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Abstract

Jelinkovd, Z. Contemporary trends of supplier-customer relations in engineering.
Diploma thesis. Brno: Mendel University, 2017.

The diploma thesis deals with the identifications specifics of the customer-supplier
relations in engineering. In the first part of the thesis, the characteristics of the en-
gineering industry in the Czech Republic are describe on the basis of secondary
data. For comprehensive analysis of the issue, the collection of primary data is car-
ried out through questionnaire surveys among Czech engineering companies and
detailed interviews with representatives of the industry. Based on the question-
naire, the next part of the thesis describes the current trends and identifies the
risks encountered on the domestic and foreign markets. At the end of the thesis is
a proposal of measures for mitigation and elimination of the identified key risks
and a case study for demonstration of elements and methods of Industry 4.0 in
practice.

Keywords

Supplier-customer relations, Purchase, Engineering industry, Risk management,
Contemporary trends, Industry 4.0.

Abstrakt

Jelinkov4, Z. Soucasné trendy v Fizeni dodavatelsko-odbératelskych vztahii ve stro-
jirenstvi. Diplomova prace. Brno: Mendelova univerzita v Brné, 2017.

Diplomova prace se zabyva identifikaci specifik dodavatelsko-odbératelskych
vztahti ve strojirenstvi. V prvni Casti prace je na zakladé sekundarnich dat charak-
terizovano strojirenské odvétvi v Ceské republice. Pro komplexni analyzu proble-
matiky je proveden sbér primarnich dat prostrednictvim dotaznikového Setieni
mezi Ceskymi strojirenskymi podniky a dale jsou uskutecnény hloubkové rozhovo-
ry se zastupci daného odvétvi. Na zakladé dotazovani jsou v dalsi ¢asti prace po-
psany soucasné trendy a urcena rizika, se kterymi se na tuzemském a zahrani¢nim
trhu podniky setkavaji. V zavéru je vypracovan navrh opattreni pro zmirnéni a eli-
minaci zjiSténych klicovych rizik a také je priloZena pripadova studie pro ukazku
prvki a metod Pramyslu 4.0 v praxi.

Kli¢ova slova

Dodavatelsko-odbératelské vztahy, nakup, strojirenstvi, rizeni rizik, soucasné
trendy, Pramysl 4.0.
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1 Uvod

Priimysl v Ceské republice ma bohatou historii. Jiz za Rakouska-Uherska byla vy-
tvorena bohata priimyslova zakladna a do ¢eskych zemi bylo soustfedéno priblizné
70 % primyslové vyroby z celé rakousko-uherské monarchie. Po vzniku samostat-
ného Ceskoslovenska se zemé& mohla diky vyspélému priimyslu fadit mezi priimys-
lové nejrozvinutéjsi staty svéta.

[ dnes je priimysl povazovan za vyznamné odvétvi ekonomiky. Piiznivy vyvoj
dokazuje meziro¢ni rist pridané hodnoty o 3,6 % v prvnich tiech ctvrtletich roku
2016. Velkou mérou ma na pozitivnim vyvoji svilij podil zpracovatelsky primysl],
ktery je objemové nejvyznamnéjsi. Zde pridana hodnota za tfi Ctvrtleti roku 2016
vzrostla o 4,8 %. Zpracovatelsky priimysl se vyznamné podili nejen na piidané
hodnotg, ale také na celkové zaméstnanosti a na zahrani¢nim obchodu Ceské re-
publiky. Sklada se z chemického, potravinarského, textilniho a primyslu strojiren-
ského. A pravé strojirenstvim, které se vyznacCuje nejrovnomeérnéjSim rozmisténim
a zastoupenim ve vSech Castech republiky, se tato prace zabyva. Hlavnim tahou-
nem tohoto odvétvi je automobilovy priimysl. V roce 2015 vyroba zaznamenala
rekordni droven, kdy se Ceska republika ocitla na $pi¢ce Zebii¢ku vyrobenych
osobnich automobili na pocet obyvatel.

Strojirenské odvétvi proslo velkym vyvojem. Prvni primyslova revoluce pfri-
nesla mechanizaci v podobé parnich strojii a jejich nastupcl. KdyZ na konci
19. stoleti nahradila paru elektiina, znamenala druha primyslova revoluce obrat
k elektrifikaci vyroby. Doba tieti priimyslové revoluce nastala v 70. letech 20 stole-
ti, kdy se zrodil prvni pocita¢. Nyni je svét na prahu ¢tvrté primyslové revoluce,
ktera prinasi mnoho vyzev vSem strojirenskym podnikiim. Propojené vyrobni za-
vody, chytré telefony a tablety u vyroby, to vSe naznacuje, jak velkou zménou stro-
jirenstvi prochazi. Nejedna se pouze o vyrobu. Ctvrta priimyslova revoluce (dale
také jako ,Primysl 4.0“ nebo ,Industry 4.0“) zasahuje i do dodavatelsko-
odbératelskych vztahii, kde ma vyznamny vliv na fizeni.

Iniciativu Pramyslu 4.0 vyhlasila poprvé némecka kanclérka Angela Markelo-
va jiz vroce 2011. Nasledné vysel dokument, ktery predstavil principy Primyslu
4.0 na hannoverském primyslovém veletrhu. Od té doby je sklofiovan Priimysl 4.0
ve viech padech. OvSem v poslednich letech zasahl tento trend i Ceskou republiku,
kdy s urcitym opozdénim vydala ¢eska vldda pod vedenim profesora Marika do-
kument, ktery popisuje hlavni vyzvy Priimyslu 4.0 pro Ceskou republiku. Avsak co
si pod pojmem Priimysl 4.0 predstavit? Co je to Primysl 4.0? Vysvétleni podniky
nenajdou v jedné definici, ale na workshopech, seminarich a konferencich, kterych
ministerstva realizuji celou fadu a snazi se tuto problematiku osvétlit. Presto se
najdou podniky, které se stimto pojmem nesetkaly nebo ho povazuji za pouhy
marketingovy tah ¢i heslo.

Podniky Celi zménam v podobé rostouci globalizace a elektronizace obchodu,
novych informacnich technologii, pokrokovych koncepti fizeni vztahtli se zakazni-
ky (CRM) ¢i tizeni dodavatelskych retézct (SCM). Zaroven je velkou mérou ovliv-
nuji trendy, které by mély vyuZit pro svou konkurenceschopnost - automatizace
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technologickych zarizeni a procest i propojeni vestavénych zarizeni s internetem.
Strojirensky veletrh se hemzil pojmy jako 3D tisk, aditivni vyroba, Big data, Cloud
Computing a Internet of Things. Na jedné strané ¢tvrta primyslova revoluce prina-
$i velké prilezitosti, které prinesou podnikim vétsi efektivitu a konkurenceschop-
nost. Na druhé strané se nabizi otazKy, zda je na to Ceska republika piipravena,
jestli ma dostate¢nou infrastrukturu nezbytnou pro zavedeni Primyslu 4.0 v praxi
¢i jaky vliv budou mit tyto prvky na zaméstnanost lidi? Prestoze ¢tvrta primyslova
revoluce je spjatd s prileZitostmi pro ceské strojirenské podniky, prinasi také
hrozby v podobé nepochopeni koncepce, zneuziti vyznamu pro marketingové uce-
ly ¢i zvy$enou zavislost Ceské republiky na Némecku, které se stalo vzorem pro
ostatni staty.

Uspésnost podnikil je dale ovlivnéna ptisobenim celé fady rizik. Nakupni
a prodejni oddéleni kazdodenné celi ve vétsi ¢i mensi mire riziklim, at' uzZ na doma-
cich ¢i zahrani¢nich trzich. Nejedna se pouze o kazdodenni rizika. Trendy v podobé
novych technologii s sebou nesou nebezpec¢i v podobé nedostatecného zajiSténi
bezpecnosti a zpracovani dat. Vyzkumy ukazaly, Ze podniky nevénuji dostatecnou
pozornost fizeni rizik. Proto se tato prace zaméruje na identifikaci rizik a nasled-
nym vytvorenim opatieni k jejich zmirnéni a eliminaci. Pozornost bude také véno-
vana jednotlivym velikostem podnikl a sekcim strojirenstvi, jelikoz malé podniky
mohou vnimat trendy ¢i rizika jinou mérou nez podniky velké.
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2 Cil prace

Hlavnim cilem diplomové prace je identifikovat specifika dodavatelsko-
odbératelskych vztahii ve strojirenstvi, ktera reaguji na soucasné trendy. Rostouci
potieby zakazniki a dynamické zmény v podnikovém prostiedi odstartovaly
v poslednim desetileti fadu zmén, které se projevily na procesné orientovaném
Fizeni. Tendence, kterymi se ubira podnikové Fizeni, ovlivnil pfevazné vstup Ceské
republiky do Evropské unie a také celosvétovy trend globalizace obchodu. Tato
prace identifikuje jednani strojirenskych podnikti na domacich a zahranic¢nich tr-
zich, vnimani zmén v podnikatelském prostiedi a zaroven odhaluje moZna rizika,
kterym subjekty celi.

Dil¢im cilem prace je navrh opatreni pro zmirnéni a eliminaci zjisténych klico-
vych rizik. V praci bude téZ sestavena pripadova studie, za pomoci které bude uka-
zana aplikovatelnost hlavnich soucasnych trendl v praxi - fungovani v redlném
strojirenském podniku.
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3 Literarni pirehled

3.1 Podstata podnikani

V odborné literatufe je podnikani definovdno mnoha zplsoby. Podnikdnim se
podle Martinovicové a kol. (2014) rozumi samostatna, udrzitelna, dlouhodobé vy-
délecna a soustavna c¢innost, kterd je vykondvana podnikatelem na vlastni odpo-
védnost, za ucelem dosazZeni zisku. Za uspéSnym podnikanim se skryva hledani
a vyuzivani podnikatelskych prileZitosti s cilem vyplnit mezery na trhu.

Za hlavni motiv podnikani se rozumi snaha o dosaZeni zisku, kterého se do-
sahne uspokojovanim potieb zakaznikii. Podnik poskytuje produkty a sluzby
podle zajmu, pozadavkd, preferenci a potieb zdkazniki, které jsou v centru jeho
zajmu. Podnikatelé jsou klicovi pro trzni ekonomiku, jelikoZ poskytuji produkty,
pracovni mista, rozviji obce a regiony a diky jejich aspéchiim se podili na blahoby-
tu spolecnosti. (Jakubikova, 2013)

V Ceském pravnim radu neni pojem podnik uz specificky vymezen. Ob¢ansky
zakonik definuje podnik jako obchodni zavod, predstavujici organizovany soubor
jméni (mysli se tim majetek a dluhy), které podnikatel vytvoftil a z jeho viile slouZzi
k provozovani jeho ¢innost (Zakon ¢. 89/2012 Sb. ob¢anského zakona).

Podnik je sloZen z prvki a vazeb tvorici procesy, respektive ¢innosti nutné pro
vytvoreni vétsi hodnoty pro zakaznika. Kazdy podnik vyviji aktivity, které maji za
cil navrhnout, vyprodukovat a distribuovat své vyrobky. Tyto strategicky vyznam-
né Cinnosti vyobrazuje Portertiv hodnotovy retéz, ktery rozdéluje Cinnosti na pét
primarnich a ¢tyri sekundarni. Pod primarni se radi rizeni vstupnich operaci (do-
davani materialu do podniku), vyroba a provoz, fizeni vystupnich operaci, marke-
ting, odbyt a servisni sluzby. Sekundarnimi ¢innostmi (téZ oznacované jako pod-
plirné Cinnosti) - obstaravatelské ¢innosti (zdsobovani), technologicky rozvoj, ti-
zeni pracovnich sil a struktury - se zabyvaji specializovana oddéleni. Oddéleni ob-
staravaji nakup, planovani a prijimani zaméstnanct, vedeni, financovani, Gcetnictvi
apod. (Kotler a Keller, 2012)

Firemniinfrastruktura

"g Rizeni lidskych zdrojt, personalistika
£
o o - —
2 Technicky vyvoj, vyzkum a vyvoj iz
S
o
o] A P
o Nakup, dodavky
Vstupni Provoz Vystupni Marketing Slusb
logistika a vyroba logistika a prodej Y

Primarni ¢innosti

Obr.1 Hodnotovy retézec podle Portera
Zdroj: Blazkova (2007)
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Vzhledem k lepSimu porozuméni jednotlivych €innosti v podniku prostfednictvim
hodnotového tetézce dojde dle Blazkové (2007) k urceni konkurenc¢nich vyhod
a pozice podniku.

Typologie podniki v Ceské republice

V predchozi kapitole byl definovan pojem podnik, ktery se ¢leni do nékolika sku-
pin. Ktomuto clenéni slouZi typologie podnik(, kterd vytvari prehled a definuje
zakladni charakteristické znaky. Podniky lze rozdélit mnoha zpiisoby, napriklad
dle pravni formy, ekonomické ¢innosti, velikosti, pfijmt z podnikani, podle prevla-
dajiciho vyrobniho faktoru ¢i typu vyroby. Podrobnéjsi klasifikace podniki je sou-
Casti prilohy A. Tato problematika je zpracovana podle pravnich predpist, které
upravuji podnikani v Ceské republice:

e zakon ¢.89/2012 Sb., obcansky zakonik,
e zakon ¢.90/2012 Sb., o obchodnich spole¢nostech a druzstvech,
e zakon ¢. 455/1991 Sb., o Zivnostenském podnikani.

3.2 Dodavatelsko-odbératelské vztahy

Dodavatelsko-odbératelské vztahy (dale také jako ,DOV“) tvorené nakupem a pro-
dejem vytvari zakladni vztahy v obchodnim procesu. Pravé v sile a pevnosti téchto
vztahil vidi JasSo (2016) Klicovy prvek dspéchu obou stran. Hlavnim tkolem DOV
je uskutecniovani obchodni ¢innosti mezi dodavatelem a odbératelem, kterd ma
hmotnou (uskute¢néni dodavky), finan¢ni (thrada dodavky) a informacni stranku
(zajisténi dokladi tykajici se smény). Mezi dodavatelem zboZi a jeho odbératelem
probiha nékolik zakladnich vztahd, které znazornuje obrazek 2.

Dodavatel poptavka Odbératel

nabidka

—_— __________________________:-_\.
objednavka (navrh kupni smlouvy)

< - —_— —————

potvrzeni objednavky, uzavieni kupni smlouvy

—— -

dodavka (dodaci list)
—_— —_ ________________________}

faktura
—_— __________________________}
piejimka a pievzeti zboZi

zaplaceni faktury

Obr.2 Dodavatelsko-odbératelsky retézec
Zdroj: Vlastni zpracovani podle Jasso (2016)
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Tyto vztahy jsou obvykle zajistovany smluvné, pomoci obchodné zavazkovych
vztaht. V Ceské republice jsou soukromopravni vztahy mezi dodavateli a odbérate-
li zakotveny v mnoha zdkonech, kde zakladnim je obchodni zakonik (Zakon
¢.89/2012 Sb.). Z Obchodniho zakoniku plynou urcité povinnosti, které musi ku-
pujici a prodavajici dodrzet. Prodavajici musi dodat zboZi dle objednavky spolecné
s prisluSnymi doklady a umozZnit nabyti vlastnického prava kupujicimu. Naproti
tomu kupujici musi prevzit dodavku v souladu se smlouvou a zaplatit poZadovanou
kupni cenu.

Aby se dodavatelsko-odbératelské vztahy mohly uskutecnit, je zapotrebi
mnoha marketingovych, obchodnich a logistickych ¢innosti (vyzkum trhu, uzavira-
ni kupnich smluv, uskutecnéni dodavky, zajisténi odpovidajici dopravy, skladovani,
kontrola, pojisténi dodavky apod.). (Lukoszova, 2004)

Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahli umozni ziskdvani informaci,
které jsou nasledné posouzeny v souvislosti s:

vnimanou zavislosti mezi dodavatelem a odbératelem,

novosti dodavaného materialu,

moznostmi odbéru materialu i od dalSich konkurenc¢nich dodavateld,
dlouhodobéjsi povédomosti dodavatele,

moznosti vytvaret vzajemné dodavky,

vztahy spoluprace a vzajemné odpovédnosti,

spolupraci pfi likvidaci odpadu. (Synek, 2011)

Hlavni divody, ve kterych vidi Tomek a Vavrova (2007) divody pro udrZovani
dodavatelsko-odbératelskych vztahi, jsou nasledujici:

konkurencni tlak,

rostouci globalizace,

zvySovani manipulac¢nich a prepravnich vyloh,

moznosti zlepSovani jednotlivych operaci v rdmci retézce,
outsourcing,

nezbytnost sniZovani zasob,

upevnovani vztaht.

Zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztahii

Lukoszova (2014) rozdéluje zZivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztaht do
Ctyt zakladnich fazi:

1. Predpripravna faze souvisejici s hodnocenim nového dodavatele odbé-
ratelem
V prvni, tzv. predptipravné fazi, maji DOV funkci spolecenskou a informacni.
Jde o prvotni navazani vtahi a komunikace mezi dodavateli a odbérateli a navoze-
ni vzajemné divéry. Pokud potencionalni dodavatel nevyhovuje, ukonceni vztahu
je velice jednoduché, jelikoz neexistuji vzajemné zavazky podniki. Investice v této
fazi jsou velice nizké. V ramci této faze hodnoti odbératel dodavatele na zakladé
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zkuSenosti, které ma jiz s jinymi dodavateli, dale pak dle budoucich prinost, které
mu prinese dodavatel z hlediska kratkodobé ¢i dlouhodobé spoluprace a nakonec
podle jeho diferenciaci (pracovni metody, pouZzivana technologie apod.).
2. Pripravna faze souvisejici s pocatecnimi rozhovory a navazani kontakti
V ramci trvalejSich DOV je tato faze oproti prvni podstatné dilezitéjsi, jelikoz
zde dochdazi k navazovani trvalejSich vztaht, avsak je spojena s vysokymi investi-
cemi i rizikem. Dochazi zde k navazovani zcela novych DOV, a proto tato faze muize
byt zna¢né dlouhd, pokud odbératel dostatecné nespecifikuje svou poptavku po
vyrobcich. Obé strany o sobé ze zacatku nemaji mnoho informaci, nemohou Cerpat
z predchozi spoluprace, a tak vznikaji velké pocatecni transakcni naklady. Na stra-
né dodavatele vznikaji vysoké investice, jelikoZ pro navazani vztahli musi zapojit
nékolik zaméstnanct raznych funkci. Ze vztahu je mozno vystoupit, avsak je zde jiz
ztrata v podobé vynaloZenych prostiedki.

3. Faze rozvoje souvisejici se smlouvami o dodavkach a dilezitych opako-

vanych nakupech

Treti etapa predstavuje jiZ vzajemnou spolupraci, vysoké transaké¢ni riziko se
sniZuje vzajemnou divérou a informacemi. Kooperace se projevuje jiZ v mnoha
¢innostech u odbératele - nakup, planovani vyroby, zasobovani; u dodavatele -
planovaci, produkéni, logistické a obchodni funkce. Cetnosti ndkupu jsou vysoké.
Dale dochazi k riistu dodavatelskych sluzeb spojené s predprodejnimi a poprodej-
nimi sluZbami.
4. Faze dlouhodobych vztahi

Ctvrta etapa je spjata s rutinnimi ¢innostmi, diky kterym klesaji vynaloZené
naklady jak u dodavatele, tak u odbératele. Mezi ¢innosti Ize zaradit ro¢ni schiizky,
ale i nékteré krizové situace, jako jsou napriklad problémy s dodavkami, kvalitou,
vyrobnimi postupy atd. Stava se totiz, Ze z dlivodu dlouhodobé trvajicich kontraktl
zatnou vztahy postradat pruZnost a neodpovidaji pak konkrétnim situacim, jako
jsou technologické zmény, tlak konkurence, zmény v poptavce. K témto situacim
dochazi dle odborné literatury pribliZzné po deseti letech spoluprace. Pokud se do-
davatel ¢i odbératel neptizplisobi danym trznim podminkam, dochazi k pretrhani
obchodnich vztahii a navazani novych, spojenych opét s vysokymi pocate¢nimi
investicemi. Kromé téchto dlouhodobych cyklt lze pozorovat i kratkodobé, ozna-
Cované téz jako mikrocykly. Jedna se o investovani - stabilizaci - krizové obdobf -
investovani.

