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ABSTRAKT

BALCO, Vladimir, Bc.: Meranie vykonnosti podnikov zameranych na predaj automobilov
— Ekonomicka univerzita v Bratislave. Podnikovohospodarska fakulta so sidlom
v KoSiciach; Katedra kvantitativnych metdéd. — Veduci zaverecnej prace: Dr. h. c. prof.

RNDr. Michal Tka¢, CSc. — Kosice: PHF EU, 2021, pocet stran 57.

Cielom zéavereCnej prace je: vyber a ndslednd analyza metdéd vhodnych na meranie
vykonnosti spolo¢nosti zameranych na predaj automobilov na Slovensku. Praca je rozdelena
do 5 kapitol. Obsahuje 14 obrazkov, 17 tabuliek a 0 priloh. Prva kapitola je venovana opisu
vykonnosti, jej meraniu, metddam merania, systémom merania. V danej Casti je opisana aj
vykonnost’ procesu predaja. V druhej kapitole st opisané hlavny ciel’ prace a aj Ciastkové
ciele. Tretia kapitola sa venuje charakteristike spoloCnosti a metdde viackriteridlneho
rozhodovania AHP. Stvrtd kapitola prezentuje vysledky prace pouzitim danej metddy.

Zaverecna kapitola sa venuje diskusii, konkrétne komplexnému vyhodnoteniu metody AHP.

Vysledkom rieSenia danej problematiky je implementicia metody AHP zameranej na
maximalizaciu vykonnosti spoloénosti. Dalej spo¢iva v metodike, ktora dava navod
konkrétnym spolo¢nostiam ako v praxi implementovat’ metddu AHP s cielom zabezpecit’

¢o najvyssiu vykonnost’ spolo¢nosti.
Kruacové slova:

Vykonnost’ spolo¢nosti, predaj automobilov, metéda AHP, Cistd sucasna hodnota, upravena

¢ista sucasna hodnota, budiica hodnota



ABSTRACT

BALCO, Vladimir, Bc .: Measuring the performance of companies focused on car sales -
University of Economics in Bratislava. Faculty of Business Administration based in KoSice;
Department of Quantitative Methods. - Thesis supervisor: Dr. h. c. prof. RNDr. Michal Tkac,
CSc. - Kosice: PHF EU, 2021, number of pages 57.

The aim of the final work is: is the selection and subsequent analysis of methods suitable for
measuring the performance of companies focused on car sales in Slovakia. The work is
divided into 5 chapters. It contains 14 figures, 17 tables and 0 appendices. The first chapter
is devoted to the description of performance, its measurement, measurement methods by the
measurement system. This section also describes the performance of the sales process. The
second chapter describes the main goal of the work and its partial goals. The third chapter
deals with the characteristics of society and the method of multicriteria decision - making
AHP. The fourth chapter presents the results of the work using the given method. The final
chapter deals with the discussion, specifically the comprehensive evaluation of the AHP

method.

The result of solving the problem is the implementation of the AHP method aimed at
maximizing the company's performance. It also consists of a methodology that gives
instructions to specific companies on how to implement the AHP method in practice in order

to ensure the highest possible company performance.

Keywords:

Company performance, car sales, AHP method, net present value, adjusted net present value,

future value
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Uvod

Predaj automobilov v stcasnej globalnej ekonomike ovplyviiuje mnozstvo faktorov
od roznych geopolitickych, ochranarskych, cez ekologické a bezpecnostné aspekty, az po
tvrdy konkuren¢ny boj. Svetovy trh s automobilmi ovladdlo niekolko znaciek a z istého
pohl'adu mozeme povedat, Ze kazda znich vynika v niektorom konkrétnom trhovom
segmente. Toyota je vel'mi oblibenou znackou, ktora mé svoju dlhoro¢nti histériu. S menom
Toyota su spojené uspechy jej automobilov v stvislosti s ich spolahlivostou. Toyota dlhé
roky po sebe vyhravala rebricky najspolahlivejSich a najmenej chybovych automobilov.
Jednym zo strategickych zamerani koncernu Toyota bola orientacia na hybridné automobily,

resp. elektromobily, ktoré sa v stiasnosti dostdvaju do popredia zaujmu zakaznikov.

Spolo¢nost’ zamerand na predaj automobilov a ich servis ma Specifické postavenie
medzi spolocnostami zabezpecujucimi sluzby. Ak navySe ide o spolo¢nost’, ktord sa uzko
$pecializuje na jedint znacku, je toto postavenie tym zvlastnejSie, ze takto Specifikovana
fransiza prinaSa mnoho pozitivneho, ale aj niekol'’ko negativ. Medzi pozitivne aspekty takého
podnikania patri podpora zo strany fransizora v oblastiach reklamy, podpory predaja,
bankového ratingu, vzdelavania, atd’. K negativnym strdnkam patri zavislost’ na jedinej
znacke, nutnost’ dodrziavat’ ur¢ité vSeobecné poziadavky fransizora, ktoré nemusia byt pre

ten ktory konkrétny regién v danom case vhodné.

Vyvoj predaja vozidiel v Eurdpe, ale i na Slovensku mal v poslednom obdobi rastici
trend. Aj napriek tomu, Ze v roku 2020 predaj do istej miery obmedzila pandémia COVID-
19, spominany rastlci trend sa nezastavil. Toto pozitivne konsStatovanie vSak nevyplyva
z toho, Ze by pandémia na predaj nemala vplyv. V skutocnosti ide o to, Ze vplyv negativnych
faktorov akymi st napr. spomalenie prac v automobilkach, resp. colné bariéry v suvislosti
s lockdownom jednotlivych krajin, sa pravdepodobne za¢nu prejavovat’ az po ur¢itom cCase.
Automobilka Toyota navySe v poslednom case zaznamenala rast oblibenosti svojich
vyrobkov deklarovany réznymi rebrickami najuspesnejSich svetovych znaciek automobilov
z pohl'adu predaja. Na druhej strane vSak vyvoj v prvom kvartaly 2021, ako aj odporti¢ania
réznych prognostikov, ohlasuju ocakavany celkovy prepad predaja automobilov, tak
v Eurdpe, ako aj na Slovensku. Ci sa tento prepad dotkne aj predaja znatky Toyota a v akej
miere, vnasa do rozhodnuti predajcov vozidiel tejto znacky neurcitost’, respektive az

neistotu.

10



Na konkrétnom priklade spolo¢nosti Autolux KoSice, spol. s.r.o0., ktora je vyhradnym
predajcom vozidiel znacky Toyota v KoSiciach ukazeme, akym spdsobom je mozné
spominanil neurcitost, resp. neistotu redukovat’ v stvislosti s meranim vykonnosti

spolo¢nosti.
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1 Sucasny stav rieSenej problematiky doma a v zahranici

1.1 Vykonnost

Existuje vel'a definicii vykonu, ktoré sa od seba dost’ odliSuju ato z dovodu, Ze
organizacie maju rozdielne ciele a predstavy ako ich napliiat’. Znamym cielom organizacii
je maximalizovat’ svoje zisky. Tento ciel je sprevadzany r6znymi komplementarnymi ciel'mi
ako napr. servis, atd. Potom si organizicia na zaklade svojich cielov vybera vhodné
techniky, ¢i sposoby ako ich dosahovat’. Hall (1991) rozliSuje tvrdé a mékké ukazovatele,
ktoré sa odliSuju od seba vstupnymi datami. K tvrdym datam moézeme zaradit' ctovné
hodnoty, napr. zisk, ¢i obrat a ku makkym datam zarad’ujeme napr. imidz, ¢i hodnotenie
spokojnosti zdkaznikov. Vykonnost' (angl. performance) znamend vSeobecne meradlo

vynaloZenej snahy jednotlivcov, oddelenia, ¢i organizacie (Veber, 2009).

Normy ISO série 9000 pojem ,,vykonnost™ €asto pouzivaju, ale ju nedefinuji. Podl'a
Europskej nadacii pre manazérstvo kvality (angl. Eureopean Foundation for Quality
Management, EFQM) je vykonnost' definovand ako ,miera dosahovanych vysledkov

jednotlivcami, skupinami, organizdciami a procesmi (EFQM, 1999).

Aby sa dala vykonnost merat, musime predmetné meranie vykonavat ako
komparéciu s definovanou, cielovou hodnotou dané¢ho vysledku. Podl'a Lesakovej (2004)
je vykonnost’ spolo¢nosti definovand ako schopnost’ spolo¢nosti dosiahnut’ pozadované
vystupy a to v podobe meratel'nych jednotiek. Na zaklade toho sa problém vykonnosti deli

na dve otazky:

1. Aké su pozadované vystupy organizacie?

2. Ako uskutoc¢nit’ hodnotenie vystupov a ako ich merat™?

Pre investorov, pod vykonnostou sa rozumie schopnost’ spolo¢nosti, ¢o najlepsie
vyhodnocovat’ investicie, ktoré st vlozené do aktivit spolo¢nosti. Je potrebné si uvedomit’,
ze hodnota spolo¢nosti sa urcuje vykonnostou. Ak chceme zvysit' vykonnost” spolo¢nosti,
je potrebné zvySovat’ vykonnost’ procesov organizacie a to v prvom rade hlavnych procesov.
Vykonnost” spolo¢nosti sa dd hodnotit’ rozne. Napr. v zdvislosti od ucastnika trhu delime

vykonnost’ z pohl'adu:

1. zdkaznika — organizacia je vykonna, ak je schopna predvidat’ potreby zdkaznik v mieste

ich vzniku a ponukat’ produkt, ktory ma pozadovanu kvalitu, cenu a dodaciu lehotu,
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2. manazéra — organizacia je vykonna, ak prosperuje, t. j. je stabilné na trhu, ma lojalnych
zakaznikov, nizke naklady, hospodarenie ma rentabilné. Ako meradlo danej schopnosti

je rychlost’ ako reaguje na zmeny externé¢ho prostredia.

Ciele v ramci vykonnosti organizacie tvoria vzajomne sa ovplyviiujuce komplexné
ciele vyplyvajlce zo zainteresovanych skupin organizacie. Nejde len o maximalizaciu zisku.
Tieto komplexné ciele sa daju prezentovat’ Sirokospektralne cez finan¢né alebo aj nefinancné
metriky. Ciele je treba nastavit’ tak, aby pomohli zvysit vykonnost organizicie, ale
i ponuknut’ trhové prilezitosti vzhl'adom na zdroje organizécie. Proces planovania
vykonnosti organizacie obsahuje vytyCenie cielov, urcuje prostriedky a spdsob ich

dosiahnutia, ako to mézeme vidiet’ na nasledujucom Obr. 1.

PLANOVANIE VYKONNOSTI PODNIKU

- zvySenie trZiebo ......
- zvySenie zisku O .....
- udrZanie podielu na trhu na drovni

- zvySenie podielu natrhuo........

- zvySenie produktivity prace o ........
- zvySenie ROA,ROE O ........

- zvySenie ROS O ........

- zvySenie EVAO........

- zvySenie CFROIl 0 .......

vytycenie cielov

elementarne

- zlozky dlhodobého majetku,

- zlozky obeZného majetku,

- vykonnad préca,

dispozitivne

- riadiaca prace,

potencidlne

- finantné zdroje aich premena na
elementarne,

- informécie,

stanovenie
prostriedkov

- analyza ahodnotenie variantov
kombindcie pouZitia stanovenych
prostriedkov (ak sa zvySi objem
pracovnikov, vykonov, ako bude
vyuZitd vyrobnd kapacita),

- klzavy, variantny rozpoéet, rozpocet
s nulovym zakladom,

- rozlo7enie v ¢ase.

uréenie
spdsobov

Obr. 1 Clenenie pomerovych ukazovatel’ov

Zdroj: Durisova a kol., 2017
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1.1.1 Meranie vykonnosti organizacie

Meranim vykonnosti sa snazime nielen zlepSovat’ sucasny stav organizacie, ale
dosiahnut’” aj vysSSiu konkurencieschopnost’ organizacii z dlhodobého pohladu. Pre
organizacie zo strategického hladiska nepostacuje sa zaoberat’ kratkodobymi ciel'mi alebo
Ciastkovymi rieSeniami réznych problémov. Vzhladom k tomu potom rozliSujeme dva

druhy vykonnosti (Gavurova, 2011):

1. operativna vykonnost — ide o prevadzkovi dokonalost, ktord sa zameriava na
monitorovanie konkurencieschopnosti procesov v organizacidch. Pre jej zlepSovanie je
charakteristické znizovat nédklady jej prevadzky, zvySovat' kvalitu jej produktov,
skracovat’ operané Casy. Nato, aby sme ich mohli dosiahnut,, existuji r6zne metody
a nastroje, napr. ABC, Six Sigma, atd’.

