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Uvod

Téma bakalaiské prace Efektivni ndkup a prodej byla vybrana, protoze jsou to vlastné
dva velice dulezité procesy v podniku. Vedeni podniku musi efektivné nakoupit, aby
mohlo se ziskem prodat. Firma muaze sebelépe vyrabét, ale kdyz nebude umét dany

produkt prodat, tak to neni nic platné.

Cilem této prace je analyzovat efektivitu nakupu a prodeje ve spolecnosti CSK AGRO

s.r.o. a navrhnout piipadna zlepseni.

Spole¢nost CSK AGRO s.r.0. si autorka vybrala, protoze jednim z jednateld je jeji stryc.
Dale proto, Ze je v misté jejiho bydlisté, tudiz veskera komunikace je jednodussi. DalSim
divodem je, Ze se zabyva ndkupem a naslednym prodejem zemédélskych stroji. Tudiz
pfesné sedi na téma této bakalafské prace. Tato spolecnost byla zaloZena v roce 2003 a

dodéava zemédélskou techniku po celém Zapadoceském kraji.

Bakalaiska prace je zaméfena na efektivni nadkup a prodej. V prvni ¢asti je predstavena
spole€nost, jeji statutarni organ, popis hospodafeni firmy a financni analyza. Dalsi
kapitola je ¢ast nakup, zde se prolinaji, jak teoreticka Cast a popis, jak nakup vlastné
funguje, tak prakticka cast, kde autorka popisuje konkrétni piiklady z praxe v dané
spolecnosti. Tteti cast prodej je zpracovana obdobné, jako ¢ast nakup. Posledni Cast je
zhodnoceni analyzy ndkupu a prodeje. Zde autorka hodnoti fungovani jednotlivych ¢asti

spole¢nosti.

Cilem této prace je pokusit se poznatky ziskané studiem ekonomické fakulty a
prostudovanim odborné¢ literatury prenést do praxe na konkrétni spolecnost CSK AGRO

S.r.o.



1.

1.1.

Charakteristika ¢innosti spole¢nosti

Charakteristika spole¢nosti CSK AGRO s.r.0.

Podnikani je charakterizovano n¢kolika podstatnymi rysy:

Zakladnim motivem podnikani je snaha o dosazeni zisku, jakoz to piebytku
vynost nad néklady.

Zisk se dociluje uspokojovanim potieb zakaznikd. V centru pozornosti
podnikatele je zakaznik s jeho zajmy, pozadavky, potiebami, preferencemi atd.
Potifeby zakaznikd uspokojuje podnikatel svymi vyrobky a sluzbami
prostiednictvim trhu, coz vede k tomu, ze musi celit riziku. Snahou podnikatele
je sledovat takovou strategii a politiku, kterd by riziko snizila na pfijatelnou
urovenl. To, co se v daném piipad¢ povazuje za jesté piijatelné riziko, zavisi na
konkrétnich okolnostech, predmétu podnikani, dynamice okolniho svéta
a Vv neposledni fad¢ i na osobnim zalozZeni podnikatele. Jako obecné tendence se
prosazuje snaha vétSiny podnikatelskych subjektli o minimalizaci rizika.

Pro jakékoli podnikani je charakteristické, ze na jeho pocatku vklada podnikatel
do svého podniku kapital, a to vlastni nebo vyptlij¢eny. Velikost tohoto kapitalu je
zna¢né diferencovand a zavisi jak na predmétu podnikani, tak i na jeho rozsahu.
Majitel kiosku s obcerstvenim potiebuje mensi kapital nez klenotnik a ten zase

mensi nez vyrobce automobild. [5]

Spolec¢nost CSK AGRO s.r.0. patii mezi kapitalové spolecnosti. Ve spolecnosti s ru¢enim

omezenym ruci spole€nici jen do vySe nesplacenych vkladid na rozdil od osobnich

spole€nosti, kde spole¢nici ruci celym svym majetkem.

Obchodni firma: CSK AGRO s.r.o.

Sidlo spole¢nosti: Primyslova 1333, 334 01, Prestice

ICO: 26355540

DIC: CZ 26355540

Pravni

forma: spole¢nost s ru¢enim omezenym



1.2. Vznik podniku

Firma CSK AGRO s.r.o. byla zaloZzena v roce 2003. Do obchodniho rejstiiku byla
zapsana dne 12. dubna roku 2003, jako spolec¢nost s ru¢enim omezenym. Byla zaloZzena
spole¢niky: Lubomir Vlach, Ing Vaclav Chval, Ing. Ladislav Drasal. Tato firma se zabyva
prodejem a servisem zemédélské techniky a to predev§im znacek CASE
a KVERNELAND. Svoji ¢innost zamétuje hlavné na oblast zdpadnich a jihozépadnich
Cech. Nabizi kvalitni servisni zdzemi s vysoce vyskolenymi servisnimi techniky,
dodavku origindlnich ndhradnich dili na firmou prodavané stroje a pii prodeji stroji
taktéz nabidku finanénich sluzeb. Firma ma také bohaté zkuSenosti s realizaci projektt

vyuzivajicich dotac¢nich fondi EU. [8]
1.3. Historie spole¢nosti

Firma byla zalozena v roce 2003 a v té dobé méla 3 zakladatele. V roce 2005 p. Ing
Ladislav Drasal odprodal sviij podil panu Lubomiru Vlachovi a panu Ing. Vaclavu
Chvalovi. V roce 2009 koupili starou rozpadlou budovu a tu zrekonstruovali na firmu,
ktera slouzi k prodeji a servisu zemédélskych stroju. Na toto pozadali o dotaci EU, je to
dotace investice do nemovitosti, a tato dotace se dava k zachrané rozpadlych budov pro
podnikani.  Vroce 2010 se firma  pfesunula do  nového  arealu.
Za dobu existence firmy, firma prodala 90 traktori, 10 kombajnt a 300 kust zavésnych

stroju. [9]
1.4. Cile firmy

JelikoZz se tato firma specializuje primarné na prodej stroji malym zemédélskym firmam
1 fyzickym osobam, tak jejich cilem do budoucna je ziskat dominantni postaveni ve svém

oboru, tudiz byt hlavnim dodavatelem zemédélskych stroji v Zapadoceském kraji.

1.5. Obecné informace o spole¢nosti

Statutarni organ: jednatel: Lubomir Vlach
Jednatel: Ing. Vaclav Chval
Spolecnici: Lubomir Vlach
Ing. Vaclav Chval

9



Vklad: Lubomir Vlach: 100 000 K¢
Ing. Vaclav Chval: 100 000 K¢
Splaceno: V plné vysi
Zakladni kapital: 200 000 K¢
Predmét podnikani: Opravy silni¢nich vozidel
Opravy ostatnich dopravnich prostfedki a pracovnich stroju
Vyroba, obchod a sluzby neuvedené v 1 a 3 Zivnostenského zakona

Silni¢ni motorova doprava — nakladni provozovana vozidly nebo
jizdnimi soupravami o nejvétsi povolené hmotnosti piesahujici 3,5

tuny, jsou-li uréeny K ptepravé zvifat nebo véci,

nakladni provozovana vozidly nebo jizdnimi soupravami 0 nevétsi
povolené hmotnosti 3,5 tuny, jsou-li uréeny k ptepravé zvifat nebo

vécei. [9]

1.6. Finanéni analyza

Finan¢ni analyza je soucasti systematického fizeni podniku a to po strance financni. Tato
analyza dodava zpétnou vazbu ze vSech operaci a aktivit, které podnik provadi. Zkouma
finan¢ni zdravi podniku, jeho zadluZenost, likviditu a atp. Financni analyza je vlastné
zdroj informaci o tom, jakym zptsobem byly splnény plany a jak na tom podnik finan¢né
je.

Vyhody provadéni financni analyzy:

- Podnik mitize ptfedem odhalit disledky riznych finan¢nich rozhodnuti

- Odhaleni slabych mist podniku

- Kontrola operaci, které podnik provedl v minulém obdobi

- Odtivodnéni finanéni situace podniku, proc€ je, jaka je

10



Zpisob provedeni finan¢ni analyzy

- Kvantitativni metody: Metoda absolutni a metoda relativni

- Absolutni a pomérové ukazatele [7]

Tabulka 1: Udaje pro finanéni analyzu

Rok 2010 | Rok 2011 | Rok 2012 | Rok 2013 | Rok 2014
_ 38 660
Aktiva celkem 31 686 000 | 27 599 000 | 30 582 000 | 33 360 000 000
34 289
Obé¢zna aktiva 27 397 000 | 23039 000 | 25 770 000 | 28 729 000 000
11 306
Zasoby 12 681 000 | 9680000 | 10313000 | 9129000 000
Kratkodobé
11373000 | 11 626 000 | 13 754 000 | 12 072 000 | 9 024 000
pohledavky
13930
Finan¢ni majetek | 3314000 | 1704000 | 1674000 | 7499 000 000
11 709
Vlastni kapital 4342000 | 7309000 | 8685000 | 9095000 000
26 951
Cizi zdroje 27 344 000 | 20 261 000 | 21 897 000 | 24 265 000 000
Kratkodobé 15011
15206 000 | 18 064 000 | 18 217 000 | 22 465 000
zavazky 000
Zisk - 312000 | 2967000 | 1376000 409000 | 2614000
78 371
Trzby 30429 000 | 68 550 000 | 73 218 000 | 79 048 000 000

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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1.6.1. Likvidita
Bézna likvidita
Tento ukazatel ndm ukazuje, kolikrat dokazeme splatit své zavazky, kdybychom sva

ob¢zna aktiva preménili na hotovost. Doporucena bézna likvidita se pohybuje mezi 1,5 a

2,5.

obéina aktiva

Bézna likvidita =

kratkodobé zavazky
Rok 2010 = 222°79% — 1 801723004
15206 000

Podnik je schopen splatit své zavazky 1,801723004 x.

23039000
18 064 000

Rok 2011 = =1,275409655

Podnik je schopen splatit své zavazky 1,275409655 x.

Rok 2012 =227700990 _ 1 496594331

18 064 000
Podnik jeschopen splatit své zavazky 1,426594331 x.

28729000
22 465000

Rok 2013 = =1,278833741

Podnik je schopen splatit své zavazky 1,278833741 x.

34289000
15011000

Rok 2014 =

=2, 284258

Podnik je schopen splatit své zavazky 2,284258 x.

12



Obrazek 1: Grafické zpracovani ukazatele bézné likvidity v letech 2010-2014

BEZNA LIKVIDITA

25 2,284255

1,801723004
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S 15
I~
-
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N
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0
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ROK

Zdroj: vlastni zpracovéni, 2016

Pohotova likvidita

Bézna likvidita minus zasoby, které nejsou moc likvidni. To znamena kolika korunami

naSich kratkodobych pohledavek a nasi hotovosti je kryta 1 koruna naSich kratkodobych

obézna aktiva—zasoby

zavazku. Pohotova likvidita = — —
kratkodobé zavazky

27 397 000—12 681 000
15206 000

Rok 2010 =

=0,9677758779

Doporucené pohotova likvidita se pohybuje mezi 0,7 a 1,2. Podnik m4 idealni pohotovou

likviditu.

Rok 2011 = 222222 228 =0 7395372011

18 064 000

Podnik mé idedlni pohotovou likviditu.

25770000—-10313 000

Rok 2012 = =0,8484931657

18 217 000

Podnik mé idedlni pohotovou likviditu.

28729 000-9129 000

Rok 2013 = = 0,872468284
22 465 000

Podnik ma idealni pohotovou likviditu.

Rok 2014 = 34289000-11306000 _ 1531077

15011000
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Vyslo nam 1,531077. To znamen4, ze spole¢nost ma pohotovou likviditu mirné vyssi. To

je, ze ma vice volnych prostredki.

Obrazek 2: Grafické zpracovani ukazatele pohotova likvidita v letech 2010-2014

POHOTOVA LIKVIDITA

2
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g 1,5
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> y .
5 o
505
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Zdroj: vlastni zpracovéni, 2016
Okamzita likvidita

4

Je to nejprisnéjsi likvidni ukazatel. Ukazuje nam, kolik zdvazkl jsme schopni splatit
ihned.

finanéni majetek

Okamzita likvidita = Rratkodobé zivazky
Rok 2010 = 2314990 _ 4 9179402867
15206 000

Doporucend hodnota okamzité likvidity se pohybuje mezi 0,2-0,5. Vyslo 0,2179402867,

to znamena, Ze podnik ma ideédlni vysi okamzité likvidity.

1704 000
18 064 000

Rok 2011 = =0,09433126661

Vyslo 0,09433126661, podnik ma niz§i okamzZitou likviditu, neZ je doporuceno.

1674000

Rok 2012 =————=0,07451591364

18 217 000
Vyslo 0,07451591364, podnik ma nizs§i okamzitou likviditu, neZ je doporuceno.

7 499 000

Rok 2013 =—————— = 0,333808146

22 465000

Vyslo 0,333808146, to znamena, Ze podnik ma idealni vysi okamzité likvidity.
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13930000
15011000

Rok 2014 = =0,927986

Vyslo 0,927986. Podnik ma o hodné vice prostiedki, které nevyuzivame.

Obrazek 3: Grafické zpracovani ukazatele okamzit4 likvidita v letech 2010-2014

Okamzita likvidita
1 0,927986
0,8
0,6

04 0,217940287
02 0,094331261,074515914

0

0,333808446

Okamzita likvidita

2010 2011 2012 2013 2014
Rok

Zdroj: vlastni zpracovéni, 2016

1.6.2. Zadluzenost
Celkova zadluzenost

Ukazuje nam kolik procent majetku podniku je kryto cizimi zdroji.

, M Cizizdroje
Celkova zadluzenost = —] *10
celkova aktiva

Rok 2010 = 22322999 « 10 =86,29678722
31686 000

Ideélni zadluZenost je 50%, tento podnik je predluzeny.

20261000
27 599 000

Rok 2011 = *100 =73,41208015

Idealni zadluzenost je 50%, tento podnik je ptedluzeny.

21897 000

Rok 2012 =
30 582 000

*100 =71,60094173

Idedlni zadluzenost je 50%, tento podnik je ptedluzeny.

24265000

Rok 2013 =
33360 000

*100 =72,73681055
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Idealni zadluZenost je 50%, tento podnik je pfedluzeny.

26951000
38660000

Rok 2014 = *100 = 69,71288

Idealni zadluzenost je 50%, tento podnik je ptedluzeny.

