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Abstrakt

Prace je zpracovana jako diplomova prace. Cilem prace je sestaveni podnikatelského planu,
ktery poskytuje informace o nové realizované pobocce spole¢nosti AAA Auto International
a.s. Vysvétleny jsou ekonomické analyzy a metody jako napfiklad podnikatelsky plan,
marketingovy mix, SWOT analyza nebo analyza rizik, které jsou pouzity K tvorbé
podnikatelského planu. Prakticka ¢ast je zaméfena na realizaci nové pobocky, ktera zahrnuje
vybér vhodné lokality, analyzu trhu, personalni zajisténi a finan¢ni plan celého projektu.
Zpracovany podnikatelsky plan je pouzit jako podklad pii realizaci nové pobocky ve

spolecnosti AAA Auto International a.s.

Kli¢ova slova

Podnikatelsky plan, marketingovy mix, SWOT analyza, finan¢ni plan, pobocka, AAA Auto

International a.s., personalni zajisténi.

Abstract

The work is created as a thesis. The aim is to build a business plan that provides information
about newly realized branch of AAA Auto International a.s. It explains different economic
analyzes and methods for example business plan, marketing mix, SWOT analysis or risk
analysis, which are used to creating a business plan. The practical part is focused on
realization of a new branch, which includes the selection of suitable location, market analysis,
staffing, and financial plan of the whole project. The processed business plan is used as a

model for the implementation of a new branch in the company AAA Auto International a.s.

Key words

Business plan, marketing mix, SWOT analysis, financial plan, branch, AAA Auto

International a.s., staffing
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Uvod

Tato diplomova prace nese nazev Podnikatelsky plan — zalozeni nové pobocky AAA Auto
International a.s. Cilem tedy je vytvofit podnikatelsky plan, jehoz pfedmétem je najit a
zanalyzovat prostfedi pro novou pobocku vyse zminéné spolecnosti. Prace je zpracovana na
zéklad¢ poznatki, zkusSenosti a vypoctli zaméstnancti spole¢nosti, konkrétné pracovnik

z odd¢leni centralniho nadkupu a konstrukéniho oddéleni. Ti se praveé hleddnim vhodnych mist
a prostor a oteviranim novych pobocek a jejich vybavenim zabyvaji. Spole¢nost AAA Auto
International a.s. v sou¢asné dobé zaznamenava velky rozmach a neustale roste. Otevieni
pobocky v Mladé Boleslavi, kterou se prave tato diplomova prace zabyva, je aktualni akci
spolecnosti a neni zdaleka jedinou pobockou, ktera ma byt v soucasnosti oteviena. Firma
nezaziva rozmach pouze v Ceské republice, ale v soudasné dobé se soustiedi i na dalsi staty,
ve kterych plisobi, a to Slovensko, Polsko a Mad’arsko.

Prace je rozd€lena na teoretickou a praktickou ¢ast. V teoretické Casti prace jsou vysvétleny
vSechny pouzité ekonomické nastroje a metody, které jsou vyuzity pti hledani vhodného
mista a realizaci nové pobocky, kterou se zabyva druha ¢ast prace. V prvni ¢asti prace je
seznameno s pojmy jako podnikatelsky plan a jeho nélezitosti, detailn€ jsou rozebrany metody
pouzité pro analyzu trhu a nésleduje kapitola vénovana marketingovému mixu. V zavéru
teoretické Casti jsou vysvétleny pojmy tykajici se finan¢ni analyzy, ktera je nedilnou soucésti
kazdého podnikatelského planu a nechybi ani analyza rizik.

Ve druhé casti prace, je diplomova prace zaméiena jiZ na realizaci otevieni nové pobocky. Na
samém pocatku praktické Casti je pfedstavena spole¢nost AAA Auto International a.s. a to od
historie aZ po soucasnost. Pro lepsi piedstaveni celé spolecnosti je doplnéna organiza¢ni
struktura nejen celé spole¢nosti, ale také oddéleni financi, pod které spad4 oddéleni
centralniho nékupu, které se praveé oteviranim novych pobocek zabyva. Nechybi ani mapa
pobocek v Ceské republice. Nasledujici kapitoly jsou vénovany priizkumu trhu, tedy hledani
vhodného mista a prostoru pro novou pobocku, ¢ehoz je nedilnou soucasti analyza
konkurence. Pro analyzu trzniho prostfedi jsou zvoleny néstroje jako PEST analyza, Porterova
analyza a SWOT analyza. Vse je doplnéno harmonogramem celé akce a napady na propagaci
nové pobocky. Finan¢ni plan je zpracovan pomoci tii-bilan¢niho systému, tedy rozvahy,
vykazu zisku a ztraty a cash flow. Doplnén je jesté o rozpocet a navratnost vlozenych financi

do nové pobocky v Mladé Boleslavi. Zavér druhé ¢asti prace je vénovan analyze rizik, ktera



jsou pro lepsi piehlednost zobrazena v mapé rizik a kazdé riziko je doplnéno o jeho spoustec a

samoziejm¢ 0 moznost prevence proti kazdému riziku.



1 Cile diplomové prace

Cilem diplomové prace je vytvoftit podnikatelsky plan. Pfedmétem podnikatelského planu je
najit vhodné misto pro novou poboc¢ku spole¢nosti AAA Auto International a.s. K tomu
budou vyuzity vyzkumné a ekonomické nastroje a metody, které potvrdi strategickou
vyhodnost zvoleného mista. Z finan¢niho hlediska tyto metody a nastroje prokazou, jak se

nové vybudovana pobocka promitne do finan¢ni stranky spole¢nosti a hlavné, zda bude

dosahovat zisku a po jaké dobé.



2 Vyuzité vyzkumné nastroje a metody

V nasledujicich kapitolach jsou detailné vysvétleny vyzkumné nastroje a metody, které jsou
vyuzity v praktické ¢asti diplomové prace. Obsahuji pojmy: podnikatelsky plan, néastroje
slouzici k analyze trhu, jako PEST analyza, Porterova analyza a SWOT analyza, déle jsou
vyuzity slozky marketingového mixu a pomoci finan¢niho planu je zji§tovana financni
vyhodnost celého projektu. Posledni ¢ast této kapitoly je vénovana analyze rizik, se kterymi

se V ramci pripravné a realizac¢ni faze mizeme setkat.

2.1 Podnikatelsky plan

Podnikatelsky zamér ukazuje zda je cely projekt redlny a ve vétSin€ pripadu i zda je financné
vyhodny. Podnikateli tak jasn€ ukazuje, zda by m¢l s podnikanim zacit ¢i nikoli. Pro velké
procento podnikateld je vSak stdle opomijenym dokumentem. Je nezbytnym, dilezitym
dokumentem, ktery by mél byt zpracovan pred pocatkem jakychkoli ptiprav pro podnikéni.
Podnikateli jasn¢ ukazuje, zda se jeho napad na trhu nejen prosadi, ale zda se hlavné

V budoucnu udrzi a dokdze odolavat vlivu konkurenénich statkt ¢i sluzeb. Diva se na trh
nejen vzhledem ke konkurenénim firmém, ale také hodnoti, zda napad uvadény na trh najde
své zakazniky. Kvalitn€ zpracovany podnikatelsky plan poskytuje detailni informace
managementu spolecnosti, pfindsi i informace o okoli firmy. Podnikatel mize podnikatelsky
plan vyuZit i pro ziskéni ciziho kapitalu pro sviy zamér. ,, Externi subjekty analyzuji na
zdkladé podnikatelského planu schopnost firmy realizovat narocnéjsi investicni program,
pripravenost uchazet se o néktery druh podnikatelské podpory apod. “ (Srpova, 2012, str. 96)
Diky kvalitn¢ zpracovanému podnikatelskému planu mize presveédcit potencionalniho
investora, aby jeho projekt finan¢né ¢i jinak podpofil a investorovi dokézal, Ze je napad ten
nejlepsi a nejvynosnéjsi z hlediska finanéni névratnosti pro investora.

Podnikatelsky plan je velice pfihodné slozen ze Ctyi ¢asti: napad, prizkum trhu, plan realizace
a posouzeni realnosti, podnikateli tak pomuze zjistit, zda o jeho produkty bude na trhu zajem.
Pti sestavovani podnikatelského planu je nezbytné dodrZovat nékolik zasad. Dilezité je
podotknout, Ze dodrZeni téchto zasad, nemé mit za ndsledek omezovani napaditosti celé

tvorby podnikatelského planu. Chce podnikateli jasn€ vytycit a nastinit, v jakych mezich by



se m¢l pohybovat, na co by nemél zapomenout a co je dilezité, aby kvalitné zpracovany
podnikatelsky plan m¢l mit. Spravné zpracovany podnikatelsky plan by tedy mél byt:
Srozumitelny — autor by se mél vyvarovat rozsahlych souvéti, ve kterych by se mohl zamotat.
V pribehu véty se mu tak snadno miize stat, ze to co chtél napsat na zacatku, jiz na konci
nebude davat smysl. V nejhorsim piipad¢ spolu nebudou véty souviset. Je dilezité, abychom
se soustiedili na udrzeni ¢tendfovi pozornosti a myslenky. Pro lepsi zobrazeni ¢isel je vhodné
vyuzit tabulkové zobrazeni Ci grafy.

Logicky — myslenky a skute¢nosti musi byt provazany a hlavné podlozeny fakty.

Uvazené€ strucny — jasn¢ a zieteln€ vysvétlime zédkladni myslenky, které souviseji s nasim
planem, a hlavné nevynechdme nic, co je v naSem podnikatelském planu zasadni a dilezité.
Pravdivy a redlny — opirdme se pouze o pravdivé tdaje a informace, a vhodné planujeme
budouci vyvoj.

Respektovani rizika — je jisté, Ze nikdy nam nikdo netfekne s jistotou, jaka rizika nas v nasem
podnikani ¢ekaji, avsak je mozné, Ze spoustu z nich dokaze predvidat ¢i véas odhalit a s tim
souvisi, Ze se na né i dokdZeme vcas pripravit. Nas plan mize tak obsahovat rizné varianty

pro ptipad, Ze pfedpovédéna rizika nastanou. (Srpova, 2012, str. 95-97)

2.2 Analyza trhu

Tato kapitola je zaméfend na analyzu trhu. K pe¢livému prozkoumani okoli podniku jsou
vyuZity tfi analyzy. Pro analyzu vnéjsiho okoli podniku byla zvolena PEST analyza.
Analyzou odvétvi a jeho rizika se zabyva Porterova analyza. A tyto dvé piithodné doplituje

SWOT analyza.

2.2.1 PEST analyza

PEST analyza je metoda, kterd zkouma vnéjsi prostiedi a zamétuje se na hodnoceni vlivil
makroprostfedi. Analyza pomaha identifikovat rizné jevy, udalosti, vlivy a rizika, které
mohou ovlivnit organizaci. Tuto analyzu je mozné pouzit jako podklad pro vytvoreni SWOT
analyzy.

Nazev PEST vznikl odvozenim pocatecnich pismen Ctyt zakladnich faktorti. Patii sem tedy

tyto vnéjsi faktory:



- Politické — Kvuli existenci zakonil, pravnich norem a vyhlasek jsou vymezeny
prostory pro podnikéni, kterou mohou zasadn¢ ovlivnit budouci vyvoj podniku. Mezi
politické faktory lze zafadit: danova politika, pracovni pravo, piedpisy Evropské unie,
mezinarodni obchod.

- Ekonomické — Makroekonomické ukazatelé jsou dalsi faktory, které mohou podnik
ovlivnit pfi rozhodovani, proto je nutné pracovat s témito faktory, jako je naptiklad
HDP, inflace, nezaméstnanost, ménovy kurz a dalsi.

- Socialni — Dalsi slozkou PEST analyzy jsou socialni faktory, které je nutno brat
V potaz, jelikoz souvisi s vyvojem spolecenskych trendd, které mohou ovlivnit
poptavku po statcich ¢i sluzbéch. Je dulezité zamétrovat se na zivotni styl a miru
vzdélani obyvatel, na postaveni Zen a muzi ve spolec¢nosti, na demografické faktory,
vzdélani, a rozdeleni piijmi.

- Technologické — Podnik by se m¢l zajimat o technické a technologické zmény v jeho
okoli, pokud se chce vyhnout zaostalosti oproti konkurenci. Posledni slozkou jsou
technologické faktory, mezi které patii naptiklad vyrobni technologie, patenty, nové
objevy, statni vydaje na vyzkum a dalsi.

Cilem Pest analyzy je nejenom sepsat vSechny tyto faktory, ale hlavné rozeznat, které faktory
jsou dulezité pro dany podnik. Pro lepsi zobrazeni je schéma PEST analyzy obsazeno

V nasledujicim obrazku.

Obrazek €. 1 — PEST analyza

P E

Politické faktory Ekonomické faktory
S T

Socialni faktory Technologické faktory

Zdroj: vlastni tvorba autora



Existuje i rozsifena analyza PESTLE o faktory legislativni, mezi které patii naptiklad vlivy

narodni, evropské a mezindrodni legislativy a ekologické neboli environmentéalni, mezi které

patii problematika ohledn¢ Zivotniho prostiedi. (Jakubikova, 2008, str. 80)

2.2.2 Porterova analyza

Autorem této analyzy je Michael E. Porter. Porterova analyza neboli analyza ,,péti sil*

analyzuje odvétvi a jeho rizika. Slouzi k prognézovani vyvoje konkurence v daném odvétvi

na zéklad¢ odhadu jednani nasledujicich subjekti a objektii vyskytujicich se na daném trhu.

Analyza ,,Pé&ti sil“ obsahuje pét hlavnich sil odvétvi, které urcuji chovani konkurentd:

Stavajici konkurenti - jednou z nejsilnégjsich konkurenénich sil piisobicich v odvétvi je
boj mezi jednotlivymi podniky, ktery mize mit riiznou podobu a intenzitu. Firma
pouziva v boji s konkurenci tyto nastroje: cenu, kvalitu, reklamni kampang, inovativni
vyrobky a dalsi.

Potencialni konkurenti - Potencialni konkurenti, jsou nové vstupujici firmy, do
odvétvi, které se mohou stat hrozbou pro stavajici firmy. Hrozba ptichodu novych
firem je ovlivnéna bariérami vstupu do odvétvi a na o¢ekavané reakcei existujicich
podnika. Jestlize jsou prekazky vstupu na vysoké Girovni a nové vstupujici konkurence
muze oc¢ekavat agresivni reakci od stavajici konkurence, hrozba ze vstupu bude nizka.
Velikost vstupnich piekéazek je tedy ur€ovana pravdépodobnosti, Ze do odvétvi vstoupi
nov¢ firmy, které budou nabizet niZsi ceny.

Dodavatel¢ - Dal§Sim bodem analyzy jsou dodavatel¢, kteti mohou snizovat zisk
odbératelil tim, Ze budou zvySovat ceny vstupil, anebo sniZovat kvalitu. Jak velky
bude vliv dodavatell, zaleZi na jejich vyjednavaci sile. Vyjednavaci sila bude vysoka
napiiklad, pokud odvétvi dodavateld je ovladano nékolika velkymi podniky nebo kdyz
jsou statky dodavatelli tak moc jedine¢né, Ze se kupujicim nevyplati ptejit od jednoho
dodavatele k druhému, jelikoZz by to pro né bylo velmi nakladné.

