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Obchodni strategie exportné orientované firmy

Anotace

Bakalarska prace se zabyva obchodni strategii firmy, ktera vyvazi své zbozi do
zahraniCi. Teoreticka c¢ast se vénuje definici mezinarodniho obchodu, historii
spojené s obchodem, mezinarodnim operacim a obchodni strategii. Prakticka ¢ast je
zpracovana na zakladé vyhodnoceni dané problematiky v konkrétni exportujici
firmé, jejimz hlavnim cilem je popsat ¢innost podniku a jeho postupného vyvoje, dale
vyrobni portfolio a podnikovou logistiku a zminit stéZzejni dodavatele a odbératele
firmy. Dale se praktickd ¢ast zaméfuje na definici a vyhodnoceni strategii a cilll
podniku z ekonomického, majetkového, marketingového, rozvojového

a personalniho hlediska.
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Business Strategy of an Export-Oriented Company

Annotation

The bachelor thesis deals with the business strategy of a company that exports its
goods abroad. The theoretical part deals with the definition of international trade,
history related to trade, international operations and business strategy. The
practical part is based on the evaluation of the given issue in a specific exporting
firm, the main objective of which is to describe the company's activities and its
gradual development, as well as the production portfolio and corporate logistics and
mention the company's key suppliers and customers. Furthermore, the practical part
focuses on the definition and evaluation of the company's strategies and objectives

from the economic, property, marketing, development and personnel aspects.
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operations, business partner, business objectives and strategies, foreign
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Uvod

Vétsina firem, plsobicich na tuzemskych i zahraniénich trzich si stanovuje svou
obchodni strategii. Cilem této strategie je ucinit rlizna planovani, organizovani
a rozhodnuti. Souc¢asti obchodni strategie je definovani cilll, vize a strategii podniku,
dale také stanoveni taktik ¢i postupl. Spravné nastavena a promyslena obchodni

strategie Casto vede k Uspéchu, diky kterému firma roste a vyviji se.

Hlavnim cilem bakalafské prace je vyhodnoceni strategie a cill firmy z hlediska
ekonomického, majetkového, marketingového, rozvojového a personalniho
a navrzeni doporuceni na zlepSeni situace. Dil¢im cilem je zpracovani pfipadové
studie, ktera se zaméfuje na predstaveni firmy KNOMI, spole¢nost s ru€enim
omezenym, jeji ¢innost a vyvoj. Nasledna analyza bude zaméfena na tuzemsky
a mezinarodni obchod a s nim spojené obchodni operace, které probihaji mezi

firmou a jejimi obchodnimi partnery.

Bakalaiska prace je vypracovana na zakladé knizni literatury a internetovych zdrojl
a je koncipovana do dvou casti. Prvni, teoreticka Cast, se vénuje obecné
mezinarodnimu obchodu, dale se zaméfuje na mezinarodni teorii, popisuje
nejvyznamnéjs$i mezinarodni organizace puUsobici v MO a instituce podporujici
podnikani v CR. Druhd kapitola charakterizuje obchodni politiku statu a spoleénou
obchodni politiku a v zavéru definuje integrani faze. Dale navazuje tfeti kapitola,
ktera cili na uskuteCfiovani mezinarodnich operaci, konkrétné jsou zde popsany
formy vstupu na zahrani¢ni trhy, dokumenty pouzivané v MO a v neposledni fadé

rizika, spojena s MO. Posledni kapitolou je teoretické vymezeni obchodni strategie.

V Uvodu praktické casti je nejdfive charakterizovana firma KNOMI, jeji vznik
a postupny vyvoj, vyrobni portfolio, vyrobni stroje a podnikova logistika. Dale jsou
popsany dodavatelsko-odbératelské vztahy, podnikatelska rizika a jejich pojisténi.
Dal$i kapitola praktické casti se zaméfuje na definici strategii a cild firmy
z ekonomického, majetkového, marketingového, rozvojového a personalniho
hlediska.
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Prakticka Cast je doplnéna obrazky a tabulkami pro lepsi pfedstavu a pochopeni
feSené problematiky. V pfilohdch se nachazi také vlozené obrazky, konkrétné
provozovna firmy KNOMI, nachazejici se na Bratfikové, dale vybrané strojni zafizeni
firmy, ziskané certifikace 1SO 9001, IATF 16949 a strategie nulové chyby neboli

strategie , 0 defect”.
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1. Mezinarodni obchod

Mezinarodni obchod (dale jenom jako MO) Ize definovat jako sménu zbozi a sluzeb,
probihajici pfes hranice urcitého statu. Jedna se o nakup nebo prodej jednotlivych
statkll mezi jednotlivci nebo skupinami. V minulosti se obchod uskuteérioval pfimo
pomoci barterového obchodu, coz je vyména zbozi Ci sluzeb za jiné zbozi i sluzby,

nebo nepfimo, prostfednictvim penéz. (Fojtikova, 2009)

MO je ovlivnén tfemi aspekty. Prvnim aspektem je rozmisténi vyrobnich faktord
(plda, prace, kapitdl). Druhy aspekt je dlouhodoby vyvoj jednotlivych ekonomik
a svetové ekonomiky jako celku. Treti aspekt usiluje o udrzeni dlouhodobych

obchodnich vztahll mezi riznymi ekonomikami. (St&rbova, 2013)

Hlavnim subjektem v zahrani¢né obchodnich vztazich jsou firmy, které realizuji
vyvozy a dovozy. Mezi primarni dlvody firem, podilet na obchodnich vztazich, je
dlouhodobé dosahovat zisku, pronikat na nové trhy a ziskavat nové obchodni
prileZitosti. PUsobeni jednotlivych firem na domacich ¢&i zahrani¢nich trzich
monitoruje stat, ktery je hlavnim regulatorem téchto cinnosti. Stat pini roli
koordinatora z dlvodd fiskalnich — pfijmy do statniho rozpodtu a z dlvodl

ochrannych - ochrana domaci ekonomiky. (Fojtikova, 2009)

MO plni tfi zakladni funkce: transmisni, transformacni a rlstovou. V transmisni funkci
jde o prenos informaci nebo poznatkl mezi ekonomickymi celky. Transformacéni
funkce spodiva v udrzeni vnitfni ekonomické rovnovahy. Rlstova funkce je spojena
s vytvafenim obchodniho profilu dané zemé kvlli vyvozni vynosnosti

a konkurenceschopnosti vyrobkl na zahrani¢nich trzich. (Fojtikova, 2009)

Vyznam MO lze hodnotit ze tfi hledisek. Jako prvni hledisko je uvadéna efektivnost -
zemé se snazi soustfedit pfi vyvozni politice na vyrobky, diky kterym Ize dosahnout
maximalnich uUspor spoleCenské prace. Na tyto vyrobky se poté zaméfuje vyvoj,

vyzkum a propagace.

Druhym hlediskem je proporcionalita, coz znamena, ze dana zemé je sobéstacna
vyvoje. Mezi zemé& schopné proporcionality Ize zaradit Rusko nebo USA. Jako

posledni hledisko je uvadén demonstrativni efekt. Vyvozni a dovozni program
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predstavuje vizitku stavu a ekonomického vyvoje dané ekonomiky a zpUsob feseni

problému proporcionality. (Svatos a kol., 2009)
V rdmci MO je dllezité zminit existenci ¢tyt zakladnich tradi¢nich forem MO:

o export — pifechod zbozi Ci sluzeb z domaci ekonomiky pfes hranice statu do
zahranici

o import - pfechod zboZi ¢i sluzeb do domaci ekonomiky pfes hranice statu ze
zahranici

o reexport - kombinace importu a exportu

o reimport - kombinace exportu a importu. (Stérbova a kol., 2013)

V souvislosti s MO rozlisujeme dvé zékladni pojeti struktury MO Ceské republiky.
Prvnim hlediskem je komoditni struktura, kterd udava informace ohledné smény
zbozi mezi obchodujicimi zemémi. Teritorialni struktura je pojeti MO z hlediska
zeme a oblasti. (Svatos a kol., 2009)

Mezi hlavni obchodni partnery CR patfi pfedevsim sousedni staty, konkrétné
Né&mecko, ze kterého podle statistik CR dovazi nejvice zbozi. Dale Rakousko, Polsko
a Slovensko, do kterého naopak sméfuje nejvice zbozi z CR. Némecko zafadilo CR

vvvvvv

¢im dal vice zboZi. (CZSO, 2018)

Podle klasifikace SITC pfevazuji v MO CR predevsim stroje a dopravni prostiedky,
dale také polotovary, materiadly, chemické vyrobky, telekomunikacni zafizeni nebo
primyslové spotfebni zbozi. CR se zamé&fuje na obchody s vyrobky s vy$si pfidanou
hodnotou. Méné podstatnou slozku importu tvofi ropa nebo zemni plyn, naopak

vyznamnou slozkou exportu CR pfedstavuji automobily. (Statistika&My, 2014)

1.1 Teorie MO

Postupem ¢asu vznikalo mnoho teorii, které mély rlizné nazory na samotny vyvoj
mezinarodnich vztahl. Kazda teorie se snazila popsat vliv na celkovy hospodarsky

rast zemé.
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Mezi hlavni Ukoly teorie MO patfi odpovédét na tfi konkrétni otazky:

o jaké vyrobky zvolit pro export a jaké pro import

o jaké sménné poméry pouzit pro vyrobky, které jsou sméfovany na svétovém
trhu

o jaky vysledek oCekava zemé pfi zapojeni do MO a jaky uzitek z tohoto
zapojeni ziskava, z hlediska podminek vyroby a spotfeby v jednotlivych
zemich. (MikeSova, 2015)

Merkantilismus

Merkantilistické nazory plsobily v 16. a 18. stoleti, ndsledné byly vyvraceny kritikou
predstavitell klasické teorie. Hlavni my$lenkou merkantilismu bylo zvy$ovat vyvoz
a minimalizovat dovoz. Podle teorie bylo bohatstvi zemé dano zasobou drahych
kovl a zvy$ovat tuto zasobu $lo pouze téZbou na Uzemi daného statu nebo aktivni
platebni bilanci, coz znamena, Ze pfijmy pfevySuji vydaje. Za vysSi formu
merkantilismu se povazoval bullionismus. Hlavnim pfedstavitelem tohoto sméru byl
Thomas Mun, ktery prosazoval absolutni zakaz vyvozu drahych kamend. (Kalinska a
kol., 2010)

Klasické teorie MO

Mezi pfedstavitele klasické politické ekonomie se fadi Adam Smith a David Ricardo,

ktefi ve svych dilech kritizovali pfechozi smér, merkantilismus.

V klasické teorii se objevuji ekonomické vyhody MO, jedna se o teorii absolutni
a komparativni vyhody. Jiz dfive zminény, Adam Smith, definoval teorii absolutni
vyhody, ktera fika, ze by se zemé meély specializovat na takovou vyrobu, pfi které
dosahuji absolutné nizsich nakladl nez jiné zemé a naopak dovazet ty produkty,

které jednotlivé zemé dokazi vyrabét nejlevnéji. (Kalinska a kol., 2010)

Komparativni vyhody a klasicka teorie MO je obvykle pfipisovana Davidu Ricardovi.
Jedna se o situaci, kdy zemé nema absolutni vyhodu. Cilem této teorie je ukazat, ze

obchod je vyhodny pro vSechny zucastnéné zemé. (Gandalfo, 2014)
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Neoklasicka teorie

Postupem casu do$lo k rozvoji mnohych teorii a modell, které roz$ifuji, méni
plvodni klasicky model a navazuji na né&j. V teorii se vyuzivd Heckscher{v-Ohlindv
model. ,Zdkladni myslenkou modelu je to, Ze zemé md komparativni vyhodu pri
vyrobé toho vyrobku, jehoZ produkce je relativné narocna na ten vyrobni faktor,

kterym je dand ekonomika relativné lépe vybavena.” (Stérbova a kol., 2013, s. 47)
Alternativni teorie

Kromé metod klasickych a neoklasickych vzniklo i mnoho alternativnich metod,
jejichz cilem neni kritizovat ty pfechozi, ale pouze upozorfiovat na Spatnou
aplikovatelnost v realné ekonomice. Mezi alternativni teorie patfi: teorie détskych
odvétvi, teorie zbidadujiciho rlstu, teorie periferni ekonomiky a rostouci vynosy

z rozsahu. (Kalinska a kol., 2010)

1.2 Mezinarodni organizace v MO

Mezinarodni organizace ovliviiuji MO, vytvafeji pravidla a podminky pro uskutec¢néni
mezinarodnich obchodnich transakci. Déli se na mezivladni a nevladni organizace.
Jejich cilem je podpora MO, usnadnéni jednotlivych procedur a procesl
a liberalizace obchodnich tok{. V mezindrodnich organizacich mohou uc¢inkovat
staty nebo nevladni subjekty, které se mohou stat ¢leny organizace dobrovolng, ale

zavazuji se realizovat zavéry plynouci z jednani organizaci. (Kalinska a kol., 2010)
Mezivladni organizace