3.3 Dodavatel

Podle obcanského zakoniku je dodavatel definovan mnoha zpiisoby. Dodavatel je
kazdy podnikatel, ktery dodava vyrobky prodavajicimu nebo prostrednictvim jiné-
ho podnikatele (Zakon ¢. 634/1992 Sb., o ochrané spotrebitele). Dale je definovan
v zakoné ¢. 40/2004 Sb., o verejnych zakazkach jako pravnicka ¢i fyzicka osoba
poskytujici sluzby, dodavajici zbozi ¢i poskytujici stavebni prace.
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3.3.1 Nakup

Kazdé podnikani tvori nakup a prodej, diky kterému dojde ke sméné s cilem uspo-
kojeni potfeb. Aby mohla byt sména realizovana, je zapotrfebi alespon dvou stran,
kde kazda strana nabiz{ té druhé néco hodnotného. Prostrednictvim komunikace
a jednani mohou svobodné ptijmout ¢i odmitnout nabidku. Vysledkem procesu je
dohoda. Jednu ze stran predstavuje kupujici, ktery uskutectiuje sménu nakupem.
Kupujici miize byt bud spotrebitel (spotiebni trh) nebo ndkupci reprezentujici
podnik (trh organizaci). Nasledujici kapitoly budou popisovat zakladni funkce,
ukoly a cile podnikového nakupu. (Lukoszova, 2004)

Nakup predstavuje jednu z nejdtlezitéjsSich podnikovych aktivit. Spadaji pod
néj vSechny podnikové Cinnosti, které maji za ukol zajistit hmotné a nehmotné
vstupy kromé kapitalu a pracovni sily, které se nezahrnuji do ndkupnich ¢innosti.
Nakup, jak uvadi Zaboj (2007), stanovuje a zabezpecCuje hmotné statky, zboZi
a sluzby v poZadované kvalité, mnoZstvi a ¢ase, s co nejmensSimi ndklady na obsta-
rani a skladovani materialii. Hlavné ve vyrobnich podnicich je ndkup povaZovan za
velmi vyznamnou podnikovou aktivitu, jelikoz podil nakupovanych vstupt tvoii
40-60 % z celkovych nakladi, ve vyjimec¢nych ptipadech az 80% (Gros a Grosova,
2006).

Utvar nakupu je propojen vazbami s vnitinim a vnéj$im okolim. Uvnitt podni-
ku spolupracuje s jinymi podnikovymi dtvary, jako je oblast marketingu, financi,
logistiky, uCetnictvi, informatiky apod. (Tomek, 1999) Tyto vnitini vazby mezi
utvarem nakupu a ostatnimi utvary nazorné zobrazuje Lukoszova (2004).

FINANCE TE\?%S*;U:R‘
INFORMATIKA\\ / v@l’égr;iy
LOGISTIKA NAKUP UDRZBA
STATISTIKA / \\ GEETNICTVA
KONTROLA ROZBORY

Obr.3 Vzajemné vazby mezi itvarem nakupu a ostatnimi podnikovymi utvary
Zdroj: Lukoszova (2004)

3.3.2 Funkce, tkoly a cile nakupu

Funkce nakupu

»Za zdkladni funkci ndkupu se uvddi efektivni zabezpeceni predpoklddaného priibéhu
zdkladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesti surovinami,
materidlem a vyrobky v potrebném mnoZstvi, sortimentu, kvalité, casu a misté“ (Za-
boj, 2007).
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Aby tato zakladni funkce mohla byt splnéna, predpoklada se v podniku nasle-

dujici splnéni ekonomickych kritérii pro efektivnost:

progndza budouci spotfeby materialu (poZadavky vnitropodnikovych zakaz-
niki),

zvazovani potenciondlnich zdroji pro predpokladdanou spotiebu (zalezi na
vzdalenosti dodavateld, jejich poCtu a rozsahu dodavanych vykoni),
projednavani a uzavirani smluv (cena, platebni a dodaci podminky, poskyto-
vané sluzby, Uroven kvality apod.),

sledovani realizace efektivnich dodavek a popripadé reSeni pripadnych od-
chylek,

soustavné pozorovani a regulace stavu zasob (pruznost dodavateld, optimalni
mnozstvi),

zabezpecovani efektivniho fungovani skladovych procest (doprava, optimalni
manipulacni a skladovaci jednotky, technicka priprava vyroby atd.),

vytvareni a zdokonalovani informacniho systému pro efektivni fizeni nakup-
niho procesu,

uskutecnovani aktivni servisni pripravy. (Tomek a Hofman, 1999)

Lukoszova (2004) rozviji hlavni funkce podniku ve vztahu s okolim. Hlavni diiraz
je treba klast na dlouhodobé budouci materidlové potieby, které je tieba systema-
ticky prognoézovat podle aktudlnich trendl a struktury spotreby. Nasledné rozpo-
znat vhodné materidlové zdroje, a to na tuzemském i zahrani¢nim trhu. Je tieba
mit aktivni postoj pfi udrzovani stabilnich obchodnich vztahli s dodavateli a resit
otazky tykajici se kvality, inovaci, dodavkovych cest, skladovani ¢i baleni.

Ukoly nakupu

Mezi hlavni tikoly ndkupu spada:

vybér dodavatele (dle vSeobecnych a specifickych parametrii),

provéreni dodavatele,

vypracovavani dodavatelsko-odbératelské smlouvy,

neustdle hledani vyhodnéjsiho dodavatele,

informovani vyvoje o novinkach a trendech v oblasti nakupu. (Sixta a Macat,
2005)

Problém v soucasné dobé vidi Sixta a Macat (2005) v nerozliSovani kol nakupni-
ho a zasobovaciho oddéleni. Oddéleni zasobovani ma oproti nakupu povinnost za-
jistit vhodnou dodavku potiebnych vstupi, a to s co mozna nejmensimi naklady
a dale zajistit operativni rizeni tohoto materialového toku v podniku.
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Cile nakupu

Nakupni cile vychazeji od vrcholovych podnikovych cili a zaroven musi korespon-

dov

at s ostatnimi c¢innostmi podniku. Mezi nejcastéjsi nakupni cile radi Zaboj

(2007):

Tab.

uspokojovani potieb - prostiednictvim smény podnik dosahne Zadouciho vy-
robku,

zvySovani jakosti nakupu - vstupni nekvalitni material zplisobuje ve vyrob-
nim procesu multiplika¢ni efekt z hlediska Skod,

sniZzovani nakupniho rizika - riziko spojené s nedodrZenim obchodnich pod-
minek, se Spatnymi parametry a mnozstvim samotného vstupu a dal$imi ne-
predvidatelnymi okolnostmi,

zvySovani flexibility ndkupu - pokud vzniknou neocekavané situace, je tieba
na né flexibilné reagovat alternativnim reSenim. Pojisténi nebo dlouhodobé
dodavatelské smlouvy pomahaji predchazet riziku, avSak flexibilitu zna¢né
snizuji,

snizovani ndkupnich nakladt - jedna se o velice specificky a obtizné dosazi-
telny cil, jelikoZ snizovani nakladi je spjato s nartstem rizika, snizenim kvali-
ty ¢i riistu zasob. Konkrétni nakupni naklady predstavuje porizovaci cena vy-
robku, dopravni a pojistné naklady a dalSi naklady zobrazené v tabulce 1.

1 Druhové ¢lenéni nakupnich nakladi

Naklady v oblasti nakupu:

e  7jisténi potieb

e zpracovani nabidky

e vyfizeni objedndvky

e Kkontrola dodavky

e Ulty véfitele
Naklady na vyzkum trhu

Naklady na dopravu a skladovani:
e mezipodnikova doprava

e vnitropodnikova doprava
e piijem materidlu a jeho zkouska

e udrzovani zasob

e skladovani

Naklady na likvidaci odpadu, sbér a tiridéni odpadu

Naklady na kontrolu

Zdroj: Zaboj, 2007
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Dalsi cile je moZno rozdélit podle zaméreni. Nakup se mlize zamérit na vyrobek,
servis, platebni podminky, komunikace a dalsi. V nasledujici tabulce 2 jsou tyto
piiklady nakupnich cilti ptehledné vyobrazeny.

Tab. 2

Priklady nakupnich cild

Cile zamérené na

. o latebni pod- )
servis komunikaci P , P ostatni
min
i . i zvySeni podilu e v o
hromadna/ ku- zvySeni dodaci vy . p i sniZeni ndkup- sniZeni stavli
Lo . normalizovanych , i
sova vyroba pohotovosti , nich cen zasob
nabidek
lep&{ piizDASOb] latnéni vokon prodlouZeni
. epsi prizplsobi- | uplatnéni vykont , e, .
levné vyrobky pst prizp P vy platebnich ter- | zvySenikvality
vost konkurence e
mind
“ . “ . o . veétsi vyuziti
_ ., zlepSeni dodavek | zlepSeni vztahti na orientace na . "?’ 3
Spickova vyroba k L ine o , Zeleznicni do-
ndhradnich dila pracovisti pevné ceny
pravy
) . zlepSeni vztahi zavadéni kata- spoluprace
inovace zlepSeni kontroly

s dodavateli

logli

s kooperacemi

Zdroj: Tomek a Vavrova (2007)

Cile dale Tomek a Vavrova (2007) specifikuje dle cilového objektu. Napriklad
u dodavateld jako celku se podnik specializuje na jejich pfiméreny pocet a na pre-
ferenci dodavateld s ramcovymi smlouvami o dodavkach. Avsak u jednotlivci se
jedna o vysokou kvalitu dodavek a kapacitu. Vycet cilovych objektt je nasledujici:

Piredmét nakupu

nakup jako celek (nizky pocet chybéjicich polozek),
nakup jednotlivych polozek (nizké porizovaci naklady),
dodavatelé jako celek (adekvatni pocet dodavatelii),
jednotlivi dodavatelé (vysoka kvalita dodavek),
predmét nakupu jako celek (nizka rozmanitost, vysoky podil standardizace),
jednotlivé predméty nakupu (vysoka kvalita, nizka cena).

Dodavatelé a odbératelé predstavuji subjekty nakupu. Nakupované vstupy se
oznacuji jako objekty ndkupu. Zakladni objekty podnikového ndkupu piredstavuji
hmotné statky, obchodni zboZi a sluzby. AvSak u nékterych autord se clenéni

rozchazi - podrobnéji v priloze B.
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3.3.3 Nakupni rozhodovaci proces

Hlavni funkci nakupu je, jak jiz bylo zminéno, zabezpeceni vSech podnikovych pro-
cesli materidlovymi vstupy pro bezproblémovy chod podniku, a to v pfedem urce-
ném mnoZzstvi, kvalité, case, na predem stanovené misto a pri respektovani eko-
nomickych a technickych kritérii. Aby byly naplnény vSechny tyto zminéné poza-
davky, je k tomu zapotiebi mnoho marketingovych a nakupnich ¢innosti, které se
daji bliZe rozepsat ve fazich nakupniho procesu. (Martinovicova a kol., 2014)

Nakupni rozhodovaci proces autoii v odborné literature popisuji riznymi na-
zvoslovimi, av$ak princip je vzdy stejny. Ukolem podniku je bezprostiedni trini
orientace a reakce na poZadavky zakaznikill. Témto ¢innostem se vénuje marketing,
ktery rozliSuje trh na trh spotrebitelli a vyrobctli, a proto je nezbytnou soucasti
rozhodovaciho procesu nakupu, nékdy oznacovaného téZ jako model nakupniho
marketingu. Hlavni doménou marketingu jsou vztahy mezi vyrobci, obchodniky
a kone¢nymi spotrebiteli. VétSinou se diva na obchod z pohledu prodeje, avSak
pravé tento zminény proces vyZaduje pohled z opacné strany, tj. ze strany nakupu.
Jednotlivé faze nakupniho procesu jsou zobrazeny na nasledujicim obrazku. (To-
mek a Vavrova, 2007)

Analyza
a volba
dodavatele

Jednani
s dodavatele

Poznani
potreb

Situacni
analyza

Volba Analyza Poptavk
nakupnich a volba a hgz:(;/c:ni Hodnoceni
cilt nakupniho nabidky dodavatele
a strategie trhu

Obr.4 ZjednodusSeny model nakupniho marketingu
Zdroj: Tomek a Vavrova (2007)

ZjednoduSeny model ndkupniho marketingu je postaven na myslence, kterd odpo-
vida principu podnikového nakupniho chovani. Vychazi z prani nakupce, tj. poZa-
davki internich zdkaznikd, které je treba uspokojit a dale z pirani zakaznika, které
musi respektovat dodavatel. Ten zakaznikovi nabizi své vyrobky a sluzby za pfrija-
telnou hodnotu. V obou piipadech proti sobé stoji vykony a pozadavky. Proto lze
na nakupni marketing nahliZet jako na systém pozadavki a plnéni. (Tomek a Vav-
rova, 2007)

V odborné literatuie Jakubikova (2013) popisuje nakupni rozhodovaci proces
jako sménny proces. Ma hodnototvorny charakter - ptirazovani hodnoty prvkim.
Vychozim bodem je potreba, pocit nedostatku. Tu je tfeba rozpoznat a na zakladé
poptavky vyhledat vhodnou nabidku. Prostrednictvim smény, transakci a vztahi
na trzich dojde k naslednému uspokojeni potteb.
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Potieby, pfani, Cilové trhy
poptévka segmentation,targeting.,

positioning

Marketingova

Trhy nabidka
(produkty = vyrobky, sluZby,

\ zaditky aj.)
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transakce,vztahy | | a spokojenost

Obr.5 Marketingovy sménny proces
Zdroj: Jakubikova (2013)

Jednotlivé faze lze podrobné rozclenit do nékolika dil¢ich etap. Vychozi literaturou
pro jednotlivé nakupni Cinnosti je Lukoszova (2004) a Martinovicova a kol. (2014).
Faze lze rozclenit nasledujicim zplisobem:

1.

Faze: Zjisténi problému - prostfednictvim vnitfnich a vnéjSich stimult
vznikne v podniku problém ¢i potieba, na zakladé které je treba koupé zboZi
Ci sluzby.

Faze: Zakladni udaje o potrebé a specifikace vyrobku - spravné kupni
rozhodnuti vyZaduje podrobné informace o vyrobku, zboZi ¢i sluzbé. Hlavni
pozornost je vénovana druhu, mnozstvi a technickym parametrtim. P¥i sprav-
ném urceni specifik je zapotiebi spoluprace s ostatnimi zaméstnanci podniko-
vych atvari (vyroba).

Faze: Vyzkum nabidek - nakupni vyzkum trhu dodavatelt - volbé vhod-
ného dodavatele predchazi posouzeni nakupniho trhu a nabidek od dodavate-
4. Vychozim bodem je shromazdéni informaci o potencionalnich dodavate-
lich. Pokud se jedna o prvotni nakup, je tento proces ¢asoveé naroc¢né;jsi.

Faze: Volba dodavatele - nakupni oddéleni provadi vybér dodavatele podle
riznych metod a Kritérii s ohledem na jejich dtlezitost.

Faze: Zadani objednavky - jednani s dodavatelem - vysledkem je zdvazna
objednavka, ktera mize byt jednorazova nebo ramcova (dlouhodoba).

Faze: Logistické aktivity - pii prevzeti dodavky je tieba provést prijem zbozi
pro pripadné odhaleni kvantitativnich a kvalitativnich nesrovnalosti. Po radné
kontrole je ur¢eno misto pohybu dodavky (pracovisté, sklad atd.), poptipadé
sepsani reklamace v pripadé zjisténych zavad. (Tomek a Vavrova, 2007)

Faze: Uhrada dodavKky - finanéni vyporadani s dodavatelem dle piedem sta-
novenych podminek.

Faze: Hodnoceni vykonu dodavatele - ihradou dodavky proces nekonci. Je
tfeba vytvorit a pracovat na trvalych dodavatelsko-odbératelskych vztazich,
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které vyzaduji trvalé sledovani a hodnoceni dodavatelli na zakladé nékolika
zvolenych Kkritérii. Kritéria se tykaji kvality, ndkladl (cena, platebni a dodaci
podminky), dodavatelské spolehlivost (odpovidajici mnozZstvi), technické
schopnosti (inovace), dodavatelského servisu (baleni, doprava, manipulace),
komunikace a ostatnich ndleZitosti (pristup k Zivotnimu prostiedi). (Lambert
a kol., 2005)

Jednotlivé faze ndkupniho procesu se mohou lisit v zavislosti na ndkupni situaci,
jak uvadi Jakubikova (2013). Pokud se jedna o prvni nakup, klade se diiraz na zis-
kani velkého mnoZstvi informaci o dodavatelich, o jejich spolehlivosti, pruznosti,
postaveni, kvalité nabizenych produktti, platebnich a dodacich podminkach a dal-
Sich kritérii pro spravné rozhodnuti. DalSi nakupni situace je opakovany nakup
beze zmény. Jeho proces je jednodussi oproti prvnimu ndkupu, jelikoZ se provadi
na zakladé predchozich zkusenosti. Opakovany nakup se mize ¢asem zménit, po-
tom se jedna jiz o modifikovany nakup. Pirehlednéjsi nakupni procesy, které vyza-
duji jednotlivé ndkupni situace, znazornuje tabulka 3.

Tab. 3 Faze ndkupniho procesu organizaci
Nakupni tiridy
Nakupni faze ope c S
_ Modifikovany Primy opako-
Novy nakup . 2 i
nakup vany nakup
1. | Poznani potreby ano mozna ne
2. | Obecny popis potieby ano mozna ne
3. | Specifikace vyrobku ano ano ano
4. | Hledani dodavatele ano moZna ne

Vybér z predlozenych .,
5. g . . ano mozna ne
navrhi dodavatell

6. | Volba dodavatele ano mozna ne
Specifikace .

7. . ., . ano mozna ne
objednavacich postupti

8. | Hodnoceni vykonti dodavatele ano ano ano

Zdroj: Jakubikova (2013)

Rizeni dodavatelsko-odbératelského fetézce neni jednoduchy tikol a mnohdy ho
provazi mnoho chyb. Na ty nejzavaznéjsi chyby upozoriiuje Sixta a Mac¢at (2005):

e nedostatecna kontrola zasob - nadmérné mnozstvi, zasoby s proslou lhiitou
pouZzitelnosti, vysoké naklady na skladovani,

¢ nedostacujici flexibilita - nasledkem jsou plné sklady, vice dodavek nez je po-
zadovano,

¢ vysoké naklady na skladovani a dopravu,
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neadekvatni rozvrzeni zavodu - zplisobuje nadvyrobu, otdleni, Spatné pra-
covni procesy, znacné zasoby aj.

nevyhovujici rozdéleni odpovédnosti,

neadekvatni dodavatelska zakladna,

Spatné ¢i nedostacujici informace o nakladech - je treba si davat pozor na vidi-
telné a neviditelné naklady pti nakupu.

Ovliviujici faktory nakupniho procesu

Nakupni proces ovliviiuje mnoho faktort, které v mensi ¢i vétsi mire ovlivni ko-
necné rozhodnuti nakupciho. Je tfeba podrobné zvazit a ujednat nasledujici fakto-
ry, které jsou nezbytnou soucasti kupni smlouvy. V praxi nejpouZzivanéjsi uvadi
Veber a Srpova (2012):

1.

Predmét nakupu - podstatna zaleZitost, ktera musi byt nezbytné uvedena
v kazdé kupni smlouvé, pripadné objednavce. MliZze byt uveden mnoha zptiso-
by - pfimo slovné vypsan nebo odkazem na vzorky ¢i technickou dokumenta-
ci. Cim podrobnéji je predmét nakupu specifikovan, tim je mensi pravdépo-
dobnost obdrzeni nevhodné ¢i nechténé dodavky.

Platebni podminky - vymezuji zptsob dhrady objednavky, dobu placeni,
ménu, specifikuji, komu ma byt zaplaceno, popf. sankce za nedodrZeni urce-
nych podminek.

Dodaci podminky (parity) - tvori dalsi duilezitou ¢ast kupni smlouvy, jelikoz
volba podstatnym zplisobem ovliviiuje prodejni cenu a celkové naklady na po-
rizené zbozi. Pfredevsim upravuje naklady spojené s dopravou a detailné urcu-
je nalezitosti dodani zbozi. V pitipadé mezinarodniho obchodu se nejcastéji
pouzivaji Mezinarodni obchodni podminky INCOTERMS! 2010, které sice
nejsou pravné zavaznym dokumentem, avSak pfi vyslovném odvolani ve
smlouvé se s nimi vazou zakladni povinnosti stran. Tato pravidla upravuji
vztahy pouze mezi kupujicim a prodavajicim, nikoliv tfeti osoby zasahujici do
obchodu. Machkova a kol. (2014) piehlednym zplisobem uvadeéji nejcastéjsi
dolozky INCOTERMS 2010, se kterymi se odbératelé v praxi setkavaji - viz pri-
loha C.

