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Zadani kvalifika éni prace

1. Charakterizujte vybrany podnik od jeho zaloZ#mbowdasnosti a uwéte vysledky
jeho hospodani v poslednich letech.

2. Popiste nakupriinnostici procesy vybraného podniku a jejich specifika.

3. Analyzujte a zkoumejte nakup vybraného podnikwlzledu efektivnostiéthto
¢innosti.

4. Vyhodna'te provedenou analyzu i vyzkum.

5. Navrhréte piipadna zlepseni
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Uvod

s

Nakup je mozna nejdezitéjSim clankem kazdé prosperujici spétesti. Analyzou
nakupu a nakupniho chovani spwmlesti se jiz zabyvalo v minulosti mnoho expeat
nadale se jim zabyvat budou. Tento proces se nedsténuje, pedevsim diky rozvoji
technologii a sluzeb s tim souvisejicich.

Tato bakaléska prace je zatrena edevsSim na hodnoceni efektivnosti tohdt@nku
logistického tfettzce spolénosti. Hodnoceni je provedeno za pomoci spuleti
MODUS, s. r. 0. (dale jen MODUS), ktera je detgilpopsana v prvni kapitole. Jsou
zde uvedenyigdevsim zakladni Udaje a profil spmiesti. Dale je uvedeno hodnoceni
hospod#eni za posledni roky, a to 2011 az 2013. Udajeocka2014 jedt bohuzel

nebyly k dispozici fi zpracovani této prace.

Druha kapitola se zabyva finami analyzou podniku. Jsou zde provedeny ¥fypo
vybranych ukazatél financni analyzy z oblasti likvidity, rentability a akity
spolenosti. Udaje pro zpracovani této analyzy bylevzaty pevazi z internich

vykaz spol&nosti, jako jsou rozvaha a vykaz zisk ztrét.

Treti kapitolou je nakup. Tato kapitola ma za ukdedevsim seznamittende

s teoretickymi Udaji o nakupu spofesti. Dale je zde zminka o modelech spoluprace
s dodavateli a ostatnimi o#ldnimi ve spolénosti. Nedilnou satasti nakupniho
chovani je totiz udrzovani dobrych dodavatelskoeoalielskych vztalh a komunikace
mezi Utvary ve spot@osti. Redpokladem pro efektivni fungovani celé spotesti je
piedevsim rozvinuta komunikace, ktera pomaha nakupndeictleni ke spravnym
rozhodnutim jak v oblasti v¢u vhodného dodavatele, takedevSim v oblasti nakupu
vstupi do spolénosti. Také zde fZeme najit analyzu efektivnosti hosptetd

s vybranymi konkrétnimi polozkami zbozi.
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Role nakupu je pro spdleost velice dlezita, protoze na tomto Useku lezi velké
bifemeno. Pokud bude nakupce jen trochu Sikovny, g \gtokd pravipodobnost
stdleho sniZzovani naklad Musi ovSem byt kladenudaz na neustalé zjidvani
informaci nejen o stavajicich dodavatelich, aleétak novych a potencialnich
dodavatelich. Jak jiz byldecteno, nejlepSi varianta, jak dosahnout co &8jho
mnoZstvi informaci, je neustald komunikace. Tazt@oskytuje okamzitou zZmou

vazbu a pomaha tak spoiesti neustale zefektiwovat své procesy.

Pri zpracovani této bakatké prace bylo pouzito mnoha zdrojTyto meli podobu
odborné literatury, tiznych internetovych stranek, internich dokuniespol&nosti a

také komunikace se spotesti.
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1 Podnik

1.1 Z&kladni tdaje

Obchodni jméno:

Préavni forma:

Identifikagni ¢islo:

Sidlo:

Provozovny:

Prednst ¢innosti:

Zakladni jn&ni:

Statutarni organ:

Zpusob zastupovani:

MODUS, spol. s r.o.
spodmost s rdenim omezenym
49976796
Ovocny trh 572/11
110 00 Praha L eskéa republika
Praha — sidlo firmy, centruniizeni spolénosti

Trebi¢ — ekonomika, finaini fizeni a detnictvi,
prodejni sklad

Jino¢any u Prahy - centrala tuzemského
a zahraniniho obchodu

Ceska Lipa— vyrobni zavod, expetii centrala

Vyroba a prodej svitidel a komponenpro
os\tlovaci techniku.

8 660 000 K

Zakladni jnmeéni spolé€nosti je tvdeno pelzitymi
vklady spolénika a je splaceno v plné vysi.

Lubomir Kalina, jednatel
Milan Dolejsi, jednatel
- vznik funkce: 24. 1. 1997
Ing. Jii Kavka, jednatel
- vznik funkce: 7. 12. 2006

Za spd&imst jedna a podepisuje kazdy z jednatel
samostath
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Spolenici: Spolénik: Lubomir Kalina, dat. nar. 3. 9. 1956

- adresa: V Lotkach 1030/14, Borovina, 674 01 iebi
- vklad: 1 675 000,- & splaceno: 100%
- obchodni podil: 19,25%
Spolénik: Milan Bedich, dat. nar. 5. 10. 1960
- adresa: Vratecka 2767/7, Zdice, 141 00 Praha 4
- vklad: 1 397 000,- & splaceno: 100%
- obchodni podil: 16,15%
Spolénik: Milan DolejSi, dat. nar. 18. 10. 1951
- adresat. p. 1,471 12 Volfartice
- vklad: 1 397 000,- & splaceno: 100%
- obchodni podil: 16,15%
Spolénik: Jiti Kavka, dat. nar. 24. 12. 1959
- adresa: Augustinova 2080/19, Chodov, 148 Oftah#4
- vklad: 1 397 000,- & splaceno: 100%
- obchodni podil: 16,15%
Spolénik: Zdertk Simon, dat. nar. 14. 1. 1964
- adresa: Peitmovska 340/11, Michle, 140 00 Praha 4
- vklad: 1 397 000,- & splaceno: 100%
- obchodni podil: 16,15%
Spolénik: Jiti Vejmelka, dat. nar. 19. 8. 1944
- adresat. p. 125,470 01 Sosnhova
- vklad: 1 397 000,- & splaceno: 100%
- obchodni podil: 16,15%

(or.justice.cz)
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1.2 Zalozeni a historie

Spole&nost MODUS byla zaloZzena na zakiadbhody majitel nékolika menSich firem
na jednom spol@mém programu. Tito sepsali spédaskou smlouvu ke dni 21. ledna
1994 a dne 2. i#Bzna 1994 spobeost vznikla zapsanim do obchodniho st
Prednttem cinnosti byl v prvnitacé nakup zboZi za alem jeho dalSiho prodeje a

samotny prodej tohoto zboZzi.

N¢kdy v letech 1995 az 1996 ¢adi spoleé&nici uvaZzovat o vlastni vyreébV roce 1997
se uskuteénila prvni WtSi investice do vybaveni nové vyroby technologieanito

zakoupenim noveéhaostbvaciho lisu LDR25-C.

V roce 1998 spolmost investovala do kogmové nemovitosti Ceské Lig za &elem
vybudovani vyrobniho provozu a v roce 1999 zde dghala i chraénou dilnu pro
pracovniky se snizenou pracovni schopnosti. Vtomtmce  ziskal
MODUS, u rmecké spolkénosti Dekra Certification GmbH certifikat jakosti
ISO9001:2000.

DalSim milnikem v historii této spalrosti je rok 2000, kdy byla zakoupena nemovitost
pro provozovnu v flebiéi. Rok 2004 se zapsal do historie MODUSu vybudavani

nového obchodniho centra v Jsaoech u Prahy.

Rok 2007 je vyznamny investici do nové vyrobni haleské Lig na paimyslové
zore, kam se pesunula vyroba a zde také sidli dodnes. Dale smtotroce realizovaly
doposud nejtSi investéni cile. Tykaly se fedevSim oblasti moderni vyrobni

technologie.
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DalSi a prozatim poslednktéi investici této spobmosti bylo zakoupeni osazovaciho
stroje LED vroce 2012. Dnes se jiz ve spolssti nachazi Spkové vybavené

specializované pracovispro osazovani LEBipu do svitidel.

1.3 Profil spole¢nosti

Spol&nost MODUS se pysni vizitkou jednoho z nejvyzndgjdich produceriit
oswtlovaci techniky WCeské republice. Jiz dvacet leigobi naseském trhu a za tuto
dobu se stala i jednim z vyznamnych expdrt@hoto piimyslového oddtvi. Diky
stalym investicim do nejmodefjgich vyrobnich zdzeni v oblasti technologii si
udrzuje svou prestiz mezi konkurenty. Jeji vyroliai sphuji pozadavky, které se

tykaji kvality i rychlosti zpracovani produktu.