Cleny mezivladnich organizaci jsou staty, jejichZ cilem je prosazeni zdmérl svych
zahrani¢né obchodnich politik. Velka &ast mezivladnich organizaci spada do
systému OSN. (BusinessiInfo.cz, 2012)

vvvvvv

(WTO), zalozena MarrakeSskou smlouvou, ktera vstoupila v platnost 1. 1. 1995. WTO
ma sidlo v Zenevé a m& 164 &lend. Vznikla jako nastupce Vdeobecné dohody o clech

a obchodu (GATT). Primarnich ukolem je rovnost v ramci otevieného trhu. Mezi dalsi
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mezivladni organizace se fadi Organizace pro hospodarskou spolupraci a rozvoj
(OECD), jejimz cilem je podpora rozvoje sveétové ekonomiky prostfednictvim
liberalizace mezinarodniho obchodu. OECD byla zalozena v roce 1961 a ma sidlo
v Pafizi. Sdruzuje 38 ekonomicky nejrozvinutéjsich statl na svété. Dalsi organizace
vzesla z Brettonwoodské dohody je Mezinarodni ménovy fond (IMF), ktery byl
zalozZen primarné za uc¢elem ménové spoluprace a stability ménovych kurzl. Sidli ve
Washingtonu a ma 190 ¢&lend. Z Brettonwoodské dohody také vze$la Skupina
svétové banky (WBG), kterou tvofi Mezinarodni banka pro obnovu a rozvoj (IBRD)
a Mezinarodni asociace pro rozvoj (IDA). Cilem WBG je finan¢ni a technicka

podpora rozvojovych zemi. (Businessinfo.cz, 2012)
Nevladni organizace

Za nevladni organizace se nepovazuji staty, ale podnikatelské subjekty, asociace
nebo zajmové skupiny, které maji totozné nebo obdobné obchodni cile. Pfikladem je
napriklad Mezinarodni obchodni komora (ICC), ktera ma sidlo v Pafizi a sdruzuje
Clenské spole¢nosti a asociace, pochazejici z vice nez 130 statl svéta. Cilem
organizace je podpora a usnadnéni otevieného MO. DalSi organizaci je Svétova
federace obchodnich mist (WTPF), kterd vznikla v roce 2000 a sidli v Zeneve,
sdruzuje 100 obchodnich mist v 70 zemich svéta. Cile WTPF je celosvétova podpora
malych a stfednich podnikl v oblasti obchodu. (Kalinska a kol., 2010)

1.3 Instituce podporujici podnikani v CR

Specializované instituce podporuiji pfi obchodovani malé a stfedni podnikatele v CR.
Jednd se o finanéni podporu z prostifedkl statniho rozpodtu. Prostiednictvim
rlznych agentur &i instituci, kterych v CR existuje nékolik, je poskytnuta pomoc
podnikatelim pfi feseni jakychkoliv problémd, tykajicich se oblasti podnikani.
Jednotlivé instituce a agentury poskytuji informaéni podporu a poradenstuvi.

Jednou z nejznaméjSich agentur pro podporu obchodu je agentura CzechTrade,
jejimz cilem je poskytovat informacni, asistenéni a poradenské sluzby Ceskym
exportérlim. Své sluzby uplatiuje prostifednictvim zahraniénich kanceldfi a ma

docCasné zastoupeni ve 30 zemich svéta. (Svato$ a kol., 2009)
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Dalsi agenturou, vzniklou z iniciativy MPO je Czechlnvest. Primarnim cilem této
agentury je podpora pfilivu pfimych investic ze zahrani¢i a souCasné se také snazi
prosazovat zna¢ku CR jako zemé&, vhodné pro zahraniéni investice. (Svato$ a kol.,
2009)

Velmi dlileZitou instituci pro finanéni podporu exportu je CEB. Byla zalozena s cilem
dlouhodobé podporovat financovani vyznamnych vyvoznich kontraktl Ceskych
obchodnikl. Mezi hlavni produkty CEB se fadi uvér na financovani vyroby pro vyvoz,
vyvozni odbératelsky a dodavatelsky uvér, uvér na investice v zahrani¢i nebo odkup
pohledavek. Je ddleZité zminit, Ze podnikatelé Zadajici o Gvér u CEB musi mit

automaticky zafizené pojisténi u EGAP. (Svatos$ a kol., 2009)

Specializovana statni instituce, ktera poskytuje pojisténi uvéru, se nazyva EGAP.
Ukolem této instituce je poskytnuti ochrany vyvozclm a bankam pfi vyvozu pred
rizikem nezaplaceni z divodu komeréniho nebo teritoridlniho. V souladu s pravidly
Konsensu OECD byly vytvofeny produkty EGAP, jako je napfiklad pojisténi
kratkodobého dodavatelského vyvozniho Uvéru, pojisténi vyvozniho odbératelského
uvéru, pojisténi potvrzeného akreditivu, pojisténi investic nebo pojisténi bankovnich
zaruk. (Svatos$ a kol., 2009)
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2. Obchodni politika statu (OP)

,Obchoadni politika je souhrnem zamérd, strategii, zasad, opatreni, nastrojd, smiuv
a instituci vytvdrenych a koncipovanych na drovni viddy a smérujici

k podnikatelskym subjektum domdcim i zahranicnim.” (Kalinska a kol., 2010, s. 92)

Stat, pomoci OP, ovliviiuje podnikatelské prostiedi a s tim spojené obchodni vztahy,
aby zajistil optimalni vnitfni vyvoj celého narodniho ekonomického celku.
Prostfednictvim OP se stat snazi: dosahnout vymezenych cill, zapojit ekonomiku do
mezinarodnich obchodnich vztah(, ovliviiovat ZO statu, dale Ize také pomoci OP
resit problémy v obchodni bilanci statu a také problémy s nezaméstnanosti nebo
inflaci. Béhem vyvoje OP doSlo k vymezeni dvou smérl, liberalismu

a protekcionismu. (Kalinska a kol., 2010)
Liberalismus

Liberalismus Ize chapat jako volny, svobodny obchod. Dochazi k odstranéni
prekazek obchodu, konkrétné tedy obchodnich bariér tarifniho a netarifniho
charakteru. Liberalismus se projevuje otevienosti ekonomiky, coz znamena, Ze chce
dosahnout fungovani zahrani¢né obchodnich vztahd, které probihaji bez jakychkoliv
zasahl statu. Prostfednictvim liberdlniho pfistupu dochazi ke zméné vyrobkové
struktury, k rlistu specializace ekonomiky a také k eliminaci inflace a stabilité cen.
Mezi negativni projevy liberalismu patfi napfiklad snizeni mezd, zvySeni
nezaméstnanosti, zvySeni konkurence na domacim trhu a také k vyssi zranitelnosti

ekonomiky. (Kalinska a kol., 2010)
Protekcionismus

Protekcionismus je cilevédoma politika, kterd se snazi chranit domaci primysl pred
zahrani¢ni konkurenci, kontroluje dovoz a snazi se podporovat vyvoz. Jako pfiklad
Ize uvést amerického vyrobce, ktery vyrabi na svém trhu produkty, které jsou oproti
tém dovazenym drazsi. Tudiz vidada mlizZe uzakonit cla ¢i dovozni dané, které navysi
cenu dovazenych vyrobk( ze zahrani¢i. Vysledek by byl teda takovy, Ze zboZzi
vyrobené v Americe by bylo cenové konkurenceschopnéjsi. Vyhodou

protekcionismu je zajisté ochrana pred zahrani¢ni konkurenci a doCasné vytvareni
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pracovnich mist. Jako negativum Ize uvést zpomaleni ekonomického rdstu nebo

pokles kvality a inovaci kvlli nizké konkurenci. (The Balance, 2022)

2.1 Nastroje OP

K tomu, aby stat mohl realizovat své cile a zaméry OP, vyuziva soustavy obchodné
politickych nastroji a opatfeni. Mezinarodni pravo rozdéluje opatfeni obchodni
politiky na autonomni a smluvni nastroje OP. (Fojtikova, 2009)

Autonomni nastroje OP

Autonomni nastroje OP predstavuji autonomni, jednostranna opatfeni statu. Ochrana
v podpore vyvozu a v omezeni dovozu konkurenceschopnéjsiho zbozi ze zahranici.
Vlivem zvySovani vyznamu smluvnich nastroji ve svétové ekonomice dochazi
k omezovani vyuziti autonomnich nastroji OP. Autonomni nastroje se dale déli do

dvou kategorii:

o tarifni nastroje (celni)
» clo
» celni kvoty
» dané a celni poplatky
o netarifni nastroje (necelni)
» mnozstevni omezeni
» opatfeni statu v oblasti fiskalni politiky a devizového rezimu
» technické prekazky. (Fojtikova, 2009)

Smluvni nastroje OP

Smluvni nastroje OP se pouzivaji kregulaci obchodu mezi dvéma nebo vice
smluvnimi stranami. Zakladnim prostfedkem, ktery zajistuje komunikaci mezi narody

je mezinarodni smlouva. Stat je hlavnim subjektem, ktery obchody sjednava.
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Clenéni mezinarodnich smluv:

o podle poltu zuCastnénych stran: bilateralni a multilateralni

o podle moznosti omezeni pfistupu: oteviené, polooteviené a uzaviené
smlouvy

o podle pfedmétu upravy: smlouvy o obchodni spolupraci, smlouvy tykajici se
pfepravy a dopravy, smlouvy zabyvajici se celni problematikou. (Fojtikova,
2009)

Obsah bilateralnich ¢i multilateralnich smluv mUze obsahovat jednotlivé typy
obchodnich rezim{. Mezi hlavni rezimy fadime reZim nejvy$Sich vyhod, kdy se
jedna strana zavazuje druhé, Ze ji poskytne stejné vyhody, jako poskytuje jinym
statim. Narodni reZzim zrovnopraviuje postaveni mezi cizimi a domacimi subjekty
na trhu dané zemé&. Reciproéni rezim znamena, Ze jsou dvou subjektlim pfiznany
stejné vyhody. V preferenénim rezimu jsou naopak pfiznavany vyhody pouze

druhému subjektu, nikoliv subjektdm jinych statl. (Fojtikova, 2009)

2.2 Spolec¢na obchodni politika (SOP)

~Spolecna obchodni politika je provddéna na zdsaddach a cilech EU, kam spada
podpora demokracie, pravniho stdtu a lidskych prav, ale také udrZiteiny
hospodarsky, socigini’ a environmentalini rozvoj &i udrZitelné rizeni svétovych zdroju”
(Euroskop, 2022)

Clenské zemé, jako sou&ast Evropského hospodafstvi, vytvofily celni unii, kterd méla
spole¢né uUpravy pro dovoz zbozi zjinych zemi. SOP je zaloZzena na spole¢ném

vnéjsim tarifu, ktery uplatiuji ¢lenské zemé. (EUR-Lex, 2022)

Cilem SOP je pfispét k harmonickému rozvoji svétového obchodu, podstatnému
odstran&ni omezeni MO a snizovani celnich prekazek. Clenské staty Evropského
spoleCenstvi se zavazaly, ze budou harmonizovat systémy podpor, které jsou
poskytovany pfi vyvozu do tfetich zemi. Mezi obecné nastroje patfi uzavirani smluv,
stanoveni celnich tarifll na dovoz a celnich ¢&i jinych preferenci nebo uplatnéni

mimotarifnich opatfeni. (Cihelkova, 2003)
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2.2.1 Integracni faze

Podle zplsobu vytvareni integrac¢nino komplexu se rozliSuji horizontaIni a vertikalni
integrace. Pfi horizontalni integraci se integruji celky, jako je napfiklad EU. Béhem
vertikalni integrace se sjednocuji pouze konkrétni oblasti vyznamnych sektor(

hospodarstvi, napfiklad ESUO. Stupné integrace jsou nasledovné:

o pasmo volného obchodu - jedna se o nejnizsi stupen integrace, dochazi
k omezeni nebo Uplnému odstranéni cel mezi ¢lenskymi zemémi
o celni unie - dochazi ke sjednoceni celni politiky v ramci ¢lenskych zemi

spoleény trh - dochazi k odbourani cel, zemé vyuzivaji spole¢ny celni

e}

sazebnik vUci tfetim zemim a existuji zde ¢tyfi svobody - volny pohyb zboZi,
sluzeb, kapitalu a osob

o meénova unie - zemé zavadi a pouzivaji spole¢nou ménu jako platidlo

o hospodarska unie — vtomto stupni probiha sjednoceni hospodarskych
politik ¢lenskych zemi

o politicka unie - UpIna integrace jednotlivych ¢lenskych statd, jako priklad Ize
uvést znovusjednoceni Némecka v roce 1990. (Kraft a kol., 2014)
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3. Uskuteénovani mezinarodnich obchodnich operaci

Tato kapitola se zaméfuje na faktory ovliviujici volbu formy vstupu na mezinarodni
trny, dale konkrétné na jednotlivé formy vstupu na zahraniéni trhy, na pribéh

obchodnich operaci. Také definuje kupni smlouvu (KS) a jeji obsah.

