny
v produktivnim véku. Nakonec se vsak ukdzalo, Ze cilit explicitné na Zeny nepfinasi
Uspéch, coz se mj. podepsalo v offline kampanich, které byly realizovany kratce po za-
lozeni spolecnosti s pfichodem na trh. Jejich Gspésnost bude vyhodnocena v pozdé&jsi

subkapitole 5.3 a 5.4.
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Graf 5 — Porovnani interakci na socialnich sitich mezi desktopovymi a mobilnimi zafizenimi
v analyzovaném

Facebook Stories

Instreamova videa

Kanal Instagramu

Kanal navrhovanych videf
Instagram Stories

Vysledky vyhleddvani na Facebooku

Marketplace Mobile

Kanal vybranych pfispévki
0 50000 100000 150000 200000 250000

desktopové zarizeni B mobilni zarizeni

Zdroj: Interni data spolecnosti z Business Suite, viastni zpracovani, 2022

Déle se autor diplomové prace zaméril na porovndni evidovanych interakci v kampa-
nich, vedenych na socidlnich sitich, a to mezi desktopovymi a mobilnimi zafizenimi.
Vzhledem k dynamické dobé jiZz spoustu uZivateld nejen socidlnich siti opousti desk-
topové verze. | proto analyzovand spolecnost disponuje responzivnim webovym roz-
hranim vcetn& webové ocefiovaci aplikace pro navstévniky s jakymkoliv zafizenim.
Z vyse uvedeného vyplyva, Zze pokud chce spolec¢nost i nadale pretransformovavat uzi-
vatele a navstévniky ve své zdkazniky, musi marketingové kampané obsahovat kratké,

ale poutavé sdéleni. O tom, jak byly a jsou tyto kampané Uspésné, informuje nasledu-

jici tabulka 3.
Tabulka 3 — Vycisleni kampani na socidlnich sitich
Celkovy pocet kampani (v¢. kontinualinich) 31
Celkovy pocet unikatnich navstévnik({ 2131795
Celkovy pocet zobrazeni (v¢. repetice) 8454 155
Monetarni soucet 314 754,76 K¢

Zdroj: Zdroj: Interni data spolec¢nosti z Business Suite, viastni zpracovani, 2022
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Celkovy pocet realizovanych kampani na socidlnich sitich Facebook a Instagram spo-
le¢nost Ajede$ s.r.o. od 25. 6. 2021 do 15. 3. 2022 realizovala 25. Zbyvajicich 6 kampani
je jizzminénych, kontinudlinich, prostfednictvim kterych spolecnost nepretrzité propa-
guje své webové strdnky se zacilenim vyse uvedenym a s cilem nabidnout své sluzby
co nejvétsimu poctu potencidlnich zakaznikl. Kampané oslovily 2 131 795 unikatnich
navstévnikd, respektive takovy pocet navstévnikl byl presmérovan na webové stranky
prfimo do oceriovaci platformy. Pfi opakované ndvstéveé stejnym navstévnik se jeho na-
vStéva jiz nepoditd, a tak je celkovy poclet zobrazeni véetné opakované navstévy vycis-

len na 8 454 155 navstévnikad.

Z internich dat spolecnosti Ajedes s.r.o. vyplyva, Ze z celkovych 60 prodanych voz{
k datu 15. 3. 2022, ke kterému je tato analyza provadéna, vyuzilo sluzeb 11 zdkaznik({.
Jejich vozy byly Uspésné prodany a predany zadkaznikdm koncovym. Tyto prodeje vy-
tvofily trzby ve vysi 254 977 K&. Dalsim 9 zdkaznikdm se bohuzel jejich vozy nepodafily
prodat, a tak Ize interné hovofit o uslé pfilezitosti. Ta je v analyzovaném obdobi vydis-
lena na ¢astku 257 159 K¢&. DGvodd, proc se nepodafilo tyto vozy prodat, je nékolik. Jed-
nim z nich je, ze v daném casovém obdobi nebyla tak velkd poptdvka po dané specifi-
kaci konkrétniho vozu. Dalsim ddvodem je pak napfiklad neodpovidajici cena tehdy
aktudlIni trzni situaci a v ndvaznosti na to nepfiliS pruznd komunikaci stran nastaveni
prodejni ceny se zdkaznikem. Ajedes s.r.o. ma aktualné od svych zakaznik( v portfoliu
6 voz({, pricemz jeden z nich narazil na sluzby spole¢nosti pravé prostrednictvim on-

line kampani na socidlnich sitich, a tak je zde potencidini provize ve vysi 46 450 K¢.

Poslednianalyzovanou metrikou je CPC, tedy cena prokliku, kterou spolecnost udrzuje
okolo hranice 2,028 K&. To Ize objektivné povazovat za velmi dobry vysledek. Morav-
skoslezsky a Olomoucky kraj mé metriky CPC zdaleka lepsi nez hlavni mésto Praha i
Stredocesky kraj. Interné je tato skutecnost odfvodriovéana silné nedokonalym trhem
s ojetymi vozy prdvé na Moravé a ve Slezsku, o ¢emz vypovidd i Cebia report, citovany
v kapitole ¢. 4.V téchto oblastech Ceské republiky dochazi ¢astéji k podvodnym prak-
tikdm v podobé zatajovani skutecnych stavl tachometrd &i pojistnych udalosti, a tak
se lidé zajimaji o sluzby Ajedes s.r.o. s velmi dobrou reputaci a poctivym charakterem.
Dalsi dlvod Ize pfiklddat skutecnosti, Ze se jedna taktéz o velmi urbanizované kraje a

krajska mésta.
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5.2 Webovy vyhledavac Google

Webovy vyhleddval Google, a pod néj spadajici nejvétsiinternetovy server pro sdileni
videosoubord YouTube je dalsim komunikac¢nim kandlem analyzované spolecnosti.
Ajedes s.r.o. své aktivity spustila k datu 4. 11. 2020, tedy se zaldtkem predstaveni na-
bizenych sluzeb vefejnosti. Pravé socidInim sitim predchézela kampan v prostredi we-
bového vyhledavace Google, kterd méla za cil nabizet sluzby spolecnostiv prirozeném
vyhledavani prednostné pred ostatnimi subjekty, a to na zakladé zvolenych klicovych
slov. Nasledujici tabulka 4 zobrazuje, kterd klicova slova byla pouzita, jaky byl jejich

dosah a kolik na né firma vynaloZila finan¢nich prostredka.

Tabulka 4 — Vycisleni kampané ve webovém vyhledavaci Google

Kli¢ové slova POE(ZE)I;!E?UU, Utrata
levna auta 398 2 465,15 K¢
prodej ojetd auta 267 177778 KC
auta k prodeji 258 1656,15 K¢
ojetd auta 141 1094,68 K¢
prodej aut 75 1085,02 K¢

Zdroj: Interni data spolecnosti z webového vyhleddvace Google, viastni zpracovani, 2022

Tato kampan byla realizovdna od 4. 11. 2020 do 31. 12. 2020 opét v lokalitdch Stfedo-
Ceského, Moravskoslezského a Olomouckého kraje véetné hlavniho mésta Prahy, déle
byly pridany regiony Liberecka a Kralovéhradecka, kde se analyzovana spole¢nost po-
kouSela navdzat spolupraci s tamnim regiondlnim zdstupcem. Ta se nakonec nevyda-
fila. Kampan s prostym ndzvem ,Ajedes” prinesla nasledujici vysledky, interpretovany

do tabulky 5 niZe.
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Tabulka 5 — Vycisleni kampané ve webovém vyhledavaci Google

Monetarni soucet 16 787,74 K¢
Pocet zobrazeni reklamy 43 474
Pocet kliknuti na reklamu 2254
Celkovy pocet ndvstév Uvodni strany webu 2181

Nové navstévy, které na webu nebyly

89 %, tj. 1 941

Primérnd doba strdvend na webu

25,69 sekund

Zdroj: Interni data spolecnosti z webového vyhleddvace Google, viastni zpracovani, 2022

Ackoliv do této reklamni kampané nebylo vynaloZeno mnoho finanénich prostredkd,

byla pro nedostatecnou efektivnost vyrfazena. Z vyse uvedené tabulky 5 vychazi, ze za-

ujala nad 2 000 uzivatelQ, ktefi v prlmeéru stravili na webovych stréankdch spolecnosti

bez mala pdlminutu, cozZ je v digitdInim dynamickém svété nadprdmérnd hodnota. To

svéddi o faktu, ze se tito navstévnici chtéli o sluzbach dozvédeét vice informaci a prav-

dépodobné si taktéZ nechali ocenit svij viz. Potésujici je také fakt, ze 89 % z nich byli

unikatni ndvstévnici.

Druhou a zaroven posledni reklamni kampani v online prostfedi Google, kterd je na

rozdil od té prvni stdle aktivni, je videokampan. Ta je promitédna na YouTube a umoz-

nuje oslovovat publikum tam. Jednd se o reklamni spot, prezentujici sluzbu Ajedes,

tedy jak prodat auto rychle a bez starosti. Vysledky videokampané jsou prezentovany

v nasledujici tabulce 6.

Tabulka 6 — Vycisleni kampané YouTube

Celkovy pocet zobrazeni reklamy 475 268
Celkovy pocet zhlédnuti 197 274
Celkova navstévnost webu 1050
Monetarni soucet 55 267,25 K¢

Zdroj: Interni data spolecnosti z webového vyhleddvace Google, viastni zpracovani, 2022
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Redlnych zakaznikd, ktefi vyuZili sluzeb Ajedes s.r.o. byli pouze dva. Za prodej jejich
voz( spole&nost inkasovala 24 686 K&. Cisla napovidajf, Ze ani jedna z téchto kampanf

nepfrinasi firmé adekvatni vysledky v porovndani s investovanymi prostredky.

Prostrfedi Google je velmi konkurenéni, a to nejen v odvétvi, ve kterém analyzovan
spole¢nost plsobi. Prezentace firemniho profilu je zde velmi dllezitd a spolecnost Aje-
deg s.r.o. bere tuto skute¢nost zodpovédné (viz obrazek 12). V pfirozeném vyhledavani
ve vyhledavaci Google ji pak napomaha nékolik desitek kladnych recenzi, ktefi zde za-
nechavaji zakaznici ¢i zdkaznici koncovi, coz je mj. také benefitem pro rlst a Sitenf po-

védomi o znacce Ajedes.

Obrazek 12 — Firemni profil spolecnosti Ajedes s.r.o. v prostiedi Google

Méstsky !d sbradov
Zémecy4 Lysé nad Labem pods

% o

Ajedes &

Web Trasa UlozZit

|4,9 43 recenzi Google |

Prodej automobilu v Lysé nad Labem

2 Tento Firemni profil spravujete vy

MozZnosti sluzeb: Nakupy v obchodé
Adresa: Namésti B. Hrozného 18/25, 289 22 Lysa nad Labem
Oteviraci doba: Brzy zavira - 19 - Otevira: 8 (ut) ~

Produkty a sluzby: ajedes.com

Telefon: 777 355 365
Schiizky: ajedes.com

Zdroj: Prirozené vyhledavani pojmu ,ajedes” v Google vyhledavaci, upraveno, 2022
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Pokud zde chce firma uspét a dosahovat relevantnich vysledk(, musi investovat rela-
tivné velké financni prostredky. | pfes to, Ze zakladatelé si aspekty a specifika prostredi
Google uvédomuiji, neb vychazeji ze zkusenosti i z jinych podnikatelskych aktivit, ko-
munikac¢ni kandl YouTube nechdvaji dale aktivni. Spole¢nost Ajedes$ s.r.o. si touto vi-
deokampani udrzuje povédomi o znacce, ¢imz se ve svém odvétvi odliSuje od moz-
nych konkurencnich substitutl, coz mlzZe zaujmout celou fadu potencidlnich zdkaz-

nikQ.

5.3 Public Relations

Dalsi z podstatnych komunikaénich kanall pro spolec¢nost byly medidlni vystupy, a to

jak v online, tak offline formé.

Co do poctu ziskanych zakaznik( byl jedinym dspésSnym medidlnim vystupem c¢lanek
na webu CzechCrunch, ktery patfi mezi predni ¢eské online portaly, zamérujici se na
byznys, start-upy a technologie s Sirokou zakladnou fanouskd. Diky tomuto medidl-
nimu prostoru hned kratce po uvedeni sluzeb AjedeS s.r.o. na trh, ziskala spolec¢nost
celou fadu zakaznikd, ktefi byli s poskytnutymi sluzbami spokojeni, a tak je doporudili
déale. Zdkaznik( bylo celkem 7 a vSem 7 zakaznikim se podafilo prodej jejich vozu

Uspésné zprostredkovat, ¢imz spolecnost celkem utrzila 70 141 K¢.
Mezi dalsi online medialni vystupy v podobé tzv. advertorial( patii:

e motorvize.cz — online magazin ze svéta aut, ktery se mj. prezentuje jako ,svét
aut o¢ima mladych lidi", ktefi v rubrice spotfebitelskych rad mapovali vyhody a
nevyhody moznosti prodeje ojetého vozu;

e muziv€esku.cz — mésicnik predevsim o byznyse, ve kterém spoleénost dostala
prostor pro predstavenich sluzeb v podobé auto-realitky;

e echo24.cz — nazorovy denik, ktery taktéz v podobném duchu predstavoval

sluzby Ajedes s.r.o.

Ani jeden z téchto advertoriall vsak nebyl pro spolecnost nepfilis pfinosnym, mini-
malné ne co do poctu novych zdkaznikl prichdzejic na zédkladé téchto medidlnich vy-
{

stupd. Celkovy soucet vydajd na online mediaini vystupy byl vSak niZsi nez celkové pri-

jmy z nich.

PR v podobé offline vystup( bylo realizovdno taktéz nékolik. Pfed koncem roku 2020

spolecnost Ajedes s.r.o. navdzala spolupraci s casopisem Marianne, uréenym
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predevsim pro Zeny, na které chtéla spolec¢nost svymi sluzbami cilit. | pfes to, Ze méa
¢asopis Marianne desitky tisic odbératell a fanousk(, nepodarilo se skrze tento adver-
toridl zaujmout zddného zakaznika. PR by vSak mélo byt nepfetrzité, a tak lze dlvod
tohoto nelspéchu prisuzovat nesoustavné inzerci. Vydaje na tento typ advertoridlu
byly v dobé, kdy spolecnost Ajedes s.r.o. se svymi podnikatelskymi aktivitami teprve
zacinala, znaéné vysoké a na prvni pohled nepfindsely efektivitu, a proto se poté spo-

le¢nost uchylila k jinym komunika¢nim kanaldm.

V mezicase se firma pokusila zaujmout zcela jinou cilovou skupinou. Jednd se o ma-
gazin, zabyvajici se novinkami ze svéta automobil(, a tak vétSina z odbératell a fa-
nousk( patfi mezi ty, ktefi si obvykle zvliddnou prodat svij vz svépomoci a Uskali pro-
deje ojetin znaji. V magazinu dostal prostor pro rozhovor jeden ze zakladateld, a to i
v pozdéjsich online podcastech, vedenych od redaktorl zminéného Faster magazinu.
Zejména ty pak privedly zdkazniky, kterym byl zprostfedkovan prodej a spole¢nost
prostrednictvim téchto prodejd utrzila 55 956 K¢, coz je pro spolednost vzhledem k vy-

dajdm na tyto kampané ve vysi 12 000 K¢ rentabilni vysledek.

Jako posledni offline komunikaéni kampan byla ve spolupréci se spolec¢nosti BigBoard
ke konciroku 2021. Tato komunikace byla realizovéna prostrednictvim dvou billboard{
umisténych v Praze a Brné a ddle byly umistény reklamni bannery v prazské hromadné
dopravé. Ackoliv spole¢nost Ajedes s.r.o. do této spoluprdce vklddala mnoho nadéji a
také relativné mnoho finanénich prostredkd, nepfinesla témeér Zadny relevantnf

Uspéch.

Cilem kampané bylo vyzdvihnout jednu z hlavnich vyhod sluzby pro zdkaznika, kterou
je oproti autobazarlim vyssi prodejni cena. Autobazar pfi vykupni cené obvykle reali-
zuje obchodni marzi v podobé 30-40 %, kdeZto zdkaznik Ajedes s.r.o. dopfedu zné pro-
dejni cenu svého vozu a stejné tak v pfipadé Uspésného prodeje provizi, kterou spo-
le¢nosti odvede. PraZzské billboardy byly rozmist&ny u obchodniho centra Cerny Most
nedaleko velké svételné kfiZzovatky (viz obrazek 13) a také pobliz Barrandovského
mostu ve velmifrekventované ulici K Barrandovu. V Brné pak u hlavniho silni¢niho tahu

D46 do Olomouce.
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Obrézek 13 - Billboard komunika&ni kampari v Praze u obchodniho centra Cerny Most

-
|

Nenechte se o(b)jet!

www. &= ajedes .com

Zdroj: Fotografie spolec¢nosti Ajedes s.r.o., 2022

Ve stejném pojeti, s kratkym, trefnym a lehce humornym sdélenim byly realizovany i
ostatni. Billboard umistény na Barrandové byl po grafické strdnce témér totozny, lisil
se sdélenim: ,Nenechte se oSkubat!”, které bylo doprovazeno grafickym znadzornénim

vozu, z kterého litaji peficka. Stejné tak tomu bylo v pfipadé brnénského billboardu.

Dalsim prostorem, kde spolecnost své sluzby komunikovala, byla méstskd hromadné
doprava v Praze, konkrétné v linkdch metra, a to v podobé bannerl (viz obrazek 14).
Bannery byly na rozdil od billboard{ pro spole¢nost Iépe méfitelné, neb obsahovaly
QR kéd, ktery pak navstévnika presméroval pfimo na webové stranky www.aje-

des.com/cs/qr.
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Obrazek 14 — Bannerova komunikacni kampan v prazské méstské hromadné dopravé

Zvladli bychom
pdeat i metro

www . <

om

Zdroj: Fotografie spolec¢nosti Ajedes s.r.o., 2022

Tato kampan byla spusténa 5. 12. 2021 a trvala do 5. 1. 2022. Pro toto obdobi byly pre-
ruseny veskeré online kampané na socidlnich sitich (mimo téch kontinuadlné béZzicich)
tak, aby bylo mozné analyzovat vystup z vySe uvedené offline komunikacni kampané.

