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ABSTRAKT

Bakalafska prace s ndzvem ,,Analyza procesu prodeje ojetych automobili ve vybrané spo-
le¢nosti a eliminace rizik procesu® se v teoretické ¢asti zaméfuje na kapitoly procesni fizeni
(procesni management), proces prodeje a analyza fizeni rizik. Soucasti teoretické ¢asti

je také definovani metod, které se nasledné pouziji v €asti praktické. Mezi tyto metody patii
SWOT analyza, analyza 5 Pro¢ a matice rizik.

Prakticka cast prace je zaméfena na spole¢nost TOP CENTRUM car se sidlem v Kyjove,
konkrétn€ na jeji sourozeneckou spole¢nost Das WeltAuto. Cilem prace je zhodnoceni rizik

procesu prodeje ve vybrané spolecnosti a navrh, jak témto rizikim do budoucna ptedchézet.

Klicova slova: nakup, prodej, marketing, rizika, analyza rizik, rizika prodeje, metody ana-

lyzy rizik, 5 Pro¢, SWOT analyza, matice rizik

ABSTRACT

In the theoretical part of this bachelor thesis called “Analysis of the used automobiles selling
process and the elimination of the process risks in a selected company” is discussed process
management, sales process and risk management analysis. In addition, the methods such as
SWOT Analysis, 5 Whys Analysis and Risk Matrix used in the practical part are defined in
the theoretical part of the thesis.

Practical part of the thesis is focused on the company TOP CENTRUM CAR with the he-
adquarters in Kyjov, more specifically on its sibling company Das WeltAuto. The aim of the
paper is to evaluate the risks of the sales process in a selected company and a proposal on

how to prevent these risks in the future.

Keywords: purchase, sales, marketing, risks, risk analysis, sales risks, risk analysis methods,

5 Whys, SWOT Analysis, risk matrix
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UVOD

Kazdy podnik, ktery je zaloZen na bazi procesu prodeje, ma za kol generovat co mozna
nejvetsi zisk s minimalizaci rizik, které pii prodeji vznikaji. K témto idedlnim vysledkim
lze dojit jen tehdy, kdyz je spole¢nost procesné fizena. V této spolecnosti dochazi ke shro-
mazd’'ovani, méfeni a vyhodnocovéani vSech moznych dat, které s danym, v nasem piipade
prodejnim procesem souvisi. Paklize tomu tak neni, proces diive nebo pozdéji zacne byt
nedostacujici a konkurence neschopny. V takovém procesu se také zacnou tvofit rizika, které
proces budou vyrazné poskozovat.

K identifikaci rizik, které ohrozuji plynulost a kvalitu procest, slouzi metody analyzy rizik.
Diky témto metodam miizeme navrhnout mozné opatieni pro zvySeni efektivnosti danych
procesii.

Teoreticka ¢ast prace je vénovana zdkladnim pojmim, jako je napfiklad procesni ma-
nagement, proces, proces prodeje a analyza rizik. Na analyzu rizik navazuji i metody

na vyhodnoceni procesu a mozného rizika. Tyto metody jsou v teoretické Casti prace
popséany, aby mohly byt v praktické ¢asti implementovany do dané¢ho procesu.

Ve druhé, praktické ¢asti bude pfedstavena spole¢nost Das WeltAuto, kterd ma svoji po-
bocku v Kyjové. Na zéklade nejriznéjSich metod bude identifikovéan prodejni proces ve spo-
le¢nosti s vyhleddnim moznych rizik. Tato rizika budou identifikovana a nasledné¢ pro

n¢ bude navrzen postup na jejich oSetfeni.

Cilem této prace je analyzovat soucasny stav prodejniho procesu, dale najit a nasledné osetfit

rizika téhoZ procesu, poté navrhnout opatfeni pro eliminaci téchto rizik.
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I. TEORETICKA CAST
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1 PROCESNI MANAGEMENT

Procesni management neboli procesni fizeni obsahuje termin ,,proces* a termin ,,fizeni®.

Procesni inzenyrstvi v sob€ zahrnuje fizeni organizace podle procest, fizeni procesi v orga-

nizaci,

stalé vyhodnocovani a zlepSovani podnikovych procest, pficemz cilem procesniho

fizeni je dosazeni co nejlepSiho a nejkvalitnéjsi dlouhodobého vykonu organizace (Simo-

nova, 2014).

1.1 Pristupy k Fizeni procesu

Mame 3 zakladni typy Fizeni procesti (Rizeni procest, c2011-2016):

1.

Funk¢ni piistup

Jedna se o pfistup, ktery vychdazi z klasické délby prace podle specializace. Je rozd¢-
len na jednodussi tkony tak, aby byly jednoduse pochopitelné i pro nekvalifikované
pracovniky. Tento pfistup rovnéz vede k déleni prace s dirazem na jednoduché ¢in-
nosti, a to vede k rozdéleni prace podle organizacnich jednotek, které jsou rozdéleny
na zéklad¢ funkei.

Procesni ptistup

Tento pfistup upfednostiiuje toky ¢innosti, které vedou napfi¢ organizaci, tedy pro-
cesy. Jeho rozmach byl zaznamenan v 90. letech 20. stoleti, kdy se zacalo hovofit

o procesech a reengineeringu, a to diky nastupu modernich informacnich a komuni-
kac¢nich technologii. Tyto technologie umoznily velké zmény u procesti v organiza-
cich.

Projektovy ptistup

Projektovy pfistup je zamétfen na projekty, tedy na takové procesy, které jsou uni-
katni, jedinecné a Casto se naléza jejich optimalni feSeni az v prubehu realizace.

Na rozdil od procesniho fizeni, které je zaméfené na opakované procesy, je projek-

tové fizeni zaméfeno na procesy unikatni.

1.2 Faze implementace procesniho Fizeni

Faze implementace procesniho fizeni se sklada z péti krokil a jedna se o tyto aktivity (Smida,

2007):
1.

vytvofeni vize procesné fizené firmy a stanoveni cilit
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Vize musi byt dostatecné obecnd, odvazna a musi vytvaret tlak na dosazeni cill. Za-
roveil musi byt realisticka a dosazitelna. Dobré a Gi€inna vize by méla ukazovat smér
dané spolec¢nosti.

2. provedeni benchmarketingu a definovani ispéchu
Jedna se o fazi, kdy se ziskavaji informace o postupech, provadénych uvnitt i vné
organizace. Ziskané informace musi byt déle vyhodnoceny, aby bylo mozné urcit,
které postupy se firma rozhodne vylepsit. U stanoveni cil musi reengineeringovy
tym usilovat alespont 0 minimalné 50% zlepSeni.

3. inovace podnikovych procest
Tento tfeti krok je nejzabavnéjsi, nejkreativnéjsi a nejvice vzrusujici etapou z celého
reengineeringu. Jedna se o podstatu zdsadni obnovy organizace prostiednictvim ree-
ngineeringu procesil.

4. transformovani organizace
V této fazi je organizace transformovana na procesné fizenou firmu, kterd vyplynula
z reengineeringu.

5. monitoring a neustalé zlepSovani novych procesii
Poslednim krokem je vytvofeni nikdy nekonciciho monitoringu a sefizovani nové

implementovanych procest.

1.3 Definice a déleni podnikovych procest

Co se tyka slova proces, tak je dilezité si uvédomit, Ze jeden proces muze jit napti¢ nékolika
oddélenimi nebo dokonce i nékolika podniky (Smida, 2007).

Smida (2007) uvadi mnoho definic procesu, kazdou viak od jiného autora. Kazdy autor bere
proces jinym zplisobem.

wProces je organizovand skupina vzdjemné souvisejicich ¢innosti a/nebo subprocest,

které prochdzeji jednim nebo vice organizacnimi utvary ¢i jednou (podnikovy proces) nebo
vice spolupracujicimi organizacemi (mezipodnikovy proces), které spotiebovavaji materi-
alni, lidske, financni a informacni vstupy a jejichz vystupem je produkt, ktery ma hodnotu
pro externiho nebo interniho zakaznika. (gmida, 2007, s.29)

., Proces je organizovand skupina vzajemné souvisejicich cinnosti, ktera spolecné vytvari
hodnotu pro zdkaznika. “ (Smida, 2007, s. 29)

., Proces je jakakoli sekvence predem definovanych cinnosti, vvkonanych za ucelem dosazeni

predem specifikovaného typu nebo rozsahu vysledku. “ (Smida, 2007, s. 29)
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U prvnich dvou definic autofi uvazuji nad procesem ve firm¢ a na uspokojeni potieb zakaz-
nika, kdezto u tfeti definice autor uvadi, Ze procesem mizeme nazvat jakoukoli ¢innost,
kterd vede k dosaZeni vysledku. Zde autor neuvazuje nad ¢innosti ve firmé, nybrz nad ja-

koukoli ¢innosti, ktera vede k vysledku (Smida, 2007).

Zakladni klasifikace procest
Jak bylo v uvodu kapitoly zminéno, mame celou fadu definic procesii, také mame celou

Skalu rtznych procest, které se od sebe 1i§i vyznamem, dilezitosti, t¢elem a celou fadou
dalSich faktorti. Podle ¢lenéni dilezitosti a ticelu ndm toto clenéni pomdha ziskat zakladni
ptehled o procesech, které ptidavaji pfidanou hodnotu pro zédkaznika, ve vztahu k poslani
organizace. Takto provedené Clenéni se sklada ze tii zakladnich kategorii procest (Grasse-
ova, Dubec a Horak, 2008):

e hlavni

o fidici

e podpirné
Hlavni procesy jsou procesy, které ptimo naplituji divody existence firmy v tom smyslu,
ze vytvareji hodnotu v podob¢ vyrobku nebo sluzby pro zdkaznika (Grasseova, Dubec a Ho-
rak, 2008).
Ridici procesy piedstavuji procesy, které navazuji na procesy hlavni. Jedna se o procesy
manazerské, tedy ty, které zabezpecuji, Ze vSe je v souladu s nafizenim a ve spravné kvalité
(Grasseova, Dubec a Horék, 2008).
Podptirné procesy zajist'uji ostatni podminky pro fungovani ostatnich procesi firmy. Doda-
vaji produkty t€émto procesiim, ale pfitom nejsou soucasti hlavnich procesti (Grasseova, Du-

bec a Horak, 2008).
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RIDICI PROCESY
zabezpeduji, Ze poslani je naplfiovano kvalitné a v souladu s regulatory fizeni
T tj. manazerské procesy —

HLAVNI PROCESY
zabezpeduji pinéni poslani,
). naplfiuji divod existence organizace

— PODPURNE PROCESY
zabezpecuji chod organizace

Obrazek 1 Zakladni ¢lenéni procest (Zdroj: Grasseova, Dubec a Horék,

2008,s.14)
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2 PODROBNA CHARAKTERISTIKA VYBRANEHO PROCESU

Nejjednodussim zpiisobem piedstavy prodeje je néco prodat. Zda se to byt zdanlive jedno-
duchy proces, avsak za tim v§im se skryva proces velmi slozity (Jobber a Lancaster,
2001).