Jako kazda spateost se i MODUS snaZzi o co nejlepSi vztahy a kokaaii se
zékazniky. V tomto s#mu tedy pracuje na neustalém zdokonalovani svéeptaee jak
na internetu, tak i naaenych veletrzich jako je né&jklad nej&tSi swtovy veletrh
oswtleni Light and Building, ktery se kona kazdé dwky. Dale se také dastni
dulezité vystavy Ampér v Bry) kde se pedevSim pedstavuji nejiznéjSi novinky
v oblasti os¥tleni. Zde spolkénost ziskdva okamzitou &mou vazbu od zékaznika

potencialnich zakaznik

Pomoc druhym také neni pojem této spotesti neznamy. Mimo jiné vznikaji desitky
pracovnich mist pro @hany se snizenou pracovni schopnosti. Dale spolujerac
s Fakultou elektrotechniky a ekologie Zapé&skké univerzity v Plzni v oblasti
Zivotniho prosiedi, Technickou univerzitou v Liberci a dalSimi wl&vacimi
institucemi. Od listopadu 2011 umage spolénost stdze studaimh vysokych Skol ve
vSech svych polikach. Tito jsou podporovani z projektu Technologith a
inovaniho centra, ktery spada padeské vysoké deni technické v Praze. Dalsi

informace jsou uvedeny na webové adrese www.maozlus.c

(12]



1.4 Strategickeé cile

Kladny rostouci hospodsky vysledek spot@mosti MODUS jen potvrzuje spravnost

rozhodovani managementu, ktery se drzi zakladnighicenych strategickych il

Mezi reé sefadi:

Ludrzeni a dalSi upéwvani prioritniho postaveni na trhu,
expanze na dalSi &oveé trhy,
dlouhodobé udrZzeniistu obratu a rozvoje spéleosti,

vyuZziti nejmodergjSich vyrobnich postupa technologii i co nejwtSim ohledu
na zivotni prosedi,

dlouhodobé budovani kvalifikovaného tymu loajalntemeéstnané.”

(Vyroc¢ni zprava, 2013)

1.5 Vyrobni program

MODUS, si za své dlouholetéigobeni na trhu vybudovala Sirokou Skalu vyrigbk

které jsou rozéleny do tinacti sekci podle Zjsobu vyuZziti, a to:

vestavna svitidla (univerzalni svitidla pro montdd sadrokartonu nebo

mineralniho podhledu),

prisazena rfizkova svitidla (svitidla pro vSeobecné uziti vé@idskych,

Skolnich, obchodnich a jinych prostorach),

prisazena svitidla s krytem (svitidla pro univerzalwiuziti, zejména

v obchodnich, bytovych a Skolnich objektech),

zawsna a designova svitidla (dekorativriinpo-negimeé os¥tleni pro specialni

instalace v interiérech),
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downlights (vestavna svitidla pro @sovani vstupnich hal, chodeb, socialnich

zarizeni, obchodnich prostor apod.),

bytova svitidla (svitidla pro univerzalni uziti ytbch, ale i vi&ejnych

prostorach),

pramyslova svitidla (svitidla s krytim IP20/IP54/IP@8o prtimyslové aplikace
ve skladech, vyrobnich halach apod.),

pramyslova vybojkova svitidla a reflektory (svitidlaoposwtleni vnitrnich i

vn¢jSich prostor, nasviceni objékt

verejné os¥tleni (vybojkova a z@vkova svitidla pro osstlovani komunikaci,

parkovi¥’, nadvdi a pSich zoén),

nouzove osétleni (nouzova svitidla pro o&deni unikovych vychodl

v budovéch),

piisluSenstvi a komponenty svitidel (2ay, tlumivky a elektronické
piedradniky),

LED svitidla (svitidla s modernimi LED zdroji),

LED dekorativni osgtleni (dekorativni ositleni se vzory tvienymi na pani

zékaznik).

(Vyroc¢ni zprava, 2013)
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1.6 Organizacni struktura vedeni spol&nosti

Vedeni spolénosti je rozdleno na ti ¢asti dle provozoven, ve kterych sidli. Kazda
Z chto ¢asti ma svého manaZera a ti maji na stardstha oddleni, za ktera
odpovidaji. Jsou to tyteasti:

Obrazek 1: Vedeni spolénosti — provozovna TFebi¢

Ekonomickyreditel — Lubomir Kalina
Ekonom spolénosti, tuzemsko — Ing. LuboS Dufek

—— ekonomické odéeni

L5 Ucetnictvi a da

Obréazek 2: Vedeni spolénosti — vyrobni zavodCeska Lipa

Vyrobniteditel — Ing. Milan Dolejsi ml.

——» vyroba
——» konstrukce a vyvoj

— zasobovani

—> expedice

Obrazek 3: Vedeni spolénosti — provozovna Jin&any u Prahy

Obchodniteditel — Ing. Ji Kavka
Obchodni manaZer — Zd#nSimon

L 5 odcdBleni tuzemského obchodu

—— exportni oddleni

L—» podpora prodeje
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Dale se na vedeni spot®sti podileji takéit jednatelé. Jsou to pan Lubo$ Kalina, pan
Milan Dolejsi st. a pan Ing.iliKavka. Tito jednaji za spalrost kazdy samostatn

1.7 Vyvoj poétu zaméstnanai

Tabulka 1: Vyvoj poétu zaméstnanai v poslednich letech

Rok 2013| 2012 2011 | 2010 2009 | 2008

Praimérny paet zamstnané | 305| 287| 332| 331| 344| 433

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokument&,5

1.8 Vybrani konkurenti

MODUS, méa nateském trhu spousty konkuréngjako kazda jina firma, ktera nedrzi
monopolni postaveni. &8ina z nich je vSak ze zahraini Zdrava konkurence ale
spol&nost pouze pobizi k tomu, aby se stale snazilaySaxsni kvality a zlepSovani
svych sluzeb. V tét@asti bakaléské prace byly pouze vybrany &y mnoha dalSich

konkurergnich spolénosti.

HALLA, a. s.

Tato spolénost je vyznamnyngeskym vyrobcem ostleni technického rdzu od roku
1992. V jejim sortimentu si Ize vybrat z mnoha aati os¥étleni, Wetné oswtleni

s LED technologiemi. AvSak spdigost MODUS ma gy sortiment roz§en o
designové dekorativni LED odeni oproti této. DalSi informace jsou uvedeny na

webové adrese www. halla.cz.
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LUX Lighting, s. r. o.

Spolenost LUX Lighting je ryzeteskym vyrobcem svitidel, st&nako MODUS. Na
c¢eském trhu fisobi od roku 1997. Vyznamny byl pro ni rok 2007y ka trh uvedla své
prvni zarové navrzené a vyrobené svitidlo. VSechny jeji proguke na objednani
dodat i ve verzi s LED technologii. @pje dobré zminit vyhodu MODUSu ve
vyrob¢ dekorativnino LED ositleni s vysokym designem, ktery spoiest LUX
Lighting ovSem nevyrabi. DalSi informace jsou uvedena webové adrese

www.luxlighting.cz.

1.9 Hospodareni v poslednich letech

1.9.1 Analyza rozvahy

Tabulka 2: Analyza aktiv z let 2011 - 2013 (v tisK¢)

Rok
Aktiva
2011 2012 2013
Stala 160 363 180 524 170 563
Obézna 333 235 362 304 378 316
Ostatni 9734 6 612 6 167
Aktiva celkem 503 332 549 440 555 046

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumental5

Mezi stala aktivaradime dlouhodoby nehmotny, hmotny a fitr@in majetek. Do
obéznych aktiv pati zasoby, kratkodobé i dlouhodobé pohledavky a kkddby

finantni majetek. Do ostatnich aktiv piatasove rozliSeni a dohadnéyiaktivni.
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Tabulka 3: Analyza pasiv z let 2011 - 2013 (v ti& €)

Rok
Pasiva
2011 2012 2013
Vlastni kapital 134 781 155 522 150 461
Cizi zdroje 352911 376 535 387 333
Ostatni pasiva 16 490 17 536 17 323
Pasiva celkem 503 332 549 440 555 046

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokument&,5

Do vlastniho kapitadluradime zakladni kapital, kapitalové fondy, fondy zsku,
vysledek hospodani minulych let a aktualni vysledek hospi@d. Do cizich zdrdj
zahrnujeme rezervy, dlouhodobé a kratkodobé zavazkykovni Uéry a vypomaoci.

V ostatnich pasivech je zahrnui@soveé rozliSeni a dohadnéyipasivni.
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1.9.2 Vysledky hospodareni

Tabulka 4: Analyza vykazi ziska a ztrat z let 2011 - 2013 (v tis. §)

VH 2011 2012 2013
Provozni 29 985 59 745 61 457
Finargni -27 724 -34 064 -53 425
Dai z prijmt za EZnoucinnost 150 4 869 3039
VH za EZnoucinnost 2111 20 812 4 993
Mimotadny VH 90 53 89
VH za (etni obdobi 2201 20 865 5082
Vysledek hospodani ed zdagnim 2 357 25747 8175

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich dokunigr2015

V roce 2011 klesl vysledek hospdeai o necelych 84% oproti roku 2010. To bylo
zpusobeno negativnim vyvojem domaci ekonomiky, do ékter pati i neustalé
zvySovani cen energii. ligsto ale obrat spaleosti vzrostl o 8% (na pmérne
63,5 mil. K& mésicng). Mazeme tedy konstatovat, Ze krizi ustéla velmiigoly roce
2012 pak obrat vzrostl o 4%, coZ znamena, Zemfmy ngsiéni obrat byl jiz
66,2 mil. K&. V roce 2013 nebyl nast obratu tak vysoky,ipsto stoji jist za zminku.
Procentni hodnota tohoto i&tu byla 1,5%, coZz znamen@, Ze se obrat zvySitim§nu

na 67 mil. K mésiéng.
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2 Finanéni analyza

Pro finarkni analyzu existuje mnoho definic. VSechny tytoimieé vSak vyjaduji
stejnou myslenku. Pro uplné shrnuti pojmu fitrdranalyza byla vybrana tato definice
(Vosoba a kol., 1998, s. 164):

,Poslani a vyuzivani finami analyzy Ize shrnout déi tvzajemr propojenych Ukadi:

e ZjiStovat pozitivni a negativni trendy firmy, poskytovapitnou vazbu o
naphovani strategickych dil predevsSim vrcholovému vedeni (sasti je
sledovani hospodského a politickeého vyvoje spdéleosti). Zji¥ovani trend se
odviji ve dvou vzajemnpropojenych rovinach: minulého a budouciho vyvoje.
Duraz je gitom kladen na budouci vysledky.