Nasledujici tabulka 7 zobrazuje prehled hodnoty, které byly analyzovany v pribéhu to-
hoto obdobi.
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Tabulka 7 — Analyza billboardové kampané

Prehled publika Procentudlni narist | Konecna hodnota
UZivatelé 18,11 % 10035
Relace 17,81 % 12164
Novi uzivatelé 19,32 % 9275

Pfehled chovani Procentudlni narist | Konecnd hodnota
Prdmeérné doba trvani relace 0,58 % 49 vtefin
Mira okamzitého opusténi 283 % 63,59 %
Zobrazeni webovych stradnek 17,62 % 22 084

Zdroj: Interni data spolecnosti z Google Analytics, viastni zpracovani, 2022

Z vyse uvedené tabulky 7 vyplyva, ze veskeré sledované hodnoty zaznamenaly pro-
centudini narlst a diky kampani zavitalo na web nad 9 tisic novych uZivateld. Nikdo
z nich vsak sluzeb Ajedes s.r.o. nevyuzil. Pozitivnim vysledkem je skutecnost, Ze se 0
nové formeé prodeje dozvédéla celd rada lidi, ktefi i presto, ze sluzeb nevyuzili bezpro-

stfedné po jejich objeveni, mohou navazat spolupraci v budoucnosti.

5.4 Cold calling

| pfes to, ze cold calling neni svou povahou fazen mezi online komunikacni kanaly, je
zde diky své dilezité roli v ziskdvani novych zdkaznik{, taktéz analyzovan. Zpocatku
byl cold calling feSen interné. S pfibyvajicim poltem poptavek a zdkaznik( byl delego-
van na externiho pracovnika, ktery mé tuto ¢innost v kompetenci. Tato spoluprdce pro-

biha od 1. 10. 2021.

Cold calling se ukézal jako jeden z nejefektivnéjsich komunikacnich kanall. Efektivnim
je zejména proto, ze oslovi Siroké spektrum potencidlnich zadkaznikl. Procentualni
Uspésnost jsou zhruba 2 %. Prostrfednictvim cold callingu jsou oslovovani soukromi
prodejci, ktefi své vozy nabizeji na jiz zavedenych inzertnich platforméach, na kterych
mj. Ajedes s.r.o. vozy svych zdkaznik( také prezentuje. Oslovovani jsou vybirdni na za-

kladé urcitych specifik, které nebudou z dlvodu zanechani jisté formy know-how
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detailné pfiblizeny. Interni data spole¢nosti dale hovofi o zajimavém fenoménu, kdy

vétSina zakaznik( prichazejici na zakladé doporuceni, jsou odkazovany témi, ktefi vy-

uzili sluzeb Ajedes s.r.o. diky pfimému osloveni prostfednictvim cold callingu.

Tabulka 8 — Vycisleni Gspésnosti cold callingu

Prdmeérny pocet oslovenych za 1 hodinu 13
Prdmeérny pocet oslovenych za 1 pracovni den 65
Prdmeérny success rate 2%
Celkovy pocet ziskanych zdkaznik( cold callingem (25.10. 2020-15.3.2022) 22
Celkova hodnota prodanych vozd, ziskanych prostfednictvim cold callingu 6071 000 K¢
Celkové prijmy (25. 10. 2020-15. 3. 2022) z cold callingu 358 158 K¢
Celkové prijmy (1. 10. 2021-15. 3. 2022) z cold callingu 134776 K&
Celkové vydaje (1. 10. 2021-15. 3. 2022) na cold calling 38875 K¢

Zdroj: Interni data spolecnosti Ajedes s.r.o., 2022

Diky analyze internich dat analyzované spolecnosti je zfejmé, ze efektivnéjsim komu-
nika¢nim, v tomto pfipadé spise distribu¢nim kandlem je pravé cold calling. Po dobu
plsobenispolecnosti Ajedes s.r.o. na trhu ziskala nejvetsi pocet svych zédkaznikd pravée
prostrednictvim cold callingu. Cold callingem spolecnost ziskala v analyzovaném ob-
dobfi 22 zdkaznikd, tzn. 22 Gspésné prodanych voz( v celkové hodnoté 6 071 000 K¢ a
z toho vyplyvajici prijmy ve vysi 358 158 K¢, a to pfi celkovych vydajich 38 875 K¢&. Vy-
daje byly analyzovany az s datem 1. 10. 2021, ke kterému zacal byt cold calling reali-
zovan externim spolupracovnik, s ¢imz se zacaly pojit ur¢ité vydaje. Do té doby byl re-
alizovaninterné, jednim ze zakladatel(, tudiZz naklady byly nepatrné a spolecnost je do

svych rozpoctl nezapoditavala.

Shrnuti kapitoly

P4tad kapitola je vénovana analyze vykonnosti Ajedes s.r.o. v online prostredi, ke kte-
rému byla v posledni subkapitole priddna i analyza komunikacnich kanall v offline
prostfedi (tj. PR a cold calling). Analyzovana byla predevsim strana zdkaznika, jak ho
firma ziskava, ktery komunikacni kandl fadi mezi ty nejuspé&snéjsi a které naopak mezi

ty méné Uspésné.
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Na zakladé analyzy provedené v paté kapitole Ize vyhodnoceni Uspésnosti jednotli-

vych komunikacnich kanald shrnout ndsledovné:

e Cold calling byl vyhodnocen jako jednoznacné nejuspésnéjsi (36,7 %), a to ne-
jen co do poctu ziskanych zdkaznikd, ale také co do vydanych finanéni pro-
stfedk( na jejich ziskani.

e Cold calling zaroven tvoril majoritni ¢ast pfijm0d spolecnosti v analyzovaném
obdobf.

e Hned na druhém misté byli zakaznici, kteri dostali doporuceni (26,7 %).

e Na tfetim misté se umistily socialni sité (18,3 %).

e Nizké hodnoty (11,7 %) doséhly prekvapivé i medialni vystupy v ¢ele s PR. Hlav-
nim dfvodem byla skutecnost, Ze se jednalo o jednordzové vystupy, nikoliv
opakované.

e (Googlesev celkovém hodnoceniumistils 3,3 % na pfedposlednim misté, nebot
spole¢nost vynaloZila relativné mnoho financénich prostfedkd, které nepfivedly
dmérny pocet zdkaznikd.

e Rodinni pfibuzni a kamaradi byli pak fazeni mezi ,ostatni" a ti tvofili pouhé 2 %

celkovych prijmd spolecnosti v analyzovaném obdobi.

6 ANALYZA SPOKOJENOSTI ZAKAZ-
NiKU

Sestd kapitola se vé&nuje analyze spokojenosti zdkaznikd spole&nosti Ajedes s.r.o. Ana-
lyza je vénovéana pouze zakaznikim, nikoliv koncovym zakaznikdm. S touto firemnfi ter-
minologii byl ¢tendf sezndmen jiz v paté kapitole, v ivodni analyze vztahu P2P, ve kte-
rém analyzovana spolecnost svym business modelem stoji. Z internich dat vyplyva, Ze
pro spole¢nost je naro¢néjsim procesem ziskavani zédkaznikd, nez-li zprostfedkovat

prodej jejich vozu, tedy nalezeni koncového zadkaznika.

Prostfednictvim vystupu analyzy spokojenosti zakaznikl spolecnosti Ajedes s.r.o. je
mozné zodpovédét na 1. stanovenou hypotézu: ,Vice jak 75 % dotazovanych zdkaz-
nikd, kteri vyuZili sluZeb Ajedes s.r.o., byli s jejich rozsahem spokojeni.” na zakladé Ce-
hoZ je spinén jeden z vedlejsich cill diplomové prace. Spokojenost zakaznik( spolec-

nosti byla zjistovédna za pomoci online dotaznikového Setreni.
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6.1 Respondenti vyzkumu

Respondenty vyzkumu jsou zdkaznici spole¢nosti Ajedes s.r.o., ktefi jiz v minulosti vy-
uzili nabizenych sluzeb. Ziskand data byla anonymizovana a vysledky byly prezento-
vany v souhrnné podobé&. Setfeni probihalo od 15. 3. 2022 do 31. 3. 2022. Obchodnf
vysledky spole¢nosti Ajede$ s.r.o. vanalyzovaném obdobi dosdhly vysledku 60-ti
Uspésné prodanych voz(l. Snahou oslovit co nejvétsi pocet respondentd, proto byl
elektronicky dotaznik prostfednictvim emailu rozesldn vsem 60-ti zakaznikim, ktefi

v minulosti vyuzili sluzeb analyzované spolecnosti.

6.2 Metoda sbérudat asbérdat

Pfed zvefejnénim dotazniku byl proveden tzv. pfedvyzkum pro ovéreni sprdvnosti a
srozumitelnosti dotazniku a jednotlivych otdzek. Dotaznik byl zasldn ostatnim kole-
glm spolecnosti a konzultovan s vedoucim diplomové préace. Na zdkladé doporuceni
byl elektronicky dotaznik upraven a znovu odeslan ke konzultaci. Po provedenych

Upravéach jiz nebyl dale pripominkovan.

Dotaznik byl vytvofen pomoci portalu Survio.com a respondenti jej mohlido 31. 3. 2022

vyplnit elektronicky na adrese:

e https://www.survio.com/survey/d/Y1C7G5X4P7H6S9P7I.

Portal ve své ,free” verzi umoznil vytvofit vSechny typy otazek, které byly k dotazniko-
vému Setfeni potreba. V Gvodni ¢asti vytvoreného dotazniku byla vyslovena prosba o
vyplnéni spolecné se stru¢nym odGvodnénim vyzkumu a také informace o pfiblizné
dobé vyplnovani. Dotaznik se sklddal pfedevsim z uzavienych a polouzavrenych ota-
zek. Na konci dotazniku byly dvé oteviené otdzky, kde méli respondenti moznost uvést
sv0j vék a mésto ve kterém se realizoval prodej automobilu. Dotaznik je soucasti pfi-

lohy 1 a 2.

Po prvnim vyhodnoceni ndvratnosti dotaznikd byly z dGvodu velmi nizké navratnosti
osloveni zdkaznici znovu prostrednictvim e-mailu s opétovnou zadosti o elektronické
vypInéni. Dotaznik mél 39 ndvstév a z toho 17 z nich skondcilo tim, Zze dotaznik nebyl
spustén. Celkove si dotaznik spustilo 22 respondentl a Zzddny z nich nezavrel dotaznik
pred jeho dokoncenim. Celkova Uspésnost vyplnéni dotazniku je tedy témér 37 %. Je

vhodné uvést, Ze takovd mira ndvratnosti podle nékterych odbornikd mdze zhorsit
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zobecnéni zavérQ Setfeni. Respondenti byli pfed vyplinénim dotazniku upozornéni, ze
jim dotaznik zabere maximalné 10 minut. Ve skutec¢nosti vyplfiovalo 54,5 % respon-
dentl dotaznik 2—5 minut a 27,3 % 1-2 minuty. Déle nez 5 minut dotaznik vyplfiovalo

18,2 % respondentd.

Zakladniroztridénidat — respondent( dle pohlavia véku je pro prehlednost provedeno
jiz v ivodu, v ndsledujicich grafech 6 a 7. Otdzky ¢islo 9 a 10 jsou otdzkami analytickymi
s tfidicimi a identifika¢nimi parametry. V samotném dotazniku by vSak tyto otazky
meély byt dle zdsad sprdvného zpracovani umistény az na jeho konci. Vysledky dalsich

odpovédi dotazniku jsou zpracovany v kapitole 6.3.

Graf 6 — Otazka ¢. 9: ,Prosim, vyberte pohlavi:”

B Mu? BZena

Zdroj: Vlastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

Z celkového poctu 22 respondentd odpovidalo v relativnim vyjadreni 68,18 % muzl a
31,82 % zen, tj. v absolutnim vyjadfeni 15 muzd a 7 zen (viz graf 6). Navazujici otazka

¢. 10 zjistovala vék respondenta.
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Graf 7 — Otdzka ¢. 10: ,Prosim, napiste Vas vék:"

o

15-20 let 21-30 let 31-40 let 41-50 let 51-60 let vice nez 60 let

Zdroj: Vlastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

Z celkového poctu 22 respondent( bylo 63,64 % ve véku mezi 21 a 40 lety, konkrétné 4
respondenti ve véku 21-30 let a 10 respondent( ve véku 31-40 let. Dale byli 4 respon-
dentive véku 41-50 let a 3 respondenti ve véku 51-60 let. Velmi malé zastoupeni bylo
u respondentd starsich 60 let, a to 1 z celkového poctu 22, coz zobrazuje graf 7 v po-

dobé histogramu vyse.

6.3 Vysledky dotaznikového SetFeni

V nésledujici ¢asti je postupné v poradi jednotlivych otdzek dotazniku uvedeno ele-
mentarni vyhodnoceni zahrnujici zjisténi absolutnich a relativnich ¢etnosti. Na néj na-

sledné navazuje zkoumani mozné souvislosti mezi vybranymi vyroky z dotazniku.

Otdzka ¢. 1 v rdmci dotaznikového Setfeni byla zaméfena na to, jak zdkaznici hodnoti
vybrané ukazatele spole¢nosti Ajedes s.r.o. (cena sluzby, rychlost, komunikace po-
hodli). U kazdého ukazatele je mozné vybrat odpovéd na $kdle 1-5, kde jedna znamena
Jnejlepsi” a pétka ,nejhorsi”. K jednotlivym ukazateldm se vyjadrilo 22 zakaznik(. Vy-
sledky ukazuje graf 8. Z dil¢ich vysledkd dotaznikového Setfeni vyplyva, Zze az 90 % za-
kaznikd vnimé jako ddlezity ukazatel komunikaci spolecnosti. Ostatni ukazatele byly

nejcastéji nebo medianové oznaceny jako ,nejlepsi”. Vyjimku vsak Ize zaznamenat u
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ukazatele rychlosti, neb kazdy prodej byl jinak dlouhy. Celkem 73 % respondentu tento

ukazatel hodnotily jako ,nejlepsi".

Graf 8 — Otazka ¢. 1: ,Jak byste ohodnotil/a nasledujici ukazatele?”

Cena sluzby

Rychlost

Komunikace

e 2 dE
ST 2 21
20 i

Pohodii S 2 e
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
B 1=nejlepsi 2 3 4 W 5=nejhorsi

Zdroj: Vlastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

V otdzce ¢. 2 méli zdkaznici vybrat argumenty, diky kterym dali Sanci spoleénosti Aje-
des s.r.o. Na tuto otdzku 59 % zdkaznikd uvedlo, Ze hlavnim dlvodem byla skutecnost,
Ze nechtéji mit zddné starosti s prodejem svych vozidel. Poloviné zdkaznikdm se také
libi styl spolecnosti Ajedes s.r.o. Tfetina z nich poté uvedla, Ze se jim libi moZnost po-
nechat si viiz do doby, nez bude prodadn doma k dalsimu uzivani. Pét zakaznik({ také
vyuzilo moznost uvést jiny argument (napf. podpora novych typt podnikani, doporu-

¢eniod zndmych, recenze). Kompletni vysledky prezentuje graf 9.
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Graf 9 — Otazka ¢. 2: ,Jaky pro Vas byl hlavni argument, proc dat Sanci pravé Ajedes?”

et a1 I 13

prodejem mého vozu.
Libil se mi styl spole¢nosti Ajedes. [[INEGEGEEEEEE 11
MoZnost nech@F simgj viz 9oma a dal ho _ s
vyuzivat dle potreb.
M&l/a jsem $patnou zkudenost s autobazary. [N 7
Chtél/a jsem zkusit néco nového. [N s

siné. NN s

Zdroj: Vlastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

Otdzka &. 3 byla zamérfena na to, jak zdkaznici hodnoti vybrané sluzby a zda by pfi-
padné tyto sluzby vyuzili b€hem zprostfedkovani. Nékteré z nabizenych sluzeb totiz
spole¢nost Ajedes s.r.o. zaCala nabizet az neddvno s postupem casu a rlstu spolec-
nosti. K jednotlivym sluzbam se vyjadrilo vSech 22 respondentd — zdkaznikd. Vysledky
prezentuje graf 10. Z dil¢ich vysledk( dotaznikového Setfeni vyplyva, Ze 36 % respon-
dentl vyuzilo sluzbu v podobé vyfizeni pfehldsSenivozu, dalsich 41 % respondentl tuto
sluzbu nevyuzilo, ale uvazovalo by o ni. Dale maji zdkaznici zdjem o sjednani pojisténi
vozu. Toto sluzbu vyuzilo nebo by o ni uvazovalo 45 % respondentl. Nejmensi zdjem
je mezi respondenty o sjednani prodlouzené zaruky vozu a o sjednéani financovani

vozu, kdy o tuto sluzbu projevilo zdjem pouze 27 % dotdzanych.
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Graf 10 — Otdzka ¢. 3:,0cenil/a byste tyto ndsledujici sluzby, pripadné vyuZil/a jste je béhem

zprostredkovani?”

Sjedndni financovani vozu 16

Vyfizeni pfehldSeni vozu

Sjedndani prodlouzené zaruky vozu 16

Sjednani pojisténi vozu 12

0% 10% 20% 30 % 40 % 50 % 60 % 70 % 80 % 90 %100 %

B ANo, vyuzil/a jsem. E Ne, nevyuzil/a jsem, ale byval bych vyuzil/a.

Ne, nevyuZil/a jsem a nenito v mém zajmu.

Zdroj: Vlastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

Otazka ¢. 4 byla zamé&rena na to, které nové sluzby by v nabidce zdkaznici ocenili nej-
vice a které naopak nejméné. U kazdé sluzby je mozné vybrat odpovéd na Skéale 1 az

v 7y

5, kde jedna znamena ,nejlepsi

v 7y

a pétka ,nejhorsi". K jednotlivym sluzbdm se vyjadfilo
vsech 22 respondentl. Vysledky zobrazuje graf 11. Z dil¢ich vysledkd dotaznikového
Setfenivyplyva, Ze az 68 % zakaznik( by uvitalo dovoz vozu ze zahranici na miru. Veliky
zajem by také byl o moznost zpracovani poptavky po konkrétnim voze. Naopak nej-
mensizajem zakaznik( jevio vytvoreni kamenné prodejny, coz je vzhledem k podstaté
spolecnosti Ajedes s.r.o. oekdvany vysledek. Spole¢nost se vSak v minulosti setkala
s dotazy ze strany zdkaznikd, zda by nebylo mozné nabizeny v(z vystavit v kamenné
prodejné — showroomu. | presto, Zze by takovy krok Sel zcela mimo pdvodni koncept
spolecnosti, autor diplomové prace vyslysel prani zdkaznikd, a tuto nabidku do odpo-

védi vlozil.
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Graf 11 — Otédzka ¢. 4: ,Které z téchto sluZeb byste v nasi nabidce ocenili nejvice a které nao-

pak nejméné?”

