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0 Uvob

Cilem bakalatské prace je zhodnoceni a analyza nakupu, prodeje a kooperace ve firmé
D-PRODUKT, s.r.o. Divodi, pro¢ si autorka vybrala dané téma, je nékolik. Jednim
z nich je zajem o danou problematiku, zejména o to, jak se daji uplatnit znalosti
Z ekonomickych predméti v praxi. Také nevylucuje, ze by se jednou mohla vénovat
vlastni podnikatelské Cinnosti, a tudiz by tato prace pro ni mohla byt v budoucnu

pfinosem.

V praci bude rozepsano a zhodnoceno fungovani hlavnich utvard firmy. Ukolem je
vyhledani a charakteristika problému, ale také zdliraznéni spravnych postupd a
navrhnuti dal§ich opatieni. Prace je odrazem pohledu ekonoma na celkové déni ve

firmé.

V tivodu bude popsan vyvoj ndkupu v ¢ase, pro svétovou ekonomiku a pro ekonomiku
v Ceské republice zvlast. Budou zde zdtiraznény nékteré pojmy a postupy, které mély
V budoucnu zasadni vliv na fungovani nakupu a prodeje ve firmach. Text je zpracovan

na zéklad¢ studia odborné literatury.

Dalsi ¢ast se jiz bude vénovat firmé¢ D-PRODUKT s.r.0., jejimu pfedstaveni, vyvoji a
naslednému zhodnoceni a rozboru nédkupu, prodeje a kooperace. Informace pro tuto ¢éast
byly ziskavany dotazovanim ve firm¢, konkrétné¢ u vedoucich pracovnikii hlavnich
utvarl. Pfi zpracovani této €asti byly mimo jiné pouZity informace z internetovych

stranek firmy, z produktovych katalogl a také z tCetnictvi.

V zavéru prace autorka zhodnoti poznatky ziskané pozorovanim a analyzou a navrhne

pfipadné opatieni do budoucnosti.
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1 HISTORICKY VYVOJ NAKUPU, SOUCASNE METODY A
DULEZITOST FILOZOFIE FIRMY

1.1 VYVOJ NAKUPU VE SVETE

vvvvvv

Vv Case vyvijela véda a technika, proSel i ndkup a ¢innosti s nim spojené dlouholetym
vyvojem, nez se dostal do dnesni podoby. Nemalou roli v tomto vyvoji hrala i politika.
Nejenze v obdobi centralné planované ekonomiky nebylo mozné voln¢ vstupovat na trh,
ale téz bariéry centralniho fizeni branily stavajicim podnikim v pokroku v oblasti
nakupu a prodeje. Pro tuto etapu byla charakteristicka nedostupnost informaci, jednotné
postupy, uplatnujici se u velké vétSiny podniki, prevazovala poptavka nad nabidkou.
S upadkem centralné planované ekonomiky nastal vyrazny obrat Kk lepSimu.
V Sedesatych letech dvacatého stoleti se zacinaji projevovat tendence moderniho
marketingu, a to zejména ve spojenych statech. Stale vice se prosazuje orientace na
potieby zakaznika. Tlak kupujiciho mél v té dob¢ zfejmy vliv na chovani podnikd, které
zacaly uplatiiovat néstroje marketingového mixu [5]. Pomoci téchto nastroji ziskaly
firmy ptehled o svych moZnostech a moZnostech okolnich firem. Zkoumani vlivu zasob
na oblast nakupu se vyrazné za¢ina prosazovat v sedmdesatych az osmdesatych letech.
Tak vstupuje do rozhodovani podnikd i logistika a S ni spojené modely fizeni zasob jako
samostatny nastroj pro ovladani nakupu a prodeje. Nové teorie v oblasti informacnich
tokd pobizely podniky Kk aktivité pii ziskavani konkurenénich vyhod a na tuto
problematiku se rovnéZz zaméfily publikace hojné vydavané nejprve v USA a postupem

casuiv Evropé.

Devadesata 1éta predstavuji silny vliv globalizace na rozhodovani podnika. Podniky se
zaCaly vice zaméfovat na své okoli, a veétS§i pozornost zacaly vénovat 1 svym
dodavateliim [12]. Diky rozvoji informacnich technologii se dostava do poptedi reklama
jako jeden z hlavnich nastroji marketingu. Podobné¢ jako reklama také internet umoznil
celosvétové propojeni firem. Pomoci internetu mohou firmy Iépe sledovat svoji
konkurenci, zavadét nové postupy a metody pro posileni svého postaveni na trhu, ale na

druhou stranu i rozvijet své dodavatelsko-odbératelské vztahy.
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1.2 VYvos NAKUPU vV CR
Na vyvoj ndkupu v naSich domécich podminkadch méla vice, nez cokoli jiného, vliv
politicka situace. Pravé diky politickému vyvoji ve stfedni a vychodni Evropé byl
rozvoj nakupu v jednotlivych desetiletich minulého stoleti na zcela odliSné trovni
V porovnani se zdpadnimi ekonomikami. Centralné planovana ekonomika se dala
charakterizovat jako pfidélova, se silnou pievahou velkych a stfednich podniki. Do této
doby lIze jen velmi stézi zavadét pojmy typu konkurence nebo marketing, které se
postupné rozvijely ve svété, nebot’ se v zdsad¢ neslucuji s filozofii centralniho fizeni.
»Predstava o tom, Ze by podniky mohly rozhodovat samy o sobé, vstupovat svobodné na
trh a samostatné navazovat obchodni kontakty, byla pro politickou moc zcela

neprijatelnd . [5, S. 6]

Bilance materidlu a plany rozdéleni [12], které se v pfed transformacni dobé
uplatiovaly, vyrazné omezovaly podniky v jiz tak znacné oslabeném rozhodovani Se
zménou politického systému po roce 1989 nastava pievrat také v ekonomice a zacinaji

se prosazovat principy trzni ekonomiky.

S pfibyvajicim poctem malych a stfednich podnikli se zacalo rozvijet 1 zdravé
konkurenéni prostfedi a podnikatelé¢ se ucili pouzivat marketingové metody. Malé a
sttedni podniky se ale potykaly 1 s problémy souvisejicimi s novymi postupy a
S uplatiovanim trzni ekonomiky. Mezi tyto muizeme zatadit napiiklad nevyjasnéné
platebni podminky s dodavateli a nasledné problémy se splacenim faktur, $patna
dostupnost dlouhodobych tvéri, ziskavani kvalitni a kvalifikované pracovni sily,

problémy komunikace pfi obchodnim styku se zahrani¢im a jiné.

Pozitivni pro podnikatele byly nové dodavatelské moznosti, zavadéni logistiky a
informatiky do vyroby a distribuce, moZznost samostatného rozhodovéani v ndkupu a
dalSich oblastech. Podnikatel zacal plynule pfijimat nové moznosti, kter¢ mu poskytlo
trzni prostfedi. Zacal se vice orientovat na zahrani¢i poté, co vymizel monopol
zahrani¢niho obchodu, osvojil si metody fizeni zasob, vytvaiel zvlastni utvary pro

oblast nakupu, prodeje, distribuce a jiné.
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2 SOUCASNE METODY, FILOZOFIE FIRMY

V soucasné dobé se pomalu ale jist€ stavd pro podnikatele a firmy samoziejmosti
pouzivani modernich nastrojt trhu. Subjekty, vstupujici na trh maji mnoho moznosti pro
cerpani informaci a vzdélavani se. Zac¢inaji uplatiiovat marketingové pojeti nakupu, coz
velikosti trhu, je pro kazdého zacinajiciho podnikatele nezbytnosti, aby dukladné
provadél vyzkum trhu pfed zahdjenim své podnikatelské Cinnosti. Pro uspésného
podnikatele je typické, ze jiz pti vybéru dodavatele zaméfuje svoji pozornost na budouci
cile a prosperitu firmy a od toho odvozuje své pozadavky na obchodni partnery (cenové
podminky, dodaci lhiity, sortiment). Neméné vyznamna je tvorba vlastni funkéni
nakupni strategie, zahrnujici veskeré aktivity, nutné pro optimalizaci zdroji. S timto
ukolem je spojena osobnost ndkupce, ktery zejména ve vétSich podnicich zastava

dalezitou funkci. Zpravidla plati, ze ¢im vétsi firma je (pocet zaméstnancii, velikost

24

Diky vstupiim novych vyrobkl na trh a rychlému vyvoji informacnich technologii je
nezbytna neustald kontrola vngj$iho ekonomického prostiedi, kterd zahrnuje sledovani
novych trendd, postaveni dodavatelii, nebo trzni moznosti konkurence. Velmi dilezité
postaveni v modernim fizeni zaujima logistika, jejimz hlavnim Ukolem je vhodné
sestaveni logistického fetézce (uzly) s cilem snizovani nakladl, nebo zvySeni zisku.
Dobie fungujici logisticky systém mize firm¢ usetfit mnoho nakladl a rovnéz vylepsuje

pruznost vSech zakazek.

Vyznamnym zdrojem pro ziskavani informaci je v soucasné dobé€ internet, ktery je dnes
dostupny opravdu kazdému. Podnikatel nejenze pomoci internetu vyhledava informace
o trhu, nybrz sdm o sob& uvadi informace prostfednictvim vlastnich www stranek. Ani
Vv pfipadé, Ze se jednd o maly nebo stiedni podnik, nemél by podnikatel podcenovat
vyznam reklamy a propagace. I kdyz se rozhodne pusobit pouze na malé ¢asti trhu,
nelze v dnesni dob¢ spoléhat pouze na ustni reklamu, ale je potfeba veskerych moznosti,

které dany trh nabizi.

Kazdy podnikatel by si mél stanovit cil, kterého chce dosdhnout. Timto cilem by
rozhodné¢ nemél byt jen zisk. Jednostrannd orientace pouze na zisk ¢ini problémy

mnohym zacinajicim a nezkusenym podnikatelim [10]. V touze po rychlém zbohatnuti
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se vyhybaji dalsim investicim do svého podnikdni a to mize v budoucnu zabranit tomu,

aby podnik dale prosperoval.

3 HISTORIE A VYVOJ SPOLECNOSTI D-PRODUKT S.R.O.

Spolecnost D-PRODUKT, s.r.0. se zabyva prodejem a montazi stavebnich vyplni a
dopliki. Spole¢nost vznikla v roce 1996, kdy byla zapsana u krajského soudu v Plzni.
Po dvouletém pusobeni na trhu, byla v roce 1998 odkoupena rodinou Konigu, ktefi ji
vlastni dodnes. Jedna se tedy o rodinnou firmu. Od roku 1999 se zcela vénuje prodeji a
montazi stavebnich vyplni s kompletnim pfisluSnym servisem. Spole¢nost v prubéhu let
zdokonalovala své produkty a zavadéla nové prvky do vyroby tak, aby dostala
pozadavkiim moderni doby a obstdla v konkuren¢nim prostiedi. Firma D-PRODUKT,
5..0., je mimo jiné servisni organizaci vyrobni spolenosti AR OKENNI TECHNIKA
s.r.0., se kterou spolupracuje jiz od roku 2001. Tato spole¢nost vyrabi plastova okna a

Z vétsiny je vyvazi na Némecky trh.

Diky této spolupraci dosahuje spole¢nost stejnych cenovych vyhod jako vyrobce
plastovych oken [15]. V letech 2005-06 se spole¢nost zacala zabyvat problematikou
zateplovani budov, coz tzce souvisi s oborem, ktery je pro firmu prioritni, tedy
zminované stavebni vyplné. V soucasné dob¢ je firma schopna provadét kompletni

revitalizaci obytného domu véetné navrhu financovani.

Sidlo spolecnosti D-PRODUKT s.r.0., se nachazi v Laznich Kynzvart. Spole¢nost ma
celkem dvé pobocky, a to ve Velké Hled’sebi a v Plzni. V pobockach se rovnéz
nachazeji vzorkové prodejny a sklady materidlu. Firma nabizi své sluZzby pfedevS§im
v zapadnich Cechach, nové se ale soustfedi i na stiedogesky kraj a Prahu. Nevyluduje,

7e by se v budoucnu rozsifila o dalsi pobogky smérem na vychod CR.

