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1. UVOD A CIL

Automobilovy trh iz fadu let zaznamenava velké &@m a je jednim
z nejdynamitéjSich trhi vabec. Konstrukt® nejwtSich setovych automobilek
témef neustale vyvijeji stale n&gi a now¥jSi technologie a @uji tak trendy
budouciho vyvoje trhu. Zaroiteroste narénost lidi, lidé vyzaduji skié jizdni
vlastnosti a zarovepekny a poutavy design a to vSe za co figjelnejSi cenu.

Firmy zabyvajici se automobilovymtpnyslem musi mit co nejpesrjsi informace

0 konkurenci, substitutech, z&kaznicich atd., jimebudou schopni v dnes tak
tvrdém konkuretnim prostedi obstéat. Proto je pra:wvelmi dilezité vypracovat co
nejpresrejSi marketingovou strategii a gemi, aby se v oblasti konkurence mohla
dohkie orientovat a ifizpusobit prodejni strategii veSkerymildzitym faktofim.
Zmeény na trhu nemaji byt pro firmu Zadnyntepvapenim, firma by tha byt

schopna na tyto zény flexibilné reagovat.

Proto jsem se rozhodla zanalyzovat marketingovétigai firmy Milan Kral s.r.o.
sidlici vCeskych Budjovicich, ktera disponuje dwma autosalony detrs
poskytovani kompletniho servisu, a mimo jiné odur@04 nabizi spataost své
sluzby i v oblasti prodeje a servisu solarii &ya Ergoline, majici zastoupeni

i na Slovensku.

Cilem mé prace bude analyza marketingového imaisttedy mikroprosedi a
makroprostedi. Na zakla#l analyzu provedu zhodnoceni postaveni firmy
na trhu,pokusim se &it prednosti firmy a také jeji nedostatky. Dale se pakus

navrhnouteSeni na zlepSeni této pozice.



2. LITERARNI RESERSE
2.1 ZAKLADNI POJMY

Marketing

Existuje celarada definic marketingu. Americka marketingova aasoei (2007)
definuje marketing jako proces planovani a #apéni koncepci, o@®vani,
propagace a distribuce myslenek vyrbbk sluzeb, ktery s#éiuje k uskuténéni

vymeény uspokojujici paeby jednotlivé a organizaci.

Podle Kotlera, Armstronga (2004) je marketing spetesky a manazersky proces,
jehoz prostednictvim uspokojuji jednotlivci i skupiny své pelty a pani v procesu
vyroby a sniny vyrobki ¢i jinych hodnot, picemz snéna je aktem, ) némz jedna
strana ziskava pozadovany produkt tim, Ze&adto druhé strahnabidne.

Marketing je tedy funkci firmy, ktera identifikujgenaplgné poteby a pozadavky,
definuje a ndfi jejich velikost, uéuje, kterym cilovym trim mize organizace
nejlépe slouzit, rozhoduje o vhodnych vyrobcichudlsach, programech, které maji
slouzit &mto trhaim. Marketing je proto vyzvou pro vSechny pracovniky

v organizaci k tomu, aby ,,myslel na zakaznikaoa&l mu*.

Helena Horakova (2003) uvadi, Zze marketing a phmj je spjat s trhem a jeho
rozvojem, zehoz vyplyv4, Ze marketingovy proces vyZaduje erist trzni
ekonomiky. Trzg orientované podniky, coz jsou podniky, kde zakidurdnotou je
zakaznicka spokojenost, chapou marketing jako s#jronu ,,vlastnost® podniku.
Tyto podniky se snazi pochopit, praeakaznik zboZi kupuje, ptoa jak ho
spotebovava nebo uziva a gra kdy ho nahrazuje figemz primarni pozornost je
soustedtna

na zakaznické pteby, ne na vyrobek. V souhrnu marketiniggstavuje soubor
metod, pistupi a c¢innosti umo#ujici efektivie teSit problémy souvisejici

s vyvojem lidské spotmosti a jejiho mysleni.



Marketingové prostredi

Helena Horakova (2003) tvrdi, Ze podnik neexisttgamoced ale je obklopen
a funguje v utitém prostedi, ktery na podnik gsobi a ovliviuje jeho reakce.
Prostedi podniku a jehotsobeni pedstavuje pro podnik jakiimosy, tak

i vystrahy.

Kotler, Armstrong (2004) dopuji, Zze marketingové prasidi podniku tvéi rada
faktoni, ¢asto navzajem na sélzavislych, velice dynamickych, na které firma
zpravidla nemd vliv a musi se jintizpusobit.

Pasobeni &chto faktofi ovliviiuje schopnost firmy uspokojovat peby a pani
zakaznik. Aby podnik vyuzil vSech iflezitosti a vyhnul seffpadnym ohrozenim,

musi marketingové prasdi peliveé analyzovat.

Helena Horakovéa (2003) souhlasi, Ze tyto faktoryi miav na volbu vyrobku, ktery
bude podnik na trhu nabizet, na ceny, kterézen pro vyrobky stanovit,
na distribéni cesty, které pouZzije K@mistni vyrobki ke spoiebiteiim, ale také

na styl komunikovéani se zakazniky.

Podle Horakové (2003) Ize marketingové predi rozdlit na:
* stalé

* mirng¢ dynamické

» dynamické

* turbulentni

« turbulentni se vastajicim podilem zin.

Podle Kotlera (2004) se dale rozliSuje marketingorastedi z hlediska faktér zda
jsou podnikem ovlivnitelnéi ne, na mikroprogedi a makropogedi.

Mikroprost redi
Podle Horakové (2003) je mikropreéstli to ,,nejbezprosdrejSi“ okoli podniku

a podnik sdm je jeho zékladnim prvkem, jehoZ rakma zavisi pedevsim na:



* vySi zdrofi
» schopnostech a moznostech vyrobky vyvijet, Wtralprodavat a to podle ieb

zakaznik a zarove se reprodukovat a rozvijet jako podnik

Mikroprostedi zahrnuje faktory, které trhe podnik do jisté miry vyuZzit, a které
ovliviiuji moznost podniku dosahnout své hlavni funkcespolojovat pdeb

zakaznik.

Kromé podniku do mikroprosédi dale nalezi dodavatelé, distdhi mezélanky,
zékaznici,

konkurence a wejnost.

Makroprost iedi

Podle Horadkové (2003) makropriesdi tvai SirSi okoli podniku. Do jisté miry
podnikim diktuje, co a jak mohou a nemohou provozovatsttjici makroelementy
jsou vicemé& mimo kontrolovatelnost podniku a owlivji postaveni i chovani
podniku a tim i jeho vyrobni a obchodni &slpy ¢i nelsgchy a efektivnost jeho
podnikovych aktivit. Podnik by tyto faktory &hdakladn: zkoumat, analyzovat
a sledovat jejich vyvojové trendy a snazit se fejitady &elr¢ ,,vyuzit* pro dalSi

rozvo.

Kotler, Armstrong (2004) charakterizuje makropredt jako vijSi okolnosti, které
ovliviuji mikroprostedi — faktory demografické, ekonomické, firpdni,

technologické, politické a kulturni. Ty vytk&i pro firmu gilezitosti, ale i hrozby.

Strategicky marketing

Podle Horakové (2003) je strategicky marketing ngmd z vyvojovych fazi
marketingu, ktery Ize charakterizovat jako progesZ je spojeny s vypracovanim
analyzy faktoli vnittnich podminek a stranek podniku, s analyzou faktor
piilezitosti a ohrozeni podniku, s analyzou faktdonkurence, s participaci na
vytvoieni soubak cild podniku a na formulovani podnikovych strategii pejich



dosaZeni, se stanovenim marketingovycii, c3lvolbou marketingovych strategii
k dosazeni stanovenychigils vypracovanim, realizaci a kontrolou marketingbv

plani a s komplexniniizenim marketingového procesu.

Strategicky marketing se vyskytuje fidicich a rozhodovacich podnikovych
procesech, je ptnorientovan na zékaznikaii gemz sndiuje organizéni jednotky
ke studiu a porozuémi zakaznikovych péeb a pani, &i je chapat zakaznické
hodnoty a zpsob mysleni zakaznika.

Strategicky marketing je spojovan s hledanim koeRini vyhody, kdy pré¥
konkurertni vyhoda je spolu s vysledky marketingové sitiaanalyzy kléovym

prvkem pro volbu a formulovani vhodnych marketingmv strateqgii.



2.2 MIKROPROSTREDI PODNIKU

S Horakovou (2003) se Kotler (2004) shoduje v taengnikroprosiedi tvai:
* podnik (firma, organizace..)

* zakaznici

* konkurence

» dodavatelé

* distribwni mezélanky

* verejnost

Jednotlivé slozky si definujeme blize.

Podnik

Podle Synka (2002) je podnik v obchodnim zakonilafindvan jako soubor
hmotnych, osobnich a nehmotnych sloZzek podnikéniug nalezi &ci, prava, jiné
majetkové hodnoty nalezejici podnikateli, slouziebo majici slouZzit k provozu

podniku.

Podnik neni izolovan, ale je obklopenégjgim swtem, ktery ma na & zpravidla
velmi silny vliv, zatimco moznost podniku ouliovat okoli je spiSe omezena.
Proto je velmi dleZité, aby management podniku tyto vyrobni, teckdi finaréni

a jiné podminky respektoval.

Obchodni podnik je podle Synka (2002) definovanojakubjekt, zabyvajici se
pievazié obchodem, ficemz za obchodni instituce v uzSim slova smyslu jsou
chapany subjekty, které nakupuji fyzické zboZi gelém dalSiho prodeje bez jeho
podstat&jSi Upravy. Obchod spi@bnim zbozim znamena soubor zbozZieny
pro kon€ného individualniho sptgbitele, kdy zakazniky jsou jednotlivy &@mne.
Pati sem nap potraviny, odivani, pééby pro domacnost, ale také prodej
automobiti



a pohonnych hmot.

Zakaznici

Podle Stehlika (1997) je jeden z négFit¢jSich faktofi marketingového pro&di
praw tato sféra a to sféra zékaziilktera neni homogenni, a proto vyZaduje jiny
pristup. Koneény zakaznikl vyZzaduje jinyifstup nez zakaznik na trhu sfaiiniho
zbozi a jiny vztah ma podnik k zakaznikovi, ktergkapuje narény investéni
celek.

Pro uspch podniku je nesmigdilezité charakterizovat konkrétni cilovy trh. Kotler
(2004) rozeznéva trhy:

* spotebitelsky — sklada se z jednotliva domacnosti, nakupujicich zbozi a sluzby
pro svou osobni piebu

e pramyslovy - obstardva se zde zbozi a sluzby k dalStgmacovani nebo pro
potreby vyrobniho procesu jinych firem

 trh obchodnich medianki - slouzi k nakupu zbozi a sluzeb z&lém dalSiho
prodeje se ziskem

* statni zakazky — jsou poptavany statninaidy

» mezinarodni trh - které zahrnuji vS8echny vySergm@ trhy v zahrawi

Konkurence

Horakova (2003) uvadi, Zze podnik se nachazi v fedst které se neustaleém,
jelikoz konkurence rni technologické postupy a vyrobky v zavislostiménicich
se potebach a pozadavcich zakaanikyto zneény jsou nejen rychlé,

ale i dramatické &ini vyrobky a marketingové strategie zastaralynmot® se

podniky, které chji prezit a na trzich usp musi stat rychlejSimi a flexibigpsimi.

Stehlik (1997) rozeznava dva zakladni typy konk&émésh aktivit dle charakteru
konkurergniho tlaku:

» komoditni konkurence — je konkurence mezi dodzlvatejného druhu zbozi

« substiténi konkurence — je konkurence mezi dodavatetiznych obod, jenz je

uréeno pro jeden okruh spebiteli. Je to konkurence mezi dodavatalzmych



produkti slouzicich stejnémucélu, dale konkurence ktera se snazgmitnnavyky
zakaznik ve prosgch vilastnich vyrobk (hlavreé v oblasti zbytnych pogb)
a v posledniac® konkurence, ktera je charakterizovana inovacenhy, de podniku
poddilo vyvinout vyrobek, ktery uspokojuje sémsné pdeby zakaznik jinak

a &innéji nebo reaguje na néwzniklé poteby.

Komoditni konkurence se jédticli na:

* homogenni konkurence — dodavatelé si konkurap cenou a platebnimi

a dodacimi podminkami, jelikoZ tato konkurence fiiéhgedevsim mezi dodavateli
totoznych vyrobk neliSicich se ani kvalitou ani vzhledem nebasgbem uziti

* heterogenni konkurence — vyrobky dodavatelaji vlastnosti, které umagji
jejich vyznamnou diferenciaci,chdy se lisSi tak, Ze jsou vzajetmezastupitelné.
Dodavatelé seipkonavaji kvalitou, designem, zdokonalovanim tim&h viastnosti

atd., cenova konkurence je mozna jen v omezeir& mi

Uspssnost podniku zavisi na schopnosti uspokojitigint a pani zakaznik Iépe

néZ konkurence a tedy i na dobré znalosti veSkerygbrskonkurent.

Konkurereni prostedi mé velky vyznam, protoZe pod jeho tlakem pognigiluji

o snizeni svych nakladna vyrobu a prodej, snazi se zdokonalovat svébkyro
a podminky jejich uziti, dosazené efekty vyuzivaijedevsSim ke zvySeni svych
obchodnich obrét a jsou ochotny &it se s odbrateli o vysledky, které byly
dosaZeny sniZzenim jednotlivych ndkladovych poloZek.