Zpracovani poptavky po konkrétnim voze _ 5 3 10

Mobilni myti vozu u Vas doma

Program carsharingu - 3 6 5

o
w
)]
N

Kamenna prodejna

Dovoz vozu ze zanrani¢i na miru - |G 3 2 1

0% 10% 20% 30% 40% 50 % 60% 70 % 80 % 90 % 100 %

H1=nejlepsi m2 m3 =4 MW5=nejhorsi

Zdroj: Vlastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

Do odpoveédi v otdzce ¢. 5 méli zakaznici zvolit, jak se jim pracovalo s nastrojem pro
ocenéni vozu. U této otdzky bylo mozné vybrat odpovéd na Skdle ,velmi spokojen/a"
az ,velmi nespokojen/a". Na tuto otdzku odpovédélo vsech 22 respondentd. Vysledky
zachycuje graf 12. Z dil¢ich vysledkd dotaznikového Setfeni vyplyva, Ze témeér 96 % za-

kaznikd bylo s ndstrojem spokojeno. Pouze jediny zdkaznik uvedl odpovéd ,nevim®.
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Graf 12 — Otédzka ¢. 5: ,Jak se Vam pracovalo s nastrojem pro ocenéni vozu?"

Velmi spokojen/a [ 15
Spokojen/a Y 6
Nevim B 1
Nespokojen/a 0

Velmi nespokojen/a 0

Zdroj: Vlastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

Otdzka ¢. 6 zjistovala, zda by zdkaznici sluzby spolecnosti Ajedes s.r.o. v budoucnu
opét vyuzili. Vybirdno bylo z odpovédi na Skdle ,velmi pravdépodobné” az ,nepravdé-
podobné”. Na tuto otdzku odpovédélo vsech 22 respondentd. Vysledky prezentuje graf
13.Z dotaznikového Setfeni vyplyva, ze vSichni zdkaznici by sluzeb spole¢nosti Ajedes

s.r.0. s vysokou pravdépodobnosti vyuZili znovu.

Graf 13 — Otdzka ¢. 6: ,Je pravdépodobné, Ze byste nasi sluzbu opét vyuZil/a?"

Velmi pravdépodobné _ 19
Pravdépodobné - 3
Moznd O
Méné pravdépodobné 0

Nepravdépodobné 0

Zdroj: Vlastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022
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V ndvaznosti na predeSlou otdzku vyzkum dale zjiStoval, zda by respondenti sluzby
spolec¢nost Ajedes s.r.o. doporudili svym kolegdm ¢i zndmym. Zdkaznici vybirali rovnéz
z odpovédi na Skale ,velmi pravdépodobné” az ,nepravdépodobné” a na otdzku od-
povédélo také vsech 22 zadkaznikd. Vysledky ukazuje graf 14. Z dotaznikového Setfenf
vyplyva, ze vSichni zdkaznici by podobné jako v predeslé otdzce sluzby spolecnosti

Ajedes s.r.o. s vysokou pravdépodobnosti doporudili svému okoli.

Graf 14 — Otdzka ¢. 7: ,Jaka je pravdépodobnost, Ze byste nasi sluzbu doporucil/a svému kole-
govi ¢i znamému?”

Velmi pravdépodobné [ 1o
Pravdépodobné [N 3
Moznd o
Méné pravdépodobné 0

Nepravdépodobné o0

Zdroj: Vlastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

Otazka ¢. 8 se zaméfila na zjisténi toho, v jakém misté se realizoval prodej vozu. Dle
hodnot zachycenych v grafu 15, Ize konstatovat, Ze nejvice prodejl bylo realizovano
v hl. mésté Praze (celkem 59 %). Dalsi prodeje byly realizovdno ve Stfedocleském kraji
(cca 23 %). Jelikoz spole¢nost Ajedes s.r.o. sidli v Lysé nad Labem a svou reklamni kam-
panf cili predevsim na obyvatele stfednich Cech a okoli, nebylo toto zjistén{ zddnym
prekvapenim. Nékteré kraje (napf. Olomoucky, Karlovarsky a Jihomoravsky) byly za-
stoupeny pouze minoritné, zbyvajici vibec. Reklamni kampané zde byly realizovany

s niz§im finanénim rozpoctem a také se dotaznikového Setrfeni obecné zUcastnilo

méné zakaznikd, jejichz prodeje byly realizovany mimo Prahu a Stfedocesky kraj.
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Graf 15 — Otdzka ¢. 8:,V jakém mésté se realizoval prodej Vaseho vozu?”

13
5
2
H :
. [

Praha Stfedocesky Olomoucky Karlovarsky Jihomoravsky
kraj kraj kraj kraj

Zdroj: Viastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

Jak jiz bylo v Gvodu této subkapitoly uvedeno, po souhrnném vyhodnoceni vSech od-
povédi, navazuje &ast, ve které jsou zkoumany mozné souvislosti mezi vybranymi vy-
roky v dotazniku. Na zakladé vysledkd byla provedena analyza zavislosti mezi nabize-
nymi dopliikovymi sluzbami spolecnosti Ajedes$ s.r.o. Aby bylo mozné provést statis-
tické vyhodnoceni, doslo ke slouceni plvodnich odpovédi (které je soucasti pfilohy 2),
neb dotaznikové Setfeni dosahovalo nizkého poctu responzi - Cetnosti. Jednalo se o

slouceni nasledujicich odpovédt:

e _Ano, vyuZil/a jsem" a ,Ne, nevyuZil/a jsem, ale byval bych vyuZzil/a” do jedné

odpovédi ,VyuZzil/a jsem nebo bych byval/a vyuZil/a”.
Pro vyhodnoceni zavislosti byla stanovena alternativni hypotéza:

e _Mezisjedndanim prodlouzené zaruky vozu a sjednanim financovani vozu exis-

tuje vyznamna zavislost.”

Testovani bylo provadéno na 5-ti procentni hladiné vyznamnosti a bylo vyuZito me-
tody Fisherova exaktniho testu, kde nulova hypotéza uvadi predpoklad o tom, Ze mezi
sjedndnim prodlouzené zaruky vozu a sjedndnim financovani vozu neexistuje vy-
znamna zavislost. Autor diplomové prace chtél pdvodné vyuzit Chi-kvadrat test. Ten
ale nakonec vyuzit nebyl, neb nebyla spinéna podminka o odekavanych ¢etnostech.
Statistické testovani bylo provedeno za pouZiti programu Jamovi, ktery je zaloZen na

vykonném statistickém programovacim jazyce R.
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Tabulka 9 — Vysledky zavislosti mezi vybranymi doplrikovymi sluZzbami spolecnosti Ajedes

s.r.o.
Sjednani financovani vozu
Sjednéani prodlouzené zaruky vozu _Ne' nevyu2|ll/a VyuZil/a jsem, Celkem
jsem a nenito .
. . nebo bych by-
v mém za- <
. val/a vyuzil/a.
jmu.
Ne, nevyuzil/a jsem a neni to v cetnosti 4 2 16
mem zajmu. % 87,50 % 33,33 % 72,73%
Vyuzil/a jsem, nebo bych byval/a cetnosti 2 4 6
vyuzilza. % 12,50 % 66,67 % 2727 %
Celkem cetnosti 16 6 22

Zdroj: Viastni zpracovani dle dotaznikového setreni, 2022

Z vyse uvedené (kontingendni) tabulky 9 Ize komentovat, Ze 87,5 % zdkaznikd, kteri ne-
vyuziji financovani voz( taktéz nevyuziji sjednani prodlouzené zaruky. U zdkaznikd,
ktefi vyuzili nebo by byvali sjednani financovani vozu vyuzili, by pouze 33,33 % z nich
nevyuzilo sjednani prodlouzené zaruky. Naopak 66,67 % zakaznikd spolu s financova-
nim vozu vyuzije také sjedndniprodlouzené zaruky. Zavislost mezi sjednanim prodlou-
zené zaruky a sjedndnim financovanivozu doklada vysledek Fisherova exaktniho testu
s P-hodnotou 0,025, na zdkladé které je zamitnuta hypotéza a o nezavislosti, ¢imz je
zgroven jiz zminénd hypotéza ,Mezi sjednanim prodlouZzené zaruky vozu a sjednanim

financovani vozu existuje vyznamna zavislost.” potvrzena.

Tuto zavislost Ize promitnout do praxe. Pokud si zdkaznik sjednavéa financovani na
ojety vz, chce mit jistotu reklamace pfipadnych vad, které se mohou u ojetych voz(
¢as od Casu projevit, ¢imz se vyhne nakladnych oprav. Opravy vétsich rozsahd pak ob-
vykle znemozni majiteli viz vyuzit v delSim ¢asovém intervalu. Ten vSak nezavisle na
tom, zda-li vz v danou chvili vyuziva ¢i nikoliv, musi pInit své zavazky vaci Gvérujici
instituci. Soucasti prodlouZzenych zaruk je pak obvykle i nahradni v(z, ktery tak plno-

hodnotné zastoupi financovany, viastnikem provozovany viz.

Cilem bylo taktéz analyzovat zavislost pohlavi a dalsich doplnikovych sluzeb, ale nepo-

dafilo se Zddnou ze zavislosti prokazat.
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Shrnuti kapitoly

Kapitola Sest vénujici se analyze spokojenosti zdkaznikd analyzované spole¢nosti byla
zdsadni pro zodpovézeni 1. stanovené hypotézy: ,Vice jak 75 % dotazovanych zdkaz-
nikd, kteri vyuZili sluZzeb Ajedes s.r.o., byli s jejich rozsahem spokojeni.”. Stanovend hy-
potéza byla potvrzena, nebot zdkaznici odpovidali na klicové otédzky, tykajici se spoko-
jenosti odpovidali kladné (modéalné i medidnové) viz prezentace v grafu 12, 13 a 14.
Dale bylo zjisténo, ze 86 % zakaznik( velmi pravdépodobné vyuzije sluZzeb Ajedes s.r.o.
znovu. Stejné kladné bylo zdkazniky odpovézeno na otdzku, zda-li by doporudili sluzby
Ajedes s.r.o. svym zndmym ¢i koleglm. Zde byl stejny pomér odpovédi jako v pfipadé
predchozi otdzky, ¢imz se potvrdila vyse uvedend hypotéza. Mj. byly zjistény nasledu-

jici skutecnosti:

e Nejvétsi zastoupeni zakaznik( Ajedes s.r.o. je ve vékové skupiné 31-40 let.

e Z&kaznici nejlépe hodnoti komunikaci se spolecnosti, ddle ocefiuji pohodli a
cenu sluzby, posledni misto obsadila rychlost (prodeje). Ta je u kazdého vozu
jind a analyzovanad spolec¢nost ji nem{ze naprimo ovlivnit.

e A7 68 % dotazovanych zakaznik( by uvitalo dovoz vozu ze zahraniéi na miru,
coz by pfirozsifeni portfolia nabizenych sluzeb mohla spole¢nost Ajedes s.r.o.
zvazit.

e Nejvice realizovanych prodejd bylo v Praze a Stfedoceském kraji, a to zejména
z ddvodu nejrozsahlejsich marketingovych kampani a zdejsimu pUlsobeni.

e Byla potvrzena dodatecnd hypotéza: ,Mezisjednanim prodlouzené zaruky vozu

a sjednanim financovani vozu existuje vyznamna zavislost.”

7 STRATEGICKA ANALYZA

V rdmci sedmé kapitoly jsou poskytnuty informace o strategickych cilech analyzované
spolecnosti, je analyzovdna konkurencni pozice spolecnosti, a to zejména pro Ucely
budouciho rozhodovani. V diplomové préaci strategickd analyza sestavéa ze strategic-
kych cilG analyzované spole¢nost a déle analyzy makrookoli a mikrookoli. Na zakladé
vyhodnoceni jednotlivych nastrojd vyuzitych v této kapitole je naplnén diléf cil diplo-
mové prace, ktery spocivd v potvrzeni ¢i vyvraceni v Uvodu stanovené hypotézy ¢. 2:
Spolecnost Ajedes s.r.o. nema v ceském trznim prostredi pfimého konkurenta, ktery

by nabizel sluzby stejné povahy.”.
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7.1 Mise avize spolecnosti

Spolecnost Ajedes s.r.o. své poslani prezentuje v rozsahu jedné véty tak, jak by poslani,
potazmo mise méla byt. Cilem mise je vysvétlit svému okoli, jaky je smysl a Gcel exis-
tence podniku, coz se analyzované spolecnosti podafilo. Prezentuje ji na svych social-

nich sitich v nasledujicim znéni:
,Pfichdzime s misi zmé&nit zpUsob prodeje ojetych vozd v CR."

V misi je zaroven promitnuta i pfedstava o budoucnosti, kterou je zménit prostredi a
zplsob jakym se prodavaji v Ceské republice ojeté vozy. Vzhledem k promitnuti pFed-
stavy také budouciho sméfovani a cile do poslani, je vize prezentovéna jednotné

s misi, coZz neni z pohledu naplnéni definic o misi i vizi zcela spravné.

| presto, Ze vize neni nikde exaktné definovana ani prezentovdna, spole¢nost siinterné

vytvorila jistou spolec¢enskou misi, které se tykaji téchto pilitQ:

e kultura podnikani: ,Podnikdme v souladu se vsemi pravidly a zédkony a odpo-
védné tak, abychom mohli dosahovat nejen regiondiniho tUspéchu.”

e persondlni politika: ,Nase podnikani je zaloZeno na nasich odbornych znalos-
tech a schopnostech a také nasich spolupracovnikd.”

e trzni strategie: ,Firemni rist stavime na dosahovani zisku. Pro firemni riist po-
tfebujeme pevny zaklad.”

e zdakaznicka filosofie: ,Spokojenost nasich zdkaznik(d je u nas na prvnim misté.”.

Spolecnost tyto pilife akcentuje predevsim k odpovédnému pfistupu ke svému pro-
stfedi, a to v podobé svych partnerd, koleg(l a zdkaznik{, pricemz tyto pilife by mély
byt komunikovany s okolim, nikoliv pouze interné. VySe uvedené tedy na webovych
strdnkdch spolecnosti ¢i jiném komunikacnim kandle chybi. Co ale Ajede$ s.r.o. naopak
verejné uvadi, je predstaveni a poslani na firemnich webovych portdlech v rdmci fi-

remni hlavic¢ky:

Jsme firma, jejiZ mise je zménit zplsob prodeje automobill. Pfindsime profesionalitu
a jistotu do prodeje voz(i soukromniky. Nase sluzby spocivaji v profesionalnim ohod-
noceni automobilu, pripravé k prodeji a samotnému prodeji automobilu. Racte déle,

pokud chcete pomoci s prodejem a nebo auto hleddte.” (Firmy.cz, 2022, online)

V tomto predstaveni jiz tak trochu prezentuje specifika svych sluzeb a ma byt jakymsi
voditkem pro potencidlnich zdkazniky obou stran, tedy i ty koncové. | zde je z uvede-

ného textu zfetelny budouci smér spolecnostia je vhodné formulovan. | presto, ze tedy
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vize nenf jasné definovana, je alespon predstaviteiné a snadno sdélitelnd, i presto, ze

neni nikterak ¢asové ohranic¢ena.

7.2 Strategické cile

Spolecnost Ajedes$ s.r.o. strategické cile stejné jako vizi neprezentuje na webovych
strdnkach, ani ve vyroc¢nich zpravéach, ve kterych obvykle své dilci, operativni i strate-
gické cile prezentuji spole¢nosti vétsiho rozméru. V rdmci strategickych cild spolec-
nosti se za stézejni povazuje dosahovani kladného hospodarského zisku a nadéale

uspokojovani potreb svych zdkaznikd, s ¢imz je ndsledné spojen celofiremni rozvoj.

Celofiremni rozvoj by mél byt realizovdn zejména co do poctu pfibyvajicich regional-
nich spolupracovnik( tak, aby spolec¢nost Ajedes s.r.o. mohla své sluzby poskytovat
bez omezeni ve véech regionech Ceské republiky. To by mé&lo jit ruku v ruce i s udrze-
nim kvality poskytovanych sluzeb. Vzhledem k charakteru podnikatelské ¢innosti spo-

le¢nost nejsou zadné primé dopady na zivotni prostredi.

S ohledem na strategické cile jsou nastaveny tyto klicové prednosti:
e udrzeni financni stability;
e rozéifenisluzeb po celé Ceské republice;
e rlst povédomi o znacdce Ajedes;

e konstantni zvySovani kvality nabizenych sluzeb, pfipadné jejich rozsitent,

e budovani dlouhodobych vztah( se svymi zdkazniky.

7.3 Externistrategicka analyza

Subkapitola externi strategické analyzy se vénuje jednak analyze makrookoli a také
analyze mikrookoli. Pro analyzu makrookoli byla zvolena PESTLE analyza. K analyze mi-

krookoli je pak vyuzit Porterlv model péti konkurencnich sil.

7.3.1 Analyza makrookoli

PESTLE analyza
Analyza PESTLE je vyuzivdna jako nastroj ke strategické analyze makrookoli. Jeji pod-

statou je urcit klicové indikatory, které maji vliv na analyzovanou spolec¢nost Ajedes
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s.r.o. PESTLE analyza zahrnuje politické, legislativni, ekonomické, socialni, demogra-
fické, technologické a ekologické faktory, které budou detailné rozebrdny v nasleduji-

cich odstavcich.

e Politické a legislativni faktory

Politické i legislativnifaktory spolu souvisi, a tak budou analyzovany v rémcijedné sub-
kapitoly. Spolec¢nost Ajedes s.r.o. je stejné jako kazdéd jind spolecnost, plsobici na
Gzemi Ceské republiky, povinna dodrZovat pravni fad a jednat v jeho souladu. Vzhle-
dem ke stabilni politické situaci, kterd nenabyva dynamickych zmeén, nemaji politické
faktory zdsadni vliv na fungovani ¢i stabilitu analyzované spole&nosti. Tuto skuteénost
dokladdd i vyzkum svétové banky, kterd se zabyva indexem politické stability a Ceska

republika obsazuje 34. pricku ve svété. (The Global economy, 2022, online)

Do legislativnich faktor( jsou fazeny zdkony a nafizeni, které souvisi s odvétvim, ve kte-
rém spolecnost podnikd. Jednd se pouze o zprostfedkovatelské sluzby, fadici se do
predmeétu podnikdni vyroby, obchodu a sluzeb neuvedené v pfilohdch 1 az 3 zivnos-

tenského zdkona. Z hlediska podnikdni se spolecnost Ajedes s.r.o. témito zakony:

e 455/1991 Sb., Zivnostensky z&dkon — &innost ohlagovaci volna:
e 90/2012 Sb., Zdkon o obchodnich korporacich.

Zakladatelé se v zacatku rozhodli pro pravni formu spolecnosti s ru¢enim omezenym
se specifikou kmenovych list(l, cozZ je feSeni vyhodné pro pripadné zvysovani kapitalu,
napfiklad z dGvodu investic vzhledem k povaze start-upové spole¢nosti. Kmenové

listy jsou zjednodusSené, leC analogické feseni k akciim v akciové spolecnosti.

