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ABSTRAKT

Diplomova praca sa zaobera problematikou celozivotnej hodnoty zakaznika v stavebnej
spolo¢nosti a vSeobecne vo firmach. Teoreticka Cast je zamerana na vyznam hodnoty
zakaznika pre spolo¢nost a na odliSné typy vypoctov celozivotnej hodnoty. V praktickej
Casti su spracované konkrétne vypocty celozivotnej hodnoty zakaznikov v stavebnej
spolo¢nosti, ich analyza a vyhodnotenie.
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zakaznika

ABSTRACT

Diploma thesis is focusing on issues of a customer lifetime value in the construction
company and in the companies in general. Theoretical part is focusing on the importance
of customer value in the company and on various types of calculations of customer
lifetime value. Practical part is describing specific calculations of customer lifetime value
in a construction company, their analysis and evaluations.
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1 Uvod

Zakaznik je najdblezitejSou sucastou kazdej modernej spolo¢nosti, bez neho
by fungovat nedokazala. Sledovat, aki zdkaznici maju vac¢siu hodnotu, by malo
byt i pre stavebné spolo¢nosti dblezité ztoho dbvodu, aby vedeli na akych
zakaznikov sa v buducnosti zameriavat. Vacsina spolo¢nosti ale v skuto¢nosti
presne nevie, aku hodnotu pre nich ich zakaznici maju. Znalost o hodnote
zdkaznika, a predovdetkym toho dlhodobého, méze mat pozitivny prinos
na viaceré oblasti. Z marketingového hladiska ma takto spoloénost’ lepsi prehfad
o tom, na akych zékaznikov sa orientovat a do ktorych z nich sa oplati investovat
viac i vbuducnosti. Tato diplomova praca sa zameriava prave na tuto

problematiku.

Praca je rozdelena na dve hlavné Casti. Prva, teoreticka Cast bude zamerana
na upresnenie zakladnych pojmov marketingu, ktoré budu potom v dalSej,
praktickej Casti prace pouzivané. V tejto Casti bude blizSie definovany pojem
hodnota, déraz na jej poskytovanie spoloCnostami a ako ju naopak vnimaju
zakaznici. Dalej bude priblizend uz samotna hlavna téma prace, celoZivotna

hodnota zakaznikov a rézne spdsoby jej merania.

Druha, prakticka ¢ast’ diplomovej prace bude obsahovat kratke predstavenie
a popis stavebnej spoloénosti STEPANEK s.r.o.. Dalej sa uz budem zameriavat
na roézne spoOsoby pocitania celozivotnej hodnoty zakaznikov spolo¢nosti.
Nasledne sa budem zaoberat samotnou analyzou vysledkov, ktoré budu dalej
celkovo zhodnotené. Praca bude ukoncena zavereCnymi odporucaniami
pre samotnu vybranu spolo¢nost, pre€o a aky je najlepsi spdsob pre sledovanie

celozivotnej hodnoty zakaznikov.

Vysledkom tejto prace bude porozumenie o ddlezitosti poznania hodnoty
zakaznikov kazdej spolo¢nosti, nielen v su€asnosti ale i hodnoty do buducna. To
méze mat v buducnosti prinos, ako pre samotnu spolo¢nost, tak aj pre

zakaznika.
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2 Marketing

V uvode tejto diplomovej prace som sa zamerala na vymedzenie zakladného
pojmu marketing a jeho podstaty. Tento pojem nema svoju jednoznaénu definiciu

a réznymi autormi je interpretovany rozdielne.

,Marketing sa zaobera identifikaciou a uspokojovanim fudskych zdrojov
a spolocenskych potrieb. Jednou z najstruc¢nejSich definicii je ,uspokojovanie
potrieb ziskovo'“! Podla Kotlera a Kellera je ulohou kazdej firmy ,poskytovat
zakaznikom hodnotu, a to so ziskom. V hyper-konkurencnej ekonomike, so stale
informovanej$imi  kupujucimi, stojacimi pred mozZnostou neobmedzeného
vyberu, m6ze spolocnost’ uspiet’ len vtedy, pokial budeme neustale vyladovat
svoj proces poskytovania hodnoty a vdaka nemu zakaznikom poskytovat
a komunikovat' tu najvy$Siu hodnotu.®

Miroslav Foret opisuje marketing ako ,suhrn nastrojov a postupov,
s pomocou ktorych sa snazime zvySit pravdepodobnost uspiet na trhu,
dosiahnut’ na riom svoje ciele.” Tvrdi, Ze jeho délezZitou su€astou je komunikacia
so zakaznikom a podstatou toho je ,schopnost’ urobit z ponuky a spotreby
produktu odpovedajuceho zZakaznikovym potrebam, mimoriadny,
nezabudnutelny zazitok — hodnotu.

Marcela Zamazalova vysvetluje pojem marketing ako ,proces, v kftorom
Jednotlivei a skupiny ziskavaju prostrednictvom tvorby a zmeny produktov
a hodnét to, ¢o pozaduju.”* Podla nej je podstatou marketingu ,snaha najst
rovnovahu medzi zaujmami zakaznika a podnikatelskeho subjektu. Kfucovym
bodom kazdej marketingovej uvahy a nasledne i marketingového rozhodnutia
by mal byt zakaznik.*

1T KOTLER, Philip, Kevin Lane KELLER. Marketing management, str. 35.
2KOTLER, pozn. 1, str. 65.

3 FORET, Miroslav. Marketing pro zacatecniky, str. 10.

4 ZAMAZALOVA, Marcela. Marketing, str. 3.

5 ZAMAZALOVA, pozn. 4, str. 3.
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Pojem marketing vymedzuju viaceré definicie, preto nie je jednoduché jeho
podstatu vyjadrit v jednej vete. M6zeme ale tvrdit, Ze vSetky jeho interpretacie
maju urcité spoloéné prvky. Osobne sa stotozriujem so vSetkymi tymito nazormi,
pretoze kazdy z tychto autorov poukazuje na novodobé vnimanie marketingu,
s dérazom na délezitost zakaznika, uspokojovanie jeho potrieb a zaroven
dosahovanie ur¢itych ciefov vo firme.

2.1 Definicie zakladnych prvkov

Pri definovani pojmu marketing je délezité zamerat sa na prvky, ktoré
zahffia. V tejto podkapitole som preto struéne definovala terminy podnik
a stavebny podnik a zamerala sa na podrobnejSie vysvetlenie zakladnych pojmov
vztahového marketingu ako je zakaznik, zamestnanec, marketingovy partneri

a Clenovia finan¢nej komunity.

Podnik

s,Lodnikom rozumieme akykolvek subjekt vykonavajuci cinnost, ktora
spociva v ponukani tovaru Ci sluzieb na trhu. Nie je pritom rozhodujuce, ¢i podnik
pri svojej ¢innosti dosahuje zisk, ale Ze oslovuje zakaznikov s ponukou svojich
Cinnosti. Rovnako tak nie je rozhodujuce, aku pravnu podobu na seba podnik
berie. Zakladnym cielom subjektov, ktoré oznacujeme ako podnik, je preZit,
udrzat’ sa ako podnik.“®

6 DVORACEK, Jifi a Peter SLUNCIK. Podhnik a jeho okoli: jak pfezit v konkurenénim prostfedi,
str. 2.
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Stavebny podnik

L~Stavebnym podnikom mdzZeme nazvat’ podnik, ktory na stavebnom trhu
vystupuje ako pravnicka osoba v roli zhotovitela a dodavatela, ktorého hlavnou
cinnostou je stavebna vyroba. Cielom vzniku a prevadzkovania stavebného
podniku je dosiahnut ¢o najvy$Siu efektivnost’ vioZzeného kapitalu. Aby tento ciel
spinil, musi si zaistit prosperitu. Ta je podmienena dosiahnutim ziskovosti
stavebnej vyroby. Ziskovost stavebnej vyroby ovplyvriuje rada faktorov. Snahou
Je tieto faktory pomenovat a predom predvidat pripadné negativne pésobenie.“”

,V ramci vyrobného programu méze stavebny podnik vykonavat jednotlivé
druhy cinnosti. Rozhodujucim faktorom pri vybere cinnosti je, aby boli
pre stavebny podnik rentabilné, a teda aj predajné na stavebnom trhu.
Produktom jednotlivych ¢innosti stavebného podniku mézu byt ucelené stavebné
objekty novej vystavby. Su to objekty v pozemnom stavitelstve, vodnom
stavitelstve, inZinierske stavby, pri Upravéch pléch a tuzemi. Dalej st to Sasti
stavebnych objektov realizovanych ako dodavky stavebnych prac na novej
vystavbe a na stavebnych objektoch v uZivani pri modernizacii, rekonStrukcii,
opravach a udrzbe. Podnik méze byt hlavny dodavatel alebo subdodavatel.®

Vzt'ahovy marketing

Jednym z klu€ovych prvkov marketingu je vztahovy marketing, ktory spociva
vo vytvarani, rozSirovani a udrziavani vztahov so zakaznikmi, c&lankami

distribuénych kanalov a inymi marketingovymi partnermi. [1, str. 23]

V marketingu ma vytvaranie silnych a dlhotrvajucich vztahov s l[udmi
a organizaciami stale vacsi vyznam. Tieto faktory maju znacny vplyv
na uspesnost marketingovych €innosti firmy. Vo vztahovom marketingu je preto

7 MARKOVA, Leonora. Stavebni podnik, str. 8.
8 MARKOVA, pozn. 7, str. 10.

13



zakladnou ulohou vytvaranie dlhodobej a vyhodnej spoluprace medzi oboma
stranami. [1, str. 50]

Konecénym vystupom vztahového marketingu je takzvana marketingova siet,
ktorej su€astou je spolo€nost’ a jej podporujuce zainteresované subjekty, ktoré
tvoria zakaznici, zamestnanci, dodavatelia, maloobchodnici, distributori a dalSie
subjekty, s ktorymi sa spoloCnosti podarilo uspeSne nadviazat vzajomne
prospesné vztahy. Je ddlezité chapat schopnosti, potreby, ciele a prostriedky
kazdej jednotlivej zainteresovanej skupiny zvlast a zaroveri v mene silnych
a dlhodobych vztahov usilovat' o ich prosperitu. [1, str. 50]

Zakaznik

Clovek alebo organizacia sa stava zakaznikom prislusného podniku
nakupom urcittho vyrobku (sluzby). Tento zakaznik sa stava obzvlast
zaujimavym, ak sa hodnota jeho Zivotnosti (Customer Lifetime Value) rovna
vo vyvazenom pomere jeho investiciam. K tomu, aby sa mohla hodnota jeho
zivotnosti naplno vyuzit, je potrebné s nim nadviazat a udrziavat dlhodobo
prospesny vztah. [2, str. 47]

Zamestnanec

Hlavnym cielom zamestnanca by mala byt spokojnost zakaznika.
Pre dosiahnutie spokojnosti je nevyhnutné, aby sa zamestnanec usiloval
0 pochopenie spdsobu uvazovania zakaznika, o odhadnutie a predpovedanie
moznych obav a problémov a s tym suvisiacich poziadaviek zakaznika, Ci uz
na produkty alebo sluzby, ktoré podnik ponuka. [3, str. 50]

Marketingovy partneri

Za marketingovych partnerov za povazuju vSetky predajné kanaly,
dodavatelia, distributori, dileri a agentury, ktoré su zainteresovanymi subjektmi
spolocnosti. [1, str. 50]
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3 Hodnota

Miroslav Horet hovori o tom, Ze pojem ,hodnota“ by sme mali v marketingu
chapat v jeho SirSom vyzname. ,Pre potreby marketingu by sme mohli hodnotu
vymedzit ako vyznam ponuky pre zakaznika i pre spolocnost. Ide teda o to,

¢o ponuka znamena pre zakaznika i pre spolo¢nost, ¢o im prinasa, ¢o im déva.™

Vo firmach, orientovanych na vyuZivanie marketingovych stratégii,
je budovanie silnych vztahov so zakaznikom povazované za zakladnu ¢innost

spoloénosti, s cielom neustale uspokojovat’ jeho potreby. [1, str. 159]

Aby mohli spolocnosti v dneSnom dynamickom svete podnikania oCakavat
stalu ziskovost, Coraz CastejSie sa stretavaju s naro¢nou ulohou venovat
ustaviénu pozornost’ svojim zakaznikom, udrziavat' si v ramci organizacie svoju
konzistentnost a zaroven uspokojovat potreby zakaznikov. Aby sa
maximalizovali zisky a zabezpecila sa lojalita zakaznikov pre buducu vynosnost
spolo¢nosti, je nevyhnutné vybudovat a udrziavat si uUspeSné vztahy

so zakaznikmi, a to na individualnej urovni. [4, str. 3]

3.1 Hodnota pre zakaznika

KedZe potreby a finanéné zdroje, ktorymi je kipna sila zakaznikov konkrétnej
firmy, su u kazdého z nich odliSné a individualne, nadobuda v tomto pripade

pojem hodnota vefmi relativny vyznam.

Z podnikatelského hladiska rozdefujeme uzivatelov na zakaznikov
vnutornych a vonkajSich. Vnutorni zakaznici su v tomto pripade vSetky subjekty

% FORET, Miroslav. Marketing pro zacatecniky, str. 12.
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danej organizacie, ktorym su poskytované produkty a sluzby od rovnakej
spoloc¢nosti. VonkajSich zakaznikov tak predstavuju vSetci externi uzivatelia
produktov a sluzZieb tejto organizacie. Hodnota pre zakaznika ma preto trzny,
ekonomicky a prakticky vyznam, ako vo vztahu s koneénym spotrebiteflom, tak
i v samotnej spolo¢nosti medzi vnutornymi zakaznikmi. [5, str. 11]

Zakaznici sa teda odliSuju nielen svojimi poZiadavkami, ale pri nakupe
vyrobku alebo sluzby uspokojujucej ich potreby i finanénymi moznostami. Kde
pre niektorych zakaznikov uréity vyrobok alebo sluzba znamena pozadovany
uzitok, pre inych predstavuje nedostatoné uspokojenie ich potrieb. Z toho
mbzeme usudit, Ze ani pri rovnosti kupnej sily v oboch pripadoch, druhy typ
zakaznikov takyto nakup neuskuto¢ni a pre uspokojenie ich naro¢nejsej potreby
vyhladaju vyrobcu, ktory im vaésim uzitkom svojho produktu alebo sluzby takuto
silnejSiu hodnotu ponukne. Z toho vyplyva, Ze usilim kazdého zakaznika
je za svoje financie alebo investicie ziskat' ¢o najvacsiu hodnotu, prinasajucu
pozadovany uzitok. Preto by mala byt maximalizacia hodnoty pre zakaznika
ekonomickym zaujmom i samotnych vyrobcov. [5, str. 13]

Na nasledujucom obrazku je schematicky vyjadrené vSeobecné ponatie
pojmu hodnota pre zakaznika. Pre lepSie chapanie su pojmy v tejto schéme
podrobnejSie vysvetlené niZSie.