Mezinarodni operace jsou uskutec¢nhovany v MO, projevuji se jako navazovani
obchodnich vztahl mezi prodavajicim a kupujicim. Vychodiskem pro mezinarodni
obchodni operace jsou situace, kdy podniky nemohou uplatnit svou podnikatelskou
¢innost na tuzemském trhu, proto se rozhodnou pronikat na zahrani¢ni trhy

a prostfednictvim mezinarodnich operaci uplatiuji obchody mezinarodné.

PFi vybéru cilového trhu musi podniky zohlednit nékolik faktord, které by mohly

ovlivnit jejich obchod se zahrani¢imi partnery. Jedna se zejména o:

o obchodné-politické podminky (netarifni nastroje obchodni politiky, celni
rezim, kurzova politika)

o ekonomické prostiedi (hospodarsky rlst, mira inflace a nezaméstnanosti)

o politické prostfedi (politicky systém, politicka stabilita)

o pravni prostredi

o charakteristika vyrobk( a obchodniho partnera. (Machkova a kol., 2014)

3.1  Formy vstupu na zahranicni trhy

Mezinarodni podnikani ma fadu forem, které délime do tfi zakladnich skupin:
Vyvoz a dovoz zbozi a sluzeb

Jedna se o tradi¢ni a nejjednodussi formu vstupu na zahraniéni trhy, ktera vétsinou
nevyzaduje zadné investice. Pokud chce podnik uspét, musi vynalozit finance pouze
na vyzkum zahrani¢niho trhu. Obchody se realizuji na zakladé smluvnich vztah(
s rlznymi subjekty, jako jsou napfiklad obchodni zastupci, komisionafi, vyhradni

prodejci, prostfednici nebo mandatafi. (Srpova a kol., 2020)
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Formy nenaroéné na kapitalové investice

Nejvyuzivanéjsimi formami jsou franchising, licence nebo smlouvy o fizeni, dale také
formy spoluprace v oblasti vyroby - zuSlechtovaci operace nebo vyrobni kooperace.
Tyto formy se vyuzivaji, kdyz podnik nechce vyznamné investovat v zahranici.
(Mulacové a kol., 2013)

Kapitalové naroéné formy vstupu

Jedna se o nejvySSi stupen internacionalizace firemnich aktivit, které jsou
charakteristické predevsim pro velké firmy. Jedna se o formu pfimych nebo
portfoliovych investic. Pfimé investice jsou investice zalozené za ucCelem ziskani
nebo rozsifeni ekonomickych vztahl mezi investory vyspélych zemi. Pfimé
zahranicni investice maji formu akvizic, fuzi, investic na zelené louce, strategickych
alianci nebo spole¢ného podnikani. Jejich ucel spociva v nakupu akcii nebo jinych
CP. (Srpova a kol., 2020)

,Kazda obchoadni operace v mezinarodnim styku ma urcity specificky pribéh, ktery
byva oviivnén druhem zboZj, charakterem prislusného trhu, obchodnépolitickou
situaci, zvolenou distribucni cestou, rozsahem a cetnosti obchodovani s danym
obchodnim partnerem, jeho pravnim a financnim postavenim, zplsobem jeho

komercniho jednani apod.” (Machkova a kol., 2014, s. 35)

3.2 Dokumenty pouzivané v MO

vvvvvv

Za jeden z nejdUlezitéjSich dokumentl, prostfednictvim kterého jsou uzavirany
vSechny obchody, tudiz i ty mezinarodni, se povazuje kupni smlouva (KS) neboli
kontrakt, ktery predstavuje pravni zaklad pfi uskute€fiovani vyvoznich a dovoznich
operaci. V KS se prodavajici zavazuje, ze odevzda véc kupujicimu, umozni mu nabyt
vlastnického prava a kupujici se zavazuje, ze véc pfevezme a zaplati prodavajicimu
kupni cenu. Uzavieni KS mize probihat Ustné, konkludentné (souhlasnym ¢inem)
nebo pisemné, coz je nejpouzivangjsi forma uzavieni smluv v MO. Obsah obchodni

smlouvy podle Umluvy o mezinarodni koupi zboZi tvofi:
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o ur€eni stran KS (prodavajici a kupujici)

o ur€eni obchodovaného zbozi

o ur€eni kupni ceny

o dodacilhlta

o zplsob prepravy

o platebni a dodaci podminka

o sjednani zaruk a dalsi podminky pro uplatnéni reklamaci nebo pfi feSeni
sporl. (Machkova a kol., 2014)

Dodaci Ih(ta je standartni ¢asti KS. Zpravidla se mezinarodni operace z hlediska
dodaci Ihity déli na promptni a dodavkové. Promptni obchody jsou obchody
uskute¢néné vétsinou do 7 dnl. Dodavkové obchody je mozné rozdélit z pohledu
dodacich Ihdt na presné, priblizné, pomérné a fixni. Z logistického hlediska existuje
nékolik typl mezinarodni prepravy: namoini, fi¢ni, silni¢ni, leteckd, Zelezni¢ni

a kombinovana doprava. (Svatos a kol., 2009)

Platebni podminky stanovuji kdy, kde a jak ma byt uhrazena kupni cena, v nékterych
pfipadech se urCuje vySe uroku a ména. Platby mezi prodavajicim a kupujicim se
nemuseji uskuteénit pfimo, ale nepfimo, prostfednictvim tretich osob, z dlvodu
geografické vzdalenosti nebo rizikovosti transakci. Pro obchodnika pfi jeho
podnikani je velmi dllezité, aby vybral vhodnou banku, ktera ma zkuSenosti
a profesiondlni Uroven. Placeni mezi prodavajicim a kupujicim mlZze probihat tfemi

zpUsoby, predem, pfi pfedani nebo po dodani. V MO existuje nékolik typl placeni:

o hotovost - nejjednodussi, ale v MO nejméné pouzivany zpUsob placeni
o hladké platby - nejpouzivanégjsi, jedna se o bankovni transfery, pfikaz
k inkasu, pfikaz k uhradé
o dokumentarni platby
» dokumentarni akreditiv — pisemny zavazek banky, Ze na zakladé
zadosti jejiho klienta, poskytne urcité pInéni tfeti osobé
> dokumentarni inkaso - predani dokumentld je podminéno
zaplacenim ¢i akceptaci sménky

o Sek, sménka. (Machkova a kol., 2014)
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Dodaci podminka neboli dodaci parita formuluje povinnosti mezi smluvnimi

stranami, které souvisi s dodanim a pfevzetim zbozi. Dodaci parita stanovuje

zpUsob a misto pfedani zboZi odbérateli, dale misto a okamzik pfechodu nakladl

a rizik a povinnosti smluvnich stran, které jsou spojené s dodavkou. (Svato$ a kol.,

2009)

V soucasné dobé se smluvni strany fidi prostfednictvim INCOTERMS, coz jsou

mezinarodni obchodni podminky. Tyto pravidla vydava uz od roku 1936 ICC

v Pafizi. Posledni verze byla uverejnéna v roce 2020. Pfi vydani novych pravidel

nezanikaji vydani star$i, proto je dulleZité, aby ve smlouvé byl s dodacimi

podminkami uvadén i rok vydani. Pravidla INCOTERMS maiji 11 dolozek a déli se do

dvou skupin:

o pravidla vhodna pro jakykoliv zpUsob pFepravy

YV V V V VY V

>

EXW (Ex Works) —,ze zavodu”

FCA (Free Carrier) — ,vyplacené dopravci“

CPT (Carriage Paid to) — ,pfeprava placena do”

CIP (Carriage and Insurance Paid to) — ,pfeprava a pojisténi placena do”
DAT (Delivered at Place) - ,s dodanim v misté uréeni”

DPU (Delivered at Place Unloaded) - ,s dodanim do urcitého mista v€etné
vykladky“

DDP (Delivered Duty Paid) - ,s dodanim clo placeno”

o pravidla pro vhitrozemskou a namofrni prepravu

>

>
>
>

FAS (Free Alongside Ship)- ,vyplaceno k boku lodi“

CFR (Cost and Freight) — ,naklady a pfepravné”
CIF
(IntrastatEU, 2023)

(

FOB (Free On Board) -, vyplacené na lod”
(
(

Cost, Insurance and Freight) - ,naklady, pojisténi a prepravné”.

Skupina E ma jedinou doloZku a povinnosti prodavajiciho je pfipravit zbozi ve svém

zavodé k odebrani. U skupiny F je povinnosti prodavajiciho dodat zbozi dopravci

kupujiciho. Ve skupiné C ma prodavajici povinnost zajistit pfepravni smlouvu, a po

odeslani zbozi nenese zadna rizika ztraty nebo posSkozeni. U skupiny D nese

prodavajici vSechny naklady a rizika do zemé urceni. (Businessinfo.cz, 2010)
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V MO v pribéhu jednotlivych operaci dochazi k pouziti nékolika druhd dokumentd,
pro uskuteénéni jedné operace jich mlze byt pouZito nékolik desitek. Podle funkce
Ize tyto dokumenty rozdélit na:

o dokumenty obchodni — poptavka, nabidka, objednavka, kontrakt, obchodni
faktura, balici list

o dokumenty pro celni ucely - JSD, certifikdt o plvodu zbozi, prepravni
doklad, zdravotni nebo veterinarni certifikaty

o dokumenty prepravni a skladovaci - smlouva o pfepravé véci, smlouva
o najmu Ci provozu dopravniho prostiedku, legitimacni dokumenty (nakladni,
nalozni list), smlouvy o skladovani, skladistni list

o dokumenty platebni a uvérové - faktura, pfepravni dokument, pojistny
doklad, osvédceni a certifikaty, sménka, Sek, zarucni listina, pfikazni smlouva

o dokumenty pojiStovaci — pojistna smlouva, pojistny certifikat. (Machkova
a kol., 2014)

3.3 Rizika spojena s MO

Podnikani v zahrani¢i sebou nese mnoho rizik, napfiklad z vyvoje mén, kvdli politické
nebo ekonomické situaci apod. Riziko Ize charakterizovat jako neocekavanou
a nezadouci situaci. Kazda zemé zapojena do MO musi pocitat s moznymi riziky, kdy
se koneény vysledek muze lidit od o¢ekavaného vysledku. Je dilezité, aby se pred
témito situacemi obchodnici chranili a to prostfednictvim pojiSténi, coz je
nejucinngjsi a nejpotfebnéjsi nastroj na ochranu pfed riziky pfi exportu.