Filosofii firmy je v prvé fad¢ spokojenost zakaznika, a tomu také piizpisobuje své
sluzby, co se ty€e kvality, spolehlivosti a rychlosti. Snazi se v kazdém ptipad¢ vyjit
vstiic zakaznikovi v jeho pozadavcich a pranich. V pribéhu zakazky konzultuje se

zakaznikem veskeré prace tak, a vysledny produkt byl zcela dle jeho pozadavki.
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Vzhledem ke skutecnosti, ze v oblasti zateplovani budov dochazi k inovacim a vyvijeji
se nové materialy a technologie, je v zajmu spole¢nosti tyto trendy sledovat a zahrnovat

je do svych sluzeb.

3.1 PROFIL FIRMY A PREDMET CINNOSTI PODLE VYPISU Z OBCHODNIHO
REJSTRIKU

Spole¢nost D-PRODUKT, s.r.o. byla zapsana u Krajského soudu v Plzni, dne 15.
listopadu 1996. Pravni formou je spolecnosti s rucenim omezenym a zékladnim
kapitalem ve vysi 200 000 K¢. Statutdrnimi organy jsou pani Jitka Konigova, jenz
zastava pozici jednatelky spole¢nosti a ve své funkci je od 5. bfezna 1998 a pan
Vladimir Konig, taktéZz jednatel, ktery je ve funkci od 12. unora 2007. Za spolecnost
jednatelé jednaji a podepisuji samostatné ve vSech zaleZitostech. K napsané nebo
vytisténé obchodni firmé spole¢nosti uvadéji své jméno a prijmeni s ozna¢enim funkce

jednatel a dale piipojuji své podpisy [18].
Pifedmétem podnikani dle zapisu v obchodnim rejstiiku je:

e zprostifedkovatelska ¢innost v oblasti obchodu

e koupé zboZi za uelem jeho dalSiho prodeje a prodej — vyjma zbozi uvedeného
Vv piiloze zékona €. 455/91 Sb. a zbozi timto zakonem vylouceného

e provadéni staveb, jejich zmén a odstraiiovani

e ckonomické a organizacni poradenstvi

e realitni ¢innost

Funkci prokuristy zastdva ve firmé Ing. Vladimir Konig. Jako prokurista spolecnosti
jedna a podepisuje samostatné tak, ze k obchodnimu jménu spolecnosti piipojuje

dodatek, oznacujici prokuru.

Spole¢niky jsou pan Vladimir Koénig, s obchodnim podilem 36%, pani Lenka Konigova,

s obchodnim podilem 10% a pan Ing. Vladimir Koénig s obchodnim podilem 54%.

QPR()DUK’]‘—

Obr. ¢. 1: Logo spole¢nosti [obchodni rejstiik]



Stranka |11

Organizacni struktura spolec¢nosti

Reditel
Jednatelé
. nakupce : . o
Usek obch, hlavni technik Sekretariat +
ekonomiky personalistika
vedouel
Stavebni Montaze
vyroba oken
Obchodni
Sastupci Fakturant +
P kalkulant
Stavebni Montazni
délnik délnik
asistent asistent

Obr. ¢. 2: Organizacni struktura spole¢nosti [interni zdroje spole¢nosti]

Ulohu feditele neni zapotiebi blize specifikovat. Podobné jako v jinych spoleénostech
vede podnik a rozhoduje o veskerych dilezitych zaleZitostech. Reditel firmy je

soucasn¢ také jeji majitel.

Personalista zastava ve firmé vice funkci, mimo jiné zde figuruje i1 jako financni tcetni.
Vede si piehled o finan¢nich tocich firmy a mé rovnéz k dispozici veSkeré smlouvy

s dodavateli.

Dutlezitou ulohu ve firmé zastavd obchodni zastupce. Je prvnim a zaroven poslednim
¢lankem, se kterym se setkdava kone¢ny zakaznik. Je proto velmi dulezité aby mél dobré
komunikacni schopnosti, porozumél piani zdkaznika a pomohl mu vybrat ten
nejvhodnéj$i produkt. Obchodni zastupce jej provazi od sjednani zakazky, pies

provedeni sluzeb az po zaplaceni konecné faktury.

Hlavnim ukolem vedouciho technika, nebo téz stavby vedouciho je zhodnotit stavbu

jesté pied zahajenim samotné zakdzky a nésledné dohlizet na jeji prubé¢h, coz je velmi
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dalezité predevsim u velkych zakazek (panelové domy). Stavby vedouci musi také
bezpodminecné zajistit bezpecnost prace pii vykonu technikii a montaznich délnik,

dale dba na dodrzovani technickych predpist a norem.

Technici a montdzni délnici jsou poslednim c¢lankem v fetézci. Provadéji samotnou

praci, tedy instaluji stavebni vyplné€, provadéji zatepleni budov a jiné.

Nakupce vede utvar nakupu, jedna s dodavateli a objednava veskery potifebny material a

dopliiky, zaroven vede skladové hospodafstvi.

3.2 ZAMESTNANCI FIRMY, JEJICH VYVOJ A STRUKTURA

Vyvoj poctu stalych zaméstanci v jednotlivych letech

25

20

15

Epocet
zaméstnanci v
roce

10 |

5 -

O 4
1998 2000 2002 2004 2006 2008 2010

Obr. ¢. 3: Vyvoj poctu zaméstnanci [zdroj vlastni]

Stav zaméstnanci dosahoval k datu 31. 12. 2010 poctu 20 stalych pracovnikd. Na
zaCatku roku 1999 meéla spole¢nost pouze 2 zaméstnance a to prodejce, technika a
montaZzniho délnika v jedné osobé. S ristem spolecnosti od roku 2000 dochézelo i
K rovnomérnému ristu poétu zaméstnanct. Spole¢nost najimala nové prodejce a
montazni délniky, rozrost se 1 pocet administrativnich pracovnikli. Primérny meziro¢ni
narust Cinil pfiblizné 14%. Hospodarska krize se dotkla podniku po roce 2008. Nem¢la
sice vliv na pocet zaméstnanct, ale doSlo ke snizeni jejich platového ohodnoceni. Je
dilezité poznamenat, Ze pocet pracovnikl v technickém tseku je variabilni, a odviji se
od aktualniho mnozstvi sjednanych zakazek. V piipadé, Ze firma obdrzi velké mnoZstvi
zakazek v kratkém Casovém useku a hrozi nedodrzeni termind, sjednava s ,,externimi*
pracovniky dohody o provedeni prace. Firma se tak vyvaruje ptipadim, kdy by

nespokojeny zakaznik vzhledem k dlouhé dobé ¢ekéani od zakazky odstoupil.
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struktura zaméstnancu

m délnici
® tech. Pracovnici
obchodni zastupci
M administrativni pracovnici

¥ vy$$i management

Obr. ¢. 4: Struktura zaméstnanct [zdroj vlastni]

Vyse uvedeny graf znazornuje strukturu zameéstnancli. Nejvétsi podil maji délnici,
jejichz pocet, jak uz bylo zminéno, je variabilni. Nasleduji techni¢ti pracovnici a
obchodni zastupci. Nejvetsi podil stalych zaméstnanct je v oblasti administrativy a
managementu. To Ize z ekonomického hlediska hodnotit jako velmi pozitivni, nebot’

fluktuace na téchto pozicich by mohla ohrozit chod podniku.

Zaméstnance ziskavd firma na doporuceni znamych nebo ostatnich zaméstnanci,

vyuziva také sluzeb internetove inzerce.

3.3 PRODUKTY A SLUZBY
Produkty spole¢nosti D-PRODUKT, s.r.o. proSly v ¢ase mnohymi zménami. DoSlo
nejen k rozsiteni ptivodni fady produktt, ale i k vylepSeni techniky, zavedeni novych
materiali a postupii. Od roku 2007 firma nabizi jedny z nejlepSich plastovych oken na
trhu. Cena produktii pochopitelné odpovida kvalité. Spolecnost prezentuje své produkty

jako jedny z nejmodernéjsich na ¢eském trhu, s pouzitim novych technickych prvki.

Plastova okna SCHUCO Corona

i‘i

\
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Obr. ¢. 5: Plastova okna Cava a Rondo [interni zdroj firmy]
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Tato plastovd okna maji ve standardnim provedeni piidané stfedové tésnéni, coz
znamend, ze mezi ramem a kiidlem jsou dvé dorazova a jedno sttedové tésnéni. Diky
tomu je hodnota koeficientu tepelného prostupu ramu velmi nizka. Pro vétSi pocet

tésnéni maji okna lepsi hlukove izola¢ni vlastnosti.

Standardn¢ jsou okna zasklena izola¢nim sklem s pokovenou vnitini vrstvou a mezi
skelnim prostorem vyplnénym tepelné nevodivym plynem (argonem), ¢imz se dosahuje

koeficientu tepelného prostupu Uw = W/m2K.

Plastova okna SCHUCO maji dvé tvarové modifikace, verze Cava a Rondo. Zaoblené
linie Rondo kiidel opticky redukuji pohledové sitky stihlych kontur profilu. Zaobleni
zvySuje samo Cistici schopnost profili a snizuji intervaly ¢iSténi. Lehce zvyraznéna
geometrie kiidla umoznuje diky specifickému vrhéni stini optické oddéleni kiidel a

ramu, umociuje lehkost konstrukce a udavé oknu atraktivni a moderni akcent.

Okna jsou standardné dodavana v bilé barvé, za ptiplatek je moznost jednostranného a

oboustranného dievo dekoru ¢i barevné folie.

Kovani ROTO NT Designo se skrytymi panty

\.

Obr. ¢. 6: Kovani ROTO [interni zdroj firmy]

Funk¢nost oken je zabezpeéena kovanim nové generace od firmy ROTO NT Designo se
skrytymi panty. Mezi jeho pfednosti patii zejména zvySena bezpe€nost proti vypaceni, a
to 1 pfi oteviené ventilaci. Diky skrytému provedeni pantl jiZ neni kompozice okna
nijak rusena a také odpada starost jak s problémovym mytim nejhtie ptistupného mista

na okné, tak s praskdnim, urdzenim ¢i ztracenim krytek kovani.

U kazdé staré stavby je vymeéna oken hlavnim pfanim jak ,,domu* tak i jeho ndjemnik.
Dobré tepelné izola¢ni vlastnosti jsou dnes v modernim stavebnictvi pii vyméné oken

samoziejmosti. Stale vétsi roli u rozhodovani o koupi oken vsak hraje design.
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ROTO nt DESIGNO umoznuje vytvofit diky skrytému kovani designové ,,Cisté* okno.
U téchto oken neni zadné viditelné kovani, které by narusovalo linii celkového vzhledu
okna. Veskeré prvky tohoto kovani jsou integrované mezi ramem a kiidlem. Kovani se

pouziva jak pro dievéna euro okna, tak pro plastova okna.

K estetickému puvabu skrytého kovani lze pficist 1 vétsi bezpecnost, diky skrytym

,»nizkam® a vétsi plose na montované stran¢.

7 —-- L;: ]
t-" 1 =
: F
’ T - "47 ¥ —
n 5‘. , 2
Klasické sklo Tepelné izolaéni sklo Bezpeénostni sklo

Obr. ¢. 7: Typy skel [interni zdroj firmy]

K zaskleni oken pouZiva firma vysoce hodnotné izolacni dvojsklo nové generace,

spliujici vysoké pozadavky kladené na ucinnou tepelnou izolaci.

