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Uvod

Nékup patii mezi nejdilezitéjsi podnikové aktivity a jako proces zaujima
ve vét§iné podnikll vyznamné a specifické misto. Ulohou nakupu je opatiovani
vyrobnich prostiedkli, surovin, pomocného materidlu, polotovarii, hotovych vyrobki
apod. Aby byl nakup v podniku efektivni, m¢l by podnik zvolit optimalni strategii
nakupu, vybrat vhodné dodavatele a rozhodnout se pro spravnou metodu fizeni zasob.
Prodej ptedstavuje pro spolecnost zdroj financi, diky kterému muze dosahnout zisku
a ten vyuzit k dal§imu rozvoji spole¢nosti. Uspéch v podnikani je viak nerozluéné spjat
nejen se z4jmem zdkaznikid, ale také s disponibilnimi financnimi prostiedky.
Pokud ma spole¢nost jasny plan, jak proniknout na trh, ale nema dostatek finan¢nich
zdrojii pro realizaci daného planu, nema velkou Sanci na uspéch. Pokud chce spolecnost
obstat v podminkdch trzniho hospodafstvi, je nutné, aby své cinnosti orientovala
na potieby a pfani svych zakaznikl. Tyto potfeby musi zjiStovat ¢i vyvolavat a zaroven

musi hledat zptisoby, jak je uspokojovat.

Tato bakalarska prace se zabyva ndkupem a prodejem ve vybraném vyrobnim
podniku. Téma bylo autorkou vybrano pfedev§im proto, Ze ji tato problematika velmi

zajima a povazuje nakupni a prodejni proces za klicové ¢innosti v podniku.

Cilem bakalafské prace je analyza ndkupniho a prodejniho procesu ve vybraném
podniku a navrh mozZnych zlepSeni. Pfinosem bakalarské prace pro vybrany podnik
bude nejen posouzeni efektivnosti nakupnich a prodejnich procesd, ale rovnéz
ekonomicky pohled na spole¢nost prostfednictvim finan¢ni analyzy a ziskdni moznych

navrhll na zlepSeni ndkupniho a prodejniho procesu ve spole¢nosti.

Bakalarskd prace je rozdelena do péti kapitol. Prvni kapitola je vénovana
piedstaveni spole¢nosti. Spole¢nost je charakterizovana, je popsana jeji historie,
vyrobni program, prub&h vyroby, certifikdty a ocenéni spole€nosti, lidské zdroje
a organizacni struktura. DalSi ¢ast této kapitoly se zamétuje na financni analyzu véetné

porovnani vysledkd hospodateni za pét let.

Druhd kapitola je veénovdna popisu a charakteristice nakupu. Nakupu
a nadkupnimu procesu je v€novana teoretickd cast, kde je ndkup definovan a jsou

vymezeny jeho funkce, cile. V dalsi casti této kapitoly je popisovan nakupni proces



ve vybrané spolecnosti véetn¢ charakteristiky dodavatelll a jejich hodnoceni. Posledni

¢asti je pak nadkupni audit, ktery byl ve vybrané spole¢nosti proveden.

Tteti kapitola je zaméfena na popis a charakteristiku prodeje. Prodej je nejdiive
charakterizovan vcetné faktorii prostiedi a fizeni, které jej ovliviiuji. DalSi cCast
je vénovana prodejnimu procesu ve vybrané spolecnosti vcetné jeji propagace,
zpracovani vyvoje produkce za roky 2013-2014 a charakteristiky zakaznikd. Posledni

¢asti této kapitoly je audit managementu prodeje.

Ctvrta kapitola obsahuje vyhodnoceni analyzy nakupu a prodeje. Nakup a prode;

je popsan dle jejich silnych a slabych stranek, které jsou jednotliveé rozepsany.

Posledni pata kapitola je vénovana navrhiim na zlepSeni, které byly vypracovany

na zéklad€ vypozorovanych skutecnosti v oblasti ndkupu a prodeje.



1 Charakteristika spole¢nosti Strojirny Cheb, a.s.

1.1 Charakteristika a historie spole¢nosti

Spolec¢nost Strojirny Cheb, a.s. je Ceska akciova spole¢nost, kterd vznikla
2. bifezna 2009 jako dcefind spole¢nost Sokolovskych strojiren, a.s. Ty vznikly
jiz 1. kvétna 1992 privatizaci statniho podniku Sokolovské strojirny HDB n.p. Sokolov .
Historie matetské spolecnosti vSak sahd az do roku 1951, kdy firma zacala pilisobit
pod ndzvem Centralni dilna hnédouhelnych doli a briketaren. V roce 1953 byl nazev
spole¢nosti zménén na Ustfedni dilny HDB Sokolov. Hlavnim tikolem bylo v této dobé
zabezpecovani udrzby novych technologickych zatizeni v uhelném reviru. V roce 1963
doslo k otevieni nového zavodu v Chebu v rekonstruovanych letistnich halach. V téchto
prostorach se zacaly opravovat dilni a skryvkové vozy, lzicovd rypadla E2.5
a realizovat rozsahlé investicni akce pro Sokolovsky uhelny revir. V roce 1968 byl
nazev spoleCnosti zménén na Sokolovské strojirny HDB n.p. Sokolov. DalSim
dilezitym rokem pro matefskou spole¢nost byl rok 1975, kdy byla spole¢nost zménéna
na koncernovy podnik se zavody v Sokolové a v Chebu. Po roce 1990 se spole¢nost
zacala orientovat na nové vyrobni programy a dal$i zakazniky z jinych oblasti. V roce
1992 pak v souvislosti s privatizaci plivodniho koncernového podniku vznikla akciova
spolecnost s nazvem Sokolovské strojirny, a.s. Ta zacala podstatné rozvijet spolupraci
s vyznamnymi pramyslovymi subjekty. V Ceské republice k nim patiila piedevsim

spole¢nost Sokolovské uhelng, a.s., elektrarna Tisova a dalsi.

Spolecnost sidli v Chebu v ulici Podhradska 5 a ma dlouholetou tradici v oblasti
oprav a rekonstrukci velkostrojii, rypadel, vyroby a montaze ocelovych konstrukci
vSech typl a velikosti. Do pfedmétu podnikéni spolecnosti patii: vyroba, zdmecnictvi,
nastrojarstvi, obrab&¢stvi, opravy ostatnich dopravnich prosttedkd a pracovnich stroji,
provadeéni staveb, jejich zmén a odstranovani. Zakladni kapital spolecnosti ¢ini
206 900 000,- K¢ a je rozdélen do 2 069 ks kmenovych akcii ve jmenovité hodnoté
100 000,- K¢. Jedinym akcionafem jiz od pocatku fungovani spolecnosti jSou
Sokolovské strojirny, a.s.

V poslednich letech se spole¢nost soustfedila na modernizaci technologie

spalovani kotelny, na opravy a udrzby stroji a zatizeni pro povrchové doly v zédpadnich

a severnich Cechach. Spole¢nosti se podaiilo snizit administrativni naroénost, zajistila
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vyménu nevyhovujictho informaéniho systému a obnovila pocitacové vybaveni

a prislusenstvi.

Obr. ¢. 1: Logo spolecnosti

Zdroj: [31]
1.2 Vyrobni program a prubéh vyroby
Vyrobni program

Vyrobni program spole¢nosti je v soucasné dobé tak strukturovan, ze drtivou
vétSinu vyrobni kapacity napliiuje zakazkova prvovyroba ocelovych konstrukci vSech
typtt a velikosti, montovanych hal, mostl, lavek, zasobniki sypkych hmot, tubust
vétrnych elektraren, dopravnikovych a pasovych cest vcetné redlerti, technologii
pro filtraci studenych 1 teplych prachii, technologickych a konstrukénich celkt. Daéle je
to kompletace naprav pro zelezni¢ni vozidla a dalsi strojirenska vyroba vcetné

tepelného zpracovani a povrchovych uprav.

Zbylou ¢ast kapacity napliuji napiiklad rekonstrukce riiznych technologickych
celkt, dulnich strojt, zafizeni, zelezni¢nich vozi a pasovych cest. V neposledni fad¢ je

to také vyroba drtici linky na zpracovani ojetych pneumatik DRH 1600.
Pribéh vyroby

Strojirny Cheb, a.s. je vyrobni spoleCnost, jejiz vyroba funguje na zakladé
zakdzek. Vyroba je vzdy zahdjena po dodani materidlu, kterému ale pfedchazi rada
dalSich krokii. Zakaznik zasild poptavku spolecnosti. Dochéazi k provéfeni pozadavki
s moznostmi spolecnosti, a pokud je spole¢nost schopna vyhovét ptani zdkaznika, zasila
se zékaznikovi nabidka. Spole¢nost vSak pfijima 1 zakazky, které neprosly nabidkovym
fizenim. Zakazka pro spolecnost vznikd, pokud dojde k uzavieni kupni smlouvy nebo

smlouvy o dilo. Pfed nakupem materialu je prozkoumana dokumentace a naplanovana
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technologie vyroby. Spolecnost se musi rozhodnout pro vhodného dodavatele
a objednat veskery materidl tak, aby stihla realizovat zakdzku v pozadovaném case
a kvalité. Po objednani materialu od dodavatele nasleduje dodani materialu a jeho
pfejimka.

V okamziku, kdy je material pfipraven do vyroby, zodpovida mistr vyrobniho
useku za rozdéleni materialu do jednotlivych vyrobnich tsekt a za realizaci vyroby dle
planu. Pfed zah4jenim vyroby projde veSkery materidl otryskovadnim. V pribéhu vyroby
se provadi technicka kontrola a kontrola jakosti pracovnikem stiediska fizeni jakosti.
V okamziku, kdy je vyrobni proces zakoncen, provadi se konecna kontrola kvality.
Vyrobky, které 1ze zabalit, jsou zabalovany a dale ptipravovany K expedici. Kazdy krok
vyrobniho procesu je zaznamenavan odpovédnostnim razitkem vyrobniho délnika pro
ptipad vyhledani chyby nebo zjisténi reklamace. V praxi to tedy znamend, Ze vSichni
délnici potvrzuji Svoji odpracovanou ¢ast na daném vyrobku, coz je pro spole¢nost
1 urCity zpisob, jak dosdhnout vyssi kvality a zodpovédnosti vici odvedené praci ze

strany zamé&stnanc.

Zdroj: [31]
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1.3 Certifikaty, ocenéni a ¢lenstvi

Spolec¢nost je clenem Ceské asociace ocelovych konstrukci, coz je ceskd
organizace, jejimz cilem je rozvoj oboru ocelovych konstrukci a celkova podpora tohoto

odvétvi. [21]

V soudasné dob&é ma spoleénost certifikaci CSN EN ISO 9001:2009 Systém
managementu kvality, CSN EN ISO 3834-2:2006 — Management svafovani,
certifikaci pro vizudlni kontrolu svart dle CSN EN 473 a DIN EN 473,
certifikaci NDT — nedestruktivni zkouseni dle EN ISO 9712:2012 a CSN EN 473:2009,
certifikaci Evropsky svarecsky inzenyr, OsvédCeni o shodé fizeni vyroby dle
EN 1090-2+A1:2011 a Certifikat shody pro explozivni klapky EK pro dopravniky typu
"redler" dle CSN EN 14797:2007 a CSN EN 14460:2006.

V roce 2015 ziskala spole¢nost v hodnoceni stability firem v kategorii CZECH
Stability Award (finan¢ni a nefinan¢ni bonita firmy) ocenéni CZECH Stability Award
2015:AAA-Excelentni, ¢imz se zarfadila mezi 2 % velmi stabilnich firem

v Ceské republice.
1.4 Lidské zdroje

Spolecnost jiz od pocatku svého fungovdni zaméstnava pfiblizné
pozice patii zamecnik, svare¢ kovi, lakyrnik, obrabé¢ a horizontkat CNC, kterych je
velkych nedostatek. Dale pak konstruktér, technolog vyroby, svafeci inzenyr, mistr
vyroby a néstrojai. Od svych zaméstnancii firma ocekéva praktické znalosti na
klasickych a CNC strojich, technickou a obrazovou piedstavivost. Své zamé&stnance
vzdélava prostfednictvim zdkonnych Skoleni a Skoleni na nové technologie. DalSim

druhem Skoleni jsou ty, které jsou vyzadovany pro certifikace.

Mzdy zaméstnancti firmy odpovidaji primérmé mzdé v Karlovarském kraji.
Zamé&stnanci maji k dispozici vlastni jidelnu. Spole¢nost se snazi podporovat své
zaméstnance 1 pomoci piispévkll na Zivotni pojisténi, odmeén, podili na zisku

spolecnosti, individudlnich osobnich plant rozvoje ¢i formou zvySovani kvalifikace.
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1.5 Organizacni struktura

Organizacni struktura této spolecnosti zastava jiz od vzniku spole¢nosti stejna.
Statutdrnim organem spolecnosti je predstavenstvo. Piedsedou piedstavenstva a zaroven
feditelem spolecnosti je Ing. Karel Pist¢j. Dozor¢i rada je tvofena piedsedou

Bc. Pavlem Makotiem a dvéma dal3imi ¢leny Ing. Josefem Siskou a Milanem Conkou.

Obr. €. 3: Organizacni struktura spole¢nosti

VALNA HROMADA

l :

- Y &1 rads
Piedstavenstvo Dozoréi rada

|

Reditel a.s.

l l

Obchodné Technicky usek
ekonomicky ttvar

Vyrobni Gsek

Zdroj: [19]
1.6 Finan¢ni analyza

,Im Rahmen der Finanzanalyse wird versucht, die finanzielle Lage eines
Unternehmens zu beurteilen. Dabei sollen die Methoden der Finanzanalyse den
Analysten im Idealfall befihigen, ein genaues Urteil iiber die derzeitige und zukiinftige

wirtschaftliche Lage des Unternehmens abgeben zu kénnen. “ [8, s. 1]

Jedna z rozhodujicich fazi finanéniho managementu je financni analyza.
Jakékoliv finan¢ni rozhodovani musi byt podlozeno finan¢ni analyzou. Na jejich
vysledcich je zaloZeno fizeni financi (finan¢ni struktury a jejich zmén), fizeni investic,
fizeni a financovani obéznych aktiv atd. Finan¢ni analyza vychazi piedev§im z dat
Z minulosti, ale samotné vysledky analyzy jsou podkladem pro rozhodovani

0 budoucnosti. [15]

Cilem finan¢ni analyzy je zjistit vykonnost spole¢nosti, odhalit jeji silné a slabé

stranky a ziskat tak dtilezité informace pro fizeni dané spolecnosti. Zdrojem daji pro
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finan¢ni analyzu jsou ovSem nejen interni finan¢ni vykazy (rozvaha, vykaz zisku a ztrat
¢i cash flow), vyro¢ni zpravy, rlizné statistickd Setfeni, idaje manazerského ucetnictvi,
ale také externi udaje o jinych podnicich (Gdaje ze Statistické ro¢enky CSU,
Z Obchodniho véstniku, z Prospektu emitenta cennych papird SCP aj.), které slouzi

ptedevsim pro srovnani s konkurenénimi podniky. [15]

Pro finan¢ni analyzu se pouzivaji rizné techniky jako rozbor absolutnich
ukazatelli, procentni rozbor, pomérové ukazatele, Altmantiv vzorec, vzorec Du Pont,

pyramidovéa analyza, ukazatele ptidané hodnoty (MVA, EVA) aj.

Spole¢nost Strojirny Cheb, a.s. bude analyzovana pomoci pomérovych
ukazatelti. Pomérova analyza pracuje s pomérovymi ukazateli, které predstavuji podil
dvou absolutnich ukazatelti. Pro vypocet jednotlivych ukazatelli jsou Cerpany udaje

z ucetnich zavérek 2013 a 2014 spolecnosti Strojirny Cheb, a.s.
1.6.1 Analyza ukazatelu likvidity

Ukazatel¢ likvidity stanovuji likviditu podniku. MéEfi schopnost spole¢nosti

uspokojit jeji splatné zavazky.

Tab. ¢. 1: Udaje pro vypocet ukazateld likvidity za rok 2013 a 2014 (v tis. K&)

Rok 2013 | Rok 2014
Obé¢zna aktiva 51 661 56 426
Kratkodobé zavazky 11735 15533
Zasoby 10 501 13 166
Finan¢ni majetek 8 090 3202

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [19]

Tab. ¢. 2: Ukazatelé likvidity za rok 2013 a 2014

Rok 2013 | Rok 2014
Bézna likvidita 4,402301 | 3,632653
Pohotova likvidita 3,507456 | 2,785038
Okam?zit4 likvidita 0,689391 | 0,206142

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [19]
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Graf ¢. 1: Ukazatelé likvidity za rok 2013 a 2014
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Zdroj:vlastni zpracovani, 2016

Bézna likvidita (likvidita 3.stupné)

obézna aktiva

kratkodobé zavazky

Bézna likvidita (Current Ratio) =

Bézné likvidita nam fika, kolikrat pokryvaji obézna aktiva kratkodobé zavazky

spole¢nosti. Optimalni hodnoty se pohybuji mezi 1,5-2,5. Cim vy3§i hodnota b&zné

likvidity vyjde, tim je mensi riziko platebni neschopnosti, protoze tim lépe dokaze

spolecnost kratkodobym majetkem zaplatit kratkodobé zavazky. Bézna likvidita tedy

slouzi K zjisténi, zda bude spole¢nost schopna v budoucnu platit. Udaj je vSak pouze

orientacni, protoze pii vypoctu se nebere v Uvahu struktura obé&znych aktiv a ani

kratkodobych zavazki z hlediska jejich splatnosti. Dalsim omezenim je fakt, ze hodnotu

ukazatele Ize ovlivnit k datu sestaveni rozvahy odlozenim nékterych nakupu.