* Odhalit giciny negativniho¢i pozitivniho vyvoje, neb® samotny vypdet
ukazatelh nabizi pouze jeho symptomy.

» Stanovit aktivity, které podgbpozitivni vyvoj a zmdni negativni vysledky."

Nesmime vSak zapominat, Ze ledabylym \eoim finanich ukazatél vyvstane
pouzecislo, které se musi sprayvrinterpretovat. Pokud se tak totiz nestane, tvorba
finanéni analyzy je pro spod@ost zbyténou praci navic.

V praxi se bohuzekasto setkdvame s nazory, Ze fit@inanalyza je pro podnik
nedilezita. To ovSem ukazuje pouze na jiz zéni nespravné vylozeni vysledkéto

analyzy. DalSi fedstavou v praxi je, Ze informace z této analyzyu jmepodstatné,

VT
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DalSi ¢ast bakal&ské prace bude prot@movana vypétum a zkracenym interpretacim

vybranych ukazatélfinancni analyzy.

2.1 Ukazatele likvidity

Likvidita jinymi slovy znamena schopnost podniku sthd svym kratkodobym
zavazkim premenou aktiv na hotovost. Podle druhictito aktiv rozliSujeme likviditu

béznou, pohotovou a okamzitou.

Tabulka 5: Analyza ukazateh likvidity

2012 2013
Ob&Zna aktiva 362 304 000 378 316 000
Zasoby 130 779 000D 147 584 00G
Finartni majetek 30 185 000 24 662 000
Kratkodobé zavazky 152 317 000 168 479 00G
Bézna likvidita 2,38 2,25
Pohotova likvidita 1,52 1,37
Okamzita likvidita 0,19 0,15

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumental 5
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Graf 1: Analyza ukazateli likvidity
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Béina likvidita Pohotova likvidita Okamzita likvidita

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumental 5

Bézna likvidita

Nekdy také oznéovana za likviditu 1ll. stupi Tento ukazatel je povazovan za
z&kladni ukazatel likvidity. Vyjadije, kolikrat je firma schopna uspokojit své zawazk

vici véritelam, kdyZz gremeni okgZna aktiva na hotovost.

Vzorec 1: B8zna likvidita

ok¥zna aktiva

Bézna likvidita =
kratkodobé zavazky

Spole&nost MODUS vykazuje hodnotu tohoto ukazatele ve 2y#5. To znamena, Ze je
schopna uspokojit své zavazky vice nez dvakratingghbi hodnota &né likvidity by
se n¢la pohybovat v rozmezi od 1,5 do 2,5, coz je zdec¢gp. Naproti tomu ale nesmi
klesnout pod hodnotu 1. To by znamenalo, Ze gpokd neni schopna dostat svym
kratkodobym zavazkn z ol#Znych aktiv a musi proto fiirocit k thrad téchto

zavazki ze svych dlouhodobych finamich zdrof.
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Pohotova likvidita

Ne¢kdy je také ozngvéna jako likvidita 1l. stuph Tento typ likvidity také vyjatlje
schopnost firmy dostat svym kratkodobym zavamkNa rozdil od &né likvidity jsou

vSak z celkovych aiZnych aktiv od&teny nejmeéa likvidni polozky, a to jsou zasoby.

Vzorecé. 2: Pohotova likvidita

okeZna aktiva - zasoby

Pohotova likvidita =
kratkodobé zavazky

Hodnota tohoto ukazatele ve spwiesti MODUS je 1,37. Dopotené rozmezi je od 1
do 1,5. Spolénost je tedy schopna dostat zavarki bez gemeny zasob na hotovost.

Naopak by se spataost néla zamyslet nadigbyte&nou vazanosti prastdki.

Okamzita likvidita

N¢kdy ozn&ovana jako likvidita 1. stuph Vyjadiuje okamzZitou schopnost dostat svym
kratkodobym zavazkm pouze za pomoci hotovosti v pokladnach,gaama bankovnich

Uctech a petz uloZzenych v kratkoda@bobchodovatelnych cennych papirech.

Vzorecé. 3: Okamzita likvidita

finareni majetek

Okamzita likvidita =
kratkodobé zavazky

V tomto pipack nam ve spolnosti MODUS vysla hodnota ukazatele 0,15. Tato
hodnota je na spodni dopdemé hranici a oprotifpdchozimu roku klesla. Optimdln
by se mé¢la hodnota pohybovat v rozmezi od 0,2 do 0,5. Tammna, Ze zde existuje
riziko nedostaniéchto zavazi pouze z kratkodobého finamiho majetku spotaosti.
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2.2 Ukazatele rentability

Rentabilitou je mySlena vynosnost jednotlivych gelo viozenych do podnikani.
Obecr jde o hodnoceni efektivity podnikaniim vy3si ukazatel vyjde, tim to pro

podnik znamena lepSi vynosnost.

Tabulka 6: Analyza ukazateli rentability

2012 2013
Cisty zisk 20 865 000 5082 000
Vlastni kapitél 155 522 000 150 461 00Q
Trzby 789 771 000 815 007 00d
Rentabilita vlastniho 0,1342 0,0338
kapitalu
Rentabilita trzeb 0,0264 0,0062

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumenta#l 5

Graf 2: Analyza ukazateli rentability

0,15
0,1 M Rentabilitavlastniho
kapitalu
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2012 2013

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumental 5
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Rentabilita vlastniho kapitalu

Tento ukazatel nAm udava hodnatistého zisku fipadajiciho na jednu korunu

vlastniho kapitalu.

Vzorec¢. 4: Rentabilita viastniho kapitalu

Cisty zisk
Rentabilita vlastniho kapitalu = * 100
vlastni kapital

Pro spolénost MODUS vySla hodnota tohoto ukazatele 0,0338. Mizeme
interpretovat tedy tak, Ze na jednu korunu vloZzendhstniho kapitaluigadne 3,38 %
ze zisku. Oproti fedchozimu roku toto procento kleslo. Taiza byt zapi¢inéno

poklesemtistého zisku.

Rentabilita trzeb

Tento ukazatel nam udava hodnoisteho zisku, kteryipadne na 1 Ktrzeb.

Vzorecé. 5: Rentabilita trzeb

Cisty zisk
Rentabilita trzeb =—— * 100
trzby

V tomto pipact vySla hodnota ukazatele 0,0062. To znamena, fedna korunu trzeb
piipada piblizne 0,62 % zisku. Oprotiiedchozimu roku aj toto procento kleslo. Je

to disledek klesajiciho zisku a zaraveistem podilu trzeb.
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2.3 Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity hodnoti vyuZziti majetku spilesti a zji$uji vazanost kapitalu
v tomto majetku. Existuji zde dva typy vystup to obratovost a doba obratui P
Zjisténi obratovosti vyjdeislo, které pedstavuje péet obral toho daného majetku za
rok. Obec# pii tom plati, Zecim vySSi obratovost, tim lepsi vyuziti. Naproti tofje

zde zjiSéni doby obratu. Ta seciSinou udava ve dnech a oproti obratovosti plai, 2

¢im kratSi doba obratu, tim lepSi je to pro s{podest.

Tabulka 7: Analyza ukazateli aktivity

2012 2013
Trzby 789 771 000 815 007 000
Celkova aktiva 549 440 000 555 046 000
Zasoby 130 779 00p 147 584 00Q
Pohledavky 201 340 000 206 070 000
Zavazky 152 368 000 168 478 00Q
Obrat aktiv 1,44 1,47
Obrat zasob 6,04 5,52
Doba obratu pohledavek 94 93
Doba obratu zavazk 71 76

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumental 5
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Graf 3: Analyza ukazateli aktivity (1. ¢ast)
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Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokument&,5

Graf 4: Analyza ukazateli aktivity (2. ¢ast)
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Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumental 5

Obrat aktiv

Tento ukazatel nam vyjagie miru zhodnoceni celkovych aktiv bez ohledu deoje
kryti. MuZzeme takéfici, Ze udava miru trzebfipadajicich na jednu investovanou

korunu.

Vzorecé. 6: Obrat aktiv

trzby

Obrat aktiv =
celkova aktiva

(27]



V tomto giipadt ndm vySla hodnota ukazatele 1,47. To znamenéazeéakinvestovana
koruna pinesla spolénosti 1,47 korun trzeb. Ztoho vyplyva, Ze investige
zhodnocena. Kdyby byl ukazatel pod hodnotou darby firma prodiskutovat dalSi své

investice do budoucna d@ghodnotit je.