Obrazek 4: Grafické zpracovani ukazatele zadluZenost v letech 2010-2014
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
Mira zadluZenosti

Idealni je niZ8i hodnota cizich zdroji nez vlastniho jméni. Mira zadluZenosti by neméla

presdhnout 150 %.

, . . Cizizdroje
Mira zadluzenosti = ) _ %100

vlastni kapital

Rok 2010 = 27322999« 100= 629, 7558729
4342 000

Rok 2011= 22281990 « 10 = 277,2061842
7 309 000

Rok 2012 =227 100 = 252,1243523
8 685 000

Rok 2013 =2£252990 + 1430= 266,7949423
9095 000

Rok 2014 = 26231000 15 = 230 17337
11709000

Maximalni doporucena vyse zadluzenosti je 80%, tento podnik je velice zadluzeny.

16



Obrazek 5: Grafické zpracovani ukazatele mira zadluZenost v letech 2010-2014
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Zdroj: vlastni zpracovéni, 2016

Koeficient samofinancovani

Koeficient samofinancovani je opak od zadluzenosti. Ukazuje, kolika procenty si firma

hradi své aktivity z vlastnich zdrojl. Koeficient samofinancovani + zadluZenost = 100%

. , Viastni jméni
Koeficient samofinancovani = —] *100
Celkova aktiva

4342 000
31686 000

Rok 2010 = *100 = 13,70321278

Podnik znamend, Ze tato spolecnost hradi své aktivity z 13,70321278 % z vlastnich
zdroju.

7 309000
27 599 000

Rok 2011 = *100 = 26,48284358

Podnik znamena4, Ze tato spolecnost hradi své aktivity z 26,48284358%.

8 685 000
30582000

Rok 2012 = *100 = 28,39905827

Podnik znamena4, Ze tato spolecnost hradi své aktivity z 28,39905827 %.

17



9095 000
33360000

Rok 2013 = *100 = 27,26318945

Podnik znamena, Ze tato spole¢nost hradi své aktivity z 27,26318945 %.

11709000
38660000

Rok 2014 =

*100 = 30,28711847

Podnik znamena, Ze tato spole¢nost hradi své aktivity z 30,28711847 %.

Obrazek 6: Grafické zpracovani ukazatele koeficient samofinancovani v letech 2010-2014
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

1.6.3. Rentabilita

Rentabilita trzeb

Tento ukazatel nam tika, kolik korun zisku ptipadad na 1 K¢ trzeb

Zisk

Rentabilita trzeb =
Triby

- 312000 _

Rok 2010 = =-0,01025337671
30 429 000

Podle vypoctu na 1 K¢ trzeb ptipada - 0,01025337671 K¢ zisku.

2967 000

Rok 2011 =——————
68 550 000

=0,04328227571

Podle vypoctu v tomto roce na 1 K¢ trzeb ptipada 0,04328227571 K¢ zisku.
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1376 000
73 218 000

Rok 2012 = =0,01879319293

Podle vypoctu v tomto roce na 1 K¢ trzeb piipada 0,01879319293 K¢ zisku.

409 000
79 048 000

Rok 2013 = =0,00517407145

Podle vypoctu v tomto roce na 1 K¢ trzeb ptipada 0,00517407145 K¢ zisku.

2614000
78371000

Rok 2014 =

=0,033354

Podle vypoctu na 1 K¢ trzeb ptipada 0,033354 K¢ zisku.

Obrazek 7: Grafické zpracovani ukazatele rentabilita trzeb v letech 2010-2014

Rentabilita trzeb

0,05 0,043282276
0,045

0,04
0,035
0,03
0,025
0,02
0,015 0,010253377
0,01
0,005

0,033354

Rentabilita trzeb

2010 2011 2012 2013 2014
Rok

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
Rentabilita vlastniho kapitalu

Tento ukazatel ndm zjiSt'uje, jak hospodafime s vlastnim kapitalem a jestli je dostatecné

vyuzity. Ukazuje, kolik korun zisku pfipadé na 1 K¢ vlozeného vlastniho kapitalu.

Zisk

Rentabilita vlastniho kapitalu = —————
Vlastni kapital

- 312000 _

Rok 2010 = =-0,07185628743
4342 000

Na jednu korunu vlastniho kapitalu ptipada -0,07185628743 K¢ zisku.

_2967 000
7 309 000

Rok 2011

=0,4059378848

Na jednu korunu vlastniho kapitalu pfipada 0,4059378848 K¢ zisku.
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1376 000
8 685 000

Rok 2012 =

=0,1584340818

Na jednu korunu vlastniho kapitalu ptipada 0,1584340818 K¢ zisku.

409 000
9095000

Rok 2013 =

=0,04496976361

Na jednu korunu vlastniho kapitalu ptipada 0,04496976361 K¢ zisku.

2614000
11709000

Rok 2014 =

=0,223247

Na jednu korunu vlastniho kapitalu ptipada 0,223247 K¢ zisku.

Obrazek 8: Grafické znazornéni ukazatele rentabilita vlastniho kapitalu v letech 2010-2014

RENTABILITA VLASTNIHO
KAPITALU

0,405937885

0,5

0,4

0,3
0,223247

0,2 0,188434082

0,1

2011

-0,071856287
0,1 ROK

2014

RENTABILITA VLASTNIHHO AKAPITALU

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Rentabilita aktiv

Tento ukazatel nam zjiStuje, jak podnik nakladd s vloZenym kapitdlem. U tohoto

ukazatele nefesime, jestli je kapital vlastni, nebo cizi.

Zisk

Rentabilita aktiv = ————
Celkova aktiva

—312 000
31686 000

Rok 2010 = =-0,009846619958

Na kazdou korunu vlozeného kapitalu ptipada - 0,009846619958 K¢ zisku.

20



2967 000
27 599 000

Rok 2011 = =0,1075038951

Na kazdou korunu vlozeného kapitalu piipada 0,1075038951 K¢ zisku.

1376 000

Rok 2012 = ———
30582 000

=0,0449937872

Na kazdou korunu vlozeného kapitalu piipada 0,0449937872 K¢ zisku.

409 000
33360000

Rok 2013 = =0,01226019185

Na kazdou korunu vlozeného kapitalu ptipada 0,01226019185 K¢ zisku.

2614000
38660000

Rok 2014 = =0,0676151

Na kazdou korunu vlozeného kapitalu ptipada 0,0676151 K¢ zisku.

Obrazek 9: Grafické zpracovani ukazatele rentabilita aktiv v letech 2010-2014

Rentabilita aktiv

0,12 0,107503895

0,1

0,08 0,0676151

0,06 0,044993787
0,04

0,02

Rentabilita aktiv

2010 2014
Rok

-0,02

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

21



1.7. Vyvoj vysledki hospodaieni za poslednich 5 let
Obrazek 10: vyvoj vysledka hospodareni v letech 2010-2014
Cisty vysledek hospodareni
3500 000 K¢

3 000 000 K¢ 2967 000 K¢

. 2614 090 K¢
2 500 000 K¢

2 000 000 K¢
1500 000 K¢
1376 000 K¢

1 000 000 K¢

Vysledek hospodareni

500 000 K¢ .
409 000 K¢

K¢
2010 2010,5 2011 2011,5 2012 2012,5 2013 2013,5 2014
- 312000 K¢

- 500 000 K¢
ROK

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Z vysledkt hospodatfeni od roku 2010 do roku 2014 je ziejmé, ze v roce 2010 byla
spole€nost ve ztraté. Z vétsiny je to dané tim, Ze se stehovala do nového aredlu, jehoz
rekonstrukce stdla nemdalo penéz a stéhovani také. Na tuto rekonstrukci byla sice
poskytnuta dotace od Evropské unie, ale nepokryla celou ¢astku, kterd byla na tuto
rekonstrukci vynaloZena. Ztrata byla pokryta z nerozdélen¢ho zisku minulych let. Tato
ztrata nebyla pro spolecnost nijak zasadni, hned v dal$im roce spole¢nost dosdhla
vyrazného zisku a tak 1ze soudit, Ze ztrata byla opravdu jen dusledek vyrazného vydaje
finan¢ni prostiedku na rozsahlou rekonstrukci nového arealu a stéhovani firmy. V letech
2012 a 2013 byl zaznamenan propad v ziscich, ale spole¢nost se do ztraty nedostala,
propad byl vyrazny. V roce 2012 byl propad ovlivnén vyhlaSovanim dotaci pro

zemédelce a v roce 2013 likvidaci nepouzitelnych skladovych zédsob.
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2. Nakup

2.1 Definice nakupu

Zakladni funkci utvaru nadkupu v podniku je efektivni uspokojovani potieb vyplyvajicich
Z planovaného prubehu zakladnich, pomocnych i obsluznych vyrobnich i nevyrobnich
procest, a to zajisStovanim dodavek surovin, zakladnich i pomocnych materiald,
nakupovanych vyrobku a soucastek, polotovarii, ndhradnich dild, naradi a ptipravkai.

vvvvvv

vstupti do podniku.

Nékupem musime zabezpecit dostate¢né mnozstvi materidlu ¢i zbozi pro plynuly chod
vyroby nebo ve firmach orientujici se jen na nédkup a nasledny prodej plynuly chod
podniku. Nakup materialu ¢i zbozi musi zabezpecit, aby spole¢nost byla schopna

uspokojit poptavku svych odbérateli. [5]
2.2. Funkce nakupu

Hlavni funkci je zabezpecit aby material (zbozi) bylo na spravném misté, ve spravny cas

a ve spravném mnozstvi. Timto v§im se zabyva nakup.

Splnéni této funkce piredpoklada:

- Co nejptesnéji a veas zajisStovat budouci predpokladané potfeby materialu.
- Systematicky zjist'ovat a volit optimalni zdroje pro uspokojovani téchto potieb.

- Uplné a véas projednavat a uzavirat smlouvy o ekonomicky efektivnich dodavkach,
trvale sledovat jejich realizaci, projednavat vzniklé zmény v potiebach, jakoZz 1 ptipadné

odchylky v dodavkach.

- Systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zabezpecovat jejich co nejefektivné;si
vyuZziti.

- Pruzné realizovat operativni zasahy v pfipadé, Ze by bylo ohroZzeno uspokojeni
vnitropodnikovych potieb.

- Systematicky pecovat o zajisténi odpovidajici kvality nakupovanych materiala
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- Zabezpecit odpovidajici efektivni fungovani materialné technické zékladny nakupu,
predevsim skladového hospodarstvi, dopravy a ostatnich logistickych procest pii

realizaci materidlovych toki.
- vytvaret a zdokonalovat odpovidajici informacni systém pro fizeni nakupniho procesu.

- systematicky zabezpeCovat personalni, organiza¢ni, metodicky a technicky rozvoj jak
fidicich, tak hmotnych procest.
- zajistit aktivni servisni uskutecnovani pfipravy, vydeje a pfisunu materidlu na mista
spotieby. [6]

2.3. Cile nakupu

Je to popis planu do budoucna, to ¢eho chee spole¢nost dosdhnout a co pro to hodla ud¢lat.

v v

vyzkumu téz nazyvame minimalizaci celkovych naklada u zésob.

2.3.1. Hlavni cile nakupu

e Uspokojovani potieb

e Snizovani ndkupnich nékladii

e ZvySovani jakosti nakupu

e Snizovani ndkupniho rizika

e ZvySovani flexibility ndkupu

e Podporovani nakupnich cili orientovanych na vefejné zaznamy [6]
Vlastni vyjadieni cili nakupu:

Uspokojovani potieb:

Potfeba je definovana jako stav nedostatku. Oddéleni vyroby ma své pozadavky a nadkup
je povinen tyto pozadavky plnit. Pokud by se tak nestalo, doslo by k zastavé vyroby,
Casovym prodlevam a tim i k vy$§im nakladum jak z uSlého zisku, tak z nedodrzeni
termind sjednanych s dodavateli. Dal§im negativnim dasledkem je Spatnd image firmy.

Pokud neplnime terminy, nejsme ditvéryhodnymi dodavateli.

Snizovani ndkupnich nakladi:

Naklady miZeme snizovat rtiznymi zpiisoby, zakladnim zplisobem je cena materialu ¢i
zbozi. Snizeni lze dosahnout zménou dodavatele, mnozstevnimi slevami nebo rtiznou
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spolupraci s dodavatelem. Naptiklad platba hotové nebo na fakturu, ale s niz$i dobou
splatnosti, nam muze snizit cenu kupovanych produkti. U zmény dodavatele si ale
musime dat pozor na kvalitu nakupovaného produktu, mizeme usetiit pti ndkupu, ale ve
vysledku prodé€lat na vétSim mnozstvi nepovedenych kust hotovych vyrobkli a na
neduvéte nespokojenych zakaznika. Dalsi néklady jsou ndklady na pfepravu. K snizeni
téchto nakladii mize dojit zajiSténim maximalni vytizenosti ptepravnich jednotek. Toho
1ze docilit zvySenim mnozstvi nakupovaného produktu v jedné dodavce. S tim souvisi
i vétsi Casovy interval mezi jednotlivymi dodavkami. Také mizeme na dopravé
spolupracovat s firmami stejného zaméteni a dodavky uskuteénovat spolecné. Dalsi
moznost je neuskute¢iovat piepravu sami, ale outsourcovat tyto vykony jiné spole¢nosti,

naklady z nevytiZzenosti dopravni jednotky tim padem ptipadaji na jinou spolecnost.

ZvySovani jakosti nakupu:

Snaha o co nejvyssi kvalitu nakupovaného produktu. ZvySenim jakosti koupeného
produktu, ktery vstupuje do vyroby, by se méla zvysit i jakost vysledného produktu, ktery
naSe firma bude chtit prodavat. Zvysenim kvality a jakosti vyrobku mizeme dosdhnout
vétSiho zisku a ziskat vice zdkaznikli. Ndkupni oddé€leni musi pecliveé vybrat dodavatele.
Dodavatel musi vyhovovat nejen cenou, ale i jiz zminénou jakosti produktd, které
prodava. Pokud nam dodavatel neposkytne pozadovanou jakost produktu, je to podnét
pro vyhledani nového a kvalitngjSiho dodavatele. Totéz plati, jestlize dodavatel

nedodrZuje domluvené ceny a terminy.