2. Strategicka vykonnost — ide o schopnost’ organizacie dosiahnut’ strategické ciele, ktoré
st vSak dlhodobé. Tu je potrebné zlepSovat’ procesy organizécie prave determinované

strategickymi ukazovatel'mi.

Aby sa zaistila kvalita produktov, ¢i sluzieb, vyzaduje sa pravidelné sledovanie
procesov a ich vyhodnocovanie. O to sa ma starat’ vedenie organizacie. Jeho ¢innosti st vSak
podmienené dostatkom relevantnych informacii, pomocou ktorych je mozné organizaciu
riadit. Na tomto mieste je dobré pouzit' performance measurement koncepty, pomocou

ktorych spravidla dostdvame komplexné zobrazenie vykonnosti organizacie.

Meranie vykonnosti sa neberie ako samoucelny proces. Jeho cielom nie je len
meranie, ale poskytuje zlepSovanie vykonnosti. To musi byt sucastou neustaleho
analyzovania vykonnosti prevadzky organizacie. Ak hodnotime vykonnost’, musi sa urcit’
uroven ziskanych vysledkov a dosiahnuté ciele. Za tym nasleduje meranie ukazovatel'ov,
ktoré sme si vybrali. Tie porovndvame s dopredu stanovenou hodnotou. Tak zistime rozdiely
a stanovime pri¢iny, preco vznikli. Takto vznikd spravidla poziadavka uskuto¢nenia
napravnych opatreni. M4 to za nasledok charakter zmeny v procesoch vykonu u jednotlivych
¢innosti organizacie, tieZ presmerovanie zdrojov, rozne upravy ukazovatel'ov vykonnosti,

dokonca korekciu stratégie organizacie a jej cielov (Hudymacovéa a Hila, 2011).

Suldk a Vacik (2005) rozli$uju tri pristupy tykajlice sa merania vykonnosti. Ide
o tradicné, moderné¢ a komplexné pristupy. Treba podotknit, Ze delenie na tradi¢né
a moderné moze viest' k zavadzaniu z pohl'adu vnimania jednotlivych metrik znamenajtcich

prinos alebo odportacanie. Moderné metriky vsak vac¢Sinou vychddzaja prave z tradiénych
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ukazovatelov, len ich doplnajii alebo modifikuju. Preto ich interpretacia, ako nieto uplne

prevratné je nezriedka mylna.

1.1.2 Metddy merania vykonnosti organizacie

Metddy merania vykonnosti organizacie delime podla pristupu na:

A) tradi¢ny pristup — meranie vykonnosti patri aktivitdm najrozsirenejSim, ako
aj najznamej$im pre verejnost, apreto asi aj najprepracovanejSim. Zakladom su
financné ukazovatele a zdroje informacii vychadzajice zo stvahy, vykazu ziskov
a strat, cash-flow. Na vyhodnotenie tychto ukazovatel'ov sa pouziva nastroj financna
analyza, ktora hovori o finanénom zdravi organizacie, vytyCuje jej slabiny, ktoré po
urcitej dobe moézu dospiet’ az k finanénym problémom, ale aj silné stranky, na zaklade
ktorych sa moze lepSie prosperovat, ¢i zhodnotit’ majetok (Griinwald a Holeckova,
2007). Ukazovatele spravidla clenime do zakladnych skupin:

a. absolutne ukazovatele — vychadzajuce priamo zhodnotenia hodnot
jednotlivych poloziek uctovnych vykazov. Ide o dost obmedzeny postup,
ked’ze nespracovdva matematicki metodu.

b. Rozdielové a tokové ukazovatele — su to polozky vykazu ziskov a strat, cash-
flow, aj zo suvahy, kde sa analyzuju fondy réznych finan¢nych prostriedkov.
Ide o cisty pracovny kapital.

c. Pomerové ukazovatele - pouzivaju sa najcastejsie ako vysledok rozborového
postupu pri uctovnom vykaze z pohladu vyuzitenosti a réznych urovni
analyz, napr. sektorova analyza. Ako uz bolo spomenuté, pouzivaju sa tidaje
uctovnych vykazov, a teda méa k nim celkovy pristup aj financny analytik

z vonku. Pomerové ukazovatele ¢lenime na skupiny, ktoré vidime na Obr. 2.

[ Pomerové ukazovatele ]
Ukazovatele Struktury Ukazovatele tvorby Ukazovatele na baze
majetku a kapitdlu vysledku hospoddrenia penaznych tokov

Obr. 2 Clenenie pomerovych ukazovatel’ov

Zdroj: Rickova, 2011
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d. Pyramidova sustava pomerovych ukazovatelov — 1ide o zostavenie

jednoduchého modelu zobrazujuci vzidjomné vizby medzi jednotlivymi
Ciastkovymi ukazovatelmi vysSieho radu. Vysvetluju sa tu vzajomné vazby
aprepojenia medzi ukazovatelmi aanalyzujit vnutorné parové i
viacrozmerné kauzality v ramci danej pyramidy.

Sustavy ucelovo vybranych ukazovatelov — vd’aka spravidla jednociselnému
vyjadreniu a deklarovanej Skaly diagnostikujeme finan¢ny stav organizacie.

Patria tu modely finan¢ného zdravia, bankrotne modely, ¢i bonitné¢ modely.

B) Moderny pristup — vznikol ako reakcia na spravidla chybajuci presny odhad nakladov

vlastného kapitdlu. K tzv. novym, v praxi pouzivanym ukazovatelom merania

vykonnosti organizacie patri:

a.

ekonomicka pridand hodnota (angl. Economic Value Added, EVA) — ide
o popularny ukazovatel, ktorému je venovand velka pozornost. Ide
o meradlo hodnotového riadenia. V podstate to je Cisty vynos z €innosti
organizacie, ktory je znizeny o kapitalové naklady. Ak vysledkom EVA je
kladné ¢islo, hovorime, ze ide o vytvorenie novej hodnoty. Ak by bolo
zaporné Cislo, mozeme povedat’, ze vznika ubytok hodnoty organizacie.
Trhova pridana hodnota (angl. Market Value Added, MVA) — ide o rozdiel
medzi trhovym ohodnotenim vlozeného majetku danej organizécie
koétovaného na akciovom trhu a sthrnom ¢tovnej hodnoty investovaného
kapitalu so zavidzkami, ktory je upraveny.

Ukazovatel rentability investicii na zaklade penaznych tokov (angl. Cash
Flow Return on Investment, CFROI) —ide o vypocet vntorného vynosového
percenta, ktory sa sleduje na ro¢nej baze. Porovnava budtice cash-flow, ktoré
je zdanené a upravené o inflaciu. Porovnava sa aj s ndkladmi na kapital. Ak
je hodnota CFROI kladna, vplyva z toho, ze nastalo zvySenie hodnoty pre

akcionarov.

C) Komplexny pristup — Predchadzajtce pristupy maja dost’ zdsadnt chybu. Ide o to, Ze

spravidla hodnotia vykonnost’ organizacie len z jednej stranky a to finan¢nej. Synek

(2010) hovori o niekol’kych dévodoch, pre¢o nam finan¢né ukazovatele nepostacuji pre

hodnotenie vykonnosti organizécie. Ide o tieto problémy:

vicsina ukazovatel'ov sa dd vypocitat’ az po ukonceni uctovného obdobia,

z toho vyplyva ich historicky charakter.
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Dlhodobé ciele sa zanedbavaju achyba ich prepojenie so stratégiou
organizacie. Vac¢sinou st neprehl'adné a suc¢asne nespol’ahlivé.

Ked’Ze finan¢né ukazovatele sa spajaju s kratkodobymi ciel'mi a s u¢tovnymi
(historickymi) datami, nepostihuji ziadne zo strategickych vyznamnych
oblasti.

Ak ich pouZijeme na definovanie ciel'ov, je tu nebezpecenstvo, Ze vedenie
organizacie bude nejakym spdsobom vediet manipulovat s vysledkami
hospodarenia a svoje idaje istym sposobom prikraslovat’.

Nimi sa daji ukazat’ aj dosledky negativnych javov, ale nie pri€iny a niektoré

z aspektov neberu do uvahy.

Medzi najvyznamnejSie implementéacie komplexného pristupu patria:

a.

Balanced Scorecard (BSC) — Je jednou z najznamejSich metéd merania
vykonnosti organizacie a jej hodnotenia. Ide o vyvazeny hodnotiaci systém
ukazovatel'ov. V podstate ide o strategicky systém, ktorym meriame
vykonnost. Vznikol zaiatkom 90-tych rokov v minulom storo¢i vdaka
americkym odbornikom Kaplana a Nortona (Gavurova, 2011). Proces
vytvorenia BSC sa sklada z nasledujucich krokov:
1. upresnenie strategickych cielov.
Prepojenost’ strategickych ciel'ov pomocou pricin a nasledkov.

2
3. Vyber a nasledujuci navrh ukazovatelov.
4. Urcenie cielovych hodnot.

5

Schvélenie strategickych akecii.

Schéma opisujtica podstatu metddy je na Obr. 3. Cielom BSC je analyza vizieb medzi

viziou a stratégiou organizdcie a jej sucastami, ktoré sa musia objavit’ vo vSetkych

Castiach organizéacie. Ak sa zmeni ciel’ a vizia, hned’ sa to premietne do vSetkych Styroch

oblasti (perspektiv) organizacie. VSetky Sipky smerujice do vSetkych oblasti

znamenaju, Zze ide o neustaly kolobeh vyvazovania danych perspektiv. Kazdej

perspektive by mala byt’ venovana pozornost’.
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Financna
perspektiva
- ciele, ukazovatele,
zamery, iniciativy

\ 4

h 4

Zikaznicka
perspektiva

zamery, iniciativy
Ako chce podnik

vyzerat' v o¢iach
zakaznikov?

- ciele, ukazovatele,

Ako chce podnik
uspokojit’
poziadavky
vlastnikov?

A

A

Vizia
a
stratégia

Perspektiva ucenia sa
a rastu
- ciele, ukazovatele,
zamery, iniciativy

Zdroj: Hudymacova a Hila, 2011

b. Key Performance Indicators (KPI) — Ide o stbor indikdtorov a znich
vyplyvajlicich opatreni, ktoré sa zameriavaji na aspekty vykonnosti
organizacie. Opatrenia su doblezité pre sucasné, ale aj pre budice uspechy
danej organizacie (Parmenter, 2007). Aby boli spravne nastavené KPI, je
dolezité rozpoznat’ a definovat’ kritické faktory uspechu organizacie. Su to
faktory s najviacSim vplyvom na vysledky organizacie. KPI su meratelné
a nehovoria o ¢innostiach, ale o vysledkoch organizacie. Dalej st definované
tak, aby boli zrozumitelné a spravne pochopené. KPI by mali byt tvorené

timom a nie jednotlivcom. Parmenter (2007) definovat’ sedem vlastnosti,

A 4

Ako podporovat’
a motivovat’
zamestnancov
k najlepsim vykonom?

Perspektiva internych
podnikovych procesov

- ciele, ukazovatele,
zamery, iniciativy

Na ktoré procesy sa
treba v podniku
zamerat’, aby zakaznici
a akcionari boli
spokojni?