V roce 2014 doslo k navySeni stavu zasob, které bylo zptisobeno zvySenim stavu

nedokonéené vyroby k datu sestaveni rozvahy. Hodnota bézné likvidity klesla v roce

2014 o ptiblizn€ 0,77, avsak pro oba posuzované roky se drzi vysoko nad 2,5.
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Pohotova likvidita (likvidita 2.stupné)

obézna aktiva — zasoby

kratkodobé zavazky

Pohotova likvidita (Quick Ratio) =

Pohotova likvidita je vyjadiena pomérem obé&znych aktiv bez zasob
a kratkodobych zavazki. Obézna aktiva bez zdsob mizeme také nazvat pohotovymi
obéznymi aktivy. Tento ukazatel nam ftikd, kolika korunami naSich pohledavek
a hotovosti je pokryta 1 K¢ naSich kratkodobych zavazkl. Optimalni hodnoty se
pohybuji mezi 1-1,5. Cim vyssi je hodnota, tim vice je to pfiznivé z hlediska véfitelt,
avsak pro management podniku je to signal, Ze ma finan¢ni prostiedky, které se daji
1épe vyuzit. Znaény objem obéznych aktiv vazany ve formé pohotovych prostredki
pfindsi jen maly nebo zZadny urok.

V roce 2014 klesla hodnota o pfiblizn¢ 0,72 ve srovnanim s ukazatelem
pohotové likvidity z roku 2013. Stale se vSak drzi tento ukazatel nad hodnotou
1,5 v obou letech.

Okamzita likvidita (likvidita 1.stupné)

financni majetek

kratkodobé zdavazky

Okamzita likvidita (Cash Position Ratio) =

Okamzitd likvidita je vyjadifena pomérem finanéniho majetku a kratkodobych
zavazkl. Do okamzité likvidity vstupuji jen ty nejlikvidnéjsi polozky z rozvahy. Tento
ukazatel uruje schopnost spole¢nosti uhradit své kratkodobé zavazky okamzite, proto
se povazuje za nejpiisnéjsi likvidni ukazatel. Pod pojmem finan¢ni majetek je nutné si
predstavit sumu penéz na béZném uctu, na jinych uctech ¢i v pokladng, ale také volné

obchodovatelné cenné papiry, Seky (tedy ekvivalenty hotovosti). Optimalni hodnoty se

pohybuji mezi 0,2-0,5.

V prvnim roce dosahla spolecnost hodnoty 0,689391. Nasledujici rok vsSak
poklesla hodnota ukazatele na 0,206142. Spole¢nost se ale v obou letech stale drzi nad

hranici 0,2.
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1.6.2 Analyza ukazateli zadluZenosti

Ukazatelé¢ zadluzenosti méti rozsah, v jakém uziva spolecnost pro financovani
svych aktiv cizi kapital. Pouziti ciziho kapitalu ovliviiuje nejen miru rizika podnikani,
ale také rentabilitu podniku. Cim vy3§i je hodnota tohoto ukazatele, tim vétsi je riziko
vétiteld. Mirnd vySe zadluzeni je vSak pro podnik uzitecnd, vzhledem k urokiim z ciziho
kapitalu snizujici danové zatizeni podniku (Grok jako naklad snizuje zisk) je kapital cizi

levnéjsi nez kapital vlastni.

ZadluZenost

cizi zdroje

Zadluzenost (Total Debt to Total Assets) =

celkova aktiva

Tab. ¢&. 3: Udaje pro vypocet ukazatele véfitelského rizika za rok 2013 a 2014 (v tis. K¢&)

Rok 2013 | Rok 2014

Cizi zdroje 71 330 65 204

Celkové aktiva 254 270 248 347

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [19]

Tab. ¢. 4: Ukazatel vé&titelského rizika za rok 2013 a 2014

Rok 2013 Rok 2014

Ukazatel véfitelského rizika 0,28053 0,26255

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [19]

Zadluzenost se drzi vobou letech mezi 26 a 28 %. Pro véfitele
a pro management podniku jsou tyto hodnoty pozitivni. Spole¢nost neni pod tlakem
napf. z divodu povinnosti pravidelné tthrady uroki z Gvéru, ktery je cerpan. Spole¢nost
také nemusi upisovat dalsi akcie a nema externi vlivy do fizeni spole¢nosti. Na druhou

stranu, pii vyuziti cizich zdrojii by mohla spolecnost vyuzit irokovy danovy stit.
1.6.3 Analyza ukazatelu aktivity

Pro ftizeni aktiv ve spolecnosti jsou vyuzivany ukazatele aktivity. ,,Ukazatele
méri, jak efektivné podnik hospodari se svymi aktivy. Ma-li jich vice, nez je ucelné,

vznikaji mu zbytecné naklady a tim nizky zisk, ma-li jich mdlo, prichazi o trzby, které by
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mohl ziskat. Ukazatele se pocitaji pro jednotlivé skupiny aktiv: zasoby, pohledavky,

celkova aktiva, obézna aktiva a fixni aktiva.” [16, s. 355]

Vzhledem k povaze zkoumaného podniku neni ukazatel rychlosti obratu zasob
a doby obratu zasob zasadni pro spole¢nost. Material je nakupovan rovnou do vyroby
a spolecnost tak neméd materidlové zasoby. Na u¢tu materidlu v rozvaze je evidovan

predevs§im drobny majetek, ktery je potfebny pti vyrobé (napt. vrtaky).

Tab. ¢&. 5: Udaje pro vypocet obratu celkovych aktiv za rok 2013 a 2014 (v tis. K&)

Rok 2013 | Rok 2014

Trzby 71330 | 65204

Celkov4 aktiva 254 270 | 248 347

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [19]

Tab. ¢. 6: Ukazatel obratu celkovych aktiv za rok 2013 a 2014

Rok 2013 | Rok 2014

Obrat celkovych aktiv 0,280529 | 0,262552

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [19]

Obrat celkovych aktiv

celkové trzby

Obrat celkovych aktiv (Assets Turnover Ratio) =

celkova aktiva

Obrat celkovych aktiv je pojem, ktery vyjadiuje efektivnost vyuzivani celkovych
aktiv a byva oznaCovan jako vazanost celkového vlozeného kapitalu. [12]
Pomoci tohoto ukazatele lze zjistit, kolikrat se celkova aktiva obrati za jeden rok a kolik
trZzeb pfipadéa na jednu korunu dostupnych aktiv. Obrat aktiv by m¢l byt minimalné na

urovni hodnoty 1. Optimalni hodnoty se pohybuji od 1,6 do 2,9.

Ukazatel celkovych aktiv pro prvni posuzovany rok dosahl hodnoty 0,280529
a nasledujici rok hodnota klesla na 0,262552. Hodnoty obratu celkovych aktiv jsou

takto nizké z dlivodu nizkych trzeb ve sledovaném obdobi.
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1.6.4 Analyza ukazateli rentability

vvvvv

likvidity, aktivity a zadluzenosti na cisty zisk podniku*. [15, S. 285]

Ukazatelé rentability fikaji, do jaké miry je ¢innost dané spole¢nosti efektivni.
Tato skupina ukazateli poméfuje zisk se zdroji a smyslem je vyhodnotit uspé$nost
dosahovani cili spolecnosti pfi zohlednéni vloZzenych prostfedkt. Ukazatelé vychazeji
ze zakladniho vztahu, Ze rentabilita je rovna poméru zisku a investovaného kapitalu.
Rentabilita se Casto uziva pii rozhodovani v ptipadé obchodnich plant. Spole¢nost ji
vyuziva pro zjisténi, na jakou aktivitu se v budoucnu zaméfit (jaka aktivita je klicova
pro spolecnost). Obecné lze fici, ze jeji smysluplna minimalni hodnota je dana
bezrizikovou urokovou meérou, coz je vySe urokll u statnich dluhopisii (statnich
pokladni¢nich poukazek). V praxi je vSak zddana pro investici v nejhorSim piipadé
takova hodnota, kterd se rovna urokové sazb¢, kterou by dostal investor na danou ¢astku

ulozenou na danou dobu od komer¢niho bankovniho subjektu.

Mezi ukazatele rentability fadime naptiklad rentabilitu aktiv (ROA — Return on
Assets), rentabilitu investovaného kapitalu (ROCE — Return on Capital Employed),
rentabilitu trzeb (ROS — Return on Sales) a rentabilitu vlastniho kapitalu (ROE — Return

on Equity).
Tab. ¢&. 7: Udaje pro vypocet ukazateld rentability za rok 2013 a 2014 (v tis. K&)
Rok 2013 | Rok 2014
Cisty zisk (EAT) 10 363
Celkova aktiva 254 270 | 248 347
Vlastni kapital 182836 | 183198
Trzby 120307 | 122171

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [19]

Tab. €. 8: Ukazatelé rentability v procentech za rok 2013 a 2014

Rok 2013 | Rok 2014
Rentabilita celkovych aktiv (ROA) 0,003933 | 0,146166
Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE) | 0,005469 | 0,198146
Rentabilita trzeb (ROS) 0,008312 | 0,297125

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [19]
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Graf ¢. 2: Ukazatelé rentability v procentech za rok 2013 a 2014
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Hodnoty ukazatelt rentability vysly ve velmi nizkych ¢&islech z divodu
negativniho vyvoje vysledkii hospodateni do roku 2013. V roce 2014 dochézi ve vSech

ukazatelich rentabilit v disledku naristu trzeb ke zvyseni hodnoty ukazateld.

Rentabilita celkovych aktiv (ROA — Return on Assets)

cisty zisk (EAT)
Rentabilita celkovych aktiv = *100
celkova aktiva

Rentabilita celkovych aktiv neboli produkéni sila je Casto oznaCovana jako
zékladni méfitko rentability. Odrazi celkovou vynosnost kapitalu, a to bez ohledu na to,

z jakych zdroji byly podnikatelské ¢innosti financovany. [12]

Vypocet rentability celkovych aktiv 1ze provést v né€kolika variantach. Je mozné
pouzit vysledek hospodateni pifed zdanénim a uroky (EBIT) anebo ve vypoctu zohlednit
dan z pfijmu. Pro vypocet byl zvolen zpisob vypoctu s Cistym ziskem, tedy

s vysledkem hospodateni za ucetni obdobi, ktery je jiz po zdanéni (EAT).

Rentabilita celkovych aktiv spole¢nosti Strojirny Cheb, a.s. ve sledovaném

obdobi 2013-2014 narostla z 0,003933 % na 0,146166 %.
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Rentabilita vlastniho kapitalu (ROE — Return on Equity)

cisty zisk (EAT)
Rentabilita vlastniho kapitalu = *100
viastni kapital

Rentabilita vlastniho kapitdlu je pojem, ktery oznacuje, kolik cist¢ho zisku
pfipada na jednu korunu vlastniho investovaného kapitalu. Ukazuje tedy, jak efektivné

se ve spolecnosti zhodnocuji prostiedky, které se do podnikani vlozi.

Je klicovym ukazatelem ptedev§im pro akcionafe, spolecniky a dal$i investory
dané spolecnosti. Jde 0 ukazatel, s jehoz pomoci mohou investofi zjistit, zda je jejich
kapital reprodukovan s nalezitou intenzitou, kterd odpovida riziku investice. [12]
ROE se da pouzit i pro srovnani s konkurenty ze stejného oboru, tzv. benchmarking.
Nesmi se v§ak zapominat na to, Ze ROE, stejné jako ROA, je zavisla na oboru ¢innosti

dané spolec¢nosti.

Rentabilita vlastniho kapitalu spole¢nosti Strojirny Cheb, a.s. ve sledovaném
obdobi 2013-2014 narostla z 0,005469 % na 0,198146 %.

Rentabilita trzeb (ROS — Return on Sales)

cisty zisk (EAT)
Rentabilita trzeb = *100
celkové trzby

Rentabilita trzeb neboli ziskové rozpéti je pojem, ktery nam tika, kolik korun

¢istého zisku pfipadé na jednu korunu trzeb.

Vypoclet rentability trzeb lze provést dvéma zpisoby. Pro vypocet je mozné
vyuzit vysledek hospodateni pied zdanénim a uroky (EBIT) nebo vysledek hospodaieni
za ucetni obdobi, ktery je jiz po zdanéni (EAT). Pokud je vyuzit pro vypocet EBIT,
je vysledek vhodny pro porovnani podnikti s proménlivymi podminkami. Pokud je ale

pro vypocet vyuzit EAT, jedna se pak o ¢istou ziskovou marzi.

Rentabilita trzeb stoupla z 0,008312 % na 0,297125 %, coz znamena, ze v roce
2013 piinesla 1 K¢ trzeb 0,00008312 K¢ zisku, ale v roce 2014 jiz 0,00297125 K¢.
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Zavérem lze fici, ze spolecnost ziskala v roce 2015 ocenéni CZECH Stability
Award 2015: AAA-Excelentni, které ziskava 2 % velmi stabilnich firem v Ceské
republice. V ramci finan¢ni analyzy pomoci pomérovych ukazateld vysly ukazatele
likvidity velmi dobie. ZadluZenost spole¢nosti je rovnéz v poradku. Oproti tomu
ukazatele rentability, coz jsou ukazatele, které poméfuji zisk k urcité vztahové veli¢ing,
vysly ve velmi nizkych hodnotach. Dlivodem byly velmi nizké trzby ve sledovaném

obdobi.

1.7 Vyvoj vysledku hospodai‘eni za roky 2010-2014

Pro zhodnoceni vyvoje vysledk hospodaieni za béznou ¢innost bylo zvoleno
poslednich pét let, za které jsou tyto udaje dostupné. Na grafu €. 3 se tudiz objevuji
vysledky hospodateni za roky 2010-2014. Pro srovnani byly pouzity vysledky

hospodateni po zdanéni.

Graf ¢. 3: Vysledek hospodateni v tis. za béZnou ¢innost v letech 2010-2014
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [19]

V roce 2012 Cinily trzby spolecnosti za prodej vyrobku a sluzeb 89 675 tis. K¢,
coz je oproti pfedchozimu roku, kdy hodnota ¢inila 155 936 tis. K&, 0 42,5 % méng.
Pokles hodnoty vysledku hospodateni v tomto roce zpusobila predevsim velkd ztrata
zakdzek investicniho charakteru. Zakazky investi¢niho charakteru jsou takovy typ
zakazek, kdy spolec¢nost Strojirny Cheb, a.s. figuruje v drtivé vétSiné jako generalni
dodavatel. Tyto zakazky se pohybovaly v fadech az desitek milionti korun. Realizovaly

se predev§im pro spoleénost Sokolovska uhelna, a.s. vramci jejich investic.
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Jako ptiklad takové investice 1ze uvést polozeni nové pasové cesty, coz byl 6 km dlouhy
pasovy dopravnik pro piesun vytéZzeného uhli. Sokolovska uhelna, a.s. provadéla
investice pro zafizeni do lomd Druzba a Jifi. V roce 2009 vsak doslo k neo¢ekavané
situaci, kdy se vnitini vysypka lomu Jifi sesunula smérem k lomu Druzba. Sesuvem
doslo k zablokovani nékolika mil. tun uhelnych zasob v lomu Druzba a z tohoto divodu
v ném byla v srpnu 2011 pterusena tézba. Nové zmodernizované stroje, které fungovaly
vV tomto lomu, byly pfesunuty do lomu Jifi. Tim spole¢nost omezila investice do svych
zafizeni.

V roce 2013 se podafilo spole¢nosti navysit hodnotu trzeb za prodej vyrobki
a sluzeb 0 28,73 %. Z hodnoty 89 675 tis. K¢ se dostala spole¢nost na 115 436 tis. K¢.
Vysledek hospodareni pied zdanénim ¢inil 775 tis. K¢, avSak po odecteni splatné dané

se dostala spolecnost na hodnotu 10 tis. K¢.

V roce 2014 se podafilo spolecnosti zvysit trzby z produkce prumyslovych
vyrobkl, které byly ur€eny zakaznikiim v ramci EU (Evropské unie). U vyvozu se jiz
od zalozeni spolecnosti kazdy rok zvySovala hodnota vyvezeného zbozi. Zatimco
vroce 2010 cinila hodnota vyvozu 12 901 tis. K¢, vroce 2014 hodnota stoupla
az na 36426 tis. K¢ Celkové trzby za prodej vyrobkii a sluzeb se zvysily
z 115 436 tis. K¢ na 119 198 tis. K¢, coz piedstavuje zvySeni o 3,26 % oproti stavu
v roce 2013.

Vysledky hospodateni za rok 2015 nejsou znamy, ale dle internich informaci by
se od roku 2014 me¢lo spolecnosti dafit vysledek hospodaieni zvySovat. V roce 2016
ziskala spoleCnost investicni zakdzky od spolecnosti Sokolovska uhelna, a.s.

za cca 100 mil. K¢&.
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2 Nakup

2.1 Vymezeni nakupu, jeho funkei a cili

vvvvv

¢innost podniku, kterou zacind transformacni proces v ném probihajici. “ [17, s. 16]

., Nakup predstavuje soubor cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobni,
obchodni a jiné cinnosti organizace pozadovanym sortimentem vyrobku, polotovarii,
surovin, energii, obalu aj. a sluzeb v pozZadované kvalité, v pozadovany Ccas,

na pozadované misto pri ekonomickych nakladech. [2, s. 9]

O funkce nakupu se stard v organizacich obvykle oddéleni nakupu. Nakup byl
vSak do nedavna v organizacich chapan jako operativni sluzba, ktera je zamétena na
plnéni pozadavki jednotlivych utvari organizace. Hlavnim cilem bylo nakoupit za co
nejniz§i cenu a utvaru ndkupu nepfisluselo posuzovat spravnost pozadavkil
z jednotlivych utvart. Polozky byly nakupovany od pomérmné velkého poctu dodavatelt
a to bez dlouhodobé;jsi spoluprace. V soucasnosti je ale nakup chapan jinak, protoze se
stdva strategickou zaleZitosti. Nakup je orientovdn na sluzby koneénym zakazniklim,
vznikd vice dlouhodobych vztahi s dodavateli a zdroven se snizuje jejich pocet.

Dodavatelé jsou vybirani podle soustavy ukazateli, které ukazou vyhodnost vybraného

dodavatele pro danou organizaci.