Podle Kotlera, Armstronga (2004) proto négtkdyZz se marketingove odéni
zan®ii pouze na uspokojeni feb cilovych zakaznik ale je také nutné ziskat
strategickou vyhodu tim, Ze se v myslich spoiteli nabidka firmy odliSi
od konkuregnich nabidek. Vhodna strategie zavisi na velikiostiy a na jeji pozici
v daném sektoru v porovnani s konkurenci, aléesto velikost firmy sama o séb

nestai.



Dodavatelé

Podle Kotlera, Armstronga (2004) tato sloZzka mankgtvého prosedi vyrazg
ovliviiuje moznosti podniku ziskat gebné zdroje, které jsou nutné pro goin
funkce podniku. Problémy s dodavateli moh#anost a postaveni podniku zcela
vyrazré ovlivnit a ohrozit a proto je marketingovy poraduiuseji monitorovat
vstupy podniku a jejich dosazitelnost. Jakékolivti® souvisejici ginnosti
dodavatei mohou v kratkodobém pohledu snizit objem prodefeyf

a Vvdlouhodobém horizontu se mohou odrazit na gpoksti zakaznik
Marketingové oddeni musi také sledovat trendy cenového vyvoje idokdch
vstupi firmy. ZvySenim vstupnich cen tbe zpisobit zvySeni cen vlastnich
produkii, a tim snizit objem prodeje. Dodavatelgizeme analyzovat pomoci

Porterova modeludii sil.

Distribu éni mezilanky

Podle Kotlera, Armstronga (2004) podnik nedokazalizevat vlastnimi silami
vSechny aktivity, které jsou se@sti marketingu nebo marketingového mixu. Proto
podniky vyuZivaji jiné firmy, které jsou schopnéatyaktivity zajistit. Jedna se nap

0 raizné druhy obchodnich melanki, o firmy, které zajiuji fyzickou distribuci

zbozi, o marketingové agentury a poskytovatelenfinech sluzeb.

Jednotlivé firmy si blize definujeme:

 obchodni mezidnky — jsou to distribéni spol€nosti, které pomahaji firtnhledat
zdkazniky nebo jim prodavat vyrobky a sluzby,iipaém jak velkoobchodni tak
maloobchodni spotmosti

» firmy zaji&ujici fyzickou distribuci - pomahaji podniku s fgkim pohybem
zboZi od vyrobce ke koteému spdebiteli. Pati sem skladovaci agpravni firmy.

* marketingové agentury - pomahaji podnikd prientaci na novych trzich,
usnaduji propagaci vyrobk a sluzeb a vyhodnocuji novélpZzitosti.

* poskytovatele finatnich sluzeb - jsou to banky, &revé spolénosti, poji¥ovny

a dalsi spoknosti, které pomahaji financovat aktivity firmy meje zaji¥ovat proti

rizikam.
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Verejnost

Podle Kotlera, Armstronga (2004) mikropr@sti podniku také zahrnuje iegnost

a vztahy mezi ni a podnikem, kdy se podnik snabudovani &hto pozitivnich
vztahi k dané firn¢, vytvaeni dobrého institucionalnino image a snazi se
o minimalizaci nasledknegiznivych udalosti, jenz by tyto vztahy mohly posSiod
Vetejnost tvagi zajmové skupiny, které oviiwiji aktivity daného podniku.

Jsou to tyto zajmové skupiny:

« finanéni instituce — ovliviuji schopnosti firmy ziskavat finani prostedky. Jsou to
banky, investini spol€nosti nebo akciorafirmy

* média — zabyvaji se zpravodajstvim, dokumentadsti& publicistikou. P&t sem
noviny, casopisy, rozhlas a televize

« vI&dni instituce — ovliiw;ji firmy a marketing vytvéenim pravniho prostdi, nap.

v oblasti bezp&nosti vyrobki, pravdivosti reklamy apod.

» obcanskeé iniciativy — mohou zpochybnit nebo oslabitkatingové aktivity firmy,
je proto vhodné, aby marketingovy odbornici za ponamctleni public relations
byli s tmito iniciativami v neustalém kontaktu. Zahrnujioigbitelské organizace,
ekologicka nebo mensinova hnuti

e mistni samosprava a &@mné Zijici v sousedstvi firmy — & by byt v centru
pozornosti podniku a podnik by se&lnsnazit o kontakt s nimi

* Sirok&a véejnost — jeji vztah k fir ovliviiuje objem prodeje vyrolika sluzeb
firmy

» zamestnanci firmy— pokud jsou zagstnanci se svou firmou spokojenfepasi se
tato spokojenost a pozitivniiptup na véejnost. Jedna se o pracovniky, brigadniky

a vedeni podniku.
Kozel (2006) dopluje, Ze véejnost znamenaji pro podnik osoby a organizacerékt

maji bez obchodni vazby s podnikem nebo jeho trhkgrazny vliv na peginani

podniku, @ip. na hodnoceni u Sirokéregnostici zakazniki.
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2.3 ANALYZA MIKROPROST REDI PODNIKU

2.3.1 ANALYZA KONKUREN CNIHO PROSTREDI — PORTERUV MODEL
PETI SIL

Tento model nam umdaje popsat a lépe pochopit konkutenprostedi, ve kteréem
se podnik nachézi. Portermodel vychazi z i sil, které ovlivau;ji pritazlivost trhu
nebo trzniho segmentu, viz obr. 1.1

Jedna se o tyto sily:

* potencialni novi konkurenti

» dodavatelé

* kupujici - odBratelé

* konkurenti v odwtvi

* substit@ni vyrobky

Obr. 1.1Portefiv model gti sil

Potencialni
novi
konlkurenti
Hrozba wstupu nowich
konkurentd
Dohadowaci
schopnost
dodawateld Konkurenti v odvétvi

Dodavatele —_— v -— Kupujici

Soupefen mezi

stavajicimi podniloy Dichadovaci
schopnost

kupujicich

Hrozba nalradnich
(novich) wirobld

Nahradni
(noveé)
vyroblky

Zdroj: Porter, 1993, Konkureéni vyhoda
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Podle Portera (1993) je cilem této analyzy ohodramtiétvi, ve kterém si firma

nachazi, a zjistit, zda j&ignivé nebo nejiznivé.

Porter (1993) dale uvadi, Ze v jakémkoliv &V, & uz se jedna o odwi domaci

¢i mezinarodni, & vyrabi vyrobkyc¢i poskytuje sluzby, jsou pravidla konkurence
vtélena do pti dynamickych konkuremich faktofi: vsup novych konkuretit
hrozba novych vyrohknebo sluzeb (jez nahradi dosavadni), dohadovaopsost
kupujicich, dohadovaci schopnost dodavatel soup#eni mezi existujicimi
konkurenty (viz obr. 1.1) Spaleé pisobeni &chto @ti dynamickych
konkurergnich faktofi ovliviuje schopnost podnik v daném odétvi vytézit

z investic takové miry zisku, kterégvysuji cenu vloZzeného kapitalu. Silkespbeni
téchto faktofi je v kazdém odstvi rizna a niZze se minit, jak se odw¥tvi vyviji,

z toho vyplyva, Ze vSechna advi nejsou z hlediska inherentni vynosnosti stejna.

Jak jiz Porter (1993) definovalg¢ahto @t dynamickych faktar rozhoduje
0 vynosnosti odstvi, protoZze ovliviuji ceny, naklady a pidbné investice firem

v daném odstvi, coZ jsou primarni sloZky pro navratnost iniest

Porter (1993) dale definuje jednotlivé sily Porteranodelu pti sil jako:

Potencialni novi konkurenti

Hrozba vstupu novych firem na existujici trh je leo®ortera (1993) ovlivna
zejména usporami z rozsahu, kapitalovou &dwsti, stupsim diferenciace vyrobk
nakladovym znevyhodmim nesouvisejicim s velikosti podniku, figtupem

k distributnim kanahm a také viadni politikou.

Dodavatelé
Dodavatelé disponuiji ditou vyjednavaci silou, diky niz oviiuji ziskovost od¥tvi
tim, Ze bd se ceny dodavanych prodiikzvySuji, jakost se sniZuje nebo je

omezovano dodavané mnozstvi.
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Kupujici — odbératelé
Odkeratel podoba jako dodavatel vlastni v dané situaci jistou vy@eaci silu, jejiz
vySe ovliviiuje rentabilitu podnikatelskych aktivit. Ndklad mize klast pozadavky

na vyssi jakost vyrobku, lepSi servis nebo dodadinky.

Konkurenti v odv étvi

Rivalita mezi existujicimi podniky je vysledkem &yajednotlivych podnik
vylepsit si své trzni postaveni.

Rivalita se zvySuje za nésledujicich okolnosti:

* konkurujici si podniky jsou getné, piblizné stejré velké a silné

* mira fistu od¥tvi je nizkd a zvySeni trzniho podilu je mozné jem Ukor
konkurenta

« fixni nebo skladovaci naklady jsou v pgmnk realiz&ni cer®é vysoké

* poskytované vyrobky nebo sluzby nejsou difereveie

* nové kapacity se buduji ve skocich

* vystupni bariéry jsou vysoké

Substituéni vyrobky

Substit@ni vyrobky jsou takové vyrobky, které maji stejriasimosti a fedstavuiji
pro ukitou skupinu odbratel tutéz funkci, ale jsou zalozené na jiné technalogi
Plati, Ze ¢im snaddji Ize nahradit vyraéné vyrobky substituty, tim ménje
atraktivni dané oditvi a naopak. Nahrazovani vyrabksubstituty ma totiz

za nasledek omezovéani cen a tim i snizentifisky.
Proto je podle mého nazoru je pro podnidedité se na moznost substitich

vyrobkia soustedit a efektivi eliminovat mozny vyskyt takovychto vyrotbk
ze strany konkuremich podnik.
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2.3.2 FINANCNI ANALYZA PODNIKU

Synek (2002) tvrdi, Ze jakékoliv finami rozhodovani podniku musi byt podloZzeno
finanéni analyzou. Jeji vysledky ovhwji fizeni financi (finadni struktury a jeji
zmeny), fizeni a financovani @&linych aktiv a investic, cenova a dividendova

politika podniku atd.

Zdroje pro tuto analyzu tvo

* interni finarkni vykazy (rozvaha, vykaz zigka ztrat, vykaz o cash flow), vyioi
zpravy, 6zné statistickd S&tni, udaje manazerskéheetnictvi

« externi Udaje o jinych podnicich — fapidaje ze Statistické enky CSU,

z Obchodniho &stniku atd.; ty slouziedevSim pro srovnani s ostatnimi, hkavn

s konkureginimi podniky.

Techniky pouzivané ve finagni analyze

Synek (2002) se kro¥&n rozboru absolutnich stavovych ukazatetminuje

I 0 procentnim rozboru, pafrovych ukazatelich aj.

1) Technika procentniho rozboru — gp@ v tom, Ze kromh absolutnich hodnot
jednotlivych polozek rozvahy a vysledovky secipd jejich procentni podil
na celku a podnik sleduje jejich vyvoj v jetlivych obdobich, nebo se
srovnava s jinymi (konkurénimi) podniky.

2) Pongrova analyza — pracuje s péravymi ukazateli, jenzigdstavuji podil dvou
absolutnich ukazafeltato analyza sleduje celdadu pondrovych ukazate,
které se seskupuji dakolika skupin (ukazatele likvidity, ukazatele firtguh
situace, ukazatele zadluzenosti, ukazatelevigkt ukazatele vynosnosti,

ukazatele trzni hodnoty).

Postup finanéni analyzy
Synek (2002) tvrdi, ze zakladem fiain analyzy je rozbor po#&novych ukazatei.
Finartni analyza pomocéthto pongrovych ukazatei probiha v gkolika krocich:

* vypctet pongrovych ukazatel za sledovany podnik
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e srovnavani pogrovych ukazatél s odwtvovymi priméry — komparativni,
sektorové a oditvova analyza

» hodnoceni pogrovych ukazatel v ¢ase — trendova analyza

* hodnoceni vzajemnych vziamezi pondrovymi ukazateli

* navrh na opdéni — analyza ukazuje na silna a slaba mista ekidggradniku

16



2.4 MAKROPROSTREDI PODNIKU

Kotler, Armstrong (2004) definuje makropredi jako vijSi prostedi, ve kterém
se podnik vyskytuje. Faktory, ze kterych se tatospedi sklada, mohou na jedné
straré podniku nabidnout novéipezitosti, na druhé stréni mohou ohrozit.

Makroprostedi podniku tvé tyto faktory:
» demografické progdi

» ekonomické prosedi

e ptirodni prostedi

* technologické prosedi

* politické prostedi

e kulturni prostedi

(viz obr. 1.2)

Obr. 1.2Marketingové prosedi podniku existuje ve dvou Urovnich: jako makosiedi a

mikroprostedi

technické

demografické '« »  ekonomické |« > e
a technologické

konkurenti

v

dodavatelé —» podnik — distributoii —» zakaznici

verejnost

pfirodni < > kulturni < »| politicko-pravni

Zdroj: Horakova, 2003, Strategicky marketing
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Kotler, Armstrong (2004) tato prdsti popisuji takto:

Demografické pros¥edi

Marketingovi pracovnici se zajimaji o obyvatelstymotoze trhy vytveeji lidé.
Hlavnim Ukolem je studium obyvatelstva jako celkle potom takdeSeni otazek
jako:

* hustota osidleni

* geografické rozlozeni

* trendy mobility

* porodnost

* shatkovost

* rasova, etnicka a nabozenska struktura

o vek

* pohlavi

» zanestnani a mnoho dalSich statistickych &ieli

Obyvatelstvo Zerm vytvéri prilezitosti a vyzvy, kterych Ize v marketingu sle
vyuzit. Marketingovi odbornici se tudiz museji &t o demografické trendy

a 0 vyvoj na trzich jak doma, tak v zahgani

Ekonomické prostredi

Do této skupiny pdt zejména ty faktory, které oviiwji kupni silu spdebitel

a strukturu jejich vyddj. Podnik se zajiméipdevsim o celkovou kupni silu, kterd je
zavisla na takovychinitelich, jako jsou:

* skut&né @ijmy spotebitel

* Urovei cen

* vySe Uspor a vySe &, které byly spaebitetim poskytnuty.