Pro to, aby byl proces prodeje naplnén, je potieba mit kvalitnich prodejcti. Nekteii prodejci
jsou ,,prodejci od piirody*, maji pfirozeny instinkt pro pochopeni toho, co zédkaznik potte-
buje. Takovi prodejci dokdzou zakaznika motivovat tak, aby chtél pfesné to, co mu prodejce
nabizi. Proces prodeje zahrnuje také nekolik fazi, které prodejce musi zvladnout. Témto fa-
zim jde o jedno, a to ziskat potencionalniho zakaznika. (Kotler, 2007)

Kotler (2007) dale fadi mezi hlavni faze procesu prodeje nasledujici:

1. Identifikace a hodnoceni zdkazniki
e Prvni fazi je nalezeni konkrétniho vhodného zékaznika pro dany podnik. Pro-
dejce muze tzv. patrat na vlastni pést nebo vyuzit reference, dealery nebo zndmé,
kteti ho k potencionalnimu zakaznikovi dovedou.
2. ptedbézné shromazd’ovani informaci
e Piedtim nez prodejce potenciondlniho zakaznika navstivi, musi védét potiebné
informace o firmé a o firemnim nakup¢im, tomu se fiké pfedbézné shromazd’ovat
informace. Dale by mél stanovit cile navstévy, které se mohou tykat hodnoceni
zakaznika nebo uzavieni okamzitého obchodu.
3. navazani kontaktu
e V této fazi by mél obchodnik pfemyslet, jakym stylem se se zdkaznikem seznami
a jakym zptsobem spolu budou komunikovat. Prvni rozhovor by m¢l mit pozi-
tivni dopad jak na obchodnika, tak zakaznika. Zde jiz prodejce miZze popiipadé
predvést vzorek produkce, aby hned ze zacatku na zdkaznika udélal dobry dojem.
4. prezentace a predvadéni
e Pii prezentaci a ptfedvadéni prodejce sdéluje zakaznikovi informace o produktu
a jaky ptinasi produkt uzitek. Dne$ni doba vyzaduje prodejce jako feSitele pro-
blém, nikoli mluvku, ktery dany produkt jen bezpfedmétné definuje a nenabizi
zakaznikovi feseni jeho problémd.
5. vyjasnéni namitek
e Bchem prezentace téméi vzdy dochéazi k ndmitkam ze strany kupujiciho. Pro-

dejce by mél namitky vyslechnout a pozitivné na n¢ odpovédeét tak,
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aniz by u potencionalniho zdjemce ztratil on nebo pfedstavovany produkt davéru.

6. uzavieni obchodu
e Uzavieni obchodu je ptedposledni fazi a prichazi, jakmile skonci prodejce s pre-
zentaci. Prodejce musi rozpoznat dobu, kdy je vhodné uzavtit s nakupéim ob-
chod. I ptes vSechny zkuSenosti se ¢asto stava, ze prodejce vhodnou dobu neod-
hadne, tim padem se obchod hiife uzavira. Prodejce mize zédkaznikovi nabidnout
urcity benefit, ktery mize zdkaznika pfiméet k tomu, aby produkt nakonec koupil.
7. poprodejni péce o zdkaznika
e Pii poprodejni péci o zdkaznika by mél po uzavieni obchodu prodejce doplnit
veskeré informace o daném produktu. Déle by si mél prodejce se zdkaznikem
naplénovat schiizku, kdy si ovéri, ze zbozi slouzi, tak jak ma, a predat podrobné
navody o produktu. Pfi této navstéve zjisti ptipadné problémy a zaroven si udéla
,,0Cko*“ u zakaznika, Ze prodejce jevi zdjem o zdkaznika i v dobé&, kdy uz je pro-
dukt davno v majetku zdkaznika. Timto si prodejce u zdkaznika upeviiuje ob-
chodni vztah a v piipad¢ dalsi podobné poptavky pravdépodobné vyhleda zakaz-

nik toho samého prodejce.

2.1 Charakteristika ceny

Cena je jedinym zdrojem, ktery pro firmu pfedstavuje zdroj pfijmu. Stanoveni ceny je jednim
z hlavnich problémt podnikani. Pfesto mnohé firmy nerealizuji dobte cenovou politiku,
a to hlavné proto, Ze stanoveni ceny znamena spojit racionalni kalkulaci s uménim odhadu
reakce budouciho zakaznika (Halek, 2017).
Stanoveni ceny by mélo odpovidat celkové marketingové strategii. Cena v dne$ni dob¢ vy-
jadtuje nikoliv jen firemni néklady, ale i vyznam a hodnotu, kterou zadéa zakaznik. Pro sta-
noveni ceny je tedy potfeba nejen sledovat naklady firmy, ale i zivotni cyklus produktu,
zmény trhu, proménu cilovych skupin, soulad firemniho marketingového mixu, ale i odliSeni
dle zatazeni do vyrobnich fad. DalSim velmi dilezitym faktorem pro stanoveni ceny je kon-
kurence, nebot’ kdyz je problém s konkurenci, proto je cena jednim z Gito¢nych i obrannych
nastroju (Halek, 2017).
Cena je ovlivnéna faktory, které ptimo, ¢i nepfimo ovliviiuji marketingovy mix. Tyto faktory
se daji rozdélit do dvou skupin (Halek, 2017):

1. Vnitini faktory
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o cile firmy

e organizace cenové politiky
e marketingovy mix

e naklady

e diferenciace produktt
e marketingovy pfistup
2. Vnéjsi faktory

e poptavka

e konkurence

e distribucni sit’

3. Ostatni faktory

e psychologické vlivy

2.1.1 Metody platebnich styku

Platebni styk se mize uskutectiovat v riznych formach a celou fadou nastroju, které mohou
mit rizné funkce. V této podkapitole budou urcené zékladni, z nichZ plyne jejich rizné vy-
uziti.

1. Hotovostni platebni styk
., Hotovostni platebni styk je prevod penéz od jednoho subjektu k druhému, provedeny pro-
strednictvim hotovych penez. “ (Skaunic a Vodova, 2005, s. 111)

2. Bezhotovostni platebni styk

,, Tento druh platebniho styku je prevod penez od jednoho subjektu ke druhému, realizovany
prostrednictvim béznych nebo jinych ucti. “ (Skaunic a Vodova, 2005, s. 104)

2.1.2 Moznosti financovani

Kromé ptedeslych tradi¢nich moZznosti 1ze provést i nabidky alternativnich moznosti finan-
covani obchodu: faktoring, forfaiting nebo leasing.
e Faktoring — metoda financovani, ktera je zaloZena na prodeji kratkodobych hromad-
nych pohledavek, které vyplyvaji z prodeje zbozi nebo sluzeb (Skaunic a Vodova,
2005)
e Forfaiting — metoda, kterd je zaloZena na prodeji jednotlivych pohledavek s delsi do-

bou splatnosti (Skaunic a Vodova, 2005)
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e Leasing — metoda financovani dlouhodobého majetku, ktery ma obvykle vysoké na-

klady (Reviso, ¢2020)

2.2 Charakteristika produktu

,, Produkt je cokoli, co miize byt nabidnuto na trhu k upoutani pozornosti, ke koupi

nebo spotiebe, co mize uspokojit touhy, prani nebo potreby, patii sem fyzicke predmeéty,
sluzby, osoby, mista, organizace a myslenky. “ (Kotler, 2007, s. 615)

Produkt je polozka, ktera byla vytvotena k prodeji za ur¢itou cenu. Jeji cena zavisi na kvalite,
trhu, marketingu a urcitém segmentu. Kazdy produkt ma svoji zivotnost, kterou predstavuje
tzv. zivotni cyklus produktu (The Economic Times, ¢2020). Jelikoz je produktu jednim

z faktorti marketingového mixu, tak mizeme fict, Ze je to jeden z ukazateli, ktery ovliviiuje

obrat a zisk (Jakubikova, 2013).

2.3 Charakteristika zakaznika

V soucasné dobé se firmy snaZi o to, aby co mozna nejvice obsadily trh a svym zakaznikiim
nabidly pfimo to, co zdkaznik zada. Tudiz se firmy v dnesni dobé& snazi zékaznika ziskat

a dozvedét se od néj, co on potiebuje, a poptipadé jejich produkt pro néj upravit. Dalsi kli-
c¢ovou dovednosti firem by mélo byt to, aby naopak zakaznikovi nenabizely néco, co nemtize
od dané firmy dostat. Jinymi slovy se musi prodejci omezit pouze na potieby a problémy
v mezich zdroju a nabidky podniku. Veskery prodejni proces lze rozdélit do péti etap (Gro-
sova, 2002):

1. Planovani kontaktu s ur¢itym zakaznikem

2. Samotné navazani kontaktu

3. Ptedstaveni produktu a jeho vyhod zakaznikovi
4. Konzultace namitek od zdkaznika

5. Navrh nabidky

6. Zavér

2.3.1 Vztah organizace a zakaznik

Nachazime se v dobé, kdy spottebitel celi pfi rozhodovani o svém nakupu velkému mnozstvi
podnéth ze strany konkurence. Pokud si chce prodejni organizace udrzet zdkaznika,

nebo 1épe ziskat nové zakazniky, musi nejen znat potieby a informace od spotiebitelt,
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ale rovnéz s nimi musi umé&t nakladat a pracovat s nimi. Pokud zékaznika spolecnost ziska,
musi s nim nadéle pracovat, aby s ni byl zdkaznik spokojeny. Zdalo by se, ze vysoka spoko-
jenost vede nasledné k vyssi vérnosti zdkaznika, tim padem k vysi zisku spole¢nosti, ale neni

tomu tak vzdy (Mulacova a Mulac, 2013).

2.3.2 Déleni a chovani zakazniku

Zakaznici se totiz d€li dle spokojenosti a vérnosti na 4 typy (Mulacova a Mulac, 2013):
1. Skokani — zdkaznici, kteti casto méni znacku i pfes spokojenost u jinych spolecnosti
2. Kralové — vnimaji u stavajiciho dodavatele pfidanou, nadprimérnou hodnotu
3. Bézenci — typ zakaznikd, ktefi jsou vééné nespokojeni a pii pfilezitosti vyuziji na-
bidku konkurence a pro firmu jsou to ztraceni zékaznici
4. Veéznové — 1 pres nespokojenost s firmou ji jsou vérni, nemaji alternativu, vysoké

naklady na dodavatele, nerozhodni zdkaznici, ale také nevyzpytatelni zdkaznici

Na vytvoreni spokojenosti u zdkaznika miize mit vliv hned né€kolik faktord, naptiklad spo-
kojenost se zbozim, spokojenost se sluzbami, spokojenost s obsluhou a mnoho dalSich
(Mulacova a Mulac, 2013).
Vysekalova (2011) tvrdi, Ze chovani zakaznika ovliviiuji dva aspekty. Prvni ze dvou aspektii
sméfuje k motivacnim silam urcujicim spotiebni chovani, tedy co ndm to pfinese, kdyZz uci-
nime toto nakupni rozhodnuti. Druhy aspekt ovliviiuje vlastni rozhodovani, tedy pro¢ se roz-
hodujeme pro urcity vysledek. Samotny nakup predstavuje zakonceni procesu,
kterému piedchazi fada rozhodnuti (Vysekalova, 2011):

¢ rozhodnuti, zda zbozi koupime

e rozhodnuti o tom, ktery ndkupni dlim navstivime

e rozhodnuti o ndkupu ur¢itého mnozstvi zadaného zbozi
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3 ANALYZA A RiZENI RIZIK

PakliZze se ma snizit dané riziko, tak je nutné, aby toto riziko bylo analyzovéno.
Jedna se o proces definovani hrozeb, pravdépodobnosti jejich uskute¢néni a dopadu na ak-
tiva, tedy mizeme fict, Ze jde o stanoveni rizik a jejich zdvaznosti. Navazujicim pfedmétem

pro manipulace s riziky je fizeni rizik (Rais a Smejkal, 2013).

3.1 Zakladni pojmy analyzy rizik

Mezi zakladni pojmy analyzy rizik patii:
1. Aktivum

Aktivem miiZeme oznacit vSechno, co ma pro danou organizaci néjakou hodnotu, ktera diky
plsobeni hrozby mlize byt znicena (Rais a Smejkal, 2013).

2. Hrozba

Jedna se o udélost, aktivitu nebo ¢lovéka, které mohou negativné plisobit na dané aktiva
a svym pusobenim mohou poskodit organizaci (Rais a Smejkal, 2013).