Snizovani ndkupniho rizika:

Nékupni riziko mizeme prvotné snizit spolupraci s vhodnym dodavatelem. Tento
dodavatel musi byt spolehlivy a dodrzovat terminy. Rizikem jsou rizné neptedvidatelné
vlivy. Je mozné, Ze dodavka nestihne pfijit v¢as, protoze byla sn€hova kalamita. Miize
nam selhat dodavatel z dlivodu, Ze se dostane do finan¢nich potizi a je v likvidaci, néjakou
dobu nam bude trvat, neZ nalezneme dodavatele substitutu. Snizit tyto rizika mizeme
sledovanim situace, ve které se nachazi nas vyhradni dodavatel a pojistnou zasobou, ktera

je schopna pokryt vypadek dodavky aspoii na n¢jakou dobu.
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ZvySovani flexibility nakupu:

Flexibilita ndkupu znamena pruznost ¢i pfizpsobeni se vykyvim na trhu. Schopnost
nakupniho odd¢leni reagovat co nejrychleji na zmény, které je ptimo ovliviuji. Pokud
mame dlouhodobé smlouvy s dodavateli, nase flexibilita se snizuje, podnik ma vétsi
jistotu, ale zase nemuze flexibiln¢ reagovat na vzniklou situaci na trhu a tim naptiklad
snizit naklady. Pf. Kdyz budeme mit dlouhodobou smlouvu s jednim dodavatelem, tak
nemuzeme piejit k jinému 1 kdyby nam v tuhle chvili nabizel lepsi podminky, nebo jen

kratkodobou vyhodu.

Podporovani ndkupnich cild orientovanvych na vefeiné zajmy:

Tento cil nepatii mezi hlavni v podniku, protoze neptinasi zisk. Tento cil 1ze jinym slovy
popsat jako spoleenskd odpovédnost. V soucasnosti se timto cilem zabyva vétSina
firmem. Snazi se uvédomovat si disledky svého jednani a tém negativnim piedchazet.
Do tohoto cile mtizeme zahrnout ekologické chovani pfi nakupu. Preferovani tuzemskych
dodavatell v ramci podpory domaci ekonomiky. Nakupy od dodavatel, ktefi
zameéstnavaji télesné postizené pracovniky. Tento cil neni sice primdrni, ale pro nazor

vetejnosti je dosti dulezity. [6]

24. Faktory ovliviiujici nakupni proces

Nékupnim procesem nazyvadme proces nakupovani produktl potifebnych pro dalsi
fungovani firmy. Je to ziskdni materidlu, surovin, polotovarti a jiz hotovych vyrobki.

Musime ziskat v odpovidajicim mnozstvi, ve spravném case a za co nejvyhodnéjsi cenu.
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Obrazek 11: Faktory ovliviiujici nakupni proces

Faktory ovlivitujici nakupni
rozhodnuti
Podminky 5
Jakost Mnozstvi Cena Cas Dodavatel

dodavky

Zdroj: Tomek, Hofman, Moderni fizeni nakupu podniku
Podminky dodavky

Tyto podminky formulujeme v kupni smlouvé€. Patii sem: termin dodéani, cena, pfesna

definice nakupovaného produktu, zptisob dopravy a dalsi.

Jakost

Kvalita suroviny. Od kvality suroviny se odviji kvalita celého vysledného produktu
I hladky prubéh vyroby, tudiz je potieba peclivé vybirat a pfezkoumavat skutecno kvalitu.
Cilem nakupniho oddéleni je nakoupit co nejkvalitnéjsi suroviny za co nejnizsi cenu. Do
jakosti miZeme uvést 1 vzhled. Mlze to byt taktéz barva, hmotnost a velikost

nakupovaného produktu.

Faktory sledované pii hodnotoveé analyze:

e Jaka je ptesna funkce nakupované polozky?

e Muze byt tato poloZzka eliminovéana?

e JestliZe tato poloZka neni standardni, mlZe byt standardni polozZkou nahrazena?

e Pouzivaji se ve firmé néjaké podobné polozky nebo mohou byt nahrazovany?

e Mize byt zménén design polozky tak, Ze bude ptijatelné;si?

e Bude zména designu spliiovat podminku co nejnizSich nékladd na vyrobu
a material?

e Mohla by byt poloZzka produkovana s niz§imi firemnimi néklady?

e Nejsou konecné vydaje vyssi, nez je nutné?

e Jestlize jsou skladovany rozdilné polozky, miize byt kombinace nékterych z nich

pouzita k redukci zasob a k ziskani vyhody z nakupu ve velkém?
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e Vyskytuji se v soucasné dob¢ néjaké obtize pii ziskavani polozky?

e Existuje n¢jaky zplisob hospodarnéjsiho baleni a dopravnich technik? [6]
MnoZzstvi

Nékupni oddéleni musi v ramci efektivnosti nakupu peclivé zvazit, jaké mnozstvi daného
produktu objednd a nakoupi. Musi pocitat s vykyvy poptavky a zaroven nakupovat s CO
nejnizsimi ndklady. Musi brat v potaz i ndklady na skladovani, protoze ty se odviji od
mnozstvi, které nakupni oddé€lni nakoupi. Kazdy nakupcee chce dosahnout uspor. Lze
jich dosahnout mnozstevnimi slevami a vytizenosti dopravnich jednotek. Musi brat
Vv potaz také dobu trvanlivosti vyrobkl, aby sice neméli velkou mnozstevni slevu, ale
zkazené produkty poté z velké casti nevyhodili. DalSim faktorem jsou nédklady na
skladovéni, ndkup¢i musi propocitat, zda mu vyjde vyhodnégji objednat vEétsi mnozstvi
produktu se slevou a zaplatit ndklady na skladovani, nebo radé¢ji objednavat mensi
mnozstvi a naklady na skladovani usettit. Nakup¢i musi nakupem zarudit plynuly chod

vSech procest ve firmé a to efektivnim objednédvanim zbozi.

Cena

cv v

dodavatele. Cena je velmi dulezity faktor pii vybéru dodavatele i pti samotném nakupu,

ale musime brat v potaz i kvalitu a spolehlivost.

Cas

Spravny ndkupce musi védét spravny Cas, kdy sluzby nakoupit. M¢l by zjistit o¢ekdvanou
poptavku a pokusit se podle toho objednavat a nakupovat. Tim uSetfi naklady na
skladovani. I zde jsou nutné pojistné zasoby, abychom byli schopni pokryt vykyvy
Vv poptavce. Odbératel a dodavatel si musi urcit dodaci lhlitu, je to Cas mezi objednavkou
a dodavkou. Tento ¢as by m¢l byt takovy, aby vyhovoval obéma stranam. Aby dodavatel
byl schopen objednavku vyfidit a aby odbératel mé¢l jistotu, ze mu objednany produkt
dorazi vCas a v poradku. V otdzce Casu jsou nejvétSim problémem nadmérné a
nedostate¢né zasoby. Je Ukolem dobrého ndkupciho, aby nedochézelo ke zbytecnym

nakladim provazejicim tyto naklady.
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Dodavatel

Vybér spravného dodavatele ma vice kritérii. Nakupce si musi zjistit informace o tomto
dodavateli dopiedu, nelze se orientovat jen podle ceny. Podle ziskanych recenzi si udéla
obrazek, jestli tohoto dodavatele pfijmout nebo ne. Zakladnimi kritérii je cena, kvalita
a spolehlivost. Pokud dodavatel nespliiuje jedno z téchto kritérii, nema cenu se jim vice
zaobirat. Jediné nad ¢im lze ve vysledku polemizovat je cena. Spravny ndkupci vybere
rad¢ji dodavatele, ktery nabizi vyssi cenu, ale zaroven nesrovnatelné vyssi kvalitu a je

ovéfeny. Optimalni je vyhodna cena, vysoka kvalita a ovéfena spolehlivost. [6]
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2.5. Vybér dodavatelii

Nejdiive si musime rozmyslet, na co budeme potiebovat dodavatele, co budeme vyrabét.
Dale stanovime kritéria, co musi dodavatel splnit, za kolik, za jak dlouho. Po vybéru
kontaktujeme dodavatele a zkusime je ohodnotit od nejlepsiho po nejhorsi a tim Si
zvolime konec¢ného dodavatele. Spolupracujeme s dodavatelem. Pokud je to novy
dodavatel, kterého nezname anemiizeme se na n¢j spolehnout, musime ho casto
kontrolovat.

Nakonec ho ohodnotime a rozmyslime si, jestli chceme pokracovat ve spolupraci, nebo
si vybereme jiného dodavatele a s timto skon¢ime. Vybér vhodného dodavatele mize
usetfit naklady. Pokud je na ného spolehnuti, nemusime si délat velké zasoby, tudiz

nemusim vést sklad.

Ve vybraném podniku dodavatele vybrali jesté pted zaloZenim firmy. Zemédélstvi je

specifické odvétvi a tudiz se dodavatelé vybiraji slozitéji. Tato firma ma dva vyhradni
dodavatele zeméd¢lskych stroji, se kterymi dlouhodobé spolupracuje. Jsou to spole¢nosti

Kverneland Group

Czechs.r.o.a AGRI CS a.s. Vice v popisu nize. Dale samoziejmé nakupuje i od ostatnich
dodavatelt, ale je v malém procentu a jen nahradni dily a dily potfebné pro opravy a

Servis.

2.6. Faze vybéru dodavateli
Ptipravna faze

- vznik potieby ndkupu
Identifikace dodavatelt

- stanoveni kritérii vybéru
Prozkoumani a vybér dodavatela

- kontakt, hodnoceni a volba
Navazovani vztahii

- ovéfeni oCekavani, velka pozornost dodavatelim
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Ohodnoceni

- pokracovani a rozsifeni nebo zruseni a omezeni

2.7. Faze strategického marketingového nakupu
Faze prizkumna:

Zahrnuje predevSim nakupni, dodavatelsky vyzkum trhu, identifikaci potencialnich
dodavatell, soustfedéni nabidek, vyjasnéni a kompletaci podkladl (souborti informaci)

nezbytnych pro nasledujici faze.
Faze analyticka:

Zahrnuje zhodnoceni vysledktl vyzkumu dodavatelského trhu, jakoz i dalSich parametrti
ve stavu nabidky a makroekonomickych a legislativnich podminek diilezitych pro dalsi
fazi tvorby strategického dokumentu. Obsah tvoii i analyza vné&jSich podminek, pokud
jde o prilezitosti a hrozby, jakoz i jejich konfrontace s vnitfnimi podminkami, zejména

pokud jde o silné a slabé stranky podniku.
Faze predik¢ni:

Je procesem identifikace a pfedvidani budoucich potfeb vnitropodnikovych spotiebiteld
ve strategickém obdobi, jakoz i zmén parametrd vnéjSich podminek, které¢ budou pisobit

na rozsah a strukturu potieb i zptisob jejich uspokojovani.
Faze rozhodovaci — projekéni:

Jejim obsahem je volba a formulovéani strategickych cilt, jakoz i rozhodovani
0 nejhodngjsich zpusobech jejich dosahovani. Dulezitou slozkou je vybér operaci
Snastroji nakupniho materidlového mixu, volba dodavateli (subdodavatelil)
a rozhodovani o zasobach a rezimu jejich tvorby a uziti. Soucasti této faze je i hodnoceni
navrhovanych variant a volba varianty optimalni, v€etné vyhodnoceni vlivu na realizaci

vrcholnych strategickych cilll firmy.
Faze implementacni, kontrolni a korek¢ni:

Zahrnuje dekompozici nastroji marketingového nakupniho mixu az do konkrétni
predvadéci podoby, kdy je stanovena odpovédnost, misto realizace, zpusob realizace

a termin.
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Faze rozhodovaci — projekéni:

vvvvvv

firmy a vyhodnoceni pribéhu realizace cili soucasného strategického projektu

(programu, planu) Tato faze vrcholi rozhodnutim o optimu. [6]

2.8. Typy nakupnich rozhodnuti

Mame tfi typy nakupnich rozhodnuti: Pfimy opakovany ndkup, modifikovany opakovany

nakup a novy nakup.

Vlastni definice nakupnich rozhodnuti:

Pfimv opakovanvy nakup:

Pti tomto ndkupu neni diilezité si zjiSt'ovat dalsi informace o dodavatelich a mtize o tomto
nakupu rozhodnout jedind osoba. Jsou to rutinni ndkupy, se kterymi uz méa nakupni
oddéleni dostatek zkuSenosti. Nemusi hledat potfebného dodavatele, protoze jiz ma

jednoho ¢i vice dodavatelti, od kterych pravidelné nakupuje.

Modifikovany opakovany nakup:

Je to nakup, se kterym jiz mame zkuSenosti, ale miize byt trochu odliSny. Mohou nastat
nové skutecnosti, nebo mizeme brat v potaz nové alternativy v prodeji. Muzeme
potfebovat vice informaci a nemiiZe o nich rozhodovat jedina osoba v ndkupnim odd¢leni.
Pi. Kdyz chceme zménit podminky dodani, cenu nebo druh vyrobku. Musime teprve

zjistit, jestli jsou dodavatelé nase schopni nase pozadavky splnit.

Novy nakup:

S timto ndkupem nemda nakupni oddéleni Zadné zkuSenosti, tudiZ ani nema pottebné
informace. Tento ndkup nebyl diive potfeba. Nakup¢i musi hledat nové dodavatele
a ziskavat o nich informace. Nerozhoduje o koupi sam, ale pocet rozhodujicich se odviji

od dulezitosti a nakladnosti nakupované véci. [6]
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2.9. Logistika nakupu

Z mnoha definic logistiky je nejznaméjsi definice z roku 1988 podle H. C. Phola:
Logistika ma dbat na to, aby misto pfijmu bylo zasobeno podle jeho pozadavki z mista
dodani spravnym vyrobkem, ve spradvném mnozstvi a stavu, ve spravném cCase za

minimalnich nakladi. [3]
Déleni zasob podle logistického hlediska:
Bézné zasoba.

Zasoba, kterd nam kryje predpokladanou spottebu. Tato zasoba se nam v prib&hu

pred dalsi dodavkou.