Objem a rozdeni @ijmu se v jednotlivych zemich [iSi. . Na jedné st §sou zens

s agrarni ekonomikou, v nichZ lidé sfmifovavaji pevazr vyrobky a potraviny,

které sami vyprodukuji. Tyto zemmabizeji minimum odbytovychiezitosti.
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Na druhé strahn stoji pfimyslow vyspilé ekonomiky, které vyti@ji bohaté trhy
s nejtizrejSimi druhy zbozZi. Marketingovi odbornici musejiagzovat zngny

charakteru a nakupnich zvyklosti jak na domacikntazahrainim trhu.

Piirodni prostredi

Ptirodni prostedi zahrnuje fedevSim surovinové zdroje, které jsou nezbytnymi
vstupy vyrobniho procesu a ouiiji tak marketingové aktivity. V poslednichceti
letech stale roste zajem o Zivotni predt, jelikoZ se stale vice vyskytuji problémy,
které s Zivotnim progtdim Uzce souvisi — z&i8teéni vzduchu a vody, ztéovani
ozonové vrstvy Zer) zpisobujici sklenikovy efekt a globalni oteplovanipme
rostouci mnozstvi odpadu)

Z marketingového hlediska se ve vyvojtirpdniho prosedi projevuji gkteré
zajimavé skutosti. Prvni z nich je nedostatek surovin. Ten W& tpro nas

i zdanliw nevyerpatelnych zdrdj jakymi jsou voda nebo vzduch. Omezené
neobnovitelné zdroje — napnafta, uhli, platina, bro — budou fedstavovat stale

veétSi problém, protozZe se blizi doba, kdy tyto surgwudou vy¢erpany.

Technologické prostedi

Toto prostedi je dominujici slozkou makropréstli podniku, ale také je to
prostedi, které vyrazhovliviiuje nas zZivot. Charakteristické pré je, Ze se rni
velice rychle a odbornici stélefighazeji na nové poznatky, jenz technologii
vylepSuji a zkvalituji.

Nové technologie pak umbdji vznik novych trli a pilezitosti. Pocase ale také
zastaravaji a je nutné je nahradit novymi. Kazdénechnologie, ktera poskytuje
vySSi miru uspokojeni pi@b, stimuluje nové podnikatelské aktivity a invesiai.
Technologicky rozvoj ale neni ve vSech &aNch rovnongrny.

Dobrym gistupem je technologické prostli pozors sledovat a analyzovat. Firmy,
které tuto analyzu zanedbavaji, maji rychle zagstgié vyrobky a nejsou schopny

vyuzit novych vyrobnichiflezitosti a trii, které technicky pokrok nabizi.

19



Verejnost si peje byt v souvislosti distem slozZitosti vyrobk ujiSttna o jejich
bezpénosti. V disledku toho byla uéitym vlddnim organizacim roz&ina

pravomoc na zkoumani @ipadné zakazovani potenci&imebezpéenych vyrobk.

Politické prostiredi

Marketingovd rozhodnuti jsou vyragzn ovliviovdna vyvojem politického
a legislativniho progedi. Politickym prosedim rozumime tedy legislativu, organy
statni spravy a natlakové skupiny, které awliy ¢i omezuji podnikatelské
a soukromé aktivity. PEtsem také stabilita vlady, regulace zahtaitio obchodu,
danova politika, prokonkuremi a antimonopolni op#&ni, ochrana Zivotniho
prostedi atd. Nkdy zakony vytvéeji pro organizace novéifezitosti.

Podnikatelska legislativa sledujehlavni (Eely:

* vzdjemnd ochrana firemig@evsim ped nekalou konkurenci

 ochrana spoebitele ged neseridéznosti podnikatelskych praktik

 ochrana zajiin spole&nosti red bezuzdnym obchodnim chovanim

Marketingovi pracovnici tedy museji znat gelzdkony na ochranu konkuteiho
prostedi, zakaznik a spolénosti a také museji émovat ¥tSi pozornost etice
podnikani, jelikoZz se obchodovani stale vitespuva do elektronické podoby.

Kulturni prost redi

Kulturni prostedi se sklada z takovych fakiipkteré ovlivauji zakladni spokenské
hodnoty, jejich vniméni, preference a chovani spalsti. Kazdyc¢lovek vyrasta
v uréité spol€nosti, kterad formuje jeho zakladni postoje a hognatgijima urity
nazor, ktery pak @uje jeho vztahy k okoli. Kulturni faktory mohou agre ovlivnit
marketingova rozhodnuti, ale také celkovy charaldpotebniho a nakupniho

chovani.
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2.5 ANALYZA MAKROPROST REDI PODNIKU

STEP analyza
Analyza STEP (gkdy také PEST) zkouma a charakterizuje makropedsipodniku.

Tato analyza hleda odp&di na 3 otazky:
1) Které z vi§jSich faktofi maji vliv na podnik?
2) Jaké jsou mozné&iinky téchto faktofi?

e

3) Které z échto faktofi jsou v nejblizSi dobnejdilezitejSi?

Podle Hrona, Tiché a Dohnala (1998) STEP analyparmia 4 faktory: spotenskeé,

technologické, ekonomické a politické.

S - spolé&enské

Jedna se o faktory souvisejici s Zivotem lidi jakgr.:

e rozckleni pijma

» demografické faktory - &kova struktura obyvatelstva, pohlavi, velikost rydi
povolani, starnuti obyvatelstva

* pracovni mobilita

* zmeny Zivotniho stylu — prace z domova, vice volnéasu
* postoje k praci a volnémiasu

e vz&klani

* moda a zaliby, kotky

* kulturni faktory majici vliv na zjsob uziti vyrobku

* regionalni rozdily
T —technologické

Technologické faktory souviseji s vyvojem vyrdbkpracovnich postup novych

technologii atd.:
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* vladni vydaje na vyzkum

* zameieni pamyslu na zlepSeni technologii
* internet, satelitni komunikace

» mira technologického opebeni

* noveé objevy, patenty, vyvoj novych technologii

E — ekonomické

Tyto faktory souviseji s tokem p&n sluzeb, zbozi, informaci a energie.

* HDP, ekonomickyirst (obecnyi uréitého odwtvi), vydaje spdebiteli

« inflace - vliv na naklady a prodejni ceny

* m¢nové kurzy - vliv na poptavku zahrénich zakaznik, vliv na naklady
importovaného zbozi

» monetérni politika - Grokové sazby

« vladni vydaje

* politika proti nezaréstnanosti - minimalni mzda, vyhody v nezetmanosti

* zdargni - vliv na ijem spotebiteli, na spoeni

P- politické
Do politickych faktofi radime stupé stability viady, regulaci zahrafmiho
obchodu, legislativu, ochranu Zivotniho piesi, ochranu spigbiteli, viadni

rozhodnuti, ustanoveni, fizeni atd.
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3. METODIKA A HYPOTEZY

Cilem této bakaigke prace je analyza marketingového gealtfirmy Milan Kral,
s.r.o., na jejimz zakl&dse pokusim zhodnotit postaveni firmy na trhu armaeut

ieSeni pro zlepSeni této pozice.

Stanovila jsem si tyto pracovni hypotézy, které vagakaldské praci pokusim
potvrdit, nebo vyvratit:

* ZvySeni kvalifikovanosti zasstnané firmy povede ke zvySeni trzeb.

* Vstup potencialni konkurence na trh znamena ipmouf ohrozeni.

e Firma musi monitorovat z&ny v automobilovém m@myslu, jinak na trhu

neobstoji.

Abych stanoveného cile dosahla, riejd jsem se zabyvala studiem odborné
literatury tykajici se marketingového pr@sti podniku, poté jsem sbirala konkrétni
informace o podniku. Dale se bud#nevat samotné analyze makroptesdi

a mikroprostedi a nakonec se pokusim navrhn@$eni na zlepSeni postaveni firmy

na trhu.

V prvni c¢asti bakalgské prace jsem charakterizovala firmu Milan Kral.cs.
Pokusila jsem se firmu popsat z hlediska jejihoojgva strdné charakteristiky

sortimentu a sluzeb, které firma poskytuje.
V dalSi¢asti jsem provedla hodnoceni aréwnarketingového proisdi pomoci:
» STEP analyzy

 Porterova modelugb sil

Pro tyto analyzy jsem vyuZivalargvadzri udaji ziskanych z vnitropodnikovych

materiat firmy, které mi byly poskytnuty.
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V zawregné ¢asti jsem se pokusila na zaktagrovedenych analyz a ziskanych
informaci naplnit cil bakatdké prace, coz znamen&egdevSim navrhnouiteSeni

pro zlepSeni postaveni firmy na trhu.

24



4. CHARAKTERISTIKA FIRMY

Charakteristika automobilového trhu

Nejprve bych se pokusila definovat automobilovy tra kterém firma {sobi.

Vyroba automobil a jejich komponent se na jednu strafadi mezi nejsilgsi
pramyslové obory stésit 15% podilem na tvoeb globalniho hospodékého
produktu. Na druhé strarzde vSak panuje ten nejtvrdSi konkuiginboj. Uspgt

v tomto prostedi znamena uéh velice pelivé oSetit rizika a @ijmout vyzvy, které
formuji podobu moderniho automobilovéhaimysiu. Zneéna poptavky zakaznik
béhem poslednich &kolika let vyvolala obrovsky tlak na snizovani cen,
poZzadovanou kvalitu a zkracovani vyvojového cykjmobai automobiti. Ti vedle
toho museji reagovat ngadu dednich regulatir a byt v souladu s oborovymi
standardy.

Diky tenké linii odalujici usgch od prohry prochazi v séasnosti automobilovy
pramysl| silnou vinou bankrét a konsolidaci. Bsledkem tohoto trendu je nejen
kumulace vyrobniho potencialu v rukou stale mengitidu rozhodujicich finalnich
vyrobail a globalnich dodavatelskych koncirrale také stale si#jsi tendence
piesunu tvorby hodnoty vdézod automobilek sirem k dodavatéim. Proto nabyva
na vyznamu schopnostzeni dodavatelskéhgetzce v automobilovém pmyslu
smérem k Uzce provazané, pruzné siti vzajemmooperujicich podnik

Dulezitou roli pro zvySovani konkurenceschopnosti mpkdl v automobilovém
pramyslu dnes hraji moderni inforgr@d technologie. Pravty umoznily rychlé

prosazeni vSech revaoich znén automobilové vyroby v poslednich letech.

4.1 FIRMA

Spole&nost Milan Kral s.r.o. zastupuje v Jiteském kraji vyznamny automobilovy
pramysl. Sidlo vCeskych Budjovicich disponuje zejména prostornym autosalonem
pro prodej a servis, ktery je vybaveny moderniniizemim a diagnostikou
pro opravy osobnich i nékladnich vozidel z koncerBaimler Chrysler
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Automotive Bohemia Chrysler, Jeep a Dodge a z koncemercedes-Benz
Ceska republika s.r.o.

Druhy autosalon je specializovany na prodej a semozi koncernuGeneral
Motors Southeast Europe Ltd: Opel a Chevrolet.

V poslednitad je firma Milan Kral s.r.o. autorizovanym prodejceamupravcem
solérii Ergoline.

V této bakaléské praci se omezim pouze na trh automobilovy.

Strateqické cile firmy

Firma si stanovila tyto strategické cile: upé&vin a posileni stability firmy

a diverzifikace rizik, a to v regionu jizni€tech - multibrand.

Vize firmy
Vizi firmy Milan Kral s.r.o. je zdrava, ekonomicky personal stabilni

konkurenceschopna firma fungujici na trhu EU.

Politika firmy

Mezi politiku firmy pati predevsim:

* nadstandardni komplexnig®eeo zadkaznika

» vyvazeny kvalitni a aktivni tym spolupracovaikmotivovany fungujicimi vztahy
a odpovidajicim systémem ohodnoceni

« tradice a kvalita i sowasném upldiovani nejno¥jSich poznatk a technologii

* neustalé sebevzidvani

« aktivni pasobeni v regionu

 ochrana Zivotniho pragtdi

V rdmci prograni financovanych z fondEU byl v z& 2005 vybran k podge také
projekt vypracovany touto spdieosti "ZvySeni adaptability zamstnand firmy
Milan Kral s.r.o. a zvySeni konkurenceschopnostmyi zavedenim modernich

zpasohi tizeni".Realizace projektu dosud probiha.
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4.2 HISTORIE FIRMY

ZaloZeni firmy je spojeno sdatem 25.11.1992, kdyl Iproveden zapis
do Obchodniho rejgku. Hlavni¢innosti firmy tehdy byl vyhradni dovoz a prodej
solarii Ergoline proCeskou a Slovenskou republiku. Zakladateli jsou Mikaral

a Iveta Kralova. Oba se podileli vklady 5 000 000¢- Zakladni kapitél tedgini
10 000 000,- K.

Dne 22.03.1993 je podepsana dealerska smlouva Wesdgenz s AutoHelbig. Dne
29.09.1993 se Wenila divize Ergoline a zaroviebyla zaloZena firma Ergoline
s.r.o. O necelé iit mésice pozdji byl otewen autosalon Mercedes-Benz
na Senovazném nasti a v leznu roku 1994 zahajikinnost servisni gedisko

v arealu Stavomontazi.