, Zakladni funkci utvaru ndakupu v podniku je efektivni uspokojovani potieb
vyplhvajicich z planovaného pritbéhu zakladnich, pomocnych i obsluznych vyrobnich
I nevyrobnich procesii, a to zajistovanim doddvek surovin, zdkladnich i pomocnych

materialii, nakupovanych vyrobkii a soucdstek, polotovaru, ndhradnich dilii atd.*

[14, . 196]

Pokud chce organizace, aby byla splnéna zakladni funkce nakupu v souladu
s ekonomickymi kritérii efektivnosti, musi organizace piedpokladat nasledujici body:

e Co nejpfesnéji a vcas zjistovat piedpokladanou Spotiebu materialu;

e pro uspokojovani téchto potfeb systematicky zvazovat potencionalni

disponibilni zdroje;
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upln¢ a vcas projedndvat a uzavirat smlouvy o ekonomicky efektivnich
dodavkéch, neustale sledovat jejich realizaci a projednavat vzniklé zmény
V potiebach;

sledovat a regulovat stav zasob a zajist'ovat co nejefektivnéjsi vyuziti;

zajistit  efektivni  fungovani  skladového  hospodafstvi,  dopravy
a manipulacnich procest;

vytvairet a neustidle zdokonalovat informacni systém pro fizeni procesu
nakupu;

soustavné zabezpeCovat persondlni, organizacni, metodicky a technicky
rozvoj jak tidicich, tak hmotnych procesi;

zabezpedit aktivni servisni uskuteénovani pfipravy, vydeje, pfisunu materialu

na mista potieby. [9]

Ptedpokladem pro dobré fungovani oddéleni ndkupu a dosazeni cild tohoto

odd¢leni je spoluprace nakupu s ostatnimi oddélenimi ve spole¢nosti. Oddéleni nakupu

je tak v neustalém kontaktu s marketingovym oddélenim, s finanénim oddélenim,

prodejem atd. Nejproblémovéjsim vztahem mezi oddélenimi v organizaci byva vztah

nakupu k vyrobé€, protoZe vyroba musi poskytovat ndkupu pomérné velké mnozstvi

informaci, které pak v pfedstihu umozni plnit pozadované funkce. Jednim z cilu je tedy

snaha o neustalé zkvalitiovani informacni zékladny.

Obr. €. 4: Vztah oddé€leni ndkupu k ostatnim vnitropodnikovym utvarim
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2.2 Nakupni proces — hlavni faze a faktory ovliviiujici nakup

., Proces je soubor cinnosti, které méni vstupy na vystupy. Pri podnikovych
procesech jde hlavné o to, aby objednavka zdkaznika presla pres procesy v podniku co
nejrychleji pii dodrzeni predepsanych standardii a pii minimalnich nakladech. Cim déle
se objednavka zdrzi v podnikovych procesech, tim vic nakladii se na ni ,,prilepi* a tim

déle ceka zakaznik na objednany vyrobek ¢i sluzby a podnik na své penize.* [6, s. 15]

Procesy v podniku jsou vzajemné propojeny do toku, ve kterém se pohybuje
nejen materidl, ale i informace a pracovnici. ZlepSovani procesti se nejcastéji tyka
uzkych mist, pracovist neumérné zatézujicich c¢lovéka, neproduktivnich procesu,
redukce plytvani v propojenich mezi procesy nebo vyrobkl ¢i procesti, se kterymi neni
zakaznik spokojen atd. Cilem podnikovych procest je dostat vyrobek nebo sluzbu
k zékaznikovi v pozadovaném case, v pozadovaném mnozstvi, v pozadované kvalité

a s optimalnim krycim ptispévkem. [6]

2.2.1 Faze nakupniho procesu

“A process is a set of subprocesses or stages directed at achieving an output.

The various tasks or stages can be depicted as a process chain.” [10, s. 4]

Obr. ¢. 5: The purchasing process chain

“ i = 4 ~
- g Negotiate ™\ N \
Receive N\ |  Solicit \ 5O \| Receive ™\ Make \
requisition /| quotations Wi | ‘Riceodar li /| payment
/ suppliers ﬂ SUppies: ¥ Y
. 14 4 _v" i "4 . K M://

Zdroj: [10, s. 4]

Dle Synka se rozlisuje nékolik hlavnich fazi nakupniho procesu:

e Nejdiive musi spoleCnosti identifikovat potfebu. Musi ziskat tzv. nakupni impulz
a specifikovat, jaky vyrobek ¢i sluzba je potieba nakoupit.

e Spolec¢nost rozhoduje o nezbytnosti nakupu a ¢ini nakupni rozhodnuti.

e Prizkum trhu — prozkouméavaji se nabidky.

e Vybér vhodného dodavatele (nabidky).

e Rozhodnuti a formulace podminek dodavek. V této fazi zasild organizace
objednavku svému dodavateli.

e Dodani zbozi/sluzby do podniku.
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e V této fazi provadi spolecnost prejimku dodavky (kvantitativni i kvalitativni),
popfipad¢ je realizovana reklamace.
e Provadi se uhrada dodavky.

e Spole¢nost hodnoti vykon dodavatele. [14]

Obr. €. 6: Nakupni proces dle Synka

Rozhodnuti
podminek
dodavek, zadani
objednavky

Identifikace
nezbytnosti
nakupu, ndk.
rozhodnuti

Identifikace
potieby

Volba
dodavatele

Finanéni
vyporadani,
uhrada
dodavky

Kvantitativnia Logistické

kvalitativni aktivity pfi
prejimka vstupu dodavky

dodavky do podniku

Hodnoceni
vykonu
dodavatele

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [14]

2.2.2 Faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti

V nékupnim procesu existuje fada faktorti, které ovliviiuji proces nakupu. Mezi

né patii podminky dodéavky, jakost, mnozstvi, cena, as a dodavatel.

Obr. €. 7: Faktory ovliviujici nakupni rozhodnuti

NAKUPNIROZHODNUT{
PODMINKY e -
< CAs DODAVATEL

Zdroj: [17]

[ FAKTORY OVLIVNUJICI

7

+ Podminky dodavky

Kazda dodavka je realizovdna za urcitych dodacich a platebnich podminek, které

musi byt vzdy zieteln€ formulovany v kupni smlouvé.
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X/
°

X/
L X4

Jakost

Cilem spolecnosti je nakoupit kvalitni suroviny za co nejniz$i ceny. Jakost miize byt
stanovena i dle urcitého hlediska (dle hmotnosti, velikosti, barvy, vzhledu
¢i flexibility).

MnoZstvi

S velikosti objednévek casto souvisi poskytované slevy dodavatelem. Zaroven s ni
ale souvisi i naklady na skladovani. Spole¢nost také musi dat pozor na nadmérné
mnozstvi zasob, které mize vést ke zkazeni, zastarani atd. Objednavky v malém
mnozstvi naopak predstavuji ¢astéjsi objednavky a vyssi jednicové naklady. Existuji
vSak rizné techniky optimalizace nakupniho mnozstvi. Vyrobni spole¢nost by se
pak méla hlavné zajimat 0 to, kolik materialu je potieba ve vyrob¢, jak velké ztraty
jsou pii vyrobé piijatelné, kolik materidlu je na skladé v okamziku odeslani
objednavky a jakd je vySe primérné zasoby. Tyto udaje by mély podstatné

ovliviiovat rozhodnuti o velikosti ndkupu.
Cena

Zde plati pravidlo, Ze nejnizs§i nakupni cena se nerovna té nejlepsi cené. Spole¢nost,
ktera nakupuje, musi vzit v ivahu 1 nabizenou kvalitu a sluZby.

Cas

Pro spoleénost je dilezité rozhodnout se, kdy nakoupi material nebo sluzby. Spatné
rozhodnuti muze vést k nadmérnému drzeni kapitalu v zasobach (pokud se objedna
na delsi dobu doptedu). Naopak nedostatecné objednavky casto vedou k opozdéni
vyroby. Vyrobce musi naplanovat ndkup materialu tak, aby jej mél k dispozici prave

Vv tu chvili, kdy je dany materidl vyzadovan ve vyrobé.
Dodavatel

Spravny vybér dodavatele je jeden z kliovych predpokladti k dosazeni uspéchu.

Spolecnost si musi byt jistd, Ze dodavatelé spliiuji vSechny jeji poZzadavky.

[17]
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2.3 Nakupni proces ve spole¢nosti Strojirny Cheb, a.s.

Spole¢nost Strojirny Cheb, a.s. je vyrobni spole¢nosti. Jeji vyroba vsak
nefunguje jako sériova vyroba, nybrz vyrabi na zaklad¢ zakdzek — zakéazkova
strojirenska vyroba. Od toho se také odviji ndkup materidlu pro vyrobu. Veskery
material se nakupuje specidlné pro kazdou zakazku zvlast. Ve spoleCnosti neni
samostatny utvar ndkupu, ale tuto c¢innost zastupuje obchodni oddéleni a vyrobni
a dispecerska kancelai. Tato oddéleni se staraji o cely prubéh zakazky — od prvotni
poptavky od zdkaznika az po expedici a hodnoceni spokojenosti ze strany zakaznika.
Ob¢ oddéleni sidli v jedné kancelafi, tudiz spolu mohou jednoduse komunikovat a fesit
potfebné zélezitosti. Vedoucim obchodniho oddé€leni a odpovédnou osobou za proces

nakupu je pan Ing. Pavel Volek.
Faze nakupniho procesu ve spolecnosti Strojirny Cheb, a.s.
I. Obdrzeni poptavky

Obchodni odd¢€leni obdrzi poptavku od zékaznika, kterd obsahuje informace
o tom, co je jeho pozadavkem, pozadovany termin vyhotoveni a ostatni naleZitosti.
Pokud obsahuje poptavka kompletni tidaje a pokud je spole¢nost schopna vyhovét
zakaznikovi a vyrobit pozadované vyrobky, obraci se na zdkaznika s nabidkou. Pokud
zakaznikovi nabidka vyhovuje, obé€ strany se domluvi a dochdzi k uzavieni smlouvy.

Druhou moZnosti jsou zakazky, které neprochédzi nabidkovym fizenim.

VétSina zakazek je vyrabéna na zakladé kupni smlouvy a smlouvy o dilo.
Zakaznik musi predat spolecnosti také vykresovou dokumentaci, coZ Cini nejpozdéji
tf1 dny po uzavieni smlouvy. Pokud ji nemd k dispozici, poskytne alespon projektovou
dokumentaci. Projektova dokumentace ukazuje uréitou predstavu ¢i zamér, jak by mél
hotovy vyrobek vypadat. Na zaklad¢ téchto tidaji se zhotovi vyrobni dokumentace.
Vyrobni dokumentace zahrnuje podrobné rozkresleni hotového vyrobku (vykresy

s konkrétnimi rozméry) a lze podle ni okamzité vyrabét.

Objednavku s veskerymi nalezitostmi a vyrobni dokumentaci zpracuje referent
obchodniho oddé€leni. Ten vyfizuje vétSinu ukoli na obchodnim oddéleni.
Vedouci obchodniho oddé€leni vSak za veSkeré vykony zodpovidd a musi je schvalit.
Zaroven danou poptavku po pfijeti prozkoumava a rozhoduje, jak dale postupovat.

Referent veskeré informace tykajici se zakazky musi prevést do tzv. vyrobniho piikazu.
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Vyrobni piikaz obsahuje veskeré pozadavky zakaznika a pokracuje na oddéleni
technické ptipravy vyroby. Na tomto oddéleni se vyhotovi vypis materidlu na zaklad¢
vyrobni dokumentace, na kterém je uvedeno poticbné mnozstvi materialu v pozadované
jakosti. Toto odd¢leni tedy zajistuje prozkoumani vyrobni dokumentace, zpracovava

vyrobni technologii a rozhoduje o pouziti materialu a lidskych zdroju.
Posouzeni a vybér vhodného dodavatele

Poté se vypracovand dokumentace vraci na obchodni oddéleni a na vyrobni
a dispecerskou kancelar, kde se potfebny material objednava. V rdmci nakupu materialu
se zafizuje i doprava hotovych vyrobkt. Tu zajistuje referent z obchodniho oddéleni

ve spolupraci s jeho kolegou z vyrobni a dispecerské kancelare panem Petrem Stojkou.

Spole¢nost nema Zadné zasoby a vzdy musi veSkery materidl potfebny pro
vyrobu objednat. Pro opatfeni materialu se pouzivé princip systému JIT (Just in Time).
Tim odpadd kontrola stavu skladovych zasob ptfed realizaci objednavky. Material
se objednava dle zpracované dokumentace. Spole¢nost ma jiz mnoho zkuSenosti se
svymi dodavateli a na zaklad¢ téchto zkusSenosti se rozhoduje, na kterého z nich se ma
obratit pro urcity typ materialu. Zaroven si vede i své vnitini hodnoceni spokojenosti
S dodavateli a méa zpracovany seznam dodavateli a sluzeb pro dodavky hutniho

a ostatniho materialu.

Poptavka je zasilana prostrednictvim elektronické posty. Spole¢nost se musi fidit
dle pozadavku zékaznika, a i kdyz je Vjejim zajmu pofidit material co nejlevnéji,
nejkvalitnéji a zaroven nejrychleji, z divodu ¢asového omezeni musi obcas sahnout

po dodavateli, ktery je napi. 0 néco drazsi, ale je schopny dovézt material diive.
I11. Technicka inspekce

Spole¢nost vyzaduje od svych dodavateli pravo sledovat prace na dodévce
V misté vyroby nebo montdze zafizeni, aby se ujistila, Ze vSe odpovida podminkdm
dohodnutym v objednavce/smlouvé a v dokumentaci souvisejici s realizaci

objednavky/smlouvy.
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IV. Uzavieni kupni smlouvy a jeji zaevidovani

Poté, co spolecnost ziskd nabidky od vybranych dodavatelti, uzavira s nejlépe
vyhovujicim dodavatelem kupni smlouvu na material, ktera se zaeviduje Vv ramci
systému. O vystaveni a uzavieni kupni smlouvy se stard odpovédna osoba z obchodniho
oddéleni. Jako vzor kupni smlouvy se pouziva Sablona, ktera je Kk dispozici

na obchodnim oddéleni a patii do firemni dokumentace.
V. Dodani materialu — prejimka materialu a samotna vyroba

Ke kazdému dodani materialu (i k dil¢i dodavce) musi dodavatel piilozit fadny
dodaci list, ktery obsahuje ¢islo objednavky/smlouvy, nazev (specifikaci) zafizeni, ¢islo
baleni, adresu a misto dodani, nazev dodavatele, piepravni rozméry zafizeni (v cm),

ptepravni vahu (v kg) a zptsob skladovani.

Dodany materidl je prakticky ihned pouzit ve vyrob€. Za ptevzeti materialu do
vyroby je zodpovédny mistr vyrobniho tiseku. Piejimky materidlu se ucastni i vedouci
oddéleni fizeni jakosti, ktery musi zkontrolovat, zda dodany material odpovida
kvalitativné podminkam kupni smlouvy. Samoziejmosti je kontrola dodavky z hlediska

kvantity. Veskery material projde pted zahajenim vyroby procesem otryskovani.

Spole¢nost nema zadné zatizené skladovaci prostory. Misto, kam se material
slozi pfi dodani, se nazyva ptipravna materidlu. Na zédkladé¢ dokumentace je nakoupeny
material z pfipravny materialu vydavan. Od okamZziku objednavky se veskeré
dokumenty vztahujici se k zakazce prevadi k mistrovi vyrobniho useku a jeho kolegovi,
ktefi maji veSkerou dokumentaci na starost a rozhoduji, kam se jaky material pfesune,
kde se co bude vyradbét apod. Dokumentace obsahuje pracovni piikaz, technologii
vyroby — pracovné vyrobni postup a technickou dokumentaci plus rozpis materialu.
V pribéhu vyroby dle ptedepsaného vyrobniho postupu probihd kontrola vyroby

pracovnikem stiediska odd¢€leni fizeni jakosti (technicka kontrola).
VI. Uhrada

Spolec¢nost Strojirny Cheb, a.s. hradi zavazky vic¢i svym dodavatelim
prostfednictvim bankovniho pfevodu z bézného tctu do Sedesati dnii ode dne obdrzeni
ptislusné faktury. Faktura musi byt zpravidla zaslana postou na adresu a elektronickou
poStou na emailovou adresu spolecnosti. Zpusob placeni je vSak zakotven v kupni

smlouvé a mize se dle domluvy s dodavatelem vyjimecné lisit.
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2.4 Charakteristika dodavateli spolecnosti Strojirny Cheb, a.s.

2.4.1 Vybér dodavateli

Vybér dodavatele materidlu predstavuje pro spolecnost kli¢ové rozhodnuti,
jelikoz kvalitni material a spolehlivy dodavatelé jsou podstatnymi kroky k Gspéchu.
Pro spolecnost je v prvni fad¢ dilezita kvalita. Neopomenutelnym kritériem je ovSem
cena materidlu a vzdalenost dodavatele. U ceny se lisi hlavné ptistup dodavateld,
protoze vlivem valcovani plecht dochézi k ¢aste¢né deformaci kraji materidlu. Neékteri
dodavatelé vsSak pocitaji pouze Cast plechu, kterd ziistane po odstranéni nevhodnych
kraja. Spole¢nost vzhledem k form& vyroby, néakladim za dopravu a zakazkam,

u kterych byva i malo ¢asu na realizaci, upiednostiiuje dodavatele, kteti jsou v blizkosti.

Spolecnost si také béhem svého pusobeni na trhu vedla hodnoceni a na jeho
zakladé¢ se jiz dokéaze orientovat mezi svymi stavajicimi dodavateli materidlu. Zaroven
je jeji snahou, aby byl seznam stale aktualizovany a mohl se na né& odpovédny
pracovnik za nakup spolehnout. V seznamu jsou samoziejmé jen ti dodavatelé,
u kterych si je spolecnost jista kvalitou materialu. Spolecnost tak objednava material

nejen od dodavateld z Ceské republiky, ale také ma mnoho dodavatelti z Némecka.

Existuji vSak typy materidlu, na které se specializuje jen minimum dodavatela.
V téchto piipadech se pak spole¢nost nemiize pfili§ rozhodovat a vybirat mezi
dodavateli. Pokud vSak existuje vice dodavateli na dany materidl, zohlednuje
spolecnost urcita kritéria, mezi ktera patti napt. cena, kvalita, potiebny ¢as pro dodani

¢i zplisob dopravy.
2.4.2 Hodnoceni dodavateli

Hodnoceni dodavateli predstavuje vyznamny nastroj vradmci fizeni
dodavatelskych vztaht. Pokud spole¢nost provadi hodnoceni jejich dodavatell, vytvari
si tim podklady pro rozhodovani o pokracovani spoluprace, o modifikaci ¢i o uplném

zru$eni obchodnich vztaha.