Kupujici — Kupujici stejn€ jako dodavatelé mohou vyvinout na podniky v odvétvi silné
konkuren¢ni tlaky a tim zadsadné ovlivnit podminky konkurence v odvétvi. Jestlize je
tato sila na vysokeé urovni, zadkaznici mohou dosahnout lepsi urovné kvality,

vyhodnéjsi platebni podminky a jiné. Z tohoto vyplyva, Ze zakaznici mohou mit velmi



silny vliv na fungovani firmy, pod podminkou, ze existuji substituty, dale také mohou
pfejit ke konkurenci a podobné.

- Substituty — pod pojmem substituty si Ize piedstavit statky, které jsou kupujici schopni
nahradit uspokojenim z jinych statkt. To znamena, ze pokud se néjaky substitucni
statek stane kviili cené nebo vykonu pro kupujici ptitazlivéjsi, pak je ziejmé, ze se
nékteti kupujici rozhodnou, piejit k tomuto produktu. (Jakubikova, 2008, str.85)

Obrazek €. 2 — Porterova analyza

Potencionalni
konkurenti
._\

Dodavatelé | Staviik! Zakaznici ]
konkurence
< s - .b‘\" J
1’} -

Substituty ]

Zdroj: vlastni tvorba autora

2.2.3 SWOT analyza

Strengths (silné stranky), Weaknesses (slabé stranky), Opportunities (ptilezitosti) a Threats
(hrozby), slova z jejichz pocate¢nich pismen je slozena zkratka SWOT. Podstatou je
zpracovat dva seznamy. Prvnim je seznam SW, ten shrnuje silné a slabé stranky celého
napadu a druhy seznam OT, ktery zaznamenava ptilezitosti a hrozby celého projektu.

V seznamu SW jsou obsaZeny interni podnikové faktory a seznam OT tvofi sily, které piisobi
ve vnéjsim prostiedi podniku. (Kotler, 2000, str. 188) Je velmi dilezité ani jeden ze seznamill
nepodceiiovat. Hlavné ve druhém zminovaném seznamu jsou obsazZeny piilezitosti, diky
kterym nas podnik miizeme rozvijet, ale také ¢ihajici hrozby, na které je nutné se pfipravit.

., Nejhorsi je pro podnik situace, kdy ho postihnou problémy, s nimiz plan nepocital. *“ (Kotler,
2000, str. 188) Hlavn¢ pfi stanoveni hrozeb by mél spravné plnit svlij ikol manaZer a to tak,

ze by mél hrozby nejen vcas odhalit, ale také do budoucna predvidat a na moznost ze hrozba
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opravdu pfijde, tak zafidit opatfeni, jak se na ni pfipravit. Naptiklad, jak udrzet stavajici
zakazniky v pfipad¢, ze se objevi nova konkurence na trhu a jak pfildkat nové klienty a ukrast

je tak konkuren¢nim firmam.

Obrazek €. 3 — SWOT analyza

Pozitivni Negativni
£ S w
€| Silnéstranky | Slabé stranky
= (0] T
E PfileZitosti Hrozby

Zdroj: vlastni tvorba autora

Podstatné je také mit neustaly prehled o zménach a Gpravach politickych a legislativnich.
Neustéle jsou schvalovany nové zadkony a nemala ¢ast z nich mize ovlivnit prave to nase
podnikani a to bud’ kladné tedy, Ze se nam oteviou n&jaké nové piileZitosti pro napiiklad
rozsifeni podnikani, nebo v hor§im ptipad¢ zaporn¢ a to tak, ze mize byt nase podnikani
v§emozn¢€ omezeno. Vyznamnou roli v naSem podnikani hraje i okolni spole¢nost, tedy
ekonomické okoli podniku. Nejen ekonomické, ale i socialni prostredi ovliviiuje firmu. To
zahrnuje napiiklad zivotni styl zdkazniki, Zivotni prostiedi a z4jem firmy o n¢j a tak podobné.
Pro firmu je také dulezité drzet krok s technickym pokrokem. Pokud neni schopna sledovat,
stihat a reagovat na rychly rist techniky, miiZze to pro ni mit az likvida¢ni nasledky. Jako dalsi
populace. (Veber, 2012, str. 300)

Mimo ptilezitosti a hrozby obsahuje SWOT analyza jiz vySe zminovaneé silné a slabé stranky.
Logicky nam silné stranky ukazuji pfednosti firmy. Mizeme sem zatadit potfebné stroje, nebo
vyvinuté technologie a zakoupené licence. Prostfednictvim vytvofenych vyrobki a sluzeb, za
které odbératelé plati, tvoti hodnotu produktii pro né. Pfi pohledu na slabé stranky uvidime
slabiny projektu, ¢i produkti nebo ¢ehokoli dalSiho na co je SWOT analyza sestavovana.
Seznam silnych a slabych stranek a piilezitosti a hrozeb by m¢l obsahovat ty kli¢ové a

zasadni. Neni nutné vytvaret rozsdhly seznam. Podstatné je vytvofit takovy vycet téchto
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udaji, ktery realné ukaze, jaké postaveni nase spolecnosti na trhu zaujima. Jako velmi vhodné
se ndm muze ukazat vyuziti silnych stranek k potlaceni hrozeb a nebo diky vhodné a v¢as

objevenym pfilezitostem oslabit vliv slabych stranek.

2.3 Marketingovy mix

S pojmem marketingovy mix se setkavame jiz od roku 1960, kdy ho ve své knize Marketing
ptedstavil profesor Jerrome McCarthy. Z taktickych divodu je sloZen ze ¢ty ¢asti — product,
price, place a promotion. Do ¢eStiny mtizeme pielozit jako produkt, cena, propagace a misto.
Tyto nastroje marketingového mixu pomahaji podnikateli sestavit nabidku statkl a sluzeb
ptresné podle piani zdkazniki a také podle svych moznosti.

Produkt (product):

Podnikatel se snazi o trzni uspéSnost produktu. Od samého zacatku se snazi sviij napad odlisit
od existujici konkurence. Sviij uspéch si potvrzuje tak, Ze pravé jeho produkty a sluzby jsou
preferovany kone¢nymi zakazniky pted konkurenénimi statky a sluzbami. V n¢kolika
pripadech je 1 bézné, ze zakaznik je ochotny zaplatit za pravé jeho produkty a sluzby vyssi
cenu, nez za kterou by zbozi pofidil u konkurence. Obecné je tedy produkt ¢i sluzba
charakterizovéana jednoduse a to tedy jako nabidka firmy na trhu. Je povazovana za
nejdulezitéjsi ¢ast marketingového mixu, a to praveé proto, ze od spravné a vhodné zvoleného
a sestaveného produktu €1 sluzby se odviji tispéSnost naseho podnikani a tim 1 vySe
dosazeného zisku. Tato ¢ast je piihodné rozdélena na marketing produkti a marketing sluzeb
a ke kazdému je pfistupovano z ¢asti stejné, ale 1 z ¢asti odliSné. Marketing sluZeb je

Do prvni ¢asti marketingového mixu — produkt, spada i mnoho jinych ¢asti a ne jen statek ¢i
sluzba jako takova. Zahrnuto musi byt i kvalita, neboli jakost, v jaké produkty a sluzby
nabizime. A v mnoho piipadech je to pravé kvalita nabidky, ktera rozhodne u zakaznika o
koupi. Soucésti je znacka, pod kterou podnikatel vystupuje. Je znamo nékolik skupin
zakazniki a u nékterych z nich je rozhodnuti o nakupu podminéno praveé uvadénou znackou.
Se znackou je velmi Casto spjat i design ¢i baleni, ve kterém naSe produkty proddvame.
»Ruzné produkty Ize diferencovat v riizné mire. Jednim extréemem jsou takzvané komodity

(hromadné ci nediferencované) produkty, napriklad priimyslové chemikdalie, kovy, ovoce a
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zelenina, sil atd. Tyto takzvané komoditni produkty jsou nejvétsi proverkou marketingovych
schopnosti. Komodita je prosté produkt, ktery cekad na diferenciaci. “ (Kotler, 2000, str. 115)
., Druhym extréemem a protikladem komodit jsou produkty snadno diferencovatelné z fyzického
hlediska, jako jsou napriklad automobily, tézka strojirenska zarizeni nebo budovy. V pripadé
automobilu Ize produkt diferencovat velikosti, stylingem, vykonem, materialy a stovkami
dalsich viastnosti. V diisledku toho si mohou automobily konkurovat na zaklade tvrzeni, Ze
jejich produkt je diametralné odlisny od produktit konkurence. Navic mohou pridat i aspekt
psychologické diferenciace, jako je prestiz, bezpecnost, Spickové sportovni jizdni viastnosti
nebo bezpecnost. *“ (Kotler, 2000, str. 116 - 117)

Cena (price):

,, Cena se od ostatnich tri slozek marketingového mixu lisi tim, Ze produkuje prijmy, zbylé tri
slozky vytvareji naklady. © (Kotler, 2000, str. 118) To, jak vysoka je stanovena cena produktu,
je z velké Casti urceno vysi vSech naklada, které s produktem souvisi, dale poptavkou po
produktech a v neposledni fad¢ konkurenci, ktera nase podnikéani ovliviuje ¢i zadkonné
predpisy, kterym se prosté neda vyhnout. Je to hodnota vyjadifend v penézich, ze které se
statky a sluzby prodavaji zdkaznikiim. Cena ma sv¢ hranice, kreré by podnikatel nemél
prekrocit a to at’ minimalni ¢i maximalni. VSe se odviji od toho jaky cil si podnikatel stanovil.
Muze jich byt hned nékolik a to naptiklad likvidace konkurenc¢nich firem, preziti ¢i udrzeni se
na trhu, maximalizace svého zisku, nebo mu jde o navratnost investovanych prostredki ¢i o
rust trzniho podilu a celkového objemu prodeje. Pro stanoveni ceny je mozné pouzit hned
nékolik metod: pro stanoveni ceny, kterd vychazi z nakladii a zisku se vyuZziva takzvana
nakladovy metoda, avSak jako nejjednodussi zptisob pro stanoveni ceny, je uvadéno urceni
ceny podle konkurence a to bud’ ceny niZ8i nebo vyssi. V kone¢né cené se neprojevi pouze
samotna cena produktu ¢i sluzby. V druhém P jsou zahrnuty i rGzné slevy, srazky, nebo
termin splatnosti. U pijcek jsou obsazeny i uvérové a dalsi podminky. Dnes uz je velmi
bézné, ze pii nakupu neplatime plnou cenu, ale cenu sniZzenou o riznou slevu, poskytovani
slev je v dnesni dobg, tak rozsitfenou véci, Ze ji vétSina zakaznikl bere jako samoziejmost jiz
pred nakupem. Casto se setkdvame s vérnostnimi & mnoZstvnimi akcemi jako napiiklad tii za
cenu dvou. Ve vétsiné piipadi takovato akce pfinese sviyj uzitek a kupujici opravdu koupi o
jeden produkt navic. Nekteti prodavajici sazi na darky k nakupu zdarma, nebo na slevy na

ptisti nakup. Pfi ndkupu online je velkym ldkadlem poStovné zdarme a riizné dalsi vyhody.
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Misto (place):

Tteti ¢ast marketingového mixu, tieti P, bylo dlouhou dobu znadmé spiSe pod pojmem
distribuce. V nejnovéjsich publikacich je vSak k nalezeni jiz pouze pod ndzvem ,,misto*.

V této Casti jsou zahrnuty cesty a zptisoby jakymi se produkty dostanou k odbérateli, nebo jak
ho bude podnikatel nabizet a ddvat svym zékaznikiim. Podle toho je rozliSovano nékolik
distribuc¢nich cest a to ptimé a neptimé. U ptimych distribucnich cest je zbozi dodavano piimo
kone¢nému zékaznikovi, nejsou zde pritomny zadné meziclanky, tedy jini prodejci, ¢i
vyrobci. Druhy druhem jsou nepfimé distribucni cesty, s t€émi se v praxi setkdvame mnohem
Castéji nez s pfimymi cestami. Jsou zde pfitomny meziclanky, pies které zbozi putuje ke
kone¢nému zdkaznikovi, vyrobce tak doda zbozi do velkoobchodu, z velkoobchodu zbozi
putuje do maloobchodu a zde si jiz zbozi koupi kone¢ny zdkaznik. Tipl cest a mezi¢lanku je
samoziejme nc¢kolik. Velmi oblibenym distribu¢nim kandlem je dnes internet. Nakupy online
dnes v mnoha ptipadech ptevysSuji nakup v kamennych prodejnach. Online a tak z pohodli
domova, totiz dnes koupime snad ipIné€ vSechno. Tteti P v§ak nezahrnuje pouze distribucni
cesty. Jak nazev ptihodné napovida, spada sem i lokalita, tedy misto, ve kterém podnikame.
Propagace (propagation):

Propagace je nedilnou soucasti marketingového mixu. Je to vlastn¢ zptisob komunikace mezi
prodavajicim a kupujicim. Zahrnuje hned nékolik moznosti, jak sviij produkt a celé podnikani
propagovat.

Reklama — je asi nejznaméj$im zptisobem neosobni formy komunikovani a propagovani
produktl. Setkavdme se s ni v médiich, tiskovinach, na plakatech ¢i letacich a hlavné

v televizi. Z vy¢tu téchto stylti a moznosti reklamy jasné vyplyva, Ze jde o placenou formu
propagace. A rozhodné ne levnou. Jejim ucelem je totiZ nejen poukazat na produkt ¢i sluzbu
Vv reklamé, ale také ziskat misto v povédomi lidi a utvofit ndzor na znacku a potazmo firmu,
ktera se v reklam¢ objevuje. Zakaznik ma neustale na ocich image firmy. S pfibyvajicim
mnozstvim reklam se vSak Casto ztraci jejich originalita a zajimavost. Neni snadné vytvofit
dobrou a Gc¢innou reklamu, naptiklad v televizi je na jednu reklamu vyhrazen ¢as pouze
patnact sekund. Je to velmi kratky interval, do kterého autor musi vmeéstnat vSechny podstatné
informace a jeste ke vS§emu zaujmout ctenafe. Prodejci tak casto umist’uji své reklamy do
tematicky ladénych komunikaénich kanalt. Naptiklad do ¢asopisti zamétenych pfimo na
urcity druh zabavy, jako tieba katalogy s dovolenou, sporty, auty, kutilstvim a mnohymi

dal§imi. Pokud totiz zdkaznik investuje do koupé takového katalogu, s nejvétsi
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pravdépodobnosti ho zaujme i reklama na toto téma, protoZe se o danou oblast zajima.
Reklama ¢asto nema za cil oslovit vSechny divaky. Podnik si vétsinou stanovuje, koho chce
oslovit a zaujmout a v jakém rozsahu. S tim se 1isi zptusob jakym bude reklama sestavena.
Podpora prodeje — ,, Zdakaznik se doslechne o vyprodeji, o nabidce dvou kusii za cenu jednoho,
0 moznosti néco vyhrat. To ho priméje jednat. ** (Kotler, 2000, str. 127) Je to tedy jakasi
soubor motivacnich nastroji, vétsinou kratkodobych. Pii porovnani s reklamou, kterd se snazi
ovlivnit mysl zdkaznika, ptisobi podpora prodeje hlavné na chovani. Je to také znamé pod
pojmem zékaznicka podpora, ktera mé efekt hlavné v oslabovani efektu, sily a hodnoty
znacky. (Kotler, 2000, str. 128) Zakaznik diky tomu doufa, Ze podobny produkt, ale

s odliSnou znackou sezene za lepsi cenu, naptiklad ve vypodeji.