3. Protiopatieni

Jde o urcity proces ¢i postup, technicky prostfedek nebo cokoli, co je navrzeno pro to,
aby se zmirnil nasledek psobeni hrozby (Rais a Smejkal, 2013).
4. Riziko

Riziko pfedstavuje pravdépodobnost nebo moznost Skody, kterou miizeme, ale také nemu-
sime oc¢ekavat. Jedna se tedy o urcity vysledek aktivace urc¢itého nebezpeci, ktery vyusti

ve $kodu (Sef¢ik, 2009).
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3.2 Postup analyzovani rizik

Analyze rizik pfedchazi n€kolik postupt. Od stanoveni hranice analyzy rizik az po méfeni

rizika (Rais a Smejkal, 2013).

1.

Stanoveni hranice analyzy rizik

Zde se setkavame s pojmem ,.hranice rizika“. Jedna se o pomyslnou ¢aru, kterd od-
déluje aktiva, ktera budou pouzita v analyze rizik od téch, kterd pouzita nebudou. Pii
stanoveni hranice se vychazi ze samotného managementu nebo ze studii, tedy pokud
byly v minulosti zpracovany (Rais a Smejkal, 2013).

Identifikace aktiva

Jedna se o soupis vSech aktiv lezicich prave€ uvniti hranice analyzy rizik. Pfi procesu
rozhodovani se uvede nazev aktiva a jeho umisténi. (Rais a Smejkal, 2013)
Stanoveni hodnoty a seskupovani aktiva

Toto posuzovani hodnoty aktiv je zaloZzeno na velikosti Skody, kterd zptsobila zni-
¢eni ¢i poskozeni aktiva (Rais a Smejkal, 2013).

Identifikace hrozeb

V tomto kroku se identifikuji hrozby, které pfipadaji pro analyzu v uvahu. Déla

se to tak, ze se vyberou ty hrozby, které by mohly poskodit alesponi jedno aktivum
subjektu. Pro identifikaci vychazi z literatury, nasich zkuSenosti ¢i prizkumu dfive
provedenych analyz (Rais a Smejkal, 2013).

Analyza hrozeb a zranitelnosti

Kazda hrozba se hodnoti viici kazdému aktivu. Pti stanoveni dané tirovné hrozby

se vychazi z faktort jako je motivace, pfistup a nebezpecnost. Naopak pfi stanoveni
urovné zranitelnosti se pouziva citlivost a kriticnost. Kone¢nym stavem je pak se-
znam dvojic ,,hrozba — aktivum® (Rais a Smejkal, 2013).

Pravdépodobnost jevu

Nikdy nevime, zda tento jev vilbec nastane, a pokud ano, tak nevime, jaky bude mit
dopad. Proto k ur¢itému jevu doplitujeme dalsi udaj, jakym je pravdépodobnost.
Abychom s pravdépodobnosti mohli viibec pocitat, tak musime urcit, zda je jev na-
hodny, nebo ne. Proto pii kazdé analyze rizik musime posoudit moznost kazdého
scénafe, ktery mize nastat, to znamena s jakou pravdépodobnosti se dany jev naplni

(Rais a Smejkal, 2013).
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7. Méreni rizika
Pii analyze rizik pracujeme &asto s riziky, ktera nelze piesn& zméfit. Casto se proto mu-
sime spolehnout na pouhy odhad specialisty, ktery dle vlastnich zkuSenosti samotné ri-

ziko posoudi. Dokonce se miiZe jednat o odhad na pouhé Ciselné skale, napft. 1-10,

nebo na slovnim meéfeni rizika ,,malé®, , sttedni®, ,,velké* (Rais a Smejkal, 2013).
3.3 Rizeni rizik
Jedna se o proces, kdy se subjekt snazi zamezit, nejlépe tplné eliminovat pisobeni jiz exis-
tujicich nebo budoucich nezadoucich faktort.
Soucasti procesu fizeni rizik je rozhodovaci proces, ktery vychazi z analyzy rizik.
Avsak nejdilezitéjsi fazi je praveé onen vybér daného opatieni, které optimalné pokryje rizika
a firma neutrpi napiiklad velkou finan¢ni 4jmu.
Pojem fizeni rizik (risk management) je velmi Siroky a rovnéz dle svého zaméfeni velice
odlisny. Mame n¢kolik oblasti a podoblasti, které spadaji do tohoto pojmu.
Jedna se naptiklad o (Merna a Al-Thani, 2007):

e technologicka rizika

e technicka rizika

e bezpecnosti rizika

3.3.1 Ukoly a p¥inosy Fizeni rizik

Ukolem fizeni rizika je uvédomit podilniky o rizicich jak negativnich, tak pozitivnich, po-
moci vzit na sebe dobfe vypocitana rizika a G¢inné je fidit. Toto je nezbytné v kazdé fazi
projektu, od pocinajici identifikace az po kone¢nou implementaci a provoz samotny, fizeni

rizik musi byt pouzito v kazdé z téchto etap (Merna a Al-Thani, 2007).

3.3.2 Plan rizeni rizika

Tvofti ho zéklad vSech Cinnosti fizeni rizika a dalSich rizikovych aktiv. Plan fizeni rizika
by mohl byt tfeba takovy (Merna a Al-Thani, 2007):

e urceni odpovédnosti managementu za riziko

e politika fizeni rizika u korporace

e dokumentace zajiSténi rizika — registr rizika, volby pocate¢ni odezvy
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rizika, varianty hodnot vystupu projektu s vyskytem rizika, rozdéleni pravdépodob-
nosti hodnot vystupu projektu

e zvolené volby odezvy na riziko — pfidéleni rizika mezi strany Gcastnici se projektu,
zajisténi, zaopatieni a smluvni uspotadani tykajici se rizika, plan eventualit, pojisténi
a dalSich uspotadani pfenosu rizika

e monitoring a controlling — porovnéni skute¢nych vyskytt rizika s predpokladanymi,
fizenim projektu s ohledem na RMP-risk management plan a jeho vylepSovani

e udrzovani systému fizeni rizika — prostfedky aktualizace a stdlého udrzovani RMP
a jeho vylepSovani

e vyhodnoceni — zaznamenavani informaci o riziku pro dalsi cykly RMP v ramci pro-

jektu a pro dalsi projekty

3.4 Osetreni rizik

Pokud provadime analyzu rizik, tak dosp&jeme k tomu, Ze musime provést rozhodnuti,
jak vytesit dané riziko neboli toto riziko musime opatfit. Existuje spousta postupti, ale z nich
vétSina se da prifadit k takzvanym 4 T. 4 T je zkratka ¢tyt anglickych slov — Take, Treat,

Transfer a Terminate, neboli pfevezmi, oSetfi, ptedej, ukonci (Tichy, 2006).

3.4.1 Strategie ,,Take“- prevzeti rizika

Jedna se o strategii, kdy je rozhodovatel obezndmen s naklady, které mohou vzniknout kviili
nebezpeci, a nasledky nebezpeci realizuje z vlastnich rezerv. Jedna se o strategii, kdy se vé-
dom¢ nepodnikaji zadné kroky k tomu, aby riziko nevzniklo. To neznamena, Ze se riziko
podceni nebo zanedba. Jde jen o rozhodnuti, kdy rozhodovatel uvazi, ze nejméné nakladnym
opatfenim je Zadné opatieni. Mlze se stat, ze nebezpeci nastane a rozhodovatel nezna na-
klady na realizaci opatfeni, proto si tuto strategii mtize dovolit jen osoba s finan¢nimi rezer-

vami (Tichy, 2006).

3.4.2 Strategie ,,Treat“- oSeti'eni rizika

Tato strategie ma tfi zdkladni formy (Tichy, 2006):
1. prevenci — eliminace ¢i snizeni rizik v portfoliu
2. diverzifikaci — jde o pfeskupeni nebo zvySeni poctu rizik. Pokud vzroste jedno riziko,

klesne druhé, tim se pokles celkového portfolia diverzifikaci snizi.
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3. alokace-rozmisit rizika tak, aby se dala i¢inné ovladat

3.4.3 Strategie ,,Transfer“- preneseni rizika

Strategie, kdy se riziko pfenese na jinou osobu za jistou uplatu. Riziko se pieda osobg,
kterd je ochotna nebo mé dokonce zdjem toto riziko ptevzit. Jde o zalohovani procesu tieti
osobou. Miize se jednat o (Tichy, 2006):

e pfeneseni rizika na pojistitele

e zajiSténi rizika véfitelem

e preneseni rizika na kapitalové trhy

3.4.4 Strategie ,,Terminate*“- ukonceni projektu

Ukonceni projektu v obaveé z mozného nebezpeci je krajni strategii. Pokud se tato strategie
zda byt bezpecnd, tak tomu tak neni. Rozhodovatel na sebe bere riziko netcasti na riziku,

které miize vést k dlouhodobym hospodaiskym ztratam na trhu s financemi (Tichy, 2006).

3.5 Pouzité metody

V této kapitole budou ptedstaveny vSechny metody, které budou vyuzity nasledné v prak-

tické ¢asti prace.
3.5.1 Metoda 5 Proc¢

Metoda 5 pro¢ neboli 5 Whys patii k nejvice pouzivanym metodam pro analyzu hlavnich
pfic¢in ve Stihlém managementu. Pouzitim této metody lze najit hlavni pficinu jakéhokoli
problému a ochrani proces pied opakujicimi se chybami a poruchami. Aby mohla byt tato
metoda co nejvice t€inna, je potieba, aby byly analytikovi poskytnuty co mozné nejpodrob-
n¢jsi informace o daném procesu (5 Whys, c2021).
Postup vytvoreni metody
Postup se sklada vétSinou ze Ctytech krok, které jsou chronologicky za sebou. Zde je postup
(5 Whys, ¢2021):
1. Vytvofit tym
Je potieba mit co nejpocetné;si tym lidi, kteti jsou zainteresovani do daného procesu,

kde se problém vyskytuje. Timto se ziska co mozné nejvice informaci, abyste mohli

udinit rozhodnuti.
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2. Definovat problém
DalSim potfebnym krokem je definovat dany problém s tymem, nasledné provést
jasné prohlaseni o problému.

3. Zeptat se pro¢
U tretiho bodu je potieba povertit jednu osobu k usnadnéni celého procesu. Tento
vedouci tymu poloZzi otazky a prostfednictvim tymu se snazi na tyto otazky najit od-
povedi. Je dalezité, aby tyto odpovédi byly zalozeny na skute¢nych datech, nikoli
na emocionalnich nazorech.

4. Pfijmout opatieni
Posledni krok ma za kol pfijmout ndpravné opatieni, aneb vSichni ¢lenové by méli
vede, tak by mél byt jeden z tymu za toto opatfeni zodpovédny a nasledné by mél

sledovat cely proces napravy problému.

3.5.2 SWOT analyza

SWOT analyza neboli analyza silnych a slabych stranek, pfilezitosti a hrozeb sestava z pt-
vodné dvou analyza, to analyzy SW a analyzy OT.

Charakteristika

Cést zaméfena na SW se sklada z vnitiniho prostiedi firmy (cile, systémy, procedury, fi-
remni zdroje, materidlni prostiedi, firemni kultura, organiza¢ni struktura, kvalita ma-
nagementu atd.). Pismeno ,,S pfedstavuje silné stranky (angl. strenght) a pismeno ,,W* pte-
stavuje slabé stranky (angl. weakness). Silné a slabé stranky firmy se urcuji pomoci vnitro-
podnikovych analyz a hodnoticich systémi. Pro hodnoceni silnych a slabych stranek mizou
byt kritériem hodnoceni néstroje marketingového mixu 4P: produkt, cena, distribuce a mar-
ketingova komunikace. Druha jmenovand, tedy OT analyza, vychazi z vnéjSiho prostredi
firmy, a to jak makroprostredi (faktory politicko-pravni, ekonomické, socidlné-kulturni,
technologické), tak i mikroprostiedi (dodavatelé, zakaznici, odbératelé, konkurence, vetej-
nost). Pismeno ,,0 znamend pfilezitosti (angl. opportunities) a pismeno ,, T predstavuje
hrozby (angl. threat) (Jakubikova, 2013).