Pojistna zasoba:

Pojistna zdsoba ma za kol tlumit ndhodné vykyvy jednak na strané vstupu do podniku
(tj. ve velikosti a intervalu dodavek) a jednak na strané vystupu z podniku (ve velikosti a

intervalu Cerpani ze zasoby) [4]
Potreba pojistné zasoby

Podle zpiisobu dodani si musime urcit potiebu pojistné zasoby. Kdyz mame dodavky
periodické, to znamena, ze ndm chodi napt. jednou za mésic, tak pojistnou zdsobu musime
uvazovat vys§i. Musime pocitat s vykyvy poptavky a mit na skladé¢ porad dostatecné
mnozstvi. Pokud objednavame, kdyZ ndm zasoby dosahnou uré¢ené minimalni vyse, tak
muizeme pojistnou zdsobu uvaZovat niz8i. Bez pojistné zasoby bychom byt neméli.
V trznim hospodafstvi nemtizeme piedpokladat ani urCit ptesnou vysi poptavky.
Pojistnou zasobu si ur¢ime podle analyzy trhu a poptavky. Mizeme ji urcit také podle

zkusenosti s prodejem.

Technicka zasoba:

Zasoba surovin, které jsou potteba pro technologickou upravu materialu, aby nam mohl
vstoupit do vyrobniho procesu. Velikost této zdsoby nam urcuji technologické parametry

materialu.
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Sezbnni zasoba

U surovin, které mizeme prodavat jen v sezoné, Si délame zasobu hotovych vyrobkii.
Tyto vyrobky v sezon¢ prodavame. Dalsi mozZnost je, Ze miizeme vyrobky vyrabét jen po

n¢jakou cast roku a predzasobujeme se doptedu, abychom méli cely rok, co prodavat.

2.10. Nakupni proces ve spole¢nosti CSK AGRO s.r.0.

Tato spole¢nost ma dva vyhradni dodavatele AGRI CS a.s. a Kverneland Czech group,
s.r.o. Tito dodavatelé dodavaji do CSK AGRO s.r.0. zemé&délské stroje, dalsi dodavatelé

dodévaji jen nahradni dily a materidl na servis prodanych stroju.

2.10.1. Podil jednotlivych dodavatelii na firemnim nakupu

Tabulka 2: vychozi tabulka pro graf

AGRI CS as. 40%

Kverneland Group, s.r.o. |30%

AGROTEC a.s. 15%

Ostatni 15%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Obrazek 12: Grafické zpracovani podilu jednotlivych dodavateli na nakupu v podniku

PODIL JEDNOTLIVYCH DODAVATELU NA NAKUPU
V PODNIKU

AGRI CS, a.s.
AGROTEC, a.s. 40%

15%

Kverneland
Group, s.r.o.
30%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

AGRI CS as.

Tato spolecnost vznikla v roce 2001, jiz od svého vzniku se zamétuje na dovoz traktorti
a skliziiové techniky znacky CASE IH, je také jedinym dovozcem této znatky do Ceské
republiky. ZajiStuje také veSkeré technické sluzby, Skoleni technikli a dodavky

nahradnich dili. Firma AGRI CS a.s. ma v ¢eské republice 3 prodejni a servisni mista.

Dtivodem vybéru tohoto dodavatele byla vysoka kvalita stroji znacky CASE IH, a dalsi
divodem je ekologické vlastnost téchto stroju, spaluji o 10% méné paliva nez ostatni

zemé&délské stroje. [10]
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Znacka CASE IH:

Tato Rakouska znacka zeméedélskych strojii ma dlouhou tradici. Byla zalozena jiz v roce
1842. Od té doby dodava velice kvalitni zemédélské stroje. Tyto stroje jsou vybaveni

nemodernéj$imi technologickymi prvky a technologiemi. [10]
Nakupované zbozi:
Quantum N/V/F (65-105 koni)

Tyto specialni traktory jsou vyuzitelné na vinicich, sadech, v zahradnictvi a komunalni
sfére.
Ucelena fada V- vini¢ni, N — vini¢ni, sadaiské, F- sadafské, vini¢ni, chmelaiské

Obrazek 13: Quantum N/V/F (65-105 koni)

Zdroj: materialy spolecnosti, 2016

FARMALL A (65-113 kon)

Nahrazuje starsi fadu traktorti JX, nabizi hlavné zvySeny vykon.

Obrazek 14: FARMALL A (65-113 koni)

Zdroj: materialy spolecnosti, 2016
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FARMALL C (55-75 koni)

Jsou to silné a univerzalni traktory, které maji kotfeny uz v roce 1923. Je kladen diiraz na
snadné fizeni a jednoduché ovladani a na pomér vykonu k hmotnosti. Tyto traktory maji

fadu moznosti pro vyuziti.

Obrazek 15: FARMALL C (55-75 koni)

Zdroj: materidly spolecnosti, 2016

FARMALL U EP (95-114 koni)

Uplné nové fada traktor ve tiidé 100 koni. Nova konstrukce je navrZzena pro

univerzalnost a velmi vysoky komfort.

Obrazek 16: FARMALL U EP (95-114 koni)

Zdroj: materialy spole¢nosti, 2016
FARMALL U PRO EP (99-114 koni)

Nova premiérova fada. Tento traktor je samotny vrchol ve své tfide.
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Obrazek 17: FARMALL U PRO EP (99-114 koni)

Zdroj: materialy spolecnost, 2016

Maxxum Efficient Power (110-175 koni)

Tento traktor ma nové technologii Efficient Power, moderni traktor, stfedni vykonové

kategorie. Tento typ je jednim z nejprodavanéjsich v Ceské republice.

Obrazek 18: Maxxum Efficient Power (110-175 koni)

Zdroj: materialy spole¢nosti, 2016

Maxxum CVX EP (110-163 koni)
Tento traktor pfinaSi hlavné vétsi produktivitu diky plynulému pfevodovému ustroji

CVX.
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Obrazek 19: Maxxum CVX EP (110-163 koni)

Zdroj: materialy spolecnosti, 2016
STEIGER/QUADTRAC Efficient Power (350-670 koni)

Tento traktor patii mezi nejnovejsi generaci polnich tahaci. Je to nejprodavanéjsi polni

tahac v Ceské republice 1 ve svéte.

Obrazek 20: STEIGER/QUADTRAC Efficient Power (350-670 koni)

Zdroj: materialy spole¢nost, 2016
Celni nakladate LRZ

Ptipojné nakladace k traktorim. Lze koupit vice typd, dle typu traktoru, ke kterému se

budou pfipojovat.

Obrazek 21: Celni nakladade LRZ

Zdroj: materialy spole¢nosti, 2016
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Kverneland Group Czech s.r.o.

Tato spolecnost byla zalozena vr. 1996, jako vyhradné ceskd spolecnost, ktera se
zabyvala dovozem stroji norské spolecnost Kverneland. V roce 1999 vstoupil kapitalové
Kverneland do A.M.T. a ziskala 50% podil. Zakladni kapital byl navysen na 60 000 000
K¢ a AM.T se stala jednou obchodnich organizaci Kvernelandu, které jsou po celém

svéte. [11]

2.10.2. Hodnoceni dodavatelu

Ohodnotime dodavatele bodove od 0 do 5 bodt, 0 bodl uplné $patné, 5 boda nejlepsi.

Tabulka 3: Hodnoceni dodavateli

Parametr hodnoceni Dodavatel AGRI | Dodavatel AGROTEC, a.s.
CSas. Kverneland Group
Czech, s.r.o.

Kvalita 5 4 |4
Dodrzovani terminu 2
dodavky 213
Pfedchozi zkuSenosti 5 3 |3
Garance (zaruka) 5 4 |5
Cena 3 5 |3
Ptizplisobivost

2 4 |4
terminim
Komunikace 3 3 |3

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

5 =nejlepsi, 4 velmi dobré, 3 = primérné, 2 = jesté dostacujici, 1 = minimalné dostacujici,

0 = Spatné
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Grafické zpracovani hodnoceni dodavatelt:

Obriazek 22: Dodavatel AGRI CS a.s., dodavatel znacky CASE

Dodavatel AGRi CS a.s.

Kvela:_1ita
5 e
. 4 Dodrzovani termin(
Komunikace ,
3 3 dodavky
D 2 2
1 ()
0
Ve o . 2 ()
PrIZpl,ISf)anVOSt 4Predchozi zkusenosti
termin{im
3
Cena ®Garance (zaruka)
5

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Obrazek 23: Dodavatel Kverneland Grou Czech, s.r.o.

Dodavatel Kverneland Group Czech,

S.r.o0.
Kvalita
5 4
) 4 48 Dodrzovéni termin(i
Komunikace 3 ,
3 dodavky
0 2 2
1 (]
Pv. o b 0
t/ o C . . - .
rlzpus? :.IVOS 4 3 ) predchozi zkugenosti
termindm
(]
Cena® 4 Garance (zaruka)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Obrazek 24: Dodavatel AGROTEC a.s.

AGROTEC, a.s.

Kvalita

5 Dodriovéni

K ik . o ;
Cills termind dodavky

%

Prizplsobivost —

()
e "3~ Predchozi zkugenosti
terminum

Cena ®Garance (zaruka)
5

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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2.10.3. Hodnoceni dodavatelu z hlediska dodrZovani termina dodavek

Opozdéni jednotlivych dodavek (ve dnech)

Tabulka 4: Hodnoceni dodavateli: opozdéni dodavek ve dnech

AGRI CSa.s. | Kverneland Czech Group, s.r.o. | AGROTEC a.s.
Leden 10 5 0
Unor 0 8 2
Bfezen 0 0 4
Duben 15 6 0
Kvéten 16 9 0
Cerven 18 0 0
Cervenec 0 0 4
Srpen 6 8 3
Zati 20 10 0
Rijen 13 20 0
Listopad 0 15 0
Prosinec 0 0 0

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Planovani dodavek, Doba opozdéni dodavek v procentech (pravidelny dodavkovy cyklus

je 40 dni) tdaje jsou zamérné skreslené z dlivodu, Ze spolecnost si neptala zvetejiiovat

skute¢né opozdéni dodavek i skutecny dodavkovy cyklus.
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Tabulka 5: Doba opoZzdéni dodavek piepo¢tena na procenta

AGRI CS ass. Kverneland Czech | AGROTEC a.s.
Goup, s.r.o.

Leden 25 12,5 0
Unor 0 20 5
Bfezen 0 0 10
Duben 37,5 15 0
Kvéten 40 225 0
Cerven 45 0 0
Cervenec 0 0 10
Srpen 15 20 7,5
74t 50 25 0
Rijen 32,5 50 0
Listopad 0 37,5 0
Prosinec 0 0 0

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Obrazek 25: Porovnani dodavatela z hlediska dodrZzovani domluveného ¢asu dodani

Porovnani spolehlivosti v dodrzeni ¢asu dodani

60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

=@=AGRI CS, a.s.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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V grafu si muzeme vsSimnout, ze nejspolehliveéjsi v casech dodani byl dodavatel
AGROTEC a.s. Je to dano tim, Ze tento dodavatel ndm dodava nahradni dily a materiél
pro servis, to znamena, ze tyto dodavky nejsou tak naroc¢né, jako naptiklad u dodavatele
AGRI CS as., ktery dovazi stroje firmy CASE ze zahranici. U dodavatelt dodavajicich

stroje se mensi prodleva né€jak zdsadné netesi.

2.10.4. Zasoby

V této firm¢ nemohou byt zasoby moc vysoké. Traktory a ostatni zemédé€lské stroje
zabiraji velky prostor, tudiz v aredlu najdeme omezeny pocet téchto stroji. DalSim
divodem je finan¢ni naroc¢nost. Kazdy traktor stoji velkou sumu, a tudiz by firmé
Vv zasobach lezelo velké mnozstvi finan¢nich prostiedkil, coZ by nebylo efektivni. Sklad
v této firm¢ samoziejmé funguje, ale spiSe se skladuje materidl a zasoby, které jsou

potiebné pro opravy a servis stroji.

Tabulka 6: Vychozi tabulka pro zpracovani obratu zasob

ROK TRZBY ZA PRODE] ZASOBY
ZBOZi

2010 30 429 000 12 681 000

2011 68 550 000 9 680 000

2012 73 218 000 10 313 000

2013 79 048 000 9 129 000

2014 78 371 000 11 306 000

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Obrat zasob

Tento ukazatel ukazuje, kolikrat za rok dokaze pfeménit zasoby na trzby.

trzby za prodej zbozi

Obrat zasob =

zasoby

Rok 2010 = 22229990 _ 5 399574166075231
12 681 000

Rok 2011 = $8239990 _ 7 481411570247934
9680 000

Rok 2012 = 22218999 _ 7 19958051
10313 000

Rok 2013 = 22228990 _ g 658998795
9129000

Rok 2014 = 28371999 _ 6 931806121
11 306 000

Obrazek 26: Grafické znazornéni obratu zasob

OBRAT ZASOB

10
o
S g
2
< 6
2 o4
[a'
3 2

0

2010 2011 2012 2013 2014
ROK

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Doba obratu zasob

Tento ukazatel ukazuje, za jak dlouho praimérné proda zbozi.

360

Doba obratu zdsob = ————
obrat zasob

Rok 2010 = 360 = 150,0266193
2,399574166075231

Rok 2011 = 360 = 50,8588621
7,081611570247934

Rok 2012 = —>%2 = 5070722129
7,09958051

Rok 2013 = ——20 __ = 41 57524542
8,658998795

Rok 2014 = —>%2 - 51 93451659
6,931806121

Obrazek 27: Grafické znazornéni doby obratu zasob

DOBA OBRATU ZASOB

160
140
120
100
80
60
40
20

DOBA OBRATU ZASOB VE DNECH

2010 2011 2012 2013 2014
ROK

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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2.10.5. Zasoby, jejich déleni podle modelu ABC

Tabulka 7: Déleni zasob podle modelu ABC

Kategorie A Traktory, kombajny, seci zafizeni, pluhy, radlice atd.
Nejhlavnéjsi zasoby k prodeji.

Kategorie B Néhradni dily a pomocny material k servisu a opravam strojii.

Kategorie C Kancelatské potieby, pracovni obleky pro techniky atd.

Zdroj: vlastni zpracovéni, 2016

2.10.6. Podil jednotlivych druhi materialu na skladé

Jelikoz se firma nezabyva jen prodejem zemédélskych stroji, ale i jejich opravami

a servisem, tak ma i sklad s materidlem a zdsobami, které jsou nezbytné pro tyto opravy.

Zde 1ze mnohem lépe sledovat pohyb téchto zasob. U drahych zemédé€lskych stroju se

tento pohyb sleduje hiife, protoze nelze z finan¢nich 1 prostorovych divodi mit téchto

stroji na skladé vétsi mnozstvi, tak se spis objednavaji pred prodejem. Ale sklad materidlu

funguje podobné, jako ve vyrobnich podnicich a i podnicich specializujicich se na servis.