V mezinarodnim obchodu mohou vznikat tato konkrétni rizika:

o trzniriziko

o obchodni riziko
o prepravniriziko
o teritoridlni riziko
o kurzové riziko

o odpovédnostni riziko. (Hoke a kol., 2019)
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TrZni riziko je zplsobeno zmé&nami na trhu a to konkrétné zménou poptavky nebo
nabidky, zménou v postaveni dodavatell a odbératelll, zménou v prodejni ¢i nakupni
politice nebo také sezonnimi odchylkami. Pod pojmem komeréni riziko si lze
predstavit urcité nesplnéni zavazku obchodnim partnerem, jako je napfiklad
odstoupeni jednoho z partnerd od smlouvy nebo nespinéni ¢i vadné pinéni smlouvy
dodavatelem, dale platebni neville a neschopnost dluznika a v neposledni fadé
bezdlvodné neprevzeti zbozi. Béhem prepravy zbozi od dodavatele k odbérateli
mUze vzniknout pFepravni riziko, které je charakteristické ztratou nebo poskozenim
zbozi a Skodu utrpi osoba, ktera nesla v daném okamziku riziko. Prevence spociva
ve vymezeni povinnosti mezi kupujicim a prodavajicim v mezinarodnich obchodnich
podminkach — INCOTERMS (viz kapitola 3.1). Teritorialni rizika jsou ovlivhéna
makroekonomickym a politickym vyvojem v jednotlivych zemich. Mohou vznikat
také v dUsledku pfirodnich katastrof nebo bojkotl ¢i embarga. BohuZel, tato rizika
jsou tézko predvidatelnd. Riziko kurzové vyplyva z proménlivosti vyvoje kurzl
jednotlivych mén, vyvoje urokovych sazeb nebo inflace. Neexistuje uplna ochrana
pfed kurzovymi riziky, proto musi obchodnici sledovat vyvoj kurzl jednotlivych mén
a dalsi faktory. Moznou volbou, k omezeni rizika, je vyuziti ménovych dolozek nebo
zapocteni urCité rezervy na kryti kurzového rizika. Riziko odpovédnosti za vyrobek
souvisi s ochranou spotiebitele. Vyrobce nese riziko a je zodpovédny za Skody na
majetku nebo na zdravi v dlsledku vadnych vyrobkl. Bezpec¢nost je jednim z kritérii

pfi vstupu vyrobkl do vyspélych zemi. (Machkova a kol., 2014)
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4. Exportni strategie

Pfed definovanim samotné problematiky exportni strategie, je dllezité si UpIiné na
zaCatek vymezit dva pojmy, které mezi sebou maji znacnou souvislost a dohromady
tvofi jeden z hlavnich pfedpokladd Uspéchu firmy na domécim i zahraniénim trhu,

jedna se o firemni kulturu a strategii podniku.
Firemni kultura

Kazda firma ma svou specifickou firemni kulturu, ktera ma také vliv na firemni
strategii a jejim cilem je podporovat planované cile. Pod pojmem firemni kultura si
Ize predstavit vztahy mezi zameéstnanci navzajem, mezi zaméstnavatelem
a zaméstnanci, plsobeni firmy a pracovnikl navenek nebo jaké je celkové vnitini

firemni prostfedi. (iPodnikatel.cz, 2020)

Zéklady firemni kultury tvofi poslani, hodnoty a vize podniku. Uplné& na zadatku
podnikani, by si firma méla zodpovédét otazku, pro¢ vlastné chce existovat, tedy
konkrétné jaké je firemni poslani - jaké potfeby chce naplfiovat nebo jaké chce fesit
problémy. Déle je také dulezité stanovit, jakymi hodnotami se bude firma fidit.
Hodnoty musi byt neménné a trvalé, jejich sila spociva vtom, ze funguji jako
kompas, jelikoz pomahaji pfi tézkych rozhodnutich, které maji zasadni vliv na chod
podniku a jeho budoucnost. Vize podniku vychazi z poslani, jedna se
o dlouhodobé ambicidzni cile, které jsou konkrétné a ¢asové vymezeny. Prikladem
vize mUze byt napf. porazeni nejvétsiho konkurenta, stat se nejvétsi firmou v oboru,

dosahnout néceho jako prvni nebo vyvinout revoluc¢ni inovace. (iPodnikatel.cz, 2018)
Firemni strategie

Jedna se o nepretrzity proces v organizaci, ktery rozviji dlouhodobé a kratkodobé
cile na podnikové, obchodni, strategické a provozni urovni. Hlavnim cilem strategie

je rlst a rozvoj firmy. (Hiriyappa, 2013)

Strategie podniku udava, jak dosahnout poZadovaného stavu, cild a vysledkl. Pro
pochopeni pojmu strategie existuje 5P:
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o plan-plan

o ploy —trik, vyvolani obav u konkurence

o pattern - model chovani v ¢ase

o position — umisténi organizace v prostredi

o perspective - zplsob podnikani. (Cernochova, 2012)

Pro formulaci strategie je dllezité stanovit si a znat cile firmy, které Ize rozdélit do

téchto skupin:

o ekonomické cile — sméfuji ke tvorbé hodnoty firmy

o majetkové cile — zhodnoceni hmotnych a nehmotnych aktiv spole€nosti

o marketingové cile — plisobnost firmy na trhu a uspokojeni poptavky

o rozvojoveé cile- inovace procesu firmy

o personalni cile - rozvoj a motivace lidského kapitalu, socialni programy. (Fotr
a kol., 2020)

Exportni strategie

Cilem exportni strategie je definovani exportnich cilll, které musi byt porovnany se
zdroji firmy. Exportni strategie by méla byt jednoducha, pruzna a diky tomu by se
méla pfizplsobit pozadavklm jednotlivych zahrani¢nich trhl, ekonomické situaci
a politicko-ekonomické situaci v tuzemsku i zahranici. Dobré nastaveni exportni
strategie napovi podniku néco o tom, zda exportni Sifeni je v jejich moznostech.
(MMspektrum, 2018)

Pfedpokladem obchodniho Uspéchu firmy je solidni analyza zahrani¢nich trhg,
pifedevsim pokud se jedna o malé nebo stfedni firmy, pro které by neuspéch na
zahrani¢nim trhu mohl znamenat dlouhodobé ztraty a moznou likvidaci. Kvuli sile
mezinarodni konkurence, cen pfirodnich zdrojd a neustdle zvysujici se svétové
poptavce, kterd prevySuje nabidku, si spousta obchodnikl uvédomila, Ze klicem
k uspéchu je spravna dlouhodoba strategie a dlouhodobé plany. Pfi vstupu na
zahraniéni trhy mohou vznikat rlznoroda rizika, kterd musi obchodnici provedenim
analyzy rozpoznat, vyhodnotit, urCit opatfeni k eliminaci rizik nebo se rozhodnout,

zda je vhodné na konkrétni trh vstoupit. Kromé prlzkumu trhu je také dilezité
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provést finan¢ni analyzu, ktera ur€uje potencionalni rentabilitu obchodnich operaci

v zahranici. (Svatos a kol., 2009)

Prostfednictvim aplikace velkého mnozstvi metod finanéni analyzy, ziskavaji
manazefi informace o tom, vjaké hospodarské situaci se konkrétni spolec¢nost
nachazi a jaké jsou jeji vyhledy do budoucna. Velmi dlleZitym dopliikem finanéni
analyzy je SWOT analyza. Kazdy podnikatel by mél znat silné a slabé stranky, které
vznikaji ve vnitinim prostfedi firmy a pfilezitosti a hrozby, které pfichazeji z vnéjsiho

okoli firmy.

Interni analyza zkouma napfiklad firemni kulturu, zkuSenosti, kvalitu zaméstnanc,
efektivitu a kapacitu vyroby nebo podil na trhu. Externi analyza se zabyva aktualnimi
trendy na trhu, technologickym vyvojem, vztahy mezi dodavateli a odbérateli nebo
ekonomicko-politickym prostfedim daného statu. (FAF, 2023)

Na zavér je dllezité zminit par bodU, kterym by se méla firma vénovat, aby dosahla

uspésného vstupu na zahranicni trh:

o provést vnitfni analyzu firmy a exportni strategii

o provést analyzu zahrani¢niho trhu

o zajistit dostatek finanénich zdrojl na investice v zahranici
o znalost teritoria, ve kterém chce firma zacit obchodovat

o vyuziti dobrého jména ¢eskych vyvozcl. (Podnikatel.cz, 2016)
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5. Pripadova studie — analyza vybrané firmy

V uvodu pfipadové studie je predstavena firma KNOMI, spole€nost s rucenim
omezenym. Tato ¢ast se zaméfuje na charakteristiku podniku, jeho vznik a postupny
vyvoj, dale je zde popsano vyrobni portfolio, strojni vybaveni podniku, podnikova
logistika, rizika a hrozby ovliviujici obchodni ¢innost podniku a v neposledni fadé

pojisténi.

5.1 KNOMI, spoleénost s ruéenim omezenym

KNOMI, spole¢nost s ru¢enim omezenym je rodinna firma, ktera uz pres 30 let patfi
sortimentu. Firma se zameéfuje primarné na vyrobu sortimentu rychlospojek
a Sroubeni, ktera jsou dale pouzivana v pneumatickych a hydraulickych zafizenich,
pozdéji byla vyroba rozSifena o vyrobu tvarenych trubek a hadic. Spole¢nost KNOMI
ma sidlo v Praze a aktualné ma dvé provozovny na Bratfikové a v Koberovech.
(KNOMI, 2017)

5.1.1 Interni prostiedi firmy

Aktualné se 95 % veSkeré vyroby nachazi na provozovné Bratfikov. Celkové
prostory firmy tvofi 3950 m? kde nejvétsi Cast tvofi vyrobni prostory, dale

skladovaci a administrativni.
Firma zaméstnava celkem 68 zaméstnancl v hlavnim pracovnim poméru, z toho je:

o 47 zaméstnancl vyrobnich

o 21 technicko hospodarskych.

Déle firma eviduje 15 vyrobnich pracovnikl, ktefi pracuji na zakladé dohody
o provedeni prace. Vzhledem k pocétu zaméstnancl a roénimu obratu se firma

oznacuje jako maly podnik, ktery ma povinnost auditu, coz znamena ovéfeni ucetni
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zavérky auditorem. Ve firmé se nachazi 7 stfedisek, které jsou rozdéleny

nasledovné:

o nakup a logistika

o vyroba

o obchod

o kvalita

o finance a personalistika
o provoz

o vyzkum a vyvoj.

5.2 Vznik avyvoj firmy

Spole¢nost KNOMI byla zalozena 5. srpna 1992 Ctyfmi spolecniky, ktefi vlastnili
25% podil ze ZK 200 000 K¢&. Vklad jednoho spoleénika plvodné tvoril 50 000 K¢&.
V roce 2010 jeden ze spole¢nikll firmu opustil, s tim, Ze doslo mezi zbylymi tfemi
spoleéniky ke zmeéné podilu na ZK. Na zakladé rozhodnuti Valné hromady bylo
v roce 2020 pfijato usneseni o snizeni ZK na 132 000 K¢ z dlvodu zaniknuti ¢innosti
dalSiho spolecnika ve spolec¢nosti. Podil na ZK 132 000 si mezi sebe rozdélili zbyli
dva spolecnici, ktefi pozdéji predali fizeni podniku svym syndm.

Prvotnim impulsem zaloZzeni firmy bylo soukromé podnikani a zajem v8ech
zakladatell o strojirensky priimysl, ve kterém vidéli jasny potencial do budoucna.
Pfed samotnym zaloZenim firmy si zakladatelé museli zazadat o pUj¢ku od banky,
¢imz automaticky doslo k jejich zadluzeni. Firma KNOMI byla zaloZzena na zakladé
pfidruzené vyroby JZD v 70. letech a navazala na dlouholetou tradici kovovyroby.
Jako prvni se do vyroby dostaly hydraulické rychlospojky a nasledné dalsi

sortiment.

Na obrazku pod textem je vyobrazena ¢asova osa historie firmy KNOMI. V roce 1972

vznikl prvni vyrobek, jelikoz doSlo k zahajeni vyroby hydraulickych rychlospojek

v Koberovech a na Bratfikové. V roce 1992 doSlo k zalozeni spolecnosti KNOMI

a rozS8ifovani sortimentu hydraulickych Sroubeni. V roce 1995 byla zalozena dcefina

spoleCnost KNOMI Martin s. r. 0., kterda ma své sidlo na Slovensku. O rok pozdéji
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byla zahajena vyroba dilli podle vykresové dokumentace zdkaznika. V roce 2001
zavedla firma do systému managementu jakosti certifikat ISO 9001 v oboru CNC
obrabéni, vyroba a prodej Sroubeni a rychlospojek, které postupem casu
aktualizovala provedenymi audity. V roce 2005 vzniklo nové stfedisko pro ohybani
a tvareni trubek. Rok 2012 pfinesl rozsifovani vyrobnich prostor o 900 m? a v roce
2014 také doSlo krozSifeni nabidky o frézované dily a pofizeni pétiosého
obrabéciho centra. V roce 2016 firma ziskala certifikaci IATF 16949, ktera nahradila
standard ISO/TS 169 49 a prostfednictvim které je firma KNOMI opravnéna dodavat
dily spoleénostem, jejichZ vyroba je spojena s automobilovym priimyslem. Posledni
vyznamna udalost se odehrala vroce 2019, kdy doslo kvystavbé novych

skladovacich a expedi¢nich prostor pfimo ve vyrobnim arealu.

1995
1973 Deeiing 2001 2012 2016
spoleénost Rozsifeni Certifikace
Zahdjeni Martin Certifikace vyrobnich IATF
wyroby S.1.0. IS0 9001 prostor 16949

’/',._‘ - /__._, 9 P .’,_.. . .. s ___\. / “ -

( ‘ ‘ i_. | I I. ( : ‘\".: {/ ’ N if' ‘tll ( I
\_/ N/ \/J N/ N/ S N/ \_) \_/ N/

Vznik firmy Zahdjeni Vznik Roz&ireni Mové
KNOMI, zakdzkove nového nabidky o expediéni

spoleénost s vyroby stiediska frézovane stiedisko
ruéenim pro vyrobu dily

omezenym 1996 trubek
1992 2005 2014 2019

Obrdzek 1: Historie firmy KNOMI, spolecnost s rucenim omezenym

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (interni dokumenty firmy)

Postupem Casu spole¢nost budovala vyrobni haly nebo opravovala a rekonstruovala
staré prostory vyroby. Plvodné vznikly dvé provozovny. Provozovna na Bratfikové
a v Koberovech. Dlsledkem ekonomickych, organizacnich a jinych vlivli dos$lo v roce
2020 ke slouceni dvou provozoven do jedné. Koberovska provozovna byla ¢astec¢né
zruSena a vétSina vyroby a zaméstnancl byla presunuta do jiz zavedené
provozovny na Bratfikové. V koberovské provozovné dochazi aktualné pouze

k vyrobé trubek.
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5.3 Vyrobni portfolio

Firma KNOMI je dle CZ-NACE (klasifikace ekonomickych ¢innosti) zafazena pod
Obrabéni (kéd 25.62).