HODNOTA

|
! v

USPOKOJENIE POTRIEB POUZITE ZDROJE

Obrazok ¢.1: Viyjadrenie hodnoty pre zakaznika, zdroj: VICek, Hodnota pre zakaznika,

str. 10, vlastné spracovanie.
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Potreba

Potrebu mézZzeme vSeobecne definovat ako pocit nedostatku nie¢oho, ¢o je
potrebné a nevyhnutné pre existenciu subjektu, Ziaduce pri vykonavani urcitej
aktivity alebo uréené k uspokojeniu uréitého zaujmu. Uspokojovanie takychto
potrieb je ovplyvnené niekolkymi faktormi, ako su motivacia subjektu ¢i moznosti
vyuzitia a dostupnost prostriedkov, tvoriace zaklad uspokojenia potrieb.
[5, str. 11]

Zdroje

VSetky hmotné a nehmotné statky, potrebné na uspokojenie potrieb,
sa nazyvaju zdroje. Tie mbzu sluzit bud na jednorazovu spotrebu vyrobku
Ci sluzby, alebo na ich dlhodobé uzivanie. Za zdroje, ktoré ovplyvruju hodnotu
pre zakaznika, preto povazujeme hmotné a nehmotné statky, spojené
s produkciou, zaobstaravanim a vyuzivanim vyrobku alebo sluzby, uspokojujuce;j
potreby. Zdroje m6zu mat v suvislosti s kategériou hodnoty rézne Specifické
podoby, avSak ich spoloénym menovatelom je ich vyjadritefnost v ekonomickych
jednotkach. Na zaklade toho je teda mozné kvantifikovat velkost zdrojov,
potrebnych k uspokojeniu potreby a dosiahnutiu konkrétneho uzitku. NajCastejSie
byvaju takymito zdrojmi naklady na vyrobu, naklady potrebné na zaobstaranie,
alebo naklady na vyuzivanie a naslednu likvidaciu produktu, ktoré predstavuju
prevadzkové naklady po€as celej doby Zivotnosti produktu. [5, str. 12]

3.2 Poskytovanie hodnoty

Pri vytvarani urcitej hodnoty, ktoru firma planuje poskytovat, je potrebné brat
od zaciatku ohlad na odlisny typ fudi a organizacii, kde ma kazdy z nich svoje
individualne prianie, preferencie, vnimanie, a tiez nakupné kritéria. Kazdy
spravny konkurent musi mat schopnost vyrabat’ a navrhovat’ ponuky pre dobre
definované cielové trhy. Na zaklade toho sa zmenil i pohlad na podnikové
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procesy a marketing sa tak stal su¢astou uz samotného zaciatku planovania.
[1, str. 66]

V koneénom désledku tak dnes zddérazriovanu vyrobu a predaj nahradil
proces poskytovania hodnoty. Tento proces je mozné rozdelit na 3 fazy. Volba
hodnoty je prvou fazou tohto procesu, ktorou si musi prejst kazdy marketing este
pred tym, ako nejaky produkt vObec za¢ne existovat. Podstatou stratégie tejto
fazy je v prvom rade segmentacia trhu, vyber vhodného ciela a vymedzenie
pozicie trhu voéi konkurentom. Ulohou druhej fazy je uz spominané poskytovanie
hodnoty, kedy sa uréuju konkrétne vlastnosti produktu, cena a spdsob jeho
distribucie. Tretou fazou je tak komunikacia hodnoty. V tejto faze sa vyuzivaju
komunikaéné nastroje na propagaciu vyrobku a oznamenie jeho existencie,

ktorymi su predajné sily spolo¢nosti, reklama a dalSie iné nastroje. [1, str. 66]

Sucast'ou procesu poskytovania hodnoty su teda na ceste k ziskaniu danej
trznej ponuky i vSetky skusenosti, s ktorymi sa zakaznik stretava. [1, str. 163]
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4 Celozivotna hodnota zakaznikov

~Koncept celozZivotnej hodnoty zakaznika vychadza z poZiadaviek na
maximalizéciu jeho dlhodobej ziskovosti.“?

CelozZivotné hodnoty zdkaznikov méZzeme definovat ako celkové vynosy
zo zakaznika, merané od sucCasného obdobia, az po predpokladanu buducu
ziskovost’ zo spoluprace s konkrétnou firmou. Pouzivanim tejto hodnoty, ako
marketingového meradla, sa tak dava vacsi déraz na dihodobu spokojnost
urCitého pocétu zakaznikov, ako na maximalizaciu jednorazovych predajov.
CelozZivotna hodnota zakaznika zaznamenava celkovu hodnotu zékaznika pre
firmu. Jej meranim u vSetkych zakaznikov ich m6éZzu na zaklade prinosov
do profitov firmy podniky hodnotit. Vzhfadom na tieto udaje mézu byt
na maximalizaciu dlhodobych profitov a zvySovanie moznosti na dihodobu
spolupracu so zakaznikom formulované a realizované zakaznicky Specifikované
stratégie. Inymi slovami, vdaka celoZivotnym hodnotam zakaznikov mézu firmy
na zaklade ich prinosov zaobchadzat' s kazdym zakaznikom individualne, a teda
nezaobchadzat’ so vSetkymi zakaznikmi rovnako. [4, str. 5]

4.1 Meranie celozivotnych hodnot zakaznikov

Meranie celozivotnych hodndt zakaznikov napomaha firmam pri
monitorovani moznych investicii do udrziavania si zakaznikov a pri tom nadalej
dosahovat kladnu navratnost’ investicii. Va¢sinou su to limitované zdroje, ktoré
firma najCastejSie investuje do zakaznikov, s najva¢Sou navratnostou tejto firme.
To je v8ak mozné iba pri poznani kumulovanych pefiaznych tokov zakaznika

za dobu spoluprace s firmou alebo za dobu jeho Zivotnosti. [4, str. 6]

10 KUMAR, V. Customer lifetime value: the path to profitability, str. 5.
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Celozivotné hodnoty zakaznikov mézu byt pouzivanim agregovaného
postupu alebo na individualnej urovni, vyuzitim individualneho postupu, merané
ako priemerné celozivotné hodnoty. Oba postupy su detailnejSie vysvetlené
v nasledujucich pododdieloch tejto kapitoly.

4.1.1 Agregovany postup

V tomto pododdiely si predstavime dva rézne spésoby, ktorymi mozno
agregovanym postupom dospiet’ k priemernej celozivotnej hodnote zakaznika.

,V agregovanom postupe je priemerna celozZivotna hodnota zakaznika
odvodena z celozZivotnej hodnoty skupiny, casti alebo dokonca firmy.“!?

V prvom postupe je suma celozivotnych hodnét vSetkych zakaznikov,
nazyvana ako zakaznicky kapital (Customer Equity) firmy, pocitana ako:

| T ¢
ce- 33 onlr k)

kde CE — Zakaznicky kapital klientely [KE]
CM — Cisté kontribuéné rozpétie v asovom obdobi t [%/100]
0 — diskontna sadzba [%/100]
i — index zakaznikov (pocet zakaznikov)
t — Casové obdobie

T — pocet Casovych obdobi, pre ktoré je zakaznicky kapital

odhadovany

11 BEJOU, David, Timothy L. KEININGHAM a Lerzan AKSQY. Customer lifetime value, str. 12.
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Zakaznicky kapital (CE)

Suma individualnych celoZivotnych hodnét predstavuje v tomto pripade
ekonomicku hodnotu firmy. Priemernu celozivotnu hodnotu zédkaznikov je mozné
vypoditat vydelenim celového zakaznickeho kapitalu, poctom zakaznikov.
[10, str. 12]

Kontribuéné rozpatie (CM)

Zostatkova suma z vynosov z predaja po odpocitani variabilnych nakladov.
[11, str. 18]

Diskontna sadzba (J)

Zavisi od vSeobecnej urokovej miery a zvyCajne je pomerna
k pokladnicnému uctu alebo k uroku, ktory platia banky na sporiace ucty. Méze
sa tiez liSit' v zavislosti od nakladov na kapital spolo¢nosti. [10, str. 17]

Diskontovanu sadzbu alebo mieru predstavuju vazené naklady kapitalu
(WACC), ktoré sa pocitaju nasledovne:

WACC=§ xre+g x (1-1) % ryq (2)
kde  WACC - vazené naklady kapitalu [%/100]

re — naklady vlastného kapitalu [%/100]

rd — naklady cudzieho spoplatneného kapitalu [%/100]

D — cudzi spoplatneny kapital [K¢]

E — vlastny kapital [KC]

C — sucet vlastného a cudzieho spoplatneného kapitalu [K¢]

t — sadzba dane z prijmu [%/100]
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Casové obdobie (t)

Toto obdobie sa uréuje na zaklade dizky predpokladaného celkového
pocitaného obdobia (vaésinou udavané v mesiacoch alebo v rokoch).

»,V druhom postupe je priemerna celoZivotna hodnota zakaznikov pocitana
z celoZivotnej hodnoty skupiny alebo casti zakaznikov. Priemerna celoZivotna

hodnota zakaznika v prvej skupine tak méze byt vyjadrena takto:“!2

(3)
CLV, = Z[?ﬁd’;’: ] A

kde r—retenéna miera [%/100]
d — diskontna sadzba alebo firemné naklady na kapital [%/100]
t — Casové obdobie
T — pocCet Casovych obdobi, pre ktoré je zakaznicky kapital odhadovany
GC — priemerny hruby prispevok [K¢]
M — marketingové naklady pouzité na zakaznika [K¢]

A — priemerné obstaravacie naklady na zakaznika [K¢]

12 BEJOU, David, Timothy L. KEININGHAM a Lerzan AKSQY. Customer lifetime
value, str. 13.
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Retenéna miera (r)

Retencna miera je znama aj ako miera vernosti a meria percento existujucich
zakaznikov za ¢asové obdobie, ktori zotrvaju zakaznikmi aj v dalSom ¢asovom
obdobi.

Priemerny hruby prispevok (GC)

Prijmy alebo hrubé prispevky su prijimané od zakaznika v réznych ¢asovych
obdobiach a su pocitané ro¢ne, mesacne alebo tyzdenne. Hodnota perazi
sa nestava ¢asom konstantnou. KedZe peniaze prijaté dnes maju vaésiu hodnotu
ako tie, ktoré su prijaté v buducnosti, tak ako marketingové naklady, aj hrubé
prispevky musia byt diskontované su¢asnou hodnotou penazi. To dosiahneme
rozdelenim periaznych tokov v asovom obdobi i prostrednictvom vzorcu (71 + d),

kde d predstavuje diskontnu sadzbu. [10, str. 17]

Marketingové naklady (M)

Zahfnaju naklady na rozvoj a udrzanie. M6zu nimi byt naklady na programy
pre zvySenie hodnoty existujucich vztahov, udrzanie lojality, vernostné programy,
naklady na kampane pre znovuziskanie stratenych zakaznikov a naklady
na obsluhu zakaznickych uctov. Hlavnou sucastou tychto nakladov su naklady
na marketingovi komunikaciu, prostrednictvom réznych komunikacnych
kanalov. Pre zistenie konkrétnych nakladov kazdého zdkaznika potrebuje firma
odhadnut pocCet kontaktov so zakaznikom na jeho udrzanie a naklady

na komunikaciu ré6znymi kanalmi. [10, str. 16]

Priemerné obstaravacie naklady (A)

Obstaravacie naklady alebo naklady na ziskanie zékaznika predstavuju
sumu, ktora je pouzita na ziskanie nového zakaznika. V najjednoduch$ej forme
sa vypocita vydelenim celkovych nakladov na ziskanie zakaznika, poc¢tom
vSetkych novych zakaznikov ziskanych v ¢asovom obdobi t.
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»1ento spésob vypoctu berie do uvahy iba priemerny hruby prispevok (CG),
priemerné obstaravacie naklady na zakaznika (A) a marketingové naklady (M)
na zakaznika. Retenéna miera (r), predstavuje retencni mieru skupiny
zakaznikov a berie sa ako konStanta pocas urcitého obdobia. AvSak toto nie
Je skutoény priklad. Zakaznici opustaju vztahy s firmou v réznych bodoch, preto
sa retencné pravdepodobnosti mézu liSit u kazdého zakaznika. To znamena,
Ze pre retencnu pravdepodobnost je potrebné brat’ do uvahy aj vypocet kapitalu
zakaznikov.“13

4.1.2 Postup na individualnej arovni

,CeloZivotné hodnoty zékaznikov su pocitané na individualnej urovni, ako
suma kumulovanych penaznych tokov zakaznika, diskontovanych pouZitim
vazenych nakladov kapitalu (Weighted Average Cost of Capital), pocas jeho
celkovej Zivotnosti vo firme. Je to funkcia predpovedaného kontribu¢éného
rozpétia, sklonu zakaznika k pokraCovaniu vo vztahu a marketingové zdroje
pridelené zékaznikovi. V tejto vSdeobecnej forme mdZeme celoZivotnu hodnotu
zakaznika vyjadrit ako:“14

.
Predpokladané kontribu¢né rozpétie, — Predpokladané naklady, (4)

CLV = :
(1+d)

kde CLV - Celozivotna hodnota zakaznika [K¢]
Predpokladané kontribuéné rozpatie [KE]

Predpokladané naklady [K¢]

13 BEJOU, David, Timothy L. KEININGHAM a Lerzan AKSQY. Customer lifetime value, str. 13.
14 BEJOU, KEININGHAM a AKSQY, pozn. 13, str. 14.
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i —index zakaznika

t — index ¢asu — ¢asoveé obdobie

T — pocet €asovych obdobi zvazovanych pre ur€enie celozivotnej
hodnoty zakaznika

d — diskontna sadzba [%/100]

,CeloZivotna hodnota zakaznika sa sklada z dvoch ZzloZiek, ktorymi su
kontribuéné rozpétie a buduce naklady, prispésobené casovej hodnote penazi.
Na vypocet buducej kontribucie zakaznika v mimozmluvnom pripade, by mala
firma poznat’ pravdepodobnost, Ze zakaznik v obchode s firmou bude nadalej
pokracovat’ v buducnosti alebo pravdepodobnost, Ze zakaznik bude aktivny,
P(Active). Ak berieme do uvahy tuto pravdepodobnost, mézeme najprv zistit Cistu
stc¢asnu hodnotu (NPV) predpokladanej hrubej kontribucie (EGC) ako: 15

t+x

] AMGC . ()
NPV of EGC = E P(Active);, x ﬁ

n=t+1
kde NPV — Cista su€asna hodnota [K¢]
AMGCit — priemerné hrubé kontribu¢né rozpatie v asovom obdobi ¢
zalozené na vSetkych predchadzajucich nakupoch [KE]
i — index zakaznika — poCet zakaznikov

t — Casoveé obdobie, pre ktoré sa zistuje dané NPV

15 BEJOU, David, Timothy L. KEININGHAM a Lerzan AKSQY. Customer lifetime value, str. 15.
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x — predpokladané (buduce) asové obdobie
n — pocet obdobi mimo ¢
d — diskontna sadzba [%/100]

P(Active)in — predpoklad, Ze zadkaznik i je aktivny po€as obdobia n

Priemerné kontribuéné rozpitie (AMGC)

Tuto hodnotu ziskame odcitanim priemernych nakladov na predany tovar
od priemerného mesacného prijmu, ziskaného zo zakaznika. Vypocet tejto

hodnoty je zaloZzeny na predchadzajucich nakupoch zakaznika. [6, str. 16]

Predpoklad aktivity zakaznika — P(Active)

Pravdepodobnost, ze zakaznik bude aktivny aj v nasledujucom Casovom
obdobi t. KedZe pocget nakupov a dizka aktivnych a neaktivnych obdobi je
u kazdého zakaznika rozdielna, je tuto hodnotu potrebné podcitat na individualnej

arovni. P(Active) je mozné vypocitat jednoduchym vzorcom: [6, str. 17]

P(Active) = (T/N)" (©6)

kde n — poc€et nakupov za ¢asové obdobie T

T — Cas medzi akviziciou (nadobudnutim zakaznika) a jeho najnovsim

nakupom [pocet ¢asovych obdobi (mesiacov/rokov)]

N — ¢as medzi akviziciou a obdobim pre ktoré sa P(Active) ur€uje [pocet

Casovych obdobi (mesiacov/rokov)]
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L,V pripade, Ze su marketingové naklady (M) zapocitané na zacCiatku
casového obdobia a hruba kontribucia na konci ¢asového obdobia, mézeme
celoZivotnt hodnotu zékaznika vyjadrit ako:“

t+x X

CLV, = P(Active) x ~MGCy M, 1y A "
i= ( C|Ve)in m— mX<1+d) —

n=t+1 n=1

kde M — marketingové naklady [K]

sPre tento posledny pripad pocitania celoZivotnej hodnoty zakaznika
na individualnej drovni je predpovedanie frekvencie nakupu zakaznika vzhladom
na jeho predchadzajuci nakup, lepSim spésobom predpovedania budtcu aktivitu
zZakaznika. Tato predpovedana frekvencia méze byt pouZzita pri vypocCte CLV.
Takato funkcia tak méze byt vyjadrena nasledovne:“!”

chlmlxxlml (8)
CLV,= My
Z / Z (1 +d)
= =1
frequency,

kde CLVi- celozivotna hodnota zakaznika i [K€]

CMiy — predpovedané kontribuéné rozpatie zo zakaznika i, pri nakupnej
udalosti y (kazdd nakupna udalost uskuto¢nena

v buducnosti) [K¢]

d — diskontna sadzba [%/100]

16 BEJOU, David, Timothy L. KEININGHAM a Lerzan AKSQY. Customer lifetime value, str.16.
17 BEJOU, KEININGHAM a AKSOY, pozn. 14, str.19.
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cim! — marketingové naklady na zaékaznika i v komunikaénom kanale
m, v roku / [K¢]

Xi, m, 1— pocet kontaktov so zakaznikom i v komunikaénom kanale m, v roku /
frequencyi — predpovedana nakupna frekvencia zakaznika i [mesiace/roky]
n — pocCet predpovedanych rokov

Ti — predpovedany pocCet nakupov zakaznika /i do konca planovaného
obdobia

Kontakt so zakaznikom (Xi, m, i)

Udava pocet kontaktov so zakaznikom, uskutoCnenych prostrednictvom
konkrétneho komunikaéného kanala, poCas daného c¢asového obdobia.
To zahffia osobny kontakt iniciovany predajcom, postou a telefonnym spojenim.
Marketingové naklady vynaloZzené na takéto naklady nam udava hodnota ci, m, 1.
[4, str. 29]