Tabulka 8: Vychozi tabulka pro grafické zpracovani podila jednotlivych material

Nahradni dily 90%
Oleje 4%
Opotiebitelné dily |4%
Filtry 2%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Obrazek 28: Grafické vyjadreni podili jednotlivych materiali ve skladu

Podil jednotlivych materidld

4% 4%2%

= Nahradnidily = Oleje = Opotrebitelné dily = Filtry

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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3. Prodej

3.1. Povaha a tloha prodeje

Nejjednodussim tkolem, jak si pfedstavit povahu a ulohu prodeje (nebo uméni ziskavat
zakazniky, jak se n¢kdy nazyvad), je predstavit si, Ze jeho ukolem je néco prodat. Za timto
zdanliveé zfejmym tvrzenim se Casto skryva velmi slozity proces, jenz zahrnuje celou fadu

zéasad, technik a dilezitych osobnich dovednosti a pokryva celou fadu raznych typi

prodejnich ukolt. [1]
Priklady pri realizaci prodeje:

- Tvorba strategie a planovani prodeje

- Piijjem zakazek a zak4zkové fizeni

- Kontakty se zdkazniky

- Analyza prodeje

- Fyzicka distribuce

- Rizeni zasob hotovych vyrobku a jejich skladovani
- Baleni a adjustace

- Pfedani ptikazu k fakturaci

[5]

3.2. Obchodni plan
Je to zakladni néstroj pro fizeni obchodni ¢innosti
Etapy obchodniho planu:

- Trzni diagnéza

- Trzni prognoza

- Planovéni cila

- Planovani marketingového mixu

- Sestaveni rozpoctu

[5]
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3.3. Nastroje marketingového mixu (4P)

Vyrobky
Cena
Propagace
Distribuce

U vyrobkt: V rdmci tohoto nastroje hleddme nové inovace pro stavajici vyrobky, nebo se
pokousime vymyslet vyrobky tplné nové. Resi se zde, jestli stavajici vyrobky jsou jesté
rentabilni a jestli je tfeba neni potieba z prodeje vyfadit. Dale jsou dulezité i parametry

vyrobk, servis atd.

U ceny: Resime velikost ceny, za co bude mozné davat slevy a jakym zptisobem budou
vyrobky placeny. Také rozhodujeme, jakym zplisobem budou ceny stanovovany. Zde je
mozné se orientovat na: Naklady na vyrobky, na poptavku, na cenu konkurence. Pti
orientaci na naklady se podnik orientuje na piesné naklady vypocétené kalkulaci, ke
kterym si ptipocte zisk. Pfi orientaci na poptavku podnik vychézi z analyzy trhu a snazi
se ceny prizpusobit tomu, co zakaznici pozaduji. Pfi orientaci na konkurenci se cena
stanovuje podle cen konkurence, podnik musi byt schopen vyrobit vyrobky tak, aby byl

schopny konkurovat podnikiim vyrab&jicim vyrobky podobnych vlastnosti.

U propagace: Musime zjistit, jestli u dané¢ho vyrobku miize pomoci reklama, podpora
prodeje nebo osobni prodej. Podnik si musi spocitat, jestli se mu to vyplati. Propagace by
m¢ela zékazniklim ptinést informace: O existenci vyrobku, o misté, kde ho mohou koupit,
k cemu je viibec vyrobek dobry, cenu vyrobku, jak mohou vyrobek pouzivat a dobu

Zivotnosti produktu.

U distribuce: Rozhodnuti, jakym zptisobem bude produkt prodavan. Tyto moznosti:

Piimy prodej (rovnou zakaznikovi), prodej ptes velkoobchod, prodej pies prodejce. [2]
3.4. Faze prodeje
Upoutani pozornosti zakaznika:

Cilem této faze je, aby prodejce vstoupil do mySleni partnera. M&l by se piesné
vyjadfovat, a proto tato faze nutné¢ vyzaduje, aby prodejce disponoval ve styku se

zékaznikem zdkladni Sestici kontaktnich pravidel:
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1. pozdrav

2. pod€kovani zdkaznikovi, Ze akceptoval obchodni navstévu
3. predstaveni se (jméno, funkce, podnik)

4. definovani ucelu navstévy nebo rozhovoru

5. stanoveni délky trvani obchodni navstévy

6. vysvétleni, jaké je poslani podniku, ktery prodejce reprezentuje
Identifikace zakaznika

Je fazi prodeje urCenou na poznani potieb zdkaznika, pfani a financ¢ni situaci zdkaznika,
objektivnich a subjektivnich piekazek ndkupu, prostfedi potencialniho zakaznika,

pravdépodobného data nakupu a diagnostiku.
Prezentace produktu

V priibéhu tohoto kroku prodejce obeznami zdkaznika s historii produktu, naznaci, jak
produkt muze pfinést nebo uSetfit penize. Prodejce charakterizuje atributy produktu
a soustfedi se na zvyraznéni piinosii pro zékaznika. Podniky uplatituji tfi zplisoby
prezentace. Nejstarsi je pfimy pfistup, ktery pochazi z naucené¢ho pohovoru nebo fadné¢ho
rozhovoru, obsahujici hlavni body nabidky. Spravné pfipraveny a ovéfeny scénai by mél
znit pfirozené a umoznit hladky pribeh prezentace. Pii uplatnéni modelového piistupu
piedavajici nejprve identifikuje zakaznikovi potieby, postoje a zplisob nakupu. Potom
prechazi do modelu prezentace, ve kterém ukazuje, jak produkt uspokoji zdkaznikovy
potieby. Pfistup uspokojovani potieb zacina prizkumem zékaznikovych potieb tak, Ze se
zakaznikovi pfenecha vétsi ¢ast rozhovoru. Tento pfistup vyZaduje schopnost naslouchat

potfebam zakaznika a feSit problémy.

Ekonomické aspekty

Jen co je fe¢ o cen€, meéni se atmosféra koupi a prodeje. Zakaznik, ktery az do ted’
akceptoval vyhody nabidky, které mu muze pfinést, projevuje minimum spoluprace.
Méni svilj postoj a zacina véfit, Ze prodejce ho chce poZzadovanou cenou oklamat.

Cenové aspekty:

Ekonomické hodnota ceny — Pro prodejce a zdkaznika ptfedstavuje mnozstvi penéznich

jednotek, které je tteba zaplatit, aby ziskali vyrobek nebo sluzbu.
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Psychologicka hodnota ceny — Skutecna hodnota ceny je dana vnimanim ceny
zakaznikem. Reakce zékaznika na cenu souvisi s jeho angazovanosti ve vztahu zakaznik
— dodavatel a méni se podle motivace a prekazek nakupu. Mozno rozlisit pét riznych

postoju k cen¢.

1. Nizka cena: Hlavni motivaci zakaznika je realizace nakupu. Produkt koupi tehdy,
kdyz bude cena nizka.

2. Produkt vysoké kvality: zakaznik spojuje ve své mysli vysokou cenu s vysokou
kvalitou a vynikajici image.

3. Vztah cena a ptani: Kdyz si zdkaznik velmi pteje koupit predmét, sim mu snizuje
cenu.

4. Abstrakce ceny: v nékterych vyjimeénych piipadech je zakaznik piipraveny
zaplatit vic. Motivy toho postoje jsou rizné, napiiklad vnimané riziko,
nezkusSenost s novym produktem, vyrobek urcité znacky atd.

5. Vyjadreni namitky: je to prostfedek, jak se zbavit prodejce, aby se neuzaviel
obchod.

Prezentace ceny — Cilem metod a nastrojii prezentace ceny je zohlednit jeji ekonomickou
a psychologickou hodnotu. Ve vztahu k zakaznikovi je vhodné respektovat zakladni
pravidla:

1. Obrana ceny je pro prodejce ekonomickou a psychologickou nutnosti. Jeho
kompetence a schopnosti se méfi prostfednictvim prodejni ceny.

2. Vyjadteni prodejcti musi byt vyjadiovanim experta.

Uzavieni koupi — V tomto kroku se prodejci pokousi usmérnit zakaznika, aby akceptoval
nabidku a uzaviel obchod. Uzavieni koupé mize vyzadovat nékolik obchodnich navstév
vzhledem ke komplexnosti rozhodnuti a poc¢tu ucastnikl centra ndkupu. Né&kteti prodejci
se nedokazi vyhnout nezddoucimu ukonceni nebo ukonceni nezvladnou. Nemaji dostatek
davéry, citi se vinnymi, kdyz maji pozadat o objednavku, ptipadné nepoznaji u zakaznika
pfiznaky, které naznauji, Ze je Cas soustfedit se na techniku uzavieni rozhovoru a

uzavieni koupi.[2]
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3.5. Mezinarodni prodej

Mezinarodni prodej je prodej mezi zemémi. Je rozdil mezi prodejem vV zemich Evropské
unie a zemémi mimo Evropskou unii, jelikoz v Evropské unii je Schengensky prostor, to
Znamena, ze se neplati clo a ve vSech zemich plati pro zbozi stejné normy. Pokud je

spoluprace se zemi mimo Evropskou unii, tak plati standardné clo, jiné normy atd.

Timto se zatim nase spole¢nost nezabyva, ale do budoucna by to mohla byt zajimava
prilezitost. JelikoZ se spolecnost nachédzi v piihrani¢nim regionu, tak by nemél byt az

takovy problém expandovat do Némecka a i poskytovat zarucni i pozaru¢ni servis.

3.6. Povaha a uloha prodejce

Nejjednodussim zplsobem, jak si pfedstavit povahu a Ulohu prodejce (nebo uméni
ziskavat zakazniky, jak se nékdy nazyva), je predstavit si, ze jeho ukolem je néco prodat.
Za timto zdanlivé ziejmym tvrzenim se Casto skryva velmi slozity proces, jenz zahrnuje
celou fadu zasad, technik a diilezitych osobnich dovednosti a pokryva celou fadu riznych

typtt prodejnich tkolt. [1]
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3.7. Pribéh rozhodovani u spotiebiteli

Obrazek 29: Prubéh rozhodovani u spotiebitelt

Rozpoznani potieby

Védomi problému

Shromazd’ovani informaci

Hodnoceni alternativnich feSeni

(vyrobkii)

Vybér vhodného tfeseni

(vyrobku)

Hodnoceni rozhodnuti po koupi

Zdroj: Jobber, Lancester, Management prodeje, 2001

v

U konec¢ného spotiebitele, jimz je obCan, je rozhodovani o koupi jednodussi. Konecny
spottebitel sice fesi cenu, ale nenakupuje v takovém mnozstvi nebo tim neovliviiuje cely
podnik. Samoziejmé& zélezi na tom, co kupuje. U rohliku v samoobsluze se bézny
zakaznik u ceny ani nezastavuje. Pokud kupuje drazsi véc, jako napiiklad automobil, uz
se rozmysli déle, ale je na své rozhodnuti sdm a je sam svym panem, na rozdil od ndkupu
v podniku. Kone¢nému spotiebiteli nemusi jeho nakupni rozhodnuti nikdo schvalovat
a ani neprovadi analyzy, jelikoz nehledé stalého dodavatele. Obycejny obcan obvykle

nema narok na mnozstevni slevy. Vybér vhodného produktu u kone¢ného spotiebitele
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prochazi jinymi fazemi a je jich méné. Fézemi pribchu rozhodovanim u organizace se

budeme zaobirat hned vzapéti.

3.8. Prubéh rozhodovani v organizaci

Obrazek 30: Pribéh rozhodovani o koupi u organizace

Rozpoznani problému (potieby)

v

Stanoveni vlastnosti, technickych

podminek a mnozstvi potiebného

A

Hledani a bliz$i urceni

potencialnich zdroju

Ziskani navrha a jejich analyza

v

Hodnoceni navrhti a vybér

dodavatelt

Vybér objednavkoveé praxe

v

Zpétna vazba vykonu a

Zdroj: Jobber, Lancester, Management prodeje, 2001
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3.9. Prodej ve spole¢nosti CSK AGRO s.r.0.

Spole¢nost CSK AGRO s.1.0. se primarné zabyva prodejem zemed¢€lskych stroji mensim
zemede€lskym firmam a soukromym zemédélciim v Zapadoceském kraji. Proddva pomoci
dealerti. Svym odbérateliim spole¢nost pomaha i se ziskdnim dotaci na nakupované stroje,
pokud je to stroj znacky CASE. U této znacky je mozné i nakoupit na leasing. Je mozné

vyuzit pravidelné i sezonni splatky a vyfizeni financovani je zdarma.
3.9.1. Dotace

Je mozné zaridit konzultace ohledné ziskani dotace zdarma. Taktéz konzultace o vybéru
vhodné dotované techniky. Firma provede ptipravu projektu pro podani zadosti o dotaci
a vypracovani naslednych podkladl, ptipravi formular zédosti o dotaci. Pro Cerpani
dotace je nutné dodrZzovat podminky poskytovatele dotace. TudiZ je nabizen i dohled

a konzultace vSech kroku k realizaci.
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3.9.2. Vyvoj trzeb za poslednich 5 let:

Obriazek 31: Grafické zpracovani vyvoje trzeb v létech 2010-2014

Vyvoj trzeb
90 000 000,00 K¢

80 000 000,00 K&

70 000 000,00 K¢
60 000 000,00 K¢
50 000 000,00 K&
40 000 000,00 K&
30000 000,00 K¢
20 000 000,00 K¢
10 000 000,00 K¢

0,00 K¢

2010 2011 2012 2013 2014

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Na grafu si miizeme vSimnout, Ze trzby jsou celkem srovnatelné v poslednich 4 letech.
Maly vykyv tam je, ale neexistuje spolecnost, kterd by mela trzby kazdy rok stejné. Podle
vyvoje trzeb muzeme konstatovat, ze se jedna o stabilni spole¢nost. Jediny vykyv jsme
zaznamenali v roce 2010. Tento vykyv muzeme pfipisovat jesté doznivajici hospodaiské
krizi, ale i prest€éhovani spole¢nosti. Zména mista plusobeni mohla zpisobit, ze
potencialni zakaznici nevédéli, kde spolecnost hledat. Z trzeb v nasledujicich letech je

vSak ziejmé, ze vSeobecné povédomi o prestehovani spolecnosti bylo brzy napraveno.
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Obrazek 32: Grafické srovnani nakladi vynaloZenych na trzby

Srovnani trzeb a nakladl vynaloZzenych na trzby

90 000 000,00 K&
80 000 000,00 K&

70 000 000,00 K¢
60 000 000,00 K¢
50 000 000,00 K¢
40 000 000,00 K¢
30 000 000,00 K&
20000 000,00 K&
10 000 000,00 K¢

0,00 K¢

1 2 3 4 5

B Trzby za prodej zbozi B Naklady vynaloZené na prodané zbozi

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

V nésledujicim grafu miZeme vidét srovnani nakladii na prodej zbozi a trzeb. Od roku
2011 je vidét, ze spolecnost prodavala se ziskem, naklady na prodej jsou nizsi nez trzby,
to znamena, Ze spole¢nost v prodeji zbozi vykazovala zisk. Jen v roce 2010 byl zisk za
prodej zbozi 0. JelikoZ v roce 2010 probihalo st€éhovani spolecnosti, tak se spole¢nost
snazila odprodat veSkeré zbozi, aby ho nemusela téz st€hovat. Neméla snahu vykazovat

zisk, jen se nechtéla dostat do ztraty.