Vyrobni portfolio firmy zahrnuje nabidku hydraulickych rychlospojek a strojirenského
Sroubeni. Dale se firma soustfeduje na vyrobu soustruzenych soucasti, které jsou
vyrobené podle dodané vykresové dokumentace. V neposledni fadé nabizi
poradenskou a konzultaéni sluzbu pro aplikaci svych vyrobkd. (KNOMI, 2002)

Bé&hem své produkce firma vyrobi celkem 4,5 mil. dild za rok. Pfedmétem pUsobeni

firmy je:

o vyroba hydraulickych rychlospojek a Sroubeni, jedna se o katalogové zbozi -
40 % produkce

o zakazkova vyroba soustruzenych dilli - 60 % produkce

o ohybani a tvafeni trubek — 10 % ze zakazkové vyroby

o vyzkum a vyvoj.
Podle katalogu jsou nabizené vyrobky rozdéleny do nékolika skupin:
Tabulka 1: Zakladni katalogovy sortiment

Skupina A: prevleCené matice, zarezné krouzky, vliozky do PA trubek, tésnici
krouzky pro tésnéni hrdel

Skupina B: pfima hrdla, L hrdla, T hrdla

Skupina C: pfimé spojky, uhlové spojky, T spojky, kfizové spojky, pfimé spojky
prodlouzené, pfimé spojky redukované

Skupina D: pfima hrdla s tésnicim krouzkem, L spojky stavitelné, T spojky
stavitelné, pfimé mezispojky, pfimé mezispojky redukované, pfipojky stavitelnég,
pfipojky manometru

Skupina E: zatky Sestihranné, zatky s vnitfnim Sestihranem, vnitini zatky, zavitové
vlozky redukéni, pfimé redukce vnitfni a vnéjsi

Skupina F: stavitelné pripojky, prltokové Srouby, oka pro nepdjené pfipojeni,
pritokové Srouby, oka pro pfipojeni pajenim, pajené tvarovky a Uhlové spojky,
40



pajené tvarovky a uhlové nastavky, koncovky pro pajena spojeni

Skupina G: drzaky trubek, hydraulické hadice, uhlové pfipojky stavitelné, Sroubeni
pro vzduchové rozvody

Skupina H: rychlospojky ISO, RK a KS.

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (firemni katalog 2002)

5.4  Strojni vybaveni spole¢nosti

K obrabéni materidlu, pfi kterém je dllezité dbat na spinéni vSech pozadavkd, na
kvalitu, rychlost a pfesnost, vyuziva firma nékolik technologickych strojnich zafizeni,
do kterych se snazi neustale investovat. Strojni vybaveni firmy tvofi celkem 26
specializovanych stroju, které lze rozdélit do &ty skupin. Prvni skupinou jsou
jednovietenové automaty, pfedevsim CNC stroje, coz jsou soustruznické automaty
a kazdy z nich ma urcitou funkci pro pfesnou vyrobu. Ze skupiny Sestivietennych
automatl ma firma k dispozici 7 SAS, 4 SAY stroje a dale tyCovy a soustruznicky
automat Gildemeister. Posledni skupinou jsou pétiosé obrabéci stroje, kam se Fadi
univerzalni frézovaci centrum DMU 60 EVO. Mezi dalSi strojni vybaveni patfi CNC
ohybacka trubek a dva stroje na koncovou upravu trubek Morbitec. Pro veétsi
piehled je pod textem umisténo podrobné schéma strojniho vybaveni firmy.
(KNOMI, 2017)
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Obrdzek 2: Strojni vybaveni firmy KNOMI, spolecnost s rucenim omezenym
Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (KNOMI, 2017)

5.5 Podnikova logistika

Podnikova logistika je velmi slozity, ale zarovenn velmi promyS$leny proces,
charakterizujici veSkeré logistické pohyby, které probihaji v ramci podniku. Zahrnuje
zasobovani, skladovani, vyrobu, dale je zbozi expedovano prislusSnym dopravcem
a nasledné distribuovano konec¢nému zakaznikovi. VeSkeré operace firmy
uskuteCnuji pomoci systému. Ve firmé KNOMI vSechny kroky probihaji

prostfednictvim ERP Helios, coz je podnikovy informacni systém.
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Na obrazku je znazornén logisticky proces ve firmé KNOMI. Jsou zde vytyCené
a popsané nejvice stézejni logistické kroky, které jsou doplnény dalSimi mensSimi

kroky, které nejsou na obrazku znazornéné.

* Ramcova ¢ Predpisy

Vyroba

zboii ¢ Objednéavka x Zasoby

o . Pt
* Jednorézovd Zaplanovani * Normy PK‘I’“ttmh ) p::;wky Expedice / . phL
: olotovary .
do vyroby Mont43 « Kartony Zaskladnéni « DHL
Objedndvka

Obrdzek 3: Logisticky proces firmy KNOMI, spolecnost s ru¢enim omezenym

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (interni dokumenty firmy)

Prvnim a velmi dllezitym krokem je objednavka, kterd mlze byt zadana jako
rdmcova nebo jednordzova. Pred samotnou objedndvkou mize probéhnout
poptavka zakaznika, nasledné firma odesSle svou nabidku, diky které ma zakaznik
moznost vytvofit objednavku. Pokud kupujici potvrdi objednavku, stava se
zavaznou, tudiz mezi prodavajicim a kupujicim vznika obchodni vztah uzavieny KS.
Firma nové zaevidované objednavky zaplanuje do vyroby. Na zakladé vSech
potifebnych dokumentl dochazi k samotné vyrobé, pfi které musi byt dodrzeny
jednotlivé technické a technologické predpisy, normy a ¢asovy ramec. Po vyrobé je
provedena kontrola kvality a pofizen zaznam. Polotovary, u kterych je nutna
nasledna povrchova uprava &i brouseni jsou dodate¢né oznaCeny a premistény na
jiné pracovni stfedisko. PoZzadované polotovary jsou bud rovnou zabaleny
a odeslany zakaznikovi, ale ve vétsiné pfipadl jsou tyto soucasti potfeba smontovat
s ostatnimi komponenty, proto jsou pfesunuty na montaz. Po smontovani véech dill
vznika hotovy vyrobek, ktery z montaze putuje do skladu, kde dochazi pfimo k jeho
zabaleni a odeslani na zakladé objednavky nebo je zboZzi zaskladnéno, pomoci

¢arového kédu v ERP systému, v dlsledku tvoreni zasob.

Na zakladé baliciho predpisu je zbozi ve skladé baleno do malych ¢&i velkych
kartonovych krabic nebo do plastovych prepravek a nasledné na palety. Je dlleZité,

aby kazda krabice se zbozim, ktera je expedovana ze skladu, byla zapaskovana
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kvlli ochrané zboZzi a oznacena pfislusnym Stitkem s Udaji. Pro prepravu firma
nejvice vyuziva sluzeb spole¢nosti PPL nebo DHL Freight, ktera zajistuje pozemni
prepravu a také DHL Express, ktera poskytuje leteckou pfepravu. Pokud zabalené
zbozi neodchazi, dochazi k jeho zaskladnéni na oznateném misté v pfislusném

regalu.

5.6 Dodavatelsko-odbératelské vztahy

Dodavatelé
Mezi stéZejni dodavatele potfebného materialu k vyrobé patfi:

e AC Steel a. s. - dodavatel tyCové oceli a dratu
e Swiss Steel, spol. s. r. 0. — dodavatel vyrobk{ ze specialnich oceli
e GALVOS, spol. s. r. 0. - specializovany dodavatel sluzeb - povrchova Uprava

kovdu.

Nejvice pouzivany materidl je dodavan pribézné do vyroby, pokud nedojde ke
zpracovani, uskladni se. Pokud se jedna o specialni zakazky, které se vyrabi na
zakladé poptavek ¢i predbéznych vyhledl a vyrabi se pouze poZadované mnozstvi,

firma s konkrétnim dodavatelem sjednava urcity termin dodani.
Odbératelé

Primarni zékazniky ma firma v CR, své plsobeni v8ak rozsifuje i do zahraniénich
zemi. Firma exportuje celkem do 6 zemi EU, konkrétn& do Spanélska, Francie,
Némecka, Polska, Slovenska a Madarska, mimo EU do Velké Britanie.

Svou vyrobu firma uplatiiuje pfedevsim u vyrobcl traktord, nakladnich automobild,
stavebnich, zemédélskych a lesnickych strojli, dale také ve strojirenskych nebo
opravarenskych podnicich. Z pravniho hlediska nelze uvést konkrétni nazvy hlavnich

odbératell firmy, avSak obecné je Ize rozélenit dle segmentace trhu nasledovné:
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Bus and Trucks

yrobci a prodejci hydrauliky
e s0% W prodej

20% 5 Q E Automotive

Hydraulika v zemédélstvi

e
5% — Ostatni (letecky primysl,
e military, slévarenstvi)
—
35%

Obrdzek 4: Segmentace trhu firmy KNOMI, spolecnost s ruc¢enim omezenym

Zdroj: Vlastni zpracovani na zakladé (interni dokumenty firmy)

Firma KNOMI obchoduje v ramci volného trhu EU. Tuzemské obchody tvofi 80 %

a zahrani¢ni 20 % celkového obchodu.

Celkovy roc¢ni obrat firmy KNOMI je 127 mil. CZK. V roce 2022 byl tvofen obrat

obchodu néasledovné:

o CR-80,03%
o vyvozdoEU-19,76 %
o vyvoz do ostatnich zemi - 0,20 %.

Pfi obchodovani se svymi zakazniky spole¢nost KNOMI usiluje o jejich uspokojeni
a ochranu. Pozornost vénuje zejména pozadavklm, které mohou vést ke zlep$eni
kvality vyrobkl nebo sluzeb. Vybér dodavatell a nakupni podminky podléhaji
konkrétnim faktorim, jedna se o kvalitu, cenu, spolehlivost dodavek a vcéasnost
dodavek. (Sotonova, 2020)
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5.7 Rizika a hrozby

Pfi kazdém podnikani hrozi, Zze se objevi néjaka rizika, ktera mohou negativné
ovlivnit fungovani podniku. B&€hem svého plsobeni na tuzemském i zahrani¢nim trhu

firma musela Celit témto udalostem:

krize strojirenského priimyslu

finan&ni krize — vynucené zastaveni vyroby, pokles obratu o polovinu
krach obchodnich partner(

kybernetické Utoky - ztrata programi a dat ze strojl

covidova pandemie

YV V V V VY V

energeticka krize

V dnesni dobé firma KNOMI povazuje za jedno z velkych rizik riziko nezaplaceni.
Casto se setkava s tim, Ze zakaznici nechtéji platit pfedem, jde asi 0 90 % celkovych
zakaznikd firmy. Vét$i spoleénosti si nedovoli nezaplatit z dlvodd udrZeni
obchodné-pratelskych vztahl. Je dulleZité, aby si firma o kazdém svém
potencionalnim partneru zjistila vSechny potiebné informace, kvlli eliminaci

mozného vzniku komercnich rizik.

Na ¢innost podniku mohou mit dopad rdizné hrozby, které na ného plsobi z vnéjsiho
prostfedi. Konkrétné se jedna napftiklad o:

» zvySovani cen materialu

> ze strany zdkaznikl dochdazi ke zvySovani tlaku na snizeni cen, zvySovani
technickych poZadavk{ na vyrobek a jeho kvalitu

> pusobeni vétsiho mnozstvi konkurenénich spole¢nosti na trhu, ¢imz vznika
tlak na ceny

» vlivem okolni konkurence vznika boj o pracovni silu, coz pro firmu znamena
zvySovani mezd - na druhou stranu na trhu prace je nedostatek
kvalifikovanych pracovnik

» legislativni pozadavky, inflace, embargo

» z hlediska polohy podniku napfiklad i snéhové a povétrnostni podminky,
které mohou zpomalit nebo zcela omezit pfepravu dovazeného materialu

a vyvazenych vyrobkd.
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5.7.1 Pojisténi

Na velkou €ast rizik se Ize pojistit. Firma své pojisténi rozdéluje do dvou skupin:

@)

majetkové pojisténi — jedna se o budovy, stroje, zafizeni a vozidla. Nékteré
tyto pojisténi jsou soucasti podminek u uvérovych nebo leasingovych
zavazkd, jiné jsou podminkou dodavatel(.

odpovédnosti pojisténi — do této skupiny spada odpoveédnost managementu,
odpovédnost za Ujmu z ¢innosti a ze vztahu, odpovédnost za Skodu

zpUsobenou vadou vyrobku, odpovédnost za Cistou finanéni Ujmu.
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6. Cile a strategie podniku

Tato kapitola se zabyva definici cill a strategii podniku z hlediska ekonomickych,

majetkovych, marketingovych, rozvojovych a personalnich cill.