Hodnoceni dodavatelii 1ze uskutec¢nit také podle toho, jak byla dodavatelem
splnéna ocekavani, ktera si odbératel pii volbé kladl. Posuzuje se pak moznost ziskat
diskont za vétsi mnozstvi odebrané¢ho zbozi, ochota dodavatele dodat podle potieby

1 malé mnozstvi materidlu, pfedavani vcasnych informaci o uskute¢iovanych zménéch,
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poskytovani vhodnych platebnich podminek, pruzny a seridzni piistup k piipadnym

reklamacim, zjevné Usili o dlouhodobou spolupraci atd. [17]

Spolec¢nost Strojirny Cheb, a.s. ma zpracovany seznam stalych dodavatela
hutniho a ostatniho materialu, s kterymi ma dlouholeté zkusSenosti a mize se u nich
spolehnout na kvalitu materialu. Od téchto dodavatell také vzdy nakupuje. Jen opravdu
vyjimecné se stava, ze by spole¢nost nepokryla pozadované mnozstvi materidlu ¢i druh
od svych stalych dodavatelti a musela hledat jiného dodavatele. Tento seznam je peclivé
na konci kazdého roku sestavovan, a to na zakladé zkusSenosti za uplynuly rok. Slouzi

pak také jako seznam schvalenych dodavatelti pro nasledujici rok.

Spolec¢nost si vede v pribéhu roku neustalou kontrolu kvality jednotlivych
dodavek. Toto hodnoceni se provadi prostfednictvim zaznamovych listd. Kazdy
zdznamovy list je ur€en pro jednotlivého dodavatele zvlast. Do zdznamového listu se
vypisuje datum dodavky, ¢islo dodaciho listu, hodnoceni konkrétni dodavky — splnéno,
splnéno s vyhradou, nesplnéno. Dale se do poznamky vypisuji tidaje o dodavce, aby
bylo jasné, pro¢ bylo vybrano dané hodnoceni. Rovnéz se uvadi, zda nastaly uréité
problémy, doslo ke zpozdéni, neodpovidala kvalita apod. V zavéru se za ptislusné
hodnoceni podepiSe odpovédna osoba, aby bylo ziejmé, kdo hodnoceni dodavky

provadél.

Zaznamovy arch byl zpracovan dle interni dokumentace a je Kk nahlédnuti

v piiloze C.
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2.4.3 Vlastni metoda hodnoceni dodavatela

Spole¢nost provadi vlastni hodnoceni dodédvek a samotnych dodavatelt,
na zaklad¢ kterych sestavuje seznam dodavateli pro dodavky hutniho a ostatniho
materialu pro nasledujici rok. Vedouci obchodniho oddéleni byl pro tuto bakalaiskou
praci pozaddan o hodnoceni dodavatelit metodou bodového hodnoceni. Nasledné bylo
hodnoceni dodavatelii zpracovano grafickou metodou. Hodnoceni se tykalo hlavnich
vykonii dodavatele — kvality, termin dodavek, servisu a casu. Dotaznik je k nahlédnuti

v ptiloze D.

., Graficka metoda spociva v znazorneni celkovej vykonnosti dodavatela.
Tabulka hodnotenia vykonnosti je tercom, ktorého stred je spojeny s minimdlnou
hodnotou. Koncentrické kruhy terca zodpovedaju stupnici od 1 do 5. Kazdy kvadrant

‘

predstavuje jeden zo Styroch hlavnych parametrov: cena, kvalita, termin, servis.*
[5, s. 135]

Odpovédné osobé byl zaslan dotaznik, ktery byl sestaven dle parametrt, které
uvadi pan Jaroslav Kita v knizce Nakup a predaj. Vedouci obchodniho oddéleni byl
pozéadan, aby zhodnotil podle pravdivosti svych 5 nejvétsich dodavatela a ke kazdému
parametru pfiradil body — 1 az 5 bodl. Na grafickém znazornéni je zobrazena Skéla
hodnoceni od 1 do 5 bodi a hlavni parametry. ,,7vm, Ze sa graficky zndzornia ciastkové
kritéria, mozno ziskat geometricky obraz, ktorého plocha bude proporciondlna

globalnej vykonnosti dodavatela.” [5, s. 137]

Z $etfeni vyplynulo, ze je nejlépe hodnocen dodavatel Ferona, a.s. a nasledné
Weyland Stahlhandel, s.r.o. Oba dodavatelé si v hodnoceni vedli velmi dobie a témé&f

ve vSech parametrech ziskali plné hodnoceni — 5 bod.

S horsimi vysledky se naopak potykala spole¢nost Mut Tubes, s.r.o. Upln&
nejhtife z vybranych dodavateld si pak vedla spole¢nost Protech Klein a Dolejs, v.0.S.
U dodavatelti, ktefi skoncili na poslednich mistech, se jednalo pfedev§im o delsi dobu
dodani materialu, problematiku dodrzovani dohodnutych termint, vysi ceny ve vztahu

ke konkurenénim cendm a také o vztah mnozstvi a terminu dodani.
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Tab. €. 9: Legenda ke grafickému hodnoceni dodavatelt

1. Cena 3. Kvalita

3.1 Urovei kvality nakupovaného

1.1 Struktura prodejni ceny materidlu

1.2 Vyse ceny ve vztahu ke

« . , 3.2 Stalost urovné kvali
konkurenénim cenam S ty

1.3 Platebni podminky 3.3 Spolehlivost materialu
2. Termin dodavky 4. Servis
2.1 Délka terminu dodani 4.1 Vztah jakosti a ceny
2.2 Dodrzovani dohodnutych termint 4.2 Vztah mnoZstvi a terminu dodéani

4.3 Servis po prodeji

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [5]

Graf ¢. 4: Hodnoceni dodavatele Ferona, a.s.

Servis Cena

2.1

Termin

dodavky Kvalita

3.2

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

QGraf ¢. 5: Hodnoceni dodavatele Ferros, S.r.0.

Servis Cena

Termin

dodavky Kvalita

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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Graf €. 6: Hodnoceni dodavatele Protech Klein a Dolejs, v.0.s.

Servis Cena
2.1
Termin
dodavky Kvalita

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Graf ¢. 7: Hodnoceni dodavatele Weyland Stahlhandel, s.r.o.

Servis Cena
2.1
Termin
dodaviky Kvalita

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016

Graf ¢. 8: Hodnoceni dodavatele Mut Tubes, S.r.0.
1.1

Servis Cena

Termin
dodaviky

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
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2.4.4 Nejvétsi dodavatelé

V soucasné dobé tvoii piiblizné¢ 25 tuzemskych a zahranicnich spolecnosti
seznam dodavatel, kteti provadi dodavky materialu pro spolecnost Strojirny Cheb, a.s.

Pro piiklad byli uvedeni ti nejvétsi dodavatelé z Ceské republiky a zahraniéi.
Tuzemsti dodavatelé

Ferona, a.s.

Tato spolecnost je velkoobchodem hutnich vyrobkd, hutnich druhovyrobkii,

zelezatského sortimentu a nezeleznych kovil na bazi velkoobchodu. V soucasné dob¢ je
pro spole¢nost tim nejvétsim a nejspolehlivéjsim dodavatelem materidlu. V nabidce ma
profilovou ocel, ocelové plechy, trubky, nezelezné kovy atd. [23]

Obr. ¢. 8: Logo spolecnosti Ferona, a.s.

& Fecona

Zdroj: [23]
Ferros Praha, s.r.o.

Prazska spolecnost, ktera ptisobi na trhu od roku 1993, se zabyva nakupem, prodejem
a d¢lenim hutnich materialti. Spole¢nost je velkoobchod s hutnim materidlem, ktery ma
k okamzitému dodani ze skladovych zasob cca 5000 tun materialu. V nabidce ma

napiiklad za tepla a za studena valcované plechy, rizné typy oceli, trubky atd. [24]

Obr. €. 9: Logo spole¢nosti Ferros Praha, s.r.0.

FERROS PRAHA

Zdroj: [24]
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Protech — Klein a Dolejs, v.0.S.

Spole¢nost Protech — Klein a Dolej$ v.o.s. pusobi na trhu od roku 1992 a jeji hlavni
¢innosti jsou dodavky hutniho materidlu v kompletnim sortimentu tuzemské
1 zahrani¢ni produkce. K dalSim c¢innostem této spolecnosti patii vyroba miizovych
podlahovych ro§ti (tzv. pororosti) dle CSN 74 69 30 a odporové svafovanych dle
DIN 24537. Od roku 1995 spole¢nost exportuje jeji vyrobky do zemi EU. [29]

Obr. ¢. 10: Logo spolecnosti Protech — Klein a Dolejs, v.0.s.
V.0.5.

PROIECH

NAKUP A PRODEJ HUTNIHO MATERIALU

Zdroj: [29]
Weyland Stahlhandel, s.r.o.

Tato spolecnost je dcefind spole¢nost rakouské mateiské firmy Weyland GmbH.
Spolecnost vstoupila na Cesky trh s oceli vroce 2009. Specializuje se predevSim na
prodej dutych profila — ctythrannych trubek. Nabizi vSak i sluzby jako je napf. tryskani.
[33]

Obr. €. 11: Logo spolecnosti Weyland Stahlhandel, s.r.o.

eyland

Zdroj: [33]

Mut Tubes, s.r.o.

Tato spolecnost, kterd byla zalozena v roce 2005, nabizi dodavky Sirokého sortimentu
ocelovych trubek, dutych profilti a veskerého trubkového prislusenstvi. Spolecnost se
specializuje na dodavky materialu a vyrobkd ve velmi kratké dodaci 1htité. Spole¢nost
ve spolupraci s vyznamnou némeckou spolecnosti Hoberg & Driesch Rohrenhandel
GmbH & Co KG také nabizi veskery servis spojeny s dodavkami hutniho materialu.
[28]
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Obr. €. 12: Logo spolecnosti Mut Tubes, S.r.0.

Zdroj: [28]

Zahraniéni dodavatelé

Eisen Heinzl GmbH

Némecka spole¢nost, se sidlem v Selbu, je velkoobchodem se zamé&fenim na zelezo, kov
a instalatérské potfeby. Spolecnost disponuje velmi dobfe vybavenym vozovym

parkem, diky kterému lze material rychle a spolehlivé dopravit k zékaznikovi. [22]

Obr. ¢. 13: Logo spolecnosti Eisen Heinzl GmbH

EISEN-HEINZL

Zdroj: [22]
Meiser Vogtland OHG

Spolecnost se sidlem v némeckém mésté¢ Oelsnitz se specializuje na vyrobu a prodej
rostu, schodistovych systémda, plechovych profild, dratovych rosti a mnoho dals$iho. Na

trhu pisobi jiz od roku 1991 a své vyrobky exportuje do celého svéta. [26]

Obr. ¢. 14: Logo spolecnosti Meiser Vogtland OHG
4
MEISER ¥

Zdroj: [26]
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2.5 Nakupni audit

Nakupni audit je posledni casti analyzy nakupu, ktera byla provedena
ve spoleénosti Strojirny Cheb, a.s. Setfeni bylo provedeno na zakladé Sesti otazek.
Tvorba dotazniku byla inspirovana knihou Nakup a prodej. [1, s. 171] Odpovédi na
vybrané otazky by mély zhruba ukézat efektivitu procesu nékupu v této spolecnosti.

Dotaznik je k nahlédnuti v piiloze E.

Vedouci obchodniho oddéleni zodpoveédél dotaznik timto zplisobem:

1. Dosahli jste za uplynulych nékolik mésicli sniZeni ceny u néjakého produktu
nebo sluzby, které pravidelné nakupujete?

Ano (1b)
2. Jste spokojeni s tim, Ze Zadna platba dodavateli se nerealizuje driv, nez je

ovéfeno, Ze zboZi nebo sluzby byly prevzaty a placena c¢astka spravné

vykalkulovana?
Ano (1b)
3. Vedou se zaznamy o Vasich dodavatelich tak, aby bylo snadné s nimi zachazet?
Ano (1b)

4. Byla v posledni dobé zpozdéna néjaka dodavka, ktera se FeSila bud’ stiZnosti u
dodavatele, nebo jeho vyiazenim z Vaseho seznamu?

Ano (1b)
5. MiiZete nékterou z nakupovanych poloZek vyménit za lacinéjSi a pritom
zachovat stejnou kvalitu?

Ano (2b)
6. S kolika VaSimi hlavnimi dodavateli jste se pokouseli vyjednat vyhodné&jsi ceny a
terminy, namisto abyste prosté pristoupili na jejich pozadavky?

Se vSemi (2b)

Spolec¢nost ziskala v tomto Setfeni 8 bodi, coZ je maximalni pocet bodu, které je

mozno ziskat. Dle bodového hodnoceni Ize fici, ze spole¢nost vede odd€leni vyborng.
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3 Prodej

,Predaj je funkciou podniku, ktord zabezpecuje komercializaciu tovarov
najvyhodnejsich podmienkach na zdklade poznania postojov k produktu, charakteristik
trhu  (mnozstiev, ceny, motivacie odberatelov, foriem a kanalov distribucie)
a vypracovania programov predaja, predajnych rozpoctov a podobne. “ 5, s. 144]

Brian Tracy uvadi ve své knize, Ze prodej je jednoduse feceno postup
je cena, kterou za n¢j zadame. Podstatou profesionalniho prodeje je dnes vybudovani
a udrzeni velmi dobrych vztahii se svymi zakazniky. Ukolem prodejce je ziskat a udrzet
si zakaznika natrvalo, a to tak, ze ho presvéd¢i, ze prodejce a jeho podnik poskytuje to

nejnizsi riziko, nejvyssi kvalitu a nejlepsi podminky, které jinde nenajde. [18]

Prodej je hlavni poslani prodavajiciho. Konkrétnim vysledkem jeho ¢innosti jsou
pak objednavky a vkoneéném disledku objem realizovaného obratu. Prodej se
uskutecnuje na zaklad¢ dlouhého procesu, ktery lze ¢lenit do 3 fazi. Nejdiive se provadi
prazkum odbératelil a jejich identifikace, coz je tzv. ptipravna faze. Poté nasleduje faze
samotného prodeje, kterd zahrnuje prezentaci a predvedeni, jednani v ptipadé rozport,
reagovani na namitky a uzavieni koupé. Posledni fazi je faze po prodeji, kterd zahrnuje

udrzovani vztahi se zakazniky. [5]

Velmi dobry prodejce je dle Karla Herndla charakterizovan urcitymi
schopnostmi a charakterizuje ho nasledujici popis.
“Der Profi im Verkauf
o entwickelt sich stindig weiter.
o geht bewusst tiber die ,, rote Linie .
e denkt nicht in Rechtfertigungen und Schuldzuweisungen.
o weif3, dass es immer einen Markt gibt.
e handelt mi freundlicher Hartndckigkeit.
o fiihrt das Verkaufsgesprdch durch Fragen.
e Dbeantwortet Einwdinde mit Freude.
e kennt die Produkte seines Unternehmens.
e hat ein ausreichendes Empfehlungspolster.

o hat tdglich mehrere Verkaufsgesprdche.
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e weif3, dass das Nein zu seinem Job gehort.

o erkennt seine Fitness als wichtigste Ressource. * [3, s. 168]

3.1 Povaha a uloha prodeje

Pokud si chceme piedstavit povahu a ulohu prodeje, je nejlepsi, abychom si
predstavili, Zze jeho ukolem je néco prodat. Za timto tvrzenim se vSak skryva velmi
slozity proces, ktery zahrnuje celou fadu zasad, technik a dulezitych osobnich

dovednosti. Zaroven také pokryva celou fadu riznych typt prodejnich ukolu. [4]

Dulezité je mit na paméti, Ze termin prodej zahrnuje mnoho riznych prodejnich
situaci a ¢innosti. Existuji prodejni postaveni, kdy obchodni zastupce ma za ukol
pravidelné nebo periodicky dodavat vyrobek zakaznikovi. U tohoto typu prodejni
¢innosti se pak klade diiraz na naprosto jiné véci nez na ty, kde obchodni zastupce
napiiklad jedna o prodeji investi¢nich celkli primyslovym zakaznikim. Dale se nékteti
obchodni zastupci zabyvaji jen prodejem na tuzemském trhu, a naopak nékteti zas jen
prodejem na zahrani¢nich trzich. Jednou z nejnédpadnéjsich stranek prodeje je tedy velka

rozmanitost prodejnich tloh. [4]

3.2 Faktory prostredi a Fizeni, které ovliviiuji prodej

Na samotny prodej a na fizeni prodeje ma vliv velké mnozstvi faktort tykajicich

se chovani, technologii a managementu.

Tab. €. 10: Faktory ovliviiyjici prodej a fizeni prodeje

Faktory tykajici se chovani

Technologické faktory

ManaZerské faktory

Rist pozadavkl zédkaznika

Automatizace prodeje
(laptopy a software,
elektronicka vymeéna dat,
videokonference)

Piimy marketing (zasilani
propagac¢niho materialu
moznym zakazniklm,
televizni marketing,
obchodovani pomoci
pocitacl)

Zakaznik se vyhyba jednanim
typu nakupujici-prodavajici

Virtualni prodejni mista

Prolinani prodeje a
marketingu (intranet)

Rostouci pocet vyznamnych
velkoodbératelt

Elektronické prodejni
kanaly (internet, prodej
prostfednictvim televize)

Kvalifikace prodejcti a
vedoucich prodeje

Globalizace trhu

Fragmentace trhu

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [4]
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Faktory tykajici se chovani

Zakaznici se ptizpusobuji ménicimu se trznimu prostiedi a prodej se musi pod
vlivem urcitych faktord adaptovat (viz tabulka ¢. 10). K pozadavkium zakazniku patii
staly rast kvality. Tyto pozadavky mohou byt umocnény napiiklad zahrani¢nimi
zkuSenostmi, které nastavuji stdle vysSi uroven kvality. Obchodnik musi splnit
pozadavky zakaznikl, ale zaroven organizacni potieby tykajici se kvality vyrobku.
S témito faktory pak byva spojen rust ceny. Obchodnik musi tedy reagovat tak, ze pred

zékaznikem obhdji vzrast ceny neustalym zvySovanim kvality.

Dalsim faktorem je rostouci sila vyznamnych velkoodbératelt v mnoha
odvétvich, jejichz dominance ma stézejni vliv na prodej a fizeni prodeje. Jejich
obrovska a stale rostouci kupni sila znamena, ze si mohou dovolit pozadovat zvlastni
sluzby. Budoucnost obchodniki tedy bude zaleZet na jejich schopnostech ptizptsobit se

rostoucim pozadavkim téchto vyznamnych velkoodbérateli.