Obrat zasob

Je to ukazatel ktery vyjadie, kolikrat za rok je firma schopnaegpenit své zasoby na

trzby.

Vzorecé. 7: Obrat zasob

trzby

Obrat zasob =
zasoby

Po vypd@tu tohoto ukazatele vyslgislo 5,52. Totatislo mizeme interpretovat tak, Ze

spole&nost MODUS je schopnag@menit své zasoby na trzby vice neitkrat za rok.

Doba obratu pohledavek

Pod timto ukazatelem sittheme pedstavitcas mezi vyexpedovanim a samotnou

Uhradou dodavky zakaznikem.

Vzorecé. 8: Doba obratu pohledavek

pohledavky
Doba obratu pohledavek =
trzby/365

V tomto @ipac nam vyslo, Ze mezi dodavkou a uhradou dodavkyzzdkam uplyne

priblizn¢ 93 dni.
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Doba obratu zavazk

Tento ukazatel udavaipmérnou dobu mezi nakupem vstugp jejich thradou.

Vzorecé. 9: Doba obratu zavazki

zavazky

Doba obratu zavazk=
trzby/365

Ve spolénosti MODUS nam vyslo, Ze mezi ndkupem a uUhradowazé uplyne

piiblizng 76 dni.

Doporiuje se, aby doba obratu zavazttosahovala vysSich hodnot nez doba obratu
pohledavek. U spotmosti MODUS tomu tak neni a proto byéla spol€nost
zapracovat finejmensim na vyrovnanédhto dvou hodnot. KFe nap. zkratit dobu
splaceni pohledavek oétateiim. DalSi z mnoha mozZnostide byt také diskuse

s dodavatelem ohledmprodlouzeni It splatnosti u &kterych dodavek.
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3 Nakup

.Nakup pati mezi nejdlezit¢jSi podnikové aktivity a fedstavuje funéni cinnost
podniku, kterou z&na transformeéni proces v &m probihajici.”

(Tomek, Hofman, 1999, s. 16)

3.1 Zakladni charakteristika nakupu

Pojem nakup si Ize vysilit jako urity postup zékaznika s cilem ziskani poZzadovaného

vstupu. Tento postup ma také&sinou dané kroky, &ni jsou:
e ZzjiSteni poteby vstup,
» stanoveni velikosti a rychlosti geby,
* hledani pozadovaného dodavatele Zajiganim co nejvice informaci @m,
» vyhodnocovani ziskanych informaci,
» volba nejvhodySiho dodavatele,
* objednavka,
» dodani vstup a s tim spojena kontrola dodavky,
» uskladreni a skladovani,

* vyskladreni.

Nositelem funkce nakupu v podniku je zpravidla sgpleaované oddleni nebo Utvar
nadkupu. Pro spravné zafigf podniku vstupy musi tento Utvar bezpodnifge
spolupracovat i s ostatnimi Utvary jako jsou vyrobgkum a vyvoj, logistika, sklad a

v neposlednfac také prodej. Pro fungovani ndkupniho procesuijezita hlavig casta
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komunikace mezi¢mito Utvary. Ta je zakladem pro sledovani $goy vstufi a jejich
piipadné zaji$ni pro plynuly chod podniku.

3.2 Cil ndkupu

My 7

Zakladnim cilem nakupu je jiZide zmirno zajiStni podniku patebnymi vstupy pro
jeho plynuly chod. ¥mito vstupy rozumime suroviny, material, vyrobkyozi a
sluzby, a to v pozadovaném mnozstvi, v poZzadovaradit za spravnhou cenu, na

spravném migtve spravnyas.

Mrivrw s

hlavre v¢as zjifovat a pedpokladat budouci p@bu vstufi, optimalizovat zdroje pro
uspokojovani dchto poteb, Was zaji§ovat objednani a dodani pebné zasoby,

a predevSim soustavrkontrolovat a regulovat stav zasob na sklad

Mezi dalSi cile nakupu pattaké snizovani nakl&dna nakup. Vzdy vSak musi bykip
pInéni tohoto cile dbano na ostatni cile ndkupu. Srdinonaklad se dli na dw sféry.
Prvni z nich je sniZzovani naklasha ednet nakupu, coZz znamena snaha o co nejnizsi
nakupni cenu materialu. Druh& sféra, ktera s tonipizce souvisi, zahrnuje dopravni
naklady, naklady na poj&ti a podobné naklady. Jde zde o snizovani néklad

spojenych s ndkupem samotného materialu.

DalSim dilezitym cilem je také zvySovani kvality nakupu. Semhrnujeme nejen
zvySovani kvality samotného nakupovaného matera&j zvySovani jeho vykonu. To

muze vést i k nakupu substitubhebo az k vyrgné dodavatele.
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3.3 Zasadni ukoly nakupu

Nakup ma ve firmm mnoho uUkal. Mezi ty zasadni vSak gatnakupni logistika,
sourcing, strategicky nakup a procesni a vyrobka&valita dodavatele. (Slapota,
Grabarczyk, Letak, 2005)

Nakupni logistika

Nakupni logistik zajiguje plynuly gisun materialu do firmy. Z toho vyplyva jeden
z nejdilezit¢jSich ukoh nakupu a tim je objednavani. Samotnému objednid@oichazi
peilivé planovani druhu, mnoZstvi, kvality, podmineloddni, mista naloZzeni a
vykladky, cenu nakupovaného materialu a pozadovasydodavek. Pokud ma vSechny
tyto informace, nic nebrani samotnému objednanizadtani objednavky dodavateli by
ji mél potvrdit. V praxi se tento krokasto opomiji. VSechny tyto kroky byéhg byt
provedeny za pomoci informiaiho systému firmy.

Sourcing neboli operativni nakup
Tento Ukol nizeme rozdlit na dw podkategorie.

Prvni z nich je outsourcing. Ten se zabyva moZnoptesunuti vyroby na externiho
dodavatele. Firma ale néie pgesunout cokoliv. ¥tSinou se nejednétimno o vyrobu
jako takovou, ale @innosti s vyrobou souvisejici. Toto rozhodnuti bylanvést ke
snizovani naklatl a zvySovani efektivity vyroby. Ve své podstae jedna o nakup

sluzeb od dodavatiel

Druhou podkategorii operativniho nakupu je takzvangnarysourcing. Ten vyhledavéa

nove nakupni filezitosti.
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Strategicky nakup
Existuji i hlavni ukoly strategického nakupu.

Prvnim Okolem strategického nakupu podniku je V§te@ni vztath se stavajicimi
dodavateli. Nezabyv4 se hledanim novych dodavatde rozvijenim vztah s €mi
stavajicimi. Tento ukol kladeudhz gedevsim na komunikaci &mito dodavateli. B
zodpowdném jednani fize nakupce docilit vyhodjsich podminek pro dodavani
materialu. Nakupce také pracuje s vystupy jiz zméno sourcingu. Pokud se totiz
objevi ve firemnim informé&im systému pobidka k opakovanému n&kupu nového
produktu, nakupce jiz vi, ze tento dodavatel bylvéten k dlouhodobé spolupraci a

muze s nim navazat blizSi komunikaci.

Druhym Ukolem strategického nakupu je udrZovanitékin s dodavateli. Zde se
doporwuje aktivni komunikace a nejlépe firma zajem proj@okud osob& navstivi
tohoto dodavatele. fPudrZeni aktivni komunikace pak firma ziska cenramitnou

vazbu, na jejimz zaklgédnuze dal rozvijet své dodavatelskoeaatelské vztahy.

Tretim Ukolem je vyhledavani novych dodavateFirma nemusi ovSem hledat
dodavatele pouze ipac, Ze se jedna o nakup nového produktuz®si tim rozgit
své znalosti 0 cenach jiz stavajicich komodit, afipact nalezeni vhod$Siho
dodavatele (vzhledem k p&nu cena/kvalita dodavaného produktu)iiza rozvézat
swvij vztah se stavajicim dodavatelem a nahradit hoymowokud se jedna o novy
produkt, n&l by nakupce zvazit a oslovit vice dodavatdfispiva to pedevsim ke

zvySovani efektivnosti nakupu.

Procesni a vyrobkova kvalita dodavatele (SQA)

Zakladnim ukolem SQA je postupn#@zpusobovani dodavatele firemnim poZadawk
NejdilezitéjSi je intenzivni kontakt s timto dodavatelem. Frby n€la docilit toho, Ze

se dodavatel stane s@sti firmy z hlediska systému.

Pracovnik SQA mize byt zéazen bd’ do utvaru jakosti, nebo do utvaru nakupu ve

firm¢é. Mezi jeho nejdlezit¢jSi cinnosti pati zejména kontrola dodavek. Ta je
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Mrivrw s

ktery je pro SQA zékladnim ukazatelem vykonnostalatele.

3.4 Faktory ovliviiujici nakup

Existuje mnoho faktdr, které ovliviuji nakupni chovani firmy. Literatura jich vSak
udéava Sest zakladnich (Tomek, Hofman, 1999). Nbe jednotli¢ charakterizovany
tyto faktory.

