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ZADANI BAKALARSKE PRACE
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Vedouci katedry Vam ve smyslu zakona ¢islo 172/1990 Sb. o vysokych Skoldch urcuje tuto

bakalarskou praci

Nizev tématu: Analyza obchodni ¢innosti prodejce automobilis Skoda

Zasady pro vypracovani:

Ve své bakalarské praci se zaméite na :

- literarni prizkum tykajici se fizeni a financovani obchodnich firem,

- analyzu soucasného stavu prodeje automobili Skoda ,

- navrhy na zlepSeni, prip. rozsifeni zakaznickych sluzeb s ohledem na stanovené rozvojové
cile firmy , ‘

- zhodnoceni navrhi .



Mistoprisezné prohlasuji, ze jsem bakalarskou praci vypracoval
samostatné s pouzitim uvedené literatury pod vedenim vedouciho prace

a konzultanta.

V Liberci dne 28. kvétna 1998 e ot pitra s .l

2Ny



S VOR i v o s e s eotwvasmoniti st s ot e L B AR str. 7
2) Teorie Hzeni (ZPracOVAND: Z JIEETALTEY ) .. oues onssadsssnsusucassnraisnassnsassnusanmsssstnsss str. 8
3) Prezentace firmy - mikladnindaie .oochin Bl EL SN S str. 15
= ST VO A SR e e str. 17
~obehodni predpoklady ... . str. 18
- hospodarské ukazatele .............ccocveevveerunnnne str. 19
4) Obchodni zaméry a1 e || it s e R st 21
- potiebné kroky k jejich dosazeni ................. str. 23
—redlnostIckuItetnen] .. str. 26
5) Analyza organizace - stavajici organizacni struktura .............c...c.... str. 30
ST 4 11741 815 ) R e vl St e s R str. 32
R OOAROCER] NAVIIRT e e str. 34
B TR s s bimithiivaiimiss s st A e e R s D SN RO str. 35
< o R R B SO LR SRR R str. 36
R T B ] R S O TR 3e- SIS ct SR DL o o0 850 1 str. 37

9) Prilohy

6



1) Uvod

Ve své bakalaiské praci, zabyvajici se analyzou obchodni ¢innosti prodejce
automobilii Skoda, se pokusim vyuzit maximum svych praktickych zkusenosti a
znalosti prostiedi ve firmé. Mé zkuSenosti pochézeji piedevsim z dlouhodobé
spoluprace s firmou Kalivoda. Pracoval jsem zde jako prodejce vozii VW od
ervence 1994 do dubna 1995, poté jsem se rozhodl odejit studovat na univerzitu
do Liberce, ale nadale jsem zde pracoval béhem svého volného casu (vikendy,
prazdniny, dny bez vyuky) jiz nejen jako prodejce ale také jsem se podilel na
dovozu specialnich soucastek nebo na zajistovani sportovni ¢innosti Rally Teamu
Kalivoda. Od 1éta 1997 jsem se podilel na pripravé rozsifeni ¢innosti firmy na
prodej a servis vozii Skoda. Zde od fijna 97 pracuji az dosud, mam zde na starosti
marketing prodeje i servisu a jednani s velkoodbérateli. Ma prace tedy vznikala
soubézné se skutecnym fesenim problému v podniku. Rad bych pfipomnél, Ze
jsem zde hojné vyuzival odbornych znalosti a védomosti ziskanych na nasi skole,

které se ukazali jako velmi praktické a pro firmu cenné.



2) Teorie Fizeni obchodnich firem:

Rizeni je mozno definovat jako ovliviiovani vsech Cinnosti firmy se
zamérem dosdhnout cilii které si firma vyty¢ila. Konkrétnéji lze fici Ze fizeni
zahruje planovani, rozhodovani, organizovani, motivovani a kontrolu. Téchto pét
zékladnich okruhid ¢innosti, které fizeni zahrnuje je mozno popisovat velmi
rozsahle podle toho jak se jimi hodlame zabyvat, o jakou firmu se jedna, k jakému
Gcelu bude nas popis ¢i rozbor ¢innosti slouzit. V odborné literature jsou vSechny
tyto polozky dopodrobna rozebrany spolu s objasnujicimi vyklady, ilustra¢nimi
grafy a tabulkami tak rozsahle, ze zabiraji celé knihy. Vzhledem k tomu,ze v mé
praci jim piislusi pouze cast pokusim se vybrat ty nejpodstatn€jsi a zaroven

evidentné s praxi souvisejici definice a komentare.

Pldnovani :

Jedna se o vychozi fazi fizeni, je to proces, kdy firma vybira cile a
rozhoduje jakym zptsobem svych cili dosahne.

Planovani lze délit podle riuznych faktort, jeden z nejdulezitéjSich je
casovy horizont, kterého se plan tyka - zde rozliSujeme planovani strategické
zameéfené predevsim koncepcné a dlouhodobé a planovani operativni, které se
odehrava v kratSim case a slouzi predevsim k stanoveni dil¢ich cili, vedoucich
k dosazeni hlavnich cilt.

Strategické planovani - aktivni zformulovani Sirokého programu cili a
nastroji realizace cilii, kde podstatna je aktivni formulace cile nikoli pouze prosta
reakce na vznikly stav. V soucasnosti se jedna o nezbytnost pro dlouhodoby
rozvoj a zajisténi stability firem.

Ma-li totiz firma jasné vytyCeno své poslani je i jeji vedeni schopno
operativné urcit rozli¢né aktivity a smér jejich vyvoje tak aby co nejuspokojiveji
podporovaly dosazeni hlavniho tic¢elu ¢innosti.

Vybér strategie zavisi na spravnosti odhadu stavu okoli. Rozhoduje faze

zivota ve které se firma nachazi - zrod, zabéh, exploze, zrani nebo stagnace. Nelze



pouze extrapolovat diivéjsi zkusenosti a odekavat ze vyvoj bude stejny. Volba
spravné strategie zasadnim zpiisobem ovliviuje hospodaiské vysledky nebo i
samotnou existenci daného subjektu. Jejimu stanoveni, pokud ma byt spravné a
realné splnitelné musi predchéazet ditkladna analyza soucasného stavu firmy, jeji
minulosti, potencialni konkurence, potencialniho trhu, silnych a slabych stranek a

z toho vyplyvajicich hrozeb a prilezitosti.

Diilezité je rovnéz uvédomit si o jakou urover strategického planovani se jedna :
Strategie korporace : V ¢em podnikat?, Stanovit ulohy podnikatelskym jednotkam.
Strategie samost. podnikatelské jednotky : Vytvoreni vlastni Gcelové zaméiené a
operativni strategie v ramci korporace

Funk¢ni strategie : planovani na Grovni jednotlivych oddéleni firmy (finance,
marketing, vyroba, vyvoj, personal a pod.)

Prakticky shrnuto znamena planovani v organizaci vytvofeni takového
strategického planu na jehoz zakladé vSechny organizaéni subsystémy tvori vlastni
strategii. Strategie firmy je rozpracovana do dil¢ich strategickych plant,které jsou
mnohem detailngjsi a maji kratsi casovy horizont. Tyto plany musi byt vzajemné
korigovany. Kazdy subsystém ma odpovédnost za dosazeni svéfeného cile
operativnimi prostiedky , ale hlavni strategie urcuje na ktery ze subsystémui se

zaméii hlavni pozornost.