Public relations — neboli vztahy s vefejnosti. Snazi se tedy vytvaret pozitivni a dlouhodobé
vztahy s okolim. ,, Vétsinu vydaju na public relations tvori opodstatnéné investice, jejichz
ucelem je vytvorit pozitivni image podniku a rozsirit jej na cilovém trhu. * (Kotler, 2000, str.
129) Vydava nejnovéjsi zpravy a informace o novinkach v podniku v katalozich, novinach ¢i
casopisech. Novinky zvefejituje online na internetu a zjist'uje a hodnoti pisobeni na vetejnost
a jeji zajem. Soucasti je 1 zvefejiiovani riiznych akci naptiklad pro vérné klienty, nebo slevové
akce pro prvni nakup a podobné. Pro velké firmy tuto roli zastava tiskovy mluvei.

Prodejni personal — ¢asto nechvalné€ zndmy jak podomni prodej, byva oznacovan jako
nejdrazsi nastroj marketingové komunikace. Prodejci ziskavaji zakazniky v terénu a logicky
hodné cestuji. Hledaji potencionélni zékazniky nebo znovu oslovuji existujici zdkazniky a
zjist'uji jejich spokojenost. Osobné se setkavaji se zdkazniky a piisobi pfimo na né. Napiiklad
na rozdil od inzerati, tak maji mnohem vétsi uspéSnost. Prodejni personal je velmi dobte
vyskolen pro to, aby mu stacilo pouze né€kolik nauc¢enych trikti a frazi a ziskaji svého
zakaznika. Prodejci jsou vyuzivani hlavné v ptipadech, kdy se jedna o prodej produkti, které
jsou shodné, nebo zavratné podobné s produkty konkurentil a hlavné v pfipad€ podobnych
cen. Skvéle vyskoleny prodejce se v takovych to ptipadech velmi vyplati a zdkaznika tak
dokaze presvédcit, aby zvolil prave jeho nabizeny produkt. Zakony dnes hodné reguluji
pusobeni téchto prodejcii, takzvanych externich a firmy proto voli interni prodejce. Ti
komunikuji se svymi zdkazniky pfedev§im pomoci e-maill a telefonnich hovort. Je to hlavné
z davodu, Ze se snazi Setfit zdkaznikiv ¢as a mizou cely nakup tesit z pohodli domova.
Ptimy marketing — Podniky si vedou databaze zdkazniky, které oslovuji ptimo. Ke kazdému

zakaznikovi dokonce vedou jeho profil se zdznamy o ndkupech a jeho hodnocenich.
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2.1 Vybér zaméstnancu

Spravny vybér a ziskdvani zaméstnanct ovliviiuje Gspésny chod celé pobocky potazmo celé
spolecnosti. Obsazeni pracovnich pozic je naplni prace personalniho oddéleni. Vybiraji
zaméstnance s vhodnymi znalostmi, dovednostmi, zkuSenostmi a vzdélanim.
,, Obecnym cilem ziskavani a vybéru pracovnikii by mélo byt ziskat s vynalozenim minimalnich
nakladii takoveé mnozstvi a takovou kvalitu pracovniku, které jsou zZadouci pro uspokojeni
podnikové potreby lidskych zdroju. Existuji tri faze ziskavani a vybéru pracovnikil.

- Definovani pozadavku

- Prilakani uchazecii

- Vybirani uchazecu* (Armstrong, 2002, str. 353)
Definovani pozadavkil zahrnuje pocet a kategorie lidi, které je do organizace nutné ptijmout.
Cely program ziskavani pracovnikii vychazi z planu lidskych zdrojt, ktery vytvaii personalni
utvar. Zakladem je popis kazdého pracovniho mista, které je nutné obsadit. Zde jsou uvedeny
zakladni podrobnosti 0 pracovnim miste., hlavni ¢innosti a tkoly pracovnika a dalsi
pozadavky. Ur€eny jsou zde pracovni podminky, které¢ zahrnuji mzdu nebo plat, dale rtizné
zaméstnanecké benefity a jiné vyhody. Vypsany jsou pozadavky na vzdé€lani a zkuSenosti
zameéstnance, ktery ma pracovni misto obsadit a dalsi specifikace pozadavku. Jako naptiklad
schopnosti, zkuSenosti, praxe a podobné. (Armstrong, 2002, str. 353-354)
Dalsi bodem je prilakani uchazect. V prvé fad¢ je to zaleZitosti rozpoznavani, vyhodnoceni a
vyuziti nejvhodnéjsich zdroji potencialnich uchazeci. Mezi zdroje uchazect mizeme zaradit
vnitini a vnéjsi zdroje. Zaméstnanci, ktefi se o volné pracovni misto uchdzeji z vnitinich
zdroji, byvaji ¢asto zvyhodnovani, avsak nékteré organizace diisledné pracuji na tom, aby se
to nedélo a méli tak vSichni zdjemci stejné vychozi pozice a podminky.
Vybirani vhodnych uchazeci je posledni ¢asti celého procesu. Zaméstnavatel miize vyuZit
rizné metody pro vyhodnoceni nejlepSiho uchazece. Vyuziva napiiklad pohovor, assessment
cente, riizné testy pracovnikii a podobng. Casto je voleno tak zvané klasické trio, které ve své
knize zminuje autor Cook a tvoii ho dotazniky, pohovory a reference. (Armstrong, 2002, str.
357 - 372)
,, PFi ziskavani a vyberu pracovnikii lze pouzit pristupu charakteristického pro moderni rizeni

lidskych zdroju, ktery spociva v tom, Ze se vénuje mnohem vice péce tomu, zda uchazeci
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spliuji nejen pozadavky daného pracovniho mista, ale i pozadavky organizace jako celku.

«

Tyto pozadavky zahrnuji oddanost a schopnost efektivné pracovat jako c¢len tymu. *

(Armstrong, 2002, str. 372)

2.2 Financni analyza

Finan¢ni analyza tvofi nedilnou soucést kazdé spolecnosti. Patii k zdkladnim dovednostem
kazdého finan¢niho manazera a zavéry a poznatky, ke kterym financni manazer dospéje jsou
pouzity v dalSich strategickych ¢i taktickych rozhodovanich o investicich a financovani.
Reporting, ktery je vystupem z financni analyzy je pfedkladan vlastnikim, vetitelim a dalSim
¢lentim ¢i zdjemctiim o podil ve spolecnosti. Pro spravné sestaveni finanéni analyzy je dilezité
znat finan¢ni zdravi podniku a to nejen jeho soucasny stav, ale také mozny budouci vyvoj a
potencial a porovnani s konkurenénimi firmami.Finan¢ni analyzu tedy ,, Ize chapat jako
soubor cinnosti, jejichz cilem je zjistit a vyhodnotit komplecné financni situaci v podniku.
Vysledky financni analyzy spolu s vyrocni zpravou zpravidla garantuje financni reditel.

V mensich spolecnostech pak splyva prace na useku financniho ucetnictvi, nakladového
ucetnictvi, interntho auditu, v nékterych spolecnostech controllingu a financi“ (Kislingerova,
2004, str. 21) Pro lepsi piehlednost je propojeni jednotlivych oblasti znazornéno na

nasledujicim obrazku.
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Obrazek €. 4 — Propojeni mezi finanCnim managementem,

financnim a nakladovym ucetnictvim

Rozvaha, % 35 & 5 -
ykaz zisku a ztraty Vyrocni zprava Financnf rozhodovani o
v ! investicich a financovani
cash flow

\(Finanenf L"K‘:’etmctw’)/

Interni audit Extemi audit

(Na’kladové L’léetnictvf)

Zdroj: vlastni tvorba autora

Casto jsou povazovana za dostadujici data ziskan z t&etnich vykazi, to znamena z rozvahy,
vykazu zisku a ztraty a z cash flow. V rozhodovani manazert vSak nemaji dostatecné
vypovidaci schopnosti. Neni totiz mozné, aby manazer rozhodoval pouze na zakladé zGstatki
¢i obratl jednotlivych ucta.
Financni analyza slouZi jako zdroj informaci nejen majiteli firmy. Mezi dalsi uzivatele
finan¢ni analyzy patfi:
- Investofi: akcionafi a dalsi, kteti podniku poskytuji potfebny kapital. Dllezité jsou pro
né informace z finan¢ni analyzy, konkrétn€ informace o finan¢ni vykonnosti podniku
a to proto, ze chtéji ziskat dostate¢né informace potfebna pro jejich rozhodnuti o
investicich do daného podniku. Pozornost vénuji hlavné mite rizika a vynosi
spojenych s jejich vloZzenym kapitalem. Dale je zajima, jak podnik naklada se zdroji,
které jako investofi podniku poskytli.
- Banky a ostatni véfitelé: véfitele zajimaji informace z finan¢ni analyzy hlavné kvili
zavérim o finanénim potencialu podniku. Tyto zavéry rozhodnou o tom, zda véftitel
podniku poskytne ¢i neposkytne ptijcku a za jakych podminek. Soucasti aveérovych

smluv pak byva pravidelny reporting.
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- Stat a jeho orgény: do kazdého podnikani vstupuje stat, ktery kontroluje spravnost
vykazanych dani. Udaje o spole¢nostech pak vyuziva pro riizn4 statisticka Setfeni a
dale podle nich hodnoti, ktery podnik potiebuje finan¢ni vypomoc. Zvlastni pozornost
je pak vénovana podniktim, které ziskali prostfednictvim veiejné soutéze rizné statni
zakazky.

- Obchodni partnefi: jejich pozornost se soustfed’'uje hlavné ke schopnosti podniku
splacet své zavazky, tedy solventnost, likviditu ¢i zadluzenost). Zajimaji se tak o
stabilitu dodavatelskych vztahli, naopak odbératele zajima hlavné pfizniva financni
situace dodavatele a to hlavné v okamziku, kdy jejich dodavatelské sit¢ jsou omezené.

- Manazefi: informace vyuZzivaji pro operativni i strategické finanéni fizeni podniku.
(Kislingerova, 2004, str. 22-23)

Jako zékladni zdroj informaci pro finan¢ni analyzu slouZzi Géetni zavérka. Existuji tii druhy
ucetnich zavérek:

- Rédna: patii mezi pravdépodobné nejéast&jsi typ. Zpracovava se k poslednimu dni
bézného ucetniho obdobi, tedy dni, kdy jsou uzavirany ucetni knihy.

- Mimoftadna: jedna se téz o kone¢nou ucetni zaverku, avsak je sestavovéna tehdy, kdyz
to vyzaduji okolnosti.

- Mezitimni: ta je sestavovana v priab¢hu ucetniho obdobi a to i jindy nez
k uzavérkovému dni. Je sestavovana pro ucel vyjadieni ocenéni. Ma omezenou
vypovidaci schopnost.

Mezi doklady tvofici ucetni zavérku patii:
- Rozvaha: zobrazuje stav majetku a zdroji k ur¢itému datu. Zakladni podoba rozvahy

je zobrazena na nasledujicim obrazku.
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Obrazek ¢. 5 — Rozvaha

Rozvaha

Aktiva (majetek) Pasiva (kapital)

Dlouhodoby Vlastni kapital

majetek

Cizizdoje

Obéznd aktiva Kratkodobé zavazky

z obchodniho styku

Zdroj: vlastni tvorba autora

Rozvaha mé dvé strany, stranu aktiv a stranu pasiv. Na stran€ aktiv je uspofaddn dlouhodoby
a ob&ézny majetek. Dlouhodoby majetek se déli na hmotny a nehmotny a patii sem majetek
bez ohledu na cenu a dobu pouzitelnosti. Dalsi dulezitou slozkou jsou samostatné movité véci
s dobou pouzitelnosti delsi nez jeden rok. ObéZzny majetek obsahuje polozky jako material,
nedokoncenou vyrobu, zasoby vyrobki, pohledavky a to kratkodobé i dlouhodobé. Jako
nejlikvidngjsi cast obézného majetku jsou povazovany penize v pokladné a na bézném uctu ¢i
v kratkodobych cennych papirech a podobnég. Posledni Casti aktiv je Casové rozliSeni, které
zahrnuje naklady a pfijmy ptiStich obdobi. Na strané€ pasiv jsou zobrazovany zdroje, které
podnik vyuZiva. Pasiva jsou tvofena opét dvéma zakladnimi skupinami a to vlastnimi a cizimi
zdroji. Mezi vlastni zdroje fadime zakladni kapital, kapitalové fondy, rezervni fondy a
nerozdéleny zisk ¢i neuhrazena ztrata z minulych let. Posledni ¢asti vlastnich zdroji je
hospodarsky vysledek béZzného ucetniho obdobi. Druhou ¢asti pasiv tvoii cizi zdroje, tedy
zdroje ziskané od jinych pravnickych nebo fyzickych osob, které mu byly zaplijceny na
urc¢itou dobu za urcitych podminek. Cizi zdroje tvoti rezervy, dlouhodobé a kratkodobé
zévazky, bankovni avéry a jiné finan¢ni vypomoci a stejné jako u aktiv sem patii Casové
rozliSeni. Zakladni pravidlo, které¢ musi byt dodrzeno je, Ze aktiva se rovnaji pasiviim.
(Kislingerova, 2004, str. 26 — 34)

- Vykaz zisku a ztraty: jeho smyslem je informovat o GspéSnosti prace podniku, tedy o

vysledku, kterého podnik dosahl podnikatelskou ¢innosti. Jsou zde obsazeny vynosy a
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naklady podniku. Pod vynosy si mlizeme ptedstavit vS§e obsazeno v Sesté uctové tfide,
napiiklad trzby za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb, trzby za prodej zbozi a podobné.
Mezi naklady jsou zase zarazovany polozky paté uctové tiidy, jako naptiklad mzdové
naklady, spotfeba materialu, ostatni sluzby a podobné¢. Diilezité je, ze naklady a
vynosy se neopiraji o skutecné hotovostni toky, tedy o piijmy a vydaje, proto ani Cisty
zisk zjistény z odecteni nakladli od vynost neodrazi ¢istou skute¢nou hotovost, kterou
podnik ziskal jeho hospodafenim. (Kislingerova, 2004, str. 40)
Cash flow: informuje o ptijmech a vydajich a to takovych, které podnik v minulém
ucetnim obdobi realizoval. Zobrazuje tedy skutecny pohyb penéznich prostiedk.
., Koncepce vykazu cash flow je zaloZzena na prijmech a vydajich, resp. na skutecnych
hotovostnich tocich. Vychazi z casového nesouladu hospodarskych operaci a jejich
financniho zachyceni, tj. z rozdilu mezi naklady a vynosy na jedné strané a vydaji a
prijmy na strané druhe. * (Kislingerova, 2004, str. 47) Prehled o penéznich tocich
rozliSuje cash flow ze tfi zakladnich ¢innosti:

o Z provozni ¢innosti

o Zinvesti¢ni ¢innosti

o Z finan¢ni ¢innosti

2.3 Analyza rizik

Analyza rizik je nedilnou souc¢ésti vétSiny manazerskych aktivit. ManaZeti mimo jiné

podstupuji riziko spravného rozhodnuti. To mliZe vést k vybornym hospodaiskym vysledkiim,

ale také k opa¢nému, hor§imu stavu a to naptiklad az k nebezpec¢i podnikatelského neuspéchu,

které mohou vést k vyraznym nejen finanénim ztratdm. ,,Je ziFejmé, Ze ani kvalitni Fizeni

rizika nemiize plné zabezpecit prosperitu a uspésné fungovani organizace. SniZuje se viak do

znacné miry nebezpeci takového podnikatelského neuspéchu, ktery by vazneé ohrozil financni

stabilitu organizace a popripadé i samu jeji existenci.  (Veber, 2005, str. 490)