Vysledkem analyzy je rozdil slabych stranek firmy od silnych stranek a rozdil hrozeb

od prilezitosti. Tyto dvé hodnoty se poté zapiSou do kartézské souradnicové soustavy. Na
osu ,,x*“ se vynese rozdil silnych a slabych stranek a na osu ,,y* rozdil pfilezitosti a hrozeb.

Jelikoz ma kartézska soufadnice 4 kvadranty, tak kazdy kvadrant pfedstavuje jednu firemni
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strategii. Jednotlivé faktory, které byly vybrany, se hodnoti podle bodu, kde je skala hodno-
ceni od 1 do 5, zaroven jsou faktory hodnoceny pomoci vah, kdy soucet vSech hodnoticich
faktorti musi byt v jedné kategorii souctem ¢isla 1. Tato dvé hodnoceni se u kazdého hodno-
ticiho faktoru vynasobi a z toho vznikne vyslednd hodnota. Tyto vysledné hodnoty

se vSechny v jednotlivych kategoriich hodnoceni sec¢tou (Jakubikova, 2013).

Druhy strategii
Vysledkem SWOT analyzy jsou celkem 4 druhy strategii podle kvadrantu grafu, ve kterém

se konecny vysledek strategie nachazi. Konkrétné jde o strategii ofenzivni, spojenectvi, de-
fenzivni a zaniku.

Ofenzivni strategie

Jedna se o typ strategie, pii kterém pievazovaly pii vypoctu silné stranky nad slabymi

a zaroven piilezitosti nad hrozbami. Jedna se tudiZ o nejlep$i moznou variantu strategie,
kterou firma mtize pfi plnéni SWOT analyzy doséhnout. Podnik, kterému tato strategie vy-
chazi, tak je schopen pouzit své sily pro to, aby vyuzil jak své silné stranky, tak i ptilezitosti,
které mu okolni prostfedi nabizi (Jakubikova, 2013).

Defenzivni strategie

Dokaze vyuzit své prilezitosti, které pievladaji nad hrozbami, ale naopak u tohoto podniku
slabé stranky ptevazuji nad silnymi. Proto miizeme o tomto podniku fict, Ze ma sice mnoho
ptilezitosti, ale neni natolik silny, nebo nema tak dobré silné stranky, aby tyto prilezitosti
mohl vyuzit v jeho prospéch a déle se rozvijet. U tohoto podniku je zapotiebi, aby néjakym
zpiisobem piehodnotil své vnitropodnikové procesy a tim zménil i hodnotu stranek ve firmé¢,
tim se miiZe stat to, Ze silné stranky budou vétsi nez slabé stranky (Jakubikova, 2013).

Strategie spojenectvi

Tato strategie je piresny opak predeslé strategie, tedy strategie ofenzivni. Vysledek spoje-
necké strategie se nachdzi ve tfetim kvadrantu grafu. Firma, ktery ma tento vysledek, ma
silné€jsi stranky veEtsi nez stranky slabé, tedy vnitropodnikové procesy funguji dobfe, ale na-
opak vnéjsi vlivy, které na firmu pisobi, tak jsou pro ni spiSe hrozbou nez ptilezitosti. Proto
taky ve vysledcich vnéjSich vlivli u této spolecnosti pfevladaji hrozby nad ptilezitostmi (Ja-
kubikova, 2013).

Strategie zaniku

Strategie zaniku se nachazi ve ¢tvrtém kvadrantu grafu. Jedna se o nejhor$i mozny vysledek
pro firmu ve SWOT analyze. Tato spole¢nost mé vyssi hodnotu slabych stranek nad silnymi

a zaroven vétsi hodnotu hrozeb nad pftilezitostmi. Tento podnik musi ptemyslet o odchodu
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z trhu v daném prosttedi a pokusit se n¢jakym jinym zpisobem se adaptovat do prostiedi
jiného, kde se mu bude dafit 1épe. Majitel podniku toto rozhodnuti musi udélat co nejdfive,
nebot’ v ptipad¢ otaleni se mlze stat, Ze se v disledku finan¢ni krize v podniku dostane

do dluhti a podobnych velkych problému. Majitel si musi uvédomit, Ze jeho spolecnost pii-
sobici na soucasném trhu nemé nejmensi Sanci se na tomto trhu udrzet, pokud neud¢la za-

sadni zmény (Jakubikova, 2013).
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Obréazek 2 SWOT analyza (Zdroj: Jakubikova, 2013)
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3.5.3 Metoda hodnoceni rizik

Pokud chceme hodnotit rizika, musime logicky vychédzet z matematického vzorce na vypo-
Cet rizika. Ten udava, Ze riziko je funkci dvou parametrti, a to sice: pravdépodobnosti a
disledku.
Matematicky to 1ze vyjadrit: R=P*D
R... hodnoceni rizika
P... pravdépodobnost vzniku rizika
D... dopad vzniku rizika
Pravdépodobnost vzniku rizika
e Samotni posuzovatelé musi kvalifikované odhadnout, jaka je pravdépodobnost toho,
ze riziko vznikne. Mlze byt vyjadiend hodnotami (Castd, méné Casta, ziidka)
nebo Cislem. U odhadovani je tieba vychdzet z udajii urazovosti z minulosti nebo
z Urazovosti v podobnych provozech nebo podobnych zatfizenich, ze statistickych
udajt a z klasifikovanych odhadii odbornikl. Déle je tieba brat rizné faktory,
které jsou méfitelné (Cas nebezpeci, parametry systému apod.), ale i neméfitelné (lid-
sky faktor, uroven udrzbaiskych ¢innosti apod.)
e pravdépodobnost miizeme rozdélit jako: nahodila, nepravdépodobnd, pravdépo-
dobna, velmi pravdépodobna (STATNI BANSKA SPRAVA CESKE REPUBLIKY,
c2019), (Koudelka a Vrana, 2006).

Tabulka 1 Pravdépodobnost vzniku rizika (Zdroj: Koudelka a Vrana, 2006)

Oznaceni | Nazev Definice

L Nahodila Maximalné 1*za dobu existence spolecnosti
IIL. Nepravdépodobna 1* za 10 let

III. Pravdépodobna 1*za5 let

IV. Velmi pravdépodobna | Minimalné 1* za 2 roky

Dopad vzniku rizika (Vlada Ceské republiky, 2015):

e Vedle pravdépodobnosti je diilezité urcit také dopad rizika. Pfi stanoveni zavaznosti
dopadi se vychazi predevs§im ze zkuSenosti zpracovatele, do jaké miry je tento dopad
vazny. Proto lze fict, Ze pii stanovovani dopadu je nutné vychézet pfedevsim ze zku-
Senosti zpracovatele, dulezitou roli zde hraji konzultace s danymi subjekty,

e kterych se riziko nebo dopad rizika tyka.
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Dopad se stejné jako pravdépodobnost posuzuje kvantitativné (napt. finan¢ni rozsah

v K¢).

Dopady se miizou délit napiiklad jako: poSkozeni zdravi bez pracovni neschopnosti.

absenc¢ni Uraz, vaznéjsi uraz vyzadujici hospitalizaci, vazny uraz a uraz s trvalymi

nasledky, smrtelny uraz.

Tabulka 2 Dopad rizika (Koudelka a Vrana, 2006)

Oznaceni | Nazev Definice

L. Zanedbatelny | Firmu tato situace skoro nic nestoji.

II. Maly Firma pociti, Ze se néco stalo, vypotada se s tim tplné
jednoduse, ale relativné bez vétSich ndkladu, ¢i ztrat.

II1. Vétsi Firma pociti, Ze se néco stalo, ale jednoduse se s tim
vypotada, ovSem jiz musi poskytnout finan¢ni prostie-
dek, nebo naopak se ji zmensi zisk.

IV. Vyznamny Firma se z dané problematiky dlouho vzpamatovava a
stoji ji to nemalé naklady.

Mira rizika (Koudelka a Vrana, 2006):

3.5.4

Mira rizika predstavuje bodové rozpéti, kterd ukazuje, které rizika jsou dle vypocte-

ného soucinu pravdépodobnosti a dopadu vice nebezpecna a kterd méné.

Zpravidla byva mira rizika rozdélena do péti rizikovych skupin, napiiklad: bezvy-

znamné riziko, akceptovatelné riziko, mirné riziko, nezadouci riziko, nepiijatelné ri-

ziko.

Metoda matice rizik

Matice rizik je zaloZena na expertnim hodnoceni téchto rizik pracovniky, ktefi s danym ty-

pem rizika jiz maji zkuSenosti a umi dané riziko vhodné ohodnotit tak, jak je v dané situaci

nejvhodné;jsi.

Cela podstata tkvi v expertnim posuzovani vyznamnosti rizik s vyuzitim matice hodnoceni

rizik a spociva v posuzovani rizik ve dvou hlediscich. Prvni hledisko je pravdépodobnost

vyskytu rizika a druhé hledisko znaci intenzitu daného dopadu. Mizeme tedy fici, Ze riziko

je vyznamnéjsi za predpokladu, Ze je vyssi pravdépodobnost a dopad daného rizika.

Samotné vyhodnoceni rizika miize mit dvé formy. A to kvalitativni hodnoceni, kdy vyhod-

noceni spociva v posouzeni rizika pomoci grafického zobrazeni, a ne pomoci ¢iselné formy.
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Druhou formou je semikvantitativni hodnoceni, které dospiva k ¢iselnému vyjadieni vy-

znamnosti jednotlivych rizik, a to opét k matici hodnoceni rizik.

Tabulka 3 Matice rizik (Zdroj: Koudelka a Vrana, 2006)

P/D I 1. 1. V.
I
1.

1.
V.
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II. PRAKTICKA CAST



UTB ve Zliné, Fakulta logistiky a krizového Fizeni 32

4 CHARAKTERISTIKA VYBRANEHO PODNIKU

Spole¢nost TOP CENTRUM car je spolecnost, kterd se zamétuje na prodej automobild. Sa-
motnd spolecnost TOP CENTRUM car prodava nové automobily, které prave vysly z vy-
robni linky a do spolecnosti je dopravili dopravci jako zcela nové a ¢asto nakonfigurované
dle prani samotného zdkaznika. AvsSak diilezitou soucasti spolecnosti nejsou jen nové auto-
mobily, proto se majitel TOP CENTRUM car rozhodl vyjit vstfic i lidem, kteti hledaji auto-
mobil ne Uplné novy, a tak ziskal znaCku Das WeltAuto, kterd pravé tuhle ¢innost poskytuje
a o této znacce bude pievazna Cast celé praktické ¢asti bakalarské prace. AvSak Das Wel-
tAuto patfi, jak uz bylo feceno, pod TOP CENTRUM car, a tak je zapotiebi vydefinovat

prvné tuto znacku.

4.1 Zakladni udaje o spole¢nosti

Obchodni firma: TOP CENTRUM car s.r.o.

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Sidlo: Strazovska 958/7

Mésto: Kyjov

PSC: 697 01

ICO: 25331639

DIC: CZ25331639

Registrace: Spolecnost je zapsana v obchodnim rejstiiku vedeném krajskym sou-

dem v Brn¢, oddil C, slozka 26573.

Spolecnost mé jednoho jednatele, ktery spolec¢nost zastupuje. Jeho vklad do firmy byl
1 680 000 K¢ a do dnesniho dne je tento kapital zcela splacen. Jednateliv obchodni podil
¢ini 80 %, zbylych 20 % je rozdéleno na dalsi dva spole¢niky. Kazdy z téchto dvou spolec-
nikli do firmy vlozil vklad v hodnoté 210 000 K¢&, rovnéz kazdy ma sviij vklad jiz splacen.

