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Resumé

Cilem této diplomové prace je urcit ekonomicky pfinos implementace systému
Business Plan do dealerské sité Import Volkswagen Group. Nejdfive uvadim
vyvoj ekonomického reportingu ve vySe uvedené spoleCnosti a pres konkrétni
pfiklad Business Managementu Obchodnika se dostavam k samotnému vyvoji
nové aplikace Business Plan. Hlavnim podkladem pro tvorbu této diplomové prace
bylo moje zaméstnani ve spolecnosti Import Volkswagen Group, kde jsem plsobil
jako specialista controllingu dealerské sité. Ve stéZejni ¢asti prace popisuji hlavni
ekonomicky pfinos implementace a snazim se dokazat jeji vysledny efekt na
konkrétnich piikladech zmé praxe. Vzavéru prace hodnotim samotnou
implementaci a hledam vychozi body pro dal$i budoucnost ekonomického
reportingu ve firmé Import Volkswagen Group.



Resume

Goal of this diploma work is to set up an economical contribution of
implementation Business plan system to the Import Volkswagen Group dealer
network. First of all | write about development of economical reporting in this
company and through specific example of Dealer’s Business Management | come
to speak of its own development of new aplication Business Plan. Main basis for
writing this diploma work was my employment in Import Volkswagen Group
company, where | was working as a specialist of dealernetwork controlling. In the
fundamental part of this diploma work | describe the main ecomical contribution of
implemetation and | try to prove its own final efect on concrete examples from my
work. In the end of this work | evaluate the implementation and | look for initial
points for future development of economical reporting in Import Volkswagen

Group.
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Seznam pouzitych zkratek a symbolu

AG - Aktiengesellschaft (akciova spoleénost)

a.s. — akciova spoleénost

BP — Business Plan

BMO — Business Management Obchodnika

BMG - Business Management Global

CD - Corporate Design

CSS — Customer Satisfaction Survey (studie spokojenosti zakaznika)
&. — éislo

Doc. - Docent

IAS - International Accounting Standards (Mezinarodni (cetni standardy)
Ing. — InZenyr

IVG — Import Volkswagen Group

SEP - System Entwicklung Prozess (metodika pro vedeni projektu)
S. r. 0. — spoleénost s ruéenim omezenym

SWOT - Strenght Weakness Opportunity Threats (slabé a silné stranky,
pfilezitosti a hrozby pro firmu)

tis. — tisice

tzn. = to znamena

VOS — Vy$8i Odborna Skola

VS — Vysoka Skola

VW - Volkswagen
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2. Uvod

Jiz béhem mého studia na Skoda Auto Vysoka Skola jsem absolvoval praxi,
trvajici jeden semestr, kterou jsem stravil ve spole€nosti Import Volkswagen
Group, ktera je dcefinnou spoleénosti Volkswagen AG a zabyva se vyhradnim
dovozem vozidel znacek Volkswagen, Audi a Seat na Cesky trh.

Tento praktikantsky pobyt byl soudasné inspiraci pro moji bakalarskou praci na
téma Rozdily ceskych Gcetnich standard( a IAS, kterou jsem také v roce 2003
Uspésné obhdjil. Po absolvovani povinné praxe jsem v této spoleénosti zlstal jako
praktikant na finan¢nim oddéleni. Kratce po skonceni bakalafského studia jsem

zde nastoupil na pozici specialista business managementu.

Finanéni oddéleni Import Volkswagen Group je ¢lenéno na controlling a uétarnu,
pfi¢emz controlling je rozdéleny na interni, ktery sleduje hospodareni samotného
importéra a externi, ktery ma na starosti monitorovani finan¢ni situace dealerské
sité vS8ech znadek. Business management je soucasti vnégjSiho controllingu.
Hlavnim nastrojem pro sledovani ekonomické situace obchodnikl je systém BMO
(Business Management Obchodnika). Jedna se o webovou aplikaci, ktera je

dostupna véem dealerim skrze internetovy portal importéra.

Aplikace byla spusténa vroce 2003, kdy bézela testovaci faze s pilotnimi
obchodniky. Od ledna 2004 byl sputén ostry provoz pro véech 60 obchodnikd
prodavajicich v Ceské republice vozy znadek Volkswagen, Audi a Seat. Cilem
tohoto projekiu bylo ziskavat mésiéni ekonomicka data z prodejni sité, ktera by

umoznovala sledovat finanéni zdravi celé sité i jednotlivych obchodniku.

Data do systému BMO zadava vétsinou ekonom ¢i Gcetni z kazdého dealerstvi.
Vzhledem ktomu, Zze se jedna o velmi citlivé Odaje tak je pofizovani a sprava
téchto dat upravena obchodni smlouvou mezi importérem a obchodnikem.
Obsahem této &asti smlouvy je povinnost obchodnika zasilat pravidelné validni
data odpovidajici jeho Ucetnim vykazum. Soucasti této smlouvy je také dodatek o

zasilani udajl o planovanych ekonomickych vysledcich obchodnika.
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Vzhledem k tomu, Ze systém BMO béZel teprve rok a vétsina obchodnikl si na
pravidelné zasilani hlageni zvykla, byly zapodaty prace na novém modulu BMO
Business Plan pravé v této dobé. Zajimavé bylo, ze dokonce zastupci nejvétsich
dealerstvi projevovali zajem mit podobnou aplikaci jako BMO i pro planovani jejich

obchodni &innosti.

BMO vZdy plnilo funkci monitorovani &innosti dealera do minulosti, ale mit
informace i o planovanych ekonomickych vysledcich bylo novinkou. Vzhledem
ktomu, e systém BMO vznikl ve spolupraci importéra a Skody Auto, tak i
Business plan byl od podatku vyvijen v kooperaci téchto dvou firem. Proto na
pocatku tohoto projektu byla ustanovena pracovni skupina, kiera méla zastupce
z obou spolenosti a treti stranou byla firma Gedas, kterd naprogramovala i
systém BMO.

Vzhledem k tomu, Ze jsem stal u zrodu nového systému Business plan, rozhodl
jsem se, Ze bude i tématem mé diplomové prace. Rad bych na nasledujicich
strankach popsal ekonomicky pfinos implementace systému Business Plan do
prodejni sité Import Volkswagen Group.

3. Import Volkswagen Group s.r.o. - informace o firmé

Import Volkswagen Group s.r.o. je dcefinna spolecnost firmy Volkswagen. Na
Seském trhu pasobi od po&atku 90.let, nejdfive jako soudast Skoda Auto a.s. a
pozdéiji byla zaloZzena spoleénost s ru¢enim omezenym se zakladnim jménim 200
miliont korun. Zisk po zdanéni za rok 2006 &inil 235 miliond korun. Pfedmétem
podnikani je vyhradni dovoz automobil( koncernu Volkswagen. Jedna se o znacky
Volkswagen, Audi a Seat. V soucasnosti se jedna o jednoho z nejlspésnéjsich
importér( zahraniénich znadek v Ceské republice. V minulych letech to byl
opakované importér &islo 1. Vozy se dovazeji do centralniho skladu v Lysé nad
Labem a odtud jsou rozvazeny jednotlivym dealerGm.
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Import Volkswagen Group s.r.0. se nachazi v Radlické ulici v Praze. Jedna se o
dynamickou a pruznou spolecnost, ktera zaméstnava 110 zaméstnancl. Pracuji
zde vétdinou mlads$i a vysoce vzdélani lidé, coz se odrazi i na vysokém pracovnim
tempu i nasazeni. Firma se sklada ze 6 divizi: Volkswagen osobni vozy,
Volkswagen uzitkové vozy, Audi, Seat, nahradni dily a finanéni divize (oddéleni),

ktera zastfesuje hospodareni jednotlivych divizi i celé firmy.

Finanéni oddéleni se sklada z nékolika &asti. Poletné nejvétsi je (cetnictvi a
fakturace, dale pak controlling a treasury. Séfem finanéniho oddéleni je finanéni
reditel. Vedoucim meého prakiikantského pobytu byla vedouci Gcetnictvi a
fakturace — Ing. Sarka Kvapilova. Finanéni oddéleni idi a koordinuje hospodareni
a financovani celé firmy. Jednotlivé divize hospodari s pridélenymi prostiedky (dle
rozpoétu) samy. Toto oddéleni je pfimo odpovédné za finanéni hospodarsky
vysledek firmy.

Jako téma své diplomové prace jsem navrhl ,Implementace modulu Business Plan
do prodejni sité Import Volkswagen s.r.0.”. Toto dozajista zajimavé téma mi
pomze prohloubit mé dosavadni znalosti z podnikové ekonomiky a také
financniho fizeni podniku. Podnikova ekonomika byla vidy oborem, kiery mé
zajimal, a proto jsem byl velmi rad, ze v mém prvnim zaméstnani s ni budu denné
konfrontovan.

Mezi mou hlavni pracovni naplh patfi prace s ekonomickymi daty v systému BMO
a Business Plan. Kazdy obchodnik nam meésiéné posila vyplnéna data do BMO.
Systém je jednoduchy. Obchodnik vyplni vstupni formulafe po jednotlivych
strediscich (napf. nové vozy, ojeté vozy, dily a servis atp.) a po té data
odpublikuju, ¢oZ umozni administratorovi systému, aby jednotliva hlageni proel a
zkontroloval vdechna data. Systém BMO obsahuje samoziejmé automatické
kontroly a tzv. range testy, které hlidaji rozsahy jednotlivych hodnot. Na rozdil od
BMO je Business Plan zaloZen na roc¢ni bazy. To znamena, Ze termin odeslani je
vzdy do konce listopadu aktuainiho roku. Do tohoto data je obchodnik povinen

zaslat sv(j Business Plan na nasledujici dva roky.
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Po té probéhne uzavérka véech hlaseni z celé sité Import Volkswagen Group a
také Skoda Auto, tzn. Ze administrator projde zhruba 300 hlaseni od obchodnik
z Cech a Moravy. Nelplnd ¢&i chybna hld$eni vrati zpét k opravé. Pak je
provedena findIni uzavérka. Po té ma importér k dispozici vystupni sestavy ze
kterych muze vidét, jaké prodejni vysledky si jeho obchodni sit' planuje, napfiklad
s jakymi marzemi hodlaji prodavat své vozy &i jak bude vypadat prumérny

modelovy mix u prodejcu jednotlivych znadek.

Vyznam systému Business Plan je v8ak hlavné pro samotného obchodnika. Ten
par mésica pred koncem aktudlniho roku ma silny néastroj, kterym si mize
nasimulovat své ekonomické vysledky v pfistich obdobich, tzn. Ze muze
rozhodnout, ¢o jeho ekonomiku ovlivni vice - zvydeni prodeje vozl napf. o 10 kus(
roéné (za cenu niz8i dosahované marze) nebo zda-li vétsi efekt pfinese zvySeni
hodinové sazby v servisu. Dalsim ddlezitym faktem je také to, ze od prvni mésice
nasledujiciho roku ma dealer moznost sledovat plnéni svych planovanych hodnot
oproti skuteénym prodejim, které se do systému Business Plan prelévaji
pravidelné z BMO.

Business Plan i samotné BMO maji mnoho funkcionalit, které bych rad popsal
v této diplomové praci.
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4. Business Management Obchodnika (BMO)

4.1. Ekonomicky reporting — obecny Gvod

Finanéni analyza nebo take finanéni rozbor je nedilnou souéasti finanéniho fizeni,
protoZe pusobi jako zpétna informace o tom, kam v jednotlivych oblastech dosel,
v &em se mu jeho pfedpoklady podarilo pinit a kde naopak doslo k situaci, které
chtél predejit nebo kterou necekal.

Jestlize jsme fekli, Ze finanéni analyza plsobi jako zpétna vazba mezi
piedpokladanym efektem ucinénych zdsahu do fizeni podniku a skuteénosti, které
bylo dosazeno, mysleli jsme tim, ze by tomu tak v podnicich mélo byt.

BohuZel, vpraxi se setkAdvame s predstavou, Ze takové informace jsou
nepodstatné, protoZe konstatuji to, co uz probéhlo a co tedy nelze nijak ovlivnit. Je
tedy zbytecné se jimi zabyvat a vénovat &as propoctim jednotlivych ukazatelu.

Je to v8ak hluboky omyl fidicich pracovniku. Jiz od zakladni koly je nam neustale
pfipominano, Zze lze najit ponauceni v historii. Pfi hodnoceni vyvoje podniku to

plati dvojnasob.’

Vyse uvedena slova myslim dostateéné ilustruji, jak mize vypadat ob&as postoj
k finanéni analyze potazmo k ekonomickému reportingu. Systém BMO tento
pfistup v fadach maijiteld a fediteld dealerstvi zménil a ukazal jim jako prospésna

finanni analyza muze byt.

4.1.1. Ekonomicky reporting v Import Volkswagen Group

V této spole€nosti se zacal aplikovat ekonomicky reporting dealerské sité zhruba
od roku 2000 a protoze je importér stejné jako Skoda Auto vlastnén matefskou
spolenosti Volkswagen AG a také kvUli geografické blizkosti obou firem, tak se
zadal systém vyvijet spoleéné. Cilem bylo vyuZit co nejvice synergickych efektd pfi
tvorbé celého systému. Vzhledem k tomu, 2e v ¢eské republice se v té dobé
jednalo o relativné novou problematiku, tak byla jako dodavatel celé aplikace
vybrana anglicka spoleénost Allison Asociates, nyni ProQuest Allison, ktera méla

' [4 PIVRNEC, 1. Financni Management, s. 131]
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jiz predchozi zkudenosti s tvorbou podobnych ekonomickych systému pro jiné
automobilky.

Béhem zhruba tii ¢tvrté roku byla napsana aplikace, ktera byla po té nasazena do
dealerskeé sité Import Volkswagen i Skoda Auto. Aplikace se nazyvala AIM.
Jednalo se o aplikace s lokélni instalaci pfimo u obchodnika. Se systemem se
postupné naucila pracovat vétsina dealerské sité.

4.1.2. Pfechod z AIM na BMO

Vzhledem k tomu, ze z pocatku ekonomického reportingu dealerské sité nebylo na
stran& importéra ani Skody Auto potfebné know-how, tak se néklady placené za
provoz aplikace vcetné technické podpory zdaly pfiméfené. V dobé, kdy bylo
potfeba udélat zmény v samotnem programu, si obé spoleénosti uvedomily, Ze
provoz aplikace je nakladové velmi naroény a to byl moment, kdy se zadalo
uvazovat o napsani vlastni aplikace usité na miru dealerskeé siti v Ceské republice.

Vzhledem k tomu, ze koncern Volkswagen vlastnil vyvojaiskou spoleénost Gedas,
bylo rozhodnuto o tom, Ze aplikaci naprogramuje pravé tato firma. Jeji zkugenosti
o0 koncernovych bezpelnostnich predpisech a také o procesech vobou
spoleénostech meély cely projekt urychlit. Tento projekt zacal v roce 2003.

4.2. Zakladni popis BMO

BMO — Business Management Obchodnika tak byl cely systém nazvan. Vzhledem
k pokroku rozsifovani internetu a novym technologiim v oblasti online aplikaci se
rozhodlo, ze BMO bude napsano v programovacim jazyce JAVA a bude pro
obchodniky dostupné pies portdl IVG a Skoda. Portal je dostupny skrze
internetovy prohlize€ a pocitaé, ktery je pfipojen na zabezpelené datové lince
importéra.
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L Piihldsit se PFihld%eni do systému
O Preni pAhld3=ni
O Hapovéda Login uzivatele (XczozazaacL |

Heslo uzivatele I |

* tall center: +420 326 819 100 @ 2004 Skoda Auto

Zdroj: Portal Import Volkswagen Group?
Obr. 1 Uvodni prihlagovaci obrazovka do portalu

Po zadani pfislusné adresy do aplikace Internet Explorer je obchodnik vyzvan
k tomu, aby zadal heslo odpovidajici jeho certifikatu. Po té je pfihlaSen do naseho
portalu, kde si maze volit, kterou aplikace spusti.

Tento portal bézi na zabezpetené datové lince, kterd je mezi Importérem/Skodu
Auto a celou dealerskou siti. Diky systému zabezpeceni datové linky a systému
pristupovych certifikatl se jedna o velmi bezpeéné feSeni, nebot na portdl je
mozno se dostat pouze z pocitaCe, kiery je pfipojen na patefni koncernovou
datovou linku.

V hlavni nabidce portalu vidi kazdy pracovnik dealerstvi pouze aplikace na které
ma povolen pfistup administratorem celého portalu. Prodejci novych vozU maji

* Portdl Import Volkswagen Group [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http:/portal.skoda-
auto.cz>
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proto napiiklad pfistup do systému na objednavani novych vozud, pracovnici
servisu zase objednavaji zde nahradni dily. Své aplikace tady maji pracovnici
marketingu, ale i ekonomickych oddéleni. A to pravé BMO. Po pfihlaseni do
aplikace BMO maiji obchodnici moznost spustit i samotny Business Plan.

Import VOLKSWAGEN Group s.r.o.

Michal $lajs

Upozornéni

O Hlavni strinka seznarn neobsahuje 3dna upozornéni
[ 2ména hesla

I Zmeéna nastaveni
[0 Dostupnost

O varza

[ Népovida seznam neobsahuje ¥ddnsé novinky

O odhldsit

Sprava

[ Ugivatelé

O aplikece

[ Historie abjektd

[ #3dosti

Informatni server =
[ Upozameni

[0 Prehled kantaktl

O Informace VG

O Zédosti

Spréva IS =

[ Spriva kontaktd

Vory £3)
O Proact
Servisni sluby E‘

O Corporate design

QO EMOZ (test)
O BMO test

™ Call center: +420 326 819 100 @ 2004 Skoda Aute

ni stranka
[ ]
=]
Dstatni aplikace E‘
Opma
Ed

Zdroj: Portal Import Volkswagen Group®
Obr. 2 Uvodni nabidka portalu

Na obrazovce vy$e muzete vidét vlievo dole také odkazy do testovacich aplikaci
BMO. Pristup do nich maji pouze administratofi BMO a pfipadné vybrani
obchodnici, ktefi patfi do tzv. pilotni skupiny, ktera pomaha pfi testovani zmén
v aplikace tim, Ze cvicné navstupuji sva data do testovaci aplikace.