Va4

Unik tepla predstavuje u vétsiny domt nejvétsi ast z celkového tniku energie. Miru

ztraty tepla, tedy tepelné propustnosti materialu, vyjadiuje koeficient prostupu tepla

v

Bezpe€nostnim sklem rozumime sklo, zajiStujici pasivni nebo aktivni bezpecnost.
Pasivni bezpecnosti se rozumi ochrana ¢lovéka pred zranénim zplsobenym vlastnim
sklem. Oproti tomu aktivni bezpecnost je schopnost skla ochranit ¢lov€ka nebo jeho

majetek pfed napadenim, nebo poSkozenim domu v ptipadé kradeze.

Typy bezpecnostnich skel:

e Sklo tvrzené — ESG (pouziti napf. sportovni haly, Skoly, prosklené stény)
e Sklo laminované — VSG, CONNEX (pouziti v pfipad¢ zvySeného nebezpeci
rozbiti)

e Zvukové izola¢ni sklo
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Zateplovani budov

Spolecnost provadi kompletni revitalizaci budov, coz zahrnuje vyménu oken,
lodziovych ¢i balkonovych sestav, vchodovych dvefi, zatepleni obvodového plaste,
sanaci lodzii s vyménou zabradli, zemni prace s odvodnénim a okapovym chodnickem a
zdravotni instalaci. Hlavnim cilem revitalizaci je uspora vydaju za teplo, ktera podle

nezavislych energetickych auditori mize dosahovat 50-60%

3.4 HOSPODARSKE VYSLEDKY FIRMY
Spole¢nost D-PRODUKT, s.r.o0. piisobi na trhu jiz vice nez 10 let. Za tuto dobu prosla
mnohymi zménami, neZ se vypracovala do dneSni podoby. Se zahdjenim podnikatelské
¢innosti byly pochopitelné spojeny investice do dlouhodobého hmotného majetku.
V roce 2002 si spole¢nost vzala uvér na koupi a rekonstrukci objektu ve Velké
Hled’sebi, kde ma nyni pobocku. Uvér byl splacen v roce 2008. V soucasné dobé lze
firmu povazovat za dobfe prosperujici, coz je ziejmé 1 z vysledkii hospodateni

poslednich let, kdy firma dosahuje zisku.

vysledky hospodaieni za obdobi 2005 - 2010 v tis. K¢
8000

6000 ,A\

4000 o—vysledek
\/N hospodateni v

2000 roce

0

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Obr. ¢.: 8 Vysledky hospodateni 2005 - 2010 [zdroj vlastni]

Z vyse uvedeného grafu je patrné, ze firma dosahovala nejvyssiho zisku v letech 2005 —
otevieni nové pobocky spolecnosti v Plzni. Déle zaznamenala firma nariist vétSich
zakazek, tzv. revitalizaci budov. Tim se také zvedl obrat spole¢nosti. Diky tomu si
spole€nost nechala zavést certifikat kvality ISO 9001, ktery byl potieba k ziskavani

dalsich zakazek. Naopak vétsi propad nastal vroce 2008, coz bylo zapii¢inéno

predevsim hospodaiskou krizi, kdy se vyrazné snizila poptavka po sluzbach.



Stranka |17

Rok Cisty zisk Obrat

2007 6 500 000 107 000 000
2008 2 300 000 125 000 00O
2009 3 300 000 118 000 000
2010 2 100 000 103 000 000

Tab. €. 1: Vyvoj obratu a Cistého zisku v K¢ [interni zdroj firmy]
Zasluhu na opétovném zvySeni zisku v roce 2009 mél mimo jiné program Zelena
usporam. Diky tomuto programu prob¢hly revitalizace nékolika panelovych a rodinnych

domd, které by bez néj jinak nemohly byt provedeny.

4 NAKUP

Do podnikovych cinnosti, které patii k prioritnim, a je jim tedy zapotiebi vénovat
velkou pozornost fadime rozhodné nakup. Lze jej charakterizovat jako ,, Soubor cinnosti
podniku souvisejicich se stanovenim potieb materialovych zdrojii na zabezpeceni
predmétu cinnosti podniku a spojenych s jejich obstaranim, dopravou, prijmem,
distribuci vstupu, rizenim zdasob a pripadnou jejich upravou pred predanim do vyroby,

kontrolou a reklamaci nekvalitnich vstupu. ©“ [12, str.17]

Za nedulezitéjsi funkce nakupu povazuje spole¢nost D-PRODUKT, s.r.o. vzhledem

k charakteru ji poskytovanych sluzeb:

e vcasné zajiSténi materidlu a surovin v poZadovaném mnoZstvi a ¢ase
e vhodny vybér dodavatell a uzavirani odpovidajicich smluv

e dohled na odpovidajici kvalitu a cenu doddvaného materidlu a surovin

Autofi Tomek a Hofman mezi zékladni funkce a tkoly ndkupu dale fadi systematické
sledovani a regulovani stavu zéasob, vytvafeni a zdokonalovani odpovidajiciho
informacniho systému pro fizeni ndkupniho procesu, zabezpeceni fungovani dopravy a

ostatnich logistickych procesi pii realizaci materidlovych tokt a dalsi.

4.1 UTVAR NAKUPU
Utvar nakupu by mél byt sestaven tak, aby byl zajiitén plynuly chod viech &innosti,
spojenych s realizaci zakdzky. Neodmyslitelna je aktivni spoluprace nakupniho useku

S ostatnimi utvary firmy.
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zakazka |::> hlavni technik |::> nakupce |::> realizace zakazky

Obr. ¢. 9: Prubeh realizace zakazky [zdroj vlastni]

Spravny chod nakupu ve firmé zajistuje skladovy ucetni, ktery je pfitomen na kazdé
poboéce. Uzce spolupracuje predeviim s hlavnim technikem, od néhoZ ziskava
podklady pro vytvoreni objednavky, dale pak spolupracuje s ostatnimi délniky a
montdznimi techniky. Z podkladd, které skladni obdrzi je ziejmé, ktery materidl je
zapotiebi objednat a v jakém mnozstvi. Poté, co je materidl dodan na sklad a utfidén,

pokracuje se v dalsi realizaci zakazky pod vedenim hlavniho technika

Nékupni situace:

e Piimy opakovany nakup
e Modifikovany nakup
e Nové nakupy

Ve spojeni s nakupnimi situacemi, je zapotiebi brat ohled na rozdéleni pravomoci ve
firme [12]. S rdznymi druhy nékupu jsou spojena rozdiln¢ dilezita rozhodnuti a ne vzdy

muze o ndkupu rozhodnout tatdZ osoba.

V ptipadé¢ primého opakovaného nakupu se jednd ndkup béZného, stile se
opakujiciho materidlu, potfebného k realizaci vétSiny zakazek. O ndkupu obvykle
rozhoduje skladni, hlavni technik, ale také fadovi technici. Pfevazna c¢ast nakupt
realizovanych ve firm& probihd vreZimu pifimého opakovaného nakupu. Ve firmé
nedochazi ptili§ Casto k Situaci, ze by se ménili dodavatelé pii objednavani bézného

materialu.

vvvvvv

realizovat skladni pouze dle svého uvazeni. Nejedna se o zcela nové pozadavky
zékaznikil, které nebyly v minulosti nikdy realizovéany, ale spiSe o specificka ptani,
které nejsou soucasti standardni nabidky. V ptfipad€ tohoto druhu ndkupu ziskava
nakupce podnét obvykle od vedouciho technika a obchodniho zéastupce. V takovych

ptipadech se firma miZe obratit kromé béZnych dodavatel i1 na jiné firmy.

V ptipad¢ nového nakupu jde jiz o vyznamna rozhodnuti, které méa obvykle na starosti

management firmy. Piestoze k t¢émto nakupim dochazi ve spoleCnosti velmi malo,
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jedna se vétsinou o velké investice, proto je zapotfebi vénovat jim zvySenou pozornost.
Novy ndkup je realizovan poprvé, tudiz je sjeho realizaci spojen i peclivy vybér

vhodného dodavatele.

Typ nakupu Polozky Typ dodavatele
Ptimy opakovany nakup Montazni pény, parapety, nafadi, Bézni dodavatelé, se kterymi
Srouby, stfesni krytiny, jsou uzavieny smlouvy
kancelatské potieby
Modifikovany nakup Nestandardni materialy a Bézni + novi dodavatelé, dle
soucastky pozadavkt
Novy nakup Novy software, dosud Obvykle novy dodavatel po
nepouzivané technologie nebo peclivém vybéru
materialy

Tab. €. 2: Rozdéleni materialu dle nakupnich situaci [zdroj vlastni]

4.2 DODAVATELE
Spole¢nost ma dlouhodobé uzaviené smlouvy s 10 dodavateli, pficemz 3 z nich jsou
hlavni dodavatelé a zajistuji vétSinu dodavek. S témito dodavateli spolecnost

spolupracuje téméet od zacatku svého ptisobeni na trhu.

AR OKENNI TECHNIKA, s.r.o. — firma, ktera se specializuje na vyrobu a prodej
stavebnich prvkl, zejména oken a dvefi. Se spole¢nosti D-PRODUKT, s.r.o.
spolupracuje od samého zacatku, vice informaci o firmé bude uvedeno v kapitole
vénované kooperaci.

Dektrade, a.s.. — firma se zamé&fuje na hydroizolacni materialy, klempiiské prvky,
tepelné-izolacni materidly a stfeSni krytiny. Firma, kterd byla zaloZena roku 1993, je
nyni soucésti skupiny DEK a.s. a s obratem pfes 6 mld. ro¢né je nejvétsim dodavatelem
stavebnich materialt v CR.

Dachdecker spol. s r.o. — dcefina spole¢nost némecké firmy, jenZ v souc¢asné dob¢ nese
nazev DEG Alles fur Das Dach a na ¢eském trhu pasobi od roku 1991. Firma se
specializuje pfedevSim na stfeSni materidl a piisluSenstvi, dievo-materidl, naradi a

spojovaci material.

Dale spole¢nost spolupracuje s témito firmami, zajist'ujicimi material a zbozi:
e Wiirth, a.s. — material pro zateplovani budov
e TRIMA-PTU, s.r.0. — obklady, dlazby

e KARPEM a.s. — material pro montdZ oken a zateplovani

e Kalibra Nova s.r.o. — garazova vrata, vchodové dvete



http://www.deg-dach.de/
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Firmy, zajist'ujici sluzby:
e STAVBY WESTMONT, s.r.0. — zednické a montazni prace

e DORDYAY STAV, druzstvo — stavebni prace, piedevs§im zateplovani budov

e FEIG spol. s r.0. — najem, doprava a montaz leSeni

(28%) A.R. Okenni Technika s.r.o.

DEKTRADE a.s. (27%)N

AN

‘L(Z%) NOVATEC Fenster + Turen s.r.o.

5 ~(3%) JANOS STAVBY s.r.0.
3 %/ ~(3%) FEIG spol. s.ro.
DACHDEKER s.r.o. (12%, 7\(4%) WORKSTAV s.r.0.
(5%) STAVBY WESTMONT s.r.0.
KOMPLETNI POHODA VASEHO DOMU (8%, (7%) DORDYAY STAV, DRUZSTVO

Obr. ¢. 10: Podil dodavatelii na celkovych dodavkach [interni zdroj firmy]

4.2.1 DODAVATELSKO-ODBERATELSKE VZTAHY
Hlavni kritéria vybéru dodavateld ve firmé¢ D-PRODUKT, s.r.o.:

e Jakost vyrobkil
e Cena
e Dodaci lhuta

e Splatnost faktur

Firma dlouhodobé spolupracuje se stejnymi obchodnimi partnery uvedenymi vyse.
Béhem této doby se vztahy s obchodnimi partnery pfemeénily z formalnich vztaht ve

vztahy na ,,pratelské“ trovni. To se projevuje predevsim v platebnich podminkach.

Primarné jsou platebni podminky zakotveny ve smlouvéch, které jsou s t€émito partnery
uzavieny. Za dobré platebni podminky povazuje firma splatnost faktur v rozmezi 15 —
30 dnt, naopak slabé platebni podminky piedstavuji okamzitou splatnost faktur, platby

hotové, nebo ptes zalohové faktury.
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Ceny dodévaného materidlu a komponenti jsou sjednavany obvykle na zaclatku
kalendainiho roku, kdy firma také obdrzi katalogy s aktudlné platnymi cenami a
s produkty na pfislusné obdobi. Obvykle jsou se stalymi dodavateli sjednany také

mnozstevni slevy.