Nakupna frekvencia zakaznika (frequency)

Tato hodnota napomaha pri predpovedani frekvencie nakupov v buducnosti.
Podita sa ako: frequency; = 12/expint; (kde expint; — predpokladana doba nakupu
zakaznika i). [4, str. 29]

Tento model hibSie opisuje Specifické investicie, tykajuce sa zakaznika
a tvorby CLV. Priemerné kontribuéné rozpatie (CM) je opisované ako priemerné
prijmy minus priemerné naklady na predavany tovar v prisluShom obdobi. Z tohto
rozpatia sa odpocitavaju marketingové naklady na r6zne komunika¢né kanaly
(suvisiace s obstaravacimi nakladmi). Celkova celozivotna hodnota zakaznika
sa vypocita ako suc€et marzi, vydeleny diskontnym faktorom a frekvenciou
nakupu pre vybrané obdobie, znizené o zlavnené marketingové naklady na rézne

komunikac¢né kanaly. [14, str. 31]
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4.2 Odhad celozivotnej hodnoty zakaznika

,CelozZivotna hodnota zakaznika je suc¢asnou hodnotou vsetkych budtcich
ziskov, nadobudnutych zo zakaznika pocCas jeho spoluprace s firmou.
CeloZivotna hodnota zakaznika je tak formou pristupu k diskontovanym
periaznym tokom vo financénom sektore, s dvoma kfu¢ovymi rozdielmi. Prvym
rozdielom je, Ze celoZivotna hodnota zakaznika je zvycCajne definovana
na individualnej zakaznickej alebo segmentovej trovni. Druhym rozdielom je to,
Ze celozivotna hodnota zakaznika vyslovne zahfria moznost, Ze zakaznik méze

prejst ku konkurentom v budticnosti.“'8

Celozivotna hodnota jedného zékaznika sa pocita nasledovne:

S (p, - G T )

kde CLV - Celozivotna hodnota zakaznika [K¢]
pt — suma zaplatena zakaznikom v Case t [KC]
¢t — priame naklady na obsluhu zakaznika v ¢ase t [K{]
i — diskontovana miera alebo naklady kapitalu firmy [%/100]

rt — retenéna miera (pravdepodobnost opakovanych nakupov zakaznika
alebo jeho trvajucej aktivity v ase t) [%/100]

AC — naklady na akviziciu [K¢]

T — ¢asovy horizont pre odhad CLV [roky]

18 BEJOU, David, Timothy L. KEININGHAM a Lerzan AKSOY. Customer lifetime value, str. 93.
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DoleZits ulohu hrad v tomto pripade dizka &asového horizontu, ktora
sa pouziva pri vypocte celozivotnej hodnoty zakaznika. Rozumnou dobou
pouzitou pri tomto vypocte byva tri az pat rokov. [1, str. 171]

Hodnota CLV sa v tomto pripade pouziva primarne na interné vypocty,
zamerané na strategické rozhodnutia spoloCnosti, tykajuce sa investicii pri
ziskavani zédkaznikov a retenénych investicii. Zakaznicky kapital (CE) by mal byt
pouzivany ako ukazovatel celkovej vykonnosti spolo€nosti a pésobi ako jeden
z externych ukazovatelov stavu spoloénosti. [14, str. 30]

Pouzitie nekonec¢ného €asového horizontu ufah¢uje ulohu v tom, Zze dalej nie
je potrebné vyberat’ pre kalkulaciu celozivotnej hodnoty zakaznika konkrétny
Casovy horizont. V pripade nekoneéného €asového horizontu a za predpokladu,
Ze marze (p — c¢) a retenéna miera (r) sa stanu ¢asom konstantné, je mozné
vzorec pre vypocet celozivotnej hodnoty zakaznika zjednodusit nasledovne:
[1, str. 171]

C(P-or _ r (10)

CLV = =m .
& (+if  (+i-n

LInymi slovami sa celoZivotna hodnota zakaznika stava nasobkom marze (m)

a jej nasobitela (r/1 +i—r).“19

19 KOTLER, Philip, Kevin Lane KELLER. Marketing management, str. 171.
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4.3 Obmedzenia pri vypoéte celozivotnych hodno6t

zakaznikov

Napriek vSetkym spomenutym pozitivnym  aspektom, ktoré vypocet
celozivotnych hodnét zakaznikov prinasa, aj tento, tak ako kazdy iny koncept,

ma svoje obmedzenia, ktoré je potrebné uviest.

Rozek a Karliek hovoria vo svojej Studii o jednom z hlavnych nedostatkov
CLV, ktorym je, Ze neexistuje Ziadna zaruka, Zze zakaznik zostane vo svojich
buducich rozhodovacich procesoch s danou spolo¢nostou lojalny. Vo vztahoch
z predchadzajucej kapitoly predstavuje retenéna miera (r) rozhodujuci prvok pri
vypocte celozivotnej hodnoty zakaznikov, ktory ur€uje, ¢i vztah so zakaznikom
bude ziskovy alebo nie. Tato hodnota preto spésobuje, Zze model nie je bez
akychkolvek dalSich investicii tak jednoducho realizovatelny. [14, str. 33]

K predchadzajucemu nedostatku Kotler a Keller tiez spominaju potrebu
veflkych investicii, ktoré suvisia s vytvaranim a udrzbou zakaznickych databaz
pre presnejSie predpovedanie, ovplyviiovanie a riadenie rozhodnuti zakaznikov.
[1, str. 66]
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5 Stavebna spoloc¢nost’

V tejto kapitole sa zaénem zaoberat' praktickou €¢astou diplomovej prace,
a to aplikovanim teoretickej problematiky v konkrétnej stavebnej spolo¢nosti.
Analyzovanie vztahov so zakaznikmi a analyzu celozivotnych hodnét zakaznikov
budeme sledovat vo firme STEPANEK s.r.0..

Zakladné informacie

Spolognost STEPANEK s.r.o. vznikla 31.01.1992 a méZeme ju teda na trhu
povazovat za finan€ne stabilnu. Firma ma sidlo na adrese Nadrazni 460, Opo¢no
517 73, kde sa tiez nachadzaju kancelarie pre kontakt spolo¢nosti so zakaznikmi.
P&sobnost’ tohto podniku je zacielena na Hradec Kralové a blizke okolie. Podla
Statistickych udajov sa podla poctu zamestnancov vo velkostnej kategérii
zaraduje medzi stredne velku, a to v kategérii 10 — 19 zamestnancov.
Predmetom podnikania je vyroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az
3 zivnostenského zakona. Zameriava sa na realizovanie stavieb, ich zmeny
a odstrariovanie.  KonkrétnejSie vykonava tato stavebna spolo¢nost
predovsetkym zemné prace, Stukatérske prace, rekonstrukcie a modernizacie ale

aj demolacie a realizaciu novostavieb.

Rozpocet spoloc¢nosti

Pre analyzovanie a meranie celozivotnych hodnoét v stavebnej spolo¢nosti
sa budeme zaoberat’ ¢asovym obdobim jeden rok/12 mesiacov, konkrétne rokom
2016, ktory je najrelevantnejSim uzavretym uctovnym obdobim podniku. V tomto
¢asovom obdobi mala spoloénost’ celkovo 60 zakaznikov (zakaziek), z ktorych
az jednu tretinu tvoria stali zakaznici. Celkovy roény uhrn firmy za rok 2016 tvori
Ciastka 31 855 672 K¢, z ¢oho naklady predstavuju 27 095 879,05 KC¢.
Hospodarsky vysledok tak za firmu v roku 2016 ¢ini suma 4 759 792,58 K¢.
Marketingové naklady, pouzité na zakaznikov, tvoria rdézne naklady

na reprezentaciu, reklamné predmety a naklady na komunikaciu réznymi
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komunikacnymi kanalmi. Tieto naklady znacia v spolo¢nosti Ciastku
32 311,88 KE. KedZe sa tato spoloCnost nezameriava na ziskavanie novych
zakaznikov, ale skér na udrziavanie stalych, obstaravacie naklady na ziskanie
novych zakaznikov tvoria iba reprezentacné naklady a naklady na pohonné
hmoty na reklamu firemnym autom. Priemerné obstaravacie naklady na
zakaznikov predstavuju sumu 21 643,78 KC. Tieto naklady su vyuzité iba
na ziskanie novych zakaznikov a z tejto sumy bolo v roku 2016 vyuzZitych
541,09 K& na kazdého nového zakaznika.

Pre vypocet na individualnej urovni budeme pracovat s najvaésim stalym
zadkaznikom stavebnej spoloénosti STEPANEK, ktorym je Tereos TTD.
V sledovanom obdobi tvori obrat tohto zakaznika 6 308 630,49 K¢, z ¢oho
zostatkovu sumu po odpoditani variabilnych nakladov za rok 2016 tvori
942 619,16 K¢. Celkoveé naklady na zadkaznika tak €inia Ciastku 5 366 011,33 KC.
Marketingové naklady pre tohto zakaznika tvoria najma naklady na komunikaciu
a predstavuju sumu 6 419,08 KE. Tato komunikacia zahfha osobny kontakt
iniciovany stavebnou spoloénostou STEPANEK, postou a telefénnym spojenim
s odhadovanym poc¢tom priblizne 50krat po¢as celého roka. Na zaklade nakupov
poCas predchadzajucich piatich rokov, sme tiez urCili predpovedany zisk
zo zadkaznika v buducom c¢asovom obdobi. Ten je odhadovany na
727 317,60 KE. Na zaklade spoluprace zakaznika Tereos TTD s analyzovanou
stavebnou spolo¢nostou pocas minulych obdobi, predpokladame pre tieto
vypoCty opakované nakupy sluzieb a dalSiu spolupracu so spolo¢nostou
aj do buducna.
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6 Analyza vztahov so zakaznikmi

Ako som uz spominala v predchadzajuicej kapitole, spolodnost STEPANEK
pbésobi na trhu viac ako 24 rokov. Tato stavebna spolo¢nost’ ma vo svojom okoli
za tento €as vybudované silné meno a aj to je dévod, pre€o sa tu nepotrebuje
propagovat’ vo velkej miere.

Za posledné roky firma ziskala viacerych dlhodobych zakaznikov, s ktorymi
spolupracuje dodnes. Po¢as poslednych troch rokov 2014, 2015 a 2016 tvori
stalych zakaznikov viac ako 40%. Tito zakaznici zaroven vo firme predstavuju

najvacsie prijmy.

V roku 2014 reprezentovalo dlhodobych zakaznikov az 28 z celkovych 53,
s obratom viac ako 23 miliénov, €o tvori 70% z celkového obratu pre tento rok.
Pre rok 2015 to bolo 27 z celkovych 61 zakaznikov, s obratom skoro 22 miliénov,
ktoré znamenaju az 82% celkového obratu za zakazky a v minulom roku 2016
predstavovalo dlhodobych zakaznikov 23 zo v8etkych 61 zakaznikov, s obratom
skoro 23 miliénov, €o je 72% celkového obratu za tento rok.
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7 Analyza celozivotnych hodnoét zakaznikov

Na predpovedanie hodnoty zakaznika pocdas celozivotnej spoluprace
so spolo¢nostou existuje viacero spésobov. Tato kapitola je venovana dvom
najCastejSie vyuzivanym vypoctom celozivotnej hodnoty zakaznika pre stavebnu
spolodnost STEPANEK s.ro.. Jednd sa oagregovany postup a postup
na individualnej trovni. Uvod kapitoly bude ale najprv venovany jednoduchému
vypoctu pre odhad celoZivotnej hodnoty zakaznika v spolo¢nosti.

7.1 Odhad celozivotnej hodnoty zakaznika v stavebnej

spolocnosti

Pre odhad celoZivotnej hodnoty zakaznika v spolognosti STEPANEK
budeme pracovat s najvacsSim zakaznikom spolocnosti, XY. Hodnotu budeme
odhadovat’ na zaklade ¢asového horizontu 3 roky. Pre vypocet teda pouzijeme
velkost’ nakladov a vynosov poslednych troch uctovnych obdobi, ktorymi su roky
2014, 2015 a 2016. Naklady na zakaznika su v tomto pripade pocitané
z celkovych nakladov za konkrétny rok. Tato suma je dalej vydelena percentom,
aké obrat zakaznika predstavuje z celkového obratu za zakazky. U tohto
zakaznika predpokladame 100% pravdepodobnost’ opakovanych nakupov a jeho
trvalu aktivitu aj po€as buducich rokov. Naklady na jeho akviziciu su v8ak nulové,
kedze zakaznik o spolupracu oslovil spolo¢nost sam. Diskontnu sadzbu
vypocCitame dosadenim do vzorca Cislo 2 z pododdielu 3.1.1 tejto prace,

pre vypocCet vazenych nakladov kapitalu:
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24 123 2429
WACCy014 =

— —_— = 0,
6 552 x 0,908 +26 555 x (1-0,2) x 0,0914 = 83,2%
24 809 1675
= - — = 0,
WACCy15 6 484 x 0,937 +26 184 x (1-0,2) x 0,063 =88,1%
29 487 1 868
 —— - = 0,
WACC016 31355 x 0,94 +31 355 x(1-0,2) x 0,06 =88,7%
2014 2015 2016
Vlastny kapital [tisic K¢] 24123 | 24809 | 29487
Naklady vlastného kapitalu [%] 90,8 93,7 94
Cudzi spoplatneny kapital [tisic K] 2429 1675 1868
Naklady cudzieho spoplatneného kapitalu [%] 9,14 6,3 6

Sucet vlastného a cudzieho spoplatneného
_ _ 26552 | 26484 | 31355
kapitalu [tisic K&]

Sadzba dane z prijmu [%] 20 20 20

Tabulka ¢.1: Hodnoty pre vypocet vaZzenych nakladov kapitalu, zdroj:
STEPANEK s.r.o., vlastné spracovanie.

Pre vypocet vazenych nakladov kapitalu bola z analyzy uctovnych zavierok
pouzita suma vlastného kapitalu v konkrétnom roku a nasledne uréené jeho
percento nakladov z celkového kapitalu spolo¢nosti. Podobne boli uréené
aj cudzie zdroje alebo cudzi spoplatneny kapital a percento jeho nakladov.
Sadzbu dane z prijmov tvori v tomto pripade 20%. Z tychto udajov bola nasledne

vypocitana diskontovana miera pre dalSi vypoc€et odhadu celozivotnej hodnoty.
Po vypocitani vazenych nakladov kapitalu bude odhad celoZivotnej hodnoty

zakaznika pocitany nasledovnym dosadenim do vzorca s ¢islom 9 z oddielu 3.2
tejto prace:
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3

CLV=Z

t=1

7 593 459,24 — 6 782 880,04

5700 490,46 — 5 225 387,75

(1+0,832)'

4 6 308 630,4 — 5 382 867,33

(1+0,887)°

(1 +0,881)?

= 714 514,84 K¢

2014 2015 2016
Suma zaplatena zakaznikom [KE] | 7 593 459,24 | 5 700 490,46 | 6 308 630,4
Priame naklady na zakaznika [KE] | 6 782 880,04 | 5 225 387,75 | 5 382 867,33
Retenéna miera [%)] 100 100 100
Naklady na akviziciu [K¢] 0 0 0
Diskontna sadzba — WACC [%] 83,2 88,1 88,7

Tabulka ¢.2: Hodnoty pre vypocet odhadu celoZivotnych hodnét zakaznika,

zdroj: STEPANEK s.r.o., viastné spracovanie.

Odhad celozZivotnej hodnoty zakaznika je pocitany na zaklade hodnét

z predchadzajucich uctovanych obdobi. Suma zaplatena zakaznikom bola

urena z analyzy uctovnych zavierok za rok 2014, 2015 a 2016. Priemerné

naklady su dopocitane z celkovych nakladov stavebnej spolo¢nosti a vydelené

percentom, ktoré sa rovna percentu prijmov zo zékaznika, z celkovych prijmov

spolo¢nosti v danom roku. Predpoklad spoluprace zakaznika so spolo¢nostou

je aj v tomto pripade stanoveny na 100%, pri¢om naklady na akviziciu ostavaju

nulové. Odhadovana celoZivotna hodnota zakaznika sa pre tento vypocet rovna
sume 714 514,84 K¢.
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7.2 Vypocet celozivotnej hodnoty zakaznikov

agregovanym postupom

Agregovanym postupom pocitame celkovu celozivotnu hodnotu vsetkych

zakaznikov spolo¢nosti v danom ¢asovom obdobi. Ako ¢asové obdobie bude

pouzita jednotka jeden rok a pre tento vypoc€et budu brané do uvahy 3 ¢asové

obdobia, €ize 3 posledné zuctované roky 2014, 2015 a 2016. Z tychto rokov bol

uréeny aj priemerny poc¢et zakaznikov, ktorym je &islo 58. Pre vysku diskontnej

sadzby budu znova pouZzité vysledky vypoctov, z predoslej podkapitoly. Analyzou

uctovych zavierok tychto konkrétnych rokov bolo zistené aj Cisté kontribu¢né

rozpatie, ktoré tiez bude pouzité pri tomto vypocte. To predstavuje celkové obraty

zo zakaziek v danom roku.