A

A

Obr. 3 Podstata metody BSC

ktoré by mali KPI obsahovat’:

1. nefinanéné meradla,

2. casovy ramec,

3. prekonzultované s vedenim organizacie,
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4. opatrenia 'ahko pochopené vSetkymi pracovnikmi,

5. vézby zodpovednosti timu ¢i jednotlivca,

6. vyznamny vplyv na jeden z kritickych faktorov Gspechu organizicie,
7. pozitivny vplyv.

c. Benchmarking — Je to nepretrzity a systematicky proces, ktory sa zameriava
na porovnanie vlastnej spoloc¢nosti s ostatnymi spolo¢nostami. Porovnavat’
sa daju Struktury, procesy, kvalita, konkurencieschopnost’ produktov, c¢i
sluzieb ato vSetko scielom zdokonalit' vlastni organizaciu. Koncept
benchmarkingu vychadza z toho, ze sa u¢ime z pozorovania pristupov, ktoré
sa pouzivajui vinych organizacidch, aby sme na zéklade spolo¢ného
problému vytvorili alternativne rieSenia. Tato metdda rozpozndva problémy
vo vykonnosti organizacie a definuje prilezitosti pre rézne zlepSovania
pozicie organizdcie ku konkurencii. Nachadza spravidla sposob zlepSenia
vykonnosti a jeho dohl'ad nad samotnym zlepSovanim procesu v organizicii.

d. EFQOM Model vynimocnosti — Bol vytvoreny na zdklade konceptu TQM
(angl. Total Quality Management), kde kvalita je integrujicim prvkom.
Déraz sa kladie na vysledky organizacie. Je Struktirovany do siedmich
zakladnych kritérii, kde prvych péat’ tvoria predpoklady a zvysné dve kritéria
tvoria vysledky. Kazdej kategorii je priradené bodové hodnotenie (EFQM,
2020).

e. Metoda hodnotenia vitality organizacii — Organizdcia je hodnotend na
zaklade desiatich kritérii, ku ktorym su priradené body, stcet bodov je
vyjadreny v percentach, ktord udéva vitalitu organizécie. Za hodnotiace
kritéria uvazujeme napr. spokojnost zdkaznikov, kladny postoj
k environmentu, atd. K nim sa priraduji ukazovatele (skor nefinancné),
ktorym sa prirad’uju body a to na zaklade plnenia. (Pollak, 2004).

f. ABC/ABM (angl. Activity-based Costing/Activity-Based Management) —
V sucasnom ekonomickom vyvoji vedenie organizacie pouZziva aj nefinancné
meradla a kritéria vykonnosti. Moze to byt spdsobené tym, ze spravidla
nepostacuje tradicné obmedzené kritérium v tvare odhadu maximalneho
zisku ako nastroja skoro vyhradne pouzivaného na meranie vykonnosti
organizacie. Preto metddy, ako ABC/ABM su vybornym doplnkom pri
manazérskom riadeni organizacii. Spolupraca medzi obidvoma metddami je

zobrazena na nasledujucom Obr. 4.
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Prehlad pridelenia nakladov (ABC)

Zdroje
Prehl'ad procesov
(ABM) I
Obchod Aktivity Vykonnost’
Proces — - Meranie
Model

|
v

Naklady na objekt
(Produktové rady
Zakaznici)

Obr. 4 Spoluprdaca medzi ABC a ABM

Zdroj: Hudymacova a Hila, 2011

D) Tvorba hodnoty pre vlastnikov — vykonnost’ roznych organizicii je spajany s tvorbou
hodnoty. Riadenie danej hodnoty znamena systém, stratégiu, procesy, rozne analytické
techniky merania vykonnosti organizacii. Medzi metody, ktoré sa pouzivaju, patria tieto
najvyznamnejsie:

a. Cistd sucasnd hodnota (angl. Net present value, NPV) — Ide o vyznamny
parameter, ktory sa pouziva v radmci projektovania efektivnosti
podnikatel'ského pldnu. Hlavne pri vyraznom zvySeni fixnych aktiv

financovanych zinvestiéného uveru. Jeho matematické vyjadrenie je

nasledovné:
NPV = —IN 4y Ch
- A+k)r (A+k)? 1+ k)
alebo
NPV = —IN + CF,
- L (1+ k)Y
=
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kde:

i — jednotlivé roky zivotnosti,

n — doba zivotnosti,

k —trokova miera (pozadovana vykonnost’),
IN — pociato¢na investicia,

CF — cash flow (tok penazi).

Vysledok NPV udéava, aku investi¢nu Ciastku ziska organizéacia navyse, t. j.
o kol’ko by vzrastla vykonnost’ (hodnota) organizacie. K znamena kapitalova
investiciu ziskant z vlastnych zdrojov. Organizécia ju ziskala akumuléciou
cash flow z minulych rokov atakym spdosobom spolufinancovala danu

investiciu.

Aby hodnota organizécie rastla, mali by byt prijaté urcité rozhodovacie

pravidla:
e Ak NPV > 0, investicny projekt je prijatel'ny.
e Ak NPV < 0, investi¢ny projekt je neprijatelny.

Upravena cista sucasna hodnota — berie do uvahy spdsob financovania

investi¢ného projektu a to:

e vlastnymi zdrojmi, ¢i emisiou novych akcii,

e r6znymi cudzimi zdrojmi,

¢ finan¢nymi zdrojmi so Specidlnym charakterom, napr. dotacia.
Plati vztah:

NPVy; = NPV +F

kde
NPV jetzv. upravena Cista sucasna hodnota,

F — stihrn Cistych sucasnych hodndt vzniknutych z finanénych désledkov
investi¢ného projektu.

Hodnota buducich penaznych tokov (FV) — je vyznamnym a
najpouzivanej$im dynamickym ukazovatel'om.
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Pre fiu plati vztah:
FV =PV(1+ 1)t
kde:
FV —budtica hodnota (angl. future value),
PV — stcasna hodnota (angl. present value),
R —urokova miera,
n — pocet rokov, v ktorych bola dand Ciastka investovana.

Metdéda NPV sa casto pouziva pri vybere optimdlneho investicného variantu
projektu. Ide o porovnavanie dvoch alebo viacerych investi¢nych prilezitosti. Jej nevyhodou
je samotné filozofia, s akou je tato hodnota vypocitavanid. Hovori totiz o absolitnom
vysledku a o vyhodnosti investicii. Vynos z investicie nie je sucastou ciastky, ktory
organizacia vyZaduje k uskuto¢neniu danej investicie. Preto sa pouzivaji okrem tejto
metddy na hodnotenie investicnych projektov aj iné metdédy (NPVy; , respektive dynamicka

F7), ktoré poskytuju d’alsi potrebny pohl'ad na dant investiciu (Levy a Sarnat, 1999).

1.1.3 Systémy merania vykonnosti

Systém merania vykonnosti organizacie definujeme ako stibor vézieb a vzajomne

prepojenych réznych procesov za ucelom (Olsen et al., 2007):

e zozbierat’ udaje o vykonnosti ¢innosti organizacie,

e transformovat zozbierané¢ udaje na informacie, ktoré su zrozumitelné aj
interpretovatelné,

e vyhodnocovat’ plnenia ciel'ov a to strategickych, taktickych, ¢i operativnych,

e vytvorit’ zaklad pre rozhodnutie vedenia organizicia a jej manazérov.

Organizécie maju vel'a dovodov zavedenie funkéného systému merania vykonnosti.
Ide o dovody strategické, planovacie, motivacné, odmenovacie, ¢i v oblasti controllingu,
komunikécie, denného rozhodovania, &i verifikacie napifiania stratégie. Medzi nemenej
vyznamné dbévody patria povinnosti stanovené zdkonom, riadenie vztahov s réznymi

akcionarmi (Obr. 5). Systém merania vykonnosti, aby bol efektivny, mal by (Rachan, 2012):
e byt prakticky a spolahlivy,

e byt s moznymi nizkymi ndkladmi (operativnymi),
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e obsahovat’ meratel'né ukazovatele,

e byt porovnatel'ny aj so systémami inych organizacii.

Controlling
Strategické planovanie
Kazdodenné rozhodovanie
Overenie stratégie

Komuinikaci
Motivacia a odmenovanie
Riadenie vzt'ahov so stakeholdermi

Povinnost stanovené zakonom

il T T T T T T T T T 1

0% 10% 20% 30% 40% 50% 60% 70% 80% 90% 100%
El E2 m3 @m4 BS

Legenda: Hodnotiaca skala 1 — nevyznamny dovod, ..., 5 — velmi vyznamny dovod.

Obr. 5 Dovody merania vykonnosti

Zdroj: CAFIN

Dumond (1996) okrem danych kritérii kladie doraz na dolezitost’ spitnej vézby. Na
zaklade toho sa moze organizacia rozhodnut’ ako nedostatky odstranit’ alebo zlepS$it. Prv
nez zaéneme zavadzat’ systém merania vykonnosti je dolezité analyzovat’ ciele organizacie,
vizie a sposob riadenia. Je potrebné si uvedomit’, Ze meranie vykonnosti organizacie by malo

byt pravidelné a zaroven suvislé. Proces tvorby systému merania vykonnosti je na Obr. 6.

1. Navrh 2. Plan a tvorba 3. Implementacia 4. Aktualizacia

Urcenie spésobu
merania a vyber

Uprava aplikovaného

Vyvoj systému a vyber Aplikacia zvolenych

> systému a kontrola
postupov postupov a hodnoteni

ukazovatelov relevancie

Obr. 6 Proces zavedenia systému merania vykonnosti organizdcie

Zdroj: Demartini, 2014

Na zaciatku si treba urcit’ spdsob merania, postupnost’ ako bude prebiehat’, ktoré
udaje je potrebné v organizicii sledovat. Za tymto krokom nasleduje pldnovanie a tvorba

systému. Sucastou je vyber spravnych postupov a definovanie uréitych cielov. Dalej
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nasleduje implementacia navrhov, ktora zahfiia aj kontrolu a spitni védzbu tykajicu sa

upravy systému a jeho overenie.

1.2 Vykonnost procesu predaja

Ak sa zameriame na predaj, vidime za tym zisk, obrat, ale i riadenie rdéznych

predpokladov, ktoré vplyvaji na dosiahnutie kladného vysledku. Zjednodusena definicia

vykonnosti vravi o mnozstve rdznych aktivit, ktoré sa vykonavaju za ¢asovu jednotku.

Ak sa snazime zvysit’ vykonnost’ v procese predaja, musime mat’ viac obchodnych

kontaktov za deni, obchodnych navstev, vypracovanych pontk a nakoniec viac €asu na

zakaznikov. Na dosiahnutie tych ciel'ov je potrebné (Liska, 2021):

1.

zefektivnit' cas pri spracovani danych ponuk - Si obchodnici, ktori chci mat
pripravené ponuky, pri ktorych sa da vyuzit’ ich odbornost. Vznikd tu moznost’
oddychnut’ si bud’ od zékaznikov, ¢i kolegov, ked’Ze inak by pri nich travili vela
Casu. Vytvorenie takého to extra Casu pre navStevy umoziuje zrealizovat' viac
obchodnych navstev za danu jednotku casu. Vznikd jednoduchd otdzka: ,,Aky
priestor vznikd na zvySenie obchodnych navstev v organizacii?*.

Vyuzivat' call centra na dohovdranie roznych navstev - Telefonické dohovaranie
napldnovania navitev je energeticky dost’ niroéna &innost. Ciasto&né presunutie
navstev od obchodnikov na call centrum predstavuje vicSiu koncentraciu pre
riadenie rokovani pocas navstev a siasne viac ¢asu pre samotné navstevy.
Optimalizovat' prejazdy autami - Obchodnici travia dost’ ¢asu v mobilnych
kancelaridch na kolesach. Stanovenie presnych pravidiel, optimalizovanie
a nastavenie lepSiecho systému ndvStev je zvyCajne v rozpore s chipanim
obchodnikov aich nutnostou nizkej kontroly. Je to ale zaroven cesta k
ovela vac¢Siemu poctu obchodnych navstev, t. j. k samotnej vysSej vykonnosti.
Zmenit' zameranie svojich aktivit — Nazyvame to tiez pracovny model obchodnika.
Pri preorganizovani a zmene urCitych dni vznikd nutnost popremyslat nad
aktivitami, zameranim a potrebami dosahovania vysledkov z predaja.

Porovnat’ ciele, klucové ukazovatele vykonnosti, ¢i schopnosti a pristupu —
Obchodné prilezitosti, objednavky, ponuky, priemerny pocet ndvstev za dany
obchodny dent su stcastou obchodnych timov. Ich prezentovanie, porovnéavanie,
pocitanie pomerov vzijomne medzi nimi dava obraz aj o slabych miestach.

Prepojenie cielov v obchode so spravnymi ukazovateImi vykonnosti (KPI) a
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jej predpokladmi, je vlastne priestorom pre néjdenie zdrojov vysSej Urovne
vykonnosti.

6. Zvysit objem obchodnej komunikacie a koucovanie urcitych obchodnikov - Samotna
diskusia o vykonnosti sustreduje pozornost obchodnikov danym smerom.
Systematické a kvalitné koucovanie hovori o zlepSovani. Praca s uvedomenim,
motivaciou aj iniciativou smeruje k zmene spravania sa, osvojenia si spravnych
navykov, a sti¢asne vedie k vyssej vykonnosti.

7. Vymenit, doplnit clenov obchodného timu — Vysoky tlak na ceny, konkurenciu,
frustracia, netspech, neschopnost’ sa dostat’ do toho spravneho tempa je vlastne
katalyzator negativnych emocii, ktoré maju vplyv na obchodny tim. Zmenit’ tto
situdciu bez vymeny Clenov obchodného timu je cesta neprinasajuca adekvatny
ucinok. Vymenou malo vykonnych ¢lenov obchodného timu za novych ¢lenov
obchodného timu, dosiahneme spravidla pozitivhu energiu, tiez motivaciu

a kreativitu, ked’ze v dnesnej dobe toho nikdy nie je dost’.