Dne 28.11.1995 byla podepsana nova smlouva s nawyportérem, dc@gnou
spole&nosti DCAG. V prosinci roku 1995 byla zahajena aybta arealu Mercedes-
Benz v Litvinovicich, kterd byla ukéana 25.11.1996 kolaudaci a zahajenim

provozu prodejniho a servisnihdestiska.

DalSi vyvoj firmy Ize popsat v nasledujicich bodech

* rok 1996 - zprovozmi prodejniho mista v Tab®

* rok 1997 - smlouva o subprodejci pro oblast P#&&trakonice

* rok 1998 - roz$eni nakladni dilny — vystavba

* rok2000 - smlouva o prodeji Chrysler a Jeep

* rok 2001 - roz3$éni arealu o zpe¥né plochy a skladovaci halu

* rok 2001 - dc#nna firma Autocentrum Kral s.r.o. - nezkavy servis

* rok 2003 - dalSi roz&ni nakladni dilny

* rok 2003 - zapojeni firmy do procesu certifikd8® 9001: 2001

* rok 2004 - certifikace 1SO

* rok 2004 - fuze Milan Kral s.r.o. se spatestmi Ergoline s.r.o., Autocentrum Kral
s.r.o.aE.M.K. s.r.o.

* rok 2005 - dokogeni roz&ieni a modernizace arealu Mercedes-Benz —spin

standardu Daimler Chrysler

27



* rok 2005 - ukodeni provozu na Senovazném rigin

* rok 2005 - ukoteni smlouvy o subprodejci pro oblast Pisek a Strigikeo

* rok 2005 - podpis prodejni a servisni smlouvyen&al Motors — Opel

a Chevrolet

* rok 2005 - vytveeni pracovniho tymu Opel - Chevrolet

* rok 2005 - roz$eni, modernizace a vybaveni arealu Opel-Chevrolet

* rok 2005 - vystavba parkovéSpro nakladni vozy Mercedes-Benz a ¢&wv

* rok 2006 - rozgeni nabidky produkito Mitsubishi Fuso Canter

* rok 2006 - vystavba Truck centra — prodejnihoeavisniho centra pro nakladni

vozy v arealu Mercedes-Benz

V souwasné dob je spolénost Milan Kral s.r.o. stabilni zavedenou firmoohlasti
automobilového trhu. Stabilni jmérny paiet pracovnich mist v regiontini 120.
Tato firma je vyznamnym a spolehlivym ddatelem se 100% platebni moralkou
a zarové predstavuje pro regionalni zdravotnictvi, Skolst\vdziskové charitativni

organizace a sport.

Souwasny plan rozvoje spairosti Milan Kral s.r.o. se tykaedevsim:

* rozSteni arealu MB o sousedni areal

* rozSteni servisni kapacity servisu MB

* vyuZiti novych prostor pro centralizaci servignipraci spolénych pro servisy

Daimler Chrysler i General Motors (karosarna, lakmvpneuservis, sklad pneu ...)

» rozSteni multibrandu v regionu o prodej dalSi &as vyuzitim stavajici servisni
kapacity

« vybudovani multibrandové potky v Praze

4.3 SORTIMENT A SLUZBY

Jak jiz bylo fe¢eno, firma disponuje @wma autosalony. Jeden se specializuje
na prodej a servis automabiznatek Mercedes-Benz, Chrysler a Jeep, ve druhém

28



autosalonu je mozné zakoupit vozy &k Opel a Chevrolet. Kazdy autosalon
poskytuje i servisni sluzby, coz jsoiedevsim opravy a veskeré sluzby souvisejici
s udrzbowi upravou automobilu.

Nejdiive bych se #novala autosalonu Mercedes-Benz.

4.3.1 MERCEDES-BENZ, CHRYSLER, JEEP, DODGE, SMART,
MITSUBISHI FUSO

4.3.1.1 Osobni automobily

Mercedes-Benz

Mercedes-Benz vzdy byl, je a snadtistane synonymem pro komfort, kvalitu,
bezp&nost a vysoky technicky standard. Tato ¢kaaje jedna z nejoblibé&jgich

a nejprodava¥jSich. Zakaznik si fize vybrat viz celkem z 16#td, podle toho, co
od vozu @ekava a vyzaduje. Konkreirse jedna ofidy: A, B, C, CLK, CLS, C
kombi, C kupé, G, GL, M, E , E kombi, R, a v negolsiitact velmi oblibenéidy

S, SLK a SL. Jednotlivéiitly se [iSi svymi parametry, jizdnimi schopnostmi,
designem, vybavenim, ale také cenou (vidopac.5)

Jeep
V zastoupeni spol@osti Milan kral s.r.o. lze gadit také iz znaky Jeep.

Konkrétre si zakaznik mize vybrat ze 4 mod&l Compass, Commander, Cherokee

a Grand Cherokee.

Chrysler
Vozy Chrysler jsou pro své vlastnosti éep jak odbornymi novind tak

skute&nymi automobilovymi nadSenci. Milan Kral s.r.o. f&b10 automobil
znaky Chrysler — Chrysler Crossfire, Chrysler CrossfiRoadster, Chrysler
Crossfire Coupé, Chrysler Voyager, Chrysler Grarwyager, Chrysler PT Cruiser
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GT, Chrysler PT Cruiser Limited, Chrysler PT Crusi®uring, Chrysler 300 C
a Chrysler 300 C Touring.

Dodge
Milan Kréal s.r.o. nabizi natoaym klientim i automobily znéky DoDge. Jedna se

o Dodge Caliber, prvni Dodge taském trhu.

Smart

Tato spolénost je také partnerem tohoto oblibeného voziz 8mart pedstavuje
predevsim minimalizaci celkové velikosti automobilijg tedy velmi obliben
pro jizdu ve nistech.

4.3.1.2 UzZitkové a ndkladni automobily

Mitsubishi Fuso Canter

Spole&nost Milan Kral s.r.o. je je autorizovanym opravceneprotedkovatelem
prodeje voa Mitsubishi Fuso. K dispozici je modelovada vozidel Canter jejiz
koncepce uspgadani kabiny nad motorem nabizi optimateSeni s maximalni
délkou loZného prostoru. Cantdgegdstavuje novy standard provozni hospodarnosti.

Mercedes-Benz

Z&kaznik si nize vybrat uzitkovy @z i od této zn&ky automobili. Konkrétré se
jedna o modely Vito a Sprinter. Pozaduje-li nakladiz, na vykér je ze 3 modéi:

Actros, Atego a Axor.
4.3.2 OPEL, CHEVROLET
Na rozdil od Mercedesu jsou pra&t$inu klienti dostupgjsSi vozy znaéky Opel

a Chevrolet. Tyto vozy si lze prohlédnout a zakbupinovém autosalonu

ve Stecheroymlyné.
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4.3.2.1 Osobni vozy

Opel

Znatka Opel se eské republice &8i pongrné veliké obli. Vozy Opel
piedstavuji kombinaci spolehlivostifgsnosti a vykonnosti a to vS8e za rozumnou
cenu. Zakaznik si fite vybrat z cel&ady vo#, podle toho, co od automobilu
ocekéava. K dispozici je celkem z 11 osobnich autohioldedna se konkrétro tyto
modelovéiady: Opel Corsa, Opel Agila, Opel Meriva, Opel AstOpel Astra
Classic Il, Opel Vectra, Opel Tigra Twin Top, Opgfira, Opel Signum, Opel
Antara a Opel Astra Twin Top (viztifphag. 5).

Chevrolet

Spole&nost Milan Krél s.r.o. je také prodejcem woznaky Chevrolet. Roku 2007
firma ziskala ocefni ,Nejvy3si naiist prodej za rok 2007 \eské republice®
udtlované koncernem Generals Motors.

Milan Kral s.r.o. nabizi podnikatelskym subjikt a zakaznikm program vyhod
pii ndkupu novych vax Chevrolet. Tento program nabizi definovanym katiémo
zakaznik zajimavé vyhody a sluzby.

V prodeji jsou tyto modely: Chevrolet Spark, ChdgtcAveo, Chevrolet Captiva,

Chevrolet Lacetti, Chevrolet Tacuma a Chevroletkpi

4.3.2.2 UZitkové vozy

Opel
Opel krong osobnich automoliil nabizi také uzitkova vozidla. Jedna se o: Opel

Corsa Van, Opel Combo, Opel Vivaro a Opel Movano.

4.3.3 SERVIS vOA

Kromé prodeje automohil spol&nost Milan Kral s.r.o. nabizi také servis oz
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Jedna seipdevsim o:
* mechanické prace
« diagnostické prace
* elektrik&skeé prace
* karosd#ské prace

* lakovaci prace

* specialni prace

« odtahova sluzba

* servis 24 hodin

4.4 PRIRUCKA JAKOSTI 2005

Firma Milan Kral s.r.o. je firmou obchodni. Protoge firma snazi poskytovat co
vedeni organizace vytyo cil pro vytvaeni efektivniho a &nného systému
managementu jakosti pod&SN EN 1SO 9001:2001 (netyka se prodeje a servisu
vozidel zngky Opel a Chevrolet), na kterém se budou podilethws zangstnanci

pro naplrni:

* vy5Si spokojenosti zakazidik

* politiky a cili jakosti

* legislativnich poZadawkorganizace
* zlepSovani se v oblasti sluzeb

* rozvoje organizace

Firma rozliSuje pdeby a @éekavani &chto zainteresovanych stran, které vychazi

z politiky jakosti:

* zakaznici

« vlastnici
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e Zzanestnanci
» dodavatelé

* spole&nost

Produktem organizace jsou sluzby v oblasti prodegervisu osobnich, uzitkovych
a nakladnich vozidel.

Zaméreni na zakaznika

Principy fizeni jakosti zavazuji podnik uspokojovat iedly zakaznik
s pimérenymi naklady.

Prvnim krokem pro sptmi pozadavk zakaznika je definovani pozadavkhu.
Zakladem poZzadavk zakazniku a trhu na produkty podniku jsou jejietkost,
spolehlivost, terminy a cena.

Druhym krokem je zmirni rizika neshod¢imz je mySleno vz&lavani pracovnik,
zajisenim rovnovahy mezi terminy dodani a nakladygépimpozadavik zakaznik,

trhu a jejich dekavani.

Politika jakosti

Politika jakosti je hlavnim a jedinym strategickydokumentem firmy, pokud
neukuji potrebu dalSich politik jiné systéniizeni nez QMS.

Politika jakosti je zavazna pro vSechny pracovnékyyZzaduje jejich efektivni
spolupraci v zajmu dosazeni stalého zvySovani @r@kosti.

Politika je tvdena na zakladpoznéani stavu trhu, vyhodnoceni viastnich schdpnos
a predsevzeti, konkurence a podle vyskedkinulého obdobi. Politika firmy je vzdy
zveejréna spoleéng s aktualnimi cili jakosti.

Vedeni spolénosti politiku disledré prosazuje a poskytuje ¢idnou pomoc
vytvorenim finagnich, materidlnich a personélnich podminekte potrebného
vycviku a Skoleni. PRni stanovené politiky je provado systémem internich
auditi, jejichz vysledky jsou pravidetn aktualizovany v fezkoumani vedenim

za &elem zlepSovani QMS.
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Odpowdnost za jakost maji vSichni pracovnici na vSecbvidich a funkcich,
piicemz kazdy pracovnik je odp&ny za jakost své prace a kazdy vedouci je

pracovnik je odpoxdny za jakost praci provedenych jeho fipeinymi pracovniky.
Cile jakosti

Cile jsou tvéeny tak, aby umaibvaly plnit politiku jakosti. Kontrola pkni cili je

provadtnactvrtletne.
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5. ANALYZA MARKETINGOVEHO PROST REDI

V této ¢asti bakaltské prace se pokusim provést analyzu marketingopébaiedi

firmy Milan kral s.r.o. Pouziji pedevSim informace ziskané od vedeni firmy.

5.1 ANALYZA MIKROPROST REDI FIRMY

5.1.2 Firma

Zaméstnanci

Firma Milan Kral s.r.o. ma celkem 125 z&stnand, z toho lena fidicich organ.
15 jich je zamistnano u Ergolinu, zbytek, tedy 110 zZetmand, pracuje v odéeni
automobiti. Ztoho 5 pracuje vdiarre, 1 ve spravnim stdisku, 1 key-account
manager a 1 v oblasti marketingu.

Zbyli zamgstnanci firmy pracuji na pozicich prodéjautomobit, vedoucich
prodejeci v servisu.

Osobni nakladyginily za rok 2006 42 562 000,-dKz toho n&lenyfidicich organ
5114 000,- K.

Od vedoucich pracovnik se vyZzaduje alespo vysSi odborné vzadani
nebo dostéujici praxe, u prodejcje dostéujici vzalani ukortené maturitou.
Zamestnanci na vSech pozicich jsou povinni projit spédvanymi Skolenimi
na konkrétni funkci. V podniku se jedna o dva drdkgleni. Prvni typ Skoleni je
povinny, bez jeho absolvovani neni mozné funkci ondvat. Jedna se
o certifikovana Skoleni shodujici se s pozadavksopské unie (tab.5.1). Druhy typ
Skoleni je individualni, podle zajmzanestnand. Z takovychto druth previadaji
pievazré jazykové kurzy. Firma se snazi o co nejvysSi npirfesionality svych

zantstnand a z toho dvodu dava na jejich skoleni velkyir@z.
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Tab. 5.1 Plan Skoleni pro rok 2004

Cil Skoleni Nazev Skoleni Dodavatel Termin Cena ddstnik
Odborné Skoleni pro DCAB 2004 - Vedouci
vzdélavani certifikaci S.I.0. prabézng prodeje,
prodejci, dle prodejci
certifikace termin
DCAB
Odborné Dle rozpisu DCAB 2004 - VSichni
vzdélavani DCAB s.r.o. priabézné pracovnici
pracovnik dle servisu
i servisu, termin
certifikace DCAB
Spravna Dle  nabidky DCAB 2004 - Vedouci
aplikace vzklavacich S.I.0. 03-06 uctarny,
novel agentur zastupce
danovych vedouci
zakona a actarny
zmén
Géetnictvi
Certifikace Interni auditor
interniho ISO
auditora
BOzZP Vysokozdvizny Pracovnici
vozik skladu a
materialr
tech.
zabezp.
Odborné Systém fizeni Predstavitel
vzdélavani ISO vedeni pro
jakost

Pozn.:.DCAB — DaimlerChrysler Automotive Bohemia s.r.o.