Jakost - pfi posuzovani jakosti se hledi na vhodnost materialu ¢i vyrobku pro
zamySleny ucel. Hlavnim cilem je porizeni kvalitniho materialu, avsak za co
nejnizsi cenu. Jakost zahrnuje mnoho prvki, napt. hmotnost, vzhled, velikost,
barva aj. Veber (2007) zminuje konkurenc¢ni tlak soucasné doby na co nejvyssi
jakost. Cim dal vice naro¢néj$i zakaznici ji o¢ekavaji, jelikoZ bezprostfedné
vede k ziskiim v podobé usetienych nakladil za vytizovani reklamaci.

MnoZstvi - ve vétsiné pripadl vede vys$si odebrané mnozZstvi k vétSim dspo-
ram zrozsahu (napf. v podobé slev). OvSem velké mnozstvi je také spojeno
s nadmérnymi zadsobami, kde hrozi nebezpeci opotfebovani, znehodnoceni ¢i

1 Ang. zkratka pro INternational COmmercial TERMS - Mezinarodni pravidla pro vyklad dodacich
dolozek
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zastarani, jak dopliiuje Zaboj (2007). Pro dosaZeni optimalniho poctu, pri zva-
zeni obou faktortd, je tieba efektivniho tizeni zasob.

Cena - cena je velice choulostivy faktor ovliviiujici ndkupni proces. Pri vybéru
ceny je treba zvazit pomér k poZadované kvalité a sluzbam. Cena je penéZni
castka, kterd je ujedndna pii ndkupu a prodeji vyrobki. Jakubikova (2013)
dodava, Ze ceny z hlediska prostoru jsou kontrolovany trhem (prostrednic-
tvim konkurence), firmou (v ptipadé jedinecnych produktii) a v nékterych
pripadech i statem (regulace dani, cen energii, najemného). Samotna cenova
politika zohlediiujici vstupy se odviji od marketingové a firemni strategie. Vli-
vy pusobici na cenovou politiku predstavuje obrazek 9:

v 2
Trzni sily Vystupy
« konkurence « spole¢nost
« struktura « ekonomicka
nakladu — hospodarnost
* cenova , ) . zamgstpanost
elasticita | CENOVA « socialni rovnost
| POLITIKA « Organizace
Socialni : FIREM . Z|vsk’ovost’
a‘:)?"a'av:: normy | » trzni podil
: B e rust trhu
« CENOVE ) « spotfebitel
kontroly, pravidla » satisfakce
a regulace « Zivotni standard
« etika aj.
T |

Obr.6  Vstupy a vystupy cenové politiky firem
Zdroj: Jakubikova (2013)

7.

Cas - ¢asem se mysli nastaveni dodaci lhiity vzhledem k optimalnim zasobam.
Pokud dojde k prodlouzZeni dodaci lhiity, hrozi opoZdéni findlni produkce vy-
roby. V opa¢ném pripadé dochazi k nadmérnym zasobam, které na sebe vazou
finan¢ni prostiedky.

Dodavatel - vybér dodavatele tvoii jeden z hlavnich faktort predpokladajici
dobry nakup. Touto problematikou se zabyva podrobnéji nasledujici kapitola.

3.3.4 Vyzkum trhu a volba dodavatele

Vyzkum nakupniho trhu

Volba vlastniho dodavatele je velice diilezitym krokem nakupniho rozhodovaciho
procesu. OvSem analyze nakupniho trhu, ktera predchazi pred samotnou volbou
dodavatele, je vénovano méné pozornosti, prestoze je to velmi vyznamné Kkritéri-
um, které zvysSuje prihlednost nakupnich trhd. Samotny vyzkum trhu vyZzaduje
systematicnost a neustalost ve sledovani. Nejcastéji se provadi rozsahlé vyzkumy
trhu pro ziskani informaci ohledné:
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e nakupovaného zboZi (poznatky o materialu, specifikace, normy apod.),

e trzni struktury (vztahy mezi nabizejicimi, vlastni vyjednavaci pozice),

e vyvoje trhu (zhodnoceni nakupniho rizika, trendy, sezénnost, konjunkturni
zmény),

e predvolbé dodavateld (data o podniku, finané¢ni situace, inovace atd.),

e politice ndkupnich cen (strategie, sledovani, porovnavani, naklady). (Synek,
2011)

Po ziskani a zohlednéni veSkerych uvedenych informaci dojde k urceni zakladnich
identifika¢nich kritérii, ktera mohou byt pro kazdy podnik individualni. Hledi se
predevsim na miru rizika, vysi nadklad® a schopnost vykonu. Prostiednictvim zvo-
lenych kritérii dojde k identifikaci klicového trhu. Tato skutecnost je vyjadrena na
obrazku 7.

jisty
levny
trh zadouci
® cenové trh
| pFiznivy
levny vykonny 7
rizikovy trh
trh @ [
- ®
= bezrizikovy
vykonny
drahy trh
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-
i‘t rizikovy
Z vykonny
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mala , vysoka -
SCHOPNOST VYKONU

Obr.7  Vysledna volba trhu podle zvolenych kritérii
Zdroj: Tomek a Vavrova (2007)

Samotné ziskavani informaci se provadi prostiednictvim sekundarnich a primar-
nich dat, jak uvadi Lukoszova (2004). Sekundarnimi daty se mysli informace, které
byly jiz diive vytvoreny k jinému ucelu. Vyhodou téchto dat je, Ze Setfi financni
i Casové ndklady na jejich potizeni. Slouzi k upresnéni problému. Patii sem napfti-
klad internet, tisk, statistické udaje, databaze, ale i vniti'ni podnikové tidaje o doda-
vatelich, dodavkach, jednani atd.

Oproti tomu primarni informace jsou ziskavany primo v terénu, pomoci mar-
ketingového vyzkumu (definovani problému -> plan vyzkumu -> sbér informaci ->
analyza udaji -> zavéry a doporuceni). Ziskané informace maji podobu kvantita-
tivni (¢iselné vyjadreni skutecnosti) nebo kvalitativni (chovani subjektti). Dilezité
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je zvoleni jasnych cild, kterého chceme vyzkumem dosdhnout. Nastrojem pro jeho
zpiresnéni je napiiklad pretest, tzv. pilotaZ ¢i vypracovana informativni studie
o trhu. Realizace vyzkumu zavisi téZ na finan¢nich prostfedcich a respektovani
¢asového harmonogramu. (Lukoszova, 2004)

Analyza a volba dodavatele

DalSim krokem, po analyze nakupniho trhu, je volba dodavatele. Tento krok na-
kupniho rozhodovaciho procesu je povaZzovan v mnohych podnicich za ustfedni
problém. Hlavnim vychodiskem analyzy potencionalnich dodavateld jsou nasledné
informace, které jsou konkrétné Tomkem a Vavrovou (2007) déleny na:

e vSeobecné podnikové informace (velikost dodavatele, obrat, pouzivané vy-
robni programy, finan¢nf situace, kvalita pracovnikt apod.),

e specifické informace (souvisi s nakupovanym materialem, jedna se predevSim
o kvalituy, jakost, mnozZstvi aj.),

¢ nastroje kondicni a servisni politiky (hlavnim predmétem zajmu odbératele je
cena, s ni spojené slevy, platebni a dodaci podminky, doprovodné sluzby),

e stavajici dodavatelsko-odbératelské vztahy.

Poptavka a hodnoceni nabidky

Po analyze trhu dodavatelti pristupuje nakupni oddéleni k samotnému vybéru do-
davatele. Lukoszova (2004) uvadi Ctytri metody pro vybér dodavatele:

expertni odhad,
scoring-model,
porovnani nabidek,
kombinované metody.

Scoring-modely patii mezi efektivni a nezaujaté zpiisoby pro volbu dodavatele.
Jedna se o kvantitativni nastroj, ktery hodnoti dle predem stanovenych kritérii.
Mezi ty nejcastéjsi se uvadi:

cena,

spolehlivost dodavky,

ochota a komunikace zaméstnanc,

platebni podminky,

kvalita,

rychlost dodavky,

poskytnuti slev,

zaruka a servis,

Zivotaschopnost dodavatele,

baleni. (Lukoszova, 2004)
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Tyto informace maji mnoho zdroji. Nejcastéji je nakupci vyhledavaji na internetu,
v odbornych casopisech, katalozich, informace dale ziskavaji od poradenskych fi-
rem a odbornych komor, a v neposledni radé z vlastnich zkuSenosti a evidenci.

Jako typicky priklad scoring-modelti uvadi Tomek (1996) Scoring-model pro
hodnoceni dodavatelii (obrazek 8).

s Dodavatel
Hodnotici kritérium A B C

A.jakost vaha 45

pocet bezchybnych dodavek 22,0 25,0 18,0

podil % 73,3 83,3 60,0
Body 33,0 37,5 27,0
B. cena vaha 30

prumérna cena v K¢ 160,0 180,0 100,0

recipro¢ni index 62,5 55,5 100,0
Body 18,8 16,7 30,0
C. spolehlivost vaha 25

celkové prekroceni dodaci lhiity 190,0 105,0 160,0

reciprocni index 55,3 100,0 65,5
Body 13,7 25,0 16,4
Celkové hodnoceni 65,6 79,2 73,4

Obr.8  Scoring-model pro hodnoceni dodavateld
Zdroj: Tomek (1996)

Tento model pracuje na zakladé ziskanych informaci. Kazdému dodavateli jsou
prifazena kritéria (jakost, cena, spolehlivost), kterd jsou nasledné obodovana.
Témto kritériim jsou prifazeny vahy dle diilezitosti. Samotné ohodnoceni probiha
po vypocteni vazeného aritmetického primeéru. Dosazeny vysledek je porovnan
s maximalné dosazitelnym mnozstvim bodt. Poslednim krokem je tfidéni dodava-
tel na zakladé celkového hodnoceni, ke kterému se touto metodou doslo.

Jednani s dodavatelem a vystaveni objednavky

Kazdé jednani s dodavatelem by nemélo postradat zdravou davku sebevédomi,
vnimavosti, trpélivosti a dostatek schopnosti a znalosti. Dale jednotlivé strany
ovliviiuje jejich motivovanost, jez podporuje jejich iniciativu a angazovanost vici
podniku. Samotné jednani se sklada z nasledujicich casti:

1. urceni tématu jednani,

samotna diskuse (ziskavani a predavani udajt),
navrhy (predlozeni podminek),

uzavirani jednani,

vysledek. (Synek, 2011)

i & W N
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Vysledek jednani je smluvni zajiSténi objednavek, které ma nékolik podob. Mimo
klasické objednavky existuji i zvlastni druhy ujednani, kde Tomek a Vavrova
(2007) vyzdvihuji:
e ramcové smlouvy, které si zakladaji na kvalité, zatimco mnozZstvi a terminy
nejsou dopredu sjednany, dodavky se ridi objednavkami,
e smlouvy na odvolavky, jejichZ soucasti, oproti pfedchozi ramcové smlouve,
jsou i terminy a mnoZzstvi,
e nakup z konsignacnich skladi, kde se uskutecniuje odbér na zakladé potieby,
¢ nakup na zakladé specifikace.

3.3.5 Hodnoceni dodavatela

DalSim krokem po odeslani objednavky je samotné obdrZeni zboZi ¢i materialu,
ktery je spojen s prijemkou. Jedna se o kvantitativni i kvalitativni prejimku. Vy-
sledkem je piedani zbozi dalSimu vnitropodnikovému utvaru. Pokud vsak neni
néco v poradku, dodavka nekoresponduje s objednavkou, vystavuje se reklamace.
Reklamace je spojena s mnoha dil¢imi ¢innostmi, které jsou ndzorné zobrazeny na
obrazku 9 (Tomek a Vavrova, 2007).

Dodavatel < roklamace Nakup
A A
nova prikaz
dodavka k vraceni

Prijem zbozi
kvantitativni
a kvalitativni
kontrola

A
ne ne
Je dodavka v poradku?
v

Prijem

¥
a odstranéni
nedostatk Zauctovani
v
Prevod na sklad
Zadost
o odchylky \—/

Obr.9 Podnikovy informacni tok v pripadé reklamace
Zdroj: Tomek a Vavrova (2007)
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OvSem dodanim vhodného zboZi ndkupni aktivity nekon¢i. Ba naopak, je nezbytné
pracovat na vytvareni dlouhodobych dodavatelsko-odbératelskych vztaht, které
vyzaduji trvalé sledovani a hodnoceni, jak zdirazinuje Synek (2011). Podnik tak
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muze ¢init mnoha zpiisoby. V praxi podniky vyuzivaji celou fadu hodnoticich sys-
tému a metod. Nejdtlezitéjsi je, aby zvolena metoda byla konzistentni, protoze je-
nom tak se dosahne objektivnosti. Nejcastéji si podniky tvori prehledné seznamy,
tzv. katalogy kritérii, které po nasledném bodovém ohodnoceni zkoumaji. Mezi
zvolenymi Kkritérii se mlizou objevit vedle béZnych (kvalita, naklady, spolehlivost)
také i méné casté, jako je napriklad pocet reklamaci, technické poradenstvi ¢i do-
davatelsky servis. Na zakladé hodnoceni vzniknou portfolia dodavateld. Od téchto
skupin se pak odviji strategie dodavek. Kazdé hodnoceni by mélo odpovidat speci-
fickym situacim a podminkam podniku. (Lambert a kol., 2005)

Lambert a kol. (2005) dale zdliraziuji zptsob, ktery je v mnohych pripadech
vyhodnéjsi nez samotné kontrolni programy. Jedna se o certifikaci dodavateli. Po-
kud prislusnou certifikaci dodavatel ziskd, odpadaji mimo jiné naklady na vstupni
kontroly materialu. Volba vhodného hodnoceni dodavatelli prinasi finan¢ni dspory,
napriklad ve sniZeni stavu zasob.

3.3.6 Supply Chain Management

Rizeni dodavatelského Fetézce (ang. Supply Chain Management, déle jen ,SCM“) je
diskutovany fenomén posledni doby. Pro SCM existuji rtizné definice, ale Sehgal
(2009) se drzi té obecné, ktera definuje dodavatelsky tetézec jako tok a rizeni
zdroji v ramci celého podniku za ucelem zachovani obchodnich operaci a zisku. Je
dtlezité, aby hlavnim tkolem vyroby a ndkupu byla tvorba tohoto materialového
toku, jak z podniku, tak do podniku. K tomu slouZi prislusné informacni a koordi-
nacni procesy, které zarucuji bezchybné, efektivni a rychlé zajisténi pozadavkil
zakazniku. (Christopher, 2001)

To je spojené s tzv. sitovymi organizacemi, které jsou v posledni dobé velice
aktualni. Funguji na principu sdruZeni specifickych schopnosti a dovednosti, které
vramci sité ovladaji jednotlivi ¢lenové. V zavéru tim jednotlivé specializované
podniky dosahnou efektivnéjSiho a ndkladové levnéjsSiho uspokojeni potieb zakaz-
nik{, oproti podniklim, které by se sami zabyvaly vSemi hodnototvornymi procesy.
Této efektivnosti se dosahne spolupraci mezi ¢leny sité. Uspéch tkvi v rychlém
predavani hodnot. Sitové organizace reaguji na skute¢nou poptavku, nikoliv na
odhadovanou. (Christopher, 2000)

Samotné fizeni hodnot, jak uvadi Sehgal (2009) se déje ve vyrobnim podniku
mezi dodavatelem, vstupnimi logistickymi sluzbami, kooperujicimi vyrobci (vy-
robni a provozni operace), zprostredkovateli odbytu (marketing, vystupni logisti-
ka) aZ k odbérateli, tzv. koncovému zakaznikovi. Efektivni nastaveni hodnototvor-
ného retézce je klicem k uspésnosti podniku. Podstatné je si uvédomit, Ze v dnesni
dobé globalizace a sitového propojovani podnikii nejde jen o konkurenci mezi jed-
notlivymi podniky, ale jiZ mezi celymi retézci, které se podileji na vyrobé a zpro-
sttedkovani odbytu kone¢nému zakaznikovi, jak zdiiraziiuje Christopher (2001).
Obrazek 10 znazoriuje jiZ jmenovany dodavatelsky retézec.
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Obr. 10 Dodavatelsky hodnototvorny retézec
Zdroj: Tomek a Vavrova (2007)

3.3.7 Financovani obchodu

Zakladni princip financovani spociva v souladu mezi ¢asovou vazanosti majetku
a dobou uziti finan¢ni zdrojt. ,Financovdni obchodu zpravidla predpokladad kvalifi-
kované rozhodovdni jak o volbé zdrojii pro ziskdni nezbytnych financnich prostiedki,
tak o vybéru adekvdtnich metod zajisténi jejich ndvratnosti s ohledem na podstupo-
vand rizika“. (Machkova a kol., 2014)

Podle Synka (2003) jsou zdroje financovani rozdéleny na interni (ziskané
vnitini ¢innosti podniku) a externi (ziskané mimo podnik). Mezi interni zdroje fi-
nancovani radi zisk po zdanéni a ihradé dividend, dlouhodobé rezervni fondy, od-
pisy a dalsi. Za externi zdroje lze povazovat zakladni kapital (vklady vlastni), cizi
dlouhodobé zdroje jako jsou uvéry ¢i podnikové obligace, kratkodobé cizi zdroje,
leasing, faktoring, forfaiting a dotace ze statniho rozpoctu.

Financovani je sloZity proces obchodu. Tato problematika je bliZze rozebrana
v priloze D a E.

3.4 Odbératel

Jednou z nejdtlezitéjSich podnikovych aktivit je udrzovani pevnych vztahi se za-
kazniky. To ovSem neni pro podniky snadné. DnesSnim zakaznikiim je na trhu na-
bidnut nescetny pocet vyrobkl a sluzeb. Jejich volba zavisi na vnimani kvality,
hodnoty a sluZeb. Zakaznici voli tu moZnost, kterd jim prinasi maximalni ziskanou
hodnotu, tj. ,rozdil mezi celkovou spokojenosti a celkovymi naklady pro zakazni-
ky“. (Kotler, 2007)

Samotnym zakaznikem se mysli osoba, domacnost, firma ¢i stat, ktery riznou
formou uhradi zboZi nebo sluzbu. Zaplacenim dojde k predani vlastnictvi a nasled-
né k uspokojeni potieby. Zakaznikovi, at uZ se jedna o fyzickou ¢i pravnickou oso-
bu, by méla byt vénovana velka pozornost, a to bez ohledu na zplisob komunikace
(telefonickd, internetova, poStovni aj.). Podniky si musi uvédomit, Ze zdkaznik je
ten hlavni, kdo je ,Zivi“, jelikoz vyzkumy uvadi, Ze 20 % zakazniki piinasi podniku
80 % zisku. (Jakubikova, 2013)

Cilem podnikt neni jen zakaznika ziskat, ale udrzet si ho. To je v dneSni dobé
¢im dal obtiznéjsi, jelikoZ pozadavky zakazniki rostou a zakaznici se stavaji ¢im
dal narocnéjsimi. Je prokazano, Ze stavajici zakaznici prinasi podniku vétsi zisk nez
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nové prichozi zakaznici. Z tohoto divodu by mélo byt udrzeni stavajicich zakazni-
kil hlavnim cilem podniku. Samotné ziskani novych zakaznik je téZ obtiZnym pro-
cesem. Jedna se o ndkladnou zaleZitost z divodu nasycenosti trhu (Christopher,
2000). Pokud podnik splni o¢ekavani zakaznika, docili jeho spojenosti, ktera vede
k dlouhodobé vérnosti, vétSim objemim nakuptl a zdroven tito zakaznici nejsou
tolik haklivi na zménu ceny. (Kotler, 2007)

3.4.1 Budovani vztahu se zakazniky

Vysledky zkoumajici vztahy se zdkazniky prinasi zajimavy poznatek: ,ziskdni jed-
noho nového zdkaznika stoji firmu pribliZzné pétkrdt vice nez udrzZeni jednoho existu-
jictho zdkaznika“. Problémem dneSni doby je slepa honba podnikii za maximalizaci
zisku a trzniho podilu. OvSem vétSina si neuvédomuje, jaka je kvalita tohoto trzni-
ho podiluy, ktera je zaloZena na vérnych zakaznicich. (Christopher, 2000)

Dalsi vyzkumy prokazaly, Ze 5 % narist stalych zakaznikl vyvola rist budou-
cich prijmi o 25 - 85 %. Christopher (2000) vysvétluje, proc je staly zakaznik zis-
kovéjsi neZ nové prichozi:

e navratnost vynaloZenych nakladl na nové ziskané zakazniky se navraci az za
nékolik let,

¢ spokojenost stalého zakaznika se odrazi ve vérnosti (volba podniku jako jedi-
ného dodavatele),

e doporuceni od spokojeného zakaznika byva tou nejefektivnéjsi reklamou,

e staly zakaznik byva méné citlivy na zménu ceny.