Déle z analyzy vyplyvd, Ze spolecnost Ajedes s.r.o. vystupuje v souladu s novelou ZOK
33/2020 a digitaliza¢ni smérnice Evropské unie (smérnice 2019/1151 ze dne 20. 6.
2019), kterd pro vSechny ¢lenské staty EU zavadi jednotna pravidla pro vytvareni spo-
lec¢nosti online, online zapis poboclek do obchodnich rejstrikd a online uklddani listin a
Gdajl s cilem Uspory ¢asu a penéz. Uprava smérnice dopada primarné na spole&nosti
s ruenim omezenym a ma za cil zjednoduSeni vytvareni obchodnich spolecnosti a

podporu podnikani diky snizeni naklad(, ¢asu a administrativni zatéze.

Co se danové povinnosti tyce, zde vstupuje do podnikdni zakon o dani z pfijmd a zdkon
o DPH 23572004 Sb., ktery se spolecnosti zatim netykd, neb nebyl spInén obratovy test.
Jako zdkladnirdmec pro jednania uzavirdni smluv figuruje zdkon 89/2012 Sb. z ob¢an-
ského zdkoniku. Vzhledem k povaze sluzeb je podstatnou smlouvou smlouva o Zpro-

stfedkovani. Smlouva o Zprostfedkovani je smlouvou nepojmenovanou, kterou OZ

| 91



vyslovné podporuje v ramci smluvni autonomie stran. VSemi vyse uvedenymi pfedpisy

a zdkony se musi analyzovana spole¢nost fidit a jednat v souladu s nimi.

e Ekonomické faktory

Jedny z nejdllezZitéjsich analyzovanych faktor( jsou ekonomické. Pravé na né by méla
byt upindna pozornost kazdou spolecnosti, kterd analyzuje poptdvku po sluzbéach, vy-
robcich ¢i sleduje chovani konkurencnich spole¢nosti. Na zakladé vyvoje téchto zmi-
nénych analyz pak mdze spole¢nost nastavit strategii a plany, a to v podobé predikce
poptdvky po svych sluzbach ¢i vyrobcich nebo budoucich investic. V rdmci ekonomic-

kych faktord budou analyzovany faktory v podobé HDP a devizovych kurzd.

Graf 16 — Vyvoj HDP (v %) v letech 2019-2021
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Zdroj: CSU, online, viastni zpracovani, 2022

Propad HDP v roce 2020 oproti roku 2019 byl patrné ovlivnén pandemickou situaci,
kterd z kraje tohoto roku vypukla a jeji konsekvence tak ovlivnili chovani lidi. V roce
2020 spolec¢nost AjedesS s.r.o. vstupovala na trh a pravé pandemicka situace a restrikce
spojené s ni vyrazné ovlivnila zacatek podnikani. | tak, jak z jiz uvedenych analyz vy-
plyva, realizovala spolecnost Uspésné prodeje svym zakaznikdm, a to v rdmci pouhych
3 mésicl, ve kterych v roce 2020 fungovala. Rist HDP v roce 2021 (viz graf 16), podpo-
fen zejména rlstem domaci spotreby, mél jistojisté pozitivni vliv i na analyzovanou

spolec¢nost Ajedes s.r.o., kterd zaznamenala rQst kupni sily a z&jmu o ojeté vozy.

Stejné jako chovani spotiebitell a kupni sfla, i vyvoj kurzu ¢eské mény vidi Euru, se

podepisuje na Uspésnosti obchodnich vysledkd spolecnosti AjedeS s.r.o., tedy
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v prodeji ojetych vozl kone¢nym zdkazniklm. Z internich dat analyzované spolecnosti
vyplyva, Ze pokud doch&zi k devalvaci doméaci mény, mé pro spole¢nost vyznam nabi-
zet vozy svych zdkaznikd mezindrodné a celkové je poptavka patrné vyssi. NiZsi po-
ptadvku po nabizenych vozech, zejména v mezindrodnim prostredi, analyzovana spo-

le¢nost zaznamendava v dobé, kdy dochdzi k apreciaci Ceské koruny.

Graf 17 — Vlyvoj kurzu CZK/EUR v letech 2019-2021
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Zdroj: CNB, online, vlastni zpracovani, 2022

Vy$sikurz Ceské mény vici Euru stoupl v roce 2020 (viz graf 17), prévé jako jeden z dU-
sledkd pandemické situace. V tento, pro Ajedes s.r.o., zacinajici rok se podarilo realizo-
vat nékolik mezindrodnich obchodl. V roce 2021, ve kterém spolecnost taktéz realizo-
vala ¢ast svych obchod(l v mezindrodnim prostredi, se kurz mény dostal na podobnou
hodnotu jako v roce 2019. Se zacatkem roku 2022 a vypuknutim rusko-ukrajinskych
konfliktl se vyvoj kurzu c¢eské koruny vici Euru nékolikradt zménil, coz obecné ovlivnilo
nakupni chovani spotrebitell, a to jak v prostfedi ¢eském, tak mezindrodnim. Diky
tomu spole¢nost Ajedes s.r.o. realizovala opét nékolik zahrani¢nich prodejd, avsak rok

2022 jiz nespadéd do analyzovaného obdobi diplomové prace.

e Socialnfi faktory

Z hlediska socidlnich faktord je spolec¢nost Ajedes s.r.o. ovlivhéna predevsim demo-
grafickymi ukazateli, specificky rldstem poctu obyvatel s rostouci Urovni vzdélani. Toto
vychazi predevsim z plvodni myslenky spolecnosti Ajedes s.r.o. zacilit své sluzby

Vv,

zejména na stfedni a vyssi stfedni tfidu spolecnosti v silné urbanizovanych oblastech.
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V pripadé pfiznivych trznich podminek dochazi k rlistu kupnisily — poptévky po novych

i ojetych vozech a s tim spojenych sluzeb v oblasti prodeje ¢i zprostfedkovani.

Cesky statisticky Urad uvadi, Ze vyvoj obyvatelstva v Ceské republice mezi lety 2019 a
2020 zaznamenal trend rdstu, naopak mezi lety 2020 a 2021 pocet obyvatelstva po-
klesl o necelé 2 % (viz graf 18). Tento pokles Ize opét odGvodnit vyssi tmrtnosti v pan-
demické dobé, na jejichZ vrcholu se vétsiné firmam plsobici v odvétvi jako analyzo-
vana spole¢nost Ajedes s.r.o., nedafilo. O tom, jak se ddle bude vyvijet polet obyvatel-
stva Ceské republiky, je hudbou budoucnosti. Nyni, v roce 2022 véak Ceska republika
zaziva vinu migrace z dlvodu rusko-ukrajinského konfliktu, ktery v obecné roviné na-

kupnimu chovani spotrebiteld v tomto odvétvi nenapomaha.

Graf 18 — Vyvoj obyvatelstva (v mil.) Ceské republiky v letech 2019-2021
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Zdroj: CSU, online, viastni zpracovani, 2022

e Technologické faktory

Oblast prodeje ojetych voz({ a sluzeb s nimi souvisejici patii mezi vysoce konkurenénf
prostredi. Spole¢nost Ajedes$ s.r.o. se vSak svym konceptem zcela odlisila ihned od za-
¢atku podnikani, a to nejen modelem prodeje ojetych voz(, ale také technologickym
zdzemim, které jde ruku v ruce se zcela jinym business modelem, nez jaky je na trhu

zvykem.

Ocenovaci platforma, diky které zdkaznici znaji hodnotu svého vozu dopredu, znacné
Setfijejich ¢as stejné tak jako navazujici proces prodeje, mj. analyzovany v kapitole 4.5.

Analyzovand spolecnost pldnuje investovat do dalsSi technologické modernizace,
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pfedevsim interni, kterd prinese efektivnéjsi rizenf jednotlivych operativnich procesg,

coz se promitne zejména v efektivnosti a rychlosti smérem k zdkaznikovi.

¢ Environmentalni faktory

Poslednimi analyzovanymi faktory v radmci PESTLE analyzy jsou faktory environmen-
talni. S ohledem na analyzovanou spolecnost a jeji podnikatelskou ¢innost nejsou za-
sadni, neb nepredstavuje vlivem svého podnikani ekologickou zadtéz. Potencidiné eko-
logickd zatéz pripadéd pfi pripravé vozu do prodeje, s kterou si vsak Ajedes s.r.o. pora-
dilo v podobé Setrného myti auta bez vody. Pfi pfipravé vozu do prodeje jsou pouzi-
vany specidlni pfipravky, které kolem necistot na karosérii vozu vytvori obal a ten je

posléze utérkami z mikrovldken odstranén.

Timto zplsobem spolecnost pridmeérné Setfi 135 litrd vody na jedno umyté auto. Toto
fesenije nejen benefitem pro ekologii, ale také pro zdkaznika, kterému spolecnost viz
do prodeje pfipravi na jakémkoliv misté. Spole¢nost Ajedes$ s.r.o. zvazuje s ¢asti svych
zakaznik( navézat spolupraci ve formé carsharingu, a to napfiklad v pribéhu, kdy se
jejich viz prodava. To by jisté ulehdilo velkoméstlim, zejména Praze, kde spolecnost
plsobi nejvice a zadroven je zde nejvétsi z pohledu dopravy ndpor. Takovato sluzba by

mohla nejen z hlediska Zivotniho prostrfedi prospésna.

7.3.2 Analyza mikrookoli

V analyze mikrookoli budou identifikovany faktory, které analyzovdna spolecnost Aje-
des s.r.o. mdze svou cinnosti ovlivnit. Prostfednictvim Porterova modelu péti konku-
rencnich sil je v této ¢asti vyhodnocena prvni hypotéza, jejiz znéni je nasledujici: ,Spo-
lecnost Ajedes s.r.o. nema v Ceském trznim prostredi pfimého konkurenta, ktery by na-

bizel sluzby stejné povahy.”.

Portertv model péti konkurencnich sil

e Stavajici konkurence

Jak jiz bylo v diplomové préaci nékolikrdt zminéno, a i v analyze odvétvi identifikovano,
konkurence v odvé&tvi prodeje ojetych ¢i zanovnich voz{ je v Ceské republice relativné
velkd. Konkurenénf prostredi doklddéa spolecnost Cebia, kterd k brfeznu roku 2022 evi-
duje cca 1300 autobazarl. (Cebia, 2022, online)
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Autobazary a dalsiobchodnici s ojetymi vozy zpravidla nabizeji podobné moznosti, jis-
tou formu komisniho prodeje, u které je také stanovena provize. Témér vzdy maji vsak
provozovatelé autobazarl pozadavek, aby nabizeny viz stal vystaveny na jejich plose.
To je obvykle pro prodavajiciho nevyhodné, nebot viz nevyuziva ke svému Ucelu, ale
zaroven se poplatk@im, at uz v podobé pojisténi ¢i silniéni dani, nevyhne. Spole¢nost
AjedeS s.r.o. vznikla mj. proto, aby cely tento proces zjednodusila, byl smérem k zdkaz-

nikovi pohodlIny a také vyhodny.

Autobazary, zejména velci hraditrhu vsak stdle tézi na zdkladé svého trzniho postaveni,
historie, dlouho budované znacky a ¢asti Ceské spolednosti, ktera stale vyuziva jiz za-
staraly koncept, a to v podobé rlznych tzv. protitctQ, tedy vymeén starého vozu za novy
s doplatkem ¢i jinych podob okamzitych odkupd. | presto, ze Zadny z téchto konceptl
se nepodobd prodejnimu modelu analyzované spolecnosti, je potfeba autobazary vni-
mat pochopitelné také jako konkurenci. Trh by bez nich v tuto chvili nemohl dost prav-

dépodobné ani fungovat.

Pokud na trh nahlédneme z druhé strany, ze strany firem, které svym konceptem pfi-
nesly do tohoto podnikatelského prostfedi néco nového ¢i se jejich prodejni model
podobd analyzované spolecnosti Ajedes s.r.o., pak stoji za zminku spolec¢nost bez-ba-
zaru s.r.o. Ta dle vefejné dostupnych informaci vznikla o nékolik malo mésicl dfive nez
AjedeS s.r.o. a po detailni analyze nabizenych sluzeb Ize jednoznacné usoudit, Ze spo-
le¢nost bez-bazaru s.r.o. se nabizi sluzby stejné povahy jako analyzovana spolecnost

AjedeS s.r.o.

Spole&nost bez-bazaru s.r.o. nabizi sluzby spiSe inzertni povahy, kdy se snazi ze svych
webovych strdnek vytvofit distribuc¢ni kandl. Za kazdou sluzbu navic, napriklad za pfi-
pravu vozu k prodeji, si pak spolec¢nost Uctuje poplatek navic, stejné tak jako v pripadé
asistence pfi samotném prodeji vozu. V ramci nabizenych sluzeb neni zminén pravni
servis Civyfizeni Uredniagendy spojené s pfepisem vozu, se kterym je vzdy spole¢nost
AjedeS s.r.o.ndpomocna, atoiv pfipadé dalsich, at jiz technickych &i pravnich vad spo-
jenych s prodanym vozem. Lze tedy skutecné potvrdit stanovenou hypotézu: ,Spolec-
nost Ajedes s.r.o. nema v Ceském trznim prostredi primého konkurenta, ktery by nabi-

zel sluZby stejné povahy.”.

e Potencidlni konkurence
Podnikatelské prostfedi je dynamické, o to vice, pokud hovofime o start-upech, které
obvykle nabyvaji dynamiky kvapné a v kratkém c¢ase. Prodej voz( v podobé zprostred-

kovani nenf odvétvim s vysokymi bariérami vstupu ve formé kapitdlové ndro¢nosti, a
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tak zcela novd konkurence mUze na trh vstoupit vZzdy. V tuto chvili vSak spole¢nost
Ajedes s.r.o. neeviduje potencidlni konkurenci, kterd by jeji plsobenina trhu méla vaz-
nym zpldsobem omezit, neb tato forma podnikani sic neni nadro¢na co do finanéniho
kapitalu, ale lidského. To spolu s naro¢nosti jednotlivych procesd, jiz v této diplomové

praci analyzovanych, mnoho potencidini nové vznikajici konkurence odradi.

Budou vsak jistojisté i spole¢nosti, které na trh vstoupi s velkym financnim backgroun-
dem a prostrednictvim agresivniho marketingu zaujmout Siroké spektrum zakaznikd.
Vzhledem k pandemické situaci, kterd zejména v roce 2020 (jak mj. z jiz analyzovanych
dat vyplyva) ovlivnila nejen toto odvétvi, je mozné, Ze mnoho velkych stabilnich firem

bude chtit transformovat svij prodejni model taktéZ do online prostredi.

Spolecnost Aures Holdings, kterd provozuje sit AAA Auto, s pocatkem roku 2021 inves-
tovala do platformy Driverarm v zédpadni Evropé jiz pres 2,6 miliardy K¢ s cilem vybu-
dovat nejvétsiho online prodejce ojetych voz0. | presto, Ze se dle tiskové zpravy bude
platforma Driverarm vénovat jinému prodejnimu modelu, a to zejména vykupu vozd, s
ohledem na dostupnost velkého mnozstvi financnich prostredkd, je tfeba brat tuto po-

tencidini konkurenci v potaz. (CTK, 2022, online)

e Vliv odbératel(

Odbératelé nebo spiSe zdkaznici disponuji znac¢nou vyjednavaci silou. Prodejni model
by bez zédkaznik(, at uz z jedné &i druhé strany nemohl fungovat. V interni terminologii
analyzované spolecnosti jsou to zdkaznici a koncovi zdkaznici. Obé strany jsou spolec-
nosti Ajedes$ s.r.o. chdpdany jako odbératelé. Jedna strana zdkaznik( vyuziva nabize-
nych sluzeb, tedy bezstarostného prodeje a druhé strana zdkaznik( pak vyuziva na-
kupu provéreného vozu z rukou soukromnik(. Jedné se tedy se o zprostfedkovani pro-
deje mezi dvéma stranami, z nichz se ani jedna nezabyva prodejem motorovych vozi-
del na odborné Urovni. Zde je identifikovana pfilezitost pro osloveni a navazani spolu-
prace s firmami, které vlastni flotily voz({ a po ¢ase je obménuji.

e Vlivdodavatell

Vyjednavaci sila dodavateld je oproti odbératelim — zdkaznikim mnohem mensi.
Analyzovand spolecnost vzhledem k povaze nabizenych sluzeb nenfi pfilis vdzand na
své dodavatelé. Hlavnim dodavatelem a partnerem by se dal povazovat Seznam.cz a
jeho auto-inzertni portdl Sauto.cz. Zde inzeruje velkd Cast auto-prodejcl. Mezi dalsi
dodavatelé patfiinzertni portdly Bazos.cz nebo Mobile.de, co by mezindrodni inzertni
platforma. Neméné dilezitym dodavatelem je spole¢nost Cebia, spol. s.r.o., kterd po-

skytuje sluzby v oblasti provéfovani vozidel. Sluzeb spolecnosti Cebia Ajedes$ s.r.o.
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vyuzivd zejména pfi stanoveni ceny s ohledem na pocty pojistnych udalosti ¢i ovéro-
vani pravosti kilometr( a jinych specifik. Jednd se o stabilni, dlouholeté spolednosti
s tradici, které maji na trhu stabilni postaveni, a tak v horizontu nasledujicich let ne-

hrozi jakdkoliv likvidace ¢i podobny scéndr takovychto firem.

e Substituty

Substitutl neexistuje mnoho. Jednim z nich je prodej svépomoci, kdy spotrebitel Setfi
penézni prostfedky za provizi ¢i pfipadnou ztrdtu na vlastnictvi ojetého vozu pfi pfi-
mém vykupu autobazarem. Tim vsak spotfebitel nesetfi ¢as, neb se s prodejem vozu
poji nékolik administrativnich ¢innosti, které jsou relativné ¢asové narocné stejné tak,
jako samotny prodej. Druhy mozny substitut je vyuzit sluzeb jakéhokoliv autobazaru,
atuzv podobé praveé zminéného primého vykupu ¢i komisniho prodeje, z kterého vsak

s v o7

neprameni zadnd z prezentovanych vyhod spolecnosti Ajedes s.r.o.

7.4 Internistrategicka analyza

Pro interni strategickou analyzu jsou vyuzity informace a interni data spolec¢nosti Aje-
des s.r.o., ke kterym mé autor diplomové prace pfistup vzhledem k jeho zainteresova-
nosti k analyzované spolecnosti. V prvni ¢asti bude provedena analyza hodnotového
fetézce, vdruhé &asti pak analyza podnikatelské modelu, nazyvaného taktéz jako

Business model Canvas.

7.4.1 Analyza hodnotového Fetézce

Dale bude vramci interni analyzy vyuZita metoda Porterova hodnotového fetézce,
ktery byl teoreticky popsan v kapitole 3.4.2. Cinnosti spole¢nosti Ajedes s.r.o. byly v na-
vaznosti na teoretickou ¢ast diplomové prace rozdéleny na primarni a sekundarni. Jed-

notlivé ¢innosti jsou detailné rozebrany v textu nize.