Vykonnost, ak chceme aby bola vysokd je obvykle uzko spédjana s redlnymi
meratel'nymi vysledkami predaja. Toto vSak nemusi vzdy platit’. Pritlacenie obchodnikov,
aby zvysili svoje aktivity, vedie po ur¢itom case k psychickej tinave, ¢i k znizovaniu
koncentracie na obchodnych navstevach, d’alej k postupujicej demotivacii a nakoniec az
k vyhoreniu. Ide spravidla o dosledok zvySenej naro¢nosti pri tejto profesii. Je ti moznost,
ako sa s danou situdciou d& vyrovnat’ a to hladat’ arealizovat zmeny prostrednictvom

manazérov. Napr. to mozu byt tieto rieSenia znizenia narocnosti procesu predaja:

e najdenie priestoru v lepSom riadeni a systéme prace,
e motivacia a lepSia komunikécia,

e posilnovanie psychickej odolnosti.

Skuto¢nd hodnota vykonanej prace s KPI je v prehladoch, ktoré vieme ziskat’
z analyz udajov. Pomocou nich sa vieme rozhodnut, ako budi nasledovat’ kroky
v podnikani. Vysledkom je lepSia stratégia zvySenia procesu predaja, ¢ize zvySenie zisku.
Udaje ziskané z KPI mozu byt dodané aj timu ludi a takto vieme mnoZstvo informacii
odovzdat’ zamestnancom organizacie. Ak by sme hovorili o e-commerce, KPI sa d4 za¢lenit’

do jednej z kategorii:

e predaj,

e projektovy manazment,
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1.2.1

zakaznicka podpora,

marketing.

Rast predaja obchodnych oddeleni

V odborne;j literatire bolo publikovanych Sest’ trikov pre zvySujlci sa rast predaja

obchodnych oddeleni (Millennium, 2021):

1.

2.

rozprdavanie nie je predavanie - hlavné pravidlo predaja nie je rozpravanie, ale
hlavne poclivanie a venovanie pozornosti poziadavkam zakaznika. Aktivita predaja
by mala byt zloZzend zo 60% zpoclivania a40% zrozpradvania. Pri takomto
rozhovore je obchodny manazér schopny analyzovat poziadavky a potreby
zakaznika, identifikovat’ signaly od zékaznika, ktoré by viedli k ndkupu a uzavretiu
obchodu.

Analyzovat’ potreby zdkaznika predtym, ako sa mu predlozi obchodna ponuka —
Doélezita je hibkova analyza stdasnej situcie zakaznika a spravne pochopenie
problému. Skor nez sa zdkaznikovi zaSle obchodné ponuka, ¢i navrhnuté rieSenie,
mali by sa pracovnici predajne najprv dostat’ k jadru problému, aby zistili, ¢o je
potrebné riesit. Cez spravne otazky tak vieme spravidla identifikovat’, ¢o vplyva na
nakupné spravanie toho — ktorého zédkaznika. Ked’ st spravne definované potreby
a poziadavky zékaznika, tak obchodny zastupca vie potencidlnemu zakaznikovi dat’
ponuku presne §itll na jeho mieru a na podstatu jeho problému, s ktorym urcitym
spdsobom bojuje. Ponuka by mala zdkaznika hravo presved¢it’ o jeho sprdvnom
rozhodnuti, o kupe s vyhodami vo¢i konkurencii.

Vyuzivat technolégie na vytazenie maxima zo zdkaznickych idajov — Udaje st
cennym prinosom pre organizaciu. Pre obchodnych zastupcov je dolezité pracovat
s takymi to udajmi, aby ich jednanie bolo efektivne, komunikacia bola cielena
a hlavne rychla. Preto tidaje o zdkaznikovi musia byt stale aktudlne, tiez prehl'adné
a zéarovenn dostupné pre zamestnancov organizacie (obchodného oddelenia)
z akéhokol'vek miesta a v akomkol'vek case.

Prepojit svoje zakaznicke, marketingové a obchodné oddelenia a zabezpecit vsetkym
zakaznikom zazitok z obsluhy cez vSetky kanaly — V suCasnosti je zakaznicka cesta
(angl. Customer journey) ¢oraz komplikovanejsia a nelinedrna. Na zaklade toho je
potrebna spolupraca medzi kI'i€ovymi oddeleniami organizécie, aby sa zabezpecilo

uspokojovanie potrieb a poziadaviek zakaznika. Obchodni reprezentanti maju
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1.2.2

naro¢nu pracu pri identifikacii kontaktnych bodov takzvanej zakaznickej cesty,
ked’ze hibkové analyza vyzaduje spolupracu réznych timov. To umoziluje presne
definovat’ procesy v obchodnom konani, ktoré sa dotykaju zdkaznika a identifikuju
ti jeho zakaznicku cestu. Mame mnozstvo technologii umoznujucich podporu medzi
predajnymi, marketingovymi, ¢i servisnymi oddeleniami, tiez vyuzivajicich udaje
vo vlastny prospech s cielom zefektivnenia komunikécie so zdkaznikom.

Vyuzit mobilné technologie na pracu s udajmi a oslovit zakaznikov kedykolvek
a kdekolvek — Zékladnymi charakteristikami su rychlost’ a agilita, ktoré vopred
urcuju uspech obchodnych manazérov a reprezentantov. Musia stale byt v strehu a
pripraveni spravne reagovat’ na dopyt zdkaznikov, oslovit' ich v spravnom case
s ponukou s pouzitim komunika¢éného kanala. Era digitalizacie spravidla nuti
obchodnych reprezentantov pouzivat mobilné aplikdcie, ked’ chci  Uspesne
poskytovat svoje produkty a sluzby.

Merat kazdy krok na odstranenie moznych nedostatkov — Pouzivanie metrik
ovplyviiuje obrat organizicie a spokojnost’ zdkaznikov je sucastou kazdého
konkrétneho Uspesného predaja. Je dblezité merat’ vykonnost’ tychto obchodnych
reprezentantov pomocou vykonnostnych ukazovatelov (KPI). Je potrebné si
uvedomit’ zlaté pravidlo: ,,VSetko, ¢o sa da merat, sa da zlepSit*. Nie vSetky
organizacie v sucasnosti si sleduji hovory aemaily, reakcie alebo iné KPI
reprezentujuce ich vykonnost’. Prave tymito KPI vie organizacia byt’ Gspesnejsia, vie

zefektivnit’ svoje aktivity predaja a dosiahnut’ tak svoje ciele.

Predajné techniky

V sucasnosti, v Case digitdlne vzdelanych zékaznikov, je predaj coraz ndro¢ne;jsi

1 napriek tomu, Ze organizacie vynalozia velké baliky peilazi na predané timy, ktoré maju

vel'ké skusenosti. Aby uspesne uzavreli obchod, musia obchodni reprezentanti zachovavat

pravidld ispesného predaja. Predajcovia, ktori st uspesni vedia, Ze uspech sa dosiahne vtedy,

ked’ sa presadzuju zékladné principy.

Na zaklade predchadzajuceho textu mdézeme si povedat’ o predajnych technikéch,

ktoré zvySuji vykonnost’ organizacie (CRMMALINA, 2021):

1.

zvySovanie vykonnosti obchodnikov — meranie vykonnosti obchodnych predajcov
dava manazérovi celkovy pohlad na ¢innost’ v obchodnom time. Tiez je to podklad

pre rozvijanie ich kompetentnosti. Analyza vystupov z daného merania umoziuje
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detailny pohl'ad na oblasti, v ktorych by sa mal obchodnik zlepsit. Obchodny
manazér si moze zistenia overit’ cez spolocné ndvstevy v teréne a na zéklade toho
potom urci, akym spoésobom by sa mal d’alej rozvijat’.

Produktové znalosti su zdkladom uspechu — zakladnym predpokladom
obchodnikovho uspechu je poznanie produktového portfolia, jeho produktov,
schopnosti vytvarat’ rieSenia s vysokou hodnotou pre dané¢ho zdkaznika. Preto je
v kazdej organizacii, zaoberajucej sa obchodom, spravidla zavedeny systém Skolenia
pred nastupom obchodnikov do terénu. Potrebujeme si uvedomit’, ze produktova
znalost’ ziskand zvodného Skolenia nestaci. Jej rozvoj je zabezpeCovany
manazmentom cez kouc¢ing v teréne alebo individudlnym Skolenim.

Vplyv predajnej techniky na vykonnost obchodnika — Do pozicie obchodnika sa moze
dostat’ kazdy, kto je komunikativny a dost” asertivny ¢lovek. Aby dosiahol kvalitné
vysledky v predaji, mali by mu byt poskytnuté predajné techniky pre osvojenie
normalnych obchodnych situacii. Telefonické dohadovanie obchodnych stretnuti,
vedenie daného obchodného stretnutia, celkové zvladanie namietok, ¢i schopnost’
viest UCty, dalej territory management su zdkladnou vybavou obchodnika.
Obchodnik takto so ziskanymi zru¢nostami je pri obchodovani uspe$ny a pravidelné
uspechy st silnou motivaciou pre zotrvanie v organizacii.

Aktivita obchodnikov tvori vysledok — Predaju nestaci mat’ vysoko kompetentnych
predajnych reprezentantov, ale je ddlezit¢ mat’ ochotu achut’ pobit sa za svoj
vysledok. Cim je obchodnik aktivnejsi a kompetentnejsi, tak s spravidla jeho
vysledky ovela lepSie. Po dlhodobom pozorovani sa daju v organizicii nastavit’
rozne benchmarky v oblasti predaja a tak Standardizovat cely predajny proces.
Territory management — VytyCenie aktivit na spravnych zakaznikov vedie ku
kvalitnému vedeniu obchodnikov, a to v zavislosti od celkovej Grovne ich zrelosti.
Napomaha dosiahnut’ ciele aj pri menej kompetentnych obchodnikoch. Poznanie
platformy, potencidlu zdkaznikov, vyhodnocovanie a urenie hodnoty potenciélu je
vlastne zdkladom nastavenia planov pre tim obchodnikov.

ZvySovanie kvality predajnych aktivit — Cely proces obchodovania, od najdenia
zdkaznika az po opakovany predaj, je skoro v kazdej organizicii iny a ma dané
$pecifika. Uspech jednotlivych krokov pri predajnom procese ma spravidla za
nasledok zlepSenie predajnej techniky, motivacie atiez systému prace daného
obchodnika. Po nastaveni parametrov vykonnosti, je vhodné poskytnut’ zakaznikom

poradenstvo a to tak, aby boli dosahované presné a aj meratel'né ukazovatele. Potom
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spravidla vieme identifikovat’ oblasti potrebné pre rozvoj obchodnika a aky typ
aktivity treba zvolit. Takéto zefektivnenie prace obchodnika v danych oblastiach

vedie k lepSej vykonnosti a vysledku celej organizacie.
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2 Ciel’ prace

Hlavnym ciel'om tejto diplomovej prace je vyber a nasledna analyza metdd vhodnych

na meranie vykonnosti spolocnosti zameranych na predaj automobilov na Slovensku.

Na dosiahnutie tohto ciel’a je potrebné naplnit’ nasledovné Ciastkové ciele:

1. Stadium odbornej a vedeckej literatiiry, vybrat vhodné metody a postupy pomocou
ktorych by bolo mozné merat’ vykonnost' spolo¢nosti zameranych na predaj

automobilov v aktudlnych podmienkach neurcitosti vyvoja slovenského trhu.

2. Prispdsobenie jednotlivych vybranych metdd pre potreby konkrétnej spoloc¢nosti

zameranej na predaj automobilov.

3. Implementacia vysledkov stadia literatury v redlnych podmienkach vybranej

spolo¢nosti.

4. Prezentovat’ prinos vysledkov v tejto prace z hl'adiska tedrie a pouZzitel'nosti v praxi.

30



3 Metodika prace a metody skumania

3.1 Charakteristika spolo¢nosti Autolux KoSice s.r.o.

Slovenskéa republika ma predajnu siet’ automobilov znacky Toyota a tvori ju 12
autorizovanych predajcov, ktori st asymetricky rozmiestneni na tzemi Slovenska. Ako

vidime na Obr. 7, vo vychodoslovenskom kraji su iba traja autorizovani predajcovia.
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Obr. 7 Autorizovand siet’ Toyota na Slovensku

Zdroj: viastné spracovanie

Spolo¢nost” Autolux Kosice, spol. s.r.o. (d’alej Autolux) patri medzi najuspesnejSich
predajcov motorovych vozidiel znacky Toyota vo vychodoslovenskom kraji. Okrem predaja

automobilov znacky Toyota poskytuje spolo¢nost’ popredajné sluzby ako su:
e zaruka automobilu a jeho asistencné sluzby,
e predizenie zaruky asistenénych sluzieb u automobilov,
e predaj origindlneho prisluSenstva a
e predaj originalnych dielov.
Okrem toho pontika spdsob financovania a poistenia automobilu pri jeho predaji:
e turokové produkty (Toyota Kredit, Toyota Garant, Toyota Genio),
e leasingové produkty (Toyota Leasing),

e poistenie (Toyota Poistenie).
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Toyota vyraba okrem iného mestské automobily cez hybridné modely a SUV az po

uzitkové automobily. Autolux ponuka na predaj vsetky tieto modely (Obr. 8).

