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1 Uvod

Logistika je pomérné mladd, dynamicky se vyvijejici védni disciplina. OvSem lidstvo
vyuziva logistiku jiz tisice let. Odedavna si lidé vyménovali véci, objevovali nové kraje
a zem¢, presunovali sva vojska a snazili se rozSifovat své obchodni styky. Vyznam
logistiky Vv poslednich letech roste u nas i ve svété. Logistika je uznavanym

strategickym néstrojem k dosazeni konkurenéni vyhody.

Logistika zahrnuje celou fadu oblasti, které mohou vyznamné ovliviiovat chod podniku.
Cilem je zajistit dodani poZadovanych vyrobki, v dohodnutém mnozstvi, kvalité, Case,
zakaznikim. Uroveti poskytovanych sluzeb zakazniktim je ddlezita, pomaha vyrazné

odlisit podnikovou nabidku od nabidky konkuren¢ni.

Dodavatelsko-odbératelské vztahy se buduji na trhu mezi jednotlivymi podniky.
Spravny vybér dodavatele ma vliv na uspéSnost podniku na trhu. Vybér vhodného
dodavatele je pro podnik velice dulezity, ziskani stalych a davéryhodnych dodavatelt
ptispiva k zefektivnéni vyroby a k budovani konkuren¢ni vyhody podniku. Zrovna tak
jsou pro podnik dilezité vztahy s odbérateli. Jednim z cilii vétSiny podnikii je budovani
dlouhodobych vztahii s odbérateli, proto je nutné neustalé¢ zlepSovani nabizenych

vyrobkl a sluzeb na zaklad¢ potieb odbérateli.

Cilem prace je analyzovat dodavatelsko-odbératelské vztahy ve vybraném podniku
Z hlediska trendti k dlouhodobému partnerstvi, outsourcingu, propojovani informacniho

toku a irovné poskytovanych logistickych sluzeb.

Diplomova prace je rozdélena na dvé stézejni Casti, teoretickou ¢ast a praktickou cast.
Teoreticka Cast obsahuje poznatky tykajici se logistiky, ndkupu, dodavatelt

a zakazniku.

V Uvodu praktické ¢asti je uvedena charakteristika spole¢nosti Servis-technika-Sluzby
Sobéslav, a. s. Déle je vtéto Casti obsazena analyza soucasného stavu podniku

se zaméfenim na dodavatelsko-odbératelské vztahy. Praktickd cast byla vypracovana



na zéklad¢ poskytnutych internich materidli podniku. Informace ziskané z fizeného
rozhovoru a z internetovych stranek podniku také ve velké mife ptispély k vypracovani

této ¢asti.



2 Literarni reSerse

2.1 Vyvoj logistiky

Logistika pochazi z feckého zédkladu ,,logos*™ (=slovo, pochopeni). Mezi lety 886 - 911
byzantsky cisaif Leontos VI. vztahoval v tomto smyslu logistiku do vojenstvi, kdyz
napsal, Ze predmétem logistiky je ,,muzstvo zaplatit, pfislu$né vyzbrojit a vybavit
ochrannou i munici, v¢as a disledné se postarat o jeho potieby a kazdou akci v polnim
tazeni pfislusné ptipravit, tzn. vypocitat prostor a ¢as, spravné ohodnotit terén z hlediska
pohybu vojska i moznosti protivnikova odporu a tyto funkce zvladnout z hlediska
pohybu vojsk 1 v pfipad¢ nutnosti jejich rozdéleni. Prokazatelné logistiku uplatnil
jeden z tvurci vojenské teorie 19. stoleti, baron Antoine-Henri Jomini. V ,,Nadértu
vojenského uméni* ustanovil ,,major général de logis“ jako dustojniky, kteti zajist'uji
ubytovani a tdbory pro utvary, urcuji pochodové sméry pii presunech a upfesiuji je
podle mistnich podminek (Kortschak, 1994). Jominiho myslenky byly posléze prakticky

uplatnény velenim amerického vojenského namoinictva (Pernica, Mosolf, 2000).

Usp&né uplatnéni  logistiky véetnd ji vyuzivaného matematického aparatu
umoziujiciho G¢inng fesit problém zasob, dopravni a rozmist'ovaci problémy a dalsi,
ke kterému doslo za druhé svétové valky pii piipraveé a provadéni operaci spojeneckych
vojsk na zdpadni fronté, vedlo po valce k rozsifeni logistiky na feSeni analogickych
problémt v civilni sféfe. Vznikla tak hospodaiska logistika s fadou ucelovych aplikaci,
nejcastéji jako podnikova logistika (Pernica, 2005). Vznik hospodaiské politiky tak 1ze
datovat do obdobi po roce 1960 v USA, odtud se potom S$ifila do Evropy i jinych ¢asti
svéta (Vanécek, 2008).

Logistika patii k relativné mladym védnim disciplindm, jejiz pocatky lze datovat
do padesatych let tohoto stoleti, kdy koncentrace vyrobnich kapacit, umoznéna
pramyslovou revoluci, piedstihla moznosti dosavadnich metod distribuce hotovych
vyrobki, kterym zatim nebyla vénovana systematickd pozornost. Do roku 1950 lze
proto zaznamenat jen védecké prace a praktické aplikace feSici dil¢i problémy fizeni
materidlového toku, napt. fizeni skladi, technologicky orientované systémy fizeni

vyrobnich procest, statistické fizeni zasob aj. (Gros, 1996).



2.2 Definice logistiky

Existuje velmi mnoho definic, které se vztahuji k terminu logistika.

Dle Pernici prvni definice logistiky vznikla v USA v roce 1964 na puadé tehdejsiho
National Council of Physical Distribution Management, ktery ji vymezil jako ,,proces
planovani, realizace a fizeni uc¢inného nakladové efektivniho toku a skladovani surovin,
zasob ve vyrobé¢, hotovych vyrobkil a souvisejicich informaci z mista vzniku do mista
spotfeby. Tyto ¢innosti mohou, ale nemusi, zahrnovat sluzby zakazniktim, ptredvidani
poptavky, distribuci informaci, kontrolu zasob, manipulaci s materialem, baleni,
manipulaci s vracenym zboZim, dopravu, piepravu, skladovani a prodej”
(Pernica, 2005).

Kortschak (1994) uvadi, Ze logistika je véda o koordinaci aktivnich a pasivnich prvki

v

podniku na ménici se obecné hospodaiské podminky a ménici se trh.

Schulte (1994) povazuje logistiku za integrované planovani, formovani, provadéni
a kontrolovani hmotnych a s nimi spojenych informaénich tokii od dodavatele

do podniku, uvnitf podniku a od podniku k odbérateli.

2.2.1 Clenéni logistiky
Dle Sixty, Macata (2010) jsou nejbéznéjsi hlediska, jak je mozné logistiku délit dvé:
e podle Sife zaméteni na studium materialovych tokl na:
o makrologistiku
o mikrologistiku
e podle hospodaisko-organizacniho mista uplatnéni na:
o logistiku vyrobni
o logistiku obchodni

o logistiku dopravni

Makrologistika se zabyva globalnimi aspekty logistiky z hlediska narodniho
hospodafstvi, regiond, ale i vy$$ich uzemnich celk. Objektem zajmu logistiky jsou

Vv tomto ptipad¢ predevSim otazky mezinarodni dopravy, mezinarodni a globalni



integrace vyrobnich kapacit, dopravy, spoji, cel, narodni ¢i mezinarodni legislativy,

tykajici se pfepravy a vlivu na Zivotni prostredi.

Mikrologistika se zabyva aplikaci technickych, ekonomickych, informacnich
a rozhodovacich metod pfi fizeni tokl materidlu, zboZzi a sluzeb uvnitf ur¢ité organizace

(Lukozsova, 2004).

V mnoha publikacich je jako samostatna skupina na stejnou troven jako makrologistika
a mikrologistika fazena metalogistika. Vzhledem k tomu, Ze lze definovat metalogistiku
jako logistiku plisobici v oblasti dodavatelsko-odbératelskych fetézcli se dnes tento

nazev stale vice vytraci ze slovniku a je nahrazovan nazvem logisticky podnik.

Logisticky podnik realizuje pfevdznou ¢ast logistickych fetézcli vné urcité organizace,

tj. realizuje propojeni mezi dodavatelem a zédkaznikem (Sixta, Macat, 2010).

2.2.2 Cile logistiky

Cilem kazdé logistické cinnosti je optimalizace logistickych vykonll s jejimi
komponentami, logistickymi sluzbami a logistickymi naklady. Defini¢ni soucasti
logistiky je jeji zaméfeni na pozadavky trhu. Z téchto divoda piedstavuji logistické
vykony vzdy marketingové néstroje ajako takoveé je nutno je i posuzovat
(Schulte, 1994).

Mezi prioritni cile logistiky se zahrnuji cile:

e vn¢jSi - optimalizace vSech dil¢ich casti logistickych fetézcl pro zvySeni
konkurenceschopnosti pomoci zvySeni kvality a flexibility se zvySenym
prospéchem pro zdkazniky. Tyto cile jsou zaméfeny na udrzeni ¢i zvySeni
prodeje a podilu na trhu. Jde zejména o kratké dodaci terminy, spolehlivost
a pruznost dodavek apod. (Stiisek, 2007)

e vykonové — zabezpeCuji pozadovanou uroven sluzeb tak, aby pozadované
mnozstvi materidlu a zboZi bylo ve sprdvném mnoZstvi, druhu a jakosti,

na spravném misté, ve spravném cCase (Sixta, Macat, 2010).



Mezi sekundarni cile logistiky se zahrnuji cile:

e vnitini - Systematické prezkouseni vSech vnitropodnikovych a mezipodnikovych
pohybli zbozi a tokll materidlu za ucelem identifikace racionaliza¢nich
potencialt az ke snizeni nakladd (Stisek, 2007).

e ekonomické — zabezpeCeni sluzeb pro ur€itého zakaznika s piiméfenymi
néklady, které jsou vzhledem k urovni sluzeb minimalni. V praxi jejich vyssi
uroven dava nadéji na vétsi zajem zakazniku, soucasné vSak zvySuje néklady,
které na zakazniky pisobi opacné. Proto se snazi zabezpeCit logistické sluzby
s optimalnimi néklady. Tyto naklady pak odpovidaji cené, kterou je jeste

zékaznik ochoten za vysokou kvalitu zaplatit (Sixta, Macat, 2010).

2.3 Nakup

Nakup ma z hlediska teorie i praxe vyznamny podil na pfispévku k podnikovému
uspéchu, ato z hlediska strategického i operativniho. Pfedstavuje vSechna opatfeni
sméfujici k zajisténi relevantnich zdroji a jejich dal$imu vyuziti v rdmci podniku.
Na zakladé toho je mozno chapat pojem nakup jako:

e funkci - jako vyznamny Ukol v rdmci souboru podnikovych aktivit,

e proces - jako prib¢h dispozice s dodavanym zbozim,

e organizacni jednotku - pracovni misto, kterému je pfidélena nakupni ¢innost.

Oblastmi fizeni nakupu je vytvareni potiebného potencidlu, dale nakupované produkty
jako takove a strategie hospodareni s prostiedky na nakup. Nakup je v podstaté sluzbou.
Vysledek ndkupu je podminén:

e zdavodnénymi pozadavky nositelll potieb uvnitt podniku,

e faktory urcujicimi realizaci nakupu,

e vykony dodavatela (Tomek, Vavrova, 2007).



Schematicky tuto souhru podminek nakupni Cinnosti a jeji vysledek charakterizuje

obrazek 1.

Obrazek 1: Zakladni charakteristiky nakupu

Néklady

Nositelé Zabezpedeni

potieb

potieb

Dodavatelé L
Mno7stvi

Zdroj: Tomek, Vavrova, (2007).

Cilem je vytvoreni dlouhodobych vztaht k vnéjsim zdrojim. Firma ocekéava od nakupu
efektivni feSeni dosazené pti optimalnich dopravnich, transak¢nich a dalSich nékladech,
a to v nejkratSim mozném cCase a pii nejlepsi kvalité, spolu s neustadlym vyhledavanim
dalSich mozZnosti kooperace, vzajemné koordinace atd. Vyznamnou roli zde hraji
komunikac¢ni technologie a prostfedky. Vyslednym feSenim je uplatnéni formy, ktera
umoziuje vSem ucCastnikim dodavatelského procesu zvySovani jeho efektivnosti.
Vsechny subjekty dilezité pro vlastni vyrobu se tak mohou synchronizované dostat
na stejnou uUroven znalosti. Poptavajici mlize zprostiedkovat vSem nabizejicim své
potieby a tak vyuzit riznych kombinaci zdroji k uspokojeni svych specifickych potieb
(Synek, 2011).

2.3.1 Zmény v postaveni nakupu ve firmé
Na funkci nakupu zavisi prakticky veskera oddéleni v rdmci podniku, a to ve véci

dodavky uréitych informaci nebo materiali. Role nakupu se pfitom méni od role
podptirné po roli strategickou. Podle rozsahu, v jakém funkce nakupu poskytuje
hodnotu jinym funkénim oblastem, je pak funkce ndkupu zapojovéna do dulezitych
rozhodovacich procesti (Lambert, Stock, Ellram, 2005).



Ekonomické prostiedi charakteristické dalSim stupném koncentrace vyrobnich,
dodavatelskych kapacit, prohlubujici se specializaci, globalizaci trhli a individualizaci
sluzeb zakazniklim meéni postupné i postaveni a funkci ndkupu ve firmach i celych

dodavatelskych fetézcich.

Projevem zmény v organizacni struktufe podnikti je vytvafeni a funkce utvart
strategického ndkupu, zamétenych na prizkum a vyhledavani zdrojt, vybér dodavatelt
a jednani s nimi. Nakupni oddé€leni jsou pak povéfovany fizenim celého procesu
od vystavovani objednavek, pies dopravu do podniku, piejimku, skladovani,

uskute¢néni piedvyrobnich operaci aZ po dopravu na misto spotieby.

SoucCasné pojeti nakupu je dano zejména skuteCnosti, ze ftada firem pracuje
v podminkach rozsahlych dodavatelskych fetézci. Rozhodovani v nakupu se tak stava

strategickou zaleZitosti.

e Nakup je vyrazné orientovan na sluzby kone¢nym zakaznikim.

e Prosazovany jsou dlouhodobé vztahy s dodavateli.

e Pocet dodavatel je vyrazné snizovan.

e Vybér dodavateld je realizovan podle kriterii, ktera by méla zajistit komplexni

posouzeni vyhodnosti vybraného dodavatele pro firmu.

Management nékupu v novém pojeti spojuje strategickou i operativni troven a stava

se integrovanou soucasti logistickych a dodavatelskych fetézci (Gros, Grosova, 2006).

2.3.2 Objekty a formy nakupu

Zatimco zékladnimi subjekty ndkupu jsou dodavatelé a odbératelé, objekty nakupu

predstavuji nakupované vstupy.

vvvvvv

vstupy: puda, prace, kapital, které mizeme v souladu s funkci opatfovani oznacit jako

vSeobecné objekty opatiovani (Tomek, G., Tomek, J., 1994).



Obrazek 2: Vseobecné objekty opatfovani

Vseobecné objekty opatiovani

finanéni prostredky hmotné statky personal
I I
I | I |
penize uvéry dispoziéni provadéci
prace prace
I [ I |
provozni material cizi sluzby obchodni
prostiedky zbozi
I [ I |
zékladni pomocny provozni polotovary
material material materiél

Pokud vsak chceme skutecné vymezit objekty, které ndkup v podniku prakticky
zabezpeCuji, je zapotiebi tyto objekty zUzit nasledujicim zpusobem (viz. obr. 3: Objekty

nakupu v praxi).

Zdroj: TOMEK, G., TOMEK, J., (1994).




Obrézek 3: Objekty ndkupu v praxi

objekty nakupu v praxi

vstupni hmotné statky cizi statky obchodni zbozi
I
provozni material [
prostiedky
] zakladni
] pomocny
u provozni
—| polotovary

Zdroj: Tomek, G., Tomek, J., (1994).

V primyslovych podnicich rozlisujeme nasledujicich sedm kategorii nakupovanych

primyslovych vyrobka.

Suroviny - (dfevo, uhli, zeméd¢lské plodiny) vyrobky, které jsou dodavany
V ptivodnim pfirodnim stavu.

Procesni zakladni materialy, meziprodukty - (plasty, sklo, fezivo, stavebni
material) pfedstavuji vyrobky, které vyzaduji dalsi opracovani.

Doplikovy rezijni materidl - (Cistici prostfedky, mazadla, kancelarské
prostiedky) se Vv podnicich vyskytuji ve velkych mnoZstvich a rozmanitosti.
Slouzi k zabezpeCeni jak vyrobnich tak i nevyrobnich procest, byvaji
nakupovany od velkého mnozstvi dodavateli. Pro podnik obvykle ptfedstavuji
vyznamny zdroj uspor.

Komponenty, dily, polotovary - (motory, ovladace, vykovky) jsou obvykle bud’
plné hotovy, nebo ur¢eny pro pfimou montaz, poptipadé vyzaduji jen minimalni
opracovani ¢i Gpravu.

Zatizeni - (vybaveni pracovist’, dopravni prostfedky, pocitace, stroje) jsou zbozi

investi¢niho charakteru. Jedna se o rozmanité a finanéné naro¢né zbozi, u néhoz
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je diilezita spolehlivost, ptesnost, ispornost fungovani.

e Systémy - (vyrobni linky, informacni systémy) jsou nezbytné pro kontinualni
prabéh logistickych a manazerskych procest jak ve vyrobé, tak v obchodé.

e Sluzby - (opravy, udrzba, propagace, €isténi, doprava) jsou aktivity nehmotné
povahy, které vétSinou jen nepifimo pfispivaji k vytvofeni finalnich vyrobkd.

Jejich vyznam neustale roste.

Nékup muze nabyt jedné ze tii typickych forem:
e primého nakupu (bud s jednou platbou, nebo s platbou ve splatkach
vV dohodnutém casovém intervalu pfi ndkupech na ptjcku);
e leasingu (v kone¢ném zuctovani draz$i, ale nevyzaduje nutné okamzité vysoké
vydaje, podnikatel tak nemusi mit dostatek disponibilnich prostiedki);
e prondjmu (je-li napiiklad urcité vyrobni zafizeni zapotiebi pouze na kratké
¢asové obdobi (Lukozsova, 2004)).

2.3.3 Nakupni proces
Aktivity pfi ndkupu maji svij standardni obsah a posloupnost, nicméné vyzaduji Casto
specifické modifikace uskute¢iiované podle toho, zda jde o:

e opakovany nakup beze zmény (ndkup se uskuteciiuje opakované na zaklade
ptedchozich zkuSenosti, takze 1ze vyuzit udaje a poznatky o minulém pribéhu
nékupniho procesu),

e modifikovany nakup (odbératel pozaduje urcité zmény ve specifikaci vyrobkt
¢i cenovych, platebnich a dodacich podminkach, nebo dochazi pfimo ke zméné
dodavatele),

e novou nakupni tlohu (podnik nakupuje urcity material poprvé).

Zpravidla se realizuje nékolik fazi nakupniho procesu, pfi¢emz v piipadé nového
ndkupu je nutno absolvovat prakticky vSechny faze, zatimco pifi realizaci
modifikovaného nakupu lze né€které faze vypustit; nejméné aktivit je nutno uskutecénit

pfti opakovaném standardnim nakupu (Synek, Kislingerové, 2010).

11



2.3.4 Modely nakupniho procesu organizaci
Dtivodem vytvofeni modeld podnikovych nebo funk¢nich procesti je nejcastéji snaha
0 dosazeni podnikovych cili v podobé zvySeni podnikové vykonnosti ¢i efektivnosti

nebo zajisténi jeho preziti v krizovych podminkach (Lukozsové, 2004).

Existuje nékolik modelti ndkupniho procesu organizaci. Websteriv a Windiv model
a Shethtiv model jsou nejuznavanéj$imi modely ndkupniho procesu organizaci. Déle je
popsan Moeleriv model, ktery patii mezi modely nakupniho procesu organizaci konce

20. stoleti.

Webster a Wind formulovali model ve kterem je nakupni chovani funkci
individudlnich, sociélnich, organiza¢nich a enviromentalnich faktort. Tyto Ctyfi
zakladni kategorie obsahuji proménné, z nichz nékteré jsou spojeny s nakupnim tkolem
a né€které nejsou v souvislosti s ndkupnim tkolem. Také hlavni rozhodovaci proces je
konceptem nakupni skupiny nebo nakupniho centra. Nakup¢i neni vzdy jedina osoba
v nakupnim procesu a ve skute¢nosti nemusi mit moc co do ¢inéni s uréitym nadkupnim
rozhodnutim. Webster a Wind také diskutovali o riznych rolich jednotlivych ucastniki,

véetné uZivateld, ovliviiovatelt, nakupcich a rozhodovatelt (Fitzgerald, Arnott, 2000).

Profesor Jagdish N Sheth vyvinul Shethiv model v roce 1973. Tento model klade
duraz na spole¢ny rozhodovaci proces o dvou nebo vice osobach a na psychologicky

aspekt rozhodovaciho procesu jednotlivcl v primyslovém nakupnim chovani.

Model obsahuje tii komponenty a situacni faktory, které urcuji vybér dodavatele nebo
znaCky v nakupnim rozhodovacim procesu v organizaci. Rozdily mezi ocekavanimi
jednotlivych zakaznikti jsou zpusobeny faktory jako je zazemi jednotliveu, jejich
informaéni zdroje, aktivni vyhledavani, vnimani zkresleni a spokojenost s minulymi
nakupy (Havaldar, 2005).

Moeleriv model ¢leni proces nakupu do 8 fazi: ptipravna faze nakupu, definovani
kritérii hodnoceni, sbér informaci o potencialnich dodavatelich, pfedvybér dodavatela,
hodnoceni nabidek, obchodni jedn&ni svybranymi dodavateli, kone¢ny vybér
dodavatele a realizace nakupu (Lukozsovd, 2004).
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2.3.5 Dodavatele
Podle Kozla (2006) jsou dodavatele firmy a jednotlivci, ktefi nabizeji zdroje nutné

pro ¢innost firmy. Zpravidla se jedna o:
e vstupy do vyrobniho procesu — zdroje surovin, materialt, polotovart, dil¢ich
celki, prace, energie.
e dalSi zdroje — stroje a zafizeni, vybaveni pracovist, dopravni prostfedky, sluzby

potiebné pro spravné vykonavani nasich ¢innosti atd.

Dodavatelé neposkytuji zdroje pouze jedné firmé, ale dodavaji také ostatnim firmam
Vv oboru. Proto jsou diilezité oboustranné korektni dlouhodobé vztahy s dodavateli, které
by mély zajistit, pokud ne konkuren¢ni vyhodu, tak alespon stejné podminky, jako maji
ostatni subjekty v oboru.

Dodavatelé jsou velmi dulezitym faktorem mikroprostiedi firmy — na nich zaleZi jeji
vyrobni moZznosti. Pravé oni ovliviiuji v€asnost, kvalitu a mnozstvi zdrojii potfebnych
pro fungovani daného podniku. Tento faktor miize byt podstatny i pro budoucnost
firmy, naptiklad z davodu sektorového vyvoje (bankroty, fize dodavatelil), problému
dodavek, technickych i finan¢nich podminek apod. Dodavatelé maji vztah
I k marketingovému mikroprostiedi, a to hlavné zprostfedkované pies vyrobu a procesy
ve firm¢, ale tfeba i tim, Ze dopravni ¢i servisni firmy pro vyrobené zbozi jsou také
dodavateli — a mohou mit vliv na marketingovy mix. Z uvedenych hledisek je velmi

dalezity vhodny vybér dodavatelt (Zamazalova, 2010).

2.3.6 Vybér dodavatele

Volbu dodavatele v ramci procesniho fizeni podniku zpravidla povazujeme za soucast
marketingovych procest v nakupu, i kdyz jejich vliv na navazujici logistické procesy je

nesporny (Lambert, Stock, Ellram, 2005).

Faze vybéru dodavateli

Na trhu organizaci jsou zboZi a sluzby nakupovany za tim ucelem, aby ptinaSely zisky
z prodeje (obchodni organizace), aby organizace mohly produkovat a pfitom snizily
vyrobni naklady (prumyslové podniky) nebo splnily své zavazky vuci vetejnosti nebo

statu (statni instituce).
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Ke splnéni vyse uvedenych ukoll je dilezity proces vybéru dodavatele. Tento proces
se obvykle sklada z nasledujicich péti fazi (Lambert, Stock, Ellram, 2005):
e pfipravnd faze — vznik potieby koupé urcit¢ho produktu, vytvofeni tymu
(v ptipadé€ potieby)
o faze identifikace potenciondlnich dodavateli — stanoveni kritérii vybéru/ptistupu
k volbg, identifikace potencionalnich dodavatelt
o faze prozkoumani a vybér dodavatele — kontaktovani potencionélnich
dodavatelli, ohodnoceni dodavatelt, volba
o faze navdzani vztahu — dokumentovani pavodnich ocekavani a kontaktd,
vénovani vysoké miry pozornosti, poskytovani rychlé zpétné vazby
e faze ohodnoceni vztahu - pokratovani na soucasné urovni vztahu,

rozsifeni/budovani vztahu, omezeni/zruSeni vztahu.

Vybér vhodné metody volby dodavatele

Pii vybéru dodavateli by se mél podnik (resp. povéfena osoba) vyhnout dvéma
nebezpecnym navyktm: priliSnému spoléhani se na divérné zndmé a sympatické osoby,
prili§ ndhlym rozhodnutim a ukonceni vyhledavani informaci o dalSich potencialnich

dodavatelich.

K efektivni a nezaujaté volbé slouzi tzv. scoring — modely, které jsou nastroji

kvantitativniho vyhodnocovani jednotlivych dodavateli podle pfedem stanovenych

kritérii (Lukozsova, 2008).