Primarni Cinnosti

e Provozni ¢innost a vyroba

Vzhledem k charakteru zaméreni spolecnosti Ajedes$ s.r.o. nebude analyzovdna vy-
roba. Provozni ¢innost spolecnosti je realizovana primo u zédkaznikd a pro svou ¢innost
centralizované misto nepotifebuje. Provozni procesy jsou zajistény v online prostredi,

stejné jako komunikace mezi jednotlivymi kolegy uvnitf spolecnosti.
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e Nakup

Oblast ndkupu pro analyzovanou spole¢nost predstavuje zejména zajisténi dostatec-
ného mnoZstvi specidlnich mycich prostredkd pro pripravu vozd, které musi byt distri-
buovany do regiond, ve kterych mé Ajedes s.r.o. své zastupce. Pro zajisténi chodu spo-
le¢nosti je pak nezbytny ndkup i online prostoru v jednotlivych distribucnich kanédlech,
skrze které m(ze nabizet koncovym zdkaznikim svéfené vozy. Je to napfiklad webovy

portdl Sauto.cz od Seznamu.

e Odbyt

Odbyt poskytovanych sluzeb, konkrétné prodej vozd, je realizovan prfimo u zadkaznikq.
Jesté pred tim vSak spolecnost musi spojit nabidku s poptavkou. Hledani koncového
zdkaznika probihd predevsim ve vybranych distribu¢nich kanédlech, jako je jiz zminéné
Sauto.cz, Auto.bazos.cz, dale mezindrodni inzertni platforma Mobile.de ¢&i socidlnf sité

spolecnosti.

o Marketing

Marketingové aktivity jsou zaméfeny primarné na potencidlni zdkazniky. Sekundarné
pak vede i tzv. auxilarni kampané pro svérené vozy do prodeje, ¢iImz se snazi ziskat
zdkazniky konecné. Kampané jsou vedeny zejména v online prostredi, konkrétné na
socialnich sitich, v pfirozeném internetovém vyhledavani, taktéz prostfednictvim PR Ci
reklamnich offline billboard{. Marketingové aktivity a jejich Uspésnost je analyzovana

v kapitole ¢. 5.

e Sluzby

Mezi primarni sluzby spolecnosti Ajedes s.r.o. patfi zprostfedkovani prodeje ojetého
vozu na profesiondIni Urovni s vyfizenim veskeré administrativy spojené s prodejem.
Nabidka sluzeb je pak doplnéna o mozZnost sjedndni vyhodného pojisténi s partner-

skou pojistovnou ¢i moznost sjedndni prodlouzené zaruky.

Podpurné Cinnosti

e Infrastruktura

Spolecnost Ajedes s.r.o. plsobi zejména v Praze, Stfedoceském kraji a dale na Moraveé
a ve Slezsku. Akéni plany spole¢nosti prozrazuji, ze chce své sluzby v pribéhu letnich
mé&sicd roku 2022 rozvinout ve viech regionech Ceské republiky, a to prostfednictvim

decentralizovaného systému — regionalnich zastupcq.
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e Rizenflidskych zdroj

Podnik se v tuto chvili sklddé z 6 ¢lenU véetné trech zakladateld. Kontrolni funkce, od-
povédnost a ¢astridicich proces( je fizena predevsim centralné, ostatni ¢innostia pro-
cesy jsou pak decentralizovany na regiondlni zadstupce. Hledéni a nabor novych koleg(

je vzdy v kompetenci dvou jednatell spole¢nosti.

e Technologicky rozvoj

Technologicky rozvoj spolecnost Ajedes s.r.o. zazila zejména pfi jejim vzniku, kdy byla
vytvérena v Ceské republice ojedin&ld ocefiovaci platforma s databazi 8524 voz{. Do-
posud bylo realizovdno nékolik malo inovaci v rdmci internich proces(. Dalsi jsou
v pldnu v nasledujicich mésicich. Jejich vystup bude mit pfinos zejména pro zdkaznika,
kdy dojde ke zjednoduseni jednotlivych procesd, a to predevsim v oblasti pfijimani
vozu do prodeje a také pfijeho prodeji. Taktéz mé spolecnost AjedeS s.r.o. v pldnu mo-
dernizaci svého CRM systému a rozsitfeni nabidky svych sluzeb v zavislosti na dotazni-

kovém Setfeni realizovaném v této diplomové préci.

7.4.2 Analyza podnikatelského modelu

Analyza podnikatelského modelu je provedena za pomoci Business modelu Canvas,

ktery je interpretovan v obrdazku 15.

Obrdzek 15 — Business model Canvas spolecnosti Ajedes s.r.o.

Key Partners

Seznam.cz, a.s.
Inng. Radim Smicka
- Cebia, spol. s.r.o.

Key Activities

Gvodni kemunikace se
zakaznikem

ocenéni vozu
- prohlidka vozu, pfiprava vozu
do prodeje a nasledny prodej

Value Propositions

hlavni sluZba:
zprostfedkovani prodeje

dopliikové sluzby: sjednani
prodlouZené zaruky Ci
pojisténi

Key Resources

komunika&ni kanaly
zkusenosti a know-how

- obchedni znacka spolec¢nesti
moznost kapitilové investice

Customer
Relationships

dlouhodebé a partnerské
vztahy

velmi doebry reputation
management (97,7 %
spokejenych zakaznikd)

Channels

distribuéni nebo-li prodejni
kanaly jsou stéZejni a jen diky
nimz mohou byt realizovany
prodeje voz(

Customer Segments

stfedni a vy33i stfedni tfida
spoleénesti v silné
urbanizevanych eblastech

Cost Structure Revenue Streams

- naklady tvoreny primarné
marketingovymi aktivitami a
sekundadrné vyplatami provizi
regionalnim zastupcdm

trzby realizované fakturaci
provizi jako hlavni zdroj pfijma
- jako vedlejsi zdroj piijmd jsou
provize za sjednané pojisténi

Zdroj: Interni analyza spolec¢nosti Ajedes s.r.o., 2022
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e KliCova partnerstvi

Pro spole¢nost Ajedes s.r.o. predstavuji kli¢ova partnerstvi spiSe dodavatelské sluzby

v oblasti inzerce a marketingu. Jsou to zejména niZze popsané spoleénosti:
o Seznam.cz, a.s., spole¢nost, kterd provozuje platformu Sauto.cz — nejvétsi Cesky
inzertni portadl pro nové i ojeté vozy, kde Ajedes s.r.o. prezentuje své portfolio
nabizenych voz( a hledd tak koncového zdkazniky.

o Ing. Radim Smicka, provozovatel inzertniho serveru Bazo$.cz. Spolecnost zde
taktéz nabizi vozy koncovym zdkazniklm, a to konkrétné v sekci Auto.Bazos.cz.

o Cebia, spol.s.r.o. je neméné klicovym partnerem, a to v oblasti provéfovani aut
v Ceské republice. Diky tomuto partnerstvi miZe spole&nost Ajedes s.r.o. nabi-

zet provérené vozy svym koncovym zdkaznikdm.

V pripadé prezentace voz( i v mezindrodnim prostredi spolec¢nost vyuziva partnerstvi
s némeckou inzertni platformou Mobile.de. Klicovd partnerstvi jsou analyzovana pre-
devsim z dodavatelské strany. Vzhledem k cileni analyzované spolecnosti na koncové
zdkazniky — spotrebitele, nema na strané odbératelské zddného klicového partnera.
Zde se nabizi prostor pro navazani takového partnerstvi, napfiklad se spolec¢nostmi,
které viastni firemni flotily a po ¢ase je obménuji.

e Kilic¢ové Cinnosti

Kli¢ové C¢innostilze identifkovat jiZz od Gvodni komunikace se zdkaznikem, pres ocenéni
vozu, jeho naslednou prohlidku a pfipravu do prodeje az po samotny prodej. Aby spo-
le¢nost své zadkazniky ziskdvala, je nezbytné vést kontinudIni kampané, a to jak v on-

line, tak offline prostredi, které byly detailné analyzovany v kapitole 4.3.

e Kilic¢ové zdroje

Klicovymi zdroji se rozumi jiz zminéné komunikac¢ni kanaly, prostfednictvim kterych
spole¢nost Ajedes s.r.o. prezentuje své sluzby a ziskava zakazniky. Diky zkuSenostem,
know-how a spojenim start-upové, zcela nové, myslenky v oblasti prodeji prodeje oje-
tych voz( dosahuje vysoké kvality nabizenych sluzeb. Za dalsi klicovy zdroj by se dala
povazovat obchodni znacka spolecnosti, kterd by mohla znaéné posilit vliivem tzv. in-
fluencerskych spolupraci. Klicovym zdrojem by mohla byt i jistd forma kapitdlové in-

vestice, kterd by umoznila posunout spole¢nost v rdmci tuzemského trhu.

¢ Hodnotova nabidka

Spolecnost Ajedes s.r.o. nabizi v tuto chvili hlavni sluzbu, diky které Ize monetizovat

jeji business model. Jedna se o zprostfedkovani prodeje vozu. Dale nabizi i doplfkové
(&

sluZby, a to v podobé pojisténi ¢i sjednani prodlouzené zaruky na zakoupeny viz. Jak
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rozsahlé je portfolio nabizenych vozU se vzdy odviji od poptavky po sluzbach analyzo-
vané spolecnosti. Cilem je dostat se na stabilni pocet nabizenych aut, coz se zatim

spolecnosti nepodafrilo.

e Vztahy se zdkazniky

Ajedes s.r.o. si zakldda na budovani dlouhodobych a partnerskych vztah( se svymi za-
kazniky, coz deklaruje celd fada referenci, a to jak ze strany zakaznik(, tak i zakaznikd
koncovych. To mj. dokladajii vysledky dotaznikového Setfeni v kapitole 6. Spokojenost
zakaznik(d je jednou z hlavnich hodnot, zakomponovanych do strategie podniku. Mimo
vztahU se zdkazniky je pro spolec¢nost dalsim pilitem i budovani vztah( se svymi part-

nerskymi spolec¢nostmi.

e Distribu¢ni kanaly
Vzhledem k povaze podnikania plsobeni zejména v online prostredi, jsou pro spolec-

nost Ajedes s.r.o. stézejni. Skrze distribuéni kandly jsou realizovany veskeré prodeje.

e Zakaznické segmenty

Zakaznicky segment byl jiz v diplomové praci nékolikrdt definovan. Ajedes s.r.o. cili na
stfedni a vyssi stfedni tfidu spole¢nosti v silné urbanizovanych oblastech, kterd dosa-
huje takové miry specializace své pracovni ndplné a ¢innosti, Ze deleguje prodej svého
vOzu na specializovany subjekt, ktery diky know-how a Uspordm z rozsahu tento pro-
cese provede za né — efektivnéji. Klicové zdkazniky spolecnost vzhledem k cileni na
vyse uvedeny segment nema3.

e Zdroje pfijm{

Hlavnim zdrojem prijm0 analyzované spolecnostijsou trzby, fakturované jako provize

za zprostredkovani. Vedlejsi zdroj prijmd jsou pak provize za sjednané pojistky.

e Struktura nakladd
Struktura ndkladd odpovida specifiklim analyzované spolecnosti. Naklady jsou tvoreny
primdrné marketingovymi aktivitami a sekundarné vyplatou provizi regionalnim spo-

lupracovnik@m.

Shrnuti kapitoly

V poradi sedmd kapitola diplomové prace se vénovala analyze strategie spole¢nosti
Ajedes$ s.r.o. Sohledem na — v Uvodu — stanovenou 2. hypotézu: ,Spolecnost Ajedes

s.r.o. nema v ¢eském trznim prostredi pifimého konkurenta, ktery by nabizel sluzby
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stejné povahy.” byla mj. analyzovdna konkurencni pozice spolecnosti,a to v rdmci ana-
lyzy mikrookoli prostfednictvim Porterova modelu péti konkurencnich sil, zjehoz vy-

stupu lze tuto hypotézu potvrdit.

Naopak analyza makrookoli, analyzovéna prostfednictvim PESTLE analyzy pfinesla na-

sledujici zjisténi:

e NejzdsadnéjSimi faktory jsou ekonomické — konkrétné vyvoj HDP a kurzu
CZK/EUR, které ovliviiuji celkovou poptavku.

e Socialni faktory jsou pro firmu také vlivné, zejména vyvoj obyvatelstva a jeho
vzdélanosti, a to s ohledem na cilovou skupinu, na kterou Ajedes s.r.o. svymi
sluzbami cili.

e Analyza hodnotového fetézce prozradila, Zze z primérnich ¢innosti pro Ajedes
s.r.o.je to zejména provozni ¢innost, odbyt a marketing. Naopak z podpdrnych
¢innosti je to predevsim fizenf lidskych zdroj( a technologickych rozvoj.

e Diky analyze podnikatelského modelu byly exaktné analyzovana klicova part-
nerstvi, zdroje a také zdkaznické segmenty, kde byly zjistény pfileZitosti dalsiho

mozného zacileni analyzované spolenosti.

8 FINANCNI ANALYZA

Vystupem kapitoly 8, vénujici se financni analyze spolecnosti Ajedes s.r.o., je posou-
zeni finan¢niho zdravi spolecnosti. Je kli¢ova pro potvrzeni ¢i vyvraceni v poradi 3. hy-
potézy, stanovené v Gvodu diplomové prace, ¢imz dojde k naplnéni vSech stanove-

nych cild.

8.1 Analyza rozdilovych ukazateli

V prvnim kroku finanéni analyzy je provedena analyza rozdilovych ukazatell. Jako
zdroj informaci byla pouzita rozvaha spolecnosti Ajedes s.r.0. za 4. kvartal roku 2020 a
2021. Nejcastéji vyuzivany ukazatel analyzy rozdilovych ukazatel( je Cisty pracovnika-
pital (dale CPK). CPK zhodnoti, jak velkd ¢ast ob&zného majetku je financovéna dlou-

hodobymi zdroji. Jeho hodnoty v tis. K& jsou uvedeny v tabulce 10.
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Tabulka 10 — CPK v letech 2020 a 2021

Ukazatel 2020 2021
Obé&Zna aktiva (v tis. K&) 52 120
Kratkodoba pasiva (v tis. K&) 37 72
CPK (v tis. K&) 15 48

Zdroj: Interni data spolec¢nosti Ajedes s.r.o., 2022

Na zakladé vypoctenych hodnot CPK Ize konstatovat, Ze v prvnim roce podnikani bylo

cca 30 % obéznych aktiv financovano dlouhodobymi zdroji podniku. V roce 2021 se

hodnota zvysila na 40 %. VV obou letech viak byly hodnoty CPK kladné, co? znamen3,

Ze je podnik schopen platit své zdvazky.

8.2 Analyza rentability

Ve druhém kroku byly zjistovany hodnoty pomé&rovych ukazatell podniku. Jsou zde

vypocitdny a ndsledné interpretovany vybrané ukazatele z oblasti rentability, likvidity,

aktivity a zadluZzenosti spolecnosti Ajedes$ s.r.o. za roky 2020 a 2021. V prvni ¢asti osmé

kapitoly jsou aplikovany vztahy pro vypocet rentability celkovych aktiv, vlastniho kapi-

tdlu a trzeb na data ziskand od spolecnosti Ajedes s.r.o. zdvou po sobé jdoucich Ulet-

nich obdobi z rozvahy a vykazu zisku a ztraty spolecnosti (viz tabulka 11).
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Tabulka 11 — CPK v letech 2020 a 2021

Ukazatel 2020 2021
EAT (v tis. K&) -9 24
Aktiva celkem (v tis. K&) 103 162
Vlastni kapital (v tis. K&) 1 25
Trzby (v tis. K&) 100 816
ROA (v %) -8,74 14,82
ROE (v %) -900,00 96,00
ROS (v %) -9,00 2,94

Zdroj: Interni data spolec¢nosti Ajedes s.r.o., 2022

Z vypocditané rentability aktiv je patrné, ze v roce 2020 realizovala spole¢nost Ajedes
s.r.o. ztratu. Z internich dat vyplyva, Ze spole¢nost realizovala ztratu zejména z dfvodu
znacnych investic do marketingovych aktivit, zejména PR, které byly mj. analyzovany
v kapitole 5. Zisku doséhla spole¢nost az v roce 2021. Na zdkladé hodnoty ROA Ize kon-
statovat, Ze vroce 2021 na kazdou korunu, kterd byla do podniku vlioZzena, pfipadlo
14,81 haléri Cistého zisku. Dalsim zkoumanym ukazatelem je rentabilita viastniho ka-
pitdlu, ktery byl opét zjistovan za roky 2020 a 2021. Vypoctené hodnoty rentability
vlastniho kapitdlu dosahuji v obou letech také zcela odliSnych hodnot. V roce 2020
spolecnost realizovala ztratu a rentabilita vlastniho kapitdlu byla na Grovni -900 %, coz
znamena, ze kazda koruna, kterd byla vlastnikem do podniku vloZzena, generovala
ztrdtu ve vysSi 9 K& Na druhé strané v roce 2021 kazdé koruna vlozend vlastniky do pod-
niku vynesla 96 halérl Cistého zisku. V tabulce 11 jsou déale zachyceny hodnoty renta-
bility trzeb. Nejvyssich hodnot rentability trzeb dosahovala spolecnost Ajedes s.r.o.
rovnéz v roce 2021, kdy z kazdé koruny trZzeb bylo vygenerovano 2,94 halérd Cistého

zisku.
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8.3 Analyza likvidity

V této ¢asti diplomové prace je aplikovan vztah pro vypocet likvidity. Vzhledem k do-
stupnostidat byl zkouman pouze jeden ukazatel likvidity a to tzv. bézn4é likvidita neboli
likvidita lll. stupné. Jeji vysledky jsou zndzornény v tabulce 12. Doporucovand hodnota
bézné likvidity se pohybuje v rozmezi 1,5—-2,5. Bézn4a likvidita byla v roce 2020 tésné
pod Urovni 1,5, coz mUze naznacovat vétsi riziko platebni neschopnosti v po¢atednim
roce podnikani. Naproti tomu v roce 2021 jiz dosahovala bézna likvidita doporucova-
nych hodnot a Ize tak konstatovat, ze byla spolecnost s vyuzitim veSkerého obézného

majetku schopna uhradit veskeré kratkodobé zavazky.

Tabulka 12 — BéZna likvidita v letech 2020 a 2021

Ukazatel 2020 2021
Obé&Zna aktiva (v tis. K&) 52 120
Kratkodoba pasiva (v tis. K&) 37 72
B&zna likvidita 1,41 1,67

Zdroj: Interni data spolecnosti Ajedes s.r.o., 2022

8.4 Analyza aktivity

V dalsi ¢asti je analyzovana aktivita spolec¢nosti Ajedes s.r.o. Aktivita mdze byt analy-
zovana pomoci velkého mnoZstvi pomérovych ukazateld. V diplomové praci jsou apli-
kovany ukazatele, které nejlépe odpovidaji povaze analyzované spolecnosti, tj. obrat

pohledavek, aktiv a zavazk(. Tabulka 13 niZe jednotlivé ukazatele shrnuje.