Podminky dodavky

Tento faktor je jednim z Klovych faktofi vibec. VeSkeré podminky dodavky musi byt
jasre a Zetelre specifikovany ve smlowy kterou spolu uzavira firma a dodavatel.
Jedna se zde o platebni a podminky a podminky dodadterych se spolu musi tyto
dv¢ strany dohodnout.

Jakost

Pt rozhodovani o jakosti nakupovaného zboZzi je nuirad ohled na zamyslenyel
jeho vyuziti. Zansrem firmy je nakoupit co mozné nejvice kvalitni Zbaa co mozna
nejnizsi ceny. B tomto rozhodovani firvelice poniize sestaveni takzvané hodnotovée
analyzy. Tato analyza funguje na principu porovmavhodnoty zbozi vzhledem

k nakladim. Vysledek wti, zda zboZzi inese stejnou hodnotu s nizSimi naklady, nebo

naopak vyssi hodnotu se stejnymi néaklady.

Pfi sestavovani hodnotové analyzy si vSak musi fiodpowdét na zakladni otazky,

kterymi jsou (Tomek, Hofman, 1999, s. 24):

« Jaka je pesna funkce nakupované polozky?

* Muze byt tato polozka eliminovana?
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» Jestlize tato polozka neni standardnizenbyt standardni poloZzkou nahrazena?
* Pouzivaji se ve firtanéjaké podobné polozky nebo mohou byt nahrazovany?

* MuZe byt zndnén design polozky tak, Ze bud#jatelngjsi?

material?
* Mohla by byt poloZzka produkovana s nizSimi firemnivaklady?
* Nejsou konené vydaje vySsi, nez je nutné?

» Jestlize jsou skladovany rozdilné polozkyiza byt kombinacedkterych z nich

pouzita k redukci zasob a k ziskani vyhody z ndkegpuelkém?
» Vyskytuji se v sotasné dob n¢jakeé obtize fi ziskavani polozky?

» Existuje rjaky zpisob hospodasijsiho baleni a dopravnich technik?®

MnoZstvi

Tento faktor je velice wlezity z hlediska vynaloZzenych nakfadNakupni oddleni ve
firm¢ musi totiz pedevsSim sledovat fipéZnou potebu nakupovaného zbozi a vysSi
pramérné zasoby, aby sestavovala dostaterelké objednavky. Pokud tak totiz nebude,
firma miZe mit nedostatek vstlipa tim niZze @ijit o znanou ¢ast sveého profitu,
protoZze nebude mit dostatek vydiupale se také musi sledovat ztratovost vyroby.
MuZe se totiz stat, Ze ndkupni étiohi objedna wité mnozstvi zboZi pouze na zakiad
spoteby, ale pesto nebude std pro dostatek vystupz hlediska jiz zmignych ztrat ve
vyrobs. Zadna vyroba totiz neni zcela beze ztrat, a psobdmi musi byt pé&itano

v kazdém ohledu.

Cena

U tohoto faktoru by rlo nakupni oddeni byt obzvladt opatrné. ,NejlepSi cena

e
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S cenou by se #ly vZdy spojovat dalSi dvkritéria, ktera uti praw tu ch&nou nejlepsi
cenu. Bmito kritérii jsou kvalita nakupovaného zbozi aZily s tim spojené. Tato
kritéria totiz maji nemaly podil na hodgotbozi a firma by se &a snaZzit najit co

nejlepSi pordr mezi touto hodnotou a cenou, za kterou zbo#idpo

Cas

Tento faktor opt klade diraz na sledovani spgeby zbozi a vySe pmérné zasoby.
Velice Uzce souvisi sjiz vySe zmdtym faktorem mnozstvi, protoze jeildzité
objednat dostatek vstlipale jeSt duleZitéjSi je objednavku zadatas. V rdmci tohoto
faktoru se setkAvame s pojmem dodatfdhkterou nizeme charakterizovat jako dobu

mezi vystavenim objednavky &gvzetim dodaného zbozi.

~Material musi byt k dispozici pré&vwve chvili, kdy je patbny ve vyrobnim procesu,
k vyrobé nebo dokodeni vyrobku.” (Tomek, Hofman, 1999, s. 25)

Dodavatel

Pfi vybéru dodavatele musi byt fglevost nakupniho oddeni na prvnim mist Je
doporweno, aby bylo o vSech moznych dodavatelskych pasthezjiSéno co mozna
nejvice informaci. Prévpii jejich dostaténém mnoZzstvi firma sniZuje riziko volby
nekompetentniho dodavatele. Pokud totiZ firma zmelpravného dodavatelende se

stat, Ze i nejlepsi strategicky plamiie na tomto rozhodnuti ztroskotat.

3.5 Spoluprace nakupniho oddleni s ostatnimi utvary ve firmgé

Spoluprace nakupu s vyrobou

Vzajemna spoluprace oé&dni nakupu s vyrobou je mozna ta ridgditejSi. VétSina
rozhodnuti nakupniho odi@ni totiz zavisi na pétbach toho vyrobniho. Manate
nakupu by nili prabézré sledovat vyvoj pdeb materialu ve vyrah protoze nakup
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zaji¥’uje pro vyrobuil sluzby. Redevsim je to dodavka gebného materialu, dale pak
logistiku a v neposlednitad® skladovani. Mezi &mito dwmi oddlenimi je
nejdilezitéjSi komunikace. Vyroba podava informace o druhdikesti a potebném
case dodani materialu. Nakupni ¢ldthi se poté snazi o co nejvyssi efektivitu dodavek

a 0 co mozna nejmémproblémi s nimi spojenych.

Spoluprace nakupu a prodeje

Tato dw oddcleni spolupracuji jen velice malo. Jde zd&edevsSim o fedavani
informaci o poptavce na trhu ze strany &ddi prodeje. Spot@¢ se pak snazi o
optimalizaci cesty mezi dodavatelem a zédkaznikéirmmimalnich nakladech. V praxi
se Ize setkat i s moznosti steni €chto dvou oddleni.

Spoluprace nakupu a oddleni jakosti

Tato d¥ oddleni pichazi do styku zejménatipieSeni otazky kvality na stran
dodavatele. Nakupni od@ni zajisti objednavku pigbného materialu a oééni
kvality pak @i dodani tohoto materialu provadi vstupni kontr&tofebna spolupréce je

takeé @i vybéru novych dodavatélpro firmu.

Spoluprace nakupu a logistiky

Komunikace mezigmito odclenimi by n€la byt operativni, protoZze Gzce spolupracuji
na dodavkach ptgbného materialu. Nakup objednaipbhé mnozstvi v ditém ¢ase a
logistika pak zajituje dopraveni tohoto materialu na mistéemi. Ri spolupraci &chto
dvou oddéleni vSak musi byt stanoveny kompetence kazdéhohz aby se fedeslo

vzniku konfliktdt mezi nimi.
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Spoluprace nakupu a finaréniho oddéleni

Finartni oddleni sleduje pedevsim efektivitu ndkupu. Hodnoti se zejména mkla
firmy na nakup materialu, uspory z nadkupu, poklebavyvoj logistickych naklag

zmeény dodacich podminek vedouci ke snizeni ndkéadplatnost dodavek.

(Slapota, Grabarczyk, Letak, 2005)

3.6 Nakupni marketingovy mix

Nakupni marketing je v podstatatatek podnikového logistickéhetzce, ktery kot
prodejnim marketingem (Tomek G., Tomek J, 1996k ihdormaci je vSak opmy. Je
tireba si ugdomit, Ze ob tyto funkce maji spotmy dilezity Ukol, a to propojeni

vngjSiho trzniho progedi s vnitropodnikovym prosdim.

Predpokladem dsfghu nakupniho marketingu je dokonalé poznani thmhartned

podniku a hlavé komunikace s nimi. Ta zajigje dilezité informace.

Vyzkum trhu

It s

V ramci tohoto vyzkumu firma sledujeqglevSim nabizejici, coZ je konkurence, ktera

ma totoZné nebo obdobné cile jako podnik samotny.

DalSi oblasti zkoumani je chovani poptavajicickmiljsou stavajici nebo i potencialni

zékaznici.
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Nemglo by se zapomenout ani naipkum okoli. Sem zahrnujeme vSechny typy okoli
podniku, kterd ovlituji a vytv&eji jeho progedi. Do tétaiasti pfizkumu zahrnujeme
nagiklad demografické okoli, geografické undrdt kulturu trzniho progedi,

ekonomickou situaci, technické zazemi apod.

V neposledniradé by nmel podnik vSak prozkoumat i vlastni situaci na trhtery

analyzuje.

3.7 Nakupni systém

Nakupni systém lze rozlit do ti odcElenych sekci. ¥mito sekcemi jsou vyrobni

nakup, nevyrobni nakup a strategicky nakup (Slagetabarczyk, Letak, 2005).

Vyrobni nakup

Tato sekce nékupniho systému je ##na na zajtovani materialu a sluzeb

pottrebnych pro vyrobu v daném podniku.