Pti rozhodovani o vybéru nejvhodnéjsiho dodavatele l1ze vyuzit napt. tyto metody:
e expertni odhad (tymu nebo jednotlivce),
e scoring — model (probiha na zakladé kvantitativniho hodnoceni predem
stanovenych kritérii),
e porovnani nabidek (z hlediska cenové urovné dodavatele),
e kombinované¢ metody (v praxi nejcastéji uplatiiovany pfistup, piedstavuje

kombinaci vySe uvedenych metod).

Blize se zaméfim na popis scoring — modelu, tzn. bodovy systém hodnoceni, ktery

muze mit nasledujici formu: V zahlavi jsou uvedeni mozni dodavatel¢ A, B, C,
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ve sloupcich jsou uvedena rozhodovaci kritéria viz. Tabulka 1: Systém vybéru
dodavateld. Prioritni (bez priority) rozhodovaci kritérium je ohodnoceno vysokou
(nizkou) vahou. Kazdy dodavatel ziska pro kazdé kritérium body ze stupnice, ktera je
tvofena hodnotami od 1 do 5. Bodovéa hodnota kazdého dodavatele je nasobena vahami.
Dodavatel s nejvy$s§im vazenym celkovym poctem bodl je umistén na prvni pozici

(Wohe, Kislingerova, 2007).

Tabulka 1: Systém vybéru dodavateld

A
Pocet boda | vaZzeno

Hodnotici kritéria Vahy

Finanéni kritéria

Pofizovaci cena o oo o
Piepravni naklady oo o o
Platebni podminky o o o

Kvalita materialu
Technicky standard oo oo o
Nezavadnost pro Zivotni prostfedi | e oo o

Kvalita dodavatelu

DodrZovani termint oo o o
Flexibilita oo o o
Inovaéni schopnost oo oo o
Celkovy pocet bodu o

Zdroj: Wohe, Kislingerova, (2007).

Nakonec se musi rozhodnout, zda bude potfebny material zajistén jednim, nebo vice
dodavateli. Toto rozhodnuti je zavislé na fad¢ faktorti, napt. trzni sile kupujicich, trzni

sile dodavatelu, riziku zasobovani v piipadé nedostatku atd.

Kritéria vybéru dodavateli

Existuje fada ¢lenéni a variant usporadani kritérii, které se lisi nejen poctem vybranych
kritérii, ale 1 jejich pojetim a oznaCenim. Tomek, Hofman (1999) ¢leni kritéria do tii
skupin:

e kritéria, ktera se tykaji vyrobku a sluzeb k nim,
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kritéria, kterd se tykaji ceny a kontrakta¢nich podminek,

Kritéria, ktera se tykaji dodavatele, jeho image a chovani.

Tabulka 2: Prehled kritérii pro volbu dodavatele

Skupina kritérii Jednotliva kritéria - ozna¢eni

tykajici se vyrobku a sluzeb k nim e schopnost dodat potiebné vyrobky

V potiebném mnozstvi, kvalité
a provedeni

e kvalita, vydatnost, spolehlivost
a preciznost vyrobku z hlediska
certifikace a technickych norem,
ekologicnosti a ergonomicnosti

e uroven poskytovanych sluzeb
a servisu, poradenstvi, technicka
pomoc pii uzivani, nabidka
vySkoleni ptisluSnych pracovnikt

atd.
tykajici se ceny a kontraktacnich e cena, slevy, srazky
podminek (dodacich, platebnich) e dolozky o nahradé skod vzniklych

vadnou dodavkou

e platebni podminky, vstficnost
k pozadavkim a  pochopeni
pro situaci firmy

e oOchota pfistoupit na nové formy
v dodavkovém rezimu

tykajici se dodavatele, jeho image, e inovacni technické schopnosti
goodwillu a  jeho  chovani a predpoklady

pii jedndni  arealizaci  dodavek e vykonnost a povést managementu
(pInéni smlouvy) projevujici se ve vztahu k okoli

a uvniti firmy

e vyrobni kapacity, spolehlivost
arezervy Vv jejich VyuZziti,
pruznost vyrobniho profilu atd.

Zdroj: Tomek, Hofman, (1999).

Mezi zakladni kritéria volby dodavatele patii zejména:

spolehlivost dodavky (poZzadavek na dodani potfebného mnozstvi
dle dohodnutych nalezitosti v pfedem stanoveném case);

kvalita (ve smyslu dodrzeni kvalitativnich norem);

zpusob platby (moznost uvért a ptjcek);

cena (neméla by byt posuzovéna izolovan¢ od ostatnich kriterii);
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rychlost dodavky (rychlé vyfizeni obvykle preferujeme, ale bleskové dodaci
lhity mohou také signalizovat odbytové potize dodavatele a tudiz jeho
nespolehlivost);

piistup zaméstnancu (jejich ochota k vykonu a komunikaci);

moznosti slev (z titulu mnozstvi, hodnoty nebo rychlosti nakupu nebo
zaplaceni);

zéaruky a servis (v pfipad¢, Ze by byly v budoucnu nutné);

baleni (z hlediska manipulace a znaceni zbozi);

odhad zivotaschopnosti dodavatele (pro ptipad dal$iho plnéni smluv).

Pti ndkupnim rozhodovéni je uzitecné rozlisit dvé skupiny dodavatelt:

Dodavatel¢ velmi mali, pro néz i drobné zakazky jsou dilezité. Jsou spolehlivi
a pruzni a obvykle s nimi byva lepsi jednani nez s vétsSimi dodavateli.

V¢étsi dodavatelé, kteti jsou schopni dodat, ¢asto i pohotoveé, pomérné Siroky
sortiment vyrobkd, ale nékdy ocekévaji vétsi aktivitu od kupujiciho €i Gstupky

v kvalitativnich parametrech.

Podle ptistupu k inovacim vyrobku lze rozlisit:

konzervativni typ dodavatele — dodava stejny sortiment po dlouha 1éta, pfilis
neusiluje o inovace, ale snazi se byt spolehlivy,

inovaéni typ — prosazuje zmény jak vyrobku, tak technologie vyroby, jakoz
i ostatnich parametrid nakupniho marketingového mixu. Problémem byva mensi

24

naprosto nezbytna je aktualizace informaci (Tomek, Hofman, 1999).

Kritéria hodnoceni dodavatela

Organizace by m¢la sledovat a vyhodnocovat zptsobilost dodavatelll na zaklad¢ kritérii,

ktera povaZuje pro svoji ¢innost za uréujici. Témi mohou byt cena, dodrZzovani terminu

dodavek, azvlast¢ pak plnéni kvalitativnich pozadavki na dodavky — doloZenych

napiiklad zkuSenostmi s jakosti dosavadnich dodavek, vlastnénim certifikati kvality,

poznatky z vlastnich auditt (Veber, 2007).
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Synek (2011) uvadi, Ze kritéria hodnoceni budou zahrnovat nejen piedpoklady
dodavatelské schopnosti, kter¢ byly hlavnim pfedmétem posuzovani dodavatelli
piijejich vybéru ve fazi ptipravy objednavek, ale i vysledky skutecné realizace
dodavek. Témito kritérii jsou: kvalita, naklady, dodavatelska spolehlivost, technické
schopnosti, dodavatelsky servis, komunikace s dodavatelem a ostatni kritéria (napf.

vzdalenost, vztah k zivotnimu prostfedi apod.).

Schulte (1994) tvrdi, Ze zasadni vyznam pro kvalitu vybérového rozhodovani ma
pfedev§im pocet a druh zvolenych kritérii. Cena, dodaci lhita a jakost vyrobkl
nemohou byt jedinym kritériem u vyznamnych materidli nebo rozsahlejSich objemu

pii zasobovani.

Hodnoceni dodavateli

V praxi je mozno pouZit celou fadu hodnoticich systémui a metod; neexistuje ,,nejlepsic
metoda nebo piistup, ktery by se hodil pro vSechny organizace. Velmi dilezité vsak je,
aby podnik vzdy pouZzival konsistentni metody, které by zvysSily objektivnost procesu
hodnoceni (Lambert, Stock, Ellram, 2005).

Na zaklad¢ kriterii hodnoceni dodavateld je mozné dodavatele rozd¢lit do tfi skupin:
e A —zpusobily dodavatel, kvalitni dodavky bez jakychkoliv problémd,
e B - podminéné zpusobily dodavatel, u né¢hoz se vyskytly drobné nedostatky,
které v§ak nejsou na zavadu jakosti finalnich vyrobka ¢i sluzeb,

e C - nezpusobily dodavatel, u n€hoz se vyskytly zadvazné nedostatky v jakosti

dodavek.

Nositelem zékladnich informaci o dodavatelich jsou tzv. ,karty dodavatele®.
Porovnavani ahodnoceni je tfeba provadét plynule. Uastniky hodnoceni musi byt
nejen pracovnici nakupu, ale samoziejmé pracovnici vyroby, odbytu, konstrukce a dalSi

(Tomek, Vavrova, 2007).

2.3.7 Dodavatelsky vztah

Ptistup k dodavatelim by mél byt soucasti strategického planu firmy. Budovani
dobrych vztahi s dodavateli je totiz stejné dilezité jako budovani dobrych vztahi

se zakazniky (Nepodcenujte dobré vztahy s dodavateli, 2010).
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Dodavatelsky vztah mtze byt zdrojem konkurenéni vyhody a generovat zisk, zejména
pokud existuji vhodna nastaveni mezi vyrobnim, technologickym a nakupnim
oddélenim avybranym dodavatelem. Nakupni oddéleni je tak ve spolupraci
s dodavatelem schopno zajistit substitu¢ni nebo inovativni produkty, které vytvari
technologickou a/nebo finan¢ni vyhodu. Vzajemna uzka spoluprace mezi dodavatelem
¢1 dokonce mezi nékolika dodavateli jak na horizontalni, tak i na vertikalni irovni mize
zkratit dobu k uvedeni produktii na trh a tim opét vytvaiet konkuren¢ni vyhodu (Knap,
Hofmanner, 2009).

2.3.8 Partnerstvi s dodavateli

Firmy se nemohou spokojit jen s vylepSenim vlastnich logistickych procesii. Musi také
spolupracovat s ostatnimi distribu¢nimi partnery na zlepSeni celkové distribuce v radmci
systému. Distribu¢ni partnefi jsou spolu spojeni ve snaze poskytovat zakaznikovi
hodnotu a uspokojeni. Distribu¢ni systém jedné firmy tvofi dodavatelsky systém jiné
firmy. Uspéch kazdého ¢lena distribuéniho systému zavisi na vykonu celého

dodavatelského tetézce (Kotler, Wong, Saunders, Armstrong, 2007).

»Partnerstvi je specidlni obchodni vztah zaloZeny na vzdjemné duvéte, otevienosti,
sdileni rizik a sdileni ziskt, ktery (zGi€astnénym strandm) pfinasi konkuren¢ni vyhodu

a jehoz vysledkem je vysSi podnikatelsky vykon, nez by byly zGéastnéné podniky

schopny dosahnout jednotlivé* (Lambert, Stock, Ellram, 2005).

Jen malokteti hraci si mohou dovolit pienést rizika a nejistoty na své obchodni partnery.
Ti proziravéjsi si jiz uvédomuji, ze dalsi cestou, jak se postavit k riziku, je se o né
podélit. Prizkum mezi generalnimi fediteli ukéazal, ze odvahu fizovat ma zatim stale jen
mala cast spolecnosti. Aktudlnim tématem jsou vSak partnerstvi ¢i rizné formy
spoluprace firem, aniz by dochazelo k jejich majetkovému ¢&i pravnimu spojeni.
V nestabilnim ekonomickém prostiedi tak piedstavuji zachytny bod. Flexibilita
kontraktlh a schopnost pruzné reagovat na aktudlni situaci na trhu jsou osvédcenou

cestou nejen k uspéchu, ale i k samotnému preziti.

Stabilni partnerstvi a spoluprace v dodavatelsko-odbératelském fetézci budou mnohem

dalezitéjs$i nez vzajemny cenovy boj a tlak na platebni podminky. Podnik bude muset
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vzdy peclivé zvazovat, zda se mu vyplati kratkodobé vitézstvi u jedné zakazky, nebo je

z hlediska dlouhodob¢ strategie vyhodnéjsi podpofit svého obchodniho partnera.

Implementace partnerstvi je naro¢na Cinnost, ktera vyzaduje komunikaci, kooperaci
a sdileni rizika. Opravnéné je jen tehdy, kdyz pfinese podstatné lepsi vysledky, nez by
firma mohla dosahnout bez n¢j. Jinak je lepsi podepsat dobrou smlouvu. VZdyt ani
nelze mit tésny vztah s kazdym dodavatelem ¢i zakaznikem (Ovéfené partnerstvi,
2005).

I kdyz vétSina obchodnich partnerskych vztahti sdili urcité spole¢né charakteristiky
a prvky, nelze jednoduse vymezit ,,ideadlni* partnerstvi, které by bylo mozno uplatnit
jako métitko ve vSech situacich. V kazdém partnerském vztahu existuje soubor
specifickych motivac¢nich faktorti a specifické operacni prostiedi, takze délka trvani,
Sife vztahu, intenzita a tésnost vztahu se bude piipad od pfipadu a také v ase menit.
Teoreticky 1ze vymezit tfi typy partnerstvi:

e Typ | - Zucastnéné organizace se navzdjem uznavaji jako partnefi
avomezeném meéfitku koordinuji své ¢innosti a planovani. Partnerstvi ma
obvykle kratkodoby cil azahrnuje pouze jednu divizi nebo funk¢ni oblast
v ramci kazdé organizace.

e Typ Il - Zacastnéné organizace prechdzeji od koordinace ¢innosti k integraci
svych Cinnosti. Partnerstvi neni uzavieno s tim, ze bude trvat ,,navéky*, ale ma
dlouhodoby charakter. Do partnerskych vztaht je zapojeno vice divizi a funkci
vV rdmci obou organizaci.

e Typ Il — Organizace zaznamenavaji vyznamnou uroven integrace. Obé strany
na sebe navzajem pohlizeji jako na rozSifeni své vlastni organizace. Obvykle
neni stanoveno néjaké ,.kone¢né datum® partnerstvi (Lambert, Stock, Ellram,
2005).

Dnes diky logistickym partnerstvim mnoho firem ptechazi od distribu¢nich systému

zalozenych na ocekavani k distribucnim systémim, které reaguji na vzniklou

situaci.
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2.3.9 Outsourcing
Outsorcing (Outsider Ressource Using) v doslovném piekladu znamena pouzivani

vnéjSich zdrojh a predstavuje rozhodovani mezi dvéma strategiemi ,,d¢lej nebo nakup®.
Slovo ,,outsorcing” lze také chépat jako sloZeninu nikoliv tii, ale dvou ¢asti — out

a sourcing.

Pfi outsorcingu se tedy jednd o piemisténi (pfevedeni, vytésnéni) jedné nebo vice
aktivit, které doposud organizace realizovala vyhradné¢ ve vlastni rezii, na externi
organizaci, od které vysledky téchto aktivit (vyrobky a sluzby) nakupuje (Dvotacek,
Tyll, 2010).

Outsourcing jako proces se realizuje prostfednictvim projektu. Outsourcingovy projekt
je zavisly na funk¢ni oblasti, na dosavadnim feSeni funk¢ni oblasti a na typu smluvniho,
vlastnického (nebo potencidlniho) vztahu poskytovatele a zadavatele. Jeho pribéh je

vzdy velmi specificky (Bohatova, 2011).

Diivody pro vyuziti outsourcingu
e Strategické diivody — soustfedéni se na sviij hlavni pfedmét podnikéni.
e Finan¢ni davody: uspora financnich prostiedkti, zlevnéni daného procesu,
uvolnéni kapitalovych fondt a infuze hotovosti.
e Piistup k moZnostem a schopnostem na svétové trovni.
e Sdileni rizik.
e Proces se nepodili na konkuren¢ni vyhode¢.
e Zdroje nejsou dostupné interné. Toto se tyka predevSim zacinajicich firem,

které nemaji dostatek financi ani informaci.

Outsourcing se bude i nadéle vyvijet jako jedine¢ny druh partnerstvi. Jeho vyvoj bude
zahrnovat globalni, politické a manazerské aspekty. Globalni aspekty: wvykon
konkrétnich podnikovych funkci bude pokracovat v migraci do nizkonakladovych
oblasti svéta, které maji potfebné dovednosti k provedeni ukold. Tento vyvoj je
nevyhnutelny, ale pouéeni z minulosti, nam ftika, Ze néklady i v téchto oblastech

porostou.
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Outsourcing rozhodné¢ neni moédni zalezitosti. V naSich pomérech se zdkaznik
k outsourcingu stavi velmi opatrn€, protoze po letech, kdy jsme vSechno museli umét
a délat si vlastnimi silami, se velmi obtizné rozhodujeme ptedat své kompetence jiné
firm¢ a byt na ni v této oblasti vice ¢i mén¢ zavisli. Nicméné je to celosvétovy trend
a pozadovana kvalita prace, potfebna redukce nakladi a nutnost orientace na predmét

podnikani si to vynuti (Mohr, Sengupta, Slater, 2010).

2.4 Zakaznici

Zakaznik je pfi prodeji klicovou postavou a téméf v§e by mu mélo byt podiizeno. Ne
nadarmo staré obchodnické poucky zni: "Nas§ zakaznik, na$ pan" a "Zakaznik ma vzdy
pravdu”. BohuZel, ne kazdému obchodnikovi - prodejci piesly do krve a my mizeme
byt Casto svédky situace, kdy prodejce mysli spiSe na sviij prospéch nez na uzitek

zédkaznika. Takovy prodejce vSak nema Sanci na trvaly tspéch.

Zakaznik ma tedy pfi prodeji rozhodujici tlohu a je spolutvliircem naseho tspéchu. Bylo
by mylné myslet si, Ze mu prodavame vyrobek, sluzbu nebo informace. To, co mu
prodavame, je uzitek, a timto smérem se musi vyvijet naSe nabidka. Ale abychom byli
schopni mu nabidnout to pravé, musime znat ¢i umét rozpoznat jeho potieby a prani.
Toneni jednoduché a pomoci ndm mohou informace, které o zékaznikovi vime
(Filipova, 2006).

Podle Kozla (2006) existuje cela fada pfistupt k analyzam zakazniki. Je tieba
predevsim urcit, kdo je cilovym zakaznikem, co kupuje, kde a kdy to kupuje. Teprve
na zéklad¢ téchto zjisténi lze provadét hlubsi analyzy zakaznikovych potieb, vnimani,

spokojenosti atd.

Pi‘edstavitel odbératele dle Kozla (2006):
e Spotiebitelé - 0soby, domacnosti. Nakupuji produkty pro svou vlastni spotiebu.
e Vyrobci - firmy. Nakupuji produkty k dalSimu pouZiti (zpracovani, vyroba).
e Obchodnici - jednotlivci, organizace. Nakupuji produkty, aby je znovu prodali.
e Stat - statni instituce, organy, neziskové organizace. Nakupuji naSe produkty

pro plnéni vetejnych sluzeb.
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e Zahrani¢ni zakaznici - kdokoli z vySe uvedenych skupin, kdo mé trvalé bydlisté,

sidlo, misto podnikani v cizim state.

Kotler, Wong, Saunders, Armstrong (2007) uvadéji, ze spole¢nost musi podrobné
sledovat trhy svych zakaznikd. Spotiebitelské trhy se skladaji z jednotlivcu
a domacnosti kupujicich zbozi a sluzby pro osobni spotiebu. Pramyslovy trh kupuje
zboZi a sluzby pro dalSi zpracovani nebo pro pouziti ve vlastnim vyrobnim procesu,
zatimco trh obchodnich mezi¢lankia kupuje zboZi a sluzby, aby je se ziskem prodal.
Institucionalni trh je tvofen Skolami, nemocnicemi, peCovatelskymi domy, vézenimi
a dalSimi institucemi, které poskytuji zboZi a sluzby lidem v jejich péci. Trh statnich
zakdzek je tvofen vladnimi institucemi, které kupuji zboZi asluzby s cilem
vyprodukovat vefejnou sluzbu nebo pfesunout zbozi a sluzby k potfebnym lidem.
Posledni je mezinarodni trh, ktery se sklada z kupujicich v jinych zemich, coz zahrnuje
spotiebitele, pramyslové vyrobce, meziclanky a vlady. Kazdy trh ma své zvlastni znaky,

které musi prodavajici peclivé studovat.

2.4.1 Rizeni vztahi se zakaznikem
Nové technologie maji vliv 1 na schopnosti zékaznika ziskat vét§i mnozstvi informaci

o produktech a sluzbach, které poZaduji. Diky novym technologiim se také bouraji
predchozi bariéry mezi zakaznikem a podnikem. Zakaznik je schopen komunikovat

s vétsim mnozstvim podnikl, srovnavat a vybirat nejvhodnéjsi produkty a sluzby.

4

Postupné se ukazuje, ze fizeni vztahu se zakaznikem je kli¢ovym faktorem uspéchu.
Pocatkem devadesatych let se zacaly ve véEtSi mife uplatiovat nové koncepty fizeni
zakaznicky orientované. Jednim z takovych systémi je model CRM - Customer

Relationship Management (Heskova, 2006).

CRM je proces nebo metodika slouzici k zjisténi vice informaci o potiebach a chovani
zakaznik s cilem rozvijet silngjsi vztahy s nimi. EXistuje mnoho technologickych
komponent CRM, ale pfemyslet o CRM hlavné z technologického hlediska je chyba.
Vice uzite¢ny zpusob, jak premyslet o CRM je jako proces, ktery pomutize spojit mnoho
kust informaci o zakaznicich, prodejich, marketingové ucinnosti, vnimavosti a vyvoji

na trhu. Hodnoty zakaznikd v jejich Zivotnim cyklu jsou jednou z hlavnich oblasti
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zaméfeni pro firmy, protoze naklady na ziskani novych zdkaznikli jsou mnohem vyssi

neZ naklady na zachovani stavajicich zakaznikti (Shanmugasundaram, 2008).

Jedna se o proces spravovani detailnich informaci o jednotlivych zékaznicich a peélivou
koordinaci vSech ,sty¢nych bodua“, které prichazeji do kontaktu se zékazniky,
k maximalizaci vérnosti zakaznikd. Zakaznicky sty¢ny bod je jakakoliv pfilezitost, pti
niz se zakaznik setka se znaCkou a vyrobkem — od vlastni zkuSenosti pies osobni

¢i hromadné sdélovaci prostiedky az k ndhodnym pozorovanim (Kotler, Keller, 2007).

Jedna z definic CRM jej popisuje jako ¢innost, jejimz prostfednictvim se firma snazi
identifikovat, kvalifikovat, ziskat, rozvinout a udrzovat stale stabiln¢j$i a vzajemné
vyhodnéj§i vztahy se zakazniky nabidkou odpovidajicich produktii nebo sluzeb
vhodnému segmentu zakazniki, ve vhodnou dobu za odpovidajici cenu
(Zemene, 2005).

CRM zahrnuje sofistikované softwarové a analyticke nastroje, které integruji informace
0 zékaznicich z riznych zdroju, provadéji hloubkovou analyzu a vysledky pouZivaji
pro vybudovani silngjSich vztahti se zadkazniky. CRM integruje vSechny informace,
které o zakaznikovi maji prodejni, servisni a marketingové tymy, a poskytuje tak

komplexni pohled na vztah se zakaznikem (Kolter, Wong, Saunders, Armstrong, 2007).

Pii fizeni vztahli se zékazniky nelze obsluhovat cely trh. Spolecnosti musi mit
dostateCné jasno v tom, na jaké zakaznické vztahy se hodla soustiedit. Na urovni
zakaznicke zakladny je hlavnim cilem fizeni rozhodnout, zda bude zakaznicka zakladna
rozdélena do rtiznych skupin a zda pro né maji byt vytvoreny odlisné strategie vztaht
se zakazniky. K tomu slouzi proces segmentace. S pomoci strategii vztaht se zékazniky

je tfeba zajistit co nejvyssi nariist hodnoty zdkaznické zakladny.

Zakladni hodnotovd segmentace zékaznikii pomiize identifikovat dvé zcela odlisné
kategorie zakaznikd, z nichz kazda vyzaduje specifické techniky pro praci s ni. Prvni
skupinou jsou MVC (Most Valuable Customers, tj. nejhodnotnéjsi zakaznici). U téchto
zékaznikll je vysoce efektivni se zaméfit na vysokou retenci. Druhou skupinou jsou
BZC (Below Zero Customers, ztratovi zakaznici). Strategii pro préci s touto skupinou je

bud konverze téchto zakaznikl na ziskové, nebo vytvareni takovych podminek, aby
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se stali ztratovymi zé&kazniky vasSi konkurence. Abychom mohli se zakaznickymi

skupinami pracovat, musime znat strategickou hodnotu zakazniki (Zemene, 2005).

2.4.2 EDI

EDI je mozno stru¢né¢ definovat jako elektronickou vyménu dat (zprav) mezi

nezavislymi subjekty.

Elektronicka fakturace, respektive elektronickda vyména dokumenti v rdmci
dodavatelsko-odbératelskych vztahti neni inovaci poslednich let. Pocatky jejiho
pouzivani se datuji do 70. let minulého stoleti, kdy se tento zptisob komunikace nejprve
zaCal pouzivat v retailu a automobilovém primyslu, poté se rozsifil i do dalSich
prumyslovych odvétvi, logistiky a sluzeb. Co se ale rozhodné zménilo, je zptisob jakym
1ze elektronickou vyménu dat vyuzivat dnes. V souvislosti s rozvojem informacnich
a komunikacénich technologii lze tyto sluzby vyuzivat bez slozitych softwarovych

implementaci formou outsourcingu, Sit¢ho piesné na miru danému oboru ¢i odvétvi

(Vinter, 2010).