Obrat aktiv spolecnosti byl v roce 2020 pomeérné nizky, coZ bylo zplsobeno zahdjenim
podnikatelské Cinnosti. V roce 2021 dosahovala spole¢nost obratu aktiv ve vysi 5,04,
coz znamena, ze trzby podniku pokryly aktiva spolecnosti 5,04krdt. Doba obratu aktiv
v roce 2020 byla 370 dni a Ize tak konstatovat, Ze ve spole¢nosti doslo k obratu aktiv v
trzbach v prlmeéru za 370 dni. Naproti tomu v roce 2021 ve spolecnosti doslo k obratu

aktiv v trzbach v prdméru za 71 dnf.
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Tabulka 13 — Ukazatele aktivity v letech 2020 a 2021

Ukazatel 2020 2021
Trzby (v tis. K&) 100 816
Aktiva (v tis. K&) 103 162
Pohledavky (v tis. K&) 2 2
Kratkodobé zavazky (v tis. K&) 37 72
Obrat aktiv 0,97 5,04
Doba obratu aktiv (dny) 370,80 71,47
Obrat pohledavek 50,00 408,00
Doba obratu pohledavek (dny) 7,20 0,88
Obrat kratkodobych zavazkd 2,70 11,33
Doba obratu kratkodobych zavazkd
(dny) 133,20 31,76

Zdroj: Interni data spolecnosti Ajedes s.r.o., 2022

Dalsimi dllezitymi ukazateli jsou obrat pohledavek a doba obratu pohledavek, jejichz
hodnoty za jednotlivé roky jsou uvedeny v tabulce 12. Vypocitané hodnoty ukazuji, Ze
nizsiho obratu pohleddvek dosahovala spolecnost v roce 2020, za tento rok spole¢nost
premeénila své pohleddvky na penézni prostredky 50krat. V tomto roce zaroven spo-
le¢nostiv prdméru trvalo inkasovani pohledavek 7,2 dni. Naproti tomu v roce 2021 spo-
le¢nost premeénila své pohledavky na penézni prostfedky 408krat a inkaso pohledavek
trvalo v prdmeéru 0,88 dni. Posledni zminéné jsou obrat a doba obratu kratkodobych
zavazk(. V roce 2020 se zdvazky obratily v trzbach spolecnosti 2,7krat za rok a spolec-
nost uhradila své zdvazky v prméru za 133,2 dni. V roce 2021 se zavazky obratily
11,33krat za rok a spolecnost tyto zadvazky uhradila 31,76 dni. Doba obratu kratkodo-
bych zavazkd by méla vychazet stejnd nebo vyssi neZ doba obratu pohledavek, aby
byla zachovdna rovnovaha, coz spolecnost Ajedes s.r.o. na zdkladé provedené analyzy

splnuje.
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8.5 Analyza zadluzenosti

Posledniskupinou analyzovanych pomérovych ukazatell jsou ukazatelé zadluZenosti.
Analyza téchto ukazatelll ma pro spolec¢nost Ajedes s.r.o. znacny vyznam, predevsim z
ddvodu, vyuziti znacné ¢asti cizich zdrojl ve spolednosti. Relativné vysoka hodnota ci-
ziho kapitdlu — zadluzenosti vychazi zejména ze zavazkl ke spole¢nikim a kratkodo-
bych zdvazk(. Do nich jsou fazeny zdvazky z obchodnich vztah(, krdtkodobé finanénf
vypomoci, zavazky k zaméstnanclm, darfiové zavazky ¢i dohadné Gcty pasivni. Hod-

noty jednotlivych polozek jsou soucasti pfilohy 3 az 9.

Tabulka 14 — Ukazatele zadluZenosti v letech 2020 a 2021

Ukazatel 2020 2021
Aktiva (v tis. K&) 103 162
Vlastni kapital (v tis. K&) 1 25
Cizi kapital (v tis. K&) 102 137
Celkova zadluZzenost 0,99 0,85
Zadluzenost vlastniho kapitalu 102,00 5,48

Zdroj: Interni data spolec¢nosti Ajedes s.r.o., 2022

Na zdkladé Udajl v tabulce 14 Ize konstatovat, Ze celkova zadluZzenost podniku je po-
meérné vysokd, v roce 2020 dosahovala hodnoty 99 % a v roce 2021 tvofil podil cizich
zdrojd na aktivech 85 %. ZadluZenost vlastniho kapitdlu spole¢nosti Ajedes s.r.o. je
také vysokd. Doporucovand hodnota zadluzenosti vlastniho kapitdlu je 1 neboli 100 %.
Nejvyssihodnoty tohoto ukazatele dosahuje spolec¢nost v roce 2020.V roce 2021 doslo

k navyseni vliastnich zdrojd pomoci vysledku hospodareni.

8.6 Analyza bankrotniho modelu

Na vybrané financni Udaje byl, pro doplnéni informace, aplikovan bankrotni model.

Z bankrotnich modell byl vzhledem k dostupnosti dat ve finan¢nich vykazech vybran
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index IN99, ktery vznikl v roce 2000 a byl zkonstruovéan s dlrazem na to, aby akcentoval

pohled vlastnika. Postup vypoctu

indexu IN99 spociva v ndsobeni ¢tyr vybranych ukazatell vdhovymi faktory, nasledné
jsou tyto souciny secteny (vizvztah 1). S vyuZitim tohoto indexu je mozné rozdélit pod-
nik do svou hlavnich skupin — podnik s kladnou hodnotou EVA a podnik se zdpornou
hodnotou EVA.

INgy = —0,017A + 4,573C + 0,481D + 0,015E 1)

Kde:

A = Celkova aktiva / Cizi kapital

C = EBIT / Celkova aktiva

D = Celkové vynosy / Celkova aktiva

E = ObéZna aktiva / Kradtkodobé zavazky + kratkodobé Uvéry spolecnosti, vychazejici
ze vzorce uvedeného v teoretické ¢asti diplomové prace, konkrétné v kapitole 3.5 Fi-

nancni analyza.

Tabulka 15 — Ukazatele bankrotniho modelu IN99

Ukazatel 2020 2021
A 1,01 1,18
B -0,09 0,19
D 0,97 5,04
E 1,41 1,67
IN99 0,07 3,27

Zdroj: Interni data spolec¢nosti Ajedes s.r.o., 2022

Hodnota indexu IN99 dosahovala v roce 2020 hodnoty 0,07 (viz tabulka 15), coZ podle
autor( tohoto indexu znamena, Ze podnik netvofi hodnotu, pripadné ji sniZzuje a pod-
nik dosahuje zdporné hodnoty ekonomického zisku. Didvodem této hodnoty indexu
IN99 v roce 2020 bylo, ze spolecnost Ajedes s.r.o. vznikla v tomto roce teprve v zafi a
své sluzby spustila koncem fijna tohoto roku. Navic na trh vstupovala za nepfiznivé
trzni situace, ovlivnéné pandemickou situaci COVID-19 a s ni souvisejicimi vliddnimi re-

strikcemi. Navic analyzovana spolecnost s koncem roku 2020 investovala relativné
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mnoho financ¢nich prostfedk( do marketingovych kampani, které byly realizovany
zejména s prichodem roku 2021. V roce 2021 dosahoval index hodnoty IN99 3,27, coz
dle autoruindexu znamen4d, ze podnik tvori novou hodnotu a dosahuje kladné hodnoty

ekonomického zisku.

Rok 2021 byl pro spole¢nost Ajedes s.r.o. prvnim ,plnohodnotnym” hospodarskym ro-
kem, ve kterém fungovala ve standardnim rozsahu 12ti po sobé jdoucich mésicd.
Svymi vysledky byla spole¢nost nad ocekdvanisvych vlastnikd Uspésnd. Z internich dat
spolecnosti vyplyva, ze za prvni kvartal roku 2022, ktery jiz neni soucasti analyzova-
ného obdobi, dosahuje v porovnani s prvnim kvartdlem roku 2021 0 42,3 % lepsich vy-
sledkd. To napovida o rdstu a postupné stabilizaci spole¢nosti. Z vySe uvedenych vy-
poctd finanénf analyzy Ize potvrdit, Ze se spole¢nost béhem 1. hospodéarského roku
spolecnost Ajedes s.r.o. stala spole¢nosti prosperujici, &imz lze potvrdit i v pofadi 3.
stanovenou hypotézu: ,Na zdkladé vystupl financni analyzy byla spolecnost Ajedes

s.r.o. vroce 2021 prosperujici.”

Shrnuti kapitoly

Prostfednictvim vystupd finanéni analyzy byla potvrzena 3. stanovena hypotéza: ,Na
zakladé vystupl financni analyzy byla spolec¢nost Ajedes s.r.o. vroce 2021 prosperu-
jici”. Tato hypotéza byla potvrzena na zdkladé analyzy bankrotniho modelu, konkrétné
modelu IN99, ktery byl vzhledem k povaze analyzované spolenosti zvolen jako nej-
vhodnéjsi. Spolecnost Ajedes$ s.r.o. v roce 2021 dosahovala pfiznivych hospodarskych
vysledkd, diky kterym podnik tvofil hodnotu svym vlastnikdm, respektive dosahoval

kladné hodnoty ekonomického zisku, coz potvrdil index hodnoty IN99 vysledkem 3,27.
Dale bylo zjisténo:

e Spolecnost byla schopna platit své zdvazky, a to v obou analyzovanych letech.

e Vroce 2020 spolecnost realizovala ztratu, naopak v roce 2021 vlastnikGm pfi-
nesla kazdda vlozena koruna 14,81 K¢.

e NejvyssSich hodnot rentability trzeb dosahovala spolec¢nost Ajedes s.r.o. rovnéz
v roce 2021, kdy z kazdé koruny trZzeb bylo vygenerovano 2,94 halérl Cistého
zisku.

e VySSi zadluZenost spolecnosti vychazi zejména ze zdvazkd ke spolecnikdm a

kratkodobych zdvazkd.
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9 NAVRHY PRO SPOLECNOST AJEDES
S.R.O.

Na zdkladé analyzovanych dat spolecnosti Ajedes s.r.o. ziskal autor diplomové prace
prehled o jeji Gspésnosti a prosperité v obdobi, trvajicim od jejiho vzniku az po sou-
c¢asnost, tedy od roku 2020 az po ¢ast souc¢asného roku 2022. Jednotlivé ndvrhy a do-
poruceni jsou podrobné rozpracovany do jednotlivych subkapitol nize. V zavéru kapi-
toly je poté provedeno shrnuti jednotlivych ndvrh(l do ucelené tabulky obsahujici ¢a-

sovy harmonogram a nakladovou narocnost jednotlivych opatfent.

9.1 Automatizace procestii a decentralizace Fizeni

Z Uvodni kapitoly praktické ¢asti diplomové prace vyplynulo, Zze podnikové procesy
jsou ve velké mite zavislé na jednom lidském zdroji v danych regionech, s ¢imz i sou-
visi chybéjici automatizace procesd, a to zejména v rdmci tzv. predpfipravné faze —
ocenénivozu. Zde by spolec¢nost méla zvazit nasazeni umélé inteligence do ocenovaci
platformy, kterd by pak automaticky ohodnocovala vozy bez nutnosti zdsahu ¢lovéka.
Byl by zde vyuzivan lidsky zdroj ¢isté pro Gcely kontroly a udrzovani procesd. Zavadéni
dalsich pokrocilejSich IT feSeni by znamenalo pro spolecnost relativné vysoké vstupni
investice, které by vzhledem ke skutecnosti, ze ocenéni vozu je zcela zdarma, nemély

znacny pfinos.

Pro spolec¢nost by bylo vtomto roce 2022 pfinosnéjsi volbou pokusit o rozsifeni rad
svych kolegU, ¢imz se jednotlivé kompetence deleguji na ostatni ¢leny pracovniho
tymu. Doslo by tedy ke zmirnéni miry zavislosti podnikovych procest na konkrétnim
lidském zdroji. Rozsitfeni pracovniho tymu i do dalSich region{ znamena r(ist celé spo-
le¢nosti a schopnost nabidnuti svych sluzeb, a to zcela plnohodnotné, ve vSech regio-
nech Ceské republiky. To je jednim z daldich milnik{ pro rok 2022. Rozvoj co do poctu
najimani dalsich pracovnikd uz by mél pokracovat v duchu decentralizovaného fizenf
tak, aby se spole¢nost Ajedes s.r.o. drzela plvodniho konceptu. V souvislosti s takovym
rozvojem je nutné posilnit interni procesy, tykajici se odbavovani prichozich poptavek,
dotazl ¢i komunikace se stdvajicimi zdkazniky. Dalsim z proces( je pak distribuce
pravni dokumentace k zakaznikim, a to i tém koncovym, kterd by méla byt feSena

pouze v elektronické podobé.
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9.2 Udrzenivysokého standardu kvality nabize-

nych vozu

Vysledky analyzy odvétvi prozradily, Ze spolecnost AjedeS$ s.r.o. dosahuje ve vybranych
ukazatelich nadprdmérnych prodejnich vysledk( v porovnani s trznim prdmeérem. To
znadi spravné urcovani prodejnich cen, stejné tak profesiondlni prezentaci provére-
nych a kvalitnich voz{ a také volbu vhodnych distribu¢nich — prodejnich kanald. Aby
spolecnost dosahovala adekvéatnich trzeb, je zcela pfedmétné i nadéle cilit na noveéjsi
vozy s vysSsi prodejni cenou a udrzet prdmeér u svych prodadvanych voz( kolem hranice
300 000 K¢&. Spolecnost nediskriminuje starsi vozy s niZsi trzni, potazmo prodejni ce-
nou, par takovych v minulosti prodala. Problémem, ktery vsak u starsich voz0 s vyssim
najezdem kilometr( nastava, je, Ze se u nich mnohem castéji objevuji zdvady tech-
nické ¢ pravni povahy, které se neslucuji s konceptem spole¢nosti prodavat vozy pro-
véfené a technicky i pravné v poradku. Existuji vSak vyjimky, které potvrzuji pfedchozi
prodeje levnéjsich ¢i starsich vozd. Pro udrzeni renomé znacky je doporuceno, aby
spole¢nost Ajedes s.r.o. nadale dikladné proveérovala vozy pri vstupni prohlidce pred
pfijetim do nabidky, prostfednictvim kterych dochdzi k zjisténi vad a eliminaci zpro-

stfedkovani prodeje vadnych vozd.

9.3 ZvysSeni dosahu socialnich siti

Analyza vykonnosti spolecnosti v online, a ¢aste¢né i offline prostfedi prinesla taktéz
celou fadu vystuptl. Nejvice zdkaznik({ spolecnost Ajedes s.r.o. ziskala formou obchod-
niho marketingu, konkrétné tzv. cold callingu, ktery pro ni byl nejen nejprinosnéjsi co
do poctu ziskanych zadkaznik{, ale také nejméné nakladny. V pfipadé, Ze se spolecnosti
podari dalsiho firemniho rlstu, je zcela racionalni volbou rozsifit i pracovni tym v ob-
lasti asistentl prodeje, ktefi by méli tuto formu obchodniho marketingu v kompetenci.
Vzhledem k povaze plisobenispolecnosti predevsim v online prostiedi, je na misté na-
dale investovat do pfinosné vedenych marketingovych kampani na socialnich sitich a
¢as od ¢asu udrZzovat kontakt s medidlnim publikem v podobé PR vystupd. Spoluprace
se spolecnosti Google vzhledem kinvestovanym prostfedkdm nepfinesla mnoho

Uspéchd, a tak je spolecnosti Ajedes s.r.o. doporuceno jiz dalsi kampané v tomto pro-

stfedi nerealizovat.
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Prostor pro zlepseni je urcité na socidlnich sitich, zejména v ziskani vétsiho poctu od-
bérateld, coZ by fungovalo jako dalsi padny argument pro ziskdvani novych zakaznik{
vzhledem k prezentaci svérenych voz( v tomto prostredi, co by dalsimu prodejnimu
kanalu spole¢nosti. Tento ndmét Ize v rdmci marketingové strategie realizovat napfi-
klad prostfednictvim zfizeni YouTube kandlu, kde by dochdzelo k prezentaci jednotli-
vych voz( z nabidky spolecnosti. Dale by zde mohl byt prezentovén proces provero-
vanivozu privstupni prohlidce ¢i naopak recenze konkrétniho vozu a jeho specifik. Tim
by spolec¢nost Ajedes s.r.o. zaujala fadu svych potencidlnich zakaznik(, ale také i za-
kaznik koncovych, pro které by mohla tato prezentace nabyvat na d(vére, Ze kupuji
skutecné provéreny viz. Nejednalo by se vSak o nizkondkladovou zalezitost vzhledem
k vyuziti celé rfady technickych zafizeni a také narocnosti na ¢as mnoho Ucastnikd.
V poslednifadé by se tyto aktivity odvijely od ¢asovych moznosti zdkaznik(, ktefi spo-
le¢nosti svlj viz svéruji do prodeje. Prilezitosti se také nabizi vyuziti socidlnf sité Lin-
kedlIn, kde je aktivni celd fada potencidlnich zakaznik{, na které spole¢nost Ajedes s.r.o.
cili. Sprava této socidlni sité je co do vytvareni zcela odliSného obsahu, oproti ostatnim,
pro spolec¢nost jiz zavedenym socidlnim sitim, relativné ¢asové a také financné na-

rocnd. Naklady a potencidlni prinos této platformy zhodnocuje tabulka 16.

9.4 Rozéifeni sluzeb do dalsich kraji CR

Diky Sesté kapitole, vénujici se analyze spokojenosti zdkaznikl spolecnosti Ajedes
s.r.o. autor potvrdil, Ze spole¢nost nabidkou svych sluzeb své zdkazniky uspokojuje.
S ohledem na zastoupeni nejvétsi zastoupeni vékové skupiny ve véku 31-40 let se po-
tvrzuje fungovani zacileni marketingovych kampani, které sméruji na lidi v produktiv-
nim véku jiz od spusténi projektu. Tyto kampané by vSak mély byt dale realizovany i
v ostatnich regionech, a to ve stejné mife jako v Praze a Stfedoceském kraji. Jenom tak
se spolec¢nosti podafi dalsiho rdstu, v podobé pribyvajicich poptdvek ze vzdalenéjsich
region(, na zdkladé kterych bude moct nabidnout pracovni pozice dalsim regionalnim

zastupcim.