Pre prvy spésob vypoctu agregovanym postupom sa zakaznicky kapital firmy

vypocita dosadenim do vzorca €islo 1 z pododdielu 3.1.1 tejto prace:

1 1
CE = Z Z 33 199 038,57 ( =0 832) +26 928 760,93 (m)

i=1t=

+31756 353,40(

3

1+ 0,887)

= 30 458 925,18 K¢

2

2014 2015 2016
Cisté kontribuéné rozpatie
e 33 199 038,57 | 26 928 760,93 | 31 756 353,40
¢
Pocdet zakaznikov 61 61 53
Diskontna sadzba [%] 83,2 88,1 88,7

Tabuflka ¢.3: Hodnoty pre vypocet celoZivotnych hodndt zakaznikov agregovanym

postupom 1, zdroj: STEPANEK s.r.o., vlastné spracovanie.
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Vysledna hodnota CE z tohto vypoétu predstavuje sumu 30 458 925,18 KE.
Tato hodnota sa nazyva zakaznicky kapital spolo¢nosti (Customer Equity)
aje mozné ju vyuzit na vypocet priemernej celozivotnej hodnoty zakaznikov.
Tento priemer sa vypocita tak, Ze zakaznicky kapital spolo¢nosti sa vydeli
mnozstvom pocitanych zakaznikov. V tomto pripade bol pouzity priemerny pocet
zakaznikov 58, za posledné tri utované roky, s ktorym sa vysledna priemerna
celozivotna hodnota jedného zakaznika rovna 525 153,88 K¢.

Tento vypocet zahfha prijmy, ktoré ale nie su ovplyviiované Ziadanymi
nakladmi. Vysledna celoZivotna hodnota je ovplyvnena iba diskontnou sadzbou,
pocas poc€itanych troch ¢asovych obdobi. V redlnom Zivote bude ale celozivotna
hodnota stale ovplyviiovana minimalne nakladmi na kazdého zakaznika. Preto
je potrebné ich aj pre celkovu analyzu vSetkych vysledkov tejto prace uviest
do vzorca €islo 1 z pododdielu 3.1.1 tejto prace:

58 3 1

1
CE = .Z t=2(33 199 038,57 — 29 658 417,33) x (m)

2

1
+ (26 928 760,93 — 24 682 984,18) x (—1 n 0,881)

3

1
+ (31 756 353,40 — 27 095 879,05) x (_1 n 0,887)

= 3272 132,39 KC

2014 2015 2016

Cisté kontribu¢né rozpatie
33 199 038,57 | 26 928 760,93 | 31 756 353,40

[KE]

Celkové naklady [K¢] 29 658 417,33 | 24 682 984,18 | 27 095 879,05
Pocet zakaznikov 61 61 53
Diskontna sadzba [%] 83,2 88,1 88,7

Tabulka ¢.4: Hodnoty pre vypocet celoZivotnych hodndt zakaznikov agregovanym
postupom 1 (odcitanie nakladov), zdroj: STEPANEK s.r.o., viastné spracovanie.
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Z vyslednej hodnoty zakaznickeho kapitalu tohto a predchadzajuceho
vypoCtu je mozné vidiet zretefny rozdiel po odpocitani celkovych nakladov
v kazdom podcitanom roku. Vysledny zakaznicky kapital bol v tomto pripade
vyCisleny na 3 272 132,39 K& Pre vypocet celoZivotnej hodnoty jedného
zakaznika je aj v tomto pripade potrebné vydelit celkovym poctom zakaznikov,
kde sme pouzili priemerny pocCet zakaznikov 58, za posledné tri vyuctované
obdobia. Celozivotna hodnota jedného zakaznika je z tohto vypoc¢tu odhadovana
na 56 416,08 K¢.

Pre porovnanie vyslednej hodnoty predchadzajuceho vypoctu, pre vSetkych
zakaznikov stavebnej spolo¢nosti, budu v tom istom vypocte pouzité iba hodnoty
dvadsiatich najvacsich dlhodobych zakaznikov spolo¢nosti. VSetky tieto hodnoty
sa znova dosadia do rovnakého vzorca Cislo 1, pre vypocet agregovanym
postupom, z pododdielu 3.1.1 tejto prace nasledovne:

20 3 1 2

CE =Z Z 23 057 454,50 ( +21778 387,75(

1 1
Vs 1+O,832> 1+0,881>

3

+22933 411,29(

W,%?) = 22 154 362,35 K&

2014 2015 2016

Cisté kontribu¢né rozpatie
23 057 454,50 | 21 778 387,75 | 22 933 411,29

[K¢]
Pocdet zakaznikov 20 20 20
Diskontna sadzba [%)] 83,2 88,1 88,7

Tabulka ¢. 5: Hodnoty pre vypocet celoZivotnych hodnét dvadsiatich najvéacsich
dlhodobych zékaznikov agregovanym postupom 1, zdroj: STEPANEK s.r.o.,

vlastné spracovanie.
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Z uctovnych zavierok bolo v kazdom roku zvlast zistenych 20 najvacsich
dlhodobych zakaznikov. Na zaklade tychto udajov bolo zistené Cisté kontribuéné
rozpatie, €ize obrat tychto zakaznikov v danych rokoch. V roku 2014 €inil ich obrat
23 057 454,50 K¢, pre rok 2015 to bolo 21 778 387,75 K& a v roku 2016
predstavoval obrat dvadsiatich najvacsich dihodobych zakaznikov sumu
22 933 411,29 KE. Hodnota diskontnej sadzby sa pri tomto vypoc¢te nemenila
a pouzité boli rovhaké hodnoty ako v predoSlom vypodéte. Vysledna hodnota
celkového zakaznickeho kapitdlu bola v tomto pripade vy€islena na
22 154 362,35 K¢ . Pre vypocet celozZivotnej hodnoty jedného zakaznika sa tato
hodnota vydeli poétom pocitanych zakaznikov, ktorych bolo v tomto pripade 20.

Odhadovana suma celozZivotnej hodnoty jedného zdkaznika, najvacsich
dlhodobych zakaznikov spolo¢nosti, predstavuje iastku 1 107 718,19 KE. Tato
suma predstavuje takmer dvojnasobok celozivotnej hodnoty zakaznika, po€itanej
na zaklade vSetkych zakaznikov stavebnej spoloCnosti.

Tak, ako v predchadzajucom pripade, ani v tomto vypocte neboli zahrnuté
Ziadne naklady na zakaznikov a vysledna hodnota je z najvacSej miery
ovplyvnena iba diskontnou sadzbou. Pre realnu vyslednu hodnotu zakaznickeho
kapitalu, dvadsiatich najva¢sich dihodobych zakaznikov stavebnej spolo¢nosti,
je potrebné do vypoctu zaclenit’ aj celkové pouzité naklady.

20 3 1

CE = .Z ;(23 057 454,50 - 20 642 258 46) X <W>

2

1+ 0,881)
3

+ (21778 387,75-20 116 632,11) (

+ (22 933 411,29 - 19 563 224,67 ) (m)

= 2 297 643,54 K&
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2014 2015 2016

Cisté kontribudné rozpatie
23 057 454,50 | 21 778 387,75 | 22 933 411,29

[Ke]

Celkové naklady [K¢] 20 642 258,46 | 20 116 632,11 | 19 563 224,67
Pocet zakaznikov 20 20 20
Diskontna sadzba [%)] 83,2 88,1 88,7

Tabulka ¢. 6: Hodnoty pre vypocet celozivotnych hodnét dvadsiatich najvéacsich
dlhodobych zakaznikov agregovanym postupom 1 (od¢itanie nakladov), zdroj:
STEPANEK s.r.o., vlastné spracovanie.

Vysledna hodnota zakaznickeho kapitalu sa po odcitani nakladov rovna
sume 2 297 643,54 KE. Vyslednu celozivotnu hodnotu jedného zakaznika,
z tychto dvadsiatich najvacsSich zakaznikov, vypocCitame aj v tomto pripade
vydelenim zakaznickeho kapitalu, poctom vSetkych zakaznikov. CelozZivotna
hodnota jedného zakaznika je tak odhadovana na 114 882,18 K¢&. Aj v tomto
pripade, po odcCitani nakladov na zakaznikov, je hodnota dlhodobého zakaznika
takmer dvakrat vacsia, ako hodnota pocitana pre vSetkych zakaznikov stavebnej
spolo¢nosti.

V druhom type vypoétu agregovanou metdodou sa podobne, ako
v predchadzajucom postupe, priemerna celozivotna hodnota jedného zakaznika
vypocita z celozivotnej hodnoty vSetkych zakaznikov. Tento typ vypoctu berie
do uvahy iba priemerny hruby prispevok, priemerné obstaravacie naklady

na zakaznika a marketingové naklady na zakaznika.

Priemerny hruby prispevok predstavuje priemerny prijem z jedného
zékaznika za dané Casové obdobie. Vypoc€itame ho z celkovych prijmov
spolo¢nosti za dané Casové obdobie, ktoré sa vydelia po¢tom celkovych

zakaznikov za toto obdobie.
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Priemerné obstaravacie naklady budu ako v predchadzajucich pripadoch
nulové. Reten¢na miera zakaznikov alebo skupiny zakaznikov sa ¢asom stava
kondtantnou. Ta predstavuje percentualny podiel dihodobych zakaznikov
z celkovych zakaznikov spolo€nosti v danom roku. KedZe sa tato miera stava
konstantnou, budeme pre vypocet pouzivat priemernu hodnotu poslednych troch

uctovanych rokov.

Celozivotnu hodnotu zakaznikov druhym typom agregovaného postupu tak

vypoditame dosadenim do vzorca €islo 3 z pododdielu 3.1.1 tejto prace:

3

.= [ T 1 (15500815
[(520595,09,;;7;3 '94)0,452] =761 510,96 K&

2014 2015 2016
Retencna miera [%] 45 45 45
Diskontna sadzba [%] 83,2 88,1 88,7
Priemerny hruby prispevok

626 396,95 441 455,10 520 596,96

[Kc]
Marketingové naklady [K¢] 78,56 81,59 76,94
Naklady na akviziciu [K¢] 0 0 0

Tabulka ¢. 7: Hodnoty pre vypocet celoZivotnych hodnét zakaznikov agregovanym
postupom 2, zdroj: STEPANEK s.r.o., vlastné spracovanie.

Analyzou uctovej zavierky spolo¢nosti za posledné tri roky boli zistené vSetky
potrebné udaje pre tento vypocet. Vyska retencnej miery bola stanovena na 45%,
¢o predstavuje priemerné percento dlhodobych zakaznikov spoloc¢nosti za toto
C¢asové obdobie, kde v roku 2014 to bolo 52,8%, v roku 2015 predstavovalo

dihodobych zakaznikov 44,3% a v poslednom uétovanom roku 2016 tuto hodnotu
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tvorilo 37,7% zakaznikov. Hodnoty diskontnej sadzby boli pouzZité
Z predchadzajuceho vypoctu vazenych nakladov kapitalu, z podkapitoly 6.1 tejto
prace. Priemerny hruby prispevok bol uréeny na zaklade celkovych obratov
spolocnosti a naslednym vydelenim po¢tom vSetkych zakaznikov v danom roku.

Pre rok 2014 predstavoval celkovy obrat 33 199 038,57 K¢ pri 53
zakaznikoch. V roku 2015 to bolo 26 928 760,93 K¢ s potom zakaznikov 61
a v roku 2016 bol celkovy obrat spolo€nosti vy€isleny na 31 756 353,40 K¢, pri
61 zakaznikoch. Podobne boli vypoditané aj marketingové naklady, kde sa pre
vypocet hodnoty na jedného zakaznika, ich celkova hodnota za dany rok vydelila
poctom celkovych zakaznikov v danom roku. Pre rok 2014 tieto naklady
predstavovali Ciastku 4 163,57 K¢, v roku 2015 to bolo 4 976,85 K& a v roku 2016
zas 4 693,34 K¢. Ako bolo uz spomenuté, priemerné obstaravacie naklady alebo
naklady na akviziciu zakaznikov su pre tuto spolo¢nost, z dévodu nevyuzivania
takychto nakladov, stanovené ako nulové naklady.

Vyslednou hodnotou druhého typu vypoctu agregovanym spésobom je suma
761 510,96 K¢, ktora predstavuje priemernu celozivotnd hodnotu jedného
zakaznika spolo¢nosti.

Tento typ vypodétu agregovanym postupom zahffia iba naklady na akviziciu
a marketingové naklady. Ako v predoSlych vypoctoch, je aj v tomto pripade
potrebné zahrnut celkové naklady na zakaznikov, ktoré z najvac¢sieho hladiska

ovplyvriuju vyslednu hodnotu.

3

(626 396,95 — 559 592,95 —78,56)
CLbvi = Z (1+0,832)0 045 ]
t=0
(441 455,10 — 404 639,08 — 81,59) 1]
" [ (1+0,887) 045
(520 596,96 — 444 194,74 — 76,94) 2] ~ )
+ [ 1088 0,45%| = 79 854,18 K&
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2014 2015 2016

Retenéna miera [%] 45 45 45
Diskontna sadzba [%)] 83,2 88,1 88,7
Priemerny hruby prispevok

; 626 396,95 441 455,10 520 596,96
[Ke]
Naklady na zakaznika [K¢] 559 592,78 404 639,08 444 194,74
Marketingové naklady [K¢] 78,56 81,59 76,94
Naklady na akviziciu [K¢] 0 0 0

Tabulka ¢. 8: Hodnoty pre vypocet celozivotnych hodnét zakaznikov agregovanym
postupom 2 (od¢itanie nakladov), zdroj: STEPANEK s.r.o., viastné spracovanie.

Naklady na zakaznika boli ur¢ené podobnym spésobom, ako bol urCeny
priemerny hruby prispevok na zakaznika. Celkové naklady stavebnej spoloCnosti
na zakaznikov v danom roku sa vydelili po¢tom celkovych zakaznikov v tom istom
roku. Pre rok 2014 tvorili celkové naklady 25 658 417,33 K¢ pri 53 zakaznikoch.
V roku 2015 to bolo 24 682 984,18 KC pri 61 zakaznikoch a v roku 2016 tvorili
celkové naklady stavebnej spolo¢nosti 27 095 879,05 K¢, pri 61 zakaznikoch.
Vysledna celozivotna hodnota jedného zakaznika je tak po odCitani celkovych
nakladov odhadovana na 79 854,18 K¢.

7.3 Vypocet celozivotnej hodnoty zakaznika na

individualnej Urovni

Pre vypocCet celozivotnej hodnoty zakaznika na individualnej urovni bude
pocitana celozivotna hodnota jedného, a to najvacsieho dlhodobého zakaznika
stavebnej spoloc¢nosti, XY. U tohto zakaznika je predpokladana spolupraca
so stavebnou spolo¢nostou aj v buducnosti. Pre vSeobecné vyjadrenie takéhoto
vypoctu budu pouzité iba odhadované hodnoty, ako buduceho kontribuéného

rozpatia, tak aj buducich nakladov na zakaznika, ktoré su pocitané na zaklade
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predchadzajucich nakupov za posledné tri roky uctovaného obdobia. Touto
vSeobecnu formu sa da celozivotna hodnota zakaznika vypoditat dosadenim
do zjednoduSeného vzorca Cislo 4, z pododdielu 3.1.2 v tejto praci:

.
LY = 7593 459,04 — 6 791 777,57 | 570049046 - 5232 792,65
(1+0,832)" (1+0,881)
t=1
6 308 630,49 — 5 392 079,93 5
n - = 706 194,16 K&
(14 0,887)
2014 2015 2016
Casové obdobie 1 2 3

Kontribu¢né rozpatie [KE] 759345924 | 5700490,46 | 6 308 630,49
Naklady na zékaznika [KE] | 6 791 777,57 | 5232792,65 | 5392 079,93
Diskontna sadzba 83,2 88,1 88,7

Tabulka ¢. 9: Hodnoty pre vypocet celoZivotnej hodnoty zakaznika na individualnej

drovni 1, zdroj: STEPANEK s.r.o., vlastné spracovanie.