3.9.3. Celkovy kryci prispévek

CKP=T-VN-FN piifazené

CKP... celkovy kryci ptispevek
T ... trzby
VN ... variabilni nédklady

FN pritazené ... fixni ndklady ptifazené
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Tabulka 9: Vypocet kryciho prispévku (uvedeno v tisicich)

Rok 2010 Rok 2011 Rok 2012 Rok 2013 Rok 2014
Trzby 30429 68 550 73 218 79 048 78371
VN - 25 300 - 58 500 - 62 500 - 69400 - 67 600
Variabilni 5129 10 050 10 718 9648 10771
KP
Prifazené FN | -5129 -2615 -4 205 - 2945 -3179
CKP 0 7435 6 513 6 703 7592

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

V tabulce jsou udaje potiebné pro vypocet. Srovnavame roky, protoZe sledovana firma se
nezabyva vyrobou, ale jen prodejem zbozi. Udaje jsou skreslené, protoze spolecnost mi
nechtéla poskytnout potfebné informace. Do variabilnich nékladt jsou zahrnuté naklady
na dopravu, néklady na obchodni navstévy a hlavné naklady na nakup zbozi. Do fixnich

nakladt jsou zahrnuty mzdové naklady nakupct a prodejct, odpisy a ostatni fixni

naklady.

Percentualni kryci prispévek

PCKP === * 100

Tabulka 10: Percentualni kryci prispévek

Rok 2010 Rok 2011 Rok 2012

Rok 2013

Rok 2014

PCKP 0 10,8 % 8,9 %

8,5%

9,7%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Obrazek 33: Grafické zpracovani vyvoje percentualniho kryciho prispévku v letech 2010-2014

PCKP

12,00%
10,00%

8,00%

6,00%

4,00%

2,00%

0,00% —

Rok 2010 Rok 2011 Rok 2012 Rok 2013 Rok 2014

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
3.9.4. Prodejci

Spolecnost CSK AGRO s.r.o. zajistuje svlj prodej pomoci prodejcli. Zaméstnava
v soucasné dobé prodejce 2. Jsou na n¢ kladeny vysoké naroky, protoze je na nich
V podstaté zavisly cely prodej spolecnosti. Musi se neustéle vzd¢lavat a jezdit na Skoleni.
Prodejce spole¢nosti CSK AGRO s.r.o. musi byt jako kazdy prodejce komunikativni,
pozitivni, musi mit smysl pro poznani toho spravného zakaznika, musi byt schopny
reagovat na pripadné namitky a mit sam snahu hledat nové zakazniky. Hlavnim faktorem
dobrého prodejce u této spolecnosti je ale znalost zemédélskych strojii a schopnost
doporucit ten spravny stroj. Pozadavky jsou casto individuélni, protoze je rozdil, jestli

prodava zemédelské firme, nebo jen soukromému zeméd¢lci, ktery ma malou farmu.
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Hodnoceni prodejci

Prodejci jsou oznaceny jen ¢isly 1 a 2 je to z diivodu zachovani urcité solidarity.

Tabulka 11: Hodnoceni prodejcu

Prodejce 1 Prodejce 2
Uspé&$nost prodeje 4 5
Ziskéani novych zakazniki | 4 3
Schopnost piredvadeéni | 4 5
stroju
Komunikace a reakce na |5 4
namitky

Zdroj: vlastni zpracovéni, 2016
Hodnoceni probiha podobné, jako u dodavatelt. Stupnice 1 — 5 (body)

5 =nejlepsi, 4 velmi dobré, 3 = primérné, 2 = jesté dostacujici, 1 = minimalné dostacujici,

0 = Spatné

Obrazek 34: grafické zpracovani prodejce 1

Prodejce 1
Uspésnost
prodeje

Komunikace a
reakce na . 0
namitky

Ziskani novych
zakaznik

Schopnost
predvadéni
stroju

Zdroj: vlastni zpracovani
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Obrazek 35: Grafické zpracovani prodejce 2

Prodejce 2
Uspésnost prodeje
6
()
4
2
Komunikace a reakce na Ziskani novych
. ° 0 J . K o
namitky zakaznikd

Schopnost predvadéni
stroju

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Obrazek 36: Podil jednotlivych prodejci na celkovych trzbach

Podil prodejcli na trzbach

= Prodejce 1 = Prodejce 2

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Prodejce 1 ma vyssi podil na trzbach spole¢nosti, je to dané tim, Ze jako prodejce ma vétsi

praxi, ale také, ze jednal o zakazkach vyssi hodnoty.

63



3.9.5. Vypoclet respektovani pozadavki zakaznika

Zam¢tili jsme se opét na opravy. Lépe se s nimi pocita a u prodeju zbozi (zemédélskych

stroju) K vykyviim nedochazi, tam je dodrzovani pozadavkl zakaznika stoprocentni vzdy.

Srovnani v letech:

Tabulka 12: Respektovani poZadavkii zakaznika v roce 201

Rok 2010

Znacka stroju | PoZzadované opravy |Skutecné opravy |Vysledek

Case 200 189 | 94,50%

Kverneland 355 349 | 99,71%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Tabulka 13: Respektovani pozadavku zakaznika v roce 2011

Rok 2011

Znacka stroja | PoZzadované opravy |Skutecné opravy | Vysledek

Case 150 150 | 100,00%

Kverneland 230 220| 95,65%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Tabulka 14: Respektovani pozadavka zakaznika v roce 2012

Rok 2012

Znacka stroju | PoZzadované opravy |Skutecné opravy |Vysledek

Case 250 248 | 99,20%

Kverneland 235 234| 99,57%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Tabulka 15: Respektovani poZadavki zakaznika v roce 2013

Rok 2013

Znacka stroju | PoZzadované opravy |Skutecné opravy |Vysledek

Case 130 125| 96,15%

Kverneland 100 100 | 100,00%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Tabulka 16: Respektovani poZadavki zakaznika v roce 2014

Rok 2014

Znacka stroju | PoZzadované opravy |Skutecné opravy |Vysledek

Case 330 330 100,00%

Kverneland 266 265 | 99,62%

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Celkové plnéni pozadavkii zakaznikl za zkoumanych 5 let

Aritmetickym primérem bylo spocitano celkové plnéni pozadavkl zakaznikli na opravy
za zkoumanych 5 let. Z vyzkumu vyplyva, ze spole¢nost CSK AGRO s.r.0. je Vv plnéni
pozadavkl zékaznikli spolehliva. Nesplnéni oprav vyplyva hlavné z velkého mnozstvi

oprav a mnohdy i z nemoznosti pozadovany stroj opravit.

65



Obrazek 37: srovnani plnéni poZzadavki zakaznika za 5 let (podle znacek)

Srovnanad plnéni pozadavk( zadkaznik(i za 5 let

99,00%
98,80%
98,60%
98,40%
98,20%
98,00%
97,80%
97,60%
97,40%

Case Kverneland

Zdroj: vlastni zpracovani
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4. Zhodnoceni analyzy nakupu a prodeje

Soucasti bakalaiské prace by mélo byt zhodnoceni efektivity nakupu i prodeje v dané
spolecnosti. Autorka se zaméfila nejprve na zhodnoceni ndkupu a dale na zhodnoceni

prodeje.
4.1. Nakup

Jako kazdy podnik ma i spole¢nost CSK AGRO s.r.0. své slabé i silné stranky. Slabé
stranky by mohly byt impulsem pro zlepSeni nebo aspoii pro zamysleni se do budoucna.

Silné stranky je dobré do budoucna vice vyuzit

Silné stranky Slabé stranky
Ov¢teni dodavatelé Jen dva hlavni dodavatelé
Komunikace Maly prostor na skladovani zbozi

Naprosto dokonala informovanost

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Silnou strankou této spolecnosti V rdmci ndkupu jsou urcité ovéieni dodavatelé. S obéma
dodavateli spolecnost spolupracuje jiz od svého zaloZeni, tudiz se ob¢€ strany znaji a
nevznikaji problémy pii vybéru dodavateli. Z tohohle hlediska je efektivita nakupu
maximalni. Odpadaji nam naklady na vybér dodavatelti. Tzn. odpadaji veskeré mzdové
naklady tykajici se vybéru dodavatelll a odpadaji i problémy, které ptichézeji pii nakupu
u neovétenych dodavateli.

Dalsi silnou strankou spole¢nosti je komunikace. Komunikace s dodavateli probiha

elektronicky a po mnoha letech vzajemné spoluprace je jiz komunikace propracovana

a tudiZ nevznikaji problémy.

Diky dlouholeté spolupraci je tato spole¢nost naprosto skvéle informovana o zbozi, které
nakupuje. Nakupci jsou maximalné proskoleni ve svém oboru a znaji zeméd¢€lskou

techniku.
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Pokud se na nakup podivame z druhé strany, mtizeme vidét jako slabou stranku to, Ze ma
spole¢nost jen 2 dodavatele. Z této strany se na tuto problematiku Ize divat tak, ze pokud

by spole¢nost méla vice dodavatelil, bylo by mozné vice usetfit na nakoupeném zbozi.

Druhou slabou strankou je maly skladovaci prostor. Tato slaba stranka je ddna mensSim
pozemkem a ndroc¢nosti skladovani zemédélskych strojii. Na pozemku firmy se daji
skladovat stroje jen v rdmci par kusii. Je to slaba stranka, ale zaroven se timto Setfi

naklady na skladovani.
4.2. Prodej

| v prodeji miizeme u toho podniku najit silné a slabé stranky. Prodej zeméd¢€lskych strojt
je relativné specifické odvétvi. To znamena, Ze 1 prodej je vice specificky. Nelze, aby mél
podnik klasickou prodejnu, respektive prodejnu ma, ale prodavaji se zde nahradni dily a

vydavé pfedem objednané zbozi. Zakazniky si hledd sdm pomoci dealera.

Silné stranky Slabé stranky

Kvalita prodavaného zbozi Omezena cilova skupina zakazniki
Vlastni zaru¢ni 1 pozarucni servis
Skoleni prodejci, znalci svého oboru

Ptehledné webové stranky

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Silnou strankou prodeje je jisté kvalita prodavaného zboZi. Znacky, které tato spole¢nost

prodava, patii mezi $pi¢ku. Jsou to provéiené znacky s dlouholetou historii.

Vlastni zaruéni 1 pozaru¢ni servis je dal§i silnou strankou tohoto podniku. Mohou
zakazniklim poskytnout komplexni sluzby. Servisni stiedisko se nachéazi pfimo v aredlu

podniku.

Skoleni prodejci jsou velmi dileZitou souéasti prodeje. Jsou proskoleni jak ve
schopnostech prodévat, tak ohledné¢ zeméd¢lskych stroji, aby uméli zdkaznikiim popsat

vlastnosti téchto stroji, jejich vyhody a moznosti vyuziti.
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Za dalsi silnou stranku se daji pokladat piehledné webové stranky spolecnosti. I naprosty
laik si zde dokaze najit piehledné informace jak o historii spole¢nosti, tak i 0 prodavanych

strojich. Stranky byly dokonce vyhodnoceny jako nejlepsi v piehlednosti.

Slabou strankou spolecnosti je jist€ omezena cilova skupina zakaznikli. V soucasné dobé

zemédelct spise ubyva.
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Zavér

Zaverem lze konstatovat, ze nadkup 1 prodej ve zkoumané spolec¢nosti CSK AGRO s.r.o.
funguje dobfe a je propracovany. O tom svéd¢i 1 uspésSnost na trhu ve svém oboru.
Spolecnost méd mnoho stalych zakaznikli a do budoucna ma ambice ziskavat dalsi.
Pozitivnim faktorem je, Ze se nezaméfuje jen na vetsi zemédelské firmy, ale ze se snazi
vyhovét i mensim zeméd€lcim. V tomto mizeme vidét obrovsky potencial do budoucna,
protoze velkych zeméd¢€lskych firem sice ubyva, ale za to je vyrazny rozvoj malych

domécich farem.

U analyzy nakupu je vidét, ze malé nedostatky jsou z hlediska dodavateld. Tyto
nedostatky vSak nejsou nijak vyrazné a neovlivituji ve vétsi mife fungovani spolecnosti.
Zvyseni efektivity nakupu by autorka vidéla ve zvdzeni moznosti dal§iho dodavatele,
u kterého by mohly byt vyhodnéjsi podminky a hlavné niz$i ceny zbozi. Je v§ak dost
pravdépodobné, ze niz$i ceny zbozi by téz znamenaly nizsi kvalitu. To by mohlo pfinést
negativni ohlas z pohledu zdkaznika a to zkoumana spole¢nost nechce pfipustit. Ma své
ovéfené dodavatele a nechce je ménit. Spolecnost radéji prodava ovéfené znacky
s jistotou kvality, nez aby se spoléhala na neznamého dodavatele a tim mohlo dojit ke
zklamani. Zemé&délské stroje jsou velice finanéné narocné, tudiz je dobrou volbou

nakupovat je od dlouhodobé ovétenych dodavatelt.

U analyzy prodeje bylo zjiSténo, Ze prodejci jsou velmi dobie Skoleni, ale u kazdého lze
néco zlepSovat. Moznym navrhem by bylo, aby prodejci byli vice motivovani a aby byli
ochotni se sami vzdélavat. Dal$i moznost je zaméstnani tfetiho prodejce. Mohlo by to
pfinést pozitivni vysledky vramci poctu novych zdkaznikd. Pokud by spolec¢nost
zamgstnala jeste jednoho prodejce, mohla by pokryt vétsi tzemi a oslovit vice zékaznik,

které soucasni dva prodejci jiz oslovit nestihaji.