Nevyrobni nakup

Nevyrobni nakup se zaifuje na zajisovani polozek, které s vyroboufimo
nesouviseji. Nejilezit¢jSimi ¢astmi nevyrobniho nakupu jsou nakup nemovitosti,
sluzby, ndkup strdj a vyrobniho z#izeni, ndkup nahradnich d@lilndkup investic a

v neposlednfack také nakup rezijniho materialu pro vyrobu.
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Strategicky nakup

Strategicky nakup iffmo utvd&i systém nakupu organizace. Stanovuje nejen metody
nakupu v sotasnosti, ale také strategie nakupovani do budoticri® stanovovani
strategii ndkupu vSak musi brat natel dilezité faktory. Bmi jsou trendy nakupu,

dlouhodobé cile a strategie podniku.

3.8 Nakupni situace

Nakupni oddleni musi provagt fadu nejednoduchych rozhodnuti, ktera ovlivni
budouci chod podniku. MnoZstvéchto rozhodnuti zavisi na typu nakupni situace.

RozliSuji sett typy téchto situaci:

Piimy opakovany nakup

Tento typ nakupni situace se vyskytuje u staléltinsentu nakupu. Zde je rozhodovani
jednoduché a rutinni. Obvykle toto rozhodnuti pae/gedna osoba, ktera vybira ze
seznamu dodavatelh @i vybéru spoléha jednak na svéepchozi zkuSenosti, ale také
na objem a kvalitu idve uskuténénych zakazek. Tato situace vyzaduje méalo nebo
dokonce Zadné nové informace. Obchod probih& giddéného postupu, bez velkého

asili a tvorby iznych analyz.

Modifikovany opakovany nakup

Strategie rozhodnuti neni zcela novA.g@rovnani s fmym opakovanym nakupem je
vSak odliSna. restoZze ma podnik jiz s podobnou situaci zkuSenwosisi si sehnat jesSt
dodaténé informace a bez ohledu na zkuSenosti bratrei@lz nové alternativy. Tyto
nakupy se obvykle provéfd, chce-li zakaznik z#nit néco na dodavaném vyrobku.
Muze to byt nafiklad cena, dodaci podminky, druh vyrobku apadni®difikovanych

opakovanych nakupech maji jejich rozhodovatelé ¢adafinovana kritéria, podle
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kterych vybrat dodavatele. Musi si vSak obstaratat®né informace, aby rozhodnuti o
dodavateli bylo opravdu optimalni.

Novy nakup

Nakupni oddleni stoji ged zcela novym né&kupnim rozhodnuti. Doposud ziskané
zkuSenosti z nakupu jsou pré wtéto chvili nepodstatné.

»,Novy nakup je charakterizovan tim, Ze:

e je zaji¥ovano uspokojeni piby a jsouieSeny problémy, které sefive
nevyskytovaly;

* nakupci maji ¥tSinou nedostaljici nebo nepodstatné minulé nakupni

zkuSenosti, a proto p@buji velké mnozstvi informaci;
» nakupci musi hledat mozné novéigpbyieSeni problému a mozné dodavatele;

* byva spiSe vzacny, ale je zarawdilezity pro nakupce, protoze jim poskytuje

zkuSenost pro pozgsi mozné opakované nakupy;

* muZe byt potencidkh otekdvan a mize se vyvinout do twéiho a inovéniho
marketingu. ,,

(Tomek, Hofman, 1999, s. 51)

Novy nakup znamena, kdyz zakaznik kupuje zkoZluzbu poprvéCim je tato koup

drazsi a rizikowjsi, tim vice lidi se podili na rozhodovani o tomékupu.

(Tomek, Hofman, 1999)
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3.9 Rozhodovani g nakupu

3.9.1 Rozhodnuti mezi vlastni vyrobou a cizi dodavkou

Otazka, zda si vyrobit produkt sam, neboéfadveérit vyrobu dodavateli, vyvstava

z kladeni drazu na hospodarnost. Pokud si firma vybere variatastni vyroby, rélo

by toto rozhodnuti spbvat alespt jedno z nasledujicich kritérii (Tomek G., Tomek J.
1996, s. 149):

~cena je vysSi nez vlastni naklady,

negichazi v ivahu moznost dopravy a skladovani,
je pozadavek bezpodmiire jistoty zasobeni,

je moznost dosahnout vlastni vyrobou lepsi jakosti,
kapacity jsou po ruce,

kapital je téZ po ruce a neni dostatevyuzit,

je k dispozici know-how, patenty,

nikdo nereaguje na poptavku.”

Upiednostni-li firma naopak cizi dodavkuglan by zajistit splgni nasledujicich kritérii
(Tomek G., Tomek J., 1996, s. 149):

,cena je mensi nez vlastni naklady,

dodavatel mZe zajistit vysSi jakost,

vlastni kapacity jsou zapiny,

produlkéni prava jsou nezajistitelna nebiilig draha,

vlastni vyroba finasi fizna rizika — bezgmostni, vyrobni apod.,

nejsou zkusSenostii&zenim podobné vyroby.*
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3.9.2 Rozhodovani o dodavateli

Navzdory tomu, Ze nakupce ve fire jen jeden, do vztahu s dodavateli zasahuje vice
pracovniki. Ti tvoii takzvanou nakupni skupinu, ktera rozhoduje o keétmikch

nakupech.

Pti ndkupnim rozhodovani o dodavatelich je zde ridtareotypniho chovani nakupni
skupiny. Mize to byt piliSné spoléhani na jednoho dodavatele, rychlé vapgné
vybéry dodavatal nebo se riize stat, Ze sefpvybéru dodavatele zvazi pouze omezené

parametry nakupu.

(Tomek, Hofman, 1999)

Kritéria p ¥i rozhodovani
Kritérii pfi rozhodovani o vyéru dodavatele je népberné mnoZstvi. Literatura uvadi
jejich mizna cleni.

Muzeme jetlenit do ti skupin (Tomek J., Hofman J., 1999, s. 178):

« kritéria tykajici se vyrobk a sluzeb s nimi spojenych,
» kritéria tykajici se ceny a kontraktdch podminek (dodacich, platebnich apod.),

» kritéria tykajici se dodavatele, jeho image, jakozhovani (pedsmluvnich i

realizovanych dodavek). ,,
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Vytvaieni seznamu dodavatél

Nedilnou souasti vylEru nejvhod®jSiho dodavatele je vytveni si seznamu vSech
potencialnich dodavatelpro hledany produkt. Nakupni manazer by wyhledat co

mozna nejvice moznych dodavatel

Ziskavani informaci o dodavatelich

DalSim krokem pro vy vhodného dodavatele je ziskani co mozna nejnicemaci o
vSech na vytvieném seznamu. Tyto informaceule manazer ziskavatiznymi
zpasoby. Mezi nejfrekventovajsi pati vyhledavani na internetu a ziskavani recenzi od
stavajicich spolupracovnik daného dodavatele. Informace byélimpojednavat
piedevsim o cen dodacich podminkach, kvalipproduktu, dodatsych sluzbach a

moznych nadstandardnich podminkéach.

Vybér vhodného dodavatele

Tento krok je zasadni v oblasti rozhodovani o datiich. Aby si firma zvolila
spravného dodavatele, musi si kkosestaveni seznamu moznych dodavatsdstavit

také seznam pozadavka nejvhodgsiho dodavatele.

Jednéni s dodavatelem a vystaveni objednavky

Po vylEru dodavatele by #ha za&it komunikace s nim. Nakupni manazer musi zjistit,
zda je dodavatel schopen plnit poZzadavky sjmasti v dané kval# za dojednanou
cenu. Pokud se domluvi na vzdjemné spolupréci, nysi vystavena zavazna
objednavka, ktera by &a byt posléze potvrzena. V praxi se oviem staw@akupci na

pozcEjSi potvrzeni objednavekiisinou zapomenou.

Kontrola dodavky a vyhodnoceni dodavatele

Pokud byl pedchozi postup spravny, dostane firma dodavku objegho produktu.

Tim to ovSem nekafi. Fi piejimce dodavky se musi provést vstupni kontroldo Ta
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kontrola mé& dv ¢asti a to kvantitativni a kvalitativni.iiPkvantitativni kontrole se

dohlizi na spravnost mnozstvi dodaného materidaaplak pi kvalitativni kontrole se

hledi na kvalitu dodaného produktu, zda odpovidautoco jsme si objednali.tiP

Zjisténi nedostatk a’ uz ze strany kvalitativni nebo kvantitativni karyr, maze firma

piejit k reklamaci této dodavky. Pokud je ovSem vaeclh pdadku, gevezme si

dodavku na sklad, kde se s ni dale pracuje.

DalSim dilezitym bodem by ro byt vyhodnoceni dodavatele na zaklagkto kontroly.

Kritéria hodnoceni by sy mit Sirokou Skalu, abychom pro dalSi nakup jgdh, zda

se fripravit na ®jaké potiZze, nebo dokonce vynit dodavatele za jiného.

JMuzeme hoviit o t&chto kritériich:

kvalita (bezchybné produkty, spolupradgeglanovani &izeni kvality, vsticnost

vici navrhim na zvySeni kvality),
naklady (tvorba ceny, platebni podminky, transpa@st ceny, Uroveceny),
dodavatelska spolehlivost (dodrZzeni mnozstvi, diopgalkotovost, flexibilita),

technické schopnosti (nové technologie, spridgeSeni Ukal vyzkumu a yvoje,

vstticnost k poZzadovanym zmam),

dodavatelsky servis (technickd podporayzaweni zakazky, zaruky,ifprava

materialu, baleni, manipulace s obaly),

komunikace s dodavatelem (komunikag¢edi po uzakeni zakazky, fijatelnost

vzajemnych vztah),

ostatni (vzdalenost, vztah k Zivotnimu predf, dodrZzovaniiiedpisi o obalech

apod.).”