Ziskavani a udrzovani zakazniki je zakladnim dkolem marketingu. OvSem pristu-
py, jak tohoto cile dosahnout, se v minulosti liSily. Marketing si prosel tfemi vyvo-
jovymi etapami, které jsou dodnes v mensi ¢i vétsi mire vyuzivané:

1. Vramci historického marketingu se podniky se soustied'uji na to, co umi vy-
robit, nikoliv na to, co vyzaduje trh. Nutno zdiiraznit, Ze podniky, uplatniujici
historicky marketing, dlouho nepreziji a po delSi dobé jsou nuceny zménit po-
hled na trzné orientovany. OvSem i takové se v soucasnosti jeSté najdou.

2. Klasicky (tradi¢ni) marketing, ,ucebnicovy*, vychazi z typického marketin-
gového mixu oznacovaného jako 4 P (Produkt- vyrobek, Price - cena, Place -
misto, Promotion - propagace). Tento marketing se zaméruje ryze na ziskani
audrZeni trzniho podilu prostfednictvim vSech dostupnych metod. Tento
zplsob je aktivné vyuzivan, i kdyZ v literature je oznaCovan jako jiZ ¢aste¢né
prekonany koncept.

3. Moderni (vztahovy) marketing, téZ oznacovan jako vztahovy marketing, je
metoda, kterd se uplatiiuje v poslednich desetiletich. Oproti ostatnim meto-
dam jde o silnou orientaci na zakaznika. Vztahovy marketing je zaloZen na
mysSlence preferujici dlouhodobé udrZeni partnerstvi mezi dodavatelem a od-
bératelem. Moderni marketing lze shrnou tzv. 3C - Customer Benefits - pro-
spéch pro zakaznika, Total Customer Cost - celkové naklady spojené
s ndkupem a Convenience - pohodli zakaznika. Kotler (2007) vymezuje mo-



34 Literarni prehled

derni marketing jako proces tvorby, rozSifrovani a udrZovani hodnotnych
vztahi se zakazniky. Tento proces je zobrazen na obrazku 11:

agement

Interni marketing / \ Extern{ marketing

Zameéstnanci ZAakaznici

Moderni (vztahovy) marketing

Obr.11 Pozice moderni (vztahového) marketingu
Zdroj: Chlebovsky (2005)

Casto se v praxi uvadi chybna domnénka, Ze moderni marketing je nahradou za
klasicky marketing. Moderni marketing je spiSe SirSim pohledem na stejnou véc,
klade vétsi diiraz na stalost a vérnost zakaznikd. Hlavni rozdily mezi uvedenymi
modely popisuje Christopher (2000) v nasledujici tabulce 4:

Tab. 4 Hlavni rozdily mezi klasickym a modernim marketingem

o Klasicky (tradicni Moderni (vztahovy
Specifika ky ( . ) ( . v)
marketing marketing
. specifické o ,
Orientace na stalé zadkaznik
obchodni transakce Y
Kontakt se zakazniky nepravidelny pravidelny
Pozornost sméirovana na vlastnosti vyrobku hodnotu pro zakaznika
Duraz na kvalitu obslouZenych B 3
maly velky

zakazniku

Kvalita produkce je zavisla na | zaméstnancich ve vyrobé | navSech zaméstnancich

Motivace plnéni pozadavkii omezena maximalni

Osobni kontakt se zakazniky omezeny intenzivni

Zdroj: Christopher (2000), Chlebovsky (2005)
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Nutno zdtliraznit, Ze moderni marketing se uplatiiuje predev$im na B-2-B trhu
(Business to Business). Tento trh mezi dodavatelem a odbératelem je specificky
v dodanych produktech, které odbératel dale vyuZije pro své podnikani. Odbératel
v tomto pripadé neni kone¢nym spotrebitelem. V prostredi B-2-B lze rozdélit dva
zakladni typy (Jakubikova, 2013):

e horizontalni trhy - spoluprace dodavatele se zdkazniky v nejriiznéjsich od-
vétvich (finance, poradenstvi, marketing aj.),
o vertikalni trhy - spoluprace probiha pouze v izce definovaném odvétvi.

Dalsi rozdéleni B-2-B trhii je na trhy s dominanci zakaznik{, s dominanci dodavate-
18 a neutrdlni trhy. Déleni se odviji od poctu a dominance dostupnych odbératelti
a dodavateld na trhu. (Christopher, 2000)

3.4.2 Nastroje na vytvareni silné€jsich vztahi se zakazniky

Aby si podniky udrZely zakazniky spokojené, musi si uvédomit, Ze se jedna o ,béh
na dlouhou trat“. Zakaznika musi nejdfive poznat a zjistit jeho potfeby a prani.
Podle Kotlera (2007) jsou v praxi uzivané tii marketingové nastroje na budovani
hodnoty pro zdkaznika:

1. budovani hodnoty pomoci finan¢nich vyhod (poskytovani slev, lepsich slu-
Zeb za stejnou cenu),

2. budovani hodnoty pomoci spolecenskych vyhod (zaméstnanci zlepsSuji
spolecenské vazby na zakaznika, zjiStuji jejich individualni potfeby a prani,
upravuji a individualizuji produkty a sluzby),

3. budovani hodnoty pomoci strukturalnich vazeb (poskytnuti specidlniho
softwaru).

3.4.3 Customer Relationship Management

Rizeni vztahdl se zdkazniky (ang. Customer Relationship Management, dale jen
»,CRM") definuje Goldenberg (2008) jako zptisob uchopeni informaci o svych za-
kaznicich, kterymi jsou podniky zaplaveny. Firmy maji nespocet informaci o za-
kaznicich - jejich nakupy, platebni jednani, prazkumy spokojenosti, analyzy na-
vStévnosti internetovych stranek apod. Tyto informace jsou rozptylené po celém
podniku a jsou uloZeny v riznych databazich, planech a zaznamech jednotlivych
oddéleni. Ukolem CRM je vytvoreni interaktivniho procesu, ktery dosahne rovno-
vahy mezi firemnimi investicemi a uspokojenim zakaznickych potieb prostrednic-
tvim seskupeni veskerych informaci o svych zakaznicich. Pokud se to podniku po-
dari, je deklarovan maximalni zisk obéma stranam. (Kotler, 2007)

Aby podniky dosahly optimalnich vztahii se zakazniky, je tfeba pracovat na
tvorbé dlouhodobého partnerského vztahu. Do samotné péce o zakazniky,
v souladu s modernim marketingem, Chlebovsky (2005) zahrnuje:

¢ neustalé obnovovani zakaznickych potieb, zvyki a motivaci,
e trvalé kvantifikovani marketingovych, prodejnich a servisnich ptinosti CRM,
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provadéni inovaci na zadkladé zkuSenosti a znalosti,

e vytvareni jednotného celku z marketingu, prodeje a zakaznické podpory,
e pouzivani modernich nastroji CRM,

e vSe pri dodrzeni podminky maximalizace zisku.

Lehtinen (2007) dopliiuje piredchozi tvrzeni o skutecnost, Ze také zalezi na typu
zakaznika. Existuji tri hlavni skupiny:

e cenové orientovani zakaznici (hlavni bod vztahu je cena),

e zakaznici s omezenim (omezeni je zejména v alternativach, které brani ke
zméné dodavatele),

e emocionalné vazani zakaznici (sounaleZitost s dodavatelem, vnimaji vztah ja-
ko vyhodny a citi se v ném dobie).

Snem kazdé spolec¢nosti je stat se alespon na prechodnou dobu monopolem. Avsak

tento cil je na silné konkuren¢nim trhu obtiZné dosaZitelny. Proto se snaZi alespon
o dosaZeni monopolniho postaveni u zakaznika, jelikoZ dobry vztah se zakaznikem
nemiuZe byt Kopirovan a stava se nenahraditelny. Docasného monopolu podniky
mohou dosahnout, pokud sleduji urcité kritické faktory, oznaCované téZ jako ,9E“.
Mezi tyto oblasti Lehtinen (2007) uvadi:

etika (ethics),

estetika (estetics),

emoce (emotion),

epika (epics),

energie (energy),

edukace / vzdélani (education),
efektivita (efficiency),
ekonomie (economy),
entuziazmus (enthusiasm).

Téchto devét oblasti prochazi fazemi ve vztahu se zakazniky. Priklady z praxe jsou
uvedeny v nasledujici tabulce 5:

Tab. 5 Faze vztahu se zakazniky pomoci oblasti 9E
Zalozeni Ukonceni
Ekonomie Investice Maximalizace vysledku Péce o ukonceni
0 Pf i 1y T fé

Entuziazmus ,red"efj enise pred V01:ba’atmos ey Pohled do budoucna
zakaznikem nadseni
Tvorba modelu . P Dokumentace pro

Edukace (. Soustavné poznavani p
pozndni budoucnost

Etika Obec.na eticka DrZeni se principt DrZeni se principt
pravidla

. Hledani té . PRV « o

Epika v?dva nitemat pro Komunikace pribéht Néco ziistane
pribéhy

Emoce Hodnoty mezi lidmi Spole¢né hodnoty Litujeme, Ze odchazite!

Zdroj: Lehtinen (2007)
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3.4.4 Vyhody a nevyhody CRM
Samotné fizeni vztaht se zdkazniky je stavéno na ¢tytrech klicovych pilifich:
1. lidé (CRM vyZaduje nezbytnou aktivni ucast vSech zaméstnancti),
2. procesy (optimalni procesy pro zefektivnéni CRM),
3. data (sbér, uchovani, vyhledavani, analyzy),
4. technologie (nastroje pro moderni uplatnéni), (Dohnal, 2002).

Mezi hlavni cile CRM patii predevsim identifikace potieb zdkazniki, nasledné po-
rozuméni a cilené zlepSeni nabizenych sluzeb. Pokud tohoto podnik dosahne, zajis-
ti si tim dlouhodobé prospésné vztahy se zakazniky a tim i nasledné vétsi zisk. To-
hoto cile se da velice dobfe dosdhnout zavedenim CRM softwaru/programu do
podniku, ktery se stane velkym pomocnikem pii optimalnim fizenim vztahi se
zakazniky. Efektivni CRM ma mnoho vyhod:

¢ identifikace Kklicovych zakaznikil a jejich potieb (prizplisobeni se individual-
nim pozadavkim zakaznika),

o detailni profil klienta na zakladé uchovani historie komunikace, poptavek, na-

kupt, objednavek,

zvySeni spokojenosti zakaznikd,

zlepSeni tymové spoluprace uvniti podniku,

automatizace firemnich procest,

zkraceni prodejniho cyklu,

budovani a zvyseni loajality zakaznikd,

lepsi planovani a vyuzivani zdrojq,

celkové snizeni nakladt a zvysSeni efektivity péce o zakazniky,

okamZité a efektivni Sifeni informaci (Vtiger, 2012).

PrestoZze CRM systémy maji mnoho vyhod, najdou se i nékteré nevyhody, které
s sebou nesou CRM systémy. Zavedeni efektivniho CRM do podniku vyZaduje vyso-
ké pocatelni investice na implementaci hardwaru a softwaru a na porizeni licenci.
Dale se jedna o vysoké provozni naklady a naklady na bezpecnost dat. (Cenygrova,
2003)

Zvysujici zajem podniki o efektivni CRM zaznamenava trh s CRM systémy,
ktery v lofiském roce vzrostl o 23 %, coZ odpovida neuvéritelné sumé 8,1 mld. do-
larG. Aktualnimi trendy v oblasti CRM je dosazeni mobility pomoci socialnich siti,
budovani loajality a udrzeni zdkaznik a nastup cloudového CRM. (CRM portdl,
2015)
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3.5 Rizika v obchodni ¢innosti

Kazda obchodni operace s sebou prinasi velké mnozstvi rizik, a to jak na strané
kupujiciho, tak na strané prodavajiciho. Kupujici se musi od zacatku starat o to, aby
zboZi, které kupuje, dorazilo v pozadovaném mnozstvi, cené, kvalité a v predem
sjednaném case. Prodavajici si na druhé strané musi pohlidat, aby od zdkazniki
dostal radné a vcas zaplaceno za prodané zboZi. (Zaboj, 2007)

Kazda obchodni jednotka se setkava s riziky, ktera jsou typicka pro kazdy
podnik. Nejcastéji jsou uvadéna rizika trzni, legislativni, socialni, komer¢ni, financ-
ni a organizacni. Dale se jednd o modifikovana rizika, ktera jsou spojena primo se
specifickymi vnitfnimi procesy v obchodnich jednotkach. Vznikaji jak na strategic-
ké, tak na operativni drovni tizeni rizik, kterému se vénuje nizZ§{ management
a pracovnici, jak dopliiuje Mulacova a Mulac (2013).

Pro samotny pojem riziko existuje v odborné literature nespocet definic.
Obecné se vsak pod timto pojmem nachazi nebezpeci vzniku skody, znic¢eni, posko-
zeni Ci ztraty, popripadé nedspéch pri podnikani. Dale je spojeno s nebezpecim
chybného rozhodnuti, nejistotou dosazeni urcenych vysledkii, moZnou ztratou zis-
ku, ¢i s negativni odchylkou od cile, jak uvadi autoti Smejkal a Rais (2010).

Machkova a kol. (2014) pro dplnost dopliuji, Ze kazda oblast podnikani je
spojena s rizikem. Nahodilé vlivy mohou zptsobit odchylku dosaZeného vysledku
od predpokladaného. Néktera rizika jsou velmi tézko ovlivniteln, jelikoZ jsou spo-
jena s celym odvétvim. Prikladem miize byt stavebnictvi, které je vystaveno nega-
tivni nepfizni pocasi. Neznamena to vsak, Ze vSechny odchylky jsou pouze negativ-
ni. Spekulativni rizika, kterd se zabyvaji pohybem cen, mohou podniku vynést
i pozitivni a piiznivé vysledky oproti predpokladu.

Existuji tfi mozné pristupy, jak podnikatel ¢i manazer pristupuje k riziku, a to:

e averze,
e sklon k riziku,
¢ neutralni postoj.

Podnikatel, ktery k riziku pristupuje s averzi, voli konzervativni strategii. Vyhyba
se rizikovym situacim. Naopak preferuje projekty, které s velkou mirou pravdépo-
dobnosti zarucuji pozitivni vysledky (nadéje vyssiho zisku, nadéje vyssiho uspé-
chu). Protipdlem je podnikatel ¢i manaZer, jenz riziko naopak vyhledava. S vys$Sim
nebezpecim Spatnych vysledki jsou spjaty znacné zisky. Rovnovahu mezi témito
dvéma pripady tvori osoba, kterda ma neutrdlni postoj k riziku. Smejkal a Rais
(2010), ktefi popisuji tyto mozné ptistupy k riziku, zdliraznuji, ze pokud chce byt
podnikatel Uspésny, je nutné, aby disponoval urcitou ochotou nést podnikatelské
riziko.
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Pro rizika v obchodni ¢innosti existuje nékolik déleni. ZaleZi na hlu pohledu. Sva-
tos$ (2009) rozdéluje rizika obchodnich operaci na dvé faze:

e rizika pred dodavkou, kde rizika jsou spojena s prerusenim ¢i nedokoncenim
vyroby,

e rizika po dodani, kde nejvétsi riziko predstavuje nezaplaceni dodavky, tedy
platebni riziko a dale se jedna o riziko spojené s nepievzetim zboZi, s posko-
zenym zboZim ¢i riziko spjaté s pohybem ménového kurzu (kurzové riziko).

Smejkal a Rais (2010) mezi zakladni druhy rizik radi rizika ekonomicka. Ale existu-
ji i jiné druhy rizik, které jsou bliZe rozvedeny podle informaci na strankach Ma-
nagement Mania ( 2011-2016), napriklad:

¢ politicka (zmény statniho rizeni ¢i vladni orientace - valky, stavky, nepokoje,
terorismus, znarodnéni, politicka rozhodnuti),

teritorialni,

bezpecnosti (personalni, fyzicka a informacni bezpecnost),

pravni a legislativni (odpovédnost za Skodu),

ekonomicka (trzni, inflacni, kurzovni, platebni, obchodni, ivérova apod.),
predvidatelna a nepredvidatelna,

specificka (odbytova, pojistovaci, manaZerska, inovacni).

Pro uceleny vycet rizik je treba doplnit rizika provozni, ktera jsou spjata se zaso-
bovanim. Jedna se o tizeni zasob, které je spojeno s dopravou, prijmem, skladova-
nim, naslednym vyskladnénim a prodejem. Pti tomto logistickém procesu dochazi
k mnoha ztratam, poskozenim, znehodnocenim jak vlastnimi zaméstnanci, tak za-
kazniky. Se zaméstnanci je spojeno i riziko socidlni, kde vlivem nerovnomérného
pracovniho zatiZeni dochazi ke zvyseni fluktuace zaméstnanci v podniku. (Mula-
¢ova a Mulac, 2013)

Na zavér je nutno doplnit, Ze rizika maji na podniky znacné dopady, a to jak na
mnozstvi vynaloZenych naklad{, tak na kvalitu i na vztah se zdkaznikem. Mulacova
a Mulac¢ (2013) i jin{ autofi proto povazuji za nezbytné vytvorit v kazdé obchodni
jednotce vnitini kontrolni systém, nepostradatelny jak pro rizeni, tak pro predcha-
zeni rizik.

Rizika v mezinarodnim obchodé

Posledni specifické déleni rizik je spojené s mezindrodnim obchodem, kde jsou
zahrani¢né-obchodni operace spojeny s vy$si mirou rizik. Proto je nezbytné vytva-
fet preventivni opatifeni pro predchazeni vzniku ztrat, napt. v podobé neodbyt-
nych pohledavek, jak zdlraziuje Svatos (2009).

S mezinarodnim obchodem je spojeno velké mnoZstvi rizik, které mezi sebou
maji uzké vazby a spojitosti. Néktera rizika se vyskytuji spolecné, jina se vzajemné
dopliuji. Machkova a kol. (2014) popisuji nasledujici rizika, se kterymi se podniky
setkavaji nejcastéji:
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Rizika trzni maji tfi zakladni podoby, a sice jako riziko nakupu, riziko odbytu
a riziko zmény cenovych relaci. Riziko ndkupu lze definovat jako nemoznost
ziskani vhodného ¢i potrebného vyrobku nebo sluzby. Riziko odbytu je spoje-
no se ztratou prodavajiciho v disledku neprodejnosti daného vyrobku. Mezi
podanim zavazné nabidky a jejim splnénim nastava nebezpeci vzniku zmény
cenovych relaci. Trznimu riziku lze predchazet sjednanim pohyblivé ceny
v zavislosti na trznim vyvoji, dale ujednanim cenovych doloZek v pripadé vze-
stupu nakladi oproti ndkladiim kalkulovanym.

Rizika komercni neboli rizika, kterd primo vyplyvaji z nesplnéni zavazku ob-
chodnim partnerem (importérem, exportérem). Nemusi se jednat pouze o za-
hrani¢ni trh, podniky se s nimi setkavaji i na vnitfnim trhu, kde tato rizika vy-
stupuji v ostiejsi podobé. Nejcastéjsi podoba nesplnéni obchodniho zavazku
ma nasledujici podobu:

riziko platebni neschopnosti dluznika (kupujiciho),

riziko platebni nevtile dluznika (kupujiciho),

riziko bezdlivodného neptevzeti zbozi nebo sluzeb kupujicim,
riziko nedodani, opoZdéného nebo vadného dodani zboZi Ci sluzeb.

Komercénimu riziku lze predchazet vybérem spolehlivého partnera a vhodné-
ho zajiSténi zavazkového vztahu (vhodné platebni, dopravni podminky). Dale
je nezbytné soustavné ziskavani informaci o uc€astnicich na trhu, ovéifovani je-
jich finan¢ni zdatnosti, spolehlivosti apod. Informace podniky ziskavaji bez-
platné ¢i za Uplatu od poradenskych bank, ratingovych agentur, informacnich
kancelari a poradenskych firem.

Rizika prepravni se tykaji hmotného zboZzi. BEhem dopravy dochazi k ztraté
Ci poskozeni zbozi. Za Skodu odpovida subjekt, ktery v daném momentu riziko
nese. Pro jasné vymezeni a prechod rizika ztraty ¢i poSkozeni se pouZzivaji me-
zindrodni pravidla pro vyklad nejvice pouzivanych obchodni doloZek v zahra-
ni¢nim obchodé, tedy Incoterms, kterym je v praci vyhrazena samostatna ka-
pitola.