Hodnoty, pouzité v tomto priklade boli poCitané na zaklade uctovych zavierok
z minulych troch rokov. Kazdy rok je vo vypoéte vnimany ako jedno ¢asové
obdobie. Kontribuéné rozpatie predstavuje prijem spolo¢nosti za konkrétneho
zakaznika, v danom roku. V roku 2014 toto rozpatie €inilo 7 593 459,24 K¢, pre
rok 2015 to bolo 5 700 490,46 K¢ a v roku 2014 tvoril prijem zo zakaznika Ciastku
6 308 630,49 KE.

Naklady na zakaznika boli poCitané na zaklade celkovych nakladov

stavebnej spolo¢nosti. Na zaklade percenta, akeé tvorili prijmy zo zakaznika
z celkovych prijmov za dany rok, bolo toto percento pouZzité na vypocet nakladov
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na zakaznika, z celkovych nakladov v danom roku. V roku 2014 tvorili celkové
naklady spolo¢nosti 29 658 417,33 K&, kde prijem zo zakaznika &inil 22,9%.

Naklady, vynalozené v roku 2014 na tohto zakaznika, su tym padom
odhadované na 6 791 777,57 KC. Pre rok 2015 tvorili celkové naklady sumu
24 682 984,18 K&. Prijem zadkaznika v tomto roku tvoril 21,2%, a preto su naklady
na neho odhadované na 5 232 792,65 KE&. V roku 2016 Cinili celkové naklady
stavebnej spolo¢nosti 27 095 879,05 K& a prijem tohto zakaznika 19,9%. Naklady
na zakaznika preto su odhadované na 5 932 079,93 K¢.

Diskontna sadzba sa ani v tomto vypocte nemenila a boli pouzité rovnaké
hodnoty ako v predchadzajucich vypoctoch. Vysledna celozivotna hodnota tohto
zakaznika bola na zaklade tychto udajov vy€islena na 706 194,16 K¢.

Pre vypoCet predpokladaného kontribucného rozpatia alebo buducich
prijmov zo zakaznika, je nutné predpokladat, ze zakaznik bude aj v buducnosti
spolupracovat so stavebnou spolo¢nostou, Cize bude aj nadalej aktivny.
Na zaklade nakupov v minulosti je mozné urCit jeho predpokladanu aktivitu
v buducich rokoch. Tato aktivita bude u konkrétneho zakaznika vypocCitana
na zaklade poslednych troch ucétovanych rokov, kde bude podcitana
pravdepodobna aktivita po€as buducich troch rokov 2017, 2018 a 2019.
Vypocitame ju nasledovnym dosadenim do vzorca pre predpoklad aktivity
zakaznika z pododdielu 3.1.2 tejto prace:

P(Active)2017 = (3/4)3 = 0,422
P(Active)2018 = (3/5)3 = 0,216

P(Active)2019 = (3/6)3 = 0,125
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2017 2018 2019
Pocet vyuétovanych uzavretych 3 3 3
rokov
Pocet rokov pre ktoré sa je aktivita 4 5 6
zakaznika pocCitana
Podet nakupov za vyuctované 3 3 3
uzavreté obdobie

Tabulka ¢. 10: Hodnoty pre vypocet predpokladanej aktivity zakaznika,
zdroj: STEPANEK s.r.o., viastné spracovanie.

Na zaklade limitovanych informacii, od kedy dany zakaznik spolupracuje
so stavebnou spoloCnostou, bol ako Cas medzi akviziciou zakaznika a jeho
najnovsim nakupom pouzité rozpatie 3 rokov, konkrétne roky 2014, 2015 a 2016,
ktoré predstavuju posledné tri roky z dostupnych dat Udtovych zavierok. Cas
medzi akviziciou a obdobim, pre ktoré sa aktivita urCuje, uvadza celkovy sucet
vSetkych pocCitanych rokov, ktoré zahifia poCet minulych, uz uzavretych rokov
a predpokladanych rokov, pre ktoré sa aktivita poCita. Pre tohto zakaznika
vykonava stavebna spolocnost jednu velku zakazku kazdy rok, preto pocet
nakupov za ¢asové obdobie troch rokov je 3.

Ak je tato predpokladana aktivita brana do uvahy, je mozné najprv vypocitat
Cistu sucasnu hodnotu hrubého kontribuéného rozpatia, teda hrubych prijmov.

Tuato hodnotu vypocditame dosadenim do vzorca &islo 5 z pododdielu 3.1.2

nasledovne:
3
NPV of EGC = z 0,422 % (171806;2:75)1 + 0,216 x (17?_8062263;5)2 + 0,125
n=1
728 643,35

X 108067y = 223 89119 Ke
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2017 2018 2019
Predpokladana aktivita zakaznika 0,422 0,216 0,125

Priemerné hrubé kontribuéné

e 728 643,35 | 728 643,35 | 728 643,35
rozpatie

Priemerna diskontna sadzba 0,8667 0,8667 0,8667

Tabulka ¢. 11: Hodnoty pre vypocet Cistej su¢asnej hodnoty predpokladanych hrubych
prijmov zo zékaznika, zdroj: STEPANEK s.r.o., vlastné spracovanie.

Cista sucasna hodnota predpokladanych hrubych prijmov bola poditana
na zaklade predpokladanej aktivity zakaznika. Priemerné kontribuéné rozpatie
predstavuje priemernu hodnotu celkovych prijmov za zakaznika, za posledné tri
pocCitané Casové obdobia, po odpocitani nakladov vynalozenych na tohto
zakaznika. Po odcitani nakladov predstavovali hrubé prijmy za zakaznika v roku
2014 sumu 801 681,67 K¢, v roku 2015 to bolo 467 697,81 K¢ a v roku 2016 bola
vyCislena Ciastka 916 550,56 KC. Priemerna hodnota tak bola urCena na
728 643,35 KC. Pre diskontnu sadzbu bol tiez urCeny priemer na zaklade hodnét
z poslednych troch ucétovanych rokov. Vysledna Cdistd su€asna hodnota
predpokladanych hrubych prijmov bola z tychto hodnét vycCislena na
223 891,19 K¢.

Sucastou nakladov su taktiez naklady na akviziciu a marketingové naklady,
ktoré sa budu v spolo¢nosti i v buducnosti vyskytovat. Pre vypocet celozivotnej
hodnoty zakaznika je preto potrebné ich zaclenit do vypodtu. Naklady
na akviziciu a marketingové naklady budu v tomto pripade od¢itané od distej
suCasnej hodnoty predpokladanych hrubych prijmov. Tymto spésobom
dostaneme odhadovanu celozivotnu hodnotu zakaznika. Hodnoty sa nasledovne

dosadia do vzorca €islo 7 z pododdielu 3.1.2 tejto prace:
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728 643,35 1 1
CLV = (0,422 X 3086677 79,03 X (1 + 0,8667) )
728 643,35 1 2
+ <0,216 X (1+ 0,8667)2 —79,03x (1 + 0,8667) >
728 643,35 1 °
* (0’125 “Grogeory 0% (Troseen) >

= 223 814,02 K¢

2017 2018 2019

Predpokladana aktivita zakaznika 0,422 0,216 0,125
Priemerné hrubé kontribuéné

- 728 643,35 | 728 643,35 | 728 643,35
rozpatie
Marketingové naklady [K¢] 79,03 79,03 79,03
Naklady na akviziciu [K€] 0 0 0
Priemerna diskontna sadzba 0,8667 0,8667 0,8667

Tabulka ¢. 12: Hodnoty pre vypocet celozivotnej hodnoty zakaznika na individualnej
urovni 2, zdroj: STEPANEK s.r.o., viastné spracovanie.

V tomto type vypoctu celozivotnej hodnoty zakaznika na individualnej
urovni bol pouzity podobny vzorec, ako pri vypocte Cistej su€asnej hodnoty
predpokladanych hrubych prijmov. Vtomto pripade boli ale odcitané
marketingové naklady a naklady na akviziciu zakaznika. KedZe stavebna
spoloc¢nost nema vyhradené naklady na obstaravanie zakaznikov
a marketingové naklady na zakaznika su minimalne, vysledné hodnoty
sa vo velkej miere neodliSuju. Predpokladané marketingové naklady boli
vypocitané ako priemer celkovych marketingovych nakladov spolocnosti,
vydelené podtom zakaznikov v kazdom roku, pocas poslednych troch rokov
uz vyuctovaného obdobia. Predpokladana aktivita zakaznika bola stanovena

vypoc¢tom uz pocas vypoctu Cistej sucasnej hodnoty predpokladanych hrubych
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prijmov, a v tomto pripade sa nemenila. Diskontna sadzba bola tiez stanovena
v predchadzajucom vypocte, ako priemer hodnét diskontnej sadzby za posledné
tri roky uz vyuctovaného obdobia. Vysledna celoZivotna hodnota zakaznika,
po odéitani vSetkych nakladov, bola vyc&islena na 223 814,02 K&. V porovnani
s vyslednou Cistou hodnotou predpokladanych hrubych prijmov mézeme vidiet,
ze vysledky sa rozliSuju minimalne a to iba 0 77,17 KC.

Ako je mozné vidiet, z tohto vypoctu CLV, celozivotna hodnota zdkaznika
do velkej mieri zavisi na tom, ¢i zakaznik bude v buducnosti aktivny alebo nie.
Preto je pre spoloénost délezité rozumiet faktorom, ktoré ovplyviuja,
¢i aj v buducnosti bude takato spolupraca so zakaznikom pre rfu ziskova.
Vypocet tejto predpokladanej aktivity sa preto pocita jednotlivo pre kazdého
zakaznika vo vypocte na individualnej urovni a to z dévodu, Ze u kazdého z nich

sa aktivne a neaktivne obdobia liSia.

V dalSom modeli pre vypocCet celozivotnej hodnoty zakaznika
na individualnej urovni zahrnieme do vypoCtu poloZzku pocCet kontaktov
so zakaznikom, po€as daného Casového obdobia. Tato hodnota nam udava
poCet kontaktov, ktorymi su osobné stretnutia iniciované stavebnou
spolo¢nostou, priamou postou a telefébnnymi hovormi. Marketingové naklady
sutiez zapoditané do vypoCtu, ktoré ovplyviiuju nielen tieto naklady
na komunikaciu, ale aj celkové naklady. Pre vypocet celozivotnej hodnoty
zakaznika, tak dosadime potrebné hodnoty do nasledujuceho vzorca cislo 8,
z pododdielu 3.1.2 tejto prace:

Ly - 23: ( 72864335 72864335
44 \(1+0,8667)"/1 " (1+0,8667)%/1

728 643,35 ) 23: ( 27.67x50  27.67 x50

T A7 08667) (1+0,8667)" | (1+0,8667)2

=1
, _2767x50
(1+ 0,8667)3

) = 710 146,76 K&
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2017 2018 2019
Rok 1 2 3
Priemerné kontribuéné rozpatie [KE] | 728 643,35 | 728 643,35 | 728 643,35
Marketingové naklady na komunikaciu

27,67 27,67 27,67
so zakaznikom [KE/1 kontakt]
Predpovedana nakupna frekvencia ] ] ]
zakaznika [pocet nakupov za rok]
Odhadovany pocet kontaktov so

50 50 50

zakaznikom
Priemerna diskontna sadzba 0,8667 0,8667 0,8667

Tabulka ¢. 13: Hodnoty pre vypocet celozivotnej hodnoty zakaznika na individualnej
urovni 3, zdroj: STEPANEK s.r.o., vlastné spracovanie.

Vysledna celozivotna hodnota zakaznika je v tomto pripade odhadovana
na 710 146,76 KC. V tomto vypocte je celozivotna hodnota z najvacsej miery
ovplyvnena marketingovymi nakladmi uréenymi na komunikaciu so zakaznikom

a diskontnou sadzbou.

Pre diskontni sadzbu bol, podobne ako v predoSlom vypocte, pouzity
priemer z poslednych troch zauctovanych rokov. Marketingové naklady
na komunikaciu predstavuju naklady, ktoré nezahfriaju naklady na reklamné
predmety. Priemer nakladov na jeden kontakt so zakaznikom bol v roku 2014
vycisleny na 27,50 K&, v roku 2015 na 28,58 K¢ a v roku 2016 to bolo 26,95 K¢.
V tomto vypocte bol pouzity priemer tychto hodnét, ako odhad predpovedanych
marketingovych nakladov na komunikaciu so zakaznikom. Pre pocet takychto
kontaktov v buducnosti bol pouzity ako odhad 50 kontaktov za rok. Ako nakupna
frekvencia tohto zakaznika v buducnosti bola, ako aj v predoslych rokoch,
predpovedana na jeden nakup (jedna zakazka) za rok. Cely vypocet celozZivotnej
hodnoty zékaznika bol predpovedany pre tri nasledujuce roky 2017, 2018 a 2019.
Preto su predpovedanym poc¢tom nakupov do konca planovaného obdobia
3 nakupy (3 zakazky).
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8 Analyza a porovnanie vysledkov

Na zaklade predchadzajucich vypoc¢tov boli réznymi postupmi zistené
vysledné hodnoty pre vypocet celoZivotnej hodnoty zakaznikov stavebnej
spolocnosti. Pri kazdom vypocte je vysledna hodnota ovplyviiovana odliSnymi
faktormi, a to je vo velkej miere dévodom tak rozdielnych vysledkov. Pre kazdy
vypocet boli ale pouzité rovnaké vstupné hodnoty, ktoré predstavuju prijmy
zo zakaznikov a naklady na neho vynalozené, v rozpati poslednych troch
vyucétovanych obdobiach. Tieto udaje boli ziskané analyzou ucétovych zavierok
z rokov 2014, 2015 a 2016.

V nasledujucich grafoch su zobrazené =zistené vysledky vSetkych
spomenutych vypoctov z tejto prace. VSetky vysledné hodnoty su v grafoch

uvadzané v ¢eskych korunach.

VYSLEDNE HODNOTY CLV

B Odhad CLV Agregovany vypocet CLV 1 mAgregovany vypocet CLV 1 (20)
m Agregovany vypocet CLV 2 m Individualny vypocet CLV 1 mIndividualny vypocet CLV 2
® Individudiny vypocet CLV 3

714514,84
761510,96
706194,16

114882,18
223891,19
223814,02

56416,08

Graf ¢. 1: Vysledné hodnoty vypoctov CLV, zdroj: viastny vyskum.
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Na grafe €.1 je mozné vidiet' rozdiely vSetkych vyslednych hodnét. V prvom
pripade bol pri odhade celozivotnej hodnoty zakaznika pouzity iba jeden
konkrétny zakaznik, ktory je aj najvac¢sim dlhodobym zakaznikom spolo¢nosti.
To je dbévod, preCo sa napriklad vysledna hodnota odhadu, ktorou je
714 514,84 K¢, tak vyrazne odliSuje od vysledkov z vypoctov agregovanym
postupom. KedZe v tejto stavebnej spoloc¢nosti nie su vyhradené Ziadne naklady
na akviziciu, je vysledna celozivotna hodnota z vypoc¢tov odhadu, z podkapitoly

6.1 tejto prace, ovplyvnena iba vySkou diskontnej sadzby.

Pri vypocCtoch agregovanym postupom (2. az 4. hodnota grafu ¢. 1) boli
na rozdiel od ostatnych vypoctov, brani do uvahy vSetci zakaznici stavebnej
spolocnosti za posledné tri vyuc¢tované obdobia, bez ohfadu na vefkost prijmov
z0 zdkaznika a na dobu spoluprace so spolo¢nostou. Da sa teda tvrdit,
Ze vysledné hodnoty predstavuju priemernu celozivotnu hodnotou jedného
zakaznika v stavebnej spoloCnosti, Ci uz je to zakaznik dlhodoby alebo
jednorazovy. Tieto hodnoty su teda ovplyvnené celkovym poctom zakaznikov
za dané Casove obdobie. AvSak ako aj v predchadzajucom vypocte, ovplyvnené

su diskontnou sadzbou.

Vysledné hodnoty vypoctu celoZivotnej hodnoty zakaznika na individualnej
urovni (5. az 7. hodnota grafu €. 1) predstavuju, ako aj pri odhade, iba celozivotnu
hodnotu najvacsSieho zakaznika stavebnej spolo¢nosti. Preto je mozné vidiet,
ze celozivotna hodnota sa od vyslednej hodnoty pri odhade vyznacne neodliSuje.
Ajv tomto pripade je celozivotna hodnota najviac ovplyvnena diskontnou
sadzbou. Pri poslednych dvoch vypocétoch na individualnej drovni ale tato
hodnota zavisi od odhadovanej aktivity zakaznika, preto su vysledné hodnoty

podstatne nizSie.
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VYPOCET CLV AGREGOVANYM
POSTUPOM

m Agregovany vypocet CLV 1
Agregovany vypocet CLV 1 (20-ti najvacsi zakaznici)

m Agregovany vypocet 2

1107718,19

761510,96

[o0)
[Se]
[0
o]
~—
o]
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o]

Graf ¢. 2: Vysledné hodnoty vypoctov CLV agregovanym postupom, zdroj: viastny
vyskum.