* Portdl Import Volkswagen Group [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http:/portal.skoda-
auto.cz>
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4.3. Vstupni formulare

Zakladni logika aplikace BMO spociva v tom, ze obchodnik nejdfive vypini vstupni
formulare a po té ma kdispozici ty vystupni, které mu systém automaticky
vygeneruje. Nyni bych rad popsal postupné v8echny vstupni formulafe systemu
BMO. Diky tomu se budeme moci dale vénovat finan¢ni analyze ve vystupnich
sestavach.

Vstupni formular — Nové vozy

Na pfikladu znacky Audi vysvétlim zakladni logiku tohoto formulare. Prodejce nam
zde vyplIni poéty prodanych vozd po modelech a k nim pfida udaj o trzbach, které
za ty vozy ziskal a nakladech, které za né vynalozil. BMO pak samo dopocita
hrubou marzi po jednotlivych modelech i celkem. Tuto marzi nazyvame hruba
marze |.

Dale se pak v tomto formulafi vyplfuji kategorie tykajici se stfediska novych vozu.
Zminim se jen bonusech k novym vozim, které obchodnik dostava na zakladé
smlouvy s importérem. Doplnéni v8ech fadk( nam pak umozni ziskat hrubou
marzi ll.
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Business Management Obchodnika

(Skoda) n

plledita ésla Obdobi: 01-09j2006

cbehodnik e (IVE]

@ DOleZitd dsla
opravce

Ddlezits dsla

Nove vozy - Audi

prodejce
@ Analiza zasildn Prodej konetnému zakaznikovi
dat 201 aZ
History tast vst 202 A3
formnul 478
. 203 Ad
a Prahled
prihladcvini M A6
@ Swstava tisku POF 205 Alroad
206 T
¥stupni formulare = 07 AS
Formulars 208 o7
Zpracovans 5 211 Celkem prode) novych vozd - hruba marze 1.
2€.10,.2006
[m] g::: Uz i 212 Prode) piedvadécch vozd
0 He & damu T 213 Prodej vozd na lokad, skladove financovand
LiF 214 Prodej pitslufenstyi montované na novych vozech
O Mevé vezy Audi 215 Pravize od leasingovich spolednosti a pojiftaven
O ojaté vezy 216 Pledprodeini servs - PDL
g Pily a 3 217 Ostatni vimosy a nakdady prodeje novich vozi
pfizlcid shiata] 232 Bonusy knovgm vozim
O Servisri finnost el bl
[T Spisua S Cellkem prodej novgch vozd - hrubd marZe 11
O Firamini prehled
(0 o Pifimé naklady prodeje novych vozd
O Kermentéie 219 Reklama
= — 220 Osobni naklady pracovnidd stiedicka
vystupni formuliire |2 221 Naklady na vozowy park
g Mevé vozy v [ 222 Uroky na skladové 2ascby
PKW 223 Ostatni pimé néklady na prode) novich voai
B Novié vozy VIR LNF EFC B Cellcové piimé naklady prodeje novich vozid
W Hové vozy Audi
. g?'lete b Fr i Stiediskovy zisk prodeje novych vozd
Hy a
prisluiensbui
M Sarviznl dnnast Statistika

226

Podet zamistnancd) stiedska noviich vozd

Zdroj: Business Management Obchodnika®

Obr. 3 Vstupni formular nové vozy

Potet

1 o= %Ko

Tréby  Naklady Hr. marZe

0 v
6 001 6 005
19 561 19875
33 505 33396
17 063 16 906

14219 14119

40 781 35690
131 530 | 128994

147672 | 138770

2748
1300

2040

470

l a!c!o! m! a ! u n

Po té je nutné vyplnit pfimé naklady stfediska, jako reklama vynaloZena na toto

stfedisko, osobni néklady pracovnikd stfediska, néklady na vozovy park a také

uroky na skladové zasoby. Na zavér obchodnik vypini statistku, tzn. kolik voza ma

skladé, a to vcetné struktury podle stari.

Vstupni formular — Ojeté vozy

V této obrazovce obchodnik vyplhuje Udaje tykajici se ojetych vozu. Struktura je jiz

méné podrobna oproti novym vozim.

* Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http:/portal.skoda-

auto.cz>
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SIMPLY LLEVER

Business Management Obchodnika

[ Spriva za
znadku Skoda
Zpriva =8
znadku YW PEW
Zprava za
znadku VW LNF

@ Zprava za
znadky SEAT

o EPriva za
znadku Audi

g Zpriva o
shupinach
Dileéits dsla

@ obchodnika
(£koda)

@ Dilaiitd éisla
obchodnika (IWG)

o Chlefits dsla

opravoe
Cilezits disla
produjce
Analjza zasildni
a da

(] ]
Obdobi; 01-03/2006

OJETE VOZY - CELKEM

Prodej ojetych vozi celkem Pofet  Triby  Naklady Hr.marZe
251 Prodej vykoupenych ojetych vozl celkem 109 17 289 16395 94
-l C elkem prodej ojetych vozid - hruba marze 1. 109 | 17 289 16 395 894

Potet Trzby  Naklady Hr. marg
253 EprostiedkowaEni prodeje | 61 264
254 Predprodejri s=rvis - PDL o
255  Ostatnivynosy a niklady prodeje ojetych vozd 3652
Celkem prodej ojetych vozi - hrub3 marZe 11 21205 18873

Pfimé néklady prodeje ojetych vozd

& =8 Redlama | 72|
el o %59 Osobrindklady pracovnikil stediska a7
@ Piehled 260 Maklady na vozovy park 56

piihlafousni 261 Uroky ra skiadové zésoby
@ Sestava tisku PDF 262 Oskatni piimé naklady na prodej ojetych vozil
Vatupni formuldée = =< I Ccllcové piimé nakdady prodeje ojetych vozd 462
Farmul iFe I Stiediskovy zisk prodeje ojetych vozd 1870
zpracavand
24,10.2006
e Statistika
[T finued vnzy Siada 265  Pofet zaméstnanci stfediska ojetych vozl 1
O Nowd vozy SEAT
O Cjeté vozy Struktura skladu ojetych vozid
pily a 266 0 -30 dnd na skladé 6
piislufenstul 267 31-60dnil na skads 8
O Servizni finnost 268  61-90dnd na sad 1
Hoseia 260 91 & vice dnll na skladé 2
D) Firarnnf pahled e B Cellkcem ojetych vozid na skladé -
T elkem ojetych vozd na skladé 17
0O komentare i
= Ukivatalské podpora: bel: +420 326 819100, 07

Zdroj: Business Management Obchodnika®
Obr. 4 Vstupni formular ojeté vozy

Zvlast zde evidujeme prodej vykoupenych ojetych vozd a vozl prodanych
komisnim prodejem. Po té opét nasleduje prehled pfimych nakladu prislusejicich

tomuto stredisku a také struktura skladu.

Vstupni formulér — Dily a pfisluSenstvi

Logika BMO je takova, Ze oddéluje dily a pfisluSenstvi od samotnych vykonu
servisnich zaméstnancl. Diky tomu mame separatni prehled o ekonomickych
vysledcich prodeje nahradnich dill a pfisluSenstvi a také zvlast prehled o
vykonech nasich mechaniku.

® Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http:/portal.skoda-
auto.cz>
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Business Management Obchodnika

obchodnika
(Bkoda) -]
@ Dleittd dsla

49:52

Michal Slajs

ebchodnika (IvG) Obdobi: 01-09/2005

Dilezita dslz
apravce
g Dileis dsla
prodejce
uAnall,lza zasilani

dat Prodej dild a pfisluienstvi celkem Triby  MNaklady Hr.marie

History tast ust, 301
formulard 302
Bfehled 03
pithlagaydni o

& Sastava tisku PDF
L 305

Vstupnl formuliie 4 306
Forrnul &fe
zpracouand

26.10.2006 07

DILY A PRISLUSENSTVI - CELKEM

Proda] ditl a piishufenstvi pfes pult

Prodej diti a pitslufenstvi pies servis - interny
Prodej dili 2 pisluZenstvi pes servis - zakaznid
Prodsj did a pitslufenstvi pfes servis - garance
Zrnéna stavu rozpracavand vyroby

4278 3 403

Celkem prodej dild a piisluZenstvi - hrubs mare I. 41 582

Triby  Niklady Hr.marie
Ostatri vynosy a néklady prodeje DP 128 11

ELEI Celkem prodej dild a piisluSenstyi - hruba marze I
O Hové vozy Skada
D;lszévozy\f'ﬂ Piiimé naklady prodeje dild a pFislufenstyi
310 Osobninakady personai DP 193/
o Hovd vozy VW . g
LN A1l Uroky na sdadové zasoby o
O Howé wozy SEAT 312 Ostakri pifimé naklady na prodej dilt a prisheSarstyl 70/
O Gjeté vazy EYER Celkové piimé niklady prodeje dild a piisluenstvi
Dily a
phzlufanstui TR P = o
e IO e diskovy zisk prodeje dild a prislufenstvi
O Sprava
O Firernni prahlad Statistika =
O Rozvaha 315 Podet zaméstriancd stiediska di a prishusenstyi | 78

O Komantdfe

Struktura skladu dild a pfisluSenstvi dle obratky

¥ystupni formulaie 16

M Nové vazy Skoda a7

" Hové vazy WV it
PEW ite

M Nova vozy VW LNF 120

B Hové vozy SEAT

B Cjeté vozy

| norl, g =

do & mesich 5000
od 6 do 12 mésict 2000
od 12 do 24 misict 1343
nad 24 misict) | o

Celkem dild a piisluienstvi na skladé 8343

Zdroj: Business Management Obchodnika®

Obr. 5 Vstupni formular dily a pfislusenstvi

Vtomto formulafi zvlast sledujeme prodej dild pres pult, tzn. pfimy prodej

zadkazniklm na prodejné. A dale pak prodej dill interné, pres servis a pres

garance. Pokud i zde dopinime také pfimé naklady a strukturu skladu, mizeme

prejit na dalsi formular.

© Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http:/portal.skoda-

auto.cz>



Vstupni formular — Servis

Zde, jak jiz jsem vySe uvedl obchodnici dopliuji Udaje tykajici se pouze vykonu
jejich servisnich pracovnikl a to jako produktivnich, tak i neproduktivnich.

Business Management Obchodnika

Michal Slajs

Zprava za - n

znadku SEAT ﬁ E

Zprava za

znadku Audi Dbdobi: 01-09/2006

e F.
B Kipindch SERVISNI CINNOST - CELKEM

Délefits dsla
@ obchodnika

[Skoda) "
@ Dllsitd dsla Servisni Linnost celkem _ Trdby  Nildady Hr.ma

obchodnika [IVG) 351 Servis - mechanicks préce 9 967 3745 ;
g Dlleéits &sla 352 Servis - karosafska prace 3099 1172

i 353 Servis - [akovad price 1510] S
L 354 Zména skavu roepracované viroby 0 1]

prodejce

2689
18235 |

3EE  Ostatni vynasy a nédklady servisni Snnosti

@Analiza zasldénf
dat E= M Celkem servisni Einnost - hrubd mare

a Histary ttst vst

‘;C; ::IU.':'“ PFimé naklady servisni tinnosti Hba
a piihlagovani 359 Ostatni osobni nddady servisni dinnosti 3201 |
@ Sastava tisku POF 360  Midady na vozovy park 580 |

5 361 Ostatni piimé nékdady 1629
Vstupni formuliie = k3l  elkové piimé naklady servisni Einnosti
Farmulafe
zpracovand I Stiediskovy zisk servisni Cinnosti
30.10.2006
. Statistika

o :::; ::: f,::d. 364  Pofet produbkivnich pracovnidl servisni Gnnosti ‘3’3
o PEW 365 Podet neproduldivnich pracovniki servisnd Snnosti 17
[ Mowe vozy UW 366 Produbkivid hodiny produkkiviich pracovnii 35080 |

LNF 367 Prodané hodiny produktivnich pracovniki 42 309
O Cjeté vozy

Ciy a

pHslugenstul &5 \‘i
O Sarvisnl éinnost
O spriva
O Firarmnl prehlad
O Rozvaha
O Kernentiie

=
[~]

Vystupni formulaie

M Nové vazy Skoda &

PE— g

Zdroj: Business Management Obchodnika’
Obr. 6 Vstupni formular servisni ¢innost

Zajima nas separatné prace mechanickd, karosarska a lakyrnicka. Diky tomu
mame i vtomto stfedisku kompletni pfehled o jeho vykonnosti. Dale i zde
dopinime piimé naklady na toto stfedisko a také statistiku, tentokrat tykajici se
poCtu produktivnich a neproduktivnich zaméstnancli a hlavné jejich

odpracovanych hodin.

7 Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>



Vstupni formular — Sprava

Za stredisko ,sprava“ je v BMO povazovano vétSinou vée, co pfimo nesouvisi
s prodejem novych/ojetych vozl a jejich servisem, tzn. to stfedisko je zatizeno
hlavné naklady. Evidujeme zde nakladové polozky, které zatéZuji celou firmu.
Jedna se hlavné o spotrebu energie, naklady za datové spojeni, pravni sluzby atd.
Na druhou stranu jsou zde evidovany i vynosy, kieré méla spolecnost jako celek,
napfiklad pfi prodeji nemovitosti ¢i pozemku.

Business Management Obchodnika

S tekaan B SPRAVA - NEPRIME NAKLADY A VYNOSY

@ Dleiits dsla
obchodnilka (Iva)

Dilezitd fsla

@ praves Nepfimé naklady _Hodnota
plledits dsla 451 Spoteha refijriho materish | 176 |
prodajee 4572 Spotfeha energie 342

| o :;:W‘ a zasilani 453 Naklady na vozovy park sprévy | 621 |
History tast st 454 Opravy a udrfovani (hez huday 4 aut) A ia;
forrmul 57 455 Relama 31

g Piahlad 456 Spoje L 241
piblaiou nf 457 Priwni, Odetri a IT shithy 619

AR A 455 Ostatni nakoupens siishy I 234

¥stupni formulife & Qbnnaeady oy £ 149

F 460  Odpisy (bez budov 5 aut) 26

Formulife 461 Ostatni provozni nakady a3t

Zpracovane

FEESRN : 463 Odpisy budov : e

o Mous wozy v 464 Hajermné a leasing budov | o
PKW 465 Pojistné budov I &9

o Wové vozy v 466 Udriba bisdov 20
LNF |

R 467 Ostatni nadady na nemovitnsti i}

O Djeté vory " z =
Dily 3 LTI N alkd ady na nemovitosti celkem

O eluienstoi 462 Uroky z dvdrd 737

0O Sarvizni éinnost 470 Ostatni finandni naklady 41

O spriva RSl inaneni nakady celkem

ElEIEs e poskie 472 Mimofsdné nédady 0

g :::::::é?e NGl crime nikiody celkem

| | Neprime yynosy

¥ystupni formulife [ | 474 Ostatni provozni vinosy i

¢ 475 Oskatni vinosy z nemovitosti 1z
| Dt s 476 Ostatri finanéni vinosy =

B Houé vezy VW LKF i 477 Bonwsy {CD bonus) 1497

B Ojeté vozy 476 Mimofadné vinosy
Dily = LIl Nepiimé vynosy celkem
priglufen shyi 480 Strediskovy vysledek sprivy

B Servisni Einnost

W Spriva - Statistika

BiOkacete s ii 481 Pofet zaméstnancti ve sprévi E 73

Zdroj: Business Management Obchodnika®
Obr. 7 Vstupni formular ,sprava*

* Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http:/portal.skoda-
auto.cz>
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Vstupni formular — Firemni prehled

V tomto pfehledu se nic nevyplnuje, pouze je zde moznost vidét strediskové zisky
jednotlivych Casti firmy a diky tomu zkontrolovat, zda zisk firmy pred zdanénim
odpovida tomu, co mu vychazi i v BMO.

Business Management Obchodnika [ > @ A

michal .{ila]s

4] =

Analfza za=lini :
a dat

@ History test vst, Obdobi: 01-09/2006
formuldil

 Piehlad FIREMN{ PREHLED

priklaZoesni
@ Sertava tisku PDF

¥stupni formuléife

S0z Stediskovy zisk My W PR

Formu|sfe . 503 Stiediskovy zisk Ny W LW
ZprECorane
25,10, 2006 506 Celkem stFediskovy zisk NV
—_— 507 Celkem stfediskovy zisk OV
o Nové vozy VW 508 Celkem stiediskovy zisk - dily a piisluienstvi
DKW 509 Celkem stiediskovy zisk - servisni Ginnost
o eRSNEEy BY 511 Celkem stiediskovy visledek - sprava
O Siate vozy S12  Celkovy firemni zisk
Dily 2
pizluienstul 5135 Cekem zaméstnand
O Servisni énnost |
O Spriva

O Firernni prehled
O Rozvaha
O Komentdie

™ Noud vory vw
PEw

B Hové vozy VW LNF
B Ojetd vazy
Dily »
pHlEluenstei
B Swruisni dnnost
B Spriva
B Ukazatele

Struktura
firemniho zishu

B Sestaua tishu PDF

Zdroj: Business Management Obchodnika®
Obr. 8 Vstupni formular firemni piehled

Vstupni formular — Rozvaha

Posledni z formulafd, ktery musi obchodnici jednou mési¢né vyplnit, je rozvaha.
Nejedna se vSak o kompletni ucetni vykaz ale pouze o zkracenou verzi pro
potfeby BMO. OvSem i zde samozfejmé plati, Ze aktiva museji odpovidat pasivim.
Obchodnik zde vypliuje vybrané kategorie ze stalych a obéZznych aktiv a také z

? Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http:/portal.skoda-
auto.cz>
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vlastnich a cizich zdroju. Diky témto Gdajim muize systém nasledné pocitat rlizné
ekonomické ukazatele, na které se zaméfim v nasledujici ¢asti mé diplomové
prace.