Rizika teritorialni jsou spjata s politickou ¢i makroekonomickou nejistotou
vyvoje v jednotlivych zemich. Jedna se mimo jiné o administrativni opatienti,
embarga ¢i prirodni katastrofy. Tato rizika maji nejen negativni vliv na samot-
né obchodni transakce, ale také na budouci realizaci obchodu v urcité zemi, je-
likoZ ovliviiuji avérové vztahy a piimé zahrani¢ni investice. Prevence spociva
v neustalém ziskavani informaci o danych zemich (zpravy, statistické podkla-
dy, specializované informacni agentury, internetové zpravodajstvi). V posled-
nich letech roste v oblibé vyuZzivani tzv. ratingovych agentur, které hodnoti ri-
zikovost zemi a poskytuji informace o politické a ekonomické situaci.

Rizika ménova vyplyvaji z vyvoje tirokovych sazeb, inflacniho vyvoje a z po-
hyba kurzi mén. Kurzové riziko predstavuje moznost, kdy prostrednictvim
pohybu kurzu dojde ke zméné predikovaného vysledku, a to Zadoucim (kur-
sovy zisk) ¢i nezadoucim zptisobem (kursova ztrata). Absolutni ochrana vici
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tomuto riziku neexistuje, jelikoZ predvidani ménového vyvoje je velmi obtiz-
nou zaleZitosti. Presto lze zvolit postupy a nastroje, které zmirnuji negativni
dopad. K nejvyznamnéjsim patfi vhodna volba mény a operace na devizovych
trzich, tzv. financni derivaty. V posledni dobé obliba tohoto nastroje vzrostla,
hlavni smysl je v zafixovani podminek, za nichZ bude urcitd ména v budouc-
nosti koupena ¢i prodana. Dalsi oblibeny nastroj je postoupeni pohledavky
v podobé faktoringu a forfaitingu, kde tyto nastroje pozitivné ovliviiuji devi-
zovou expozici. V neposledni radé partnefi mohou zvolit vhodné ménové do-
loZky. Kromé kurzového rizika se do této kategorie zahrnuje finan¢ni a aroko-
vé.

6. Rizika odpovédnostni prebiraji zodpovédnost za Skody na zdravi ¢i majetku
zakaznik, které mohou vzniknout v diisledku vad vyrobku. Pfedevsim se jed-
na o vyspélé zemé, jako je USA ¢i EU, kde bezpecnost vyrobku tvori zakladni
exportni poZadavek. Odpovédnostnimu riziku lze z ¢asti piedejit pojisténim.

3.6 Strategické aliance

Mezi velmi diskutovana a stale aktualni témata, ktera se resi jiz od 80. let 20. stole-
ti, patfi vytvareni strategickych alianci v podnikatelském prostredi. Tento trend
nabral na dileZitosti po vstupu Ceské republiky do Evropské unie. Reagoval pre-
devsim na naléhavost podnikatelského ,preziti“ v tvrdych konkurencnich podmin-
kach, které se v silné globalizujici svétové ekonomice vytvorily.

Strategickym aliancim se vénuje mnoho autord, ktefi podle vétsi ¢i mensi ob-
sahové odliSnosti pouZivaji jinou interpretaci a zavadéji odliSna oznaceni. AvSak
hlavni vyznam a definice jsou na velmi podobné bazi. Americti autoii Lipnackova
a Stamps (1993) vidi hlavni vyznam strategickych alianci ve spole¢né reakci a cho-
peni se podnikatelskych prileZitosti, na které by vlastnimi internimi silami nemoh-
ly dosdhnout. Tim uspokoji specifické potieby a spole¢nymi silami dosahnou pod-
niky svych strategickych cili. Podobnou volnou definici uvadéji specialisté Bleeke
a Ernst (1993), kteri velmi stru¢né definuji strategické aliance jako organizacni
podobu, kterad ,zahrnuje vztahy mezi firmami, umoZnujici recipro¢ni pristup ke
zdrojlim a dovednostem, pro néz plati, Ze obvykle nejsou na trhu k dispozici“. Je
nutno podotknout, Ze spojeni dvou ¢i vice samostatnych podnikii ptrinasi hlavné
vyhodu ve sdileni svych nakladd a rizik, coZ jim umozni vysokou hospodarnost
rozvoje.

Strategické aliance jsou v SirSim pojeti jednou z forem strategickych partner-
stvi. Ty mohou mit mnoho podob, mezi zakladni autofi Vodacek a Vodackova
(2002) radi:

e volné formy (piileZitostnad spoluprace a tiché neformalni domluvy o cendach,
postupech, vyméné informaci apod.),

e strategické aliance (v uZsim pojeti),

¢ joint ventures (v SirSim pojeti),



42 Literarni prehled

e tésné formy (pravné i organizacné pevné propojené podniky, napt. formou
akvizice, faze).

Intenzitu vazbového spojeni vyznacuji usec¢ky na obrazku 12. Je zde naznaceno, Ze
ackoliv se jedna o jednotlivou formu strategického partnerstvi, mizZe byt intenzita
spoluprace riizna. Hranice forem nejsou presné vymezené, jak ukazuje vodorovna
osa. Z nazorného zobrazeni dale vyplyva velmi uzka vazba mezi strategickymi ali-
ancemi a joint ventures. Hlavni odliSnost mezi témito zakladnimi formami spociva
v tom, Ze v pripadé spoluprace joint ventures se predpoklada vlastni organizacni
podnikatelska jednotka, provoz ¢i ustav. Oproti tomu v pripadé strategickych ali-
anci se jedna o volnéjsi podnikatelskou spolupraci, kde se vlastni organizacni for-
ma nepredpoklada.

I
Z4dnd a miniméln{ kooperace

|
"Volné" formy

|
Strategické aliance

]
Joint Ventures

|
"Tésné" formy

0 Intenzita vazbového spojeni 1

Obr. 12 Postaveni strategickych alianci s ohledem na ostatni formy partnerstvi
Zdroj: Vodacek a Vodackova (2002)

Strategické aliance dvou ¢i vice partnerl vznikly na zakladé objektivniho tlaku,
ktery byl dan predevsim rostouci pozici zdkaznikd oproti dodavateltim a ¢im dal
ostiejsi konkurenci. Dale reagovaly na zmény v podnikatelském prostiedi a na ce-
losvétovou globalizaci, ktera se vyznacuje predevSim novymi prostredky komuni-
kace a vétsi intenzitou propojeni mezi podniky. V neposledni radé vyvoj strategic-
kych alianci ovlivnil nezadrZitelny védeckotechnicky rozvoj v informac¢nich techno-
logiich.

Odborna literatura poskytuje velmi rozmanité klasifikace strategickych alian-
ci. Z pohledu soucasné vyuzitelnosti a aktualnosti je nejvhodnéjsi klasifikace od
Ceskych autort, ktera déli vznik strategickych alianci podle rznych hledisek.
Z velkého vyctu se jedna piredevsim o hlediska:

e funké¢ni (aliance technologicka, vyrobni, marketingova, investi¢ni, obchodni,
konzultac¢ni, reklamni aj.),
e teritorialni (tuzemské a zahranic¢ni aliance),
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organizacni (horizontalni, vertikalni a sitové aliance),
vlastnicka (soukromé a verejnopravni aliance),

cilové orientace (ziskové ¢i neziskové aliance),

trvani (prileZitostné, kratkodobé nebo dlouhodobé),
o Klasifikacni. (Vodacek a Vodackova, 2002)

3.7 Trendy v irizeni odbératelsko-dodavatelskych vztaha

Rostouci potireby zdkaznikd a dynamické zmény v podnikovém prostiedi odstarto-
valy v poslednim desetileti fadu zmén, které se projevily na procesné orientova-
ném Fizeni. Zmeény se orientovaly predevsim na vystup, které neprimym zptisobem

zapricinily zmény i na vstupu do podniku. Tendence, kterymi se ubira podnikové
fizeni v poslednim desetileti, jsou podle Lukoszové (2004) nasledujici:

proces je zakladnim objektem podnikového fizenti,

lidé jsou organizovani podle klicovych procest,

funk¢ni oddéleni se méni v procesni tymy,

manazeri se pretvari v ,kouce” (z pavodniho vztahu nadiazenosti a podiaze-

nosti mezi manazZerem a jeho zameéstnanci se vytvari rovnocenny vztah sta-

vény na motivaci, pravomocich, zodpovédnosti, férovosti a vzajemného re-

spektovani)

e organizacni struktura se pretvari ze strmé na plochou (obrazek 13),

e dochazi ke zvySeni pravomoci a odpovédnosti zaméstnanci za uspésny pru-
béh procestli (méni se postaventi lidi od fizenych na zmocnéné),

¢ ukazatele vykonnosti a odménovani se méni (diive se hodnotilo podle aktivit,

nyni podle vysledkil).

Organizacni podnikové struktury

T Ry v X

strma plocha

Obr. 13 Zmeéna organiza¢ni struktury
Zdroj: Management Mania (2011-2016)

Zmény v procesnim rizeni se promitaji do jednotlivych oblasti podniku, tudiz se
tyto zmény projevi i v ndkupu a prodeji. Zde ma procesni rizeni za tkol identifiko-
vat vnitini a vnéjsi zakazniky a smérovat k nim vhodné aktivity. DalSi zmény, kte-
rym podléhaji obchodni aktivity, jsou zapticinény:
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e novymi koncepty rizeni (Supply Chain Management, Knowledge management,
Kaizen, Reengineering),

e novymi strategickymi formami a majetkovymi vztahy (strategické aliance,
globalizace logistickych a znalostnim fetézcti, nové organizacni formy),

e novymi informac¢nimi technologiemi (Datamining, Knowledge archeology, In-
ternet, Intranet, komplexni podnikové informacni systémy),

e zménami trhu (vzhledem k zdkazniklim, dodavatelii a konkurenci). (Lukoszo-
va, 2004)

3.7.1  Vnéjsi vlivy ovliviiujici dodavatelsko-odbératelsky proces

Zmény, které predikovala pro nakup jiz v roce 2004 Lukoszova, jsou nad¢asové
a koresponduji s ndzory soucasnych odbornych ¢lankid. Dodavatelsko-odbératelské
vztahy jsou ovlivnény predevsim vnéjsimi vlivy, které lze povaZovat za primarni.
Na interni vlivy se pohliZi jako na sekundarni, jelikoZ se projevuji jako nutny na-
sledek externich vlivi. Vlivy dle odbornikl, které ovliviiuji dodavatelsko-
odbératelsky proces, jsou shrnuty v nasledujicim vyctu.

1. Vstup Ceské republiky do Evropské unie

PirestoZe vstup Ceské republiky do Evropské unie probéhl jiZ v roce 2004, dopady
na dodavatelsko-odbératelsky proces pretrvavaji a i v soucasnosti je obchod stale
timto zlomovym bodem. Vstup do Evropské unie prinesl podnikiim predevsim pii-
leZitosti a zjednoduSeni administrativnich operaci v podobé standardizace formalit
nebo odstranéni celnich bariér. Dalsi pozitivni dopad byl v podobé sniZeni trans-
akenich rizik spojenych se zahrani¢nim obchodem v ramci vnitiniho trhu Evropské
unie (kolisani ménovych kurzii, dostupnost zbozi aj.) a zjednoduseni logistickych
a marketingovych operaci.

OvSem vstup do Evropské unie prinesl podnikiim negativa v podobé ohroZeni
od nové prichozi konkurence na narodnim trhu. DoSlo tak k vycCisténi dodavatel-
ského trhu a zaroven zvysSeni podilu zahrani¢nich dodavateli na ndkupu ceskych
odbératelt.

2. Pokracujici trend globalizace obchodu

Pod pojmem globalizace se skryvaji procesy, které prohlubuji a urychluji propojeni
spolecnosti na globaln{ drovni. Jedna se o integraci ekonomiky, technologii, kultu-
ry, politiky aj. Globalizace se vyznacuje jako komplexni transformace trznich a spo-
le¢enskych vztahl. Na tyto zmény nelze hledét jako na pozitivni nebo negativni,
nebot’ se jedna o provazany proces, ktery vede k celé radé celosvétovych zmén ci
posunt, jak tvrdi Stérbova a kol. (2013).

Globalizace v obchodé plisobi na trech Urovnich, a to u zakaznika, v obchodé
samotném a ve vyrobé (Pichani¢, 2004). Globalizace u zakaznika se projevuje sti-
ranim rozdilii mezi pozadavky zdkaznikl v riznych Castech svéta. Jedna se o sjed-
noceni poptavky, rostouci boj o zadkaznika, prevazujici dominance zakaznik, ros-
touci ochrana spotiebitele a kvality sluzeb. V neposledni radé je s globalizaci za-
kaznika spojen fenomén dnesni doby, tedy CRM neboli rizeni vztahu se zakazniky.
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Globalizace v obchodé samotném znamena koncentrovanost prodejnich cin-
nosti, vyznacuje se dale rostoucim reklamnim vlivem na zakaznika a navazovanim
primého vztahu se zakaznikem, napr. pomoci vérnostnich karet. Pichani¢ (2004)
dopliiuje vycet treti oblasti globalizace, tedy ve vyrobé. Zde podniky usiluji o sni-
zovani nakladi pomoci velkych odbérl zbozi, vlastnimi obchodnimi stredisky ¢i
spolupraci s obchodem.

Pozitivni dasledky prinadsi globalizace ve standardizaci vyrobkd a sluZeb c¢i
snizovani nakladi a tudiz i cen. Mezi negativni dopady patii unifikace ndkupnich
jednotek, kdy se jednotlivé prodejny stavaji typizované. Dale dochazi ke stirani
narodnich rozdill a k likvidaci malych obchodniki. Globalizace s sebou nese ros-
touci pozadavky na technologii a nakupovany material. Aby podnik mohl byt kon-
kurenceschopny, je tieba se zamérit predevsim na kvalitu a na komplexni nabidku
logistickych sluzeb. Mezi rozhodujici faktory pfi vybéru mezi potencionalnimi do-
davateli, patfi pozadavky na certifikovany systém rizeni kvality neboli ISO normy
9000. Je nutné, aby pracovnici v dodavatelsko-odbératelskych procesech méli pti-
slusné znalosti (Knowledge management), kvalifikaci a jazykové dovednosti. (Lu-
koszova, 2004)

Internacionalizace

Silici konkurence

|:> Globalizace

Trzni dominance

Diverzifikace

Obr. 14 Globalizace obchodu
Zdroj: Stérbova a kol. (2013)

Dale ma na globalizaci vliv internacionalizace, trzni dominance a diverzifikace. In-
ternacionalizaci obchodu definuje Zamazalova (2009) jako proces, kde dochazi k
rozSifovani obchodnich ¢innosti podniku z matefské zemé do zahranic¢i. Hlavni
rozmach tento trend zaznamenal s rozvojem modernich technologii a internetu.
Strategicky vyznam pro podniky maji zemé jako je Cina, Indie &i Rusko.

Pod trzni dominanci se skryva postaveni vii¢i ostatnim podnikiim na trhu, kte-
ré je dano predevsim financni silou, velikosti, internacionalizaci €innosti s obcho-
dem atd. Vysoky trzni podil a dominantni postaveni je spojeno s Usporami z rozsa-
hu a ma silny vliv na vyjednavani s dodavateli. (Zamazalova, 2009)
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Posledni, avSak stejné vyznamny vliv na globalizaci ma diverzifikace, ktera re-
aguje na investi¢ni a vyrobni rizika. Jedna se o rozdéleni aktiv (mén, investic, vyro-
by) do riiznych oblasti ¢i podnik. (Stérbova a kol., 2013)

3. Rozvoj elektronického obchodovani v diisledku rozvoje informacnich
technologii

V poslednich letech se stavd samoziejmosti propojeni dodavatelsko-
odbératelskych procest online. Diisledkem prechodu k elektronizaci dochazi ke
standardizovani forem dokumentt a tokd v nakupu a skladovani. Tento trend byva
téZ oznacovan jako Workflow, neboli pracovni a technologicky postup. Pro potieby
standardizovaného procesniho rizeni slouZi firmam komplexni informacni systé-
my, které slouZi jako podpora celého podnikového systému. (Lukoszova, 2004)

S elektronizaci je spojen i systém EDI (tj. elektronicka vyména dat), ktery usnadnu-
je toky plynouci mezi odbérateli a dodavateli. Tento systém se vyznacuje automa-
tickym predavanim a vyrizovanim objednavek, faktur aj. Jedna se o standardizaci
dokladti a informaci a o propojovani logistickych sluzeb. Pomoci elektronické vy-
mény dat se urychluje tok informaci a zaroven se snizuji administrativni chyby.
Vyznacuje se bezpecnosti, avsak jedna se o nakladnéjsi zptsob predavani dat, jak
zdlraznuje Machkova (2015).

4. Integracni tendence v ramci dodavatelsko-odbératelskych vztahii

V poslednich letech roste tlak na vertikalni integraci mezi dodavateli a odbérateli.
Pro tento trend se pouziva oznaceni Supply Chain Management, SCM neboli fizeni
dodavatelsky retézct. SCM se zabyva kapitola 3.3.7. v této praci. Pro pifipomenuti
se jedna o optimalizaci procesti vramci dodavatelského tetézce s cilem vytvorit
poZadované hodnoty pro zakaznika. To vyZaduje bezproblémové spojeni externich
dodavatelti. (Sehgal, 2009)

5. Dal$i rozvoj a uplatnéni novych koncepti rizeni dodavatelsko-
odbératelskych procesu

Mezi dalsi trendy, kterymi se ubira rizeni dodavatelsko-odbératelsky procesi, spa-
da:
e orientace na kvalitu pomoci standard (ISO normy),
e diraz na kvalitu pomoci komplexniho tizeni kvality (Total Quality Manage-
ment),
e preneseni odpovédnosti na externi subjekty za dopliikové ¢innosti (Outsour-
cing),
e ziizovani konsignacnich skladi dodavateli,
e zména pristupu k dodavateliim, uplatnéni vztahii jako zdroj konkuren¢ni vy-
hody (vzajemné prospéSna spoluprace),
e ziizovani samostatnych ndkupnich jednotek poskytujicich sluzby ostatnim
zavodim ¢i atvarum,
e Key-account-management v nakupu, neboli ur¢eni odpovédnych a kompe-

vvvvvv

a Vavrova, 2014)
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3.7.2 Pramysl 4.0

Nejcastéji skloiovanym terminem v soucasné dobé je ,Ctvrta primyslova revolu-
ce, neboli Industry 4.0 ¢i Priimysl 4.0. Jedna se o trend, kterym sméfuji vyrobni
spolecnosti. Odborna literatura (Konstruktér, 2016) popisuje tuto dobu jako dobu
chytrych zarizeni, kdy se informac¢ni a komunikacni technologie vyznamné podileji
na zpusobu, jakym lidé pracuji a ziji. Primysl 4.0 zahrnuje nespocet oblasti, které
jsou ndzorné zobrazeny na obrazku 15. Cely proces Priimyslu 4.0 se orientuje na
vyrobek, ktery zde hraje klicovou roli. Tento trend se vyznacuje celkovou trans-
formaci vyroby od samostatné automatizovanych jednotek, aZ k plné integrované
vyrobé a procesl s vyrobou spojenych. Zakladnim klicem jak promeénit tradi¢ni
kamennou tovarnu na inteligentni je ve spravné praci s daty.

Podniky v Ceské republice maji k realizaci ¢tvrté priimyslové revoluci rtizné
postoje. Marik (Konstruktér, 2016) déli podniky s tremi zakladnimi pristupy:

e proaktivni hraci, kteri se chtéji dozvédét co nejvice o nastavajicim trendu
a vyuZzit ho pro nezbytnou konkurenceschopnost,

¢ podniky, které revoluce prili$§ nezajima,

¢ podniky, které tento atraktivni pojem vyuZivaji v marketingu, avsak je pro né
spiSe libivym heslem, skute¢nost vypada jinak.
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4 Metodika prace

V diplomové praci, ktera se zabyva soucCasnymi trendy v rizeni dodavatelsko-
odbératelskych vztahii ve strojirenstvi, budou vyuZzita sekundarni i primarni data.
Zakladnim zdrojem sekundarnich dat budou oficidlni stranky Ministerstva pri-
myslu (Panorama zpracovatelského priimyslu CR 2015), tidaje o strojirenstvi pub-
likované Cesky statistickym tradem (Statistické ro¢enky Ceské republiky, Mési¢nik
Ceského statistického udradu: Statistika&My) a udaje z Databaze zahrani¢niho ob-
chodu pristupné také z Ceského statistického dfadu. Dale bude vyuZito dat
z databaze Eurostat a z ¢lankd, které vydavaji odborna strojirenska periodika (Au-
tomobil Industry, Konstruktér). Na zakladé téchto dat bude zpracovana charakte-
ristika strojirenského odvétvi v Ceské republice. Hlavni pozornost bude vénovana
vyvoji produkce, zahrani¢cnimu obchodu a ptridané hodnoté vytvoienou strojiren-
stvim za posledni roky, dale pak jednotlivym oddiliim oznacovanych jako CZ NACE.