9.5 Rozsireni portfolia nabizenych sluzeb

V pfipadé&, ze spolecnost zvazi rozsiteni portfolia nabizenych sluzeb, pak by byla nej-

vice poptadvdna sluzba individudlniho dovozu vozu ze zahranic¢i na miru, jak vyplynulo
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z dotaznikového Setfeni. Tato sluzba by byla zcela jisté velmi ndkladna na dalsi lidsky
kapital a také na pocatelni investici co do vybaveni a prostredk(, ale spolecnosti by
mohla pfinést mnoho dalsich zdkaznikd, ktefi by tak zvladli na jednom misté obménit
svij stary viz za novy. Vzhledem ke skutecnosti chybéjicich ojetych voz({ na ¢eském
trhu, o individudlIni dovoz stoupd zdjem. V tuto chvili vSak analyzovand spole¢nost pre-
feruje rozsiteni sluZzeb do dalsich krajd, a to z dGvodu nasledného lepsiho postavenf
spole¢nosti na trhu. Zarazeni individualniho dovozu vozu ze zahraniéi do portfolia na-
bizenych sluzeb by znamenalo pro spole¢nost ndro¢nou finanéni investici, kterou by

nynivzhledem k relativné kratkému pUlsobeni na trhu nemohla realizovat.

Modely aplikované pro analyzu strategie potvrdily, Ze je spolec¢nost Ajedes s.r.o. va-
zana pouze na jednu hlavni ¢innost, to je zprostredkovani prodeje. To miZe byt pro
spolecnost do urcité miry eliminacni. V rdmci rozsifeni portfolia nabizenych sluzeb by
pro spole¢nost bylo nejvyhodnéjsi pridat sluzbu zpracovani poptavky po konkrétnim
voze a také mobilni myti vozu u zdkaznik{. Zpracovani poptdvky po konkrétnim voze
by fungovalo na principu vyhledani konkrétniho vozu dle parametrd zakaznika, jeho
kontrola (realizovana podobné jako prohlidka vstupni pfed ndbérem vozu do nabidky)
a nasledné zprostfedkovani pravni dokumentace. Za takovouto sluzbu by si pak spo-
le¢nost Uctovala procentudlini provizi z kupni ceny tak, jako to déld v pfipadé Uspés-
ného prodeje z ceny prodejni. DalSi zvaZzovanou sluzbou je mobilni myti vozu pfimo u
zadkaznikd, které by bylo stejné jako prvni sluzba realizovédna regiondlinim zastupcem
v zavislosti. Pro mobilni myti by bylo vyuzivdno kosmetickych prostredk(, které spo-
le¢nost pro pripravu voz{ do prodeje jiZz vyuziva. Tim se tak pfidani sluzby mobilniho

myti do portfolia znacné zjednodusuje.

Pridanim téchto sluzeb by spolecnost dokdzala zaujmout vice potencidlnich zdkaznik{
a v pripadé Upadku jedné sluzby, by mohla byt kompenzovédna druhou, a to nezavisle
na sobé. Pro spolecnost patfi mezi primarni ¢innosti provozni ¢innost, odbyt a marke-
ting, které jsou vSechny realizovany interné. Stejné tak i ¢innosti podpdrné, a to fizeni
lidskych zdrojl a technologicky rozvoj. Spole¢nost tim Setfi mnoho finan¢nich pro-
stfedkd a ma tyto ¢innosti ddkladné pod kontrolou, coZz mdze napomoct jejimu dal-
Simu r0stu. RGstu by mj. mohlo napomoct dalsi zacileni, a to na firmy, které stale ne-
vyuzivaji operativnich leasingl ¢i dalsich forem dlouhodobych pronadjmo@ a disponujf
flotilou firemnich voz(. Zde by mohla fungovat dlouhodoba spolupréace, kdy by spo-
le¢nost Ajedes s.r.o. obstardvala obmeénu vozovych park{ partnerskym firméam, a to i

prostfednictvim jiz zmin&né socialni platformy LinkedIn.
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9.6 Pravidelné vyhodnocovani financniho zdravi

Posledni kapitola praktické ¢asti vénovéana finanéni analyze, kterd napovédéla, Ze spo-
le¢nost v roce 2021 dosahovala jiz kladnych ekonomickych vysledkl. Lze konstatovat,
Ze vlastnicispolecnost ridili po financni strdnce spravné. S rlstem znacky, poctem spo-
kojenych zdkaznik{ i rozsitenim nabizenych sluzeb bude spolecnost déle prospero-
vat, dosahovat vyssich trzeb a tim i vysSich hodnot pro viastniky. Cilem je vSak udrzet
velmi dobrou reputaci spole¢nosti a svym zakazniklim nadéale nabizet kvalitni sluZzby
na profesiondlni Urovni. Z tohoto ddvodu je nutné i naddle sledovat vyvoj financéniho
zdravi této start-upové spolecnosti a pravidelné mérit pomoci vhodnych metrik pod-
nikovou vykonnost. Je na misté, aby tento zadinajici podnik provddél pravidelné fi-

nandéni analyzy, a tak preventivné odhaloval nedostatky ve financni strukture.
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Tabulka 16 — Navrhy pro spolec¢nost Ajedes s.r.o.

" . Odhad finan&nich L
Opatreni Klad Zapo . o Priorita
P y pory nakladu
Velkd ¢asovéa na-
v ro¢nost na imple-
Mensizavislost mentaci vell<gfi—
. . podnikovych pro- . . ! 200 000 K¢ o
Automatizace ocenénivozu o . nancniinvestice . , . Nizka
cesl na konkrét- (jednorazoveé)
S ) .. | vzhledem ke sku-
nim lidském zdroji Y .
tecnosti, ze oce-
néni je zdarma
RUst spolecnosti,
. . ., delegovani kom- vur ., . | 10000-15 000 K¢
Decentralizace fizeni (rozsi- , .| Vyssi mzdové na- ) . 9 .
o , , petenci na ostatni (jednorazové za Vysoka
feni pracovniho tymu) 8 . klady . .
Cleny pracovniho inzerci)
tymu
Udrzeni vysokého stan- Siteni dobrého . L el
! ., , - N Zuzovani po- Ztrata uslé prile- .
dardu kvality nabizenych jména znacky, . .. . Vysoka
o . .. . ptavky zitosti
vozu udrzeni sirenomé
Rozsitfeni poveé- Velkd ¢asovéa na-
domi o znacdcea ro¢nost na rozvoj N
Y o Moz : © )1 15 000-20 000 K¢
Zvysenidosahu socialnich nabizenych sluz- dalsich komuni- N .
fe . o . o pausainé (mé- Vysoka
siti bach, ziskani dal- kacnich kanalu / PR
. L . si¢né)
Sich potencialnich nutny outsour-
zdkaznikl cing
vy o Velkd ¢asovéa na-
Rozsireni pove- | e Sct na rozvoj
domi o znacdcea v, ) 10 000-15 000 K¢
ey oy . . , . dalsich komuni- ) . 9
RozsSireni sluzeb do dalsich nabizenych sluz- v . Lo (jednorazové za .
o X )} S kacnich kanalu . N s Y Vysoka
kraju CR bach, ziskani dal- inzerci), nasledné
" s na 1 osobu/ ,
Sich potencialnich , dle vykonu
. e nutny outsour-
zakazniku .
cing
Ziskani dalsich po- Narocnost na zis-
v : ’ TR kani dalsich spo- | 450 000 K¢ (jed-
Rozsirteni portfolia nabize- tencialnich zakaz- . . .
, M T s L lehlivych spolu- norédzové) a .
nych sluzeb — individualni nikd, navyseni tr- e 4 oy Stredni
" M ) pracovnikd, na- 50 000 K& (mé-
dovoz vozu ze zahranici zeb, nevazanost M , vy
. 3 .+ | ro¢nostvstupni si¢né)
na jedné nasluzbé . .
investice
L v 5 000-10 000 K¢
Yo . , Ziskani dalsich po- . .
RozSireni portfolia nabize- o . Ly , (marketingové
P N . tencialnich zakaz- | Narocnost na zis- ;
nych sluzeb — zpracovani P P . o povahy — infor- Y ,
. - nikd, navyseni tr- kani dalSich spo- Y , Stredni
poptavky po konkrétnim v f e movat o zarazeni
S . zeb, nevazanost lupracovniku
voze a mobilni myti

: . o téchto sluzeb do
na jedné nasluzbé

nabidky)
Odhalovéani nedo-

Pravidelné vyhodnocovani
finan&niho zdravi

statk( ve finanéni
strukture, vyvaro-
vani se moznych
finan¢nich GUpadkd

Casové néroc-
nost i realizace
prostfednictvim

externi firmy

Provddéno in-
terné

Nizka

Zdroj: viastni zpracovani, 2022

| 117



Opatfenihodnocenéd s nizkou prioritou budou realizovana v ¢asovém horizontu 3-5 let.
Opatreni, kterd byla hodnocena s prioritou stfedni budou realizovédna v ¢asovém hori-
zontu 2-3 let a naopak opatfeni hodnocend s vysokou prioritou bude spolecnost Aje-

des s.r.o. zavadét vtomto i nasledujicim roce 2023.
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Zaver

Diplomové prace se sklddala ze tfech hlavnich ¢asti — teoretické, praktické a ndvrhové
¢asti.

Prvni ¢ast diplomové prace byla zamérfena na teoreticko-metodologickou stranku
dané problematiky. Byly zde vymezeny pojmy, které s danou problematikou souvisi a
pracuji a dale byla pozornost vénovana nastrojim a metoddm, prostrednictvim kte-
rych byly v navazujici praktické ¢asti diplomové prace provedeny analyzy, a to jak fi-
nandcni, tak i nefinanéni povahy. Posledni ndvrhova ¢ast se vénovala ndvrhdm moznych
opatfeni na Uskali, plynouci z provedenych analyz. Za pfidanou hodnotu diplomové
prace lze povazovat pravé ¢ast ndvrhovou, ve které stoji ndvrhy pro zlepseni aktudl-

niho business modelu.

Cilem diplomové prace bylo provést analyzu Uspé&snosti start-upové spole¢nosti Aje-
des s.r.o., identifikovat slabd mista a navrhnout moznd opatfeni jejiho dalsiho sméfo-
vani. V ndvaznosti na hlavni cil prdce byl stanoven i cil vedlejsi, kterym bylo zjistit, zda
byli zdkaznici, ktefi vyuZili sluzeb spolecnosti AjedeS s.r.o., s portfoliem nabizenych slu-
zeb, spokojeni. Dale byly s cilem zUzZeni pfedmétu analyzy Uspésnosti této spolecnosti
stanoveny celkem tfi hypotézy, které byly potvrzeny, ¢imz doslo k napInéni hlavniho i

vedlejsiho cile diplomové préce.

Spolecnost Ajedes s.r.0. se svymi nabizenymi sluzbami fadi mezi start-upové spolec-
nosti, s ojedin&lou my&lenkou, misi zmé&nit zplsob prodeje ojetych vozl v Ceské re-
publice a plsobnosti zejména v online prostredi. Diky analyzadm které byly provedeny,
je patrné, ze se jednd o spolecnost, kterd si klade za cil zmé&nit prostrfedi, ve kterém
realizuje své podnikatelské aktivity a dbd u toho zdsad poctivého obchodniho styku.
To doklada i spokojenost zdkaznik{, kterd byla analyzovéna jednak v ramci kapitoly
analyzy vykonnosti v online prostredi a také v rdmci kapitoly analyzy spokojenosti za-
kaznikd. Ve svych obchodnich vztazich spole¢nost Ajedes s.r.o. zohledfiuje nejen své

zdkazniky, ale také své zaméstnance a obchodni partnery.

Ackoliv spolecnost plsobina trhu relativné kratce, teprve od roku 2020, svymi obchod-
nimi aktivitami dosahla valnych vysledk( a ukdzala tak, ze existuje zp(lsob prodeje
vozu, ktery je svou povahou Cestny, transparentni a pohodIny pro vsechny strany. Za-
jem ze strany zakaznik( o nabizené sluzby se projevil ve vysledku hospodareni za rok

2021, kdy se vlastniklm spole¢nosti podafrilo dosdahnout kladného Ucetniho zisku i
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zhodnoceniinvestovaného kapitdlu. S odkazem na navrzend opatreni AjedeS s.r.o. pla-
nuje rozvoj svych sluzeb a celkovy rdst spolecnosti, stdle viak s cilem udrzeni stan-
dardu a kvality nabizenych sluzeb, budovanim dlouhodobych vztahd nejen se svymi

obchodnimi partnery a soustavného uspokojovani potreb svych zakaznikd.
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P¥ilohy

Pfiloha 1 — Dotaznik spole¢nosti Ajedes s.r.o. (1. ¢ast)

Skole od 1 do 5)

Dotaznik

Ukazatel

Znamkovani

Pohodli

Komunikace

Rychlost

Cena sluzby

rozuméjte takto:

vyresila vSe za mé.

odpovédi)

Libil se mi styl Ajedes

sluzbu)

e Chtél/a jsem zkusit néco nového
e Maél/ajsem $patnou zkuSenost s autobazary

3) Ocenil/a byste tyto nasledujici sluzby,
zprostiedkovani? (Prosim, oznacte pravé jednu odpovéd pro kaidou nabizenou

e MozZnost nechat si mGj viiz doma a dal ho vyuZivat dle mych potieb
Nechtél/a jsem mit Zadné starosti s prodejem mého vozu

Prvné bychom Vam radi podékovali za vyuziti sluzeb ¢i projeveny zdjem o Ajedes. Pfinasime
na trh néco Uplné nového, coz nikdy neni snadné. Pravé Vy jste se stali z prvnich, ktefi nds
pochopili a dali ndm Sanci, za coz Vam dékujeme. O to vic si budeme vazit, pokud nam
pomUzZete a podélite se s nami o par Vasich dojm0 a myslenek.

1) Jak byste ohodnotil/a nasledujici ukazatele? (Prosim, pouZijte znamkovani jako ve

Kazdy z nas si mdZe pod témito ukazateli pfedstavit néco jiného. Prosim, nasledujicim pojmdm
e Pohodli — s prodejem svého vozu jsem nemél/a zadné starosti, spole¢nost Ajedes
e Komunikace — komunikace se spoleCnosti Ajede$ byla zdvofild, srespektem
k zdkaznikovi a jeho pfanim a potfebdm a naplnila mé ocekavani.
e Rychlost — mUj viz byl prodan v pfijatelném ¢asovém horizontu.

e Cena sluzby — vyse provize byla odpovidajici a pfijatelna.

2) Jaky pro Vas byl hlavni argument, pro¢ dat Sanci pravé Ajedes? (Lze vybrat vice

pfipadné vyuiil/a jste je béhem

Sluzby

Ano, vyuzil/a
jsem

Ne, nevyuzil/a jsem
anenitov mém
zajmu

Ne, nevyuizil/a jsem,
ale vyuzil/a bych

Sjednani pojisténi vozu

Sjednani prodlouzené zaruky vozu

Vyfizeni prehlaseni vozu

Sjednani financovani vozu

Zdroj: Interni data spolec¢nosti Ajedes s.r.o., 2022
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Pfiloha 2 — Dotaznik spole¢nosti Ajedes s.r.o. (2. ¢ast)

4) Chceme rozsifit nase sluzby. Které z téchto sluZeb byste v nasi nabidce ocenili nejvice
a které naopak nejméné? (Prosim, pouZijte znamkovani jako ve skole od 1 do 5)

Sluzby Znamkovani
Dovoz vozu ze zahranici na miru
Kamenna prodejna
Program carsharingu
Mobilni myti vozu u Vas doma
Zpracovani poptavky po konkrétnim voze

5) Jak se Vam pracovalo s nastrojem pro ocenéni vozu? (Prosim, vyberte pravé jednu
odpovéd)
e Velmi spokojen/a
e Spokojen/a
e Nevim
e Nespokojen/a
e Velminespokojen/a

6) Je pravdépodobné, Ze byste nasi sluzbu opét vyuzil/a?
e Velmi pravdépodobné
e Pravdépodobné
e Moind
e Méné pravdépodobné
e Nepravdépodobné

7) Jaka je pravdépodobnost, e byste nasi sluZbu doporuéil/a svému kolegovi &i
znamému?
e Velmi pravdépodobné
e Pravdépodobné
e Moina
e Méné pravdépodobné
o Nepravdépodobné

8) Prosim, vyberte pohlavi:
9) Prosim, napiste Vas vék:

10) Prosim, napiste v jakém mésté se realizoval prodej Vaseho vozu:

Zdroj: Interni data spolec¢nosti Ajedes s.r.o., 2022
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Pffloha 3 — U&etni rozvaha spolecnosti Ajedes s.r.o. za rok 2020
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Pffloha 4 — U&etni rozvaha spolecnosti Ajedes s.r.o. za rok 2021 (1. &4st)

otisk podaciho razitka

ROZVAHA

v tisicich K&

Obchodni firma nebo jiny nazev u¢etni jednotky

Sidlo nebo bydlisté Gcetni jednotky
a misto podnikani, lisi-li se od bydlité

. ossorios

Nameésti B. Hrozného 18/25

¢gislo Bézné ucetni obdobi Minulé obdobi
Oznag. AKTIVA tadk
radku Brutto Korekce Netto Netto
AKTIVA CELKEM A+BAC4D, 001 +162 +162 +103

A Pohledavky za upsany zakladni kapital uéty 353 002
B. Stéla aktiva B4R 008
B.l Dlouhodoby nehmotny majetek Bl 4+Bx. 004
B.l.1. Nehmotné vysledky vyvoje Gty 012, (1072, ()091AU 005
B.l.2. Ocenitelna prava B.I24.4B.2.2 006
B.l.2.1. |Software Gty 013, (073, (091AU 007
B.l.2.2. |Ostatni ocenitelna prava Uty 014, (074, (-091AU 008
B.L3.  Goodwil ety 015, (1075, (Jotay, 09
B.l.4. Ostatni dlouhodoby nehmotny majetek Gty 019, (079, (091AU 010
B.I5 Poskytnuté zalohy na dlouhodoby nehmotny majetek o1

o a nedokon¢eny dlouhodoby nehmotny majetek B.L5.1.4+B.l5.2.
B.1.5.1. |Poskytnuté zalohy na dlouhodoby nehmotny majetek Gty 051, ()095AU 012
B.1.5.2. |Nedokonéeny dlouhodoby nehmotny majetek Géty 041, (1093 013
B.IL Dlouhodoby hmotny majetek Bl 1+ +Bllx 014
B.Il.1.  |Pozemky a stavby BUL1A+BIA.2 015
B.I.1.1. |Pozemky Géty 031, (-)092A0 | 016
B.I.1.2. |Stavby Gty 021, (1081, (-)092AU 017
B.I.2.  |Hmotné movité véci a jejich soubory Géty 022, (-)082, (-)092AU 018
B.I.3.  |Oceriovaci rozdil k nabytému majetku Géty 097, (-098 019
B.Il.4.  |Ostatni dlouhodoby hmotny majetek Bil4 1+ +BII1.3 020
B.Il.4.1. | Péstitelské celky trvalych porost( Gty 025, (085, (1)092AU 021
B.I.4.2. |Dospéla zvifata a jejich skupiny ety 026, (1086, ()092AU 022
B.11.4.3. |Jiny dlouhodoby hmotny majetek sty 029, 032, (-)089, (-)092AU | 023
B.II5 Poskytnuté zalohy na dlouhodoby hmotny majetek 024