Pozn.:Podobné tabulky jsou pro kazdy dalSitroiknoho Skoleni se kazdy rok opakuje

Zdroj: Interni materialy firmy

Se Skolenim jsou spojené naklady firmy.cRopro oba autosalony firma &gni

cca 2 000 000,- K Co se tye individualnich Skoleni, naklady jsoizné.

Firma své zawrstnance dostate¢ motivuje, fedevsSim bonusy. Ty jsou zavislé

na splgni planu pro utité obdobi. Pokud tento plan z&stnanec spini, obdrzi

napiklad, perzitou prémii, fizné vyherni fednety apod. DalSi motivaci tie

pro zangstnance byt takécast na spolenskych nebo sportovnich udalostech, coz

mnohdy pro personal znamena na jedné &tjak pracovni, tak na strardruhé

i zabavnouwinnost.
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VétSina zamistnané ma k dispozici sluzebni telefon a mnoho z nicrétakizebni

automobil.
Finance
Firma Milan Kréal s.r.o. je velmi dynamickou orgaaéd. O tom s¥déi i financni

situace. V tabulce 5.2imeme vidt rust trzeb od roku 2004 do roku 2006.

Tab. 5.2Vyvoj trzeb

Rok Trzby (v celych tisicich §
2004 367 5009,-
2005 509 385,-
2006 695 619,-

Zdroj: Interni materialy firmy

Z tabulky vyplyva, Ze firma zvySuje své trzby. Teedi o dobré finatni situaci
a moznosti firmy dale se rozvijet; az z hlediska moznosti poskytovanych sluzeb,

nebo jinyché¢innosti souvisejicich sigobenim firmy.

Technologie

V dnesni dob je pro podnikatelské subjekty velicdileZite, aby na technologii
davaly veliky diraz. Konkuretni prostedi je, co se & automobilového gmyslu,
velmi silné a automobilovy prodejci sodpe prizen zakaznik.

Firma Milan Kral s.r.o. dba na design autoséloanazi se o co nejvySSi miru
profesionality a zalezi ji na tom, aby se zakazxiiik piijemns. Proto volila takové
dispozEni feSeni autosalonu, kde si zakaznik nejen prohlitbinaabily, ale kde ma
také moznost odgmout si a oberstvit se. Takovouto mistnosti disponuji oba
autosalony.

Podnik si je dote wdom i toho, Ze dnes téiih kazdy clovék vlastni internet
a [res 1] vyrizuje spousty zalezitosti. Proto ma wytwoné vlastni internetove

stranky, kde se klient e seznamit jak s firmou jako takovou, tak s praguk
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a sluzbami, jenz nabizi. Tyto stranky jsou pravidlehktualizovany a informuji
i 0 raiznych akcich a slevach tykajicich sew.oz
Co se tye poskytovani sluzeb, ndklad servis automohi| firmy vyuziva

nejmodergjSi stroje, aby sluzby byly co nejvice kvalitni.

Legislativa

Jak jsem se jiz zminila, vSichni pracovnici firmyil&m kral s.r.o. jsou nuceni
podstoupit zakonna Skoleni pro zajisit odborné fpravy zamdstnand, jejichz
¢innost ma vliv na kvalitu poskytovanych sluzeb. &gy dokumenty

0 absolvovani Skoleni jsou @ ¢ uloZena v ttarre nebo u personalni referentky.
S legislativou jsou spojeny také zaznamy o zakammiklejich ochrana sfulije
pozadavky legislativy na ochranu osobnich dadarirma identifikuje riziko

u majetku zakaznika a unmije mu ochranu a uUschovu jeho majetku. Postupy
ochrany zdravi a bezpmosti zdkaznika je p#mo vramci ochrany prostor
pied riziky v budovach. Je povinnosti firmy udrzozaznamy o poskozeni majetku

zakaznika.
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5.1.3 PORTERJV MODEL PETI SIL

Potencialni novi konkurenti

Automobilovy trh je velice specificky. Automobilyaii mezi exkluzivni zboZzi,
nejedn& se o zbozi denni gbly a vstup novych organizaci na jiz existujicirtemi
jednoduchy. Po rozhovoru svedenim firmy jsem d@sk za¥ru, Ze spiSe
nez vstup nového autorizovaného prodejce na tgrgepodnik ¥tSim ohrozenim
vstup autorizovanych prodé&jczahrantnich automobilovych prodejc které maji
v Ceské republice malé zastoupeni (naautomobily zn&ky Lexus, ktery Ize
v Ceské republice zakoupit pouze v autosalonu v PaazeBrrt). Takovyto vstup

by byl konkurenci pedevsim pro Mercedes-Benz, Chrysler atd.

Prodej osobnich vazuxusni tidy naceském trhu v roce 2005 ukazuje,

Ze Mercedes-Benz zaujima prvni misto:

MB CLS - prodano 81 vaz podil tedy 36,32%
Audi A8 — prodano 58 vdz podil tedy 26,01%
BMW 7 — prodano 50 vaéz podil tedy 22,42%
VW Phaeton 16 - prodano 7¥pzodil tedy 17%
MB S 13 - prodano 5 vaz

Jaguar XJ — prodano 5 oz

Co se tye Opelu a Chevroletu, népéi mozna konkurence je vstup naprosto nového
produktu od stavajicich automobilovych vyrébdakajici zakazniky n&jklad

na dobry vykon, image a to za nizkou cenu. Ale ygwiotechnici a vrcholovy
management koncernu General Motors trh velice be&dtonitoruji, vyhodnocuji a
snazi se takovymto moznostentegejit diky inovacim¢i novym technologiim,
jelikoz ty jsou v automobilovém pmyslu tén&i rozhodujicim a prioritnim faktorem

aspEchu.
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Podle kaZzdoréni studie Momentum: Global Auto Executive Survey)&0kterou
provadi specializovany tym pro automobilovyiamysl KPMG International se
firmy pusobici v automobilovém pmyslu v nadchazejicim obdobi saesti

na hledani alternativnich paliv a zarévbudou pruz& reagovat na s@asnou
poptavku po levnych automobilech a hybridnich vbzec

V horizontu ti let Ize podle 81% respondénicekavat vyznamny nast prodej a
trzniho podilu nejlewjSich automobil a hybridnich voi& Pro rok 2007 byl
octekavan pouhy 17% procentni fsr prodeje k hranici 500 tisic kiusvozidel
stimto typem pohonu. Pro rok 2008 se odhaduje¢ j@8tSi nafist prodeje
nez v laiském roce.

Vysledky tohoto pizkumu ukazuji, Ze firmy jsou si dibwdomy pozadavk svych
zakaznik. Ti se stale&astji priklangji nejen k bezpgnym a kvalitnim voam,

ale také hledi na ekonomickou stranku provozu aaboiin

Do budoucna bude pro automobilovyimys| vCeské republiceideZité pokra&ovat

v produkci kvalitnich vyrobk a udrzet si v této oblasti standard, ktery zakazni
i zahranéni firmy ocekavaji. Nemé# zasadni také bude vyrovnat se s nedostatkem
kvalifikovanych pracovnik, ristem cen surovin a smnymi kurzy. Velmi
dulezitym faktorem budou iinvestice do vyvoje a ldedinovaci v jednotlivych
segmentech. | tak by éhautomobilovy péimysl| Zistat jednim z vedoucich sloZzek

tuzemskéeho hospotivi.

Dodavatelé

Firma obchoduje pouze gemi dodavateli — Daimler Chrysler Automotive
Bohemia s.r.o., General Motors Southeast Europke 4tMercedes-Bengeska
republika s.r.o..

Prvni z vySe uvedenych dodavatéirmé dodava automobily ziky Jeep, Chrysler

a Dodge, Mercedes-Ben¢eska republika s.r.o. dodava vozy Mercedes-Benz,
SMART a Mitsubishi Fuso. Oba tyto dodavatelé sidRPraze naopak posledni
dodavatel — General Motors Southeast Europe Ltzly @pel a Chevrolet importuje

z Madarska, a tak dovoz automabilje zde logisticky namméjSi. Spravni
organizace sidli ¢echach.
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Firma nema mnoho dodavatgljelikoZz automobilovy trh je vtomto ohledu vice
omezen. Bylo mi vedenim firmy &éno, Ze se vSemi dodavateli jsou z hlediska

kvality a dodrzeni termindodavek velmi spokojeni (viz. tabulka 5.3)

Tab. 5.3Hodnoceni dodavatiel

Z hlediska
Dodavatel | Rychlost Schopnost Dodrzovani
dodavek komunikace termin
DCAB vyborna dobréa vyborna
MBCR vyborna vyborna vyborna
GM dobra dobra vyborna

Pozn.:DCAB — DaimlerChrysler Automotive Bohemia s.r.o.
MBCR — Mercedes-Bedzska republika s.r.o.
GM — General Motors Southeast Europe Ltd

Zdroj: Interni materialy firmy

Kupujici — odbératelé

Jednim z prvotnich dilfirmy je spokojenost zakaznika. Aby takovéto spekosti
bylo dosazeno, firma zkouma specifikované pozadaddkaznika, &etn
poZzadavk na cinnosti @ dodani a po dodani produktu. Dale sénuje
poZzadavkm, které zakaznik neuvedl, ale které jsou nezbymreé specifikované
nebo zamyslené pouZziti. V neposledad se berou Uvahu pozadavky zakonné a
pozadavky pedpisi tykajici se produktu a jakékoliv pozadavkyemé organizaci.

Veskere tyto skutaosti vychazeji z politiky jakosti podniku.

Komunikace se zakaznikem je dlgrBcky jakosti 2005 (2005) provéda pomoci:

» marketingu znéky a organizace
* marketingu prodeje

» marketingu servisu

* informaci o produktu

* Vyiizovani poptavek, objednavek a jejich smluv
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* Zpitné vazby

Spokojenost zakaznika je zjgvana pomoci dotaznik(viz. piiloha 4). Timto
zpusobem niZze kazdy klient vyjafit svij nazor na personal, kvalitu poskytovanych

sluzeb, ale také @ize vznést navrhy aipominky, pokud je s&im nespokojen.

Milan Kral s.r.o. ma zakaznikyigvazr z Jih@eského kraje, ale také eviduje
zékazniky po cel€eské republice. §tSina zékaznik se po utité dok® na firmu
opét obréti, to zn& pro podnik dobré jméno a dalSi motivaci do budaudlientela
firmy je velice fiznoroda, jelikoZz Milan Krél s.r.o. nabizi jak osobpzy standardni
kategorie, tak vozy luxusni, nemkwo vozech uzitkovych. Dale pak podnik
poskytuje své produkty a sluzbygkterym velkym organizacim. Jedna se iiildpd

0. Linde a.s., Nicotrans, Davidservis. Tyto firmypkiji rainé cca 30 vo# znaky
Mercedes-Benz. Prior si fdi ra¢né 7 vozi znaky Opel.

Dale firma Milan Kral s.r.o. az do iského roku zafjcovala vozy nafiklad
zamestnanédm HC Mountfield. Tito klienti néli moznost ziskat s vozem zkuSenosti
a zpravidla se poté&ipvybéru automobil obrati pra¥ na tuto firmu.

Firma Milan Kral s.r.o. si dala za cil prosadit s regionalnim trhu. Kazdy rok
vyhotovuje plany na rokifsti a na konci roku plan hodnoti, zda byl gplri
nikoliv a na zaklad vysledki ¢ini opateni pro dalSi rok, které bydhy vest k fistu
prodeje. V piloze ¢.2 najdete plan a skutgost prodeje firmy Milan Kréal s.r.o.
za rok 2007.

Struiny plan prodeje pro rok 2008 je obsaZen v tabulée 5
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Tab. 5.4 Plan prodeje pro rok 2008

Auta+servis Servis Nové vozy Ojeté vozy
celkem celkem celkem celkem
Plan pro rok 1090 Neni 940 150
2008 uvedeno
CZK v tis. 990 830 142 000 803 330 45 500
Mercedes- | Chrysle, Mitshubishi | Opel Chevrolet | Ojeté
Benz celk. | Jeep, nové| Canter nové | nove nové vSe
Plan 537 25 25 215 140 150
pro rok
2008
CZK 662 200 21 000 17 000 70 32 040 45
vs. 190 500

Zdroj: Interni materialy firmy

Predani automohbil zakaznikm probiha v 85% na autosalonech, kdy si zakaznici
auto rovnou odvezou. 15%iquéani se dovazitimno k zdkaznikm. Jedna se
predevsim o velké spethi firmy kupujici gevazri nakladni automobily.

Jsou d¥ moznosti nakupu vozu. Prvni je moznost kbwguta ze skladu. Tato
moznost se tykaipdevsim levgSich vozi znaky Opel a Chevrolet. Co secty
luxusnich automobil, prevliada zde druha mozZnost, a tegbjednani vozuCekaci

doba se zde zpravidla pohybuje mezi 2 as8in.