Dusledkem nasyceni domacich trhti je globalizace trhu. Stale vétsi podil
spole¢nosti expanduje do zahrani¢i a snazi se diky tomu dosdhnout zvySeni prodeje

a zisku.

Poslednim faktorem v této kategorii je fragmentace trhu, ke které dochézi
v disledku rozdilti mezi ptijmy obyvatel, Zivotnim stylem, potfebami osob, zkuSenostmi
a rasou. Trhy se rozpadaji a tvofi se tzv. segmenty trhu. Z téchto divodla je
pravdépodobné, ze se trhy budou zmenSovat a zaroven poroste mnozstvi druhl

nabizenych vyrobku tak, aby byly uspokojeny rozdilné pozadavky zakazniku. [4]
Technologické faktory

Automatizace prodeje, virtualni prodej a elektronické prodejni kanaly hraji
velkou roli pfi prodeji a fizeni prodeje. Automatizace prodeje zahrnuje pouZzivani
laptopti, mobilnich telefond, e-mailti atd. Technologické inovace pak umoziuji provadét
videokonference pro obchodni schiizky, Skoleni ¢i styk se zakaznikem, bez toho aniz by
lidé opustili svou kanceldt. Zdokonalené technologie umoziuji vytvafeni virtudlnich
kancelafi, jejichz obrovskou vyhodou je Uspora casu a financi. Nejrychleji se
rozvijejicim elektronickym prodejnim kanalem je vSak internet. Dalsi zplisob prodeje je

prostfednictvim televize, coz je velmi oblibeny zpisob napiiklad v USA. [4]
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ManaZerské faktory

Manazefi musi umét pruzné reagovat na zmény prostiedi rozvojem novych
strategii a zvySovanim efektivity prace. Mély by byt uplatnény techniky piimého
marketingu, kam patii zasilani propaga¢niho materialu moznym zajemctm, televizni
marketing a obchodovani pomoci pocitact. Déale by méla byt zajisténa lepsi provazanost

prodeje a marketingu a motivace prodejct ke zvySovani profesni kvalifikace. [4]

3.3 Prodejni proces

Proces prodeje zahrnuje nékolik ¢innosti, které prodejce musi zvladnout. Tyto
¢innosti se zaméfuji na koneéné ziskani nového zakaznika a jeho objednavky.

V literaturdch jsou uvadény rizné druhy procesu prodeje.

Obr. €. 15: Hlavni faze Gspésného prodeje dle Kotlera

Identifikace a Predbézné
hodnoceni shromazd’ovani

zakazniki informaci

Prezentace a
predvadeni

Navazani
kontaktu

Poprodejni
péce o
zakaznika

Uzavreni
obchodu

Vyjasnéni
namitek

Zdroj: [7]

Dle Kotlera zacind usp&$ny prodej v identifikaci — nalezeni vhodnych
potenciondlnich zakaznikl. Prodejce je musi kontaktovat a také hodnotit, coz znamena,
ze musi identifikovat ty dobré zdkazniky a vyloucit ty nevhodné. Ptredtim, nez prodejce
potencionalniho zdkaznika navstivi, mél by se o ném dozvédét co nejvice informaci.
Ve fazi navazani kontaktu by mél prodejce védét, jakym zplGsobem se s kupujicim
sezndmit a jak spravné zahgjit jejich vztah. Ve fazi prezentace a ptredvadéni sdéluje
prodejce zdkaznikovi informace o produktu a ukazuje mu, jak mu miZze produkt
vydélavat nebo usetfit penize. Nasledujici faze zahrnuje vyjasnéni namitek pozitivnim
zpusobem, které vzniknout b&hem predchozi faze a které ma zakaznik vici nakupu.

Poté, co prodejce vyieSi namitky potenciondlniho zdkaznika, snazi se dosédhnout
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uzavieni obchodu. Miize pozadat o objednavku, projit jednotlivé body smlouvy,
nabidnout se, Ze pomiize objedndvku sepsat atd. Posledni fazi procesu prodeje je
poprodejni péce o zékaznika, kterd je nezbytna, pokud chce mit prodejce jistotu, ze
zékaznik je spokojen a bude ndkup opakovat. Prodejce by mél okamzité¢ po uzavieni
obchodu doplnit veskeré podrobnosti o ¢asu dodani, obchodnich podminkach a dalSich
nalezitostech. Nesmi také zapomenout naplanovat kontakt, kterym si ovéfi, ze bylo

v poradku realizovano dodani zboZi a Ze je zakaznik spokojeny. [7]

3.4 Vyvoj produkce ve spole¢nosti Strojirny Cheb, a.s. v letech 2013-2014

Prodej ve spolecnosti Strojirny Cheb, a.s. od roku 2010 do roku 2013 prudce
béznou ¢innost (po zdanéni) od svého vzniku. Propad byl zplsoben pievazné ztratou
investi¢nich zakazek. Situace se vSak od roku 2014 zacala zlepSovat a ve stejném roce
doslo k nartstu trzeb z produkce primyslovych vyrobkt, které byly urceny zakaznikiim

v ramci Evropské unie (EU).

Struktura produkce vyrobki a sluzeb spoleCnosti se kazdy rok velmi lisi

z ditvodu zakézkové vyroby.

Tab. ¢. 11: Vyvoj produkce v tis. K¢ vybranych vyrobku a sluzeb v letech 2013-2014

Rok 2013 Rok 2014
Stavebni a dilni stroje, instalace, opravy, udrzba 5 327 19 848
Vseobecna prace strojni povahy 51 36 614
Kovové konstrukce a jejich dily 48 510 49 006
Zvedaci a dopravni zafizeni 5680 0
Korecky, lopaty a drapaky 7789 7914
Generalni opravy zelezni¢niho vozového parku 0 0
Dily zelezni¢nich vozidel 0 0
Dily dilnich stroju 46 376 2 500

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [20]
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Tab. &. 12: Vyvoj produkee V tis. K& pro CR a zemé EU v letech 2013-2014

Rok 2013 Rok 2014
Priamyslova produkce pro tuzemsko 98 014 85516
Primyslové produkce pro zemé¢ EU 21 533 36 426
Celkova primyslova produkce 119 547 121 942

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [20]

Graf ¢. 9: Vyvoj produkce V tis. K& pro CR a zemé EU v letech 2013-2014

Vyvoj produkce v tis. K¢ pro CR a zemé EU
v letech 2013-2014
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [20]

3.5 Prodejni proces ve spole¢nosti Strojirny Cheb, a.s.

Prodej ve spole¢nosti Strojirny Cheb, a.s. je zavisly na zakazkové strojirenské
vyrobé, na zaklad¢ které spoleCnost vyrabi. Spolecnost je vybavena dostate¢nym
prostorem a strojnim parkem. K dispozici ma ohraniovaci lisy a dobie vybavenou

obrobnu v¢etné horizontalnich vyvrtavacek.

K vyrabénym produktim této spolecnosti s dlouholetou tradici patii:
= svafované ocelové konstrukce vSech velikosti a typll véetné mostnich
konstrukei, lavek, plosin apod.
= stroje a zafizeni pro povrchové doly, kamenolomy i piskovny
= zasobniky pro sypké materidly
= dopravniky, pasové cesty 1 redlerové dopravniky vybavené
exploznimi klapkami

* montované haly

46



» piislusenstvi nakladac¢u a rypadel (1zice, drapaky apod.)
= technologie pro filtraci teplych i studenych pracht
= kompletni drtici linky pro zpracovani ojetych pneumatik vcetné

granulatorii a trhacek patnich lan

Dale se spole¢nost zaméfuje na sluzby:
= kompletace naprav pro zelezniéni vozidla
= veskeré kovoobrabécské a svarecské prace
= tepelné zpracovani (kaleni, Zihani)
= stabilizace svafovanych vyrobkt vibrovanim
* povrchova tprava vyrobkll véetné tryskani

» penetracni zkousky svart i defektoskopické kontroly [31]

I. Prijem poptavky

Prodejni proces je zahajen tim, Ze zakaznik oslovi spole¢nost Strojirny Cheb, a.s.

a poptava vyrobu urcitych vyrobkii. Poptavka se eviduje v seznamu poptévek.
1. Piezkoumani poptavky

Vedouci obchodniho oddéleni poptavku prozkouma. Ze ziskanych informaci
0 tom, co si zédkaznik pteje vyhotovit, posuzuje, zda je poptavka vhodna pro zpracovani
nabidky. U poptavek, u kterych se rozhodne, Ze jsou nevhodné pro zpracovani nabidky,
se zasila zakaznikovi zamitnuti (zpravidla z divodu, ze se spole¢nost vyrobou daného
produktu nezabyva). Toto rozhodnuti musela spole¢nost ucinit v roce 2014 u ptiblizné
25 % doslych poptavek. U pfislusSné poptavky se v seznamu poptavek zaeviduje

poznamka o tom, Ze pro ni nebyla zpracovana nabidka.

Druhym typem zakézek jsou ty, které neprochazi nabidkovym fizenim.
Tyto zakazky pochazi vétSinou od stalych zdkaznik®, ktefi jiz maji zkuSenosti
se spolecnosti a s vyrobou daného produktu. Jako ptiklad muze poslouzit situace, kdy
zakaznik poptava rozstiihani plechu. Spolecnost se po dodéni dokumentace pusti
zpravidla ihned do vyroby. Po vypoctu ceny za vyrobu a danou sluzbu se zasila
zékaznikovi faktura. Tento typ zakazek se eviduje Vv seznamu zakdzek s oznaCenim,

ze u nich nebyla nutnost nabidkového fizeni.
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I11. Nabidkové rizeni

Pokud je spolecnost schopna vyhovét zékaznikovi dle jeho pozadavkd,

zpracovava nabidku, kterou mu zaSle. V roce 2014 spolecnost reagovala na 75 %

poptavek zaslanim nabidky. Z poctu odeslanych nabidek pak doslo k realizaci

u 24,15 %. Pokud spole¢nost uspéje a zakaznik se rozhodne pro realizaci u dané

spole¢nosti, eviduje se v systému zakazka jako probihajici.

Celkové spolecnost vroce 2014 vyhotovila 392 zakazek vcetné ostatnich

zakazek, které nejsou soucasti nabidkového fizeni.

Tab. &. 13: Uspé&snost nabidkového fizeni v Strojirny Cheb, a.s.

Pocet Pocet Pocet realizovanych Uspé&snost
poptavek nabidek zakazek nabidek v %
Rok 2014 432 323 78 24,15

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [20]

IV. Uzavieni kupni smlouvy ¢i smlouvy o dilo

VétSina zakazek je uzaviena na zdkladé kupni smlouvy a smlouvy o dilo.

Vyhotoveni smlouvy zajistuje vedouci obchodniho oddéleni. Kupni smlouva je

povazovéna za uzavienou pii podpisu originalu kupni smlouvy opravnénymi zastupci

spolecnosti a zékaznikem (v ptipad¢ smlouvy o dilo zhotovitele a objednatele). V rdmci

smlouvy je ur¢en termin dodavky nebo provedeni prace, ktery je zavazny.

V. Dodani dopliiujici dokumentace

Zakaznik ptedava spolec¢nosti vykresovou dokumentaci. V ptipadé€, Ze zakaznik

nema k dispozici

vykresovou

dokumentaci,

poskytne alespon

projektovou.

Tuto dokumentaci pfedava nejpozdéji do tii pracovnich dnli od podpisu smlouvy.

V1. Zahiajeni vyroby a realizace zakazky

Odpovédna osoba zpracuje objednavku s veskerymi nalezitostmi a vyrobni

dokumentaci. Informace se musi ptevést do tzv. vyrobniho ptikazu, ktery obsahuje

veskeré pozadavky zékaznika. Ten pak dale pokracuje na technické oddéleni piipravy

vyroby, na kterém se vyhotovuje vypis materidlu na zaklad¢ vyrobni dokumentace. Poté

se objednava materidl a zatfizuje se jeho doprava, coz ma na starost obchodni oddéleni

ve spolupraci s vyrobni a dispecerskou kanceldii. Po doddni materidlu je zahijena

48




vyroba. Obchodni oddéleni a vyrobni a dispecerska kancelai dohlizi na spravny prib¢h
vyroby a jsou V neustalém kontaktu s odd€lenim vyroby. Tato oddéleni zajistuji cely
pribéh zakazky — od prvotni poptavky od zékaznika aZ po expedici. Udaje o pribshu

zakazky se zaznamenavaji do systému.
VIl. Kontrola, zkouska

Zakaznik ma pravo na kontrolu, kterou ale musi spole¢nosti ozndmit nejméné
tfi pracovni dny pied terminem kontroly. Pokud zakaznik pii kontrole zjisti, ze
dodavatel nedodrzuje ptfedepsané¢ nebo ve smlouvé sjednané technologické postupy
¢1 porusuje vSeobecné zadvaznd nebo ve smlouvé sjednand pravidla jakosti, musi na to
upozornit pisemné spolecnost, kterd je povinna sjednat neprodlené¢ néapravu
a do 10 pracovnich dnli o tom pisemn¢ informovat zédkaznika. Pokud tak spolecnost

neucini, ma zdkaznik pravo odstoupit od smlouvy.
VIIl. Ukonceni zakazky

Pro ukonceni procesu vyroby jsou vyrobky piedany zdkaznikovi. Dodani
vyrobkl probiha dle dodaci dolozky FCA INCOTERMS 2000. Dodavka se povazuje za
uskutecnénou v okamziku podpisu dodaciho listu nebo pfedavaciho protokolu.
Vlastnické pravo prechazi na zdkaznika Gplnym zaplacenim kupni ceny. Zakaznik ma
povinnost zaplatit fakturu do 30 dnti ode dne doruceni. Po uhradé¢ faktury se v systému

zakéazka uzavfe.
IX. Poprodejni faze — Spokojenost zakazniku

Hodnoceni spokojenosti zdkaznikil je pro spolecnost jedna z klicovych ¢innosti
V prodejnim procesu. Spolecnost zasild po ukonceni zakazky svym zdkaznikGim
dotaznik, ktery se tyka jejich spokojenosti s dodavkami a sluzbami. Dotaznik byl
zpracovan dle interni dokumentace a je k nahlédnuti v ptiloze F. Zakaznik odpovida na
21 otazek, na které mize odpoveédét tfemi stupni hodnoceni: 1 — Uplné spokojenost,

2 — nepodstatné vyhrady, 3 — nevyhovujici, vazné vyhrady.

Spolecnost vSechny doslé dotazniky vyhodnocuje, a pokud zédkaznik ohodnoti
néjakou z otazek stupném 3 — nevyhovujici, obraci se spole¢nost na zdkaznika, aby

zjistila divod Spatného hodnoceni a popiipadé s nim mohla pfipadné problémy fesit.
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3.6 Ziskavani novych zakaznikii a propagace spole¢nosti

Spolecnost vzhledem k zaméieni své Cinnosti nepouziva televizni, novinovou
¢1 rozhlasovou reklamu. Reklama této spolecnosti se odviji od skute¢nosti, Ze nevyrabi
vyrobky pro bézné konecné spotiebitele, ale specifické vyrobky pro jiné spolecnosti.
Tyto spolecnosti se vétSinou zabyvaji tézebnim primyslem, ale jsou to také energetické

firmy, stavebni firmy, firmy zabyvajici se jefabovou technikou atd.

Spolec¢nost mé své internetové stranky, kde zédkaznici naleznou mnoho informaci
o zaméfeni spolecnosti, vyrobnim programu ¢i o certifikatech, které spolecnost ziskala.
Dale si na nich mohou precist reference o realizacich zakazek pro riizné spolecnosti

s informacemi, jaké vyrobky byly pro né vyhotovovany.

Dalsi formu propagace, kterou spole¢nost vyuziva, jsou specializované veletrhy.
Spole¢nost se ucastni specializovanych veletrhti v Ceské republice, kde se prezentuje
s cilem ziskat nové zdkazniky. Nejvyznamnégjsim veletrhem je Mezinarodni strojirensky
veletrh v Brné, ktery je nejvyznamnéj$im primyslovym veletrhem ve stiedni Evropé

s kazdoroc¢ni ucasti vice jak 80 000 navstévnik.

Dalsi formou propagace spoleCnosti je podpora sportovniho klubu
FK Banik Sokolov, ktery ma na svém fotbalovém stadionu plakaty okolo htisté s logem

a nazvem spole¢nosti.
3.7 Rizeni vztahu se zakazniky

., Zakladnim cilem 7izeni vztahu se zdkaznikem je zvySovani hodnoty tohoto

vztahu. ““ [13, s. 26]

Spole¢nost pecuje o dobry vztah se zdkazniky a zve zastupce vSech vyznamnych
spolecnosti alesponl jednou ro¢né k navstéveé spoleCnosti. U prilezitosti této navstévy
jsou probirdny se zastupci jiz realizované zakazky, ale rovnéz ty pldnované. Zaroven je
zastupcim umoznéno, aby se pfesvédCili o spravnosti a funkEnosti systému fizeni
jakosti pfi realizaci zakazek ve spole€nosti Strojirny Cheb, a.s. Na zavér jednani se pak
probiraji dal$i mozné planované zakazky, aby byla spole¢nost schopna na zaklade

predstav svych zakaznik sestavit pfedbézny ¢asovy harmonogram plnéni.
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3.8 Charakteristika zakaznikii spole¢nosti Strojirny Cheb, a.s.

Spolec¢nost Strojirny Cheb, a.s. dodava své vyrobky zakaznikim Vv ramci
Ceské republiky, ale i do zahrani¢i. Mezi vyznamné zakazniky v tuzemsku
1 v zahranicni patfi energetické, stavebni a jiné firmy, které se zabyvaji jefabovou

technikou, dale firmy zamétené na vyrobu aut ¢i zabyvajici se drcenim materialu.

Tab. €. 14: Ptehled velkych zahrani¢nich a tuzemskych zakaznikt

zakaznici Némecko Rakousko | Svycarsko | Nizozemsko Finsko

Stahlbau )

Sokolovska MFL Alstom Hollandia N

uhelna, a.s. Wendeler GmbH | GmbH B.V. Finnlines PLC
GmbH

x Putzmeister Transfennnica

Sko-Trade, s.r.o. GmbH Ltd.