Vyhody EDI
Vyhody EDI jsou sniZeni nakladt odstranénim manipulace s papirovymi dokumenty
a rychlejsi elektronicky pienos dokumentii. Mezi dalsi vyhody patfi:
1. ZlepSeni celkové kvality prostfednictvim lepsiho vedeni zdznami, méné chyb
v datech, kratSi doba zpracovani, mensi zévislost na lidské interpretaci dat
a sniZzeni neproduktivniho casu.
2. SniZeni zasob. EDI umoznuje rychlejSi a piesnéjsi plnéni objednavek, prispiva
ke snizovani zasob a pomaha v oblasti fizeni zasob JIT.
3. Lepsi informace pro tvorbu rozhodnuti managementu. EDI poskytuje piesné
informace a kontrolni zéznamy o transakcich, diky kterym je mozné
identifikovat oblasti, které nabizeji nejvétsi potencial pro zvyseni efektivity nebo

sniZzeni nakladu.
Firmy pfijimaji EDI jako rychly, levny zpiisob zasilani faktur, objednavek, celnich

dokladd, dopravnich upozornéni a dalSich obchodnich dokumentt. ZlepSena schopnost

vyméinovat dokumenty rychle ma tendenci k urychleni obchodnich procesti. Kromé toho
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mohou byt tyto procesy peclivé sledovany, EDI poskytuje spole¢nostem mozZnost
dohledat, spravovat a kontrolovat operace (Kalakota, Whinston, 1997).

2.4.3 Zpracovani objednavek
Objednavka je v podstaté nadvrh kupni smlouvy a je konecnou fazi akvizi¢niho procesu

(tzn. ziskéni zakazky, respektive nabidky, pomoci vhodnych podpirnych prostredki

a argumentace a je predmétem marketingu).

Je-li specifikace zboZi jasna, dodaci a platebni podminky jsou vyhovujici, je objednavka
potvrzena jednim z nésledujicich zpiisobti:
e potvrzenim (konfirmaci) kopie objednavky, jez je zaslana zpét zakaznikovi
(nakupujicimu),
e pisemnym potvrzenim faxem ¢i dopisem, zpravidla na firemnim formulafi, ktery
Casto obsahuje vSeobecné dodaci podminky a zadost, aby potvrzenou kopii

tohoto dokumentu zaslal zdkaznik zpét (Lukozsova, 2004).

Logisticky proces vyfizovani objedndvek ma aspekty pravni, marketingové,
komunika¢ni, informac¢ni, manazerské, ekonomické, organizacni, kontrolni, planovaci,

personalni a dalsi (Hobza, Safatik, 2002).

Hlavni body procesu vyfizovani objednavek dle Hobzy, Safaiika (2002) jsou:
e vystaveni objednavky zakaznikem
e pfijeti objednavky dodavatelem
e kompletace, baleni a odeslani objednaného zboZzi
e pieprava objednan¢ho zbozi k zakaznikovi

e piejimka zbozi zdkaznikem.

VétSina spolecnosti se dnes snazi zkratit cyklus od objednavky k zaplaceni — to
znamena dobu mezi pfijetim objednavky, dodavkou a platbou. Tento cyklus zahrnuje
mnoho kroktu, véetné podani objednavky prodejcem, zadani objednavky do systému
a kontroly dostupného uvéru zakaznika, rozvrzeni zasob a vyroby, vyfizeni objednavky,
zaslani faktury a obdrzeni platby. Cim déle trvé tento cyklus, tim mensi je spokojenost

zakaznika a nizsi zisky spole¢nosti (Kotler, Keller, 2007).

26



2.4.4 Bod rozpojeni
Bod rozpojeni predstavuje fiktivni misto v prichodu zakazky firmou, do kterého

vstupuje objednavka zakaznika (misto proti sméru materialového toku). Od tohoto
okamziku je mozné k produktu pfifadit konkrétni zdkaznickou objednavku. Tento bod
primarn¢ zavisi na vnéjSich, podnikem neovlivnitelnych faktorech, tedy na:

e charakteru vyrabénych produkti na trhu,

e typu spotieby.

Sekundarng, podnikem ovlivnitelné faktory jsou:
e charakter vyroby,
e zpisob distribuce a distribucni site,

e nabizené dopravni podminky (Reziakova a kolektiv, 2010).

Dle Vanécka (2008) je bod rozpojeni bod, ktery udava, jak hluboko vnikla zakaznicka

objednavka do materialového toku.

Existuje 5 moznych poloh bodu rozpojeni, které jsou vychodiskem pro 5 zékladnich

logistickych struktur, viz. Obrazek 4: Mozné pozice bodu rozpojeni.

Obrazek 4: Mozné pozice bodu rozpojeni

5 4 3 2 1
Zdroj: Vanécek, (2008).

V bod& & 1 se hotové vyrobky expeduji do distribu¢nich skladu, odkud se dodavaji
zakaznikim. V bodé rozpojeni ¢. 2 se dostane objedndvka zékaznika az do skladu
hotovych vyrobkl ve vyrobnim zévodé, odkud jsou pozadavky zakaznikl vykryvény.
Bod rozpojeni ¢. 3 byva umistén pred konecnou montazi vyrobki, tedy n¢kde uvnitt
montazniho procesu. Znamena to, ze dily a potfebné komponenty pro vyrobek
se vyrabégji na sklad. Teprve kdyz sem pronikne konkrétni objednavka zdkaznika, za¢ne

se s kone¢nou montazi, ktera ¢asto bere v uvahu pfani zakaznika a umoziuje ,,Sit
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vyrobky na miru®. V bodé rozpojeni ¢&. 4 se skladuji pouze suroviny, rizné materialy
nebo nakupované dily. Vlastni vyroba se zahdji, az sem pronikne objednavka zékaznika,
do té doby se nevyrabi. V piipadé bodu ¢ 5 sezasoby trvale vibec neudrzuji.

S opatfovanim surovin se za¢ne az po prijeti objednavky zakaznika (Vanécek, 2008).

Spravné stanoveni bodu rozpojeni je dulezit¢ z divodu snizovani nakladl na zasoby

(Reznakova a kolektiv, 2010).

28



3 Cil a metodika prace

3.1 Cil prace

Cilem préace je analyzovat dodavatelsko-odbératelske vztahy ve vybraném podniku
Z hlediska trendti k dlouhodobému partnerstvi, outsourcingu, propojovani informacniho
toku a urovné poskytovanych logistickych sluzeb. Na zdkladé¢ zjiSténych

problematickych mist byly stanoveny navrhy opatieni.

3.2 Objekt zkoumani

Servis-technika-Sluzby Sobéslav, akciova spolecnost byla zalozena vroce 1994
zakladatelskou smlouvou. Spole¢nost tvoii stfediska Sobéslav a Veseli nad Luznici.
Stiedisko Sobéslav je zaméfené na vyrobu strojii a zafizeni, opravarenskou cinnost
a obchodni c¢innost. Stfedisko Veseli nad Luznici se zabyva ptfevazné sluzbami

pro zemé&délstvi a zemnimi pracemi. Primérny pocet zaméstnancu v roce 2012 byl 75.

Diplomova prace se zamé&fuje vyhradné na vyrobni ¢innost podniku. Podnik se zabyva:
strojirenskou vyrobou, vyrobou stajovych technologii a zakdzkovou vyrobou; vyrobu
velkoobjemovych nastaveb na piivésy; vyrobu nastaveb na nakladni vozy TATRA
aLIAZ; vyrobu stajovych konstrukci a mobilnich ohradnich zafizeni; vyrobu

zemédélskych strojii pro SMS CZ a vyrobu rozvadéci.

3.3 Metodika prace
V praci byly pouzity udaje za obdobi od roku 2010 do roku 2012. Kromé studia

odborné literatury bylo ¢erpano i z internich podnikovych materialt.

Jednotlivé kroky vedouci k naplnéni cile prace:

e Studium odborne literatury. Nejprve byla vytvofena literarni reSerSe, ktera je
shrnutim teoretickych poznatkt vybrané odborné literatury zabyvajici se feSenou
problematikou. V této Casti jsou vymezeny pojmy tykajici se dodavatelsko-
odbératelskych vztahii. Podkladem pro zpracovani této ¢asti byla odborna ceska

1 zahrani¢ni literatura a internetové ¢lanky.

e Studium internich podnikovych materidlti. Podnik zapijcil interni podnikové
materialy, které byly pouZity pii vypracovani praktické ¢asti diplomové prace.

Prakticka ¢ast je rozd€lena do tii Casti. V prvni Casti je uvedena charakteristika
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podniku Servis-technika-Sluzby Sobéslav, akciova spolecnost. Jsou zde popsany
organy spolecnosti, stfediska, kterd tvoii zkoumany podnik a také vyvoj
podnikani v letech 2010 — 2012. Druhou ¢ast tvoii popis a analyza dodavatelsko-
odbératelskych vztah. V tieti ¢asti jsou navrhnuta opatieni vedouci ke zlepSeni

soucasného stavu na zaklad¢ zjisténych problematickych mist v podniku.

Rizeny polostrukturovany rozhovor byl v podniku uskuteénén celkem $estkrat.
Rozhovory byly vedeny s vedoucim nakupu a s feditelem podniku. S vedoucim
nakupu byly vedeny dva rozhovory, prvni byl zamétfen na popis, jak probiha
proces ndkupu a druhy rozhovor se tykal struktury dodavateli a odbératelt
i jejich hodnoceni. S feditelem podniku byly rozhovory vedeny opakované.
Tématem jednoho z rozhovord s feditelem podniku byly dodavatelsko-
odbératelské vztahy, zde na zakladé¢ prostudované literatury byly vybrany
doporucené ukazatele a ukazatele byly ohodnoceny feditelem podle vyznamu
pro podnik v minulosti, v soucasnosti a v budoucnu. Dal$i rozhovory s feditelem
podniku byly vedeny zatéelem potvrzeni ¢i ujasnéni ziskanych informaci.
Rizené rozhovory mély pro praci nejvétsi piinos, vyhodou byl osobni kontakt
s vedoucim ndkupu a feditelem podniku. Osobni kontakt umoznil vétsi
proniknuti do hloubky u diskutovaného tématu. Rizené rozhovory probihaly

celkem 6 mésictll, kazdy mésic byl uskute¢nén jeden rozhovor.

Vyhodnoceni dat. Na zaklad¢ internich materidli poskytnutych podnikem
za obdobi 2010 — 2012 a z udaji pii tizenych rozhovorech byly hodnoceny
jednotlivé procesy tykajici se ndkupu - vybér dodavatel, hodnoceni dodavatelt,
vyfizovani reklamaci u dodavatele a dale byly vyhodnoceny data tykajici
se odbératelt. Interni materialy, které byly poskytnuty podnikem - nakupovani,
vybér ahodnoceni dodavatelii, fizeni neshody a reklamace, spokojenost

zakaznika.

Navrhnuti opatteni, ktera povedou ke zlepSeni problematickych mist.
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Pii zpracovani diplomové prace byly pouZity dale tyto metody:
e Analyza - analyzovana byla vSechna data ziskana z vnitinich podnikovych
materiali a z fizenych rozhovorii. Tato metoda byla pouzita k detailnéjSimu

zkoumani dodavatelsko-odbératelskych vztahi v podniku.

e Syntéza — celkovy pohled na podnik z hlediska dodavatelsko-odbératelskych

vztahl byl vytvoren za pouziti této metody

e Dedukce — tato metoda byla vyuzita pii navrzich opatieni na zakladé zjisténych

problematickych mist.

3.3.1 Metody pouZivané v navrzich
V diplomové praci byla pouZita k sestaveni navrhu zmény hodnoceni dodavatelt

metoda parového srovnani neboli FullerGv trojihelnik. Princip spocivd ve vzajemném
parovém porovnani vzdy pouze mezi dvéma zvolenymi kritérii. Fulleriv trojahelnik je
vytvoifen na zaklad¢ dvojic v§ech kombinaci hodnocenych kritérii. Z dvojice je vybrano
dalezit¢jsi kritérium, kterému je prifazen bod. Souctem bodl jednotlivych kritérii je

zjisténo poradi kritérii, které urcuje dilezitost daného kritéria (Ramik, 1999).

Vypocéty doby obratu a rychlosti obratu pohledavek byly dilezité, protoze pomoci nich
bylo zjisténo, jaky je prumérny pocet dni, po které musi podnik Cekat, nez dostane
zaplaceno od odbérateltl, za jiz provedené dodavky zbozi a jak rychle jsou pohledavky

pfeménovany V penézni prostiedky.

Pro vypocet doby obratu a rychlosti obratu pohledavek z obchodnich vztahii byly
pouZzity nasledujici dva vzorce (Synek, 2011):

pohledavky

e doba obratu pohledavek = ————=
(trzby /360)

trzby

e rychlost obratu pohledavek = —————
pohledavky
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Z vypocti doby obratu zdvazkl a rychlosti obratu zdvazkl z obchodnich vztahti bylo
zjisténo, jak dlouho odkldd4 podnik platbu faktur od dodavatelii a jak rychle se dafi

podniku splacet své zavazky.

Vzorce pro vypocet doby obratu zavazkti a rychlosti obratu zavazka z obchodnich
vztaht (Synek, 2011):

zavazky z obchodnich vztahu
denni trzby

e doba obratu zadvazkua z obchodnich vztaht =

trzby
zavazky z obchodnich vztahi

e rychlost obratu zavazkti z obchodnich vztahti =

Porovnanim doby obratu pohledavek a doby obratu zavazka byl ziskan vysledek, ktery
udava, zda analyzovany podnik vyuziva dodavatelsky tvér nebo naopak zda poskytuje
obchodni uvér. Dodavatelsky tvér je uvér, ktery je poskytnut dodavatelem odbérateli
ve formé odloZeni platby za dodané zbozi. Obchodni Gvér spociva v tom, Ze odbératel

obdrzi zbozi a sluzby od dodavatele bez okamzité ihrady (Rackova, 2008).

Po zpracovani dat byly vysledky uspofadany do grafii atabulek. Ke zpracovéani

a grafické tpravé diplomové prace byl pouzit program Microsoft Office.
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4 Charakteristika vybraného podniku

Prakticka ¢ast je aplikovana na spolecnosti Servis-technika-Sluzby Sobéslav, akciova
spolecnost. Jelikoz se stfedisko Sobéslav zabyvd vyrobou strojii a zafizeni,
opravarenskou cinnosti a obchodni ¢innosti, hodnoceni bylo provadéno jen v tomto

stredisku.

4.1 Servis-technika-Sluzby Sobéslav, akciova spole¢nost
Spole¢nost byla zaloZena v roce 1994 bez vyzvy K upisovani akcii notaiskym zapisem,

osveédCenou zakladatelskou smlouvou sedmi zakladateld (fyzickych osob). 4. bfezna
1994, tento den byla spolecnost zapsana do obchodniho rejstiiku vedené¢ho u Krajského

soudu v Ceskych Budgjovicich.

Z&kladni informace o analyzovaném podniku

Obchodni firma: Servis-technika-Sluzby Sobéslav akciova spole¢nost
Sidlo: Kvétnova 421/2, 392 01 Sobéslav, okres Tabor
Identifikacni ¢islo: 608 38 701

Pravni forma: akciova spolecnost

Predmét podnikani doplnény o kéd CZ-NACE:

e zemedélstvi, véetné prodeje nezpracovanych zemédélskych vyrobkl za tcelem
dalSiho zpracovani nebo dalSiho prodeje, nejde-li o provozovani odbornych
¢innosti na useku rostlinolékatské péce — A 011; A 016

e hornické ¢innost — B 081

e silni¢ni motorova doprava ndkladni — H 49410

e opravy silni¢nich vozidel — G 45200

e provadéni staveb, jejich zmén a odstraiiovani — F 4120; F 431

e montaz, opravy, revize a zkousky elektrickych zatizeni — F 43210

e vyroba, obchod, sluzby a opravy ostatnich dopravnich prostiedkti a pracovnich
stroju — C 28290

e malifstvi, lakyrnictvi a natéracstvi — F 4334
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Diplomova prace se zaméfuje vyhradné na vyrobni ¢innost podniku. Analyzovany

podnik se zabyva vyrobou:

strojirenskou vyrobu, vyrobu stajovych technologii a zak&dzkovou vyrobu
vyrobu velkoobjemovych néstaveb na ptiveésy

vyrobu nastaveb na nakladni vozy TATRA a LIAZ

vyrobu stajovych konstrukci a mobilnich ohradnich zafizeni

vyrobu zemédélskych strojii pro SMS CZ

vyrobu rozvadécu.

Nejvyznamnéjsi pro podnik je vyroba velkoobjemovych ndstaveb na pfivésy a vyroba

zemédélskych stroji pro SMS CZ.

Obrazek 5: Realizované zakazky

Zdroj: www.s-t-s.cz

Primérny pocet zaméstnancu v roce 2012 byl 75, vtomto poc¢tu bylo zahrnuto i 5

fidicich pracovniku. Jedna se o zaméstnance s dlouholetymi zkuSenostmi ve vyrobni

i fidici sféfe.

Rozsahem, strukturou vyroby a poskytovanych sluzeb se podnik fadi k vyznamnym

subjekttim v regionu Tébor.
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4.2 Organy spole¢nosti
Podnik vlastni 7 zakladatelt (fyzickych osob). Nejvyssim organem spolecnosti je valna

hromada. Pokud budou jedinymi akcionafi spoleCnosti jeji zakladatelé, je valna
hromada schopna usnéSet se tehdy, jsou-li na ni ptfitomni akcionafi, jejichZz hodnota
akcii pfesahuje 80 %. Statutdrnim organem je Ctyiclenné piedstavenstvo.
Predstavenstvo je slozeno z pfedsedy, mistopfedsedy, mistopfedsedkyné¢ a jednoho
Clena. Nejvyssim kontrolnim orgédnem spolecnosti je tiiclenna dozor¢i rada. Dozorci

rada je tvofena predsedou a dvéma Cleny viz. Obrazek 6: Organizacni struktura.
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Obréazek 6: Organizaéni struktura

Valna hromada
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| | |
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Zdroj: vlastni zpracovani
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Stirediska

Do roku 2012 byla spole¢nost tvofena stiedisky Sobéslav, Veseli nad LuZznici, Nova
Ves u Mladé Vozice, Dvorce a Cekanice. Od roku 2013 spole¢nost tvoii pouze stiediska
Sobéslav a Veseli nad Luznici. Stfedisko Sobéslav je zaméfené na vyrobu stroji
a zafizeni, opravarenskou ¢innost a obchodni ¢innost. Stfedisko Veseli nad Luznici

se zabyva prevazné sluzbami pro zeméd¢€lstvi a zemnimi pracemi.

4. 3 Vyvoj podnikani v letech 2010 — 2012
Roky 2010 — 2012 byly poznamenany vSeobecnou krizi a doSlo k propadu vsech

¢innosti podniku. Nejvétsi propad byl zaznamenan ve strojirenské vyrobé.
Opravarenstvi dosahlo nejmensiho propadu, ktery byl zmirnén diky kvalité, specializaci
a dobrému personalnimu obsazeni. Pievazné diky dobrym hospodaiskym vysledkim
v roce 2008 doslo k piekonani krize. V téchto letech se stdle projevovaly problémy
V po¢tu pracovniku, odchazeli zkuSeni pracovnici v dichodovém vé&ku - generace
Sedesatniki a novi pracovnici nebyli doplnéni na vSech potiebnych mistech. V roce
2012 doslo v obchodni ¢innosti k podstatnému zlepSeni, které se tykalo napln¢ vyroby
i opravarenstvi. Zlepseni nastalo pfedev§im kvili nové pfijatym zaméstnanctm.
Vyrobni prosttedky zastaravaji a jsou hlavni pficinou zvySujicich se investic.
| pod timto tlakem se dafi plnit zavazky ke statu, bankam a zaméstnancim
ve stanovenych terminech. Problémy v poctu pracovnikid, jak jiz bylo zminéno,
se nedafilo feSit a situace se stava stale vice kritickou. Vzhledem k situaci na trhu prace

je obtizné obsazovani pozic vyzadujicich znalosti a zkuSenosti daného femesla.

4.3.1 Horizontalni analyza aktiv
Horizontélni analyza aktiv zobrazuje vyvoj celkovych aktiv. Ukazuje vztah celkovych

aktiv a pohledavek, hlavni sledovanou polozkou jsou kratkodobé pohledavky v obdobi
let 2010 -2012. Dlouhodobé pohledavky jsou ve sledovaném obdobi nulove, proto jsou
zobrazeny pouze kratkodobé pohledavky. Pii vypoctu zmény byl pouzit fetézovy index,
ktery vyjadfuje vzrist (nebo pokles) sledované hodnoty v Casovém obdobi, které je

vztazeno k obdobi ptedchozimu.
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Graf 1: Horizontalni analyza aktiv v letech 2010 - 2012

Horizontalni analyza aktiv za obdobi 2010 - 2012

40000

=== Celkova aktiva

== Pohleddvky z obchodnich

20000 15101 vztah(
12 342 13024
10 000
O T T 1
2010 2011 2012
Rok

Zdroj: vlastni zpracovani

Aktiva ve sledovaném obdobi (2010 — 2012) klesla z celkové ¢astky 64 533 tis. K¢
na 55 013 tis. K¢, tj. o 17%. Kratkodobé pohledavky v roce 2010 byly 12 663 tis. K¢,
v roce 2011 vzrostly na 15 386 tis. K¢ (22 %) vuéi roku 2010 a v roce 2012 opét klesly

na ¢astku 13 161 tis. K¢ (o 17 %) oproti minulému roku.

Rust kratkodobych pohledavek z 12 663 tis. K& na 15 386 tis. K¢ v roce 2011 oproti
roku 2010 byl zptisoben pozdnim zaplacenim pohledavky od vyznamného odbératele.
Podnik se podilel na vystavbé dalnice téméf cely rok, finan¢ni Castku, kterou mél
odbératel podniku uhradit, se vtomto roce eviduje stdle jako nezaplacend. Rust
pohledavek mél za nasledek snizeni disponibilnich finan¢nich prostfedk. Pokles
pohledavek v roce 2012 oproti roku 2011 (z 15101 tis. K& na 13 024 tis. K¢) byl
zpusoben hotovostni platbou faktury o vyznamné castce, ktera zpusobila snizeni
pohledavky. Z rozvahy viz. Ptiloha 1: Rozvaha za obdobi 2010 - 2012 je vidét, Ze
celkova aktiva dlouhodobé¢ klesaji z divodu snizovani hodnoty dlouhodobého hmotného
majetku. Snizovani hodnoty dlouhodobého majetku bylo zptsobeno odpisy. V roce
2010 hodnota celkovych aktiv byla 64 533 tis. K¢ a v roce 2012 klesla na hodnotu
55013 tis. K&. | pies jednordzovou platbu je stile hodnota pohledavek v nepfiméiené
vySi. Pfestoze ma podnik pohledavky v nepfiméfené vysi, nesnizil dobu splatnosti
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pohledavek, naopak se doba splatnosti pohledavek stale prodluzovala, viz. Tabulka 10:
Doba obratu a rychlost obratu pohledavek.

4.3.2 Vertikalni analyza aktiv
Vertikalni analyza aktiv informuje o struktute aktiv. Ukazuje, jakou ¢asti se pohledavky

podilely na celkovych aktivech, hlavni sledovanou poloZzkou pohledavek jsou
pohledavky z obchodnich vztaht.

Tabulka 3: Vertikalni analyza aktiv

Rok
Polozka rozvahy
2010 2011 2012
AKTIVA CELKEM 100 % 100 % 100 %
Kratkodobé pohledavky 19,62 % 25,53 % 23,93 %
Pohledavky z obchodnich vztahtu 19,13 % 25,06% 23,67 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Z tabulky je vidét, ze kratkodobé pohledavky tvoti vyznamnou ¢&ast celkovych aktiv,
vroce 2010 tvorily kratkodobé pohledavky 19,63 % z celkovych aktiv, kratkodobé
pohledavky byly tvofeny pohledavkami z obchodnich vztaht ve vysi 19,13 %, v roce
2011 podil kratkodobych pohledavek vzrostl na 25,53 %, tj. o 5,19 %, pohledavky
z obchodnich vztahi tvorily 25,06 % kratkodobych pohledavek. V roce 2012 doslo
k poklesu podilu kratkodobych pohledavek na celkovych aktivech z 25,53 % na 23,93
%, pokles kratkodobych pohledavek zptisobil snizeni pohledavek z obchodnich vztaht
na 23,67 %.

Z podilu celkovych aktiv a pohledavek je vidét, ze je v podniku velka ¢ast penéz vazana

pravé v pohledavkach, podnik nemohl s témito prostiedky volné disponovat a vyuzit je

k financovani své ¢innosti.
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4.3.3 Horizontalni analyza pasiv

Horizontalni analyza pasiv poskytuje informace o vyvoji pasiv v analyzovaném obdobi.
Z analyzy lze zjistit vztah celkovych aktiv, dlouhodobych zavazkti a kratkodobych
zavazkl. U analyzovaného podniku se nevyskytuji dlouhodobé zavazky z obchodnich
vztaht, ale pouze dlouhodobé odlozené danové zavazky, které vSak nemaji vliv
na dodavatelsko-odbératelské vztahy. U kratkodobych zavazkt jsou hlavni sledovanou

polozkou z&vazky z obchodnich vztahi, které tvoii 77 % kratkodobych zavazka.

Graf 2: Horizontalni analyza pasiv v letech 2010 - 2012

Horizontalni analyza pasiv za obdobi
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Zdroj: vlastni zpracovani

Od roku 2010 do roku 2012 celkova pasiva poklesla z 64 533 tis. K& na 55 013 tis. K¢.
Na poklesu celkovych pasiv se nejvice podilely poloZky: sniZeni hodnoty bankovnich
uvéra a vypomoci a kratkodobe zavazky z obchodnich vztaht, viz. Graf 2: Horizontalni

analyza pasiv v letech 2010 — 2012. Z vySe jmenovanych poloZek jsou pro podnik
Z obchodnich vztahu, které v roce 2010 vykazovaly hodnotu 9 655 tis. K¢ a v roce 2012

byly 8 626 tis. K¢&. V roce 2011 kratkodobé zavazky z obchodnich vztaht mély rostouci
tendenci.
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4.3.4 Vertikalni analyza pasiv
Vertikalni analyza pasiv informuje o struktufe pasiv. Podnik ziskdva ptehled o zdrojich,

ze kterych financoval své aktiva.