Stavajici konkurenti

Zprvu jsem si myslela, Ze fikmMilan Kral s.r.o. bude neiSi konkurenci vznik

novych autosalanv blizkém okoli. Ale po rozhovoru s vedenim podnjgkem se

dozwdéla, Ze nej¥tSi konkurence jsouizné automobilky samy o séb

Snad vibec nejétsim konkurentem je automobilkkoda Swdei o tom fakt, ze

v Jihateském kraji je fiblizné 80 autoprodejt a skoroctvrtina z nich se zabyva
prodejem vo#t znatky Skoda. Tyto vozy maji ¢eské republice velmi dlouhou
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tradici a pro mnoho zakazrikpredstavuji jedriku naceském trhu. Konkurence
pro Opel pedevSim znamenaji automobilky Ford, Volkswagen,gBety Renault
atd.

Pro Chevrolet jsou to hla¥rauta japonska: Toyota, Hyundai, Mazda atd.

Podle spolénosti JATO Dynamics, ktera se zabyva analyzou aabdavych trhi

se na vrcholu stale drzi automobilka Volkswageiz jpjodeje za letoSni Gnor jsou o
14,5 % vySSi nez za stejné obdobhského roku. Za ¢meckou automobilkou
nasleduje Peugeot s fatem o 14,4 % a Renault s 9,9 %.

Ve zlepSovani svych prodejnich vyslédétale pokrauje italska znéka Fiat, jejiz
prodeje vzrostly o 11,5 % oprotifiskému Unoru. Automobilkdm Mercedes-Benz a

BMW se letos zvysSil prodej 0 21 % ve srovnanitskym unorem (viz tabulka 5.5).

Tab. 5.5 Prodej automobilv Evrog:

Leden
Leden-
Znacka Unor_08 Unor 07  Zména Unor_0 . Zména
Unor_0
8
7
VOLKSWAGEN 116.886 102.123 +14.5% 245.949 223.479 +10.1%
PEUGEOT 93.543 81.762 +14.4% 182.872 173.455 +5.4%
RENAULT 92.366 84.045 +9.9% 184.435 182.431 +1.1%
OPEL/VAUXHALL 89.493 87.716 +2.0% 189.616 199.323 -4.9%
FORD 87.708 85.255 +2.9% 198.125 196.341 +0.9%
FIAT 85.782 76.953 +11.5% 176.889 162.563 +8.8%
CITROEN 73.678 73.166 +0.7% 153.752 156.375 -1.7%
TOYOTA 64.894 66.589 -2.5% 137.769 147.576 -6.6%
MERCEDES 52.410 43.354 +20.9% 111.640 102.261 +9.2%
BMW 47.677 39.417 +21.0% 100.586 87.773 +14.6%

Zdroj: JATO Dynamics

Tato tabulka zviejiuje pouze dkteré automobilky. Najklad vyvoj prodeje vok

Chevrolet zde neni uveden.
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Substituty

Na substituty se da nahliZzet &olika pohledi. Substituci v naSem¥ipac mizeme
rozunet jiny zpisob dopravy nez je autodoprava, ale také substitizeme chipat
z hlediska jinych firem zabyvajicich se prodejertoenobili.

V prvnim @ipad nejwtSim ohrozenim pro podnik Milan Kral s.r.ofedstavuje
zejména vyuziti motocyll Tento zjgisob dopravy je, ale co sec& moznosti
vyuziti, velice omezen. Doprava motocyklem je cheeastickd spiSe pro letni
meésice, v zind nepedstavuje moznost dopravniho piedku prakticky vbec.
DalSim faktorem je schopnost velkého nékladu. ZeckSg&chto skuténosti
vyplyva, Ze motocykl je wen spiSe pro zabavu, z praktického hlediska vidiane
efektivngjSi doprava automobilem.

Dale substituty mohou byt vSechny jiné dopravnispealky: autobusy, vlaky, kola,
meéstska hromadnéa doprava atd.

Ve druhém pipact substituci tvéi vSichni ostatni autodopravci. Jak jiz bylo
uvedeno tive, v Jihgeském kraji se nachézitilplizné 80 autoprodejc Firma
Milan Krél s.r.o. si je tohoto faktu velice d@wdoma a snazi se o monitoring
veSkerych konkurefita zvySeni své konkurenceschopnosti.
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Hodnoceni faktoni podle analyzy konkurenceschopnosti

Tab. 5.6 Hodnoceni faktar podle analyzy konkurenceschopnosti

Hodnoceni
Faktor
Extrém 1 1-5 Extrém 2
Mira r astu o i
i Nizka 4 vysoka
v odvétvi
Bariéry vstupu do . Vstup téndt
. Zadné 3 L
odvétvi nemozny
Rivalita mezi i i o
Extrémre vysoka 3 Tém zadna
konkurenty
Dostupnost
substituta Mnoho substituit 4 Zadné substituty
Zavislost na i e
Vysoka 2 Témy zadna
vstupech
Vyjednavaci o i Podizuji se
] Diktuji podminky 4 o
pozice odtrateld podminkam
Technologicka i o
] Vysoka 4 Nizka urove
narocénost
y ) Témsf zadné
Mira inovaci Casté inovace 4 _
inovace
Odborna drovei Vysoce ] . )
- . 3 Malo kvalifikovani
pracovniki kvalifikovani

Zdroj: Hron, Tich4, Dohnal 2000

Podle Saeni konkurenceschopnosti podniku jsem doSla Krzavze firma Milan
Kral s.r.o. se nachazi veratinim az silném konkurénim prostedi. V Jih@deském
kraji pasobi mnoho autorizovanych prodiejeozi konkurernich zngek, zakaznik
ma tedy ¥tSi moznost vyeru. Tim padem se stava nan®Sim a zvySuje své

pozadavky.
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Myslim si ale, Ze firma Milan kral s.r.oémito vSem konkuramim tlakim celi
velice dolse a diky kvalitnimu managementu, kvalifikovanémtspealu
a vysokému Seéeni poteb zakaznik se zadnému velkému ohrozeni ze strany

konkurentt nemusi v blizké budoucnosti obavat.
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5.1.4 FINANCNIi ANALYZA

Informace pro finatni analyzu jsenterpala z internich materiaffirmy. Zamgtim
se pouze na 2 ukazatele, které myslim si, jsoumyfMilan Krél s.r.o. rozhoduijici.
Analyzu provedu srovnanim vysleidka rok 2004, 2005 a za rok 2006.

Ukazatel likvidity
Tento ukazatel & schopnost firmy uspokojit (vyrovnat) své splandgazky.

Bézna likvidita (Current Ratio) = ok¥na aktiva / kratkodobé zavazky

Ukazatel aktivity

Tento ukazatel &ti, jak efektivié podnik hospoda se svymi aktivy.
Obrat celkovych aktiv = trzby / celkova aktiva

Rychlost obratu zasob= trzby / zasoby

Doba obratu zasob= 365 / rychlost obratu zasob

1) rok 2004

Bézna likvidita = 99 508 / 55 529 = 1,79

Obrat celkovych aktiv =367 509 / 190 617 = 1,93
Rychlost obratu zasob = 367 509 / 71 987 = 5,11
Doba obratu zéasob =365 /5,11 = 71,43

2) rok 2005

Bézna likvidita = 138 951 / 97 250 = 1,43

Obrat celkovych aktiv = 509 385 / 235 657 = 2,16
Rychlost obratu zasob = 509 385/ 95 051 = 5,36
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Doba obratu zasob = 365/ 5,36 = 68,1

3) rok 2006

BéZna likvidita = 145 454 / 101 254 = 1,43

Obrat celkovych aktiv = 695 619 / 258 692 = 2,69
Rychlost obratu zasob = 695 619 / 95 748 = 7,27
Doba obratu zasob = 365/ 7,27 = 50,21
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5.2 ANALYZA MAKROPROST REDI FIRMY

STEP analyza

Tato analyza zkouma 4 faktory které maji na podidikadni vliv. Jedna se o faktory
spola&tenské, technologické, ekonomické a politickeéCilem této analyzy je
piedevsim wylenit ty faktory, které maji na podnik v nejbliz8oke vliv a takeé

a4

urcit, jaké jsou moznédinky téchto faktof.

S — spoléenské faktory

Demografické faktory

Mezi demografické faktory pétnagiklad menici se struktura obyvatelstva. Firma
je nucena na tyto zény brat Zetel a pizpasobit prodejni strategii énto
skut&nostem.

Podle centralniho registru vozidel je Jbeky kraj v roce 2006 naetim mist

v pactu vSech motorovych vozidel. Na prvnim ndise nachazi Praha, druhé misto
osadil kraj Stedaesky (viz tabulka 5.7)

Tab. 5.7 Motorova vozidla podle krajk 31.12.2006

Osobni
CR, kraje automobily Néakladni
véetné automobily Autobusy Motocykly
dodavkovych

Ceska republika 4108 610 468 282 20 331 822 266
HI. m. Praha 610 799 90 446 3868 64 283
Stredocesky 513 089 59 184 2533 110 492
Jiho éesky 269 903 30 755 1132 62 226
Plzerisky 247 373 25 289 1 066 52 874
Karlovarsky 116 630 11 879 605 15 592
Ustecky 314 873 32 585 1239 62 773
Liberecky 169 392 17 792 898 31 385
Kralovéhradecky 225 840 22 814 888 57 973
Pardubicky 198 491 20 483 1168 56 519
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Vysocina 194 280 19 687 878 53 462
Jihomoravsky 423 312 52 579 2011 95079
Olomoucky 213 637 22 633 684 51 646
Zlinsky 201 530 23192 954 42128
Moravskoslezsky 409 461 38 964 2 407 65 834

Zdroj: Centralni registr vozidel (M'R), CSU

Pracovni mobilita

Lidé jsouc¢im dal tim vice ochotni &hovat se kuli praci do ¥tSich nést, nebo tam
alespa dojizckt. Z toho vyplyva stale rostouci vyuZiti dopravnimtostedki, tedy

také koup vozi. Firma se snazi tento trend sledovat a reagovatjna

Pro automobilovy pmmysl znamena ohrozZeni ze strany rostouci ceny pulohn
hmot. Na druhé str&nse také zvySuji ceny jizdného veiejaych hromadnych
prostedcich a takéipprava automobilem je pro mnoho obyvatelstva potegid|

a z mnoha hledisekiptelngjsi.

Urovet vzatlani

Ceské Budjovice jsou univerzitnim wstem, takZe se neustale zvySujeigio
vysokoSkolsky vzélanych lidi. To znamena, Ze tato skupina obyvatalzpravidla
disponuje ¥tSim objemem finatnich prostedki. Zarovei se zdecasto vyskytuje

souvislost s pracovni mobilitou, kdy jsou liggsto nuceni za praci dojigd

Znmeny Zivotniho stylu

DalSim dilezitym spoléenskym faktorem v s@asné dob je nenici se zivotni styl
obyvatelstva. Lidé gni své Zivotni postoje afigpusobuji se stale dynatéjSimu
stylu Zivota. Automobilky vyvoj svych produkttedy sm&iuji timto snérem, aby
uspokojily pozadavky zakaznikkteré se stavagiim dal tim vic naréngjSimi.

T — technologické

Firma Milan Kral s.r.o. pdgebuje znat jak zemy probihajici v technologickém
prostedi, tak i to, jak mohou nové technologie pomogbaksjit zédkaznikovy
potteby. Na druhé str@&nje firma opatrna co se d&§ technologickych inovaci,
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zkouma, které trendy v designu a ve vyb@ou u zadkaznik UsgESné a poté se je
snazi propagovat.

Podnik se dastni automobilovych veletih na které vedeni firmy posila vedouci
pracovniky jednotlivych oddeni. Zde se takto za¥stnanci dozvi o vSech
technologickych novinkach a o trendu budouciho raotzilového vyvoje.

Zarover ma podnik zajem o vyuZziti novych @gitacovych softwail, s¢imz souvisi

dalSi nutna Skoleni zafstnand.

E — ekonomické faktory

Trh prace

Tabulka 5.8 pedstavuje pmérnou mesicni mzdu obyvatelstva v jednotlivych
krajich. Je zde vift, Ze Jihdesky kraj ma sice jako 3. nejvice evidovanych
zanestnanych obyvatel, avSak{pnérna nesicni mzda obsadila az 8.pozici. &p

tato skuténost souvisi s pracovni mobilitou.

Tab. 5.8Zangstnanci a jejich grmeérné hrubé résiéni mzdy podle krdj v roce 2006

Primérny evidenéni Priimérna mésiéni
) pocet zaméstnancu mzda (K¢)
CR, kraje
. fepoctené S Fepoctené
v | Ty | e Moy
Ceska  republika | 5 574 547 3174074 20 207 20 845
HI. m. Praha 936 449 904 820 25281 26 164
Stfedocesky 283 123 274 806 19812 20412
Jiho éesky 161 443 156 215 17 732 18 326
Plzerisky 160 833 155 666 18 731 19 353
Karlovarsky 72512 70 303 16 998 17 533
Ustecky 184 015 179 705 18 097 18 531
Liberecky 114 989 112 076 18 120 18 591
Kralovéhradecky | 142 325 137 571 17 313 17 911
Pardubicky 131 347 126 950 17 269 17 867
Vysocina 137 861 134 387 17 622 18 077
Jihomoravsky 325 687 314 447 18 356 19 012
Olomoucky 148 007 143 441 17 087 17 631
Zlinsky 154 188 150 015 17 387 17 870
Moravskoslezsky | 321 469 313672 18 690 19 155
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Zdroj: Cesky statisticky fad

Zanestnanost, neza#stnanost

Celkova zamsstnanost se v Etvrtleti 2007 zvysila proti stejnému obdobi roku080
0 79,7 tis. osob a dosahla nejvyssi Urowed poloviny roku 1998. Ret podnikatel
vzrostl 0 26,4 tis. a get zangstnand o 56,5 tis. P&t nezamsstnanychosob se
mezirané snizil o 102,9 tis. osob, coz je n&di pokles od roku 1993. Pet
dlouhodolé nezandstnanych se snizil o 48,4 tis. osob. Obecna miamstnanosti
mezirané klesla o 1,9 procentniho bodu na nejnizsi uoweposlednich osmi
letech (6,1 %).