Zakladni kapital spole¢nosti tedy ¢ini 2 100 000 K¢.

4.1.1 Historie podniku

Zacatek spolecnosti se datuje k roku 1992, kdy si majitel pronajal prostory nejdiive v Ky-
jové, kde prodaval vozidla v fadech n€kolika kust. Poté se pfesidlil na jiné misto, ale rovnéz

do Kyjova. Tyto prostory byly svoji rozlohou vétsi, a tak zde mohl prodéavat vice vozidel.
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Jednalo se ale také o pronajaté prostory, kde prodaval prevazné automobily némeckych zna-
cek Volkswagen a Audi. S rostoucim poctem zékazniki se rozhodl oslovit pfimo dodavatele
téchto znacek a tim usiloval o to ziskat licenci na dealerstvi téchto znacek. Po néjaké dobé
byl nucen kvuli navyseni klientely si postavit vlastni budovu a zde opravoval a prodaval
automobily na profesionalnéjsi Grovni nez doposud. Umérné s poétem prodanych aut rostl

1 pocet zakaznikl. Tim padem se firma rozristala o nové zaméstnance.

V roce 1997 se TOP CENTRUM car z pivodnich dvou némeckych znacek automobilti roz-
rostl o zna¢ku Skoda a posléze také Hyundai. Znatka Hyundai byla ale pod znackou VISTA
car, coz je partnerska znacka spole¢nosti TOP CENTRUM car. Znacku VISTA car byla po-
stavena v Hodoning. Ve stejném aredlu, kde sidli VISTA car, se zanedlouho zalozila po-
bocka i TOP CENTRUM caru. Timto krokem bylo pokryté zastoupeni spolecnosti jak v Ky-
jové, tak i v nedalekém Hodonin€. Znacku Das WeltAuto se spolecnost rozhodla ziskat poté,
kdy vide¢li ptilezitost v prodeji vozidel zakaznik, kteti chtéli koupit nové auto, ale nevédéli,
co se svym piivodnim. Das WeltAuto se tedy usidlilo v nové budovée v aredlu spole¢nosti
TOP CENTRUM car ve ttiposchod’'ovém showroomu v Kyjové. V tomto showroomu najde

zakaznik veskeré skladové ojeté vozy a mize si vSechna vozidla prohlédnout a vyzkouset.

Obrazek 3 Spole¢nost TOP CENTRUM car (zdroj: TOP CENTRUM car, 2021)
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4.1.2 Organizacni struktura

Jelikoz se pracovnici TOP CENTRUM car sdruzuji podle jednotlivych funkci ukold,

tak se jedna o funkciondlni organiza¢ni strukturu. Miizeme vidé€t, Ze na samotném vrcholu
stoji vedeni firmy. Firmu fidi samotny pan majitel. Ten ma pod sebou obchodniho feditele.
Obchodni feditel dale spolupracuje s finan¢nim analytikem, persondlnim managementem

a vedoucim prodeje ojetych automobilti. Prvni dva jmenovani, tedy finan¢ni analytik a per-
sonalni management, maji pod sebou jesté dalsi organizacni pozice, ale pro toto téma

je dulezity bazarovy prodej automobiltl, proto je rozepsana pouze posledni uvedena funkce
a tou je tedy vedouci prodeje ojetych automobilt. Ten uzce spolupracuje s asistentem pro-
deje a se samotnymi prodejci aut a ti spolupracuji jeste s lidmi, ktefi automobily pfipravuji

na prode;j.

Vedeni firmy

Obchodni Feditel

Vedouci prodeje Personalni

ojetych automobil management Finanéni analytik

Asistent prodeje

Prodejci ojetych
automobila

Pfiprava ojetych
automobild

Obrazek 4 Organizacni struktura spolecnosti Das WeltAuto v Kyjove (Das Wel-
tAuto, 2021)
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4.1.3 Prodejni mista a jejich specifikace

Spolec¢nost TOP CENTRUM car sidli ve dvou méstech, a to konkrétné v Kyjové a v Hodo-
ning.

Co se tyce kyjovské pobocky, tak zde se nachazi hlavni sidlo firmy TOP CENTRUM car.
Zde se prodavaji nové automobily. Hned vedle hlavniho sidla se v§ak nachézi proskleny tii-
poschod’ovy showroom Das WeltAuto, ktery slouzi pro bazarové automobily. Zde se pri-
marn¢ nachazi vozy znacky Audi a VW, avSak nutno dodat, Ze se zde n€kdy objevuji i auto-
mobily jiné znacky, jako napiiklad Porsche a Hyundai. Jako hlavni benefit kyjovského au-
tobazaru je bezpochyby jiz zminény showroom. Na opacnou stranu, kyjovsky showroom

si také vybira svoje zaporné stranky, a to predev§im v ndkladech na tento prostor, jak uz

na naklady, kter¢ staly jeho vybudovani, tak i mési¢ni ndklady na provoz.

Hodoninska pobocka patii pod spolecnost VISTA car, kterd patii tomu stejnému majiteli
jako autosalon v Kyjové. Hodoninska znadka ma dvé pobocky, Das WeltAuto a Skoda plus,
kterd je tedy pouze zde v Hodoniné. Benefitem je to, Ze VISTA car zde stoji vedle tii auto-
salont, konkrétné vedle Skody, VW a Hyundai, coZ je velka vyhoda z pohledu toho, Ze tyto
3 autosalony vytvareji spousty protiucti pro své zdkazniky, tudiz je pro zakazniky vyhod-
n¢jsi zde své auto ponechat a koupit si lepsi. Naopak nevyhodou Hodonina je zdzemi, auto-
mobily zde sice stoji u frekventované silnice, ale vétSina z nich stoji venku na nekrytém
prostranstvi, coz je velké riziko. Auta jsou ponechédna na vétru, desti a pfipadnych letnich
kroupach. Ve spojitosti s po¢asim vznikaji nejen néklady na opotiebeni automobilu, ale také
na udrzeni Cistoty. Auta se zde musi ¢asteji umyvat, nebot’ je zadouci, aby byly stéle Cisté

a pro zakazniky tak lakavéjsi. To je ovSem s venkovnim uschovanim problém a stoji to ne-

malé finan¢ni prostedky.

4.1.4 Certifikace spolecnosti

TOP CENTRUM car podléha certifikaci ISO 9001. Tato certifikace probiha tak, Ze vedeni
firmy stanovi plany a cile v oblasti kvality své produkce a tyto jsou pomoci procest realizo-
vany. ISO 9001 se zabyva principy fizeni dokumentace, lidskych zdroji, hodnoceni doda-
vateli, méfeni vykonnosti procest ve spolecnosti a tak dale.

Pro TOP CENTRUM car tato norma piinasi urovenn vysoké kvality poskytovanych sluzeb
pro zakazniky. Z toho také vyplyva, Ze dik nastavenym procesim napomaha zvysovat trzby,

nebot’ zvysuje diveéru vefejnosti.
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4.1.5 Znacky automobilii ve spole¢nosti Das WeltAuto

Primarné se tento autobazar v Kyjové zamétuje na znacku Audi, kterych zde maji nejvice.
Jako druhou nejpocetnéjsi znackou je zde Volkswagen, poté se jedna o tom, co zrovna je
vyhodné pro né nakoupit nebo co jim tam lidé prodaji. Obcas se zde i objevi automobil
luxusnich znacek, jako je napiiklad Lamborghini nebo Porsche. Na opa¢nou stranu se zde
nachdazi i obycejnéjsi znacky, jako je naptiklad Seat.

Nutno tedy dodat, Ze tento autobazar se nezaméiuje vyhradné na jednu znacku. To, co pro

n¢ je vyhodny nékup, tak to koupi a Gipln€ je nezajima, jestli se jedné o tu nebo o tu znacku.

Zastoupeni znacek automobili v Das WeltAuto ke konci
roku 2020 v kusech

= Audi = Volkswagen = Skoda Hyundai = Seat = Porche

Obrazek 5 Zastoupeni znacek automobili v Das WeltAuto ke konci roku 2020
(zdroj: Das WeltAuto, 2021)

4.1.6 Kvalita produktu

Nejvétsi hodnota, na kterou spolecnost cili, je kvalita daného automobilu. Kvalitu jim zaru-
cuje spolecnost Cebia, kterd je jejich partnerem a vydava osvédceni o tom, zda je automobil
po kvalitni strance v potadku. Dlivodi, pro¢ si tak moc spolecnost zakladé na kvalité, je hned
nékolik. Tim prvnim z nich je samoziejm¢ kvalita pro zédkazniky, Das WeltAuto chce, aby
zakaznici byli co nejvice spokojeni, a tim spolecnosti také klesaji ndklady na mozné opravy,
a to je i dalsi diivod. Spolecnost poskytuje rocni zaruku na kazdy viz u nich prodany, takze
i z tohoto diivodu je kvalita dulezita. Proto automobil, ktery nebyl servisovany nebo nema

presné uréené kilometry, pro spole¢nost Das WeltAuto neni vyhodny, proto ho nekupuji do
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svého vlastnictvi, protoze by se mohlo stat, Ze misto aby na ném vyd¢lali, tak by na ném

mohli prodélat na opravach v obdobi poskytnuti povinné zaruky.

4.2 Analyza procesu prodeje ve spole¢nosti

Prodej ve spole¢nosti TOP CETRUM car, potazmo v Das WeltAuto, je zaloZzen pouze

na osobni bazi, je nutné, aby zajemce viiz vidél a sam si ho vyzkousel. Jak jiz bylo zminéno,
Das WeltAuto v Kyjové patii pod nadnarodni spole¢nost Das WeltAuto, kterd ma nékolik
desitek poboéek v Ceské republice. Ma i své vlastni webové stranky, na kterych si zakaznik
miZze automobil najit a vyhledat si ho, kde se nachazi. TudiZ je mozné si automobil vybrat

i na internetovych strankach, anebo pfimo osobné, avsak k prodeji dochazi pouze osobng.

4.2.1 Proces prodeje a jeho grafické znazornéni

Predpiipravna faze prodeje ma dve roviny. Jedna z rovin ptedstavuje technologicky postup,
kdy vz musi projit pfipravnym procesem, kdy na konci tohoto procesu bude vystaven

na inzertnim portalu. Avsak soucasné s technologickym procesem probihd sledovani cenové
politiky daného typu vozu na trhu s automobily.

Vsechny tii tyto procesy zacinaji v momenté, kdy je automobil vykoupen od zdkaznika.

Co se tyka toho technologického postupu, tak viiz po dovozu mifi hned do autorizovaného
servisu, kde se diikladn¢ zkontroluje technicky stav vozidla. Paklize je to potfeba, tak se zde
automobil opravi. Po opravé prob&hne kontrolni jizda ze strany servisu, zda —li je automobil
opravdu v potadku.

Po kontrolni jizd€ se vz dikladné vy¢isti. Je potieba ptipravit jak interiér, tak i exteriér.
Interiér automobilu se vysaje, umyje, v ptipad¢ poSkozeni nékterych interiérovych doplikt
dochazi k jejich vyméné napiiklad, u kobereckli ve voze. Konecna faze ¢isténi vozu je na-
parfémovani automobilu. Po uklidu interiéru pfichazi na fadu exteriér. Proces ptipravy ex-
teriéru je relativné jednoduchy. Zde je potieba vylestit lak vozu a vSechna okna, aby auto-
mobil byl, pokud mozno, bez jediné Smouhy. Paklize automobil stoji del§i dobu v showro-
omu, tak se tento proces exteriérového Cisténi musi opakovat.