Tabulka 4: Vertikélni analyza pasiv

. Rok

Polozka rozvahy 2010 2011 2012
PASIVA CELKEM 100 % 100 % 100 %
Vlastni kapital 43,01 % 52,30% | 58,26 %
Nerozdéleny zisk minulych let 37,43 % 41,46 % | 50,48 %
Cizi zdroje 56,98% | 47,70% | 41,72 %
Dlouhodobé zavazky 3,12 % 2,14 % 2,13 %
Kratkodobé zavazky 19,69% | 25,96 % | 20,75 %
Zavazky z obchodnich vztahii 14,96 % 20,63% | 15,68 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Podil vlastniho kapitalu se kazdym rokem zvySoval, oproti roku 2010 a 2011 byl nartst
vlastniho kapitalu 15,26 %. Toto zvySeni je zpusobeno nardstem nerozdélené¢ho zisku
minulych let, ktery vzrostl od roku 2010 do roku 2012 o 13,50 %. Cizi zdroje tvotily
v roce 2010 podil na celkovych pasivech 56,98 %, v roce 2011 podil 47,70 % a v roce
2012 se podilely na celkovych pasivech 41,72 %. Dulezitou zménou, ke které doslo je
snizovani cizich zdroju, tim téz dochazi k poklesu zadluzenosti podniku. Dlouhodobé
zavazky se kazdym rokem snizovaly, z 3,12 % poklesly na 2,13 %. SniZovani cizich
zdroju a rust vlastniho kapitalu je pro podnik pozitivni, ale z druhé strany financovani

z vlastnich zdroju je drahé.

Z&vazky z obchodnich vztaht jsou jednim z nejsledovangjSich zdroji financovani
podniku. V roce 2011 zavazky z obchodnich vztaht oproti roku 2010 vzrostly a tvofily
20,63 % celkovych pasiv, podnik mohl o tyto prostiedky zvysit financovani. V roce
2012 oproti roku 2011 doslo k poklesu zavazkd z obchodnich vztahli a na celkovych
pasivech se tyto zavazky podilely 15, 68 %. Pro podnik toto snizeni znamenalo, ze mél
mén¢ finan¢nich prostiedku, které by mohl pouzit, ale na druhou stranu je toto snizeni
pozitivni, podnik se tak zbavuje svého ,bfemene®, pokud by i nadale dochazelo
ke snizovani, kladnou odezvu by toto mélo pro stavajici i budouci dodavatele, protoze

by nemusely mit obavy z nezaplaceni.
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4.3.5 Horizontalni analyza vynosi a nakladua
Z horizontalni analyzy vynosu a nakladii 1ze zjistit informace o vyvoji vynosu a nakladi

a hospodarském vysledku v analyzovaném obdobi. Podnik v celém sledovaném obdobi

2010 - 2012 vykazuje kladny vysledek hospodateni za ucetni obdobi, tj. zisk.

Graf 3: Horizontalni analyza vynost a nakladi 2010 - 2012
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Ve sledovaném obdobi 2010 — 2012 vynosy mirné vzrostly a poté prudce klesly,
naklady mély stale klesajici tendenci. Vysledek hospodafeni v letech 2010 — 2012
predstavuje zisk, primérna vyse zisku je 2 483 tis. K¢, nejnizsi zisk ve vysi 939 tis. K¢

byl vykazovan v roce 2010 a nejvyssi zisk 4 650 tis. K¢ podnik vykazoval v roce 2011,
viz. Graf 3: Horizontalni analyza vynost a nakladt 2010 — 2012.

Nejdilezitéjsi polozkou vynosii jsou trzby za prodej vlastnich vyrobku a sluzeb, protoze
tvofi nejvyznamnéjsi cast zisku. Trzby za prodej vlastnich vyrobkl a sluzeb maji
Klesajici charakter, pokles v analyzovaném obdobi byl z 59 571 tis. K& na 46 195 tis.
K¢&. U néakladii tvoii nejvyssi polozku naklady vynalozené na prodané zbozi. Stejné jako
trzby za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb maji materialové naklady Kklesajici tendenci.

Tyto naklady se v roce 2012 snizily o 2 038 tis. K¢& oproti roku 2010.
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5 Dodavatelsko-odbératelské vztahy

Dodavatelsko-odbératelské vztahy jsou pro fungovani podniku velice dtlezité. Pomoci
dodavatelsko-odbératelskych vztahti buduje podnik konkurencni vyhodu diky které
si udrZuje svoji pozici na trhu. Na jedné strané podnik nakupuje material, nahradni dily
atd. a na druhé stran¢ se snazi své vyrobky prodavat svym zakazniktim. Proto by se m¢l
podnik zaméfit nejen na prodej, ale patficnou pozornost by mél vénovat i oblasti

nakupu.

Volba dodavateli ma vliv na soucasny i budouci vyvoj podniku. Pokud jsou dodavelé
vybrani nespravné, podnik muze pfichdzet o finan¢ni prostfedky a ztracet svoji pozici
na trhu. Vybér dodavatele pii nakupu musi byt zvazovan a nesmi byt povazovan

za formalitu.

Podnik by mél zamétit své usili pfi vybéru odbérateli na takové odbératele, jejichz
specifické pozadavky mtize uspokojit nejlépe. Dulezité je spravné se informovat
0 odbératelich, v dnesni dob¢ nartista pocet odbératelt, kteti neplati faktury. Jednim ze

zékladnich pfedpokladi uspésného obchodovani je kvalitni vybér bonitnich odbérateli.

Dodavatelsko-odbératelské vztahy jsou zakladnim vztahem v procesu obchodovani.
Predstavuji rizné formy spoluprdce mezi dodavatelem a odbératelem na trhu.
Udrzovani partnerskych vztahii s dodavateli a odbérateli piinasSi podniku kvalitni
dodavatele, kteti dodavaji material v pozadované jakosti, vCas, za smluvenych
podminek a spolehlivé odbératele, ktefi odeberou pozadované mnozstvi vyrobki

a zaplati za tyto vyrobky.

5.1 Informacni tok
Na zaklad¢ provedeného ftizeného rozhovoru bylo zjisténo, ze ze vSech dodavatelt,

ktery podnik ma, tvoii 70 % ,klicovi dodavatelé®. , Klicovi dodavatelé* jsou zasadnim
¢lankem podniku, nejenom, Ze jsou spolehlivi, dodavaji kvalitni vyrobky, ale dodavaji
je v€as a splnuji podminky, které podnik vyzaduje. 70 % ze vSech nakupovanych
surovin, polotovarii a sluzeb ptedstavuji dodavky od klic¢ovych dodavateli. Podnik
predava svym dodavatelim pouze 30 % informaci zjiStovanych pro interni potieby.

Informac¢ni systém podniku neni propojen s dodavateli. Informace, které jsou podnikem
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predavany dodavatelim se tykaji pouze dodavek. Informace o dodavkéch, které
se piedavaji dodavatelim zahrnuji mnozstvi materialu, ktery je podnikem poZadovan
za akceptovatelnou cenu, pozadovaného ¢asu, kdy ma byt material k dispozici atd.
Informace o zménach v podniku, o vysledcich auditu, o vysledcich hodnoceni
dodavatelli a dalsi jiné informace nejsou pieddvany podnikem dodavatelim vibec.

Na své dodavatele se podnik citi byt navazan pramérné 50 %.

Podnik se citi siln¢ zavisly na svych odbératelich. Pfesto Snimi nema propojeny
informacni systém. Podnik si s odbérateli neptedava informace: tykajici se dodavek,
0 zménach v podniku, o vysledcich auditi. Vysledek hodnoceni dodavek ani Zadné dalsi

informace nejsou odbérateliim predavany.

5.2 Nakup

vvvvvv

v pozadované kvalité a v¢as. Kvalita materialu je pro podnik dulezita, protoze ma vliv
na kvalitu produkce podniku. VEasné dodani materialu zajistuje podniku plynulost
vyroby a dodrzeni dohodnutych terminti s odbérateli. Naklady na material pfedstavuji
znacnou Cast nakladt firmy, proto je dualezité, aby byl nakup materidlu realizovan

za optiméalnich naklada.

Cinnost nakup je organiza¢né zaclenén do stiediska Sobé&slav. Je rozdélen na dvé &ésti,
do prvni ¢asti spada nakup pro opravy dopravni techniky, druhou c¢ast tvoti nakup
pro vyrobu. Pracovnici, ktefi realizuji nakup pro dopravni techniku, spadaji
pod vedouciho stiediska oprav a ti, co maji na starosti nakup pro vyrobu, spadaji

pod vedouciho stiediska vyroby.

5.2.1 Nakupni proces
Realny nakupni proces se shoduje s 8 fazovym Moelerovym modelem.

1) Piipravna faze nakupu

Podkladem pro vystaveni objednavky pro nakup vyrobku nebo sluzby jsou
zpravidla:
o realizace zakazky

e potieba doplnéni skladovych zasob
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e potieby spolecnosti

e specifikace pozadavki vyvoje, konstrukce.

Materidl pro vyrobu je nakupovan ¢i objednavan rozpiskou materidlu neboli
kusovnikem. Rozpiska materidlu (kusovnik) obsahuje udaje jasné specifikujici
poZadovany vyrobek (typ, nazev, mnozstvi apod.) a ptipadné, pokud je to vhodné
(dle charakteru vyrobku) také poZadavky na procesy, pokyny pro kontrolu,
pozadavky na schvalovani vyrobkl, postupl, vyrobniho zafizeni a kvalifikaci

zameéstnancu atd.

2) Definovani kritérii hodnoceni

Kritéria hodnoceni dodavateld v podniku jsou rozdélena do dvou skupin podle toho,

jestli se jedna o nové nebo stavajici dodavatele.

Pti vybéru novych dodavatelii pouziva podnik kritéria:

e financni situace dodavatele
e vyrobni moznosti dodavatele
e cenové nabidka a platebni podminky

e kvalita.

Financ¢ni situace dodavatele je dilezitd predevSim pokud se jedna o dlouhodoby
obchodni vztah, podnik zjiStuje finan¢ni situaci dodavatele kvili riziku financ¢nich
potizi dodavatele, aby nem¢l kvuli Spatné financni situaci dodavatele problém

se zajisténim své vyroby.

U vyrobnich moznosti dodavatele podnik zamétfuje svou pozornost na vyrobni
kapacity ataké sleduje, jestli je béZné pouzivany materiadl na skladé nebo zda je

dodavatel schopny ho okamzité zajistit.

A4

moznost poskytnuti slevy pii odbéru velkého mnoZstvi. U platebnich podminek

se sleduje splatnost, pro podnik je vyhodna co moznéa nejdelsi splatnost.
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vvvvvv

podniku.

Podnik vyuziva tato kritéria pro hodnoceni stavajicich dodavatelu:

o kvalitu materialu

e termin dodani

e cenovou nabidku

e obchodni podminky

e komplexnost nabizenych sluzeb

e dopravu.

U stavajicich dodavateld je stejné jako u novych dodavateli pozadovana kvalita,

ktera odpovida potiebam vyroby.

Termin dodani je dilezity pro plynulost vyroby, proto musi byt dodavatelem splnén

termin dodani.

Cv v

uvedeno u novych dodavatelt.

Obchodni podminky se tykaji zaru¢ni lhlity, moZnosti odstoupeni od smlouvy,

odpovédnosti za skodu, proto je i toto kritérium pro podnik dilezité.

Komplexnost nabizenych sluzeb souvisi se sluzbami, které dodavatel poskytuje,
naptiklad poradenstvi. Kritérium také hodnoti inovacni schopnosti, pokud jsou
novinky na trhu, jestli je dodavatel schopny upravit svou nabidku a témto zménam

se prizpiisobit.

Kritérium doprava posuzuje, jestli je dodavatel schopny zajistit dopravu nebo zda je
na podniku, aby si zafidil vlastni dopravu. Doprava, kterd neni v kompetenci
dodavatele, zvySuje podniku naklady, proto je lepsi, kdyZ ma dopravu na starosti

dodavatel a tyto naklady jsou zahrnuty v cené¢ dodavaného zbozi.
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3) Sbér informaci o potencialnich dodavatelich

Podnik ziskava informace o potencialnich dodavatelich pfevazné na internetu. Déle
informace ziskava na veletrzich a z katalogii, které ma k dispozici z jiZz uvedenych
veletrhi,, z vystav atd. Informace o potencidlnich dodavatelich podnik dostava

I Z obchodnich kontaktt, které ma k dispozici.
4) Predvybér dodavatela
Poptavkové fizeni se uplatituje v ptipadech:
e nékupu nového vyrobku, sluzby nebo pii vybéru nového dodavatele,
e pii prizkumu trhu z hlediska jakosti, ceny, pruznosti dodavek.
Po poptavkovém fizeni obdrzi podnik nabidku dodavatele. Nasledné¢ dochazi
k vyhodnoceni poptavkového a nabidkového fizeni.

5) Hodnoceni nabidek

Pro hodnoceni nabidek je pouzita bodovaci stupnice, kazdé nabidce se dle
stanovenych kritérii pfidéli bodova hodnota, ktera udava uspé$nost nabidky.

Nabidka, ktera ziska nejvice bodi je hodnocena jako nejlepsi.

6) Obchodni jednani s vybranymi dodavateli

Po obdrzeni a vyhodnoceni nabidek jednd podnik s vybranymi dodavateli, snazi

se 0 ujasnéni vSech podminek, které byly dohodnuty.

7) Konecny vybér dodavatele

Kdyz je vybran dodavatel, piepiSe zasobova¢ do objednavky pozadavek z rozpisky
materidlu. Objednavku schvaluje podpisem zésobovac. Schvalené objednavky jsou

zasobovacem odeslany e-mailem dodavateli.

U dodavatelt se kterymi neni ¢asty obchodni kontakt nebo pokud se jednd o nové
dodavatele je potvrzeni objednavky provadéno formou podepsané kupni smlouvy.

U dodavateli se kterymi se obchoduje prubézné, neni objednavka potvrzovana.
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V piipad¢é vzniku rozporu mezi poZzadavkem objedndvky a schopnosti dodavatele
splnit tyto poZadavky je objednavka potvrzovana.

8) Realizace nakupu

Dodani provede dodavatel nebo je dodani zajiSténo vlastnimi zdroji. Kontrolu
mnozstvi, stavu dodavky (neposkozenost) a dokumentace zda odpovidd dodacimu
listu nebo objednavce, provadi skladnik. Zasoboval ovéefuje shodu skuteéné
dodaneho sortimentu s poZzadavky objednavky. Pokud existuje shoda, dochazi

K potvrzeni pfijmu na dodaci list nebo fakturu.

DalSim krokem je provedeni vstupni kontroly, vysledek kontroly stanovuje, zda
vyrobek vyhovuje. Pokud ano, potvrdi se dodaci list datem kontroly a podpisem.
Kopie dodaciho listu se vrati dodavateli. Poslednim krokem je zaevidovani piijaté

dodavky a naskladnéni.
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Obrézek 7: Nakupni proces
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5.3 Dodavatelé

Spole¢nost nakupuje dodavané vstupy od dodavatelu, ktefi sidli pfevazné na Uzemi
Ceské republiky. Pokud je pozadovana vysoka kvalita dodavanych vstupti, kterou
doméci dodavatelé nemohou splnit, obraci se spole¢nost na dodavatele, kteii sidli
Vv zahrani¢i, ale své pobodky maji v Ceské republice. Spole¢nost spolupracuje
piedev§im s dodavateli hutniho materialu a dodavateli nahradnich dilt pro dopravni
techniku. Ostatni materialy nejsou nakupovény v takovém mnoZstvi a s takovou

pravidelnosti.
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Dodavatelsko-odbératelské vztahy v podniku maji staly charakter. Staly charakter
znamend, Ze podnik spolupracuje s dodavateli dlouhodobé, nevyhledava nové
dodavatele, pokud to neni nutné. Snazi se o navdzani partnerskych vztahi, které jsou
vyhodné jak pro dodavatele, tak pro podnik. Dodavatele tvoii velké mnozstvi malych
a sttednich podnikt s dlouhou dobou spolupréace. 70 % tvoti kli¢ovi dodavatelé, ktefi
poskytuji kvalitni material a ve sjednanou dobu.

5.3.1 Vybér dodavatele
Vybér dodavatele je pro podnik diilezitou ¢innosti a je vétSinou provadén pomoci

bodovaciho systému hodnoceni.

Kritéria, podle kterych je dodavatel vybiran:
e finan¢ni situace dodavatele
e vyrobni moznosti dodavatele
e cenové nabidka a platebni podminky

e kvalita.

Finan¢ni situace dodavatele je dulezitd predevSim pokud se jednd o dlouhodoby
obchodni vztah, podnik zjistuje financni situaci dodavatele kvili riziku finanénich
potizi dodavatele, aby nemél kvuli Spatné finanéni situaci dodavatele problém

se zajisténim své vyroby.

U vyrobnich mozZnosti dodavatele jsou sledovany vyrobni kapacity, zda ma bézné

pouzivany material na sklad¢ nebo zda je schopny ho okamzité zajistit.

v

moznost poskytnuti slevy pii odbéru velkého mnoZstvi. U platebnich podminek

se sleduje splatnost, pro podnik je vyhodna co moznéa nejdelsi splatnost.

vvvvvv

podniku.

Tato kritéria byla jiz popsana u nakupniho procesu, viz. kapitola 5.2.1 Nakupni proces,

zde jsou jen zopakovéna, protoZe se tykaji vybéru dodavatele.
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Vyznam ukazatelii pro vykon podniku — vybér novych dodavateli

Z tizeného rozhovoru bylo zjisténo, jaky vyznam vzhledem k vykonu podniku maji
nasledujici ukazatele, které byly zvaZovany v soucasnosti, v minulosti a byl odhadnut
i vyznam, ktery budou mit v budoucnu. Tyto ukazatele se tykaly oblasti dodavateli

konkrétn¢ vybéru novych dodavateld.

Seznam ukazatell, které byly ptedlozeny podniku:

e Nabizend cena - vyjadfuje za jakou cenu je dodavatel schopen dodat
poZadované vyrobky.

e Nabizend kvalita — se tyka vyrobkid, zda spliuji naroky podniku tak, aby
odpovidaly potiebam technologie vyroby.

e Dodaci terminy — vyjadiuji dodaci lhitu, za kterou dodavatel doda vyrobky

e PoZadovand dokumentace — potiebné dokumenty, na zakladé kterych jsou
vyrobky dodany.

e Deklarovand reakce dodavatele na zménu - pokud je potfeba zména

domluvenych podminek, jak dodavatel reaguje.

Dale byl zastupce podniku pozadan, aby se vyjadtil k vyvoji dilezitosti téchto ukazatela
Vv pribéhu ¢asu a to: rok 2013, v minulosti, za kterou je povazovan ¢asovy horizont
od roku 2007 do roku 2012 a jaky budou mit vyznam v budoucnu - od roku 2014
do roku 2019. U ukazatele nabizena cena se vyznam neménil, ukazatele nabizena
kvalita mél v minulosti av soucasnosti stale stejny vyznam, ale do budoucna
se piedpoklada, ze se bude vyznam zvétSovat. Stejné tak i dodaci terminy a poZadovana
dokumentace mély v minulosti a v soucasnosti stejny vyznam k vykonu podniku, ale
do budoucnosti se ocfekava zvétSovani téchto ukazateli. U deklarované reakce
dodavatele na zménu byl v minulosti a je dnes vyznam mensi, do budoucna pocita
podnik, Ze se bude vyznam tohoto ukazatele vzhledem k vykonu podniku zvétSovat

viz. Graf 4: Ukazatele dle vyznamu k vykonu podniku.
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Graf 4: Ukazatele dle vyznamu vzhledem k vykonu podniku
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Hodnota 5 znamend, Ze ukazatele maji vyznam stale stejny, ¢islo mensi nez 5 znamena,
ze vyznam ukazatele se zmenSuje a Cislo vétSi nez 5 znazornuje zvétSujici se vyznam
ukazatele vzhledem k vykonu podniku. VSechny ukazatele krom¢ nabizené ceny,
budou v budoucnu zvétsovat svij vyznam, vzhledem k vykonu podniku (vzrist

z hodnoty 5) viz. Graf 4: Ukazatele dle vyznamu vzhledem k vykonu podniku.

5.3.2 Hodnoceni dodavatela
Hodnoceni dodavatell je stejné jako vybér dalezitou Cinnosti firmy. Cilem hodnoceni

dodavatelti je vybudovani skupiny spolehlivych obchodnich partnerd. Spole¢nost ma
vypracovany ,,Seznam kvalifikovanych dodavateli, do kterého jsou zahrnuti
dodavatelé pro nakupované vyrobky a materialy majici pfimy vliv na jakost finalniho
produktu. Seznam musi byt schvélen feditelem. ,,Seznam kvalifikovanych dodavatelt*
je ulozen u vedoucich stfedisek a zasobovace. Je-li to potfebné, je seznam piidélen

dal$im zaméstnancum dle rozdélovniku.

Z kupnich smluv jsou &erpany informace, na zakladé kterych probiha hodnoceni
dodavatelti. Pokud jsou zjistény nedostatky, snazi se podnik s dodavatelem domluvit

na odstranéni téchto nedostatka.
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Spole¢nost Servis-technika-Sluzby, a. s. pouziva pro hodnoceni dodavateld tato kritéria:

Kvalita (zda byla dodrZena jakost zbozi, chovani dodavatele, pii vyfizovani
reklamace)

Termin dodani (dodrZeni dohodnutého terminu)

Cenova nabidka (slevy, zda je poskytnuta pii odbéru velkého mnozstvi
mnozstevni sleva)

Obchodni podminky (vraceni zbozi, odstoupeni od smlouvy)

Komplexnost nabizenych sluzeb (obnovovani nabidek, kdyZz jsou novinky
na trhu)

Doprava (doprava od dodavatele, zajisténi vlastni dopravy).

Hodnotici Skéla pro uvedena kritéria, ktera je pouzivana pii hodnoceni dodavateli:

1 - vyborny

2 — drobné ptipominky

3 — pfipominky, nedostatky
4 — s vyhradami

5 — nevyhovujici

Dle dosazenych bodi jsou dodavatelé zatazeni do kategorie A, B nebo C.

Tabulka 5: Kategorie podle dosazenych bodi

Kategorie Dosazené body
A 6-10

B 11-15

C 15 avice

Zdroj: vlastni zpracovani

Do kategorie A jsou zatazeni dodavatelé, kteii splituji kritéria pro hodnoceni dodavatela

na vysoké urovni. Do kategorie B jsou zafazeni dodavatelé, u kterych je vidét potencial

ke zlepSeni, podnik by se chtél podilet na pomoci ke zlepSeni a chtél by s nimi

do budoucna spolupracovat. Kategorii C tvoii dodavatelé¢, kde je znacny prostor

pro zlepSovani, viz. Tabulka 5: Kategorie podle dosazenych bodi.
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S dodavateli kategorie A podnik c¢asto komunikuje, patii sem klicovi dodavatelé,
vzajemna spoluprace je vyhledavana. Kategorie B zahrnuje dodavatele, ktefi jsou
pro podnik vyhovujici, kritéria jsou témito dodavateli spliiovana na standardni urovni,
podnik spolupréaci s témito dodavateli také uptednostiiuje. Kategorii C tvofi dodavatelé,
kteti dodavaji nepravidelné. VétSinou s témito dodavateli podnik spolupracuje

pfi ndrazovych objednavkach.
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Tabulka 6: Ptiklad hodnoceni dodavatelti materialu X, Y

Rok 2012 Hodnotici Skala: 1 — vyborny, 2 — drobné piipominky,
3 — pfipominky, nedostatky, 4 — s vyhradami,
5 - nevyhovujici
Kritéria hodnoceni
Komodita | Dodavatel | Kvalita | Termin | Cenova | Obchodni | Komplexnost | Doprava
dodani | nabidka | podminky | nabizeného
sortimentu

Dodavatel

A 1 1 1 1 2 1
Dodavatel

B 1 1 1 1 2 3

X

Dodavatel

C 1 1 1 1 2 1
Dodavatel

D 1 1 1 2 2 1
Dodavatel

A 1 1 1 1 2 1
Dodavatel

Y B 1 1 1 1 2 3
Dodavatel

C 1 1 1 1 2 1

Zdroj: vlastni zpracovani

Jedna se o ukazku, jak jsou v podniku hodnoceni dodavatele. V tabulce nejsou vsichni
dodavatelé, pro nahled tabulka uvadi vytah zhodnoceni dodavateli provadéného

pracovniky podniku v minulém obdobi.
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Tabulka 7: Soudet bodu

Komodita X

Dodavatel Dodavatel | Dodavatel Dodavatel | Dodavatel
A B C D

Soucet bodil 7 9 7 8

Kategorie A A A A

Komodita Y

Dodavatel Dodavatel A Dodavatel B Dodavatel C

Soucet bodil 7 9 7

Kategorie A A A

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka dokoncuje hodnoceni dodavatelii. Z tabulky lze zjistit, kolik bodl jednotlivi

dodavatelé obdrzZeli a do jaké kategorie jsou zafazeni.

Hodnoceni dodavatelli provadi podnik jednou rocné (pokud nebyla realizovana dodavka
je dodavatel hodnocen za obdobi delSi). Pokud dodavatel vyhovuje, je zapsan
do ,,Seznamu kvalifikovanych dodavateld®. Povéfeny pracovnik aktualizuje ,,Seznam
kvalifikovanych dodavateli* vzdy, kdyz dojde k zasadni zméné podminek ve vztahu
s jednotlivymi dodavateli nebo pokud zafazuje nového ¢i vyfazuje nevyhovujici

dodavatele.