6.1 Ekonomické cile a strategie

Pfi vstupu na zahrani¢ni trhy firma zvolila nejjednodussi formu vstupu na trh a to
uskutecfiovanim tradi¢nich vyvoznich a dovoznich operaci. Primarné vyuziva pfimé
obchodni metody, kterou uskuteCriuje na zakladé jedné KS. Vyhodou je, ze nad
pribéhem celé obchodni operace ma dohled a udrzuje pfimy kontakt se
zakaznikem. V ramci nékterych obchodnich vztahd vyuziva prostfednickych vztahd,
které jsou vyhodné pro malé nebo stfedni podniky. Jedna se o proces, kdy
prostfednik odkoupi zboZi od firmy a dale ho prodava dal$im odbératelim di
spotrebitellim. Tento vztah lze uvést na konkrétnim pfikladu, kdy firma KNOMI
zabali a odesle své zbozi firmé XY, které mezi sebou maji sjednanou KS a firma XY

zbozi odesila dale do zemi mimo EU.

Platebni podminky jsou pfedem sjednané v KS mezi prodavajicim a kupujicim a také
preduréuji kdy, kde a jakym zplsobem ma byt zaplacena kupni cena. Firma KNOMI
uskute€riuje vramci platebnich podminek hladké platby, tedy bezhotovostni
platebni styk, prostfednictvim bankovnich transferld. Vramci dodavatelsko-
odbératelskych vztahll nebo i investi¢nich pfileZitosti firma pouziva v ramci plateb
Ceské koruny nebo eura. Firma neuskute€nuje zadné dokumentarni platby. Kupni
cenu uvedenou na faktufe je kupujici povinen zaplatit do dne splatnosti, pokud tak
neucini, firma nejdfive avizuje nezaplaceni a upozornuje zakazniky. Pokud zakaznik
nereaguje na dalsi upominky, tykajici se zaplaceni faktury, je firma opravnéna udélit
zakaznikovi smluvni pokuty a pendle za nedodrzeni platebnich podminek. V ramci
pokut se jedna o uroky z prodleni, které Cini desetiny procent. Splatnost faktury ma

firma stanovenou na 14-90 dni.
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Obchodni podminky upravuji vzajemna prava a povinnosti smluvnich stran vzniklé
na zakladé KS mezi prodavajicim a kupujicim. Je dUlezité, aby se druha strana
s obchodnimi podminkami seznamila jeSté pfed podepsanim smlouvy, podpisem
dale stvrzuje, ze s podminkami souhlasi. Obchodni podminky nejsou ze zakona

povinné, jsou ale klicovym dokumentem pro podnikatele hned z nékolika divodd:

o kratSi a jednodussi smlouvy

o zrychleni celého procesu uzavirani smluv

o soustfedéni se na rozvoj byznysu misto kontroly jednotlivych ustanoveni
u kazdé smlouvy

o za urCitych podminek je lze jednostranné zmeénit. (pruvodcepodnikanim,
2021)

Firma KNOMI ma své obchodni podminky, které jsou volné pfistupné na webovych
strankach, do nichz zahrnuje: Uvodni ustanoveni, uzavieni KS, cenu zbozi
a platebni podminky, odstoupeni od KS, pfepravu a dodani zbozi, odpovédnost za
vady a zaruku, dal$i prava a povinnosti smluvnich stran, ochranu osobnich Udajt

a zasilani obchodnich sdéleni, doporuceni a zavérecna ustanoveni. (KNOMI, 2020)

Dodaci podminky INCOTERMS jsou ve firmé v rezii oddéleni nakupu, ktera sjednava
podminky s dodavateli a v rezii oddéleni prodeje, které podminky sjednavaji se
zakazniky. Tyto podminky maji vliv na cenu a zaruky. Firma ma se spoustou
zdkaznikl pfedem dojednané dodaci podminky, konkrétné firma vyuZziva dodaci
podminku EXW (Ex Works), coz znamena, ze obchodni partnefi maji mezi sebou
sjednané misto dodani. Jedna se o nejkratSi dodaci paritu a prodavajici nese
minimalni povinnosti, jedinym ukolem prodavajiciho je splnit dodani a dat zbozi
kupujicimu k dispozici v jeho zavodé. VSechny naklady a rizika prechazeji na
kupujictho uz pfi pfevzeti zbozi v zavodé prodavajiciho. U nékterych svych
zakaznikd firma uskute¢nuje dodavatelské Uvéry, jedna se o typ uvérd, ktery vznika
pfi dodavatelsko-odbératelskych vztazich. V nékterych pfipadech firma Uvéruje své
odbératele tim, Ze jim umoznuje zaplatit za zbozi pozdéji. Naopak néktefi zakaznici

nabizi platbu pfed dohodnutou Ihltou splatnosti, v téchto pfipadech firma poskytuje

vvvvvv
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ovliviuje cashflow podniku, jelikoz pfi rychlé uhradé od odbératele ziskava podnik
finanéni prostfedky, které mliZze ihned pouzit pro své podnikani.

Co se tyCe dodavatelskych vztahl, firma ma seznam schvalenych dodavatelq,
kterym se Fidi a nasledné provadi hodnoceni téchto dodavatelll. Jednou ze strategii
firmy je zdvojeni dodavatell, ¢imzZ je my$leno dodavani materidlu minimainé dvéma
dodavateli. Naopak u nékterého materialu ma firma pouze jedno dodavatele, jelikoz

se jedna o specialni kovarny nebo pofizovaci cena tohoto materialu je velmi vysoka.

Své hlavni zahraniéni dodavatele ma firma v Némecku, Spanélsku &i Francii. S t&mito
dodavateli ma firma sjednanou dodaci podminky DAP (Delivered at Place), kdy ma
prodavaijici povinnost zbozi dodat na ur€enou adresu a zarover nese vSechny rizika
a naklady az do mista urceni. DalSi hlavni dodavatel pochazi z Velké Britanie, vlivem
Brexitu se v8ak jedna o zemi mimo EU, proto se pfi obchodu uplatiuji dodaci
podminky DDP (Delivered Duty Paid), coZz znamena, Ze kromé rizik a nakladd, které
nese prodavajici az do mista urCeni, ma také povinnost zbozi celné odbavit

a zaplatit vyvozni a dovozni clo.

V ramci véeobecnych ekonomickych cilli patfi mezi dlouhodobé strategické cile
firmy KNOMI dlouhodobé dosahovat zisku, dosahovat vysSiho obratu
a dlouhodobého rlstu.

6.2 Majetkové cile a strategie

Veskery majetek béhem svého vzniku firma KNOMI pofizovala na zakladé vlastniho
kapitdlu nebo pUjcek od bank. VétSina investic do strojniho vybaveni byla
spolufinancovdna z dotacnich programl zEU poskytovanych MPO. Firma
spolupracuje se spole¢nosti ECONETOF, ktera poskytuje poradenstvi v oblasti
vefejného financovani a nabizi sluzby jako je kompletni zpracovani dotaci, pomoc

s probihajicimi projekty nebo vyzkum a vyvoj. Firma eviduje:

» Hmotny majetek — budovy, haly, pracovni stroje, pracovni a zvlastni
technologické zafizeni, kancelarské zafizeni, vozidla

» Nehmotny majetek — pozemky, software.
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Do budoucna firma uvazuje o rozsSifeni své vyroby v souvislosti s odkoupenim
budovy. Jednou z poslednich investic byla instalace fotovoltaickych panell na

budovu firmy v ramci Uspory elektrické energie.

6.3 Marketingové cile a strategie

Z hlediska marketingu firma KNOMI z velké ¢asti vyuziva formu B2B tedy Business -
to - Business, coz znamena obchodni vztah mezi dvéma spole¢nostmi. Z velmi malé
¢asti uskutecniuje také obchody formou B2C tedy Business — to — Consumer, jinymi
slovy fe€eno, pfimy obchod mezi spole¢nosti a koncovym zakaznikem, v ramci firmy
jde spiSe o drobné zakazniky se specialnimi pozadavky. Dfive tvofila forma B2C cca
10 % obchodu, dnes tvofi pfiblizné pouze 2-3 % obchodu.

Pokud ma firma KNOMI za cil vstoupit na zahraniéni trh, jednim z prvnich ddlezitych
krokl je provést analyzu daného trhu. Firma se konkrétné zaméfuje na vyspélost
daného trhu a na velikost konkurence. Zkouma poptavku po produktech, se kterymi
chce do zahranici pronikat. Analyzuje rizika, ktera by pfi obchodu mohla vzniknout.
Studuje prostfedi a lokalizaci trhu napfiklad z logistického hlediska. Odhaduje
budouci vyvoj prodeje. Expanze podniku na nové zahrani¢ni trhy vyzaduje nejen
rtzné prlzkumy a analyzy, ale z hlediska finanéniho predevsim velké investice,
proto si firma musi velmi peclivé rozmyslet, zda se ji na dany zahrani¢ni trh vyplati

vstoupit.

Pro spravné nastaveni strategie obchodovani, je dllezité, aby firma provedla
analyzu okoli podniku. Tyto analyzy mohou firmé& pomoci poznat jeji pozici
v prostiedi a reagovat na neustalé zmény, které se v ném uskutec¢nuji. Firma bude
znat chovani zakaznikl a konkurence a bude schopnd identifikovat rlizna rizika,

ktera by v daném prostfedi mohla vzniknout.

Z hlediska marketingovych cilil firma KNOMI nema nastavenou Zadnou strategii pro

ziskavani zakaznikl, pokud maji zakaznici zdjem o produkty firmy, kontaktuji ji samy.

Zakaznici také mohou oslovit firmu v ramci veletrhl, na kterych vystavuje kazdy rok

své vyrobky nebo si zde firma mize popfipadé vyhlidnout i své potencionalni

obchodni partnery. V. CR se spole¢nost KNOMI zu&astiiuje mezinarodniho
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strojirenského veletrhu v Brné. V ramci zahrani¢i se jedna o veletrhy ve Francii nebo

Némecku, konkrétné na mezinarodnim veletrhu strojirenstvi v Hannoveru.

Kontakt se svymi obchodnimi partnery firma zprostfedkovava telefonicky,
prostfednictvim email, ale schiizky uskute&iuje také osobnég, v CR, ale i v zahranié&i.
Svou ¢ginnost firma prezentuje na webovych strankach www.knomi.cz, na socialnich

sitich jako je napfiklad Facebook nebo profesni sit LinkedIn.

6.4 Rozvojové cile a strategie

Podnik KNOMI dlouhodobé funguje na trhu a zaruCuje stabilitu v oblasti tfiskového
obrabéni kovl, disponuje certifikacemi ISO 9001 nebo IAFT 16949, diky které
ziskala opravnéni dodavat do automotive. Firma je zapojend do projektl

spolufinancovanych EU, konkrétné:

» komplexni podnikové vzdélavani ve spolec¢nosti KNOMI

\4

vyzkum a vyvoj konstrukce nové generace automatickych zakladacu

\4

inovace ve vyrobé stavitelnych pfipojek hydraulickych obvodl ve
spolecnosti KNOMI

rozvoj exportniho potencionalu ve spolec¢nosti KNOMI

vyzkum a vyvoj hydraulickych pick-upl

inovace ve zpracovani kovového odpadu ve spole¢nosti KNOMI

Y V V V

inovace ve vyrobé& spojli hydraulickych a pneumatickych obvodl ve
spolecnosti KNOMI
» vyzkum a vyvoj nové univerzalni bezodkapové rychlospojky (KNOMI, 2017)

Pro udrzeni kvalitni Urovné vyrabénych dilli se firma také snazi neustale investovat
do modernich strojnich vybaveni. V souvislosti s rozSifovanim vyroby a rozvijeni
portfolia a sluzeb firma uvazuje o investici do novych prostor nebo mozné

spolupraci s jinym podnikem zaméfenym na strojirensky pramysi.
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Firma zaméstnava pouze kvalifikované odborniky, investuje do osobniho rozvoje
zaméstnancl v rdmci zasSkolovacich programd nebo prostiednictvim externich

vzdélani, kde plan Skoleni a rekvalifikace probiha kazdy rok.