Identifikace rizikovych faktort a stanoveni jejich vyznamnosti je dilezitym krokem pfi

realizaci kazdého projektu. V této faze je diilezité rozpoznat vSechny rizikové faktory, které

mohou ovlivnit Gspéch spolecnosti. Je vzdy dileZité posoudit vyznamnost vSech rizikovych

faktort, diky ¢emuz dojde k vyraznému snizeni poctu téchto rizikovych faktort. Zbylym

faktorim se pak dale vénujeme v dalSich fazich managementu rizika zvySena pozornost.
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., Naplni této aktivity je vyhledavani faktoru rizika jakozto velicin, jejichz mozny budouct vyvoj
by mohl ovlivnit, a to nejen negativné, ale pripadné téz pozitivne, hospodarskeé vysledky
podnikatelske cinnosti firmy. Identifikace faktorii rizika je zaloZena jednak na vyuZziti znalosti
a intuice pracovnikii firmy, podilejicich se na realizaci a rizeni jejich aktivit (identifikace
vnitrnich rizik), jednak na peclivém sledovani vyvoje podnikatelského okoli (identifikace
vnéjsich rizik). (Veber, 2005, str. 498) Stanoveni vSech faktor( rizika je zalozeno nejen na
minulych zkuSenostech zpracovatele analyzy, ale 1 na piedpovédich budouciho vyvoje.
VSechna zji$téna rizika se pak sepisuji v seznamu rizik i s jejich staovenim vyznamnosti.
Stanoveni vyznamnosti faktort rizika je mozné stanovit bud’ expertnim posouzenim nebo
analyzou citlivosti. ,, Expertni posouzeni vyznamnosti faktorii rizika spociva v jejich odborném
ohodnoceni pracovniky, kteri maji potrebné znalosti a zkuSenosti v oblastech, kam jednotlivé
faktory rizika spadaji. ““ (Veber, 2005, str. 500) U expertniho hodnoceni vyznamnosti faktori
rizika se posuzuje pravdépodobnost vyskytu fakrotu rizika a mira dopadu. Graficky je pak
toto zobrazeno v mapé rizik. Pravdépodobnost vyskytu na ose x a mira dopadu na ose 'y,
pfi¢emz oba mohou nabyvat hodnot od jedné do péti. ,, I — nepatrnd pravdépodobnost vyskytu
(mira dopadu), 2 — mald pravdépodobnost vyskytu (mira dopadu), 3 — stiedni
pravdepodobnost vyskytu (mira dopadu), 4 — znacnd pravdépodobnost vyskytu (mira dopadu),
5 — velmi vysoka pravdeépodobnost vyskytu (mira dopadu). (Veber, 2005, str. 501)

Obrazek €. 6 — Mapa rizik
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o
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Pravdépodobnost vyskytu

Zdroj: Vlastni tvorba autora
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Za vyznamna jsou povazovana rizika, u kterych je pravdépodobnost vyskytu a mira dopadu
ohodnocena alespon ttemi body a dale také rizika, jejichz pravdépodobnost vyskytu je sice
nizka, ale mira dopadu je vysoka (v grafickém znazornéni v map¢ rizik se jedna naptiklad o

riziko oznacené jako B ¢i C). (Veber, 2005, str. 501)
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3 Cast navrhova

Druhé ¢ast diplomové préace je vénovana podnikatelskému planu, kterym je otevieni nové
pobocky spolecnosti AAA Auto International a.s. Nejprve prace informuje o spolecnosti,
ktera chce oteviit novou pobocku a seznamuje s jeji historii a soucasnosti. Soucasti je
organizacni struktura celé spolecnosti a dale organizac¢ni struktura financ¢niho oddé€leni.
Organizacni struktura finan¢niho oddéleni je vloZena proto, Ze oddé€leni, které se zabyva
otevienim a vybavenim novych pobocek spada pod finan¢ni odd¢€leni. Jedné se o odd€leni
centralniho nékupu, které ma za kol usettit naklady pfi realizaci takovych to projekti.
Nasleduji kapitoly vénované vyzkumny metodam a analyzam. V popisu podnikatelského
planu je dikladnd analyza prizkumu trhu, kterd je déle rozvedena o analyzu okoli podniku,
kterou se zabyva PEST analyza a o analyzu odvétvi, ktera je popsana pomoci Porterovy
analyzy péti sil. Tyto posledni dvé zminéné analyzy jsou vstupem pro vytvoreni SWOT
analyzy, ktera nasleduje. V podnikatelském planu je dale obsazen ¢asovy harmonogram, ktery
ma pocatek uz na samotné zmince o otevieni nové pobocky a zakoncen je slavnostni udalosti,
ktera je konana na pocest otevieni nové pobocky v Mladé Boleslavi. Nasleduje vyuziti slozek
marketingového mixu, kde je zvlastni ¢ast vénovana propagaci spolecnosti, ktera je vetejnosti
a managementem spoleCnosti povazovana za velmi zdatilou a u¢innou. O tom sv&dci 1
mnozstvi prodanych vozil a spokojenych zakaznikl. V zavéru je detailné vytvorena finan¢ni
analyza pomoci tii bilan¢niho systému, tedy rozvahy, vykazu zisku a ztraty a vykazu o
penéZnich tocich. Tato finan¢ni analyza se zaméftuje jiZ pouze na zhodnoceni finan¢ni
vyhodnosti nové poboc¢ky v Mladé Boleslavi. Cela navrhova ¢ast prace je zakoncena analyzou

rizik a moZnostmi jejich prevence.

3.1 Zakladni udaje o spolecCnosti

Karolina Topolova, generalni feditelka spolecnosti AAA Auto International a.s. na strance
http://www.aaaautogroup.cz/ uvadi: ,, Chceme byt jednickou na trhu kazdé zemeé, v niz
puisobime. To je nas cil, ke kterému se priblizujeme s kazdym prodanym vozem, a ja vérim, Ze

jej splnime. *
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Podnikatelsky plan, ktery je sestavovan v této diplomové praci, je realizovan ve spolecnosti
AAA Auto International a.s., konkrétné je tedy hledano vhodné misto pro novou pobocku této
spolecnosti.

AAA Auto International a.s. byla zaloZena jiz v roce 1992. Je povazovana za jednicku na trhu
s ojetymi vozy v Ceské republice a fadi se mezi nejvétsi autobazary v Evropé. Od svého
zalozeni prodélala mnoho zmén, které ale pomohly k rozvoji a ristu této spolecnosti.

V soucasné dob¢ spolecnost provozuje sit’ pobocek ve ¢tyfech zemich Evropy, 20 pobocek

v Ceské republice, 14 na Slovensku, 4 v Polsku a jednu v Mad’arsku. Celkem tedy 39
pobocek.

Obrazek €. 6 — Umisténi pobocCek spoleCnosti
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Zdroj: http://www.aaaauto.cz/cz/pobocky-autobazaru-aaa-auto/text.html?id=433

Pocet pobocek se vSak v priabéhu let ménil a s nim i dalsi oblasti ve firmé. Nejvétsi rozvoj
firma zaznamenala v roce 2007, v tomto roce bylo otevieno dokonce dvacet novych pobocek.
Dal§im vyznamnym milnikem roku 2007 bylo vstoupeni spole¢nosti na burzu v Praze a

v Budapesti. Rok 2007 je uvadén jako rok s nejvétsim objemem prodanych aut a to 80 000 a
nejvetsSim obratem a to 437 milioént eur. V roce 2008 se vSak projevili dopady celosvétové

krize a spolecnost, pokud chtéla v té dob¢ prezit, musela zavést urcitd opatfeni. Bohuzel s tim
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souviselo nejen zavieni nékolika pobocek, ale 1 propusténi rekordniho poctu zaméstnancti.
Zavtenim pobocek tak postupné opustila polsky a rumunsky trh a v Mad’arsku svij vliv velmi
oslabila. Ani Ceska republika se tomu to opatieni nevyhnula a tak doglo k zavieni i ndkolika
pobocek v Cechach. Propousténi zaméstnancti pokracovalo i v roce 2009 a nejen diky tomu,
ale 1 diky optimalizaci procest po dobu krize, dokézala krizi pteckat a ptezit.

Rok 2013 byl dalsim dilezitym milnikem pro spole¢nost. Skoncila obchodovani na obou
burzach, tedy v Praze a v Budapesti. ,, Auditované vynosy skupiny v roce 2013 cinily

379 milionu eur a celkové prodeje 56 648 vozu, z toho 38 297 v CR, 15 896 na Slovensku a
2455 na ruském trhu. “(dostupné z http://www.aaaauto.cz/cz/mnohamiliardova-akvizice-
majoritniho-podilu-v-aaa-auto-byla-dnes-dokoncena/article.ntml?id=38884, 28.4.2017)

V roce 2014 konkrétné 15. fijna, koupila vétSinovy podil ve skupiné AAA Auto Group
spole¢nost Abris Capital Partners. Tato transakce byla pldnovana jiz po dobu dvou let a
musela byt schvalena ifadem pro ochranu hospodaiské soutéze a také antimonopolnimi trady
v Rusku, Slovensku a Ukrajing. Spole¢nosti Abris bylo prodano 95 % podilu ve spole¢nosti,
jejiz hodnota je 220 milioént eur.

V soucasné dobé ve skupiné AAA Auto pracuje bezméala 2000 zaméstnanct, z toho vice nez
1300 je zaméstnano v Ceské republice. Spole¢nost je rozdélena do oddélenich, ktera maji ve
firme svuyj ukol a smysl a tak ptispivaji k plynulému chodu celé firmy. V zasadé je rozdélena
na dvé¢ ¢asti. Tak zvany Back office, ktery zahrnuje odd¢€leni Facility, ICT, Finance, Pravni,
Construction a dalsi) a jeho hlavnim ukolem je zajistit plynuly a bezproblémovy chod druhé
Casti spolecnosti a to tak zvané Front office, ktera zahrnuje vykup a prodej vozidel, s nimi
spojené oddéleni finan¢nich sluzeb, servisu, oprav a podobn¢. Organizacni struktura
spolecnosti je zobrazena na obrazku ¢islo 7. Jak je vidét na schématu, na vrcholu celé
spolec¢nosti stoji Chief Executive Officer, nasleduji Chief Operation Officer, Chief Human
Resources a Chief Financial Officer, ktefi jsou na Grovni tak zvané B-0. Nasleduji vedouci
jednotlivych divizi, ktefi jsou vedeni na trovni B-1 a tfetim clankem jsou manazeti

jednotlivych odd¢€leni, ktefi jsou na tirovni B-2.
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Obrazek €. 7 — Organizacni struktura spolecnosti

Chief Executive:

Zdroj: vlastni tvorba autora
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Jednotliva odd¢leni maji svého vedouciho, ktery reportuje fediteli ptislusné divize a ptimo

fidi své podfizené.

Finanéni oddéleni v soucasné dobé zaméstnava celkem 65 lidi. Zaméstnanci na tomto

oddéleni jsou rozdé€leni do nékolika utvara (administrativa, uctarna, controlling, konsolidace,

treasury, pokladny a centralni nakup). Centralu maji v Praze, kde také vét§ina ze zaméstnanci

pracujicich na oddéleni financi, sidli.

Obrazek €. 8 — Organizacni struktura finan¢niho oddéleni
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Zdroj: vlastni tvorba autora
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Hled4anim vhodného mista pro novou pobocku a jejim zaloZenim se zabyva oddéleni

Construction a oddéleni centralniho nakupu. Oddéleni Construction ma za ukol prave najit

vhodné misto pro pobocku a vytidit potfebné administrativni tkony, jako naptiklad potfebna

povoleni u ufadi. Oddéleni centralniho ndkupu mé pak za kol novou pobocku zatidit a to od

zafizeni stavebnich praci az po samotné vybaveni nabytkem. Pfi¢emz jejimz tikolem je

dodrZet vzhled pobocek v urcitém stylu a hlavnim cilem je uSetfeni nakladt spolec¢nosti.

V praxi to znamena, Ze pro veskeré stavebni prace nebo pro veskery nakup vybaveni, musi

oddéleni centralniho ndkupu udélat vybérové fizeni a zvolit toho nejvhodnéjSiho dodavatele,

kterému zakazku zadd. Na tomto oddéleni pracuji jako specialista centralniho nakupu jiz od

fijna roku 2014, a proto jsem si zvolila toto téma.
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3.2 Popis podnikatelskeého zaméru

Tato kapitola se zabyva popisem podnikatelského planu, ktery, jak jiz bylo vySe zminéno, je
vzdy sestavovan za danym cilem. Je vzdy rozhodujici, kdo je adresatorem dané¢ho
podnikatelského planu, tedy pro koho je urcen a kdo ho bude ¢ist a jeho poznatky vyuzivat.
Ugelem tohoto podnikatelského planu je zaloZeni nové pobotky AAA Auto International a.s.
Zpracovany podnikatelsky plan bude slouzit pro ucely spolecnosti. Bude tedy piedlozen
managementu spolecnosti, ktery posoudi vhodnost zvoleného mista pro pobocku a jeji
finan¢ni vyhodnost pro firmu. Dale bude podkladem pfi realizace celého projektu, bude ho
tedy vyuzivat konstrukéni oddéleni a oddéleni centralniho nakupu. Tato dvé oddéleni maji

otevirani novych pobocek na starosti.

3.2.1 Napad

Realizovana bude nova pobocka spolecnosti AAA Auto International a.s. Pobocka bude
oteviena na uzemi Ceské republiky. Posledni pobo&ky, které byly otevieny byly v roce 2016
Vv Mad’arsku (v Pécsi), v Polsku (ve VarSavé a ve Vratislavi) a dale na Slovensku (v
Liptovském Mikulasi). Posledni pobocka, které byla na tizemi Ceské republiky, konkrétnd

v roce 2013 oteviena, je pobocka v Tabofte.

Tento podnikatelsky plan se bude zabyvat otevienim pobocky v Mladé Boleslavi.

3.2.2 Prizkum trhu

V kapitole 3.1. zabyvajici se popisem zakladnich tdaji o spolecnosti, je k dispozici mapa
Ceské republiky, ktera zobrazuje aktualni stav pobodek spolednosti AAA Auto International
a.s. Jak na zminéném obrazku vidime, spoleénost jiz figuruje na znaéném tizemi Ceské
republiky. Stale vSak zbyva n¢kolik vhodnych mist, ktera nejsou pokryta.