Business Management Obchodnika

a Analjza zasiléni
dat
History test wst,
farmul 470
Piehled
priblafevdni

E Sestavs tisku FOF

Formulafe
zpracovandé
25.10.2006

O Nové vozy Ekoda
O Nové vozy SEAT
O <Qjeté vozy
Dily =
plisluiwnstei
O Servizni finnost
O Cstatni stiedizks
O Spriva
O Firemni pfehlad
O Rozvaha
O Komentdie

¥ystupni formuldie

M Hové vozy Skada
B Hové vozy SEAT
B Olaté vozy

i
L gflf:I|:§enstui
M Sarvisnl énnast
B Ostatni stiedizha
M Spriva
B Uk zzatele

m Struktura
firamniho zisku

B Sestavs tizhu PDF

O Sjetd vory

2 g&!’!llkenstui

O Servisni dnnost
O Ostatn( stfadiska
O spriva

O Firemni pfehled
O Rozvahs

O Kormnentéie

Vystupni formu

B Houé vozy Skoda
B Mavé vary SEAT

W Ofaté vozy

Dily =
przlufenstul

W Sarvisni Ginnost
B Ostatni stfediska
B Sprava

B Ukazatele

Struktura
fireminiho zisku

M Sastava tishu PDF

Nastaveni

Masztaveni info

- strainky
H_J

> s

L o

Obdobi: 01-09/2006
ROZVAHA

Stali aktiva Hodnota
551 Dlouhodoby nehmatny majetek [t}
=-x B Diouhodoby nehmaotny majetek celkem
953 Pozemiy 10329
554 Skavby 14 906
555 Moviké wéci vi, jefich soubord 830
556 Jiny dlouhodoby hmotny majetel: 1]
557 Medokonfeny diouhodoby hmotny majetek: 1]
=B Diouhodoby hmotny majetek celkem
559 Ostatri sbald aktiva 405
E Celkem stals aktiva
0bé&Zns aktiva
561  Zasoby zbodi - nové vozy 13627

B&2  Zasoby zbo¥ - ojetd vozy
563 Zasoby - dity & pitslugensty

564  Zasoby - ostatni

566  Dlouhodobé pohledévky z obchodnino styku a
B&7  Kratkodobé pohledévky 2 obchadnd stylu 5424
568 Penize 223
569 Uty vbankich 2231
H I Finanini majetek celkem
571 Ostatri cbéng aktiva 595
CrEBl Obiins aktiva celkem
573 Ostatri aktiva celkem 298

LEE N Ak tiva celkem

¥lastni zdroje

576 Zakdadnd kapitél

577 Kapidlové fondy a fondy 2e zsky

578  Vysledek hospodafeni minubych bet

579 Wysledek hospodafent b&fnsho deiniho obdobi
1L Wl astni kapital celkem

Cizi zdroje

581  Dlouhodobé zévazky

532  Erathodobé zavazky z obchodniho styku
533 1ine zéwazky

L2 7 ivazky celkem

565 Bankownd Gvéry dlouhodobé

586 BéEné bankowni dviry

537  Erathodobé finandhi wipomoc

7B B ank ovni Gvéry a vypomoci celkem

[N Cizi zdroje celkem

590  Ostatnipasiva celam 0
591

Zdroj: Business Management Obchodnika'
Obr. 9 Vstupni formular rozvaha

' Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007). Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>
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4.4. Vystupni formulare BMO

Po vyplnéni v8ech vstupnich formulafl obchodnikem, systém sam upozorni
zadavatele dat na pripadné odchylky v nékterych pozicich, které musi uZivatel
opravit. Pfi mésiéni uzavérce data prochazi i administrator a pfipadné je vraci
dealerovi k opravé. Pokud jsou data v pofadku a jsou potlageni obchodnici, jejichZ
data vybocuji z primé&rnych hodnot (tzn. Ze napfiklad v jednom mésici vykazali
nadproporcionalni rast v nékterych pozicich), tak muze byt provedena konecna

mésiéni uzavérka. Po té ma obchodnik pfistup ke svym vystupnim formulaim.

Tyto formulafe by mély primarné slouzit majitelim a managementu firmy k jejimu
fizeni na zakladé ekonomickych ukazatell a také vzhledem k porovnani
s prumérnymi hodnotami skupiny. Jednou z nejvétSich vyhod systému BMO je, ze
umozfuje porovnavat obchodnikovi v8echny jeho ekonomické vysledky
s prumérnymi vysledky jeZz dosahla skupina obchodnika, kterd je danému
obchodnikovi ekonomicky velmi podobna. Nejlépe to lze ilustrovat popisem
jednotlivych vystupnich formular.

Vystupni formulai — Struktura firemniho zisku

Tento vystupni formuldf vidi obchodnik vZdy jako prvni, protoZe na této jedné
strance ma kompletni prehled o ekonomické situaci celého dealerstvi. Je zde vidét
prehled trzeb po jednotlivych stfediscich a zaroven prehled pfisludnych
pofizovacich nakladu. Diky tomu mlZeme analyzovat zpoétené hrubé marze.
Pokud od téchto marzi odeéteme pfimé naklady jednotlivych stfedisek dostavame
strediskové zisky jednotlivych &asti firmy. Pokud od soudtu strediskovych zisk(
odedteme nepiimé naklady a pfi¢teme nepfimé vynosy dostavame zisk firmy pred
zdanénim. Tento rozbor mél vysvétlit vertikalni logiku tohoto vystupni formulare.

Pokud budeme sledovat horizontalni pohled, tak prvni sloupec obsahuje &isla
radkl, ktera usnadnuji orientaci pfi komunikace s dealerem a zaroven jsou
navadzana na online napovédu a manual. Po té je zde legenda, tzn. popis
jednotlivych fadkd, nasleduje vzdy mérna jednotka (vétsinou tis. KE a nebo kusy) a
po té uz zde mame konkrétni data dealera. Aktualni obdobi nalezneme vidy
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uprostied, v naSem piipadé je to 01-09/2006, pro porovnani zde mam nejdiive
zleva identické obdobi predchoziho roku a zprava vysledky skupiny. Sloupec
nazvany skupina predstavuje pro dealera nejvétSi pridanou hodnotu systému
BMO. Muze si zde mdlze porovnat napf. své percentudlni podily trzeb po
jednotlivych stfediscich s vysledky skupiny. Z toho srovnani vidi, Ze u novych vozu
je jeho podil trzeb na obratu 64,12% a zatimco skupina dosahuje v priméru
69,09% tzn., Ze tento konkrétni dealer své trzby generuje vice v jinych stfediscich
oproti skupiné. DalSi sloupec pfedstavuje rozdil hodnot dealera a skupiny. A
posledni, také velmi zajimavy sloupec, predstavuje tzv. TOP, coz je horni kvartil
v8ech obchodnikl. Do tohoto prumérd se pocita 25% nejlepSich obchodnikd. Toto
je hodnota, ke které by mél obchodnik vzdy smérfovat.

Business Management Obchodnika

Vatupni formulaie

[— gement Dbchodnik [ Struktura firemniho zisku
ZRracoVang Obdobi: 01-09/2006 Ména; KE vysledky po uzavérce BM kod:
30.10.2006
akiiii e 01-09/2005 01-09]2006 Skupina | [ Rozdd Top
o Maus vozy vt flideh M1 [ Hodnota | % Hodnota | % * -
DKW 1001 [Nowé vozy - briby tis. 75 265| 68,32 89957 | 64,12 0,00 -4,97 62,94
o Mové vozy Vi 1002 |Ojaté vazy - triby ts. 1568| 1,45 17000] 12,11 10,52 1,59 15,01
EhG 1003 _|Dily a piisluBanstyi - briby [ z2021] 19,9 22044] 15,70 13,07 2,63 15,33
o O’f“ ezt 1004 |Sarvis - triby tis. 9850| 8,94 9763 6,96 5,69 1,27 5,25
o 2;,3.:‘:,.,,,,", 1005 _|Ostatni - tréby ts. o] om o] om0 0,09 0,09 0,13
O Servisni dinnost 1006 [Stediskové trzby celkem tis, | 108 734] 98,70|| 138 804 98,89 98,47 0,42 98,67
O Spréva 1007_|Nové vozy - pofizovad nékady tis, 69385 92,19 B2 477| 91,64 96,59 -4,34 94,77
O Firamni piehled 1008 |Qjete vozy - poiizovac naklady ks, 1450| 90,74 15802 92,95 94,20 -1,25 93,87
O Rozvaha 1009 _[Dily 2 pisluZanstvi - pofizovad nékady tis, 16310| 74,07 17058| 77,37 77,79 0,42 75,45
O Komartifs 1010 |Sarvis - pofizovaci naldady ks, 3781| 38,39 4173| 42,74 52,71 -9,96 57,84
B o (1011 |Ostatni- pofizovad naklady ts., o] o0 o| 0,00 51,54 51,54 59,65
Vs tipnl foann 2 1012 |Porizovaci naklady celkem ts.| 90926| 82,54|| 119508 85,14 80,80 4,75 88,46
 ové vozy U 1013 [Nové vozy - hrubé marke tis. saan| 7,81 750| 8,36 3,41 4,54 5,23
PRW [ 1014 |Ojeré vozy - hrubs mar¥e tis. 148] 9,26 11| 7,05 £,80 1,25 6,13
M Hos s e L LE B [ 1015 [Dily 3 pishaSenstvi - hruba marse tis, 5711 25,93 +988| 22,63 22,22 0,41 24,55
AR e 1016 [Sarvis - hruba marze Gs. 6089] 61,61 5500| 57,26 47,29 9,9 42,19
m oL = S 1017_|Ostatni - hruba marze ts. o] om0 o] 0,00 [ERE] | SRS | T
e 1018 |Stediskové hrubé marse celkem Us. | 17 608| 16,16|| 19296| 13,75 8,58 5,17 10,21
Pl 1019 [Nove vozy - piimé naklady ts. 4061 5,40 6463 7,20 4,29 2,91 2,79
B Ukazatele 1020 _|Ojeté vozy - piné néKlady ts. 14| o8 1| o0t 3,31 3,30 3,57
Struktura 1021 |Dily & piisluSenstvi - piimé néklady ts. 772|351 748 3,40 4,38 0,98 2,50
firamniho zisku 1022 [Sarvis - piimé naklady [} 2327 23,62 4477 45,06 40,73 5,13 20,24
RS B Al 1023 |Qstatr - pfims nékady ts. o] o0 o o0 7,69 7,69 6,00
THTIEET 1024 |Stiediskové pimé naklady celkem His. 7174| 6,51|] 11710] 8,34 6,21 2,13 1,75
=8 B | 1025 |Nové vozy - stediskovy zisk tis. 1819] 2,42 1037| 1,18 0,88 2,03 2,44
a :;;‘r;f;ﬂf info 1026 |Ojeté vazy - stradiskov zisk [ 134] 839 1197] 7,04 2,49 4,56 2,56
R 1027 [Diy a pfshiBensty - stiecdskovy zisk s, 4939 22,43 4z39| 19,23 17,84 1,39 22,05
e R 1028 [Sarvis - stiediskovy 2isk us, 374z| 37,99 113] 11,40 &,57 4,83 21,95
mapouni 1029 |Ostatni - stiediskovy zisk ts. o] om0 o] 0,00 10,77 10,77
1030 |stiediskové zisky celkem tis. | 10634] 9,65 7586 5,10 2,37 3,03
1031 |Nepfimé naklady celkem tis, 7187| 6,52 6346 4,52 1,42 0,10
1032 |Nepfimé vinosy celkem tis. 1430 1,30 1559 1,11 1,53 0,42
1033 [Firemni zisk pred zdanénim tis, 4877| 4,43 2799 1,99 “0,52 2,51

Zdroj: Business Management Obchodnika'’
Obr. 10 Vystupni formular struktura firemniho zisku

! Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007). Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>
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Vystupni formulai — Nové vozy

V tomto a dalSich vystupnich formularich dostava obchodnik k dispozici jiz vetsi
detail jednotlivych stfedisek. Zde je pro nas nejdulezitéj$i hodnota hrubych marzi.
A to konkrétné hrubé marze |, kierou ziskame tim, ze od trzeb za nové vozy
odelteme pofizovaci naklady (na tyto vozy). Dale zde pak mame tuto hrubou
marzi |. navySenou o trzby za pfisluSenstvi montované do prodavanych vozu.
Pokud k hrubé marzi |. pricteme provize od leasingovych spole¢nosti a pojistoven
a hlavné navy$ime o bonusy vyplacené importérem za prodej novych vozd,
dostavame hrubou marzi Il., ktera je ve valné vétsiné vyssi nez hruba marze 1. Po
odecteni pfimych nakladd tohoto stfediska dostdvame stfediskovy zisk novych
vozU. Vtomto konkrétnim piipadé vidime, Ze stfediskovy zisk obchodnika se

pohybuje okolo priméru skupiny, ale presto nedosahuje hodnot TOP obchodnikd.

Business Management Obchodnika

in® - = e - )
i o

g Analjza zasilén
dat

f pistery test ust Business Management Obchodnika | Nové vozy - Audi |
c Obdobl: 01-09/2006 Méina; K& Vysledky po uzavérce EM kid:
Sl s by cchen 117672 _100%
01-09j2005 01-09/2006 Skupina | [ Rozdil Top
Vstupni formuliaie = Rédek M) | Hodnota | % Hodnota | % % %o
: = 1251 |Triby 2 prodsje konethym zakaznikim tis., 126 421 91,11 131530 9,07 57,10 1,97 91,11
::::"c';',','::e 1252 |poflzovacl naklady konedngm zakaznkim s, | 124626] 99,50|| 120994 96,07 56,69 1,30 54,89
26.10,2006 1253 [Hrubé marfe 1. - nové vozy tis. 1795 1,42 2536| 1,93 3,31 -1,38 5,11
=== 1254 [Trény z prodsje piisuenstvi na MY tis, 1737 1,25 1633 1,11 0,54 0,47 0,52
o Hové uozy Ww 1255 |Pofizovaci naklady na pisiugenstvina NV s, 1071] 6166 1004] 61,98 63,54 22,36 3,65
PKRW 1256 |Hrub4 mar¥e L - pislufenstyi na Ny tis. 666 | 38,34 629| 38,52 16,16 22,36 16,35
S R 1257 [Hrubd marfe 1. - celkem nové vozy | tis. | 2461] 1,93||  3165] 2,39 342|103 sz20
Al ey 1252 [Provize (leasing, pogtéri...) tis, 1639 1,19 2054| 1,40 0,83 0,57 1,32
B 1259 |Fredprodeini servis s, 395 | 0,27 z8z| 0,18 0,27 0,09 0,34
Difa 1260 [Ostabni ndklady & winosy z prodeje NY b, 429| 032 1039 0,71 0,33 0,38 0,22
pisluanstyi 1261 _|Bonusy k novim voziim tis, 1723] 1,24 2926 1,9 1,62 0,36 1,05
0 Sarvisni &nnest 1262 |Hruba mare II. - nové vozy tis. 5857 4,22 8902| 6,03 5,47 0,56 6,97
0O sprava 1253 |Reklama tis. 101z 1,38 7748| 1,86 0,53 1,28 0,70
O Firamn piahlad 1264 | Osobni nédkady pracovrilkd stiediska tis, a4 0,61 1390 0,94 0,98 0,04 0,63
L Bazvaha 1265 |Maklady na vozovy park tis, zz3s| 161 Za0| 1,3 0,85 0,52 0,47
ol e 1266 |Uraky na sidadové zsoby s, 0| 00 0| 00 0,11 0,11 0,05
v ictupni formulaie. 1267 |Ostatni prime naklady s, 509 0,37 470| 0,32 1,10 0,78 1,77
1268 |Pfimé néklady celkem tis. 5500 3,96 6 648| 4,50 3,62 0,88 3,63
™ :z;\f vory VW 1269 |Stiediskovy zisk - nové voz tis, 357( 0,26 Z25%| 1,53 1,89 -0,32 3,34
M Nové vozy VW LNF Statistika
B N s vory Audi 1270 |Podet wyfakiurovanych MY konecrim zak, ks 114 104 111 -7 73
O 1271 |Prim. cana prodaného NV kon. 2ék.- v&. pilel. | KE | 1 186 219 1360 212 1144368 || 215843 || 1119708
mDilva 1272 |podiet pracovnild stiediska 05 31 4 Al 0,06 3,08
piizluZanstui 1273 |Primérma hrubs mzda pracovndii stiediska | KE 22 403 78 601 27 580 1011 14213
M Servisnl dnnost 1274 |Priméma hr, marge L. wi. prisl. z jednoha K 29 167 37125 38 42 017 55229
B spriva Struktura skladu
B Uk azatale 1275 |0 - 30 dni ks 3] 1788 4| 20,00 66,42 48,42 92,85
m ﬁ::“;:f;; K 1276 |31 - €0 dni ks s 29,41 4| 2000 10,53 0,47 0,00
~phpdt et 1277 [b1-90 anif ks 1| 588 z| 10,00 5,26 4,74 7,13
1278 |91  vice: dni ks 8] 47.06 10 50,00 15,79 34,21 7,13
ks 17 100,00 20[100,00|[ 100,00 0,00|| 100,00

i § | 1279 |Celkem novych vozd na skiladé

Zdroj: Business Management Obchodnika '
Obr. 11 Vystupni formulaF nové vozy

"2 Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007). Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>
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Pokud by tento dany obchodnik chtél provést hlubsi analyzu té&chto hodnot, mize
napiiklad porovnat percentudlni podily jednotlivych pfimych nakladld vaéi
hodnotam skupiny. Zde mizeme vidét, Ze tento obchodnik vyda na reklamu vice
nez skupina a dokonce i vice nez TOP.

Soucasné je také zajimavé, ze tento obchodnik dosahuje vyrazné nizdi hrubé
marze |. nez skupina i TOP, ale v hrube marzi Il. uZ je nad skupinou a dosahuje
téméf hodnot TOP skupiny obchodnikl. Vtomto konkrétnim pfipadé je to
zpUsobeno vy$simi provizemi od leasingovych spoleénosti a pojistoven a také
bonusy za nové vozy.