7" anedokonéeny dlouhodoby hmotny majetek B.IL5.1.4B.1I1.5.2.
B.I1.5.1. |Poskytnuté zalohy na dlouhodoby hmotny majetek Géty 052, (-)095AU 025
B.I1.5.2. |Nedokong&eny dlouhodoby hmotny majetek Géty 042, (-094 026
B.II. Dlouhodoby finanéni majetek Bulll 4+ +B.lllx 027
B.lIL.1.  |Podily - oviadana nebo ovladajici osoba Géty 043, 061, (-)096AU 028
B.IIl.2. |Zapujcky a Gvéry - oviadana nebo oviadajici osoba Géty 066, (-J096AU 029
B.IIL.3.  |Podily - podstatny viiv Géty 043, 062, (-)096AU 030
B.IIl.4.  |Zapujcky a Gvéry - podstatny viiv Gty 067, ()096AU 031
B.IIL.5.  |Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily Géty 043, 063, 065, (-J096AU 032
B.IIL.6. |Zapuijcky a Gvéry - ostatni Géty 068, (-J096AU 033
B.IIl.7.  |Ostatni dlouhodoby finanéni majetek BIL7.14B.1117.2 034
B.II1.7.1. |Jiny dlouhodoby finanéni majetek Géty 043, 069, (-)096AU 035
B.III.7.2. | Poskytnuté zalohy na dlouhodoby finanéni majetek Géty 053, (-J095AU 036
C Obézna aktiva cracncascy. %7 +120 +120 +52
cl Zasoby Cli+.4Clx 038
C.l.1. Material Géty 111, 112, 119, (191 039
C.l.2. Nedokon¢ené vyroba a polotovary aty 121,122, (192, (193 040
C.1.3. Vyrobky a zbozi C.13.1.4C.13.2 041

Zdroj: Interni data spolecnosti Ajedes s.r.o.
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Pffloha 5 — U&etni rozvaha spolecnosti Ajedes s.r.o. za rok 2021 (2. &4st)

gislo Bézné cetni obdobi Minulé obdobi
Oznag. AKTIVA tadk
Y Brutto Korekce Netto Netto

C.1.3.1. | Vyrobky Géty 123, (1194 042
C132. |Zbox acty 131, 132, 139, (196 °43
C.l4. Mlada a ostatni zvifata a jejich skupiny Géty 124, (1195 044
C.1.5.  |Poskytnuté zalohy na zasoby Géty 151, 152, 153, (1197, (11198, (1199 045
Cll. | Pohledavky citscizacia. 046 +2 +2 +2
C.Il.1.  |Dlouhodobé pohledavky Clldds.+Cllix 047
C.I1.1.1. |Pohledavky z obchodnich vztaht atty 311AU, 313A0, 315AU, (1391AU | 048
C.Il.1.2. |Pohledavky - ovladana nebo ovladajici osoba Gty 351AU, (1391AU 049
C.I1.1.3. | Pohledavky - podstatny vliv Géty 352A0, (1)391AU 050
C.I1.1.4. |OdloZena dariova pohledavka Géty 481 051
C.I1.1.5. |Pohledavky - ostatni Cll1544..4C.l11 5.4, 052
C.I1.1.5.1,Pohledavky za spole¢niky ety 354AU, 355AU, 358AU, (1391AU 053
C.I1.1.5.2, Dlouhodobé poskytnuté zalohy Gty 314AU, (1)391AU 054
C.11.1.5.3,Dohadné uéty aktivni Gsty 388 055
C.I1.1.5.4,Jiné pohledavky udty 335, 371, 373, 374, 375, 376, 378, ()391AU | 090
C.l.2.  |Kratkodobé pohledavky Cll2ds sChox 057 +2 +2 +2
C.Il.2.1. |Pohledavky z obchodnich vztahii ety 311AU, 313AU, 315AU, (9391AU 058 +2 +2 +2
C.I1.2.2. |Pohledavky - oviadana nebo ovladajici osoba Gty 351AU, (1)391AU 059
C.11.2.3. |Pohledavky - podstatny vliv Géty 352AU, (1)391AU 060

C.ll.2.4. | Pohledavky - ostatni Cll.241.+..4Cl1.2.46. %%

C.I1.2.4.1,Pohledavky za spole¢niky ity 354AU, 355AU, 358AU, (1391AU | 062

C.11.2.4.2,Socialni zabezpeceni a zdravotni pojisténi Géty 336, (-391AU 063

C.11.2.4.3, Stat - dariové pohledavky Géty 341, 342, 343, 345, (1391AU 064

C.11.2.4.4 Kratkodobé poskytnuté zalohy Gty 314AU, (J391AU 065

C.11.2.4.5,Dohadné ucty aktivni ucty 388 066

C-11-2.4.6)iné pohledavky atty 335, 371, 373, 374, 375, 376, 378, (1391AU | °67

C.I.3. | Casové rozligeni aktiv Cila1s sCllax 068

C.I1.3.1. |Néklady pfistich obdobi uéty 381 069

C.11.3.2. | Komplexni naklady pfistich obdobi aety 382 070

C.11.3.3. | Pfijmy pfistich obdobi uéty 385 071

C.IL. Kratkodoby finanéni majetek Colll A4 4Clx 072

C.IIl.1. | Podily - ovladana nebo oviadajici osoba Géty 254, 259, (1291AU 073

C.lll.2. | Ostatni kratkodoby finanéni majetek Uty 251, 253, 256, 257, 259, ()291AU | 074 |

CIV.  Penazni prostredky CVAssCivx 075 +118 +118 +50
C.IV.1. | Penézni prostfedky v pokladné sty 211,213, 261 076 +1
C.V.2. | Penézni prostiedky na uétech atty 221, 261 077 +118 +118 +49
D. Casové rozligeni aktiv Dis.+Dx 078 +42 +42 +51
D.1. Naéklady pfistich obdobi acy ag1, 079 +42 +42 +51
D.2. Komplexni naklady pfistich obdobi acty 382 080

D3. Pfijmy pfitich obdobi acty s 081

Zdroj: Interni data spolecnosti Ajedes s.r.o.
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Pffloha 6 — U&etni rozvaha spolecnosti Ajedes s.r.o. za rok 2021 (3. &4st)

&islo Bézné ucetni obdobi Minulé obdobi
Ozna¢. PASIVA fadku
Netto Netto

PASIVA CELKEM A+BaC4D| 001 +162 +103
A Viastni kapital AL+AILFANLAANAAV AV, 002 +25 | +1
Al |ZaKladni kapital Alds. +Alx 003 +10 +10
Ali.  ZaKladni kapital acty 11 nebo 401 0% +10 +10
Al2. Vlastni podily (-) ucty ()252 005
Al3. Zmény zakladniho kapitalu Gty (+9419 006
Al Azio a kapitalové fondy All1s +Allx | 007 ‘
All1.  Azio acty a12) 008
All2. Kapitalové fondy All2A 4 4ANL25. 009 ‘
All.2.1. |Ostatni kapitalové fondy udty 413 010
All.2.2. |Ocefiovaci rozdily z pfecenéni majetku a zavazki (+/-) Gty (+-)414 011
All.2.3. |Oceriovaci rozdily z pfecenéni pfi pieménach obchodnich korporaci (+/-) Gty (+-)418 012
All.2.4. |Rozdily z pfemén obchodnich korporaci (+/-) uty 417 013
A.ll.2.5. |Rozdily z ocenéni pfi pfeménach obchodnich korporaci (+/-) udty 416 014
Alll. [Fondy ze zisku Adll A 018 ‘
A.ll.1. | Ostatni rezervni fond uéty 421, 422 016
A.ll.2. | Statutarni a ostatni fondy udty 423, 427 017
AlV. Vysledek hospodafeni minulych let (+/-) ANVA 4. +AN X 018 ‘ -9
A.IV.1.  |Nerozdéleny zisk nebo neuhrazena ztrata minulych let (+/-) ucty 428, 429 019 -9
AIV.2  |Jiny vysledek hospodafeni minulych let (+/-) uty 426 020
AV.  |Vysledek hospodafeni b&zného ugetniho obdobi (+/-) Aldiva- A 1A lL-AIL-AN -B-C-D-AVI| 21 ‘ +24 -9
AVI. Rozhodnuto o zalohové vyplaté podilu na zisku (-) uéty 432 022 [
B.+C. |Cizi zdroje B.c. 023 +137 +102
B. Rezervy Bas.aBx| 024
B.1. Rezerva na diichody a podobné zavazky uty 452 025
B.2. Rezerva na dan z pfijmi uéty 453 026 |
B.3. Rezervy podle zvlastnich pravnich predpist uty 451 027
B.4. Ostatni rezervy uéty 459 028
C. Zavazky ciscaaci. 92 +137 +102
C.l  Dlouhodobé zavazky Clis.sCix| 030 +65 +65
C.l1.1. Vydané dluhopisy CAA14C11.2. 031
C.I.1.1. | Vyménitelné dluhopisy uty 473 032
C.l.1.2. | Ostatni dluhopisy udty 473 033 |
C.l.2. Zavazky k avérovym institucim uty 461 034
C.L3.  Dlouhodobeé pfijaté zalohy actya7s| 095
C.14. Zavazky z obchodnich vztaht uéty 479 036
C.15. Dlouhodobé sménky k thradé uty 478 037
C.16. Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba udty 471 038 |
C.L.7. Zavazky - podstatny viiv uéty 472 039
C.8.  Odlozeny dariovy zavazek actyas1| 040
C..9.  |Zavazky - ostatni C191+.4Clos. 04 +65 +65
C.19.1. |Zavazky ke spoleénikim atty 364, 365, 366, 567, 368|042 +65 +65
C.1.9.2. |Dohadné Ucty pasivni uty 389 043
C.19.3. |Jiné zavazky udty 372, 373, 377, 379, 474, 479 O*4
Cll. |Kréatkodobé zavazky Cilte.sCix| 045 ‘ +72 +37

Zdroj: Interni data spolecnosti Ajedes s.r.o.
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Pffloha 7 — U&etni rozvaha spolecnosti Ajedes s.r.o. za rok 2021 (4. &4st)

&islo Bézné ucetni obdobi Minulé obdobi
Oznag. PASIVA tadi
Y Netto Netto

C.I.1. | Vydané dluhopisy Cl114CII1 2. 046
C.Il.1.1. |Vyménitelné dluhopisy usty 241 047
C.I1.1.2. |Ostatni dluhopisy uety 241 048
C.ll.2.  |Zavazky k Gvérovym institucim Gsty 221, 231, 232 049
C.I.3. | Kratkodobé pfijaté zalohy uety 324 050
C.Il.4. | Zavazky z obchodnich vztaht acty 321, 325, 051 +40 +18
C.I5. | Kratkodobé sménky k uhradé uety 322 052
C.I.6. |Zavazky - ovladana nebo ovladajici osoba ucty 361 053
C.Il.7.  |Zavazky - podstatny viiv uéty 362 054
C.I.8.  |Zavazky ostatni Cll81s. +Cle7. 055 +32 +19
C.11.8.1. |Zavazky ke spolecnikiim ety 364, 365, 366, 367, 368 056
C.I1.8.2. |Kratkodobé finanéni vypomoci uéty 249 057 +15 +15
C.11.8.3. |Zavazky k zaméstnanctim ucty 331, 333 058 +3
C.11.8.4. |Zavazky ze socialniho zabezpeceni a zdravotniho pojisténi uéty 336 059
C.II.8.5. |Stat - dariové zavazky a dotace atty 341, 642, 343, 345, 346, 347|950 +11 +1
C.11.8.6. | Dohadné ugty pasivni uéty 389 061 +3 +3
C.11.8.7. |Jiné zavazky uéty 372, 373, 377,379 062
C.. Casové rozliseni pasiv Clll A4, 4Cllx. 063
C.IIl.1. | Vydaje pristich obdobi uety 383 064
C.IIl.2. | Vynosy pfistich obdobi Gty 384 065
D. Casové rozligeni pasiv D14.4Dx 066
D.1. Vydaje pfistich obdobi uéty 383 067
D.2. Vynosy pfistich obdobi uéty 384 068

Sestaveno dne:  1.4.2022

Podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je Ucetni jednotkou nebo statutarniho organu Géetni jednotky, poznamka

Pravni forma pol s i
ucetni jednotky:

Predmét podnikani:

Obchod s bily a jinymi y

Pozn.:

ymi vozidly

Bc. Honzik Daniel

Zdroj: Interni data spolecnosti Ajedes s.r.o.

1138



Priloha 8 — Wykaz zisku a ztraty spolecnosti Ajedes s.r.o. za rok 20217 (1. ¢ast)

VYKAZ ZISKU A ZTRATY

k..

o0 1.1.2021

b 31.12.2021 |

v tisicich K&

0507108

Obchodni firma nebo jiny nazev u¢etni jednotky

Sidlo nebo bydlisté Gcetni jednotky
a misto podnikani, lisi-li se od bydlité

Nameésti B. Hrozného 18/25

© Lysdnadlabem
289 22
ofisk podacihorazitka |
— VYKAZ ZISKU A ZTRATY gislo Skute¢nost v G¢etnim obdobi
fadku sledovaném minulém
L. Traby z prodeje vyrobka a sluzeb seyeot, s02 | 001 +816 +100
1. Trzby za prodej zbozi uéty 604 002
A Vykonova spotfeba Adrsnx | 003 +720 +101
Al Naklady vynaloZené na prodané zbozi acty 504 004 |
A2. Spoteba materialu a energie atty501, 502,508 | 005 | +35 . +5
AS. Sluzby acty511,512,513,518 | 00 +685 | +96
B. Zména stavu zasob vlastni ¢innosti (+/-) ucty 581, 582, 583, 584 007 |
c. Aktivace (-) uéty 585, 586, 5687, 588 | 0OC
D. Osobni naklady D14 sDx | 009 ‘ +32
D.A. Mzdové naklady aty 521,522, 523 010 +32
D.2. Naklady na socialni zabezpeceni, zdravotni pojisténi a ostatni naklady D.2.14D.2.2. 011 ‘
D.2.1. Naklady na socialni zabezpeceni a zdravotni pojisténi uéty 524, 525, 526 012
D.2.2. Ostatni naklady asty 527, 528 013
E. Uprava hodnot v provozni oblasti Etr 4Ex. 014
E.1. Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku EAA4E12, 015
E141 Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku - trvalé acty 551, 557 016
E12 Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku - dodasné uety 559 017
E2. Upravy hodnot zasob atty 559 018
E3. Upravy hodnot pohledavek cty 558, 559 019
1. Ostatni provozni vynosy WAl 020
1. Trzby z prodaného dlouhodobého majetku acty 641 021 |
1n.2. Trzby z prodaného materialu acty 642 022 |
1.3, Jiné provozni vynosy sty 644, 646, 647, 648, 697 023
F. Ostatni provozni naklady FtaFx 024 ‘ +32 +7
F.a. Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku acty 541 025
F.2. Prodany material acty 542 026
F.3. Dané a poplatky aéty 531, 532, 538 027 +6
F.4. Rezervy v provozni oblasti a komplexni naklady pfistich obdobi Gty 552, 554, 555 028
F5. Jiné provozni naklady cty 543, 544, 545, 546, 547, 548, 549, 597 029 +32 +1
* * Provozni vysledek hospodafeni (+/-) Ll Ll x+lll-A-B-C-D-E-F. | 030 +32 -8
V. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku - podily WtttV 031
V.1, Vynosy z podilii - ovladana nebo ovladajici osoba Uty 661, 665 032
v.2. Ostatni vynosy z podili ucty 661, 665 033
G. Naklady vynalozené na prodané podily uety 561 034
V. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku VoAb AV 035
VAR Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku - oviadana nebo ovladajici osoba ucty 661, 665 036
v.a. Ostatni vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku acty 661, 665 037

Zdroj: Interni data spolecnosti Ajedes s.r.o.
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Priloha 9 — VWkaz zisku a ztraty spolecnosti Ajedes s.r.o. za rok 2021 (2. ¢ast)

Oznac VYKAZ ZISKU A ZTRATY Gislo Skute¢nost v Gcetnim obdobi
Facku sledovaném minulém
H. Naklady souvisejici s ostatnim dlouhodobym finanénim majetkem acty 561, 566 038
VI Vynosové troky a podobné vynosy VIt tVIx, 039
VI1. Vynosové aroky a podobné vynosy - ovladana nebo ovladajici osoba acty 662, 665 040
vi.2. Ostatni vynosové Groky a podobné vynosy acty 662, 665 041
I Upravy hodnot a rezervy ve finanéni oblasti adty 574, 579 042
J. Nakladové aroky a podobné naklady St 043
Jo1. Nékladové aroky a podobné naklady - oviadana nebo ovladajici osoba aty 562 044
J.2. Ostatni nakladové uroky a podobné naklady uety 562 045
Vil Ostatni finanéni vynosy Uty 661, 663, 664, 666, 667, 668, 669,698 | 70
K Ostatni finanéni néklady ity 561, 563, 564, 565, 566, 567, 568, 569,598 | O/ +2 +1
Financni vysledek hospodafeni (+/-) WAV AVIAVIL-GHAd K. 048 -2 -1
- Vysledek hospodareni pred zdanénim (+/-) . | 049 +30 -9
L Dan z pijma Lie sl | 050 +6
L1, Dari z pfijmi splatna Géty 591, 593, 595, 599 051 | +6 |
L2. Dari z pfijmG odlozena (+/-) acty 592 052
- Vysledek hospodafeni po zdanéni (+/-) w., | 053 +24 -9
M. Prevod podilu na vysledku hospodafeni spoleénikim (+/-) acty 596 054
Vysledek hospodareni za getni obdobi (+/-) v | 058 +24 -9
* Cisty obrat za Gcetni obdobi = I. + II. + lll. + IV. + V. + V1. + VII. LollallaVaVsviov, | 058 +816 +100

Sestaveno dne:  1.4.2022

Préavni forma é s ruéenil y
ucetni jednotky:

Bc. Honzik Daniel

Predmét podnikani:
Obchod s

a jinymi ymi ymi vozidly

Pozn.:

Podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je Ggetni jednotkou nebo statutarniho organu Géetni jednotky, poznamka

Zdroj: Interni data spolecnosti Ajedes s.r.o.
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Evidence vypujcek

Prohlasent:

Davam svoleni k pUj¢ovani této diplomové prace. UZivatel potvrzuje svym podpisem,

Ze bude tuto praci rddné citovat v seznamu pouzité literatury.

Jméno a pfijmeni: Daniel Honzik

V Praze dne: 30. 3. 2022 Podpis:

Oddéleni/ Praco-
visté

Datum

Podpis
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