Sbér primarnich dat bude proveden pomoci dotaznikového Setreni mezi pod-
niky ptlisobicimi ve strojirenstvi. Dotaznikové Setieni, sestavené na zakladé pro-
studovanych literarnich zdrojti a odbornych védeckych studii, bude probihat elek-
tronickou formou prostiednictvi softwaru Umbrela. Jedna se o software vyvinuty
na Mendelové univerzité v Brné pro ucely provadéni marketingovych vyzkumi.
Pred spuSténim probéhne pretest, v ramci kterého bude na malém vzorku zkou-
manych podnikii ovérena spravnost, srozumitelnost a smysluplnost otazek. Tvorbé
dotazniku bude vénovana velka pozornost, jelikoz Spatné sestaveni dotazniki mi-
Ze negativné ovlivnit ziskané informace a vysledky by nemusely odpovidat potie-
bam a cilim vyzkumu. Kontakty na strojirenské podniky budou ziskdny z databaze
Amadeus, jejiZ licenci ma zakoupenou Mendelova univerzita v Brné. Podniky bu-
dou z databaze vyfiltrovany na zakladé Kritéria ,znadma financ¢ni situace podniku,
sidlo podniku v Ceské republice s hlavni podnikatelskou ¢innosti spadajici do sekce
NACE 25-30, 33 a uvedenou e-mailovou adresou”. PoCet oslovenych podnikl bude
odvozen od kvétniho vybéru - za vybérovy kontrolni znak bude urcena velikost
podniku dle poc¢tu zaméstnanci.

Za ucelem hlubsiho proniknuti do problematiky budou dal$im zdrojem pri-
marnich dat dohodnuté osobni rozhovory se zastupci strojirenskych podnika. Ver-
balni dialogy budou vedeny formou polostrukturovanych rozhovort. Pfedem bude
pripravena Kostra zakladnich otazek, na které respondenti budou odpovidat. Roz-
hovory budou trvat maximalné 1,5 hodiny. Odpovédi budou zaznamenavany for-
mou poznamek a nasledné prepsany do textové podoby. PrestoZe jsou rozhovory
Casové i organizacné naro¢né, maji nespornou prednost v prizpisobivosti. Vyho-
dou rozhovoru je navazani kontaktu s dotazovanym, zmirnéni jeho ostychu, vy-
svétleni toho, cemu nerozumi apod.
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4.1 Metody pouzité pro vyhodnoceni kvantitativnich dat

Ziskana primarni data kvantitativni povahy budou zpracovana standardnimi i po-
krocilymi matematicko-statistickymi metodami. Nejprve bude pouZita popisna
statistika, budou vypocteny absolutni a relativni cetnosti, aritmeticky primér
apod. Mezi dalSi pouzité statistické kvantitativni metody pro vyhodnoceni rizik
bude pouZzita krizova matice rizik, nékdy oznacovana jako mapa rizik ¢i souctova
matice rizik. Tato matice se sklada z horizontalni (x) a vertikalni osy (y). Horizon-
talni osa znazornuje intenzitu dopadu rizika na podnik. Urcuje, jak velké budou
dopady riziky na podnik, pokud dané riziko opravdu nastane. Pro ucely prace bu-
dou nastaveny tri urovné ucinku - zanedbatelny (1), vyznamny (2) a kriticky (3).
Na vertikalni ose bude vyjadiena pravdépodobnost vzniku rizika, ktera bude mit
pro ucely prace rozsah od jedné do tii - nizka pravdépodobnost (1), stiedni (2)
a vysoka (3). Matice bude nasledné rozdélena na devét ¢asti, kam budou jednotlivé
zpriimérované trovné rizik zaneseny. Cim bude riziko umisténo bliZze k pravému
hornimu rohu, tim bude dopad a pravdépodobnost vyssi, viz obrazek 16. Vysled-
kem analyzy rizik bude roztridéni do tfi skupin. Témto skupinam rizik budou za
pomoci odborné literatury navrzena vhodna opatieni pro zmirnéni a eliminaci ri-
zik (Smejkal a Rais, 2010).
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Obr. 16 Matice rizik
Zdroj: Zuzak a Kénigova (2009)

Pro zpracovani ziskanych primarnich dat z dotaznikového Setreni bude vyuZit pro-
gram Statistica. Nejprve dojde k smysluplnému roztridéni dat, které umozni opsat
a vyvodit urcité poznatky ze ziskanych hodnot. Vysledky tiidéni budou vyjadiené
pomoci kontingencnich ¢i asociacnich tabulek, které vyjadruji ¢etnost souvisejici
s tridénim (urcuji vzajemny vztah zkoumanych znaki). Jelikoz Setreni bude zamé-
rené na ziskani subjektivnich nazort, bude se pracovat s nominalnimi znaky. Pro
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testovani hypotéz o nezavislosti mezi dvéma nominalnimi znaky bude pouZita
¢tvercova kontingence - ukazatel Chi-kvadrat test }(2 (Foret, 2006). Chi-kvadrat

test je zaloZen na porovnani zjisSténych Cetnosti a ocekavanych (teoretickych Cet-
nosti). Urcuje se ze vztahu:

& (=)
7=y 7 (1)

i=1j=1 nij

kde njj jsou pozorované cetnosti v jednotlivych burikdch kontingen¢ni tabulky a m;;
jsou ofekavané cetnosti. Cim jsou rozdily mezi témito ¢etnostmi vétsi, tim vyssich
hodnot nabyva testovaci statistika Chi-kvadrat. Ctvercova kontingence je bezroz-
mérna a plati pro ni }(2 > 0, pritemz hodnoty 0 nabyva pouze v piipadé, Ze znaky
v kontingenc¢ni tabulce jsou nezavislé. V diplomové praci bude hypotéza o nezavis-
losti obou znakd zamitnuta v pripadé, kdy vypoctend p-hodnota bude nizZ$i neZ
zvolena hladina vyznamnosti. V této praci bude pro testovani hypotéz stanovena
hladina vyznamnosti a = 0,05. (Hend]l, 2016)

Ze Ctvercové kontingence se dale odvodi dalsi koeficienty, které méii velikost
(silu) vztahu mezi dvéma nomindlnimi znaky. Vyuzit bude Pearsoniiv koeficient
kontingence (P). Cim je jeho hodnota bliZe k 1, tim je vztah (souvislost) vétsi.

2

p= % @)

2 +n

Dalsi metodou pro posouzeni vztahu z kontingen¢ni tabulky bude vyuzit Cramertv
koeficient kontingence (C). Ve vztahu m odpovida vétSimu zobou Ccisel r, s.
V pripadé, Ze koeficient nabyva hodnoty 0, neni mezi proménnymi vztah. AvSak
¢im vice se bliZi hodnoté 1, tim je vztah (souvislost) vyssi, jak je tomu i u Pearsono-
va koeficientu kontingence. Hodnota 1 pak indikuje plny vztah.

2

_ v4
€= n-min{r—l;s—l} S

Pro zpracovani primarnich dat prostfednictvim statistickych metod uvedenych
vysSe bude vyuZit software Statistica 12 od firmy StatSoft. Pro vytvoreni prehled-
nych tabulek a grafii bude pouzit program MS Excel.
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4.2 Metody pouzité pro vyhodnoceni kvalitativnich dat

V poslednti fazi prace bude proveden kvalitativni vyzkum, cilem kterého bude pro-
strednictvim osobnich hloubkovych rozhovori se zastupci strojirenskych podniki
urcit podrobnéjsi specifika dodavatelsko-odbératelskych vztahl. Vysledny obsah
bude zpracovan v programu MAXQDA, ureny pro zpracovani kvalitativnich dat.
Zakladnim ndastrojem analyzy dat je kddovani, které je subjektivni. Vysledky roz-
hovort budou zachycené graficky pomoci myslenkovych map. Jedna se o vizuali-
zaCni nastroj pro usporadani klicovych slov, ktery vyznacuje vzajemné vztahy
a souvislosti. Vyhodou programu MAXQDA je jeho uZivatelska privétivost a dale
pak vyjadreni Cetnosti klicovych odpovédi - ¢im je vétsi shoda odpovédi respon-
dentd, tim je dana souvislost vyznacena tucnéji.
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5 Charakteristika strojirenstvi v CR

Vyvoj priimyslu v Ceské republice (dale také jen ,CR“) je v poslednich letech velmi
pozitivni, jak to dokladaji data z CSU (2017). Pfidana hodnota zaznamenala v 1. aZ
3. mésici roku 2016 meziroc¢ni rist o 3,6 % na 925,7 mld. K¢ OvSem v roce 2015
meziro¢ni rist €inil dokonce 5,0 %. Zpomaleni ristu pridané hodnoty v primyslu
je dano stagnujicimi vykonnostnimi ukazateli, jako jsou sniZovani spotieby materi-
alu, energie a nakladl na sluzby. Takto pozitivni vyvoj zajistil predevsim zpracova-
telsky primyslu, ktery objemové patfi mezi nejvyznamnéjsi. Za prvni tfi ctvrtleti
roku 2016 zde vzrostla pfidana hodnota o 4,8 %. Kromé nejvyznamnéjSiho odvétvi
ceského hospodarstvi - zpracovatelského primyslu, se do primyslu radi tézba
a dobyvani, vyroba a rozvod elektriny, plynu, tepla a klimatizovaného vzduchu
a vneposledni fadé zasobovani vodou. Rozdéleni je z klasifikace ekonomickych
¢innosti, tedy NACE, pomoci niZ Evropska unie sbira statisticka data v mnoha eko-
nomickych oblastech. V Ceské republice sbér dat provadi Cesky statisticky urad
(dale také jako “CSU“) a Klasifikace je ozna¢ovana jako CZ-NACE. Pro priimysl vyu-
7iva CSU (2008) zakladni déleni:

B - TéZba a dobyvani,

C - Zpracovatelsky primysl,

D - Vyroba a rozvod elektriny, plynu, tepla a klimatizovaného vzduchu,

E - Zasobovani vodou; ¢innosti souvisejici s odpadnimi vodami, odpady a sa-
nacemi.

Z téchto ¢tyi kategorii pro ekonomiku Ceské republiky hraje nejvyraznéjsi roli
pravé zpracovatelsky priimysl, jelikoZ se vyznamné podili jak na zahrani¢nim ob-
chodu, tak i na celkové zaméstnanosti a jiZz zminéné pridané hodnoté, jejiZ rostouci
trend od roku 2009 je nazorné zobrazen na obrazku 17. Do zpracovatelského prii-
myslu se fadi textilni, potravinarsky, chemicky a strojirensky priimysl, kterym se
tato prace zabyva. Toto odvétvi proslo velkym vyvojem. Dilezity historicky zlom
nastal v poloviné 19. stoleti objevem parniho stroje, ktery umoznil velky rozmach
v hutnictvi, strojirenstvi a v dopravé (Zeleznice). V dobé mezi svétovymi valkami
patiilo Ceskoslovensko mezi deset nejvyznamnéjsich strojirenskych zemi svéta.
Ceska republika si toto prvenstvi dri. Patf{ k piednim vyrobcim automobilii i pfes
doznivajici dopad ekonomické krize. V soucasnosti je toto odvétvi zastoupeno
ve vSech Castech republiky a vyznacuje se nejrovnomérnéjsim rozmisténim.
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Vyvoj pridané hodnoty vletech 2008-2014
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Obr. 17 Vyvoj pridané hodnoty vytvorenou strojirenstvim v letech 2008-2014 (v mld. EUR)
Zdroj: vlastni vypocty dle dat z databaze Eurostat, 2017

DalSim ekonomickym ukazatelem, na némZ ma strojirenstvi nemaly podil, je pri-
myslova produkce. Vroce 2015 doslo k vysokému meziro¢nimu nartstu. Primysl
stale roste, prestoZe se tempo ristu mirné zpomaluje. Vliv na rlist mély také nové
zakazky, které vroce 2015 vzrostly o 5,2 % oproti predchazejicimu roku. (CSU,
2017)
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Obr. 18 Index primyslové produkce v EU28, Fijen 2016 (v %)
Zdroj: CSU, 2017
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V porovnani s Evropskou unif se Ceska republika nachazi s narfistem o 0,8 % tésné
nad priimérem EU 282, Celkovy riist produkce v EU 28 byl 0,5%. Meziro¢ni naristy
pro fijen 2016 jsou prehledné zachyceny na obrazku 18. Je zde také patrné, Ze nej-
vys$si riist vykazal priimysl v Litvé, Slovinsku a Recku.

Vyvoj vytvorené produkce vletech 2008-2014

2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014

B Hodnota produkce vytvotend strojirenstvim

B Hodnota produkce vytvoiena zpracovatelskym priamyslem

Obr. 19 Vyvoj vytvorené produkce strojirenstvim v letech 2008-2014 (v mld. EUR)
Zdroj: vlastni vypocty dle dat z databaze Eurostat, 2017

Produkce vytvorena v letech 2008-2014 zpracovatelskym priimyslem a strojiren-
stvim je podrobnéji znazornéna pro Ceskou republiku na obrazku 19. Vyvoj pro-
dukce po propadu v roce 2008 zaznamenava rostouci tendenci. Nejvétsi mérou dle
dat z databaze Eurostat (2017) se na hodnoté produkce vytvotrené ve strojirenstvi
za rok 2014 podilel s 43,7 % automobilovy primysl (CZ-NACE 29) nasledovany
vyrobou kovovych konstrukci a kovodélnych vyrobkd, kromé strojii a zatizeni (CZ-
NACE 25) s 14,5% podilem a vSeobecnym strojirenstvim (CZ-NACE 28) s 14,3%
podilem. 12,9 % celkové produkce bylo zastoupeno elektronickym priimyslem (CZ-
NACE 26), 11,8 % elektrotechnickym priimyslem (CZ-NACE 27) a zbylé 2,7 % podi-
lu tvorila vyroba ostatnich dopravnich prostredki a zarizeni (CZ-NACE 30).

Strojirenstvi ¢leni CSU (2008) z $ir$tho tihlu pohledu do péti oddiléi, oznaco-
vanych jako CZ-NACE 26-30. Do strojirenstvi se dale zatazuje i oddil CZ-NACE 25,
proto je pro ucely této prace téz zahrnut. Jednotlivé oddily vymezuje ¢lenéni CZ-
NACE 25-30 (CSU, 2008) nasledovné:

e (0ddil 25: Vyroba kovovych konstrukci a kovodélnych vyrobkd, kromé stroji
a zafizeni,

2Zkratka pro Evropskou wunii - politickd a ekonomickd unie, kterou od posledniho rozsiteni
1. Cervence 2013 tvori 28 evropskych statd. EU vznikla v roce 1993 na zakladé Maastrichtské
smlouvy.
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0ddil 26: Vyroba pocitacti, elektronickych a optickych pristroji a zarizeni
(Elektronicky primysl),

0ddil 27: Vyroba elektrickych zarizeni (Elektrotechnicky priimysl),

0ddil 28: Vyroba stroji a zarizeni jinde neuvedené (VSeobecné strojirenstvi),
0ddil 29: Vyroba motorovych vozidel (kromé motocykll), ptivést a navési
(Automobilovy primysl),

e 0ddil 30: Vyroba ostatnich dopravnich prostiedki a zarizend.

V samotném strojirenstvi v roce 2014 ptlisobilo 67 974 podnikatelskych subjektd,
coz predstavuje 52% podil na celkovém zpracovatelském priamyslu (MPO 2016).
Podle dat z databaze Eurostat (2017) tvoii nejvyznamnéjsi 92,2% podil mikropod-
niky. Malé podniky predstavuji 5,1 %, stfedni 2,1 % a velké podniky pouhé 0,6 %.
Procentudlni podil jednotlivych velikostnich skupin podnikid na poctu aktivnich
podniki je uveden na obrazku 20.

Podil velikostnich skupin podniki na poctu
strojirenkych podnika v roce 2014

51% 21% 0,6 %

D

92,2%

Mikropodniky ~ M Malé podniky M Stfednf podniky Velké podniky

Obr. 20 Podil velikostnich skupin podniki na poctu strojirenskych podnikt v roce 2014 (v %)
Zdroj: vlastni vypocty dle dat z databaze Eurostat, 2017 a MPO, 2016

Podil jednotlivych sekci strojirenstvi na poctu
strojirenskyh podnikii v roce 2014
CZ-NACE 29

CZ-NACE 28 1,7 % CZ-NACE 30
7,9 U 1,0 %

CZ-NACE 27
19,5 %

CZ-NACE 25

CZ-NACE 26 65.1%

4.8 %

Obr.21 Podil jednotlivych sekci strojirenstvi na poctu strojirenskych podniki v roce 2014 (v %)
Zdroj: vlastni vypocty dle dat z databaze Eurostat, 2017 a MPO, 2016
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Podil jednotlivych sekci strojirenstvi na poctu aktivnich strojirenskych podniki
pro rok 2014 je dalsi ukazatel, ktery na obrazku 21 nazorné ukazuje jednotlivé
zastoupeni obort CZ-NACE 20-30. Nejvice strojirenskych podniki (65,1 %) pattilo
do oboru vyroby kovovych konstrukci a kovodélnych vyrobkt (CZ-NACE 25). Dru-
hym nejpocetnéjsim oborem (19,5 %) byl elektrotechnicky priimysl (CZ-NACE 27).
Vseobecné strojirenstvi (CZ-NACE 28) se podilelo na poc¢tu podniki s 7,9 %, elek-
tronicky pramysl (CZ-NACE 26) s 4,8 %, automobilovy s 1,7 % (CZ-NACE 29) a vy-
roba ostatnich dopravnich prostiedki a zarizeni (CZ-NACE 30) s pouhym 1,0 %
(vlastni vypocty dle dat z databaze Eurostat, 2017 a MPO, 2016).

5.1 Vyvoj zahrani¢niho obchodu ve strojirenstvi

Zahrani¢ni obchod hraje v piipadé strojirenstvi v CR vyznamnou roli. V roce 2015
dosahl cesky vyvoz zahrani¢niho obchodu hodnoty 3 883 mld. K¢. Na této ¢astce se
vyvoz strojirenskych vyrobkt (CZ-CPA 25-30)3 podilel 63 %, hodnotou 2 474 mld.
K¢. Vyznamné se participovaly strojirenské vyrobky (CZ-CPA 25-30) i na celkovém
dovozu (3 447 mld. K¢) a to 52% ucasti, ve finan¢nim vyjadreni 1 794 mld. K¢.
(vlastni vypoéty dle dat z CSU, 2016 a MPO, 2016). Celkovy vyvoj vyvozu, dovozu
a saldo zahrani¢niho obchodu v letech 2009-2015 je znazornén na obrazku 22.

Zahrani¢ni obchod se strojirenskymi vyrobky v letech 2009-2015
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Obr. 22 Vyvoz, dovoz a saldo zahrani¢niho obchodu se strojirenskymi produkty (CZ-CPA 25-30)
v letech 2009-2015 (v mld. K¢)
Zdroj: vlastni vypoéty dle dat z CSU, 2016 a MPO, 2016

Teritorialni struktura zahrani¢niho obchodu se strojirenskymi vyrobky

Mezi hlavni dovozni teritoria, ktera se podilela na struktute zahrani¢niho obchodu
se strojirenskymi vyrobky v roce 2015, patii Némecko (27,5 %) a Cina (15,3 %).
DalS$imi vyznamnymi teritorii kromé sousednich zemi (Slovensko 3,8 %, Polsko

3 Oznaceni pro Klasifikaci produkce dle Ceského statistického tiadu, platnou od 1. 1. 2015
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4,3 %, Rakousko 3,0 %) patri také USA (4,8 %) a Italie (3,7 %), (vlastni vypocty dle
dat z CSU, 2012 a MPO, 2016).

Hlavni dovozni teritoria pro CR v roce 2015
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Obr. 23 Nejvyznamnéjsi dovozni teritoria strojirenskych vyrobkit (CZ-CPA 25-30) za rok 20154
Zdroj: vlastni vypocty dle dat z CSU, 2012 a MPO, 2016
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Obr. 24 Nejvyznamnéj$i vyvozni teritoria strojirenskych vyrobki (CZ-CPA 25-30) za rok 20154
Zdroj: vlastni vypocty dle dat z CSU, 2012 a MPO, 2016

NejvétsSim obchodnim partnerem i z vyvozniho pohledu je Némecko (32,2 %), na-
sledované Slovenskem (7,9 %), Francii (5,5 %), Velkou Britanii (4,5 %), Polskem
(4,2 %) a USA (4,0 %).