(Synek a kol. 2011)
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3.9.3 Nové moZnosti nakupu

S postupujicim vyvojem,ipdevsim technologického razu, se objevuji nové wstZn

jak provadt nakupnicinnost.

Internetovy nakup (e-procurement)

Tento druh nakupu funguje na principu emailové koikace mezi dodavatelem a
odkeratelem. Vyuziva setfptom elektronického zpracovani dat. Jitaéeno, dodavatel
se pomoci internetu diplasovacich udéjdostane do systému agthtele a tam si fize
zZjistit:

* ,vykresovou dokumentaci poptavky

* podrobné technické parametry

* mnoZstevni Udaje

» Casoveé rozlozeni dodavek

» logistické udaje, mezi které patdoprava, baleni, Zgob dordeni aj.

* mnozstvi odvolavek

» veSkeré Udaje pibné pro kalkulaci ceny dilu nebo vyrobku.*

(Slapota, Grabarczyk, Letak, 2005, s. 226)

Mezi hlavni vyhody tohoto né&kupu sedadi Uspora manudalniché¢innosti,
administrativnich Okolh a redukce ovliiiovani odBratele dodavatelem. Hlavnimi
nevyhodami jsou omezeni a dodavatel, kriticnost divérnosti informaci a

nemoznost dalSiho zvySovani kvality dodavek.
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Elektronicka aukce (e-auction)

Tento zgisob nakupu funguje na stejném principu jako klasialdkce. Odbratel zada
poptavku a dodavatel se snazi nabidnout nejlepdi aedodaci podminky. dZe byt
realizovdna déma zmisoby. Prvnim z nich je s@he dodavatél na jednom ufeném
mis€. Nasledd kazdy z nich dostane pite¢ s piistupem do aukce a tim se os®ébn
podili na tomto ndkupu. Druhou mozZnosti, jak orgavat e-aukci, je provést tutdgs

internet a pouze ji koordinovat na dalku.

Pri tomto druhu ndkupu by ghorganizator vybrat vhodné prasti, gredevsim by rél
znat detail® poptavany produkt, aby byl schopen odfnt#¥ na veSkeré mozné otazky.

Vyhodou €chto aukci je fedevSim, Ze jsou bez jakychkoli geografickych oméze
Odbkiratel mize poptavat jakoukoli komoditu, zkracuje se proc@siru dodavatele a

vSichni (Eastnici tohoto procesu maji stejné podminky proded

Hlavni nevyhodoudchto aukci je omezenost z hlediska vyhodnoceni \daidh. Zde
se mohou hodnotit pouze cena a jiné fitrarukazatele. Naprotifpmému jednani také
nelze ziskavat dodateé vyhody. Parametry poptavky jsou dany a nelzengait.
V neposlednfact je také nevyhodou to, Ze se éditel nedozvi Zadné novinky ohledn
dodavatele. Vi pro&tpouze to, co musiédét a nic navic.

Za zminku stoji, Ze spalrost MODUS ma v této oblasti jiz své zkuSenostteSbto
neni jeji Bzna forma nakupu, ale jizZkolikrat vyuzila tento druh pro nakup obgbro

svou vyrobu.

E-bidding

Tento systéem nakupu je velice podobrigdcrhozi e-aukci. Ma ovSem jeden zasadni
rozdil, a to, Ze nemusi byt prowdc nabidka online. Poptavajici vytvinternetovou
stranku, kterou uvolni kifstupu pes internet. Zde se potom mohou hlasitcodtelé

sami s jejich nabidkami. Je zde ovSem riziko, Zeies internet phlasi @iliS mnoho
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dodavatel, ktefi potom ani nebudou mit vazny zajem o spoluprdotoTriziko Ize

ovSem eliminovat tim, Ze vytvené internetové stranky zpoplatni pro uZivatele.

Sluéovani ndkupi — synergicky efekt

Novy trend v oblasti nakupu je takzvany synergiekgkt. Jinymi slovy je to stiovani
nakupu se stejnymi pozadavky. Tyto pozadavky se amotykat ceny produktu,
objednaciho mnozstvi, logistickych nakiadgkladovani, manipulace, baleni a dalSich
mnoha faktoli. Tento typ nakupu je vSak mozny pouze jistoté zlepSeni dodacich
podminek.

Soubézné vyjednavani

DalSim zmisobem moZného ndkupu je sézbé vyjednavani. Sgiva v tom, Ze mozni
dodavatelé se sejdou na jednom tasfedna se s kazdym z nich z¥lade to zjpsob
tlaku na dodavatele, aby nakupce dosahl co neflegidacich podminek. Mezi hlavni
vyhody pati predevsim stejné podminky pro vSechny potencidlnadaiele. Potom uz
zalezi pouze na tom, ktery z nich nabidne nejldpsiaci podminky a podminky pro
spolupraci. Je to ve své podstakombinace e-aukce s klasickym tspbem

vyjednavani.

Vyroéni vyjednavani

e

Pfi tomto zpisobu vyjednavani je najtbZit¢jSi takzvany monitoring dodavatele.
Nakupce se ip ném informuje o zminach ze strany dodavatele, aby p#izdedoslo
k netekanym komplikacim ip ndkupu. Princip spidva v kazdorénim vyhodnocovani
dodavatei dle jejich vyr@nich zprav a tim se posuzuje jejich vhodnost prazity pri

nakupu produktu. Pokud dodavatel, se kterym podp&lupracuje, vyjde z analyzy
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s dobrymi vysledky, je vSe v padku. Pokud je tomu vSak naopakglrby nakupce

zvazit dalSi spolupraci s nim.

Globalni a koncentrovany nakup (Global and local sorcing)

Oba tyto zjaisoby nakupu jsou vyuzityiedevsim u velkych firem. MenSi firmy mohou
spolupracovat s dalSimi menSimi firmami, aby sistiy zajem ze strany stovych
dodavatel. Fi spolupraci sjinou firmou mohou sléiti své zakazky a tim i St

vzniklé néaklady spojené s dodavkou produktu. (SmpGrabarczyk, Letak, 2005)

Global sourcing

Tento zmsob nakupu se vyuziva zejména ppakovaném nakupu produktu od vice
dodavatel najednou. Je to Agob owieni, zda podnik nakupuje za nejvyh&gdich
podminek na s&¢. Princip spoiva v hromadném porovnavani dodavatelhlediska
nejvyhodrgjSich dodacich a jinych podminek. Z toho vyplyyadna z nejdlezit¢jSich
vyhod tohoto nakupu, a to v§btoho nejlepSiho mozného dodavatele na celéste,sv
kde je ndkupce limitovan pouze naklady na doprawemou produktu. DalSi hlavni
vyhodou se stavéim dal tim lepSi informovanost o potencialnim datelr a moznost
vyuziti dodavatelskych logistickyafetzal, pii kterych se snizuji ndklady na nakup, a

zrychluje se proces dodavani produktpripact potreby.

Local sourcing

Je to zfisob nakupu fungujici na stejném principu jako glamarcing s tim rozdilem,
Ze se jedna o analyzu v regionalnindtitku. Vyznamnym faktorem pro rozhodnuti
tohoto typu je dlouhodoba stabilita dodavatele. &ddn tohoto nakupu spiva
v menSim riziku n&kupu oproti global sourcingu adowhazi ktak ¢astym
neaiekAvanym vykyum ze strany dodavatele. Nevyhodou je omezenost hdané

regionu, takze je zde moznost lepSiho dodavatedgionu jiném.
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3.10Rizeni zasob

»Politika zasob je povaZzovana za jakési ,epicentroommhodovani nakupu. Zde dochazi

casto ke getu zajmi a kritérii tiznych Gtvait podniku.”

(Jan Tomek, 1999)

Déleni zasob

Zasoby se &tSinou &li podle funkce nait skupiny:
e ,zasoby ve sfie vyroby,
e zasoby ve si@& obchodu,

e zasoby ve st@ spoteby, které zahrnuji zasoby ve igféspoléenské spdaeby a

zasoby ve si@ individualni spaeby.”

(Tomek G., Tomek J., 1996, s. 63)

Ve vyrobnim podniku j&astjSi déleni z hlediska faze, ve které se zdsoba nach&ai, a

na:
,Zasoby vyrobni (zasobovaci sklady)
» zasoby nedokafené a rozpracované vyroby (na pracovistich a miaziskh)
» zéasoby hotovych vyrolik(odbytové sklady)“

(Tomek G., Tomek J., 1996, s. 63)
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Metody Fizeni zdsob

Existuji dw zakladni metodyizeni zasob, a to:

Operativni tizeni zasob, jehoz Ukolem je udrZzovat zasoby kepot vysi,
zaji¥ovat jejich wasné dopléni na sklady s minimalnimi naklady na jejich

porizeni.
Strategické&izeni zasob, které ma za ukol fidgahstranku ptizovani zasob.