Firma KNOMI ma stanovenou vlastni strategii s nazvem ,strategie nulové chyby
neboli 0 defect”, touto strategii se fidi nejen management firmy, ale i jednotlivi

zaméstnanci firmy. Firma se zavazuje dosahnout:

» 100 % kvality dodavek
» 100 % bezpecnosti na pracovisti
» 100 % ochrany Zivotniho prostfedi.

Zameéstnanci pro udrzeni strategie mohou udélat tyto kroky:

> dodrzovani stanovenych postupll a nemit strach se na cokoliv zeptat

» pfiobavach o svou bezpecnost mohou jakoukoliv praci odmitnout

» hospodafit s trvalou udrzitelnosti a se zdroji zachazet zodpovédné. (KNOMI,
2023)

6.5 Personalni cile a strategie

vvvvvv

Nastaveni firemni kultury je jednim z nejdUlezitéjsich bodU, kterou si kazdy podnik
zvoli dle svych pozadavkl. Spravné zvolend firemni kultura vypovida o pozitivnich
vztazich mezi zaméstnanci navzajem, mezi zamé&stnanci a zaméstnavateli a také

mezi firmou a zakazniky.

Firma KNOMI uznava, ze jeji zaméstnanci jsou zasadni pro existenci, vyvoj
a konecny Uspéch spole¢nosti. Z tohoto dlvodu chrani a podporuje hodnoty
zaméstnancU s cilem zleps$it jejich pracovni prostiedi a zvysit jejich Groven znalosti,
proto jsou vypracovany zaskolovaci plany, diky kterym firma ziskava kvalifikované
obsluhy strojd. V8em zaméstnanclm firma nabizi rovnopravné pfilezitosti na zakladé
jejich odborné kvalifikace, osobnich schopnosti, znalosti a dovednosti. (Sotonova,
2020)
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Firma povazuje za velice dillezité mit obsahové vymezené pracovni naping,
odpovédnosti a zastupitelnosti. Pracovni napli podepisuje kazdy zaméstnanec pfi
nastupu nebo zméné pozice. V navaznosti na tyto vymezené pozadavky ma firma

kvalifika¢ni matice a usiluje o jiz dfive zminénou strategii nulové chyby.

Z personalniho hlediska ma firma interni komunikace mezi spolecnosti

a zaméstnanci firmy nastavenou na zakladé nastrojli interni komunikace nasledovné:

o setkani se zaméstnanci - setkani se kona kvartalné a ucelem setkani je
shrnuti aktualnich udalosti ve firmé, pInéni planu trzeb, informovani o situaci
na trhu a prostor pro dotazy

e schranky na zlepSovaci navrhy, stiznosti a dotazy na management

e interni sdéleni - dllezité sdéleni poskytuje vedeni zaméstnanciim formou
internich sdéleni a vyvésuje na nasténku v provozovnach

e porady. (Sotonova, 2023)

Ve firmé jsou pro kazdé oddéleni stanoveny cile pro kazdy rok, které jsou pravidelné
vyhodnocovany vramci ro¢niho Management Review. Vedeni spolecnosti
identifikuje procesy potiebné pro integrovany systém fizeni (ISR) v celé spoleénosti.
Pfehled procesl je veden v ramci ERP, pfi¢emZ seznam procesl a pod-procesl
a jejich usporadani jsou definovana v mapé procesl. Ke kazdému procesu jsou
stanoveny pozadavky na fizeni procesu vcetné kritérii pro jejich hodnoceni. VSechny
procesy stanovené vedenim spolecnosti jsou fizeny a vyhodnocovany na zakladé
pozadavkl IATF 1649, ISO 9001 a legislativnich poZzadavkd.

Procesy se déli na fidici, hlavni a podplrné. Kazdy proces ma svého vlastnika, ktery
zodpovida za spinéni KPIs, neboli klicovych ukazatell vykonnosti. VSechny procesy
jsou definovany s ohledem na pozadavky zakaznika a zainteresovanych stran.
Vedeni pravidelné vyhodnocuje pInéni stanovenych cilli pro procesy realizace
produktu a podplrné procesy tak, aby bylo mozno hodnotit a zvySovat jejich
efektivnost a uUcinnost. Vyhodnoceni U¢innosti a efektivity vyrobnich procesu je

provadéno na:

o denni bazi - denni operativni porada

o tydennibazi - porada vedeni
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o mési¢ni bazi - mési¢ni zpravy vykonnosti systému

o ro¢ni bazi - ro¢ni hodnoceni u€innosti systému — Management Review.

Hodnoceni zakladnich ukazatell vykonnosti firmy a uUCinnosti procesl je
komunikovano se vSemi zaméstnanci na kvartalnich schlzkach s vedenim firmy
a pomoci nastének ve vyrobni hale. Vedouci oddéleni vramci komplexniho
hodnoceni ISR predkladaji v prib&hu Management Review své navrhy cild ISR
v souladu s vyhlasenou politikou spole¢nosti pfi zohlednéni oekavanych potfeb
zdkaznik(, zvazeni pravnich a jinych pozadavk{, environmentalnich aspektl

a dopadu jednotlivych procesd, stanoveni rizik pro zaméstnance, apod.

Z hlediska politiky kvality si firma stanovila jako obecné vize vybudovani a udrzeni
poveésti dodavatele, ktery poskytuje kvalitni vyrobky a sluzby. Své kvalitativni cile si
firma stanovuje podle kvalitativnich pozadavkl firmy, cile musi byt méfitelné
a motivujici. Své cile firma hodnoti a reviduje, tak aby mohla reagovat na vysledky
a provést mozné zleps$eni spokojenosti u svych zakaznikl. Zakladnim principem pro
fizeni procesl ve spole¢nosti je orientace na zakaznika. Spole¢nost ma za cil
uplatiiovat princip nepretrzitého zlepSovani efektivnosti systému fizeni v oblasti
kvality. (KNOMI, 2023)
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7. Zhodnoceni ¢innosti podniku

Firma KNOMI, Cesky vyrobce rychlospojek a hydraulickych Sroubeni, plsobi na
tuzemském i zahrani¢nim trhu jiZz od roku 1992, plivodné vznikla z pfidruzené vyroby
JZD v 70. letech. Béhem svého vyvoje dosahla nékolika Uspésnych krokd, ale také
musela Celit riziklim. Nejvice firmu ovlivnila strojirenska krize mezi lety 1998-1999,
finanéni krize v roce 2008 nebo ztrata obchodnich partnerl vlivem téchto krizi. Ve
vSech jmenovanych krizich, kterymi si firma musela projit, nakonec velmi dobfe
obstala. V dnesni dobé firmu nejvice ohroZuje zvy$ovani cen materidlu a pozadavkl
na kvalitu, nedostatek pracovni sily, inflace, konkurence, ne¢ekané zvy$eni nakladd,
nebo kybernetické Utoky, pfi kterych firma pfiSla o data ze strojli a ztraté programd,
proto je dllezité dostate¢né zabezpedeni viech internich dat.

V minulosti firma investovala pfedevSim do rozSifovani své vyroby a vyrobnich
kdy firma zacinala pUsobit na daném trhu, bylo strojirenstvi velmi uplatiovanym

odvétvim a i v této dobé se jedna o perspektivni obor, ktery ma velkou budoucnost.

V ramci dlouhodobych hmotného majetku firma vlastni celkem 26 specializovanych
strojli, jedna se o soustruZnické automaty, které vyrabi vyrobky s naprostou
presnosti. Velkym plusem je, ze firma neustale investuje do novych technologickych
zafizeni, diky kterym budou schopna Iépe splnit pozadavky zakaznik( na kvalitu,

rychlost a presnost.

Fungovani podnikové logistiky lze hodnotit kladné. VSechny procesy ve firmé
probihaji prostfednictvim podnikového informacniho systému Helios. Velkym plusem
je kontrola kvality a pofizeni zaznamu po dokonceni vyroby. Pfi vyrobé je kladen
velky dlraz na dodrzeni jednotlivych technickych a technologickych predpist
a norem. Je zde kladen i dlraz na bezpeéné zabaleni hotovych vyrobkl nebo
polotovarl, které jsou expedovany nebo zaskladnény. V ramci logistického fetézce
Ize identifikovat jako negativum skladovani malo poptavaného zbozi, coz je chyba
v komunikaci mezi stfedisky. Jako dalsi negativum Ize uvést nev€asné odeslani

vyrobk{ zakaznikovi v dlsledku chybéjicich soucastek, nedostatec¢né pracovni sily
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nebo pozdnimu zapldnovani do vyroby, coz mize v zdkaznikovi vzbudit $patny

dojem.

Firma plsobi pfedevsim v CR, ale svou vyrobu rozsifuje i do zahraniéi. Sviij obchod
uskuteéfiuje v ramci celé EU s vyspélymi zemémi, konkrétné se Spanélskem, Francii,
Némeckem, Italii, Slovenskem a Madarskem, mimo jiné své zbozi exportuje i mimo
EU do Velké Britanie. Mezi hlavni odbératele patii vyrobci a prodejci autobusd,
nakladnich aut ¢i traktord, dale vyrobci a prodejci hydrauliky, zna¢na ¢ast vyrobk
putuje do automotive a také do slévarenstvi, letectvi nebo na vojenskou techniku.
Firma se zaméfuje na vyrobu rychlospojek a Sroubeni do hydraulickych
pneumatickych zafizeni. Ve svém katalogu ma spoustu vyrobk{, rozdélenych do
skupin. Firma je schopna vyrobit 4,5 milionu dil za rok. Vétsina obchodu probiha
v rdmci CR - 80 % celkového obchodu, 20 % tvofi obchody v rdmci zahrani&i.

Zakaznici jsou pro firmu velice dileZiti, predevsim z hlediska zisku, proto jim firma
vénuje velkou péci. Hlavnim cilem je jejich uspokojeni a proto firma klade velky
dlraz na kvalitu vyrobkd a sluzeb. Firma pofada osobni schlizky se svymi partnery
a to i v zahranici. Je Skoda, Ze firma neuskuteCiiuje zadnou specialni strategii pro
ziskani novych zakaznik(, spoléhd pouze na to, Ze si ji zakaznici najdou sami nebo
se prezentuje pouze na veletrzich. Diky promyS$lené strategii by mohla ziskat vice
zdkaznikl, coZz by mohlo zvysit jeji prodej. Firma by také mohla vénovat vétsi
pozornost externi komunikaci a propagaci. V ramci rozsifovani povédomosti by se
firma mohla Gc¢astnit vzdélavacich veletrhd pro stfedni Skoly se zaméfenim na
strojirenstvi, kde by firma propagovala svou cinnost, diky které by mohla do

budoucna ziskat potencionaini kvalifikované zaméstnance.

Vyrazné lIze ocenit fungovani interni komunikace, kdy firma uskuteciuje kvartalné
setkdni se zaméstnanci, za Ucelem informovani o aktudlnich udéalostech ve firmé.
Zameéstnanci maji moznost vlozit své pfipominky, napady nebo stiznosti do specialni
schranky pro to urCené. DalSim plusem jsou porady mezi vedenim, kde vedouci
kazdého oddéleni shrnuji kliCova data za oddéleni za dany mésic formou reportingu.
Dale porady, tykajici se vyroby, obchodu, nakupu a logistiky, jedna se o poradu
tydenni, kde vedouci shrnuji tydenni reporty a fesi ukoly dle operativnich potieb.

V neposledni Fadé probihaji porady oddéleni, finan¢ni porady nebo porady
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o planovani vyroby. Firma se fidi strategii nulové chyby, kde se zavazuje dosahnout
100% kvality dodavek, 100 % bezpecnosti na pracovisti a 100 % ochrany zivotniho

prostiedi.

Z hlediska firemni kultury, ma firma velky zajem na tom, aby fungovaly dobré vztahy
mezi zaméstnavatelem a zaméstnanci a mezi zaméstnanci navzajem. Firma o své
zaméstnance pecuje, jelikoz jsou velice dileZiti pro jeji existenci. Firma zajistuje
kvalitni a bezpelné prostfedi na praci, uskuteCnuje porady, na kterych mohou
zaméstnanci vyjadfit své pozadavky nebo navrhy na zlepSeni a pofada
teambuildingové akce pro stmeleni kolektivu. Diky tomu, Ze se jedna o mensi firmu
a vSichni se znaji, zaméstnanci se nemusi obavat v pfipadé pracovniho nebo jiného

problému obratit na vedeni, které je velice ochotné, pratelské a napomocné.