Tesasing, S.r.0. Seele GmbH

ExCOn. a.s Manesmann

T DEMAG AG

CEZ, as. AWB GmbH

MTC — Metal

Technology Terex GmbH

Centre, s.r.o.

Demag Cranesa | R.H. Handel

Components, und

S.I.0. Industrieservice

In Tech 24, s.r.o.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016 dle [20]

Zakaznici s nejvétSimi zakazkami v roce 2014

Sokolovska uhelna, a.s.

Tato spolecnost je jednim znejvetSich nezavislych vyrobct elektrické energie
v Ceské republice a zarovefi je nejmensi hnédouhelnou t&Zebni spole¢nosti. Roéné
vytézi kolem 6,5 milionii tun hnédého uhli, z ¢ehoz 50 % sméfuje k tuzemskym

zakazniktim a zbylych 50 % k zahrani¢nim. [30]

Realizovana zakazka — prodlouzeni pasové dopravy a zakazka na vyhrnovaci mosty.
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Obr. €. 16: Logo spolecnosti Sokolovska uhelna, a.s.

SOKOLOVSKA

UHELNR

Zdroj: [30]

Terex GmbH

Némecka spole¢nost Terex GmbH vyrabi ucelenou fadu stroju a zatizeni pro zakazniky
v riznych pramyslovych odvétvich, vcetné stavebnictvi, infrastruktury, vyroby,
dopravy, recyklace, t&€zby atd. Spolecnost obchoduje pievazné s pobockou
v Langenburgu, kde jsou vyrabény bagry, valce, tunelové stroje a kolové nakladace.
[32]

Realizovana zakazka — celoro¢ni pribézné zakazky na vyrobu lzic a drapdkd pro

kolové nakladace.

Obr. €. 17: Logo spole¢nosti Terex GmbH

= TEREX.

Zdroj: [32]

In Tech 24, s.r.o.

Tato spolecnost se sidlem v Chebu se zaméfuje rovné€Z na strojirenskou vyrobu.
Zajistuje napiiklad konstrukéni a technologickou pfipravu vyroby ¢i technickou

a jakostni kontrolu. [25]
Realizovana zakazka — dodavky zafizeni pro sklatsky primysl.

Obr. €. 18: Logo spolecnosti In Tech 24, s.r.0.

InTech2y

S.r.o.

Zdroj: [25]
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MFL GmbH

Tato rakouska vyrobni spolec¢nost se sidlem ve mésté Liezen pusobi na trhu jiz vice jak
70 let. Zaméfuje se na vyrobu odlitku pro zelezni¢ni dopravu, sériové dily pro vyrobu
stroji a zafizeni, spotiebni dily pro mlyny, odlitky pro dilni a stavebni stroje, vyrobu

stroju pro strojirenstvi a frézovani. [27]
Realizovana zakazka — dodéavky dila pro drtici zatizeni.

Obr. ¢. 19: Logo spolecnosti MFL GmbH

4. MFL

Zdroj: [27]

53



3.9 Audit managementu prodeje

Posledni ¢asti analyzy prodeje je audit managementu prodeje, ktery byl
proveden ve spolupréaci s vedoucim obchodniho oddéleni. Setfeni bylo provedeno na
zaklad¢é deseti otdzek. Pii tvorbé dotazniku byly otazky inspirovany knihou Zaklady
marketingu [11, s. 212-217]. Kone¢né zhodnoceni by mélo poskytnout informace 0 tom,
zda je prodej ve spolecnosti Strojirny Cheb, a.s. fizen efektivné. Dotaznik je

k nahlédnuti v ptiloze G.
Vedouci obchodniho oddéleni zodpovédel na otazky timto zpiisobem:
1. Ma firma vypracovanou spravnou politiku prodeje?

¢) Nase prodejni politika je pln€ integrovand s marketingovou strategii. Kromé toho se
snazime zjistit, ktery pfistup k prodeji uplatiiovat, aby s nim byl zdkaznik spokojeny.

(2b)
2. Je prodej povazovan za soucast marketingu?

c) Prodej je integrdlni soucasti marketingového mixu a v tomto smyslu podléha

marketingovému fizeni. (2b)
3. Jakym zpiisobem stanovujete pocet prodejcii?

¢) Marketingovy plan podrobné rozebira vypocet potiebnych pracovnikli z rovnice:
Cetnost telefonickych objedndvek x primérn€ uzavieny obchod na jednu telefonni

objednéavku x pocet potiebnych pracovnikli na uzavieni obchodu. (2b)

4. Stanovuje firma kazdému prodejci normu jeho vykonnosti?

a) Ne. Pfedpokladame, Ze kazdy pracovnik tymu bude pracovat pilné. (0b)

5. Snazi se firma srovnavat své metody prodeje s metodami hlavnich konkurenti?

¢) Neustale sledujeme ¢innost konkurence, prostfedky prodeje, Skoleni, motivaci, tvirci

pristup atd. Ukolem &asti prodejcii je sledovat konkurenci a podavat o ni hlaseni. (2b)
6. Jsou prodejci néjakym zpisobem $koleni?

¢) Mame vypracovany podrobny systém Skoleni, ktery z&asti provadéji pracovnici nasi
firmy a zcasti externi specialisté. Kazdy prodejce b&hem své kariéry projde sérii

Skoleni. Kromé toho je cely systém aktualizovan na zakladé ménicich se potteb. (2b)
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7. Jakym zpiisobem jsou prodejci motivovani?

a) Pracovnici védi, Ze jejich funkce je zdvisld na tom, jakym zplGsobem pracuji
a jaké maji vysledky. (Ob)

8. Mate pro prodejce vytvoien systém projedniavani napadi a predavani
zpravodajskych informaci o dané oblasti?

a) Ne. Pokud pracovnici projednavaji néco dilezitého, jsou povinni o tom informovat
svého $éfa. (0b) (Vedouci obchodniho oddéleni rovnez dodal, Ze pokud ma néktery ze

zaméstnancii ndapad, informuje o tom vedouciho prislusného useku, ktery rozhodne, zda

je ndpad realizovatelny, a také reditele, aby mél prehled o moznych navrzich.)

9. Jsou pracovnici prodejniho tymu informovani o postupech, kterymi by méli

jednat s diileZitymi potencionalnimi zakazniky?

b) Ano. Pokud prodejce zjisti, Ze se jednd o nadéjny obchod, mlize na néj soustredit své

usili a Cas. (1b)
10. Zpracovava management prodeje ucet zisku a ztrat?

b) Ano. Takové analyzy provadime za prodejni tym jako celek. (1b)

Spole¢nost ziskala v tomto dotazniku zaméfeného na audit managementu
prodeje celkem 12 bodli. V ramci Setfeni mohla ziskat maximalné¢ 20 bodd. Tohoto
vysledku vSak dosdhne jen malé ¢ast spolecnosti. Dle bodového hodnoceni lze fici, ze

spole¢nost vede prodej ve spole¢nosti dobie.
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4 Vyhodnoceni analyzy nakupu a prodeje

Zhodnoceni efektivity nakupu a prodeje spole¢nosti Strojirny Cheb, a.s. je
nedilnou soucasti této bakalaiské prace. Nakup a prodej bude analyzovan zvlast

a soucasti vyhodnoceni budou silné a slabé stranky obou oblasti.
4.1 Vyhodnoceni analyzy nakupu

Analyza byla zahdjena nakupnim procesem spolecnosti. Nakupni proces se ve
spolecnosti odviji od druhu vyroby, tudiz je zahdjen, pokud je uzaviena smlouva na

realizaci zakazky.

Tab. €. 15: Silné a slabé stranky ndkupniho procesu.

Silné stranky Slabé stranky
Komunikace a spoluprace jednotlivych Jediny dodavatel na urcity druh
oddélenti spolecnosti véetn¢ oddéleni vyroby. materialu.
Komunikace se svymi dodavateli. Z4dné skladovaci prostory.

Vyjednavaci schopnost u cen materialu.

Velmi dobré az pratelské vztahy s
nejCast¢jSimi dodavateli.

Vedeni zaznamu o dodavatelich — Hodnoceni
kazd¢ provedené dodavky.

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
Silné stranky

Komunikace a spoluprace jednotlivych oddéleni spolecnosti véetné oddéleni

vyroby.

Za prvni silnou stranku nakupniho procesu Ize povaZovat velmi dobrou
komunikaci mezi oddélenimi ve spolecnosti véetné odd€leni vyroby. Komunikace je pro
co nejefektivnéjsi fungovani velmi dalezitd. Nakupni proces je ve spolecnosti
zajistovan obchodnim oddélenim ve spolupraci s vyrobni a dispecerskou kancelaii,
jelikoz nemé spolecnost vlastni utvar ndkupu. K dobré komunikaci mezi oddélenimi
napomaha 1 fakt, ze vétSina oddéleni sidli v jedné velké mistnosti popiipad€ na stejném

patie. Veskera komunikace a piipadné dotazy se tudiz fesi rychle a osobné¢.
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Komunikace se svymi dodavateli

Spole¢nost komunikuje se svymi dodavateli nejen pomoci elektronické posty,
ale také pomoci telefonu. Snahou zaméstnancii obou odd¢€leni je ¢astd komunikace se
svymi dodavateli, diky ¢emuz je vétsi Sance, ze odhali pfipadné problémy s dodavkou.
Navic Casty kontakt s dodavateli ptipomina dodavateliim, ze maji uréité zavazky viaci

spole¢nosti.
Vyjednavaci schopnost u cen materialu

Snahou vedouciho a referenta obchodniho oddéleni je se u kazdé objednavky
materidlu domluvit na cené. Dle informaci poskytnutych spolecnosti se daii snizit cenu
ve velké ¢asti objednavek. Velmi casto dodavatelé nakupuji material od jiné spole¢nosti
a pak jej dale prodédvaji. Dodavatelé se také velmi Casto lisi u vypoctu celkové vahy
zeleza. Nékteré spolecnosti pouZzivaji pro vypocet hustotu Zeleza 7850 kg/mg, nekteré
viak zaokrouhluji na 8000 kg/m®. Dalsi rozdil mezi dodavateli se tyka vypoctu celkové
vahy Zeleza. Materidl, ktery projde procesem valcovani, je po stranach uréitym
zpusobem zdeformovan a kraje jsou jemné zvIinéné. Ve vyrobé tedy musi byt material
jesté upraven. Nékteti dodavatelé pocitaji vSak do celkové vahy zeleza pouze tu ¢ast,
ktera lze pouzit pro vyrobu ihned. Naopak néktefi dodavatelé tento fakt nezohlediuji
a pozaduji zaplatit od zakaznika 1 tu cast, kterou musi zdkaznik pied dalsi vyrobou
odstranit. Odpovédné osoby jiz z praxe znaji své dodavatele a védi, jak K vypoctu

ptistupuji a i dle toho se snazi domluvit na cené.
Velmi dobré az pratelské vztahy s nejcastéjSimi dodavateli

Spolecnost se snazi udrzovat velmi dobré vztahy se vSemi svymi dodavateli.
Snahou spolecnosti je, aby si se svymi nejvétSsimi dodavateli vychazela co nejvice
vstfic. Spolecnost takovym dodavatelim vychdzi vstfic napiiklad v rdmci zaloh
za dodavku materidlu. Velka cast dodavatelii poradd také alespont jednou rocné
spolecCenské akce pro své zakazniky. Snahou spolecnosti je vyslat vzdy alespoii jednoho
zastupce z obchodniho oddéleni nebo vyrobni a dispecerské kancelaie na takovy druh

akce.
Vedeni zaznami o dodavatelich — Hodnoceni kazdé provedené dodavky

Spolecnost provadi vlastni hodnoceni kazdé provedené dodavky, coz znacné

pomahd pii sestavovani seznamu dodavatelll hutniho a ostatniho materidlu, ktery je
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peclivé hlidan a neustale aktualizovan pro ptipad zjisténi, ze néktery z dodavatelt

nevyhovuje pozadavkiim spolecnosti.
Slabé stranky
Jediny dodavatel na ur¢ity druh materialu

Spolecnost si zakldd4 na tom, aby méla na kazdy druh materidlu vice moznych
dodavateli. Bohuzel jsou ale druhy materialu, pro které ma spolecnost jen jednoho
dodavatele, na kterého je odkadzana. U né&kterych dodavateli tohoto typu lze fici,
ze pokud by spole¢nost méla jiného spolehlivého, zvolila by radéji nakup u néj. Pokud
objednava spolecnost material v predstihu, snazi se takovéto situace feSit na zaklade
zkuSenosti s pfisluSnym dodavatelem. Napiiklad pokud dodavatel miva obvykle
zpozdéni s dodanim materidlu kolem jednoho tydne, pak zvoli v objedndvce datum
dodani o pfiblizné tyden a pul diive. Materidl pak zpravidla dorazi pfiblizné ve dnech,
kdy je potfeba zahgjit vyrobu. Pokud je materidl dodan diive, nez je mozné zahdjit
vyrobu, hledd se provizorni feseni uskladnéni v ramci arealu. Vyjimec¢né se pak stane,
ze dodavka presto pfijde pozdéji a dochédzi ke zpozdéni. Piesto vSak spolecnost
podstupuje riziko, Ze materiadl nebude doddn a vyroba nebude moci byt zahijena.
Dalsim problémem je, pokud spoleCnost nema cCasovou rezervu pii objednavani
materialu a vyroba musi byt zahajena co nejdiive. V takovych ptipadech nemiize

spole¢nost ptizpiisobit datum dodani a ztraci zakazku.
Zadné skladovaci prostory

Spole¢nost nema Zadné zatfizené skladovaci prostory. Veskery materil
je nakupovan pro kazdou zakazku jednotlivé. Vytvoreni zasoby je vzhledem k povaze
vyroby a k individudlnim poZadavkim zakaznikd na materidl prakticky nemozné.
V tomto piipadé je tedy spole¢nost zcela odkazana na spolehlivost svych dodavateld.

V ptipadég, Ze neni potfebny materidl dodan v€as, nemiize byt zahdjena vyroba.

Dalsi diilezitou ¢asti analyzy nakupu spolecnosti Strojirny Cheb, a.s. byl nakupni
audit. Spolecnost si vedla v nakupnim auditu vyborné a ziskala maximalni pocet bodu.
Spolec¢nost ma mnoho silnych stranek, diky kterym se ji dafi dobie fidit nakupni proces.
Slabymi strankami zlstdva pouze absence skladovacich prostort a S tim souvisejici
nulové zésoby a odkézanost na jediného dodavatele u urcitych druhii materiélu.
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4.2 Vyhodnoceni analyzy prodeje

Prodejni proces, stejn¢ jako ndkupni proces, je ovlivnén druhem vyroby, ktery

spolecnost realizuje.

Tab. €. 16: Silné a slabé stranky prodejniho procesu

Silné stranky Slabé stranky
Kvalita vyrobki Vozovy park
Siroké nabidka vyrabénych produkti Zakazkova vyroba

Dobfte vybaveny strojni park

Internetové stranky spolecnosti

Dobré¢ vztahy se zdkazniky

Umisténi spolecnosti v blizkosti
némeckych hranic

Zdroj: vlastni zpracovani, 2016
Silné stranky

Kbvalita vyrobki, Siroka nabidka produktii, dobfe vybaveny strojni park

Mezi silné stranky spole¢nosti patii kvalita vyrobkd. Spolecnost si zaklada na
kvalit¢ svych vyrobkii a mé také mnoho spokojenych zékaznikli ze zahranici.
Dalsi silnou strankou je Sirok4 nabidka vyrabénych produktii. Spolecnost se zamétuje
na svafované ocelové konstrukce, stroje pro povrchové doly, redlerové dopravniky,
tubusy vétrnych elektraren, ale také poskytuje kompletaci naprav pro zelezni¢ni vozidla,
provadi penetracni zkousky svarl 1 defektoskopické kontroly a mnoho dalSiho. Diky
Sirokému zaméfeni a schopnosti vyrobit fadu produkti dle pozadavki zakaznika je
spole¢nost poptavana riznymi druhy spole¢nosti, jako jsou energetické firmy, stavebni,

firmy zabyvajici se jefabovou technikou a mnoho jinych.

Spole¢nost ma dobfe vybaveny strojni park, diky némuz je schopna vyrobit
vétSinu pozadovanych produkta.
Internetové stranky spole¢nosti

Spole¢nost ma velmi dobfe zpracované internetové stranky, na kterych
poskytuje svym zakaznikiim informace o tom, na jaké vyrobky a sluzby se specializuje.
Dale ma na internetovych strankach uvedeny reference a idaje o vyrobcich, které byly

pro dané spolec¢nosti realizovany. Zakaznik také mtze vyuzit rizné informace v sekci
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,Dokumenty a sbirka listin“, kde si muze projit technickou dokumentaci k drtici lince,
vSeobecné obchodni a dodaci podminky ¢i vyro¢ni zpravy a Gcetni uzavérky. Zakaznik

si tak maze ihned zjistit vice informaci o stavu spolecnosti.
Dobré vztahy se zakazniky

Dalsi silnou strankou spolecnosti jsou dobré vztahy se svymi zékazniky.
Po ukonceni zakdzky je veénovana pozornost hodnoceni spokojenosti zakazniki.
Zakaznikiim jsou zasilany dotazniky, které se pak vyplnéné vyhodnocuji. V piipadé
Spatného hodnoceni se spolecnost na zédkaznika obraci a danou situaci fesi. Dale se
spole¢nost snazi pecCovat o dobry vztah se zdkazniky pomoci akci, které porada jednou
ro¢n¢. Na téchto akcich jsou se zdkazniky probirany realizované zakazky, dal$si mozna

spolupréce a zédkaznici maji moznost se piesvédcit o funkénosti systému jakosti.
Umisténi spole¢nosti v blizkosti némeckych hranic

Sidlo spole¢nosti je Vv Chebu, coz je v tésné blizkosti statni hranice s Némeckem.
Tato lokalita je velmi vyhodna pro némecké zdkazniky.
Slabé stranky
Vozovy park

Spolecnost nedisponuje zddnymi automobily, které by byly vhodné pro prepravu
vyrobkt K zakaznikovi. Veskera doprava musi byt tedy vzdy objednana od jiné

spolecnosti, coZ mize v piipad€ vytizenosti piepravci piinést spolecnosti obtize.
Zakazkova vyroba

Vyroba je ve spolecnosti zahdjena na zéklad€ zakazek. Tento typ vyroby pfinasi
situace, kdy se urcitou dobu nevyrabi, jelikoZ spole¢nost nema zadné zakazky. Pak ale
nastavaji situace, kdy poptava vice spolecnosti ve stejném terminu Vvyrobu urcitych
produktl. Spolecnost je pak nucena odmitnout zakézku, jelikoz neni schopna vyhovét

ptani vSech zakaznikl najednou ohledné pozadovaného terminu vyhotoveni.