Z tizeného rozhovoru, jehoz cast byla zamétfena na hodnoceni stavajicich dodavateld,
konkrétné na vyznam ukazateli pro vykon podniku, kterymi byly dodrzovani
mnozstevnich slev, dodrzovani mnozstevni vySe dodavek, rychlost reakce na zmény
v dodéavkach, aplikace inovaci, uplnost doddvanych dokumentl, dodrzovani termint
dodavek, dodrZovani kvality dodavek a rychlost vyfizeni reklamaci bylo zjisténo

nasledujici:
e Dodrzovani mnozstevnich slev, dodrZzovani mnozstevni vySe dodavek, aplikace

inovaci, Uplnost dodavanych informaci - v minulosti, V souéasnosti

i v budoucnosti maji stale stejny vyznam.
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e Rychlost reakce na zmény v dodavkach, dodrzovani terminti dodavek,
dodrZovani kvality dodavek — v minulosti a v soucasnosti maji stale stejny
vyznam vzhledem k vykonu podniku. V budoucnu budou mit tyto ukazatele
zvétsujici se vyznam.

e Rychlost vytizeni reklamace — v minulosti byl vyznam mensi nez v soucasnosti,

do budoucna se piedpoklada, Ze bude mit tento ukazatel zvétSujici se vyznam.

5.3.3 Outsourcing

Podnik vy¢lenil ¢innosti tykajici se spravy pocitact a uklidu prostor a smluvné je svéfil
jinym spole¢nostem. O spravu pocitac se stara podnik z Tabora, ktery nechtél byt
jmenovan. Zajist'uje externi spravu pocitacoveé sit¢ spojenou s celkovou péci o vesSkerou
vypocetni techniku. Touto firmou je také poskytovan informacni systém ArrowSys,
ktery je v podniku pouzivan. Vy¢lenénim této ¢innosti nema podnik vydaje, které by
byly potieba na provoz IT oddéleni. Uklid prostor ma na starost spole¢nost, jejiz jméno
nebylo taktéz povoleno pouzivat. Naplni prace této spolecnosti je uklid kancelafi
avyrobnich prostor, dodavka hygienickych potieb a ostatni doplikové sluzby.
V poslednich letech je tento zpisob najimani specializovanych firem moderni, velmi

efektivni a ekonomicky.

5.3.4 Doba obratu a rychlost obratu zavazki z obchodnich vztahi
Ukazatel doby obratu zavazkti méti dobu, s jakou podnik primérné hradi své zavazky

Z obchodnich vztahti. Tento ukazatel podava véfiteli informace o platebni moralce
odbératele vyplyvajici z finan¢nich vykaz. Rychlost obratu zavazkl vypovida o tom,

jak rychle jsou splaceny zavazky firmy za jeden rok.

Tabulka 8: Doba obratu a rychlost obratu zavazki

2010 2011 2012
Doba obratu zavazki (dny) 54,86/ 71,45| 64,86
Rychlost obratu zavazki 6,57 5,05 5,56
Zdroj: vlastni zpracovani

Doba splatnosti faktur, kterou pozaduji obchodni partnefi je obvykle 30 az 60 dni.
Podnik vroce 2010 hradil své zavazky ptiblizné za 55 dni, vroce 2011 doslo
ke zhorSeni platebni moralky ak hrazeni zavazkid dochazelo za 72 dni, rok 2012
znamenal pokles, zavazky byly hrazeny za 65 dni. Z hlediska doby obratu zavazku
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doslo nejdfive k nartstu doby obratu, vroce 2012 doslo ke snizeni. Pro nékteré
dodavatele mize dlouhd doba signalizovat problémy v likvidité, pro dodavatele je

vyhodnéjsi spoluprace s odbératelem, ktery uhradi pohledavku za kratsi dobu.

Z tabulky vidime, ze doslo ke snizeni rychlosti obratu zavazku, vroce 2012 byl
zaznamenan mirny nartst. Tato skuteCnost muze signalizovat, Ze podnik pouZiva

penézni prostiedky na jiné ucely nez k platbam dodavatelu.

Z hlediska dlouhodobych vztaht s dodavateli je vyhodné dodrZovat dobrou platebni
moralku, pokud bude podnik i nadale platit své zavazky dlouhou dobu po lhité
splatnosti, mohlo by se stat, ze dodavatel naptiklad zméni podminky dodavanych
vyrobku. Servis-technika-Sluzby Sobéslav, a. s. u odbérateld, kteti maji pohledavky 30
dni po splatnosti, dostavaji zboZi pouze za hotove, takovéto opatieni by mohli zavést

i dodavatele pro sledovany podnik.

5.3.5 Reklamace
Pokud dojde ke zjisténi neshodného vyrobku dodavky, je posouzeno, zda bude vyrobek

reklamovéan. Podkladem k posouzeni je zpravidla smlouva, technickd dokumentace atd.
Jestlize posouzenim bylo zjisténo, ze kvalita dodavky nevyhovuje, je vystaven
reklamacéni protokol a zahajeno reklamacni fizeni s dodavatelem, viz. Obrazek 8:

Reklamace dodavatelska.
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Obrazek 8: Reklamace dodavatelska

Zjistén neshodny vyrobek dodavky

1

Posouzeni uplatnéni reklamace

Bude reklamace uplatnéna

ﬂ Ano

Evidence reklamace

1

Reseni reklamace dle smlouvy s dodavatelem

1

Sledovani pribéhu vytizeni reklamace

Reklamace uznana

Opakované posouzeni reklamace a piesetieni vyjadieni dodavatele

Reklamace opravnéna

Reseni neshody

Opakované reklamace

Reklamace opakované neuznana

Ptedani k pravnimu fizeni

Uzavteni reklamace, informace o vysledku reklamac¢niho fizeni
odpovédnému zaméstnanci

1

Informace do zdznamu hodnoceni dodavatelt

Zdroj: vlastni zpracovani
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Uplatnéni reklamace
Pti zjisténi neshodného vyrobku je u dodavatele uplatnéna reklamace. Zpusob fizeni
reklamace je popsan nize. Piistup dodavatele k feSeni reklamace je soucasti hodnoceni

dodavatele.

Reklamace se zaeviduje ve slozce dodavatele. Reklamace se sdéli dodavateli (zaslanim
nebo predanim reklamacniho dopisu v origindlu). Nésleduje sledovani reklamacéniho
fizeni, v piipad¢, ze reklamace neni ze strany dodavatele feSena, musi podnik urgovat

jeji vyfizeni.
V ptipadé, Ze je reklamace uznana, uzavie zasobovac reklamacni fizeni.

V ptipadé, Zze dodavatel reklamaci neuznal, provede zasobova¢ neprodlené preSetieni
vyjadieni a opétné posoudi reklamaci. Pokud zadsobova¢ po piesetieni vyjadieni
aopétovném posouzeni reklamace zjisti, ze reklamce je opravnéna, opakuje
se reklamace formou dopisu, ktery je zaslan dodavateli. Pii opravnéné reklamaci
se reklamace opakuje formou dopisu. Poté mohou nastat dvé situace, reklamace je
uznéna, v tomto piipad¢ zasobovaé uzavie reklamaéni fizeni. V piipadé druhé situace,
pii opakovaném neuznani reklamace zasobova¢ projedna piipad s feditelem a je-li to
vhodné, jsou veskeré podklady piedany k pravnimu fizeni. Zasobova¢ uzavie
reklamaéni fizeni a informace o vysledku reklamaéniho fizeni piedd svému

nadfizenému.

5.4 Prodej

Prodej je vyznamnou cinnosti podniku, prostfednictvim prodeje vytvaii podnik zisk
a buduje si dobré jméno na trhu. Pro posileni pozice na trhu je dobré jméno dilezité.
Podnik se zamétuje pievazné na zakazkovou vyrobu. Cilem jsou spokojeni zakaznici,

ktefi doporuci podnik naptiklad svym obchodnim partnertim.

5.4.1 Zakaznici

Zakazniky tvoti zeméd¢€lské podniky, které se zabyvaji jak rostlinnou tak i zivocisSnou
vyrobou. Dalsimi zakazniky jsou firmy, které vyrab&ji piipojna vozidla (pfivésy,

navesy), strojirenské zavody a dopravni spolecnosti a elektroinstala¢ni firmy. Podnik
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upiednostiiuje individualni ptistup k zakaznikim, snazi se, aby vyrobky byly ,Sité"

na miru zadkaznikovi.

Podnik je vyhradnim dodavatelem firmy SMS CZ spol. sr. 0. Rokycany vyrobce
zemédélskych strojii. V kooperaci pro SMS CZ spol. s r. 0. Rokycany soucasné podnik
vyrabi lu¢ni valy, samonakladaci ptepravniky kulatych a hranatych baliki a cambridge
valce. SMS CZ spol. sr. o. Rokycany je vyznamnym zakaznikem. Podnik véfi, ze tato
cesta povede Kk ucelenéjsi nabidce sluzeb k zakaznikim. I nadale zistava cilem podniku
spokojenost zakaznikl a duvéra ke znacce S-t-S Sobéslav, a. s., kterou chce i diky SMS

CZ spol. s r. 0. Rokycany nadale rozvijet.

Podnik nevlastni vzorkovou prodejnu svych vyrobkl, proto se snazi oslovovat
potencialni zakazniky prostiednictvim osobni navstévy pfimo u zakaznika. Uskutecniuje

telefonické hovory potencialnim zakaznikiim nebo své nabidky zasila e-mailem.

Zakaznik ma moznost navstivit vyrobnu v Sobéslavi, kde mize sjednat zakazku piimo

se zam¢stnancem, ktery ma prodej na starosti a dokéze zdkaznikovi poradit.

Sluzby poskytované zakaznikim — zkoumané ukazatele

Vyznam ukazatelti vzhledem k vykonu podniku (v soucasnosti — rok 2013, v minulosti -
od roku 2007 do roku 2012, odhad v budoucnu — od roku 2014 do roku 2019) byl
zkouman pomoci fizeného rozhovoru. Nasledujici graf, ukazuje, jak se méni vyznam

téchto ukazatelu.
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Graf 5: Vyznam ukazatelii u sluzeb poskytovanych zakaznikim

Celkové trzby na
zakaznika

Vcas vykryté
. y . Y Hodnota reklamaci
objednavky
==@==Soucasnost
== Minulost
Budoucnost
Zoosdéné Pocet reklamaci za
pozde dané obdobi
objednavky
N.eupllné Priimérna doba od
objednavky objednavky po
obdrzeni

Zdroj: vlastni zpracovani

Z grafu je vidét, ze v souCasnosti maji vSechny ukazatele stile stejny vyznam, toto je
znazornéné hodnotou 5. V minulosti mély ukazatele mensi vyznam nez v soucasnosti
(hodnota 4) az na ukazatel objednavky na jednoho zakaznika, zde je vyznam tohoto
ukazatele stale stejny, jak v soucasnosti, tak v minulosti. V budoucnu budou mit
ukazatele celkové trzby nazékaznika a objednavky na jednoho zékaznika stejny
vyznam vzhledem kvykonu podniku jako maji v soucasnosti, ostatni ukazatele

se budou v budoucnu zvétSovat sviij vyznam pro podnik.

5.4.2 Pohledavky
V podniku Servis-technika-Sluzby, a. s. se nevyskytuji dlouhodobé pohledavky,

v obdobi let 2009 — 2011 byly dlouhodobé pohledavky na nulové Grovni. Kratkodobé
pohledavky firma vykazuje, jednd se o pohledavky z obchodnich vztahi, kratkodobé
poskytnuté zalohy a jiné pohledavky.
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Tabulka 9: Pohledavky po lhité splatnosti

Rok
Pohledavky po lhité splatnosti

2010 2011 2012

do 180 dnti 7825 3403 3395
do 360 dni 686 0 295
nad 360 dnt 685 51 1042

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka ukazuje, ze pohledavky po lhuté splatnosti do 180 dnii maji klesajici charakter,
v roce 2012 vykazovaly oproti roku 2010 o skoro polovinu nizsi ¢astku. Pohledavky
po lhité splatnosti do 360 dnt byly v roce 2011 na nulove urovni, ale v roce 2012 opét
vzrostly, z ¢ehoz vyplyva, ze béhem roku 2012 nebyly uhrazeny pohledavky ve vysi
295 tis. K¢&. Pohledavky po lhuté splatnosti nad 360 dnt v roce 2011 klesly, v roce 2012
doslo k vyraznému rustu téchto pohledavek po lhuté splatnosti. Velky narust v roce
2012 ovliviiuje neptiznivé podnik, protoze jsou takto podniku zadrzovany penézni

prostiedky, které by mohly byt pouzity napf. na zaplaceni zavazki z obchodnich vztahi.

Postupy u pohledavek

1. Za ptesné a Uplné tdaje na fakturach vcetné vSech nalezitosti zodpovidaji
ekonomky stfedisek, mistfi a vedouct stiedisek.

2. Sledovani a vyhodnocovani pohledavek probiha 1 x mési¢né na porad¢ podniku.

3. Na vsechny pohledavky 30 dni po splatnosti je zasilano uznani zavazku. Pokud
se uznani zavazku nevrdti, zajisti pracovnik, ktery obchodni piipad provedl
uznani  osobné, vcetné¢ splatkového kalenddfe. Uznani zaeviduje
na ekonomickém useku.

4. Pohledavky nad 30 dni po splatnosti jsou intenzivné vymahany.

5. Vsichni odbératelé, kteti maji pohledavky 30 dni po splatnosti, mohou dostavat

zbozi pouze za hotové. Vyjimky povoluje pouze feditel.
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Zajisténi evidence a dokumentace k pohledavkam
e evidence v samostatnych deskach dle firmy,

e evidované dokumenty:

- smlouva, objednavka

- kopie faktury

- upominky 60, 90, 120 dni

- uznani pohledavky odbératelem

- v8echny dalsi informace — jmeéna, telefony, zaznamy z jednani,
faxy, dopisy, e-maily

e evidence penalizace:

- penaliza¢ni faktura

- upominky

- veSkera dokumentace — smlouvy, objednavky, vypis z banky,

kontakty

Ovliviiovani pohledavek

Podnik se snazi ovliviiovat pohledavky podle typu zakaznika, podle toho o jaky druh
vyrobki nebo sluzeb se jedna a podle velikosti zakazky. Pokud se jednad o zakaznika,
s kterym podnik udrzuje dlouhodobé vztahy, probiha platba na fakturu. Pokud podnik
zaCind dodavat své vyrobky Ci sluzby novym zakaznikim, jisti se bud’ platbou pred

dodanim vyrobku ¢i sluzby nebo béhem zakazky pozaduje zalohy.

5.4.3 Doba obratu a rychlost obratu pohledavek z obchodnich vztahu
Doba obratu pohledavek uddva dobu, za kterou podnik zinkasuje od odbératelti své

pohledavky, rychlost obratu pohledavek udava v podobé poctu obratek, jak rychle jsou

pohledavky pfeménovany v penézni prostiedky (Ruckova, 2008).

Tabulka 10: Doba obratu a rychlost obratu pohledavek

2010 2011 2012
Doba obratu pohledavek (dny) 70,13 86,79 97,92
Rychlost obratu pohledavek 5,14 4,15 3,68

Zdroj: vlastni zpracovani
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Doba obratu pohledavek v podniku v letech 2010, 2011 a 2012 byla delsi, nez je b&éZna
doba splatnosti faktur. Bézna doba splatnosti faktur v podniku je 30 dni, v nékterych

pripadech jde doba splatnosti faktur prodlouzit na 60 dni.

Doba obratu pohleddvek ma rostouci charakter, tento rast Ize hodnotit jako negativni.
Doslo ke zhorSeni platebni moralky odbératelli, kterd ma za nésledek finan¢ni nejistotu
Z hlediska navratnosti finanénich prostiedki. Podnik by se mél snazit o snizeni doby
obratu pohledavek, protoze ¢im mensi je tato hodnota, tim ma podnik vice finan¢nich

prostiedki s kterymi mtze disponovat.

Rychlost obratu pohledavek je ve sledovaném obdobi Klesajici. V piipadé
analyzovaného podniku jsou hodnoty v danych letech nizké a neustéle klesaji. V roce
2010 doslo 5,14 krat k pteméné pohledavek v penézni prostiedky, v roce 2011 byly
pohledavky preménény 4,15 krat a vroce 2012 €inil pocet pfeménénych pohledavek
v penézni prostiedky 3,68, viz. Tabulka 10: Doba obratu a rychlost obratu pohledavek.

5.4.4 Dodavatelsky tvér

Dodavatelsky tvér je uvér, ktery je poskytnut dodavatelem odbérateli ve formé odlozeni

platby za dodané zbozi.

Graf 6: Dodavatelsky uveér

120

100

80

60
B Doba obratu pohledavek

40 - B Doba obratu zavazkd

20 -

2010 2011 2012
Rok

Zdroj: vlastni zpracovani
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Z grafu je zfejmé, Zze ve vSech tfech analyzovanych letech podnik poskytoval obchodni
uvér svym dodavatelim. Pro podnik je vyhodné&jsi pokud doba obratu zavazku
pievySuje obrat pohledavek, protoze v opacném piipadé hrozi riziko nesolventnosti.
V tomto ptipad¢ dochazi k fetézové reakci a 1 dodavatel se mize dostat do platebni
neschopnosti vii¢i svym dodavatelim. Je dulezité, aby podnik vénoval patiicny cas
fizeni svych pohledavek. Doba obratu pohleddvek by méla byt co nejvice vyrovnana

dobé¢ obratu zavazkd, to je pro podnik optimalni stav (Riackova, 2008).

5.4.5 Internetovy obchod

Na internetovych strankdch podniku Ize wuskuteCnit prodej prostfednictvim
internetového obchodu. Obchod je postupné dopliiovan a aktualizovan. Objednéavky

pies internetovy obchod jsou uskutecnovany ziidka.

Internetovy obchod slouZi spiSe k zorientovani se v nabidce podniku. Objednéavka, ktera
je ucinéna prostiednictvim internetového obchodu, je nezavazna a je se zakaznikem déle
prokonzultovana. Obchod je ¢lenén na kategorie, poklepadnim na zvolenou kategorie,
se objevi seznam nabizenych vyrobkl. Kazdy vyrobek obsahuje nazev, popis vyrobku
a cenu. U nékterych vyrobki se zobrazuje i fotografie. Pokud chce z&kaznik provést
objednavku u vybraného vyrobku, klikne na odkaz do koSiku, poté klikne na odkaz

kosik a dokonci objednavku, ktera neni zavazna, jak uz bylo zminéno.

5.4.6 Zakazka
e Poptavka — zdkaznik navstivi stiedisko nebo kontaktuje telefonicky ¢i e-mailem

pracovnika podniku a sdéli mu své pozadavky. Pracovnik poskytne informace
a pozadavky se zakaznikem prodiskutuje.

e Cenova nabidka — pracovnik na zakladé poptavky zpracuje cenovou nabidku,
kterou piedlozi zakaznikovi.

e Objednavka — na zaklad¢ objednavky je vyrobek dodan zakaznikovi, pokud neni
skladem, tak je vyroben v dohodnuté dobé.

e Platba probiha hotové nebo na fakturu, splatnost faktury byva vétSinou 30 dni.
Zakaznici, ktefi maji pohledavku nad 30 dni splatnosti, dostavaji zboZi pouze

za hotové.
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5.4.7 Reklamace

Reklamace se fidi reklamaénim fadem.

Jestlize kupujici zjisti mechanické poskozeni zboZzi nebo nekompletni zasilku, bez

odkladu kontaktuje prodavajiciho, kde bude reklamace déle feSena.

Reklamace na zboZi v neposkozeném baleni a reklamace na zjevné vady (poskrabani,
deformace, prasknuti, zlomeni atd.) akceptuje podnik do 48 hodin od ptevzeti. Kupujici

je povinny prodavajicimu reklamovat chyby zboZi bez zbytecného odkladu.

Prodavajici nebo jim povéteny pracovnik rozhodne o reklamaci ihned, ve slozitych
pripadech do 3 pracovnich dnii. Reklamaci bude prodéavajici vytizovat bez zbyte¢ného
odkladu, nejpozdéji vSak do 30 dni ode dne uplatnéni reklamace, pokud se prodavajici

s kupujicim nedohodou jinak.
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Obrazek 9: Reklamace odbératelska
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Reklamace a stiznosti, které organizace obdrzi od zékaznika, jsou ptfedany technickému
fediteli, mistrovi vyroby nebo vedoucimu stiediska. Jeden ztéchto zaméstnancu
zaznamena reklamaci do ,,Evidence neshod a reklamaci a pridéli ¢islo reklamace poté,
oveéii reklamaci z hlediska opravnénosti, spravnosti apod. a dale z hlediska moznosti
a zpusobu odstranéni. Pokud nebude reklamace uznana, je provedeno zamitnuti, které je
pisemné oznameno zakaznikovi. V pfipad¢, Ze zakaznik souhlasi se zamitnutim
reklamace, respektive reklamaci neopakuje, je reklamacni fizeni uzavieno. Pokud je
reklamace opravnénd, je projednan zplsob odstranéni reklamace se zédkaznikem a je

provedeno odstranéni reklamace.

5.5 Spokojenost zakazniki

Podnik zpracovava databazi zdkaznikl, piipadn¢ konecnych uzivatell, ve které eviduje
spokojenost zakazniki. Databaze je vedena v ekonomickém systému spolecnosti.
Zamgéstnanci komunikujici se zakazniky provadéji sbér informaci a tyto informace
zaznamenavaji. Vedouci stfediska, odpovédny zaméstnanec a teditel analyzuji ziskané
informace. Reditel priibézné prezkouméva ziskané informace o spokojenosti zakazniki.
V piipadé potieby jsou poradou vedeni pfijata a uréenymi zaméstnanci realizovana

opatieni.

K hodnoceni spokojenosti zakaznikt je nejéastéji pouzivana dotaznikova metoda. Prvni
¢ast dotazniku souvisi s vyplnénim identifika¢nich daji zékaznika. Dalsi ¢ast se sklada
z otazek, ke kterym je ptifazena hodnotici Skala, tzv. Likertova Skala a zakaznik vybere
hodnotu, kterou vyjadii jak je spokojen. Déle jsou v dotazniku oteviené otazky, kterymi
se zjistuje konkrétni ptani ¢i nespokojenost s vyrobky a sluzbami podniku. Zavérecna

¢ast dotazniku se tyka udajt, kdo dotaznik (jaky pracovnik) vyplnil.

Prostfednictvim programu Microsoft Excel jsou ziskana data ptevedena do elektronické
podoby, kde jsou dale statisticky zpracovana. Vyhodnocenim dat podnik zjisti, jak jsou
zakaznici spokojeni s kvalitou vyrobkd, s dodacimi terminy, s obchodnimi podminkami.

Nameéty na zlepSeni spoluprace jsou také z hodnoceni zjisténa.
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6 Navrhy opatreni

Kapitola se zabyva navrhy feseni problému, vznikajicich v dodavatelsko-odbératelskych

vztazich. Na zakladé zjisténych problematickych mist byly stanoveny tyto navrhy

pro zlepseni souc¢asného stavu:

Propojeni informac¢niho systému — pfispiva k vyraznému zrychleni podnikovych
procesti a vyznamnym zptisobem zlepSuje komunikaci s dodavateli i odbérateli.
Propojeni informaéniho systému je pro podnik finan¢né i ¢asové narocné, ale
velmi ptinosné.

ZlepSeni komunikace s dodavateli — komunika¢ni otevienost je dulezita,
posiluje konkurenceschopnost podniku. Spravna informovanost je zékladem
pro vytvareni diveéry dodavatelii. Oteviena komunikace umoznuje budovani
kvalitnich a dlouhodobych vztaht.

ZlepSeni komunikace s odbérateli — u komunikace s odbérateli plati to samé
jako u komunikace s dodavateli. Efektivni komunikace je klicova aktivita, ktera
pomaha posilovat dodavatelsko-odbératelské vztahy a tispé$nou spolupraci.
Zlepseni stavu pohledavek a zavazki, zajisténi pohledavek — s neuhrazenymi
pohledavkami souvisi druhotnd platebni neschopnost podniku, proto je potteba
fizeni pohleddvek a zavazkli veénovat patficnou pozornost. Zajisténim
pohledavek piedejde podnik riziku nezaplaceni za dodavku vyrobki z diivodu
platebni neschopnosti odbératele.

Zména hodnoceni dodavateld - hodnoceni dodavatela v podniku je
nedostatecné, pfi stavajicim poctu dodavateld je neticelné hodnotit dodavatele
stejnym zpiisobem, bez rozdéleni do skupin. Hodnoceni dodavatelt je diilezité
pro zlepSovani vykonnosti dodavateli, poskytuje zpétnou vazbu a napovida
dodavatellim, co je tfeba zménit, aby bylo vykazovano zlepSeni soucasného
stavu.

Zavedeni hodnoceni odbérateli — cilem podniku je dosahovéani zisku. Aby
podnik dosahoval zisku, musi mit dostatecny pocet odbérateld, ktefi jsou
spolehlivi a zaplati, proto je potiecba odbératele hodnotit. Z hodnoceni podnik
zjisti, ziskovost jednotlivych odbérateld a jaka je jejich platebni moralka.
Na zakladé zjisténych vysledkti se podnik rozhodne, jak s jednotlivymi
odbérateli jednat.
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e U odbeérateltt, ktefi maji nesplacené pohledavky vytesit placeni, zmeénit moznost
jen platby v hotovosti — platba v hotovosti u odbérateld, ktefi maji nesplacené
pohledavky, znevyhodituje podnik oproti konkurenci, proto je nutné najit jiny
zpusob platby. V pripadé, kdy jsou odbérateli podniky, nepiipada platba

v hotovosti v ivahu — je mimo obchodni zvyklosti.

6.1 Propojeni informac¢niho systému

Podnik nema propojeny informacni systém s dodavateli ani s odbérateli. Piitom je
V dnesni dobé¢ naprosto bézné, ze se informacni systém podniku propojuje
s informaénimi  systémy v jinych firmach. Propojenim informa¢niho systému
se zrychluji podnikové procesy a zvysuje se jejich bezpecnost. Propojeni informa¢niho

systému je pro podnik jednim z nastroju pro ziskani konkurenéni vyhody.