Prizkumem trhu bylo zji$téno, Ze naptiklad lokalita v oblasti Podkrkonosi, konkrétné mésto
Trutnov, by pro novou poboc¢ku vyhovovala. V této oblasti lidé musi za koupi auta jet bud’ do
50 kilometrii vzdaleného Hradce Kralové, nebo ujet stejnou vzdalenost do Ji¢ina. Dva
autobazary se nachazi i v Nachodg, ktery je oproti Hradci nebo Ji¢inu o 12 kilometrt bliZe,

avSak nachdazeji se zde pouze mensi autobazary. Obyvatelé, ktefi v této oblasti bydli jsou

29



¢asto odkédzani na vefejnou dopravu a proto dopravit se pro ,,nové auto pro né neni snadné.
Casto vyuzivaji moZnost koupit auto spise za hranicemi v Polsku.

Jako dal$im vhodnym mistem pro novou pobo¢ku by mohlo byt mésto BeneSov. V BeneSové
ma svou pobocku prodejce vozii Skoda, ktery tedy prodava nova auta. Autobazary jsou zde
pouze dva a jedna se o malé prodejce, K dispozici maji pouze nékolik desitek vozi. Vzhledem
k tomu, Ze se jedna o malé prodejce ojetych automobild, peclivé si 1 vybiraji auta, ktera od
zékaznikl vykupuji a Casto nenabidnou za vykoupeni vozu odpovidajici cenu, protoze si to
nemuzou dovolit. Zakaznik je tak ¢asto nucen prodat zde své auto pod cenou. I pies tyto
poznatky vsak bylo toto misto zamitnuto hlavné kvili tomu, Ze nedaleko mésta BeneSov,
konkrétn¢ v Olbramovicich, které jsou od BeneSova vzdaleny pouze 12 kilometrti, se nachézi
autobazar Davocar.

Posledni vhodnou lokalitou, o které se v soucasnosti ve spole¢nosti jedna, je mésto Mlada
Boleslav. Tato lokalita byla v souc¢asné dobé shledana jako nejvhodnéjsi, proto se ji budu dale
zabyvat. Jak je vidét na nize uvedeném obrazku, jsou nase pobocky umistény nejblize v Praze
a to je 60 kilometrii od Mladé Boleslavi dale v Hradci Kralové a Usti nad Labem coZ je 80

kilometri od Mladé Boleslavi a v Liberci ve vzdalenosti 50 kilometru.

Obrazek €. 9 — Vybrana lokalita pro novou poboc¢ku
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V této oblasti se nachazi celkem 5 konkurenc¢nich autobazarti. Prvni je autobazar MMC
Centrum. Zabyvaji se prodejem ojetych, ale i novych vozidel, vykupem vozidel, zastavou
vozidel, autopiijCovnou, zajistuji STK, autoservis a odtahovou sluzbu, ru¢ni myti vozidel a
autouvery. Specializuje se na dovoz vozidel z EU, a to i takovych, ktera si zakaznik sam
vytipuje. Na sva auta poskytuji zaruky tii roky. (dostupné z
https://www.mmccentrum.com/autobazar, 19.3.2017) Dalsim prodejcem ojetych automobilt
je AUTO HEJTMAN, s.r.o0. Jedna se o autobazar osobnich i uzitkovych vozidel vSech znacek
a typt. Spolecnost nabizi nejen komisni prodej, za ktery si netuctuje parkovné, ale také od
klientd vykoupi v§echna vozidla za hotové penize. Na prodej auta poskytne leasing i Gver.
(dostupné z https://www.sauto.cz/detail-prodejce/auto-hejtman-sro/8887#q=HEJTMAN,
19.3.2017)

Ttetim autobazarem v okoli Mladé Boleslavi je autobazar Plazy, ktery se na trhu pohybuje jiz
od roku 1999. Zakazniklim nabizi opét kompletni sluzby a to hlavné prodej vozidel vSech
znacek, ktera jsou provéfena spole¢nostmi Car Detect s.r.0. a Cebia s.r.0. Od zékaznik(
vozidla 1 vykoupi a nabidnou mu jiné auto na protiucet. Nabizi i vyhodné financovéni a to i
bez akontace. K automobilu sjednaji povinné i havarijni pojisténi. Za ptedem sjednanych
podminek nabizi klientovi ponechat automobil v autobazaru jako zéstavu, pti¢emz klient
muze sam urcit dobu zastavy. Penize jsou pak vyplaceny ihned v hotovosti. (dostupné z
http://www.autobazarplazy.cz/index.php, 19.3.2017)

V Mladé Boleslavi plisobi jesté prodejci novych automobilil a to vS§eobecné znama spolecnost
Skoda Auto a.s., ktefi se zamé&fuji na prodej novych aut znatky Skoda, déle je zde autosalon
Mgr. Libor Stépan — AUTO Stépan, ktery se specializuje na prodej a servis vozi Kia a Fiat.
(dostupné z http://www.autohit.cz/firmy/10024-mgr-libor-stepan-auto-stepan, 19.3.2017)

3.2.3 Plan realizace

Realizovana bude nova pobocka na sever od hlavniho mésta Prahy. Konkrétné bylo vybrano
misto v mésté Mlada Boleslav. Népad otevfit pobocku byl vznesen na meetingu jiz 11.2.2016.
Priizkum moznych lokalit trval zhruba tii mésice a tedy 25.5.2016 bylo rozhodnuto, Ze nova
pobocka spolecnosti AAA Auto International a.s. bude oteviena v Mladé Boleslavi a byl
objeven piihodny aredl v ulici Boleslavska. Zhruba dalsi ctyfi mésice trvalo jednéani s

majitelem objektu a vytizeni potfebnych dokumentaci na Gfadech. V fijnu byl pfednesen prvni
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navrh rozpoctu, ve kterém byly obsazeny naklady na potfebnou rekonstrukci a upravu
objektu, vybaveni, které je nutné nakoupit a také planovany pocet zaméstnanct a naklady na
n¢. Pfednesena byla predpokladana kapacita prodejni plochy, jejiz maximalni hranice byla
stanovena na 180 aut. V prosinci 2016 byl schvalen rozpocet, jehoz maximalni hranice byla
stanovena na 3 miliony korun. V lednu 2017 byl zahajen nabor zaméstnancti, a to jak novych,
tak presunuti stdvajicich. Alokovani zaméstnanct z jinych pobocek je nezbytné pro to, aby
zku$eni zaméstnanci predali své zkuSenosti nové piijatym zaméstnanctim. Unor 2017 se nesl
ve znameni nakupu potfebného vybaveni a zajisténi opravnych praci na nové pobocce.

V bieznu 2017 probéhlo vystéhovani stavajiciho ndjemce, kterého byl stanoven krajni termin
na 31.3.2017. Standardn¢ na kazdé nov¢ oteviené pobocce probihé nejprve tak zvany soft
openning, tedy pfed samotnym slavnostnim otevienim prodejni pobocky, je nejprve zahajen
vykup aut. Je to z toho diivodu, aby spole¢nost nemusela na novou pobocku prevézt velké
mnozstvi automobilll z jinych pobocek. Usetii tak na nakladech spojenych s pfevozem vozd.
Avsak v pfipadé pobocky v Mladé Boleslavi neni nutné provadét vykup pied otevienim v
takovém rozsahu. Pobocka je totiz obklopena nasimi dal$imi poboc¢kami a je tak v blizkém
dosahu pro to, aby mohla byt bez problémii zavezena automobily z ostatnich pobocek,
pricemz hlavné z pobocky v Praze. Slavnostni otevieni nové pobocky je planovano na
1.5.2017. Pro lepsi prehlednost je cely ¢asovy harmonogram znazornén v nasledujicim

obrazku.

Tabulka &. 1 — Casovy harmonogram

2016 | 2017
Mésic/Rok

7/16|8/16(9/16|10/16

Ndpad otevrit pobocku

Rozhodnuti o lokaci

Administrativni zajisténi

Prvni navrh rozpoctu

Schvalen rozpocet

Nabor zaméstnancl

Stavebni tpravy a nakup vybaveni

Vystéhovani stavajiciho najemce

Slavnostni otvieni

Zdroj: vlastni tvorba autora
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3.2.1 Posouzeni realnosti

Vzhledem k tomu, Ze udaje, zpracované v této diplomové praci, jsou ziskany z internich
zdrojii spolecnosti a vychazeji z dlouholeté zkuSenosti zaméstnancii firmy, je predpokladano,
ze plan na otevieni této pobocky bude dodrzen. S planem souvisi i to, ze nebude piekrocen
stanoveny rozpocet. Pro propagaci nové pobocky budou vyuzity jiz vyzkousené a provérené
komunikac¢ni kanaly. O Gspé$nosti tohoto podnikatelského planu, tak nemize byt pochyb. Na
celou akci navic dohlizeji zkuseni zaméstnanci spolecnosti a zdroveit podavaji pravidelny
reporting o jednotlivych krocich vedeni spole€nosti, které jejich postupy pribézné hodnoti a

schvaluje.

3.3 Analyza trzniho prostredi

PEST analyza

Pro spravné zhodnoceni vztahu firmy s vné&j$im okolim byla zvolena PEST analyza. Zahrnuje
tedy informace o prosttedi, ve kterém firma piisobi a zjist'uje zmény, ktery by mohly ovlivnit
fungovani a existenci spolecnosti.

Politicko — legislativni faktory

Jako prvni je nutné zminit Ob¢ansky zakonik. V Obcanském zakoniku jsou upraveny
nalezitosti kupni smlouvy. Tyto naleZitosti musi spole¢nost AAA Auto International a.s.
dodrZovat, protoZe jinak by mohl kupujici smlouvu napadnout a prohlasit za neplatnou.

Dalsi zakon, ktery autobazar musi dodrZovat je Zakon o ochrané spotiebitele. Zde jsou
obsazeny vSechna prava a povinnosti spotiebitele a prodavajiciho. Na dodrZovani téchto
povinnosti velmi peclivé dohlizi Ceska obchodni inspekce nebo také Zivnostensky tiad, ktery
piijima stiznosti od spottebitelti. Dalsim dtlezitym zakonem je zédkon o dani z ptidané
hodnoty, spole¢nost totiz je platce DPH.

Ekonomické faktory

Do ekonomickych faktorti fadime pfedevsim vyvoj kurzu koruny a eura, jelikoZ firma plisobi
a ma n€kolik pobocek v zahranic¢i, konkrétné na Slovensku, v Polsku a v Mad’arsku. Nejen, ze
zde prodava a nakupuje automobily, ale ma v zahrani¢i hned né€kolik dodavatelti ndhradnich

dild, ptislusenstvi do aut a také kancelarského a dilenského vybaveni. Do ekonomickych
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faktori miizeme dale zahrnout i dodavatele elektrické energie, bez které by se firma
samoziejme neobesla. V soucasnosti dochazi k poklesu ceny elektrické energie, coz je pro
spolecnost velmi pfinosné.

Socialné — demografické faktory

Spolecnost AAA Auto International a.s. nabizi Siroké spektrum automobili vsech rtiznych
znacek a cenovych relaci. Je proto schopna uspokojit poptavku vsech zakaznikt. Neni
zaméiena pouze na jeden typ klientl ¢i na urc¢itou vékovou skupinu. Vybrat si zde miize
opravdu kazdy zakaznik.

Technické faktory

Spolecnost neustale drzi krok s technickym pokrokem v oblasti oprav a udrzby automobilil.
S tim souvisi to, Ze peclivé vybira dodavatele nahradnich dild, kteti pouZzivaji nové inovativni
technologie. Déle neustale inovuje a rekonstruuje své pobocky a vybaveni. Naptiklad myci
linky na pobockach, vybaveni dilen a pouzivané naradi.

Porterova analyza

Porterova analyza nebo-li Porteriv model péti trznich sil, zahrnuje dodavatele, zakazniky,
stavajici konkurenci a potencialni konkurenci a substituci

Dodavatelé

Mezi hlavni dodavatele spolecnosti AAA Auto International a.s. fadime vyrobce a prodejce
nahradnich dilu do automobilii. Rizné firmy zabyvajici se prodejem oleja a Cisticich
ptipravkll nezbytnych pro udrzbu a provoz automobilii. Déle jsou to dodavatelé dilenskych
vybaveni a to nafadi a rizné vybaveni do dilen a podobné&. Je nutné zahrnout i dodavatele
kancelarského nabytku. U kancelatského ndbytku je nutné, aby v pfipadé€ hledani nového
dodavatele, byly zohlednény pozadavky na vzhled vSech pobocek a kanceléfi. Firma ma jako
hlavni pozadavek udrZeni vzhledu pobocek ve stejném stylu. To jednoduSe znamena, Ze na
vSech pobockach, ve vSech zemich je nakupovéan nabytek od stejného vyrobce, ve stejném
barevném odstinu a dopliiovan je stejnymi druhy kancelarskych zidli a dalSich doplikl a
dekoraci.

Tito dodavatelé jsou peclivé vybirani prostfednictvim vypsanych vybérovych fizeni. U
vybiranych dodavatell je zohlediiovano hned nékolik faktori a to zejména kvalita nabizenych
vyrobki Ci sluzeb, dale platebni podminky, coz znamena, zZe ve spousté piipadi dostane
prednost dodavatel, ktery nam poskytne platbu na fakturu se splatnosti, dale samoziejmeé

velkou roli hraje cena za produkty a rychlost dodani.
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Zakaznici

Spole¢nost AAA Auto International a.s. mé velmi Siroké spektrum zdkaznikt. Je schopna
uspokojit potfeba ekonomicky vyhlizejicich klientl stejné dobfe jako vysoce bonitni
zékazniky. Nabizi automobily vSech znacek a s tim souvisejicich cenovych relaci. Zakaznik
tak zde miize koupit, ale i prodat automobil za jednotky, ¢i desitky tisic stejné dobfe, jako za
sta tisice.

Stavajici konkurence

Pti pohledu na oblast, kde je otevirdna nova pobocka spolecnosti, je jako nejveétsi konkurent,
nejen v oblasti automobilového primyslu a prodeje aut, ale i v nabidce prace obyvatelim

v Mladé Boleslavi a jejiho okoli, spole¢nost Skoda Auto a.s. Spoleénosti je schopna svym
zaméstnanciim nabidnou benefity, kterym spole¢nost AAA Auto International a.s. neni
schopna konkurovat. Je proto nutné, aby pro zaéinajici provoz pobocky v Mladé Boleslavi
byli alokovani zaméstnanci z jinych pobocek spolecnosti, kteti budou mit za kol najit a
zaSkolit, co mozna nejlepsi zajemce o praci v této oblasti. Nemtize vSak konkurovat

v bonusech, které spole¢nost Skoda Auto a.s. nabizi svym zaméstnanctim, mohla by viak
konkurovat v oblasti mzdy. Dalsi konkurenti v oblasti prodeje ojetych automobilt v Mladé
Boleslavi jsou autobazar MMC Centrum, AUTO HEJTMAN, s.r.0., Mgr. Libor Stépan —
AUTO St&pan a Autobazar Plazy. Vice o konkurenci je k dispozici v kapitole vyse, konkrétng
v kapitole 3.2.2 s nazvem pruzkum trhu.

Potencialni konkurence

Nova konkurence se v této oblasti, vzhledem k finan¢ni naro¢nosti tohoto typu podnikant,
neobjevi ze dne na den. Vzhledem ke znamosti a velikosti spole¢nosti AAA Auto
International a.s. neni piili§ pravdépodobné, Ze by se na trhu objevil konkurent s tak Sirokou
zakladnou nabizenych vozu.