Obr. 8 Vybrané automobily v predaji spolocnosti Autolux

Zdroj: viastné spracovanie

3.2 Metoda skamania

3.2.1 Analyticky hierarchicky proces - AHP

Metoda AHP (angl. Analytic Hierarchy Process) sa prvykrat objavila v 70-tych
rokoch a odvtedy bola vel'akrat publikovana v roznych vedeckych ¢asopisoch a vydalo sa na
tuto tému niekol’ko knih. AHP presla od svojho vzniku niekol’kymi modifikédciami a bola
aplikovana pri réznych rozhodnutiach v oblastiach ako je Skolstvo, zdravotnictvo,
priemysel, atd. Dovod, preCo sa stala rozhodovacia metdéda AHP popularna je, jej
univerzalnost’. Vie sa prispdsobit’ aj takym udajom ako je cena, rychlost’ dodavky, flexibilita,

skusenosti, ¢i intuicia.

Flexibilita rozhodovacej metddy AHP pomdha urcit' optiméalne rieSenie medzi

ostatnymi rieSeniami. Rozhodnutia vieme rozdelit’ do troch skupin (Bad’o a Vrablic, 2011):

1. hierarchickost — definujeme ju ako systém, ktory klasifikuje jednotlivé prvky. Prvky
systému, okrem toho vrcholového, su podriadené bud’ jednému alebo viacerym inym
prvkom. Tvar tejto hierarchie zodpovedd pyramide, ale nemusi to tak byt.
Vypracovanie hierarchie napoméha zrozumitel'nejSie definovat’ prvky, ktoré su
rozhodujuce, ale tiez rozpoznava vézby medzi prvkami. Priklad takejto hierarchicke;j

Struktury rozhodovacej metody AHP je znazorneny na Obr. 9.
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Criterion 1 Criterion 2

Criterion 3 Criterion 4

Altemative 1| |Altemative 2| (Altemative 3 Altemative 1| |Altemative 2| [Altemative 3

Altemative 1 2 3

Obr. 9 Hierarchicka Struktiura rozhodovacej metody AHP

Zdroj: Bado a Vrablic (2011)

Zékladna skala parového porovnania je zobrazend v Tab. 1 a priklad takéhoto parového

porovnania zobrazuje Tab. 2.

Tab. 1 Zakladna §kala parového porovnania metédy AHP

susednymi posudeniami.

Intenzita dolezitosti | Definicia Vysvetlenie
1 Rovnakd dolezitost. Dva prvky sa rovnako podiel'aju na intervencii ciel’a.
3 Mensia délezitost’ jedného Skusenosti a nazory jemne preferuju jeden atribut
prvku vzhl'adom k druhému. pred druhym.
5 Podstatna alebo silna Skusenosti a nazory silne preferuju jeden atribut pred
dolezitost. druhym.
- Demonstrovatelna dolezitost. | Jeden atribit je vel'mi preferovany a jeho dominancia
je demonstrovana v praxi.
9 Absolutna dolezitost’. Evidentné favorizovanie jedného atribitu pred druhym
je na najvyssom moZnom stupni vyjadrenia.
2.4.6.8 Stredné hodnoty medzi dvoma | Ak je potrebny kompromis vzhl'adom k nejednoznac-

nosti priradenia k uvedenym definiciam délezitosti.

Zdroj: Bado a Vrablic (2011)

Tab. 2 Priklad parového porovnania

A 98765438123456789 B
987.5432123456789 C
B 98765482123456789 o

Zdroj: Bado a Vrablic (2011)
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2. Priorita — Ked’ sa vytvori hierarchia aj zostava vlastnych kritérii a alternativ, potom
sa na vsetkych trovniach navzajom porovnavaju. Vysledok je uréeny vahou v tzv.
pomerovej stupnici. Pre hodnotenie sa Casto pouzivaji vhodné ¢iselné skaly. V Tab.
2 je Skala od 9 klesajuca pol a nésledne rastuca po 9. Pri pdrovom porovnavani sa
kritéria (dve) napiSu na opacné konce riadku s takouto Skalou a tak sa potom podl'a
nej porovnavaju, ktoré je dolezitejSie. V strede dané¢ho riadku je cislo 1
predstavujuce rovnaku dolezitost. V riadku mame ostatné ¢isla od 1 po 9, kde
napriklad ¢islo 9 na strane kritéria A hovori, ze kritérium A stymto Cislom je
jednoznacne ddlezitejSie ako kritérium B na druhej strane v danom riadku.

3. Konzistentnost' — Pri pouzivani rozhodovacej metody AHP sa musia plnit’ 4 axiomy
a to (Bad’o a Vrablic (2011)):

a. inverzna axioma,
b. homogénna axidéma,
c. zavisla axioma,

d. doésledkova axioma.
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4 Vysledky prace

4.1 Sucasny stav predajnosti motorovych vozidiel na Slovensku

Automobilky maji za sebou jeden z najtazSich a najturbulentnejSich rokov
v novodobej histérii. Rok 2019 bol z pohl'adu predaja vozidiel na Slovensku celkom
vyborny, az dokonca rekordny. Na Slovensku sa predalo 101 568 osobnych vozidiel a

8 508 l'ahkych uzitkovych vozidiel.

Ocakavalo sa, ze rok 2020 bude tiez rovnaky, alebo Zze padne novy rekord. To
vydrzalo len prvy mesiac v danom roku, potom sa vSak zacala hlésit’ pandémia COVID-19.
T4 zacala naberat’ na obratkach, ked’ sa v marci, vo vel'a eurdpskych krajinach zavfSila

tvrdym lockdownom.

V Slovenskej republike sa postupne prerusila vyroba vsetkych Styroch automobiliek,
a to sa odrazilo historicky na najvysSom prepade predaja novych vozidiel. U nas bol prepad

045 az 62%.

V letnych mesiacoch roku 2020 sa zacal postupne zotavovat’ aj trh. September bol
napriklad s predajom skoro 4 700 vozidiel medziro¢ne o tretinu lepsi. V tychto Cislach este
doznieval tretokvartdlovy ,,postkoronovy“ optimizmus. AvSak pandémia Vv
mesiacoch oktober a november opét’ nabrala na sile a udrela na vsetky, nielen europske
krajiny.

V mesiaci oktdber nastal medziro¢ny pokles predaja vozidiel o 29 percent. HorSie to
vyzeralo pri porovnani mesiacov september a oktober. Z pohl'adu poklesu v rdmci registracie
novych vozidiel medzi dvoma po sebe idiicimi mesiacmi i§lo v mesiaci oktober o najstrmsi
prepad predaja vozidiel v tomto roku. Taky nebol zaznamenany dokonca ani medzi

mesiacmi februar a marec, ked’ prepukla prva vlna pandémie COVID-19.

V Slovenskej republike bolo v roku 2020 celkom zaregistrovanych 82 676 novych
vozidiel. Celkovy trh vozidiel poklesol takmer o 25% oproti roku 2019. Avsak dockali sme

sa aj zopar prekvapeni.

Pri predaji vozidiel (Obr. 10), napr. znacka Hyundai sa dostala na druhé miesto pred
znaCkou VW. Do Top 10sa dostala aj jedna prémiova znacka, ato Mercedes-Benz.
Prekvapila aj znacka Toyota, ktord sa v Slovenskej republike s takmer 7%-tnym podielom

na predaji novych vozidiel vobec po prvykrat umiestnila do najlepsej patky znaciek.
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Obr. 10 Umiestnenie vozidiel roznych znaciek podla predaja za posledné dva roky

Zdroj: viastné spracovanie podla SUSR

Ak by sme chceli vyhlasit’ nieco ako ,,prekvapenie roka 2020%, tak jeden z aSpirantov
na dany titul by mohlo byt automobil Toyota Yaris. To si na konci roku 2020 v predajoch
dost' vyrazne polepSilo a nakoniec sa stalo vnovembri druhym najpredavanejSim
automobilom v Europe. Samozrejme, ze Skodovka mé nad’alej u nés neotrasitel'nt poziciu.
Predaje vozidiel ukazali, ze zaradenie automobilu Kamiq do portfélia mladoboleslavske;j
znacky bolo dobrym krokom, i ked’ tato s nim priSla dost’ neskoro. Oc¢akavanie spechu,
ktory by v tomto roku mohli dosiahnut’ automobily znacky Toyota, ma dve stranky. Ta
pozitivna vychadza z faktu, ze znacka ma v rebricku najuspeSnejSich vozidiel roku
2020 hned’ trojndsobné zastiipenie, aj ked’ stt umiestnené iba v jeho spodnej Casti (Obr. 11).

Druht stranku ocakavani tvori celkovy spominany prepad predaja automobilov vo svete.

Spomenuli sme, ze minuly rok bol pre automobilky dost’ tazky. Ani tento rok 2021
nebude l'ahky. Minimdlne prvy polrok je vyznamne ovplyvneny pandémiou COVID-19.
Odhadnut’ hibku tychto prepadov a vyvoj v druhom polroku nie je zd’aleka jednoduchou

zalezitost’ou.

Treba si uvedomit’, Ze v roku 2021 sa ku pandémii prida zruSenie emisnej vynimky.
Z toho vyplyva, ze emisny koS jednotlivych vozidiel bude ,,nadlimitny* a mo6zeme sa teda

¢

popri poklese predaja v Eurdpe ,,tesit* aj na mnohomiliénové ,,ekopokuty*. Vela zavisi od

toho, ¢i Europska Unia zohl'adni t'azku situéciu a prijme nejaké zmierlivejSie opatrenia.
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Obr. 11 Umiestnenie predaja modelov Toyota v rebricku TOP20

Zdroj: viastné spracovanie

Sprisniovanie noriem, ¢i sankcii mdze v stucasnosti viest' k tomu, Ze automobilky
ukoncia svoju ¢innost, t. j. skrachujt, alebo opustia Eurdpu, ¢i sa preorientuju na vyrobu
elektrickych vozidiel. Treba si tiez uvedomit’, ze od roku 2025 ma byt platnd novéa emisna
norma Euro 7, ktora automobilky dost’ prekvapila. Je totiz ovela prisnejSia, nez sa ocakévalo.
Automobily by mali mat’ nizku spotrebu a emisie, ¢o s €isto spalovacimi motormi nebude
také I'ahké, skor nemozné. Benzinové automobily by mali jazdit’ so 4-litrovou priemernou

spotrebou a naftové automobily by mali mat’ spotrebu okolo 3,6 litra.

Napriek tymto okolnostiam mdzeme spomenut’, ze aj v roku 2021 by sme sa mali
dockat’ nejakych dotécii na elektrické automobily. Ministerstvo hospodarstva sa rozhodlo
ich financovat’ z eurofondov programového obdobia 2021 — 2027. Vyzva vSak nebude
vypisand skor nez koncom tohto roka. Bude to nizSia suma ako bola minule, ale bude
narokovatelna pre kazdého, kto o fiu bude mat’ zaujem a bude spifiat’ podmienky. No

premietne sa to az do predaja vozidiel od roku 2022.
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4.2 Predaj automobilov spoloCnost’ou Autolux

Spolo¢nost” Autolux mé za sebou historicky rekordny nérast vysledkov Ciastocne
premietnutych aj do zisku za obdobie rokov 2015 az 2018. Potom nastal prepad v roku

2019, ktory sa podarilo mierne vylepsit’ v roku 2020 (Obr. 12).
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Obr. 12 Zisk spoloénosti Autolux

Zdroj: Finstat.sk

Vyvoj poslednych rokov, a to aj napriek pandémii Covid-19 je dokazom dobrého
nastavenia obchodnej politiky znacky Toyota, vysokej urovne kvality vozidiel
a poskytovanych sluzieb. V neposlednom rade ide o vel'mi atraktivne modely, ktoré neboli
nikdy také dobré ako v stcCasnosti. Znacka Toyota z roka na rok ziskava stdle viac
zakaznikov. Spolo¢nost’ Autolux v predaji vozidiel znacky Toyota ma tiez solidne trzby, a

to aj v poslednom roku 2020 (Obr. 13). Rastuci predaj znacky je v stilade s planom d’alSicho

zvySenia predaja.
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Obr. 13 Triby spolocnosti Autolux

Zdroj: Finstat.sk
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4.3 Meranie vykonnosti spolo¢nosti Autolux

Ako sme ukazali v teoretickej Casti, na meranie vykonnosti spolocnosti sa pouzivaji
tak, tradi¢né ako aj moderné metddy. V tejto praci sa vSak sustredime na meranie troch
parametrov opisanych v predchadzajucej Casti, ide o Cistdl sicasnu hodnotu, upravenu Cistu
sucasnt hodnotu a budicu hodnotu. Spolo¢nost” Autolux totiz vzh'adom na rastici zaujem,
ktory okrem iného vyplyva aj z narastu trzieb, sa rozhodol investovat’ do buduceho rozvoja.
Vypracoval preto v rokoch 2019 a 2020 investi¢ny plan rozvoja a rozsirenia prevadzky a to
tak v oblasti predaja ako aj servisu automobilov. Predmetny plan sa mal zacat’ realizovat’ uz
v roku 2020, ale z dovodu pandémie COVID-19 sa jeho realizacia pozastavila. V sti¢asnosti
stoji majitel’ spoloc¢nosti pred rozhodnutim, akym spdsobom zabezpecit' ziaduci rast
vykonnosti spolocnosti. Ide teda o rozhodnutie o realizacii investicie, ktorej financovanie je
planované z cudzich zdrojov. KedZe cestou k maximalizacii vykonnosti spolo¢nosti
Autolux je zhladiska vlastnika maximalizacia ukazovatela NPV, pouzili sme ako

ukazovatele merania vykonnosti nasledovné tri ukazovatele opisané v teoretickej Casti:

1. cistd hodnota investicie (NPV),
2. upravena Cista sacasna hodnota (NPV,,),

3. buduca hodnota (FV).