Téchto analyz se da délat u jednotlivych vystupnich formulafd mnoho. Chtél jsem

pouze ilustrovat konkrétni vyuZiti aplikace BMO pro Fizeni firmy.

Vystupni formulaf — Ojeté vozy

V tomto vystupnim formuléii mGzeme vidét detailni popis stfediska ojetych vozl.
Opét zde mame hrubou marzi I. a Il. a také po odeéteni pfimych nakladl
stediskovy zisk. Je zajimavé porovnat i celkovy pocet prodanych ojetych vozi
$ hodnotami v minulém roce a také porovnani se skupinou. Nebo také srovnani
poc¢tu zaméstnancu stfediska vzhledem k prodanym ojetym vozim.
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Business Management Obchodnika

l a !!O !hl! a ! E
(Ekoda) = K a —

Dllefitd &sla
obchodnika (1V3) Business Management Dbchodnika | O]eté vozy |

o E::‘:ﬁ:f i Obdobi: 01-09/2006 Ména: KE Visledky po uzavérce B kod:

a gﬂjﬂ'ﬁ e Triby catem 21205 100%

SRS 01-09{2005 01-09/2006 Skupina | [ Rozdil Top
dat Fiadek, M1 | Hodnota | % Hodnota | % % S
Histary test ust, 1301 [Trzby z prodeje OV ts. 10503 79,95 17262| 81,53 34,59 13,36 92,03
farmul 4l 1302 |Pefizovac! néklady OV k. 98a1| 94,17 16395 94,83 94,54 0,20 4,53

W evin 1303 |Hrubd marZe L. tis. 612| 5,83 894] 5,17 5,46 -0,29 5,47

e S 1304 |Zprostiedkovani prodeje tis. 15| 0,8 EE 1,55 0,31 3,31

_— 1305 |Pradprodeini servis tis. 53] -0.48 55| -0.26 -0,33 0,07 0,40

vstupni formulsve (= f 1305 |Ostaini néklady a vinosy prodeje OV s, ENEERE 1222 5,80 1,43 4,32 1,97

O 1308 |Hruba marze IL tis. 1205 9,17 2 332| 11,00 7,88 3,12 9,92

zpracovand 1309 |Reklama Lis. 16 0,12 72 0,34 0,50 -0,16 0,63

24,10.2006 | 1310 [Dsobnd nglady pracovnid stadicka tis. e 17| 1,49 7,38 0,83 2,70

_ 1311 |Maklady na vozov? park ts. 108] 0,8 | 0,26 0,31 0,05 0,20

O Nové vozy Skoda 1312 |Uroky na skladové zésoby Lis. 0 0,00 0 0,00 0,38 -0,38 0,13

O Hové vozy SEAT 1313 _|Ostatni pfimé néklad ts. 13| 0,10 17| 0,08 0,3 0,30 0,14

O Ojetd vozy 1314 |Pfimé néklady celkem tis. 593| 4,51 62| 2,18 3,95 -1,77 3,80

o g;}‘:lj“nmi 1315 [stiediskovy zisk - pjeté voz tis.. 612| 4,66 1870 8,82 3,93 4,89 6,12

O Servizni &éinnost Statistika

O sprdva 1316 |Padet pradanych wykouperich ojetych vozt | ks 133 170 310 =140 252

O Firemni prahlad 1317 _|Préimérné cena prodanéha ojetého vomu ke | 103900 158615 207 835 qozzn|| 130208

O Rozvaha 1315 |Pocet pracowniki stfediska os 2 1 3,46 -2,46 2,85

O Komantéfe 1319 |Primérnd hrubd meda pracovnik stiedisks K 16 724 26 051 24935 1156 12 967

- 1320 |Priim@mé hrubé marde T, 2 jednoho vozu ke 6059 3202 11346 3144 7618

Viatupnl formulife [ ek

R B | 1321 Jo-30dn ks 7| 4378 6| 35,29 34,29 1,00 25,00

B Hové vosy SEAT 1322 |31 - A0 dni ks o] oo0 5| 47,06 14,29 32,77 20,00

B Cjeté vozy 1323 [61- %0 dnil ks 1| 628 1| 588 11,43 5,55 15,00

w0l o 1324 |91 & vice dni ks 8| 50,00 z| 1,75 40,00 -28,24 40,00
piistufenstyi == [ 1325 [Celkem ojet{ch vozil na skladé ks 16/100,00 17 [100,00| [ 100,00 0,00| [ 100,00

B Servisni dinnost

e Gafys | Hrubs marée I. - Radek 1303 | strediskavy zisk - ojeté vozy - Radek 1315 |

B Ukszatela ¥ *

Struktura vistupy: | ] I FDF |
Flrgr:nlho zlzku . - l24l]5133+'|l‘\l:ﬂ,s.r.n. o .
 —

Zdroj: Business Management Obchodnika'
Obr. 12 Vystupni formular ojeté vozy

Vystupni formular — Dily a pfisluSenstvi

V tomto vystupnim formulafi mGzeme vidét ekonomické vysledky dosazené na
stfedisku dilG a prisluSenstvi. Vidime zde jednotlivé trzby a pfislu§né pofizovaci
naklady. Nejzajimavéjsi jsou ovSem vysledné hrubé marze a také samoziejmé
strediskovy zisk.

Pro spravné fungovani tohoto stfediska je nutné sledovat také peclivé strukturu
skladu, abychom nemeéli napriklad velké mnozZstvi dill starSich 24 mésicu. Tento
konkrétni obchodnik mél jesté pred rokem vic nez 2 miliony korun v téchto

* Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007). Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>
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starSich dilech, ale je vidét, Ze iz letos nema Zadné, tzn. Ze udélal zfejmé néjakou
vyprodejovou akci, pfipadné €ast dilh vratil zpét vyrobci za pfedem dohodnutych
podminek.

Business Management Obchodnika - ~ @

Michal Slaj ]

¥stupni formulife

R 3 " T = 3 3
— . Management Obchodnik | Dily a prisluSenstvi
zpracované Ohdobd; 01-09f2006 Ména; KE yysledky po uzdvErce BM kid:
26.10,2006
e TrZby cakem 4170 100%
CliNG ik Yoz ckode 01-09/2005 01-09/2006 Skupina Rozdil Top
[ Hous vozy W Rédek M3 | Hodnota | % Hodnota | % =% %
PEMW 1351 |TrZby z prodeje DP pies puk tis 4612 11,86 4278 10,26 14,42 4,16 14,95
o :;;‘ LS 1352 |Tréhy 2 prodeje DP pies servis - inbernl tis: o] apo o] 000 5,70 5,70 5,86
O Mous vazy SEAT 1353 [Tréby z prodeje DP E:es servis = zdkaznic tis 34 1B4| 89,02 37304 0944 68,89 20,55 70,35
T e 1354 |Tréby z prodeje DR pres servis - garance tis. 1] 0,00 1] 0,00 10,20 -10,20 8,54
bl 1355 |Zména stavu rozpracovans vyroby tis. 1] 0,00 (1] 0,00 0,14 -0,14 0,16
u piisludanstyl 1356 |TrZby z prodeje DP celkem tis. 38 796| 99,90 41 582| 99,69 99,35 0,34 99,86
O sarvisni dinnest 1357 |Pofizovaci ndldady DP pies pult tis. 3glz| 78,32 3403| 79,55 79,78 -0,23 76,57
0O spriva 1356 |Pofizovaci ndklady DP pies servis - intemi is. 0| 0,00 0 0,00 0,90 -40,50 59,05
O Fireminl pfehled 1355 |Pofizovact ndklady DP piies servis - 2dkaznicl | bis 26767| 76,30 29675 7955 67,75 11,60 66,05
O Rozvaha 1360 |Pofizovac naklady DP pfes servis - garance | tis 0| 000 0] 000 96,01 -96,01 94,27
B 1361 |Pofizovaci naklady DF celkem ts, | 30379| 78,30|| 33078| 79,55 73,71 5,84 71,28
T 7=7 1362 _|Hruba marge prodsj DP pres pult tis 1000 21,68 575 | 20,45 20,22 0,23 23,43
1363 |Hrubd marde prods) DP pies servis - interni tis. 1] 0,00 a 0,00 9,10 -8,10 10,95
B Hovd vozy Skoda 1364 |Hrubs marde prode] DP pes servis - 2ékasnic | ts 7417| 21,70 T629| 20,45 32,25 -11,80 33,96
] ::;\f vozy VW 1365 |Hrubg mar#e prods] DP pies servis - garance | tis ol 0,00 ol 0,00 3,99 -3,29 5,76
B o e 1366 |Ostatni vynosy 2 nakady prodeje DP tis. -9 -23,08 117| 91,41 75,09 16,32 37,72
e e 1367 |Hrubs marZe - DP calkem tis. 8 408| 21,65 8 621| 20,67 26,61 5,94 28,81
B Ofaté vory 1368 _|Osobri néldady zaméstnanc DP tis 1675 4,31 1936 4,64 357 1,07 3,79
m Oy 2 1363 |Uroky na sladové zésoby tis 0| 0,00 0] 0,00 0,45 -0,45 0,52
prislufenstui 1370 |Ostatnd prime nakdady tis, 70 0,18 70 0,17 1,71 -1,54 2,03
W Servisnl Ginnost 1371 |PFimé niklady celkem Hs. 1745 4,49 2006 4,81 5,72 -0,91 6,33
W Spriva 1372 |stiediskovy zisk DP celkem tis, 6 663| 17,16 6 615| 15,86 20,89 -5,03 22,47
B Ukazatels Statistika
g Strukturs 15373 |pofet zaméstnanc D s 7 7,8 6,39 1,4 6,65
firamnihe zisku
B Sectava tiska FDF 1374 [Primdrnd hrubd mzda K& 19 634 20 428 19213 1215 19 369
1375 _|Hodncta skladu DP tis. 11699 5343 9 669 -1 326 9114
Nastaveni Struktura skladu dle obratky
e 1376 |0P do & mésk tis 6500 55,56 5000( 59,33 65,72 5,79 68,07
@ttt "5 [1577 [P od6 dn 12 méstea bs 3000] 25,69 zo00] 23,97 15,54 8,43 13,55
@ Hastavani kurzu | 1378 [OP od 12 do 24 mésic tis. 0| 0,00 1343| 16,10 10,30 5,80 9,23
tis 2193| 15,60 0] 000 5,44 -8,44 9,15

i 1379 0P nad 24 mésid

.] Hastaveni

Zdroj: Business Management Obchodnika'*
Obr. 13 Vystupni formular dily a pfisludenstvi

Vystupni formular — Servis

Zde mUzZeme vidét detailni pcohled na stfedisko servisu. Jesté jednou opakuiji, Ze
pod pojmem servis rozumime pouze vykony pracovniku nikoli dily a pfisluSenstvi,
které jsme rozebirali v pfedchozi podkapitole.

4 Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007). Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>



Vidime zde trzby za mechanické, karosarské a lakyrnické prace a k nim prislusné
naklady, resp. osobni naklady pfislusnych pracovniki. Co nds ovSem zajima
nejvice, jsou vysledné hrubé marze a také strediskovy zisk. U tohoto obchodnika
mUzeme vidét, Ze hruba marze ze servisni ¢innosti dosahuje velmi slusnych
nadprimeérnych hodnot. Tento dealer je nejenom nad Grovni skupiny, ale i TOP
obchodnikd.

V tomto formulafi mUzeme vidét i detailni servisni ukazatele jako napf. stupen
vykonnosti produktivnich pracovnikl a jejich vykony vtis. K& za sledované
obdobi. Zajimavym ukazatelem je urcité i dosazena hodinova sazba.

Business Management Obchodnika - war e

49:49
michal $lajs

VA DERU PL =
[ 4]

Vstupni formuliie

Business Management Obchodnika Servisni cinnost

Formulaie

zpracované Obdabi 01-09/2006 MEna: K vysledky po uzdvifrce BM k!
30,10.2006

F 01-00/2005 01-00/2006 Skupina | [ Rozdl Top
O Nenud womy Skada Fédek M1 | Hodnota | % || Hodnota | % % %
0 Nové vozy VW 1401 rrity - mochanické préce ts. 10307 52,3 9967| 54,66 59,75 45,09 50,63
PKYY 1402 |Triby - karosaiske prace tis. 3001|1523 3093 16,9 12,3 4,66 12,08
o Hovs vozy ww 1903 | Triby - lakovaci prace tis. 1677| 6,51 1510| 8,25 8,50 0,23 6,56
e 1404 |Ostakri briby ze servisnl @nnostl tis. 4714| 23,93 3659| 20,07 19,40 0,67 20,46
g ;:“: Sy 1405 [Tr3hy za servisni finnost celkem tis. | 19699[100,00|[ 18 235[100,00]| 100,00 0,00] [ 100,00
e 1406 _|0sobni nklady - mechanicks préce tis. 4385| 42,54 3748 37,00 39,04 1,4 37,74
e 1407 |Osobni naklady - karosaicks préce tis. 1167 39,55 1172 s7,a 30,41 7,41 28,97
O Spréva 1405 _|0sobni naklady - lskovad préce tis. 677| 40,37 26| 34,83 38,04 3,21 3,52
O Firemni prehled 1409 |0statri néklady servisnl dinnost] tis. 711 15,08 o] o0 40,80 40,80 3,75
O Razusha 1410 |Naklady na servisni tinnost celkem tis. 6960 35,33 5 446| 29,87 38,23 8,36 36,49
O Kornentife 1411_|Mechanické dina - hrubé mare tis. 5922| 57,46 6213] 62,40 60,97 1,43 52,26
. s [ 1412 [Karoséma - hruba marze tis. 1814| 60,45 1927| 62,18 69,59 7,41 71,03
j ¥ zfupnd SormmalAbe Sk 1413 |Lakovna - hruba marde tis. T000| 59,63 %64 65,17 1,9 3,21 &, 18
B Houé vory Skods 1314 [Ostatni - hrubd marse tis. 4003| &492 5653| 100,00 59,22 40,78 62,78
m Mové vozy uw 1416 [Hrubé mar3e - servisni Einnost tis. | 12739| 64,67|| 12789| 70,13 61,77 8,36 63,51
R 1417 |Ostakri oscbni néklady tis. 3277| 16,64 3201 179.55 19,98 2,43 17,05
RS A 1418 |Ostatri pimé naklady tis. sea| 2,9 z403| 13,21 15,95 2,74 10,51
- SR 1419 |P¥imé naklady servisni tin. celkem tis. 3B65| 19,62 5610| 30,77 35,94 5,17 77,95
Bl 1420 |5Ii-'edisl(m' zisk - servisni Einnost tis.| 8874 45,05 7179| 39,37|| 25,84 13,53|| 35,55
B Servisni Gnnost Statistika
W Spriva 1422 |Pofet produbtiviich peacovnikd 05 38 33 27,72 5,28 26,41
W Ukazatele 1423 |proméimd meda produktivnich pracovndd KE 13535 13563 19311 5728 17773
Struktura 1424 |pofet neproduldivnich pracownili o5 18 17 15,8 1,2 14,12
bl 1425 _|PrimmEma mada neproduktivnich pracowniks__| KE 14984 15 457 72 344 6547 19610
W Sestava tisku POF 1426 |Stupar wykonnestl produktivaich pracovnk | % 127,65 117,26 101,54 15,63 104,45
e 1427 |vgkony na jednoho produbtiviho pracovnda | KE | 394 342 441 607 c2578a || dseosz|| sa7 ez
1428 |DosaZend primémé hodinové sazba KE 331 35 511 -166 482

g fiastave ni infa
strinky

@ Nastavani kurzu
@ Nastavani . Wstupy: | WS ] PDF |

Grafy: I Hruba marse - servisni dinnost - Aédek 1416 | i Stiediskovy zisk - servisnd dinnost - Radek 1420 ]

mapoudni

Zdroj: Business Management Obchodnika'®
Obr. 14 Vystupni formular servisni €innost

"> Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007). Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>
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Vystupni formular — Ukazatele

Nad timto formulafem by mélo zaplesat srdce kazdého ekonoma. Obsahuje totiz
hlavni ukazatele finanéni analyzy podniku. Mame zde rentabilitu obrazu (ROS),
rentabilitu celkového kapitalu (ROA), dale pak rentabilitu viastniho kapitalu (ROE)
a také investovaného kapitalu (ROI). Zde je porovnani se skupinou a TOP
obchodniky obzvlasté dulezité. ROS je pro nas klicovym ukazatelem pro
hodnoceni Uspésnosti firmy. Dale nas pak obzvlasdté zajimaji ukazatele likvidity,
aby nebyly ohroZeny vozy, které jsme dodali obchodnikovi s uréitou splatnosti.
Tim padem jsou do jejich prodeje nasim majetkem. Poslednim ukazatelem, na
néz sméfujeme vétSinou nasi pozornost, je pomér vlastni kapitalu vUCi
celkovému, kde doporucujeme obchodnikim mit podil cca. 35% vlastniho

kapitald.