Béhem roku 2022 doslo k narlstu fluktuace, kdy dochdazelo k ukonéeni pracovnich
pomérl novych zaméstnancl, ktefi ve velké mife z firmy odchazeli po prvnich
mésicich. DUvodem fluktuace mohla byt nedostate¢na adaptace novych
zaméstnancl, nespradvnd motivace zaméstnancl, nevyhovujici firemni prostiedi,
fyzicky a psychicky naro¢na vykonavana prace nebo osobni problémy

s managementem Ci ostatnim kolektivem.

Firma KNOMI méla dlouhodobé snahu posilnit oddéleni vyroby i za cenu vysSich
nakladl na zaskoleni v pfipadech, kdy uchaze¢ nema zkusenosti s obsluhou CNC
strojl, spravnost této strategie se bohuzel firmé nepotvrdila, proto v tomto roce
bude firma vice dbat na vybér kvalitngjSich uchazell a ve vSech pfipadech
ukoncéeni pracovniho poméru bude vypinén dotaznik se zdlvodnénim ukonceni
a hodnocenim a v pfipadé negativniho hodnoceni bude ddvod projednan na poradé
vedeni. Firma se chce zarovenl zaméfovat na zvySeni spokojenosti stavajicich
zaméstnancl, at uz formou teambuildingovych aktivit nebo provéfovanim jejich
spokojenosti formou dotaznikového Setfeni a snahou reagovat na jejich podnéty,

pfipadné i odménou za zlepSovaci navrhy.

Kromé dlouhodobého dosahovani zisku a zvySeni obratu patfi mezi hlavni cile firmy
prfedevsim udrzeni a péfe o zaméstnance, dobré obchodni vztahy se zakazniky
a dodavateli, uznavani poctivé konkurence, ochrana zivotniho prostfedi v souvislosti

s vyrobou, inovace zastaralych zafizeni, investice do novych zafizeni a vyrobnich
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prostor, daldim cilem je fuze s novou firmou. Dale si vedeni firmy stanovilo za cil

vyhledavat zajimavé zakazniky, rozvijet firmu, budovat konkurenceschopnost nebo

rozvijet portfolio a své sluzby.
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Zaver

Hlavnim cilem bakalafské prace bylo vyhodnotit strategie a cile firmy z hlediska
ekonomického, majetkového, marketingového, rozvojového a personalniho
a navrhnout doporuceni na zlepSeni situace. Dil¢im cilem bylo seznamit ¢tenare
s ¢innosti vybrané exportni firmy, popsat jeji vyvoj a obchodni plsobeni v souvislosti
s tuzemskym a zahrani¢nim trhem, pfedevsim informovat o samotném MO,
uskute€fiovanych mezinarodnich operacich, obchodnich strategiich a cilech
podniku. Konkrétné byla vybrana firma KNOMI, spole¢nost s ru¢enim omezenym, ve
které se autorka zucastnila odborné praxe, diky které mohla sledovat cCinnost
podniku, lépe ho poznat a navazat kontakty s vedenim spole€nosti pro spolupraci na

odborné praci.

Vypracovani teoretické Casti probéhlo bez jakychkoliv probléml, pro zpracovani
byla pouzita knizni literatura, internetové zdroje a konkrétni interni dokumenty firmy.
Teoreticka ¢ast se vénuje problematice MO, kde jsou jednotlivé popsany teorie MO,
mezinarodni organizace v MO, instituce podporujici podnikani v CR, obchodni
politika a spole¢na obchodni politika. Tfeti kapitola se zaméfuje na uskutecnovani
mezinarodnich operaci, kde jsou vymezeny formy vstupu na zahrani¢ni trhy,
dokumenty pouzivané v MO a rizika spojena s MO. Posledni kapitolou teoretické
¢asti je exportni strategie, ve které je kromé samotné exportni strategie definovana

i firemni kultura a strategie.

Prakticka ¢ast je vénovana pfipadové studii, ktera se tyka vyhodnoceni &innosti
firmy KNOMI. V prvni ¢asti studie jsou nejdfive popsany zakladni informace
o podniku a zivot podniku, kde se ¢tenafi dozvédéli o jeho vzniku, vyvoji, vyrobnim
portfoliu nebo vyrobnich zafizenich, kterymi firma disponuje a do kterych musela

béhem svého plsobeni zna¢né investovat.

Dale se prakticka ¢ast vénuje definici podnikové logistiky, kde jsou popsané
jednotlivé procesy probihajici napfi¢ firmou. VeSkeré operace jsou ve firmeé
provadény prostfednictvim ERP Helios, kterym se fidi vSechna operacni stfediska
podniku. Vramci podnikové logistiky jsou zde zminény dodaci podminky
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INCOTERMS. Pfi obchodovani firma pouziva pfedevsim dolozku EXW, DAP nebo
DDP.

Dal$i podkapitola je vénovana vyznamnym dodavatell a odbératelim firmy. Firma
uskuteéfiuje své obchody v ramci CR a exportuje celkem do 6 zemi EU. Jeji vyroba
sméfuje predevsim k vyrobclm a prodejcim aut, autobusd, nakladnich aut, traktord

a také napfriklad do leteckého primyslu, vojenské techniky nebo slévarenstvi.

V dalSich podkapitolach jsou uvedena rizika, kterym firma musela Celit a proti kterym
rizikm je pojisténa. Z hlediska moznych rizik ma firma nejvice obavy z rizik
nezaplaceni. Proti vzniku moznych rizik se firma pojiStuje z hlediska majetkového

a odpovédnostniho.

Prace pokracuje kapitolou, kterd se vénuje cilim a strategiim firmy, konkrétné jsou

zde popsany ekonomické, majetkoveé, marketingove, rozvojoveé a personalni cile.

Posledni kapitolou této prace je celkové zhodnoceni ¢innosti podniku v souvislosti
s MO, mezinarodnimi operacemi, zvolenymi strategiemi a cili. Je dullezité
vyzdvihnout inovace a investice do vyrobnich stroji &i prostor, ziskané certifikace,
uznavani strategie nulové chyby, ufast na projektech spolufinancovanych EU,
obchodné-pratelské vztahy se zahraniCim a jasné vytyCené strategické cile a vize
firmy. Velkym plusem je pozornost a péce vénovana zaméstnanclm, zakazniklim
a dodavatellim a zaméfeni se na kvalitni vyrobu, kterd nema negativni vliv na Zivotni
prostfedi. Do budoucna firma planuje spolupraci s novym podnikem, rozvijet podnik,
dosahovat konkurenceschopnosti, investovat do novych zafizeni a rozSifovat své

portfolio a sluzby.

V zavéru prace byla navrzena doporuceni zlepSeni. Pro ziskani vétS§iho mnozstvi
odbératelll by mohla firma zpracovat specidlni strategii orientovanou na ziskavani
zakaznik(ll nebo se zaméfit na vice strojirenskych veletrhd, napfiklad v Dusseldorfu,

kde se konaji veletrhy technologie vyroby trubek nebo technologii zpracovani kovu.

PFi ndboru novych vyrobnich zaméstnancl je dllezité vénovat pozornost primarné
jejich kvalifikaci, dale znalostem a zkuSenostem pfi praci s CNC stroji, jelikoz

kvalifikovani zaméstnanci snizuji mozné riziko zmetkovosti. Doporucila bych
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vylepSeni komunikace mezi stfedisky, aby nedochazelo k vyrobé a skladovani malo
poptavanych vyrobkl, které ma negativni vliv na cashflow a kvlli nedostate¢nému
prostoru nékteré zbozi nemlZe byt zaskladnéno, coZ navazuje na dal$i navrh,
kterym je mozna investice do novych prostor. V ramci utuzovani pratelskych vztaht

bych doporucila ¢astéjsi pofadani teambuildingovych akci.

V neposledni Fadé bych doporucila vylepSeni externi komunikace. VétSina
zakladnich informaci o podniku je dostupna online na webovych strankach, ktera ma
firma v Ceském, slovenském a anglickém jazyce. Doporucila bych stranky prelozit
také do némeckého jazyka, coz by mohlo oslovit vice némeckych nebo rakouskych
firem. Firma pouziva socidlni sit Facebook a profesni sit LinkedIn. Pro nabor
mladsich uchazecl bych doporucila zviditelnit firmu i na Instagramu nebo Twitteru
a nebo na jiz zminénych vzdélavacich veletrzich, jako je napfiklad Educa, naopak
pro nabor starSich generaci, které socialni sité nepouzivaji, bych zvolila reklamu na
vyvésnych tabulich v misté firmy i v okolnich méstech a vesnicich nebo na
billboardech.

Aby se podnik udrZel na trhu je pro néj dllezité dosahovat zisku, udrzovat si stalé
zakazniky a vyhledavat nové, identifikovat moznou konkurenci, zaméstnavat
kvalifikovanou pracovni silu a vytrvat v pfipadé krizovych situaci, coz se firmé
KNOMI prozatim dafi.
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Priloha A - Firma KNOMI, spoleénost sruéenim

omezenym

Obrazek 1: Firma KNOMI - provozovna Bratrikov
Zdroj: KNOMI, 2017
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Priloha B - Strojni vybaveni - pfiklady

Obrazek 2: CNC - jednovretenny soustruznicky automat
Zdroj: KNOMI, 2017

Obrazek 3: CNC - Sestivietenny soustruznicky

automat Gildemeister
1 Zdroj: KNOMI, 2017

Obrazek 4: Pétiosé obrabéci centrum
Zdroj: KNOMI, 2017
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Priloha C - Certifikaty

Merssgerasnt Serace

CERTIFIKAT

Certifikaéni misto
TOV SUD Management Service GmbH

potvrzuje, Ze spoleénost

Ianagemant Senvice

CERTIFIKAT

__ Certifikacni misto
TUV SUD Management Service GmbH

potvrzuje, Ze spoletnost

(KNom1’

CERTIFICAT

KNOMI, spoleénost s ru¢enim omezenym

Bratfikov 63
468 21 Bratfikov
KNOMI, spolecnost s ruéenim omezenym Ceska republika
Bratrikov 63
468 21 Bratiikov zavedia a pouiva

Ceska republika systém managementu kvality v oboru
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Vyroba Sroubeni a rychlospojek;
e N i
zavedia a pouziva Ohyba cmplom n"ubok.
systém managementu kvality v oboru Montaz
(bez vyvoje produktu podie bodu B.3)
Vyroba a prodej $roubeni a rychlospojek; ‘![ ;
CNC obrabéni; s Na z&kladé vykonaného auditu,
Ohybéni a pajeni trubek; 2y bylo prc spinéni p 3 normy
Montaz.
IATF 16949

A . A Prvni vydani 01.10.2016.
Na zakladé vykonaného auditu, zprava tiglo 704096057,
bylo prokazano spinéni poZadavku normy Datum vystaveni: 02.06.2021
Platnost do: 01.06.2024
Registraéni éislo certifikatu: 12 111 13820 TMS
IATF éislo certfikatu: 0403764

Souéasti certifikatu je dodatek.

1SO 9001:2015.

Tento certifikat je platny od 02.06.2021 do 01.06.2024.
Registraéni islo certifikitu: 12 100 13820 TMS.

CERTIFICATE 4

@i S

Head of Cenfication Body
Mnichov, 09.06 2021

M {{ pakks

Head of Centification Body SR
Mnichow, D8.08.2021
Svara 1202

ZERTIFIKAT @ CERTIFICATE @

TOV SOD Maragemant Senvice Grath o Zor
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ZERTIFIKAT

TV 50D Managament Sarvice GmiH » Zertiizierungsstelia » Ridlarstrasse 57 » B339 Minchen » Germany TONV®
woww uev-sued. decenificete-validiy-check

ity-chack

Obrazek 5: /SO 9001 certifikat Obrazek 6: /ATF 16949 certifikat
Zdroj: KNOMI, 2017 Zdroj: KNOMI, 2017
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Priloha D - Strategie , 0 defect"”

KNO

production of hydraulic fittings and quick couplings

®

STRATEGIE NULOVE CHYBY

ZAVAZUJEME SE CO PRO TOMUZES
DOSAHNOUT UDELAT TY

i
100 % Kvality dodavek @ Dodrzuj stanovené postupy,
nikdy se neboj zeptat

100 % Bezpecnosti na ¢ Pokud mas obavy o svoji
pracovisti bezpefnost, muzes
jakoukoliv praci odmitnout

100 % Ochrany Zivotniho @ Hospodar s trvalou
prostiedi udrzitelnosti a se zdroji
zachazej zodpovédné

Vadouc! vyroby Vadouc! obchedu  Vadouc! technologle  Vedouc! nakupu Vagouc! parsonalistiky Vedouc! Provozu
& logletixy & Nnanc
Mirosiav Lang Luodk Nejaaio Patr Viach Paval Matd|lak Zuzana Sotonova Marak Viach Petr Viac

Obrazek 7: Strategie nulové chyby
Zdroj: KNOMI, 2023
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