Obchodni partner Platebni podminky Poskytované slevy
AR OKENNI TECHNIKA, s.1.0. Faktura, 15 -30 dni Procentueln€ na cely sortiment
DEKTRADE, as. Faktura, 15 — 30 dni Plamé katalogove ceny, akee na
konkrétni vyrobky
Dachdecker, spol. s r.o. Faktura, 14 dni Mnozstevni, 8 % (2010)
Firmy, p rovad’evjlclvm(’)ntaz a Hotové, faktura 14 dni ne
demontaz leSeni

Tab. ¢. 3: Porovnani dodavatelii podle platebnich podminek [interni zdroj firmy]

U vétSiny stalych dodavatell jsou vyjednany slevy a dohodnuta delsi splatnost faktur.
Vyjimku predstavuji firmy, zaméfujici se na montdZze a demontaze leSeni. D-
PRODUKT, s.r.o. stémito firmami neméa uzaviené¢ smlouvy a dlouhodobé vyuziva

sluzeb nekolika firem, s ohledem na jejich aktualni zatizenost jinymi zakézkami.

Doporuéeni pri vybéru novych dodavateli

Primérnim cilem nami sledované firmy je prodavat produkty v co nejvyssi kvalité a
tomu odpovidajici cené. V ptipad¢ vybéru novych dodavatelli by méla firma rovnéz
pozadovat material v maximalni kvalité za piijatelné ceny. Mezi pozadavky, které by

mely byt rozhodujici pii volbé nového dodavatele, 1ze zaradit:

e Kvalitu baleni vyrobku a jeho manipulacni pfipravenost, stupeil ochrany pro
prepravu

e Uroven poskytovanych sluzeb a servisu, poradenstvi a technicka pomoc pii
uzivani

e Poskytnuti doprovodné technické dokumentace, instruktivnost

e Ochota pfti potieb¢ piestupu na jiné formy dodavek

e Spolehlivost pti realizaci dodavek (dodrzovani terminti, kontrakta¢nich
podminek)

e Dobréa moralka podniku, jeho kultura a Giroveit dodrzovani legislativy

[12, str. 178]

Management firmy se Kotazce vybéru novych dodavatell stavi skepticky.

Uptednostituje dlouhodobou spolupraci, a prestoze dostdva Cas od ¢asu nabidky od
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novych potencialnich dodavateli, nevénuje jim pftiliSnou pozornost. Tuto skute¢nost
nelze hodnotit zcela negativné, obzvlast v piipade, Ze je firma se stdvajicimi dodavateli
spokojena, pfesto by byla na misté ur¢itd doporuceni. Je velmi vhodné jednou za Cas
kontrolovat tdaje o stavajicich dodavatelskych firmach v obchodnim rejstéiku. To je na
misté pfedevsim v ptipadech, kdy dodavatelskd firma casto méni pravni formu nebo
¢islo uctu. Pokud se pfi kontrole zjisti, ze obchodni partner jiz neni divéryhodny, mtze

s nim firma véas rozvazat spolupraci a piedejde tak komplikacim v budoucnu.

Doporuceni
Manazer ndkupu by si mél klast pii feSeni dodavatelsko-odbératelskych vztaht
nasledujici otazky:

1. Jakym zpiisobem mohou byt dodavatelské vztahy vylepSeny?

2. Jaké finan¢ni vyhody mohou z tohoto vztahu vzejit?

3. Jak dlouho bude trvat, nez se vytvoti vhodna dodavatelsko-partnerska strategie?
Vybér klicovych bodl pro rozhodovani:

e Formalni vztahy nejsou na misté

e Vsechny dilezité body jsou oSetieny minimalné dvakrat roéné

e Vyloucen by mél byt ten dodavatel, ktery se tfikrat po sobé zpozdi v dodévce
e Kontrakty by nemély byt uzavirany za podminky ,,minimalniho odbé&ru®

e Benchmarketing stanovi, zda jsou ndkupni ceny odpovidajici

Pfesto se z dlouhodobého hlediska jevi jako zadouci, neustalé sledovani trhu a
potencidlnich nové ptichdzejicich dodavatel. Tato aktivita nebyla u sledované firmy
zaznamenana. | pfes spokojenost se stalymi dodavateli, nemél by podnikatel ptehliZet

nové nabidky, které by vzhledem k velké konkuren¢ni soutézi mohly byt vyhodné.
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Obr. ¢. 11: Postaveni kupujiciho a prodavajiciho na trhu [8, str. 128]

V ¢em spociva sila kupujiciho na trhu? Kupujicich je velké mnozstvi, a pokud jde o
firmy zabyvajici se podobnymi sluzbami jako sledovana firma, odebiraji ve vétSich
objemech, coz nenahrdva malym dodavatelim. Kupujici maji také schopnost dostat
dodavatele na minimalni ndklady a riziko. Vybér na trhu se pro kupujici zvySuje diky

absenci kontrolnich a distribu¢nich organd.

Naopak prodavajici mize svou silu objevit ve schopnosti ovladat chovani kupujiciho.
V nejlepsim piipadé kupujicitho odradi od hledani alternativni nabidky na trhu. Sila
dodavatele spo€iva i v unikatnosti jim nabizené¢ho produktu jako je znacka, patentovany
design, jisté unikatni prvky a jiné. Podle velikosti trhu se zde muze soustiedit mensi
pocet dominantnich ,,hrac¢i®, nebo se trh mlze vyznacovat svoji roztfisténosti [8].

Zejména koncentraci dominantnich firem roste nédkupni sila.

4.3 ZASOBY

Clenéni zasob (vécna forma)

> Material (zakladni suroviny — stavebni hmoty, kov, dfevo)
e Pomocné materialy — barvy, moftidla, maziva
e Obaly — plechovky, kartony, plasty
e Drobné naradi — Sroubovaky, klice, vrtaky, ptipravky
e Kancelarské potteby — papiry, tuzky, Sanony, tonery

o C(istici prostiedky — pro hygienu zaméstnanci, tiklid prostor
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> Nedokoncena vyroba (nedokoncené vyrobky v takovém stupni technologické
rozpracovanosti, Ze nejsou zatim prodejné)

> Polotovary (rozpracované vyrobky, z ur¢itého hlediska jiz dokoncené)

> Hotové vyrobky

> Zbozi

Spolecnost ma k dispozici dva sklady materialu, na pobocce ve Velké Hled’sebi a

V Plzni. Objednavky materialu, skladovani a vydej ma na starosti skladovy ucetni.

Hlavni ukoly skladového ucetniho (nakupce) ve firm¢ D-PRODUKT, s.r.o0.:

e Sledovat mnozstvi stalych polozek na skladé

e Piijimat a zpracovavat objednavky materidlu od hlavniho technika
e Sledovat kvalitu doddvaného materialu

e Vyskladiiovat materidl podle potieby zakazky

e Udrzovat spravny chod a uspotadani skladu

Optimalni uroven zéasob je v piipad¢ sledované firmy fizena poptavkou. Strategie fizeni
zasob poptavkou vychazi ze skuteCnosti, ze velikost a pohyb zasob se fidi pozadavky
zakaznik. Dopliovani zasob je uplatiovano az tehdy, kdy jejich stav poklesne pod

stanovenou uroven. [3, str. 91].
Velikost objednavky
Velikost objednavky je ovlivnéna:

e Aktudlnim poctem zakazek
e Naklady na dopravu
e Cenou zbozi

e Ztratou vazanim kapitalu

Nejmens§i pozornost je vénovana objednavkam, sklddajicim se vyhradné z levnych
polozek, které nejsou nakladné na pfepravu a u nichZ je jistota spotieby a minimum
vazan¢ho kapitalu. Jedna se predevSim o objednavky montdzniho a spojovaciho
materidlu, nafadi a drobného pfisluSenstvi. Pravomoc pro objednavani tohoto druhu

materidlu ma skladovy ucetni, podnét miiZze dostat i od ostatnich technikd.
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Naopak velkd pozornost je vénovana objedndvkam okennich profilti, dvefi nebo
bezpecnostnim sklim. S realizaci téchto objednavek jsou spojeny také cenoveé vyssi
naklady na ptepravu. Pro zajiSténi bezpe€nosti pfepravy a neporuSenosti ndkladu je

nutnd i asistence délniku.

1.

nakupce
(skladni)

2.
dodavatel

Obr. ¢. 12: Prib&éh objednavky drobnych polozek [zdroj vlastni]

4,
dodavatel

prodejce

lH E

Obr. ¢. 13: Prubéh objednavky nakladnych polozek [zdroj vlastni]

6.

hlavni
technik

Systém fizeni zasob by mél pocitat také se signdlni zdsobou. Vyznam signalni zadsoby
spoc¢iva v pokryti poptavky po dobu, béhem které by mohlo dojit k neplnéni pozadavka
zédkazniku. [3, str. 89]
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U sledované firmy bylo zjisténo, ze zde obcas dochazi k situaci, kdy na sklad¢é chybi
jisty druh materidlu, pouzivany pii realizaci vétSiny zakdzek. Pfesto, Ze se vétSinou
jedna o méné vyznamné polozky, jejichz doplnéni nemize nijak zvIast’ ohrozit vcasnou
realizaci zakazky, da se témto situacim ptedejit vhodnym stanovenim signdlni zasoby.

Zde je dulezité poznamenat, ze signdlni zasoba se vztahuje pfedevsim na polozky méné
vyznamné, s nizkym podilem na hodnoté vysledného produktu. Z divodi vazéani

kapitalu firma neudrzuje na sklad¢ ve vétSim mnozstvi polozky, které se svoji hodnotou

vyznamn¢ podili na vysledném produktu.

Rychlost obratu zasob métime dvéma ukazateli:

Celkova spotteba
Primérna spotteba

Pocet obratek =

365 dni

Doba obratu = —————
Pocet obratek

Z myslenky, ze idealnimi zdsobami nejsou Zadné zasoby, vychazeli v 70. letech japonsti
podnikatelé, kdyz zavedli metodu zésobovani JUST-IN-TIME. Princip metody spoc¢iva
V tom, Ze firma sestavi smlouvy se svymi dodavateli materiala a soucastek pro vyrobu,
ve kterych dohodne piesné terminy zasobovani (zasobovaci cykly) tak, aby materialy a
soucastky $ly pfimo z nakladniho auta do prostor vyroby [11]. Je evidentni, Ze tento
zpusob je zavisly na uplné presnosti dodavateld, protoze opozdénim dodavky dochazi

k zastaveni vyroby, prostojim a tim i finan¢nim ztratam.

K rozd¢leni polozek zasob dle jejich vyznamu Ize v ptipadé firmy D-PRODUKT, s.r.o.
pouzit napt. Paretovo pravidlo, které udava, ze zhruba 80% disledkit vyplyva z 20%

vvvvvv

¢lenéni pomoci analyzy, oznatované ABC. [9]
Po spravné urceni polozek bereme v tivahu obdobi 12 mésicti.

Kategorie A — do této kategorie se zahrnuji polozky, které tvoii 80% hodnoty
vysledného produktu. Obvykle se jednd o nejdrazs$i polozky, které tvoii konecnou
zakazku. Na sklad¢ se nevyskytuji dlouhodobé, vzhledem k jejich vysoké pofizovaci
hodnoté. Jejich dlouhodobym skladovanim by zbytecné dochazelo k zadrzovani

finan¢nich prostfedkd firmy. Patfi mezi né:
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e Okenni profily (plastova okna)

e Dvefte

e (arazova vrata

e Skla (pfedevsim se jedna o bezpecnostni a vysoce tepelné izola¢ni skla)

e Parapety

Kategorie B — polozky této kategorie se v porovnani s kategorii A sleduji méné Casto a
jejich pofizovaci hodnota je rovnéz nizsi. Spolecné s kategorii A tvoii 95% hodnoty
vysledného produktu. Na skladé se mohou vyskytovat déle a ve vétSim mnozstvi, pfesto

je jejich pocet fizen aktualnimi zakazkami. Do této kategorie se zahrnuji:

e Obklady
e Prislusenstvi k oknlim a dvetim (kliky)

e Materidl pro zateplovani budov

Kategorie C — tuto kategorii pfedstavuji polozky nikoli nedulezité, ale svoji hodnotou
nejmén¢ vyznamné. Na sklad€ se obvykle vyskytuji ve vétSim mnozstvi a dlouhodobg,
pokud jejich stav klesne pod urcitou hranici neboli signalni zasobu, objednavaji se dalsi.