Agregovany postup vypoctu celozivotnej hodnoty zakaznika predstavuje
vyslednu celozivotnu hodnotu jedného zakaznika, na zaklade vypoctu
z celkovych zdkaznikov spolo¢nosti za dané ¢asové obdobie alebo na zaklade
vypoctu z urCitej skupiny zakaznikov spolo¢nosti.

V prvom vypocte agregovanym postupom bola celozivotna hodnota
zakaznika pocitana z celkovych zakaznikov spolo¢nosti, na zaklade analyzy
uctovych zavierok troch poslednych rokov 2014, 2015 a 2016. Vysledna hodnota,
525 153,88 K¢, je z najvacsej miery ovplyvnena diskontnou sadzbou. Pri tomto
vypocte sa ale nebral ohlad na typ zakaznika, teda €i je zakaznik dlhodoby alebo
jednorazovy. To je dévodom, preco je vysledna celozivotna hodnota, v porovnani
s dalSimi dvoma vypod&tami agregovanym postupom, nizsia.
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Pre porovnanie vyslednej celozivotnej hodnoty z prvého vypoctu
agregovanym postupom, boli dosadené do rovnakého vzorca dislo 1,
z pododdielu 3.1.1, iba hodnoty dvadsiatich najvaéSich zakaznikov stavebnej
spoloc¢nosti za posledné tri vyuctované obdobia. Tieto hodnoty boli aj v tomto
pripade ovplyvnené iba diskontnou sadzbou. Vysledna hodnota bola vycCislena
na 1107 718,19 KC. V tomto pripade mézeme vidiet’ aky je rozdiel celozivotnej
hodnoty vSetkych zakaznikov stavebnej spolonosti a samostatne tych
dlhodobych. V kone€nom désledku je mozné povedat, Ze dlhodobi zakaznici
maju pre spolocnost vacésiu hodnotu. Je teda zrozumitelné, Ze stavebna

spolo¢nost’ sa zameriava na tychto zakaznikov najviac.

Celozivotna hodnota zakaznika sa v druhom type vypoctu agregovanym
spésobom podita tiez na zaklade celozivotnej hodnoty vSetkych zakaznikov. Pri
tomto vypodte je takisto ovplyvnena diskontnou sadzbou. V tomto pripade je ale
dalej ovplyvnena i retenCnou mierou, ktora predstavuje percentualny podiel
dlhodobych zakaznikov zo vSetkych zakaznikov stavebnej spolocnosti, v danom
Casovom obdobi. Vdaka vyuzitiu retenénej miery v tomto vypocte, nie je dalej
potrebné porovnavat vyslednu celozZivotni hodnotu s hodnotou vyluéne
dlhodobych zakaznikov. Vysledna Ciastka, 761 510,96 K¢, je taktiez ovplyvnena
marketingovymi nakladmi. Tie ale v stavebnej spolo¢nosti nepredstavuju vysoku
sumu, preto v znaénej miere ani neovplyviiuju celozivotni hodnotu zakaznika.
V pripade, ze by spolo¢nost’ vyuzivala aj takzvané naklady na akviziciu, teda
naklady na obstaravanie zakaznikov, tato hodnota by bola ovplyvnena aj nimi.

Tieto vysledné celozivotné hodnoty ale vo svojich vypoétoch nezahffiaju
celkové naklady na zakaznikov. Takéto naklady ale ovplyviuju celozivotnu
hodnotu v najvac3ej miere a preto bolo potrebné ich zahrnut do vypoctov,

aby bolo mozné vsetky vysledné hodnoty porovnat na rovnakej urovni.
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VYPOCET CLV AGREGOVANYM
POSTUPOM (PO ODCITANI
NAKLADOV)

mAgregovany vypocet CLV 1

Agregovany vypocet CLV 1 (20-ti najvacsi zakaznici)

m Agregovany vypocet 2
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Graf ¢. 3: Vysledné hodnoty vypoctov CLV agregovanym postupom (po od¢itani
nakladov), zdroj: viastny vyskum.

Pri porovnani grafu Cislo 2 a grafu Cislo 3 je mozné vidiet, Ze odcitanim
celkovych nakladov na zakaznikov sa vysledné celozivotné hodnoty znacne

zmenili. Pomery hodnét medzi samotnymi vypoctami ale ostali nezmenené.

V prvom vypocte predstavuje celozivotna hodnota zakaznika, hodnotu
vypocitanu na zaklade vSetkych zakaznikov stavebnej spolo¢nosti, pricom druha
hodnota iba dvadsiatich najvacSich zakaznikov za posledné tri vyuctované
obdobia.

V druhom vypocCte agregovanym postupom bola vysledna hodnota
po odcitani celkovych nakladov, ako aj v predchadzajucom pripade, ovplyvnena
diskontnou sadzbou, marketingovymi nakladmi na zakaznikov a retencnou
mierou, Cize percentualnym podielom dlhodobych zakaznikov z celkovych
zakaznikov stavebnej spolo¢nosti za posledné tri vyuctované obdobia.
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VYPOCET CLV NA INDIVIDUALNEJ
UROVNI

B ndividualny vypocet CLV 1 Individualny vypocet CLV 2 mIndividualny vypocet CLV 3
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Graf €. 4: Vysledné hodnoty vypoctov CLV postupom na individualnej trovni, zdroj:
viastny vyskum.

Celozivotna hodnota zakaznika na individualnej urovni bola vo v8etkych
pripadoch pocitana iba pre jedného zakaznika, ktorym je najvacsi zakaznik
stavebnej spolo¢nosti.

Vysledna hodnota prvého vypoctu celozivotnej hodnoty na individualnej
urovni je pocitana na zaklade hodnét zakaznika, z analyzy uétovych vykazov
za posledné tri vyuctované obdobia, ktorymi su roky 2014, 2015 a 2016. Tato
hodnota je ovplyviovana diskontnou sadzbou, danou urCitym obdobim
a celkovymi nakladmi na zakaznika v tom istom ¢asovom obdobi.

V druhom vypocte celozivotnej hodnoty na individualnej urovni boli
pri vypoCte pouzivané priemerné hodnoty poslednych troch vyuctovanych
obdobi, ako odhad buducich hodnét. Tymito hodnotami je v tomto pripade
priemerné hrubé kontribu¢né rozpatie, marketingové naklady a priemerna
diskontna sadzba. Vysledna hodnota je pre tento vypocet dalej eSte ovplyvnena
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predpokladanou aktivitou zakaznika, ktora bola vypocitana dosadenim do vzorca
z pododdielu 3.1.2 tejto prace. Predpokladana aktivita zakaznika v tomto vypocte
ovplyviuje celozivotnu hodnotu v najvaésej miere a je hlavhym dévodom, preco
sa od ostatnych dvoch vysledkov poéitanych na individualnej urovni tak lisi.

Pri poslednom vypocte celozivotnej hodnoty na individualnej urovni
je do uvahy brany kontakt so zakaznikom a naklady, ktoré su na tento kontakt
vyuzité. Tie ako aj diskontna sadzba ovplyvriuju celozivotnd hodnotu najviac.
Naklady na kontakt so zakaznikom ale nie su vyznaéne vysoké na to, aby
kone¢nu hodnotu vyrazne ovplyvnili, preto sa napriklad od vyslednej hodnoty

z prvého vypoctu celozivotnej hodnoty na individualne urovni tak neodlisuju.
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8.1 Porovnanie vyslednych hodnét

Pre porovnanie a zhodnotenie vSetkych odhadovanych celozivotnych hodn6t
zdkaznika agregovanym postupom a postupom na individualnej urovni,
su v nasledujucich grafoch Cislo 5 a 6 znazornené aj hodnoty zakaznikov
z minulych rokov 2014, 2015 a 2016.

POROVNANIE HODNOT

mHodnota 1 zakaznika 2014
mHodnota 1 zédkaznika 2015
mHodnota 1 zakaznika 2016
mAgregovany vypocet CLV 1
Agregovany vypocet CLV 1 (20-ti najvacsi zakaznici)

mAgregovany vypocet CLV 2

114882,18

66804,17
36816,01
34392,4
56416,08
79854,18

Graf ¢. 5: Porovnanie priemernej hodnoty zakaznika s odhadom celoZivotnej hodnoty
agregovanym postupom, vlastné spracovanie.

V grafe Cislo 5 su porovnavané priemerné hodnoty jedného zakaznika,
s odhadovanymi celozivotnymi hodnotami zakaznika pocitanymi agregovanym
postupom. Prvé tri hodnoty znazorfiuju priemernd hodnotu zakaznika
za posledné tri vyuctované obdobia. Tieto hodnoty su pocitane odcitanim
celkovych nakladov stavebnej spolo¢nosti od jej vynosov a nasledne vydelené
poctom zakaznikov v danom ¢asovom obdobi. Posledné tri hodnoty zobrazuju
odhadovanu celozivotnu hodnotu zakaznika, po€itanu agregovanym postupom.
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Je mozné vidiet, ze hodnoty sa v priemere vyrazne neodliSuju. Jedinou vyrazne
odliSnou hodnotou je odhadovana celozivotna hodnota dvadsiatich najvacsich
zakaznikov spolo¢nosti agregovanym postupom. Tento viditelny rozdiel znaéi,
aky maju dihodobi zakaznici vyznam a prinos pre stavebnu spolo¢nost.

POROVNANIE HODNOT

B Hodnota zékaznika XY 2014 ®mHodnota zakaznika XY 2015 mHodnota zakaznika XY 2016
B |ndividualny vypo€et CLV 1 ®Individudlny vypocet CLV 2 mIndividualny vypocet CLV 3

809829,57
706194,16
710146,76

475403,56
416770,25

223891,19

Graf ¢. 6: Porovnanie priemernej hodnoty zakaznika XY s odhadom celoZivotnej
hodnoty na individualnej urovni, vlastné spracovanie.

V grafe C&islo 6 su porovnavané priemerné hodnoty zdkaznika XY
s odhadovanymi celozivotnymi hodnotami tohto zakaznika, pocitanymi
na individualnej urovni. Prvé tri hodnoty zobrazuju, aku mal zakaznik hodnotu
pre spolo¢nost za posledné tri vyuctované obdobia. Tieto hodnoty su vypoditané
odg&itanim nakladov na daného zakaznika od vynosov z neho. Dal$ie tri hodnoty
znazornuju vyslednu odhadovanu celozivotnu hodnotu, poc&itanu na individualnej

urovni. Tieto hodnoty sa v priemere ani v tomto pripade vyrazne neodliSuju.

Vynimkou je ale odhad celozivotnej hodnoty zakaznika druhym postupom
na individualnej drovni. Dévodom je ovplyviiovanie vyslednej hodnoty
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predpokladanou aktivitou zakaznika. KedzZe ale zakaznik spolupracuje
so stavebnou spolo¢nostou kazdoroCne na jednej velkej zakazke, tato
predpokladana aktivita nie je z vypoctov celkom presna. Takyto vypocet je teda
vhodnejSi pre zakaznikov, ktory so stavebnou spoloénostou spolupracuiju
na viacerych mensSich zakazkach rocne alebo pre spolocnosti z iného odvetvia,
ktoré predaju viacero produktov zakaznikovi ro€ne.
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9 Zaverecné zhodnotenie

Obsah praktickej Casti diplomovej prace bol vypracovany pre stavebnu
spolo¢nost’ mensieho rozsahu. Pri spracovavani vypoctov a analyzy vysledkov
bolo zistené, Zze nie vSetky typy vypoctov pre odhad celozivotnej hodnoty
zdkaznikov su vhodné pre kazdu spolo¢nost. Nasledujuca cast preto
podrobnejSie opisuje vhodné vyuzitie kazdého vypoctu vypracovaného v tejto
diplomovej praci.

1. Vypodet celozZivotnej hodnoty agregovanym postupom 1
(vzorec €. 1, pododdiel 3.1.1)

Tento vypocet neberie ohfad na hodnotu konkrétnych zakaznikov a na to,
Cije zakaznik dlhodoby alebo jednorazovy. Vysledna celozivotna hodnota
je preto velmi vSeobecna. V tomto vypocte je tiez potrebné zaclenit naklady
na zakaznika, ktoré vyslednu hodnotu vo velkej miere ovplyvnuju a ktoré su pre
zZistenie presnejSej celozivotnej hodnoty su velmi dblezité. Tento spdsob vypoctu
je vhodnejSi pri pocitani celozivotnej hodnoty konkrétnej skupiny dlhodobych
zakaznikov, kde je tak vysledna hodnota presnejSia a nie je ovplyvihovana

hodnotou jednorazovych zakaznikov.

2. Vypocet celozivotnej hodnoty agregovanym postupom 2
(vzorec €. 3, pododdiel 3.1.2)

Aj v tomto pripade vypodtu agregovanym postupom je potrebné odpo itat
naklady od vynosov zo zakaznika, pre presnejSiu vyslednu celozivotnu hodnotu
zakaznika. Tento vypocet je vhodnejSi pre vacsie firmy alebo aspon pre firmy,
ktoré maju viac zadkaznikov a tym padom maju aj vysSie marketingové naklady
a naklady uréené na akviziciu, ktoré je potrebné zahrnut do vypoctu. Tento
vypocCet celozivotnej hodnoty zakaznika agregovanym postupom je ale
konkrétnejSi vzhfadom na vyuZitie retenénej miery. Ta na rozdiel od prvého
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vypoctu berie do uvahy percentualny podiel dlhodobych zakaznikov zo vSetkych
pocitanych zakaznikov.

3. Vypocet celozivotnej hodnoty na individualnej urovni 1
(vzorec €. 4, pododdiel 3.1.2)

Vypocty celozivotnej hodnoty zakaznika na individualnej urovni su
vhodnejSie pre menSie spolo¢nosti. Tento konkrétny vypocCet je vhodny pre
spolocnosti, ktoré nemaju velké mnozstvo zakaznikov a marketingové naklady
a naklady na akviziciu zakaznikov nie su vysoké, teda neovplyviuju celozivotnu

hodnotu zakaznika vo velkej miere.

4. Vypocet celozivotnej hodnoty na individualnej drovni 2
(vzorec €. 7, pododdiel 3.1.2)

Tento spbsob vypoctu je zmdjho pozorovania vhodnejSi napriklad pre
stavebné spolocnosti, ktoré vykonavaju pre zakaznika viac mensich zakaziek
zarok alebo pre spoloCnosti ziného odvetvia, kde su predavané produkty
zakaznikovi viac krat za rok. Taktiez je to adekvatnejSi postup v pripade,
ze marketingové naklady na zakaznika a na jeho obstaravanie su v spolo¢nosti

vySSie.

5. Vypocet celozivotnej hodnoty na individualnej urovni 3
(vzorec €. 8, pododdiel 3.1.2)

Vysledna celozivotna hodnota zakaznika je v tomto vypocte ovplyvnena
nakladmi na komunikaciu so zakaznikmi. Aj v tomto pripade je z mdjho
pozorovania vhodnejSie vyuzitie takéhoto vypoCtu v inych odvetviach,
kde naklady na komunikaciu su vySSie a ovplyviuju celozivotnd hodnotu

vo vacsej miere.
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9.1 Zaverecéné odporucania

Celozivotna hodnota zakaznika méze byt dobrou poméckou pre spoloénost
pri sledovani si €i uz hodnoty aku pre fiu maju zakaznici alebo pri stanovovani

si urcitych ciefov v spoloénosti, pre jej buduci rast.

Z predchadzajucich vypoctov je mozné vidiet, ze tato hodnota sa da vyjadrit
detailne ale aj vdeobecnejSim postupom. Oba postupy nam v3ak vyjadruju urcitu
hodnotu, ktora je o€akavana bud z konkrétneho zakaznika, alebo ako priemer
vSetkych zékaznikov, poc€as celozZivotnej spoluprace s nimi. Takéto informacie
m&zu spoloc¢nosti pozitivne poméct pri hfadani alebo udrziavani si tych vhodnych

zakaznikov.

Pre konkrétnu stavebnu spolo¢nost, ktora je menSieho rozsahu a sustredi
sa viac na udrziavanie si svojich dlhodobych zakaznikov, ako na ziskavanie
mensich a jednorazovych zakaznikov, by som odporucala, sledovat si aj nadalej
tychto dlhodobych zakaznikov. Pre zistenie ich celozivotnych hodnét
je vhodnejSie vyuzivat vypoCty na individualnej urovni. Pri menSom pocte
zakaznikov si tymto spésobom spolo¢nost’ méze sledovat, aku hodnotu pre fiu
jednotlivi dlhodobi zakaznici predstavuju.