Dalsi dulezitou ¢asti analyzy prodeje spolecnosti Strojirny Cheb, a.s. byl audit
managementu prodeje. Spole¢nost ziskala celkem 12 bodl z maximalniho poctu bodil
20. Dle hodnoceni si tedy spolecnost vede prodej dobie. Spolecnost ztratila v dotazniku
body za absenci normy vykonnosti pro prodejce a také v oblasti motivace svych

prodejci.
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5 Navrhy na zlepSeni

Pfi vytvareni analyzy nakupu a prodeje byly nalezeny skutecnosti, u kterych by
pfipadnd zména mohla prospét fungovani spolecnosti a jejimu rozvoji. Na zaklade
téchto skute¢nosti bylo vypracovano nékolik navrhi na zlepSeni, pfedevsim v oblasti

nakupu a v oblasti prodeje.

e ZvySovani rentability vlastniho kapitdlu pouzitim ciziho kapitalu
(vyuziti moznosti daflového Stitu)

e Spoluprace s vice dodavateli na jednotlivé druhy materialu

e Zvyseni propagacni ¢innosti na némeckém trhu

e Prodej prostfednictvim zprostfedkovatell

Zvyseni rentability vlastniho kapitalu pouzitim ciziho kapitalu

Cizi kapitél je vétSinou levnéj$i nez kapitél vlastni. Pouziti ciziho kapitalu tedy
zvysuje rentabilitu spolecnosti. Pfikladem muze byt v poslednich 10 letech primérna
mira vynosnosti v Némecku, tj. ndklad na vlastni kapital 13 %, zatimco mira vynosnosti
obligaci byla jen 5 % a urokova mira 4,5 %. Ukazuje to, ze akcionafi za vyssi riziko,
které je spojené s ulozenim penéz v akciich, nez je témét bezrizikové uloZeni pencz

V bance nebo ve finan¢nich investicich, pozaduji vyssi dividendu, nez je urok. [14]

V Ceské republice snizuji Groky z ciziho kapitalu danové zatiZzeni spole¢nosti,
protoze urok jako soucast nakladii snizuje zisk, ze kterého se plati dané. To zplisobuje

tzv. daflovy efekt.

Zadluzenost spoleCnosti se vletech 2013 a 2014 drzela vrozmezi mezi
26 a 28 %. Spolecnost by pro zvyseni rentability vlastniho kapitdlu mohla vyuzit
financovani pomoci ciziho kapitdlu. Spolecnost vSak musi dbat na to, aby nedoslo
k nadmérnému zadluzeni. Jednim z divodu je fakt, ze pouziti vétsiho mnozstvi ciziho
kapitalu zvySuje rentabilitu vlastniho kapitadlu pouze tehdy, pokud finan¢ni paka ptsobi
pozitivné. To je, pokud plati, Ze rentabilita vlastniho kapitalu > rentabilita aktiv x

(1 — sazba dané z piijmu).
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Spoluprace s vice dodavateli na jednotlivé druhy materialu

Spole¢nost ma u nékterych druhi materidlu pouze jednoho dodavatele, na
kterého je odkazana. Ne&ktefi z téchto dodavatelti nejsou tak spolehlivi, jak by si
spolecnost predstavovala. Na zaklad¢ zkuSenosti s nimi se spole¢nost snazi k témto
dodavatelim pfistupovat individualng. Jak jiz bylo zminéno v kapitole o analyze
prodeje, spolecnost se v téchto piipadech snazi vychazet ze zkusSenosti a tim ovlivnit
vcasné dodani. Problém vsak nastava, kdyz spolecnost potfebuje material co nejdiive,
a nema tak prostor, aby objednavku materialu piizptisobila. Pokud neni schopna zajistit
potiebny materidl, mize pak dojit ke ztraté¢ zakazky. Dalsi problém nastava v okamziku,
kdy je material dodan diive, nez ho spole¢nost potiebuje, protoze musi byt do zacatku
vyroby uskladnén. V neposledni fad¢ pak muze nastat situace, kdy material i pfes tuto

snahu dorazi pozdéji a vyroba nemuze byt zahajena dle planu.

Tento problém by bylo mozné vyfesit, pokud by spole¢nost provedla podrobnou
analyzu moznych dodavateld, a to nejen v blizkém okoli Chebu, ale i v jinych ¢astech
Ceské republiky a Némecka. Spole¢nost by mohla ziskanim novych dodavatelii omezit

riziko zpozdéni zahéjeni vyroby, ztraty zakazky ¢i komplikace s uskladnénim materiélu.
ZvySeni propagacni ¢innosti na némeckém trhu

Spole¢nost ma vzhledem ke své poloze velmi dobry piistup k némeckym
zakaznikim. K propagaci na c¢eském trhu vyuziva veletrhy, které jsou zaméreny
na strojirenstvi. Tato forma propagace by byla velmi vhodna i vramci propagace
na némeckém trhu. Dle internich informaci byla spole¢nost jiz zvana do Némecka na
tento typ veletrhil, ale doposud se jich nezicastnila. Spolecnosti 1ze také doporucit, aby
se zaméfila na ziskani kvalifikovaného pracovnika svelmi dobrymi znalostmi
némeckého jazyka, ktery by byl schopen spolecnost reprezentovat na némeckych

specializovanych veletrzich a pomohl spolec¢nosti vice proniknout na némecky trh.
Prodej prostfednictvim zprostiedkovatelt

Dalsi zpisob, ktery by mohla spole¢nost vyuzit k dosazeni vétsiho poctu
zakazek, by byl prodej prostfednictvim zprostfedkovateli. Tento zplsob prodeje
vyuziva tada strojirenskych spolecnosti pro ziskdvani zakédzek na ceském trhu.
Pii spravném vybéru zprosttedkovatele 1ze vyuzit zprostfedkovani a ziskani zakazek

i Vv zahranid¢i.
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Zavér

Spolecnost Strojirny Cheb, a.S. je zaméfenim strojirenskd spolecnost, jejiz
vyrobni proces funguje na zakladé zakazek. Spolecnosti byla v této praci provedena
finan¢ni analyza a analyza nékupniho a prodejniho procesu. Finan¢ni analyza byla
provedena prostfednictvim pomérovych ukazateli a byly srovnany vysledky
hospodafeni za bé&znou ¢&innost v letech 2010-2014. Spatnych vysledkdi dosahly
ukazatele rentability z davodu negativniho vyvoje vysledku hospodateni do roku 2013.

Od roku 2014 se ale situace ve spolec¢nosti zlepSuje a dochazi k rastu zisku.

V ramci analyzy nakupu ve spolecnosti Strojirny Cheb, a.s. bylo provedeno na
zakladé dotazniku vlastni hodnoceni dodavatelt, ze kterého vyplynulo, Ze by spole¢nost
u nekterych svych velkych dodavatel ocenila krat$i dobu dodani materialu, nizsi cenu
materidlu ve vztahu k cendm konkurence aj. Dale byl proveden ndkupni audit,
dle které¢ho si spoleénost vede nakup velmi dobte. Analyzou byly zjistény silné stranky
a slabé stranky nakupu. K slabym strankdm ndkupniho procesu se tadi skutecnost,
ze spoleCnost ma na urcité druhy materialu pouze jednoho dodavatele. Dalsi slabou
strankou je absence skladovacich prostor. Pro zasobovani se vyuziva principu JIT.

Spolec¢nost je tak zcela odkédzana na spolehlivost svych dodavateld.

V ramci analyzy prodeje ve spolecnosti Strojirny Cheb, a.s. byl sledovan vyvoj
produkce v letech 2013-2014, ktera ve sledovanych letech rostla. Dale byla cast
vénovana popisu prodejniho procesu, nabidkového fizeni a propagace spolecnosti.
Pro prodej byl proveden audit managementu prodeje. Spole¢nost si dle vysledku auditu
vede prodej dobte. Analyzou byly zjistény silné a slabé stranky prodeje. K slabym
strankam prodejniho procesu se fadi absence vozového parku a zakazkova vyroba, ktera
zpusobuje vykyvy ve vyrob&. Spole¢nost se tak musi potykat se situacemi, kdy se
v urcitém obdobi nevyrabi, jelikoz nema zadné zakazky, anebo naopak ziska vice

zakazek, ale nemtze vSechny zdkazniky uspokojit.

V posledni ¢asti byly uvedeny navrhy na zlepSeni, mezi které patii spoluprace
svice dodavateli, zvySeni propaga¢ni cinnosti na némeckém trhu, prodej
prostfednictvim zprostiedkovatelll a vétsi vyuziti ciziho kapitdlu za Gcelem zvySeni
rentability. Tato doporueni mohou spolecnosti pomoci ke zlepSeni nékupniho

a  prodejniho  procesu a  kezvySeni  rentability  vlastniho  kapitalu.
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Priloha A

R(ﬁ;:ha gu;é;gg&hé t«". 1 Qbchodni firma nebo jiny nazev tgetni jednotky
i i ROZVAHA Strojirmy Cheb a.s.
) v piném rozsahu
Ugetni jednotka doruci Sidlo nebo bydiisté Géetni jednotky
tgetnf zévérk:x soutasné ke dni 31.12.2014 a misto podnikan! lisi-i se od bydliste
b ( v celych tisicich K& ) S %
1 x piislusnému finan&nimu Cheb
(fadu Rok |Mésic IC 350 02
2014 28051025
Gt AKTIVA gz-' B&zné tcetni obdobi Minulé G&. obdobi
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM SoutetAazD | 1 276 317 -27 970 248 347 254 270
A. Pohledavky za upsany zakladni kapital 2
B. Dlouhodoby majetek SoucetBJ1.azBl. | 3 219 304 =27 592 191712 202 328
Bk Dlouhodoby nehmotny majetek Soucetl.1.az18. | 4 769 -709 60 264
B. . 1. | Zfizovaci vydaje 5
2. | Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 6
3. | Software 7 769 -709 60 264
4, Ocenitelna prava 8
5. | Goodwill 9
6. | Jinydl Jot h Y maj 10
7. | Nex y dlouhodoby neh ¥ maj 1
8. | P .',. ité zalohy na diouhodoby neh Y 12
B. I Diouhodoby hmotny majetek  Souget I1.1. az 11.9. ' 13 218 535 -26 883 191 652 202 0684
B. Il. 1. [ Pozemky ] 14 51991 . 51991 51991
2. | Stavby 15 146 017 -19 316 126 701 130 052
3. | Samostatné hmotné movité véci a soubory 16 15955 -7 567 8388 9949
hmotnych movitych véci
4. | Pestitelské celky trvalych porosti 17
5. | Dospéla zvifata a jejich skupiny 18
6. | Jiny diouhodoby hmotny majetek 19
7. | Nedokon&eny diouhodoby hmotny maj 20 332 332 332
8. | Poskytnuté zalohy na dlouhodoby hmotny majetek | 21 4240 4240 9740
9. | O rozdily k nabyté 22
B. L Dlouhodoby finanéni majetek Souéetill.1. azll.7. | 23
B.lll. 1. | Podily — oviadana osoba 24
2. Podily v i jednotkach pod p ym viivem| 25
3. | Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 26
4 Zégﬂ!é{(y’a t’gvéry - ovlddana nebo ovladajici osoba, | 27
5: :rJ,;m] dloulh:'d':by finanéni majetek 28
6. | Pofizovany diouhodoby finan&ni majetek 29
7. | Posk té zalohy na dlouhodoby finanénl majetek | 30




__— AKTIVA gi B&né Udetni obdobf Minulé Gg. obdobi
Brutto Korekce Netto Netto
a b c 1 2 3 4
C. Obézna aktiva SoucetC.L.azC.IV. | 31 56 804 -378 56 426 51661
B 1 Zasoby Sougetl.1.az16. | 32 13 166 13 166 10 501
C. | 1. | Material 33 20 20 99
2. | Ned Eené vyroba a polotovary 34 13145 13145 10401
3. | Vyrobky 35
4, | Miada a ostatni zvifata a jejich skupiny 36 1 4 4
5. | Zbozi 37
6. | Poskyinuté zalehy na zasoby 38
C. I Diouhodobé pohledavky Soutetll.1.az1l.8. | 38
C. Il. 1. | Pohledévky z obchodnich vztahti 40
2. | Pohledavky — nebo jici osoba 41
3. | Pohledavky - p v viiv 42
4. | Pohledavky za spole&niky 43
5. | Dlouhodobé poskytnuté zalohy 44
6. | Dohadné Gely aktivni 45
7. | Jiné pohledavky 46
8. [ Odk dafiova p K a7
C. il Krétkodobe pohledavky Soudet lll.1. az lL9. | 48 40436 -378 40 058 33070
C. lil. 1. | Pohledavky z obchodnich vztahi 49 12 628 -378 12 250 T247
2 1% Ky — nebo ovladajici osoba 50 3800
3. | Pot y - p y viiv 151
4. | Pohledavky za spole&niky 52
5. | Sociini zabezpetent a zdravotni pojistEnt 53
6. | Stat-dafové pohledévky 54 271 271 725
7. | Kratkodobé poskytnuté zaiohy 55 < 3 9
8. | Dohadné udty aktivni 56
9. | Jiné pohledavky 57 27 534 27 534 21319
C.IV. Kratkodoby finangni majetek Souéet IV.1. az V4. | 58 3202 3202 8090
C.IV.1. | Penize 59 8 8
2. | Udty v bankach 60 3194 3194 8080
3. | Kratkodobé cenné papiry a podily 61
4. | Pofizovany kratkodoby finangni majetek 62
D. 1 Casové rozliseni Soucetl.1.az13. | 63 208 209 281
D. 1 1. ["NaKiady prEtich obdobi 73 73 73 781
2. 65
/ 6 36 : 36

Wﬁ{kﬂdy piidtich obdobi
O3
Prijmy pristi bi
- A




Gis. Stav v bézném Stav v minulém
Oznacent PASIVA 7ad.|  ugetnim obdobi Gcetnim obdobi
a b c 5 6
PASIVA CELKEM SoucetAazC | 67 248 347 254 270
A, Vlastni kapital SougetAl.azAV. | 68 183 198 182 836
Al Zakladni kapital Soucetl.1.221.3. | 69 206 900 206 900
A. I. 1. | Zakladni kapital 70 206 900 206 900
2. | Vlastni akcie a viastni obchodni podily (-) 71
3. | Zmény zakladniho kapitalu 72
AL Kapitalové fondy Soutetll.1.2z116. | 73
Al 1. [ AZio 74
2. | Ostatnf kapitalové fondy 75
3. ["Ocenovaci rozdily z pfecenéni majetku a zavazk 76
4. | Ocefovaci rozdily z pfi &ni pfi premé&nach obchodnich korporaci 77
5. | Rozdilyzp obchodnich korp 121
6. | Rozdilyz &ni pfi pfemé&nach ot inich korporaci 122
AL Fondy ze zisku Soucet lil.1.azlil.2, | 78 425 416
AL 1 Rezervni fond 79 420 410
2. | Statutarni a ostatnf fondy 80 5 6
A V. Vysledek hospodareni minulych fet Soucet V.1.az V.3, | 81 -24 490 -24 490
A V.1 | N y zisk minulych let 82
2. | Neuhrazena ztrata minulych let 83 -24 490 -24 490
3. [ Jiny vysledek hospodareni minulych let 123
A. V. 1. | Vysledek hospodareni béZného U ho obdobi /+ -/ 84 363 10
A. V. 2. | Rozhodnuto o zalohach na vyplatu podilu na zisku /~/ 124
B. Cizf zdroje SoucetB.l. a2 B.IV. | 85 65 204 71 330
B. I Rezervy : Souéetl.1. 2214, | 86 446 447
B: 1 % Rezervy podle zviaitnich predpisi 87
2. | Rezerva na diichody a podobné zavazky 88
3. | Rezerva nadaf z piijmi 89
4. | Ostatnirezervy 90 446 447
B.IL Dlouhodobé zavazky Soucetl.1.az1.10. | 91 23758 24 148
B. . 1. | Zavazky z obchodnich vztahii 92
2. | Zévazky —oviadana nebo oviadajici osoba 93
3. | Zavazky - podstatny viiv 94
4. [ Zavazky ke spoletnikim 95 7
5. | Diouhodobé prjaté zalohy % A6
=)




Oznageni PASIVA gz L?ét:;/ny’: iﬂiﬁ S;‘t,n‘{rrrln g;’t:ilgg}
a b c 8 6
6. | Vydané diuhopisy 97
7. | Dlouhodobé sménky k ahradé 98
8. Dgohadné Uty pasivni 99
9. | Jiné zavazky 100
10.| OdloZeny darovy zdvazek 101 23758 24 148
B.II. Kratkodobé zavazky Soucet 1. az L1, | 102 15533 11735
B. lll. 1. | Z&vazky z obchodnich vztaht 103 9 961 8510
2. | Zavazky — ovlddana nebo oviadajici osoba 104
3. | Zavazky - podstatny viiv 105
4. | Zavazky ke spolegnikiim 106 471 471
5. | Zavazkyk zaméstnancim 107 2097 1687
6. | Zavazky ze soci Zp a ho pojisténi 108 998 915
7. | Stat-danové zavazky a dotace 109 367 211
8. | Kratkodobé pfijaté zalohy 110 205 ]
9. | Vydané dluhopisy 111
10.| Dohadné ugty pasivni 112
11.{ Jiné zévazky 113 1434 68
B. IV. Bankovni ivéry a vypomoci Soucet IV.1. a2 IV.3. | 114 25 467 35 000
B.1V. 1. | Bankovni Givéry dlouhodobé 115 25467 35000
2. | Kratkodobé bankovni tvéry 116
3. | Kratkodobé finanéni vyp 17
Cc. 1 Casové rozliden! Sougetl.1.azl2. | 118 -55 104
Gk 14 Vydaije piistich obdobi 19 -55 104
2. | Vynosy pfitich obdobi 120

Sestaveno dne:

18.05.2015

organu Gcetni jednotky

Podpisovy
nebo podpisovy vzor fyzické osoby, kier4 je Ugetni jednotkou

s

e

Predmét podnikani
Vyroba stroji a zafizeni j.n.