K jejich objednani nepotiebuje skladnik podnéty od jinych pracovniki. Patii sem:

e MontaZni pény
¢ Srouby, hmozdinky

e Narfadi a jiny spojovaci material

4.3.1 PREPRAVA, PRIJEM A SKLADOVANI MATERIALU
Dodavatel mlze zasilat zbozi vlastni dopravou nebo pouzit sluzeb vetejného dopravce.
Ve studovaném piipad¢ dodavatelé¢ obvykle pouzivaji vlastni dopravni prostiedky,
specidlni péce je vénovana pieprave kiehkého materidlu (skla) kdy je pti prepravé nutna
asistence vice osob. V ptipad¢ nakupu drobného materidlu, nafadi a ostatnich polozek,

spadajicich v ¢lenéni zasob do kategorie C firma realizuje pfepravu ve vlastni rezii.
Skladni (nakupce) je pfi ptijmu zasilky povinen zbozi zkontrolovat. Fyzickd piejimka
zahrnuje kontrolu pofizenych zasob po strance:

e Kvantitativni - po€itani, vaZeni nebo méfeni materidlu, kontrola s privodnimi

doklady, piedevsim s dodacim listem (ptiklad dodaciho listu v piiloze C).

V pripad¢ nesrovnalosti dochazi k reklamaci.
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e Kbyvalitativni — kontrola, zda dodavka odpovida dohodnuté jakosti

Doporuceni

V praxi vétsinou neni mozna detailni kvalitativni a kvantitativni kontrola. U sledované
firmy bylo dokonce zaznamenano, ze v mnohych ptipadech nedochazi ke kontrole
dodavek vibec. Aby se predeslo pozdéjsim komplikacim, je moznost piejit ve vSech
ptipadech kontroly ke statistické piejimce, kdy probiha kontrola pouze ¢asti dodavky a

podle jejich vysledki se usuzuje kvalita celé dodavky.

Jak jiz bylo zminéno v ptedchozi kapitole, firma ma k dispozici dva sklady, a to na
pobocce ve Velké Hled’sebi a v Plzni. Oba sklady jsou uspotadany tak, aby v nich byla
snadnd orientace a pfistup k veSkerym polozkadm. Je zde vyuZzivano regalové skladovani,
kdy jsou jednotlivé polozky ukladany do polic (regaltr). Velké polozky jsou ukladany do

volného prostoru.

Obr. & 14: Skifiové regaly [16]

Systém vyfizeni objednavek

Skladovy ucetni vyuziva pfi evidenci objednavek program Microsoft Excel, kde jsou na
jednotlivych listech rozepsany objedndvky a jejich stav. Kazda objedndvka ma

nasledujici identifikaci:

e Cislo objednavky

e Objednatel (jméno nebo nazev firmy, pro kterou je zakazka realizovana)
e Dodavatel (uveden je hlavni dodavatel materialu pro zakazku)

e Cinnost (pfedmét ¢innosti zakazky, pf. vyména oken, zatepleni)

e Popis (detailngjsi popis ¢innosti)
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e Mnozstvi (V pfipadé vymény oken se zde udava jejich mnozstvi)
e Cenik (polozka udava ceny materialu od dodavatelské firmy)

e Sleva (jedna se o slevu poskytovanou dodavatelskou firmou)

e Cena (cena za produkt stavena firmou D-PRODUKT, s.r.0.)

e Stav (udava stav vytizeni objednavky)

5 PRODEJ

Na tvod je potieba rozliSit pojmy marketing a prodej, nebot’ v praxi byvaji Casto
zam&nhovany. Marketing je komplexni, Siroce pojaty proces. Zahrnuje mnoho ¢innosti,
od prizkumu potieb zékaznikl, jejich aktivnim ovliviiovanim pfes poznavani
konkurence az po volbu distribucnich cest vyrobku k zdkaznikovi. Prodej pak chapeme

jako jednu z ¢innosti, samostatnou proceduru prodeje vyrobku zakaznikovi.

Prodej patfi mezi dil¢i oblasti odbytového procesu. Pro prodavajiciho to znamena
zavazek prevést na kupujiciho vlastnické pravo k uzivani a kupujici je povinen uhradit

kupni cenu. [10]

5.1 UTVAR PRODEJE
Utvar prodeje je ve firmé D-PRODUKT, s.r.0. soudasti obchodné-ekonomického useku.
Pod tento usek patii obchodni zastupci, fakturant a asistenti. Clen&ni pravomoci

Vv prodejnim tseku demonstruje nésledujici schéma:

Obchodni asistent
zastupcl
Obchodne-
ekonomicky usek
Fakturant + .
kEJ.]:ﬂJlEIlt asistent

Obr. &. 15: Clenéni pravomoci v prodejnim tiseku [interni zdroj firmy]

Firma zaméstnava pét obchodnich zastupc. Oblastem Marianské Lazné, Léazné
Kynzvart a Tachovsko jsou ptidéleni tfi obchodni zastupci, na poboéce v Plzni jsou
k dispozici dva obchodni zastupci. Jejich hlavnim tkolem je péfe o zakaznika
v pribéhu celé zakazky, od jejiho sjednani az po ptredani vysledného produktu a

zaplaceni faktury.



Stranka |30

Osobnost prodejce

Na kvalité prodejniho personalu obvykle zavisi budouci prodejni uspéchy. Firma klade
vybéru obchodnich zastupct velky vyznam i z toho divodu, Ze jako zaméstnanci pro ni
predstavuji vysoké naklady. Se zaméstnanim obchodniho zastupce byvaji spojeny
vydaje na osobni telefon, pohonné hmoty a mnohdy i specidlni vypocetni techniku. Na
uchazece o tuto pozici by tudiz méla firma klést specialni ndroky a zaméstnavani by mél
predchazet peclivy vybér. Pozadavky na uchazece se mohou lisit podle toho, jakého je
dana firma zaméteni. Ve firmé D-PRODUKT, s.r.o. by mél budouci obchodni zastupce

spliiovat nasledujici pozadavky:

e Dobré komunikac¢ni vlastnosti, schopnost vcitit se do potieb zdkaznika
e Piedchozi zkusenosti s prodejem
e Zodpovédnost, vstiicnost a spolehlivost

e Zijem o dany obor

V soucasné dob¢ firma na tuto pozici hledd 2 pracovniky, ktefi by pusobili v jiné
geografické oblasti, neZ jsou Zapadni Cechy. P¥i vybéru zaméstnancii na tuto pozici
firma nejcastéji vyuziva sluZzeb soukromé inzerce, fidi se ale také doporucenim

znamych nebo jinych zaméstnancu.

Podcenovat by firma rozhodn€ neméla ani péci o stavajici a dlouhodobé zaméstnance
obzvlast’ v ptipadé, kdy poskytuje sluzby v oblasti, ve které dochazi k ¢astym inovacim.
To je i ptipad firmy D-PRODUKT, s.r.o.

Doporuceni

V oblasti motivace a Skoleni zaméstnancli byly u sledované firmy zjiStény nedostatky,
které¢ vSak firma nepovazuje za piili§ dilezité. Pfesto, Ze v oblasti sluzeb, které firma
poskytuje (prodej a montdz stavebnich vyplni a dopliikkli) dochéazi k vyvoji a zménam
technologii, nevyuziva moznosti posilat své zaméstnance na rtizné veletrhy a predvadéci
akce, kde je prilezitost se S témito novinkami sezndmit. To z ekonomického hlediska
neni ptili§ rozumné. Obchodni zéastupce je v piimém kontaktu s kone¢nym zakaznikem,
proto je vhodné, aby se sdm co nejlépe seznamil s produktem, ktery mu bude nabizet.
Firma vsoucasné dobé spoléha na doporuceni svych dodavatell, kteti pfichazeji

s novinkami, tykajici se materidlu a pouzivanych technologii.
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5.2 MOTIVACE A ODMENOVANi PRODEJCU
Prodejce ma S§tésti, nebot’ jeho vykon miize byt pfimo sledovan na zaklad¢é zvySeni
trzeb. Prodejci mohou mit rGzny stupet odpovédnosti a zalezi na zaméstnavateli, jak
vysokou odpovédnost jim udeli. Moznost pridéleni prodejci vice odpovédnosti ale také
pravomoci je kromé penézniho ohodnoceni jednou z forem motivace. Lze sem zahrnout
naptiklad ud¢€leni zplsobilosti pfid€lovat uvér, povoleni nabizet slevy nebo udéleni

zodpoveédnosti za vykonavani osobnich navstév u zakaznik [4].

Odménovani pracovnikl prodejniho useku ve sledované firmé probihd v rezimu mzda +
provize z prodeje. VySe provize neni pevné dana, ud€luje ji feditel firmy na doporuceni
vedouciho tseku s ohledem na dosazené vysledky ve sledovaném obdobi. Vysi své
provize muze prodejce ovlivnit také prostfednictvim up-sellingu, kdy se mu podaii

presvedcit zakaznika o koupi drazsiho produktu nez ptivodné zvoleného.

5.3 MARKETINGOVY MIX
Marketingovy mix chapeme jako spojeni aspektli, pomoci kterych dosahuje firma svych
cili. Kotler ve své knize o marketingu uvadi nasledujici definici: *“ Marketingovy mix je
soubor taktickych marketingovych nastrojii — vyrobkové, cenové, distribucni a
komunikacni politiky, které firmé umoznuji upravit nabidku podle prani zdkazniki na

cilovém trhu“ [5, s. 105]

5.3.1 PRODUKT

instalace

design

kvalita obal

znacka

zaruka

rychlost dodavky

Obr. ¢. 16: Komplexni vyrobek [11, str. 109]
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Filozofii spole¢nosti D-PRODUKT, s.r.o. neni prodavat co nejlevnéj$i produkty a
predevsim prodavat co nejkvalitnéjsi produkty za pouziti modernich prvka a odolnych

materiala.

Zakladni piehled o produktech, které firma poskytuje, si potencialni zakaznik muze
prohlédnout jiz na internetovych strankach firmy. Katalog produktl i s odbornym

vykladem ziska na jakékoliv pobocce.

Z 70% se na jadru kazdého produktu vyjma provadénych zatepleni budov podili pfimo
dodavatelé. Na konkrétnim ptipadé bude proveden rozbor vcéetné kalkulace a

ptislusnych operaci.

Priklad: Rozbor smlouvy o dilo
V pfedmétu plnéni se zhotovitel zavazuje provést pro objednatele dilo, které se miize

skladat z nésledujicich operaci:

a) Demontaz stavajicich oken
b) Montéz novych oken véetné piislusenstvi uvedeného v piiloze
C) Zednické zacisténi oken

d) Osazeni piekladi

Dale je ve smlouvé uvedena kalkulace na celkovou zakazku, kterd mize mit nasledujici

podobu:
Pol. | mnozstvi | Popis Cena/ks/K¢ Celkem K¢
1 3ks Okno 2- kridlé 1850x1380 9.360,00 28.080,00
2. 5,55 m MAX nos 40, 3x1850m 247,00 1.370,85
3. 3ks Krytka MAX bila, 600mm 29,00 87,00
4. 3ks Osazeni piekladt 2.704,00 5.408,00
5. | 28.40qm | Demontaz pol. C. 1. 45,00 1.278,00
6. 28,40gm | Montaz oken + doprava 140,00 3.976,00
7. 23,64gm | Zednické prace 450,00 10.638,00
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Castka netto 50.837,85
DPH 10% 5.083,78
Céstka brutto 55.921,64

Ve smlouvé je rovnéz uvedend doba plnéni, kryci rozpocet dila (pfiloha B, D) termin
zahajeni praci (napf. instalace novych oken) a termin dokonceni praci. V praxi muze
nastat situace, kdy vzhledem Kk nepfiznivym klimatickym podminkdm nemize byt
dodrzen technologicky postup, nutny pro fadnou realizaci dila, a dojde tedy k odsunu
predem stanoveného terminu dokonceni. V takovém piipad¢ se ke smlouvé o dilo

doklada i dokumentace, kde jsou v§echny okolnosti podrobné zapsany.