Kedze spolo¢nost nevyuziva vysoké marketingové naklady a zaroven
nevyuziva ziadne naklady na akviziciu novych zakaznikov, najvhodnejSim
sp6sobom vypoctu celozivotnej hodnoty je prvy vypocet na individualnej urovni
podla vzorca Cislo 4, z pododdielu 3.1.2 tejto prace. Je to jednoduchsi typ
vypoctu, kde sa jednoducho odpo€itaju celkové naklady na zakaznika od prijmov
z neho, ktoré su diskontované vazenymi nakladmi kapitalu. Tymto sp6ésobom
si teda konkrétna stavebna spoloénost STEPANEK s.r.o méze najpresnejsie

sledovat, aku celozivotnu hodnotu pre nich dany zakaznik ma.
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10 Zaver

Cielom tejto prace bolo poukazat na to, aké je délezité poznat' i uz su¢asnu
hodnotu alebo hodnotu, aku budd mat zakaznici pre spolo¢nost
STEPANEK s.r.o. v budicnosti. Zaoberala som sa viacerymi typmi vypoétov,
ktoré mézu byt pre zistenie celozivotnej hodnoty zakaznikov pouzité a snazila sa

najst’ pre tuto konkrétnu spolo¢nost ten najvhodnejsi.

Pre naplnenie cielov tejto diplomovej prace som na zadiatok teoretickej Casti
definovala zakladné pojmy a zlozky marketingu, ktoré boli v praktickej ¢asti, pri
vypoCtoch a analyze celozivotnej hodnoty zakaznikov spolo¢nosti
STEPANEK s.r.0. pouzivané. Zaveredna Gast teoretickej Gasti tvori priblizenie uz
samotnej hlavnej témy diplomovej prace, celozZivotna hodnota zakaznikov a

podrobnejSie vysvetlenie jednotlivych spésobov jej merania.

Uvod praktickej Gasti tejto prace je venovany predstaveniu firmy
STEPANEK s.r.0., aby bolo jasnej$ie, s akou spoloénostou sa v tejto praci
spolupracovalo. Nasledne boli pre zistenie odhadovanej celozivotnej hodnoty
zakaznikov vyuzité jednotlivé typy vypoctov. Pre vSetky vysledné hodnoty boli
vypracované analyzy, na zaklade ktorych sa vyhodnotila vhodna pouzitefnost

kazdého z tychto vypoctov.

Pre spoloénost STEPANEK s.r.o. bola po analyze vysledkov navrhnuta
najvhodnejSia alternativa, ktorou je v désledku nizSieho poctu zakaznikov
a minimalnych marketingovych nakladov a nakladov na akviziciu zakaznikov,
vypocCet celozivotnej hodnoty na individualnej urovni. Takymto spdsobom
si spolo¢nost’ méze sledovat hodnotu svojich dlhodobych zakaznikov jednotlivo
a na zaklade toho si do buducna uréit, kde sa im oplati investovat’ viac, €i uz to su

napriklad marketingové naklady alebo celkové naklady na zakaznika.
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Na zaver je teda mozné zhodnotit, Ze CLV alebo poditanie a sledovanie
celozivotnej hodnoty zadkaznikov, ma definitivne prinos pri cielenej maximalizacii
ziskovosti vo firme. Spolocnosti, ktoré su schopné rozumiet celozivotnym
hodnotdam zakaznikov ariadit ich, maju uréitt vyhodu v porovnani sich
konkurentmi. Vdaka tomu budu schopné vyhodnotit  mnozstvo
vnutropodnikovych rozhodnuti, ktoré potrebuju vykonat z pohfadu navratnosti
investicii. Ako vysledok, si tak mézu dalej kontrolovat ich obmedzené zdroje
a nasmerovat vydavky a naklady na ddlezitejSiu vec, ktorou je zvySenie hodnoty

zakaznikov.
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celozivotnej hodnoty na individualnej urovni

72



12.4 Zoznam vzorcov

Vzorec €.
Vzorec €.
Vzorec €.
Vzorec €.

Vzorec ¢.

Vzorec €.
Vzorec €.
Vzorec €.
Vzorec €.

Vzorec &.

1 Vypocet CLV agregovanym postupom 1 (zakaznicky kapital).....20
2 Vazené naklady kapitalu (WACC) .....ooooiiiiiiiieeeeee e 21
3 Vypocet CVL agregovanym postupom 2 ..........cccecceveviiiiinnnnenns 22
4 Vypocet CLV postupom na individudlnej drovni 1 ....................... 24
5 Cista suéasna hodnota (NPV) predpokladanej hrubej

KontribUcie (EGC)........ueeeiiiieee et 25
6 Predpoklad aktivity zakaznika ............ccooeiiiiiiiiii 26
7 Vypocet CLV postupom na individualnej urovni 2 ..................... 27
8 Vypocet CLV postupom na individualnej urovni 3 ...................... 27
9 OdNad CLV ...t e 29
10 Zjednoduseny odhad CLV ........ccccociiiiieiiiiie e 30
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12.5 Zoznam pouzitych skratiek

CLV Celozivotna hodnota zakaznika (Customer Lifetime Value)
WACC Vazené naklady kapitalu

CE Zakaznicky kapital

NPV  Cista sii¢asna hodnota

EGC Predpokladana hruba kontribucia

¢islo

_O<

str. strana

pozn. poznamka pod Ciarou
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12.6 Zoznam priloh

Priloha &. 1  Ugtovna zavierka 2016
Priloha ¢.2  Uctova zavierka 2015
Priloha ¢. 3 Rozvaha 2014

Priloha ¢. 4 Vykaz ziskov a strat 2014

Priloha ¢.5 Odberatel XY
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ROZVAHA

ve zkraceném rozsahu
ke dni 31.12.2016

(v celych tisicich K¢)

Nazev a sidlo ucetni jednotky
STEPANEK, spol. s r. o.

ICo
Néadrazni 460
455351724 Opocno
517 73
AKTIVA g:&z Bézné ucetni obdobi Minulé G¢. obdobi
. . . Bruto Korgkce Reti Neti
AKTIVA CELKEM (A.+B.+C.+D) | 001 49 061 17 685 31376 26 484
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital 002 0 0 0 0
B. Dlouhodoby majetek (B.l. + B.Il. + B.lIl.) | 003 21547 17 647 3900 4 751
B.L Dlouhodoby nehmotny majetek 004 0 0 0 0
B.II Diouhodoby hmotny majetek 005 21 547 17 647 3900 4 751
B.II. Dlouhodoby finanéni majetek 006 0 0 0 0
G, Obézna aktiva (C.L.+ CL+ C.lIL + CV.) | 007 27 350 38 7B]D 21 560
C.l Zasoby 008 52 0 52 433
c.. Pohledavky (C.I.1 +C.IL2) | 009 1633 38 1 595 2273
1 Dlouhodobé pohledavky 010 0 0 0 0
2. Kratkodobé pohledavky 011 1633 38 1595 2273
C.hL. ‘Kratkodoby finanéni majetek 012 0 0 2017
C.IV. Penézni prostredky 013 25 665 25 665 16 837
D. Casové rozligeni aktiv 014 164 0 164 173
Oznaceni PASIVA gl;'l(% Stav v bézném (c¢et. Obdobi Stav v minulém Géet. Obdobi
E] b c 5 6
~ [pasivacELkEm (A.+B.+C.+D.) | 015 31376 26 484
A. Vlastni kapital (Al + Al + Alll. + AIV. + AV. + AVL) | 016 29 487 24 809
Al Zakladni kapital 017 100 100
Al Azio a kapitalové fondy 018 0 0
—/;E Fondy ze zisku 019 2 557 2 638
: :'\AIA Vysledek hospodareni minulych let 020 22 071 19 311
AV Vysledek hospodareni bézného ucetniho obdobi 021 4759 2760
AVI. Rozhodnuto o zalohové vyplaté podilu na zisku 022 0 0
B.+C. Cizi zdroje 023 1868 1675
B. Rezervy 024 0 0
C. Zéavazky (C.l.+ Ca) | 025 1868 1675
C.lL Diouhodobé zavazky 026 0 0
cH Kréatkodobé zavazky 027 1 868 1675
_D_ Casové rozligeni pasiv 028 27 0

Seslaveno dne: 19.6.2017

Pravii forma udetni jednotky: SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM
Predmét podnikani Gcetni jednotky: STAVEBNICTV{
Podpisovy zdznam: Miroslav Qtépének, jednatel




Priloha v ucetni zavérce §39vyhl. & 50072002 Sb.

[ ] PInd (pro velké a stiedni G¢etni jednotky)

D Zkracena (pro malé Gcetni a mikro Gcetni jednotky s povinnym auditem)

Mikro (pro mikro G¢. jednotky nebo pro malé u¢. jednotky bez povinnosti auditu)

Nazev: STEPANEK, spol. s r. o.

Sidlo: Nadrazni 460, 517 73 Opoc¢no

ICO: 45535124

Zapsana do OR dne: 31.1.1992, Spis, znacka C 1512 vedena u Krajského soudu v Hradci Kralové
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

V likvidaci: ne

Predmét podnikani: STAVEBNICTV]

Rozvahovy den: 31.12.2016

Okamzik sestaveni ucetni zaverky: 19.6.2017

Podpisovy zaznanpstatutarniho organu Podpisovy zaznam ucetni jednotky:

7

//«?\/'Z I/l—-pk.i/’




IC: 45535124

Pouzité obecné tcetni zasady a metody

Ucetni zasady

Obchodni korporace vede tcetnictvi podle zakona ¢. 563/1991 Sb., o Gcetnictvi, v

platném znéni, a podle provadécich piedpist k tomuto zakonu. Ucetni jednotka dodrzuje
véechny tcetni zasady piedepsané zidkonem o ucetnictvi a provadécimi pfedpisy, zejména
zasadu vérného a poctivého zobrazeni.

Ucetni metody

Ucetni jednotka ocenuje dlouhodoby majetek a zasoby v pofizovacich cenach. Pofizovaci

cena se sklada z ceny pofizeni a vedlej$ich nakladii na pofizeni.

Zasoby jsou evidovany metodou A.

Penize, pohledavky a zavazky oceruje nomindlni hodnotou.

Dlouhodoby maf'etek odepisuje rovnomérné po dobu jeho piedpokladané Zivotnosti.

Pro ptrepocet pohledavek a zavazki v cizich méndch na ¢eskou ménu pouziva denni kurz
“NB.



ROZVAHA

ve zjednoduseném rozsahu

ke dni 31.12.2015

Nazev a sidlo ucetni jednotky

STEPANEK, spol. s 1. 0.

To Nadrazni 460
i
thO o ELA (v celych tisicich K¢)
Oznageni AKTIVA o Bé2né Ggetni obdobi Minulé té. obdobi
a b o Bn1mo Korgkoe Nc;tto Niuo
AKTIVA CELKEM (A.+B.+C.+D.l.) | 001 43 428 16 944 26 484 26 577
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital 002 0
B. Dlouhodoby majetek (B.l. +B.Il. + B.llIl.) | 003 23 674 16 906 6768 7 652
B. I Dlouhodoby nehmotny majetek 004 110 110 0 0
B. Il Dlouhodoby hmotny majetek 005 23 564 16 796 6768 5625
B.Ill.  |Dlouhodoby finanéni majetek 006 2027
C. Obézna aktiva (C.l. + Cll.+ C.HII. + C.IV.) | 007 19 581 38 19 543 18 764
C.l Zasoby 008 433 433 429
C. 1. Dlouhodobé pohledavky 009 0
C.Ill.  |Kratkodobé pohledavky 010 2311 38 2273 2499
C. IV. Kratkodoby finan¢ni majetek 011 16 837 16 837 15 836
D. L. Casoveé rozliseni 012 173 173 161
Oznageni PASIVA g'dsi‘(z Stav v bézném uet. obdobi Stav v minulém G&et. obdobi
a b c 5 6
PASIVA CELKEM (A.+B.+C.l) | 013 26 484 26 577
i (AL AL+ ALlL 5 AV, + AV + AV2) 014 i b
Al Zakladni kapital 015 100 100
Al Kapitalové fondy 016 0
Al Fondy ze zisku 017 2 638 2712
A V. Vysledek hospodareni minulych let 018 19 311 17 470
A.V.1. | Vysledek hospodareni bézného ucetniho obdobi /+ -/ 018 2760 3841
A. V. 2. | Rozhodnuto o zalohach na vyplatu podilu na zisku /-/ 020 0
B. Cizi zdroje (B.I. + B+ Bl + B.IV.) | 021 1675 2 429
B. I Rezervy 022 0
B. Il. Dlouhodobé zavazky 023 0
B. Il Kratkodobé zavazky 024 1675 2429
B. IV. Bankovni uvéry a vypomoci 025 0
Gl Casové rozliseni 026 25

Sestaveno dne: 20.6.2016

Pravni forma Ggetni jednotkyy SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM
Pfedmét podnikani acetni j
Podpisovy zaznam:

notky: STAVEBNICTVI




VYKAZ ZISKU A ZTRATY, druhové élenéni

ve zjednoduseném rozsahu
ke dni 31.12.2015

(V cel)’rch tisicich Ké) ) Nazev a sidlo ucetni jednotky
STEPANEK, spol. s r. o.

IC Nadrazni 460
Opocno
45535124 517 73
Cisl Jsetni i
Ozna&eni TEXT fédsk?J Skutecnost v ucetnim obdobi
bé&zném minulém
a b c
i Trzby za prodej zboZi 01 0
A. Naklady vynaloZené na prodané zboZzi 02 0
+ Obchodni marze (I.-A.) 03 0
1. Vykony 04 26 800 33103
B. Vykonova spotfeba 05 18 348 23 612
+ Pfidana hodnota (.-A.+11.-B.) | 06 8 452 9491
C. Osobni naklady 07 4148 4294
D. Dané a poplatky 08 168 171
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 09 874 354
Iil. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 10 445 214
F. Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 11 334 177
G. Zmeéna stavu rezerv a opravnych po'lozek v pr<')vozn| 12 54 92
oblasti a komplexnich nakladu pfistich obdobi

Iv. Ostatni provozni vynosy 13 63 8
H. Ostatni provozni naklady 14 244 175
V. Pfevod provoznich vynosu 15 0
Prevod provoznich nakladu 16 0
- Provozni vysledek hospodareni (zohlednéni polozek (+). az V.) | 17 3246 4450




IC: 45535124

(provozni vysledek hospodareni + financni vysledek hospodareni + mimofadné vynosy - R.)

— _—_ lgldsll(?.a Skuteénost v (igetnim obdobi
bézném minulém
a b c 1 2

VI. Trzby z prodeje cennych papirt a podilt 18 0
J. Prodané cenné papiry a podily 19 0
Vil. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku (soucet VIl.1.az VIL.3.) | 20 0
VIIL Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 21 0
K. Naklady z finan¢niho majetku 22 12
IX. Vynosy z pfecenéni cennych papirti a derivatt 23 0

L Naklady z precenéni cennych papir a derivatt 24
M. Zmeéna stavu rezerv a opravnych polozek ve finanéni oblasti 25 0
X. Vynosové Uroky 26 135 174
N. Nakladové troky 27 0
XI. Ostatni financni vynosy 28 0
©. Ostatni finanéni naklady 29 15 4
XII. Prevod finanénich vynosu 30 0
P. Pfevod financnich nakladu 31 0
“ Finanéni vysledek hospodareni (zohlednéni polozek VI. az P.) | 32 120 158
Qi Dan z pfijmu za béznou ¢innost 33 606 767
e e e ol ot 05 34 2760 3841
XHl.  |Mimoradné vynosy 35 0
R. Mimoradné naklady 36 0
Dan z pfijmG z mimoradné ¢innosti 30 0
* Mimoradny vysledek hospodareni (XH.-rR.-S.) | 38 0
T Prevod podilu na vysledku hospodareni spoleénikum (+/-) 39 0
% | Wmescnospocmon a et e  mimor ik hospodlen-T) 40 2760 3841
wkk Vysledek hospodareni pfed zdanénim 41 3366 4 608

Sestaveno dne: 20.6.2016

Pravni forma tcetni jednotky: SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM
Predmét podnikani Ggetni jednotky: STAVEBNICTVI

Podpisovy zaznam: /\

Miroslav Stépanek, jednatel




Priloha k ucetni zavérce podle §39 vyhl. ¢ 500/2002 Sb.

ODSTAVEC 1

Firma: STEPANEK, spol. s 1. 0.