Pozn.:{




Priloha B

Vykaz z.isku a ztraty ve druhovém Obchodni firma nebo jiny nazev getni jednotky
hiedky & 50012003 S VYKAZ ZISKU A ZTRATY T
) v piném rozsahu
Ucetni jednotka dorudi Sidlo nebo bydiisté ucetni jednotky
ucetni zavérku soudasné - ke dni 31.12.2014 a misto podnikani liSi-li se od bydli§té
e o e (¥ osljoh Bsleich 1) Podhradska 5
1 x pfislusnému finanénimu Cheb
Gradu Rok | Mésic IC 350 02
2014 28051025
Oznadeni TEXT g::(o Skute&nost v G&etnim obdobi
bézném minulém
a b c 1 2
f. Trzby za prodej zboZi 1
A Naklady vynalozené na prodané zbozi 2
* Obchodni marze I-A | 3
. Viykony Soucetil.l.azll3. | 4 121942 119 547
Il. 1. [ Trzby za prodej vyrobki: a sluzeb 5 119 198 115 436
2. | Zmeéna stavu zasob viastni vyroby 6 2744 1890
3. | Aktivace 7 2221
Vykonova spotieba Soucet B.1.az B.2. 8 82127 82 939
1. | Spotieba materialu a energie ] 32949 33 345
2. | Sluzby 10 49 178 49 504
+ Pfidana hodnota L-A.+lL-B. | 11 39815 36 608
Osobni naklady SoucetC.1.azC.4. | 12 36 288 33579 |
1. | Mzdové naklady 13 27 023 24689
2. | Odmeény Elentim organt obchodni korporace 14 324 472
3. | Naklady na socialni zabezpecteni a zdravotni pojidténf 15 8 411 7 846
4. | Socialni naklady i 16 530 572
D. Dané a poplatky 17 696 1113
Odpisy dlouhodobého nef eho a hmotného majetku 18 5180 5245
. Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a material Soucetlli.1.azlll.2. | 19 229 760
. 1. | Trzby z prodeje dlouhodobého majetku 20 338
2. | Trzby z prodeje materialu 21 229 422
T p cena prodaného diouhodobého majetku a SouCetF.1.azF.2. | 22
k. & %ﬁé cena prodaného diouhodobého majetku 23
2. | Prodany material 24
G. Zména stavu rezerv a opravnych poloZek v provozni 25 -303
v, Ostatni provozni vynosy ! " 26 5404 4 950
H. Ostatni provozni naklady 27 1096 1788
V. Pfevod provoznich vynosu 28
k Pfevod provoznich nakladi e
7 Provozni vysledek hospodarent rozdi vynosh a,ngkl'ad{}'; : 5788 356




Crater TEXT ggLo Skuteénost v Géetnim obdobi
bézném minulém
a b c 1 2
Vi Trzby z prodsje cennych papirt a podill 31
J. Prodané cenné papiry a podily az
Vi Vynosy z diouh ého ¢niho maj Soucet Vil.1.22 VII.3. | 33
VI 1. V\]‘nosy z podilu v oviaddanych osobém a 34
2. | Vynosyz e h ‘r“ hodobych ¢ ych papirit a podilt 35
3. Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 36
VI Vynosy z bého finanénih 37
K. Naklady z finanéniho majetku 38
X Vynosy z precenéni cennych papird a derivatd 39
Nakiady z pfecen&ni cennych papirli a derivatit 40
M. Zména stavu rezerv a opravnych poloZek ve finanéni oblasti 41
X. Vynosové tiroky 42 2287 401
N. N2kladové troky 43 3763 373
XI. Ostatni finanéni vynosy 44 152 731
0. Ostatni finanéni naklady 45 568 880
Xl Prevod finanénich vynosi 46
P Pfevod finanénich nakiadd 47
z Finanéni vysledek hospodareni Rozdil vynos( a nakladi | 48 -1892 121
Q. Dafl z pfijmi za b&Znou €innost Soucet Q.1. agn&; 49 -67 765
1. | -splatna 50 323 1108
2. | -odlozenad 51 -390 -343
i Vysledek hospodafeni za béznou cinnost 52 363 10
Xiil. Mimoradné vynosy 53
R. Mimofadné naklady _ 54
Daff z pfijmu z mimoradné Einnosti SoutetS.1.228.2. | 55
I -splatna 56
2. | -odlozena 57
= Mimoradny vy k hospodateni Xil.-R.-S. | 58
T Prevod podilu na vysledku h dafeni sp ikim (+/-) 59
b Vy's'ledek hospogafenl vysledgk hospof!afeni za béznou :‘,i_nnqst + | 60 363 10
i fl?’lsledek hospod;t:e“ni pred zdanénim ‘prpv0§nl vy.il n?sl;;é 61 296 775
ﬁﬂaﬂﬁl yy;]. 0SD.. l] e
Sestaveno dne: - 18.05.2015 Podpisovy zaznam statutarniho organu Gcetni jednotky

L
e

- 8% ! nebo podpisovy vzor fyzické osoby, ktera je Ggetni jednotkou

= oy
. 05
i .

5

Pfedm&t podnikani
Vyroba stroji a zafizeni j.n.

Pozn.: /

/




Priloha C

Hodnoceni dodavek schvialeného dodavatele

listu

S

SV

N

nazev spolecnosti: 1¢o:
Cislo Kritéria hodnoceni
Datum dodédvky | dodaciho Poznamka Podpis




Priloha D

Nazev dodavatele:

Pocet bodii 1-5

Parametry (1 nejhorsi,
5 nejlepsi)

1. Cena

1.1 Struktura prodejni ceny

1.2 Vyska ceny ve vztahu ke konkurecnim cenam (Jak sistoji ceny
dodavatele oproti konkurencnim cenam.)

1.3 Platebni podminky (Dodavatel akceptuje platebni podminky
pozadované nasi firmou.)

2. Termin dodavky

2.1 Délka terminu dodani (Délka terminu dodani ve srovnani s
konkuren¢nimi dodavateli.)

2.2 Dodrzovani dohodnutych terminit (Dodrayji se vzdy dohodnuté
terminy dodavek.)

3. Kvalita

3.1 Uroven kvality nakupovaného materidlu

3.2 Stdlost irovné kvality (Uroveti kvality je stale stejna.)

3.3 Spolehlivost materialu (Nezavodnost materialu.)

4, Servis

4.1 Vztah jakosti a ceny (Odpovida cena kvalite.)

4.2 Vztah mnozstvi a terminu dodani (Mnozstvi objednaného zboZzi nema
vliv na délku terminu dodéani materialu.)

4.3 Servis po prodeji




Priloha E

NAKUPNI AUDIT

1. Dosabhli jste za uplynulych nékolik mésict sniZeni ceny u néjakého produktu nebo
sluzby, které pravidelné nakupujete?
Ano (1b) Ne (Ob)

2. Jste spokojeni s tim, Ze Zidna platba dodavateli se nerealizuje driv, neZ je ovéreno,
Ze 7bozZi nebo sluzby byly prevzaty a placena ¢astka spravné vykalkulovana?
Ano (1b) Ne (0b)

3. Vedou se zaiznamy o VaSich dodavatelich tak, aby bylo snadné s nimi zachazet?
Ano (1b) Ne (Ob)

4. Byla v posledni dobé zpozdéna néjaka dodavka, ktera se reSila bud’ stiznosti u
dodavatele, nebo jeho vyrrazenim z Vaseho seznamu?
Ano (1b) Ne (Ob)

5. MiiZete nékterou z nakupovanych poloZzek vyménit za laciné§i a pfitom zachovat
stejnou kvalitu?
Ano (2b) Aktualn¢ analyzujeme nabidku Ne (Ob)
naSich dodavateli (1b)

6. S kolika Vasimi hlavnimi dodavateli jste se pokouseli vyjednat vyhodnéj§i ceny a
terminy, namisto abyste prosté pristoupili na jejich pozadavky?
Se vsemi (2b) S pfiblizné polovinou (1b) S Zadnymi (0b)

Hodnoceni:

7 - 8 bod: Vynikajici

4 - 6 bodl: Dobr¢

2 - 3 bodt: Vyhovujici

0 - 1 bodt: Nevyhovujici



Priloha F

Strojirny Cheb, a.s.
Podhradska ulice 5
35002 Cheb

Dotaznik ke spokojenosti zakaznika s dodavkami a sluzbami

Zakaznik:

Hodnoceni:

1 - uplna spokojenost, 2 - nepodstatné vyhrady, 3 - nevyhovujici, vazné vyhrady

Kritérium (otiazka)

Hodnoceni

. Pristup k informacim poskytovanych dodavkach a sluzbach

. Komunikace se zaméstnanci firmy

. Kompletnost nabidky na poptavku, formalni troven

. Technickd troven nabidky, dodavky nebo sluzby

. Pristup k mimotradnym pozadavkim zakaznika

. Seriéznost pii obchodnim jednani

. PInéni smluvnich termint dodavky nebo sluzby

Smluvni ur€eni podminek jakosti dodavky nebo sluzby a jejich spinéni

Olw|w|loa|ulr|w|n]—

. Kvalita a troven provedeni dodavky nebo sluzby

. Zajisténi ochrany Zivotniho protredi pii plnéni dodavky nebo sluzby

— | —
— O

. Poskytované zaruky na jakost dodavky nebo sluzby

—_
\S]

. Nabidka poradenstvi a pomoci nad ramec zakonné zaruéni lhiity

—
98]

. Ochota, operativnost a vstiicnost pfi feSeni piipadnych problémi

._
o

. Ochota a rychlost pfi feseni piipadnych reklamacich

—_
9]

. Pocet vad a nedod¢lkii vzhledem k rozsahlosti dodavky nebo sluzby

—_
o)

. Dodrzeni ostatnich smluvnich podminek

—_
~J

. Vystupovani zaméstnanci a pInéni jejich pracovnich kol u zakaznika

—_
o]

. Uroveti, odbornost a uphost doprovodné technické dokumentace

—_
Nl

. Spokojenost s dodavkami nebo sluzbami ve srovnani s konkuren¢nimi firmami

N
=]

. Hodlate nase dodavky nebo sluzby vyuzivat i v budoucnosti?

ANO - NE

[\
—_

. 'V ¢em vidite moznosti ZlepSeni naSich dodavek a sluzeb?

Datum, jméno a podpis zastupce zakaznika

Podpis ptijemce dotazniku:




Priloha G

AUDIT MANAGEMENTU PRODEJE

1. M4 firma vypracovanou spravnou politiku prodeje?
a) Myslime si, Ze dobry prode;j je nejdilezitéjsim prvkem jakéhokoliv podnikani (Ob)

b) Vime, Ze prodej je Zivotne dllezity pro dosazeni tispéchu. Vime vSak rovn¢z, Ze i ostatni
slozky marketingového mixu jsou dtlezité. (1b)

¢) NaSe prodejni politika je pln€ integrovana s marketingovou strategii. Krom¢ toho se snazime
zjistit, ktery pfistup k prodeji uplatiiovat, aby s nim byl zdkaznik spokojeny. (2b)

2. Je prodej povazovan za soucast marketingu?
a) Ne. Prodej a marketing jsou povazovany za zcela odliné ¢innosti. (0b)
b) Tyto dve sloZky spolu velmi izce spolupracuji, ale prodej chapeme jako Cinnost, ktera nam
prinasi vysledky. (1b)
¢) Prodej je integralni soucasti marketingového mixu a v tomto smyslu podléha marketingovému
Fizeni. (2b)

3. Jakym zpiisobem stanovujete pocet prodejcu?
a) Mame tolik prodejct, kolik si jich miizeme dovolit. (Ob)
b) Objem prodeje vydelime objemem prodeje ptipadajicim na jednoho pracovnika. Z toho
vypocitame pocet potiebnych pracovnikd. (1b)
¢) Marketingovy plan podrobn¢ rozebira vypocet potiebnych pracovnikli z rovnice: Cetnost
telefonickych objednavek x primémé uzavieny obchod na jednu telefonni objednavku x pocet
potiebnych pracovnikti na uzavieni obchodu. (2b)

4. Stanovuje firma kaZzdému prodejci normu jeho vykonnosti?
a) Ne. Predpokladame, ze kazdy pracovnik tymu bude pracovat pilné. (0b)
b) Ano. Kazdy prodejce ma stanovenou ro¢ni kvotu prodeje. (1b)

¢) Kazdy pracovnik marketingu dostane podrobny seznam tkol, jak kvantitativnich, tak
kvalitativnich, kde jsou uvedeny ocekavané vysledky v oblasti jeho ptisobnosti. (2b)

5. Snazi se firma srovnavat své metody prodeje s metodami hlavnich konkurenti?
a) Ne. Predpokladame, Ze nasi prodejci jsou nejlepsi. (Ob)
b) Ano. Kdykoliv pfijimame nového prodejce, ktery diive pracoval u konkurence, snazime se
zjistit, jakym zptisobem tam pracuji. (1b)
¢) Neustale sledujeme ¢innost konkurence, prostredky prodeje, Skoleni, motivaci, tviiréi pristup
atd. Ukolem &asti prodejct je sledovat konkurenci a podavat o ni hldgeni. (2b)



8.

. Jsou prodejci néjakym zpiisobem $koleni?

a) Predpokladame, Ze nejicinngjsi metodou skoleni je ucit se pii praci. (Ob)

b) Skoleni prodejcti provadéji lidé, kteti v této oblasti piisobili. (1b)

¢) Mame vypracovany podrobny systém $koleni, ktery z¢asti provadeji pracovnici nasi firmy a
zCasti externi specialisté. Kazdy prodejce béhem své kariéry projde sérii $koleni. Krom¢ toho
je cely systém aktualizovan na zakladé ménicich se potieb. (2b)

. Jakym zptisobem jsou prodejci motivovani?

a) Pracovnici védi, Ze jejich funkce je zavisla na tom, jakym zptsobem pracuji a jaké maji
vysledky. (Ob)

b) Pii dosazeni urcité trovné prodeje dostavaji navic ptidavky. (1b)

c¢) Kazdy prodejce je motivovan penéznimi a nepenéznimi stimuly, které jsou soucasti planu
prodeje a vztahuji se k cilim prodeje v kazdé oblasti. Tyto cile jsou méfitelné a odpovidaji
jejich moznostem. (2b)

M ate pro prodejce vytvoren systém projednavani napadi a predavani zpravodajskych

informaci o dané oblasti?

9.

a) Ne. Pokud pracovnici projednavaji néco dilezit¢ho, jsou povinni o tom informovat svého
$éfa. (Ob)

b) Vitame kazdou vyuzitelnou informaci, ktera ptichazi z trhu. (1b)

¢) Mame vypracovan systém pro shromazd'ovani a zpracovani hlavnich myslenek dil¢ich
zpravodajskych informaci od jednotlivych ¢lenti tymu. Je u nas zaveden systém podavani
pisemnych hlaseni. (2b)

Jsou pracovnici prodejniho tymu informovani o postupech, kterymi by méli jednat s

dileZitymi potencionalnimi zakazniky?

a) Ne. Pracovnici prodeje jsou denn¢ zavaleni fadou telefonatil. Jsou hodnoceni podle toho,
kolik telefonati denné vytidi. (Ob)

b) Ano. Pokud prodejce zjisti, Ze se jedna o nad&jny obchod, miize na n€j soustredit své usili a
¢as. (1b)

¢) Prodejci dostavaji identifikator, ktery jim umoziuje zametrovat Gsili na ty obchodni piipady,
které jsou nejnadéjnéjsi. (2b)

10. Zpracovava management prodeje ucet zisku a ztrat?

a) Ne. V nasich podminkach neni mozné zavést takovy systém kontroly. (Ob)

b) Ano. Takové analyzy provadime za prodejni tym jako celek. (1b)

¢) Ano. Provadime kontrolu uctu zisku a ztrat, jak ve vztahu k Gsili prodejct, tak ve vztahu k
zakaznikiim. Kazdému je jasné, Ze vystupy musi byt vyssi nez vstupy. Presvédcujeme prodejce
o tom, aby si takovou analyzu provadéli sami. (2b)

Hodnoceni:

15-20 bodi:  Vynikajici
10 — 14 bodii: Dobie aZ velmi dobie

5 — 9 bodii: Vyhovujici
0 — 4 bodii: Nevyhovujici



Abstrakt

MONCEKOVA, Martina. Efektivni ndkup a prodej podniku. Cheb, 2016. 85 s.

Bakalatské prace. ZapadocCeska univerzita v Plzni. Fakulta ekonomicka.

Klic¢ova slova: nédkup, prodej, efektivnost, finan¢ni analyza

Predlozend prace je zaméiena na zhodnoceni efektivnosti ndkupnich a prodejnich
procesii ve vybrané spolecnosti, kterd se zabyva strojirenskou vyrobou. Prace obsahuje
teoretickou a praktickou ¢ast, které na sebe navazuji. Prvni kapitola obsahuje informace
o vybrané spolecnosti, jeji historii, vyrobnim programu a finan¢ni analyzu vcetné
porovnani vysledkii hospodatfeni spolecnosti. V dalSich kapitolach této prace je
charakterizovan nakup a prodej na zakladé odborné literatury a souc¢asné nakup a prodej
ve vybrané spolecnosti. Soucasti je provedeny nakupni a prodejni audit. Dalsi kapitola
je vénovana analyze nakupnich a prodejnich procesti. Ob¢ tyto oblasti jsou popsany na
zaklad¢ jejich silnych a slabych stranek. V posledni ¢asti prace jsou uvedeny navrhy na

zlepSeni.
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The aim of the thesis is to evaluate the effectivity of buying and selling processes in a
chosen company focused on mechanical production. The thesis consists of a theoretical
and a related practical part. The first chapter presents the information concerning the
chosen company, its history, production programme and financial analysis, including
the comparison and contrast of the company’s economic results. The following chapters
of the thesis are focused on the characterization of purchase and sale according to
secondary literature and simultaneously describe the purchase and sale in the chosen
company. The buy-sell audit is included as well. The next chapter is devoted to the
analysis of buying and selling processes. Both of these areas are described with regard
to their strengths and weaknesses. The last part of the thesis offers some suggestions for

the improvement.