4 Vysvétlivky:

AT - Rakousko, FR - Francie, PL - Polsko,
CN - Cina, GB - V. Britanie, SK - Slovensko,
DE - Némecko, IT - Italie,

US - USA.
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V tabulkach 6 a 7 jsou rozepsany nejvyznamnéjsi dovozni a vyvozni teritoria
podle jednotlivych kategorii strojirenskych vyrobki (CZ-CPA 25-30). Udaje jsou
vypoéteny z dat CSU (2012) a MPO (2016). DileZitou dovozni roli hraje Némecko,
které se ve Ctyrech pripadech nejvice podili na dovozu. Velkym dovoznim hra¢em
je také Cina, Italie a Polsko.

Tab. 6 Nejvyznamnéjsi dovozni teritoria strojirenskych vyrobki (CZ-CPA 25-30) za rok 2015°

Podil na dovozu
CZ-CPA 27 (v %)

Podil na dovozu " Podil na dovozu .

Zemé CZ-CPA 25 (v %) Zemé Zemé

CZ-CPA 26 (v %)

Podil na dovozu
CZ-CPA 30 (v %)

Zemé Podil na dovozu Zemé Podil na dovozu Zemé
CZ-CPA 28 (v %) CZ-CPA 29 (v %)

DE 39 DE 35 Us 22
IT 8 PL 10 DE 11
CN 7 SK 10 CN 9
P 5 KR 7 SK 9
PL 4 IT 4 AT 8
Us 4 HU 4 FR 7
AT 3 FR 4 TW 5
GB 3 ES 4 JP 4

Zdroj: vlastni vypocty dle dat z CSU, 2012 a MPO, 2016

5 Vysvétlivky:
AT - Rakousko, HU - Mad’arsko,
BE - Belgi IR - Irsk PL - Polsko,
- Belgie, - Irsko,
nel8 oK RU - Rusko,
CN - Cina, IT - Italie,
. SK - Slovensko,
DE - Némecko, JP - Japonsko, .
“ . o TH - Thajsko,
ES - Spanélsko, KR - Jizni Korea, .
. . TW - Tchaj-wan,
FR - Francie, MY - Malajsie,
US - USA.

GB - V. Britanie,

NL - Nizozemi,



60 Charakteristika strojirenstvi v CR

Stejné jako v pripadé dovozu, tak i na vyvozu se Némecko podili u vSech strojiren-
skych vyrobki (CZ-CPA 25-30) nejvétsi mérou. Znacnou ucast na vyvozu ma i Slo-
vensko, které je ve c¢tyrech pripadech druhym nejvétSim odbératelem.

Tab. 7 Nejvyznamnéjsi vyvozni teritoria strojirenskych vyrobki (CZ-CPA 25-30) za rok 2015¢

Podil na vyvozu Zeme Podil na vyvozu Zeme Podil na vyvozu

Zemé (7 CPA25 (v %) CZ-CPA 26 (v %) CZ-CPA 27 (v %)

Podil na vyvozu Podil na vyvozu Podil na vyvozu
CZ-CPA 28 (v %) CZ-CPA 29 (v %) CZ-CPA 30 (v %)

Zdroj: vlastni vypocty dle dat z CSU, 2012 a MPO, 2016

6 Vysvétlivky:
AT - Rakousko, HU - Mad’arsko,
BE - Belgi IR - Irsk PL - Polsko,
- Belgie, - Irsko,
bel8 oK RU - Rusko,
CN - Cina, IT - Italie,
. SK - Slovensko,
DE - Némecko, JP - Japonsko, )
“ . o TH - Thajsko,
ES - Spanélsko, KR - Jizni Korea, .
. . TW - Tchaj-wan,
FR - Francie, MY - Malajsie,
US - USA.

GB - V. Britanie, NL - Nizozemi,
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5.2 Automobilovy pramysl

Pateri strojirenstvi a vlastné i celého zpracovatelského priimyslu je vyroba moto-
rovych vozidel (kromé motocykli), piivést a navési (CZ-NACE 29). Automobilovy
primysl se podili vyznamnou ¢asti na ekonomice mnoha statd, coZ plati i pro Ces-
kou republiku, proto mu je v diplomové praci vyjadrena zvlastni pozornost. V roce
2015 toto odvétvi vytvorilo pridanou hodnotu ve vysi 213,7 mld. K¢, coz tvorilo
5 % celkové hrubé pridané hodnoty narodniho bohatstvi. Pro lepsi predstavivost
v porovnani s rokem 1995 je to pétkrat vyssi podil. (CSU, 2017)

Rok 2015 byl pro automobilovy priimysl mimoradny, jelikoZ vyroba vozidel
dosahla rekordni tirovné a CR se ocitla na $pi¢ce vyrobenych osobnich automobilii
a autobusii na pocet obyvatel. Zatimco svétova vyroba se zvysila pouze 0 1,1 % (na
90,8 mil. automobili), vyroba v CR vzrostla 0 4,2 % (na 1,3 mil. automobilii). Cel-
kové se vroce 2015 vyrobilo nejvice osobnich aut v historii (1 298 tis. osobnich
automobilli, 850 nakladnich automobildi, 4 517 autobust a 1 727 motocykli). Na
obrazku 25 je znazornén vyvoj prodané produkce osobnich automobili na
1 000 obyvatel v letech 2008-2015 (vlastni vypoéty dle dat z CSU, 2017).

Prodana produkce osobnich automobili
na 1 000 obyvatel v letech 2008-2015
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Obr. 25 Prodana produkce osobnich automobilti na 1000 obyvatel
Zdroj: vlastni vypocty dle dat z CSU, 2017

Na vyrobé se vroce 2015 nejvice podilela firma SKODA Auto (56,7 %), firma
HMMC NoSovice (26,4 %) a TPCA Czech (16,9 %). Hlavni podil na meziro¢nim
ristu mély trzby firem, jak uvadi autor ¢lanku v ¢asopise Automobil Industry
(2016), které vzrostly o 7 %, export vzrost o vice jak 7 % a pocet zaméstnanct se
také zvysil o 4 %. Prlimérnd hruba mzda pirekonala hranici 33 000 K¢ a pocet za-
méstnancli v automobilovém primyslu meziro¢né vzrost o 4,2 % na 115 351 osob.
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Rostouci trend se projevil i v roce 2016, kde dle predbéznych vysledki me-
ziro¢ni rist dosahl 2,5 % a doprovazel ho nariist zaméstnanosti o 2,3 % (CSU,
2017).

5.3 Iniciativa Pramysl 4.0

Hlavnim dlouhodobym cilem tzv. ¢tvrté primyslové revoluce je udrzeni a posilen{
konkurenceschopnosti podnik v CR. Zasadni zmény, kterymi prochéazi primysl
a cela ekonomika, jsou zachyceny v dokumentu nazvaném Iniciativa Pramyslu 4.0
(MPO, 2016), ktera byla schvélena vladou CR na zasedani dne 24. srpna 2016. Ta
pirehledné popisuje soucasny stav priimyslu v CR, technologické predpoklady
Civize pro ctvrtou primyslovou revoluci a urcuje dalsi sméry vyvoje.
Vjednotlivych kapitolach jsou uvedeny opatreni na podporu investic, vyzkumu
a standardizace. Dale se pak dokument zabyva otdzkami spojenymi
s kybernetickou bezpecnosti, logistikou ¢i normalizaci.

Zahrnuje také zmény, které se oCekavaji na trhu prace a v oblasti vzdélavani.
S nastupem revoluce se predpoklada s restrukturalizaci trhu prace. Zvysi se po-
ptavka po technickych pracovnicich, ktera ptinese i zvySeni mzdového ohodnoceni
pracovnikd. Naopak nékteré profese zaniknou.

Iniciativa Priimyslu 4.0 je urcena pro vladu, klicové resorty a socidlni partne-
ry. Jsou zde detailni informace, které popisuji soucasny stav, sméry dalSiho vyvoje
a klicové vyzvy v jednotlivych oblastech, které je nutné zohlednit, aby Ceska repub-
lika mohla byt pripravena. Na zakladé téchto informaci se oc¢ekava od vlady kon-
krétni opatieni, jeZ budou reagovat na probihajici zmény. Dal$im cilem Iniciativy je
mobilizace podnikatelské sféry, kterou vlada presvédcuje o nezbytnosti zapojeni se
pii implementaci a realizaci Priimyslu 4.0 v podminkach Ceské republiky. (MPO,
2016)

Prilezitosti a hrozby pro ¢esky priimysl

Soucasti Iniciativy Pramyslu 4.0 je SWOT analyza, kterd popisuje soucasny stav
ceského primyslu a zdtlraznuje hlavni prilezitosti a hrozby do budoucna. Hlavni
aspekty analyzy jsou stru¢né shrnuty v nasledujicim prehledu (vlastni zpracovani
dle MPO, 2016).

Silné stranky:

dlouha tradice rozvinuté primyslové vyroby,

technicky schopni zameéstnanci,

nizka nezaméstnanost a dobra flexibilita pracovnich sil,

dobré hodnoceni urovné technického vysokoskolského vzdélani v CR,
priznivy vyvoj a potenciondl investovat,

pritomnost nadnarodnich spolecnosti a provazanost dodavatelsko-
odbératelskych retézctli s globalnimi lidry, kde jiz existuji feSeni Pramyslu 4.0
(Némecko).
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Slabé stranky:

velmi nizké povédomi o dopadech, zasadach a o tom, co to je ctvrta priimyslo-
va revoluce (zaména s pouhou digitalizaci),

nepripravenost trhu prace, vzdélavaciho systému a statu na komunikaci
s firmami,

nedostatec¢ny rozvoj infrastruktury rychlého internetu potrebné pro zavadéni
Primyslu 4.0,

nejasna predstava o ekonomickych prinosech revoluce,

nedostatek finan¢niho, materialniho (HW, SW), znalostniho a lidského kapita-
lu pro zavadéni standardti - spole¢nost neni pripravena jako celek.

Prilezitosti:

vcasné zachyceni trend,

dobré postaveni priimyslu v Ceské republice oproti evropskym stattim,
zvySeni konkurenceschopnosti firem diky integraci do dodavatelsko-
odbératelskych retézci (vyssi flexibilita vyroby a reakce na zakaznickou po-
ptavku),

optimalizace vyrobnich a dodavatelsko-odbératelskych procest,

vznik novych pracovnich prilezitosti.

Hrozby:

nepochopeni koncepce a nevyhnutelnosti Priimyslu 4.0 politiky,
zneuziti vyznamu pro populistické a marketingové ucely,
nedostatecné zajisténi kybernetické bezpecnosti a zpracovani dat,
nejasny dopad na trh prace,

odchod talentovanych odborniki do zahranici, poskozeni trhu prace,
zvy$ena zavislost Ceské republiky na Némecku.
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6 Specifika dodavatelsko-odbératelskych
vztahu ve strojirenstvi

Hlavnim cilem prace je identifikovat specifika dodavatelsko-odbératelskych vztahii
ve strojirenstvi. Aby tato problematika mohla byt komplexné zanalyzovana, byl
proveden sbér primarnich dat prostfednictvim dotaznikového Setifeni mezi Ces-
kymi strojirenskymi podniky a dale byly uskutecnény hloubkové rozhovory se za-
stupci daného odvétvi. Pozornost je vénovana specifickym riziktim, ktera doprova-
zi dodavatelsko-odbératelské vztahy jak na tuzemském, tak i na zahrani¢nim trhu.
Jsou zde definovany a popsany trendy, které v soucasnosti plisobi ve strojirenstvi.
Dotaznikové Setieni probihalo v elektronické podobé od 9. 2. do 9. 3. 2017.
Pted spusténim dotaznikového Setreni probéhl pretest, v ramci kterého byla na
malém vzorku zkoumanych podnikli ovéfena spravnost, smysluplnost a srozumi-
telnost otazek. Z rozhovori s odborniky z oboru byla zvolena vhodnéjsi formulace
a doslo k doplnéni vysvétlivek k pojmiim pro lepsi pochopeni dané problematiky
respondenty. Kontakty na strojirenské subjekty byly ziskany z databaze Amadeus,
ktera obsahuje zakladni iidaje o podnicich v Ceské republice i pom celé Evropé. Pro
potieby Setfeni byly podniky vybrany na zakladé téchto kritérif:
znAdma finand¢ni situace,
sidlo spole¢nosti v Ceské republice,

ekonomicka aktivita NACE 25-30, 33,
uvedend e-mailova adresa.

Z dostupnych kontaktd bylo vybrano 6 217 podnikd. Nutno zdaraznit, Ze volba
oslovenych podnikd spocivala na zakladé kvétniho vybéru. Za vybérovy kontrolni
znak byla urc¢ena velikost strojirenského podniku dle po¢tu zaméstnancti v Ceské
republice (Eurostat, 2017). Specifika této Kklasifikace jsou podrobné popsany
v priloze A. Hlavnim omezenim uvedené databaze byla nefunkénost nékterych
kontaktli. Vzhledem k aktualizovanym ddajim z roku 2015 se 20 % elektronicky
oslovenych kontaktt vratilo jako nedorucitelnych. Bylo tedy nutné dohledat kon-
taktni informace pomoci Katalogu firem a instituci (Firmy.cz, 2017) nebo pfimo na
internetovych strankach danych subjektd.

V kone¢ném poctu bylo osloveno 4 950 ceskych strojirenskych podnikt. Po
vytrazeni podnikl s hlavni podnikatelskou ¢innosti, ktera nespadala do strojiren-
stvi, zlistalo k dispozici 236 korektné vyplnénych dotaznikl. Celkova navratnost
dotaznikového Setteni tedy tvorila 4,8 %. Popis celého vzorku respondentt je sou-
casti kapitoly 6.1. Priivodni dopis, ktery byl zasilan podnikiim, je soucasti prilohy
F a dotaznik prilohy G. Z divodu velkého mnozstvi ziskanych udaji je vétSina
zpracovanych informaci dostupna v tabulkach, které se nachazi v prilohach H-J.
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6.1 Zakladni charakteristika respondenti dotaznikového
Setireni

V kone¢ném poctu bylo mozné vyhodnotit odpovédi od 236 Ceskych strojirenskych
podniki. Vzhledem k dodavatatelsko-odbératelské problematice bylo pii zasilani ape-
lovano, aby dotaznik vyplnila osoba, ktera se zaobira obchodnimi ¢innostmi podniku.
Oblast piisobeni, jez byla dotazniky zasahnuta, je zastoupena ndkupem (30,0 %), pro-
dejem (33,3 %) a logistikou (9,9 %). Zbylych 26,7 % tvoii vedouci podnik, projektovi
manaZzeri nebo osoby zodpovédné za technicky vyvoj ¢i vyrobu.

Respondenty je dale mozné rozdélit z hlediska jejich velikosti na mikropodni-
ky (1-9 zaméstnancii), malé podniky (10-49 zaméstnanci), stredni podniky (50-
249 zaméstnanci) a velké podniky (250 a vice zaméstnancti). Nejhojnéji zastoupe-
nou skupinou jsou malé podniky s 37,7% podilem na celkovém poctu podnikl. Mi-
kropodniky tvori 27,5 %, stfedni podniky 18,6 % a velké podniky reprezentuje
skupina 16,1 % zvolenych odpovédi.

Tab. 8 Rozdéleni respondentti podle poctu zaméstnanci
Pocet %
Zamestnanci Aleolutni : Relativni
cetnost cetnost (v %)

Mikropodniky 65 27,5
Malé podniky 89 37,7
Stredni podniky 44 18,6
Velké podniky 38 16,1
Celkem 236 100,0

Zdroj: dotaznikové Setfeni (2017),n =236

Dotaznikové Setieni bylo urCeno pro strojirenské podniky, které spadaji do sekce
CZ-NACE 25-30. Jak bylo vysvétleno jiz vyse, pro ucely prace byla zatazena i sekce
CZ-NACE 33 (Opravy a instalace stroji a zarizeni). Tuto moznost zvolilo 17 podni-
ki (20,8 %). Respondenti méli mozZnost zvolit odpovéd' ,jiné“ v pripadé, Ze si neby-
li jisti presnym zarazenim hlavni podnikatelské ¢innosti do jedné ze sedmi podni-
katelskych ¢innosti nebo pokud jejich ¢innost byla na pomezi kategorii. I tato sku-
pina respondentd, kterd tvori 20,8 %, byla zatazena do dalsitho zpracovani dat
vramci diplomové prace. Dvé nejcetnéjsi zastoupeni prestavuje kategorie CZ-
NACE 25 (Vyroba kovovych konstrukci a kovodélnych vyrobki) s 28,4 % a CZ-
NACE 28 (Vyroba stroji a zafizeni jinde neuvedenych) s 23,3 %. Rozdéleni re-
spondentt dle jejich hlavni podnikatelské ¢innosti je zobrazeno na obrazku 26.
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Hlavni podnikatelska €innost dotazovanych
strojirenskych podnikii

NACE 33
7.2%

NACE 30
3,0 %

NACE 26
3,0%

NACE 29
4,2 %

Obr.26 Rozdéleni respondenti do jednotlivych sekci strojirenstvi dle klasifikace CZ-NACE
Zdroj: dotaznikové Settfeni (2017), n = 236

Z hlediska zastoupeni podnikii se podatilo ziskat data ze v$ech kraji Ceské repub-
liky. Nejpocetnéjsi skupina respondentii pochazi z Jihomoravského kraje (13,1 %),
z kraje Vysocina (12,3 %) a z hlavniho mésta Prahy (11,0 %). Podrobnéjsi struktu-
ra respondentti je na obrazku 27.

Karlovarsky kraj
Liberecky kraj
Kralovéhradecky kraj
Ustecky kraj
Plzenisky kraj
Pardubicky kraj
Zlinsky kraj
Stredotesky kraj
Olomoucky kraj
Jihocesky kraj

Moravskoslezsky kraj

Hlavni mésto Praha 11,0%

Kraj Vysoc¢ina

Jihomoravsky kraj 13,1%

0% 2% 4% 6% 8% 10% 12% 14%

Obr. 27 Zastoupeni respondenti podle sidla podniku
Zdroj: dotaznikové Setteni (2017),n = 236
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Struktura obchodni ¢innosti podnikii na tuzemskych a zahranic¢nich trzich

Co se tyce zastoupeni podniki, které obchoduji na zahrani¢nich trzich, jejich podil
je vyznamny. 194 podniki do zahrani¢i dodava (51,9 %), 154 podniki ze zahranici
odebira (41,2 %) a pouhych 26 podnikli neobchoduje na zahranic¢nich trzich (7 %).
Nutno podotknout, Ze respondenti mohli zvolit vice odpovédi, z toho divodu je zde
zastoupena 29,9% skupina podniki, které dodavaji a zaroven i odebiraji zahranici
zboZi ¢i sluzby.

Podrobnéjsi struktura zahrani¢nich partnert je zobrazena na obrazku 28.
Némecko je nejvyznamnéjsi dodavatel i odbératel ¢eskych strojirenskych podnikdi,
coz odpovida sekundarnim datim uvedenym v kapitole 5.1. Mezi dalsi dodavatele
patii kromé Némecka se 28,9% zastoupenim ostatni staty zapadni Evropy (10,3
%), Slovensko (9,4 %) a Polsko (9,2 %). Podobné rozloZeni je i mezi zahrani¢nimi
odbérateli, kde za Némeckem (22,5 %) nasleduje Slovensko (14,7 %), ostatni staty
zapadni Evropy (14,7 %) a Polsko (9,8 %). Naopak zemi, kterd nejméné dodava do
Ceské republiky, je Kanada (0,6 %). Odbératelem s nejmensim procentudlnim za-
stoupenim (2,2 %) je Kanada téZ nasledovana piekvapivé Cinou a ostatnimi Asij-
skymi staty s 2,7 %.