Substituty

Mezi substituty miizeme zaradit hlavné prodejce novych automobilti. To je v Mladé Boleslavi
jiz zminéna spole¢nost Skoda Auto a.s., té v tom to piipadé spole¢nost AAA Auto
International a.s. konkuruje tak, ze pod zastitou znacky Mototechna nabizi automobily s velmi
malym poctem najetych kilometra (obvykle do patnacti tisic kilometrti) za vyhodné&;jsi ceny,

nez v ptipad€ koupé€ nového automobilu.
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SWOT analyza
Tabulka €. 2 — SWOT analyza

Positivni

Negativni

Vnitini faktory

Silné stranky

Slabé stranky

Kvalifikovani pracovnici

Podnikaniv prondjmu

Vysoka kvalita v péci o zakaznika

Nekryty areal (pro nepfizen pocasi)

Know-how

Image na verejnosti

Dobra dopravni dostupnost

Vhodna poloha pobocky

Velky vybérvozl

Znama firma

Dlouhodoba plisobnost spolecnosti na trhu

Vnéjsi faktory

PtileZitosti

Hrozby

Rast poptavky

Pretazeni kvalifikovanych pracovnik(
konkurencnimi firmami

Osloveni zakaznik( konkurence

Objevi se nova konkurence

Slevové akce

Nezdjem o ojeté vozy v tomto regionu

Sponzoring

Finanéni krize

Chyby konkurencnich autobazar(

Nespokojenost klientd

Zkrachovani klicovych dodavatel

Legislativni zmény v oblasti vykupu a prodeje
ojetych vozl

Zdroj: vlastni tvorba autora

Tabulka c¢islo 2 zobrazuje zpracovanou SWOT analyzu. Mezi silné stranky spolecnosti

zatazujeme piedevsim dlouhodobé plisobeni na trhu, know-how, velky vybér vozi a také

vhodnou polohu nove vybudované pobocky se skvélou dopravni dostupnosti. Mezi slabé
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stranky mizeme zatadit to, Ze pobocka je vybudovana nikoli ve vlastnim, ale v pronajatém
aredlu. Dale to, ze cely aredl je nezastfeSeny, to znamena, ze v piipad€ neptizné pocasi
(boutky a kroupy) jsou v ohrozeni vystavené vozy. Jako piileZitost je uvedena rostouci
poptavka v dané lokalité, moznost oslovit a pretdhnout zakazniky konkurence. Piildkat je
muzeme naptiklad riznymi slevovymi akcemi. Spole¢nost se mize zviditelnit napiiklad
sponzoringem né&jakého sportovniho nebo jiného klubu v okoli. Profitovat mtze také na
chybach konkurenc¢nich autobazara. Jako hrozba je uvedena hlavné moznost pfetazeni
kvalifikovanych zaméstnancii konkurencnimi firmami. Dale to mtze byt naptiklad
nespokojenost klientd, objeveni se nové konkurence nebo zkrachovani nasich kli¢ovych

dodavatelu.

3.4 Marketingovy mix

Naésledujici kapitoly obsahuji slozky marketingového mixu, tedy produkt, cenu, propagaci a
misto. Hned prvni podkapitola se zaméiuje na produkty, které spole¢nost AAA Auto
International a.s. nabizi, a na které se tedy specializuje. Pfiblizeno je zde, jak peclivé vybira
automobily, které od zdkazniki vykupuje a co v§e u vozl pfed vykoupenim kontroluje.
Nasleduje podkapitola, kterd popisuje zptsoby stanoveni ceny u vykupovanych a
prodavanych vozi. Aby byla spole¢nost tak tspésna na trhu, nesmi podcenovat propagaci,
ktera je u této skupiny velmi propracovand a vyuziva tak nespocet komunikaénich kanald. Je
zde popsén zplisob, kterym bude spole¢nost propagovat novou pobocku. Posledni ¢asti
marketingového mixu je misto, ve kterém je popsan vzhled souc¢asnych pobocek, jak
exteriéru, tak interiéru a nasleduje popis mista zvoleného pro novée oteviranou pobocku

Vv Mladé Boleslavi.

3.4.1 Produkt

Predmétem tohoto marketingového mixu je otevieni nové pobocky spole¢nosti AAA Auto
International a.s. Tato spolecnost se zabyva prodejem a vykupem ojetych automobilii.
Produktem jsou tedy ojeta vozidla vSech znacek. Hlavni pfednosti spolecnosti AAA Auto
International a.s. je hlavné to, ze spolecnost je pfimym vlastnikem automobilu. Aby zajistila,

Ze nabizené automobily budou na urcité kvalitni Grovni, peclivé vybira, kterd vozidla
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vykupuje. Je odmitnuto dokonce az 60 % vozidel, ktera ptijedou zdkaznici do spolecnosti
prodat. Snazi se vzdy zjistit nejen vSe o technickém stavu vozidla, ale také o jeho minulosti.
Zajima se hlavné o pocet najetych kilometra, technicky stav motoru a ¢islo VIN. Peclivé
kontroluje podvozek, karoserii, interiér a dalsi ¢asti vozu. V celkovém souctu je
zkontrolovéano néco pfes sto parametrli na vozidle a neni zapomenuto ani na zkusebni jizdu

s kazdym vozidlem. Na zaklad¢ tak to dikladné kontroly pak miize na viiz dal§imu
zékaznikovi poskytnout dozivotni zaruku na pravni, respektive legalni historii vozidla.
Spolecnost aktualné svym zakaznikim mtize nabidnout dokonce pfes osm tisic vozidel. Pocet
nabizenych vozi vsak stale roste. Snazi se svou nabidkou pokryt vSechny znacky a typy
vozidel. Mize nabidnout automobily jezdici, jak na benzin, tak na naftu, automobily uréené
jak pro terén, tak pro silnice a snazi se neustale drzet krok s poptavkou. Velké zastoupeni
proto zde maji automobily od firmy Skoda, protoZe pravé auta této znacky patii v CR mezi
nejzadanéjsi.

Pro zakazniky, ktefi hledaji automobil s nizkymi najetymi kilometry a jsou ochotni si tak za to
pfiplatit, nabizi spolec¢nost auto pod zastitou znacky Mototechna. Pravé pod tim to mlze
zakaznik najit automobil s velmi malym poctem najetych kilometrti, dokonce je zde mozné
najit vozidla, kterd maji najeto pouhych deset kilometra.

Na automobil zakoupeny u spole¢nosti AAA Auto International a.s. je zdkaznikovi
poskytnuta napiiklad zaruka na legalni ptivod vozidla a dale diky pojisténi Carlife ziskava
zakaznik zaruku na mechanicky stav vozidla a to az po dobu 24 mésict, dostane také
certifikat o kvalité vozu, ktery zahrnuje naptiklad garanci najetych kilometrt. Zédkaznikovi je
také umoznéno viiz bez udani divodli vymenit a to do sedmi dni. Svym stalym zakaznikiim
poskytuje servisy vozu, STK a dalsi vyhody.

Zakaznik zde mtZe slozit celkovou ¢astku za automobil, anebo mlize vyuZzit nékterou

zZ finan¢nich sluzeb, které spolecnost nabizi. Muze si vybrat, zda automobil koupi na uvér ¢i
na leasing, zda chce k vozu havarijni pojisténi, povinné ru¢eni nebo zda chce pojistit proti

neschopnosti splacet.

3.4.2 Cena

Cena ojetych automobill se lisi hlavné podle technického stavu vozidla a neustéle se

pfizpusobuje momentalni nabidce a poptavce na trhu s automobily. Cenu auta je mozné zjistit
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online na internetovych strankach spolecnosti a snadno si ji tak zakaznik mtize porovnat

S cenami, které nabizi konkurencnimi autobazary. Zavolat si také mtize na zakaznické call
centrum, kde mu ihned zodpovi veskeré dotazy, poptipad¢ si zde miize sjednat osobni
schizku.

Cenu nabizeného vozu ovliviiuje mimo aktudlni stav trhu také to, za jakou cenu byl viiz
vykoupen. Je logické, ze firma nebude prodavat viiz za niz$i cenu, nez za kterou ho
vykoupila. K vykoupené cené vozu je tak pfipocitavano ur¢ité procento marze.

Jako dalsi cenu automobilu ovliviiyje jiz vySe zminény technicky stav vozidla, najeté
kilometry, staii vozidla, nebo tfeba i pocet podobnych vozidel na trhu a s tim souvisi i zdjem

zakazniki o ten to typ vozidla.

3.4.3 Propagace

Spolecnost se prezentuje hlavné na svych webovych strankdch. Webové stranky spolecnosti
byly dokonce v roce 2009 hodnoceny jako nejlepsi v soutézi Web Top 100. Zakaznik si zde
muze piehledné prohlédnout v§echna nabizena vozidla a zjistit o ném podrobné informace.
K dispozici mu jsou dulezité kontakty a nez vznese sviij dotaz, mtize se podivat do rubriky
nejcastej$i dotazy a zjistit zde odpoveéd’ na svou otazku okamzité. Je zde zvefejnéna i celd
historie spolec¢nosti.

Svou reklamu firma umist'uje nejen na internetu, ale vyuziva i dalsi komunikac¢ni kandly, jako
naptiklad televizi, nebo radio. Svou reklamu podporuje nazorem spokojenych zdkaznikii,
mezi které patii 1 slavné osobnosti, které jezdi autem z L Ageke.

Vyuziva také portaly, které se zabyvaji prodejem ojetych automobilli a snaZi se 1 zde
nabidnou k prodeji své vozy. Zde uplatiiuje vyhod pfednostniho vypisu, diky kterému jsou
automobily spole¢nosti AAA Auto International a.s. zobrazovany na ptednich pozicich. Tato
vyhoda je kazdy den draZena a zahrnuje pokazdé jinou znacku automobilu.

Pro ptilakéani zdkaznik, kteti si prohliZi vozy konkurence, vyuZziva tak zvanou bannerovou
reklamu. Pfi prohlidce konkurenc¢niho vozu, tak zdkaznikovi v postrannim banneru vyb&hne
reklama na viiz podobnych parametrii od spole¢nosti AAA Auto International a.s.

Své aktivity spole¢nost prezentuje i na v posledni dob¢ velmi oblibenych sociédlnich sitich.
Velka cast prodejil je vSak uskute¢néna diky osobnimu prodeji. Zékaznikovi se vénuje

prodejce témét od okamziku, kdy vstoupi na prodejni plochu. Poméha mu s vybérem
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vhodného automobilu, absolvuje s nim zkusSebni jizdu a nasledné zafidi administrativu.
Ptednosti prodejcti jsou skvélé komunikaéni schopnosti a potiebné znalosti. Aby byl zdkaznik
s komunikaci a piistupem od prodejce spokojen, je nutné, aby byli prodejci neustéale Skoleni a
cviceni.

Podporu prodeje firma zabezpecuje prosttednictvim akénich nabidek, neustale zvyhodiuje
nakup na splatky a k ndkupu vozidla ptidava darky, jako naptiklad tablety, pneu, nebo rizna
dalsi vybaveni do auta. VyhlaSuje také rtizné soutéze.

Slavnostni otevieni nové pobocky spolecnosti AAA Auto International a.s. je planovano na
1.5.2017. O této udalosti se vetejnost dozvi hned prostfednictvim ne¢kolika kanald. Tim
prvnim kanalem je reklama v radiu. Spole¢nost jiz ma uzaviené smlouvy s par radiovymi
stanicemi, na kterych jsou vysilany jeji reklamy. Tato reklama bude spusténa mésic pred
otevienim pobocky, tedy 1.4.2017. Jako dal$i propagaéni kanal byly zvoleny tiskoviny
lokélnich novin. Informace o nové oteviené pobocce v Mladé Boleslavi budou v novinach
zvetejnény také mésic pred slavnostnim otevienim. Den otevieni nové pobocky je provazen
hned nékolika vyhodami pro zédkazniky. Zakaznik se zde dozvi informace nejen o nové
pobocce, ale i o celé spolecnosti. Setka se s hlavnimi pfedstaviteli spolecnosti, kteti budou mit
na akci proslov. K dispozici bude rizné obCerstveni pro navstévniky. A dale bude zakaznikovi
poskytnuta sleva na v ten den koupeny viiz.

Soucasti kazdé slavnostni akce uspotradané na pocest otevieni nové pobocky spolecnosti je
pozvani starosty mésta, ve kterém je pobocka otevirana. Proto i na tuto akci bude pozvan

starosta mésta Mlada Boleslav.

3.4.4 Misto

Ztejmé zadny z konkurencnich autobazart se nemize pochlubit tak hustou siti provozoven
jako ma pravé spolec¢nost AAA Auto International a.s. Sviij business se snazi postavit na tom,
byt co mozna nejbliZe zakaznikovi a pro né je tak snadné, domluvit si schiizku na pobocce,
ktera je pro né€ nejlépe dostupna. S tim souvisi i to, Ze spolec¢nost pfeveze zakaznikem vybrany
automobil na pobocku, kterou si zvolil. Tato sluzba je zdkaznikovi poskytovana zdarma a
automobil podle jeho vybéru je ptevezen na zvolenou pobocku obvykle do 24 hodin.
Neznamena to vSak, ze se tak zavazal ke koupi. Svym zékaznikiim spolecnost nabizi sluzby

call centra, diky kterému si tak zadkaznici mohou nejen zjistit detailni informace o vozidle, ale
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také si zde mohou domluvit schiizku s nékterym z prodejcii a to opét na jim zvolené pobocce.
Pomoci call centra je ve firm¢ zprostfedkovano az padesat procent nakupii a vykupti vozidel.
O teSeni pozadavk klientii se na call centru stard téméi dvé sté fadné vyskolenych
zaméstnancu.

Detailni sit’ prodejen je popséana v kapitole 3.1, kterd popisuje zdkladni udaje o spolecnosti.
Vzhled pobocek je drzen ve stejném stylu. Informacni tabule, loga i nabytek v interiérech je
vzdy ve stejném designu a barvach na vSech pobockach, ve vsech zemich, ve kterych
spolecnost plisobi. Pfevazuji barvy jako modra a bilé a to hlavné kviili tomu, Ze prave to jsou
barvy spolecnosti.

Pro novou pobocku byla vybrana lokace v mést¢ Mlada Boleslav. Mladé4 Boleslav se nachazi
60 kilometrii od hlavniho mésta Prahy a je ve skvélé dopravni dostupnosti. Je obklopena
naSimi pobockami, coz usnadni zdsobovani stocku automobily. NejbliZe se nachdzi pobocka
Vv Liberci, ktera je od Mladé Boleslavi vzdalena 50 kilometra. Dale, jak jiz bylo vyse zminéno,
se 60 kilometrti daleko nachazi pobocka v Praze. A asi v osmdesati kilometrové vzdalenosti
od Mladé Boleslavi jsou pobo¢ky v Hradci Kralové a v Usti nad Labem.

Po dikladném prozkoumani moznosti v mésté Mlada Boleslav bylo jako nejvhodnéj$i misto,
zvolena plocha v ulici Boleslavska. Vzhled plochy, ktera byla pro novou pobo¢ku zvolena,
ukazuje nasledujici obrazek. Je zde zobrazena velkd budova, ktera bude slouzit jako zazemi
pro administrativu, schiizky s klienty a ¢ast budovy bude vyuzivéana servisnimi pracovniky.

Dale je zde vidét rozmisténi automobilil na prodejni ploSe a jejich celkové pocty.
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Obrazek €. 10 — Vzhled prodejni plochy v Mladé Boleslavi
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Zdroj: spolecnost AAA Auto International a.s.