(Tomek, Hofman, 1999)

Druhy zasob

Pro usgsnétizeni zasob by je ghpodnik spravi rozlenit podle druhu na:

obratovou nebo také jinak nazyvanowztwou zasobu (jeji gzeni je

uskuté&novano ve ¥tSich objemech, akerpa se po mensich davkach),

pojistnou zasobu (takova zasoba, ktera kryje vyksasob fi spotebs nebo pi
jejim dodani),

zasobu pro fedzasobeni §iSinou pouzivanaipsezonni vyrob nebo spaehs),
zasobu strategickou (slouzi pro kryti gpbly @i nepredvidanych udalostech),

zasobu spekulativni (tvena za Gelem dosazeni mini@dného zisku i

vhodnych podminkéach),

okamzitou zasobu (ta se dalelidna zasobu faktickou fyzickou, zasobu

dispozEni a zasobu bilami),
pramérnou zasobu (ta ma vyznam pro zkoumani jejfgimy).

(Tomek, Hofman, 1999)
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Naklady spojené se zasobami

Naklady spojené se zasobami jsou takové nakladyg kiznikaji pi jejich paizeni,
skladovani a ztznych rizik s tim spojenych. Podle toho, v jakéi fé& tyto naklady

vyskytuiji je Ize dlit do tii zakladnich skupin.

Naklady na objednani, dodani ipmku zasob

Jsou to néklady, které vznikajitipporizovani zasob. Zahrnujeme sem naklady na
piipravu a zadani objednavky, naklady na dopraviegpku, naklady na kvalitativni a
kvantitativni kontrolu, naklady na uskla#im, naklady na zavedeni zasob do evidence a

v neposlednfack také naklady na likvidaci a Ghradu faktur $ipenim spojenych.
(Tomek, Hofman, 1999)

Naklady na udrzovani, skladovani a spravu zasob

Nazev této skupiny jiz napovida &gt naklad, které semradime. Jsou to naklady
vazanosti progedki v zasobach, naklady na skladovani, naklady navsprasob a

zahrnuji se sem i naklady z rizika nevyuZiti zaagéjich vytazeni.
(Tomek, Hofman, 1999)

Néaklady nedostatku

Tyto naklady vznikaji p nedostatku zasob gebnych pro vyrobu. Zahrnuji se sem
néklady v nakupu ip zaji®ovani ndhradni dodateé dodavky. Ve vyrob jsou to
naklady z neuspokojeni eb Was, naklady na prodlouzenitpgzné doby vyroby a
naklady vzniklé z hromathi rozpracované vyroby. Naklady z nedostatku mohou
vznikat také B prodeji a jsou to néklady z nespini zavazk, naklady ze ztraty
odkeratele, naklady vznikléippoSkozeni dobrého jména podniku, naklady z ugpiSe
expedice a jim podobné. Aby séefdesSlo naklaiin z nedostatku, vyt¥asi podnik jiz

vySe zmignou pojistnou zasobu.
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3.11 Efektivnost hospodaeni se zasobami

Tak jako se vSim ve spd@igosti, i s materidlem se musi éinmospodét. Pro tyto @ely

se vytvdeji rizné analyzy a proty, aby si spolénost zajistila optimum.

Tato kapitola se zabyva efektivnosti hosgeda se zasobami materialu. Z literatury i
podle selského rozumu tdeme soudit, Ze by se spatest néla vyvarovat
nadbyténym zasobam. \Ethto zasobach jsou totiz vazané gam prostedky, které
by spol€nost mohla vyuzit jinak. #° drZzeni zbyténych zasob na skléddaké niizou

spole&nosti zbyténé naristat naklady na skladovani.

Tabulka 8: Efektivnost hospodd‘eni s vybranym materialem (1.1.2015 — 30.6.2015)

Zbozi Rijem Vydej Obrat zbozi| Zustatek MJ
(dny)

Plech Fe

73830 74533,64 12 4 821,05 kg
(0,4x452x1752)
Plech Fe

1749 351,701 1199 2 426,578 kg

(0,4x688x1319)
Obal 113 18 189 19 523 5 542 ks
Obal 660 12 000 10 683 50 2 976 ks
LED dioda, bila
(OSRAM Duris 980 000 792 147,34 43 187 852 ks
E3/4000K)
LED dioda, bila
(OSRAM Duris 460 000 29 665 2607 430 335 ks
E3/3000K)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2015
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Pro vypa@et obratu zboZi bylo pouZito vzorce:

Vzorecé. 10: Obrat zbozi vztazeny k fistatku zbozi na konci obdobi

Zustatek zbozi na skladke konci obdobi

* paset dni obdobi

Celkovy vydej zboZi za obdobi

Graf 5: Obrat zasob - plechy
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4004
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Obrat (dny)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2015

Z tohoto grafu je na prvni pohled ¥idvysoky rozdil mezi jednotlivymi druhy
materialu, v tomto fipact plechi. U plechu Fe 0,4x452x1722 je podle tabulky moZno
fici, Ze zde je posr piijmu a vydap vyrovnany. Nevznikaji zde proto zbyte zasoby
na sklad a tim také nevznikaji nadklady na toto skladovéhplechu Fe 0,4x688x1319
je oproti tomu vidt, Ze by se nakupni odéni spolénosti n€lo zamyslet nad Upravou
dodavek, protoZze zde spotmsti vznikaji vysoké naklady za skladovani a tyto

prostedky by mohla vyuZzit jinak.
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Graf 6: Obrat zasob - obaly
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2015

Z grafu obratu zasob u oléaje patrny opt rozdil. Jiz vSak neni tak veliky. V tomto
piipadt by se spolénosti mohlo navrhnout prodiskutovani dodavek ol&0. Mela by
propcitat, zda by pro ni nebyly vhodj§i ¢casgjSi a mensi dodavky.

Graf 7: Obrat zasob - LED diody
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O LED dioda, bila, OSRAM
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2015

Z tohoto grafu je ot vidét, Ze by se spotmost néla zamyslet nad ndkupem a vydejem
LED Diody OSRAM Duris E3/3000K. U této zasoby je¢bpysoka hodnota obratu a
proto by se o prodiskutovat, zda by épnebyly vhodgjSi ¢asgjSi a mensi davky.
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Zavér

Tato bakal#ska prace je za#ena na nakupriinnost podniku. Po zpracovani firtani
analyzy spolénosti MODUS bylo zji&tno, Zze ma velmi dobré vysledky vystupu ze
spole&nosti. K €mto vysledkim z velkécasti nakup fispiva, protoze nakupginnost je

jedna z nejdlezit¢jSich ¢innosti, jenz je zakladem pro dobré fungovani sjmasti,

nebo také vede k jejim potizim.

Pti analyze efektivnosti hospoidi u vybranych zasob byly zjsty jisté nedostatky

v podolg nadbyténych zasob. Uéthto zasob poté vznikaji i nadb§te naklady, na
které firma musi vynakladat dalSi pri@stky. Autorka by spol#osti dopordila provést
dukladnou analyzu jednotlivych poloZzek zasob. Na adktéto analyzy by mohly byt
zjisteny nevyuzité uspory v podémag. mensich &astjSich dodavek od dodavaiel
Tim by se snizily i jiz zmigné naklady na nadbyteé zasoby. Pozornost se vSak musi
vénovat i nakladm na tytocastjSi dodavky. Ty mohou totiz vekterych gripadech byt
vySSi nez pivodni ndklady a tim by se spofmsti nevyplatily. Pokud by se tak stalo,
meélo by nakupni odéleni prodiskutovat moZnost zmy nékterych dodavatél

Dle miréni autorky prace si spaleost MODUS vede na trhu v jejim oboru, kterym je
vyroba a distribuce ostleni a svitidel protzné vyuziti, velice dafe. Vykazuje velmi
dobré vysledky hospo#eni a tim je poukazano na propracovana a dobrtegicka

rozhodnuti ve vSech oblastech.

Spoleénost MODUS je ve svém oboru profesional a toto gg&zano jejim fednim
postavenim na trhu @eské republice a vysokym podilem exportu jejictolih také

do zahranii.
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Abstrakt

SCHNEIDEROVA L.,

Bakald&ska prace. Cheb: Fakulta ekonomickd.zv Plzni, 2015

Kli¢ova slova: nakup, nakupéinnost, dodavatelé, analyza

Cilem této bakaiské prace je rozbor nakupu podniku. V prvni kapitge
charakterizovana spaleost MODUS, s. r. 0, jeji historie, profil a hospihi. Druha
kapitola se w¥nuje finani analyze této spalaosti. Jsou zde vygteni vybrani
ukazatele. Teti kapitola se &nuje nakupu, jeho charakteristice, spolupraci atngni
odctlenimi ve spolénosti a rozhodovani nakupniho étihi.
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Abstract

SCHNEIDEROVA L.,

Barchelor’s thesis. Cheb: Faculty of Economics,vdrsity of West Bohemia, 2015

Key words: purchasing, shopping aktivity, contrast@nalysis

The aim of this thesis is analysis of the acqusitof business. In the first chapter is
characterized MODUS, s. r. 0. company, its histgmofile and management of
economy. The second chapter deals with the finhacialysis of the company. There
are calculation of selected indicators. The thindpter is devoted to the purchase, its
characteristics, together with other departmentshan company and the purchasing

department deceisions.
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