Jakmile je automobil vyciStény a nalestény, tak se pfeveze do showroomu, kde se pro n¢ho
najde strategické umisténi. Nasledn¢ se pfizve externi fotograf, ktery automobil nafoti,

aby mohl byt vystaven na inzertnich portalech. Jakmile se nafoti produktové fotografie,

tak se tyto fotografie musi jesté upravit. Po korekci fotografii nasleduje vystaveni automo-

bilu na inzertni portal, tim kon¢i pfipravna ¢ast.
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Jak bylo jiz dfive uvedeno, soucasn¢ s technologickym postupem probihéd nastavovani ce-
nové politiky u daného typu vozu. To znamenad, Ze v momenté, kdy se automobil vykoupi

a je dopraven do spolecnosti, tak cenovi analytici vyhleddvaji na inzertnich serverech,

jak se pohybuje rozmezi cen dané¢ho typu vozu, podle toho nastavi cenu, za kterou chtéji
automobil prodat. Pfihlizi se k tomu, co je to za typ vozu, jak je automobil stary, jaky ma
najezd a jaky je jeho celkovy technicky stav. Stanoveni ceny v Das WeltAuto probiha pfi-
danim procentudlni pfirazky k nakupni cené. Pii stanoveni ptirazky je dilezité brat v potaz
predesle jmenované faktory, tedy stari vozu, najezd a celkovy stav vozidla, nebot’ tyto fak-
tory ovlivni onu celkovou pfirazku. Prodejni tym se snazi, aby byla ptirazka 10 %,

coz ale neni vzdy mozné, proto je mira procenta ur€ovana individualné. Zarovein se tato
vyska pfirazky mize ménit smérem dold v pribéhu procesu prodeje, kdy je automobil jiz
uskladnény a pfipraven pro zdkaznika, nebot’ automobil do jisté miry starne nebo se méni

jeho poptavka na trhu, proto je prvotni ureni ptirazky vyssi, a tak se pocita s jejim snizenim.

Diagramy, které budou nasledné uvedeny byly vypracovany na zéklad¢ informaci ziskanych

ve firmé.
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Obrazek 6 Pripravna faze procesu prodeje (zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Po piipravné fazi prichazi na fadu faze hlavni. Ukolem této faze je, co nejdiive viiz prodat,
pokud mozno bez snizovani ceny. Prvotnim bodem je kontakt ze strany zakaznika. Jsou dvé
moznosti, jak zdkaznik spolecnost kontaktuje. Tim prvnim je kontaktni formulaf, ktery je
ulozen na webovych strankach spole¢nosti, anebo zakaznik napiSe email nebo ptimo do Das
WeltAuto zavola. V tomto kroku se piedaji zdkladni informace o vozu, které zakaznika za-
jimaji, coz je naptiklad aktudlnost automobilu, poskozeni automobilu atd.

Po tomto kroku se domluvi osobni schiizka, zde si zdkaznik mtze vyzkousSet dany viiz
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diky predvadéci jizd€, kterou spolecnost nabizi u vSech vozi.
Pokud zakaznik neni spokojeny s vozem po jizdnich vlastnostech, tak mu spolecnost nabidne
jiny automobil, ktery nabizi. Paklize spokojeny je a stale trva na koupi vozu, tak se prechazi

do zavérecné faze procesu prodeje.
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V
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Nabidka jiného vozu zékaznikem

Obrazek 7 Hlavni faze procesu prodeje (zdroj: vlastni zdroj, 2021)
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Zavéretna faze procesu prodeje je spiSe administrativni. Jedna se o fazi, kdy ma zédkaznik
jiz vybrany viz, ted’ uz je potteba doplnit potfebné dokumenty pro to, aby bylo vSechno
spravné po formalni strdnce prodeje.

Paklize se zédkaznikovi cena za viiz zda vysoka, tak zkousi cenu snizit. Je tedy na prodejci,
zda — 1i toto povoli, zalezi na mnoha faktorech. Pokud tak ucini, Ze snizi cenu vozu,

tak se zméni procentudlni pfirazka, ktera byla stanovena v predchozi ¢asti procesu. DalSim
krokem je otazka moZznosti financovani. Zdkaznik méa dvé moznosti. Nasledné dochazi k vy-
staveni faktury za automobil. Spole¢nost Das WeltAuto nabizi pro své zadkazniky moznosti
pojisténi automobilu, paklize této nabidky zdkaznik vyuzije, tak spolecnost zajisti pojisténi
vozu. Dal$im krokem, ktery zajist'uje spolecnost, je evidence vozidla, cozZ znamena provérit
viiz na STK, s tim spojené kroky. Je pottebné si po zakaznikovi vyzZadat plnou moc, aby tyto
vSechny postupy mohli udélat za n¢j. Posledni véc, kterou je potieba pred prodejem ud¢lat,
je to, Ze se prepise automobil na nového majitele. Paklize vSechny vyjmenované kroky jsou

vyfeseny, tak viiz patfi novému majiteli.
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Obrazek 8 Zaverecna taze procesu prodeje (zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Celou spole¢nost Das WeltAuto tvofi dva hlavni procesy, a to ndkup a prodej. Proces nakupu
je ve spolecnosti relativné jednoduchy, a proto mné byl doporucen proces prodeje. V tomto

procesu je vice urovni, jak se zaméfit na analyzu rizik a také jak dany proces klasifikovat
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z oblasti procesniho fizeni. Spolecnost se domnivéa, Ze proces prodeje je u nich na dobré

urovni, spiSe je tedy zajimalo pohled nezavislého ¢lovéka prave na tento proces.

4.2.2 Pravni naleZitosti prodeje

Pravni nalezitosti prodeje jsou zdkonem dané pisemnosti, které musi byt pii prodeji produktu
vystaveny mezi spole¢nosti a zakaznikem.
Mezi pisemnosti, které jsou mezi spole¢nosti Das WeltAuto a zadkaznikem, jsou:

o faktura

e kupni smlouva

e predavaci protokol

e plna moc

4.2.3 Moznosti financovani vozu

DAS WeltAuto ma n¢kolik moznosti, jak 1ze automobil zaplatit. Mezi né€ patii piima platba
na ucet, uvér nebo leasing.

Okamzita platba

Jedna se o zplsob platby, kdy zékaznik zaplati za automobil ihned a v plné cenové vysi.
Nezada tak o mésicni splatky, ale naopak cenu zaplati ihned. MoZnosti, jak zaplatit timto
typem platby, jsou dvé, platba v hotovosti a platba pfevodem. Platba v hotovosti je nejméné
vyuzivana, protoze do firemni kasy mtize pfijit maximalni platba ve vysi pouze 270 000,-
K¢. Proto je vice vyuzivany druhy typ platby, a to platba pfevodem z Gi¢tu na ucet.

Uvér

Dalsi typem je platba na Gvér. Tento typ platby piedstavuje splaceni urcité ¢asti ceny auto-
mobilu v pravidelnych mési¢nich splatkach. Vyse mési¢nich splatek se urcuje dle hodnoty
automobilu. Pravidelné splatky na auto jsou hrazeny na zaklad¢ splatkového kalendare,
ktery obdrzi klient pii podpisu smlouvy Gvéru na auto. Jednou z podminek pro narokovani
tohoto formy financovéani je, ze zadatel musi dosdhnout minimalni vék 18 let, musi mit
platné doklady totoznosti, poptipadé neni-li obéanem Ceské republiky, tak musi mit povo-
leni k pobytu v Ceské republice. Velkou vyhodou Givéru na automobil je moznost pro platce

DPH narokovat hodnoty DPH najednou z celé pofizovaci ceny.
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Leasing
Spole¢nost nabizi dva typy leasingu, konkrétné leasing finan¢ni a leasing operativni.

Finan¢ni leasing
Leasing automobilu je finan¢ni prondjem s néslednou koupi vozu. Zakaznik tak za dobu uzi-

vani vozu plati prondjem automobilu, takzvané leasingové splatky, s tim Ze tyto splatky jsou
osetfené urcitou smlouvou, kde je zapsano, od kdy do kdy smlouva plati. Po ukonceni této
smlouvy méni automobil vlastnictvi, a to z leasingové spolecnosti na majitele. Majitel

tedy pomoci leasingu dostane viiz po ukonceni smlouvy do svého vlastnictvi. Timto leasin-
govy vztah kon¢i a piivodni klient leasingové spolecnosti se stdvd novym majitelem auto-
mobilu.

Operativni leasing
Tento typ leasingu je podobny klasickému prondjmu vozu, kdy klient nema v imyslu ziskat

automobil do svého vlastnictvi. Doba prondjmu automobilu, ktera je jako v minulém piipadé
oSetfena smlouvou, byva kratsi nez ekonomicka zivotnost automobilu a po skonceni leasin-

gové smlouvy vrati klient automobil zpét finan¢ni spolec¢nosti.

4.2.4 Cenotvorba spolecnosti

Spole¢nost Das WeltAuto, konkrétné pobocka v Kyjove, se snazi davat marzi 10 %,

ale nutno dodat, Ze tato marze je n€kdy mozn4, jindy je zase mensi a nékdy zase vétsi. Kal-
kulace urcuje vzdy celkovy trh, také veskera cena se odvozuje od nakupu. Pokud se auto-
mobil podaii nakoupit za dobrych podminek, tak si spole¢nost miize marzi zvysit. Pokud
naopak do svého vlastnictvi spole¢nost vezme napiiklad nejnovejsi model znacky Audi,
kdy vykupni cena je 4 miliony korun, tak tuhle marzi musi snizit, protoze by viiz

s takovou marzi neprodali. Jak sdm prodejce uznéva, ideélni ptipad by byl, kdyby se marze
urcovala fixné, ale to se nikdy nestane, protoze trh s automobily se neustale méni.

Dalsi aspekt, ktery ma na cenu vozu vliv, je to, jak je viiz stary a jaky ma ndjezd.

Kdyz spolecnost vykoupi automobil, ktery je 2 roky stary a celkova zaruka €ini 5 let, najezd
u tohoto automobilu je 2 000 kilometrti, tak toto auto je relativné nové, proto spolec¢nost jde
s marzi niz, nebot’ kdyz si zékaznik viiz koupi, Das WeltAuto nemusi poskytovat naptiklad
novou zaruku, tim padem se predpoklada, ze na dany viiz bude mit spole¢nost nizsi budouci
naklady.

Obecné¢ tedy miizeme napsat, Ze spolecnost cili na marzi 10 %, ale ta se mtize odvijet od stafi

vozu, ceny vozu, zdjmu o viz a od pohybu dané¢ho automobilu na trhu.
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4.2.5 Vykonnost procesu prodeje

Vykonnost procesu prodeje se ve spolecnosti Das WeltAuto méii pouze tim, kolik spolec-

nost proda automobild za mésic, potazmo za cely rok.

Pocet automobild prodanych za rok 2019 a 2020 v zavislosti
na meésicich

60 T 60
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40 + 40
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==@==Pocet prodanych automobill za rok 2019  ==@==Pocet prodanych automobild za rok 2020

Obrazek 9 Graf poctu prodanych automobill za rok 2019 a 2020 (Zdroj: vlastni
zdroj)
Graf ptedstavuje, kolik automobilil se prodalo v jednotlivych mésicich za rok 2019 a za rok
2020. Je vidno, ze za rok 2019 se prodalo vice automobild nez za rok 2020. Jen v mésicich

duben, kvéten a Cerven bylo v roce 2020 vice prodanych automobill nez v roce piredchozim.
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Obrazek 10 Rozdil poctu prodanych vozl v letech 2019 a 2020 (Zdroj: vlastni
zdroj)
Dle zjisténych informaci od spolecnosti se v roce 2019 prodalo v Das WeltAuto 448 auto-
mobill, v roce 2020 se prodalo pouze 420 vozi, coz piedstavuje 7% pokles vykonnosti pro-
cesu prodeje prave oproti roku 2019. Tento pokles mlize mit na svédomi mnoho udalosti,
napftiklad i souc¢asna celosveétova pandemie, ale tuto udalost nedokézou ve spolecnosti ovliv-
nit. Naopak jsou zde i faktory, které spolecnost ovlivnit dokdze, naptiklad nizké vytizeni
zakaznikl ze strany prodejct.
Kladnym ukazatelem pro proces prodeje ve spolecnosti Das WeltAuto je to, ze dokdzou
za jeden mésic v praméru prodat okolo 37 vozidel, coz je na pobocku v malém mésté hodné.
Naproti tomu byla objevena i slabd mista procesu prodeje, a to pti kontaktu prodejce se za-

kaznikem.