Spominané rozhodnutie musi majitel’ vykonat v ¢ase, ked’ je vyvoj parametrov, ktoré
tvoria vstupy do spominanych metdd neurcity az neisty. Preto sme v d’alSom pouzili metodu
multikriteridlneho rozhodovania AHP, ktord istym sposobom redukuje spominant neistotu
a tvori podporu rozhodovania majitel’a spolocnosti. Je zrejmé, Ze vykonnost’ spolo¢nosti sa
odvija od jej rozhodnutia, akym sposobom projekt rozvoja spolo¢nosti realizovat. Kvoli

zjednodus$eniu predpokladdme Styri mozné varianty realizacie projektu:

Variant 1 — Plny rozsah — Realizovat’ projekt bez akychkol'vek zasahov, vyuZzit’ dojednanu
pozicku z banky, financovat’ preskolenie personalu na novu techniku, atd’. Poznamenévame,
Ze pri tomto variante by bola spolo¢nost’ Autolux pripravena v 2. polroku 2021 zvysit
kapacitu svojich sluzieb o cca 40%, ale aj kvalitu ich poskytovania.

Variant 2 — Dvojtretinové financovanie — V plnej miere zabezpecit’ renovaciu existujicich
zariadeni, znovych planovanych zariadeni realizovat iba 50%. Uverové zataZenie
v suvislosti s projektom by bolo na trovni cca 60% povodného zameru. Pri tomto variante
by bola spolo¢nost’ Autolux pripravend v 2. polroku 2021 zvysit’ kapacitu svojich sluzieb o

cca 10%.
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Variant 3 — Tretinové financovania — Rekonstrukcia existujicich zariadeni bez zavadzania
novej techniky. Uverové zataZenie v suvislosti s projektom by bolo na urovni cca 30%
povodného zdmeru. Pri tomto variante by bola spolo¢nost’ Autolux pripravena v 2. polroku
2021 zachovat existujicu kapacitu svojich sluzieb, pricom ich kvalita by sa mierne zvysila.
Variant 4 — Zastavenie financovania — ZruSenie projektu, ziadna rekonstrukcia a ani
obnova. Dohodnuty uver by sa neCerpal. Pri tomto variante by spolo¢nost’ Autolux nebola

pripravend v 2. polroku 2021 zachovat’ existujiicu kapacitu pri pozadovanej kvalite.

Spominany investicny projekt by v pripade pretrvavajiiceho zdujmu zakaznikov
vyznamnym spdsobom zvysil vykonnost' spolocnosti Autolux. V pripade prepadu ako
predaja tak servisu, by vSak znamenal isti stratu ateda vykonnost spolo¢nosti by tiez
vyznamne mohla poklesnut’. Pri d’alSom uvahéach ako v tejto situacii merat’ vykonnost’, sme

sa rozhodli uvazovat’ tri zakladné scenare:

1. optimisticky scendar — predpokladd minimélny zasah pandémie COVID-19 do
doterajSicho vyvoja predaja a servisu automobilov v 2. polroku 2021. Vstupné
parametre pri merani vykonnosti by teda vychéadzali z rastacich trendov za posledné
obdobia.

2. Priemerny scenar — znamena dosiahnutie Grovne 2. polroka 2020. Vtedy obdobie
s dobrymi vysledkami (leto) sa striedalo s obdobim so slabymi vysledkami (zima)
priblizne v pomere 1:1.

3. Pesimisticky scenar — predpokladdme situaciu aka bola zaciatkom roku 2021, pri
ktorej zasahom $tatu bol minimalizovany, tak predaj automobilov, ako aj zaujem

o servisné sluzby.

Ked'Ze vykonnost’ spolo¢nosti Autolux priamo zavisi na konkrétnom variante, pre
ktory sa rozhodne majitel’, v kombindacii s externymi podmienkami na trhu, pouzili sme
metodou viackriteridlneho rozhodovania AHP, pomocou ktorej sme sa snazili ndjst
najvhodnejsie rozhodnutie v suvislosti s planovanym investiénym projektom, ktoré by v
danych podmienkach ¢o najviac zvysili vykonnost’ spolo¢nosti Autolux. Konkrétne hodnoty
jednotlivych parametrov vyplyvaji z dlhodobych analyz spolo¢nosti a z udajov, ktoré su
dusevnym vlastnictvom spoloc¢nosti Toyota. Preto ich v dalSom nezverejnime. Ukézeme
vsak vysledky parového porovnavania, ktoré vychadzaji z tychto Ciselnych hodndt a boli
odhadnuté timom expertov v zloZeni: majitel’ spolocnosti, riaditel’ spolo¢nosti a zastupca

dodévatel’a technologie.
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4.4 Pouzitie metody AHP

V spolocnosti Autolux sme zdoévodu maximalizdcie vykonnosti v stvislosti
s planovanym investicnym projektom pouzili metddu viackriterialneho rozhodovania AHP.

Ako vstup do tejto metdody sme pouzili nasledovne tri kritéria:

1. néklady,
2. vynosy,

3. hodnota investicie.

Kazdé ztychto troch kritérii je rozclenené na dalSie tri subkritéria, ktoré st

zobrazené v nasledujucej Tab. 3.

Tab. 3 Kritéria a ich subKkritéria

Kritéria Subkritéria

Naklady a) Investicné

b) Prevadzkové
¢) Ostatné naklady

Vynosy a) Trzby
b) Dotacia
c) Ostatné vynosy
Hodnota investicie a) Cista si¢asna hodnota investicie

b) Upravena Cista sucasna hodnota investicie
¢) Budiica hodnota

Zdroj: vlastné spracovanie

Ako sme opisali v predchadzajucej Casti, vstup do metédy AHP tvoria nasledovné
Styri varianty rozhodnutia: plny rozsah, dvojtretinové financovanie, tretinové financovanie
a zastavenie financovania. VSetky tieto vstupné parametre su posudzované v ramci troch
scendrov, ktoré boli takisto opisané v predchadzajucej Casti. Ide o pesimisticky, priemerny

a optimisticky scenar.

4.4.1 Pesimisticky scendr

V Tab. 4 je prezentované parové porovnavanie vykonané timom expertov, zamerané
na vzajomné porovnavanie hlavnych kritérii pri o€akdvanom vyvoji opisanom

v pesimistickom scenari.
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Tab. 4 Parové porovnavanie Kritérii pri pesimistickom scenari

Comparative matrices of evaluator Pesimisticky scénar:
On criteria:
Criteria Naklady Vynosy .Hodnc’)t.a
investicie
Naklady 1 7 4
Vynosy 0,1428571 1
Hodnota investicie 0,25 0,25 1

Zdroj: viastné spracovanie

Parové porovnavanie subkritérii v rovnakych podmienkach pesimistického scenara

z pohl'adu jednotlivych kritérii je ukazané v Tab. 5.

Tab. 5 Parové porovnavanie subkritérii pri pesimistickom scenari

On subcriteria of criterion Naklady: On subcriteria of criterion Vynosy:
Subcriteria Investicné  Prevadzkové Oftatne Subcriteria Trzby Dotdcie Os’tatne
naklady vynosy
Investi¢né 1 3 5 Trzby 1 0,1428571 0,5
Prevédzkové 0,3333333 1 0,142857143 Dotéacie 7 1 0,14285714
Ostatné naklady 0,2 7 1 Ostatné vynosy 2 7 1

On subcriteria of criterion Hodnota podniku:

L Cista hodnota Upravena Cista sucasna Buduca
Subcriteria . -~ %
investicie NPV hodnota CU hodnota
Cista hodnota investicie NPV 1 6 8
Upravend Cistd sti¢asna hodnota CU 0,166666667 1 6
Buduca hodnota 0,125 0,166666667 1

Zdroj: viastné spracovanie

V dalSom ukaZeme parové porovndvanie jednotlivych variantov rozhodnutia
z pohl'adu vsetkych subkritérii uvazované pri podmienkach opisanych ako pesimisticky
scenar (Tab. 6).
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Tab. 6 Parové porovnavanie alterniv pri pesimistickom scenari z pohl’adu

jednotlivych subkritérii

Alternatives for subcriterion Investi¢né:

Alternatives for subcriterion Prevadzkové:

Dvojtretinové financovanie 0,142857143
Tretinové financovanie 0,166666667
Zastavenie financovania 1

1 0,166666667

Dvojtretinové financovanie
Tretinové financovanie
Zastavenie financovania

. . Dvojtretinové Tretinové Zastavenie . , Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Alternatives PIny rozsah X . 5 N R Alternatives Pinyrozsah 5 X . X 5
financovanie  financovanie financovania financovanie  financovanie  financovania
PIny rozsah 1 0,166666667 0,142857143 0,125 PIny rozsah 1 0,25 0,2 0,142857143

1 0,25 0,2
1 0,25
1

Alternatives for subcriterion Ostatné naklady:

Alternatives for subcriterion Trzby:

1 0,5 0,333333333
1 0,5

1

Dvojtretinové financovanie
Tretinové financovanie
Zastavenie financovania

Dvojtretinové financovanie
Tretinové financovanie
Zastavenie financovania

. Plny Dvojtretinové  Tretinové Zastavenie . Plny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Alternatives X . X . ) R Alternatives " X . . X .
rozsah  financovanie financovanie financovania rozsah  financovanie  financovanie financovania
PIny rozsah 1 0,5 0,333333333 0,333333333 PIny rozsah 1 0,166666667 0,125 0,111111111

1 0,166666667 0,125
1 0,166666667

Alternatives for subcriterion Dotacie:

Alternatives for subcriterion Ostatné vynosy:

. Plny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie . Plny Dvojtretinové  Tretinové Zastavenie

Alternatives . X . 3 . R Alternatives . . ) R X .
rozsah financovanie  financovanie financovania rozsah  financovanie financovanie financovania
Plny rozsah 1 4 5 6 PIny rozsah 1 0,5 1 2
Dvojtretinové financovanie 1 4 5 Dvojtretinové financovanie 1 0,5 1
Tretinové financovanie 4 Tretinové financovanie 1 0,5
Zastavenie financovania 1 Zastavenie financovania 1

Alternatives for subcriterion Cistd hodnota investicie NPV:

Alternatives for subcriterion Upravené ¢ista su¢asna hodnota CU:

Dvojtretinové financovanie 1 0,333333333 0,25

Dvojtretinové financovanie

. Plny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie . Plny Dvojtretinové  Tretinové Zastavenie
Alternatives . X . . ' ) Alternatives . . X . y .
rozsah financovanie  financovanie financovania rozsah  financovanie financovanie financovania
PIny rozsah 1 0,333333333 0,25 0,166666667 Plny rozsah 1 0,333333333 0,2 0,166666667

1 0,333333333 0,2

1 0,166666667 0,142857143
1 0,166666667

Dvojtretinové financovanie
Tretinové financovanie
Zastavenie financovania

Zdroj: viastné spracovanie

Tretinové financovanie 1 0,333333333 Tretinové financovanie 1 0,333333333
Zastavenie financovania 1 Zastavenie financovania
Alternatives for subcriterion Buduca hodnota:
. Plny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Alternatives R . ) . . 5
rozsah financovanie  financovanie financovania
Plny rozsah 1 0,166666667 0,142857143 0,125

Vysledky z implementacie metddy AHP na predchadzajiice parové porovnavanie st

zhruté v Tab. 7. V jednotlivych riadkoch st prezentované vsetky pouzité kritéria

a subkritéria a v jednotlivych stipcoch vietky varianty rozhodnutia. Hodnoty v jednotlivych

okienkach tabul’ky predstavujii konkrétnu vahu pri danom variante (stipec) a pri danom

kritériu (riadok). Posledny riadok tabul’ky je venovany stipcovym stétom vietkych vah.