Propojeni informaéniho systému s dodavateli a odbérateli

Propojeni informacniho systému umozni usetfit penize, ¢as a zvysit zisk. Dodavatelsko-
odbératelské vztahy jsou narocné na praci se zpracovanim formulaiti, doklada a rGzné
dal$i administrativni prace. Osoba, ktera ma tuto Cinnost na starosti stravi nad témito
ukoly znacnou ¢ast pracovni doby. Pokud jsou tyto hodiny pfepocitany na mzdu, zjisti
podnik, kolik penéz cinnost stoji akolik penéz by mohl usetiit, kdyby propojil
informacni systém s dodavateli a odbérateli. Naptiklad ruc¢ni zpracovani jedné faktury
zabere pfiblizné 5 minut, oproti zpracovani faktury v elektronické podob¢, ktera zabere
desitky sekund. Uspora je i na postovném, tisku, obalkach a archivaci dokumenti
viz. Obrazek 10: Uspora pii pouzivani informaéniho systému, ktery byl uveden
na internetovych strankdch www.aimagazine.cz v ¢lanku Elektronicka fakturace
nahrazuje papirové dokumenty - kde jsou jeji hlavni piinosy? Usporou nakladi
se zabyval autor jiz zminéného ¢lanku, pokud by podnik propojil informacni systém
s dodavateli a odbérateli dosahl by pfiblizné stejnych uspor nakladi pii procesu

vystaveni faktury i pii procesu ptijimani faktury jako je zobrazeno na obrazku.
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Obréazek 10: Uspora pii pouzivani informaéniho systému
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Dal8imi pfinosy jsou zrychleni toku dokumentd (napt. faktura je pfenesena bc¢hem
ne¢kolika minut), omezeni chybovosti pfi ru¢nim zadavani dat a zvySeni bezpecnosti
piredavanych dat. Pfi ru¢ni vyméné dat dochazi k chybam, nepfesnostem a Spatnym
dodavkam, pii pouzivani informacniho systému dochazi ke snizeni chybovosti o vice
jak 50 %. Bezpecnost piredavanych dat je feSena softwarové, Sifrovanim, digitalnim

podpisem atd., proto je zaruena vysoka bezpe¢nost.

Negativem jsou naklady, které jsou spojené se zavadénim a nakupem softwarového
vybaveni. Dals$i naklady jsou na implementaci, zaSkoleni zaméstnancty, certifikaci
elektronickych podpist a udrzbu. Naklady na zavedeni komplexniho logistického
informacniho systému ¢ini ve vétSich podnicich znacné sumy, proto je nutné zvazit, zda

by se podnik mé&l do takto ndroéného feieni viibec poustét. ReSenim by v piipadé tohoto
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podniku mohlo byt méné naro¢né feSeni zavedeni napt. jen elektronického propojeni

s klicovymi dodavateli.

Propojenim informac¢niho systému se zabyvaji IT specialisté, proto zde tento navrh neni

podrobnéji rozebiran.

6.2 ZlepSeni komunikace s dodavateli

Piredavat informace o zménach v podniku — pokud si chce podnik udrZet své
postaveni na trhu, musi se neustale pfizpiisobovat novym podminkdm na trhu
nebo ménicim se pozadavklim zakaznikl, aby byl konkurenceschopny. Zmény
mohou nastat i z davodu restrukturalizace, organiza¢nich zmén ¢i Gspornych
opatfeni. I drobné zmény mohou mit pro podnik vyrazny efekt. Komunikace je
nastroj, ktery pfispiva k tspéSnému zvladnuti zmény, proto by dodavatelé¢ mély
tyto informace dostdvat, aby mohly na tyto zmény reagovat. Pokud dojde
V podniku ke zméné, mélo by dojit k oznameni této zmény dodavateli bud’
osobng, nebo telefonicky, zalezi na rozsahu zmény a na vztahu s dodavatelem.
Pokud je to nutné, dodavatel se snazi na zmény reagovat, aby zajistil svymi
dodavkami plynuly vyrobni proces podniku. Informovani dodavateli upeviuje
vztahy mezi dodavatelem a podnikem, pokud podnik o zménach dodavatele
neinformuje, mize se stat, ze dojde k problémim ve vyrob¢, protoze dodavatel

nebude na zménu ptipraveny a dojde napiiklad ke zdrzeni dodavky.

Piredavat informace o hodnoceni dodavateli - podnik provadi hodnoceni
dodavatell jednou ro¢né, informace o vysledcich hodnoceni nejsou dodavatelim
predavany. Pokud by podnik zacal predavat informace o hodnoceni dodavatelt,
dodavatelé by tak ziskali zpétnou vazbu a v piipadé nutnosti by mohli provést
napravna opatfeni. Podnik provadi hodnoceni dodavatelti z hlediska kvality
dodavatelskych sluzeb, kvalitou dodavatelskych sluzeb se rozumi spolehlivost
dodavatelt, zda jsou dodavky kvalitni, zda je dodan material v poZadovanem
mnozstvi a case atd. Cilem hodnoceni je dosdhnout neustidlého zlepSovani
dodavatelskych sluzeb. ZvySena kvalita dodavatelskych sluzeb se projevuje
Vv rychlej$i schopnosti reagovat na pozadavky odbératelii, u reklamaci dochazi ke

snizeni, u pracovniku, ktefi pracuji na vstupni kontrole, dochazi k snizeni stavu,
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celkové naklady na kvalitu sesnizuji a dochazi k uspofe i u transportnich

nakladu.

Pokud je provedeno hodnoceni dodavateld a je zjisténo, Zze dodavatel nespliiuje
pozadavky podniku, mél by podnik dodavatele o tomto stavu informovat, aby
se mohl dodavatel zlepSit. Pokud by ze strany dodavatele doSlo k napravnému
opatfeni, podnik by se vyhnul feSeni otdzek, co déle, zda hledat nového
dodavatele atd. Pokud by se dodavatel nezlepSil a naopak by dochazelo

ke zhorSeni dodavatelskych sluzeb, stal by se pro podnik nevyhovujici.

Pokud dodavatel nesplituje poZzadavky podniku, je mozné pomoci auditu pomoci
dodavateli zlepSit nékteré body hodnoceni. Audit u dodavatele posuzuje
zpusobilost dodavatele. Dodavatel je o vysledcich hodnoceni auditu seznamen
prostiednictvim zpravy z auditu. Pokud jsou zjistény nedostatky béhem auditu,
musi dodavatel navrhnout napravna opatieni, po odsouhlaseni podnikem by
m¢élo dojit ze strany dodavatele k realizaci napravnych opatieni. Audit ma smysl

provadét prevazné u klicovych dodavateld.

| v ptipadé dobrych vysledki hodnoceni by méli byt dodavatelé informovani,
protoze je to pro n¢ motivujici. Dodavatelé se budou snazit udrzet nebo dokonce
zlepSit pozadované podminky a budou mit zajem udrZovat s podnikem dobré

dodavatelsko-odbératelské vztahy.

Kdyz podnik neptedava dodavatelim vysledky hodnoceni dodavateli, maze to
zpusobovat zpomaleni komunikace a mohou vznikat rizna nedorozuméni.
Zpomalenim komunikace se prohlubuje nedavéra dodavatele vici podniku

a mohou zacit vznikat zmatky.

6.3 ZlepSeni komunikace s odbérateli

Piedavani informaci o dodavkach — zbozi je dodavano na zékladé objednavky

odbératele. Podnik se zavazuje k dodani v dohodnutém terminu, ktery je poZadovan

odbératelem v objednavce.
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Vzdy, kdyz bude dodavka pripravena k expedici, da podnik védét odbérateli telefonicky
nebo e-mailem, kdy mtize objednavku ocekavat. V pripad¢, kdy podnik neni schopen
dodat zbozi v poZzadovaném mnozstvi, terminu ajakosti da tuto informaci opét
telefonicky ¢i e-mailem védét odbérateli a sdéli mu divod, pro¢ k problému doslo.

Domluvi se s odbératelem na moZnostech feseni vzniklé situace.

Muze nastat situace, kdy mé podnik pfipravené zbozi diive nez je termin dodani.
Kupujici neni povinen zbozi pfijmout pied sjednanym datem dodani. Pii cekani
na termin dodani skladuje podnik zboZi na vlastni naklady. Skladovaci naklady zahrnuji
naklady na prostory, manipulaci, spotiebu energie atd. Opét musi dat podnik tuto
informaci védet odbérateli. Miize se stat, Ze odbératel potiebuje dodavku v diivejSim
terminu, nez byl pivodné dohodnuty termin dodani, proto je nutnd efektivni
komunikace mezi podnikem a odbératelem, pomoci které dojde k vyfeseni vzniklé

situace.

Odbératelé informovani o dodavkach se nemuseji obavat, Ze nastane problém, zlepsi

se tak vztahy s podnikem a divéra zakaznik.

Predavani informaci o zménach v podniku — v soucasné dob¢ je na trhu prostiedi,
které je slozité pro vSechny zucastnéné subjekty. Konkurenéni boj o zdkazniky je
veliky, proto by mélo dojit k informovani odbératelt o zménach v podniku v zajmu
podnikové prosperity. Efektivni komunikace zajisti podniku konkurenc¢ni vyhodu.
Odbératelé budou informovani, budou védét, co mohou od podniku o¢ekavat a nebudou
mit diivod uspokojovat své potieby potfizovanim konkuren¢nich vyrobki, které trh

nabizi.

Pro informovéni odbératelii lze vyuzit logisticky informacni systém, ktery je urcen
K urychleni logistickych procesti. Pfedstavuje ucinny nastroj kfizeni vztahid
s odbérateli. Napomaha k rychlému prenosu informaci, které jsou urceny naptiklad
odbératelim. Pokud nastane v podniku zména, ktera se tyka odbératelt, je tato
informace pomoci logistického informacniho systému preddna odbérateliim, kterych

se tato zména tyka.
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Logisticky informac¢ni systém piedstavuje top Groven fizeni. Ve vétsin€ podnikd, které
nemaji logisticky informacni systém, jsou informace pfedavany prostfednictvim

Klasické posty, e-mailt nebo telefonicky.

Piredavani informaci o vysledcich hodnoceni dodavek - podnik hodnoti, zda byly
dodavky realizovany dle dohodnutych pozadavkd, v dohodnutém  terminu

a v pozadovaném mnoZstvi.

Podniku lze doporucit, aby stanovil cile, kterych chce dosahnout a na zakladé¢ téchto
cilt provést porovnani se skute¢nymi vysledky. Soucasny cil v této oblasti je stanoven
na: 80 % zakazek v poradku, reklamovanych dodavek 10 % a 10 % dodavek, které byly
dodény v pozdéjsim terminu. Skuteéné zjisténé vysledky se porovnaji se stanovenymi
cili a provede se zhodnocenti, které se pieda také odbératelim, aby védéli na jaké urovni

pIni podnik objednavky.

Podnik sleduje, kolik dodavek bylo reklamovéano, kolik bylo dodano v pozdé&jsim
terminu a na zakladé téchto propoctl zjisti, zda splnil cil 80 % dodavek, které byly
v poradku. V pfipad¢, ze vysledky spliuji cil, pfedd podnik informace o vysledcich
hodnoceni dodavek odbératelim, odbératelé s podnikem budou i nadale udrZovat
partnerské vztahy, protoze budou védét, Ze podnik je pro né divéryhodny, kdyz splnil
stanoveny cil. Pokud je méné nez 80 % dodavek v potadku, provede akéni plan
na zlepSeni, napiiklad motivovani zaméstnanct k vySSi zainteresovanosti a pocitu
sounalezitosti k podniku, dale musi aktivné vyhledavat prileZitosti pro neustalé
zlepSovani, které zdokonali procesy a produkty, které jsou urceny zdkaznikiim, aby
se naplnily cile stanovené u hodnoceni dodavek. | vtomto pfipadé jsou informace
0 hodnoceni dodavek predany odbérateliim, ale je pfipojen i navrh opatfeni, aby védéli,

ze podnik pracuje na naprave.
Podniku lze doporucit posun soucasného cile, ktery stanovuje 80 % zakéazek v poradku

na 95 % zakazek v poradku. Lze se domnivat, ze 20 % dodavek, které nejsou v poradku

je v soucasné dobé& netinosné vysoké ¢islo, mélo by se snizit na maximalné 5 %.
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6.4 ZlepSeni stavu pohledavek a zavazki, zajiSténi pohledavek
O tom, Ze podnik nefidi své pohledavky uc¢inn€, vypovidéa ukazatel vyvoje doby obratu

pohledavek a vyse pohledavek z obchodnich vztahti po splatnosti. Ke dni 31. 12. 2012
tvorily pohledavky 24 % z celkovych aktiv viz. kapitola: 4.3.2 Vertikalni analyza aktiv,
podniku lze doporucit zabyvat se touto oblasti.

Doba splatnosti faktur by méla byt co nejkratSi. Podniku Ize doporudit, aby stanovil
dobu splatnosti 30 dni u vSech odbératelli, pokud je pozadovana delsi doba splatnosti,
musi byt tato situace projednéna s vedenim spole¢nosti. Pohledavky, které maji dobu
splatnosti delsi nez 30 dnt, tvoii piiblizné 70 % z celkovych pohledavek. Objednavky
splatné do 30 dnii tvoii 30 %, druha skupina, ktera ¢ini 60 % objednavek je s dobou
splatnosti 60 dni, zbylych 10 % pfipada na dobu splatnosti delsi nez 60 dni. Nasledkem

tohoto opatfeni by mél podniku klesnout stav pohledavek.

vvvvvv

Odbératelim, ktefi zaplati do 14 dnti od dodavky, by podnik poskytl slevu 2 %. Pokud
by do 14 dna platba neprobé¢hla, sleva by poskytnuta nebyla a odbératel by zaplatil
celou ¢astku do 30 dnti od dodavky. Zavedeni skonta neni pfili§ realné, castka, o kterou
podnik pftijde, je pfiblizn¢ vycislena na 100 000 tis. K¢, ale je tim podpofena véasna
Uhrada od odbérateld. Vyhodné&jSim feSenim je zavedeni pendle, podnik nepiijde
0 penize, jako v ptipad¢ zavedeni skonta, naopak ziska vys§i Castku, optimalni vySe

penale je napft. 0,05 % z celkové ¢astky za kazdy den prodleni.

Factoring ani forfaiting nejsou v podniku pouzZivany, podnik se snazi vymahat
pohledavky kontaktovanim odbératele a upominanim o thradu, pokud ani toto
nepomiize, je vyuzita pomoc specializované firmy, v ptipadé neuspeSnosti, dochazi

k vymahani pohledavky soudni cestou.

Rizeni zavazkl je tzce propojeno s fizenim pohledavek. Pokud podnik nema uhrazené
pohledavky, dostavd se do druhotné platebni neschopnosti. Kdyby dosSlo v podniku
ke snizeni pohledavek, doslo by i ke snizeni zavazkd, protoze by mél podnik k dispozici

finan¢ni zdroje, které by na uhrazeni zavazkt mohl pouZzit.
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Zajisténi pohledavek
Existuje ne¢kolik zptisobi zajisténi pohledavek. Mezi nejrozsifené;si patfi:
e Z&stavni pravo, zadrZovaci prévo, ruceni, smluvni pokuta, bankovni zaruka,
sménka, dokumentéarni akreditiv, pojisténi pohledavek, vyhrada vlastnického

prava, zajisténi postoupenim pohledavky (Dolecek, 2009).

Dle mého nazoru se jako nejvice redlné jevi zastavni pravo, kde je urCen predmét
zastavy, pokud nedojde k uhrazeni pohledavky, je zastava zpenézena ve veiejné drazbé
nebo soudnim prodejem zastavy a z vytézku zpenézeni zastavy je dosazeno uspokojeni
podniku. Diivodem, pro¢ se jevi zdstavni pravo jako redlné je, Ze u jinych druht
zajisténi, mize byt majetek odbératele vystaven proménam a jeho pivodni solventnost

oslabena. U zastavniho prava je sménnd hodnota véci vystavena pomérné nizkym

vykyvim.

Prevenci vzniku pohledavek po splatnosti je dobie uzaviena smlouva a dostatek

informaci o obchodnim partnerovi.

6.5 Zména hodnoceni dodavateli
Podnik hodnoti dodavatele 1 x ro¢né dle zvolenych kritérii, pfifazenim bodové hodnoty

vrozsahu 1 — 5 jednotlivym kritériim. Po seCteni bodd, jsou dodavatelé zafazeni

do skupiny A, B nebo C viz. kapitola 5.3.2 Hodnoceni dodavateld.

Podniku lze doporucit Gpravu hodnoceni dodavateli. Podnik spolupracuje s velkym
mnozstvim dodavateli, ktefi maji rizny podil na dodavkach. Z tohoto diivodu by se mél
podnik zaméfit a vice vénovat ur€ité skupiné dodavatelti. Dodavatele je potieba rozdélit
do skupiny A, B nebo C na zakladé objemu dodavanych surovin. Rozd€lenim
dodavatelti do skupin A, B, C se zabyva logisticka metoda ABC. Do skupiny A jsou
zatazeni klicovi dodavatelé, skupinu B tvoii dodavatelé, od kterych podnik dostava
suroviny velmi Casto, ale netvori klicové dodavatele, skupina C zahrnuje dodavatele,
od kterych podnik dostava dodavky ptilezitostné. Skupiné A by mél podnik vénovat

zvysenou pozornost a zabyvat se hodnocenim dodavateld, ktefi do této skupiny patfi.
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Zména hodnoceni dodavatelti spoc¢iva ve zjisténi vah jednotlivych kritérii, dle jejich
dilezitosti. Vahy jsou poté nasobeny piidélenymi body u jednotlivych variant. Kritéria
hodnoceni nemaji stejnou dulezitost, proto je pouZita Metoda paroveho srovnavani
neboli Fullerav trojuhelnik. DalSimi metodami, které Ize pouZit pro stanoveni vah
jednotlivych kritérii jsou napiiklad bodovaci metoda a alokace 100 bodu. Pro ukdzku

hodnoceni touto metodou byly vybrany 4 kritéria, postup hodnoceni je uveden dale.

Tabulka 11: Fullertv trojuhelnik

1 1 1
Kvalita Kvalita Kvalita
2 3 4
Termin dodéani Cenova nabidka Obchodni podminky
2 2
Termin dodani Termin dodani
3 4
Cenova nabidka | Obchodni podminky
3
Cenova nabidka
4
Obchodni podminky

Zdroj: vlastni zpracovani

Kritéria vyznacena tucné jsou ve dvojici vice preferovana.
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Tabulka 12: Vahy kritérii

Kritéria Pocet Upravena
) Véha Navyseni o
preferenci normovana vaha

Kvalita 3 0,5 4 0,4
Termin dodani 1 0,17 2 0,2
Cenova nabidka 2 0,33 3 0,3
Obchodni

] 0 0 1 0,1
podminky
Celkem 6 1 10 1

Zdroj: vlastni zpracovani

Tabulka je souhrnem tabulky 11: Fullertv trojuhelnik. Pocet preferenci se rovna souctu

poli stuéné vyznaCenou Cislici a nazvem v ramci jednotlivych kritérii. Naptiklad

vvvvvv

kritérium. Vaha pro kritérium Kvalita byla nejprve 0,5. Nulovou hodnotu u kritéria,

které je v tomto ptipadé¢ nejméné dulezité nelze pouzit pro dalsi vypocty, proto byly

vahy upraveny tak, Ze ke kazdému kritériu byla pii¢tena hodnota 1. Poté byly vypocteny

upravené normované vahy kritérii.

Nasledujici tabulka ukazuje, jak jsou hodnoceni dodavatelé skupiny A dle Fullerova

trojuhelniku.

Tabulka 13: Hodnoceni dodavatelt dle Fullerova trojuhelniku

Dodavatel | Kvalita Termin Cenova Obchodni | Celkem | Umisténi
dodani nabidka podminky

A 10 10 9 9 9,6 1

B 10 5} 9 7 94 2

C 8 5 9 10 7,9 3

D 5) 5 8 3 5,7 4

Véha 0,4 0,2 0,3 0,1
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Obrdzek 11: Navrh procesu hodnoceni dodavateli ukazuje, jak by mélo vypadat
hodnoceni dodavateli, které je zménéno. Dodavatelé byli rozdéleni do skupin

a pozornost je vénovana skupiné A klicovym dodavateltim.

Podnik hodnoti dodavatele na zdkladé stanovenych kritérii, kazdému kritériu je
pfidélena urcitd hodnota podle toho, jak dodavatel toto kritérium splnil. Podle poctu

dosazenych bodu jsou dodavatelé rozdéleni do skupin.

Upravené hodnoceni dodavatel nejprve rozdéluje dodavatele dle objemu dodavanych
surovin do skupin. Podnik mé velké mnoZzstvi dodavateld, proto je nutné rozdéleni
do skupin. U kli¢ovych dodavatelti bude hodnoceni podrobné&jsi a bude mu vénovano
vice ¢asu. Nasleduje stanoveni kritérii hodnoceni a urci se vahy na zaklad¢ dualezitosti
jednotlivych kritérii. Stanoveni vah je dullezité, protoze vSechna kritéria nejsou
povazovana za stejn¢ dualezitd, pro podnik mé nejvétsi vyznam kritérium kvalita
a cenova nabidka. Kazdému dodavateli jsou u jednotlivych kritérii ptifazeny body, které
jsou nasledné vynasobeny vahami jednotlivych kritérii. Po secteni jednotlivych bodu je
uréeno poradi dodavatelii, ktefi jsou poté podle umisténi hodnoceni jako vyhovujici,

podminéné vyhovujici a nevyhovujici.
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Obrazek 11: Navrh procesu hodnoceni dodavatelt

Kli¢ovi dodavatelé

!

Stanoveni kritérii a uréeni vah

|

U kazdého dodavatele piifazeni bodi u jednotlivych

kritérii (1 — nevyhovujici, 10 — vyborny)

|

Vynéasobeni bodu u jednotlivych

kritérii vahami jednotlivych kritérii

|

Dle celkovych bodu urceni potadi dodavatelt

!

Rozdéleni dodavatelt na vyhovujici

[ |
Vyhovujici Podminéné vyhovujici Nevyhovujici

Zdroj: vlastni zpracovani

S dodavateli, ktefi dlouhodobé plni kritéria, je vyhodné upeviovani spoluprace
na zaklade¢ partnerskych vztahi mezi dodavateli a odbérateli. Pokud podnik s dodavateli
spolupracuje dlouhodobéji, tak vi, co od dodavatelti oekavat a toto vi i dodavatelé.
Mohou se na sebe vzajemné spolehnout. Navazani partnerskych vztaht s klicovymi
dodavateli zvySuje bezpecnost a kvalitu dodavek. S dlouhodobymi partnerskymi vztahy
je spojena i1 vysoka loajalita dodavateld. Dlouhodobé partnerstvi piinasi uspéch, jak

pro podnik, tak pro dodavatele.

6.6 Zavedeni hodnoceni odbératelu
Pfi hodnoceni odbératelii jsou stanovena kritéria, podle kterych jsou odbératelé

hodnoceni. Nej€astéjsimi kritérii hodnoceni jsou: ziskovost, platebni disciplina, délka
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spoluprace, spolehlivost atd. Pro ukézku hodnoceni jsou vybrana kritéria obrat
a platebni disciplina.

Kritérium obrat

Odberatelé jsou rozdeleni do 3 skupin podle velikosti obratu. Skupinu A tvoii zakaznici,
ktefi jsou jako prvni v potadi a jejichz kumulovany obrat tvoii 50 % celkového obratu.
Skupinu B tvoii v potfadi nasledujici zdkaznici, jejichz zisk tvofi dalSich 40 %
celkového obratu. Do skupiny C jsou zafazeni zakaznici, ktefi se podileji na celkovém
obratu malou mirou. Jednotlivym skupindm je vénovana jind pozornost, zaméfit se musi
podnik na skupinu A, ktera piedstavuje klicové odbératele a skupinu C, kde je potieba

zisk zvysit. Ureni procent bylo konzultovano s podnikem.

S rozdélenim odbératelti souvisi Paretova analyza, kterd vychazi ze zkuSenosti, ze 20 %
zakaznikl tvofi 80 % obratu. Doporuceni, které z tohoto rozdéleni vychézi je zaméteni

pozornosti na prvnich 20 % zakazniki a tim mit pod kontrolou rozhodujici ¢4st obratu.

Kritérium platebni disciplina

Platebni disciplina je hodnocena na zdklad¢ v€asnych uhrad faktur, vySe ptipadnych
dluznych c¢astek, délka prodleni platby atd. Na zakladé téchto ukazatell je sestaven
koeficient platebni discipliny jednotlivych odbérateld. Hodnota 100 % znamena

vybornou platebni moralku, ¢im se hodnota sniZuje, tim se zvysuje riziko nezaplaceni.

Tabulka 14: Hodnoceni odbératelu

Kritéria
Odbératel __
Obrat Platebni disciplina
A Segment C 60 %
B Segment A 80 %
C Segment B 90 %
D Segment A 100 %

Zdroj: vlastni zpracovani

Hodnoceni obratu a platebni schopnosti odbérateli pomaha podniku pii rozhodovani,

zda zakdzku ptijmout ¢i ne. Hodnoceni odbératelti se provadi na stejném principu jako
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hodnoceni dodavatell viz. kapitola 5.3.2 Hodnoceni dodavateli. Vysledky hodnoceni

1ze ptredat faxem, e-mailem ¢i klasickou postou.