3.5 Financni plan

Finanéni plan celého projektu, tedy otevieni nové pobocky, je provéren pomoci tii bilanéniho
systému, tedy rozvahy, vykazu zisku a ztraty a cash flow. Ciselné idaje, se kterymi se ve
finan¢ni analyze pocita, jsou nejprve sepsany dle potfebného vybaveni a nutnych oprav a

rozdé€leny jsou podle jednotlivych oddéleni.
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Tabulka €. 3 — Opravy a vybaveni (BezpeCnostni, Konstrukcni a

Operativni oddéleni)

Oddéleni Predmét Naklady v K¢
Velky trezor 28 000
Vnitfni PZTS 70000
Bezpecnostni |Venkovni PZTS 50000
CCtv 130000
Subtotal Bezpecnostni oddéleni 278 000
Plot (90 m) 90 000
Osvétleni (6 m) 25000
Elektroinstalace 40 000
Pylon 8 m 20000
Konstrukéni Preprava materialu 10000
Pokladna 50000
Oprava kancelafi+ WC 20000
Sklad 40000
Dalsi opravy 60 000
Subtotal Konstrukéni oddéleni 355 000
2x Vysavac 20000
Extractor 14000
Parni Cistic 32000
Silnd vapka 36 000
Booster 3500
2x nabijecka baterii 5200
Horkovzdusna pistole 1000
Aku Sroubovak 2500
Kartac nainteriéry vozu 4000
Naradi 4000
. . |Betonové kvétinace a odpadkové kose 40 000
Operativni
Box na pohonné hmoty 20000
Spotrebni materidl pro sklad 20000
10x Sekéni stojany 25000
4x Prezentaéni rampy 125000
Klice 2000
Vybaveni - détsky koutek 2500
Vybaveni - fotokoutek 40000
Malitské prace 20000
Kamera + 2x svétla 30000
Stojany na vlajecky + vlajecky 25000
Subtotal OPS 471700

Zdroj: vlastni tvorba autora
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V této tabulce jsou obsazeny néklady na opravy a vybaveni za Bezpec¢nostni, Konstrukéni a

Operativni oddé€leni. Jsou zde z nejvétsi ¢asti naklady na nutnou rekonstrukei a opravy aredlu.

Tabulka €. 4 — Vybaveni (Servisni, Spravni, Marketingové a IT

oddéleni)

Oddéleni Pfedmét Naklady v K¢

Vybaveni pro servis 40000

Diagnostiky 48 000

Sloupovy zvedak ¢tyf bodovy 40000

Kfidlovy zveddk dvou bodovy 62 000

Servisni Vyvaiovavé pneu 37000

Pfezouvac pneu 45000

Kompresor 22 000

CO2 6 000

AC Filling machine 54 000

Subtotal Servisni oddéleni 354 000

Nabytek 12 000

Lednice, mikrovinka, kdvovar 18 000

Spravni  |Televize pro showroom 20000

Svételna reklama 25000

Subtotal Spravni oddéleni 75 000

Znaceni, bannery, cedule, vlajky 130000

Marketingové [Venkovni navigace 40000

Subtotal marketingové oddéleni 170000

Pfipojeni 175 000

Pocitace, servery, telefony, televize 120000

Kamery 3000

IT Audio 15000

Kabely 87500

DalSivybaveni 31300

Subtotal IT oddéleni 431800

Zdroj: vlastni tvorba autora

Tato tabulka obsahuje nutné vybaveni pro oddéleni Servisni, Spravni, Marketingové a IT.
Celkové naklady na vybaveni a opravy jsou ve vysi 2 135 500 K¢.

V nasledujici tabulce je prehled pozic, které je nutné obsadit na nové pobocce. Celkem se
jedné o 21 uvazkl zaméstnancl. Z toho je jeden cely tivazek tvofen dva pul uvazky. Jeden je

pro uklizeCku a jeden pro technika z oprav.
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Tabulka C. 5 — Personalni zajisténi

Oddéleni Pozice Pocet
i 1

Vedouci Site manager ,0
Sales Closing Manager 1,0
Nakupni Branch Buyer 1,0
Test Driver 2,0
Sklad Stock Controller 1,0
Prodejni Salesman 4,0

Podpora prodeje | customer Senice Specialist | 4,0

Team Leader 1,0

Operatini | e|per - Bazaar 4,0

Office Cleaner 0,5

., Smart Repair Technician 0,5
Senisni

Mechanic 1,0

TOTAL 21,0

Zdroj: vlastni tvorba autora

Tabulka ¢. 6 — PocatecCni rozvaha k 1. 4. 2017 v K&

AKTIVA PASIVA

I.Dlouhodoby majetek I.Vlastni zdroje

Dlouhodoby majetek 0 Zakladni kapital 3000000
Drobny majetek 0 Zisk 0
DM 0 vz 3000 000
11.Obézny majetek Il. Cizi zdroje

Bankovni Gcet 3000000 Zavazky 0
SOM 3 000 000 3CZ 0
AKTIVA CELKEM 3000 000 PASIVA CELKEM 3000 000

Zdroj: vlastni tvorba autora

V pocatecni rozvaze je zobrazen stav k 1.4.2017. Zde je vidét, ze firma podita s investici do

noveé pobocky ve vysi ti1 miliony korun.

V nasledujicich tfech tabulkach je pomoci tfi bilan¢niho systému, tedy rozvahy, vykazu zisku

a ztraty a vypoctu cash flow zobrazen stav k 31.12.2017. Tedy po deviti mésicich od zahajeni

vykupu a prodejii na nové pobocce v Mladé Boleslavi.
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Tabulka ¢. 7 — Rozvaha k 31.12.2017 v K&

AKTIVA PASIVA
I.Dlouhodoby majetek I.Vlastni zdroje
Vybaveni security 250000 Zakladni kapital 864 500
Vybaveni konstrukéni 280000 Zisk 8929 600
Vybaveni OPS 205 000
Vybaveni servis 289000
Vybaveni marketing 170 000
VybaveniIT 382500
Drobny majetek 559 000
DM 2135500 (yVZ 9794 100
11.Obézny majetek Il. Cizi zdroje
Bankovni Gcet 9891000 Zavazek finanénim institucim 2232400
20M 9891 000 >Cz 2232400
AKTIVA CELKEM 12 026 500 PASIVA CELKEM 12 026 500

Zdroj: vlastni tvorba autora

V rozvaze k 31.12.2017 vidime, ze z pocatecni investice tii miliony korun nebylo vy¢erpano

864 500 K¢, to je zobrazeno v zdkladnim kapitalu. Na stran¢ pasiv déle vidime zisk, ktery je

spoc€itan v nasledujici tabulce pomoci vykazu zisku a ztraty a je ve vysi 8 929 600 K¢.

Zaroven je zde zobrazen zavazek vici finan¢nim institucim a to dan ze zisku, ktera bude

placena az v bfeznu roku 2018 a to ve vysi 2 232 400 K¢&. Na strané aktiv je zobrazen

dlouhodoby majetek, ktery byl rozepsan v tabulkich s vybavenim a opravami a je dale

rozdélen na dlouhodoby a drobny majetek. V drobném majetku je zahrnuto vSe, co nedoséhlo

vyse 40 000 K¢. Na bankovnim 0ctu je pak zobrazen stav, ktery zahrnuje zisk pred zdanénim,

a zbylé nevycerpané finance ze tii milionti korun. Pro kontrolu, Ze je rozvaha sestavena

spravné, vidime, Ze aktiva se rovnaji pasivim.

Tabulka €. 8 — Vykaz zisku a ztraty v KC

NAKLADY VYNOSY
Mzdové naklady 7200000 | Hruba marze 22 000 000
Naklady na marketing 3200000 | Manazerské sluzby ostatnim zemim 910 000
Provozni naklady 1600000 | Dalsioperativnivynosy 252 000
¥ Naklady 12000000 | ¥ Vynosy 23 162 000

Zdroj: vlastni tvorba autora
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Ve vykazu zisku a ztraty jsou rozepsany naklady a vynosy. Néklady jsou tvofeny mzdovymi,
marketingovymi a provoznimi naklady v celkové vysi 12 miliéonti korun. Vynosy jsou tvofeny
hrubou marzi, ktera vychazi z internich vypoétu konstrukéniho oddéleni, dale pomérnou ¢asti
poplatk za spravu ostatnich zemi a dalSimi operativnimi vynosy. Celkovy hruby zisk, jak uz

bylo vyse zminéno je ve vysi 11 162 000 korun.

Tabulka ¢. 9 — Cash flow v K&

PRIJMY
Hotovost 864 500
Hrubd marze 22 000 000
Manazerské sluzby ostatnim zemim 910 000
Dalsi operativni pfijmy 252 000
Y Prijmy 24 026 500

VYDAIJE
Mzdy 7 200 000
Marketing 3200000
Provoz 1 600 000
Vybaveni 2135500
Y Vydaje 14 135 500
Cash flow celkem 9 891 000

Zdroj: vlastni tvorba autora

Cash flow bylo spocitdno ptimou metodou, tedy rozdilem piijmu a vydajii. V ptijmech je
obsaZena hotovost, ktera zbyla z investice tfi miliont korun, dale hruba marze, poplatky za
manazerské sluzby ostatnim zemim a dalsi operativni ptijmy. Celkova vyse ptijmu je

24 026 500 K¢. Ve vydajich jsou mzdy, marketing, provoz a vybaveni. Celkové vydaje jsou
ve vys§i 9 891 000 K¢&. Po odecteni vydaji od piijmi je cash flow spolec¢nosti ve vysi

9 891 000 K¢. Spravnost vypoctu je mozné ovéfit se stavem hotovosti na bankovnim uctu,
ktera je vidét v rozvaze v tabulce vyse a je tedy ve stejné vysi jako spocitané cash flow.

Cely detailn¢ rozepsany rozpocet je obsazen v nasledujici tabulce. Mimo jiné je také rozepsan
po jednotlivych mésicich. Rozepsany jsou nédklady, které tvoii tak zvané total OPEX, tedy
provozni ndklady. VSe vypsané v tomto rozpoctu slouzi jako zdroj do tii bilan¢niho systému a

tedy s nim absolutné koresponduje.
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Tabulka €. 10 — Rozpocet

2/17 3/17 4/17 5/17 6/17 7/17 8/17 9/17 10/17 11/17 12/17 TOTAL
Poéet prodanych vozl 50 65 70 80 80 80 75 65 565
Hruba marze 2000000( 2500000( 2700000 3200000 3200000| 3200000| 2700000| 2500000 | 22000000
Personalni naklady 900 000 900 000 900 000 900 000 900 000 900 000 900 000 900000 | 7200 000
Marketing 400 000 400 000 400 000 400 000 400 000 400 000 400 000 400000 | 3200000
Pronajem 70000 70000 70000 70000 70000 70000 70000 70000 560 000
Energie 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 240 000
Cestovné 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 2000 16 000
Firemnivozy 13 000 13000 13 000 13000 13000 13000 13 000 13000 104 000
Pohonné hmoty 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 160000
Telekomunikacni sluzby 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 10000 80 000
Pravni poradenstvi 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 1000 8000
Bankovni poplatky 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 4000 32000
Pojisténi/Bezpecnost/Software 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 30000 240 000
Dalsi provozni naklady 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 20000 160 000
TOTAL OPEX (provozni naklady) 200 000 200 000 200 000 200 000 200 000 200 000 200 000 200000 | 1600000
Manazerské sluzby ostatnim zemim 40 000 80 000 90 000 90 000 130 000 170 000 160 000 150 000 910 000
Dalsi operativni vynosy 40 000 40 000 30000 35000 35000 30000 27 000 15 000 252 000
EBITDA 0 0 580000 1120000 1320000| 1825000| 1865000| 1900000| 1387000| 1165000 | 11162000
Naklady pfed otevienim 1000000 1135500 0 0 0 0 0 0 0 0 0| 2135500
Profit before tax - 1000000|- 1135500 0 580000 1120000 1320000| 1825000| 1865000| 1900000| 1387000| 1165000| 9026500
Tax 20 % 0 0 0 116 000 224000 264 000 365 000 373000 380000 277 400 233000 ( 1805300
Net income - 1000000|- 1135500 0 464 000 896000| 1056000| 1460000 1492000 1520000( 1109600 932000 | 6794100

Zdroj: vlastni tvorba autora

V rozpoctu jsou zahrnuty predpokladané pocty prodanych aut v jednotlivych mésicich, od nichz se odviji hruba marze z prodanych aut,

ktera vychazi z vypoctu a internich informaci spolecnosti. Vidime, ze navratnost vlozeného kapitalu tii miliény korun je jiz po ¢tyfech

meésicich provozu. EBITDA spole¢nosti po deviti mésicich provozu je ve vysi 11 162 000 K¢&.
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3.6 Analyza rizik

V pribéhu planovani nebo realizace projektu, nebo i po otevieni pobocky se mohou objevit
ruzna rizika. Nekterd Ize predvidat, odhadnout rozsah jejich dopadu a tak se na n¢ piipravit.
Jina se naopak mohou objevit ndhle a bez varovani a mnohdy S nimi nemtzeme vibec nic
udélat. Je proto dulezité nezanedbat analyzu moznych rizik. V nasledujici tabulce jsou
vypsana mozna rizika, ktera by se v prubchu realizace nebo i po otevieni pobo¢ky mohly
objevit. Stanovenym riziktim jsou pfidéleny body na Skale od jedné do péti, pficemz riziko
péti body, mé nejvyssi miru dopadu. Déle bylo nutné stanovit miru pravdépodobnost vyskytu
kazdého stanoveného rizika. Hodnoceni ma opét pétibodovou hodnotici $kalu a stejné jako u
hodnoceni miry dopadu, ma ohodnocené riziko jedni¢kou nejmensi pravdépodobnost vyskytu

a naopak riziko ohodnocené pétkou mé nejvyssi pravdépodobnost vyskytu.

Tabulka €. 11 — Rizika projektu

Riziko Mira dopadu Pravde’podobnost
vyskytu
1|Nova konkurence 2 2
2|Zménav legislativé 5 1
3 [Poniceni aut kroupami 3 3
4 |Negativnireklama 2 4
5 (Kradez 2 2
6 |0dliv zaméstnancu ke konkurenci 4 4
7 |Neziskani kvalifikovanych zaméstnanct 4 3

Zdroj: vlastni tvorba autora
Po stanoveni miry dopadu a pravdépodobnosti vyskytu rizik, jsou rizika umisténa do takzvané

mapy rizik.
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Obrazek €. 11 — Mapa rizik
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Zdroj: vlastni tvorba autora

Pti pohledu do mapy rizik vidime, Ze v Cervené oblasti, tedy nejvice rizikové, se promitla
pouze dvé rizika a to zména v legislativé a odliv zaméstnanct ke konkurenci. Se zménou

Vv legislativé bohuzel spole¢nost nemize nic dé€lat, a pokud by na ni doslo, mélo by to vysoky
dopad na spole¢nosti, zaroveil vSak vidime, ze pravdépodobnost, Ze by ke zmén¢ v legislativé
doslo, je velmi mala. Dalsi riziko v Eervené oblasti je riziko pod ¢islem 6. V Mladé Boleslavi
je totiZ pro zaméstnance velmi atraktivni zaméstnavatel a to firma Skoda Auto. Mohlo by se
tak stat, Ze spolecnost neobsadi vSechny pozice vhodnymi kandidaty a bude tak muset snizit
naroky a poZadavky na zaméstnance. Je proto dilezité, aby se tomu snazila predejit tak, Ze
bude se ziskanymi zaméstnanci komunikovat a reagovat na jejich piipominky a snazit se ve
spole¢nosti udrzet diky riznym benefitim a dal§im motiva¢nim nastrojim.