Rozhodovani:

Vybirani jednoho zmoznych feSeni problémi, piedpokladem je
kompetence rozhodovat, informace umoznujici dospét k rozhodnuti a dale
nezanedbatelné ovliviujici faktory jako zkuSenosti, piehled, orientace
v problematice pfipadné intuice.

Rozhodnuti l1ze delit podle toho v jaké fazi planovani se uskute¢nuji -
strategické, taktické, operativni, nebo na subjektivni a objektivni - subjektivni je
ovlivnéno vice zkusenostmi a intuici, 1ze ho oc¢ekavat u operativniho rozhodovani

kde neni dostatek ¢asu na zevrubnou analyzu vsech alternativ a rozhodnuti ¢asto
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predevsim vytvofeni co nejlepsich pracovnich podminek s naslednym ocekavanim

bezchybného pracovniho vykonu.

Organizace se tvoii podle hlavniho cile, ktery si firma vytyCila ve svém
strategickém planu (napf. prodej automobilt a jejich servis). K nému piibude také
mnozstvi dil¢ich plant uptesiujicich tvar organizaéni struktury (napi. zvySovani
obratu, snizovani nakladu, udrzeni po¢tu pracovnich mist a pod.).

Organizace se zabyva predevsim:

- délbou prace

- stanovenim tvaru fidici pyramidy a pravomoci jednotlivych vedoucich

- vytvofenim mechanismi zajist'ujicich koordinaci
Zpusob délby prace nam urcuje zakladni organizacni strukturu podniku. Tuto Ize
roz¢lenit podle délby prace na: funkcionalni organizaci, uzemni organizaci,
vyrobkovou organizaci, zakaznickou organizaci. Dal§i typy organizaci jsou
v podstaté ruzné slozitymi kombinacemi téchto zakladnich.

Tvar ridici pyramidy je ovlivnén hlavné pocty pracovniki ktefi podléhaji
jednomu vedoucimu. Jeli tento pocet maly je pyramida Spicata,jeli velky je plocha.
Klady i zapory obou jsou ziejmé: u Spicaté hrozi zkresleni informaci prenasenych
pres vétsi pocet trovni a u ploché hrozi pretizeni vedouciho pracovnika a jeho
nasledna neschopnost plnit uspokojivé svou funkei.

Koordinace je provadéna zpravidla podle planu a to tak, ze pokud se
¢innost v ur¢itém okamziku bezdivodné odchyluje od planu je nutno ji korigovat
rozhodnutimi vedoucich. Zplsoby korekce jsou pak piimo Gamémé velikosti,
zavaznosti odchylky a trovni na které je o ni tieba rozhodovat. Koordinace dale
zahrnuje optimalizaci a synchronizaci vSech c¢innosti z vécného a ¢asového

hlediska, tj. v podstaté co, kdo, kdy a kde udéla.

Motivace
Lidé jsou motivovani riznymi potiebami : potiebou pocitu bezpeci,

uznani, uspokojeni z dobfe vykonané prace, potiebou penéz, socialnim zazemim,



., Ve co ridim, kontroluji!*
Kontrolni mechanismy musi byt zabudovany dovniti organizace a zéroven musi
byt kontrolovatelné i z venku, proto je mozno rozlisovat dva druhy auditu:

1) vnitini audit (revize) - podnikové vedeni provéri, zda vnitini kontrolni
systém funguje, dile by méla vyhodnotit, zda dil¢i organizacni slozky se mohou
s ohledem na své tkoly povazovat za efektivni, v mensich firmach se ocekavé od
manazera, ze vV procesu fizeni provadi vnitini audit svoji kazdodenni fidici praci.

oblasti vnitiniho auditu :

- analyza a hodnoceni vSech piikazi, postupti a metod

- vnitini kontrolni systém vcetné navrhi zlepsSeni

- podnikovy komunika¢ni systém (informace pro fizeni)

- ucelnost opatieni k vyssi hospodarnosti a prosperité

vrcholem vnitiniho auditu je certifikacni proces ISO 9002

2) externi audit - provadéji organy nezavislé na dané firme
- kontroly finan¢niho Gradu
- kontrola auditora

- kontroly ze strany zakladatele ¢i majitele firmy

V nitini kontrolni systém je souhrnem metod a postupt, které zajistuji
efektivni a trvalé fungovani kontrol. Kontrolou se rozumi aktivita vykonavana a
fizena vedenim podniku. Systém zahrnuje kontrolni postupy a metody, z jejichz
pomoci se vedeni podniku snazi dosahnou vytcenych cilu

Vnitropodnikové normy - jednd se o soubor vnitropodnikovych zavaznych
norem, které jsou nezbytné pro spravné fungovani kontrolniho systému. Ze zakona
o ucetnictvi, danovych zékoni a dalSich zavaznych norem a obecné platnych
predpisti vyplyva pro firmu povinnost vytvaret vnitini predpisy (normy)jako jsou

napf : seznam ucetnich knih,actovy rozvrh, odpisovy plan apod.

Takto jsem velice zhruba shrnul teorii fizeni obchodnich firem, ve své

praci se dale jiz nemohu vzhledem k rozsahu vénovat viem polozkam které fizeni



zahrnuje. Zaméiim se predevsim na oblast analyzy moznosti uplatnéni firmy na
trhu s navrhy potiebnych opatieni k dosazeni vytycenych cili. Tato Cast se Uzce
vaze k vySe popsané &asti o planovani v obchodni firmé. Déle podrobim analyze
organizaéni strukturu firmy a pokusim se navrhnout uréité zmény sméfujici

k zlepSeni a zefektivnéni funkce firmy.



3) Prezentace firmy

Zakladni udaje

Nastavajici majitel arealu Dum automobilt :

Obchodni jméno :  Kalivoda a.s.

Sidlo : Praha 5, Tunelaiu 327
ICO: 2510 96 00

Pravni forma : akciova spole¢nost

Predmét podnikani : koupé zbozi za icelem dalsiho prodeje (vyjma zbozi
v priloze 1-3 zak. ¢.
455/91sb. o zivnostenském podnikani)
opravy motorovych vozidel
provozovani parkovist
provozovani garazi
obstaravatelska ¢innost v oblasti sluzeb
zprostiedkovatelska Cinnost v oblasti sluzeb
pronajem mot. vozidel a jejich prislusenstvi
pronajem technologickych zarizeni slouzicich k opravam
mot. vozidel

vyvoj, konstrukce a technické poradenstvi v oblasti mot.

vozidel
montaz mot. vozidel
reklamni ¢innost

Statutarni organy :  predstavenstvo
predseda : Mgr. Jan Kalivoda
mistopredseda: Mgr. Jifi Milata
¢len: Ing. Klara Basova

dozorci rada

piedseda: Ing. Radim Kalivoda
¢len: Ing. Jakub Kalivoda
¢len: Ing. Jitka Kalivodova



Akcie: listinna podoba
veiejné neobchodovatelné
nominalni hodnota 1 akcie 1000 K¢
pocet akcii 1000 ks
Zakladni yjmeént : 1 000 000 K¢

Dosavadni provozovatel komplexu :

Obchodni yméno :  NAP a.s.

Sidlo : Praha 4, Na strzi 35
ICO ; 2505 46 86
Pravni forma : akciova spolecnost

Piedmeét podnikani : koupé zbozi za ucelem dalsiho prodeje (vyjma zbozi
v priloze 1-3 zak. ¢. 455/91sb. o zivnostenském podnikéni)
opravy karoserii
opravy motorovych vozidel

pronajem mot. vozidel

Statutarni organy :  predstavenstvo
predseda : Ing. Rudolf Novak
mistopredseda: Roman Padeveét
Clen: Daniela Novakova

dozorci rada

predseda: JUDr. Jan Mares
mistopredseda: Radka Lickova
Akcie: na jmeéno

nominalni hodnota 1 akcie 10 000 K¢
pocet akcii 1352 ks
Zakladni jméni : 135 220 000 K¢



Struénv vvvoj

Motoristicky areal Na strzi existuje jiz vice nez 20 let, dlouhd léta zde byl
znackovy servis Fiat spadajici pod Mototechnu s.p. Po roce 1989 byl privatizovan
spole¢nosti NAP s.r.o. , tato zde déle provozovala znackovy autoservis a rozsifila jej o
autorizovany prodej vozi Fiat a prodej ojetych vozi vSech znacek. V roce 1996 byl
zruSena autorizace Fiatu, spole¢nost se transformovala na akciovou. Vedly se jednani
s nékolika renomovanymi znackami které méli zajem o vyuziti vyhodné situovaného
objektu s kvalitnim a rozsahlym zazemim, solidni infrastrukturou a zkuSenym
persondlem. Do uzsiho vybéru se dostali znacky Skoda a Opel. V prvni fazi se firma
rozhodla pro Opel, ktery zacal také cely komplex prebudovavat podle svych evropskych
standardi. Po zhruba Sesti mésicich se vSak nahle rozhodl ustoupit od naro¢ného
projektu a opét se vystéhoval. Po asi pul rocnim hospodaiském utlumu presel na opravy
koncernovych vozii VW, Audi a Skoda. V fijnu roku 1997 se stal s kone¢nou platnosti
autorizovanym obchodnikem Skoda a zahajil jejich prodej. Na veskerych obchodnich
aktivitach spojenych se znackou Skoda a VW se podilela spole¢nost Kalivoda a s. ,
majitel firmy Volkswagencentrum - autorizovaného prodejce VW sidlici v nedalekém
Ceské republice) zajituje v soucasnosti veskery obchod s novymi vozy Skoda a podili
se na fizeni servisnich sluzeb. V budoucnu se pocita s pfevzetim vsech motoristickych
(servis, nahradni dily, odtahova sluzba, bazar) 1 ostatnich aktivit (pronajem
administrativnich prostor) firmou Volkswagencentrum a majetkovym prevzetim NAP
a.s. spole¢nosti Kalivoda a.s. Ta chce vybudovat jeden znejvétsich motoristickych
arealii v Praze zajist'ujicich komplexni sluzby pro majitele a zajemce o vozy na nasich
silnicich nejbéznéjsi (Skoda - doméci vyrobce 55% trhu s novymi vozy , VW vyznamny

importér 6% trhu).



Obchodni predpoklady:

Vyhlidky na uspéch na trhu s automobily a servisnimi sluzbami jsou v pfipadé
této firmy znacné i pres obrovskou konkurenci ktera v tomto segmentu trhu vladne.

Prvnim z hlavnich predpokladii je rozséhlost a vybavenost komplexu. Je zde cca
35 stani pro automobily, ztoho 26 s hydraulickymi zvedaky, kompletné vybavena
klempirna sdvéma rovnacimi stolicemi a kompletnim vybavenim, lakovna
s pretlakovym stiikacim boxem a vlastni micha¢kou barev, kompletni pneuservis
s pfezouvackou, vyvazovackou, méreni geometrie, moderni elektronicka diagnostika
schopna proméfit parametry motoru v podstaté vsech znacek, dva myci boxy, testery
schvalené pro vykonavani emisnich kontrol, sklad vybaveny potirebnou manipulac¢ni
technikou (vysokozdvizné voziky, priruéni jefdb, rudly), nové zrekonstruovany
autosalon, administrativni prostory znac¢né prevysujici potieby firmy, velké nezastavéné
plochy vhodné k upravé na parkovisté a autobazar, dostatek vypocetni techniky
s pocitacovou siti a nékolika servery, pro kazdé oddéleni potrebnym softwarem.
Vybavou v takovém rozsahu disponuje v Praze pouze Auto Jarov, ktery je v soucasnosti
opravdovou ,,tovarnou* na opravy a prodej automobili.

Druhy vyznamny piedpoklad je skvéla poloha objektu - lezi témeéf uprostied
Prahy 4 (nejlidnatéjsi c¢ast Prahy), blizko vyznamnych komunikaci tj. magistrala -
dalni¢ni vypadovka na Brno a Jizni spojka - soucast primyslového okruhu vedouci
velkou ¢ast dopravy Prahou ve sméru od Plzné a Karlovych Vart na Hradec Kralové a
Liberec - od obou cca lkm. V blizkosti je metro i autobus kterymi lze snadno
piicestovat z centra i z okraje Prahy. V okoli sidli fada vyznamnych firem a nékolik
administrativnich center (napf. palac Motokovu a Centrotexu).

A v neposledni fadé je zde jiz dlouho zaméstnano fada zkuSenych pracovniki
bez kterych firma nemuze existovat. V sou Casné dobé firma vytvaii asi 80 pracovnich
mist. Pracuje zde 35 mechanik, 3 dilensti mistfi, 5 prejimacich technikd, 3 zaméstnanci

skladu, 6 pracovniki prodeje novych vozii, néhradnich dili a dopliki, 6 pokladnich a
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ucetnich, 3 vedouci jednotlivych tsekd, 3 sekretarky, 6 pracovnikii udrzby

zaméstnancu bezpecnostni agentury.

Hospodarské ukazatele:

Rozvaha k 31.12. 1997
( v milionech K¢)

Aktiva

NIM

HIM

Financni investice
Zasoby

Krakodobé pohledavky
Fin majetek

Ostatni aktiva

Aktiva celkem

Vykaz ziski a ztrat:

Vynosy
Trzby za prodej zbozi
Trzby za prodej sluzeb

Ostatni provozni vynosy

Vynosy celkem

Hospodarsky vysledek za rok 1997:

ztrata

0,6 milionu K¢

0,0
1585,5
0,3
3.2
2,9
0,6
0,4

162,9

12
16,2
2,5

30,7

Pasiva

Zakladni jméni
Hosp.vysl. min. let
Krat. zavazky

Uvéry

Ostatni pasiva

Ztrata v daném obdobi

Pasiva celkem

Naklady

Spot. mat. a energie
Sluzby

Mzdy

Socialni zabezpeceni
Dané

Ostat. provoz. naklady

Naklady celkem

19

1352
1.4
12,9
10,0
K
B

162,9

17,6
4,5
6,5
2,3
02
0,2

31,3

a6



Vynosovost (hruby zisk / trzby) = -0,6 / 30,7 = -0,02
Obrat vlastniho kapitalu (trzby / vlast. kap.) = 30,7 / 135,2 = 0,23
Mira vlastniho kapitalu (vlastni kap. / celk. aktiva) = 135,2 / 162,9 = 0,83

Jak je z téchto ukazatelt vidét firma dosahla za lonsky rok velmi malého obratu
vzhledem k znaCné vysokému majetku. Rovnéz hospodaisky vysledek byl zaporny.

Tyto Spatné vysledky lze pri¢ist na vrub predev§im malému vyuziti servisni
kapacity, zplsobené nevyjasnénosti majetkovych vztahii a absenci specializace na
uritou znacku a v neposledni fadé chybéjicimu prodeji novych vozi, ktery se na obratu
takovéto firmy podili nejvétsi mérou. Jedinym priznivym ukazatelem je vysoky podil
vlastniho kapitalu.

Jak by méla vypadat struktura obchodu a sluzeb spolu s uvazovanymi vykony je

popsano v nasledujici kapitole.
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4) Obchodni zaméry

Vytyéeni cilu:

Hlavnimi cily firmy jsou :
1) uspokojovat v maximalni mife potieby zakaznik
2) zafadit se mezi nejvykonnéjsi prodejce vozii Skoda
3) poskytovat Sirokou $kalu sluzeb

4) dosahnout pozitivniho hospodaiského vysledku

ad 1) Prosadit se v soucasné konkurenci jaka panuje na trhu s automobily bude
nesmirné t€zke 1 pres jiz zminované dobré predpoklady. Proto se firma snazi zalozit své
fungovani na marketingovém principu. Snazi se zjistit maximum informaci o svych
zakaznicich (i potencialnich) a na zakladé téchto informaci stanovit individualné
potfeby jednotlivych zakazniku které je nutno uspokojit. K tomuto zplsobu fizeni se
rozhodli protoze jsou novymi prodejci Skoda tudiz nemaji zadnou stalou klientelu ,
kupni sila obyvatel je obecné nizsi nez v letech minulych a ze zkusSenosti veédi ze téméf
nikdo z konkurenti se marketingem prili§ nezabyva, vétsinou se soustfedi pouze na
reklamu a ma pocit ze tim ma marketing hotov. Pro marketing se zfidilo zvlastni
oddéleni, byl pfizvan marketingovy poradce a do tohoto programu se zapojuji vSichni

zamestnanci prodeje.

ad 2) Cilem firmy je stat se alesponn druhym nejlep$im prodejcem v CR.
Pomyslet na prvni misto lze opravdu tézko protoze dostihnout v prodeji Auto Jarov,
prominentniho a tradi¢niho dealera Skoda, 1ze opravdu obtizné. Pokud ano nejdiive za 2
- 3 roky, jeho ro¢ni prodej je cca 2500 aut. Oficialné je cilem pro letosek 600 vozi,
pokud se podaii Gspésné aplikovat marketingovou strategii je redlné dosahnout cca 800 -
1000 kust. Do tii let je cilem piiblizit se 2000 aut.
V celkové strategii se chce firma zamérit pfedevSiim na velkoodbératele
a provozovatele velkych vozovych parku. K tomuto ji vedou tyto divody : servis

o takovéto kapacité pokud neni trvale vytizen vykazuje vysoké rezijni naklady , které se



mohou vyznamné podepsat na celkovém hospodaiském vysledku anaopak pokud
vytizen je a pracuje se v ném efektivné miize dosdhnout znaénych vynosi. Pii zaméfeni
na vétsi vozové parky, provozované téméi vyhradné vétsimi a finanéné silnymi firmami
je prace pro servis zajisténa po cely rok rovnomérmé bez sezonnich vykyvi ke kterym
dochézi u zakaznikii z fad soukromych osob. Dostatecné vytizeni servisu vozy které
jezdi na drzbu pravidelné umoziiuje drzet ceny na niz$i urovni a dosahnout tak

lukrativnosti pro strategické zakazniky.

ad 3) Kromé jiz zminovaného prodeje vozii a mimoradné komplexniho servisu
provozuji v soucasnosti odtahovou sluzbu a béhem nékolika tydni bude otevien i
autobazar. Do konce roku se planuje zaji$téni nonstop mobilni pomoci motoristim
formou servisniho vozu operujiciho v oblasti Prahy po 24 hodin denné. Dale se zvazuje
zfizeni autopujCovny osobnich i mensich uzitkovych vozu. Firma spolupracuje
samoziejme i s mnoha osvédcenymi leasingovymi spole¢nostmi, nabizi Sirokou nabidku
pojisténi a zaridi pro zakaznika vSechny formality jako je registrace vozu na dopravnim
inspektoraté, zajisti STK a méfeni emisi, pfipadné i polepeni vozu firemnim logem.

Exkluzivitu a vyjimecnost pro narocné zakazniky zajisti vylepSenim vozu (tzv.
tuningem). Jedna se o mensi i rozsahlé Gpravy motort, podvozkl, designu ve spolupraci
s prevazné zahrani¢nimi partnery. Pro nékteré z nich firma vlastni vyhradni zastoupeni
pro Ceskou republiku. Takto upravené vozy se mohou od sériovych modeli lisit velmi

vyrazné jak vzhledem tak jizdnimi vykony coz zdiirazni individualitu majitele.

ad 4) Dosahnout zisku nebude v dohledné dobé nijak snadné, protoze jsou zde
zavazky z minulosti, kdy servis nebyl vytizen ani z 30 %. Také rekonstrukce autosalonu
podle standardii Skoda a vybaveni potiebnymi znackovymi pripravky a technologii
spolu s prvotni masivni reklamni kampani si vyzadalo zna¢né investice které nemohly
byt pokryty zprovoznich vynosl abylo nutné je pokryt zcizich zdroji.. Splaceni
zavazk(i spolu s pribéznymi investicemi do neustalého zdokonalovani sluzeb
a zvysovani obratu neumozni v nejblizSich letech vétsi zisk. Planovana nizka

vynosovost ma sviij divod ve snaze vyuzit maximalné odbytovych moznosti na trhu



jistoty, apod. Je dobré rozpoznavat tyto charakteristiky a vhodné je vyuzivat
k motivaci kazdého zaméstnance a spolupracovnika.

Nesmi se podlehnout piedstavé, Ze kazdy sdili stejné cile a pfani, vétsina
lidi dava prednost tomu, aby mohla i nadale vykonavat co nejlépe svoji praci.
Taktéz myslenka vétSiny vedoucich a manazerd , Ze jejich zaméstnanci jsou
pohanéni touhou po penézich, je zcestna. Vyzkum prokazal, ze penize obvykle
nepatfi na nejvyssi pricku nejsilnéjsich motivatori. Abraham Maslow napsal ve
své Teorii seberealizace, Ze jsou-li uspokojeny naSe zakladni potieby (svétlo,
strava, teplo, apod.) nejvy$sim motivatorem je ,potieba seberealizace a

sebeuplatnéni - usili o uznani a o pocit uzite¢nosti.*

Nejobvyklejsi vyssi potieby zaméstnancii:

JISTOTA - pocit pracovni jistoty a stability, malo zmén, stabilni pracovni
prostredi

SOCIALNO - byt mezi lidmi, mluvit s lidmi, nechut’ k samotaiské praci
POSTAVENI - touha po dulezitosti, touha byt povazovan za vyznamného ¢lovéka
ve firmé a zdroj dobrych napadu

NEZAVISLOST - touha po samostatnosti a vlastnim rozhodovani o praci, pocit
sebedivéry a jistoty, neochota k tymové praci

POSTUP/SEBEREALIZACE - idealni zaméstnanec, zvidavost a zajem o déni ve
firmé, ochoten brat na sebe ukoly s moznosti seberealizace

ODMENA - jedna ze zakladnich potieb, v nasich podminkach viak nezastupitelna

Kontrola:
Jednim z hlavnich diavodt ,kracht™ podnikt vedle vnéjsich pfi¢in (recese,
konkurence a pod.) , jsou nedostatky ve fungovani vnitiniho kontrolniho systému
podniku.

Piedmétem kontrolniho systém podniku je zasadné kazda cilevédoma
¢innost podniku. Ty se v procesu podnikového fizeni zCasti prekryvaji napi.
planovani a organizace, kontrolni systém vstupuje vice ¢i méné do kazdé z nich.

Hlavni zasadou véech fidicich pracovniki musi byt :



vdané lokalit¢ a pritahnuti velkého poétu zikazniki. S tim souvisi zamér oslabit
a destabilizovat konkurenci, kterd pokud se podaii odlakat jeji zakazniky, bude
dosahovat nizsiho obratu coz ji znemozni drzet atraktivni ceny a bude nucena bud’
opustit trh, nebo se zaméfit na soukromniky ktefi nemohou vzhledem k poétu vozii

obdrzet od Domu automobilli zvlasté vyhodné podminky.

Potrebné kroky:

Z vytyCenych cilu je povazovan za klicovy bod 2 - Patfit mezi nejvétsi prodejce
Skoda, body 1 a 2 jsou podminkou moznosti dosdhnout bod 4. Bod 4 dosahnout zisku
nesouvisi ani tak s velikosti prodeje (obratu) ale piedevsim na vysi marzi, které firma
realizuje, a efektivity prace ,které je schopna dosihnout. Tento cil ackoli na prvni
pohled hlavni véc kvuli, které podnikatel podnika u stupuje v této situaci do pozadi.
Z hlediska dlouhé auspésné Zivotnosti firmy je nutno predevsim vybudovat stabilni
a spokojenou zakaznickou klientelu, ktera bude firmé vérna. Bude-li tato klientela
dostateéné velka dosahne firma velkého prodeje a tim se stane vyznamnym odbératelem
Skody auto a s., to znamena, ze se zaradi mezi dealery se kterymi bude chtit Skodovka
rozvijet spolupréci a bude ochotna v pripadé potieby firmé pomoci v nesnazich.

Zvysit objem prodeje vozi neni v soucasné ekonomické situaci obyvatel
jednoduchy ukol obzvlast pronovou firmu. Lonsky rok se prodalo v celé CR cca
100 000 Skodovek v siti 250 dealeri, pro letodni rok se vzhledem k nepiiznivé
ekonomické situaci predpoklada pouze cca 94 000 vozi. Pocet dealerii ma vsak vzrist
na 270. Jednoduchym poétem lze zjistit, Ze na 1 dealera pfipada v priméru 348 vozu
oproti loniskym 400, tj. pokles prodeje o zhruba 13%. Jednoduse feCeno pokud nékdo
chce zvysit prodej presto, ze celorepublikovy poklesne musi tak ucinit na ukor
konkurent(i, které pokles zasahne mnohem vice. Pro firmu, ktera je na trhu nova to
znamena prebrat veskeré své zakazniky konkurenci. U nékterych je to zcela pfirozené -
napf. u soukromych osob v tésné blizkosti pro kter¢ je vyhodou mala vzdalenost, to vsak
zdaleka nestaéi je nutno prebrat i takové zakazniky, kteri lezi blize jinym konkurentiim

a jsou s nimi spokojeni. Pretadhnout zdkaznika nespokojenc¢ho neni slozité, ale primeét



spokojen¢ho zdkaznika k tomu aby opustil svého tradiéniho dodavatele vozi bude
problém.
Pro dosazeni velkého poctu prodanych vozii , je nutno pouzit 3 hlavni
prostiedky: 1) Maximalné vyuzit potencidl spdadové oblasti
a mimo spadovou oblast:
2) Prostrednictvim vyjimecéného servisu

3) Individualnim pristupem k zakaznikiim

ad 1) Spadovou oblasti se mysli uzemné vytyéena lokalita ze které lidé pfijedou
do servisu, ¢i pro novy viiz pfirozené protoze to maji nejblize. Podminkou maximalniho
vyuziti této vyhody je srovnatelna nabidka jako od alternativnich servist v okoli.

ad 2) Vyjimecny servis - toto je hlavni, nosny bod programu firmy
Vychazi se z predpokladu, ze spokojeny zakaznik servisu v budoucnu koupi i novy viiz.
Také naldkat zédkaznika lze snaz na mensi vyhodu v servisu, nez se podbizet velkymi
vyhodami pfi prodeji vozu a tim si zbytecné kratit marzi. Z hlediska vyznamu pro firmu
je servis klicovy hned z nékolika hledisek - reaguje podstatné méné (co se tyka trzeb) na
zmény v koupéschopnosti zdkazniki nez prodej vozii = piinasi stabilni vynosy, pfi
kapacité kterou ma servis Na strzi je zisk ze servisnich praci podstatné vyssi nez
z prodeje vozu, nejdilezitéjsi vsak je, ze ma daleko nejvyssi rezii. Jeho vybaveni
a prostory jsou nejvétsim majetkem firmy s nejvétsimi odpisy, je na n€j vazan nejvetsi
pocet zaméstnanct a s tim souvisi velké mzdové naklady a nutnost hradit riizné socialni
naklady. Pro firmu je tedy zivotné dilezité udrzet servis rentabilni, prodej novych vozii
je z hlediska nakladi podstatné méné naroc¢ny a lze ho bez vétSich problémi financovat
i z mensiho poétu prodanych vozii pfipadné z vynosu servisu.

Firma se rozhodla dosahnout vsech svych cili prostrednictvim S$pi¢kového
servisu. Tj. nabidnout nejvice vyhod v regionu.
Oblasti ve kterych je nutno pied¢it konkurenci Ize shrnout do 5 bodu:

a) Komplexnost

b)Kvalita

¢)Cena



d)Oteviraci doba
e)Objednaci lhuta

ad a) Prvnim pfedpokladem je komplexnost - jak je jiz uvedeno servis disponuje
kompletni vybavou (lakovna, klempirna) - na Praze 4 jimi disponuji kromé NAP jesté
dvé dalsi firmy z celkem 8 dealerti Skoda , kteii zde pusobi.
Jak jiz bylo zminéno poskytuje servis jesté odtahovou sluzbu a moznost nékupu na

protiucet, leasing, pojisténi, STK atd.

ad b) Kvalita provedenych praci musi byt minimalné na standardni irovni.Tato
aroven, ktera by podle predstav Mladé Boleslavi méla byt jednotna, se vsak ve
skutecnosti diametralné 1isi. Zavisi na mnoha dilezitych vécech - piedevsim jsou to
kvalitni technici schopni spravné arychle diagnostikovat zavadu a realné odhadnout
nutné opravy, potiebny ¢as a nutné naklady. Kvalitni technik s uvedenymi vlastnostmi,
schopnosti jednat se zakazniky i s persondlem je ,,nedostatkovym* zbozim na trhu prace
a vyznamné ovliviiuje image firmy v o¢ich zakaznikii servisu a také efektivitu prace
celého servisu. Dalsi dilezitou véci je moderni elektronicka diagnostika odpovidajici
potiebam soudobé automobilové techniky. Je naprostou nutnosti a jeji znacné
pofizovaci naklady a potieba stiednédobé obmeény (cca Slet) vyzaduji efektivitu prace
pii jejich vyuzivani na vysoké trovni. To znamena diikladné proSkoleni vétSiho poctu
kvalifikovanych pracovniki tak aby byla zajisténa trvald schopnost jejich vyuZzivani.
Posledni dilezitou slozkou je kvalita mechanikl, jedna se predevSim o jejich
spolehlivost. Nedostatek zkusenosti ¢i pouze priimérna zrucnost se da nahradit peclivou
kontrolou vykonané préace techniky a v piipadé nejistoty spravného pracovniho postupu
véasné dotazani nebo konzultace mechanika s techniky. Timto zpusobem se da predejit
vétsiné chyb pii jejichz odstrafiovéani se ztraci produktivni cas. Aby celkova kvalita
servisu byla na trovni je nutny systém kontroly — pii vSech operacich (piijem,
diagnostika, oprava, fakturace, pfedani). Takovyto systém vyzaduje podrobné
vypracovéni pracovnich a kontrolnich postupii v podniku a jejich disledné dodrzovani.

Je-li kontrolni systém funkéni ve véech oblastech Cinnosti firmy a odpovida evropskym

(g
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normam je mozno zazadat o certifikat kvality TUV 9002. Tento dokument zarucuje
kvalitu a prispiva k vybudovani vétsi divéry od zdkazniki i dodavateli (od néekterych je

jiz dnes pfimo vyzadovan.

ad ¢) Cena musi byt srovnatelna nebo trochu niz$i nez u konkurence. Je viak
zbytecné snizovat ji na podstatné nizsi hranici, protoze :

I) naklady ve vSech servisech jsou podobné acenové kalkulace vychazejici
z mezd a provoznich nakladi se bézné pohybuji mezi 300 a 400 K¢&

2) na cené€ opravy se naklady na praci projevuji v niz$i mife nez naklady na
nahradni dily, které jsou u vsech dealerii ve stejné cenové relaci.V praxi to znamena, ze
napiiklad pii bézné vyméné motorového oleje ktera trva asi 20 minut zaplati zakaznik
200 K¢ za olejovy filtr, 600 K¢ za 4 litry oleje a asi 100 K¢ za praci (pfi sazbé 300
K¢/hod) - vyména celkem stoji 900 K¢. Pokud by hodinova sazba byla napi. 400 Ké
zaplatil by pfi stejné cené materidlu asi 930 K¢&. Rozdil 30K¢ vzhledem k celkové cené
neni rozhodujici. Je tedy pouze psychologicky dulezité byt onéco levnéjsi nez
konkurence, nebo srovnatelny a nabizet slevu. Zakaznik si totiz malokdy uvédomi, ze
prace ma mnohem mens$i podil na opravé nez pouzity material a priklada i malému
cenovému rozdilu pfehnany vyznam.

Oteviraci doba je dulezita ze dvou hledisek - musi umoznit pristup zakazniki
v co nejsirsi casovy usek. Tato doba se blizi pracovni dobé. Tj. pokud ma servis
dostatek prace muze béhem delsi doby uspokojit vice zakazek z toho plyne vétsi obrat
a pii témér stejné rezii i vétsi zisk. Uvazovana oteviraci doba bude od 7:00 do 20:00,
s dvousménnym provozem servisu tj. od 6:00 do 22:00. Pro takto dlouhou dobu se firma
rozhodla protoze :

1) vétsina konkurenti kon¢i mezi 16 - 18 hodinou, tato doba mnoha zakaznikim
neumoziuje v klidu si viiz vyzvednout- musi ¢asto pospichat z prace aby to stihli.

2) Dvousménny provoz bez piekryvani smén je vyhodny z hlediska moznosti
neustale vyuzivat plnou kapacitu servisu a zarovei ji oproti béznému jednosménnému

provozu zdvojnésobit. Dvojnasobna kapacita umoziuje maximalné zkratit objednaci



Ihity. Nevyhodou smén je potieba dvojnasobku pracovniki a v piipadé nevytizené
kapacity zvySuje rezijni naklady.

ad e) Objednaci lhita je jeden z nejdilezitéjsich faktor ovliviujicich zakaznika
pii rozhodovani pro servis, pokud jsou podminky finanéné zhruba srovnatelné a kvalita
je standardni je doba Cekdni na opravu rozhodujici zejména v piipadé kdy porucha
neumoziuje dalSi provoz a vznikly prostoj znamena pro majitele nemoznost vykonu
povolani ¢i znemoznéni jiné pro néj dilezité ¢innosti. Proto je dlouha pracovni doba
motivovana také snahou prijimat veskeré opravy na pockani. Termin vyhotoveni opravy
od chvile pfijmu je nutno samoziejmé také minimalizovat. Zavisi na volné kapacité (tu
se zde snazi mit trvale pfipravenou), rychlosti opravy (zmifiovana schopnost diagnostiky
a spravného pracovniho postupu) a dosud nezmiiiovana nutnost pfitomnosti potiebného

materidlu na skladé ¢i moznost jeho rychlého a cenové prijatelného dodani.

Realnost uskute¢néni :

Optimalizaci uvedenych péti bodl podle prani zakaznika s ohledem na zajmy
firmy se chce NAP a.s. prosadit v tézké konkurenci prazskych dealeri osobnich vozi.
Pro dokresleni situace prikladam autentické kalkulace predpokladanych obrati a
vynosti. U néakladi se vychazi z minulych let s pfihlédnutim k zvySeni vykond.
Nasledujici kalkulace je minimalisticka tj. poCitd pouze s jednou sménou v servisu,
prodejem pouze 600 vozii a tomu odpovidajicimu obratu dilii a dopliiki. Je uvazovana
na celoroéni vyrovnany vykon, proto redlny odhad letosniho obratu ovlivnéného
ndbéhem na plny provoz bude o néco nizsi. Naplnéni tohoto rozpoctu by mélo bez
problémii probéhnout piisti rok a spiSe by mél byt pfekonan vzhledem k ristu
prodeje a planovanému zavedeni dvousménného provozu.Podrobné rozepsany obrat na

tento rok je v tabulce a v grafech uvedeny v piiloze.

Za povsimnuti stoji napf. proporce mezi vynosy ze servisu a prodeje vozi nebo

mezi praci a nahradnimi dily v cené opravy (viz piiloha 3 a 4).



Prodej novych vozu:

predpokladany prode; 600 vozii / rok
prumérna cena prodaného vozu bez DPH 262 000 K¢
prumérna marze 70

bézna marze se sklada z 8%standardné + bonus LEX (za plnéni riiznych kriterii Skoda
auto) tj. v NAP 1,5%celkem tedy 9,5% po slevach které je Gasto nutné v zajmu prodeje
poskytnout zbyva zhruba zminénych 7%.

Obrat 600*262 000 157 200 000 K¢

marze cca 7% = 157 200 000*0,07 11 000 000 K¢

provize z leasingu primérmé 1% z ceny vozu

(cca 50% vozi je na leasing) = 157 200 000*0,5%0,01=cca 800 000 K¢&

provize za sjednani pojisténi primérné 6% z pojistné

castky (cca3,5% z ceny vozu) asi 50% vozu se pojisti

157 200 000*0,5*0,035*0,06 = cca 160 000 K¢

trzby za praci v servisu Skoda (asi 230 prac. dni za rok,

20 mechaniku,vyuziti prac doby 85%, 8,5 hod, 340 K¢/hod)

230*20*0,85*8,5*%340 = cca 11 300 000 K¢
trzby za praci v servisu VW (10 mechaniki, 490 K¢/hod)
230*10*0,85*8,5*490 = cca 8 140 000 K¢

trzby za praci v klempimné ( 2 mechanici, 490 K¢/hod)

230*2*0,85*8,5%480 = cca 1 600 000 K¢
trzby za praci v lakovné (2 mechanici, 490 K¢/hod)

230*2*0,85*8,5*%520 = cca 1 700 000 K¢
piedpokladany obrat ndhradnich dila 40 000 000 K¢
primérna marze 13% = 40 000 000*0,13= cca 5200 000 K¢
piedpokladany prodej doplikii a pfi slusenstvi 10 000 000 K¢
priméma marze 16% = 10 000 000*0,16 = 1 600 000 K¢



predpokladana vyto¢nost oleje 18 400 I/rok

prumérna cena 176 K¢/1, 18 400%176= cca 3240 000 K¢
marze 25 %, 18 400*¥176*0,25 = cca 805 000 K¢
obrat celkem cca 234 000 000 K&
marze a trzby za praci cca 40 000 000 K¢
obrat celkem pro rok 1998 (viz pfiloha 1 a 2) 215 366 000 K¢

marZe a trzby za prici pro rok 1998 (viz pfiloha 1a 2) 37 024 000 K¢

(v piiloze jsou téz grafy zachycujici strukturu obratu a marzi)

provozni naklady:

mzdy a socialni naklady - cca 65 pfimych zaméstnanci

primérna hruba mzda 15 000 K¢, 65%14 000*12 = cca 10 920 000 K¢
socialni a zdravotni pojisténi 35%, 0,35*10,92 mil = cca 3 822 000 K¢
spotieba materidlu, energie a sluzeb, reklama a pod.

(loni 6,8 mil) letos asi 13 000 000 K¢
aroky z Gvéru 3 000 000 K¢

odpisy (objekt je asi 20 let stary, odepisuje se 50 let

a jeho nominalni pofizovaci hodnota je asi 15 000 000 K¢,

odpisy jsou tedy velice nizke 40 000 K¢
odpisy nové pofizeného majetku (diagnostika 2 mil, 500 000 K¢

vypocetni technika 1 mil)

31 282 000 K¢
5742 000 K¢
8 718 000 K¢

celkem cca

letos je tedy realné dosahnout zisku cca
a pfisti rok minimalné

Napfesrok by se pii dvousménném provozu a prodeji pres 1200 vozi tzn. zdvojnasobeni

vykonii mohl zisk pohybovat kolem 16 - 18 mil K.



do budoucna jsou tedy vyhlidky piiznivé, v souasnosti je diilezité piipomenout, 7 po

zdanéni zisku 39 % zbude letos pouze 3502 000 K&
napiesrok minimalné 5317 000 K&
v budoucno cca 10 000 000 K&

z toho je nutno platit splatky 10 mil avéru tj. 2,5 mil/ rok

a zaroven zaplatit ztratu 1,7 mil z minulych let

Také predpokladané ekonomické ukazatele jsou pro letosni rok i piisti rok
podstatné priznivejsi:
1998 Vynosovost (hruby zisk / trzby) = 5,7 / 215 = 0,027
Obrat vlastniho kapitalu (trzby / vlast. kap.) = 215/ 135,2 = 1,59

1999 Vynosovost (hruby zisk / trzby) = 8.7 / 234 =0,037
Obrat vlastniho kapitalu (trzby / vlast. kap.) =234 /135,2=1,73

Pfi zachovani priznivého poméru vlastniho kapitalu k celkovym aktivim :

Mira vlastniho kapitilu (vlastni kap. / celk. aktiva) = 135,2/162,9 = 0,83

Da se fici ze letos po splaceni ¢asti uvéru bance, zbudou pouze malé prostfedky na dalsi
investice, ale v budoucnu by nemél byt problém vykazovat znaény zisk a dostat zpét
investici 60 mil K¢, které objekt stal (10 mil Gvér je zde jiZ zapoCitan).
Budouci uvazovany pramérmy zisk po zdanéni cca 10 mil K& by mél byt jesté zvysen
planovanymi a dosud nezapoétenymi aktivitami - prodej ojetych vozi, pijcovna vozi,
pronijem kancelaii a podzemnich garazi.

Daléimu dilezitému ¢lanku nové koncepce podniku tj. nové organizacni

struktury podniku se budu vénovat v nasledujici kapitole.
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5) Analyza organizace

Stavajici organizacni struktura :

Soucasné organizaéni schéma je v priloze 1. Je tieba vysvétlit pro¢ je zde tak
slozita struktura ve vrcholném vedeni. Jak je jiz popsano v kapitole ,,Struc¢ny vyvoj*
probihd ve firmeé postupné piebirani jinou spole¢nosti. Protoze k této transakci nedoslo
jednorazové, ale probiha v dil¢ich krocich, je nutné respektovat pii fizeni firmy zajmy
obou stran dokud nebude celd operace ukonéena ( podzim 98). Slozeni managementu
vypada v soucasnosti takto - majitelé obou spoleénosti vytvorily spole¢nou radu, ktera
se musi vzdy predem dohodnout na dilezitych rozhodnutich, které spolecné vydava.
K tomuto postupu bylo nutno prikro¢it po nékolika nedorozuménich ke kterym doslo
v nedavné minulosti - zaméstnanci jednali podle nafizeni pivodnich majiteli a zaroven
v rozporu se zajmy majitelt nastavajicich . Navenek firmu zastupuje obéma stranami
schvaleny prokurista. Majitelé Kalivoda a.s. vykonavaji vedle povinnosti ve firmé VW
Centrum jesté funkce tzv. zmocnénct pro prodej, servis, a finance kde jsou praktickymi
vykonavateli rozhodnuti vydanych radou. Tolik k vedeni, dalsi pozice jsou jiz

jednodussi.

Prodej:
Vedouci prodeje - organizuje prodej, vede jednani se strategickymi odbérateli,

rozhoduje o poskytovani slev, kontroluje stav dispozic atd.

Prodejce - prodava vozy, uzavira smlouvy, dohlizi na spravné pfipraveni vozu
k predani, predava vozy, vytvaii nabidky vede bézna jednani atd.

Disponentka - objednavéa vozy do vyroby, stara se o potvrzeni leasingovych a
pojistnych smluv, vypracovava hlaseni a statistiky, vede korespondenci atd.

Vedouci servisu - organizuje veskeré servisni prace i sklad ND, dohlizi
na efektivitu prace, fesi choulostivé reklamace atd.

Pfejimaci technik - pfijima vozy do opravy, diagnostikuje zavady, kalkuluje ceny

oprav, fesi reklamace a zaruéni zavady atd.
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Pokladni - vypisuje faktury a zakézky za opravy, piejima penize

Mistr - podle pozadavk piejimacich techniki rozdéluje praci svym
mechanikum, fesi s nimi technické problémy, vyhledava dily v mikrofisich apod.

Prodejce ND a doplnki pies pult

Vedouci skladu - organizuje skladové hospodafstvi, objednava ND, rozhoduje
na zakladé doporuceni prodejce doplikii od koho tyto nakupovat

Skladnik - pfijima a vydava material ze skladu

Mechanik, lakyrnik, klempif fyzicky provadéji opravy

Ekonom - sleduje finan¢ni situaci firmy, pripravuje majitelim podklady pro
rozhodovani ekonomického charakteru (jednani s bankami a pod), kontroluje praci
uctarny, sleduje danoveé vyznamné terminy atd.

Ucetni - vede finaéni a mzdové tcetnictvi, kontroluje spravnost tcetnich doklada

vydanych ostatnimi zaméstnanci atd.
Navrh zmén :

Navrhované organiza¢ni schéma (viz piiloha ¢.2) obsahuje tyto zmény:
Vedeni :
po dokonéeni prevodu akcii na spole¢nost Kalivoda a.s. automaticky zanikne rada
majitelii spoleénosti a bude pfirozené nahrazena valnou hromadou spolecnosti Kalivoda

a.s. a zaroven skonéi i dohlizitelska ¢innost tzv. zmocnéncu a veskera rozhodnuti budou
vykonavéna stiednim managementem tj. fediteli jednotlivych stredisek.

Prodej :

zde dojde pouze k malym zménam - pozice vedouci prodejny bude nahrazena pozici
fadového prodejce, protoze byla vytvofena pii formovani pracovniho kolektivu pouze

z titulu zkugenosti starsiho pracovnika ktery pfisel od konkurence a tehdy nastoupivsi

Cerstvi absolventi stiednich $kol jsou jiz v soucasnosti plnohodnotnymi prodejci

s potiebnymi znalostmi, neni tedy tieba dale délat rozdily v zarazeni.
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Do oddéleni marketingu bude nutno piibrat jesté jednoho pracovnika, ktery
zastane Cast administrativy a zaroveri se bude podilet na vytvareni marketingového
programu firmy. Tato funkce je diilezitd, nebot’ fizeni firmy je orientovano predevsim na
marketing a shromazd'ovéni a vyhodnocovani informaci o trhu, navrhy dalSich postupt
nejsou v silach jednoho ¢lovéka, obzvlast pokud se ma starat o marketing prodeje i
servisu.
zde dochazi Kk vétsi reorganizaci a to zejména protoze na funkci servisu je kladen
v ramcei podniku velky diraz a také protoze zaméstnava nejvice lidi a tudiz je naroény
z hlediska personalni organizace.

Dosud zde byly pouze dva vedouci pracovnici (zmocnénec a vedouci Skoda),
tento pocet je tieba rozsifit na ctyfi vedouci jednotlivych usekd, ktefi budou jesté
spolecné koordinovani fiditelem servisnich sluzeb, kterému také piipadne obchodni
¢innost servisu ( velkoodbératelé, vybér strategickych dodavateli apod.).

Vedouci servisu Skoda bude mit na starosti pouze organizaci veskerych praci
spojenych s vozy Skoda a operativni feseni zde vzniklych problémii.

Vedouci servisu VW ma stejné povinnosti spojené s s touto znackou.

Vedouci skladu a zasobovani - je potieba aby se na tuto dulezitou ¢innost
soustiedil jeden zaméstnanec zajisti fungovani podle potieb servisu. S timto byly ve
firmé dosud problémy pravé kvili malé koordinaci mezi potiebou dodavek a jejich
promptnim vyfizenim. Dalsim problémem byla pretizenost vedouciho servisu, ktery mél
na starosti zaroven zasobovani, sklad a klempirnu z lakovnou.

Vedouci lakovny a klempirny - tato Cast servisnich sluzeb je do znacné miry
specificka - vyzaduje vyssi odbornost i zkusenost od technik( i mistrd, pfi piijmu je
casové podstatné narocnéjsi nez piijem béznych oprav a jejich vyhotoveni je také
podstatné delsi. Viechny tyto divody vedou k ustanoveni samostatného vedouciho na
tento usek, ktery bude sam pfijimat opravy, rozdélovat praci femeslnikiim a vznaset

pozadavky na zasobovani dily.

V ramci zvy$ovani objemu provedenych oprav bude nutno také prijmout po

jednom technikovi a mistrovi a zaroven Castecné preskupit mechaniky mezi znackami.



Finanéni oddéleni:

Zustane beze zmén protoze zde zatim neni Zadny problém s organizaci,

efektivitou ani s vytizenim pracovniki.

Zhodnoceni navrhu :

Popsané zmény v organizaci jsou dilem samoziejmé (vedeni) a dilem sledujici
ur¢ity cil. Timto cilem je zajiSténi hladkého fungovani firmy bez zbyte¢nych
nedorozuméni a komunikacniho Sumu, ke kterym &asto dochdzi kvili nevhodnému,
nebo nerovnomérnému rozdéleni povinnosti. Tyto zmény podle mého nazoru
napomohou odstranéni zminénych nedostatkii. Své domnénky mam vzhledem k dobré

znalosti podnikového prostredi o co opfit a povazuji uspéch opatreni za realny.
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6) Zavér

Z prezentovane analyzy moznosti a predpokladi firmy spolu s finanéni kalkulaci
piedpokladanych moZznych vynosii a nikladi vyplyva, ze rentabilni provoz tohoto
podniku je redlny, zavisi vSak na maximalné efektivnim vyuziti danych moznosti tj.
predevsim kapacity, polohy a nizké zadluzenosti firmy. Vsechny tyto ukazatele jsou
v soucasnosti pfiznivé a zavisi tedy piedevsim na vedeni zda se podafi zajistit dostatek
zakazek a uspésné je zrealizovat.

Jak jsem zminoval, v soucasnosti neni efektivita prace na odpovidajici Grovni,
coz se projevuje nizkymi vykony predevsim servisu, vzrist obratu viak ukazuje, ze
nasazena koncepce zameéfena na velkoodbératele a také motivace zaméstnanci
zainteresovanych na vykonech celé firmy je u¢inna. Poroste-li obrat sou¢asnym tempem
(viz. priloha 1) dostane se podnik béhem nékolika mésici na potiebny vykon, ktery mu

zajisti ispéSnou existenci na trhu.
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