6.7 Zména platby v hotovosti

V podniku je zaveden zptisob, Ze odbératelé, ktefi maji pohledavky 30 dni po splatnosti,
dostavaji zboZzi pouze za hotové. Pokud se jednd o odbératele — podniky, neptipada
platba v hotovosti v dvahu, je mimo obchodni zvyklosti, znevyhodfiuje podnik
ve srovnani s konkurenci. Proto je nutné zavést opatfeni, kterymi by nesplaceni
pohledavky bylo osetfeno. Moznosti je vydavani zalohovych faktur, tzn. placeni pied

odbérem zbozi nebo platba pti dodavce.

e Zalohova faktura umoznuje platbu sjednané Castky predem. Vystavuje se
na zakladé¢ objednavky, aby mél podnik jistotu, Ze odbératel zaplati. Platba
pii dodavce je pro podnik vyhodnéjsim feSenim, nepisobi na odbératele tak
tvrdé jako platba ptfed odbérem zbozi. Platba pfi dodévce neprobihd jen
v hotovosti, ale je mozné pouZit platebni instrument nebo Uhradu

prostiednictvim banky.

e Zavedeni placeni pfed odbérem zbozi nebo platba pii dodavce u odbérateli,
kteti maji pohledavky 30 dni po splatnosti, bude mit pro podnik pozitivni
pfinosy. Podnik nebude znevyhodnény oproti konkurenci, protoze uz nebude
dodavat zbozi odbératelim pouze pfi platb¢ v hotovosti. Odbératelé, ktefi by
na platbu v hotovosti neméli nebo by s ninesouhlasili, ukon¢i s podnikem
partnersky vztah. V piipadé navrhnutého opatieni nebudou mit odbératelé davod

k ukonceni spoluprace.

Ptiklad feSeni objednavky od odbératele, ktery ma nesplacené pohledavky vice jak 30
dni v pifipadé zavedeni zmény, kdy je odbératelim umoznéna platba pii dodavce
pouZzitim platebniho instrumentu a ne pouze v hotovosti: Podnik obdrZi objednavku
od odbératele, ktery ma nesplacené pohledavky vice jak 30 dni. S odbératelem je
vyjedndvano o moznostech placeni, protoze platba na fakturu u tohoto odbératele

nepiipada v Gvahu. S odbératelem je domluvena platba pii dodavce, ne v hotovosti, ale
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bude pouzita platba sménkou. Vyhodou je, ze sménkou je pohledavka zajisténa.

V okamziku splatnosti sménky musi dojit k uhrazeni sménky ze strany odbératele.

MuZe nastat situace, Zze odbératel sménku neuhradi, i kdyz mu podnik vySel vstiic
a dodal dodavku, pfestoze ma odbératel u podniku nesplacené pohledavky. V tomto
pfipadé uz z&dné dodavky tomuto odbérateli nebudou dodany. Pokud by odbératel
sménku neuhradil, podnik jako majitel sménky poda ndvrh na vydani sménecného
rozkazu. Rozkazni fizeni je rychlejsi a procesné jednodussi nez standardni soudni fizeni,

které fesi nesplacené pohledavky, které nejsou nijak zajistény.
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[ Zavér

Podnikova logistika ptedstavuje utvafeni, fizeni a provadéni vSech informacnich
a materidlovych toki, které do podniku ptichazeji, prochazeji podnikem a odchazeji
z podniku az k zakaznikim. Aby byl tento proces usp&sny, musi podnik spolupracovat

se spolehlivymi dodavateli a mit dostate¢né mnozstvi stalych zakaznikd.

Cilem préce bylo analyzovat dodavatelsko-odbératelské vztahy ve vybraném podniku
Z hlediska trendd k dlouhodobému partnerstvi, outsourcingu, propojovani informac¢niho

toku a trovné poskytovanych logistickych sluzeb.

Pro zpracovani praktické casti byla potieba data z analyzovaného podniku. Podnik
poskytl interni materialy tykajici se nakupu, dodavateli, odbérateli, reklamaci
a spokojenosti zakaznikl. Dale byly poskytnuty vyro¢ni zpravy za obdobi 2010 - 2012.
Podrobnéjsi materialy tykajici se analytickych u¢t dodavatelti a odbératelt poskytnuty

nebyly.

Cil prace byl splnén pomoci téchto krokl - nejprve byla vytvoifena literarni reSerSe,
kterd je shrnutim teoretickych poznatki vybrané odborné literatury zabyvajici
se feSenou problematikou. Na zéklad¢ analyzy dostupnych podnikovych materialt
a z provedenych fizenych polostrukturovanych rozhovort byla vypracovana prakticka
¢ast diplomové préace, ktera je rozd€lena do tii Casti. V prvni casti je uvedena
charakteristika podniku Servis-technika-Sluzby Sobé&slav, akciova spole¢nost. Druhou
cast tvori dodavatelsko-odbératelské vztahy a v tieti Casti jsou navrhnuta opatieni

na zéklad¢ zjisténych problematickych mist v podniku.

Implementace navrhnutych opatieni ma piispét ke zlepSeni dodavatelsko-
odbératelskych vztahti v podniku a k vybudovani konkurencni vyhody. Neékterd
opatieni, ktera byla navrhnuta, nejsou doporucenim jen pro analyzovany podnik, jejich
pouziti lze doporucit i ostatnim podnikiim. Jednd se napiiklad o hodnoceni dodavateld
a odbératelt, ve velkém mnozstvi podnikii tomuto procesu neni vénovédna patficna

pozornost.
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Na zéklad€ zjiSténych problematickych mist byly stanoveny névrhy pro zlepSeni
soucasného stavu. Témito navrhy jsou propojeni informaéniho systému; zlepSeni
komunikace s dodavateli a s odbérateli; zlepSeni stavu pohledavek a zavazku, zajisténi
pohledavek; zména hodnoceni dodavatelti; zavedeni hodnoceni odbératelli a zména

platby jen v hotovosti u odbératelti, ktefi maji nesplacené pohledavky.

Podniku bych doporuéila propojit informac¢ni systém s dodavateli a odbérateli, doslo by
tak ke zrychleni podnikovych procesti a zvySila by se jejich bezpecnost. Propojeni
informac¢niho systému je financné i ¢asové ndrocné, proto by propojeni informacniho

systému mélo probéhnout do 2 let v souladu s finan¢ni situaci podniku.

ZlepSeni komunikace s dodavateli a odbérateli je také dulezité, soucasné prostiedi
na trhu je velmi slozité pro vSechny zicastnéné subjekty, efektivni komunikace piispiva
ke zlepSeni spoluprace a piinaSi podniku uspéch na trhu. ZlepsSit komunikaci
s dodavateli a odbérateli je mozné uskutecnit téméi okamzité pomoci e-mailt, klasické
posty, faxu atd. V ptipadé, ze by chtél podnik zrychlit logistické procesy a tim zlepsit
komunikaci s dodavateli i odbérateli bylo by pfinosné zavést logisticky informacni
systém. Vzhledem Kk reélné situaci podniku, v blizké dobé zavedeni logistického

informacniho systému neni mozné, ale do 5 ti let by toto zlepSeni mohlo byt redlné.

Dal8im navrhnutym opatienim je zlepSeni pohledavek a zavazk, zajisténi pohledavek.
Bylo navrhnuto zkraceni doby splatnosti faktur, v ptipadé¢ analyzovaného podniku je
zavedeni tohoto opatieni spiSe nerealné z hlediska obchodnich zvyklosti. Podnik méa
s odbérateli ve vétsSing pripadi dohodnutou dobu splatnosti 60 dni, pfi zkraceni doby
splatnosti by mohl podnik pfijit o ¢ast svych odbératelti. DalSim feSenim je zavedeni
skonta. Pfi zavedeni skonta musi podnik obétovat urcitou ¢ast financnich prostredkd,
protoze skonto predstavuje procentni slevu na dodavce, ale umoziuje ziskani finan¢nich
prostiedki do 14 dn od dodévky. Naopak zavedenim penale obdrzi podnik vyssi
castku penéz nez je Castka fakturovani. Zavedeni téchto navrhli neni casové ani
finanéné naro¢né, je mozna okamzitd implementace. SniZzenim stavu pohledavek
se snizuje 1 stav zavazka. Zajisténi pohledavek je ucinny nastroj, pomoci kterého ma

podnik jistotu, Ze dostane zaplaceno.
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Navrh zmény hodnoceni dodavatelt 1ze podniku také doporucit. Podnik tim, Ze rozd¢li
dodavatele do skupin, na zdkladé objemu dodavanych surovin zjisti, ktefi dodavatelé
dodavaji velké objemy surovin. Hodnoceni dodavatelti by probihalo ve vétsi mife jen
u dodavatelti, ktefi jsou kliCovymi dodavateli a ne u vSech dodavatelii jako je tomu
v podniku nyni. Zrovna tak zavedeni hodnoceni odbératelti je v dne$ni dobé piinosné
a lze ho podniku doporucit. Ne vzdy se podniku podafi ziskat bonitni zdkazniky. Tyto
zmény by mohl byt v podniku zavedeny do pul roka, nejsou tolik finanéné naro¢né,

proto by zavedeni netrvalo tak dlouhou dobu.

Posledni navrh se tyka zmény platby jen v hotovosti u odbérateld, ktefi maji nesplacené
pohledavky. Platba v hotovosti je proti obchodnim zvyklostem, zavedenim jiné
moznosti platby podnik nebude znevyhodnén oproti konkurenci. Opatieni nevyzaduje
zadné financni prostfedky ani Cas na realizaci, je mozné zavést toto opatfeni téméf

okamzité.

Podnik byl snavrhnutymi opatfenimi, které byly stanoveny na zaklad¢ zjisténych

problematickych mist, seznam.
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8 Summary

The topic of my thesis is Analysis of supplier-customer relationships in the selected
company. The theoretical part is a summary of knowledge selected literature dealing
with the subject of research. This section defines terms related to supplier-customer
relationships. The practical part is divided into three parts. The first section describes
the characteristics of the company. The second part consists of supplier-customer
relationships and in the third section are proposals for action based on the identified
bottlenecks in the company. For the purpose of the thesis was chosen a company Servis-
technika-Sluzby Sobéslav, a. s. engaged in manufacturing machinery and equipment,

repair activity, agricultural services and earthworks.

Supplier-customer relationships are built on market between individual companies. The
selection of the contractor has an impact on the success of the enterprise market.
Selection of suppliers is very important for the company, getting permanent and trusted
vendors helps to streamline production and build competitive advantage. Equally
important are business relationships with customers. One of the goals of most
companies is to build long-term relationships with customers, so it is necessary the

continuous improvement of products and services based on the needs of customers.

The aim of this thesis was to analyze the customer-supplier relationships in the selected
company in terms of trends in long-term partnerships, outsourcing, linking information
flow and level of logistics services. Based on the analysis of the internal materials of the
company for the period 2010 - 2012 and data on the structured interviews were
evaluated various processes related to buying - supplier selection, supplier evaluation,

handling complaints at the supplier and were evaluated data on customers.

Based on the identified bottlenecks were established proposals to improve the current
situation. Proposals relating to the linking of information system with suppliers and
customers improve communication with suppliers and customers, improve operating
receivables and liabilities, changes in supplier evaluation, implementation evaluation
customer and change payment only in cash to customers who have a claim 30 days after
the due date.
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11 Seznam priloh

Ptiloha 1 Rozvaha za obdobi 2010 — 2012

Minimalni zévazny vyéet informaci Obchodnifirma nebo jiny nazev
uvedeny ve Vyhlasce MF ucetnijednotiy
S-1-S Sobéslav, akciova spoletnost
€. 500/2002 ¢. 472/2003
R O Z V A H A Sidlo nebo bydlisté (etni jednotky
v plném rozsahu a misto podnikéni lisi-li se od bydlite
Ugetni jednotky dorusi KvEtnova
utetni zaverku soucasng ke dni 31.12.2010 B
a dorugenim dafiového piiznani il
za dafi z piijmi (v celych tisfcich K&)
1x prisiuSnému financnimu
uradu
. Rok Mssic [efe]
2011 6 60838701
Oznadeni AKTIVA Bislo BézZné (cetn| obdobi Minulé
fadku Brutto Korekce Netto Gé.obdobi
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM 1 106065 -41532 64533 79908
A. Pohledévky za upsany vlastni kapitél 2 0 0 0| 0
Diouhodoby majetek 3 84939 -41358 43581 43445
B. . Diouhodoby nehmotny majstek 4 0 0 0 0
B. Il 1. Zfizovaci vydaje 5 0 0 0| 0
2 Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 6 0 0 0 0
3. Software 4 0 0 o 0
4. Ocenitelnd prava 8 0 0 0 0
5. Goodwill 9 0 0 0 0
6. Jiny dlouhodoby nehmotny majetek 10 0 0 0 0
7 Nedokonéeny dlouhodoby nehmotny majetek 11 0 0 0 0
8. Poskytnuté zélohy na dlouhodoby n. majetek 12 0 0 0 0
B. Il. [ 10 otny majetek 13 73284 -41358 31926 31778
B. II. 1. Pozemky 14 4623 0 4623 4609
2. Stavby 15 21640 -8521 13119 13937
3. Samostatné movité véci a soubory movitych 16 39274 32377 6897 10800
vécl
4. Péstitelské celky trvalych porost 17 0 0 0 0
5. Zakladni stado a tazna zvitata 18 729 -460 269 297
6. Jiny dlouhodoby hmotny majetek 19 0 0 0| 0
7= Nedokon&eny dlouhodoby hmotny majetek 20 7018 0 7018 2135
8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby h.majetek 21 0 0 0 0
9. Oceriovaci rozdil k nabytému majetku 22 0 0 0 0
B. Il Diouhodoby finanéni majetel 23 11655 0 11655 11667
B. lIL.1. Paodily v oviadanych a fizenych osobach 24 0 0 o 0
2, P ' veodh b 25 11654 0 11654 11646
viivem
3. Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 26 1 0 1 21
4 Pduijcky a Uvéry - ovladajici a fidici osoba 27 0 0 0 0
podstatny viiv
5. Jiny dlouhodoby finanéni majetek 28 0 ' 0 0 0
6. Pofizovany dlouhodoby finanénf majetek 29 0 0 0 0
7. Poskytované zélohy na diouhoby finanéni 30 0 0 0
majetek




Strana 2

Oznaceni AKTIVA Cislo Bézné udetni obdobi ,
 dku Minulé
Brutto Korekce Netto l¢.obdobi
a b c 1 2 3 4
c. Obézna aktiva 31 21088 -174 20914 36169
cC.l Zasoby 32 7599 0 7599 13009
Sl 1. Material 33 4138 0 4138 5136
2. Nedokong&end vyroba polotovary 34 1287 0 1287 4485
3. Vyrobky 35 312 0 312 552
4. Zvitata 36 967 0] 967 1836
S. Zbozi 37 895 0 895 1000
6. Poskytnuté zalohy na zésoby 38 0 0 0 0
C. . Dlouhodobé pohledévky 39 0 0 0 0
C.l.1 Pohledavky z obchodnich vztaht 40 0 0 0 (]
2. Pohledavky - oviadaiic a fidici osoba 4 0 0 0 0
3 Pohledévky - podstatny vliv 42 0 0 0 0
4 Pohledavky za spoleéniky, éleny druzstva 43 0 0 0 0
a za G&astniky sdruZeni
5. Dlouhodobé poskytnuté zalohy 44 0 0 0 0
6. Dohadné Géty aktivni 45 0 0 0 0
T Jiné pohledavky 46 0 0 0 0
8. OdloZena dariova pohledavka 47 0 0 0 0
C.i Kratkodobé pc k 48 12837 -174 12663 20420
C. L1, Pohledavky z obchodnich vztaht 49 12516 -174 12342 19987
2: Pohledavky - oviadajicf a Fidici oscba 50 0 0 0 0
3. Pohledavky - podstatny vliv 51 0 0 0 0
4. Pohledavky za spoleéniky, &leny druzstva 52 0 0 0 0
a za Ucastniky sdruzeni
5. Socialni zabezpeteni a zdravotni pojisténi 53 0 0 0 0
6. Stat - danové pohledavky 54 6 0 6 0
7. Kratkodobé poskytnuté zalohy 55 315 0 315 434
8. Dohadné Géty aktivni 56 0 0 0 0
9. Jiné pohledavky 57 0 0 0 -1
C.IV. Kratkodoby finanéni majetek 58 652 0 652 2740
C. V.1 Penize 59 566 0 566 959
2. Uéty v bankéch 60 86 0 86 1781
3. Kratkodobé cenné papiry a papiry 61 0 0 0 0
4. Pofizovany kratkodoby finanéni majetek 62 0 0 0 0
(i 7 Casoveé rozlisen| 63 38 0 38 294
D. L 1. Naklady pfistich obdobi 64 38 0 38 294
2 Komplexni naklady pfi§tich obdobl 65 0 0 0 0
3. PFimy pfistich obdobi 66 0 0 0 0




Strana 3

Oznaden| PASIVA Cislo Stav v bézném Stav v minulém
fadku ucetni obdobi téetnim obdobf
a b c 5 6
PASIVA CELKEM 67 64533 79908
A, Vlastni kapital 68 27760 26958
A, L Zakladni kapital 69 1000 1000
AL L 1. Zékladnf kapital 70 1000 1000
2. Vlastni akcie a vlastni obchodni podily (-) ¥ 0 0
3. Zmény zéakladniho kapitalu 72 0 0
AL I Kapitaloveé fondy 73 1163 1163
JA. 1. 1. Emisni azio 74 0 0
2 Ostatni kapitalové fondy 75 1163 1163
3. Ocenovaci rozdily z pfecenéni majetku a 76 0 0
zavazkl
4, Ocefovaci rozdily z pfecenéni pfi pfeménéch 7 0 0
A 11 i f ) ned a ostatni 5 -
u 570
A, 1111, Zakonny rezervni fond / nedélitelny fond 79 300 300
2 Statutami a ostatni fondy 80 271 270
AL IV, Vysledek hospodafe ninulyc 81 24156 21528
A. IV 1. Nerozdéleny zisk minulych let 82 24156 21528
2. Nerozdélena ztrata minulych let 83 0 V]
A, V. s 84 870 2697
B. Cizi zdroje 85 36773 52950
9 f y 86 8594 18929
B. 1. 1. Rezervy podle zvlastnich pravnich predpisu 87 8594 18929
2 Rezerva na dichody a podobné zavazky 88 0 0
3. Rezerva na dafi z pfijma 89 0 0
4 Ostatni rezervy 90 0 0
L Diouhodobé zavazky 91 2015 2711
E_ 1. Zavazky z obchodnich vztahu 92 0 0
2. Zévazky - ovlddajic/ a Fidici osoba 93 0 0
3. Zévazky - podstatny viiv 94 0 0
4 Zévazky ke spoleénikim, élenim druzstva, 95 0 0
' a k G&astnikiim sdruzen(

8 Diouhodobé pfijaté zélohy 9% 0 0
6. Vydané diuhopisy 97 0 0
7. Diouhodobé sménky k uhradé 98 0 o]
8. Dohadné uéty pasivni 99 0 0
9. Jiné zavazky 100 567 998
10. Odlozeny dafovy zavazek 101 1448 1713




Strana 4

Oznaden( PASIVA Cislo Stav v b&Zném Stav v minulém
fadku G&etni obdobf Gcéetnim obdobi
a b c 5 6
B. Il itkodobé zavazky 102 12706 14578
B. 1.1, Zavazky z obchodnich vztaht 103 9655 10636
2. Zavazky - ovladajici a Fidici osoba 104 0 1]
3. Zavazky - podstatny vliv 105 0 0
i Zéva‘zvky ke s.pohacnlkum: €lendm druzstva 106 0 0
a k U€astnikim sdruzeni
5. Zévazky k zaméstnancim 107 1560 1626
6. Zavazky ze socflnlhu zabezpeceni a 108 835 828
zdravotniho pojistén(
7 Stét - dariové zavazky a dotace 109 294 1081
8. Kratkodobé pfijaté zalohy 110 0 0
9. Vydané diuhopisy 111 0 0
10. Dohadné Géty pasivni 112 318 348
1. Jiné zavazky 113 44 59
B. IV. 3ankovni Y @ vypomo 114 13458 16732
B. IV.1 Bakovni tvéry dlouhodobé 115 3561 7243
2. Kratkodobé bankovnf Gvéry 116 0897 09489
3. Kratkodobé finanéni vypomoci 117 0 0
CL ik 118 0 0
1. Vydale pfistich obdobr 19 0 0
2. Vynosy pfistich obdobi 120 0 0

Sestaveno dne:

Podpisovy zaznam statutarmiho orgénu Ugetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je ucetni jednotkou

Pravni forma ucetni jednotky

S8.8.

Predmét podnikani:

vyroba,sluzby

Poznamka

Zdroj: interni materialy podniku




Minimaini zavazny vy&et informaci

Obchodnifirma nebo jiny nazev

uvedeny ve Vyhlasce MF Ucetni jednotky
S-t-S Sobéslav, akciova spoleénost
€. 500/2002 ¢. 472/2003
R O Z V A H A Sidio nebo bydlistd Géetni jedriotky
v plném rozsahu a misto podnikani li§ii se od bydiiste
Ugetni jednotky doruti —
tigetni zavérku soutasna ke dni 31.12.2011 KVGI!TIDVH
a doruéenim danového priznani Sabaslav
g SO (v celych tisfclch K&)
1x prislusnému finanénimu
Uradu
Rok Masic I€o
2012 1 60838701
Oznadeni AKTIVA Eislo Bé&zné ucetni obdobf Minuls
Fadku Brutto Korekce Netto &.0bdobf
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM 1 103822 -43556 60266/ 64533
A, Pohledavky za upsany viasini kapital 2 0 0 ) 0
B. Dlouhodoby majatek 3 82084 43276 353051 43581
B. I Dlouhod rehm 4 0 0 0 0
B. I 1. Ziizovaci vydaje 5 0 0 ol 0
2, Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 8 0 0 ol 0
3. Software T 0 0 0| 0
4. Ocenitelna prava 8 0 0 0f 0
5. Goodwill 9 0 0 0 0
6. Jiny dlouhodoby nehmotny P 10 0 0 o 0
3 Nedokon&eny dlouhodoby neh y majetsk 11 0 0 ol 0
8. Poskytnuté zdlohy na dlouhodoby n. majetek 12 0 0 0| 0
B. 1L Diouhodoby hmotny r ok 13 70429 43276 27153 31926
B.IL.1. Pozemky 14 4582 0 4582} 4623
2. Stavby 15 22363 -8663 13700 13118
3. Seumlos!alné movité véci a soubory movitych 18 38400 34613 1787 6897
véci
4. Péstitelské celky trvalych porosti 17 0 0 0 0
S. Zékladni stado a tazna zvitata 18 0 0 0] 269
6. Jiny dlouhodoby hmotny majetek 19 0 0 0 0
T Nedokonceny dlouhedoby hmotny majetel 20 5084 0 5084 7018
8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby h.majetek 21 0 0 0 0
9. Oceii { rozdil k nabyté joth 22 0 0 0 0
B. IIl. EHou podony JATIE A 23 11855 0 11655 11655
B. 101, Podily v oviadanych a fizenych osobach 24 i 0 0 0
2[Ry : podp : 25 11654 0 11654 11654
viivem
3. Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 28 1 0 1 1
® Pajcky a ﬂve?ry - ovladaijicl a Fidicf osoba 27 0 0 0 0
podstatny viiv =i
5. Jiny dlouhodoby finanéni majetek 28 0 0 0 0
6. Pofizovany dlouhodoby finanéni majetek 29 [1] 0 0 0
7. Poskytované zélohy na dlouhoby finanénf a0 0 0 0 0
majetek




Strana 2

Oznaéen( AKTIVA ::;::L B&né ucetni obdobf Wis
Brutto Korekce Netto Gé.obdobi
a b c 1 2 3 4
C. Obé2na aktiva 3 21738 -280 21458 20914
C.l Zasoby 32 5068 0 5068 7599
C.I. 1. Materidl 33 3464 0 3464 4138
2. Nedokongend vyroba polotovary 34 965 0 965 1287
3. Vyrobky 35 268 0 268 312
4. Zvifata 36 0 0 0 967
5. Zbozl 37 3N [} 3n 895
5. Poskytnuté zalohy na zasoby 38 0 0 0 0
c.I. Dlouhodobé pohledéavky 39 0 0 0 [1]
c.i.A Pohledévky z obchodnich vztahi 40 0 0 0 0
2 Pohledévky - ovlddaiici a fidici osoba M 0 0 0 0
3. Pohledévky - podstatny vliv 42 0 0 0 0
4 Puhled'ﬁvky za spoleéniky, Eleny druZstva 43 0 0 0 0
a za Géastniky sdruZeni
5. Dlouhodobé poskytnuté zalohy 44 0 0 0 0
6. Dohadné &ty aktivni 45 0 0 0 0
T Jiné pohledévky 46 0 0 0 0
8. QOdl dafiové pohledavk 47 0 0 0 0
c.i Kratkodobé pc avky 48 15666 -280 15386 12663
C. 1. Pohledévky z obchodnich vztahi 49 15381 -280 15101 12342
2, Pohledévky - ovladajicl a Fidici osoba 50 0 0 0 0
3. Pohledavky - podstatny viiv 51 0 0 0 0
7 Pohledavky za spole&niky, leny druZstva 52 0 0 0 0
a za Géastniky sdruzeni
5. Socidinl zabezpe&en| a zdravotni pojistdni 53 0 1] 0 0
6. Stat - dafiové pohledédvky 54 0 0 0 ]
7. Kratkodobé poskytnuté zélohy 55 284 0 284 315
8. Dohadné Géty aktivni 56 0 0 0 0
9. Jiné pohledavky 57 1 0 1 0
C.IV. Krétkodoby finanéni majetek 58 1004 0 1004 652
C.IV.1. Penize 59 533 0 533 566
2. U&ty v bankéch 80 471 0 471 86
3 Krétkodobé cenné papiry a papiry 61 0 0 0 0
4, Pofizovany kratkodoby finan&ni majetek 62 0 0 0 0
D. L Casové rozligen( 63 0 0 0 38
D. L1 Néklady pfistich obdobi 64 0 0 0 38
2 Komplexni naklady pfistich obdobrl 65 0 1] 0 0
3. Ptimy pfistich obdobf 66 0 0 0 0
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Oznagen( PASIVA Cislo Stav v bdzném Stav v minulém
fadku aéetni obdobl ucetnim obdobfl
a b ¢ 5 6
PASIVA CELKEM 67 60266 64533
A, Viastni kapital 68 31517 27760
A 1. Zakladnf | 69 1000 1000
AL 1. Zakladni kapital 70 1000 1000
2. Vlastni akcie a vlastni obchodni podily (-) 7 0 0
3. Zmaény zakiadniho kapitélu 72 0 0
AL I Ka fondy 73 1163 1163
AL 111 Emisnl 4Zio 74 0 0
2. Ostatni kapitalové fondy 75 1163 1163
3. o] rozdily z pf & jotku a 76 0 0
zdvazki