Pro interni potfeby mize spolecnost vychazet z kalkulaci, které stanovuje Ministerstvo
financi Ceské republiky. V nésledujicim piikladé je uveden jednoduchy kalkulaéni
vzorec Srozpocitanim ndkladl. (pozn.: pouzité hodnoty jsou ukdzkové, nevychazi

z podkladt firmy D-PRODUKT, s.r.0.)

Priklad:

Firma D-PRODUKT, s.r.0. prod4va a instaluje dva druhy plastovych oken SCHUTZO,
typ RONDO a CAVA. Kalkulace bude provedena na 1 okno typu RONDO
s pfisluSenstvim a instalaci, za rozvrhovou zékladnu byly zvoleny pfimé mzdy. Vyrobni

rezie ¢ini 17.000,- K¢, spravni rezie ¢ini 14.000,- K¢. Spolecnost pocita se ziskem 25 %.

Typ Mnozstvi (ks) Spotieba materialu Ptimé mzdy
RONDO 5 22.700,- 7.600,-
CAVA 7 25.500,- 8.800,-

RezZijni ptirdzka = (celkové rezijni naklady / rozvrhova zakladna) x 100

RZ =7.600 + 8.800 = 16.400

Piirdazka VR =17.000 x 100/ 16.400 = 103%
Prirdzka SR = 14.000 x 100 / 16.400 = 85%

Ptimé mzdy na typ RONDO = 7.600/ 5 = 1520
VR = 15,20 x 103 = 1.565,6
SR =15,2x 85 =1.292,-
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Kalkulaéni vzorec:

Pfimy material 4.540,-

Piimé mzdy 1.520,-

Vyrobni rezie 1.565,6

Vlastni naklady vyroby 7.625,6

Spravni rezie 1.292,-

Vlastni naklady vykonu 8.917,6 (8.917,6 : 100) x 25 = 2.229,4
Zisk 2.229.4

Vyrobni cena 11.147,-

Pozndmka: Do rezijnich nakladi spolecnosti se zapocitdvaji zejména naklady na
dopravu, energie, odpisy dlouhodobého hmotného majetku, opravu a tdrzbu hmotného
majetku, mzdové nédklady souvisejici s fizenim véetné odvodu, poplatky, naklady na

zaruni opravy a jiné.

5.3.2 CENA

Rozhodnuti o cen¢ s sebou nese celou fadu oblasti rozhodovani. Je zapotiebi stanovit
cenovy zamér, cenovou hladinu, podstatné je rozhodnuti o vhodné uvérové politice a

slevach a stanoveni postupu pro zmény v cenach [4]

Ukolem pro podnikatele je také vybér vhodné metody stanoveni ceny. K tomu miize

napomoct bézny marketingovy model pro stanoveni ceny, zvany 3C.

Cena Cena Cena
Velmi nizka cena podle podle podle hodnoty Velmi vysoka cena
nakladi konkurence vnimané
zakaznikem
COSTS COMPETITION CUSTOMER

Obr. ¢. 17: Model 3C [11, s. 112]

Pti nékladové orientované strategii vychazi cena z nakladi a zisk se pocita procentuelné
k nakladiim. Vyse zisku by méla byt adekvatni zhodnoceni vynaloZenych nakladt. Pro
spravnou volbu ceny musi brat prodejce ohled nejen na prodejni cenu, ale i na obchodni

pfirazky na distribu¢ni cesté k zdkaznikovi.
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Priklad:

Pouzity kapital na provozni cinnost cini 2.500.000,- K¢, primérna rentabilita kapitalu
cini 30%, celkovy zisk, ktery by mel byt vyprodukovan 750.000,- K¢. Naklady jsou
rozpoctovany ve vysi 3.100.000,- K¢.

Obrat nakladii (ON) = Ndaklady bézného obdobi / Pouzity kapital
3.100.000 / 2.500.000 = 1,24

Primeérna ziskovost ndkladu = 30 : 1,24 = 24,194% pricemz plati, Ze stanovené

rentability pouzitého kapitalu bude dosazeno pri této ziskovosti nakladii.

Jednoduchym zpiisobem je stanovena cena podle konkurence, mlizeme piitom volit
cenu vy$$i nez je konkurencni, nebo naopak niz§i. VySsi cena se obvykle voli u
znackovych produktd. Nizsi cena miize byt pro kupujici ldkava, ale vyvolava i dojem

slabé kvality produktu.

Cena podle hodnoty vnimané zakaznikem je zaloZena na pfesvédceni, Ze dané zboZi mu
pfindsi mimotadné uspokojeni potteb. Vyuziva se v ptipadé exkluzivniho, znackového

nebo prestizniho zboZi.

V ptipadé€ sledované firmy rozhodné neni hlavnim cilem likvidace konkurence, coz by
vedlo ke snizovani cen a nutnosti pouzivat levnéj$i materidly a vyrobky. Vzhledem
k charakteru poskytovanych sluzeb ani neni tato strategie vhodna. Hlavnim cilem
na pocatku nebyla ani rychla navratnost investic, kterd by naopak musela byt spojena
s prili§ vysokymi cenami za poskytované sluzby. Dlouhodobym cilem firmy je

pfedevSim maximalizace zisku a poskytovani kvalitnich sluzeb na vysoké urovni.

Spole¢nost neméa na své produkty a sluzby Zadny pevny cenik. Cenova nabidka se
stavuje zvlaSt na kazdou zakazku. Konecna cena se poté odviji od hodnoty pouzitého
materialu, naro¢nosti a délky praci a dalSich faktord. Na mezirocnim zvySovani cen
maji vyrazny podil pfedevsim samotni dodavatelé, ktefi zdrazuji své vyrobky. Zména

sazeb DPH a riist cen energii jsou dal$im faktorem.
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naklady

celkové néklady (fixni+ variabilni)

_ variabilni ndklady (imérné mnozstvi produkce)

Obr. ¢. 18: Kfivky fixnich a variabilnich ndklada[11 s. 111]

Platebni podminky

Platba za provedené sluzby probiha v rezimu zdlohové faktury + nasledna vyuctovaci
faktura. Po podpisu smlouvy o dilo obdrzi objednatel zalohovou fakturu na 50% ceny
dila v¢etné DPH se splatnosti 14 dni. Zhotovitel objednava vyrobky potiebné ke
zhotoveni predmétu smlouvy az v den, kdy je zdlohové faktura uhrazena. Konecnou
vyuctovaci fakturu obdrzi objednatel neprodlené po predani a prevzeti dila. Lhita na

zaplacenti této faktury je opét 14 dni (vzor vyucétovaci faktury v ptiloze A).
Bez poplatkii obdrzi zdkaznich od firmy nasledujici sluzby:

e Vypracovani cenové nabidky (aktivni)
e Zaméfeni oken pfimo na stavbé

e Uzavieni smlouvy

e Doprava oken pfimo na stavbu

e Likvidace stavebniho odpadu

Doporuceni

Firma neposkytuje moznost prodeje na splatky ani neposkytuje slevy na své produkty.
To je oproti konkurenci dost neobvyklé. V dobég, kdy se firmy vSemozn¢ snazi upoutat
pozornost svych potencidlnich zakaznikt, jsou slevy a moznost prodeje na splatky jedny
z tzv. lakadel, které firmy pfi své propagaci pouzivaji. I firmé¢ D-PRODUKT, s.r.0. by
zajisté prospé€lo, kdyby k platebnim podminkdm zavedla moZnost splatek. Dnes jiz je to

standardni sluZba, kterou konkurencni firmy nabizeji.

Jak by mohla vypadat kalkulace s moznosti splaceni za spoluprace Gvérové firmy,

demonstruje nésledujici priklad:
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Tvp uvér (nazev)

Hodnota zakizky na plastova okna 45000 Ké
Primy nakup DKe
Velikost uvéru 45000 K¢
Rocninrokova sazba 12,54 %
Rocniprocentni sazba nakladi 1354 %

Uvwér pojisténi schopnosti splacet

Uwvér bez pojisténi schopnosti splacet

Poéet mésicnich splatek 24
Vvie mésicni splatky 2128 K¢
Celkowva ¢astka zaplacend klientem 31072 Ke¢

Tab. ¢. 4: Modelova kalkulace uvéru [zdroj vlastni]

5.3.3 PROPAGACE
Propagace jako forma komunikace mezi kupujicim a prodavajicim si klade za cil
zlepSeni prodeje vyrobku nebo sluzby. Propagac¢ni mix zahrnuje nasledujici zakladni

prvky:

1 publicita

2 prodejni podpora
3. reklama
4

osobni prode;.

Ve firmach mohou k prodeji ptispivat v§echny ¢tyfi prvky, je ale vhodné rozhodnout, na
ktery prvek bude kladen nejvétsi diraz. Podle charakteru spole¢nosti se urcuje, ktery

z prvki bude uptednostiiovan. [4].

Spole¢nost D-PRODUKT, s.r.o. se zamétuje piedev§im na reklamu prostfednictvim
internetu a tisku. Internetové stranky firmy, které jsou kvalitn€ a prehledné zpracovany,
nespravuje firma sama, jejich tvorbu a upravy ma na starosti externi informacni technik.

Firma rovnéz vyuziva placenych odkazl na jinych internetovych zdrojich.
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Diky charakteru poskytovanych sluzeb ma firma jedinecnou piilezitost vyuzit moznost
umisténi reklamy pfimo na objekty revitalizaci. To se v naprosté vétSiné piipadu tyka
panelovych domu. Reklamu je tak mozné vidét na objektech v Tachove, v Marianskych

Léznich, v Plané a dal$ich méstech.

Ukolem, souvisejicim s propagaci je i spravné uréeni rozpoétu. Existuje vice metod, jak
vyClenit penize na reklamu, ne vSechny metody jsou ale efektivni. Nevhodny je
napiiklad pfistup, kdy se podnikatel rozhoduje podle toho, kolik penéz mu zbude, nebo
se snazi vynalozit alespon tolik penéz, kolik vynaklddd konkurence. Vhodnym
zpuisobem urceni rozpoctu na reklamu muize byt metoda cile a ukolu, kdy podnikatel
doptedu urci, kolik penéz chce investovat a s jakym cilem (v pfipadné sledované firmy

napt. zvyseni prodeje novych drazsich typt oken).

V soucasné dobé& spolecnost pripravuje tisk letakli, propagujici péti komorové okenni
profily, které hodla umistovat na prodejnach svych dodavateli. Pribézné uverejiuje

reklamu i v mistim tisku.

5.3.4 DISTRIBUCE
Spole¢nost D-PRODUKT, s.r.0. vyuziva pfimé distribuce, kdy vlastnimi prostredky
nebo spomoci dodavateli premistuje potiebny material a produkty piimo

k zakaznikovi. V souvislosti s distribuci je vhodné zminit oblasti plisobeni spole¢nosti.

Spolecnost ptisobi predevsim v Karlovarském a Plzenském kraji. V poslednich dvou
letech ale zacala pfijimat 1 zakazky ze StfedoCeského kraje a Prahy. Jak jiZ bylo
poznamenano v predchozi podkapitole, spole¢nost uvazuje o piijeti dalSich 2
pracovnikti do prodejniho Gseku na misto obchodniho zastupce. V souvislosti s piijetim
novych obchodnich zéastupcti ekaji firmu i1 dalsi ndklady s tim spojené, naptiklad ndkup
novych sluzebnich automobilt. Pofizeni automobilu na leasing demonstruje nasledujici
ptiklad.

Priklad:

Leasingova spolecnost TUTO, a.s. (platce DPH) uzavie s firmou D-PRODUKT, s.r.o.
leasingovou smlouvu na financni prondajem automobilu. Porizovaci cena automobilu je

650 000,- K¢ bez DPH. Marze leasingové spolecnosti je 10%, tj. koeficient 1,1. Smlouva
Jje sjednana na 60 kalendarnich mésici od 1. 9. 2011 do 31. 8. 2016. Ndjemce zaplati
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31. 8. 2011 mimoradnou splatku ve vysi 30% leasingové ceny a 59 pravidelnych splatek
vzdy k poslednimu dni v mésici. Predani automobilu ndjemci 1. 9. 2001, prechod

vlastnictvi po skonceni smlouvy v ocenéni reprodukcni porizovaci cenou 45.000,-.

Leasingova cena celkem 650.000,- x 1,1 = 715.000,- (z toho leasingova marze
65.000)

Splatkovy kalendar:

Zvysena splatka dne 31. 8. 2011 30% z 650.000,- = 195.000,-
20% DPH 20% z 195.000,- = 39.000,-
Marze 30% z 65.000,- = 19.500,-
20% DPH 20% z 19.500,- =3.900,-
ZvySenda spldatka celkem 257.400,-
Pravidelné mésicni splatky:

Splatka automobilu (70% z 650.000,- ) : 59 = 7.712,-
20% DPH 20%z7.712,- =1.542,-
Marze (70% z 65.000,-) : 59  =772,-
20% DPH 20% 2z 772.- =154 -
Pravidelna mésicni splatka celkem 10.180,-

Doporuceni

Firma je v oblasti prodeje Gspésna a dlouhodobé dosahuje dobrych hospodaiskych
vysledkl. Pozitivné lze hodnotit rovnéz novinky, které zavadi a udrzuje tak krok se
soucasnymi trendy. Jako ptiklad Ize uvést nové nabidku fotovoltaickych elektraren a
panell. Bylo by ale vhodné, aby na své internetové stranky podobné jako konkurence
zavedla moZnost vypoctu jednoduché kalkulace na hotovy produkt. Pfedbézné zjiSténi

ceny produktu miiZze v pozitivnim slova smyslu ovlivnit zdkaznikovo rozhodovani.

6 KOOPERACE

Kooperace je forma spoluprace, diky které ziskavaji podniky urcité vyhody. Autor
Wohe ji charakterizuje jako: ,,Dobrovolné sdruzovani k provedeni jednoho, nebo
smluvné omezeného poctu projektii, anebo K vytvareni zdjmovych spolecenstvi pro

plnéni dlouhodobych vkoli* [14, str. 167].
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Vznikem kooperace zlstava zachovana pravni a hospodarskéa samostatnost podniku.

Podniky, které tvofi kooperativni spojeni, si obvykle kladou podobné cile, mezi které
lze zaradit maximalizaci zisku, snizovani ndakladi, zvySeni vykonu a

konkurenceschopnosti spolupracujicich podnikii.

Firma D-PRODUKT, s.r.o. jiz 10 let uzce spolupracuje s firmou AR OKENNI
TECHNIKA s.r.o., (dale jen AROT) ktera vyrabi plastovd okna a soustfed’'uje se
predevSim na némecky trh. Vzdjemna spoluprace téchto dvou firem pifinasi obéma

stranam zna¢né vyhody, které plné vyuzivaji v boji s konkurenci.

6.1 HISTORIE A VYVOJ SPOLECNOSTI AR OKENNI TECHNIKA S.R.O.
Firma patii spole¢nikim a téz majitelim jinych spole¢nosti v SRN panu Alfonsi
V oblasti vyroby a prodeje stavebnich prvkil — zejména vchodovych dvefi, dfevénych a
plastovych oken, a suchych stavebnich materiald. Potize s rozsifenim soucasnych
vyrobnich objektti v SRN piedchazely zdsadnimu rozhodnuti, spole¢né zalozit vyrobu
plastovych oken v Ceské republice. Pro tento uéel byl vybran objekt v obci Vrhavec,
kde byla v roce 2001 piestavéna pivodné zemédelska hala na halu se zamecnickou
vyrobou (vyroba kovovych vyplni pro vchodové dvete), a pozdéji vyrobou plastovych
oken. Zamecnicka vyroba zpracovava hutni material frézovanim, fezdnim a svafenim na
kovové ramy, do kterych je pozdéji vkladana presné specifikovand vypli tak, aby

budouci vchodové dvete mély co nejlepsi tepeln€ izolaéni a akustické vlastnosti.

Vyroba plastovych oken byla druhym rozvojovym krokem firmy. Oba spolecnici se
rozhodli pro ndkup nejmodernéjsi technologie na Spickové technologické urovni. Nesli
tedy obvyklejsi cestou presunuti vyhospodarené technologie s vysokym podilem lidské
préce, ale investovali do TOP technologie — automatické linky na vyrobu plastovych
oken firmy STURTZ. Tato technologie je on-line propojena jak s pracovistém piipravy
vyroby, tak s dodavatelem technologie v SRN. Diky modernim technologiim je mozné
provadét korektury v technologii ON-LINE, stejné jako zadavat zakazky do vyroby,

nebo jen zjistit v jakém stadiu rozpracovanosti se ta ¢i ona zakazka nachazi.

Spolec¢nost navazala na mnohaleté zkusenosti s vyrobou oken sesterské firmy v SRN Z-

FENSTER-TECHNIK, jejichZ zkuSenosti vyuziva v kazdodenni praxi.
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ROKENNi
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Obr. ¢. 19: Logo spolecnosti [17]

6.2 FORMA SPOLUPRACE A SPOLECNE CILE
Kooperace mlize byt rozdélena na oblasti spoluprace ve formé horizontalni, pii které
dochazi ke spolupraci mezi soutézicimi subjekty, nebo vertikalni, kde se jedna o

vzéajemné propojeni dodavatelti a odbérateld [13].

To je 1 ptipad sledované firmy, kdy AROT vystupuje pouze jako vyrobce plastovych
oken a sama o sob& své vyrobky neinstaluje. Zprostfedkovani prodeje, montaz a
doplnéni ostatniho materialu vcetné veskerého dalsiho servisu zprostiedkovava firma D-

PRODUKT, s.r.o.

Cilem spoluprace malych a stfednich podnikl (podniky do 49 pracovniki), do kterych
se fadi i nami sledovana firma D-PRODUKT, s.r.o. a také AROT, je dosazeni n¢kterych

z nasledujicich priorit:

1. Lepsi pozice na trhu, resp. Vyssi podil na (regionélnim) trhu

2. Eliminace konkurence formou spoluprace, tedy =ziskani mocenské pozice
omezenim konkurence na trhu

3. Rychlejsi dynamika riistu produkce nebo poskytovani sluzeb

4. Rychlejsi moznost inovace produktt a zlepSeni jejich kvality

S. Zabezpeceni uspor z rozsahu — zabezpeceni hospodarnosti
Ptimé vyhody, plynouci ze spoluprdice AROT a D-PRODUKT, s.r.0.:

Nelze objektivné zhodnotit vliv spoluprace s AROT na vysledky hospodateni D-
PRODUKTU, nebot’ s touto firmou spolupracuje témét od zacatku svého podnikéni a
AROT je taktéz hlavnim dodavatelem. Z téchto divodi neni moZné provést
odpovidajici srovnavani.

Za hlavni vyhody, plynouci ze spoluprace s AROT, firma D-PRODUKT, s.r.o.
povazuje:

v

1. Garanci nejnizsich cen
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2. Vzéajemnou propagaci a zajisténi odbytu

3. Zaruku kvalitnich produkti, provéfenych na zapadnich trzich

Vzhledem ke skute¢nosti, Ze se jedna o vertikalni sdruzeni mezi dvéma spole¢nostmi, a
to ve zpétné formé tzn. od vyrobce k prodejci, je zde evidentni cil zajisténi odbytu.
Propojenim vyrobce s prodejcem ziskavaji kooperativni spolecnosti vyhodu diky
snizovani nakladid. Tim také dosahuji dobrého postaveni na trhu a zajiStuji si
hospodaiskou moc. Firmy se rovnéz vzajemné propaguji a to nejen formou reklamy na
internetovych strankéch, ale i v tisténé formé& v podobé letdkii umistovanych na

prodejnach a pobockach.

Spole¢nost D-PRODUKT, s.r.o. diky spolupraci s AROT dosahuje stalych cenovych
vyhod a mnoZzstevnich rabatii. Spole¢nost AROT rovnéZ zdarma nabizi technickym a

montdznim pracovnikiim Skoleni se zaméfenim na nové vyrobky a technologie.

6.3 SPOLUPRACE FIREM NA ZAKAZKACH DOTOVANYCH PROGRAMEM
ZELENA USPORAM

Jak jiz bylo zminéno v kapitole o vyvoji hospodaiského vysledku firmy, program
Zelena Usporam mél vyznamny podil na zisku firmy v poslednich letech. Diky tomuto

programu se také prohloubila spoluprace mezi obéma spolecnostmi.

Co se skryva pod pojmem Zelena Gisporam? Program se zamétuje na podporu instalaci
zdrojii na vytapéni s vyuzitim obnovitelnych zdroji energie, ale rovnéz investic do
energetickych uspor pii rekonstrukcich i novostavbach. Program mimo jiné podporuje
kvalitni zateplovani rodinnych doml 1 bytovych domi. Zéikladni postupy pfi
poskytovani podpory upravuje smeérnice Ministerstva zivotniho prostfedi €.9/2009.
Podpora v ramci tohoto programu je nastavena tak, aby prostfedky mohly byt erpany

Vv pribéhu celého obdobi od vyhlaseni programu do 31. prosince 2012,

V nasem sledovaném piipad¢ je to pravé firma AROT, kterd pro zédkaznika zajiStuje
veskery servis souvisejici se ziskdnim dotaci na zatepleni domu nebo vyménu oken.

Samotnou realizaci zakazky poté provadi firma D-PRODUKT, s.r.o.

Pokud ma zidkaznik z4jem vyuZit program Zelend Usporam, mize kontaktovat
spolecnost AROT nebo jeji obchodni zastoupeni. Spole¢nost nejprve zkonzultuje se

zakaznikem jeho zamér a poté zhodnoti, zda ma vyznam zadat o dotaci. V kladném
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pripadé nasleduje energeticky vypocet, ktery je sestaven na zaklad¢ pidorysu a fezu
objektu. Rozhodujici je predevsim zavér, zda uspora na spotiebé tepla dosahuje alespon
20%. V ptipadé¢ Ze ano, je mozné pokraovat v realizaci projektu. Nasleduje
vypracovani projektové dokumentace, piesna kalkulace zaméru, podani zadosti o dotaci

a vlastni realizace zaméru. Tu uz ma na starosti firma D-PRODUKT, s.r.o.

Na nize uvedeném grafu je vidét, jak ovlivnil program Zelena uspordm obrat firmy

Vv jednotlivych kvartalech roku 2010 a 2011.

35
30 m Obrat bez
25 dotovanych zakazek
20 - v mil. K¢
15 - B Obrat obsahuijici
10 - dotované zakazky v
mil. K¢
5 -
0 .
1.2010 11.2010 1I.20101V. 2010 1.2011 1.2011

Obr. €. 20: Vliv programu Zelend Gsporam na obrat firmy [interni zdroj firmy]
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7 ZAVER

Nakup a prodej patii mezi nejdilezitéjsi ¢innosti kazdého podniku. Spravné fungovani
nakupniho a prodejniho useku firmy se vzdy projevi na jejim postaveni na trhu a
vysledku hospodatfeni. Spolecnost D-PRODUKT, s.r.0. funguje na trhu jiz téméf 15 let
a od pocatku svého plsobeni proSla mnohymi zmeénami. Rozsifila pocet svych
zamé&stnancu a rozrostla se o dalsi poboc¢ku, aby mohla zaujmout vétsi ¢ast trhu. Tohoto
cile se firm¢ podafilo dosdhnout a v soucasné dobé obstarava zakazky jak

v Karlovarském, tak v Plzenském kraji.

V oblasti ndkupu se nabizi doporuceni, aby zastupci spolecnosti ¢astéji jednali se svymi
dodavateli o cenach a slevach, nebot’ podminky trhu se neustadle méni a existuje
tendence k tlaceni cen vstupti smérem dolti. Dodavatelé jsou i pies neochotu nuceni se
témto tendencim podridit, coz umoziuje firmam snizovat naklady. I piesto, ze je firma
spokojena s nabidkou soucasnych dodavatell, neméla by opomijet ani nabidky firem, se
kterymi dosud nespolupracovala. Divodem k tomuto rozhodnuti mize byt skutecnost,
ze v dané oblasti podnikani dochdzi k Castym inovacim a stavajici dodavatelé zdaleka
nemusi mit pfehled o vSech novinkach, které by v budoucnu mohly zaujmout

potencialniho zakaznika.

Jednou z cest, jak obstat v silném konkuren¢nim prostiedi je vyuziti nabidek $koleni jak
technickych pracovniki, tak i zaméstnancli obchodniho tiseku. Firma dosud nevyuzila
nabidky veletrhi a Skoleni, kde by pfedevsim obchodni zastupci zdokonalili své znalosti
v oblasti nabizenych sluzeb a nabidli tak svym klientim vé&t§i profesionalitu a

odbornost.

Posledni oblast, na kterou by se méla firma v budoucnu zaméfit je rozSiteni Skaly
nabizenych sluzeb a to predevSim o poradenstvi v oblasti financovani, které je soucasti
standardni nabidky firem, zabyvajicich se zateplovanim budov a instalaci okennich

vyplni.
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D-PRODUKT,s.I.0. FAKTURA - DANO.\{_\" DOKLAD €. 11010212
Docavutel: Variabin| symbol: 11010212
D-PRODUKTS.r.0. Kongtantnl eymbol: 0308
Slunsénd 374 ; i
284 91 Liznd Kynivart Objednévics &.: 20110081 2o dns:
PRODUKT) ¢ 2508016 Ormermet <.
A DIT: C225080161 Do
Telefon: 35440Q511
. Makil. 777150761 Pan
Es:;aﬁ:chm@u produkt.cz Vesoun B
wwyy.d-pradukt.cz m
Ciwo don: | 480441018 | 2700
Farma Ghrady: phikazem Konetny phjemes:
Datum vystavenl: 29.08.2C1
Datum splatnosti: 05.08.2C1
| Datum uskutetnénl pinénl: 29.08.2011
Oxnadenl doddvky Minodstui lcana  Slewva Cang WCPH DPH K& Calkem
Na zakladé uzaviané smiouvy £.2011/008Pla Vam faklurujeme niZe uvedenou &astku za dodanl a monta2 aken do
bytovgch prostorl na vide uvedené adrese.

Uhrazend zidoha, & 111010035, plata ¢ 40000,0¢ 260 10 -3576,00 4000000
piijats 31.08.2011
Cenz celkam ; b /3518 ETTAAAN 1 5 776,80 57 565,98
Soutet polodek £7 78318 5 776,60 3156598
Uhrazenes zohy 0 00000
Zeckrounan| 002
CELKEM K UHRADE 23 567,00
Vystavil:
DT, L =N
PRGDT; K
PRASTOV fpoc 'f:;
r w.\;.ctﬁﬁ:.@zn, 35209 vy o T L
0D 03 Cranongi At ¢
<rajsky 5002 v P, ol G, dadka 16380

jorrm ! Vika upozomit, 29 v pFDAS necocrieni Gele SELSINON Veedenihe N febiule Yn Duderme dbiovet Orak X pr v Wb, reag. vidia l
smhvn pobty (yls-1 fednara).

Rakapiivlece DPH v K¢ : 2ikled v K& Sazba OPHyKZ Ceolons OPH v XE

ooz 0%
2142418 10% 214280 23 588,98
D00 20% 0,00 0.00
Plevasl: Razitka:

Exnnomick; 3 formadnl pysim POHODA
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W " Dodaci list. 2
Vylvofi(r)  lilka | anzeporovs : Cen wjdeje 14.10.20' %
R Busne . . A1 P
ey R e Datum . | . Cisls
i Mmu i 19.1D.2010 8010397492
i DEKTRADE n.e. :
| piBrozakavs 753 168 141 | Dixiee] adresw;
| Dubrovakeho 530 stavha PHbram
35€ 04 Dolni Rychnav - Sakatov p.Molnfir 773 070 028
{ kaml ana
e -~-----.--.-.-.—..—-_I Budovateld 135
iy v PO ! 356 04 PHbram
bosnnnns i e R o ; &
= Sklad _ & Phepravnlpodminky [ Tel. 1 Qbehodni zéstupce” |
i Praha § Dopeavs zdarma_ 420 733 596 310 i Pavet Samborger i
| OujedndvkaWebsr | . OBJEDNAVKAZAK. '  Hmotnost Tel. zakazntka - 4
i 7010342820 ! 18.10.19 KU-500-10-03120 ! 18.20.2010 425000 %@ | 420 605 205 345
' Jalgs L‘C!I’Ii‘.-’l‘ky. T i e EE
' Materisl o7 Mnodstel |- Mnedswi- | Hmatnost (kg) :
bl Lot s S X ot : prod.jedn. zikijedn. | - - i
[ 227200100007 47 Deirade Sokake - bl i i
: CP 315Z CU1E 30 w.pas adlkon 1,6 2 50001/ KS|  1.800,001KG} 1.500.00 |
! = & OOKTR 7010342320 i ]
o TiERIGE i i
"' QP 318ZRMG 30 w.par silkon 1,5 2 42400/KS|  1.260.00) KG 1.260,00 |
P CEKTR 7040342120
Ll rrsreme :
OP 315Z SU100 30 w.pas silikon 1,5 Z 300/KS] 108000/ KG 1.050,00 f
NEU TU0 WO 20 w.pas podkl. UMb 8.00/KS; 160.00/ KQ 180,00 |
NPU 700 HOOD 20 w.pae podkl, UNI hne 8.00/ KS! 120,00/ KG | 12000
0300 pnieta EUA 8.00 ) KS! BOOIKS! 180,00 |
i ! 1
: !
I
| $orn
. 4 VASE 5
lSq..ar;.G, 5 ebe! :,
: f\""’—’--‘l Dy ; 5
5 g ST
i D¢ 102 g 006y 0
/ = = s Eh. BN 2 gipsrrsialy
s 1 o Frts It
| Plevesl: -0 . Vysktadnil:
i “méro a pijrent: ;
i ,
| Podps: - Dorravce: EMsen, a. s.
; : s e ]
| shz Poget palst vrdconych: ! Poget paiel vydanych: f

OPOZORNFR Dogicrsbujvns pocnamenst o CISLD VWROBN: SAR2E ze Stitke na duslu pro modrost dootjednir, stamdro adshng
D ooz de s LA Pk Al 1 320Ut evkipeaTo pulEly $ aznaterim PRP

SYaint.Gobain Weber Terranova, a.s.

123,

Sitka: Praba 4% 122 00 Ramowm 3 - 1025 250006503 01 C2MH026572 - Zansana v DR wackaném Mastakim acodam v Piaga, 0007 2, vodxe 9301
Zararniced contra: - Caghy, nei ! 272 TO1 13T, [ax 272 701 138 ~ Mocawi, fei. 584 492 205, Tax. 554 454 213
Bantend apoenl Kemar?s. tanka 745022340400, FBAK SZRTC1ICO000II0ATASI22% SWIFT LCARCZFF
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KRYCI LIST ROZPOCTU
Nezeysavby  |Eva Pancovs | KL T
Nazoy abjekiu  |zatapleni fssady ECo
Nizay Eaat Mist Kedsré uhtl
Ko Dic
Cojedasts] .
Projeklent PRODUK-{I\\I‘ )
Zholovdsl PTASTOVAQRNA - TATIOLOVALT CYETIME
Rozpedst Caio £pracoval o Dne
! Martn Zadentn 58.2010
Mérné a GEalove jednetiy
Podet Naklady ! 7 omj. Podat MNaklacy ¢ 1 my. Podet Nekledy ! 1 1M..
0 0,00 a 0,00 o} 0.0C
Rozpoltové nékiady v CZK
A Zakiadni rozp. naklady  |B | Doptkevé nékisdy C  [Ndidndy na umistinl stavby
1 H8Y |Dodivky 8 Price plestes 0,00 |13 |Zanaent staventitd 0,0C
? Menai ] Q:;.pevné podl. 0,00 |14|pMmestav. cograva
3 PSV |Dodévky 10 Kuilumi pesmisiihy 0,00 | 18|Czemnt v 0,0¢
4 ;|cm;2 1 0,00 {13 |Prereami virgy 0.0c
& "M |Oodavky 0,00 17 |Cetalnd
(6 [menaz 0.00 R — 0.00
Tammeow | 25728580 [zowpasy | 0.00 wl::v. -8 | 0,00
0 K2 0,00 |21 Kompl tinmest 0,00 22|Cstairi nakingy 0.0¢
Projektant D |ca|km niklady
s aee | HEEH]
K —— i - 24[ 10 % 267 285,80 DFH 26 728,58
|Objednatel 2s5( 20 % 0,00 DPH 0.00
75|Cona s OPM (1. 23-26) | 28301428
Certum @ podpls nF Raztko |E |m  odpoltty
D TR s e o
ue TN 20|Kiouzavs dalogka 0,00
Pl s e e v 23 Zmadnte o - 0.00
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ABSTRAKT
KRAJOVANOVA, M. Analyza ndkupu, prodeje a kooperace ve vybrané firmé.

Bakalatska prace. Cheb: Fakulta ekonomicka ZCU v Plzni, 55s., 2011

Klicova slova: maly a stiedni podnik, marketingovy mix, spoluprace podnikii, nakupni

strategie

Bakalaiska prace se zabyva problematikou ndkupu, prodeje a kooperace ve vybrané
firmé. Autorka prace vychazi z poznatkll ziskanych c¢tenim odborné literatury a
absolvovanim odbornych pfedmétl, a znalosti poté aplikuje na konkrétnim piiklad¢,
firmé D-PRODUKT, s.r.o. Teoretickd a praktickd ¢ast jsou tedy v praci propojeny.
Jednotlivé kapitoly jsou na zdkladé uvazeni autorky doplnény o doporuceni, ktera
vychézeji z poznatkli, ziskanych studiem. V jinych piipadech naopak autorka
vyzdvihuje spravny postup firmy pii feSeni dané problematiky. V zavéru je stru¢né

shrnuti celé prace a dalsi ptipadnd doporuceni.
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ABSTRACT
KRAJOVANOVA, M. Purchasing, sales and cooperation in the company. Bakalaiska
prace. Cheb: Fakulta ekonomicka ZCU v Plzni, 55s., 2011

Key words: small and middle enterprise, marketing mix, co-operation, purchasing

strategy

Bachelor essay is concerned with the matter of purchase, sale and
co-operation in selected company. The author gets her knowledge from the
professional publications and from graduation of the professional lessons.
She applies all these knowledges to the concrete example which is D-PRODUKT
company, Limited. The theoretical and practical parts are so connected
together. According the author’s consideration the single chapters are eked
with the recommendations obtained during the studies. In other cases the
author commends the rights process of the company during the solution of the
specific matters. By the end you can find the final summary of the whole

bachelor essay and other potential recommendations.