Ekonomika

Hruby domaci produkt ve 4&tvrtleti roku 2007 reakh vzrostl 0 6,6 %. V uhrnu
za cely rok vzrostl HDP re&ino 6,5 % i vySSi pamérné zangstnanosti oproti
roku 2006 o 1,8 %. Tvorba i uZziti HDP byly v posiéd loiském ctvrtleti
poznamenany d&kolika jednorazovymi vlivy. K nim paly piedevsSim zvySené
vykony zdravotnictvi, které se naslédoromitly do vydaj zdravotnich pojigven,
dale pak nad@mérné opravy silnini sig¢ s dopadem do vydajna konénou
spotebu instituci sektoru viady. V uhrn@SU orientgné odhaduje, 7e bez
uvedenych vlivi by HDP ve 4¢tvrtleti vzrostl @iblizné o 6,0 %.

Zvysovani ekonomického vykonu bylo spojeno istem zamstnanosti. Podle
odhadu pracovalo ve 4tvrtleti roku 2007 weské ekonomice o 1,9 % osob vice
nez ve stejnéndtvrtleti predchoziho roku, v gmeéru za cely rok pak o 1,8 % osob
vice nez v roce 2006.

Po vyloweni viivu sezénnosti a ptu pracovnich dni se v uplynulégtvrtleti HDP
ve srovnani se 3¢tvrtletim zvySil roku 2007 o0 1,7 %fip rustu zamdstnanosti
0 0,6 %. Ve srovnani se &vrtletim 2006 vzrostl sezégmocisteny HDP o 6,6 %
(zamestnanost 0 1,9 %).

Mira inflace byla v roce 2007 2,8 %.

Urokova sazba Ve 4étvrtleti 2007 CNB zvySila své zékladni sazby o 0,25
procentniho bodu. S platnosti od 30.11.2007 jethim2T repo-sazba nastavena
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na 3,5 %, lombardni sazba na 4,5 % a diskontniasaal®,5 %. Nominalni Urokova
sazba z novych @wi dosahla v prosinci 6,9 %. V sektoru domacnostd tat
sazb&inila 12 %. Jelikoz firma Milan Kral s.r.o. vozy ki#gpuje, je pro ni vyhodné

takto v doks, kdy urokovéa sazba neniilis vysoka.

P — politické (a legislativni) faktory

V kvétnu roku 2004Ceskéa republika vstoupila do Evropské unie. To zmeme
prizptisobeni iznych zakof a zakonnych op&ni zakoiim a opatenim platnym
v Evropské unii. Tyka se to také certifikovanychol&ki zamndstnand firmy Milan
Kral s.r.o., ktera musi sbvat podminky Unie.

Co se tye ceské vlady, za zakladmriority vystavby dopravni infrastruktury
vlada poklada poebu propojeniCR s evropskou dopravni siti, podporu rozvoje
podnikani a dopravni obsluznostilR a minimalizaci Skodlivych vlitr na Zivotni
prostedi.

Vlada vypracujeharmonogram vystavby dopravni infrastruktury, urti priority
jednotlivych staveb podle jejich dopravniho a ekuoického pinosu a vlivu
na zivotni prosedi a na zakladtéchto podminek zajisti pibné rozloZeni investic
do vSech druln dopravy (Zelezgni, silniéni, letecka a vodni) s gdnosténim
budovani silninich obchvat obci ged stavbou novych Usgldalnic a rychlostnich
silnic. Frednost® budou realizovany stavby rozestag [ maximalni snaze vSech
stran 0 mozné kompromisy v otazkach zivotniho peokst

Firma Milan Krél s.r.o. se jako kazd4 jina firma shiidit zakony a vyhlaSkami
uvedenymi v obchodnim zakoniku,camském zékoniku, zakoniku prace atd.
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6. VYSLEDKY ANALYZ

6.1 Porteniv model péti sil

Firma se soustdi na udrZzovani dobrych vztalmezi zdkazniky a torpdevsSim
vysokou kvalitou poskytovanych vyrobka sluzeb. O tom &déi i prizkum
spokojenosti klierit formou dotaznik. VétSina dotdzanych ma kladny postoj
k ¢innosti podniku. Na druhé strarse firma Milan Kral s.r.0. snazi o monitoring
konkurenti, ktefi by pro podnik mohli fedstavovat hrozby, ale zardvdirmée
poskytuje nové vyzvy.

Firma se také o fungujici vztahy se svymi dodavatéltoho také vyplyva
dlouholeta spoluprace se vSet@i dive zmirgnymi dodavateli.

Nezbytné je, aby firma stéle poskytovala svym &tmaném odborna Skoleni, aby
byla zajiStna kvalita poskytovanych produika sluzeb.

6.2 Finantni analyza

Z analyzy vyplyva, Zze vroce 2004 bylézba likvidita 1,79, v roce 2005 a 2006
setrvava n&isle 1,43. Kryti kratkodobych zavaklse neustale zmenSu@Emz se
zmensSuje pravipodobnost zachovani platebni schopnosti podniku.

Obrat celkovych aktiv v roce 200#nil 1,93. V roce 2005 stoupl na 2,16, naopak
v roce 2006 firma zaznamenala vyrazny poklesisbp 2,69. Na Aktiva podniku
ve vSech letechippadaly stale vyssSi trzby. To znamend, Ze se zeyBekibilita,
tzn. snizuji se relativhfixni naklady podniku a snizuje se tak citlivostiniku

na gipadny pokles trzeb.

Doba obratu zdsob se neustale snizuje.

6.3 STEP analyza
Jak je patrné ze STEP analyzy, firma je makroped$tn silré ovliviiovana. AvSak
veSkereé tyto skutmosti pro podnik fedstavuji nové vyzvy a moznosti, které firma

zatim uspsre zvlada.
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Firma Milan kral s.r.o. je orientovana na zékaznikkkoumda veSkeré trendy
souvisejici s paeby zakaznik, coz souvisi s technologii, zahrnuje Cagt
na ihiznych automobilovych veletrzich a s&iith, kde se dozvida oamici se
poptavce po automobilech.

Aby sluzby firmy byly co nejkvalit§gjSi, podnik se zagtuje na kvalifikovana
odborna Skoleni svych za&stnané a na vyuZiti novych pigtacovych program
umozujicich efektivgjSi komunikaci. Automobilovy trh je velice ovli¥n
technologiemi a firma se snazi na tyto ¢my pruzre reagovat, aby prace
zamestnand byla na co nejlepsi drovni.

SnaZi se reagovat na pracovni mobilitu a na veSketay co se tye specifickych
pozadavk. Prevliada zakazkovy prodej, ktery je uskifi@van nejen do Jilkeského
kraje, ale do cel€eské republiky.

Firma se musifidit zakony platnymi \Ceské republice a Evropské unii. Je ovéiva
vyvojem makroenomickych ukazaiet vyvojem HDP, Urokovych sazeb a inflace.
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7. NAVRH RESENI NA ZLEPSENI POSTAVENI FIRMY
NA TRHU

Po provedené analyze marketingového peastjsem dosfa k ugitym zawram

(viz. kapitola 6.Vysledky analyz). Déle jsem selaa®& zarsstnanci firmy, tentokrat
s prodejci automohil protoze pra¥ tito zangstnanci jsou v népsegjSim kontaktu
se zakazniky a maji podle mého nazoru veliké ztiatms se tge zakaznickych
poZzadavk a poteb. Po rozhovoru s nimi jsem doSla k skntestem, které, jak si

myslim, by mohly firnd pomoci zaujmout je8tlepSi postaveni na trhu:

V souwasné dob roste vyznam internetovych obcliod burz. \&tSina lidi dnes jiz
doma vlastni internet a mnoho z nich si nedokagzetZiez ®j vibec pFedstavit.
Cca 90% zakaznikfirmy Milan Kral s.r.o. se jako prvni podiva natemetové
stranky spoleénosti, ziska tak zakladni informace o jednotlivyabhtomobilech
a ujasni si své pozadavky. Az zpravidla poté shadmou navstivit autosalon. Proto
je dialezité mit kvalitni webovou prezentaci firmy g&epnymi a jasnymi informacemi

ohledrg vozidel a sluzeb, které firma nabizi.

Firma Milan Kral s.r.o. sidli €eskych Budjovicich. Prodej automodtil je
uskuté&novan do celéeské republiky, nejvice samep do Jih@deského kraje.
Myslim si, Ze firma by mohlariit autosalon i v jinych gstech, nap v Tabde,
piip. v Pisku. Tato &sta jsou hned na druhém ndistprodeji automobil a neni zde

konkurence, co sedg zna&ek Opel a Chevrolet.

Diive firma sponzorovala sportovni klub HC Mountfielthkovyto sponzoring je
velice efektivni z hlediska zviditedni se. Zamstnanci klubu réli jedinecnou
moznost si vozy vyzkouSet #ada z nich se pro tyto automobily rozhodla
i v soukromém Zivat Nehled na to, Ze firma si toutg@innosti dlala reklamu.

Proto by bylo dobré, kdyby firma zauvazovala i t@ato moznosti.
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Dale bych firn¢ doporuila, aby provadla dotaznikova S&tni nejen u stavajicich
zakaznik, ale také u lidi, ki@ zakazniky nejsou. Mohla by se tak dédt uzitecné
informace, jaké maji pozadavky, pelty a to za &elem odkryti potencialnich

zakaznik.

Mriviw s

sami 0 sob. Prodejni standardy jsou vSude stejné, firmy ree fielisi. LiSi se prav
svym personalem, kvalitou poskytovani sluzeb, liekealifikaci a gistupem k praci
a k zakazniktm obeci. Je dilezité, aby se za#stnanci ztotoznili s podnikovymi
cily, prijali jeho vize a strategie. Toho podnik docilujgmmo jiné také formou
stimulace a motivace. Déale jsouileZita kvalifikovana odborna Skoleni, ktera
personalu dodava na profesnich dovednostech atdwatioskytovanych sluzeb.
Myslim si, Ze v tomto ohledu firma Milan Kral s.rjedna dostata¢, ale utité by
nentla v budoucnosti v tomto sfru stagnovat.
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8. ZAVER

Cilem mé bakak&ké prace bylo provedeni analyzy marketingovéhast@ai firmy
Milan Kral s.r.o. zabyvajici se prodejem a servisemidel. Nejprve jsem shirala
informace prosednictvim odborné literatury,poté jsem se nastudévanalosti
pokusila aplikovat do praxe.

Prostednictvim analyzy saasné jsem se pokusilaciirveSkeré aktivity spolaosti
Milan Kral s.r.o., ktera se zpravidla saigdiuje naceské zakazniky,tauz se jedna
o individualniho zakaznika nebo o firmy. Vzhledenokiu, Ze Séena spolénost
pusobi v automobilovém pmyslu, je pro ni nesmiendilezité, aby nila presné
informace o situaci na trhu, jeho &ndch, zakaznicich, konkurenci atd.

Po studiu odborné literatury a provedeni analymjsiosgla k zagru, ze firma
velmi dolie analyzuje marketingové présti a na trhu se vybarnorientuje.
V kazdém pipact si myslim, Ze podnik by #&h nadale marketingu a marketingové
¢innosti wnovat velkou pozornost, studovat nejen trh, ale takndy v poptavce
po automobilech a v neposledatt zkoumat specifické pozadavky zakaznik

V avodu bakalgské prace jsem si stanovild pracovni hypotézy. Prvni Zla:
»Zvyseni kvalifikovanosti zasstnan@ firmy povede ke zvySeni trzeb. Tuto
hypotézu musim po provedeni analyz potvrdit, jelikgak jsem zjistila,
automobilovy trh je velice dynamickym organismeno peZ jsou typické rychlé
zmeny a lidé pracujici v tomto trhu n& musi ungdt flexibilné reagovat &elit jim.
Druha hypotéza: ,,Vstup potencialni konkurence ra Znamena pro firmu
ohroZeni.” Tuto hypotézu musim vyvratit, jelikoZ pwvedeni analyzy konkurence
jsem dospla k zawru, Ze firm¢ nehrozi potenciélni riziko od néwstupujici firmy
na trh, jako inovace jinych automobilek.

Nakonec jsem aifovala posledni hypotézu: ,,Firma musi monitorovatérg
v automobilovém pimyslu, jinak na trhu neobstoji.“ Tuto hypotézugim opEt
potvrdit, protoZze jak uZz bylofe¢eno, automobilovy trh je plny neustalych

zmeén a novych trendl
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Marketing dnes fedstavuje nedilnou sdéist kazdé firmy, kter4 se chce na trhu
prosadit. S marketingem se ¥Zném Zivot setkavame tési kazdy den, festo ho
jes€ mnoho podnilt podcdiuje. Jsem rada, Ze firma Milan Kral s.r.o. k ninpai

a doufam, Ze tato prace bude pro firnfinpsem a poznatky zde uvedené podniku

prispgji k dalSimu usgsnému rozvoji.
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9. SUMMARY

The main subject of my bachelor is Analysis of nesirkg environment in company

Milan Kral s.r.o..