4.3 Analyza rizik

V této kapitole budou zkoumadna rizika v procesu prodeje. Prvni podkapitola bude vénovana
SWOT analyze, kde budou definovany silné a slabé stranky procesu prodeje, ale také prile-
zitosti a hrozby tohoto procesu. V dalsi podkapitole budou uréena rizika, kterd ohrozuji pro-

ces prodeje.
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4.3.1 SWOT analyza procesu prodeje kyjovské pobocky Das WeltAuto

Cilem SWOT analyzy spolec¢nosti Das WeltAuto je zjistit, jak si proces prodeje automobilt
ve spolecnosti vede. Jsou zde vytvoteny 4 zakladni tabulky jako 4 zakladni ukazatele SWOT
analyzy.
Mezi silné stranky spolecnosti jsem po konzultaci s vedenim firmy vybral:

e spokojeni zakaznici

e prodejni misto — showroom

e provazanost s TOP CENTRUM car

e personal

Naopak jako slabé stranky firmy vidime:
e cenotvorba
e omezenost na jednotlivé znacky
e obcasna slaba komunikace prodejce se zakaznikem

e umisténi prodejny

Co se tyka faktorq, které ovlivituji Das WeltAuto z vnéjSiho prostiedi, tak tady byly vybirany
prilezitosti a hrozby.
Prilezitosti firmy v této dobé byly velmi Spatné ur€itelné, nebot’ v soucasné pandemické si-
tuaci funguje spolecnost jen z €asti, ale i tak byly nekteré vybrany:

e ukonceni ¢innosti konkurenc¢nich firem

e vyssi poptavka trhu po ojetych vozech

o zakaznické reference

e zdraZeni novych automobilt

Mezi hrozby patfi:
e velké mnozstvi konkurenénich spole¢nosti

o taktiky velkych konkurentii

e soucasna covid situace
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Tabulka 4 Silné stranky firmy (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Silné stranky Body Vahy Vysledek
Spokojeni zékaznici | 2 0,3 0,6
Prodejni misto 5 0,4 2
Provazanost s TOP | 2 0,1 0,2
CENTRUM car

Personal 3 0,2 0,6
Soucet vysledki 3.4

Tabulka 5 Slabé stranky firmy (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Slabé stranky Body Vahy Vysledek
Nedostate¢né statis- | 3 0,3 0,9

tické udaje

Céastetna omezenost | 1 0,1 0,1

na jednotlivé znacky

Spatny kontakt pro- | 3 0,5 1,5

dejce — zékaznik

Cenotvorba 1 0,1 0,1
Soucet vysledki 2,6

Tabulka 6 Ptilezitosti firmy (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Prilezitosti Body Vahy Vysledek
Ukonceni ¢innosti | 3 0,1 0,3
konkurenéni firmy

Vyssi poptavka trhu | 5 0,3 1,5

po ojetych vozech

Zakaznické refe- | 3 0,2 0,6

rence

Zdrazeni novych au- | 4 0,4 1,6
tomobila

Soucet vysledki 4
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Tabulka 7 Hrozby firmy (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Hrozby Body Vahy Vysledek
Velké mnozstvi | 3 0,3 0,9
konkurencénich spo-

lecnosti

Taktiky velkych | 4 0,4 1,6
konkurenti

Soucasna Covid si- | 2 0,3 0,6

tuace

Soucet vysledki 3,1
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Tabulka 8 SWOT analyza (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Silné stranky Body Slabé stranky Body

Spokojeni zékaznici | 0,6 Nedostate¢né statis- | 0,9
tické udaje

Prodejni misto 2 Céstetna omezenost | 0,1
na jednotlivé znacky

Provazanost s TOP | 0,2 Spatny kontakt pro- | 1,5

CENTRUM car dejce — zédkaznik

Personal 0,6 Cenotvorba 0,1

Celkem 3.4 Celkem 2,6

Prilezitosti Hrozby

Ukonceni  ¢innosti | 0,3 Velké mnozstvi | 0,9

konkurenéni firmy konkurenc¢nich spo-
le¢nosti

Vyssi poptavka trhu | 1,5 Taktiky velkych | 1,6

po ojetych vozech konkurentt

Zakaznické refe- | 0,6 Soucasna Covid si- | 0,6

rence tuace

Zdrazeni novych au- | 1,6

tomobila

Celkem 4 Celkem 3,1
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Tabulka 9 Vysledky SWOT analyzy (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Silné stranky — Slabé stranky Ptilezitosti — Hrozby
3,4-2,6 3,5-3,2
=0,8 =0,9
Ptilezitosti
0,9
0
08 0 -0,8
Silné stranky Slabé stranky
-0,9
Hrozby

Obrazek 11 Grafické zndzornéni SWOT analyzy ve spole¢nosti Das WeltAuto

(Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Z grafu vyplyva, Ze prodejni proces spolecnosti Das WeltAuto se nachazi v ofenzivni stra-
tegii, coz je ta nejlepsi strategie, kterou dany proces mohl dosahnout.

Z této strategie je patrné, ze u spolecnosti prevysuji silné stranky nad slabymi a prilezitosti
nad hrozbami. Coz znamend, Ze spolecnost dokaze vyuzit své prilezitosti za pomoci svych

silnych stranek, které¢ dokaze dale rozvijet.
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4.3.2 Matice rizik prodeje Das WeltAuto

Predmétem podnikani pro spole¢nost Das WeltAuto je primarn¢ prodej, pfesnéji feCeno pro-
dej automobild. Jelikoz bylo zjisténé, Ze nejveétsi slabou strankou podniku predstavuje Spatny
kontakt mezi prodejcem a zdkaznikem, tak v matici rizik bude feSen pievazné tento faktor.
Zaméstnanci se kazdy den setkdvaji s novymi a novymi zakazniky, kteti mnohdy neodpousti
ani jedinou chybu, kterou zaméstnanec v jejich pfitomnosti udéla, s tim se poji fada rizik.
Pravé proto je potieba, aby se tato rizika co mozna nejvice eliminovala, spole¢nost tak zis-
kala co nejvice zdkaznikt, ktefi si u ni zakoupi automobil.

Pro matici rizik prodeje Das WeltAuto bylo vybrano pét rizik a nyni budou analyzovana.

Tabulka 10 Jednotliva rizika prodeje (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Nazev rizika

g'x

Nizké informovanost prodejce

Chyby v komunikaci se zadkaznikem

Nedostate¢na evidence zakazniku

Roztékanost prodejce

m| g ol w| »| =

Spatna nalada prodejce odraZejici se na procesu prodeje

Z tabulky 10 vyplyva 5 rizik, kterd budou v matici rizik prozkoumana, aby nasledné¢ mohla

byt uréena ty, kterd pro spolecnost Das WeltAuto piedstavuji nejvetsi rizika.

Tabulka 11 Kategorie pravdépodobnosti (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Oznaceni | Nazev Definice

L Ziidkavé Maximaln¢ 1*za 1 rok
II. Obcasné 1* za ptl roku

1. Mén¢ pravdépodobné | 1* za ¢tvrt roku

IV. Pravdépodobné Kazdy mésic

Tabulka 11 vyjadiuje roziazeni kategorii pravdépodobnosti vzniku jednotlivych rizik. Roz-
hodl jsem se rizika rozdélit do 4 kategorii pravdépodobnosti a kazda kategorie ma sviij nazev
a definici, kterd poukazuje na to, jaka je pravdépodobnost vzniku rizika v této organizaci
tak, aby jednotlivé rozfazeni bylo pochopitelné i pro lidi nezainteresované do této problema-

tiky.
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Tabulka 12 Kategorie zdvaznosti dopadu (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Oznaceni | Nazev Definice
L. Bezvyznamné | Pro spolecnost tato situace neptedstavuje zadné riziko.
II. Vyznamné Spolecnost pociti, ze se néco stalo, ale vypotada se

s tim jednoduse.

II1. Zavazngjsi Pii této zévaznosti spolecnost velmi Casto ztraci za-

kaznika nebo alespon ¢ast zisku.

IV. Nejzavaznéjsi | Paklize se riziko bude opakovat, miize dojit k fatalnim

nasledkiim pro spolecnost.

Tabulka 12 definuje kategorie zavaznosti, které mohou mit rizika na firmu Das WeltAuto.
Zde je opét tato tabulka rozifazena do 4 kategorii. Kazda kategorie je pojmenovana dle za-
vaznosti a definovana, aby kazdy pochopil, co jednotlivé ndzvy kategorii znamenaji.

Z tabulek 11 a 12 vyplyva, Ze matice rizik bude mit podobu 4* 4, nebot’ byly pouzity 4

kategorie pravdépodobnosti vzniku rizika a 4 kategorie zadvaznosti dopadu rizika na organi-

zaci.
Tabulka 13 Kategorie piijatelnosti (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Oznaceni | Nazev Definice

lazé6 Ptijatelné Riziko je potieba zaznamenat, ale jeho dopad
pro spole¢nost predstavuje nulovou zatéz, proto
neni potteba se jim néjak vyznamné zaobirat.

7az 11 Docasné ptijatelné | Riziko je potieba zaznamenat a v piipad¢é na-
rustu opakovatelnosti se mu vice vénovat.

Tabulka pfijatelnosti je rozdélena na 3 kategorie, tomuto rozdéleni se fika také semaforové.
KaZzda barva v tabulce znamena jinou zdvaznost jednotlivého rizika. Nejméné zdvazna jsou
rizika, ktera jsou ohodnocena od ¢isla 1 po Cislo 6. Pravé tato rizika ptedstavuji pro firmu
nejmensi zavaznost a jsou pro firmu piijatelna, proto se také tak jmenuji a podle toho jsou

1 definovana.
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vewr

firma relativné lehce dokaze vyporadat. Jde o rizika, kterd pro firmu mohou v kratkém ca-
sovém intervalu byt pfijatelnd, proto je dle tabulky oznacujeme jako docasné piijatelna ri-
zika. Jedna se o rizika, ktera jsou hodnocena od 7 do 11.

Nejhorsi dopady maji na firmu rizika v kategorii posledni, tedy v kategorii nepfijatelnych
rizik. Dle soucinu pravdépodobnosti a dopadu jde o vysledky v rozmezi ¢isel od 12 do 16.

Pti jejich dlouhodobém plisobeni mohou spolecnost uplné znicit.

Tabulka 14 Vypocet piijatelnosti danych rizik (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

P. ¢. | Pravdépodobnost | Dopad Vysledna prijatelnost rizika
A 1 2 2
B 3 4 12
C 4 3 12
D 3 2 6
E 1 1 1
Tabulka 15 Vysledna matice rizik (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)
P/D I II. I11. Iv.
I E A
II.
I11. D
Iv.

Jak Ize vycist z matice rizik, kterd vysla, tak jsou rizika rozdélena do tii kategorii podle pfi-
jatelnosti téchto rizik, kazda tato pfijatelnost je vyznacena jinou barvou.

Nejmirnéjsi rizika pfedstavuje barva zelena. Mezi tato rizika patii rizika A, E (viz. tab. 15).
U téchto rizik ndm tika tabulka pfijatelnosti (viz. tab. 13), ze jsou to rizika, ktera je potieba
zaznamenat, ale jejich dopad pro spolecnost piedstavuje nulovou zatéz, proto neni potieba
se jimi n¢jak vyznamné zaobirat.