Sidlo: Nédrazni 460, 517 73 Opo¢no

IC: 45535124

Pravni forma ucetni jednotky: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Piedmét podnikani (popf. tcel zfizeni): STAVEBNICTVI

Rozvahovy den: 31.12.2015 Osoba odpovédna za ucetnictvi (jménfo a podpis): /

Okamzik sestaveni Ggetni zavérky: 20.6.2016 Marie Petrovéa e

Datum vzniku G&etni jednotky (popf. zahajeni ¢innosti): 31.1.1992 Osoba odpovédna za ucetni zgvérku (jméno a podpis):
Miroslav Stépének

v Opocné dne 20.6.2016 Podpisovy zaznam

FO nebo PO podilejici se vice nez 20% na zakladnim kapitalu UJ:
Miroslav Stépének 50 %
Eva Stépankova 50 %

Jména a pifjmeni ¢lent statutdarnich organd:
Miroslav Stépének - jednatel

Popis organizaéni struktury UJ, popi. zasadni zmény béhem Uo:
Ucetni jednotka neni vnitiné organizacné clenéna.

Popis zmén a dodatkii provedenych v up(liynulém UO v obchodnim rejstiiku:
Obchodni korporace se v roce 2014 podridila zakonu f'ako celku postupem podle
§ 777 odst. 5 zdkona ¢. 90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech

a druzstvech.

ODSTAVEC 3

Pram. pfepocteny pocet zaméstnanci béhem UO: 11  Osobni néklady: 4148
Clenové fidicich organti (pocet): 1 Osobni néklady: 0

Odmeény osobam, které jsou statutarnim organem: 0

Odmeény ¢lentm statutarnich a dozorcich organi: 0

Vyse vzniklych nebo sjednanych penzijnich zavazki byvalych ¢lent
vyjmenovanych organti: 0

ODSTAVEC 4

Osoby, které jsou statutarnim orgénem:
Zivotni pojisténi pro statutdrni organ a vedouci zaméstnance.
Penzijni p¥ipojiténi pro véechny zaméstnance.

ODSTAVEC 5

Pouzité obecné tcetni zdsady:

Ucetni jednotka dodrzuje vsechny tcetni zasady pfedepsané zakonem
o0 ucetnictvi a provadécimi predpisy, zejména zasadu vérného a
poctivého zobrazeni.

Pouzité tcetni metody:
Evidence zasob - metoda A.

Zpuisob oceriovani:
akoupené zasoby a dlouhodoby majetek v Ipofizovacich cenéch.
Zasoby vlastni vyroby ve vlastnich nakladech.

Zptsob odpisovani:
Rovnomérné odpisy po dobu pfedpokladané Zivotnosti

Zptusob stanoveni opravnych polozek:
Individudlni posouzeni vymozitelnosti pohledavek.

Vytvoteno v programu FORM studio - www kastnersw.cz



IC: 45535124
ODSTAVEC 7

Pohledavky a zdvazky po lhité splatnosti:

Pohledavky po lhité splatnosti: 227 tis. K¢.

Zavazky po lhiité splatnosti: 85 tis. K¢

Spole¢nost nemé zadné zavazky po splatnosti ze socialniho
a zdravotniho pojisténi a dani.

Vyznamné udélosti, které se stanou mezi rozvahovym dnem a okamzikem
sestaveni tcetni zavérky: 5
Dne 31.3.2016 zemfela spole¢nice Eva Stépankova.



Dle vyhlasky ¢. 500/2002 Sb. ROZV AHA

ve zjednoduSeném rozsahu __ Nazevasidio icetni jednotky
ke dni 31.12.2014 STEPANEK, spol. st. 0.
o} Nadrazni 460
7
45535124 (v celych tisicich K¢&)
Oznageni AKTIVA Gislo B&né tdetni obdobi Minulé G&. obdobi
a b c Brl;ﬁo Korgkce N%tto Nitto

AKTIVA CELKEM (A.+B.+C.+D.l.) | 001 43188 16 611 26 577 27 402
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital 002

Dlouhodoby majetek (B.I. +B.Il.+B.Ill.) | 003 24171 16 519 7 652 4 658
B. . Dlouhodoby nehmotny majetek 004
B. II. Dlouhodoby hmotny majetek 005 22144 16 519 5625 2621
B.lll. |Dlouhodoby finan&ni majetek 006 2027 2027 2037
C. Obé&2n4 aktiva (C.L.+Cl.+Cll.+CuV.) | oo7 18 856 9 18 764 22 599
C.l. Zasoby 008 429 429 304
C.IL. Dlouhodobé pohledavky 009
C.Ill. |Kratkodobé pohledavky 010 2591 92 2499 4078
C.IV. Kratkodoby finanéni majetek 011 15 836 15 836 18 217
D. 1. Casové rozlieni 012 161 161 145
Oznageni PASIVA g'dsl'(‘l’l Stav v b&zném udet. obdobi Stav v minulém tget. obdobi

a b c 5 6
PASIVA CELKEM (A.+B.+C.l)| 013 26 577 27 402

A m?t:%ﬁ?iiék.m. +AIV. +AV.1. +AV.2) o 24123 25375
Al Zakladni kapital 015 100 100
Al Kapitalové fondy 016
AL Fondy ze zisku 017 2712 2405
A. V. Vysledek hospodareni minulych let 018 17 470 19 799
A.V.1. | Vysledek hospodareni b&Zného u&etniho obdobi /+ -/ 019 3841 3071
A.V.2. | Rozhodnuto o zalohach na vyplatu podilu na zisku /-/ 020
B. Cizi zdroje (B.Il. +B.Il. +B.IIl. + B.IV.) | 021 2429 1969
B. I Rezervy 022
B. Il Dlouhodobé zavazky 023
B. 1l Kratkodobé zavazky 024 2429 1969
B. IV. Bankovni uvéry a vypomoci 025
C.l Casové rozliseni 026 25 58

Sestaveno dne: 25.6.2015

Pravni forma Géetni jednotky: SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM
Predmét podnikani Gigetni jednotky: STAVEBNICTV{

Podpisovy zaznam:

Vytvofeno v programu FORM studio - www.formstudio.cz


http://www.formstudio.cz

VYKAZ ZISKU A ZTRATY, druhové élenéni

ve zjednoduSeném rozsahu

ke dni 31.12.2014
(v celych tisicich K¢&)

STEPANEK, spol. st. 0.

Nazev a sidlo tcetni jednotky

|
¢ Nadrazni 460
Opocno
455351214 517 73
Ozmateni TEXT ,‘ZL?,'(?, Skute&nost v Gigetnim obdobi
bézném minulém
a b c 1 2
I Trzby za prodej zbozi 01
A Naklady vynaloZené na prodané zbozi 02
+ Obchodni marze (I.-A) 03
I. Vykony 04 33103 26 535
B. Vykonova spotfeba 05 23 612 17 868
+ Pfidana hodnota (.-A.+11-B.)| 06 9491 8 667
C. Osobni naklady 07 4294 4283
Dané a poplatky 08 171 157
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 09 354 461
L. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 10 214 93
F. Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 11 177 74
G Zména stavu rezerv a opravn;:ch polozek v provozni 12 9 15
oblasti a komplexnich nakladu pristich obdobi
Iv. Ostatni provozni vynosy 13 8 238
H. Ostatni provozni naklady 14 175 394
V. Prevod provoznich vynost 15
Prevod provoznich nakladd 16
* Provozni vysledek hospodareni (zohlednéni poloZek (+). azV.) | 17 4450 3 644

Vytvofeno v programu FORM studio - www.formstudio.cz


http://www.formstudio.cz

IC: 45535124

Oznageni TEXT g‘iﬂ Skutegnost v Géetnim obdobi
bé&zném minulém
a b c 1
VI. Trzby z prodeje cennych papirti a podilti 18
J. Prodané cenné papiry a podily 19
VII. Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku (soucet VIl.1.az VIL.3.)| 20
VIIL. Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 21
K. Naklady z finanéniho majetku 22 12 8
IX. Vynosy z pfecenéni cennych papirQ a derivatd 23
L. Naklady z precenéni cennych papirQ a derivath 24
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozZek ve finanéni oblasti 25
X. Vynosové troky 26 174 162
N. Nakladové aroky 27
XI. Ostatni financni vynosy 28
O. Ostatni finanéni naklady 29 4 8
Xil. Prevod finan¢nich vynosu 30
P. Prevod finanénich nakladu 31
* Finanéni vysledek hospodareni (zohlednéni polozek VI.az P.) | 32 158 146
Q. Da z pijm0 za b&Znou &innost 33 767 719
" | et vilosot mspadarnt - i sk rspodsteni- @) 34 3841 3071
XIil. Mimoradné vynosy 35
Mimoiadné naklady 36
Dani z pfijmi z mimoradné ¢innosti 37
* Mimoradny vysledek hospodareni (Xi.-Rr.-8.)| 38
T. Prevod podilu na vysledku hospodaieni spole¢nikidm (+/-) 39
| iode noapocatnt 2 b Snvgst ¢ it sk hsadaleni-T) 40 3841 3071
" |t vinedot nocpcasien + Mmoo hospoetont + mimoticné vinosy-R) | 41 4608 3790

Sestaveno dne: 25.6.2015

Pravni forma G&etn jednotky: SPOLECNOST S RUCENIM OMEZENYM
Pfedmét podnikani uéetni jednotky: STAVEBNICTV i

Podpisovy zaznam:

Vytvofeno v programu FORM studio - www.formstudio.cz


http://www.formstudio.cz

Obchodni partner: XY

[Rok  [Mésic [Ucet  [Obrat Dal |Zakazka |Var.symbol |  |Rok |Mésic  [Ucet  [Obrat Dal |Zakazka [Var.symbol | [Rok  [Mésic [UGet  [ObratDal |Zakazka [Var. symbol |
2014 1] 602000 604 476,00 0003 77140003 2015 1[ 602000 3241,94[ 0003 1150001 2016 1] 602000 -0,20] 0003 1160001
2014 3| 602000 0,35 0003 1140015 2015 1| 642000 467 038,00/ 0003 1150002 2016 1 602000 [ 238 920,00] 0003 1160001
2014 3] 602000| 429779,05 0003 1140015 2015 1[ 642000 121 841,00) 0003 1150002 2016 2| 602000 61 600,00 0003 1160011
2014 3| 602000 418 358,00 0003 77140007 2015 1| 602000 305 332,00/ 0003 77150001 2016 2| 602000 [ 184 765,00 0003 77160002
2014 3| 602000 0,01 0003 1140023 2015 1[ 602000 94 800,00] 0003 77150002 2016 2| 602000 | 528 988,00 0003 77160003
2014 3| 602000( 278 119,00 0003 1140023 2015 2| 602000 741 000,00] 0003 77150004 2016 3| 602000 | 320 000,00) 0003 1160023
2014 3| 602000 0,20 0003 1140024 2015 3| 602000 29 845,001 0003 1150026 2016 4| 642000 -0,10] 0003 1160041
2014 3| 602000 71 980,00 0003 1140024 2015 3| 602000 0,21 0003 77150006 2016 4| 642000 38 900,09| 0003 1160041
2014 3] 602000] 326 359,00 0003 77140010 2015 4| 602000 78 737,85| 0003 77150010 2016 4| 602000 -0,25| 0003 1160042
2014 4| 602000 0,13 0003 1140035 2015 4| 642000 69 800,00{ 0003 1150036 2016 4| 602000 [ 248 649,80] 0003 1160042
2014 4[ 602000 88 887,50 0003 1140035 2015 4| 642000 685 819,00{ 0003 1150036 2016 4| 602000 | 271635,00{ 0003 77160010
2014 4| 602000{ 192 690,00 0003 77140013 2015 4| 602000 | 1382709,00( 0003 1150037 2016 5| 602000 0,10 0003 1160056
2014 5| 602000 97 996,00 0003 77140017 2015 4| 602000 0,07| 0003 77150011 2016 5| 602000 | 124 890,00) 0003 1160056
2014 5[ 602000 121 904,00 0003 77140018 2015 5| 602000 104 432,18 0003 77150013 2016 5| 602000 | 145880,00/ 0003 77160014
2014 6| 602000| 137 743,00 0003 77140025 2015 6] 642000 350 715,00{ 0003 1150063 2016 5| 602000 62 249,00 0003 77160015
2014 6[ 602000 80 291,00 0003 77140027 2015 6| 642000 118 670,00 0003 1150063 2016 6| 602000 0,09] 0003 1160071
2014 6| 602000 228 192,00 0003 77140028 2015 6| 602000 121 841,00 0003 77150022 2016 6| 602000 | 113771,00/ 0003 1160071
2014 6| 602000 53 146,00 0003 77140029 2015 6] 602000 0,22| 0003 77150023 2016 6| 602000 65 575,00 0003 77160024
2014 7| 602000| 406 247,00 0003 77140034 2015 6| 602000 99 370,90| 0003 77150024 2016 7| 602000 0,30 0003 1160089
2014 7] 602000| 127 314,00 0003 77140035 2015 7| 642000 -0,16] 0003 1150074 2016 7| 602000 | 383670,000 0003 1160089
2014 7| 602000| 231 981,00 0003 77140036 2015 7| 642000 56 384,43| 0003 1150074 2016 7| 642000 -0,36] 0003 1160090
2014 7| 602000| 316 326,00 0003 77140037 2015 8| 642000 0,12| 0003 1150088 2016 7| 642000 | 108 916,00) 0003 1160090
2014 7| 602000 58 110,00 0003 77140038 2015 8| 642000 148 828,00/ 0003 1150088 2016 8| 602000 0,25 0003 1160102
2014 8| 602000| 157 016,00 0003 77140044 2015 8| 602000 88 600,00| 0003 1150089 2016 8| 602000 | 249675,00) 0003 1160102
2014 8| 602000 49 204,00 0003 77140045 2015 8| 602000 103 674,00/ 0003 1150089 2016 8| 642000 -0,43| 0003 1160103
2014 8| 602000| 647 607,00 0003 77140046 2015 9] 602000 156 046,00 0003 1150114 2016 8| 642000 27 023,50| 0003 1160103
2014 8| 602000| 189 622,00 0003 77140047 2015 9| 602000 55100,00| 0003 77150033 2016 8| 602000 -0,22| 0003 77160036
2014 9| 602000| 189 156,00 0003 77140055 2015 9] 602000 -0,41] 0003 77150034 2016 8| 602000 | 1980677,22| 0003 77160036
2014 9| 602000 7 885,00 0003 77140056 2015 10{ 602000 35875,55| 0003 1150130 2016 9| 602000 | 443 800,00 0003 1160121
2014 10| 602000| 1 259 560,00 0003 77140059 2015 10{ 642000 0,50] 0003 1150131 2016 9| 602000 | 250617,00) 0003 77160046
2014 10| 602000 127 814,00 0003 77140060 2015 10{ 642000 38 250,00/ 0003 1150131 2016 10{ 602000 [ 193 200,00 0003 1160133
2014 11| 602000 228 000,00 0003 77140067 2015 11 602000 -0,35| 0003 1150145 2016 10{ 602000 [ 159 800,00 0003 77160054
2014 11| 602000 51 684,00 0003 77140068 2015 11 602000 1611,86] 0003 1150145 2016 11| 602000 49 800,00/ 0003 1160146
2014 12| 602000| 416 012,00 0003 77140076 2015 11| 642000 83709,00| 0003 1150146 2016 12| 602000 -0,30| 0003 1160162

Celkovy obrat XY 2014: 7 593 459,24 Ké 2015 11| 642000 146 674,00| 0003 1150146 2016 12 602000 55 630,00 0003 1160162
2015 12| 602000 -0,45| 0003 77150044 Celkovy obrat XY 2016: 6 308 630,49 Ké
Celkové vynosy 2014: 33199038,57 2015 12 602000 10 545,00 0003 77150045
Celkové naklady 2014: 29658417,33 Celkovy obrat XY 2015: 5700 490,46 K& Celkové vynosy 2016: 31756353,40
Obrat dlhodobi zakaznici 2014: 23116434,11 Celkové naklady 2016: 29658417,33
Obrat 20 najvacsi dl. Zakaznici 2014: 23057454,50 Celkové vynosy 2015: 26928760,93 Obrat dlhodobi zékaznici 2016: 22936644,72
Celkovi pocet zakaznikov 2014: 53 Celkové naklady 2015: 24682984,18 Obrat 20 najvacsi dl. Zakaznici 2016: 22933411,29
Pocet dlhodobych zakaznikov 2014: 28 Obrat dlhodobi zakaznici 2015: 23116434,11 Celkovi pocet zakaznikov 2016: 61
Obrat 20 najvacsi dl. Zakaznici 2015: 21941853,88 Pocet dlhodobych zakaznikov 2016: 23
Celkovi pocet zakaznikov 2015: 61
Pocet dlhodobych zakaznikov 2015: 27