4. Ocefiovaci rozdily z pfecenani pfi pfeménéch T 0 0
A 111, R "\"v nadélitelny fond a ostatni o5 - -
A 1111, Zékonny rezervni fond / nedélitelny fond 79 300 300
2, Statutérni a ostatni fondy 80 285 271
A IV. Vysledek hospodareni minulych let 81 24987 24156
AL IV 1. Nerozd&leny zisk minulych let 82 24987 24156
2. Nerozd&lena zirata minulych let 83 Q 0
by v ¥ hospodafent 5 84 3782 870
B. Cizi zdroje 85 28749 36773
B. I Rezervy 86 0 8594
B. 1. 1. Rezervy podle zvia&tnich pravnich pfedpist 87 0 8594
2. Rezerva na diichody a podobné zdvazky B8 0 0
3. Rezerva na dafi z pf(jma 89 0 0
4 Ostatni rezervy 90 0 0
B. Il Dlouhodobé zavazky 91 1292 2015
B.Il. 1. Zavazky z obchodnich vztaht 92 0 0
2. Zavazky - ovladajici a Fidici osoba 93 0 0
3. Zavazky - podstatny viiv 94 0 0
4 Zévazky ke spolecnikim, Elentm druZstva, 95 0 0

a k u¢astnikim sdruZenf
5. Dlouhodobé pfijaté zalohy 96 0 0
6. Vydané diuhopisy 97 ] 0
T Dlouhodobé sménky k uhradé 98 0 0
8. Dohadné uéty pasivni 99 0 0
9. Jiné zavazky 100 134 567
10. OdloZeny dafovy zédvazek 101 1158 1448
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Oznacenl PASIVA Cislo Stav v b&ném Stav v minulém
Fadku agetni obdobf G&etnim obdobf
a b c 5 6
B. Il Krétkodobé zévazky 102 15644 12706
B. lIL1. Zévazky z obchodnich vztahi 103 12432 9655
Z Zévazky - ovladajlci a Fidici osoba 104 0 0
3. Zévazky - podstatny viiv 105 0 0
4 Zavazky ke spoleénikim, élenim druZstva 106 0 0
; a k GEastnikim sdruZenf
5. Zavazky k zaméstnanciim 107 1141 1560
6. Zavazky ze anc'l'élnfho zabezpeceni a 108 615 835
zdravotniho pojisténi
T Stat - danove zévazky a dotace 108 1077 294
8. Krétkodobé pfijaté zélohy 110 0 0
9. Vydané dluhopisy 11 0 0
10. Dohadné uéty pasivni 112 340 318
11. Jiné zavazky 113 39 44
B. IV. 3ankovni Gvéry a vypomoci 114 11813 13458
B.IV.1. Bakovni Gvéry dlouhodobé 115 1130 3561
3 Kratkodobé bankovni Gvéry 1186 10683 0897
3. Kratkodobé finané&ni vypomoci 17 0 [1]
ic.1 Ca rozlise 118 0 0
. |Vydsje piistich obdobf 119 0 0
2 Vynosy pfistich obdobf 120 0 0

Sestaveno dne:

Podpisovy zaznam statutarnino organu Géetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, kterd je Uéetni jednotkou

Pravni forma ucetni jednotky Predmét podnikani:

8.5 vyraba,sluzby

Poznamka

Zdroj: interni materialy podniku




S-t-S Sobéslav, akciova spolecnost

Oznageni AKTIVA &islo Bézne ucetni obdobi Minulé
Fradku Brutto Korekce Netto ug.obdobi
a b c 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM 1 101402 -46389 55013 60266
A. Pohledévky za upsany viastni kapital 2 0 0 0f 0]
B. Dlouhodoby majetek 3 81185 -45551 35634 38808
B.L Dlouhodoby nehmotny majetek 4 0 0 0 0
B.L 1. Zfizovaci vydaje 5 0 0 0 0
2 Nehmotné vysledky vyzkumu a vyvoje 6 0 0 0 0
3 Software 7 0 0 0 0,
4. Ocenitelna prava 8 0 0 0 0
5. Goodwill 9 0 0 0 0
6. Jiny diouhodoby nehmotny majetek 10 0 0 0 0
7. Nedokon&eny dlouhedoby nehmotny majetek 11 0 0 0 0
8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby n. majetek 12 0 0 0 0
B. 1. Dlouhodoby hmotny majetek 13 69530 -45551 23979 27153
B. 1. 1. Pozemky 14 4461 0 4461 4582
2 Stavby 15 26910 <9413 17497 13700
3 i;f“i‘"‘e‘"é movilé vécl a soubory movitych 16 38159 -36138 2021 3787
4. Péstitelské celky trvalych porostl 1 0 0 [s] 0
&: Zakladni stado a tazné zvifata 18 0 0 0 0
[ Jiny diouhodoby hmotny majetek 19 0 0 0 0
7. 1  di ¥ hmotny maj 20 0 0 0 5084
8. Poskytnuté zalohy na dlouhodoby h.majetek 21 0 0 0 0
8. Ocefiovaci rozdil k nabytému majetku 22 0 0 ol 0
B. Il Dlouhedoby finanéni majetek 23 11655 0 11855 11655
B. .1, Podily v ovladanych a fizenych oscbach 24 0 0 0 0
2. mﬂzvum‘mwmmm 25 11654 0 11854 11654
3 Ostatni dlouhodobé cenné papiry a podily 26 1 0 1 1
G PujEky a avéry - ovidajici a fidicl osoba 27 0 0 0 o|
podstatny vliv
5, Jiny dlouhodoby finandni majetek ‘ 28 0 ' 0 0 0
8. Poi y dlouhodoby finanéni majetek 29 i} 0 0 0
7. Poskytované zalohy na dlouhoby finanéni 30 0 0 0 n'
majetek

() Arrowsys 2004
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Oznateni AKTIVA Cisio B&2né udetnl obdobi e
rochiil Brutto Korekce Netto 1&.obdobi
a b c 1 2 3 4
C. Ob&2na aktiva 31 20210 -838 19372 21458
C.l Zasoby 32 4868 0 4868 5068
ClL1 Material 33 3234 0 3234 3464
2, Nedokoncena vyroba polotovary 34 1010 0 1010 965
3. Vyrobky 35 254 0 254 268
4. Zvitata 36 0 0 0 1]
5. Zbozi 37 370 0 370 37
6. Poskytnuté zélohy na zasoby 38 0 0 0 0
C.l Dlouhodobé pohledévky 39 0 0 0 0
C..1 Pohledévky z obchodnich vztahi 40 0 0 0 0
2. Pohledavky - oviadajici a Fidicl osoba 4“1 0 o 0 o
3. Pohledavky - podstatny viiv 42 0 0 0 0
4 Pohledavky za spoleéniky, €leny druZstva 43 0 0 0 0
a za Ucéastniky sdruzeni
5. Dlouhodobé poskytnuté zalohy 44 0 0 0 0
8. Dohadné Géty aktivni 45 1] 0 0 0
74 Jiné pohledavky 46 0 0 0 0
8. OdloZend dafiova pohledavka 47 0 0 0 0
C.l Kratkodobé pohledavky 48 14005 -838 13167 15386
C.HL1. Pohledavky z ebchodnich vztaht 49 13862 -838 13024 15101
2. Pohledéavky - ovladaiici a fidic osoba 50 0 0 0 0
3. Pohledavky - podstatny viiv 51 0 0 0 0
& Pnhl(-).dévky za spoleéniky, tleny druzstva 52 0 0 0 0
a za (€astniky sdruZeni
1 Socialni zabezpeceni a zdravotni pojistani 53 0 0 0 0
6. Stat - dafiové pohledavky 54 0 0 0 0
% Kratkodobé poskytnuté zalohy 55 143 0 143 284
8. Dohadné ucty aktivni 56 0 0 0 0)
9. Jiné pohledévky 57 0 0 0 1
C.IV. Kratkodoby finanéni majetek 58 1337 0 1337 1004
C.IV.1. Penize 59 649 0 649 533
2. Ugty v bankach 60 688 0 688 471
3. Kratkodobé cenné papiry a papiry 61 0 0 0 0
4, Pofizovany kratkodoby finan&ni majetek 62 0 0 0 0
D. L Casové rozligen| 63 T 0 T 0
D.l.1. Naklady pfistich obdobi 64 T 0 7 0
2 Komplexni néklady pFistich obdobi 85 0 0 0 ]
3. Pfimy pfistich obdobi 66 0 0 0 0
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Oznateni PASIVA Cislo Stav v b&Zném Stav v minulém
Fadku tigetnl obdobi ugetnim obdobf
a b c 5 ]
PASIVA CELKEM 87 55013 60266
A, Viastni kapital 68 32059 31517
A, . Zakladni kapital 69 1000 1000
AL 1. Zakladni kapital 70 1000 1000
2, Viastni akcie a vlastni obchodni podily (-) I 0 0
3. Zmény zékladniho kapitélu 72 0 0
A 1L Kapitalové fondy 73 1163 1163
AL DL 1. Emisni &zio 74 0 0
2. Ostatni kapitalové fondy 75 1163 1163
a, Oceflovaci rozdily z pfecenéni majetku a 76 0 0
zavazkl
4, Oceiiovael rozdily z pfecenéni pfi pfemanach i 0 0
A 11l Rezervni fondy, nedélitelny fond a ostatni
i fondy ze ziskL 78 588 585
A L1, Zakonny rezervni fond / nedélitelny fond 79 300 300
2. Statutarni a ostatnf fondy 80 288 285
A, IV. Vysledek hospodafeni minulych let 81 27769 24987
A, IV 1. Nerozdéleny zisk minulych let 82 27769 24987
2. Nerozdélena ztrata minulych let 83 0 0
Vysledek hospodafeni b&Zného (i&etniho
A V. u‘.r\u obl (+/-) ; b = e
B. Cizi zdroje 85 22954 28749
B. I. Rezervy 86 0 0
B.1 1 Rezervy padle zviditnich pravnich pfedpisi 87 0 0
2. Rezerva na dlichody a podobné zévazky 88 0 0
3. Rezerva na daii z pfijmu 89 0 0
4 Ostatni rezervy 90 0 0
B. II. Dlouhodobé zavazky 91 1174 1292
B. Il. 1. Zavazky z obchodnich vztaht 92 0 0
2. Zavazky - oviadajici a fidici osoba 93 0 0
3. Zévazky - podstatny viiv 94 0 0
4 Zavazky ke spolecnikiim, ¢lenim druZstva, 95 0 0
3 a k Uéastnikim sdruZeni
5. Dlouhodobé pijaté zalohy 96 0 0
6. Vydané dluhopisy 97 0 0
4 Dlouhodobé sménky k thradé 98 0 0
8. Dohadné uéty pasivni 99 0 0
9. Jiné zavazky 100 134 134
10. Odlozeny dafiovy zdvazek 101 1040 1158




Strana 4

Oznadeni PASIVA Cislo Stav v b&Zném Stav v minulém
fadku Giéetni obdobi G&etnim obdob(
a b ¢ 5 6

LIl Kratkodobé 2 102 11415 15644
NIRE Zévazky z obchodnich vztahi 103 8626 12432
2 Zavazky - ovladajici a Fidicl osoba 104 0 0

8 Zévazky - podstatny viiv 105 0 0

% Zava.zky ke spoleénikiim, élenim druZstva 106 0 0

a k ucastnikim sdruZeni
5 Zévazky k zaméstnancam 107 1008 1141
6. Zavazky z—e soc!ilrlih? zabezpedeni a 108 530 615
zdravotniho pojisténi

7 Stét - dariové zévazky a dotace 109 923 1077

8. Kratkodobé prijaté zalohy 110 0 0

9. Vydané dluhopisy 111 0 0

10. Dohadné gty pasivni 112 307 340

11. Jiné zavazky 113 21 39

B. IV. Bankovni (véry a w G 114 10365 11813
B. IV.1 Bakovn tivéry diouhodobé 115 293 1130
2 Krétkodobé bankovni tivéry 116 10072 10683

3. 117 0 0

C. 1. 118 0 0
1. 119 0 o

2. Vynosy pristich obdobi 120 0 0

Sestaveno dne:

Podpisovy zaznam statutarniho organu tcetni jednotky
nebo podpisovy zaznam fyzicke osoby, kterd je Gcetni jednotkou

Pravni forma ucetni jednotky

S.S.

Pfedmét podnikani:

vyroba,sluzby

Poznamka

Zdroj: interni materialy podniku




Ptiloha 2 Vykaz zisku a ztraty za obdobi 2010 - 2012

Minimalni zavazny vycet informaci
uvedeny ve Vyhiasce MF

€. 500/2002 &. 472/2003

Uketni jednotky doruci
Ucetni zavérku soucasné

VYKAZ ZISKU A ZTRATY

v plném rozsahu

ke dni

a doruéenim danového pfiznani
za dan z prijmu

31.12.2010

(v celych tisicich K&)

1x prislusnému financnimu

Obchodni firma nebo jiny nazev
ucetni jednotky

S-1-S Sobéslav, akciova spolecnost
Sidlo nebo bydlisté Gcetni jednotky

a misto podnikani li5i-i se od bydlisté

Kvétnova

Sobéslav

uradu
Rok Mssic iICo
2011 6 60838701
Oznageni TEXT Cislo Skute&nost v G8etnim obdobi
fadku R
bézném minulém
a b c 1 2
1. Trzby za prodej zbozi 1 3834 9756
A. Naklady vynaloZené na prodané zboZi 2 3103 8646
+ OBCHODNI MARZE 3 731 1110
Il Vykony 4 60673 71265
1. 1. Trzby za prodej vlastnich vyrobki a sluzeb 5 59571 68955
2 Zména stavu zésob vlastni innosti 6 -4386 1797
3. Aktivace 7 5488 513
B. Vykonova spotfeba 8 31945 35455
B. 1 Spotfeba materialu a energie 9 21734 23316
B. 2 Sluzby 10 10211 12139
& Pridané hodnota 11 29459 36920
C. Osobni naklady 12 31511 32469
c. 1 Mzdové néklady 13 22054 24029
c. 2 (Odmény &lend organd spolegnosti a druzstva 14 168 168
c. 3 Naklady na sociainf zabezpe&eni a zdravotnf pojisténi 15 7829 7674
C. 4 Socialni nakiady 16 560 598
D. Dané a poplatky 17 817 810
E. Odpisy dlouhodobého ého a éh jetku 18 5515 5479
. Trby z prodeje dlouhodob. nehmot. a hmot. majetku 19 2957 4476
IR Trzby z prodeje diouhodobého majetku 20 140 1401
1.2 Trzby z prodeje materialu 21 2817 3075
E Zstatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a 22 2087 2399
materialu
F.A Zustatkova cena prodaného hi jetku 23 " 78
2. Prodany material 24 2076 2321
Zména stavu rezerv a opravnych poloZek v provoznf
G.
oblasti a komplexnich nakladd pFistich obdob 23 -10851 -5627
V. Ostatni provozni vynosy 26 862 282
H. Ostatni provozni naklady 27 1795 1394
V. Pfevod provoznich vynost 28 0 0
L Pfevod provoznich nékladi 29 0 0
- Provozni vysledek hospodareni 30 2304 4754
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Oznaden/ TEXT Cislo Skuteénost v 0&etnim obdobf
fadku T
bézném minulém
. b = 1 2
V. [Trzby z prodeje cennych papird podili 31 0 0
J. Prodané cenné papiry a podily 32 0 0
VII. Vynosy z bého finanéniho majetk 33 0 0
VLA Vynosy z podild v oviadanych a fizenych osobach a v 34 0 0
o iéetnich jednotkach pod podsttatnym viivem
2 Vynosy z ostatnich diouhodob. cennych papird a podild 35 0 0
3 \Vynosy z ostatniho diouhodobého finanéniho majetk 36 0 0
VI Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 37 0 0
K Naklady z finanéniho majetku 38 0 1]
1X. Vynosy z pfecenéni cennych papir a derivatd 39 0 0
L. Naklady z pfecenéni cennych papiri a derivatd 40 0 0
M Zména stavu rezerv a opravnych poloZek ve finanénf 41 0 0
= oblasti
X. Vynosoveé tiroky 42 0 5
N. Nakladové uroky 43 1251 1440
X1, Ostatni finanéni vynosy 44 7 123
0. Ostatni finanéni naklady 45 108 137
XIl. Pfevod finanénich vynosa 46 0 0
P. Prevod finanénich nakladd 47 0 0
» Finanéni vysledek hospodafeni 48 -1352 -1449
Q. Dari z prijmi za b&znou &innost 49 69 565
Q. 1 - splatna 50 334 655
2. - odloZena 51 -265 -90
- Vysledek hospodafeni za béZnou innost 52 883 2740
XIll. Mimofadné vynosy 53 5 0
R. MimoF&dné naklady 54 18 43
S. Dan z pkjmu z mimofadné cinnosti 55 0 0
s 1. - splatna 56 0 0
2. - odloZend 57 0 0
* Mimoradny vysiedek hospodafeni 58 13 -43
T Prevod podilu na vysledku hospodaf. spoleéniktm (+/-) 59 0 0
VYSLEDEK HOSPODAREN( ZA UCETNI OBDOBI (+//) 60 870 2697
anen Vysledek hospodafen pfed zdanénim 61 939 3262

Zdroj: interni materialy podniku




Minimaini zavazny vycet informaci
uvedeny ve Vyhlasce MF

€. 5002002 &. 47212003

Ueetni jednotky doruci

Uetni zavarku sougasng

a doruéenim danoveho pfiznani
za dan z prjmi

1x pisluSnému finannimu

VYKAZ ZISKU A ZTRATY

v plném rozsahu

ke dni

31.12.2011

(v celych tisfcich K&)

Obchodni firma nebo Jiny nazev
ucetni jednotky

3-1-S Sobéslav, akciova spoleénost
Sidlo nebo bydlistd tdetni jednotiy
2 misto podnikani liSiHi se od byd|isté

Kvétnova
Sobéslav

Uradu
Rok Mésic [o]e}
2012 1 60838701
Oznageni TEXT Cislo Skuteénost v Géetnim obdobi
fadku 2
bézném minulém
a b c 1 2
L Trzby za prodej zboZ( 1 3363 3834
A. Naklady vynaloZené na prodané zboZi 2 2627 3103
+ OBCHODNI MARZE 3 736 731
In. Vikony 4 58671 80673
0.1, Triby za prodaj viastnich vyrobkd a sluzab 5 50376 56571
2. Zmé&na stavy zésob viastni Einnost 6 -1368 -4386
3. Akfivace 7 660 5488
B. Vykonova spotieba 8 29897 31945
B. 1 Spoffeba materialu a energie 9 22344 21734
B. 2 Sluzby 10 7553 10211
+ Pfidana hodnota 11 28510 29459
C. Osobni naklady 12 28277 31511
G & Mzdové néklady 13 21401 22054
c. 2 Odmény €leni orgént spoleénosti a druZstva 14 168 168
c. 3 Néklady na sociaini zabezpedeni a zdravotni pojisténi 15 7215 7829
c. 4 Sociainf nakiady 16 483 560
D. Dané a poplatky 17 841 817
E Odpisy dlouhodobsho nehmotného a hmotnéh S 18 4358 5515
1. Trzby z prodeje dlouhodob. nehmot. a hmot. majetku 19 6594 2957
1n.1. Tr2by z prodeje di dobst joth 20 3315 140
ma2. Trzby z prodeje materialu 21 3279 2817
B Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a 22 3078 2087
materiélu

Fa. Zistatkové cona prodanéh 1l 23 875 11
2. Prodany material 24 2203 2076

G. Zmana stavu rezerv a opravnych p vp 25
oblasti a komplexnich nakladi pifstich obdobf -8483 10951
v. Ostatni provozni vynosy 26 646 662
H. QOstatnf provozni naklady 27 1863 1795
V. Pfevod provoznich vynosii 28 0 0
I Ptevod provoznich nékladi 29 0 0
% Provozni vysledek hospodafeni 30 5823 2304
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Oznaden( TEXT Liglo Skuteénost v iéeinim obhdabf
fadku .
bézném minulém
a b c 1 2
V. Trby z prodeje cennych papirii podili 31 0 0
J Prodané cenné papiry a podily 32 0 0
Vil \Vgnosy z diouhodebéhoe finanéniho majetk 33 0 0
VilA \Vynosy z podili v oviadangch a fizenych osobéch a v 34 0 0
A {Eatnich jednotkéch pod f e
2 \Vjnosy z ostatnich dlouhodob. cenngch papird a podild 35 0 0
3 Vynosy z e s ot 26 0 0
Vil \ynosy z kratkodobého finanéniho majetku 37 0 0
K Nakiady z tho majet a8 0 0
X. Viymosy z pf ych papird a derh 39 0 0
L Nakiady z ph " yeh papird a derivata 40 0 0
M. Zména stavu rezerv a opravnych poloZek ve 41 0 0
oblasti
X. Vynosové troky 42 0 0
N. Nakladové troky 43 1053 1251
Xl. Ostatni finanéni vynosy 44 31 7
o. Ostainf finanéni naklady 45 136 108
Xll. Pfevod finanénich vynosi 48 0 0
P. Prevod finanénich nakladd 47 0 0
» Finanéni vysledek hospodafeni 48 -1158 -1352
Q. Dafi z pfijmi za b&Znou &innost 43 B6B 69
Q. 1. - splatnd 50 1158 334
2. - odloZena 51 -290 -265
= Vysladek hospodareni za b&Znou &innost 52 3797 883
Xiil. Mimofadné vynosy 53 0
R. Mimof&dné néklady 54 15 18
S. Daf z pFiima z mimofadné innosti 55 ‘ 0 0
s 1. - splatna 56 0 0
2. - odloZend 57 0 0
i Mimofadny vysledek hospodafent 58 -15 .13
T Pravod podilu na vysledku hospedar. spolegnikiim (+/-) 58 0 0
o VYSLEDEK HOSPODARENI ZA UCETNI OBDOBI (+//) 60 3782 870
i Vysledek hospodafeni pfed zdanénim 61 4650 939

Zdroj: interni materialy podniku




1-S Sobaslav, akciova spoleénost

31.12.2012 Kvétnova

Sobéslav

60838701

Oznaceni TEXT Cislo Skutegnost v GEetnim obdobi
Fadku
bé&zném minulém
a b c 1 2
1.  Tr2by za prodej zbozi i 1 1796 3363
A 2 1759 2627
+ OBCHODNI MARZE 3 37 736
1. | Vykony 4 46251 58671
I.1. Triby za pr 5 46195 59379
z 6 25 -1368
3. 7 N 660
B. 8 21674 20897
B. 1 : ] 15832 22344
B. 2 b 10 5842 7553
+ Pfidana hodnota 1 24614 29510
C. L 12 20674 29277
c 1 13 15100 21401
c 2 14 168 168
¢ 3 15 5043 7215
c. 4 16 363 493
D. 17 794 841
E. 18 2820 4356
. 19 5982 6594
1. 20 3061 3315
n.a. 21 2021 3279
F. 22 2635 3078
F.A1 23 384 875
2. 24 2254 2203
G. 25 559 -8488
v, 26 1066 646
H. 27 ' 1237 1863
V. 28 0 0
I { 29 ] 0
# Provozni vysledek hospodafeni 30 2043 5823

(c) Arrowsys 2004



[T,

Oznadeni TEXT Cislo Skutegnost v tietnim obdobi
Fadku :
b&zném minulém

a b c i) 2
W, Trzby z prodeje cennych papini podild 31 0 0
i i ity 7 | 32 0 0
VL. Vynosy z diouhodobého finanénihe majetiu 33 0 0
vILA Vynosy z podilll v oviadanych a Fizenych osobach a v 34 0 0

ucetnich jednotkédch pod podsttatnym viivem
2 Vynosy z ostatnich dlouhedob. cennych papini a podilii 35 0 0
3 \Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 36 0 0
ViIL (Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 7 0 0
K L ajtky 38 0 0
X, Vynosy z pfecenéni cennych papiri a derivatd 39 0 o}
B | Naklady z pfecenni cennych papiril a derivati 40 0 0
M Zména stavu rezerv a opravnych poloZek ve finanéni 4 0 0
: oblasti

X. Vynosové tiroky 42 0 0
N. y 43 965 1053
X1 44 18 31
0. 45 135 136
Xil. 46 0 0
P. | \ nakladi 3 47 0 0
* Finanéni vysledek hospodafeni 48 -1081 -1158
Q. vith 96 BESA G . 49 323 868
Q 1. 50 441 1158
& 51 -118 -290
i 52 1539 3797
X 53 0 0
R. 54 0 15
S. 55 0 0
s 1. 56 0 0
2. -0 : 57 0 0
ks Mimoradny vysledek hospodafeni 58 0 -15
T F y L ¢ 59 0 1]
., VYSLEDEK HOSPODARENI ZA UCETNI OBDOBI (+//) 60 1539 3782
" Vysledek hospodafeni pfed zdanénim 61 1862 4650

Sestaveno dne:

Podpisovy zaznam statutarniho organu tcetni jednotky
nebo podpisovy zéaznam fyzicke osoby, ktera je icetni jednotkou

Pravnf forma ucetni jednotky

S.5.

Pfredmét podnikani:

vyroba,sluzby

Poznamka

Zdroj: interni material podniku
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