Kazdé riziko ma také sviij spoustéé. Proto je v nasledujici tabulce vypsan seznam vsech
moznych rizik a k nim je pfipsan jeho spoustéc, tedy situace, ktera riziko spusti. Pro lepsi

predstavivost, jsou vSechna rizika detailnéji popsana, aby tak bylo mozné 1épe ohodnotit

50



jejich dopady. Posledni sloupec je vénovan zpiisoblim mozné prevence, tedy moznosti, jak se

pted riziky zajistit.

Tabulka €. 12 — Zajisténi proti rizikim

Riziko

Popis

Spoustéc

Prevence

Nova konkurence

Vstup nového prodejce ojetych
automobilll na trh

Otevieni konkurencéniho
autobazaru v Mladé Boleslavi

Nabidnout lepsi ceny, vétsi
vybér, profesionalnisluzby,
popfipadé pokus o dohodu

Zménav legislativé

Zménav legislativé o nakupu a
prodeji ojetych vozu

Zahajenijednaniozménav
legislativé v CR nebo EU

Bez mozZnosti

Poniceni aut kroupami

Ponicenivoz( a dalSiho
vybaveni

Pfichod silné boure

Pojisténi proti Zivelnym
udalostem, sledovani
predpovédia zabezpeceni
drazsich aut

Negativni reklama

Porouchani pravé prodaného
vozu

Zaslani stiznosti, zvéfejnéni
stiznosti v médiich

Klast maximalnidlraz na
kontrolu vozidel, komunikovat
a fesit stiznosti zakaznik(

Kradez

KradeZ vozidel nebo vybaveni

Kradez

Zabezpeceniaredlu a vozidel
bezpectnostnim a kamerovym
systémem

Odliv zaméstnancl ke
konkurenci

Odchod klicovych zaméstnancl
do konkurenénich firem (Skoda
auto)

Stiznosti zaméstnancd,
popfipadé podani vypovédi

Komunikace se zaméstnanci,
nabidka benefit, motivace

Neziskani kvalifikovanych
zaméstnancl

Nepresvédcenia neochota
zkusenych zaméstnancl, aby
pracovali na nové pobocce v

Mladé Boleslavi

Odmitnuti Zadosti o pfesun na
novou pobocku do Mladé
Boleslavi nasimi zkusenymi a
kvalifikovanymi zaméstnanci

Nabidka placenych prejezd(,
pfiplatky za docasny presun,
dlsledné skoleninovych
zaméstnancl

Zdroj: vlastni tvorba autora
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Zaveér

Tato diplomova prace byla zpracovana s cilem vytvofeni podnikatelského planu, jehoz
pfedmétem byla realizace nové pobocky spole¢nosti AAA Auto International a.s. Spole¢nost
je leaderem na trhu v oblasti nakupu a prodeje ojetych vozi s piisobnosti nejen v Ceské
republice, ale i na Slovensku, v Polsku a v Mad’arsku. Tato spole¢nost ma celkem 39 pobocek
a neustale se rozriista a hleda vhodna mista pro otevieni novych pobocek.

Tento podnikatelsky plan se zabyval otevienim pobocky v Mladé Boleslavi. Napad na
otevieni pobocky prave v této oblasti vznikl jiz v inoru roku 2016 a slavnostni otevieni
probéhlo podle planu 1.dubna roku 2017. Jak je vidét, nalezeni vhodného mista, vyfeseni
potfebnych administrativnich zalezitosti, oprava a vybaveni nové prodejni plochy je ve
spole¢nosti proces trvajici i vice nez rok. A celym projektem se zabyvaji tymy zamé&stnancti
hned ze dvou odd¢leni a to z konstrukéniho oddéleni a z odd€leni centralniho nakupu.
Diplomova prace, ktera je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast, obsahuje jednotlivé
kroky celého projektu krok za krokem a vyuziva k tomu nékolik ekonomickych néstrojl a
analyz. V prvni ¢asti prace, jsou nejprve vysvétleny pojmy, které jsou nezbytné pro realizaci
podnikatelského planu. Jako prvni je vysvétlen samotny pojem podnikatelsky plan a jeho
nezbytnosti, nasleduje marketingovy mix a jeho jednotlivé slozky. V podnikatelském planu je
nezbytnd analyza okoli podniku, k ¢emuz byly zvoleny analyzy jako PEST, SWOT a
Porterova analyza. Postaveni spolecnosti je dale zhodnoceno pomoci analyzy rizik a
nezbytnou soucasti celého podnikatelského planu je samoziejmé financni plan.

V praktické ¢asti prace byly vyuZzity ekonomické nastroje a metody, které jsou popsany

V prvni ¢asti prace. Nejprve byly zvaZzovany tfi mozné lokality pro novou pobocku. Po
dikladné analyze okoli ve vybranych lokalitach bylo rozhodnuto oteviit novou pobocku

v Mladé Boleslavi. Naptiklad diky analyze okoli podniku bylo zjisténo, ze v Mladé Boleslavi
se nachazi celkem pét konkuren¢nich autobazari, pticemz zadny z nich nema v nabidce tak
Siroké spektrum automobild. Limit na otevieni nové pobocky byl stanoven na tfi miliony
korun. Z finan¢niho planu vyplyva, ze celkové naklady na stavebni upravy a na vybaveni
nového prodejniho mista byly vypoc¢itany na 2 135 500 K¢. V dalsi ¢asti finan¢niho planu je
detailn€ rozepsan rozpocet po jednotlivych mésicich, z kterého vyplyva, Ze navratnost
vlozeného kapitalu tfi milidny korun, je jiz po ¢tyfech mésicich provozu. EBITDA

spole¢nosti po deviti mésicich provozu je ve vysi 11 162 000 K¢&. Tyto informace vychazeji ze
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zkuSenosti zaméstnanci z oddéleni, ktera se zabyvaji oteviranim novych pobocek a

Z internich zdroju spolecnosti.

V zéavéru prace jsou analyzovana rizika, ktera by mohla projekt ohrozit. Naptiklad jedna

Z nejzasadnéjSich hrozeb je, ze spolecnost neziska vhodné a kvalifikované zaméstnance pro
svou pobocku, protoze v Mladé Boleslavi ptisobi velmi atraktivni zaméstnavatel Skoda Auto
a.s. Jako dalsi riziko je uvedeno naptiklad riziko vyskytu nové konkurence, coz vSak neni
prilis pravdépodobné, protoze s tim to typem podnikani je spjato velké mnozstvi pocatecnich
investic. Rizikem také muze byt kradez, ¢i poniCeni vybaveni nebo zména v legislative. Ke
kazdému riziku je stanovena mira dopadu, pravdépodobnost vyskytu a nezbytnd prevence
proti rizikim v ptipad¢, Ze by nastaly.

Cely tento projekt je zpracovan v souladu s postupy spole¢nosti AAA Auto International a.s. a
vedenim spolecnosti zhodnocen jako redlny a finanén€ vyhodny. V neposledni fad¢ se

skutecné jedné o aktualné oteviranou pobocku firmy.

53



Pouzité zdroje informaci

Literarni zdroje:

ARMSTRONG, Michael. Rizeni lidskych zdrojii. Praha: Grada, c2002. Expert (Grada). ISBN
80-247-0469-2.

BELLOVA, Jana. Obcansky a spolecenskovédni zdklad. Vyd. 1. Kralice na Hané: Computer
Media, 2011, 112 s. ISBN 978-80-7402-093-3.

BLATKOVA, M. Marketingové fizeni a planovdni pro malé a stiedni firmy. 1. vyd. Praha:
Grada Publishing, 2007. 280 s. ISBN 978-80-247-1535-3.

CERVENY, Radim. Business pldn: krok za krokem. V Praze: C.H. Beck, 2014, 211 s. C.H.
Beck pro praxi. ISBN 978-80-7400-511-4.

DOUCHA, Rudolf. Financni analyza podniku: praktické aplikace. Praha: VOX, 1996. Kurzy,
seminare, rekvalifikace. ISBN 80-902111-2-7.

ELIAS, Karel. Novy obcansky zdkonik s aktualizovanou ditvodovou zpravou a rejstiikem. 1.
vyd. Ostrava: Sagit, 2012, 1119 s. ISBN 978-80-7208-922-2.

FOTR, Jifi a Ivan SOUCEK. Investicni rozhodovani a Fizeni projektii: jak pripravovat,
financovat a hodnotit projekty, ridit jejich riziko a vytvaret portfolio projektii. Praha: Grada,
2011. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-3293-0.

FOTR, Jiti, Jiti DEDINA a Helena HRUZOVA. Manazerské rozhodovdni. Vyd. 2. upr. a
rozs. Praha: Ekopress, 2000. ISBN 80-86119-20-3.

FOTR, Jifi a Lenka SVECOVA. Manazerské rozhodovani: postupy, metody a ndstroje. 2.,
preprac. vyd. Praha: Ekopress, 2010. ISBN 978-80-86929-59-0.

FOTR, Jifi. Podnikatelsky plan a investicni rozhodovani. Praha: Grada, 1995, 178 s. ISBN
80-85623-20-X.

JAKUBIKOVA, D. Strategicky marketing. 1. vyd. Praha: Grada, 2008. 269 s. ISBN 978-80-
247-2690-8.

KISLINGEROVA, Eva. Manazerské finance. Praha: C.H. Beck, 2004. Ekonomie (C.H.
Beck). ISBN 80-7179-802-9.

KLINSKY, Petr a Otto MUNCH. Ekonomika pro obchodni akademie a ostatni stiedni skoly.
3., upr. vyd. Praha: Eduko, 2010-2011, 151 s. ISBN 978-80-87204-24-5.

KOTLER, Philip. Marketing podle Kotlera: jak vytvaret a ovladnout nové trhy. Praha:
Management Press, 2000, 258 s. ISBN 80-7261-010-4.

54



MAREK, Petr. Studijni privodce financemi podniku. Praha: Ekopress, 2006, 624 s. ISBN 80-
86119-37-8.

MCGRATH, James a Bob BATES. 89 nejdiilezitéjsich manazerskych teorii pro praxi.
Ptelozil Hana SKAPOVA. Praha: Management Press, 2015. ISBN 978-80-7261-382-3.
PREISLEROVA, Dagmar. Ekonomika 2 — Feseni prikladii, vicetnictvi. Vyd. Brno: MC
nakladatelstvi, 2002, 199 s.

SEDLACEK, Jaroslav, Eva HYBLOVA a Zuzana KRIZOVA. Praktikum financniho
ucetnictvi pro ekonomicka, financni a pravni studia. 2., upr. vyd. Plzen: Vydavatelstvi a
nakladatelstvi Ales Cengk, 2013, 175 s. ISBN 978-80-7380-439-8.

SRPOVA, Jitka. Podnikatelsky pldn a strategie. Praha: Grada, 2011. Expert (Grada). ISBN
978-80-247-4103-1.

SVOZILOVA, Alena. Projektovy management. Praha: Grada, 2006. Expert (Grada). ISBN
80-247-1501-5.

SVARCOVA, Jena. Ekonomie: struény pichled: teorie a praxe aktudlné a v souvislostech.
Zlin: CEED, 2011 ISBN 978-80-87301-01-2.

VALACH, Josef. Financni rizeni podniku. 2. aktualiz. a roz$. vyd. Praha: Ekopress, 1999.
ISBN 80-86119-21-1.

VEBER, Jaromir a Jitka SRPOVA. Podnikdni malé a stiedni firmy. 3., aktualiz. a dopl. vyd.
Praha: Grada, 2012. Expert (Grada). ISBN 978-80-247-4520-6.

VEBER, Jaromir. Management: zdklady, prosperita, globalizace. Praha: Management Press,
2000. ISBN 80-7261-029-5.

Internetové zdroje:

AAA Auto [online]. Praha: AAA Auto International, 2017 [cit. 2017-04-28]. Dostupné z:
http://www.aaaauto.cz/cz/pobocky-autobazaru-aaa-auto/text.ntml?id=433

AAA Auto [online]. Praha: AAA Auto International, 2017 [cit. 2017-04-28]. Dostupné z:
http://www.aaaautogroup.cz/

MMC Centrum [online]. Mlada Boleslav: Mafia design, 2015 [cit. 2017-04-28]. Dostupné z:
https://www.mmccentrum.com/autobazar

AUTO HEJTMAN, s.r.o. [online]. Praha: Seznam.cz a.s, 2017 [cit. 2017-04-28]. Dostupné z:
https://www.sauto.cz/detail-prodejce/auto-hejtman-sro/8887#q=HEJTMAN

55



Autobazar Plazy [online]. Mlada Boleslav: Michal Kvasnicka, 2017 [cit. 2017-04-28].
Dostupné z: http://www.autobazarplazy.cz/index.php

Autohit [online]. Mlada Boleslav: Motormedia Bohemia, 2017 [cit. 2017-04-28]. Dostupné z:
http://www.autohit.cz/firmy/10024-mgr-libor-stepan-auto-stepan

56



Seznam tabulek

Tabulka &. 1 — Casovy harmonogram

Tabulka ¢. 2 — SWOT analyza

Tabulka ¢. 3 — Opravy a vybaveni (Bezpe¢nostni, Konstrukéni a Operativni oddéleni)
Tabulka ¢. 4 — Vybaveni (Servisni, Spravni, Marketingové a IT odd¢leni)
Tabulka €. 5 — Personalni zajisténi

Tabulka ¢. 6 — Pocate¢ni rozvaha k 1.4.2017 v K¢

Tabulka ¢. 7 — Rozvaha k 31.12.2017 v K¢

Tabulka ¢. 8 — Vykaz zisku a ztraty v K¢

Tabulka ¢. 9 — Cash flow v K¢

Tabulka ¢. 10 — Rozpocet

Tabulka ¢. 11 — Rizika projektu

Tabulka €. 12 — ZajiSténi proti rizikim

Seznam obrazku

Obrazek ¢. 1 — PEST analyza

Obrazek ¢. 2 — Porterova analyza

Obrazek ¢. 3 — SWOT analyza

Obrazek ¢. 4 — Propojeni mezi finanénim managementem, finanénim a nakladovym
ucetnictvim

Obrazek ¢. 5 — Rozvaha

Obrazek ¢. 6 — Umisténi pobocek spolecnosti

Obrazek ¢. 7 — Organizaéni struktura spole¢nosti

Obrazek €. 8 — Organizacni struktura finan¢niho oddéleni
Obrazek €. 9 — Vybrana lokalita pro novou pobocku
Obrazek ¢. 10 — Vzhled prodejni plochy v Mladé Boleslavi
Obrazek ¢. 11 — Mapa rizik

57



Evidence vypujcek

Prohlaseni:

Davam svoleni k pujcovani této diplomové prace. Uzivatel potvrzuje svym podpisem, Ze bude
tuto praci fadné citovat v seznamu pouzité literatury.

Jméno a piijmeni

V Prazedne ..................... POdpIS: ..

Jméno Katedra / Pracovisté Datum Podpis

58



59