Stfedni hranici pfijatelnosti znac¢i barva oranzova. Do této kategorie patii riziko oznacené
pismenem D (viz. tab. 15). Tato Groven pfijatelnosti se zna¢i nazvem Docasné piijatelna,
coz pro tuto hranici je definovéano jako: ,,Riziko je potfeba zaznamenat a v pfipad€ nartstu

opakovatelnosti se mu vice vénovat.*
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Cervenou barvu znaéi posledni kategorie. tak zvana kategorie nepfijatelného rizika. Do této
posledni kategorie patii dve rizika, a to ta, ktera jsou oznacend pismenem B, C (viz. tab.15).
Do této urovné rizika patii udalosti, které svym rozsahem mohou poskodit firmu,

nebot’ se vyskytuji relativné pravidelné s velkymi zdvaznostmi, které s sebou pfinasi.

43.3 Tabulkad4 T

Tabulka 4 T je analyza, pomoci které se navrhuji oSetfeni dfive nalezenych rizik. Tabulka

obsahuje 4 strategie, ke kterym se pfifazuji jednotliva rizika dle charakteru kazdého z nich.

Tabulka 16 Navrh na oSetfeni rizik procesu prodeje pomoci 4 T strategie (Zdroj:

vlastni zdroj, 2021)

Riziko Strategie

Take Treat Transfer | Terminate
Nizké informovanost prodejce X
Chyby v komunikaci se zdkaznikem X

Nedostate¢na evidence zakazniku

<

Roztékanost prodejce X

Spatné nalada prodejce odrazejici se X

na procesu prodeje

V piedchozi tabulce byla zkoumana opatfeni, ktera by byla nejvhodnéjsi pro mozna rizika,
kterd vyplynula z matice rizik. V tabulce 16 byla navrhnuta pro tato rizika zlepSeni dle me-
tody 4 T, tedy Take — pfijmout, Treat — oSetfit, Transfer — pfenést a Terminate — ukoncit.
Nejvice opatieni bylo detekovano metodou ,,Treat”, druhé v potadi bylo opatfeni ,,Take*
tedy pifjmy. Zadné z analyzovanych rizik nemélo opatieni ,, Transfer®, ani ,,Terminate®.

Jak jiz bylo feceno, nejvice rizik bylo detekovdno metodou ,, Treat™.
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4.3.4 Metoda 5 Pro¢

Po dobu vypracovavani této prace bylo vypozorovano, ze jednim z nejvétsich rizik je to,

ze se prodejci dopoustéji chyb v komunikaci se zdkaznikem. Piesnéji feceno, po osobni
schiizce jiz zékaznika telefonicky nekontaktuji a nedoptavaji se na to, jak se zdkaznik s koupi
vozu rozhodl. Avsak nebylo zndmo, pro¢ tomu tak je, proto byla vypracovana metoda 5
Proc¢, aby se zjistilo, ¢im je tento faktor ovlivnén. Spolecnost by chtéla, aby se prodejci vice

zajimali o potencionalni zakazniky.

Pro¢ zajemce nekoupi ve spolecnosti viiz?

Protoze ho prodejce po osobni schizce telefonicky nekontaktoval.

A 4

Pro¢ zékaznika prodejce po schiizce nekontaktoval?

ProtoZe dal pfednost jinym pracovnim zaleZitostem.

A 4

Pro¢ prodejce tesil jiné pracovni zalezitosti, a ne prodej vozu?

ProtoZe pro to nebyl dostatecné motivovan .

A 4

Pro¢ nebyl dostatecné motivovany?

Protoze mu nikdo nenabidl procento ze zisku prodeje.

W

Pro¢ prodejciim nebylo nabidnuto procento z prodeje vozu diive?

Protoze si vedeni myslelo, ze plat prodejct je motivuje dostatecné.

Obrazek 12 Metoda 5 Pro¢ — motivace prodejce (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Z obrazku 13 Bylo zji§téno, ze zaméstnanci nejsou dostatecné motivovani k tomu, aby jed-
notlivé zadkazniky po osobni schiizce telefonicky sami kontaktovali a v kone¢ném disledku
zjistili. Jelikoz se zjistil tento nedostatek, tak pro to budou navrzena opatieni, kterd se budou

snazit zlepsit proces prodeje diky zvyseni efektivity prodejct.
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4.4 Navrh na oSetreni rizik

V této kapitole budou navrzeny postupy k tomu, aby se dfive analyzovana rizika mohla oSet-

fit, tim tak do budoucna neohrozovala dany proces.

Kontrolni list

Jako prvni opatfeni navrhuji vypracovat kontrolni list pro zaméstnance, ve kterém by byly
popsany kroky, které musi prodejce udélat s kazdym zékaznikem. Ukolem tohoto kontrol-
niho listu by bylo navazani bliz§iho profesniho kontaktu se zakaznikem a zaroven kroky,
které musi prodejce udélat se zakaznikem. Kontrolni list by mél mit alespon 4 faze. Kazda
faze by méla urcité kroky, které by si prodejce evidoval.
e Prvni faze:
Tuto ¢ast vypisuje prodejce ihned, jakmile ho kontaktuje zakaznik.
Zde musi prodejce zaznamenat:
o obecné informace o zékaznikovi (jméno, ptijment)
o zaznamenat typ vozu, o jaky ma zajem
o datum osobni schlizky
e Druha faze:
V této fazi by si prodejce vypocital maximalni moznou slevu, kterou miize na dany
typ vozu zékaznikovi poskytnout. Dalsi kolonka by byla pro informace z komuni-
kace se zakaznikem.
o Tteti faze:
Jedna se o fazi, kterd probiha jiz pfi osobni schiizce se zdkaznikem, tudiz by byla
formou CLA.
o Ctvrta faze:
Odehrava se ptiblizn€ 5 dntli po osobni schiizce. Tahle ¢ast probiha rovnéz formou
CLA. Prodejce kontaktuje zdkaznika a zjist'uje, jestli ma zdkaznik z4jem o viz,

na ktery se byl divat.
Tento kontrolni list by mohl byt bud’ tistény, nebo v lepSim ptipadé i elektronicky, naptiklad
v mobilnich telefonech.
Evidence zakazniki

Dals$im navrhem je evidence zédkaznikl. Evidence zdkazniki by byl jeden z mala ukazateld,

které spolecnost sleduje. Tato evidence by mohla byt propojend pravée s kontrolnim listem,
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kdy by si spole¢nost dokézala sama generovat naptiklad pomoci programu Microsoft Excel,
kolik zékaznikt je oslovilo bez toho, aniz by si u Das WeltAuto zakoupili automobil. Tento
fakt by mohl postupem ¢asu zvysit efektivnost prodeje, paklize by se spolecnost dale zaby-

vala otazkou, pro€ je zdkaznici kontaktuji, aniz by si u nich vz zakoupili.

Provize z prodeje pro prodejce

Z metody 5 Pro€ bylo zjisténo, Ze by si prodejci ptali byt vice motivovani, a to sice procen-
tudlni provizi za viiz, ktery oni prodaji. Tahle moznost zisku mtize byt velmi motivujici pro
zamgstnance, avsak toto je mozné ud¢lat jen v piipade:

1. snizi-1i se prodejctim fixni plat

2. spolecnost vypocita primérné naklady na jeden automobil

3. budou-li pokryté veskeré naklady na provoz spolecnosti

Dutlezité také je to, aby procentudlni provize pro zaméstnance nebyla fixni, ale pohybliva,

napiiklad v hodnoté prodaného automobilu.

Tabulka 17 Ptiklad provize pro prodejce (Zdroj: vlastni zdroj, 2021)

Hodnota vozu v K¢ <500 000 | 500 000-2 000 000 | >2 000 000
Provize pro prodejce v % 0,5 % 0,4 % 0,3 %

Jsem si védom toho, Ze pokud by méli prodejci dostavat urCité procento z prodeje, musela
by byt vypracovana ekonomické analyza, kterd by usoudila, jak velkou provizi miize spo-
le¢nost svym prodejciim dat. Tuto tabulku berte prosim jen jako ptiklad, nejsou totiz vypra-

covan¢ zakladni ekonomické ukazatele ve spolecnosti.
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ZAVER

Tato bakalaiska prace se zaobirala problematikou procesu prodeje ojetych automobilil

ve spolecnosti Das WeltAuto, jez ma svoji pobocku v Kyjové.

Cilem této bakalaiské prace bylo najit, analyzovat a nasledné oSetfit rizika procesu prodeje
a poté navrhnout opatteni pro eliminaci téchto rizik.

Teoreticka ¢ast prace se v prvni kapitole zaobird pojmem procesniho fizeni, nebot’ celd prace
se nese v duchu procesu, proto bylo nutné procesni fizeni definovat a popsat jeho nalezitosti.
Dalsi ¢asti je seznameni s prodejnim procesem obecné, kde figuruje naptiklad cena, produkt
1 zakaznik.

Predposledni ¢ast teoretické Casti se zabyva analyzou rizik. Konkrétné se zde definuji za-
kladni pojmy pro tento obor, dale postup, jak se rizika analyzuji, jak se fidi a jak se oSetfuji.
Na tuto kapitolu navazuje kapitola posledni, kde jsou popsany metody analyzy rizik,

které budou nasledné vyuzity v praktické casti. Jedna se analyzu SWOT, metodu 5 Proc,
metodu hodnocenti rizik a metodu matice rizik.

Na zacatku praktické ¢asti byla pfedstavena spole¢nost Das WeltAuto. Po kratké charakte-
ristice spolecnosti na tuto kapitolu navazuje kapitola dalsi, a to sice analyza procesu prodeje.
Zde mimo jiné proces prodeje byl graficky zndzornén a rozdé€len do tii fazi. St€zejni Casti
celé prace bylo méfeni vykonnosti tohoto procesu, nebot’ spolecnost eviduje jen jeden faktor,
a to faktor prodeje vozil za jednotlivé obdobi, tento faktor byl porovnan ve dvou letech mezi
sebou. Identifikoval se urCity prodejni pokles a pomoci metod byla uvedena rizika,

kterd tento pokles pfinasi. Nasledné byla navrhnuta opatieni, kterd by méla vést ke snizeni
téchto rizik a tim zvyseni efektivity prodeje.

Vzhledem k zjisténym skute¢nostem, predevsim diky SWOT analyze, 1ze konstatovat,

ze proces prodeje kyjovska pobocky spolecnosti Das WeltAuto, se nachazi na dobré urovni.
Avsak je potieba zlepsit urcité vypozorované faktory, které byly navrzené v piedchozi kapi-

tole.
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SEZNAM POUZITYCH SYMBOLU A ZKRATEK

ICO Identifikac¢ni ¢islo organizace

DIC Darnové ¢islo organizace

\AV Volkswagen

STK Stanice technické kontroly

DPH Dan z pfidané hodnoty

ISO Mezinarodni norma

RMP  Risk management plan

CLA Checklist analysis/Analyza kontrolniho seznamu

SWOT Strengths, Wraknesses, Opportunities, Threats/ Silné stranky, Slabé stranky, Ptile-
zitosti, Hrozby
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SEZNAM PRILOH

Piiloha P I: Kontrolni list



PRILOHA P I: KONTROLNI LIST

Jméno:
Pfijmeni:
Typ vozu:

Datum osobni schiizky:

Uréeni mozné slevy:

Informace z komunikaénich prostiedk:

Definovat technicky stav vozu:

Popsat exteriér vozu:

Popsat interiér vozu:

Nabidnout zkusebni jizdu:

Zeptat se, jak je zakaznik spokojen:

Uvést moznosti financovani:

Urcit pocet dnidi na rozmyslenou:

Popsat a ukazat technologické moznosti vozu:

Kontaktovat zakaznika:

Zeptat se zakaznika, jestli kupuje onen viiz:




