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Uvod

V dnes$ni ekonomicky nejisté dobé se firmy snazi ptredev§im piezit. Ktomu muze
vyrazné napomoci mimo jiné i neustalé zdokonalovani firemnich procest. Pocinaje
nadkupem dostatetného mnozstvi materialu pies bezproblémovy priubéh vyroby
a nasledny prodej hotovych vyrobka. Nakup, prodej a vyuzivani spoluprace s ostatnimi
podniky diive nepfedstavovaly takovou strategickou zalezitost jako dnes. Zda tyto
procesy budou efektivni a zajisti zna¢né Uspory, zavisi na volbé strategii, metod
aanalyz. Pokud chce firma uspét na trhu mezi zna¢nou konkurenci a nedostat

se do finan¢nich probléma, musi zvolit tu spravnou cestu a odpoveédét si na fadu otazek.

Cilem této bakalatské prace je seznamit s ¢innosti, vyvojem a hospodaienim spole¢nosti
TESLA Blatng, a. s., specializujici se na vyvoj, vyrobu a prodej dili pro motorova
vozidla, elektronickych soucéstek, zafizeni a strojni vyrobu. Na zdkladé¢ poznatkil
z odborné literatury analyzovat nakup, prodej a kooperaci teoreticky a poté popsat tyto
Cinnosti Ve spole¢nosti. Pokud by byly vyhodnocenim analyzy zjistény né&jaké
nedostatky ¢i problémy, které omezuji Teslu Blatnd v dalsim rozvoji, navrhnout

opatieni vedouci k zefektivnéni téchto procesu.

Prvni ¢ast prace obsahuje zakladni informace o zkoumané spole¢nosti TESLA Blatna,
a. s. Dale jeji historii, vyrabény a prodavany sortiment, hospodaisky vyvoj spole¢nosti
v poslednich 4 letech a také jeji vize a hodnoty.

V dalsi ¢asti této bakalafské prace jsou charakterizovany z teoretického hlediska pojmy
ndkup, prodej a kooperace. Nasledn¢ je vypracovana analyza téchto procest

probihajicich ve spole¢nosti TESLA Blatna.

V posledni cCasti prace je provedeno zhodnoceni efektivnosti nakupu, prodeje
a kooperace ve spole¢nosti TESLA Blatnd a na zaklad¢ zjisténych nedostatki jsou

navrhnuta opatieni, ktera by méla vést ke zlepSeni.



1 TESLA Blatn4, a. s.

TESLA Blatna, a. s. se fadi mezi stfedné velké podniky. Hlavni z&vod se nachazi
v Blatné v ulici Palackého. Soucasti zavodu v Blatné je mistné odlouceny zéavod
v Mirovicich, ktery je nyni mimo provoz a je uréen k prodeji. Za datum vzniku firmy
Tesla Blatna, jako samostatného pravniho subjektu, je povazovan 1. 7. 1985. Zakladni
kapital ¢ini 109 500 K¢ ajeji tfi akcionafi se stejnym podilem vlastni 100% ZK.

Spolecnost je ¢lenem Hospodaiské komory a Sdruzeni automobilového prumyslu. [13]

Jiz po n¢kolik desitek let se firma zaméfuje predevsim na vyrobu dilti pro automobilovy
prumysl a elektronickych soucastek, vyrobkt a zafizeni, ktera se pouzivaji v oborech
pramyslové a spotiebni elektrotechniky. Nedilnou soucast spole¢nosti tvofi samostatny
strojni provoz, ktery vyréabi nastroje, formy, ptipravky, popi. jednoucelové stroje nejen
pro vlastni potfebu, ale i pro externi zakazniky. Vlastni také lisovnu plastu.
Pti vyrobnich procesech se obvykle pouzivad technologie napafovéani, napraSovani
a SMD montaze. TESLA Blatnd se muze také pochlubit vlastnimi vyvojovymi,

konstrukénimi, pfipravnymi a obsluznymi kapacitami. [13]

Stalym a prvoradym cilem spole¢nosti je udrzet si pozici Spickového dodavatele
predev§im z hlediska kvality dodavanych vyrobki a sluzeb. Dalsim cilem je trvale

zajistit plnou spokojenost vSech nasich zakaznikt a ostatnich obchodnich partnert. [13]

Obrézek loga a vyrobni haly spole¢nosti TESLY Blatna v Piiloze B.

1. 1 Historie spole¢nosti

TESLA Blatna byla zaloZzena 1. 8. 1958 jako zavod tehdejSiho narodniho podniku
TESLA Lanskroun. V roce 1985 byl z tohoto zdvodu vytvofen samostatny koncernovy
podnik organizaéné zaGlenény do VHJ TESLA - ELEKTRONICKE SOUCASTKY,
koncern Roznov, ze kterého byl k datu 1. 7. 1990 vyc€lenén jako samostatny statni
podnik. K 31. 12. 1990 doSlo ke zméné pravni formy na akciovou spolecnost
se stoprocentni majetkovou ucasti statu. V Cervnu 1996 ve vetejné obchodni soutézi
odkoupila majetkovou ucast stitu ve stoprocentni vysi soukroma spolecnost Elteso,

s.r.0., se sidlem v Blatné. Tato spolec¢nost se v roce 2001 sloucila s akciovou spole¢nosti

TESLA BLATNA. [13]



1. 2 Vyrobni program

Pomérné Siroky vyrobni program spolecnosti je tvofen Ctyimi zakladnimi skupinami

vyrobku: [13]

e autopiisluSenstvi - automobilové pojistky, pojistkové skiiniky a drzaky pro ploché
pojistky, kabelové koncovky, zapalovaci kabely pro osobni automobily

a motocykly,

o clektronické soudastky - vykonové dratové rezistory pro aplikace v regulaéni

technice a specialni rezistory, tlumivky axialni, toroidni, zapouzdiené,

o clektronicka zafizeni - nabijecky pro akumulatorové ruéni naradi, napajeci zdroje

a desky el. ochrana akumulatori, zdkaznicka elektronika,

e strojni vyroba - vyroba polotovari pro vlastni potiebu, vyroba nastroji a piipravka

pro vlastni potiebu i cizi zakazniky.

Ukézka nékterych vyrobkli v Priloze C.

1. 3 Organizacéni struktura a zaméstnanci

TESLA Blatna, a. s. ma stfediskové uspotfadani s tfistupiovou organizacni a fidici
strukturou tvotfenou tUrovni generalniho feditele, odbornych fediteld a vedoucimi

jednotlivych utvart a stiedisek. [13]
Organizaéni struktura spole¢nosti TESLA Blatn4, a. s. v Priloze A.

Primérny stav pracovnikii v roce 2008 ¢inil 384. Po poklesu téméf o 40 pracovnikl
v roce 2009 z divodu ekonomicke krize se pocet zaméstnanct V letech 2010 a 2011
neustéle zvysoval. Na konci roku 2011 zaméstnavala TESLA Blatna 389 zaméstnanct.
Jak vyplyvad z nésledujiciho grafu, pracovniky tvoii piedevs§im dé€lnici, technici

a administrativni pracovnici. [13]



Obrézek 1: Struktura zaméstnanct ve spole¢nosti TESLA Blatng, a. s. v roce 2011

M délnici

M technici

i administrativa

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2012 podle [13]

1. 4 Vize a hodnoty

Vize: Na zakladé znalosti a zkuSenosti ukazuje TESLA Blatna cestu zakaznikim. [13]

Hodnoty: [13]

v

e Slusnost a diivéra — nejpevnéjsi jsou smlouvy uzaviené podanim ruky. Spole¢nost
duvétuje slovu svého partnera a chova se tak, aby ani on nemél dtivod jejich slovu
neverit,

e oOtevienost — oteviena komunikace pomaha pfedchazet sporim a ukazuje cestu

k dalsimu rozvoji,

e spoluprace — ve spolecnosti zaméstnanci pracuji v tymu a sdili své znalosti tak,

aby se neustale zlepSovali a ucili se jeden od druhého,

e profesionalita — vysoka odbornost pracovniku, jejich zkuSenost v oboru a trvalé

vzdélavani jsou zarukou vysokeé kvality vyrobkd,

o flexibilita — sebelepsi produkt ztraci svoji hodnotu, nepfijde-li v pravou chvili.

Tomu firma podfizuje svoje Usili, co slibi, spini.

e inovativnost — svét se rychle méni. Kazdy pribézné reviduje své zabéhnuté postupy
a stereotypy. Pfi své praci spolenost odstrafiuje vSe, co neumérné brzdi a zatézuje

pracovni a fidici procesy.
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1. 5 Vyvoj spolec¢nosti v poslednich letech

Tabulka 1: Piehled vyvoje vybranych polozek v letech 2008 - 2011 (v mil. K¢)

Ukazatel 2008 2000 2010 2011
Y¥roba zhoii 2330 179.1 1316 260.0
Vykony 1396 216,10 180,7 300.6
Tribv za prodej vl vwrobka a sluieb 136.4 2153 270,3 154.6
-  toho: wWvoz 1357 1503 186.7 207.6
Vynosv celkem 2547 2309 1082 3146
Niklady cellem 264.3 2303 185.6 311.3
Hospodarsky visledek za afetni -9.6 0,6 9.6 133
ohdobi
Piidana hodnota 100.7 04,2 1151 134.7
Lazoby celkem 431 351 35 44.6
-  toho: matenal 218 190 224 236
nedokonfend viToba 11.6 a2 72 10,3
hotove vyTobky 9.7 6.8 78 10,3
poskyvitouté zalohy na zasoby 0.0 0.1 0.1 02
Eriatkodobé pohledavlcy cellkem netto 36.0 3.6 45,0 44.2
- z toho: pohledavky = obch. stvku 3, 30.4 43 8 42 8
- ztohe: s proflouls 236 18,7 20,0 29.4
Bankovni avéry celkem 53 4.6 12,5 54
Eritkodobé zavazky celkem 36,6 24.6 380 3903
-  toho: zavazky z obch. stvlu 20.6 14.7 252 216
- ztohe: s proflouls 11,5 5.0 15,5 11.0
Pocet pracovnil (prim. prep. stav) 384 344 Rl 389
Pofet pracovnili pridélenftch 3 20 10 0
agenturami prace
Promérny wdélek 14 643 15079 16117 17 059
Produktivita prace z vwhkona (tis. K¢&) 577.3 503,5 05,2 719,2
Investice 2,2 9.6 27,0 2.0
Zdroj: [13]

1. 5.1 Rok 2008

Tento rok byl pro spoleénost TESLA BLATNA as. velmi slozitym. Z hlediska
dosazenych hospodaiskych vysledkti byl ovlivnén nepfiznivymi zejména externimi
vlivy. Po né€kolika letech neptetrzitého ristu a pozitivnich hospodarskych vysledcich,
doslo v dusledku recese a snizeni poptavky k poklesu hlavnich objemovych ukazatelt
U obou nejvyznamnéjsich vyrobnich obort spole¢nosti (autopiislusenstvi, elektronickée
souCastky a zafizeni). Dal§im vng&j§im velmi vyznamnym faktorem ovliviujici
negativné hospodateni spole¢nosti, byl nepfiznivy vyvoj kurzovych relaci jak eura, tak

amerického dolaru. V dusledku neustale posilujiciho trendu ¢eské koruny.[13]
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V roce 2008 dosahla spole¢nost objemu vyroby zbozi ve vysi 233 mil. K&, coZ proti
ptedchozimu roku pfedstavuje pokles 0 6,2%. Podilely se na tom jak dily
pro autopiislusenstvi (snizeni o 7,3%), tak obor vyroby elektronickych soucéastek
a zafizeni (snizeni o 10,2%). Naopak narostla vyroba pro zahrani¢ni kooperujici firmy
0 16,5%. Odpovidajicim zptisobem na vyvoj objemu vyroby zbozi reagoval i vyvoj
ukazatele trzby za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb, u né¢hoz ve srovnani s pfedchozim
rokem doslo k poklesu o 9,8%. Pokles poptavky na tuzemském i zahrani¢nich trzich byl

zpusoben nastupujici recesi. [13]

Hospodateni spole¢nosti v roce 2008 skoncilo se ztratou téméi 9, 6 mil. K¢. Proto bylo
nutné provést radikalni a nepopuldrni zmény pro zlepSeni tohoto neptiznivého vyvoje,

doslo k propusténi 40 zaméstnanct. [13]

1. 5. 2 Rok 2009

Rok 2009 znamenal pro spole¢nost TESLA BLATNA a.s., v diasledku pietrvavajici
recese na tuzemském i evropském trhu, pokles zéakladnich kvantitativnich ukazatel
vyroby zbozi arealizovanych trzeb. Z hlediska dosazeného hospodaiského vysledku
nedoslo k zadnému vyraznému propadu, naopak hospodaieni spole¢nosti skoncilo
mirnym ziskem ve vysi 0,6 mil. K& NejvyznamnéjSim vyrobnim oborem spolecnosti
byl jiz sedmym rokem obor vyrobkil uréenych pro automobilovy primysl, do které¢ho
patii zejména sady zapalovacich kabeld, odrusovacich koncovek. Vyroba zbozi v tomto

oboru piedstavuje 52,0% z celkového objemu. [13]

I tento rok doslo k poklesu objemu vyroby zbozi 0 23,1% vzhledem k roku 2008.
To mélo samoziejmé vliv na vyvoj trzeb z prodeje vyrobka na tuzemském trhu, které
dosahly objemu 63 mil. K&. V roce 2008 ¢inily 80,7 mil. K¢&. Na zahraniénim trhu trzby
v roce 2009 narostly z 65,9% na 70,7%. K nejvyznamnéj$im trhim patii dlouhodobé
rusky trh atrhy zemi evropské unie, na tietim misté jsou trhy ostatnich evropskych
zemi. [13]

Na naklady podniku mély vliv také 2 uskutecnéné projekty, které dosahly v prvnim
ptipadé vyse 6,2 mil. K&, z toho dotace od MSMT ¢inila 42% a ve druhém piipadé 36
mil. K¢. [13]
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1. 5. 3 Rok 2010

Po castecném odeznéni vlivl financni krize doslo k oziveni poptavky po vyrobcich
Vv automobilovém primyslu nejen na tuzemskych, ale 1 na zahrani¢nich trzich.
Spole¢nost navazala na vcelku uspésny piedchozi rok a dosazené ekonomické vysledky
byly pokratovanim piiznivého vyvojového trendu. Zdafilou obchodni politikou
se podatilo zvysit vykony v obou vyrobnich oborech (nartst objemu zbozi 0 29,9%,
oproti pfedchozimu roku 2009) a vicemén¢ se tento ukazatel vratil na Groven roku 2008.
Projevilo se to na celkovém objemu trzeb i hospodaiském vysledku, ktery narostl na 9,6
mil K¢&. Po tomto vyvoji se ocekaval stejny rist i v dalsim roce, tudiz byl zvySen pocet

pracovnikti z 344 na 369 zaméstnanct. [13]

Navyseni trzeb spole¢nosti a velmi dobra uroven vykazaného hospodaiského vysledku
znamenala splnéni planovanych zdmérii a cili stanovenych pro tento rok, ¢imz doslo
k zaroCeni vynalozeného usili vSech pracovnikll spole¢nosti zaméfeného na zlepSeni

¢innosti ve vSech oblastech a dosazeni jejiho efektivniho hospodateni. [13]

Na strané aktiv narostl stav jak dlouhodobého nehmotného majetku, tak i zasob o 2,369
mil. K¢. Nakoupeny byly nové stroje za 3 414 000 K¢ a piistroje za 1210 000 K¢.

Na strané zavazki se vyrazné zvysil stav vért, které vzrostly o 7 867 000 K¢. [13]

Za Gcelem vytvofeni kvalitnich podminek pro realizaci vyzkumnych projektti dokoncila
spolecnost Vroce 2010 vystavbu vyzkumné vyvojové laboratofe pro senzory
a integrované senzory. Timto mohla spole¢nost doplnit sviij vyrobni program o zcela

nové vlastni perspektivni vyrobky pro dalsi rozvoj spolecnosti. [13]

V roce 2010 byl realizovan pouze jeden projekt s celkovou vysi nakladia 27 mil. K¢.

Na feseni projektu se podilela Zapadoceska univerzita v Plzni (2,1 mil. K¢). [13]

1.5. 4 Rok 2011

V roce 2011 pokradovala spole¢nost TESLA BLATNA, as. v uspd$ném vyvoji.
Opétovné docilila vyznamného ekonomického ristu jak v oblasti vykon a trzeb
zaprodej vlastnich vyrobku, tak i v oblasti dosazeného hospodarského vysledku.
Vykazana skuteCnost znamenala proti predchozimu obdobi nartst téméf o Ctyfticet
procent. V oblasti vykont doséhla spole¢nost vice nez sedmiprocentniho rastu. V tomto

sméru se podafilo v plné mife naplnit planované zaméry pro tento rok. [13]
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Spole¢nost v roce 2011 vyrobila vétsi objem zbozi 0 11,8% nez v roce 2010. Na tom
vysledku se podilely dily pro autopfislusenstvi - zvySeni o 12,9%. OzZivenim poptavky
jak na tuzemském, tak zejména na zahrani¢nim trhu vzrostl ukazatel trzeb za prodej
vlastnich vyrobku a sluzeb, u néhoz ve srovnani s piedchozim rokem doslo ke zvyseni
0 5,3%. Nejprodavanéjsimi vyrobky se staly sady zapalovacich kabel, odrusovaci

koncovky, ploché a paskové automobilové pojistky. [13]

Spolecnost vykazala za rok 2011 vlivem nartstu trzeb a tim i vykonii spole¢nosti

ptiznivy hospodaisky vysledek ve vysi 13,3 mil. K¢&. [13]

V bilan¢ni struktufe do$lo k nejvyraznéjsim zménam v dlouhodobém nehmotném
majetku, konkrétné¢ ve vysledcich vyzkumu a vyvoje, narist o 8,428 mil. K¢. Byly
pofizeny nové pracovni stroje i piistroje. Rust zaznamenaly i zasoby o 7,124 mil. K¢

oproti ptedchozimu roku. Pohledavky po lhiaté splatnosti narostly 0 9,403 mil. K¢. [13]

2  Charakteristika efektivniho nakupu ve spoleénosti

TESLA Blatna, a. s.

2. 1 Zajisténi nakupu

Nékup je jednou ze z&kladnich funkci podniku a ve vétsiné organizaci Se Stdva
vyznamnou strategickou zalezitosti. Celkovy proces prumyslového podniku se rozdéluje
do 3 podnikovych funkci (nakupni, vyrobni a prodejni). Cinnosti nakup a prodej spojuji
podnik strhem a okolim podniku. Dilezité¢ je také propojeni nakupu s ostatnimi
vnitropodnikovymi utvary. Jako je napiiklad logistika, technicka ptiprava vyroby, fizeni
vyroby, Géetnictvi a dalsi. Ukolem podniku by mélo byt zabezpeéeni bezporuchového

chodu vlastnimi ¢innostmi za minimalni naklady a dosahnuti co nejlepsi vysledku
hospodareni. [4, 11]

Nékupy piedstavuji 30 — 70 % obratii podniku a tvoii 40 az 60 % celkovych nédklada.
Dulezitost rozhodnuti o nakupu a zajisténi vlastni produkce roste. Firmy velice peclivé
zvazuji, zda by nebylo vyhodné vyuzit kooperaci s jinymi podniky ¢i svéfeni vyroby
dil¢ich komponentl jiné organizaci. Nalezeni optimalni nékupni strategie ovlivni jak

stav zasob, tak i nepfimo ovliviiuje napf. vysi nakladd na jejich udrZzovani, skladovaci
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ztraty, atd. Jakékoliv zlepSeni ¢i zdokonaleni procesu nakupu zajisti vétsi efektivnost

a konkurenc¢ni vyhodu. [4, 8]

., Nakup predstavuje soubor cinnosti, jejichz cilem je zabezpeceni vyrobni, obchodni
ajiné cinnosti organizace pozadovanym sortimentem vyrobku, polotovariu, surovin,
energit, obalii aj. a sluzeb v pozadované kvalité, ve spravny cas, na spravné misto

pri ekonomickych ndkladech. “ [2, str. 9; 5, str. 6]

vvvvv

podniku, kterou zacina transformacni proces v ném probihajici. “ [11, str. 16]

Nakup nelze vnimat jen jako zajisténi potfebného vyrobniho materialu ¢i zafizeni
pro vyrobu, ale zahrnuje mnohem vice tkolu, které musi podnik plnit. Mezi tyto tkoly
patii napt. vyhledavani potencidlnich dodavatelii za ucelem dlouhodobych dobrych
vztahil, pldnovani mnoZzstvi terminli spotieby, fizeni zasob, nasledny pfijem
a skladovéni zésob. [12]

Nakupce se pii pofizovani potiebného materialu ¢i jinych potfeb nerozhoduje jen

v

faktord. [11]

Obrazek 2: Faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti

Naékupni proces

/" X \

Cena Mnozstvi Jakost Podminky Cas Dodavatel
dodavky

Zdroj: [11]

Spole¢nost TESLA Blatna a. s. patii mezi organizace, pro které nakup znamena jednu

vvvvv

mnozstvi surovin, materidlu, polotovarti apod. pro vyrobu elektronickych soucéstek,

zafizeni a strojnich dild, autopfislusenstvi. [14]
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2. 2 Nakupni atvar

Nakupni atvar byva ve vétsSiné organizaci ¢asti obchodniho utvaru, poptipadé obchodné
— ekonomického utvaru. Fungovani nakupniho odd¢leni je zavislé na aktivni spolupraci
s ostatnimi Utvary. Existuje fada moznosti, jak znazornit vnitini organizaéni struktury

v Utvaru nakupu, napt.: [11]

e (lenéni podle sortimentu materiélu,
e (lenéni podle funk¢ni orientace,

e (geograficky orientované ¢lenéni,

e dodavatelsky orientované ¢lenéni,

kombinovany typ ¢lenéni.

vvvvvv

prospés$ny pro svij podnik, neobejde se bez dostatetného osvojeni marketingovych
nastroju. Bez nich je téméf nemozné uspé$né vykonavat tuto pozici. Dale potiebuje
védomosti z oblasti technické, obchodni, primyslové a administrativni. Nakupci jsou
udé€lena ptesné stanovena prava a povinnosti (napf. uréena maximalni ¢astka, do které
miize ndkup sam uskuteénit). Cini také fadu rozhodnuti napf. jaké a kolik vyrobki
nakoupit, o spravném dodavateli ¢i vybudovani dlouhodobych obchodnich styki,
existujicim trznim riziku a postaveni jak v podniku, tak na trhu. M¢l by zastupovat dvé
zasadni role: vyslance podniku na trhu, prodavace a puvodce nadéjnych tvtrcich napadt
s ohledem na cile podniku. Tyto vlastnosti nakupce a jeho spravna ¢i $patna rozhodnuti

se projevi az pii vystupu produkce na trh. [11]

, Zakladni funkci utvaru ndkupu je efektivni zabezpeceni predpokladaného pritbehu
zdkladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesi surovinami,
materialem a vyrobky v potrebném mnozstvi, sortimentu, kvalité, casu a miste. “[4, str.
7]

Pro zdarné splnéni této funkce je nezbytné znat budouci spotiebu materialu, zvazovat
potencialni disponibilni zdroje, uzavirat smlouvy v ekonomicky efektivnich dodavkéach.
Déle je nezbytné sledovat jejich realizaci, regulovat stav zasob, zabezpecit efektivni

fungovani skladového hospodatstvi, dopravy a manipula¢nich procesu. [4]
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Utvar nakupu ve spole¢nosti TESLA Blatna patii pod obchodni Gsek. Vedoucim utvaru
a hlavnim nakupcem je Dipl. Ing. Pospisil. O dil¢i nakupy se stara dalSich 5 referentt
nakupu, ktefi jsou diferencovani jednak podle dodavatelt a také podle sortimentu. Utvar

nakupu nese odpovédnost za ¢innosti: [14]

e vystavovani objednavek a uzavirani kupnich smluv,

e Uzavirani a pfiprava obecnéjSich smluv o dodavkach,

e vybér, hodnoceni, provadéni auditti u dodavateld,

e urceni priorit platebnich podminek,

e vedeni cenovych jednani s prodejci — pfedevsim o snizeni ceny,
e komunikace s dodavateli, feSeni vzniklych problémui,

e kontrola spravnosti piijatych faktur,

e Vcasné zjistovani budouci potfeby a pfiprava planti nakupu,
e Zajisténi piepravy a prevzeti dodavky na sklad,

e sledovéni stavu zasob,

e provadéni pravidelné inventarizace zasob.

Vedouci nakupu je v této funkci jiz 5 let a predtim pusobil na té samé pozici v jinych
podobné orientovanych spole¢nostech. Tudiz mé& znaéné¢ zkuSenosti a piehled
0 dodavatelich ptlisobicich na trhu, kde nakupuje. Pfesné vi, co potiebuje a ¢eho chce
pii vyjednavani s prodejcem dosahnout. Zatimco jednotlivi referenti maji na starost
stavajici dodavatele, vedouci ndkupu vyhledava a jednd s novymi dodavateli. Neni
limitovan zadnou konkrétni ¢astkou, do které muze sam ucinit rozhodnuti o nakupu.
[14]

2. 3 Planovani nakupu

Sestaveni planu nakupu je dalezitym néastrojem, ktery vychazi ze znalosti budoucich
potieb, vztahuje se k dlouhodobym prognézam. To umoziuje navazani nejen

kratkodobych vztaht s dodavateli. Obsah planu i jeho ¢asovy horizont musi byt neustale
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aktualizovan dle realnych informaci. Plan nakupu je Uzce spojen s finan¢nim planem.
Kontrola spo¢iva v hodnoceni tirovné uspokojeni podnikovych potieb a ekonomickych
kritérii, coz jsou napt. naklady, zasoby, materialové naklady, partnerské spoluprace,

motivace nakupcu. [4]

Utvar nakupu ve spole¢nosti TESLA Blatna, a. s. zajistuje p¥ipravu plani na kazdy
nasledujici rok, ¢tvrtleti i mésic, které se odviji od planu vyroby na dalsi roky. Vyrobni
Usek zada do informac¢niho systému Info Office pozadavek na poticbny material, ktery
ho nasledné zpracuje. Nakupce je podle svych znalosti, zkuSenosti upravi (napt. vyrobni
usek pozada na ptisti rok o 1500 kust materidlu, ovSem minimalni objednaci mnozstvi
je 3000 kust, tudiz nakupce provede nakup v mnozstvi 3 000 kust.). Mé&si¢ni vyhledy

se sestavuji pro jednotlivé vyrobky a podle téchto plant firma objednava. [14]

2. 4 Cile nadkupu

Cil popisuje to, kam by se chtél podnik dostat a ¢eho chce firma dosahnout

Vv kratkodobém, stiednédobém ¢i dlouhodobém horizontu. [11]

e Uspokojovani poti‘eb - potieba je pocit nedostatku a vyvolava aktivitu, ktera

by méla vést k uspokojeni potieby. Plati to nejen u lidi, ale také u podnika. [11]

e SniZovani nakupnich nakladi - kazdy podnik by chtél mit své naklady co nejnizsi
a naopak vynosy co nejvy$si. Musi brat ale ohled na dalsi podnikové cile.
Minimalizace nakladi mize zpiisobit narist rizika, pokles kvality nebo riist zasob.
Podnik mutze snizit naklady na pfedmét nakupu (cena vlastniho vyrobku)
nebo naklady spojené s nakupem (dopravni naklady, pojistné,...). Jestlize tyto

naklady dokaze podnik optimalizovat, dosdhne vyrazné uspory. [11]

e ZvySovani jakosti nakupu - cilem vétSiny firem je vyrdbét v co nejvyssi kvalité.
Pokud vstoupi do vyrobniho procesu vadny material, vysledkem bude i vadny
vyrobek. Rozlisuji se dvé hlediska zvySovani jakosti: snaha o vyrobky bez vady,
zvyseni vykonu nakupovaného produktu. [11]

e Snizovani nakupniho rizika — riziko nakupu stoupé se snizujici jakosti produktu.

Rozlisujeme ty, ktera souviseji s dodavatelem, az po rizika Spatného servisu.[11]

e ZvySovani flexibility nakupu — dnes v dobé ekonomické nestalosti je budoucnost

18



vétsSiny vyrobnich podnikll nejistad. Z tohoto divodu musi byt planovani velice
flexibilni. Pruznost nakupu souvisi s rizikem, které pokud se zvySuje, mél by
si podnik vytvofit razné alternativy pro piipad nepiedvidatelnych udalosti.
Pfizpusobi se a vyuzije tak co nejvice nakupnich prilezitosti. [11]

e Podporovani nakupnich cili orientovanych na vefejné zajmy - vefejné
prospésné zajmy souviseji s tim, Ze podnik je propojeny s vnéjSim okolim, tudiz

by mél hodnotit své jednani s ohledem na tuto skute¢nost. [11]

Spole¢nost TESLA Blatnd ma vytycené 3 zakladni cile, které se snazi dosahnout a tim
se neustale zlepsovat v nakupnich ¢innostech. [14]

1. Zajistit v¢as potfebny material na spravné misto.

2. Cenova optimalizace nakupu.

3. Obratkovost.

Kontrola prvniho cile probihd podle skuteénych dodacich termind, u druhého
porovnanim cen mezi jednotlivymi obdobimi a mezi jednotlivymi polozkami materialu,

u tietiho cile se provadi jednou ro¢né vypocet. [14]

2. 5 Marketingové pojeti nakupu

Marketing byl diive pouzivany pouze na strané¢ prodeje. Pozd¢ji, kdy doslo na trhu

Kk vyrovnani poctu nabizejicich a poptavajicich, se objevil i v oblasti nakupu. [10]

Marketing pouZivany pii ndkupu vyuzivd obdobné metody, techniky a aktivity jako
marketing pii prodeji. Snazi se dosahnout dlouhodobych a vyhodnych partnerskych

vztahil v kvalité vyrobkd, spolehlivosti, pruznosti v plnéni smluv. [12]

Jde o aktivni, trzn¢ orientovany piistup Kk nakupu, v podobé spoluucasti na volbé
materidlu a ,,zajisténi kompletniho materidlového servisu vcetné pripravy a aktivaiho
prisunu materidlu na misto spotreby, spoluprdci pri hleddani jeho nejlepsiho vyuZiti
a pri hledani zpiisobu ekonomické premeény materialu a vyuziti druhotnych zdrojii

a odpadu. “ [12, str. 274].
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2. 6 Faze nakupniho procesu
2. 6. 1 Zjisténi problému

Pokud se vyskytne nedostatek materialu apod. ¢i néjaky jiny problém, m¢l by nakupce
okamzit¢ zareagovat. Poznani potieby je pouze prvnim krokem primyslového

nakupniho procesu. [4]

Nakupni proces v TESLE Blatna spousti Zadanka na material, ktera piijde do oddéleni
nakupu. Usek zadajici objedndni materidlu je povinen provést porovnani
S rozpracovanou vyrobou, stavem materialu na skladé a stavem plnéni svych drivéjsSich
objednavek. Na zaklad€é roc¢nich, ctvrtletnich a meésicnich pland ptedkladéd zadatel
pisemné (poptipadé elektronické) zadanky na objednani materialu. Pozadavek musi
obsahovat veSkeré predepsané udaje, tj. kod a nazev materidlu, pozadovany termin
dodani, rozlozeni dodavek v Case, pfip. vykres, materidlovy list, odkaz na ptislusné
normy dle charakteru materidlu. Kazda zddanka na material musi byt podepséna
vedoucim dilny, nasledn& schvélena vyrobnim feditelem. Uplnost zadanky kontroluje
pfislusny referent nakupu a jeji pfijem potvrdi podpisem. Pokud zjisti referent néjaké
nedostatky, vrati ji zpét k pfepracovani. V piipadé¢ nového druhu materialu ¢i inovace
vyrobku stavajiciho piedklada pozadavek na zaji$téni prvnich vyrobkt a cenovych

nabidek technicky tisek vedoucimu nakupu formou zadanky. [14]

2. 6. 2 Specifikace produktu

Potteba je charakterizovana mnoZstvim a druhem zboZi ¢i technickymi parametry.

se nakupce o pozadavcich na vyrobek sam, ale vyuziva rady i z jinych utvart. [4]

V této fazi podnik zvazuje (sSpomoci dalSich ttvara technickych, vyrobnich
a odbytovych), kterou vyrobkovou variantu vyrobit ¢i nakoupit. Vyrobit v kooperaci
nebo substituovat, nakoupit ¢i ptjc¢it. Je mnoho dilezitych otazek, na které musi najit

podnikovy management spravnou odpoveéd. [9]

Divody vyuziti externich dodavateli: [9, 11]

vvvvvv

e existuji vyrobci s kvalitngjsi ¢i lepsi produkci polozky,
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e vyrobci, ktefi nabizeji cenu snizujici celkové potizovaci naklady,

e vyrobci nabizejici lepsi technicka feSeni, ktera se podileji na inovaci finalnich

vyrobkd,
e nakupované vyrobky snizujici pracnost ve vyrobé.

Spole¢nost musi nejprve zhodnotit své technické schopnosti a respektovat navrhy
Z jinych tutvard, co by mélo byt vyrobeno, silné a slabé stranky (znalosti a dovednosti,

dostupnost prace, materialy, a finance, jakoz i vhodnost zafizeni a vybaveni). [9]

Od nédkupniho Utvaru se o¢ekava vyznamné piispéni k rozhodovani, zda zvolit tu ¢i onu
strategii. Firemni plan naznaCuje na zakladé peélivé analyzy to, co by mél podnik
vyrabét a co by naopak mél nakupovat od externich dodavateli. Samoziejmosti
je také srovnani celkovych nakladd na vyrobu snéklady na ziskani vyrobku

od externich dodavatelu. [9]

Piedtim nez dojde k samotnému objednani materidlu apod., je feSena v TESLE Blatna
otazka, zda vyrobek z pozadovaného materialu sama firma vyrobi nebo radéji koupi
od jiné firmy ¢i vyrobi v kooperaci s jinou organizaci. Nakupce svymi nazory pfispiva
k této volbé. Dulezitym faktorem pro toto rozhodnuti je vibec schopnost a moznost
vyrobek vyrobit svymi volnymi kapacitami. Jestlize ano, pak je nejvétsi piekazkou
pfedevsim cena. Pokud cena nakoupeného materidlu, polotovaru natento vyrobek

je vyssi neZ cena samotného vyrobku, bude nakoupen rovnou hotovy vyrobek. [14]

2. 6. 3 Hledani dodavatele

Pro vybér potencialniho dodavatele je nutné v prvé tfadé shromazdit co nejvice
informaci, aby si nakupce udélal ,,obrazek o kazdém mozném vhodném kandidatovi.
[4]

Nové dodavatele hled4d nakupce spole¢nosti TESLA Blatnad spoleéné s technickym
usekem, popf. i S oddélenim kvality, na zéklad¢ technickych a specifickych pozadavkd,
ceny, dodacich termini, kvality. Ale paradoxné v 90 % piipadech posilaji prodejci své
nabidky firmé¢ sami od sebe. Nékupce Cerpa informace na internetu, z databazi agentur

Czechtrade, Czechlinvestu a spolupracuje také s KOTROU, kterd pomaha vyhledavat
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potencidlni dodavatele v Korei. Zastupci spole¢nosti vyuzivaji K ziskani novych

dodavatelu také veletrhti napf. Ampér. [14]

2. 6.4 Posouzeni nabidek

Probiha na zakladé¢ osobniho setkani s dodavatelem nebo vyhledani si informaci
o ur¢itém dodavateli. Po ptedlozeni a pfezkoumani konkrétnich nabidek je vybér

dodavateld zazen. [4]

Po obdrZeni jednotlivych nabidek provede vedouci nakupu TESLY Blatna jejich
vyhodnoceni po strance obchodni. Dodavatelim, ktefi vyhovi po této strance
pozadavklim a predstavam spolecnosti, zaSle vedouci nakupu dotaznik za ucelem
provéieni zavedeného systému jakosti. Jako podklad pro toto ovéfeni muze slouZit

i certifikat, ktery firma ziskala na zaklad¢ auditu od tietiho subjektu. [13]

V z&vislosti na charakteru vyrobku je povinen vedouci ndkupu TESLY Blatna vyzadat
prvni vyrobky. Zasle témto dodavatelim formular ,,Zprava ke zkousce prvniho
vyrobku® spole¢né s presnou specifikaci pozadovanych parametrii a zajisti nasledné
predani zasilky prvnich vyrobki vedoucimu odboru fizeni jakosti, ktera je zodpovédna
za posouzeni a vyhodnoceni uréenych parametrii po strance technické. Odbor Fizeni
jakosti zapise vysledky méteni do zpravy a porovnanim naméfenych hodnot a danych
parametril vyhodnoti skute¢ny stav prvnich vyrobkt. Vyslednou zpravu pieda vedouci

zpét vedoucimu nakupu, ktery dodavatele zpétné informuje. [13]

2. 6.5 Vybér dodavatele

Volba optimalniho dodavatele neni jednoduchou zalezitosti, z tohoto divodu by o tom
nemél rozhodovat sam nékupce, ale cely tym. Dulezité je stanoveni si kritérii a faktora
pro vybér. Vybéru predchazi faze zjistovani. Jde o sbirani co nejvice
a co nejpodrobné&jSich, nejkomplexnéjSich informaci o jednotlivych dodavatelich,
se kterymi poté probiha komunikace (napf. zdali je schopen splnit nase pozadavky,
podminky nékupu, ...). Po samotném vybéru se detailné stanovi podminky kontraktu,
na kterych se sdodavatelem piedbézné domluvili. Pokud firma zvoli S$patného
dodavatele, mize to mit neblahy vliv nejen na naklady, prodejnost vyrobku,

na vysledny zisk, ale i na uskute¢néni dlouhodobych cilti a zvolenych strategii. Piesto,
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7e podnik jiz vybral svého favorita, nemél by piestat ve vyhledavani dalSich a jesté

vyhodnéjsich nabidek jinych dodavateld. [11]

Vybrat dodavatele mize nakupce popi. ndkupni ttvar podle mnoha kritérii, predevsim
podle schopnosti dodat potiebné vyrobky v pozadovaném mnozstvi, kvalité
a provedeni, pomoc pii odborné technické ptipravé uziti vyrobku, garance spolehlivosti
vyrobku, dale schopnost a ochota pfizpisobit se potfebam odbératele, wroven
komunikace, finan¢ni situace firmy, ekonomicka stabilita. Dulezité jsou také Kritéria

tykajici se ceny a smluvnich podminek (ceny, slevy, srazky). [4]

Pro volbu dodavatele slouzi tzv. scoring — modely, které slouzi pro hodnoceni
jednotlivych dodavateli podle stanovenych kritérii (spolehlivost dodavky, kvalita,
zpusob platby, cena, apod.). Kazdy dodavatel zisk4 body za splnéni ¢i nesplnéni kritérii.

[4]

Vysledky vybérového tizeni, probihajici v TESLE Blatnd, vcetné podkladi o ovéfeni
zavedeného systému jakosti odevzdd vedouci nakupu obchodnimu fediteli, ktery
provede kone¢né rozhodnuti. Takto vybrany dodavatel je poté u materialu téidy A a B
zatazen do skupiny ,Hlavni* ¢i ,,Néhradni“ dodavatel. Pfed zahdjenim sériovych

dodavek uzavie vedouci nakupu s dodavateli materialts smlouvu o dodavkéach. [14]

2. 6. 6 Objednavka

S dodavatelem, ktery ziska nejvétsi pocet bodd, jsou domluveny konkrétni podminky,

technické parametri,, mnozstvi atd. [4]

Objednani materialu provadi referent nakupu TESLY Blatna formou objednavkoveho
formulafe, ktery zasle e-mailem vybranému dodavateli. Kazda objednavka musi byt
zaevidovana do evidencni knihy vydanych objednavek, ¢imz je pfifazeno jedinecné
Cislo definujici referenta ndkupu, rok vystaveni objednavky a potfadové Ccislo
objednavky. Tato evidenéni kniha je vedena v elektronické podobé v rdmci obchodni
databaze. Pokud se nevyskytne né&jaky zasadni rozdil, dodavatel objednavku potvrdi
azasle dodavku sdanovym dokladem. Po doruceni je dodavka zkontrolovana

po formalni strance. [13]
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Spole¢nost objednava pravidelné kazdy mésic na zaklade: [14]

jednotlivych pozadavka,
ramcovych smiuv,

minimalni zasoby ve skladu materialu.

Pokud pfijde pozadavek na krat$i dodaci termin, je vybran dodavatel s nejkratsi dodaci

lhiitou, 1 prestoze nebude nabizet zboZi nejlevnéji. VSechny objednavky schvaluje

vedouci ndkupu. [14]

2. 6. 7 Vstupni kontrola jakosti

Pracovnik ptijmu TESLY Blatna piedava piijaté zbozi vstupni kontrole, ktera provede

odebrani vzorki a vstupni kontrolu na zakladé¢ vlastnich piedpist. [13]

Pracovnik pfijmu na zaklad¢ vysledku vstupni kontroly provede rozdéleni na: [13]

zbozi bez zavad — kazdy druh baleni je oznacen datem uvolnéni do vyroby a Cislem
ptijemky. OznaCeni se provadi etiketovacimi klestémi nebo listkem, ktery
ma zelenou barvu. Takto oznaceny material s pfijemkou je uvolnén z prostoru

pro dosly material do skladu.

zbozZi pozastaveno = u zboZi neni prokdzana jakost — vstupni kontrola pieda spolu
S piijemkou a vyznaCenou vadou i vyplnény formulaf ,,Informace o vysledku
pfejimaci zkouSky*. Pracovnik pfijmu zboZi ozna¢i Zlutou etiketou kazdy druh
baleni s uvedenym datem pozastaveni a ¢islem piijemky. Takto oznaeny material
je umistén do prostoru pro pozastaveny material. Pracovnik pfijmu preda ptijemku
S hlaSenim vstupni kontroly referentovi ndkupu za Gcelem vyfizeni odchylky.
V piipadé kladného stanoviska v procesu odchylkového ftizeni je k pfijemce
pfipojen protokol o uvolnéni materidlu. Najeho zakladé¢ provede pracovnik
oznaceni kazdého druhu baleni zelenymi etiketami s datem povoleni odchylky
a ¢islem odchylky. Takto oznaceny material je uvolnén do skladu materiélu,
ale tento postup muiZze nastat pouze ve vyjimecnych piipadech, kdy hrozi zastaveni

vyroby apod.,

Zbozi nelze zpracovat — Vv piipad¢, Zze zdvada na dodaném zbozi je zdvazna, vystavi
vstupni kontrola ,,Zapis o vadach® a ten spolu s pifijemkou pieda na oddéeleni

24



nakupu. Pracovnik pfijmu ozna¢i kazdy druh baleni dodavky cislem piijemky
a datem zépisu o vadach etiketou Cervené barvy a na piijemce provede Cervené
oramovani Cisla pfijemky. Materidl je uloZen do prostoru ,,Materidl nepiipustny
pro vyrobu‘. Piijemka se zapisem o vadach je ptredana referentovi oddéleni nakupu,

ktery nasledné uplatni reklamaci u dodavatele.

e (ast dodavky bez zavad, ¢ast pozastavena nebo nelze zpracovat — vstupni
kontrola ptfedd piijemku s identifikaci mnozstvi vyhovujiciho a pozastaveného
materidlu. Pracovnik pfijmu materialu provede nasledné oznaceni dobrych
a pozastavenych balicich jednotek nebo kust pfislusnou etiketou za pfimé ucasti

pracovnika vstupni kontroly a jednotlivé davky jsou ulozeny do piisluSné casti

skladu.

2. 6. 8 Prijem materiélu na sklad

Veskery material dosly do zavodu je ptedan pracovnikovi piijmu zbozi, ktery provede
kontrolu neporusitelnosti obali dopravou a v souladu s dodacim listem zkontroluje
pocet a vahu kust, krabic ¢i jinych obald a prvotni posouzeni spravnosti dodaného
materidlu. Takto prvotné provéfeny materidl je umistén do vymezeného prostoru
ve skladu materidlu. Na zdklad€é dodaciho listu ¢i faktury vystavi pracovnik piijmu
zbozi piijemku. Material podléhajici vstupni technické kontrole je pfedan pracovnikovi
vstupni technické kontroly, ostatni material je pracovnikem piijmu oznaden zelenou
etiketou obsahujici ¢islo a datum piijemky a je uvolnén do skladu spolecné s kopii

ptislusné piijemky, ktera zajisti identifikaci a nezaménitelnost daného materialu. [13]

2. 6.9 Zhodnoceni nadkupu

Po ur¢ité dobé firma zhodnoti, zda plni, na ¢em se ve smlouvé zavazal a zda naklady

na nakup odpovidaji. [4]
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Obrézek 3: Nakupni proces ve spole¢nosti TESLA Blatn4, a. s.

Hledani,
: vyber
dodavatele .

Dodavka,
Objednavka (@8 kontrola

Specifikace

Piijemna

sklad

produktu

jakosti

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

2. 7. Hodnoceni dodavatelul ve spole¢nosti TESLA Blatn4, a. s.

Hodnoceni dodavateli je ve své podstaté prevenci pied vyrobou nejakostnich vyrobki,
kterd by byla zptisobena dodavkami nekvalitnich dili nebo materiali od dodavatele.
Timto zpasobem lze v¢as takovému piipadu zabranit a udrzet jakost finalnich vyrobku
na pozadované urovni. Metoda hodnoceni dodavatelt ve spole¢nosti TESLA Blatna,
a. s. vychazi predevsim z hodnoceni jakosti podle pozadavkl a pravidel definovanych
v CSN ISO 9001. [13]

Provadéni hodnoceni z hlediska schopnosti zajist'ovat jakost dodavek probiha u: [13]
e novych dodavatelli pted zahdjenim odbéru novych materiali nebo dilt,

e dodavatelt, od kterych se materil jiz odebira, se provadi hodnoceni opakované
v intervalu 1 roku a hodnoceni kvality dodavek s hodnocenim spoluprace v intervalu

étvrt roku.

Pro hodnoceni dodavatele slouzi protokol ,,Hodnoceni dodavatele (ukazka protokolu
viz Priloha D). Toto hodnoceni se provadi v oblasti kvality dodavek, ceny vyrobku,
spoluprace pro zlepseni urovné dodavek, hodnoceni prvnich vzorki a hodnoceni

systému zabezpeceni jakosti dodavatele. [13]

2. 7. 1 Hodnoceni systému zabezpeceni jakosti vyrobku

Hodnoceni dodavatell miizeme rozdélit do 3 etap. V prvni etapé se hodnoceni provadi
formou dotazniku, ktery je zaslan hodnocenému dodavateli. Dotaznik je tvofen
souborem 30 otdzek, které jsou rozdéleny podle dilezitosti vlivu na jakost dodavek
do dvou rozdiln¢ bodové ohodnocenych skupin. Souétem dosazenych bodi jsou
dodavatel¢ predbézné zarfazeni do dvou skupin: dodavatel podminecné zplsobily,

dodavatel zpusobily. Toto zafazeni neni definitivni, piihlizi se jesté ke kvalité dodavek.
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Pii kone¢ném vyhodnocovani dodavatele je tfeba brat v Gvahu hodnoceni plynouci
z dotazniku a objektivni posouzeni skutecné jakosti dodavanych dild. Je to ztoho
divodu, ze dodavatel se muze pii vypliovani dotazniku nechténé podhodnocovat
nebo na stran¢ druhé muze uvadét takové odpovédi, které jsou v rozporu se skute¢nosti.
Pii porovnani se skute¢nou jakosti dodavanych dila nebo materidlu by se tento
eventualni rozdil mél odhalit a na zaklad¢ posouzeni obou hledisek zaradit dodavatele

do jedné z uvedenych skupin: [13]

e dodavatel zptsobily — zavedeny systém jakosti dodavatele je v souladu s normami
ISO 9001, piipadné objevené nedostatky jsou nepodstatné,

e dodavatel podmine¢né zpiisobily — v provéfovaném systému jakosti byly shledany

podstatné nedostatky, s dodavatelem domluven harmonogram jejich odstranéni.

Druhou etapou hodnoceni je forma auditu. Vysledkem auditu je zafazeni dodavatele
do jedné z 3 skupin: dodavatel zptisobily, podminecné zpisobily, nezpisobily - S nimz
se nedoporucuje pokracovat ani v dodavkach materialu, ani v dalsi spolupraci. Nakupce
spolecnosti TESLA Blatna ve spolupraci s oddélenim kvality by mél provadét 1 az 2
audity za rok, ale z finanénich divodu je to mozné pouze u tuzemskych dodavateld.
[13]

Treti etapou je vyuziti ptfidéleného certifikatu, ktery zarucuje zptsobilost dodavatele.
[13]

2. 7. 2 Hodnoceni kvality dodavek

U dodavatele, ktery spole¢nosti jiz dodaval, zhodnoti zpétné kvalitu realizovanych
dodavek zauplynuly c¢tvrt nebo cely rok. Hodnoceni provadi vstupni kontrola

u jednotlivych dodavek a bodové je ohodnoti. [13]

Hodnoceni vSech dodavek, které provadi oddéleni nakupu, uskutecituje tak, ze vypocte

jejich dosazeny pramér bodi a provede ohodnoceni dle tabulky. [13]

2. 7. 3 Hodnoceni ceny vyrobkii

e Cena vyrobku odpovida predstavam odbératele, dodavatel reaguje s vysi ceny

na odebirané mnozstvi, cena je ur¢ena vzajemnou dohodou (5 bodi).
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e Dodavatel ur¢i cenu a jeji vySe je neménna (3 body).
e Cena je vysoka, dodavatel nepiipousti jednani o jeji vysi (1 bod).

[13]

2. 7.4 Hodnoceni prvnich vzorku

Pouzivaji se vysledky posledniho hodnoceni prvnich vyrobkii. Prvni vyrobky se hodnoti
v piipadé: nového vyrobku, zmény stanovenych hodnot a plvodné zadanych
pozadavkl, zmény technologie vyroby, nového mista vyroby, pferuseni vyroby del$im
nez 6 mésici. Mimo tyto smluvni zavazky jsou prvni vyrobky vyzadovany v piipadé
dodavek od nového dodavatele. Zavérecné vyhodnoceni zkousek je poté klasifikovano:

[13]
e uvolnéno,
e uvolnéno s odchylkou,

e nutno predloZit nové vyrobky — piedloZené prvni vyrobky neodpovidaji technickym
pozadavkiim. U dodavatele musi byt provedena takova opatieni, kterd zaruc¢i splnéni
pozadavki Tesly v Blatné. Poté je nutné ptedlozit znovu prvni vyrobky a uskutecénit

jejich schvalovani.

Vyhodnoceni zkousek je v kompetenci vedouciho vstupni technické kontroly. [13]

2. 7.5 Hodnoceni spoluprace pro zlepseni dodavek

Hodnoti se vstiicnost dodavatele k jednani o podminkach uskuteénéni dodavek: platebni
podminky, lhiita splatnosti, ptedkladaci lhiita, limitni mnozstvi, pravidelnost dodavek,
zmény v dodacich terminech a pozadovanych objemech dodavky. Jako podklad

pro vyhodnoceni mimo jiné slouzi faktury a sbérna karta dodavatele. [13]
2. 7.6 Zavérec¢né hodnoceni
Kone¢né vyhodnoceni se odviji od toho, zda dodavatel je zcela novy, jiz firmé dodava

nebo doslo ke zméné, viz bod. 2. 7. 4. [13]
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Hodnoceni u stalého zakaznika: [13]
e A (16 — 20 b) = pIné vyhovujici,
e B (15- 11 b) = podmine¢né vyhovujici,
e C (10 — méné b) = nevyhovujici.

V piipadé, ze dodavatel byl ohodnocen méné¢ nez 10 body, jsou podniknuty kroky

vedouci k napravé nedostatku: [13]
e 0sobni jednani u dodavatele s cilem odstranéni vzniklého nedostatku,
e opétovné piezkoumani hodnoceného nedostatku a jeho kontrola u dodavatele,

e ve spolupraci s dodavatelem provést takova opatieni, aby se nedostatek pii dalsi

dodavce neopakoval,

e piipadné provést zménu dodavatele.

Doklady s hodnocenim dodavatele jsou ulozeny 2 roky v odd€leni nakupu a poté

se piedaji do archivu spolecnosti. [13]

2. 8 Druhy nakupovaného zbozi

Jakykoliv nakupovany vstup podnikem ma svou urcitou charakteristiku. Podle toho

se dale odviji jak nakupni strategie, tak i samotna realizace nakupu. [4]
V primyslovych podnicich se nakupované zbozi rozdé€luje do 7 kategorii. [4, 2]

1. Suroviny — nejsou nijak zpracovane, nachazi se v pfirodnim stavu i tvaru. Slouzi
k vyrobé polotovaru. Ten pak vstupuje dal do vyrobku. Doprava surovin
se vyznacuje vysokymi piepravnimi ndklady. Jednd se napiiklad o dfevo, uhli,

zemni plyn.

2. Procesni zékladni materidly, meziprodukty — ureny k dal§imu zpracovani.
| kdyZ jsou nabizeny rliznymi dodavateli, jsou témé&f totozné. Naptiklad chemikalie,

plasty, hutni vyrobky apod.
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3. Dopliikovy rezijni materidl — do této skupiny patii kancelaiské potieby, maziva,
Cistici prostfedky. Nakupuji se vétSinou ve velkém mnozstvi a od velkého poctu

dodavatelti, tim podnik dosahuje uspor.

4. Komponenty, dily, polotovary — motory, ovladace, apod. Jsou to vyrobky, které
slouzi pfimo k montdzi ¢i jako komponent potfebny k dokonceni konecného

vyrobku.

5. Zarizeni — jde o financné naro¢né a rizikové nakupy, jedna se piedevsim o zbozi

pouzité jak ve vyrob¢ tak i mimo ni, napi. (dopravni prostfedky, pocitace, stroje).

6. Systémy — napiiklad vyrobni linky a informaéni systémy jsou dileZité soucasti,
bez nichz by se nemohla napf. uskute¢nit vyroba. Maji velky vliv na ekonomické

vysledky spole¢nosti.

7. Sluzby - s uplatiovanim outsourcingu se stale vice se rozsifuje Skala nabizenych
sluzeb, které muze firma vyuzit. Jde o sluzby tykajici se naptiklad piepravy,

projektové sluzby atd.

Nékupni strategii také ovliviiuje rizné rozdéleni poloZek (napiiklad, které polozky maji
vliv na hospodafeni firmy ¢i na hlavni pfedmét podnikani nebo na jakost vyrobku
a sluzeb). [4]

V TESLE Blatné probiha nakup zbozi riznymi zpisoby.

Investi¢ni majetek - 0 pofizeni nového stroje rozhoduji tymy, tvotici osoby, kterych
se nakup tyka (nmapf. technik stanovi pozadavky na technické parametry, feditel
rozhodne o financovani, nakupce zajistuje objednani). Nakupni proces opét vznikne
na zéklad¢ pozadavku. U vybéru méficiho piistroje nezajistuje nakupce jen objednani,
ale navic i vybérova tizeni. Kone¢né rozhodnuti probiha na zakladé predlozené nabidky

s vyhovujicimi technickymi parametry, s nejnizsi cenou a terminu dodani. [14]

RezZijni material - kancelaiské potieby — tento material se drzi v ur€ité zasobé. Pokud
poklesne na ur¢ité minimum, probéhne objednani, které zajist'uji referenti nakupu. [14]
Sluzby - energie, IT sluzby — podobné jako u investi¢éniho majetku rozhoduji o vybéru
dodavatele tymy, ktery podle nabidek a pozadovanych technickych parametrti provede
vybér. U jednoho pfipadu byla pouzita i elektronicka aukce. [14]
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2. 8. 1 Rozdéleni zbozi

o 24

se jednotlivé nakupované polozka podileji na celkovych nékladech. ABC analyza

rozdéluje nakupované polozky do 3 kategorii: [11]

e A — cca 20% vSech polozek, které jsou pro podnik nejdulezitéjsi, pokryvaji 80 %
hodnoty spotieby, prodeje. Kontrola probiha kazdy den.

e B — cca 10 — 30% polozek s podilem 15 % hodnoty spotieby, prodeje. Velikost

objednacich davek i pojistna zasoba je vyssi nez u polozek A.

e C — nejméné dilezité polozky, 50 — 70 % polozek s podilem 5% na hodnoté

spotieby. Objednaci mnozstvi uréeno na zaklad¢ spotieby v minulém obdobi.

| ve spole¢nosti TESLA Blatnad pfistoupili k zavedeni moderniho piistup k fizeni
zasob, a sice pomoci ABC analyzy. Cilem byla optimalizace celkovych nakladu
souvisejicich s potfizenim a skladovanim zasob. Material je rozdélen podle dulezitosti

a stupné kontroly. [14]
Material vyrobni se rozdéluje na:

e material tfidy A — jedna se o vybrany vyrobni material, ktery méa svou povahou
rozhodujici vliv na jakost vyrobku. U takto zafazenych materiald jsou nutné
nésledujici postupy: zpracovani seznamu schvalenych hlavnich a pfipadné
nahradnich dodavatelt, schvaleni prvnich vyrobkd, pravidelna vstupni kontrola,

pravidelné hodnoceni dodavateld, uzavieni smlouvy o dodavkach. [13]

Soucésti skupiny materidld tfidy A jsou piedev§im dily vstupujici do vyrobki
pro automobilovy primysl. U dodavateli téchto dili je nezbytnym poZzadavkem
zavedeny systém jakosti min. dle normy ISO 9001. Nejvétsim podilem jsou
zde zastoupeny napt. zapalovaci kabely, koncovky a kontakty. Tento material podléha

vice kontrolam. Sleduje se pfedevsim vzhled, etikety a primér. [13]

e material tiidy B — jedna se o materidl vyrobniho charakteru, ktery podléha pouze
pravidelné vstupni kontrole, je veden seznam vybranych dodavateli a ti jsou

podrobovani pravidelnému hodnoceni. Do této skupiny jsou zafazeny napf.
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transformatory, el. soucastky, keramické trubky, vodi¢e s kontakty atd. Kontroluje

se vzhled, vyrobce a technické hodnoty. [13]
Material tfidy A i B je evidovan a pravidelné aktualizovan v Ttidniku materialu. [13]

e material tfidy C — ostatni materidl vyrobniho charakteru (napi. katalogové dily,

oleje, maziva, spojovaci material apod.). [13]

Material reZijni - kancelaiské potieby, tklidovy a hygienicky material, nahradni dily
apod. [13]

2.9 Skladovani zasob

Nakoupené zbozi nemusi byt vzdy okamzité spotiebovano ve vyrobnim procesu a je
nutné uskladnéni aZ do té doby, kdy bude potieba. Rizeni zasob, za které téZ zodpovida
v podniku. Negativni strankou skladovani jsou zna¢né souvisejici naklady. Pokud chce
podnik naklady minimalizovat, mél by ucinit zménu v fizeni zasob, pokud tak jiz
neprovedl diive napi. pfechod na systém just-in-time a dal$i systémy minimalizujici
zasoby ve skladech. Spatné fizeni zasob zplisobuje zadluzovani podniku, ale ob&as
si vedeni firem ani neuvédomuje, ze pravé ve skladovani mize byt utopeno tolik
finanénich prostiedkti. Zasoby sice mohou snizit riziko z nedostatku, ktery by narusil
bezporuchovost a plynulost vyrobniho procesu, ale zaroven se zvySuje vazanost
finan¢nich prostfedkll v zdsobach. Na druhou stranu pokud sniZime stav zasob, miiZeme
ohrozit vykonnost a vysledkem miZze byt nartist nakladti z nedostate¢ného mnozstvi
zasob. [11]

., Ukolem Fizeni zdsob je jejich udriovani na virovni, kterd umozije kvalitni splnéni
jejich funkce: vyrovnavat c¢asovy nebo kvantitativni nesoulad mezi procesem vyroby
U dodavatele a spotreby u odbeératele a ddle tlumit ¢i zcela zachycovat diisledky
nahodnych vykyvii v pribéhu téchto dvou navazujicich procesu, vcetné jejich

logistickych propojeni. “ [4, str.193]
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Rozlisuji se 2 druhy fizeni zasob: [11]

e operativni — mélo by zajistit udrzovani stavu zasob v takové vysi, kterd odpovida

potfebam vnitropodnikovych vyrobnich a nevyrobnich spotiebiteld,

e strategické — predstavuji volbu 0 tom, jakou vysi z celkovych finan¢nich zdroju,

muze podnik vyclenit na kryti zasob.

Piijaté zbozi ve spole¢nosti TESLA Blatna je umisténo do jednoho ze dvou skladt
(sklad materialu, sklad nakupu), umisténych v arealu spole¢nosti. V ucetnictvi jsou
uctovany jako jeden sklad. Skladovany sortiment obsahuje Siroké portfolio polozek,
témet pres 3 tisice a celou fadu vyrobnich skupin, napt. pryzové koncovky a vyvodky,
zapalovaci kabely, elektronické soucastky, autopojistky, vodice, lanka, ostatni kabely,

desky, hadice, profily z plastt, vyrobky a hutni vyrobky z hliniku. [13]

Primérny stav skladu materialu v roce 2011 dosdhl objemu 18 618 000 mil. K¢.
Bezpohybové zasoby materialu piedstavuji takovy material, ktery je uskladnén
ve skladu nakupu a nezaznamenal pfijem ani vydej za 12 mésici. Objem penéZnich
prosttedklt vazanych v téch to zasobach dosdhl vroce 2009 témér 1 725000 K.
Kvyrazné zméné doSlo vroce 2010 pfedevS§im z divodu likvidace dlouhodobé
nepotiebnych zasob. V roce 2011 byl tento krok opakovan a materidl dlouhodobé

bez pohybu byl zlikvidovan. [13]

V aredlu firmy je umistén 1 konsigna¢ni sklad, jehoZ neni TESLA Blatna vlastnikem.
Jedna se o sklad materiélu ztizen dodavateli ze zahrani¢i. Tesla Blatna odebira material
z tohoto skladu podle své potieby. Na zdklad¢ vystavené a zaplacené faktury se tento

material stdva majetkem TESLY Blatna. [13]

Vroce 2011 byly prostfednictvim konsignacnich skladl zajiStovany dily

od nésledujicich firem: [13]

Tabulka 2: Konsignac¢ni sklad ve spole¢nosti TESLA Blatna, a. s. za rok 2011

Pocet skl. | Realizovany | Pocet | Pocet | Primérny stav

Nazev dodavatele polozek | objem v K& | piijmi | vydaji KS v K¢

SMP 8 20 087 789 21 45 3813919
News World Wu 15 15318671 21 83 4702732
Celkem 23 35 606 460 42 128 8516 651

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]
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Pfi fizeni zasob se nejvice sleduje: [11]

o okamzita zasoba — fakticka fyzicka zasoba (= skute¢ny stav zasob), dispozi¢ni
zasoba (= fakticka zasoba zmensena o jiz uplatnéné pozadavky), bilanéni zasoba (=
dispozi¢ni zasoba zvétSena o velikost nevytizenych, ale potvrzenych objednavek),

e prumérna zasoba — uvadi se jako prumér dennich stavi fyzické zasoby

(skutecného stavu zasob na sklad¢) za urcité obdobi,
e rychlost obratu — tj. pocet obratek primérné zasoby za urcité obdobi,

; . trzby
Pocet obratek =

[11] prumeérna zasoba

e dobu obratu — tj. doba, kterou primérna zasoba pokryje pramérnou spotiebu.

prumérna zasoba
Doba obratu =
[10] trzby /360

2. 10 Dodavatelé a objemy nakupu za rok 2011

V roce 2011 doslo oproti ptedchozimu obdobi k mirnému poklesu plateb predem, které
tvofily z celkového nakupu pouhych 2,3 % jak od zahrani¢nich, tak od tuzemskych
dodavateld. Ostatni dodavatelé vyuzivali béznou splatnost po vystaveni faktury a malé

% platbu hotové (0,4%). [13]

Tabulka 3: Vyznamni tuzemsti dodavatelé spole¢nosti TESLA Blatnd, a. s. v roce 2011

Nazev organizace Objem nakupu v K¢
GRAFOBAL BOHEMIA s. 1. 0. 3472 766
GM electronic, spol. s. r. 0. 2 395 097
CeMeBos. . 0. 2376 175
RUTRONIK E.B.CZ,s.r. 0. 2 046 890
INKOSAS a. s. 1797 930

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

Celkovy objem nakupu za rok 2011 od tuzemskych dodavateli Cinila 36 106 611 K.

vvvvvv

2011 byla spole¢nost Grafobal Bohemia, s. r. 0.
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Tabulka 4: Vyznamni zahrani¢ni dodavatelé spole¢nosti TESLA Blatng, a. s. v roce
2011

Nazev organizace Objem nakupu v K¢
NEWS WORLD Wu Company, Taiwan 20 406 345
SMP Standard Motor Products, Inc., USA 20 287 789
Littelfuse Europe GmbH, SRN 9 858 642
Madison Wire (Europe) Ltd., UK 8 324 444
PT Distributors Sdn Bhd, Malajsie 4 485 888

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

Celkovy objem nakupu od zahrani¢nich dodavateli v roce 2011 ¢inil 95 228 640 K¢&.

vvvvvv

zahrani¢nim dodavatelem TESLY Blatna v roce 2011 byl dodavatel z Taiwanu. [13]

Jak ukazuje nésledujici tabulka, pocet dodavateli spole¢nosti TESLY Blatna neustale
kolisala. V roce 2011 byl celkovy pocet dodavateli 384, pievazovali dodavatelé

Z tuzemska.

Tabulka 5: Dodavatelé spole¢nosti TESLA Blatna, a. s. v letech 2008 - 2011:

Pocet dodavateli 2008 2009 2010 2011
Tuzemsko 264 245 275 278
Zahranici 97 96 124 106
Celkem 361 341 399 384

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

V dalsi tabulce je mozné vidét, kolik provedla spole¢nost TESLA Blatna objednavek
v letech 2008 — 2011. V roce 2011 klesl celkovy pocet u tuzemskych dodavateli o 195,

naopak u zahrani¢nich dodavatel doslo k nardstu o 47 objednavek.

Tabulka 6: Celkovy pocet objednavek spole¢nosti TESLA Blatna v letech 2008 - 2011

Pocet objednavek 2008 2009 2010 2011
Tuzemské 2 264 1918 2418 2223
Zahrani¢ni 467 424 815 862

Celkem 2731 2 342 3233 3085

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]
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Obrézek 4: Celkovy pocet objednavek v letech 2008 - 2011

3000

(A=)
>
=Y

sy

2500

1918
2000 -

1500 - M Tuzemske

1000 - H Zahranicni

467
500 -

0 -
2008 2009 2010 2011

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

3  Efektivni prodej ve spoleénosti TESLA Blatna, a. s.

3.1 Prodej

Prodejem firma dokoncuje reprodukéni proces, ktery je zaméfen na uspokojovani cizich
potieb. V dnesni dobé je cilem spolecnosti spiSe dosahnout co nejvyssiho zisku,
nez prodat co nejvétsi mnozstvi. Je to slozity proces, ktery obsahuje celou fadu riznych

zasad, technik a dalezitych osobnich dovednosti a tkolu. [3, 10]

Jednim z problému firem v dne$ni dobé je najit pro své vyrobky zakazniky. Je dulezité,
aby nejen vyrobni podniky zjistovaly potfeby a pfani svych zékazniku, ale i nalezeni
cesty, jak je svymi ¢innostmi uspokojit. Je nezbytné, aby si firmy uvédomily dtlezitost

tohoto marketingového pftistupu. [10]

., Ulohou prodeje neni pouze prodavat, lze také pri ném ziskavat zpétnou vazbu
od zakaznikii — zejména informace o funkcnich viastnostech vyrobku — a ty jsou primo

vyuzitelné pro vyzkum a vyvoj. “ [3, str. 7]

TESLA Blatna, a. s. je exportné orientovana firma, kterd aktivné hleda nové trhy

a prilezitosti pro své vyrobky. Export ¢ini pfiblizné 50% z celkové produkce. [15]
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3. 2 Prodejni oddéleni

a planu pravé prostiednictvim prodeje. Naplni prace je dale: [3, 10]
e vyhledavani novych zakaznikd, jednani s nimi,

e pfijem zakazek,

e Vedeni zaznamu o zakaznicich,

e Vyfizovani stiznosti,

e poskytovani sluzeb,

e Uzavrieni obchodu,

e zjiStovani potieb zdkaznikd,

e tvorba strategie a planovani prodeje,

e analyza prodeje,

e fizeni zasob hotovych vyrobku a jejich skladovani.

Prodejni oddéleni muze byt organizovano podle: [3]
e geografickeé struktury,
e struktury zaloZené na specializaci prodejce na vyrobek,

e struktury zalozené na zékaznikovi.

Utvar prodeje ve firmé Tesla Blatn, a. s. spada stejné jako nakup pod obchodni Usek.
predev§im vedouci prodeje a 7 hlavnich prodavajicich. Ti jsou odliseni podle
vyrobkovych skupin. Kazdy z téchto sedmi pracovnikii ma za kol pfedevSim ziskat
nové zékazniky a prodat nejvétsi objem vyrobku. Vyrobky z oboru autopfislusenstvi
a elektronickych zatizeni zajiStuje dohromady 6 zaméstnanct, elektronické soucastky

a kooperaci maji na starosti 2 zamé&stnanci. [15]
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Cinnosti, které vykonava oddéleni prodeje, kopiruji viceméné &innosti dle odborné

literatury: [14, 3, 10]

e aktivni vyhledavani novych zakaznikd, setkavani se s nimi,

e Zpétné zjiStovani spokojenosti zakaznik,

e zvazeni rozsiteni vyrobniho sortimentu na zakladé podnétt od zakaznika,
e rozSifovani spoluprace,

e tvorba strategii a cil prodeje,

e Vytvafeni prognoz.

Marketing je ve vétsin¢ organizaci soucasti prodeje. V TESLE Blatna je ale od prodeje
oddéleny. Marketingové oddéleni se nezamétuje na prodej, ale snazi se objevovat nové
sméry prodeje, ziskavat finan¢ni prostiedky, vyhledavat nové prilezitosti atd. Pracovnici
marketingu ve spolupréci s referenty prodeje sleduji trh daného vyrobku, zejména
narGist nebo pokles poptavky, chovani konkurence, zménu skladby zékaznikd,
otekavany trend atd. Vysledky tohoto pozorovani jsou zpracovavany ve formé
marketingovych studii zamétenych vzdy na danou oblast. Zohlediovany jsou ve vSech
relevantnich dokumentech definujici cile firmy v dané oblasti a néastroje pro jejich

dosazeni (napf. marketingovy plan firmy). [13, 15]

3. 3 Rizeni prodeje

Rozhodujicim prostiedkem pro fizeni prodeje je obchodni plan, jehoz sestavovani

probiha v nasledujicich etapach: [10]

3. 3.1 Trzni diagnéza

Popisuje bezprostiedni postaveni podniku na trhu, jednotlivé nejprodavanéjsi vyrobky
ajejich trzni podil popfipadé vytvofeny obrat. Zkoumany a popsany jsou jednotlive
segmenty zakaznik. Nabidku konkurence posuzuje podnik, jako kdyby to byla jeji
nabidka. Do trzni diagnézy se téz zahrnuje rozbor struktury odbytovych prodejnich
cest.[10]
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Prestoze je v oboru, ve kterém TESLA Blatna podniké, velice siln& konkurence, dafi
se firm¢ uspéSné Se mezi ni prosazovat. Kazdoroéné¢ dosahuje vyznamného
ekonomického rustu, jak v oblasti vykont a trzeb za prodej vlastnich vyrobku, tak
ivoblasti  dosazeného  hospodaiského  vysledku. Za  Géelem  zvySeni
konkurenceschopnosti je zapojena do feSeni tady dotovanych projekti vyzkumu

a vyvoje. [15]
Postaveni nékterych vyrobki spole¢nosti na trhu: [13]

e zapalovaci kabely — spole¢nosti se dafi drzet dobrou pozici dodavek pro néhradni
spotfebu na domacim trhu, na stfedoevropském trhu a zejména na trzich byvalého
vychodniho bloku. V poslednich letech rozsifila ramec trhu o zemé, ve kterych
se TESLA dosud neobjevovala. Dominantnim, zhlediska poétu prodanych

zapalovacich sad, zastava rusky trh se sadami pro domaci zna¢ky automobilt.

e zapalovaci civky — vzhledem k trendu nastavenému vyrobci automobili je ziejmé,
ze postupné doplnéni a nahrazeni zapalovacich kabelti zapalovacimi civkami
jejasny smér vyvoje vtomto Segmentu. Po uspéSném prvnim kroku, ktery
predstavoval zavedeni zapalovacich civek pro vozy Skoda, se v roce 2011 tsp&iné
rozsifila fada nabizenych zapalovacich civek i na ostatni znacky vozii. Toto s sebou

pfineslo moznost tispésného osloveni zakazniki i mimo CR.

e rezistory — vroce 2011 dosahly vyrobky této skupiny trzeb ve vysi 24,5 mil. K¢&.
Dalsi rozvoj této vyrobkové skupiny je zaméfen hlavné na rozsifeni nabidky
v oblasti vykonnéjSich feSeni, zdkaznickych provedeni stavajicich typl

a zefektivnéni vyroby. Je téz potieba se vice zaméfit na Cesky trh.

e celektroniky — nejvétsim zakaznikem v oblasti elektrického ru¢niho naradi byla
v roce 2011 spolecnost Protool s. r. 0. Byly dodany prvni prototypy frekvencniho
meénice pro asynchronni motory, na kterych probihalo testovani. Pro frekvencni

ménice vestavéné piimo do stroju je i nadale na trhu znacny prostor.

Nejprodavanéjsimi vyrobky vroce 2011 byly zapalovaci kabely a koncovky
s dosazenymi trzbami 121, 496 mil. K¢, nabijecky s celkovymi trzbami 31, 570 mil. K¢
a tietim nejprodavangj$im vyrobkem byly rezistory v celkovem objemu 24, 549 mil. K¢.
[13]
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Tabulka 7: Z&kaznici firmy TESLA Blatn4, a. s. podle objemu trzeb v roce 2011

Néazev firmy objem trzeb v K¢ | % z celkovych trZzeb
BaZlekov- BENRON 67 110 000 23,31
DDM Hopt+Schuler 40 660 000 14,12
VIRNOVO 21 425 000 7,44
BECH AKKU POWER 17 601 000 6,11
METALLUX AG 12 852 000 4,46
LPG Neu-Ulm 11 072 000 3,85
PROTOOL s.r.o. C.Lipa 10 442 000 3,63
WYTTON 8 705 000 3,02
ELIT CZ 7105 000 2,47
PMP PAL s.r.o. 5299 000 1,84

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

Tabulka ukazuje, Ze zakaznici s nejvétsim objemem trzeb nejsou z Ceské republiky.
[13]

Tabulka 8: Zakaznici rozdéleni podle objemu trzeb v roce 2011

Objem trieb v K& | Pocet firem DosazZené rovéni trzby v % z r?énich
K¢ trzeb
do 1 mil. K¢ 944 38 536 000 13,4
nad 1 mil. K¢ 22 47 125 000 16,4
nad 5 mil. K¢ 3 21109 000 7,3
nad 10 mil. K¢ 7 181 161 000 62,9
Celkem 976 287 931 000 100

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

Z tabulky vyplyva, Zze nejvétsi pocet zakazniki, a to 944, provedlo v roce 2011 nakup
vyrobkt TESLY Blatna do 1 mil. K¢. [13]
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Obrazek 5: Podil tuzemskych a exportnich trzeb za rok 2011

Tuzemske trzby
65,097
mil Ké=16,7%

Exportni trzhy
283,681
mil.Kc=83,3%

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

Jak jiz bylo zminéno, Tesla Blatna je predevsim exportni spole¢nost. To ukazuje i graf,

trzby ze zahranici v roce 2011 tvoti 83, 3% veSkerych trzeb spolecnosti. [13]

3. 3. 2 Trzni progndza

Firma stanovi piedpoklad, zda se v budoucim obdobi za¢nou projevovat stavajici
¢inové trendy, napf. vlivem konkurence, ¢i nikoli. Soucasti trzni prognozy
je vypracovani firemnich strategii tykajicich se vyrobkové, cenové, komunikacni
a distribu¢ni oblasti. RozliSujeme predpovédi: kratkodobé (na 3 mésice), stiednédobé,
dlouhodobé (na 3 a vice let) — zpracovany na zakladé¢ makroekonomického vyvoje,
politické situace apod. Pokud se bude piedpokladat Spatny vyvoj prodeje vyrobku
na rok dopfedu, bude to mit i dopad na cely rozpocet. [10]

Duvodu, proc je tieba planovat a znat prognézu, je mnoho. Planovani mé vliv i na jiné
utvary, které souviseji s prodejem. Jednim znich je vyroba, ktera z kratkodobého
hlediska vyrabi podle momentéalnich pfani a pozadavkl zdkaznika. To dava podnét
na nakup materialu nakupnimu oddéleni. V piipadé dlouhodobych prognéz se muze
jednat napiiklad o rozsifeni vyroby ¢i pfistavéni nové dilny, pokud by to z pfedvidaného
planu prodej vyplynulo. Dale je to dulezité pro vyzkum a vyvoj, ktery zpracuje
vysledky z prizkumu trhu a vyvine produkt, ktery splituje pozadavky zakaznikd.
Pro personalni oddé€leni ma vyznam v dals$im pldnovani poctu a struktury pracovnikd.

[3]
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Trzni progndézy se v TESLE Blatnd odvijeji od planované vyroby. Zavisi
na rdmcovych smlouvach, objednavkdch a vyhledech od zakaznikt, prizkumu trhu,
vyhodnoceni trendu, odhadech zalozenych na kvalifikovanych odhadech. Z téchto
divodu je nutné, aby jednotlivi referenti prodeje vyborné znali zakazniky a obor,
ve kterém se pracuji. Spole¢nost sestavuje mésicni, pololetni a ro¢ni prognozy. Soucasti
ro¢niho planu je i 3lety vyhled. Za jejich pfipravu zodpovida vedouci prodeje,
vyhotovujici tyto dokumenty na zakladé informaci pfedanych jednotlivymi referenty
prodeje. Zékladem je ro¢ni prognoéza, jehoz prvni verze se pfedkladd do konce 11.
meésice predchazejiciho dany kalendarni rok, rozdélend podle miry pravdépodobnosti

realizace trzeb. Findlni verze se predklada nejpozdéji prvni pracovni tyden daného roku.
[13]

Pokud chce firma piezit, musi rist a tudiz zvySovat své nakupy. Od tohoto odhadu
se odviji sestavovani progn6z v Tesle Blatnd. Ale i piesto spiSe své odhady

podhodnocuji, nepouzivaji az piilis optimistické odhady. [15]

3. 3. 3 Planovani cila, které chce podnik v prodeji dosahnout

Tyto cile mohou byt dvojiho typu, taktické a strategické. Strategickymi cili podnik ur¢i,
jakym smérem se ubira jejich odbytova politika. Zatimco taktické cile vyjadiuji, jaky
chce podnik dosahnout objem trzeb, mnozstvi prodaného zbozi apod. Na zakladé
znalosti vsech cili dochazi k vytvoteni planu jednotlivych nastroji marketingového

mixu — vyrobkd, ceny, propagace, distribuce. [10]

TESLA Blatna aktivné pracuje na zGzeni svého vyrobkoveho portfolia. Koncentruje
se na vyrobky a technologie, které ptfindseji firm¢ piileZitosti a prostfedky pro dalsi
rozvoj, ve kterych muize firma tézit ze svého postaveni na trhu, svych zkuSenosti

anebo pozici preferovaného dodavatele. [13]

Nosnymi obory podporujicimi dlouhodoby rozvoj firmy jsou: [13]
e dily pro zapalovaci systémy v automobilech,

e vykonoveé rezistory,

e elektronické moduly fizeni motori, nabijecky a ochrany akumulatort,
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senzory.

Strategie pro dily pro zapalovaci systémy v automobilech

Smér: V regionu Stfedni, Vychodni a Jizni Evropy bude Tesla Blatna patfit na trhu

nahradnich dili mezi tfi nejvétsi firmy v oblasti dilt pro zapalovani (zapalovaci kabely,

zapalovaci moduly a zapalovaci civky). V ostatnich oblastech bude firma usilovat

v nasledujicich ¢tyfech letech 0 nalezeni vhodnych obchodnich partnert. [13]

Cil: Dodavat uceleny sortiment zapalovacich dili pfednim velkoobchodnim firmam

v kazdém statu cilového teritoria a maximalné vyuzit synergii vyplyvajicich z nabidky
nékolika fad vyrobku. [13]

Piedpoklady: [13]

zabezpecit rychlé dodavky kompletniho sortimentu vcetné aktivni obchodné-

technické podpory zakaznik,
prubézné doplnovat sortiment sledovanim novinek a nabidek konkurence,

zvySovat ziskovost nové zavadénych vyrobkovych fad miniméalné na tUroven

JiZ zavedenych vyrobki,

neustale analyzovat trh s cilem nalézt piilezitosti pro Gspésné zavedeni vyroby nové

vyrobkové fady a to 1 S ohledem na potieby prvovyrob.

. 3. 4 Planovani marketingové mixu

Vyrobky — spolecnosti v této ¢asti marketingového mixu ¢ini rozhodnuti, které
vyrobky budou vytazeny, zatazeny ¢i inovovany, popiipadé budou provedeny i jiné
zmény (baleni, kvalité, servisu). Vyrobkem se chdpou nejen fyzické, hmatatelné
produkty, ale také sluzby a dovednosti, nabizené zékaznikiim za ticelem uspokojeni
Zvysujici se konkurence a technologické zmény tento cyklus zkracuje. To klade
diiraz na to, prichazet neustale s novymi nebo inovovanymi vyrobky. [10] Uspéch
nové uvedenych vyrobkt na trh zajisti pouze ochota firem stahovat ty

neperspektivni. [1]
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Cilem firmy TESLA Blatna je kazdoro¢ni uvedeni alesponi 10% inovovanych
¢i novych vyrobku. Tento cil se dafi plnit. Dodavka hotovych vyrobkl se uskuteciiuje
vétsSinou 2 krat tydn€, do této doby se skladuji ve skladu hotovych vyrobka. Néavrh
obalii na nové vyrobky z oboru autopfisluSenstvi si vytvari sama firma, na ostatni
vyrobky vyuziva sluzeb specializovanych firem (tiskaren, apod...). Firma nema takové
vyrobky, u kterych by mohly byt poskytnuty servisni sluzby. Na prodané vyrobky
poskytuje zaru¢ni dobu 2 roky. Piestoze firma aktivné usiluje o neustalé zvySovani
kvality, mohou se vyskytnout vyrobky neplnici svoji funkci a musi byt provedena

napravna opatieni. Veskeré reklamace jsou vytizeny do 30 dnt. [15]
Pfiklad novych vyrobkt uvedenych na trh v roce 2011: [13]

e vykonové rezistory — ploché pouzdro, tmel, inovace provedeni 1P20,
e sady zapalovacich kabeltl, zapalovaci civky, automobilové pojistky,

e inovace nabijeéek ,,Akku Power”, zejména L1830 — L1243, Autonabijecky,

Mainskonektor MC Cembre a desky el. ochran akumulatort,

e moduly elektronik Protool.

e Ceny - vtéto casti marketingového mixu si firma stanovi ceny svych vyrobku
a sluzeb, zpiisob placeni, rozhodne o poskytnuti slev. VySe ceny miize byt uréena
riznymi zptsoby napiiklad na zakladé naklada vyrobku, poptavce po vyrobcich, cen
konkurence. Vétsina firem urcuje své ceny na zakladé chovani konkurence. Jedna

se predevsim o taktické zmény v kratkém obdobi. [10]

Ceny vyrobkd TESLY Blatna jsou sice stanovovany na zakladé kalkulace nakladu,
ale urovany jsou piedevsim trhem a odlisuji se na jednotlivych trzich. Novy vyrobek
je prodavan za vyssi cenu, z divodu ziskani finan¢nich prosttedkll na vyzkum a vyvoj.
Naopak vyznamnym zakazniktim za urcitych okolnosti je prodavaji vyrobky i za nizsi
ceny, které nejsou pro firmu az tolik vyhodné. Pii velkém objemu nakoupenych

vyrobku jsou poskytovany mnozstevni slevy. [15]

e Distribuce — firma si mtze zvolit zpusob, jak své vyrobky dodat k zakaznikim

(od p¥imého prodeje, ptes velkoobchod az po prodej pies prodejce). [10]
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90 % ptipadi v TESLE Blatnd piedstavuje zakdzkova vyroba a vyrobky
jsou expedovany piimo k zakaznikovi. Pokud je domluvena cena dodani k zakaznikovi,
zajistuje Tesla i dopravu dvéma vlastnimi automobily, v ostatnich ptipadech si zakaznik
vyrobky odveze sam. V nékterych situacich pouziva sluzeb Ceské Posty, DPD (Direct
Parcel Distribution). Firma nevyuziva zadnych zprostfedkovatell, dodava ptimo

zakaznikim. [15]

3. 3. 6 Sestaveni rozpoctu

Posledni etapou vytvoteni obchodniho planu je sestaveni rozpoc¢tu. Srovnavaji se ptijmy

a vydaje, které vychazeji z vyse odbytu, kterou by chtéla firma dosahnout. [10]

V TESLE Blatnd sestavuje finanéni plan feditel finan¢niho useku na zakladé

zpracovaného planu vyroby zbozi na nasledujici rok. [15]

3. 4 Vyhledavani novych zakaznikd a propagace

Vyhledavani a navstévovani novych potencialnich zakaznikii je pro primyslové
podniky dulezitou ¢innosti z divodu trvalého rastu prodeje. Firma by se zaméfit také
na hledani novych, vyhodnégjsich kontraktd, ne se spoléhat jen na stavajici zakazniky.
Neni to jednoduché jako naptf. u maloobchodnich prodeju. Proto musi prodejci své
zakazniky, kteti u firmy je$té nenakupovali nalézat sami napf. osobni navstévou firmy
a prezentaci vyrobkd. Dalsimi moznostmi, jak by mohl podnik najit nové z&kazniky,
jsou napf. existujici zakaznici, obchodni adresaie, které obsahuji informace o firmé
(adresa, telefonni ¢islo, jména Clenil predstavenstva, velikost firmy, vySe obratu, pocet

zamgéstnanct, druh vyrobku,...), tisk a internetové stranky. [3]

I kdyz je to velmi naro¢na a zdlouhava prace s nejistymi vysledky, mély by tuto cestu
vyhledavani novych zakaznikti podstupovat vSechny firmy, tedy i TESLA Blatna.
Chce — li byt i nadale konkurenceschopnym podnikem a zajistit odbyt pro své vyrobky.
Kazdy c¢len prodeje ma na starosti urCitou skupinu vyrobkt a uplatiuje aktivni
vyhledavani  zakaznikti, osobni navs§tévy a prezentace vyrobku. V oboru
autopiislusenstvi bylo vhodnym rozhodnutim pftihlaSeni se do databaze TEC DOC,
které ptineslo mnozstvi vyhod jak pro Teslu, tak i pro zakazniky. Ti pomoci databaze,

Ktera je nejrozsahlejsi databazi automobilovych nahradnich dili na svété, mohou ptimo
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srovnavat jednotlivé konkurencni vyrobky. UspéSnost osloveni a navazani spoluprace

s novymi zakazniky je podminéna pravé ¢lenstvim v TecDoc databazi. [13, 15]

Uginnou a neplacenou formou reklamy je vybudovana dobra povést a pozitivni
reference od stalych zakaznikd. K dalSi propagaci vyuziva firma své internetové
stranky, kde provozuje i internetovy obchod a je mozné si prohlidnout online katalog

vsech nabizenych produkti. [15]

3. 4. 1 Vystavy zbozi

Jednim z divodu ucasti firem na vystavach je propagace vlastnich vyrobku a ziskani

nejvetsiho poctu zakazniki pro budouci spolupraci. [3]
Rysy dobrého vystavovatele: [3]

e prodejni stanek s obsluhou,

e vystavuje celou skalu produkti,

e personal dokaze o produktech podrobné informovat,
e poskytuje obcerstveni,

e Kk dispozici je informativni literatura,

e u stanku je mozno si sednout.

TESLA Blatna se zacastituje mnoha zahrani¢nich i tuzemskych vystav a veletrhu,
scilem oslovit potencidlni odbératele svych vyrobkl. Firma je pravidelnym
vystavovatelem na veletrhu Automechanika ve Frankfurtu nad Mohanem, ktery se kona
jednou za dva roky. Je to nejvyznamnéjsi sveétovy veletrh zaméfeny na automobilové
dily a autopfislusenstvi. Dale prezentuje spole¢nost své vyrobky na nejvetsi vystaveé
v Evropé s ndzvem Electronica, v Pafizi na vystavé Equip auto a v Ceské republice
na tradi¢nim mezinarodnim veletrhu elektroniky, elektrotechniky s ndzvem Ampér. [15]

Vystavni stanek viz Priloha B.

3. 4.2 Agent

Agenta, fyzickou osobu nebo jinou spole¢nost, firmy vyuzivaji k zastupovani

areprezentaci Vv zahrani¢i. Firma poskytne agentovi vSechny potiecbné podklady
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k vykonédvani tohoto Ukolu. Ten se musi seznamit s vyrobky, které bude zastupovat.
Agenti jsou casto kli¢em k uspéchu ¢i netspéchu firmy na zahrani¢nich trzich. Vybér

agenta je rozhodujici, v§e zavisi na jeho schopnostech a pracovnim nasazeni. [3]

K ziskani povédomosti u zahrani¢nich firem vyuziva TESLA Blatna dvou zastupci
u stalych zakaznikt. Napf. pii vystavach prezentuji jejich vyrobky a maji jejich
katalogy. Za tuto sluzbu jim na oplatku posila Tesla uréitou finan¢ni podporu

na potradani vystav, dodava katalogy, propaga¢ni materialy apod. [15]

3. 5 Proces prodeje ve spolecnosti Tesla Blatna, a. s.

Veskeré doslé pozadavky zakazniki se soustied’uji na obchodnim tseku. Nebyly-li tyto
poptavky zaslany ptimo referentu prodeje, odpovédnému za danou vyrobkovou
skupinu, jsou takovéto poptavky soustied’ovany v sekretariatu obchodniho feditele.
Zde jsou tyto poptavky roztiidény do skupin podle katalogu vyrobku, ktery vydava
a aktualizuje obchodni tsek, a nasledné piedany na piislusné oddéleni prodeje. Vsechny
doslé poptavky jsou zaevidovany na piislusném oddéleni prodeje v Knize poptavek
a nabidek. [13]

Referent prodeje zkontroluje, zda poptavka obsahuje alesponn tyto udaje: datum
vystaveni, ndzev a adresa poptavajiciho, typ vyrobku, mnozstvi, poZadovany termin
dodéni. V ptipadé, ze tudaje v poptavce nejsou uplné, kontaktuje poptavajiciho

a chybéjici tdaje doplni. [13]

3. 5.1 Nabidka

Po zjisténi vSech potfebnych informaci zpracuje referent prodeje na zéklad¢ obchodnich
a vyrobnich podminek (pfedem stanovenych v platnych cenicich, vSeobecnych
obchodnich podminkach, vsouladu se schvalenymi plany vyroby zbozi a trzeb
a stavajicimi  vyrobnimi kapacitami) pisemnou nabidku pro zédkaznika. Pokud
by nabidka témto podminkam neodpovidala, miZze referent prodeje tuto nabidku odeslat
pouze po schvaleni obchodnim feditelem. Nabidka odeslana zékaznikovi musi byt
evidovana vzdy na pfislusném oddé€leni prodeje v Knize poptavek a nabidek. Nabidka
musi obsahovat tyto Udaje: datum zpracovéani, eviden¢ni Ccislo, mnozstvi a typ
nabizenych vyrobkd, technicky popis zbozi, dodaci lhity, prodejni cenu, platebni

podminky, platnost nabidky. [13]
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3. 5. 2 Uzavreni kupni smlouvy

Smysl kupni smlouvy mize nahradit fddn¢ potvrzend objednavka. Vedouci prodeje
zajisti pifipravu nadvrhu kupni smlouvy ve 3 vyhotovenich (dvé vyhotoveni zasila
zakaznikovi k podpisu, jedno zaklada). Referent prodeje zkontroluje, zda udaje uvedené

v navrhu kupni smlouvy souhlasi s objednavkou a pozadavky zakaznika. [13]

V ptipadé, Ze hrozi nedodrzeni terminu vyroby, je vyrobni tisek povinen bez zbyte¢ného
odkladu informovat pfislusného referenta prodeje. Bude-li tato zprava potvrzena
| pfislusnym vedoucim daného stfediska, zahaji referent prodeje jednani se zakaznikem

a pokusi se s nim dohodnout ndhradni termin dodéani. [13]

3. 5. 3 Kompletace zéasilky

Dokoncené vyrobky, u kterych byla ze strany odboru fizeni jakosti ovéfena jakost
a uplnost, predava vyroba do skladu hotovych vyrobkii prostfednictvim odvadéciho
vykazu. Zbozi je pifedano pouze proti podpisu ptislusného pracovnika skladu a jeho
predani musi byt zapsano v pocitatové siti v ¢asti obchodni databaze — ptijemky.
Po pfijeti hotovych vyrobkll pracovnici skladu predaji referentu prodeje kopii
odvadéciho vykazu. Poté referent prodeje vystavi dodaci list a ptikaz k expedici. Funkci
expedi¢niho piikazu muze plnit i faktura, kopie objednavky apod. Pracovnik skladu
hotovych vyrobkii zkompletuje celou dodavku, piekontroluje jeji tplnost a zajisti
expedici zbozi.[13]

Dodaci list viz Priloha E.

3. 5. 4 Fakturace

e Tuzemskym odbérateliim - po obdrzeni vSech nutnych informaci zajisti referent
prodeje vystaveni faktury. Pokud je expedice zbozi zavisld na splnéni dalSich
podminek, projednd referent prodeje tuto otazku se zakaznikem. V piipadg,
ze jednou z podminek odbéru zbozi je platba piedem, mize byt zbozi odebrano
az po hodnovérném prokazani twhrady. Zakazky do 20 tis. K& mohou byt
expedovany na dobirku. [13]

e Zahrani¢nim odbératelim mimo EU - pfislusny referent prodeje je povinen piedat

pozadavek na celni odbaveni zasilky oddé€leni celni deklarace nejpozdéji jeden den
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pfed pozadovanym datem expedice. Referent prodeje je soucasné povinen piedat
udaje: ptesnou adresu piijemce, typ vyrobku, mnozstvi, platnou cenu za jednotku
Vv zahrani¢ni mén¢, zptusob baleni, vahu zasilky, dodaci a platebni podminku a dalsi
informace. Odd¢leni celni deklarace ve spolupraci s pfisluSnym referentem prodeje
zajisti vystaveni vSech celnich dokladii pro bezproblémové celni odbaveni zasilky:
vystaveni faktury na zbozi, vystaveni jednotného spravniho dokladu, vystaveni

dokladu o pivodu zbozi, vystaveni dodaciho listu, pfepravniho listu. [13]

3. 5.5 Expedice

Jsou-li v8echny ndlezitosti vyjasnény, informuje referent prodeje sklad hotovych
vyrobki. Je — li pro odeslani zboZi nutna soucinnost se zdkaznikem (napt. zdkaznik
si v souladu s dohodnutymi podminkami sam vyzvedava zbozi), poda referent prodeje
zpravu zakaznikovi. Jestlize doprava zasilky je zajistovana firmou Tesla Blatna,
jereferent prodeje povinen informovat vedouciho skladu hotovych vyrobkua
a v soucinnosti s nim zajistit vhodnou dopravu. Vydej zboZi je evidovan v pocitacové

databazi na skladovych kartach v informa¢nim systému Info Office. [13]

3. 6 Poprodejni sledovani

Dilezitost této faze prodejniho procesu spociva v ziskani zpétné vazby od zékaznika
a zjisténi jeho spokojenosti s koupi i s naslednou dodavkou, pouzitim vyrobku. Pokud
dochézi k opakovanym obchodiim, znaci to tspésnost prodavajici firmy u zdkaznika.
Poprodejnim sledovanim se zakaznikovi snazi prodejce dokazat, ze jeho hlavnim cilem

neni jen vyrobky prodat. [3]

Referent prodeje v TESLE Blatna je povinen alespon jednou ro¢né projednat
s vybranymi zékazniky body definované v dotazniku (Dotaznik spokojenosti
zakaznika). Timto zpisobem je zakaznikovi poskytnuta moznost aktivné se vyjadrit
ke stanovenym  kritériim utvarejicim rozhodujicim zplGsobem obraz celkové
spokojenosti zakaznika s kvalitou vyrobku jakozto i s Grovni sluzeb firmy. Jakékoliv
pfipominky, ndméty resp. navrhy zdkaznika sméfujici ke zvySeni jeho spokojenosti,
které jdou nad rdmec definovanych bodl, zaznamend referent prodeje v piislusné
kolonce dotazniku pod hodnoticimi kritérii. Monitorovani spokojenosti zakaznikt

se muze provadét v ramci pruzkumnych akci konanych pii vystavach a veletrzich,
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pti osobnich jednani se zakaznikem v¢etné ptipadnych telefonickych rozhovora s nim
popt. formou rozesilani dotaznikti. Vysledky tohoto prizkumu jsou soucasti hodnoceni

stanovenych obchodnich parametri firmy za dany rok. [13]

4  Kooperace

Kooperace se vyznacuje jako dobrovolna sdruzeni na zakladé smluv mezi dvéma ¢i vice
hospodaisky samostatnymi podniky za uc¢elem docasné ¢i trvalé spoluprace. Nestavaji

se nijak zavislymi na dalSich podnicich, s nimiz spolupracuji. [10,7]
Cile sdruZovani: [7]

e zvySeni hospodarnosti,

e posileni konkuren¢ni schopnosti,

e snizeni podnikatelského rizika,

e ziskani hospodaisko-mocenské pozice,

e vytvafeni hospodaiskych svazi.

Zasobovaci oblast — ndkupem mohou ziskat sdruzené podniky vyhodnéjsi dodaci
aplatebni podminky a tim lep$i postaveni vici silngj§im dodavatelim. Snahou
je pfedev§im v pramyslovych podnicich minimalizovat rizika dodavek (kvality,
kvantity). [7]

Vyrobni oblast — spojeni ve vyrobé muze zkvalitnit produkci i vyrobni postupy.
Opatieni jakymi jsou napf. stanoveni rozmért, forem kvality soucastek, piidéleni

vyroby jednotlivych dili jednomu podniku apod. [7]

Odbytova oblast — prostiednictvim rozdéleni odbytovych trhii, spole¢nou reklamou
¢i spole¢nou prodejni organizaci se mohou zlepsit odbytové moznosti a tim dosahnout

vys$i hospodarnosti. [7]

Vyzkum a vyvoj — z divodu vysokych nakladd na vyzkum a vyvoj mohou firmy

spojenim vytvofit vice finan¢nich prostiedka. [7]
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Oblast financovani — sdruzenim snaze firmy dosahnou na financovani velkych

projektd, na uvéry, lépe proniknou na kapitdlovy trh, zvétsi vlastni kapital, zvysi
rentabilitu. [7]

Druhy kooperace: [10]

horizontalni sdruZovani podnikii — spojeni podnikti na stejném vyrobnim stupni.

Cilem muze byt zbaveni se vzdjemné konkurence ¢i spole¢né ovladnuti trhu.

vertikalni sdruzovani podnikii - spojeni dle vyrobnich, obchodnich stupiia

Formy kooperace: [10]

prace ve mzdé — objednavatel poskytne zadkladni materiél, popfipadé i technické
pomucky. Poté dodavatel zhotovi Zadané mnozstvi vyrobkd a objednavatel si vse

po dokonceni vyzvedne,

prace na objednavku — na zakladé¢ kratkodobé smlouvy vyrobi dodavatel

podle dokumentace zbozi ¢i polotovary,

vyrobni kooperace — znamena, ze kazdy z partnerd Se zaméfuje na vyrobu dilu
¢ina urcitou ¢ast vyrobku. Bud’ ma kazdy vlastni technologii, nebo pouze jeden
vyrobek apo ukonceni vytvoii vyménou s ostatnimi partnery v kooperaci finalni

vyrobek,

kooperace v administrativé — miZe se jednat o oblasti spravy (spole¢né tcéetnictvi,
vypocetni stiedisko, personalistika), Gitvar nakupu (kumulace ndkupu s cilem snizeni

ceny) ¢i odbytu (akvizice zakaznikl, doprava, skladovani),

projekéni kooperace — na projektu az do jeho uspesného ukonceni spolupracuji dva

a vice partnert, ktefi tvoti konsorcium.

Vedle vlastnich vyrobkt zabezpeCuje TESLA Blatna koopera¢ni vyroby v oborech

autoptislusenstvi, strojirenské vyroby, navijeni a montaZe soucastek a elektronickych

sestav. Nejvetsi zastoupeni maji predevSim kooperacni vyroby pro dvé némecké firmy

(LPG, DDM Hopt) zajistované vramci tzv. aktivniho zuSlechtovaciho styku

orientovaneho zejména do oblasti automobilového primyslu. Tato dlouhodoba

o1



spolupréce (pfedevsim pro vyznamné partnery), kterd probiha jiz nékolik desitek let
a ma stale rostouci tendenci, ma ptrevazné formu prace ve mzd¢. Predmétem kooperace
byvaji pomérné slozité vyrobky, které se vyrabi podle dokumentace zakaznika a z jeho
materidlu na piepracovani, ktery je ulozen v celnim skladu a na jeho zafizenich.
Po dokon¢eni dané prace, kterou ma na starost Tesla Blatnd, je hotovy vyrobek

¢i polotovar dopraven zpét. [15]

Dutvodem vstupu do této spoluprdce nebyl ze strany Tesly Blatna jen finan¢ni piinos,
ale také piinos lidsky. Kooperace je vyznamnym zdrojem lidské prace a fesi Casteéné
zamg&stnanoSt Vv regionu. Na této praci je zaméstnano kolem 150 lidi (pfedevsim

agenturni pracovnici), véetné dvou mistri vyroby a dvou techniku. [13]

Spole¢nost Tesla Blatna neprovadi béhem vyrobniho procesu svého sortimentu
povrchové ani chemické Upravy. TudiZz spole¢nost nakupuje tyto operace od jinych

specializovanych firem, které se timto zabyvaji. [15]

Dalsi spoluprace probiha naptiklad mezi Teslou Blatnd, a. s., Zapadoceskou
univerzitou, dalSimi univerzitami a institucemi na feSeni nejrtiznéjSich projekti.
Na feseni souc¢asného projektu MIKROTECH - projekt s nazvem ,,Zkvalitnéni a zvyseni
spolehlivosti dopravni infrastruktury vyuZzitim mikrovinnych technologii* se podili dva
spolupiijemci dotace, a to Univerzita Pardubice (6,2 mil. K¢) a Zapadoceska univerzita
Vv Plzni (5,6 mil. K¢). [13]

5 Zhodnoceni nakupu, prodeje, kooperace a navrhy

na zlepseni ve spole¢nosti TESLA Blatna, a. s.

V oblasti ndkupu si spole¢nost stanovila pro rok 2011 cil v podob¢ dosazeni ve skladé
materialu doby obratu 25 dni. Jak dokazuje nasledujici tabulka, byl tento cil po n¢kolika
neuspesnych letech splnén, a to pomérne jednoznacné. Nejveétsi vliv na vyvoji ukazatele
meél pokracujici narist trzeb spolu s udrzenim stavu zasob cca na Grovni predchoziho
roku. Podpirnym faktorem byla i skute¢nost, ze Tesla Blatnd dasledné fesi otazku

bezpohybovych zasob u konéicich projektt. [14]
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Tabulka 9: Vyvoj doby obratu a obratky zasob ve spole¢nosti TESLA Blatna, a. s.

v letech 2008 - 2011

Rok 2008 2009 2010 2011
Prumérny stav skladu materialu v mil. K¢ | 17,488 | 15,840 | 18,762 | 18, 618
Trzby za vlastni vyrobky v mil. K& 236,441 | 215,257 |270, 316|284, 600
Pocet obratek 13,52 13, 59 14, 41 15, 29
Pocet dni 366 365 365 365
Doba obratu (dny) 27,1 26,9 25, 3 23,9

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

Vroce 2011 se také podafilo docilit vyznamné uspory v cendch nakupovaného
materidlu (pfes nardst cen ropy a dalSich surovin). Cil pro rok 2011 byl stanoven
na ¢astce 0,5 mil. K¢ za rok. Nakonec se podafilo uspofit 1,323 mil. K¢&., oproti roku
2010 doslo k poklesu o 2,785 mil. K¢. Nejvétsi podil na tspofe mélo nahrazeni
mosaznych kontakti nerezovymi a dale dohodnuté obratové bonusy s dodavateli.
Zausporami také stoji dojednané snizeni cen zapalovacich civek, transformatort
pro nabijecky ¢i stabilizace dodavek materialu pro KV2 Audio. Pokracujici zdrazovani
surovin se nejvice projevilo v oblasti elektronickych soucastek a nékterych vodiéu.
V dalsich letech se bude spole¢nost snazit dosahnout uspor piredev§im formou dojednéani
obratovych bonust s dodavateli a dale dislednym vyjednavanim o detailech kazdé

jednotlivé polozky. [14]

Hlavnim Ukolem dtvaru prodeje ve firmé TESLA Blatna je kazdoro¢né plnit to, co
Si U jednotlivych vyrobkti naplanovala. Od splnéni ¢i nesplnéni planu se odrazi
dosazeny zisk a objem prodanych vyrobki. Nasledujici tabulka ukazuje, ze u vétSiny

vyrobkovych skupin byl Gtvar prodeje ve svych prodejnich aktivitach uspésny. [15]
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Tabulka 10: Splnéni planu trzeb podle jednotlivych skupin vyrobku v roce 2011

Nazev skupiny vyrobku Splnéni planu trzeb v %
Zapalovaci civky 96, 1
Pojistky a pojistkové skiinky 108, 8
Zapalovaci kabely a koncovky 105, 8
Elektronicke sirény 27,1
Nabijecky a elektroniky 97, 2
Rezistory 106, 2
Optosoucastky 120, 6

Zdroj: Vlastni zpracovani, rok 2013 podle [13]

Za rok 2011 bylo dosazeno trzeb u novych a inovovanych vyrobkii v celkové vysi
27,687 mil. K¢, coz je podil ve vysi 9,72 % z celkovych trzeb. U novych zakaznikt
firma doséahla podil 5,11% z celkovych trzeb. [15]

Neékolika nahodné vybranym zdkaznikim zasila firma kazdoro¢né dotaznik
spokojenosti za ucelem ziskani zpétné vazby. Na zakladé hodnoceni 47 zakaznikl
zarok 2011 byl celkovy néazor na firmu hodnocen v 67% jako velmi dobry. Zakladnimi
kritérii hodnoceni byla kvalita produkti a sluzeb, kvalita tykajici se dodavek, vztah
zadkaznik — dodavatel. Vysledku ,,vyrazné lepsi nez konkurence* dosahla firma pouze
Vv otazce ,,vztah zakaznik — dodavatel“, kde se posuzuje — profesionalita a komunikace,
feSeni reklamaci, mnoZstvi a dostupnost informaci. ,,Lepsi nez konkurence* byla firma
v obou zbyvajicich kritériich, kde zadkaznici odpovidali na otazky tykajici se kvality,

ceny vyrobku, baleni, vyvoj novych vyrobku apod. [15]

Z téchto vysledkt vyplyva, ze si firma udrzuje pozici Spickového dodavatele a trvale

zajist'uje plnou spokojenost vSech zakaznikd. [15]

V TESLE Blatna dosahla vyrobni kooperace (prace ve mzd¢) v roce 2011 vyse 48,2
mil. K¢, coz z celkového objemu vyroby zbozi ptedstavuje 18,5 % a v porovnani
s predchozim rokem doslo rovnéz k vyznamnému naristu, a to o 13,6 mil. K¢. Trzby
realizované v oboru zahrani¢nich vyrobnich kooperaci dosahly trovné 50,9 mil. K¢

(zvyseni oproti minulému roku 0 40,2 %). [15]

Podil zahraniéni kooperace kazdym rokem roste o nékolik %. Dokazuje to,
ze spoluprace se zahrani¢nimi firmami plni cile, pro které byla tato kooperace

smluvena.
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Obréazek 6: Podil jednotlivych obort na vyrobé zbozi v roce 2011

26,9% 18,5%

H zahranici kooperace
H strojni vyroha
M autoprisluenstvi

M elektronické soucastky
a zafizen

53,9%

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]

5. 1 Problémy a navrhnuta reseni v oblasti ndkupu

¢ Informacni systém

Prosperita firmy zavisi mimo jiné i na pruzném a spravném rozhodovani a efektivné
probihajicich procesech. K tomu vyraznym zptsobem pfispiva kvalitné vybudovany
informacni systému, do néhoz by mély byt investovany stejné finanéni prostfedky jako
do technologii. Slabiny v informa¢nim systému se projevi zejména v obchodnim Useku,
tzn. Utvaru ndkupu a prodeje. Predev§im ndkup vyzaduje zvlaStni pozornost

pti zpracovani dat. [11]

Nejvétsim nedostatkem, se kterym se spole¢nost nyni potyka, je praveé zastaraly
informacni systém. Ve firm¢ je vyuzivan systém Info Office, ktery byl instalovan jiz
pted nékolika desitkami let. Stale Castéj$im zdokonalovanim firemnich procesu se stal
nevyhovujicim. Tento problém zasahuje do chodu celé spolec¢nosti a zejména ovliviuje
nakupni ¢innost, na které jsou zavislé ostatni ¢innosti podniku. V tomto informacnim
systému hraje prim ptfedev§im ucetnictvi. Neni vhodny z divodu zobrazovéani pouze
aktualniho roku, nakupce ,,nevidi“ do historie, jednotlivé procesy nejsou provazany,
naptiklad skladovani s ostatnimi Cinnostmi apod. Tudiz nékteré Cinnosti musi byt
provadény mimo tento systém a to zpiisobuje nepfili§ rychlou reakci na ptichdzejici
pozadavky. Nakup je predev§im o planovani a to bohuzel v tomto informa¢nim systému

nelze. Planovani v oblasti nakupu probiha ¢asteéné v MS EXCELU. [14]

55



Spolecnost by si tedy méla potidit novy informacni systém. Pro firmu velikostniho typu
jako je Tesla Blatna by pofizeni a zabudovani stalo 5 — 10 mil. K¢&. V uvahu ptipadaji
2 varianty: systém QAD, ktery neni tak rozsahly nebo ¢esky systém Helios. Nejvice
vyuzivany podnikovy informacni systém SAP by nebyl v tomto ptipadé¢ vhodny kviili
své rozsahlosti a slozitosti pfi zavadéni. Firma by méla také rozsifit novy systém
0 elektronickou vyménu dat (EDI). Jde o zpisob komunikace a vymeénu
strukturovanych obchodnich a dalSich dokumenti mezi subjekty. Tim odpadava nutnost
pouzivani papirovych dokumenti (objednavky, pfijemky, apod.), misto toho budou
pouzivany v elektronické podobé. Pokud bude firma vyuzivat elektronickou vyménu
dat, dojde ke sniZeni nakladi souvisejici s vyménou papirovych dokumentl, zvyseni
se efektivnosti a kvality vSech podnikovych procesii a uSetfeni Casu, zjednoduSeni
pfedavani 1 archivaci dokladi. Diive bylo EDI zalezitosti ptedev§im velkych
nadnarodnich spole¢nosti. V soucasné dobé vsak existuji typy EDI, které jsou vhodné
pro malé a stfedni podniky a doslo k odstranéni prekazky ptilisné naro¢nosti na provoz.
Mezi dalsi vyhody patfi omezeni vzniku chyby pfi ruénim zpracovanim, zvySeni

bezpecnosti pii predavani dokumenti, apod. [16]

Pfestoze bude vymeéna informacniho systému velice drahou a c¢asové ndrocnou
zalezitosti z diivodu nésledného zaucovani vSech pracovnikd, kteti ho budou vyuzivat,
m¢éla by spole¢nost Tesla Blatna, a. s. toto uskutecnit. Je na vybér vice moznosti, jak

tento ndkup systému financovat (dotace, vlastni finan¢ni prostiedky, uvér).
e Komunikace uvnitf firmy

Jako dalsi problém se jevi nedostatecné predavéani informaci mezi Utvarem ndkupu
aostatnimi  Gtvary podniku souvisejici s nekvalitnim informaénim systémem.
Se zavedenim elektronické vymény dat, ktera slouzi i ke komunikaci uvniti firmy by

se mohl ¢astecné tento nedostatek vytesit.
e Dlouhe dodaci terminy

Dlouhé dodaci terminy vznikaji pifedevsim pii dodavkach z Asie a ze zamofi, kdy
samotna vyroba trva 3 — 4 tydny a doprava az 6 tydni. To zpusobuje, Ze spole¢nost
Tesla Blatna musi udrzovat ve skladé materidlu vice zadsob u nékterého zbozi, nez je
potieba, pro pfipad necekaného zdrzeni dodavky. Na druhé stran¢ je vhodné udrzovat

pouze minimalni zasoby z divodu vézani financnich prostfedkii. Spole¢nost Tesla
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Blatna, a. s. nemuZe nijak piispét ke zrychleni procesu vyroby a nésledné dopravy.
Jediné, co muze Vv této situaci udé€lat, je navysit pojistnou zasobu a béznou zasobu
neustale snizovat. Tesla Blatna by se neméla spokojit s dosazenym cilem doby obratu
u zasob za rok 2011, ale snazit se neustale dobu obratu snizovat a pocet obratek naopak
zvySovat. Tento problém by spole¢nost mohla zmirnit také castéj$im vyuzivanim
konsigna¢niho skladu, v némzv roce 2011 byl umistén material pouze od dvou
zahrani¢nich dodavateli. Vyhoda konsignaéniho skladu spoc¢iva v odebirani materialu
ve chvili, kdy TESLA Blatna potiebuje. Po odebrani by mél byt tento material doplnén
dodavatelem, tudiz mél by byt vzdy k dispozici.

e Velké mnozstvi dodavatelu

V roce 2011 méla spolecnost Tesla Blatnd, a. s. 384 dodavatelt jak zahrani¢nich, tak
tuzemskych. Tento pocet je pomérné vysoky a neni mozné, aby spole¢nost udrzovala
ke vsem stejny vztah. U strategicky nejvyznamnéjSich dodavateld by bylo vhodné
rozvijet vztahy na zdkladé managementu partnerstvi. Pouhé sniZzeni dodavatelli vSak
nepovede k uspote nakladl. Nezalezi tedy na poctu dodavatelt, ale na jejich kvalité
a schopnosti pInéni pozadavka a spoluprace. ,,Za partnerstvi s dodavateli se povazuje
takovy pracovni vztah mezi odberatelem a dodavatelem, ktery je vybudovan na bdzi
vzajemné divery a prinasi hodnotu obéma partneriim. Proces nakupu obohacuje o nové
pristupy i aktivity, které tak vytvareji kvalitativné vyssi uroven vztahit mezi dodavateli
aodberateli” [6, str. 22,29] Toto dlouhodobé partnerstvi mezi Teslou Blatna
a vybranymi dodavateli se projevi v ruznych oblastech. Je nutné zapojeni vSech turovni
managementu a organiza¢ni struktury, nejen utvaru nakupu. Zavedenim tzv. partnerstvi
muze prispét k tomu, ze Tesla Blatna ptestane brat dodavatele jako protivnika, ktery
muze selhat, ale jako partnera, kterému mize divérovat. Fungujici partnerstvi zabezpeci
zavazani dodavatelt k neustalému zlepsovani. Mezi faktory wspésnosti programu
partnerstvi s dodavateli patii vzajemna diavéra a ochota pomoci druhému, plné
pochopeni principti partnerstvi, vzdjemna ekonomicka zavislost, sdileni spole¢né
strategie, cili a hodnot, spole¢na vile spolupracovat, srovnatelnd uroven technologie.
Cilem je zefektivnéni vzajemné komunikace, snizeni ztraty z divodu nizké jakosti
u dodavatelti, zredukovani celkovych nékladi na zasobovani odbératele, apod.
Dlouhodobé partnerstvi je zékladem tspéchu. Odpovédnost vaci zékaznikiim

a dodavatelt a pohled do budoucna je nezbytnym piedpokladem pro cestu vpied. [14]
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5. 2 Problémy a navrhnuta fesSeni v oblasti prodeje a kooperace

e Pozadavky na rychlou reakci pri prodeji vyrobki

V Tesle Blatna se casto vyskytuji piipady, kdy zakaznik pozaduje vyrobky co nejdiive,
nejlépe ihned. Firma neni schopna toto piani splnit z divodu zakazkové vyroby
u vétSiny vyrabéného sortimentu. Vyrobky jsou v co nejkrat§im terminu dodavany
k zékaznikiim. Firma nevytvaii pfili§ velké zasoby hotovych vyrobku. Prijde - li
takovyto pozadavek, ma firma problém srychlym zajisténim materidlu pro vyrobu
pozadovaného vyrobku a pracovnikii, ktefi by byli ochotni zistat pracovat pies Cas.
Vhodnou soucasti ¢i dopliikem nového informacniho systému by mél byt i systém MRP
(Manufacturing Resource Planning). Mohl by Tesle Blatnd napomoci nejen v oblasti
nakupu a zasobovani, ale i v ptipadech pokud je nutné zajistit material pro vyrobu
zadaného vyrobku v co nejkrat$i mozné dobé. Nyni je MRP ve spole€nosti provadéno
pouze ¢aste¢né mimo systém. ,, MRP predstavuje jak moderni pristup k operativnimu
Fizeni zasob, tak i k operativnimu rizeni vyroby a prodeje.“ [11, str. 150 ] Systém MRP
umozni Tesle Blatna narast kvality a produktivity fidicich praci z divodu rychlé reakce

na ne¢ekané zmény na strané vstupu i vystupu.
e VylepSeni internetovych stranek

Internetové stranky Tesly Blatna, a. s. jsou zpracovany kvalitné. V nabidce je mozné
zménit jazyk kromé ¢eského na rusky nebo anglicky. Na strankéach je provozovéan i e-
shop. Vhodné by bylo doplnéni nékterych informaci napiiklad vize ¢i cile spole¢nosti,
jaké klade pozadavky na dodavatele a doplnit aktudlni fotografie apod. NejvetSim
nedostatkem jsou neaktualizované zakladni informace a aktudlni déni ve spolecnosti.
Je nezbytne informovat zakazniky a dodavatele. Posledni aktualizace stavu

zamé&stnancu, obratu firmy ¢i vySe exportu je z prosince roku 2011.

Na vylepseni internetovych stranek by byla vhodnd kooperace se specializovanou
firmou, kterd by doplnila chybéjici informace a neustale aktualizovala Gdaje a novinky

na firemnich internetovych strdnkach na zaklad¢ dodanych informaci ze spole¢nosti.
e Konkurence a tlak na sniZovani ceny

Spole¢nost Tesla Blatna se pohybuje na trhu, kde panuje velka konkurence. Je zde velky

tlak na snizovéani cen vyrobki. Bojovat proti konkurenci by méla predevsim kvalitou
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svych dosavadnich a nové uvadénych vyrobki na trh, ale také vyzkumem a vyvojem

novych metod apod.

e Nerovnomérné dodavky

Kooperace s némeckymi firmami na vyrobé urcitych typti vyrobkl je pro spolecnost
spiSe pfinosem, ale i piesto se objevuji nedostatky. Tesla Blatnd nema k dispozici
ptesné vyhledy této vyroby. Zakazky do spole¢nosti piichazeji narazové. Firma musi
pruzné zareagovat, sehnat dostatek pracovnika pracujici ¢asto i nad rdmec své pracovni
doby, aby byla schopna dokon¢it zakdzKy v uréeném terminu. Firma sice zajisti préaci
pro agenturni pracovnice, ale na pouze na uré¢itou dobu.

Spolecnost by se méla zaméfit na zefektivnéni této spoluprace. Na zaklad¢é vyzadani
ptresnych planu vyroby od kooperujicich firem, by Tesla Blatna védéla presné, kdy
zakazka pfijde, V jakém mnozstvi a za jak dlouhou bude tfeba odeslat zakazku zpét.
Toto by mélo byt smluveno na zakladé¢ vyuziti rdmcové smlouvy, kde strany,
predpokladajici dlouhodobé&jsi obchodni vztahy, si stanovi zakladni pravidla. Mimo
zakladnich naleZitosti by mél byt uveden termin dodani 1 plnéni. Tim by se castené

vyftesil 1 narazovy problém nedostatku pracovniki.[18]
e Motivovani zaméstnancu

Spole¢nost Tesla Blatna vynakladd dostatek prostiredkti na vzdélavani svych
zaméstnanct. Nyni probiha program AutoAdapt, - vzdélavani zaméstnanct v podnicich
Svazu automobilového primyslu. Zaméstnanci ale nejsou dostatecné motivovani.
V piipad¢ narazové zakazky, kdy je potieba splnit ji do ur¢ité doby, ¢i udélat néco
navic, nejsou zaméstnanci pfilis ochotni. Pracovni proces konéi pro zaméstnance
uderem konce pracovni doby. Spole¢nost Tesla Blatna by méla své pracovniky vice
bez zavisti a arogance. Stanovena pravidla musi byt dodrZzovana a kontrolovana. Kazdy
vedouci ma jit pfikladem, navést na tu spravnou cestu a co nejvice usnadnit praci tim,
ze vse bude fungovat bez vétsich poruch. Nadfizeni pracovnici by méli svym
podiizenym naslouchat a chvalit je, ocenit jejich praci. Lidé potiebuji slySet slova
uznani a pochvalu za dobfe odvedenou praci, to je povzbudi. Déle je potieba,
aby vedouci pracovnici vyvinuli vétsi zajem o déni v Tesle Blatnd — sledovat a pozorné

naslouchat. [17]
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Zaveér

Spole¢nost Tesla Blatna, a. s. ma procesy nakupu, prodeje a kooperace dobie
propracované a fungujici. To dokazuje GspéSnost na trhu mezi tak silnou konkurenci,
ktera momentalné vladne na trhu automobilového primyslu. Kazdoro¢né zvysujici
se zisk, aktiva i vlastni kapital potvrzuje, ze firma zaziva GspéSny hospodaisky vyvoj.
Spole¢nost vénuje nemalé Usili i finanéni prostfedky do vyvoje a vyzkumu, ro¢né

investuje 31,6 milionu korun, coz je skoro deset procent z celkovych trzeb.

Zastaraly informaéni systém je momentalné nejvétsi slabinou ve spolec¢nosti. Neptispiva
k dal§imu rozvoji piedevsim v oblasti nakupu. Tudiz pofizeni nového informaéniho
systému je nutnd podminka ke zvySeni konkurenceschopnosti a zlepSeni komunikace
mezi jednotlivymi Gtvary v podniku. Dilezitost nakupu spociva Vv peclivém vybéru
anasledném hodnoceni dodavateld. SniZeni jejich poctu azdokonaleni vztaht
s partnery pomuze Tesle Blatnd zkvalitnit proces nakupu. Na zakladé vypoctu bylo
zjisténo, ze se spolecnosti pomérné dafi snizovat dobu obratu zasob ve skladech, coz

bylo jejim cilem a mél by byt 1 pro dalsi roky.

Spole¢nost Tesla Blatna kazdoro¢né uvadi na trh nové nebo inovované vyrobky, které
se snazi, co nejvice propagovat a najit pro né nové zakazniky. Uastni se vystav
aveletrhti jak v CR, tak v Evropé a pomoci zastupcti i v Asii. Vyrobky z oblasti
elektroniky a automobilového piisluSenstvi je mozné zakoupit v internetovém obchodé
na firemnich strdnkéach, na které by bylo vhodné doplnit nékteré informace a predevsim
je aktualizovat a dopliovat aktualni informace z déni ve spoleénosti. Bylo navrhnuto

feseni v podobé kooperace na téchto zalezitostech se specializovanou firmou.

Kooperace, probihajici jiz nékolik desitek let mezi Teslou Blatna a predev§im
némeckymi firmami, neni bez nedostatkti. Chybi potfebné vyhledy a plany pro tuto
spolupraci. Spole¢nost na to doplaci a méla by zefektivnit tuto Cinnost na zakladé
rdmcovych smluv a stanoveni zakladnich pravidel, tzn. pfedev§im vyzadani potiebnych

vyhledt vyroby.

I ptes vSechny nedostatky ma Tesla Blatng, a. s. vytvofené dostateéné predpoklady jak
v technické, tak v obchodni a vyrobni oblasti pro zachovani dal$iho pozitivniho vyvoje

v dalSich letech.
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Priloha A: Organizac¢ni struktura spolecnosti TESLA Blatna, a. s.
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Vedouci Vedouci Hlavni Vedouci
spravniho odboru technolog strojni
Gtvaru fizeni jakosti vyroby

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013 podle [13]
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Priloha B: Logo, vyrobni hala, vystavni stanek spolec¢nosti TESLA Blatna, a. s.

TESIA  TESiy

Zdroj: [13]



Priloha C: Ukézka z vyrobniho sortiment spole¢nosti TESLA Blatna, a. s.

Zdroj: [13]



Ukazka protokolu Hodnoceni dodavatela 2011

Priloha D

131VAVA0Q
JOIPNAOHAA 0z
aN1d

L00vL OSI
1006 0S| - =

193902

13L¥AYAOd
JOIFNAOHAA 0z
INTd

1006 O8I = o

INvVIavoda

TILVAVAOQa
1OIFNAOHAA LL
INJIININTOd

1006 OSI o a0

MMMV HO34

73LVAVAOQ
JOIFNAOHAA 0z
aNtd

1006 OSI = =

i1gdg

131YAYAOd
JOIFNACHAA 8l
aNTd

1006 OSI ™ b

svd

731YAV@0d
JOIPNAOHAA 9l
aN1d

1006 OSI o ==

SJINOYLI3TI MOUUV

TILVAVAOQ
JOICNAOHAA 8L
ANTd

1006 OSI - -

OLINTV

13LVAVGO0Q
JOIFNAOHAA 0z
INTd

S

g

]

S

1006 OSI e e

SLNINOdWOD 1Y

jues0upouAp [ °1ed Apog

jueaoupoyAA ugaiaaez

soeadnjods
EIOIER]
jU320UPOH

NYI0ZA
yoruasd
1US20UPOH

NYQOJAA
Aued
1UBO0UPOH

{npoq je20d) Ajosjuoy
judnisa gpepjez eu
‘POP EjijEA BUQIAIMYS

npog
19904

ejed Hpny jluzejoqg

oje1eaepop nsoyel waishsg

|e1eABPOQ

L ‘oIS ¥s17

L sy yeaod

(8/v "1 nleusjew 9|ajeAepop UBJ0UPOY 86/Z8 "2 30ILIWS 3|p)

L10Z NYO¥ 1900490 VZ N13.LVAVAO0d INIOONAOH




Priloha E: Dodaci list

ADTESLA

TESLA BLATNA, a.s.
Palackého 644

388 15 Blatna

ICO: 00375306
DIC: C€Z00375306

Referent: Alena Havelkova
Tel.: 383415201
Fax: 383415215

Plijemce:
Podébradska 289

53009 Pardubice

Dodaci list éislo: 33130265

Odbieatel Strana 1z1
2VV s.r.o.
Podébradska 289
530 09 Pardubice
ICO : 62065467 DIC: CZ62065467

Dat. vystaveni dokladu: 25.3.2013

Objednavka: Doprava: POSTOU
Dodaci list: 33130265 Zakazka:

Zplsob dhrady: Dobirkou

P& Kéd ' Nézev produktu ‘Mnozstvi MJ  Katal.cena Rabat  BezDPH DPH |
1. KX26700B100RJ TR267 100R/J - rezistor dratovy tmeleny 2 ks 125000 250,00 21%
3335458 19.3.2013
2. KX26800B70R0J TR268 70R/ - rezistor dratovy tmeleny 2 ks 145,000 290,00 21%
3335458 19.3.2013
3. H2/TR265-TR268 Drzak 4 ks 7.000 28,00 21%
3335458 19.3.2013
4. DB Dopravné a balné 1 130,000 130,00 21%
Celkem bez DPH: 698,00
Celkem v&. DPH: 845,00Ke
Vydal: Prijal:



Abstrakt

KOCOURKOVA, Lucie. Efektivni ndkup, prodej a kooperace podnikii. Bakalaiska
préace. Plzef: Fakulta ekonomicka ZCU, 66 s., 2013

Kli¢ova slova: Tesla Blatna, ndkup, prodej, kooperace, autopiislusenstvi

Tato bakalafské prace je zaméfend na analyzu efektivné probihajicich procestt ndkupu,
prodeje a kooperace v konkrétnim podniku, v TESLE Blatna, a. s. Tato spole¢nost
je zaméfena na vyrobu a prodej dili pro automobilovy priamysl, elektronickych
soucastek a zafizeni. Prvni ¢ast obsahuje zakladni informace o zkoumané spole¢nosti,
hospodaiském vyvoji a soucasné situaci ve spoleCnosti. V druhé ¢asti préce
je na zaklad¢ odborné literatury charakterizovan priab&éh nakupu, prodeje a kooperace.
Nasledné jsou tyto procesy analyzovany ve zkoumané spolecnosti. V posledni ¢asti

jsou popsany hlavni nedostatky a navrhnuta feSeni na zlepSeni.



Abstract

KOCOURKOVA, Lucie. Effective purchasing, sales and business cooperation.
Bachelor Paper. Pilsen: Faculty of Economics, WBU in Pilsen, 66 p., 2013

Key Words: Tesla Blatng, buying, selling, cooperation, car accessories

This bachelor’s work is focused on the analysis of effectively ongoing processes
purchasing, sales and business cooperation in a particular company, TESLA Blatna.
This company specializes in the manufacture and sale of automotive parts, electronic
components and device. The first part contains basic information about the researched
company, economic development and current situation in this company. In the second
part of the work based on literature is characterized purchasing, selling and cooperation
between the companies. Subsequently are these processes analyzed in the researched the

company. On the identified shortcomings are suggested solutions on improving.