My work has two parts: theoretical and practical.

In the first part, | described the main conceptioasited to the thema. | studied
information from specialized publications, whichndlly helped me with the

analyses.

In the second part | searched for specific inforamatfrom chosen company. |
looked for it from external resources like interaatl | contacted the management of
the company to borrow the most important materal fy work, beacause is
impossible to find them anywhere else. It was vkeegjpful to speak with the

management, because they told me a lot of impofaaig.

The main topic of second part is analysis of iraerand external marketing

environment and then to propose resolution formgetietter market place position. .

For internal environment analysis | chose Portalyas to define the power of
being capable of competing and Financial analysghbw financial situation of the

company.

In external environment | use STEP analysis toysthé general environment and

main forces which influence the company.
| think the company Milan Kral s.r.o. has very gandrket position. This company

is able to compete, it has many fixed costumers. MhAin reason of success is using

marketing. It's very important for every companyldg to monitor costumer’s
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requests, trends of progression and so on. In nmiarp Milan Kral s.r.o. does all
these things.
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PRILOHA 1

Milan Kral s.r.o.

Priru ¢ka jakosti 2005

Cile jakosti pro rok 2006

¢. Cli Dilci cile Akce Termin Odpovédny Zdroje Méfeni Kritérium Poznamka
Vybaveni interiéru
1.1 | PInit standardy DCAB 412006 Kral, Kré/ova Splnéno
dle predepsaného CI
VSichni dle
o . 3 . obsazeni ;
1.2, Certifikace prodejcu 1212006 | Korén, Kalcik organizaéniho Splnéno
schématu
Certifikace VSichni dle dle
) 1212006 | Holata Spinéno
1.3. pracovnikd servisu standardd DCAB
Zajistit personalni zdroje Zajistit personalnl
2.1. | pro zabezpeceni spinéni zdroje pro prodej Vybérové fizeni 0612006 | Kalcik 1 zaméstnanec Splnéno
uzavrenych cild LKW
Zaclenit nové
prodejce PKW do
2.2. 612006 Koran Splnéno
pevného prodejniho
tymu Nna100% vykon
Zajistit personalni
zdroje pro opravy
2.3. Vybérové rfizeni 612006 Holata 2 zaméstnanci Splnéno
vozidel znacek
Chrysler, Jeep
Zajistit personalni
2.4. zdroje pro prodej Vybérové fizeni 612006 Pelikan 1 zaméstnanec Splnéno

pouzitych vozidel




Milan Kral s.r.o.

Priru &ka jakosti 2005

C. Cil Dilci cile Akce Termin Odpovédny Zdroje Méreni Kritérium Poznamka
UdrZet systém 3/2006
managementu jakosti ve Praxe na Hybrant, Vysledky internich 95%
3.1. | shodé s poZadavky normy Interni audit strediscich L, - 0
« Kralova, VS auditd
CSN EN ISO 9001:2001 10/2006
3.2. Dozorovy audit 412006 Hybrant Splnéno
RozSifeni QMS divize | Priprava
3.3. dokumentace a 12/2006 .
GM braxe OMS Hybrant Splnéno
Zlepsit hospodaiské Stabilizovat provozni Strediskova
4.1 naklady v porovnani 12/2006 Krélovéa, VS % Spinéno
ukazatele firmy s rokem 2005 analytika
Zvysit provozni Zvysit prodej Kaléik, Obrat, Marze
4.2. vvkony a prodej vozidel 12/2006 quan, provozniho zisku ZlepSeni
Vitovec
Zvysit trzoy Obrat, Marze
4.3. servisu GM 0 20% 12/2006 Matéjka Splnéno
meziro¢né provozniho zisku
Vypracovat
komplexni
4.4. 2/2006 Blahova Splnéno
marketingovy plan
spolecénosti
zavést systém Holata
4.5. 312006 Splnéno
interni kontroly ZL
Certifikace prodejcli 12/2006 Vitovec
5.1. | PInéni standard" GM Spnéno
GM
Certifikace
5.2. mechanikd, 12/2006 Matéjka Splnéno

pfijimacich technikd




Milan Kral s.r.o.

Priru ¢ka jakosti 2005

¢. Cil Dil¢icile Akce Termin Odpovédny Zdroje Méreni Kritérium Poznamka
Zzajistit nové znaceni Kralova,
5.3. provozovny GM dle 1212006 | Vitovec, Splnéno
platnych CI Matéjka
zajistit personalni
5.4. zdroje pro prodej Vybérové fizeni 6/2006 Vitovec 1 zaméstnanec Splnéno
vozidel
. . , Instalace a zkouSka Krélova,
Zavedeni nového systému . B
6.1. 412006 | Vitovec, Spinéno
DMSaCRM systému Matéjka
Zprovoznéni 12/2006
6.2. Krélova, vs Spinéno
systému
Prestavba lakovaciho boxu 12/2006
7.1. Matéjka Spinéno

na vodou reditelné barvy




PRILOHA C.2

Milan Kral s.r.o.
Priru cka jakosti

Matice odpov édnosti, kompetenci a vzajemnych vztah

U ve spole €énosti Milan Kral s.r.o. v

oblasti QMS
Pof. | Cinnost Zodpovida
1 Rizenf organizace jednatelé
2 Stanoveni organiza¢ni struktury firmy jednatelé
3 Jmenovani/odvolani pracovnikd do funkce (v€etné PYJ) jednatelé
Stanoveni politiky a cilt jakosti (véetné zajisténi pochopeni, uplatnéni a
4 jednatelé/PVJ
udrzovani na vSech Urovnich)
5 Identifikace zdroji finanénich, personalnich, informacnich a technickych jednatelé
6 Rizeni &innosti PYJ jednatelé
7 Rizenf prodeje a servisu vU
Stanoveni odpovédnosti pracovnikd, jejich kompetenci a vzajemnych vztaht
8 jednateléNU
v oblasti jakosti
9 Koordinace vSech aktivit v oblasti jakosti PYJ
10 Vytvareni, uplatfiovani a udrzovani systému jakosti PYJ
viz pJ
11 Vypracovani a udrzovani dokumentace systému jakosti
pri!. ¢.1
12 Prosazeni dokumentace systému jakosti do praxe jednatelé/PVJ
PYJ/interni
13 Provadéni internich provérek
auditofi
14 Podavani zprav z oblasti jakosti vedeni spole¢nosti PYJ
15 Sledovani a vyhodnoceni cill jakosti PYJ
16 DodrZovani jakosti procest pro realizaci produktt VS
17 Mezioperac¢ni kontrola servis VD
18 Uvolnéni produktu zdkaznikovi VS
19 Stanoveni kvalifika€nich poZadavk( na pracovniky jednateléNU




20 Vypracovani popisu pracovni naplné pracovnika jednateléNU
21 Prevzeti reklamaci a stiznosti zdkaznikd VS
22 Vyfizovani reklamaci a stiznosti zakazniku VS/PVJ




PRILOHA €.3

ACK
AMS
AP
CcC
C-J
DAD
DCAB
DISPO
DM
OP
EDV
EP

EX

EZ
EZS

KAM
KS
LE
LKW
LS
MFCB
MTZ
ND
NO
Nuz
NZ
OP
OR
OR
OTP
ov
PC
pJ
PKW
PO
PP
PT

Milan Kral S.r.o.
Priru cka jakosti 2005

Seznam zkratek a pojm U
Autocentrum
Autorizované metrologické stredisko
aktivni pfijem
kreditni karta
Chrysler. Jeep
dalSi aktivni doporuceni
DaimlerChrysler Automotive Bohemia s.r.o.
dispozice prodeje
dilensky mistr
dopis prodejce
sprava pocitacové techniky
e:mail prodejce
expresni objednavka ND
e:mail zakaznika
elektronicky zabezpecovaci systém
fax prodejce
General Motors
garancni technik
chemické latky
interni audit
informacni technologie
jednatel ekonomicky
jednatel obchodni
kontrola
Key-Account manager
Kupni smlouva
bézna objednavka ND
nakladni vozidla
Leasingova smlouva
Mertis F CB - reklamni agentura
materielné technické zabezpeceni
nahradni dily
napravné opatieni
navstéva u zédkaznika
navstéva zakaznika
ob&ansky priikaz
Obchodni rejstfik
Organizacni Fad
osvédceni o technickém prikazu
ojeta vozidla
osobni pocita
pFirucka jakosti
osobni vozidla
preventivni opatfeni
prevodni pfikaz
pfijimaci technik



PU pojistna udalost

PVJ predstavitel vedeni pro jakost

QMS systém managementu jakosti

SM spotfebni material

SPZ statni poznavaci znacka

STK Statni technicka kontrola

suU spravn i tsek

SW,HW software, hardware

TO technicka dokumentace

TP technicky priikaz uzitkova

TRAPO vozidla

TZ telefon zakaznika

VO vedouci dilny

VIN vyrobni &islo vozidla

VO vedouci oddéleni

VOR objednavka doplnéni skladovych zasob

VS vedouci stfediska

vU vedouci Gseku

WOS prvni znaky vyrobniho ¢isla

ZKL zakazkovy list Zivnostensky

7L list
Audit procesu - je systematické a nezavislé zkoumani s cilem stanovit, zda proces a jeho

vysledky jsou v souladu s planovanymi zaméry.

Audit QMS- systematické a nezavislé zkoumani s cilem stanovit, zda ¢innosti

v oblasti jakosti a s nimi spojené vysledky jsou v souladu s planovanymi zaméry a
zda se tyto zaméry realizuji efektivné a jsou vhodné pro dosazeni cil
osoba kvalifikovana provadét provérky jakosti

Auditor Externi audit systému zabezped&ovani jakosti u subdodavateld, audit odbératelt,
audit - certifikadni a dozorovy audit

systematické a nezavislé zkoumani, jehoz cilem je stanovit, zda ¢&innosti v
Interni audit- oblasti jakosti a s nimi spojené vysledky jsou v souladu s planovanymi

zaméry a zda se tyto zaméry realizuji efektivné a jsou vhodné pro dosazeni
stanovenych cill
celkovy souhrn znakl vyrobkl nebo sluzeb, které ovliviiuji schopnost
Jakost- uspokojovat stanovené a predpokladané potfeby zakazniku.
Opatfeni k niprave - opatfeni podniknuté s cilem odstranit pfi¢iny existujici neshody, vady nebo
jiné nezadouci situace, aby se zabranilo jejich opakovanému vyskytu
Preventivni opatfeni - opatieni podniknuté s cilem odstranit pficiny mozné neshody, vady nebo jiné
nezadouci situace, aby se zabranilo jejich vyskytu
systém Fizeni organizace vyuZivajici systém managementu kvality dle CSN EN

QMS- ISO 9001 :2001.

Rizenf jakosti - tyka se provoznich prostfedk( pouZitych pro spinéni pozadavk( na jakost
Shoda - je splnéni specifikovanych pozadavki

Technicka dokumentace - jsou vSechny technické dokumenty a pfirucky od OCAS

Zprava z auditu - vyjadreni o skutecnosti zjisténé v pribéhu auditu jakosti a doloZené

objektivnim dikazem



PRILOHA C.4
Milan Kral s.r.o.

Priruka jakosti 2005

Anketa spokojenosti zdkaznika
(interni prodej)

Vase spokojenost = nas cil

5 otdzek pro zvySovani standardu sluzeb
1) Jak jste spokojen(a) s p Fistupem prodejce, ktery se Vam v énoval?

velmi dobré dobré dostacujici nedostacujici

2)  Jak hodnotite p Fipravenost informaci a material G pro Vas?

velmi dobré dobré dostacujici nedostacujici

3) Jak vidite urove n technickych znalosti prodejce?

velmi dobré dobré dostacujici nedostacujici

4) Jak kvalitn & Vam byly prezentovany dopl nkové sluzby?
(leasing, pojist éni, servis,. ..)

velmi dobré dobré dostacujici nedostacujici

5) Jak jste spokojen(a) s p Fedanim VasSeho nového vozu?

velmi dobré dobré dostacujici nedostacujici

Dékujeme za VaSe objektivni hodnoceniap Fejeme mnoho § tastnych kilometr !
V&S prodejni tym Milan Krél s.r.o.

Schvalil: Kralova



PRILOHA C.5

Plan a skut&nost prodeje pro rok 2007

Auta+servis Servis Nové vozy Ojeté vozy
celkem celkem celkem celkem
Plan pro 885 Neni 730 155
rok 2007 uvedeno
CZK v tis. 801 000 138 000 615 500 47 500
Prodej ke 922 Neni 735 187
dni uvedeno
31.12.2007
CZK v tis. 870 352 139 445 662 812 68 095
Mercedes- Chrysler, Mitsubishi Opel Chevrolet
Benz Jeep Canter nové nové
celkem nové nove
Plan pro 375 25 20 180 130
rok 2007
CZK v tis. 473 000 22 500 Neni 80 000 40 000
uvedeno
Prodej ke 411 20 12 144 148
dni
31.12.200
.
CZK v tis. 554 375 16 625 Neni 54178 37 634
uvedeno
Ojeté osobni Ojeté uzitkové Ojeté nakladni
vozy vozy vozy
Plan pro rok 100 50 5
2007
CZK v tis. 30 000 14 000 3500
Prodej ke dni 145 38 4
31.12. 2007
CZK v tis. 46 885 14 756 6 454

Zdroj: Interni materialy firmy

Z tabulky je patrné, zZe plan pro rok 2007 bitiSinou gekracen. Pouze u novych vaépel, Jeep a Chrysler

nebyl dosazen.