Business Management Obchodnika

a Analiza zasilani f— =

dat
a r::r’::ﬂé‘h.‘;“ vst, Business Management Dbchodnika | Ekonomické ukazatele
prehled Obdobi: 01-09/2006 MEna: KT vysledky po uzévérce B kod:
= :::‘t':::‘::;u nor 01-09j2005 01-09/2006 Skupina || Rozd Top
Pk M1 | Hodnota | % Hodnota | % % %
| vstupni formuliie Ukazatele rentability a produktivity |
- 1551 |Rentabilita trieb (ROS) % 0,57 1,06 0,52 1,58 1,34] |
:g f:';'f: s 1552 |Rentabilita ceboviha kapitly (ROA) % 1,41 2,34 0,79 3,13 3,50
26,10.2006 1553 |Rentshilits viastribo kapitsh (ROE) % 10,27 16,15 5,42 21,57 6,06 |
—_— 1554 |Rentahilita investovansho kapialu (ROL) % 3,03 6,46 2,82 9,25 5,55
[ Mowd wozy i 1555 |Produktivita pracovni siy Ki 3,12 3,22 2,12 1,10 2,65
PKW' Ukazatele zadlud ]
o E:;‘ EEEt A 1555 |Pomér viastribo & calkoviho kapitiiy % 13,72 14,51 14,65 0,14 57,75
I Aotk vamy 1557 _|Pracovri kapita tis, 2325 -1 767 462 -1.285 6333
Dily & Ukazatele likvidity
piislugenstyi 1556 |Okamta Bwidta % 0,37 3,63 4,98 -1,35 12,12
O serviznl énnost i 1552 |BEZna lkvidita o 9,62 26,38 34,02 =754 53,58
O spriva 1560 [Celkov lkvidta %, 86,74 84,66 01,87 7,31 135,78
O Firemni pfahled Ukazatele aktivity |
O Rozvaha 1561 |obrdtkovost 28sch dild a piishuenstvl dny 78 52 83 9 115] |
O Kormentare ROZYAHA
¥ ehind Tarmiire 1562_|Hmotny majetek tis. 20182] 21,07 19614| 16,65
1563 |zasoby tis. 55035 | 56,41 52410 44,48
™ g::\f uary WVW 1564 |Finandni majetek kis. 6804 7,10 23724 20,13
: 1565 [AKTIVA celkem tis.| 95768 |100,00| [ 117 825|100,00
M Nové uvozy VW LNF =
B Ojeté vozy 1566 _|\lastni 2croje s, 13137] 13,72 17055 14,51
bily » 1567 | il zdroje tis. 80433 93,99 99720] 84,63
FiizluZanstyi 1568 |PASIVA (ZDRDJE) celkem tis.| 95768(100,00] [ 117 825]100,00
B Servisni dnnost
B spriva Grafy:  [Rertabibta viastndho kapkaly (ROE) - Rédek 1553 | Cebiervd lkvidka - Radek 1560 |
B Ukazatale Vistupy: T S :I POF l

m Strukturs

firemnniho zisku E

Poshup vypodty

=
-

B Sestaua tishu PDF i

| Nastaveni

g Mastaveni Info
chrdnbo

| H
4D/ .
" Utivataloks podpora: tels +420 326 819108, smaili admindx @ gedas.c:

Zdroj: Business Management Obchodnika'®
Obr. 15 Vystupni formular ukazatele

' Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007). Dostupné z URL: <http://portal.skoda-

auto.cz>




4.5. Pouziti dat z BMO

Po nab&hu aplikace do dealerské sité Import Volkswagen Group a také Skoda
Auto se zacalo v ramci pracovnich skupin projektoveho tymu BMO resit, jak co
nejrychleji naucit pouZivat dealerskou sit, ale i jak naucit management zadavatelu
pracovat stimto systémem. Vzhledem ktomu, 2e se jedna o aplikaci primarné
uréenou pro vedeni firem na zakladé ekonomickych ukazateld, tak bylo nutno
proskolit maijitele a feditele firem jak &ist a pracovat s vystupy, které ziskaji
z aplikace BMO. Na druhé strané bylo potieba ukdzat vyhody tohoto
ekonomického systému top managementu spolecnosti Import Volkswagen Group
a také Skoda Auto, pro které je tato aplikace uréena, aby bylo mozno sledovat
finanéni zdravi celé dealerské sité a jeji profitabilitu.

4.5.1 Pouziti dat z BMO ze strany obchodnika

Majitel nebo feditel dealerstvi miZe diky datim z BMO fidit svoji firmu dle
ekonomickych ukazateld a hlavné pomoci srovnani svych dat s pramérnymi daty
ostatnich obchodnikd. Kazdoroéné se pofada seminaf strategického vedeni firem
na zakladé dat z BMO, diky kterému znaéné vzrostlo ekonomické povédomi
v dealerské siti.

Z praxe, kterou jsem ziskal pfi pravidelnych navstévach naSich dealerstvi a
jednanim s managementem téchto firem, mlzu fict, Ze v mnoha z nich se BMO
stalo nedilnou soucasti pfi jejich fizeni. U nékterych obchodnikd $li dokonce tak
daleko, Zze na zakladé vysledkt BMO jsou dokonce odménovani néktefi
pracovnici. Jedna se hlavné o prodejni tym a vedouci prodeje, piipadné vedouci
servisu.

Sledovani ziskovosti jednotlivych stfedisek ve firmé& v prubéhu roku dava
managementu jasny obraz financni stability spoleénosti. Nejcenngjsi viak je
moZnost srovnani svych konkrétnich dat s pramérnymi daty srovnatelné skupiny
obchodnikd. Diky tomu vi kazdy obchodnik, Ze napfiklad pfi prodeji novych vozd
dosahuje niz8i marze nez konkurenéni obchodnici prodavajici stejny produkt.
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Obchodnik ma $anci ménit svoji obchodni politiku na zakladé srovnani ostatnimi
obchodniky.

4.5.2 Pouziti dat z BMO ze strany importéra

Import Volkswagen Group pouZiva tuto aplikace primarné jako indikator
profitability sve dealerské sité. Po jednotlivych znadkach sleduje ziskovost svych
obchodnikll a zaroven se zaméfuje na ty jejichz finanéni zdravi je nevalné.
Finanéni situace sité zajima samoziejme i hlavniho akcionare spolecnosti koncern
Volkswagen, ktera sleduje pramérné hodnoty ziskovosti v jednotlivych zemich.

Vysledky z BMO se pravidelné prezentuji top managementu importéra a pracuji
s nimi také oblastni vedouci prodeje, ktefi maji na starosti jednotliva dealerstvi.
Kazdy oblastni vedouci zna ekonomické vysledky skupiny svych obchodnikld a
zaméruje se na zlep3eni stavu u téch, jejichz ekonomické vysledky jsou Spatné.
Zaroven ma diky BMO nastroj, ktery mu indikuje napfiklad trvalym poklesem

jednoho ukazatele ve firmé blizici se finanéni nestabilitu dealera.

S daty zBMO se pracuje nejen na urovni finanéniho oddéleni, ale také na
jednotlivych prodejnich divizich spolecnosti Import Volkswagen Group. Diky tomu
ma firma aktualni ekonomicka data ze své dealerské sité k dispozici v tomto online
systému. Pro jednoduchost jsem zvefejioval pravidelné na intranetu firmy
primérné hodnoty, kterych dosahovaly jednotlivé znacky. Individuaini data
obchodnika podléhaji samozfejmé utajeni a ma k nim pfistup pouze administrator

a osoby, které podepsali doloZzku o utajeni.

Vzhledem ktomu, Zze o ekonomickd data z BMO byl zajem i ze sesterské
spoleénosti SkoFIN, ktera zajistuje nejen finanéni sluzby pro zékazniky nasich
dealerstvi, ale také pomaha financovat stavby novych dealerstvi, tak po ziskani
pisemného souhlasu od vSech obchodnikll jsou kvartalné posilana data z BMO
také na SkoFIN a jsou pouzivana jako jeden z ukazateld pro stanoveni bonity
dealera.
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4.6. BMG - Business Management Global

Koncern Volkswagen sleduje ziskovost svych dealerd na vSech trzich, kde
prodava své vyrobky. Kiomu pouziva aplikace BMG — Business Management
Global. Jedna se o webovou aplikaci do niZ posilaji narodni data jednotlivi
administratofi lokalnich Business Management Systému. Diky tomu je moZnost
srovnavat nejen ziskovost, ale i rentability v jednotlivych zemich. Zaroven
management importéru v jednotlivych zemich ma moznost porovnavat napfiklad
marze pii prodeji novych vozl u svych sousedd a diky témto Udajim ma i nastroj
pro zménu obchodni politiky ve své zemi.

4.7. Upgrade na BMO 2

Aplikace BMO byla nasazena v roce 2004 na portal Skoda Auto. Od té doby se
zménila samotna infrastruktura portalu a také i weboveé prostfedi. Zaroven se i
zménily bezpeénostni standardy kladené na portalové aplikace. Tyto duvody byly
hlavni pfic¢inou Uvah o prepisu aplikace BMQO.

Zpodatku se provadély zmény aplikace formou upgradd &i opravnych patchd. Ale
¢asem se aplikace dostala do takového stavu, ze jiz nebylo mozno udélat zadnou
zasadni zménu ¢&i vylepseni bez toho, aby byl ohroZzen chod celého systému.
V pulce roku 2008 byl zahajen kompletni prepis aplikace s tim, Ze cilem bylo, aby
odpovidala nejmoderngjSim bezpecnostni standardim a jeji Zivotnost se
prodlouZila.

Pocatkem roku 2007 byla spusténa nova verze BMO2, kiera obsahuje viceméné
stejné funkcionality jako ta predchozi, ale vnitfnosti aplikace jiz odpovidaji
stavajicim bezpednostnim standarddm. Zaroven je mozné aplikaci rozvijet a
piidavat dal$i funkcionality bez ohrozZeni jeji stability.
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5. Business Plan - zakladni popis

5.1. Pravni aprava v obchodni smlouvé

Soucasti obchodni smlouvy, kterou uzavira dealer s importérem je i jeho povinnost
poskytovat Udaje o jeho ekonomickych vysledcich do systému Business
Management, ktery mu poskytne importér. Dal8i ¢asti obchodni smlouvy je i jeho
povinnost poskytovat kazdorocné importérovi jeho Business Plan.

Nové obchodni smlouvy se vdemi dealery se podepisovaly koncem 2004, kdy
padla tzv. blokova vyjimka. Béhem roku 2005 se jiz ozvali prvni dealefi, ktefi chtéli
poskytnout svlij Business Plan. Vzhledem k tomu, Zze existoval jen hruby navrh jak
by mél vypadat, tak se Import Volkswagen Group spoleéné se Skoda Auto dohodl
na vzniku pracovni skupiny, kterd by méla navrhnout jednotny postup pfi vzniku
nové aplikace — Business Plan.

5.2. Obecna charakteristika systemu

Finanéni planovani je rozhodovani o zplsobu financovani, o investovani kapitalu
do vynosného majetku a o penéznim hospodareni. Navazuje na podnikové cile a
strategii. Ridi se pifijatou finanéni politikou, kterd pro finanéni rozhodovani
formuluje zejmeéna pravidla, jak se vyhybat pfili§ riskantnimu jednani.

Finanéni plan sleduje jako cil maximalizaci trzni hodnoty podniku. V planovanych
vypoltech vystupuje jako zastupny cil zisk. Zisk lze rozhodujicim zplsobem
ovlivnit jen vdlouhodobém horizontu. Proto finanéni planovani je nejen
kratkodobé, ale i dlouhodobé."”

Cilem naSeho tymu bylo navrhnout novy modul (Business Plan) do stavajiciho
systému BMO. Jednalo se o nejednoduss$i feseni, protoZze jsme chtéli vyuzit
stavajici infrastruktury BMO a pouze ji rozsifit o planovaci modul. Obchodnici
navic jiz byli zvykli posilat nam ekonomicka data do BMO vztahujici se do

" [3 VALACH, J. Finanéni Fizeni podniku, s. 259]
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minulosti, proto bylo dal$im logickym krokem pozadovat po nich i odhad jejich
planovanych ekonomickych vysledku.

Po nékolika jednanich, at uz v rAmei Import Volkswagen Group a Skoda Auto, tak
i se samotnymi obchodniky, jsme se dohodli, Ze Business Plan bude obsahovat
podrobné planovani na prvni nasledujici rok a zestru¢nénou verzi na 4 nasledujici
roky. Tento model odpovida i standardnimu planovani v koncernu Volkswagen.

5.3. Projektovy tym

Projektovy tym tvoiili zastupci zadavateld tzn. Import Volkswagen Group a Skoda
Auto. Za stranu vyvojari byli zastoupeni zastupci spoleénosti Gedas, ktefi celou
aplikaci programovali a také lidé zodpovédni za infrastrukturu portalu ze Skody
Auto, na jejichz serverech bézi aplikace BMO.

Cilem projektového tymu bylo nejdfive uréit ¢asovy harmonogram projektu a dale
pak cely projekt fidit a kontrolovat programové prace. Jednani tymu probihala
v pravidelnych &trnactidennich intervalech s tim, Zze operativni problémy se resily
na individualnich schlzkéch.

5.4. Casovy harmonogram projektu

Casovy harmonogram projektu byl navrzen a schvalen projektovym tymem takto:

Casovy harmonogram implementace:

l. Dohoda zadavatelt o navrhu analyzy BP duben 2005

Il. Konzultace analyzy se zastupci gedasu kvéten 2005

[1. Schizka pilotni skupiny k navrhu BP cerven 2005

IV.  Predani zadani/ analyzy gedasu gervenec 2005

V. Naprogramovani modulu Eervenec/srpen 2005
VI.  Testovani konec srpna 2005
VII.  Pfiprava 8koleni BP zafi 2005

VIll. Skoleni BP fjen 2005

IX.  Nabéh do produktivniho prostredi prosinec 2005

X. Zahajeni zasilani BP od obchodnikd leden 2006
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6. Tvorba analyzy pro zadani programatoram

6.1. Pracovni skupina

Projektovy tym se schazel pravidelné za (&asti v8ech zucéastnénych stran.
Nejvétdi diskuze probihaly na pfiklad na téma jak dlouhé ma byt planované
obdobi. Skoda Auto prosazovalo plan na 2 maximalné 3 roky stim, Ze jejich
obchodni sit nema jesté takové ekonomické povédomi, aby mohli planovat na
standardnich 5 let. Nakonec se mi podafilo prosadit Slety cyklus. Argumentoval
jsem tim, Ze aby mél plan co nejvétsi vypovidaci hodnotu a daly se vypozorovat
frendy, tak 5 let je minimem. VSechny tyto zakladni premisy byli shmuty do

Analyzy modulu Business Plan, kterou v této praci uvadim jako pfilohu Eislo 2.

Vzhledem k tomu, 2e na koneéneé podobé Business planu se podileli odbornici jak
z Import Volkswagen Group, tak i ze Skody Auto je tato aplikace spoleénym
vysledkem lidi z nékolika riznych oblasti automobilového trhu. Zohlediuje jak
mensi obchodniky, tak velké firmy, které roéné prodaiji tisice vozu. Pravé hledani
spoleéného konsenzu pomohlo nejvice k tomu, ze aplikace byla velmi viele pfijata
koneénymi uzivateli.

6.2. Sestaveni pilotni skupiny obchodnika
Kazdy ze zadavatell projektu navrhl nékolik svych obchodnikll, kterym bude
piidélen pristup do testovaciho prostiedi. Diky tomu jsme méli pfimou zpétnou

vazbu od koneénych uzZivateld naseho nového systému. Testovala se jak
funkénost, tak nas zajimaly nazory na samotnou logiku aplikace.
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Piloti, jak se témto obchodnikim fikalo, nam zadavali svoje fiktivni plany a
zaroven zkousSeli pracovat se systémem jako celkem. Mezi piloty patfili:

NH Car Praha

Laureta MB

Tukas Praha

Amond Kladno
Autocentrum Pardubice
Auto Heller Ostrava

6.3. Zakladni logika systému Business Plan
K pochopeni logiky Business Planu je nutné nejdfive osvétlit datovy model celé

aplikace a jeji vztah k BMO. UzZivatel vklada pravidelna mési¢ni data do aplikace

BMO a jednou ro¢né zada data do Business Planu.

Vstupy BMO Vstupy BP

\ Databaze ¢

BMO data BP data

Vystupy Business Plan

Zdroj: Projektovéa dokumentace k systému Business Plan'®
Obr. 17 Databazové schéma Business Plan

V databazi po té dochazi kuloZeni dat a hlavné vypoctu primérnych hodnot

jednotlivych skupin obchodniki. Databaze pro oba systémy je spoleéna. Na

" Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007). Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>
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zakladé uzivatelského prikazu systém ukazuje spocitané hodnoty ve vystupnich

formularich Business Planu.

Kontrola
vstupnich dat

T

“\
N

| 4 BPsukura
firemniho zisku

Sledovani a

kontrola
Einnosti

Zamykénl,
odemykani

Administrator

helpdesk

Zdroj: Projektova dokumentace Business Plan'®

Obr. 18 Schéma uzivatelskych roli v systému Business Plan

' Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007). Dostupné z URL: <http://portal.skoda-

auto.cz>



Na vysSe uvedeném schématu je vidét prehled jednotlivych uzivatelskych roli.
Jedna se o 4 hlavni strany. Uzivatel, tzn. obchodnik zadava sva data do systému.
Dale zde figuruje maly admin jako zastupce zadavatele — Import Volkswagen
Group, pFipadné Skoda Auto. Pak je zde samotny administrator, coZ je osoba,
ktera kontroluje pfi pravidelnych uzavérkach validitu zasilanych dat a vraci je
k pfipadnym opravam. A na zavér musim zminit roli Helpdesk, coZ je zastupce
technické podpory pro uZivatele. Kazdy z téchto skupin uZivateld vidi v systému
rizné sestavy a déle se také lisi jeho opravnéni pro praci s Business Planem.

6.4. Metodika SEP

Cely projekt byl veden dle koncernove metodiky SEP (System Entwicklungs
Prozess), coz je univerzalni metodika pro vedeni projektd. Pracuje s dokumentem,
ktery je nazvan ,Lastenheft”. Ten obsahuje obecné zadani projektu odsouhlasené
zadavajicimi Gtvary a dale pak navrh technického fedeni véetné terminu
implementace. V daldi fazi projektu budou zde uvedené funkéni poZadavky
detailné rozpracovany do technickych/funkénich specifikaci a bude vytvoren
dokument zvany ,Pflichtenheft*.

Aplikace BMO — Business Plan, ktera bude uréena pro podporu obchodnich a
marketingovych aktivit Import Volkswagen Group a Skoda Auto byla od zadatku
vedena dle metodiky SEP, coz zpocatku pfinaselo vy8Si administrativni zatéz.
V koneénych fazich projektu se ovdem tento postup osvédcil a pomohl nam pfi
reSeni diskuzi ohledné nejasnosti zadani a podoby jednotlivych formulard

Business Planu.
7. Programatorské prace a dohled nad projektem

7.1. Sledovani vyvoje projektu dle metodiky SEP

Vzhledem k tomu, ze cely projekt Business Plan vznikal dle metodiky SEP meéli
jsme nékteré nastroje, které vyrazné zjednodusili sledovani vyvoje celého



projektu. Nejdfive byl vytvofen ¢asovy plan jednotlivych etap vyvoje a samotné
implementace Business Planu.
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Zdroj: Projektova dokumentace Business Plan®
Obr. 19 Casovy plan projektu Business Plan

Tento prehled byl prezentovan na vedeni Import Volkswagen Group i Skoda Auto
pfed samotnym schvaleni celého projekiu.

7.2. Ampelbericht

Toto némecké slovo znaci tzv. semafor nebo semaforovou zpravu. Tento prehled
nam byl pravidelné predkladan pfi tzv. kontrolnich dnech, kdy jsme byl
seznamovani vyvojafi s aktualnim stavem programovani a nasledného testovani.
Tento Ampelbericht nam zaroven daval jasnou predstavu, jestli je implementace
celého projektu ve skluzu, pfipadné ktera z etap muze byt v ohrozeni.

** Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>



-in time issues or delay -crilical -end of project

Status: KT 38, 2005 |
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Zdroj: Projektova dokumentace Business Plan®'
Obr. 20 Casové schéma projekiu Business Plan

Zaroven bylo také predstaveno schéma ukazujici pinéni jednotlivych etap v&etné
systémové dokumentace, ktera zaroven zohledriuje i Cerpani stanového rozpoctu.
Vzhledem ktomu, ze oba tyto vystupy jsou dynamické, tak osoba, které je
v pravidelnych intervalech sleduje, ma dokonaly prehled o vyvoji celého projektu.
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Zdroj: Projektova dokumentace Business Plan®
Obr. 21 ,Ampelbericht”

*!' Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>
* Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-
auto.cz>



8. Testovani aplikace

8.1. Testovaci scénare

Dle metodiky SEP je nutné, aby byly vytvofeny testovaci scénarfe, podle kterych
vyvojaf budou testovat odezvy aplikace pfi zatéZovych testech. PFi tomto druhu
testovani je nutna kooperace odborného Gtvaru s programatory, protoZe vétsinou
pouze zadavatel vi, jak se ma aplikace piesné chovat.

Pii tvorbé testovacich scénafd je nutné si piedstavit vdechny alternativy, které
mohou nastat pfi praci s aplikaci, které jesté nevznikla. Ne vzdy je samoziejmé
mozné postihnout v8echny alternativy, proto jsou testovaci scénafe pouze
zakladnim voditkem. Pro ukazku pfikladam ktéto diplomové préci i originalni
testovaci scenar jako pfilohu 2.

8.2. Testovani aplikace

Testovani nové aplikace zadalo jiz cca. 4 tydny od zadatku programovani. Nejdiiv
nam na kontrolnich dnech bylo prezentovano pouze samotné prostiedi a pozdéji i
prvni funkcionality. Cilem celé této faze bylo otestovat primarni funkce nové
aplikace pred tim, nez bude predana na testovani pilotni skupiné obchodnikd.
Zakladni funkcionality fungovaly bezchybné, proto jsme jen, ¢ekali az bude mozné
udélat s pilotni skupinou cviénou uzavérku.

Dalsi faze testovani probihala s vy$e uvedenou pilotni skupinou obchodnikd. Tato
skupina byla vybrana proto, ze ma kladny vztah kekonomickému reportingu
obecné, a také proto, Z2e zna velmi dobfe systém BMO a diky tomu dokazi
objektivné otestovat novou planovaci aplikaci. Diky pilotni skupiné obchodnikd
jsme méli rychlou a hlavné validni zpétnou vazbu v iz teméf koneéné fazi
testovani a psani aplikace Business Plan. Uspésné probéhla zkuSebni uzavérka
dat a mohl se zadit pfipravovat ostry start aplikace do celé dealerské sité Import
Volkswagen Group $.r.0.
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8.3. Nasazeni aplikace do dealerské sité

Aplikace byla nasazena do dealerské sité na portal Skoda Auto pocatkem roku

2006. Obchodnici zadali své Business Plany do systému béhem zhruba 14 dni,

tzn. méli jsme k dispozici plan 60 obchodnikd, ktefi prodavaji znacky Volkswagen

osobni a Volkswagen uzitkové vozy, Audi nebo Seat.

Business Plan - testy vstupniho formulare.

fadek sloupec hodnota
601-609 1,2 kladna,celd
601-609 3  kladna,celd
601-609 4  kladna,celd
610 3  kladna,2 des.mita
630 3  kladnd,2 des.mita
640 3 kladnd,2 des.mkta
650 3  kadnd,2 des.msta
660 3  kadng,2 des.msta
661 1,24 kadna,celd
661 3  kadng,2 des.msta
670 1 kladna,celd
670 3  kadng,2 des.msta
671 3  kadng,2 des.msta
673,674 1,2 kadna,celd
673,674 3  kladna,2 des.mita
675 3  kladna,2 des.mita
676 2 kladna,celd
676 3  kladnd,2 des.mita
677 4 Kkadna,cela
679 1 kladna,cela
679 2,3 kadna,cela
680 4 kladna,cela
682,683 4 Kkladna,cela
686 0,1 Kadna,celd
688 0,1,3 kladna,cela
689 0,1,2 kladna,celd
690 0,1,2,3 kladna,cela
692-698 2 Kadna,celd
692-698 3 kladnd,celd
701-722 4 kladna,celd
724-728 4 kladna,celd
737-739 4 kladna,celd
741-743 4 kladna,celd

velikost

max.3 mstné
max. 2 mitné
max. 4 mitné

max. 2 metné

max. 3 metné
max. 2 mitné

max. 5 mitné
max. 2 mstné

max.2 mstné
max. 3 mitné
max. 5 metné
max. 6 metné
max. 5 metné
max. 5 metné
max. 5 metné
max. 5 metné
max. 3 metné
max. 5 mitné
max. 5 mitné
max. 5 mitné
max. 6 mistné
max. 6 mitné

Zdroj: Business Management Obchodnika®
Obr. 22 ,Range” test

rozsah

sl2/sl.1= 250-450 0-10 %
sl.2/sl.1= 400-600 0-15%
sl2/sl.1= 500-700 0-15%
sL2/sl.1= 250-450 0-15%
sL2/sl.1= 600-1300 0-15%
sl2/sl.1= 250-1300

0-15%

0-20
0-10

0-20

0-50

interval

kdyz

je ddaj v jednom sloupci, musi byt ve v3ech

je udaj v jednom sloupci, musi byt ve viech

je Gdaj v jednom sloupci, musi byt ve viech

je ddaj v jednom sloupci, musi byt ve viech

je udaj v jednom sloupci, musi byt ve viech

je udaj v jednom sloupci, musi byt ve viech

»* Business Management Obchodnika [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http:/portal.skoda-

auto.cz>
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Samotné Business Plany byly nejdfive zkontrolovany automatickymi kontrolami
(viz. obrazek vyse), které systém obsahuje. A zaroven na$ administrator provedl
kontrolu v8ech zaslanych formulafd na obsahovou spravnost.  V pfipadé
nejasnosti €i chyb je Business Plan vracen obchodnikovi k opravé, a ten ho po té
musi znovu odeslat. Tento proces oprav a naslednych opétovnych publikovani je
obcas velmi ¢asové narocny, ale nutny k tomu, aby data byla co nejvice validni.

9. Popis aplikace Business Plan

9.1 Zakladni popis systému

Aplikace Business Plan umoznuje obchodni siti Import Volkswagen Group a
Skoda Auto planovat své ekonomické a prodejni vysledky v pétiletém éasovém
horizontu. UmoZfuje obchodnikovi sledovat béhem roku plnéni jeho planu
vzhledem ke skute¢nym vysledkim firmy.

Zaroven tento ndstroj slouzi importérovi pro planovani objeml prodeje pro

nasledujici roky. MQzZe sledovat celkové planované kusy podle jednotlivych znacek
a také rentability jednotlivych prodejed & kumulativné za jednotlivé znadky.
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BMO BusinessPlan S ) S @

Michal Slajs (4%:41)

» gvodni strinka BP et . " i
» ndpouida 2P Vazeni obchodni partnefi.

* monitering
* ukanizni apliksce BP

Business Plan je pripraven pro zadani ,Rocniho planu® na rok 2007 a 2008.

i = Exkluzivni obchodnici SKODA, pokud chtéji ménit ,Plan prodeje novych
T B vozii", museji pozddat o zruseni publikovani. Obchodnici, ktefi obchoduji s

varze| aktudlni % s jinou znacku koncernu VW a exkluzivni obchodnici IVG, maji volny pristup
[z« JTIT] k tomuto planu. Po vyplnéni ¢i doplnéni ,Planu prodeje novych vozii" tento
% plan publikujte a ulozte (ci zmente) nabizené koeficienty, aby se pocty prodanych

vozll prenesly do ,Roéniho planu®.

Upozornuji, ze bez vyplnéni povinnych formulari na roky 2007 a 2008, dotazii a
vystav, nelze Business Plan odpublikovat.

T TT— V pripadé dotazii se obratte na mne, tel. 317 852 434 a 602 461 295.

O plér prodaje ne
O retni plan

[ zobrazavat iméno

Jiri Rambousek — administrator BP

Vistupni formuliie

B modelowy mix
calkarn obchodni si€
primér obechedni =€
calkern po daalarach

= strukbura firermnihe
zisku

@ pléry prodeje nu
piahlad
analfza xueildni

@ rafni plany
piehled
anzléza zasilani

@ historia phihlagovdni [+]

* helpdesk: +420 326 815 100, e-mail: sdmind=@gedas.cz ver, 1,2,0.081106 @ 2005-5 fkoda Auto

Zdroj: Business Plan®
Obr. 23 Uvodni obrazovka Business Plan

Na obrazku vySe muZete vidét zakladni obrazovku systému Business Plan, kterou
vidi uzivatel aplikace po pfihladeni do systému. Vlevo se nachazi menu, které
obsahuje nejdfive napovédu, po té je tam filtr, ktery umoznuje uzivateli filtrovat,
které skupiny obchodnikl si preje vidét. Dale je zde pak vidét plan prodeje novych
vozu, coZ je tabulka, do které obchodnik planuje jen a pouze prodané vozy po
mésicich v kusech.

Dal$i nabidky se tykaji samotného ro¢niho planu, ktery obsahuje stejné jako BMO
jednotliva stfediska firmy. Obchodnik si zde planuje detailngjsi ekonomické
veli€iny. Dale pak systém obsahuje tzv. administratorské sestavy, které ukazuji
primérné naplanované hodnoty u jednotlivych koncernovych znacek nebo
souhrnné kumulativni hodnoty za celou sit’ pfipadné za jednotlivé znacky.

** Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>
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Déle hlavni nabidka obsahuje piehled planu prodejd novych vozu po jednotlivych
dealerech, kde si uzivatel maze sledovat stavy jednotlivych planu, tzn. Ze vidi,
jestli dealer plan poslal vterminu nebo jestli jeho plan &eka teprve na
opublikovani. Stejné tak se da orientovat v piehledu roénich pland.

Poslednim odkazem je kontrola pfihlaSovani, kde administrator muzZe sledovat
data pfihlageni jednotlivych uZivatel( do systému. Tento nastroj je velmi uzitecny
pfi komunikace s managementem dealert, kdy importér vi, zda-li je s aplikaci
skuteéné pracovano, pfipadné jestli se data pouze jednou odeSlou a pak se
aplikace nevyuziva. S potéSenim zjistujeme, Ze stale vétsi procento obchodnikd
aplikace vyuziva.

9.2 Vstupni formulare

Logika Business Planu je obdobna jako v samotném BMO. Obchodnik nejdfive
vyplni vstupni formulafe, po té data systém zkontroluje a umoZni dealerovi data
publikovat. Nasleduje kontrola nadim administratorem a pfipadné se formular vraci
k opravé. V Business planu mame dva hlavni vstupni formulare, a to Plan prodeje
novych vozu a Roéni plan. Rozdil mezi nimi je ten, Ze Plan prodeje novych vozl
obsahuje pouze rozplanovani planovanych prodeji v kusech po jednotlivych
meésicich. Pokud dealer prodava vice koncernovych znacek vypliuje Plan prodeje
novych vozu pro kazdou znacku zvlast. V rocnim planu se planuji uz nejenom
planované kusy ale i dalsi ekonomicke kategorie. Roéni plan obsahuje napfiklad
planované hrubé marze na jednotlivych stfediscich, personalni naklady & dokonce
stru¢nou rozvahu.

Nyni bych rad podrobnéji popsal vstupni formuléai Plan prodeje novych vozd. Do

tohoto formulafe se vyplhuji pouze planované kusy prodanych novych voz(, které
je nutné naplanovat podle jednotlivych modeld a znadek.
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BMO BusinessPlan 55 (&) ® = oo

Michal $lajs (49:37)

Nabidica BMO 2004

# duednl strdnks BP

* napovéda BP Fox 2 2
* menltering Fala + 4 5 4 7 4 2 5 5 1 s om0
Ziukantant.slikace R aclf 7 & s 1 7 2 3 & + 2 1 2 ez
Golf Plus & 2 2 1 4 15
Jatts 1 1 1 3
Pazzat 4 1 B| 3 & 14 a 5 5 11 B 9‘ B2
aktudlni ¥
noES 5 Tauran 1 1 3 a2 i z z 1 1 13
CZ ™ &4iD01 +
Sharan at 2 a1 2 i 2 =l i0
miina | CZK &
= = Touarag 1 2 3
zarazeng v
Eos [
] zobrazoust jména
Haw Bastla o
Phaston 1 1
celkermn 12] 12 =4 2ml ze[ 28] 2] 18| a3] 2zl 13 =] 24t

BMO 2003 12 2l 24 26 33 17 21 20 13 23 15 21 239

O plén prodeje nv
O roéni plan

Fou al; 1 1 1] 1 1] 1] 1] 1] 9
Pela = 3 3 & 5 & 3 3 z 5 5 s =2
@alf 4 4 5 & & 5 4 4 3 5 5 s =7
O rmodelovy mis s
celkem obrhodni i gelE : b 3 d 5 LU
prémir obchodni sit Jutta 1 1 1 1 1| 1 1 7
celkem pe dealerech Passat sl 7 7 e 7 9 7 s & e 3 8 &6
B struktura firamnihe !
" rigku Tauran i 1 2 1 2 1 i 2 1] 1 iz
Sharan 1 i 1 1 1 i 1 1 =l 9
Brohehird Touarag 1 g 1 1 1 1 &
@ plany prodeje ne ECS 1 1 2
pfahled Haw Beatle [}
analyza zasilani
Phaston i 1
@ rodni plény celkern 16 17 19 27 23 29 15 16 15 25 23 24 249
pehled kurnul atiund 16 33| =2 73 102| 131 148 1e2| 177 202 225 243 249
analiza zasilani BMO 2006 200 28] ‘mal 27| 17] 24 21] 23 8 13 15 11| 24¢e
N
@ histarie pFihlafovinl = o =] 7 ='

* halpdesk: +420 326 919 100, e-mail: admindz@gedas.c war. 1,2,0.051106 @ 2005-6 Skoda Auto

Zdroj: Business Plan®
Obr. 24 Plan prodeje novych vozil

Co se tyée Planu prodej novych vozl, tak existuje rozdil pro obchodniky Skoda a
obchodniky ostatnich koncernovych znadek. Skoda Auto pozaduje po svych
obchodnicich vypInéni tohoto formulare kazdy rok vzdy do konce zari. A Rocni
plan na nasledujici rok se zasila do konce listopadu. Nasledné po té se
akumulovany plan dealerské sité porovnava s planem samotného vyrobce, tzn.
Skoda Auto. Ddlezité je, aby se jak plan vyrobce, tak planované hodnoty obchodni
sité blizily. Co se roku 2006 tyce, tak diference mezi planem sité a vyrobce byla
8%. Dealerska sit' si tudiz naplanovala prodat dle svych kvalifikovanych odhadl o
8% méné nez vyrobce. V redlném svété se vSak jednd o relativné maly rozdil,
ktery se da kompenzovat riznymi prodejnimi akcemi i podporami prodeju.

** Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>
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Obchodnici, ktef prodavaji znadky, které zastupuje v Ceské republice spoleénost
Import Volkswagen Group s.r.o., tzn. Volkswagen osobni/uZitkové vozy, Audi a
Seat, tak vypliuji souéasné plan prodeje novych vozl i roéni plan. Termin pro
odeslani je konec listopadu, a proto vzdy pocatkem prosince importér disponuje
kompletnim Business planem sve dealerske sité. Na zakladé toho po té probihaji

jednani se v8emi dealerstvimi o ronich cilech na pfisti rok.

Obecné se da fici, ze Plan prodeje novych vozu slouzi primarné prodejnim
oddélenim jednotlivych znacek koncernu. Diky nému maji prehled ¢ odhadech
prodeji své dealerské sité na nésledujici rok. Tento podrobny plan se sestavuje
pouze na jeden rok, zatimeo jiz diive uvadény roéni plan se sestavuje na 5 let
dopfedu. Divod je zfejmy, planovat po mésicich a jednotlivych modelech jde
realné skuteéné tak na jeden rok doprfedu. Roc¢ni plan, ktery jiz obsahuje pouze
akumulované roc¢ni hodnoty, je po tom moZné planovat na jiz standardni 5letou

planovaci periodu.
Roéni plan — Nové vozy

Nyni bych rdd popsal a analyzoval podrobnéji roéni plan. Tato ¢ast aplikace
Business Plan obsahuje podrobny plan hospodareni dealerstvi. Tvori se na 5 let
dopfedu stim, 2e aplikace umozZiuje po vypinéni prvniho planovaného roku
pfenést takto vytvofeny plan do nasledujiciho roku a ten pak pouze upravit, coz
znaéné urychluje cely planovaci proces a zajistuje potiebnou kontinuitu.
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BMO BusinessPlan

Habidla |

# Owodni stranks BR

# napovada BF

* monitoring

# ukonéen aplikace BF

Volby =]

rok | 2006-07(+3) +|
verze akbudlnl

ména CZK ¥

z né v

D zobrazovat jrmdno

¥¥stupni formulaie

B modalavy mix
calkern abehadni =it
priméir abehodnl sif
calkern po dealarach

g Ftruktura firemniho

zisku

@ pliny prodeje nv
piehled
analfza zasilani

& roéni pldny
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B modalovy mix
calkern abehodni sif
primér obchodni sif
calkern po dealerach
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Obr. 25 Planovani novych vozi
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Na vySe uvedeném obrazku mazete vidét prvni z formulard, ktery obsahuje roéni
plan, a to konkrétné nové vozy. Do tohoto formulare se automaticky pretahnou
planované kusy z planu prodeje novych vozl a obchodnik zde pouze dopini
planované dosahované hrubé marze a také pramérnou cenu u jednotlivych
modeld. Systém jiz pak nasledné spocitd automaticky planovanou dosahovanou
hrubou marZi v tisicich korunach.

Ve spodni ¢asti tohoto formulafe se nachazi také nékolik doplhkovych udajl, a to
konkrétné provize za zprostredkovani leasingl. Zde obchodnik stanovi svou
planovanou penetraci, coz znamena kolik % obchodd bude realizovano pfes
leasing, a zdroven je nutné uvést, jaké pramérné provize bude obchodnik
dosahovat. Dale pak zde obchodnik uvadi, kolik planuje ziskat bonusl za nové
vozy od importéra. Tyto bonusy se vypocitavaji jako procento z ceny vozu. Jedna
se napfiklad o bonusy za spinéni roéniho cile nebo bonus modelovych fad, ktery
se vyplaci za dodrZeni planovaného modelového mixu. Je zde také obsazen
bonus spokojenosti zakaznika, ktery se vyplaci na zékladé vysledku studie
spokojenosti zédkaznika CSS (Customer Satisfaction Survey). Dllezité je, ze tzv.
CD (Corporate Design) bonus se zde neuvadi. Budu ho rozebirat v nasledujici
Easti této diplomové prace.

Rocéni plan — Qjeté vozy

Nyni budu popisovat vstupni formuldf pro ojeté vozy, kiery obsahuje pouze
zakladni Gdaje nutné pro naplanovani ekonomickych vystupl toho stfediska.
Obchodnik zde vyplni planované trzby z prodeje vykoupenych ojetych vozd, jejich
pocet a hlavné planovanou dosahovanou hrubou marzi. Obchodnik, jako nastroj
pii jednani s klientem, nabizi totiz moznost vykoupeni ojetého vozu pii koupi
nového. Tyto ndkupy je nutné oddélit od prodeje klasickych ojetych vozl, které
zde zakaznik necha tzv. v komisnim prodeji. | zde je nutné uvést planovany pocet
téchto vozl a planovanou dosahovanou hrubou marzi. Do ostatnich vynos(

prodeje novych vozU se daji uvést napfiklad rizné provize pfi prodeji ojetych vozU.
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Zdroj: Business Plan®’
Obr. 26 Planovani ojetych vozi

Roc¢ni plan — Dily a prislusenstvi

Dalsim vstupnim formulafem jsou dily a pfisluSenstvi. | tento formular jsme se

snazili zjednodusit oproti plvodnimu v BMO. Hlavnim cilem i zde bylo ponechat

vvvvv

pfisludenstvi, a to formou planovaného mésiéniho obratu za toto zboZi. A je nutné

také planovana oCekavanou hrubou marzi. Do ostatnich vynosU je nutné uvést

daldi planované pfijmy tohoto strediska.

" Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>
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BMO BusinessPlan
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Zdroj: Business Plan®®
Obr. 27 Planovani dili a pfislusenstvi

Roc¢ni plan — Servisni Cinnost

Jak jsem jiz zminil v ¢asti tykajici se BMO, v ekonomickém reportingu koncernu
Volkswagen se strikiné oddéluji vynosy a naklady za dily a pfisluSenstvi a dale
pak jsou evidovany vynosy a naklady za servisni ¢innost. Touto ¢innosti jsou
chapany pouze vykony produktivnich (mechanici, lakyrnici) i neproduktivnich
(pfijimaci technici, pokladni) pracovnikd servisu.

** Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>
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BMO BusinessPlan
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Zdroj: Business Plan®
Obr. 28 Planovani servisnich vykon(

ver, 1,2,0,061106 @ 2005-5 Skoda Auto

Na vy$e uvedeném obrazku muzete vidét, Ze obchodnik musi naplanovat, kolik

servisnich pracovnikl bude mit v nasledujicim roce a hlavné kolik odpracuiji

produktivnich pracovnich hodin (tzn. hodin, které budou fakturovany zakaznikam

jako servisni vykony). A co je nejpodstatnéjsi, dealer musi naplanovat hodinovou

sazbu v servisu. Pokud ma obchodnik vice znacek, které se lisi samoziejmé

hodinovou sazbou, tak musi vzit vazeny aritmeticky pramér téchto sazeb. Do

ostatnich vynosu servisni Cinnosti patfi napfiklad rizné provize.

** Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>

58




Roc¢ni plan — Ostatni Cinnost

Vtomto formulafi obchodnik planuje zjednoduSené trzby a naklady
s podnikatelskou cinnosti nepfimo souvisejici se jeho hlavni Cinnosti. Z praxe
v nasdi dealerské siti se da fici, ze se jedna pfedevS§im provozovani benzinovych
stanic, auto pujcoven nebo napfiklad restauraci pfimo v objektu showroomu nebo

v jeho tésné blizkosti.

BMO BusinessPlan
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Zdroj: Business Plan®
Obr. 29 Ostatni €innosti

Vzhledem ktomu, Ze tuto cinnost na8i dealefi vétSinou provozuji na zakladé
jednoho Zivnostenského opravnéni, tak je potfeba ostatni ¢innost zahrnout i do
naseho Business Planu, kiery by mél odpovidat planovanému hospodareni celé
firmy, tzn. vCetné ostatni Cinnosti.

* Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>
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Roc¢ni plan — Pfimé naklady

V této casti Business Planu obchodnik planuje pfimé naklady jednotlivych
stredisek, a to konkrétné reklamu po strediscich, protoze svou reklamu ma dealer
na prodej novych vozl. SoucCasné je ale také mozné separatné inzerovat svuj
bazar, tzn. prodej ojetych vozl. V posledni dobé v ramci péce o zakaznika a prace
s nim s cilem zvysit jeho loajalitu se také samostatné propaguje stredisko servisu
a originalnich dilt, které do firmy pfinasi vzhledem k vyvoji automobilového trhu
nemalé prostiedky.
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Zdroj: Business Plan®’
Obr. 30 Planovani pfimych nakladd

Dale je zde pak potieba naplanovat naklady na vozovy park jednotlivych stredisek.
Na stfedisku novych vozl se jedna o néklady na provozovani predvadécich vozu,
jejichz pocet je dan taxativné obchodni smlouvou. Co se urokll na skladové

! Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>



zasoby ty€e, tak zde se planuji predpokladané aroky z prodlev. Pokud obchodnik
nezaplati vozy v pfedem dohodnutém intervalu, zacinaji se mi pak uctovat uroky
z prodleni. Do této pozice se také uvadéji naklady souvisejici s ,prfefinancovanim*
vozu pres leasingovou spole¢nost.

Roéni plan — Personalni naklady

| struktura tohoto formularfe je ¢lenéna podle jednotlivych stiedisek. Proto zde
mame u kazdého stiediska planovany pocet pracovniku, primérnou hrubou mzdu
a systém po té dopocita planované personalni naklady u jednotlivych stredisek. Jiz
tradicné se nejvice lidi vyskytuje na stfedisku servisu a nahradnich dilu.
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Zdroj: Business Plan*
Obr. 31 Planovani personalnich nakladl
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Co se poctu osob na stiedisku novych vozu ty&e, tak i toto je dano fixné obchodni
smlouvou. Polet se urCuje na zakladé prodejni plochy, planovaného roéniho
prodejniho cile a také dle poctu prodavanych modelG. Tyto standardy jsou velmi
pfisné, ale mély by zarucit nadstandardni kvalitu prodeje a tim padem i vice
spokojenych zakazniku.

Roc¢ni plan — Nepiimé naklady

Stejné jako v BMO, tak i zde v Business Planu jsou nepiimé naklady spolecné pro
celou firmu. Eviduji se zde planované naklady tykajici se celého dealerstvi jako
spotfeba energie, naklady na telefonni a datové sluzby, ale také odpisy a dalsi.
Hlavni ¢lenéni odpovida Gcetnimu pohledu na pojeti ndkladd tzn. Zze zde mame
skupinu provoznich nékladd, finanénich nakladl a také samoziejmé mimoradnych
nakladu.

BMO BusinessPlan
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Zdroj: Business Plan®
Obr. 32 Planovani nepiimych nakladd
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Planovani téchto nakladi je relativné obtizné, ale s pomoci néastroje BMO Ize
sledovat historii, tzn. obchodnik vidi, jak se vyvijely napfiklad jeho naklady za
telekomunikace béhem poslednich 3 let. Na zakladé tohoto trendu a
s pfihlédnutim k napriklad ocekdvanému zvySeni cen Ize pak snadno naplanovat
validni hodnotu pro nasleduijici roky. Hlubsi analyze prace s systémem Business
Plan se budu vénovat v nasledujicich kapitolach.

Roéni plan — Firemni pfehled

Vzhledem k tomu, Ze jsme se pri tvorbé Business Planu snazili zachovat kontinuitu
s BMO, tak i zde mame shrnujici formular firemni prehled. Ten obsahuje zisky po
jednotlivych stfediscich a na zavér je zde vidét celkovy planovany zisk pfipadné
ztraty firmy. Do tohoto formulafe se jiz nic nevypliuje, obsahuje jen data ziskana

v o

z pfedchozich vyplnénych formularua.
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Zdroj: Business Plan®*
Obr. 33 Planovani firemniho zisku

* Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>



Clovék zodpovédny za planovani ve firmé ma zde moznost sledovat ziskovost
jednotlivych stredisek. VySe uvedeny obrazek dokazuje v této praci dfive uvedeny
fakt, Ze stfedisko dill a prisluSenstvi patfi mezi nejziskovéj$i. Co se zaporného
vysledku ve spravé tyce, tomu je tak témér vzdy, protoze toto stfedisko generuje

ve vétsiné pripadl spiSe naklady nez vynosy.
Roéni plan — Rozvaha

Vzhledem ktomu, ze i Business Plan ve vystupnich formulafich obsahuje
planované hodnoty nejpouzivanéjSich ekonomickych ukazateld, tak aby mohli byt
spocteny, musi obchodnik naplanovat rozvahu, respektive jeji velmi stru¢nou
podobu. | zde respektujeme zazité Ucetni zvyklosti a planujeme pouze souhrnné

kategorie jako hmotny majetek, obézna aktiva a ze strany pasiv napfiklad vlastni a

cizi zdroje nebo ostatni pasiva.
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Zdroj: Business Plan®
Obr. 34 Planovani rozvahy
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Pii tvorbé tohoto formulare bylo relativné mnoho diskuzi, jestli ho do nového
systému zahrnout. Slo o to, jestli se da zodpovédné naplanovat rozvaha. Nakonec
zvitézil nazor, ze by se zahrnout mél. Tento nazor jsem zastaval i ja. Pokud Clovék
vidi historické rozvahy svého podniku v systému BMO, tak Ize zodpovédné
naplanovat rozvahu i na pfidti rok. Navic hodnota toho, kdyz mate k dispozici

planované hodnoty jednotlivych ekonomickych ukazatell, je velmi vysoka.
Roéni plan — Dotazy

Na tuto ¢ast Business Planu jsem obzviasté hrdy, protoze jsem ji do systému
navrhl a nakonec i prosadil ja. Od poéatednich Uvah o podobé Business Planu mi
bylo jasné, ze zde vedle &iselné exaktni &asti musi byt i oddil, ktery bude
postihovat vée ostatni, co &isly vyjadfit nelze. Tato ¢ast je relativné komplikovana,
protoZe vyZaduje spolupraci zaméstnancu z vice oblasti at’ uz marketingu, prodeje

nebo servisu.
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Zdroj: Business Plan®®
Obr. 35 Business Plan - dotazy
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Posledni 4  otdzky dotazd  obsahuji  klasickou SWOT  analyzu
(Strengh/Weakness/Opportunity/Threats Analyses), kde se zajimame ¢ nazor
obchodnika na silné a slabé stranky podniku. A dale nas pak zajimaji také hrozby
a prilezitosti pro firmu. Jedna se o subjektivni hodnoceni trzni situace v regionu
dealera. Management firmy mé diky této sebereflexi moznost uvédomit si, které

oblasti potfebuje spoleénost zlepsit a které vyzvy na né &ekaiji.

Importér situaci u jednotlivych dealerd samoziejmé& zna, presto je pro négj tento
nazor velmi cenny. Informace tykajici se hlavné konkurentl a pfipadné
potencionalnich prilezitosti maji velkou hodnotu a usnadnuji analyzu jednotlivych
dealerstvi a spolupraci s nimi.

9.3 Vystupni formulaie

Vystupni formuléafe — Struktura firemniho zisku

Nejdfive bych se rad zaméfil na vystupni sestavy, které ma k dispozici obchodnik.

Jedna se hlavné o strukturu firemniho zisku, diky kieré ma obchodnik na jedné
strance v8echny dualezité planované hodnoty véetné ukazatel(.
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Zdroj: Business Plan®’

Obr. 36 Vystupni formular struktura firemniho zisku

Data se do tohoto vystupu jiz automaticky generuji ze vstupnich formulara

Business Planu. Management pfipadné majitel dealerstvi ma tak Sanci sledovat

v owe

béhem roku, jak plni jeho firma plan, pfipadné na jaké oblasti se zaméfit. Do

tohoto formulare se automaticky ,nalév.

hodnoty. Diky tomu vime, ze napfiklad po 6 mésicich roku firma vykazuje zisk

g

aji

data z BMO, tzn. aktualni prodejni

pouze ve vysi 40% planované hodnoty, a tim padem je pod planem.

" Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>
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Vystupni formulare — Modelovy mix

Zde mUze dealer vidét, jak pini planované prodeje podle jednotlivych
koncernovych znacek, které prodava. Tato sestava obsahuje pro lepsi prehlednost
také grafy, kde je jasné vidét, které modely jsou prodavany podle planu a které
naopak ne.

BMO BusinessPlan
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Zdroj: Business Plan®®
Obr. 37 Vystupni formulai modelovy mix

*¥ Business Plan [onling].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http:/portal.skoda-auto.cz>
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Tento vystup je velmi pouzivany pro fizeni prodeje novych vozl. Hiub$i analyza
bude nasledovat v dalsi éasti této diplomové prace.

10. Ekonomicky pfinos implementace

10.1. Zhodnoceni celého vyvoje systemu

Od prvni my$lenky na tvorbu systému Business Plan do prvni analyzy zaslanych
dat obchodnikd uplynulo zhruba 13 mésich. Jednalo se o stovky hodin
programatorskych praci a také o desitky hodin testovani funkénosti a hlavné
obsahové spravnosti aplikace. Pokud se vratime o nékolik kapitol dfive, tak jsem
zminoval, Ze cely projekt implementace toho systému byl fize dle metodiky SEP.
Diky tomu bylo po celou dobu moZne na manazerské Urovni sledovat, jak se cely

projekt vyviji a jestli bude v3e stihnuto v terminu.

Pii ndb&hu systému Business Plan $el importér i Skoda Auto riznou cestou.
Vzhledem ktomu, Ze systém byl spustén pocatkem roku 2008, tak jsme se
rozhodli, ze vytvofime manual, ktery je obsahem pfilohy €. 3. Jedna se relativné
stru¢ny navod jak pracovat se systémem a jak poprvé navstupovat data. Tento
manuél byl elektronicky zaslan do celé dealerské sité, tzn. 60 obchodnikim. Pii
vyplhovani Business Planu jsem byl k dispozici na telefonu v pfipadé jakychkoliv
dotazl ze strany obchodnikd. Tato cesta se nam osvéddila, protoZze diky ni jsme
méli vdechny Business Plany v kratkém terminu k dispozici a mohlo se zacit s nimi
pracovat na drovni managementu importéra.

Na rozdil od importéra $la Skoda Auto jinou cestou a rozhodla se, ze svoji
dealerskou sit' ¢&itajici zhruba 240 obchodnik( nejdfive proskoli. CoZz obnaselo
zhruba 17 béhd skoleni a zabralo to nékolik tydn(. Na druhou stranu schopnost
pracovat se systémem byla z pocatku vy$ssi. Dulezité bylo, Zze na koncem bfezna
jsme méli Business Plany od v8ech obchodnikl. Vzhledem k tomu, Ze se jednalo
0 prvni rok, tak byl tento vysledek povazovan za uspéch.
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10.2. Seminaf pro majitele a management

Jak jsem uvadél jiz v pfedchozich kapitolach, kazdoroéné se porada seminar pro
majitele a management firem jak vést jejich firmy na zakladé vystupd z BMO. Mél
jsem na starosti pofadani celkem dvou téchto seminarl, pfi¢emz jsme vzdy
pozvali vdech 60 majiteld pfipadné feditelll. VétSinou se akce konala ve 4 bézich,
aby se vytvofily skupinky po zhruba 15 U€astnicich.

Tento seminal se pofada prevazné na prelomu kvétna a cervna, ¢oz byl pro nas
idedlni termin na zaclenéni Casti tykajici se Business Planu, protoze s nim uz
majitelé nebo Feditelé vétsinou maji zkudenost. Dali jsme si za c¢il timto Skolenim
v nich vzbudit dalsi zajem o tuto aplikaci a ukazat jim véechny moznosti, které jim

tato aplikace nabizi pfi fizeni jejich firem.

| kdyZ se jedna o velmi zkuSené manaZery, tak nam pfislo, ze nejlepsi cestou, jak
je ksystemu Business Plan pfitdhnout, je hra. Po kratkém uUvodu, kde byla
predstavena aplikace, zakladni funkcionality a samotny divod pro¢ vznikla, byla
vyhladena motivacéni soutéz. Zakladnim principem bylo odhadnout pfipadné
spocitat, co ovlivni planovany hospodarsky vysledek vice. V nabidce bylo 12
moznosti jako napfiklad zména hrubé marZe u jednoho modelu 0 2% nebo
zvySeni hodinové sazby v servisu o 50K¢ & zameéstnani dvou mechanik( navic.
Podstatou hry bylo nechat majitele dealerstvi poditat vysledek pouze za pomoci
kalkulacky a na zavér jsme ukazali, jak rychle a snadno si Ize tyto ekonomické
modely vytvofit v nadi nové aplikace Business Plan.

10.3. Ekonomicky pfinos implementace

Na pfinos, ktery pfinesla implementace systému Business Plan do obchodni sité
Import Volkswagen Group, je nutno se divat ze dvou pohledU. Ten prvni je pohled
ze strany dealera. Co pfinesla primé&rnému obchodnikovi tato implementace? Na
to se pokusim zodpovédét v nasledujicim odstavci. Druhy pohled jen ten, co
piineslo zavedeni Business Planu importérovi. | na tuto otazku se pokusim
odpovédét v této kapitole.
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Do doby pred spusténim aplikace Business Plan do dealerské sité znadek
Volkswagen osobni/uzitkové vozy, Audi a Seat se obchodnici téchto znadek
zabyvali vétdinou planovanim svych ekonomickych aktivit pouze okrajové. Pouze ti
nejvétsi méli jiz propracovany planovaci systém. Diky Business Planu byla do
dealerske sité zavedena jednotna koncepce. Tato platforma vyuziva jiz zname
zaklady z ekonomického systému BMO, proto byla uzivateli kladné pfijata a prace

s ni byla viceméné intuitivni.

Plvodni idea, kterd se ale nyni stava praxi, je ta, ze v pribéhu listopadu kazdého
roku majitel spolecné s vedoucim prodeje novych vozl, vedoucim prodeje ojetych
vozU, vedoucim servisu a hlavné s finanénim feditelem naplanuji hospodareni své
firmy na nasledujici rok. Diky nasi aplikaci je management firem nucen kooperovat
a zjiStuje jak jsou z ekonomického pohledu provazané jednotlivé casti firmy. Ma
Sanci si modelovat jednotlivé ekonomické scénafe a hned vidi, co to udéla
s hospodarskym vysledkem firmy v nasledujicim obdobi. Jedna se napfiklad o
riziko vstupu velkého konkurenta do regionu daného dealera. V tu chvili je mozné
nasimulovat pokles prodejd a hledat cesty jak jej kompenzovat. Diky planovani
prodejld na bazi mésicd ma dealer $anci zohlednit i sezonalitu prodeja a jeho
Business Plan pak je skute¢né validnim.

Textova &ast Business Planu je pak prostorem, kde se daji slovné popsat néktere
jevy ve firmé, které Cisla nezohledni. SWOT analyza, ktera je zde obsazena, dava
dealerovi $anci si uvédomit své silné a slabé stranky. Zaroven muze importérovi
sdélit jaka rizika a Sance vidi pro jeho firmu.

Néasledné sledovani pinéni planu b&hem roku je snad nejdilezitéj$im pfinosem
této aplikace z pohledu obchodnika. Pokud obchodnik vidi, ze jiz v bfeznu pini
svlj plan napfiklad pouze na 10%, tak ma prostor udélat zasadni opatfeni
k napravé tohoto stavu. V nasledujicim mésici jiz mGze vidét, jak byly tyto zasahy
efektivni. Pokud se napfiklad skuteéné v regionu daného dealera objevi novy
konkurent nebo v pfipadé Zivelnych pohrom & jinych mimofadnych udalostni
b&hem roku ma dealer moznost pozadat importéra o odemdéeni jeho Business
Planu. Diky tomu ma moznost zménit plvodni Business Plan, aby bylo smyslupiné
ho dale pouzivat. Toto se ale déje skutecné pouze v mimoradnych pripadech.
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Dal$im jasnym piinosem je to, Ze pii pravidelnych setkdnich obchodnikd
jednotlivych znacdek tzv. dealerskych dnech jsem vzdy prezentoval k aktualnimu
mésici primérné pinéni planu, co se prodanych vozl ty€e. Obchodnik si tak vzdy
mUZe porovnat, jestli jeho plnéni planu je porovnatelné s ostatnimi. Toto je jen
jeden z mnoha pfikladl, kde se snazim demonstrovat, Ze jednotna koncepce
usnadriuje porovnatelnost vysledkl. Samozfejmé zakladem je jednotna
metodologie, tzn. Ze je potfeba kontrolovat, aby do jednotlivych kategorii
vyplnovali obchodnici relevantni data.

Celkové se da fici, Ze implementaci se zvySilo ekonomické povédomi v obchodni
siti Import Volkswagen Group a Skoda Auto. Maijitelé a management dealerstvi
ziskali neocenitelny nastroj pro fizeni jejich firem. A jen daldi &as a prace
s Business Planem ukazZi jeho pravou hodnotu.

Z pohledu importéra je pfinos implementace zasadni. Vzhledem ktomu, Ze do
doby pred implementaci nemél importér zadné informace o komplexnich
ekonomickych planech svych dealert, tak nabidka informaci a vystupl z Business
Planu dava obrovské moznosti jak s jednotlivymi zna¢kami pracovat. Vedouci
jednotlivych divizi maji nyni moznost pred zapodetim jednani o uzavreni rocnich
cilu s jednotlivymi dealery nahlédnout na jejich Business Plany. To jim umozni
znat odhady prodejl jednotlivych dealerd a po té je konfrontovat s odhady
prodanych vozl jejich oblastnich vedouci. VZdy jde o to najit kompromis, protoze
importér samozfejmé chce prodat co nejvice a obchodnik zase chce prodat tolik,
aby vydeélal co nejvice. Prodej vy$siho mnozstvi nez akceptuje regionalni trh
samoziejmé vytvari tlak na cenu a tim padem ubira zisky prodejci.

Jednotliva prodejni oddéleni maji moznost ziskat vystupy z Business Planu a
sledovat jak jejich znac¢ka v priméru pini stanoveny plan. Jak jsem jiz vy$e uved|,
jsou na pravidelnych dealersky dnech vidy prezentovany primémé vysledky
plnéni plant jednotlivych znacek.
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Dulezité pro nas je, ze vysledky, které mame v Business Planu, z velké ¢asti
odpovidaji prodejnim statistikam jednotlivych znacek. OdliSnosti by totiz mohli
vzniknout diky tomu, ze prodané vozy dle ucetnictvi ne vzdy plné koresponduji
s prodanymi vozy ve statistikdch. Nastésti je tento rozdil minimalni a i diky tomu je
tento systém vice akceptovan majiteli a managementem dealerl. Pfinos je v tomto
bodé i psychologicky, protoze pokud maijitel dealerstvi vi,ze ostatni obchodnici
jsou dle prGmérnych hodnot schopni plnit planované prodeje, tak ho to motivuje
k tomu, Ze hleda hlub&i pfi¢iny, pro¢ se to nedari. Pro praci s vedenim firem je

* Business Plan [online].[cit. 15.2. 2007]. Dostupné z URL: <http://portal.skoda-auto.cz>
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vieobecné velmi dlleZité mit jednotné ndastroje, na kiterych Ize demonstrovat
finanéni situaci ve firmé. A vzhledem ktomu, Ze dealefi prodavajici znaéky
Volkswagen osobnif/uZitkové, Audi nebo Seat jsou sdruZeni do asociace prodejcq,
tak mezi nimi probihd ¢asto komunikace a diky jednotnym nastroji typu Business

Plan je zasadnim zpusobem usnadnéna porovnatelnost vysledku.

Celkové se da fici, Ze uspé&snou implementaci Business Planu do prodejni sité
Import Volkswagen Group se ukondéila jedna etapa zavadéni ekonomického
reportingu do prodejni sité. Byla zapocata jiz v druhé poloviné devadesatych let,
kdy se je$td& v papirové podobé vyplfioval tzv. BMS — Business Management
Skoda. Po té nasledoval pfechod na v Gvodni kapitole uvedeny AIM, ktery byl jiz
poditacovou aplikaci a znamenal vyznamny krok kupfedu. Vzhledem k vysokym
nakladim na provoz aplikace AIM byl dan impuls k zaloZeni pracovni skupiny,
ktera navrhla pokusit se vytvofit vlastni systém ekonomického reportingu. Vzniku
BMO se vénuji v Gvodnich kapitolach, proto jen shrnu, 2e po témeér dvouletém asili
celého tymu lidi se podarilo aplikaci nasadit do sité importéra a také Skoda Auto.
A diku tomu téméf 300 obchodniki v Cechach zna a pouziva sofistikované
nastroje pro fizeni svych firem. A to uz byl jen krok tomu dokonéit celkovou
koncepci Fizeni firem na zékladé ekonomickych ukazatell tim, Ze se do prodejni
sité implementoval funkéni planovaci nastroj. Business Plan se drzi jiz zazitych a
nauc¢enych vlastnosti pouzivanych v BMO, proto byla jeho implementace a jeho
prvni pouZiti o to snaz8i. Business Plan byl pfijat a je pouZivan v ramci celé
dealerske sité. Presto véfim, Ze se jeho dalSi ekonomicky pfinos ukaze hlavné v

dalSich letech.
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10.4. Budoucnost aplikace Business Plan

Nejbliz§i budoucnost aplikace Business Plan je dozajista zajimava. V soucasnou
chvili se planuje dal$i semindf pro maijitele a management obchodnikd, jehoz
nedilnou soucasti bude pravé Business Plan. Cilem bude rozsifit znalosti majitelu
a managementu o planovani pomoci aplikace Business Plan a zaroven prohloubit
v nich dal8i zajem o praci se samotnou aplikaci. MoZnosti tykajici se modelovani
daldiho vyvoje firmy jsou dozajista velké, a proto je nutné je na praktickych
piikladech prezentovat, aby si je samotni uzivatelé zazili.

Mezi dal$i oblasti, které je potieba rozvijet patfi prace s aplikaci na Urovni
importéra. Vedouci jednotlivych znadek by méli intenzivné pracovat s daty
Z Business Planu pfi planovani prodejl na dal$i obdobi. V pfipadé Spatnych
prodejnich vysledki mulzZe Business Plan slouzit jako nastroj, ktery umoziuje
srovnani mezi vice a mené uspeédnymi znackami. V pfipadé Import Volkswagen
Group se jedna hlavné o znacku Seat, kterd prochazi obdobim, kdy jeji prodeje
meziroéné klesaji. Pred 3 lety tato znacka kompletné zménila design svych
produktt a tim ztratila ¢ast dfivéjdich zakaznikl. Pokles prodeji zaznamenala
vétSina dealert této znacky. Data zaslana do Business Pland reflektovala tento
stav, ale s novymi, dravéjSimi a vice sportovnimi vyrobky zacala znatka Seat
ziskavat nové mladsi zakazniky, na ktere jsou tyto vozy zaméfeny. V Business
Planech na tento rok vidime, Ze se jiz trend obraci a obchodnici zac¢inaji planovat
vice prodanych vozd. Diky systému Business Plan to vidi s pfedstihem i samotny
importér a mlze reagovat pruznéji pfi pfipravé narodnich reklamnich kampani i
prodejnich akci.
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11. Zavér

V zafi roku 2002 jsem nastupoval na povinnou pullroéni praxi do spoleénosti Import
Volkswagen Group, béhem niz jsem psal svoji bakalarskou praci na téma tykajici
se srovnani ¢eskych Ucetnich standard(l s mezinarodnimi Ucetnimi standardy I1AS.
Toto téma jsem si zvolil, protoze v té dobé bylo velmi aktualni a také proto, Ze
jsem veétdinu sveho praktikantského pobytu stravil na Oétarné vyse zminované
spoleénosti. To mi dalo moznost proniknout do taju Gcetnictvi v praxi a také

pochopit ekonomickou teorii pfednasenou na vysoké skole v praxi.

B&hem povinné pllroéni praxe jsem mél moznost nékolikrat si vyzkouset praci na
oddéleni controllingu, ktera byla pro mé o fad zajimavéjsi. Dostal jsem prilezitost
si praxi prodlouzit a jako praktikant jsem pracoval v této spoleénosti jesté dva
mésice po Usp&sném dokondeni bakalaiského studia na Skoda Auto Vysoka
Skola. Po té piisla pro mé velka prilezitost v podobé ziskani stalého pracovniho
mista na pozici specialista controllingu sité — business management. Vzhledem
k tomu, Ze podnikova ekonomika byla jednim z mych nejoblibenéjSich pfedmétd,
tak se jednalo o skvélou piilezitost jak poznat tento obor v praktické roviné
dealerské sité Import Volkswagen Group. Béhem prvnich mésicl v mém prvnim
zameéstnani jsem nastoupil na kombinované inzenyrské studium na Hospodarskou
fakultu Technické univerzity v Liberci. JiZ po prvnim roce na vySe uvedené pozici
mi bylo jasné, Ze mym tématem na diplomovou praci bude néco pfimo tykajici se
mého zaméstnani. KdyZ jsem zadal spolu skolegy ze Skody Auto vyvijet
planovaci systém Business Plan, bylo mi jasne, Ze je to skvéla pfileZitost na téma

mé diplomové prace.

Co nasledovalo ddle znate uz zpredchozich kapitol této prace. Pokud se
zamyslim nad tim, co mné osobné pfineslo to, ze jsem mél moznost pfimo se
podilet na vyvoji nového ekonomické systému, tak musim rozhodné fici, Ze se
jednalo o velkou zkuSenost, ktera mé velmi obohatila. Rizeni projektu
(projectmanagement) je velmi specifickou disciplinou, pfi které ¢lovék narazi na
mnoho pfekaZek, ale pokud je zdarné prekona, je odménén skvélym pocitem,
ktery ziska po uspésné implementaci systému. Vyvoj celého projektu od prvniho
napadu az po prvni analyzu zaslanych Business Planu od dealeri trval zhruba 13
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mésicl, béhem nichz pracovalo na projektu zhruba deset osob. Co se tvorby
zadani celého projektu tyce, tak se jednalo za stranu importéra ¢ mou osobu a
jednu také za Skoda Auto. Dale pak na tvorbé zadani intenzivné pracoval i pan
Ing. Jifi Rambousek, kiery je od prvopocatku duchovnim otcem celého
ekonomického reportingu v dealerské siti Import Volkswagen Group a Skoda Auto.
Mezi zbylé osoby patfili zastupci firmy Gedas (nyni uz soucast T-Systems), ktefi
meli na starosti programatorské prace. Tento tym tvofil kompakini celek a béhem
jednoho roku vytvofil funguijici planovaci systém pro dealerskou sit’ Citajici témér
300 obchodnikd.

Samotna implementace probéhla velmi hladce a dealerska sit zaslala témér
v8echny své Business Plany v Fadném terminu. Po té jiz nastala nejzajimavéjsi
cast prace tykajici se analyzy naplanovanych hodnot. Bylo velmi zajimavé
sledovat, jak se napfiklad vyviji celkovy poet naplanovanych prodanych vozu.
S pfibyvajicimi hladenimi se tato hodnota zacala velmi bliZit i planované hodnoté
importéra, ktera napfiklad v pfipadé VW osobni vozy pfekracuje hranici 10.000
prodanych vozl. Dealefi této znacky naplanovali kumulativné jen o 300 vozl
ménd. Tento Udaj byl velmi zajimavy i u znadky Skoda, kterd planovala prodat
kolem 52.000 tisic vozl a odhad dealerd byl jen o necelé 2.000 kush mensi.
Bé&hem roku se planované a realizované hodnoty je$té piiblizovaly.

Vzhledem k tomu, Ze prace s Business Planem na Urovni importéra a vyrobce je
jen jednou z dvou hlavnich &asti jeho 0&elu, rdd bych nyni zminil i pfinos pro
samotné dealery. Ten vidim hlavné v moZnosti simulovat si rizné moZnosti
daldiho vyvoje prodeje. Obchodnik ma moznost vyzkouset si v ekonomickém
modelu Business Plan, jak zména jeho obchodni politiky ovlivni jeho podnikani a v
koneéném duUsledku i jeho hospodarsky vysledek. Diky Business Planu ma
moznost si napiiklad zvolit, jestli je pro né vyhodnéjsi zvysit hodinovou sazbu
v servisu nebo tieba snizit hrubou marzi na novych vozech s cilem prodat vice
vozu. MozZnosti je mnoho, proto zalezi jen na dealerovi, kterou zvoli. Cilem
importéra je ale ukazat obchodnikum v8echny zplisoby jak aplikaci pouZivat a dale
prohlubovat ekonomické povédomi majiteld a fediteld jednotlivych dealerstvi.
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Zavérem této prace bych rad dodal, Ze i kdyz prace s ekonomickymi daty dealer(
bylo pro mé velmi zajimava, tak jsem koncem lofiského roku ziskal pozici VIP &
Fleet Sales manazer Audi. Tim se splnil mdj sen dostat se je$té blize ke
skute¢nému obchodu. Zevrubna znalost dealerské sité i samotnych majiteld a
feditell mi ktomu dozajista dopomohla. Presto muj vztah kekonomickému
reportingu zdstava viely, protoZe ho nyni vyuzivam jako konecny uZivatel. Nyni
sice uz pracuji jen s ¢asti dealerskeé sité a to konkrétné s 18 obchodniky Audi, ale
pfesto vyuZivam néktera data pfi jednani s jednotlivymi vedoucimi prodeje u
konkrétnich dealerl. Zajimad mé hlavné jakych marzi dosahuji u fleetovych
zdkaznikd (velkoodbératell) v porovnani s prodejem standardnim klientdm.
Ktomuto mi slouzi BMQO. Zatimco Business Plan vyuzivam pfi planovani
prodanych kust fleetovym zdkaznikiim pro dalsi roky.

Doufam, Z2e budoucnost ekonomického reportingu at' uZ v podobé Business
Managementu Obchodnika nebo Business Planu je optimistickd a jsem si jist, Ze
dava spolecnosti Import Volkswagen Group velkou konkurenéni vyhodu oproti
jinym vyrobeam a importéram.
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