Tato spolecnost je jisté konkurence schopnd a mé velky potencial do budoucna. Prodava
kvalitni znacky a dokaze poskytnout zarucni i pozarucni servis. V tomto muzeme vidét

obrovské plus.
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Priloha A:

Sestaveno podle vyhlasky ROZVAHA
€. 50012002 Sb., ve znéni p.p. ve zjednoduseném rozsahu
) 31.12.2010
ke dr" ..........................................

Obchodni firma nebo jiny nazev iéstni firmy
CS5K AGRO s.r.o.

Sidlo nebo bydlisté GZetni jednotky
a miste podnikani li$i-i se od bydlisté

Rok  |Mésic &
2010 1 |2 2|B|3|5|5|5|4|ﬂ Pn'lmysl'm'ri.ﬁ:i:i-
33401 Prestice
Oznadeni AKTIVA F?:Lz B&iné Gdetni obdobi Minulé 0&. obdobi
a b c Brutto Korekce Nefto Netto

AKTIVA CELKEM j1.243+7+12) 001 32081 -a75 31688 16462
B. Dlouhodoby majetek [F.2 32 §) 003 4597 -314 4283 24
Bl Dlouhodoby nenmatny majetek 004 &0 -60 ] 0
B.L Dicuhodoby hmatry majeisk 005 4537 -254 4283 24
C. Doedna akiva [ra az 1) o7 27458 -61 27387 16425
CL Zasoby ooe 12681 1] 12681 6261
CL Dlouhodobe pohledaviy L] 29 0 29 29
C.. Kratkodooe ponledaviy 010 11434 -61 11373 1555
Cav. Kratkodogy fnansni majstek 011 3314 0 3314 6580
ol Casove rzlisenl 012 & 0 & 13




Oznaten PASIVA él’sln Stav v béiném ?Eau-.llminulérri
radku tcenim obdobi ucetnim obdobi
a b c k] i

PASIVA CELKEM (I 14+20+25) 013 31686 16462
B astnl kapital (.15 a2 19) 014 4342 4654
Al Zaklaan| kapital 015 200 200
AL Rezervn| fondy, nedaitzing fond 3 ostatnl fondy Ze Zisku 017 20 20
Alv. |vysiedek hospodaren! minuych let 018 4434 4275
AV Visledak hospodafent be2nsha OSamihg codabl (+-) 019 a2 159
B. Cizl zdroje (.21 a2 24) 020 27344 11808
B Krakodone Zavazky 023 15208 11808
B.IV. Sankowmil Uvery a vypomod! 024 12138 ]

Sestaveno dne:

5.5.2011

Podpisovy zaznam statutamiho crganu Géetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je (é=tni jednotkou

Pravni forma G&etni jednotky

spaletnost & udenim omezenym

Pfedmét podnikani

velkoobchod se ZemSdsiskymi sio)

Pozn.

Lubomir Wiach, jednatel




Priloha B:

Sestaveno podle vyhlasky
&. 50072002 Sb., ve znéni p.p.

VYKAZ ZISKU A ZTRATY
ve zjednoduseném rozsahu

Obchodni firma nebo jiny nazev Oéetni firmy
CSK AGRO s.r.o.

- 31.12.2010
ke dni —— | .:I:l:uﬂe.lj'c" o T ' o
) ! Sidio nebo bydlisté Ocetni jednotky
Rok Mésic & a misto podnikani lisi-l se od bydliste
| | | | | | | Primyslova 1333
2010 112 [2'6/31515/51410 23401 PreZtice
L. Cislo . e .
Oznaceni TEXT T Skutecnost v Udemim obdobi
3 b - bEZnem minulem
. Tr2by za prode] zhodl 001 304239 36978
A Naklady vynaloZens na prodané zoo2l o0z 27032 33326
¥ Obchodni marda (1.1-2) 003 33aT 3652
. WYKoy no4 1426 1523
B. Vykonowa spatfena 005 2205 1742
+ Pidana nodnota (F.1-2+4-5) oo 2618 3433
C. 0001 naklady o7 2827 2594
D. Dan2 008 31 28
E. Odpisy diouhodobsho nehmaoiného a hmomeho majeto ili1:] &1 25
G. Zmena Ela_‘r.l rezer.'_aop'_a‘."rgm mpzeﬁ w prowazni oblast a 012 P 16
Kompiearnich naklacd pristich cbdod
. Cstatn! provazni vynasy 013 65 43
H. Ostatn| provozni naklady o014 38 144
& Provozni wysiegek hospodafen! [ 1-2+28-5-T-5-54+10-11-12413-14+{- 15~ M7 18 701
16})




Cislo

Oznaceni TEXT = b Skutecnost v ddetnim obdobi
a b o b&Zném minulém
X Vynosowe troky 026 0 1
M. Nakladove Oroky 027 235 B2
XL Cstatnl finanenl vynosy 0z2g 36 E5
Q. Cstatnl finantnl naklady 0z3 131 509
% Finanénl vysiegek hospodalenl (. 16-19+20421-22+23-24-25+26-2T+26- 032 -330 525
294{-30H-31))

Q. Can z pimi za bé2nou Snnost 033 0 17
bl Wysledek hospodafen! za be2now Snnost (F.17+32-33) 034 -312 159
i Vysledek hospodalen| z3 0oatnl obdabd (+-) [f.34+38-39) 040 -312 159
b Vysledek hospodafen! pled zdanenim [F.17+32435-36) 041 -2 176

Sestaveno dne:

S.82011

FPodpisovy zaznam statutamiho crganu Géetni jednotky
nebo pedpisovy zaznam fyzicke osoby, ktera je GZetni jednotkou

Prawvni forma G&etni jednotky

spaletnost 5 nudenim omezenym

Pfedmét podnikani

velkocochod 52 Zemadsiskymi st

Paozn.

Lubomir Viach, jednatel




Priloha C:

Sestaveno podle wyhlasky
&. 50002002 Sb., ve znéni p.p.

ROZVAHA

31.12.2011

ve zjednoduseném rozsahu

Obechodni firma nebo jiny nazev Oéatni firmy
CSK AGRO s.r.o.

Sidlo nebo bydlisté Géetni jednotky

Fok Mésic & a misto podnikani li3i-li se od bydlisté
2011 1 |2 2|B‘3|5|5|5|d|ﬂ Pn.'lmfsl-mii_ﬁ:ﬂ
33401 Prestice
Oznadeni AKTIVA ;'?;:"-L?J B&iné (detni cbdobi Minul& (¢. obdobi
3 b c Brutto Korekee Netto Netto

AKTIVA CELKEM (.2+3+T+12) oo 28144 -545 27599 31686

B. Dlouhodoby majetek [F.4 32 &) 003 5008 482 4526 4283
(=21} Dlouhodoby nehmotry majetsk 004 =] 50 0 0
BIL Dlouhodoby hmaty majeiek 005 45348 422 4526 4283
C. Coédna akiva (.8 &2 11) oor 23102 63 23039 27397
Cl Zasoy ooe 9680 0 9680 12681
L Dlouhodobe pohledaviy oo 29 1] 29 29
C. Kralkodong ponledavky 010 11689 63 11626 11373
Cav. Kratkodooy finandnl majetek 011 1704 0 1704 3314
ol Casove roziiseni 012 34 0 34 B




Oznaten PASIVA él’sln Stavw béiném Stav v minulérri
radku tcenim obdobi ucetnim obdobi
a b c k] i

PASIVA CELKEM (I 14+20+25) 013 27559 b -1
B astnl kapital (.15 a2 19) 014 7309 4342
Al Zakladni kapital 015 200 200
A Razervnl fondy, negelteiny fond a ostatnl fondy ze Zisku 017 20 20
AV, |vysiedek hospodaren! minuych let 018 4122 4434
AV. Wysledek hospodalen! bé2nsho Oéeniho obdabl [+-) 018 2967 -312
E. Cizi zdroje (.21 a2 24) 020 20261 27344
BL DHouhodobs Zavazky 022 846 0
B |Frakodooe zavazky 023 18064 15208
BIV. Bankown| (véry a vypomoc! 024 1301 12138
CclL Casowe roziisen| 025 23 o

Sestaveno dne:

10.5.2012

Podpisovy zaznam statutamiho crganu Géetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je (&=tni jednotkou

Pravni forma G&etni jednotky Pfedmét podnikani

spaletnost & udenim omezenym

velkoobchod se ZemSdsiskymi sio)

Pozn.

Lubomir Viach, jednatel




Priloha D:

Sestaveno podle vyhlasky WKAZ ZISKU A ZTRﬁTY Obechodni firma neba jing nazev Géstni firmy
i Eni - = E CSK AGRO s.r.o.
€. 30012002 Sb. ve zneni p.p. ve zjednoduseném rozsahu sre
- 31.12.2011
ke dni ——- e
W celych b h K . cw e P
1 elyen Beieicn K] Sidlo nebo bydliste dcetni jednotky
Rok Misic & a misto podnikani liSi-li se od bydliste
| | | | ‘ ‘ | Primyslova 1333
2011 112 |2lel3l5l515 1410 33401 Pfeitice
L Gislo . A .
COznaceni TEXT radk Skutecnost v Uéemim obdobi
2 b c bEZnem minulém
L Treby za prode] zhoi o001 68550 30429
A Maklady vynaloZene na prodane zoodi oDz 61115 27032
+ Otschodni mare . 1-2) 003 7435 3397
. Wkony 004 1776 1426
B. Vykonova spotfena 005 1805 2205
+ Pfidana hodnota (f.1-2+4-5) oD6 74086 2618
c. Csoon| nakiady ooT 3257 2527
D. Diang a popiaty 008 40 k]
E. Oapisy Sounaaaben nenmotneno a NMomeno majetku 009 168 61
G ZMENa stavu reZery @ opravny ch polo2ek v provoznl oblast 3 012 2 8
; kompieamich nakladh pristich obdoni
V. Ostatn] prowazni vynosy 013 181 ]
H. Cstatnl provazni naklady 014 125 38
¥ Provoznl vysiegek hospodalen| . 1-2+2-5-T-6-9410-11-12413-14+-15H- 07 3945 18
163




Cislo

Oznaceni TEXT . Skutecnost v Uéemim obdobi
a b o b&Zném mminulém
N. Nakladove oroky 027 344 235
1. Cstatnl inancnl vynosy oz2g 34 36
0. Cstatn inanenl naklady 0z3 140 131
% Finanéni vyskedek hospodalenl (.18-19+20+21-22+23-24-254 26-27 +26- 032 450 330
204{-30H-31))

Q. Dan z pmi za ba2nou SEnnost 033 578 ]
bl Wysledek hospodaten| Za banou dnnost (1L 17+32-23) 034 2967 -312
i Vysledek hospodalen! za Béetnl oodobd (+-) [f.34+35-39) 040 2967 -2
bl Vysledek hospodareni pled zdanenim [.17+32+35-36) 041 3545 -312

Sestaveno dne:

10.5.2012

Podpisovy zaznam statutamiho crganu Géetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je (&=tni jednotkou

Pravni forma G&etni jednotky Pfedmét podnikani

spaletnost £ rutenim omezenym velkoobchod 52 Zemassiskymi i)

Pozn.

Lubomir Wiach, jednatel




Priloha E:

Sestaveno podle wyhlasky ROZVAHA Obchodni firma nebo jiny nazev Gé=tni fimy
€. 50012002 Sb., ve znéni p.p. ve Zjednoduseném rozsahu CSKAGROsre.
ke dni SRR . -
' : Sidlo nebo bydliste Ocetni jednotky
ok MEsic & a misto podnikani liSi-i se od bydliSté
2012 1 |2 2‘6‘3|5|5|5‘4‘ﬂ Primyslovi 1333
33401 Prestice
Oznadeni AKTIVA FC;:E B&ine Oéetni obdobi Minule 0. obdobi
3 b c Brutto Korekcs Metio Metto
AKTIVA CELKEM (F.2+347413) 001 31302 -T20 30582 27599
E. Dlouhodoby majetek (1.4 a2 £) 00z 5513 -F13 4800 4526
BIL Diouhodoby hmolmy majetek 005 5513 -T13 4800 4526
c. Coena aktva 1.8 & 11) 007 25777 T 25770 23039
cl Zasony 008 10313 0 10313 9680
L Diouhodobe pohledaviy 009 29 1] 29 29
. rratkodone ponledavky 010 13761 -7 13754 11626
Cav. Kratkodooy finardal majetex 011 1674 1] 1674 1704
Dl Casove rziigenl 012 12 0 12 4
omaten T | | e
a b c k] i
PASIVA CELKEM (f.14+20+25) 013 0582 27595
A Viastnl kapital .15 a2 13) 014 BERS 7309
Al Zakladn! kapital 015 200 200
AL Rezervnl fondy, nedéitzing fond a ostatnl fondy ze Ziskuy M7 20 20
Alv.  |Visledek hospodaren! minuych let 018 TOBS 4122
AV. Wisledek hospodalen| b22neho Oéemiho obdobl [+-) 019 1376 96T
B. Cizl zdrofe (.21 a2 24) 020 21837 20261
B.IL Dlouhoobs Zavazky 022 113 836
Ban.  (Krtkodobe zavazky 023 18217 18064
BIV. Bankownl Owery a vipomos! 024 2549 1301
ClL Casove rozisen! 025 0 23
Sestaveno dne: FPodpisowvy z.izrluan:' statutam ihq organu uoem je::l'm:utk}‘I
nebo podpisovy zaznam fyzicke osoby, ktera je Ocetni jednotkou
28.2.2013
Prawni forma uéetni jednotky Pfedmét podnikani Pozn.
spolefnost s rudenim omezenym valkooochod S8 Zemassiskymi s3] Lubomir Viach, jednatel




Priloha F:

Sestaveno podle vyhlasky WKAZ ZISKU A ZTRJE\TY Obechodni firma neba jing nazev Géstni fimy
& 50072002 Sh. ve znéni p.p. ve Zjednoduéeném rozsahu CSKAGROsro.
- 31122012
ke dni [V eslyen msicien Ke) Sidio nebo bydiiStE Gietni jednotky
Rok MEsic & a misto podnikani lii-li se od bydligté
2012 1 |2 2|B|3|5|5‘5|4|ﬂ ;3“1;)’;;::;::33
Oznadeni TEXT ;Cii;t: Skuteénost v Uéemim obdobi
a b - béZném minulém
I Traby za prode] zhodd o004 Tizis G8550
A Maklady vynalaZens na prodané zbod| o002 BETOS 61115
+ Obechpdnl marke (. 1-2) 003 6513 7435
. Wiykony 004 1806 1776
B. Vykonova spoffesa 005 2268 1805
+ Pfidana hodnata [f.1-2+4-5) 00e 6051 T406
C. Cs0ion| naklady oo7 4034 3257
D. Dand a poplaty oog 46 40
E. Odpisy diouhodabSho nehmoiného a hmameho majetu 009 230 168
S Rt s 2 2
V. Ostatn| prowazni vynosy 03 213 184
H. Ostatnl provazni nakiady 014 121 125
® F:J;.rozr"q‘s-eael hespodarani (f.1-2+4-5-T-5-9410-11-12+1 31 d+(-15-- 047 1889 3995
Oznadeni TEXT ;:iijkc.l. Skutetnost v Udetnim obdobi
a b o b&Zném rminulém
M. Makladowe oroky o27 142 344
1. Cstatn inanénl winosy oz2g 3 34
0. Cstatn| finanenl raklady 0z3 121 140
* Finantni vysiegek hospodalen| (F.168-19+20421-22+23-24-25+ 2627 +26- 032 260 450
294{-30-31))
Q. Can z primi za ba2nou Ennost 032 253 578
i Vysiedek hospodalen! za be#nou Snnost (F.17+32-33) 034 1376 2987
e Wysledek hospodaten! za Boetnl oodobd (+-) (1.34+35-39) 040 1376 2987
e Vysiedek hospodaren| pfed adanénim (F.17+32+35-36) 041 1629 3545

Sestaveno dne:

23.23013

Podpisovy zaznam statutamiho organu Géetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, kterd je Oéstni jednotkou

Prawvni forma (fetni jednotky

spoletnost s nudenim omezenym

Pfedmét podnikani

velkooochod s2 Zemassiskymi st

Pozn.