Stipec s najvacsim stipcovym suétom predstavuje najviac odpora¢any variant rozhodnutia.

Z tabulky je zrejmé, ze v pripade pesimistického scenara metdda AHP odporaca

jednoznacne ,,zastavit’ financovanie®.
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Tab. 7 Pesimisticky scenar

) Piny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Crit./Alt. ) ) , . . .
rozsah financovanie financovanie  financovania
Naklady 4,21 8,89 17,44 36,50
Investicné 1,59 4,52 9,66 23,07
Prevadzkové 0,39 0,93 1,90 4,19
Ostatné naklady 2,23 3,43 5,88 9,23
Vynosy 6,95 5,19 4,74 5,39
Trzby 0,12 0,34 0,77 1,91
Dotacie 3,74 1,76 0,87 0,38
Ostatné vynosy 3,10 3,10 3,10 3,10
Hodnota investicie 0,67 1,43 2,82 5,78
Cista hodnota investicie NPV 0,50 1,05 2,02 4,08
Upravena ¢ista sucasna hodnota CU 0,15 0,30 0,64 1,30
Buduca hodnota 0,03 0,08 0,17 0,40
23,67 31,00 50,00 953

Zdroj: vlastné spracovanie

4.4.2 Priemerny scenar

Tim expertov vykonal parové porovnanie pre jednotlivé kritéria, subkritéria

a varianty rozhodnutia aj v pripade priemerného scenara. Tab. 8 obsahuje vysledky takého

to parového porovnavania pre jednotlivé kritéria.

Tab. 8 Parové porovnavanie Kritérii pri priemernom scenari

Comparative matrices of evaluator Priemerny scénar:

Hodnota investicie

On criteria:
Hodnota
Criteria Naklady Vynosy . L
investicie
Naklady 1 1 0,2
Vynosy 1 1 0,25

1

Zdroj: vlastné spracovanie

Podobne ako v predchadzajicej

Casti Tab. 9 obsahuje parové porovnavanie

jednotlivych subkritérii, av§ak tentoraz pri podmienkach predstavujticich priemerny scenar.

Nasleduje teda parové porovnavanie jednotlivych variantov rozhodovania pri priemernom

scenari. Jeho vysledky z pohl'adu kazdého subkritéria st prezentované v Tab. 10.
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Tab. 9 Parové porovnavanie subkritérii pri priemernom scenari

On subcriteria of criterion Naklady:

On subcriteria of criterion Vynosy:

Ostatné naklady

Ostatné vynosy

Ostatné 8
Subcriteria Investicné  Prevadzkové S atne Subcriteria Trzby Dotacie Osltatne
naklady vynosy
Investi¢né 1 4 6 Triby 1 0,3333333 3
Prevadzkové 1 Dotdcie 0,33333333

1

On subcriteria of criterion Hodnota investicie:

Subcriteria Cista hodnota Upravena (“:istévsut“:asné Buduca

investicie NPV hodnota CU hodnota
Cistd hodnota investicie NPV 1 2 3
Upravend ¢ista sti¢asna hodnota CU 1 2
Buduca hodnota 1

Zdroj: viastné spracovanie

Tab. 10 Parové porovnavanie alterniv pri priemernom scenari z pohPadu

jednotlivych subkritérii

Alternatives for subcriterion Investiéné:

Alternatives for subcriterion Prevédzkové:

. . Dvojtretinové Tretinové Zastavenie . . Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Alternatives Plny rozsah . ) . ) . Alternatives Plny rozsah . . i ) N
financovanie  financovanie  financovania financovanie  financovanie financovania
PIny rozsah 1 2 3 4 PlIny rozsah 1 2 3 4
Dvojtretinové financovanie 1 2 3 Dvojtretinové financovanie 1 2 3
Tretinové financovanie 1 2 Tretinové financovanie 1 2
Zastavenie financovania 1 Zastavenie financovania 1
Alternatives for subcriterion Ostatné naklady: Alternatives for subcriterion Trzby:
. Plny Dvojtretinové  Tretinové Zastavenie N Piny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Alternatives Alternatives N . . . : .
rozsah  financovanie financovanie financovania rozsah  financovanie  financovanie financovania
PIny rozsah 1 0,333333333 1 2 Plny rozsah 1 4 6 8
Dvojtretinové financovanie 1 0,333333333 1 Dvojtretinové financovanie 1 4 6
Tretinové financovanie 1 0,333333333 Tretinové financovanie 4
Zastavenie financovania Zastavenie financovania 1

Alternatives for subcriterion Dotécie:

Alternatives for subcriterion Ostatné vynosy:

. Plny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Alternatives . . y . . .
rozsah financovanie  financovanie financovania
Plny rozsah 1  0,166666667 0,142857143 0,142857143

Dvojtretinové financovanie
Tretinové financovanie
Zastavenie financovania

1 0,166666667 0,142857143
1 0,166666667

Plny Dvojtretinové  Tretinové Zastavenie
rozsah  financovanie financovanie financovania
Plny rozsah 1 0,5 1 2
Dvojtretinové financovanie 0,5 1
Tretinové financovanie 1 0,5
Zastavenie financovania

Alternatives

Alternatives for subcriterion Cisté hodnota investicie NPV:

Alternatives for subcriterion Upravend ¢ista si¢asna hodnota CU:

Dvojtretinové financovanie
Tretinové financovanie

1 0,333333333 0,5
1 0,333333333

. Plny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie . Plny  Dvojtretinové  Tretinové Zastavenie
Alternatives ) ) ) . ) . Alternatives ) ) . i . ]
rozsah financovanie  financovanie financovania rozsah  financovanie financovanie financovania
PIny rozsah 1 0,333333333 0,5 1 PIny rozsah 1 0,333333333 1 2

Dvojtretinové financovanie
Tretinové financovanie

1 0,333333333 1
1 0,333333333

Zastavenie financovania

Zastavenie financovania 1 | Zastavenie financovania
Alternatives for subcriterion BudUca hodnota:
. Piny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Alternatives . X X . ) .
rozsah financovanie  financovanie financovania

PIny rozsah 1 0,5 1 3
Dvojtretinové financovanie 1 0,5 1
Tretinové financovanie 1 0,5

Zdroj: viastné spracovanie
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Analyzou vsetkych predchadzajicich parovych porovnavani odhadnutych expertnou

skupinou na zaklade predpokladané¢ho vyvoja opisaného v priemernom scenari bola

vytvorena Tab. 11. Podobne ako pri Tab. 7 z predchadzajucej Casti, hodnoty v poslednom

riadku prestavuju stipcové stéty jednotlivych véh, ktoré zohladiuju kombinaciu

konkrétneho subkritéria (riadok) a variantu rozhodnutia (stipec). Stipec s najviésou

hodnotou prestavuje odporucanie metédy AHP.

Z Tab. 11 je zrejmé, ze podobne ako v predchadzajuicom pripade, aj v pripade

priemerného scenéra vyvoja trhu s automobilmi na Slovensku spominand metdda odporaca

,,zastavit’ financovanie®.

Tab. 11 Priemerny scenar

i Piny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Crit./Alt. i . . . , .
rozsah financovanie financovanie  financovania
Naklady 6,64 4,11 2,52 1,65
Investicné 4,66 2,77 1,61 0,96
Prevadzkové 1,69 1,01 0,59 0,35
Ostatné naklady 0,28 0,33 0,32 0,34
Vynosy 4,71 3,34 3,30 4,72
Trzby 3,13 1,36 0,61 0,25
Dotacie 0,24 0,64 1,35 3,13
Ostatné vynosy 1,34 1,34 1,34 1,34
Hodnota investicie 13,78 15,76 18,05 21,43
Cista hodnota investicie NPV 6,06 7,74 10,08 13,32
Upravena ¢ista sucasna hodnota CU 4,58 5,26 5,17 5,50
Buduca hodnota 3,14 2,76 2,79 2,62
50,26 46,42 47,72

Zdroj: vlastné spracovanie

4.4.3 Optimisticky scenar

V d’alSom predstavime parové porovnavania pri poslednom analyzovanom, t. j.

optimistickom scenari. Tab. 12 obsahuje parové porovnavanie troch kritérii.

Tri samostatné c¢asti v Tab.

13 prestavujii rozhodovacie matice parového

porovnavania vytvorené timom expertov a zohl'adiiujice optimisticky ocakavany vyvoj na

slovenskom trhu.
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Tab. 12 Hlavné kritéria Parové porovnavanie kritérii pri optimistickom scenari

On criteria:

Comparative matrices of evaluator Optimisticky scénar:

Criteria

Naklady

Hodnota

Vynos
ynosy investicie

Naklady
Vynosy

Hodnota investicie

0,125 0,111111111
1 0,142857143
7 1

Zdroj: viastné spracovanie

Tab. 13 Parové porovnavanie subkritérii pri optimistickom scenari

On subcriteria of criterion Naklady:

On subcriteria of criterion Vynosy:

Ostatné Ostatné
Subcriteria Investiné Prevadzkové s atne Subcriteria Trzby Dotacie s atne
naklady vynosy
Investi¢né 1 0,142857143 8 Trzby 1 9 7
Prevadzkové 7 1 8 Dotécie 0,1111111 1 0,14285714
Ostatné naklady 0,125 0,125 1 Ostatné vynosy 0,1428571 7 1
On subcriteria of criterion Hodnota investicie:
L Cista hodnota Upravena Cista stcasna Buduca
Subcriteria . L. x
investicie NPV hodnota CU hodnota
Cista hodnota investicie NPV 1 2 3
Upravena Cista sucasna hodnota CU 0,5 1 2
Buduca hodnota 0,333333333 0,5 1

Zdroj: viastné spracovanie

Vsetky uvazované varianty pouzit¢ v metdéde AHP su analyzované z hladiska

vSetkych subkritérii. Hodnoty takychto parovych porovnéavani st predmetom Tab. 14.

Podobne ako v predchadzajucich dvoch pripadoch,
viackriteridlnej metody rozhodovania AHP je Tab. 15, v ktorej riadky prestavuju zavislost’
jednotlivych vah od kritérii a stipce ich zavislost’ od jednotlivych variantov rozhodnutia.

Maximélny stipcovy stéet v poslednom riadku naznacuje, Ze¢ metoda AHP odportca v

pripade pozitivneho vyvoja na trhu pouzit’ variant rozhodnutia ,,plny rozsah®.
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Tab. 14 Parové porovnavanie alterniv pri optimistickom scenari z pohPadu

jednotlivych subkritérii

Alternatives for subcriterion Investi¢né:

Alternatives for subcriterion Prevadzkové:

Zastavenie
financovania

Dvojtretinové  Tretinové

Alternatives . . " .
financovanie  financovanie

PIny rozsah

Zastavenie
financovania

Dvojtretinové Tretinové

Alternatives . . . R
financovanie  financovanie

PIny rozsah

Plny rozsah 1 2 4
Dvojtretinové financovanie 2
Tretinové financovanie 1
Zastavenie financovania

PN MO

Plny rozsah 1 3 4
Dvojtretinové financovanie 1 3
Tretinové financovanie 1
Zastavenie financovania

B, u o

Alternatives for subcriterion Ostatné naklady:

Alternatives for subcriterion Trzby:

. Plny Dvojtretinové  Tretinové Zastavenie
Alternatives " . . . . .
rozsah _ financovanie  financovanie financovania
PIny rozsah 1 0,25 0,166666667 0,125

Dvojtretinové financovanie 1 0,166666667 0,166666667
Tretinové financovanie 0,25
Zastavenie financovania 1

Zastavenie
financovania

Piny Dvojtretinové Tretinové
rozsah _ financovanie  financovanie
Plny rozsah 1 7 8
Dvojtretinové financovanie
Tretinové financovanie
Zastavenie financovania

Alternatives

~
R © ® ©

Alternatives for subcriterion Dotécie:

Alternatives for subcriterion Ostatné vynosy:

. Plny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie

Alternatives X . " . ) .
rozsah financovanie  financovanie financovania
PIny rozsah 1 0,25 0,2 0,2
Dvojtretinové financovanie 1 0,25 0,2

Tretinové financovanie
Zastavenie financovania

1 0,25

. Piny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie

Alternatives X X y . . .
rozsah _ financovanie financovanie financovania
PIny rozsah 1 2 3 4
Dvojtretinové financovanie 1 2 3
Tretinové financovanie 2
Zastavenie financovania 1

Alternatives for subcriterion Cista hodnota investicie NPV:

Alternatives for subcriterion Upraveni ¢ista si¢asna hodnota CU:

. Piny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie . Plny  Dvojtretinové  Tretinové Zastavenie
Alternatives ) . . . y . Alternatives . . X R . 3
rozsah financovanie _ financovanie financovania rozsah financovanie financovanie financovania
PIny rozsah 1 4 6 8 Plny rozsah 1 5 7 9
Dvojtretinové financovanie 1 4 6 Dvojtretinové financovanie 1 5 7
Tretinové financovanie 4 Tretinové financovanie 1 5
Zastavenie financovania 1 Zastavenie financovania 1
Alternatives for subcriterion Buduca hodnota:
. Piny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Alternatives R . X . ) .
rozsah financovanie  financovanie financovania
PIny rozsah 1 3 5 7
Dvojtretinové financovanie 1 3 5
Tretinové financovanie 3
Zastavenie financovania 1
Zdroj: vlastné spracovanie
Tab. 15 Optimisticky scenar
Piny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie

Crit./Alt.
rozsah

financovanie

financovanie  financovania

Naklady

Investi¢né

Prevadzkové

Ostatné naklady

Vynosy

Triby

Dotacie

Ostatné vynosy

Hodnota investicie

Cista hodnota investicie NPV
Upravend ¢ista sucasna hodnota CU
Buduca hodnota

2,62
0,64
1,97
0,01
12,31
9,94
0,08
2,29
42,20
22,71
12,92
6,58

1,40
0,34
1,02
0,03
5,48
3,95
0,17
1,36
18,28
9,87
5,31
3,10

0,81
0,17
0,55
0,09
3,20
2,08
0,33
0,79
8,15
4,40
2,31
1,44

0,49
0,09
0,22
0,17
1,72
0,58
0,67
0,47
3,33
1,81
0,85
0,67

<114,2§

Zdroj: viastné spracovanie
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5 Diskusia

V predchéadzajicej Casti sme opisali Ciastkové vysledky metdédy AHP pre jednotlivé
scenare vyvoja AHP. V dvoch z tychto scenarov (pesimistickom a priemernom) metdda
odporucila ukoncit’ projekt atakym spdsobom zabezpecit' optimalizaciu vykonnosti
spolocnosti. Iba v optimistickom scenari sa metoda priklonila k inému variantu, konkrétne
k plnej realizécii projektu. Je zaujimavé, Ze ani v jednom z tychto scendrov neboli varianty
Ciastoného rieSenia projektu (dvojtretinové a trojtretinové financovanie) vybrané metddou
AHP ako najvhodnejSie. Tento stav mozno interpretovat’ vznikom d’alSich dodato¢nych
nakladov pri nedosiahnuti relevantne zvySenych vynosov. Pri vSetkych troch scenarov teda
metoda AHP odporuca krajné rieSenia, alebo zastavit’ projekt a jeho financovanie, alebo ho

zrealizovat’ v plnej vySke podl'a harmonogramu.

V d’alSom predstavime vystupy metddy viackriteridlneho rozhodovania AHP, ktoré
sa tykali celkového zhodnotenia, nezavislého na jednotlivych scenaroch. Upozoriiujeme, Ze
pri interpretacii tychto vysledkov je treba si uvedomit’, Ze jednotlivé odporucania ako aj
premenné maju stochasticky charakter. Ak by sme chceli spominané vysledky viac priblizit’
realite, museli by sme vykonat’ analyzu senzitivnosti pre vSetky kombinacie na zaklade
moznych zmien vSetkych vstupnych parametrov. Takéto analyza sa kvoli svojmu vel'kému
rozsahu spravidla nevykonava. Ciastoéne tento pristup mozno pouZit' v pripade, Ze sa
dozvieme nejaké d’alSie vstupné informacie, ktoré mozny vyvoj vybranych parametrov istym
spdsobom upresnia. Napr. v pripade vyhlasenia vlady o ukonceni mimoriadneho stavu, resp.
napr. o lockdowne, zdkaz vycestovania, zdkaz opustit’ okres. Takéto vyhlasenia dovoluju
presnejSie Specifikovat’ jednotlivé scenare, ¢im by sa tabulky jednotlivych péarovych
porovndvani podstatnym spdsobom zmenili. Znizila by sa tak neurcitost daného

rozhodovania a vysledky metody AHP by tak ziskali vac¢siu vierohodnost'.

5.1 Komplexné vyhodnotenie metody AHP

V d’alSom predstavime vystupy metddy AHP ziskané pre vSetky scendre budiceho
vyvoja trhu s automobilmi na Slovensku. Tab. 16 opisuje zavaznost’ kritérii pri jednotlivych

scendroch. Pri pesimistickom scenari najvacsiu vyznamnost’ zaujalo kritérium néklady.
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Tab. 16 Zavaznost’ kritérii pri jendotlivych scenaroch

Results obtained from the ratings of evaluator Pesimisticky scénar:
Priorities by criterion:

Criteria %
Naklady 67,03
Vynosy 22,27
Hodnota investicie 10,70

Results obtained from the ratings of evaluator Priemerny scénar:
Priorities by criterion:

Criteria %
Naklady 14,92
Vynosy 16,06

Hodnota investicie

Results obtained from the ratings of evaluator Optimisticky scénar:
Priorities by criterion:
Criteria %
Naklady 5,32
Vynosy 22,71

Hodnota investicie

Zdroj: vlastné spracovanie

Pri priemernom scenari to boli hodnoty investicie a toto kritérium bolo dominantné
aj v pripade optimistického scendra. Dané vysledky mozno interpretovat tak, ze iba
v pripade vel'mi negativneho vyvoja nebude hrat hodnota investicie (ako ukazovatel
vykonnosti) najddlezitejSiu rolu. V takomto pripade totiz najddleZzitejSie kritérium, ktoré

rozhodne o vybere variantu, bude kritérium zalozené na predikcii nakladov.

Podobne, ako v predchadzajicej Casti pre jednotlivé scendre, tak aj v celkovom
hodnoteni (nezavislom od scenarov) st vystupy AHP prezentované v tvare matice (Tab. 17),
kde stipce tvoria vahy v zavislosti od rozhodovacich variantov a riadky tvoria tie isté vahy,
avSak zavisle od jednotlivych kritérii a subkritérii. Obdobne ako v predchadzajucich Castiach
aj tu posledny riadok prestavuje stipcové sucty. Z tabulky je zrejmé, Ze najvacsi stipcovy
si¢et ma stipec prestavujiici variant ,,plny rozsah“ projektu. Hned za nim je stipec

predstavujuci Uplné ,,zastavenie financovania“ projektu.
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Tab. 17 Vysledky metody AHP pre vSetky scenare

Mean priorities by alternative:

. PIny Dvojtretinové Tretinové Zastavenie
Crit./Alt. ! . . . , .
rozsah financovanie financovanie  financovania

Naklady 4,49 4,80 6,92 12,88
Investi¢né 2,30 2,55 3,82 8,04
Prevadzkové 1,35 0,99 1,01 1,58
Ostatné naklady 0,84 1,26 2,10 3,25
Vynosy 7,99 4,67 3,75 3,94
Trzby 4,40 1,88 1,15 0,91
Dotdcie 1,35 0,85 0,85 1,40
Ostatné vynosy 2,24 1,93 1,74 1,64
Hodnota investicie 18,88 11,82 9,67 10,18
Cista hodnota investicie NPV 9,76 6,22 5,50 6,40
Upravena ista stc¢asna hodnota CU 5,88 3,62 2,71 2,55
Buduca hodnota 3,25 1,98 1,47 1,23

62,73 42,58 40,69 54,00

Zdroj: vlastné spracovanie

To znamend, Ze variant plného financovania projektu mé priblizne cca 33%, tak
variant Uplného zastavenia financovania ma 27% zo vsetkych pridelenych véh v tabulke.

Rozdiel medzi jednotlivymi variantami v percentach je teda cca 6%.

Interpretacia vysledkov metddy moédze byt nasledovnd. Na zéklade vstupnych
¢iselnych udajov, ktoré boli nasledne transponované do jednotlivych vah pomocou parovych
porovnavani, sme implementaciou metdédy AHP dospeli k zaveru, Ze predmetny investicny
projekt je potrebné realizovat’ v plnom rozsahu. Spominané rozhodnutie by ndm malo
zabezpecCit, ze vykonnost spolocnosti Autolux bude primerana, z pohladu majitela

spolo¢nosti a mozného vyvoja najlepSie mozna.

Na Obr. 14 st opisané jednotlivé varianty (angl. alternative) aich jednotlivé
percentudlne zastipenie pre vSetky kritéria a subkritéria a pre vSetky tri scenare mozného
vyvoja. Z obrazku je zrejmé dominantné postavenie kritéria, ktoré sme nazvali ,.hodnota

investicie®.
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Mean priorities by alternative
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Obr. 14 Percentudlne vyjadrenie priemernych vah pre jednotlivé varianty, kritéria a

subkritéria

Zdroj: viastné spracovanie

Toto kritérium v sebe zahfiia subkritéria: Cistu hodnotu investicie, upravenu cista
sucasnil hodnotu investicie a budiicu hodnotu investicie. Ide zjavne o parametre, ktoré
svojim zameranim vzhladom na spominany investicny projekt priamo ovplyviiuj

vykonnost’ spolocnosti Autolux.
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Z.aver

Predaj automobilov ma na Slovensku svoje Specifikd. Sme sucastou Eurdpskej unie,
z coho vyplyva, ze sme tiez sucastou jeho trhu s automobilmi. Konkurencny boj
jednotlivych  automobiliek o zdkaznika je sprevadzany rdéznymi politickymi,
environmentalnymi, ekonomickymi a inymi zdsahmi do predaja. Ide napriklad o kvoty
v suvislosti s emisiami, o colnt politiku pri dovoze, o rézne bezpecnostné poziadavky
jednotkovych krajin, atd’. Slovensko, aj ked’ je asi najva¢$im vyrobcom automobilov na
jedného obyvatela na svete, nema vlastnt1 automobilku. V predaji automobilov na Slovensku

dominuje zna¢ka Skoda.

Ako sme ukazali v predchadzajucich kapitolach, znacka Toyota mé na slovenskom
trhu s automobilmi vyznacné postavenie, ktoré si hlavne v poslednom obdobi stale upeviiuje
a zlepSuje. Spolocnost’ Autolux, ktord bola predmetom nasho skimania, je vyhradnym
dodéavatelom znacky Toyota v KoSiciach. Za posledné roky tato spolocnost’ ma za sebou
vyrazne rastici trend trzieb. Takyto vyvoj spravidla predpokladd dalSiu expanziu
a v normalnych podmienkach je preto investicia do rozSirovania spolocnosti celkom
prirodzend. Pandémia COVID-19 podstatnym sposobom zasiahla do predaja automobilov
na celom svete, ale aj na Slovensku. V spolo¢nosti Autolux sa to prejavilo na miernom
poklese ziskov. Vyvoj v 1. kvartali 2021, ako aj odhady odbornikov prognoézuji prudky
prepad predaja automobilov na Slovensku. Tento by mohol rast vykonnosti spolo¢nosti
Autolux nielenze spomalit’, ale aj zvratit. Je na vedeni spolocnosti, aby prijali také
rozhodnutia, aby vykonnost’ spolo¢nosti bola pri akomkol'vek budicom vyvoji na trhu
s automobilmi z pohl'adu spolo¢nosti primerand, resp. vzhl'adom na okolnosti ¢o najviac
mozna.

V tejto diplomovej praci sme ukdzali, ako je mozné vyuzit’ metddu viackriterialneho
rozhodovania AHP (angl. Analytic Hierarchy Process) na zabezpecenie dosiahnutia ¢o
najvicsej vykonnosti spolocnosti. Tato metdda je konStruovand takym sposobom, Ze na
zaklade vybranych kritérii odporuca predmetnej spolocnosti zvolit’ taky variant investovania
do rozvoja, ktory by nezavisle od vyvoja na trhu predstavoval ¢o najlepSie zhodnotenie
spominanej investicie. Implementacia spominanej metddy je zvlast prihodnd v obdobi
pandémie COVID-19, ked’ si mnohé spolo¢nosti nitené prijimat zavazné strategické
rozhodnutia, aby nejakym spdsobom zabezpecili dosahovanie prijatelnej vykonnosti svojich

spolo¢nosti, resp. zabranili ich likvidacii.
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Teoretickym prinosom tejto prace je implementicia metdédy AHP zameranid na
maximalizaciu vykonnosti spolo¢nosti. Prakticky prinos spociva v metodike, ktord dava
navod konkrétnym spolo¢nostiam ako v praxi implementovat metédu AHP s cielom

zabezpecit’ ¢o najvyssiu vykonnost’ spolo¢nosti.
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