Lubomir Wiach, jednatel




Priloha G:

Sestaveno podle wyhladky
&. 50072002 5b._, ve znéni pp.

ke dni

ROZVAHA

ve Zjednoduseném rozsahu

31.12.2013

[V celych tisicich KE)

Nazev Ufetni jednotky

CSK AGRO s.r.o.

Rok Masic & Sidlo nebo bydlité O&etni jednotky
2013 |1 ‘2 2‘B|3|5|5|5|4|ﬂ Primyslos 1333
33401 Pfedtice
Oznadeni AKTIVA fiﬁ'c BEfn hietni obdabi Minulé G5 obdobi
ek Erutto Korekes Metio Mette
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM (F.2+3+7+12) 001 34921 -1561 33360 30582
BE. Dipuhodoby majetek .4 a2 &) 003 5630 -99% 4631 4800
Bl Dlouhadaoby nehmatry majetzk 004 &0 &0 ] 0
B.IL Dlguhadoby hmalny majeszk 005 5570 939 4631 4800
C. Ooésna aktva 1.8 a2 11) o7 2923 562 28729 25770
CL Zasohy o0e 8626 487 9128 103132
CaL Dicuhogobe pohledaviy 00 29 0 29 29
C . ¥ratkodoné ponledaviy o0 12137 ] 12072 13754
CIv. Kratkodooy finantni majetek 011 7439 0 7493 1674
Dl Casove roziienl 012 0 0 0 12




Ciznaeni PASIVA Cislo Stav v béiném Stav v minulém
Fadku Gcetnim obdobi Gtetnim cbdobi
a b c 5 ]

PASIVA CELKEM [F.14+20+25) 013 33360 lnse2
A. Wiastnl kapital (f.15 a2 19) 014 9085 BEES
Al Zakladn! kaptal 015 200 200
AL Razervnl fondy, negéiizing fond 3 cstatnl fondy ze Zisku 017 20 20
Alv. |vysiedsk hospodatent minuych let 018 8466 TOES
AN. Wysledek hospodalen! bé2neho O2ainiha obdobl [+-) 019 409 1376
B. Cizi 2droje (121 a2 24) 020 24265 21857
Bl Diouhodabs Zavazky 022 994 1131
B Kralkodoone Zavazky 023 22485 18217
BIV. Bankovnl Overy a vipomoe! 024 806 25439

Podpisovy zaznam statutarmiho onganu Géetni jednotky

Sestaveno dne:

6.5.2014

nebo podpisovy zdznam fyzické csoby, kierd je Oéetni jednotkou

Prawvni forma (fetni jednotky

spoletnost s nudenim omezenym

Pfedmét podnikani

velionochod 52 Zemassisiymi st

Poznamka

Lubomir Wiach, jednated




Priloha H:

Sestaveno podie vyhlsky VYKAZ ZISKU A ZTRATY Nazev Géetni jednotiy
&. 50072002 Sb., ve znéni p.p. ve ZjE'dI'IOdLIéEI'IéITI rozsahu CSK AGRO sro.
kedni .. s
{V eelych tisicich KE)
Sk Mizic e Sidlo nebo bydligté Géetni jednotky
| | | | ‘ | | Pramyslova 1333
2013 112 j2'glalslslsl4lo 33401 Pektice
Cznaceni TEXT _IIS{' Skuteénost v Béetnim obdobi
fadku
béZném minulém
a b [ i 2
L Triby za prode| zbod 001 73048 73218
A Naklady vynaloZené na prodané zoozi ooz 72340 EGTOS
+ Obchodni marze (f.1-2) 003 6708 6513
. Vikony o004 1918 1806
B. VYKONOWA Spotfena 005 2228 2268
+ Pridana hodnata [f.1-2+2-5) ooE 6398 6051
C. Os00n| naklady oo7 4051 4034
D. Dang a poplatky o008 48 46
E. Capisy dicuhodob2ho nehmotného a hmoneho majetu 0039 286 230
Zmina stavu rezery a oprawnych polo2el v provaznl oblast a
G. komplexnich nakladd pristich obgool p12 555 -58
V. Cstatni provaznl wynosy 013 408 213
H. Cstatn provozn naklady 014 761 121
* Prowozni wwsiegek hospodaten| [F1-2+4-5-T-5-94+10-1 112413 14+{-15H- 17 1105 1889
16}]




Cislo

Oznadeni TEXT Skutednost v Btetnim obdobi
Fadku
b béZném minubém

2 ¢ 1 2
M. Nakladove Droky 027 179 142
XL Ostatn| inanéni vjnosy 028 ] 3
Q. Ostam| inanénl naklady 029 271 121
% Finantnl vysledek hospodalen (F.16-19+20421-22+23-24-25+26-27+2E- 032 447 280

204 {-30H-31))

Q. Can z piimi za bé2nou Snnost 033 254 253
* ‘Wysledek hospodalenl Za bé2nou Snnost (1.17+32-23) 034 409 1376
ik Vysledek hospodatenl 23 Usetnl codobl (+-) [f.34+38-39) 040 408 1376
b Vysledek hospodaten| pled zdanénim F.17+32+35-36) 041 663 1629

Sestaveno dne:

6.52014

FPodpisovy zaznam statutarniho organu Géetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, kterd je Ofetni jednothou

Pravni forma (&etni jednotky Pfedmét podnikani

spoletnost 5 rudenim omezanym

valkgochod 52 Zamadaiskymi st

Poznamka

Lubamir Viach, jednated




Priloha I:

Sestaveno podle vyhlasky
&. S00/2002 Sb., ve znéni pp.

ke dni

ROZVAHA

ve zjednoduseném rozsahu

31.12.2014

(W celych tisicich KE)

MNazev iéetni jednotky

CSKAGROD sr.o.

Rok Masic & Sidlo nebo bydlisté Géetni jednotky
2014 112 2|B|3|5|5|5|4|ﬂ Primysiovs 1333
33401 Prestices
Oznadeni AKTIVA _‘;'I’.'SI': Ba%na Gaetni obdobi Minulé G%. ohdobi
ok Brutte Korekes Metio Metto
a b e 1 2 ! 4
AKTIVA CELKEM ([F243+T+12) o001 40154 -1454 38660 33360
B. Diguhodoby majetek .4 at &) 003 5610 -1271 4339 4631
(=2 Diouhodoby nehmatry majetak 004 &0 -60 ] 0
Bl |Dlouhodoby nmotmy majeisk 005 5550 4211 4339 4631
c. Cnena akiva L3 & 11) 007 34512 223 34289 28729
clL Zasoby ooe 11514 -208 11306 9129
Cll.  |Diouhodobe pahledaviy 008 29 0 29 29
CIL Kralkodone poniedavky 010 9039 -15 024 12072
CIv. Kratkodoby finanini majetek 011 13930 0 13320 74599
D Casove razitsen 012 32 0 32 0
Oiznateni PASTVA Cislo Staw v b&Zném Stav v minulém
Fadku Uéstnim obdobi uéetnim obdobi
a b c 5 ]
PASTVA CELKEM [.14+21435) 013 3BEED 33360
A. Viastnl kapltal (.15 a2 20) 014 11709 9095
Al Zakladn| kapital 015 200 200
AL Fandy z= Zisku o7 20 20
AlV. \ysledek hospodalen! minurfch let 018 BETS B466
AV 1. |vwysledek hospodareni béneho usenihg codobl (+-) 019 2614 409
E. Cizi zdroje (122 a2 25) 021 26951 24265
B Dlouhogabe Zavazky 023 1251 994
B Kratkooooe zavazky 024 15011 22465
BIV. Bankown| Ovéry a vypomoc! 025 10689 806
Podpisovy zaznam statutarmiho organu Géetni jednotky
Sestaveno dne: nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, kiera je (&etni jednotkou
962015
Pravni forma GSetni jednotky Predmét podnikani Poznamka
5poletnost s rutenim omezanym valknoochod 52 Zemassiymi i) Lubomir Viach, jednate:




Priloha J:

Sestavena padle vyhlisky VYKAZ ZISKU A ZTRATY
€. 500/2002 Sb. ve znenip.p. ve zjednoduseném rozsahu
kedmi .. %1'12'23‘4 .............................

Nazev Géetni jednotky

CS5K AGRO s.r.o.

(W eelych tisicich KE)

Rok | Mésic s

2014 1 |2 2|B|3|5|5|5|4|ﬂ

Sidlo nebo bydlifté déetni jednotky

Primyslova 1333
33401 Prestice

Cznaceni TEXT Eis.c- Skutednost v Getnim cbdobi
radku — —
2 b . bez1nern 'n|r|2.. em
L Triby za prode] zhod 001 78371 73048
A Haklady vynalodens na prodang zood| op2 70779 T2340
+ Obchodni mare iI.1-2) 003 75592 ETOE
. Vykony 004 9322 1318
B. Wjkonowa spotfena 005 9521 2228
+ Pridana hodnota (11-2+4-5) 00e 7353 B398
C. 5000l naklady 007 3690 4051
D. Dang a poplatky ong 43 48
E. Cdpisy diouhodob2ho nehmoiného a hmotného majetiu i1k} 232 286
G. Iz;:;-l;la;l Eﬁ;ja;;g?;yggpzeu prowvazni oblast a 01z 339 555
. Ostatn| prowazn] vynosy 013 141 408
H. Ostatnl prowozn| naklady 014 36T TE1
, Pg:;mzr".?s.ecet hospodanent (F1-2+4-5-7-5-041 0 HZHF44H-15H- | gq7 2475 1105




Cislo

Oznadeni TEXT Skuteénost v GEetnim obdobi
Fadku
béZném minulém

a b [ i 2
X Wnosows roky 026 14 o
N. Makladowe oroky oz7 212 173
X1 Cstam| inancnl vynasy 028 5 B
0. Ostaini finantnl naklady 02% 202 271
* Finantni vsiedek hospodarent [ 1E-19+42H21-22+23-28-ZH2E-2T+2E8- | 32 395 447

29+{-30H-31])

Q. Can z prymi za b&2nou Snnost 032 466 254
** Vysledek hospodalen| za bédnou Snnost (F.17+32-33) 034 2614 409
i Vysledek hospodalen! za Léstnl obdobl [+1-) (F.34+38-39) 040 2614 409
b Vysledek hospodalen| phed zdanénim (F.17+32#35-36) 041 3080 B&3

Sestaveno dne:

89.6.2015

Podpisovy zaznam statutarniho organu Géetni jednotky
nebo pedpisovy zaznam fyzické csoby, kiera je (Setni jednotkou

Pravni forma Géetni jednotky Predmét podnikani

spoletnost s utenim omezanym velkooochod s2 Zemassiskymi sio)

Poznamka

Lubomir Wiach, jednate!




Abstrakt

KRIZOVA, K. Efektivni ndkup a prodej. Bakalai'ska prace. Cheb: Fakulta ekonomicka
ZCU v Plzni. 2016

Klic¢ova slova: finan¢ni analyza, nakup, prodej

Bakalatska prace je zamétena na oblast nakupu a prodeje ve spolecnost CSK AGRO s.1.0.
Cilem préace je charakterizovat a analyzovat nakupni a prodejni operace v tomto podniku.

Stanovit piipadné nedostatky a navrhnout jejich zlepSeni.

Tato bakalarskd prace je rozdélena do nékolika kapitol. Kapitola prvni ptredstavuje
zakladni informace o spolecnosti, zde byla provedena financni analyza a analyza
vysledkl hospodateni. Kapitola druhé se zamétuje na charakteristiku ndkupu a analyzu
nakupniho oddéleni. Ve tfeti kapitole je charakteristika prodeje a popis fungovani
prodejni ¢innosti v dané spole&nosti. Ctvrta kapitola obsahuje zhodnoceni, silné a slabé

stranky nakupu i prodeje.

Abstrakt

KRIZOVA, K. Effective purchase and sale. Bachelor thesis. Cheb: Faculty of Economics
ZCU in Pilsen. 2016

Key words: finance analysis, purchase, sale

Bachelor thesis is focused on purchase and sale of CSK AGRO s.r.0. The aim of this thesis
is to describe and analyse purchasing and selling operations of this company. Fix any

shortcomings and suggest improvements.

This bachelor thesis is divided into several chapters. Chapter no. 1 introduces the basic
information about the company, there was carried out finance analysis. Chapter no. 2
focuses on characteristic of purchase and analysis of the selling department. In the chapter
no 3., there is characteristic of sale and discription of the sales activities of the company.

Chapter no. 4 contains evaluation, strengths and weaknesses of purchase and sale.
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