Némecko

28,9%

19,8%
10,3%

Ostatni staty zdpadni Evropy
Slovensko : 147%

Polsko

Cina

Rakousko

Neobchodujeme se zahranicim
Staty jizni Evropy

Asijské staty (mimao Cinu)

USA

Staty vychodni Evropy

Jiné

Staty severni Evropy

Rusk '
usko 13% |

2,2%5

Kanada 0,6%

0,0% 5,0% 10,0% 15,0% 20,0% 25,0% 30,0% 35,0%

B Nejvyznamnéjsi odbératelé B Nejvyznamnéjsi dodavatelé

Obr. 28 Nejvyznamnéjsi obchodni zahrani¢ni partneri
Zdroj: dotaznikové Setteni (2017),n = 236
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Kromé jednotlivych zemi, se kterymi ceské strojirenské podniky obchoduji, byla ve
vyzkumu smérovana pozornost také na podil trZzeb ze zahrani¢niho obchodu na
celkovych trzbach. Na podil zahrani¢nich trZzeb se da nahlizet také jako na miru
internacionalizace - snaha podniki o rozsireni svych obchodi na jiné nez tuzem-
ské trhy. Jednotlivé skupiny jsou témér rovnomérné zastoupeny, piesto nejveétsi
tvori podniky, jejichZ ucast zahrani¢niho obchodu na celkovych trzbach ¢ini pou-
hych 0-25 %. Tato skupina ¢ini 93 podniki (39,4 %). Na druhém misté je opacnym
extrém, tedy podniky s 76-100% podily. Tato skupina ma 54 zastupci a piredstavu-
je 22,9 %.

Podil trzeb ze zahraniéniho obchodu
na celkovych trzbach podnikn

m0-25 % celkovych trzeb podniku W 26-50 % celkovych trzeb podniku
W 51-753 % celkovych trzeb podniku = 76-100 % celkovych trzeb podniku

Obr. 29 Podil trzeb ze zahrani¢niho obchodu na celkovych trzbach podniku
Zdroj: dotaznikové Settfeni (2017),n = 236

Proces internacionalizace podnikli je vysledkem dlouhodobého rozhodovaciho
procesu, ktery vychazi z faktort vnitiniho a vnéjsiho prostredi podniku. Na zakla-
dé této skutecnosti byly stanoveny dvé hypotézy s cilem zjistit, jak se zakladni cha-
rakteristiky podniku mohou promitnout do podnikovych tvah, které premysli, zda
se zapojit do zahrani¢niho obchodu ¢i nikoliv. Jako zdkladni charakteristika byla
zvolena velikost podnikii (dana poctem zaméstnancd) a hlavni ¢innost podniki
(dana klasifikaci CZ-NACE). Z téchto predpokladii byly odvozeny nasledujici nulové
hypotézy:

Ho1: Neexistuje zdvislost mezi velikosti podniku a stupném internacionalizace
Hoz: Neexistuje zdvislost mezi hlavni ¢innosti podniku a stupném internacionalizace

Nulové hypotézy Ho1i Ho2 na zdkladé p-hodnot Chi-kvadrat testu o nezavislosti
jsou zamitnuty ve prospéch alternativnich hypotéz o existenci zavislosti. Mezi
obéma veli¢inami existuje nizsi az stifedné silny vztah, ktery vyplyva z Pearsonova
a Crammerova koeficientu kontingence. Z analyzy tedy plyne, Ze velikost podniku
i jeho hlavni ¢innost ma znacny podil na internacionalizacnich strategiich podniki.
Podrobenéjsi vysledky jsou uvedeny v tabulce 9.
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Tab. 9 Vysledky testovanych hypotéz

Koeficient kontingence

Hypotéza | Chi-kvadrat

Pearsonuv Crammerav
Ho1 68,3391 0,4599 0,2991
Ho2 50,6895 0,3857 0,2413

Zdroj: dotaznikové Setfeni (2017),n =236

6.2 Identifikace rizik

DalSi oblasti, na kterou se dotaznikové Setreni zamérilo, byla identifikace rizik ply-
noucich z dodavatelsko-odbératelskych vztahii. Respondentim byla predloZena
skupina 19 nejcastéjSich rizik, se kterymi se potykaji na tuzemskych i zahrani¢nich
trzich. Rizika byla vybrana na zakladé hloubkovych rozhovori s odborniky prove-
denych pred zacatkem dotaznikového Setieni a dale na zakladé jiz existujicich mo-
delti (Machkova a kol., 2014). U téchto rizik méli respondenti subjektivné posoudit,
jak velké by byly dopady, kdyby tato rizika nastala v jejich podniku. Byly na vybér
tfi moZnosti - dopad zanedbatelny, vyznamny a kriticky. Mezi rizika s vyznamnym
az kritickym dopadem patii riziko ztraty klicovych odbératelti, riziko spojené
s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym dodanim zboZi ¢i sluzeb a riziko platebni ne-
schopnosti dluznika. Naopak nejmensi U€inek na organizaci by méla zména troko-
vych sazeb.

Poradi rizik s nejvyznamnéjSim dopadem na podnikani subjektii se ménilo
v zavislosti na po¢tu zaméstnancd, kterymi podniky disponuji.

Tab. 10  Vliv velikosti podniku na vnimanf rizik

Velky podnik (250 a vice zaméstnancti)

Riziko spojené s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym dodanim zbozi ¢i sluzeb (R1) 1,5
Riziko ztraty klicovych odbératelti (R8) 1,5
Riziko zvyseni cen dodavateli (R10) 1,2
Stiredni podnik (50-249 zaméstnanct)
Riziko ztraty klicovych odbératelt (R8) 1,4
Riziko spojené s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym dodanim zboZzi ¢i sluzeb (R1) 1,4
Riziko zvysSeni cen dodavateli (R10) 1,1
Maly podnik (10-49 zaméstnancii)
1 Riziko ztraty kli¢ovych odbérateli (R8) 1,2
2 Riziko platebni neschopnosti dluznika (R3) 1,0
3 Riziko spojené s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym dodanim zbozi ¢i sluzeb (R1) 1,0

Mikropodnik (1-9 zaméstnanci)

1 Riziko ztraty klicovych odbératelii (R8) 1,1
2 Riziko platebni neschopnosti dluznika (R3) 1,0
3 Riziko spojené s nedodanim, opoZdénym ¢i vadnym dodanim zboZi ¢i sluZeb (R1) 1,0

Zdroj: dotaznikové Setreni (2017),n =236
*Vysvétlivky: zanedbatelny dopad (1) az kriticky dopad (3)
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Z tabulky 10 vyplyva, Ze rizika R1 (Riziko spojené s nedodanim, opoZdénym ci
vadnym dodanim zbozi ¢i sluZeb) a R8 (Riziko ztraty klicovych odbératel) ovliv-
nuji vSechny strojirenské podniky, at malé ¢i velké. Rozdilné je vnimano riziko
ztraty zvyseni cen dodavateli (R10), kterého se obavaji velké a stiedni podniky.
Z jejich pohledu je povaZzovano za vyznamné. Oproti velkym podnikim se malé
podniky obavaji platebni neschopnosti dluznika (R3). Poradi rizik v tabulce 10 by-
lo urc¢eno na zakladé primérného dopadu, kdy respondenti volili ze tfif moZnosti -
zanedbatelny dopad (0), vyznamny dopad (1) a kriticky (2).

Dale u této skupiny rizik byla zkoumana pravdépodobnost vzniku. Jak realné
a pravdépodobné je, Ze dané riziko skutecné nastane. Respondenti méli na vybér
volbu ze tfi pravdépodobnosti vyskytu - nizka, stiedni a vysoka. Nejvyssi primér-
na pravdépodobnost vyskytu, kterd se pohybuje na pomezi stiedné-vysoké prav-
dépodobnosti, je u rizik ztraty klicovych odbérateli, zvyseni cen dodavateli a rizi-
ka vstupu silné konkurence. Zastupci strojirenskych podnikt povazuji za nejméné
pravdépodobny vyskyt rizika nesouladu zajmu, pracovni nekazné a tvorby stavek,
a dale pak riziko bezdtivodného neprevzeti zbozi nebo sluzeb kupujicim. Podrob-

Zanedbatelny, vyznamny a kriticky dopad byl preveden pro lepsi interpretaci
a srovnatelny rozsah na $kalu od 1 do 3 stejné jako pravdépodobnost vyskytu. Diky
tomuto prevodu byl pak pro kazdé riziko vypocitan priimérny dopad a primérna
pravdépodobnost vyskytu. Vysledna pozice rizik pak byla vynesena do matice ri-
zik, kterd je zobrazena na obrazku 30.

Matice se sklada z horizontalni (x) a vertikalni osy (y). Horizontalni osa zna-
zornuje intenzitu dopadu rizika a pro Ucely této prace ma rozsah od 1 (zanedbatel-
ny dopad) do 3 (kriticky dopad). Osa je rozdélena do intervalu od 1 do 3 po hodno-
tach 0,1, stejné jako vertikalni osa, kterd znazornuje pravdépodobnost vyskytu
rizik. I tato osa je pro tcely diplomové prace odstupriovana v intervalu od 1 (nizka
pravdépodobnost vyskytu) do 3 (vysoka pravdépodobnost vyskytu). Matice je roz-
délena na devét Casti, kde se jednotlivé urovné rizik diagonalné zvysuji (¢im je rizi-
ko umisténo bliZe k pravému hornimu rohu).
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Obr. 30 Matice rizik?
Zdroj: dotaznikové Settfeni (2017), n = 236

7 Vysvétlivky: R1 Riziko spojené s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym dodanim zbozi ¢i sluzeb, R2
Riziko bezdivodného nepievzeti zboZi nebo sluzeb kupujicim, R3 Riziko platebni neschopnosti
dluznika, R4 Riziko platebni neviile dluznika, R5 Riziko ztraty ¢i poskozeni zbozi, R6 Riziko
prebrani zodpovédnosti za Skody na zdravi ¢i majetku zakazniki, R7 Riziko vstupu silné konku-
rence, R8 Riziko ztraty klicovych odbératelii, R9 Riziko vzniku substitutu k produktu, R10 Riziko
zvySeni cen dodavatelli, R11 Riziko vzniku ztraty v disledku inflacniho vyvoje, R12 Riziko nepftiz-
nivého kurzového vyvoje, R13 Riziko zmény trokovych sazeb, R14 Riziko vzniku ztraty z divodu
nepiiznivé politické situace, R15 Riziko statnich zasaht do prodeje ¢i tvorby ceny, R16 Riziko
pravnich a legislativnich opatteni statu, R17 Riziko spojené s bezpecnosti dat, programi a techniky,
R18 Riziko selhani, zranéni zaméstnancl, R19 Riziko nesouladu zajmu, pracovni nekazné a tvorby
stavek.
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Matice je délena na tfi skupiny rizik:

e zanedbatelnd rizika (lze je prijmout, oznacena ve svétle Sedych polich),

e vyznamna rizika (je tfeba piijmou opatieni pro zmirnéni ucinkd, oznacena
v tmavé Sedych polich),

e Kkriticka rizika (mohou vyustit do velkych ztrat, je tieba se jimi neprodlené
zabyvat, vyznacena v modrych polich).

Kategorie kritickych rizik neobsahuje ani jedno riziko, ovSem riziko R8 (Riziko
ztraty klicovych odbératell) je na pomezi mezi vyznamnou a kritickou oblasti. Me-
zi dalsi rizika, kterym by mély podniky vénovat velkou pozornost, aby nevyustila
v rizika kriticka, jsou nasledujici:

Riziko spojené s nedodanim, opoZdénym ¢i vadnym dodanim zbozi (R1),
Riziko vstupu silné konkurence (R7),

Riziko vzniku substitutu k produktu (R9),

Riziko zvySeni cen dodavatelti (R10),

Riziko nepriznivého kurzového vyvoje (R12).

Zbyla rizika pak spadaji do skupiny rizik, ktera jsou akceptovatelna. Tato rizi-
ka by sice mél podnik evidovat, ale nemusi vytvaret specialni ridici opatieni. Jejich
negativni dopad neni nikterak vyznamny a pravdépodobnost vyskytu je nizka.

Rizika ovliviiuji velkou mérou podnikani subjektii. Otazkou je, jak velka rizika
s sebou nese podnikani na zahranic¢nich trzich. Pro zodpovézeni této otazky byla
vytvorena hypotéza Hos, v ramci které byla otestovana zavislost mezi stupném in-
ternacionalizace (mérené v podilu zahrani¢nich trzeb na trzbach celkovych) a sub-
jektivné vnimanym rizikem z obchodovani na domacich a zahranicnich trzich.

Tab.11  Vysledky testovanych hypotéz

Koeficient kontingence

Riziko8 | Chi-kvadrat

Pearsoniiv Crammeriv

R1 35,8430 0,3663 0,2783
R3 9,4303 0,1879 0,1353
R4 9,9568 0,2013 0,1453
R7 4,3477 0,1347 0,0962
R8 16,1927 0,2552 0,1867
R10 10,6173 0,1977 0,1426

Zdroj: dotaznikové Setfeni (2017),n =236

8 Vysvétlivky: R1 Riziko spojené s nedodanim, opoZdénym ¢i vadnym dodanim zboZi ¢i sluZzeb, R3
Riziko platebni neschopnosti dluznika, R4 Riziko platebni nevile dluznika, R7 Riziko vstupu silné
konkurence, R8 Riziko ztraty klicovych odbératelti, R10 Riziko zvysSeni cen dodavatelt
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Hos: Neexistuje zavislost mezi stupném internacionalizace a vnimanym rizikem z ob-
chodovdni

Pro ucely zkoumani bylo vybrano Sest rizik se zvolenym nejvys$Sim pramérnym
dopadem na podniky a na nich byla tato hypotéza testovana. Na zakladé ziskanych
p-hodnot je pouze u rizik R1 (Riziko spojené s nedodanim, opozdénym c¢i vadnym
dodanim zbozi ¢i sluzeb) a R8 (Riziko ztraty klicovych odbératelli) prokazatelna
zavislost. Nulova hypotéza byla zamitnuta a ptijata alternativni hypotéza. PrestoZe
byla prokazana existence zavislosti, jedna se o slaby vztah, jak dokazuje Pearsontiv
a Crammeruv koeficient kontingence. Zavérem lze tedy shrnout fakt, Ze piisobeni
na zahranicnich trzich s sebou nese rizika, ktera se dopadem piilis nelisi od rizik
na trzich tuzemskych.

6.3 Soucasné trendy v rrizeni dodavatelsko-odbératelskych
vztahtu

V roce 2004 vstoupila Ceska republika do Evropské unie. Ve spojeni s touto udalos-
ti vznikla nova opatfeni, ktera ovlivnila/ovliviiuji podnikatelské prostredi. OvSem
nejen vstup do Evropské unie povazuji strojirenské podniky za vyznamnou zménu,
ktera ma vliv na jejich dodavatelsko-odbératelské vztahy.

Respondenti méli prostrednictvim dotaznikového Setreni urcit velikost dopa-
du zmén na jejich obchodni vztahy. Na vybér méli z 21 moZnosti - zmén, které jsou
za posledni desetileti na vzestupu. Ty byly ur¢eny pomoci odborné literatury (viz
kapitola 3.7) a po diskuzi se zastupci strojirenskych podnikt. Velikost dopadu pro
Ucely prace je znazornéna na stupnici od 1 do 10, kdy ,, 1“ znamena zanedbatelny
dopad a , 10“ extrémni dopad. Nejvétsi dopad na podnikové prostiredi ma piisobeni
Ceské republiky v Evropské unii s primérnym dopadem 5,8. Dale ma na strojiren-
ské podniky vyznamny vliv nastup novych informacnich technologii a globalizace
obchodu (primérny dopad 5,4). Podrobné vysledky jsou uvedeny v piiloze I.

Tab.12  Nejvyznamnéjsi zmény v podnikovém prostredi

Primérny
dopad*
1 Ptisobeni CR v Evropské unii 5,8
2 Nové informacni technologie 54
3 Globalizace obchodu 54
4 Rozsiteni portfolia vyrabénych produktt 5,3
5 Silici zahrani¢ni konkurence 5,2
6 Silici orientace na kvalitu pomoci standardt 5,2

Zdroj: dotaznikové Setteni (2017), n = 236
*Vysvétlivky: zanedbatelny dopad (1) aZ extrémni dopad (10)
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Pét nejvyznamnéjsSich zmén je zobrazeno na obrazku 31 pomoci paprskového gra-
fu (nékdy oznacovaného jako hvézdicového ¢i pavucinového), ktery u kazdé zmény
vykresluje hodnotu do samostatné osy, ktera zacina ve stredu grafu a konci na
vnéj$im prstenci (cip sméfuje k priimérnému dopadu). Cim je osa bliZe k cipu, tim
je vyssi ¢etnost zvolenych odpovédi.

Dopad zmén na dodavatelsko-odbératelské
vztahy

Plisobeni CR v Evropské unii

Nové informac¢ni technologie
3 Globalizace obchodu
Roziiteni portfolia vyrabénych
produkti

——Silic{ zahrani¢ni konkurence

——Silici orientace na kvalitu pomoci
standardi

Obr.31 Nejvyznamnéjs$i zmény v podnikovém prostiedi

Zdroj: dotaznikové Setieni (2017), n = 236

Vysvétlivky: zanedbatelny dopad (1) az extrémni dopad (10)
Citlivost podnikii na zmény miiZe byt do jisté miry ovlivnéna jejich velikosti
a hlavni ¢innosti podnikani. Pro dcel ovéreni této myslenky byly sestaveny nasle-
dujici dvé nulové hypotézy:

Hos: Neexistuje zavislost mezi hlavni ¢innosti podniku a citlivosti na zmeény ovliviiujici
podnikani

Hos: Neexistuje zdvislost mezi velikosti podniku a citlivosti na zmény ovlivriujici pod-
nikdni

Pro ucely testovani bylo vybrano 6 zmén s nejvyssim primérnym dopadem na do-
davatelsko-odbératelské vztahy. Nulova hypotéza Hos je na zadkladé p-hodnot Chi-
kvadrat testu prokazana za platnou, jelikoz ani jedna z p-hodnot neni mensi nez
stanovend hladina vyznamnosti 0,05. Oproti tomu nulova hypotéza Hos je dle pred-
pokladli zamitnuta ve prospéch alternativni hypotézy o existenci zavislosti, jelikoZ
vSech Sest p-hodnot je menSich neZ stanovena hladina vyznamnosti. Mezi velikosti
podniku a citlivosti na zmény existuje stredné velka zavislost, jak vyplyva z Pear-
sonova a Crammerova koeficientd kontingence. Podrobnéjsi vysledky jsou uvede-
ny v priloze J. Na zakladé tohoto poznatku byla sestavena tabulka 13, kterad zna-
zorfiuje poradi hlavnich tfi zmén v kazdé kategorii na zakladé priimérného dopadu
(rozmezi 1-10).
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Tab. 13  Vliv velikosti podniku na priimérny dopad zmén ovliviiujici podnikani

Velky podnik (250 a vice zaméstnanci) R
dopad*
1 Globalizace obchodu 7,2
2 Internacionalizace 7,1
3 Vyuzivani outsourcing 71
Poradi Stredni podnik (50-249 zaméstnancti) RIIGA
dopad
1 Ptisobeni CR v Evropské unii 71
2 Globalizace obchodu 6,8
3 Silici orientace na kvalitu pomoci standardt 6,7
Poradi Maly podnik (10-49 zaméstnancii) Pr(;l;r;(:(‘iny
1 Ptisobeni CR v Evropské unii 5,7
2 Globalizace obchodu 5,2
3 Nové informacni technologie 51
Poradi Mikropodnik (1-9 zaméstnanci) LA
dopad
1 Nové informacni technologie 4.8
Pisobeni CR v Evropské unii 4,5
Silici domaci konkurence 4,4

Zdroj: dotaznikové Setfeni (2017), n = 236
*Vysvétlivky: zanedbatelny dopad (1) az extrémni dopad (10)

Primysl 4.0

Sila parnich stroji pohanéla prvni priimyslovou revoluci, tahounem druhé byla
elektrina, treti byla zaZzehnuta nastupem pocitacli. Do vSech tovaren po celém svété
ted’ prichazi ¢tvrta primyslova revoluce, oznacovana jako Priimysl 4.0 nebo In-
dustry 4.0. Vliv ma nejen na zptisob, jakym se vyrabi sluzby a jak je podniky proda-
vaji, ale i podstatné ovliviiuje celou spole¢nost a kazdého konkrétniho jedince vii-
bec. Tato revoluce stoji na rozsahlém propojeni inteligentnich primyslovych sys-
tému, které Siroce zasdhnou, v nékterych podnicich jiz zasahly, do oblasti priimys-
lu.

Nékteré podniky jsou aktivnim iniciatorem této revoluce, jiné jsou teprve ve
fazi seznamovani. V Priimyslu 4.0 se nachazi obrovsky potencial pro vSechny vy-
robni podniky. Samotna revoluce stoji na novych vyrobnich technologiich, jako je
3D tisk ¢i aditivni vyroba. Vyvojati pracuji na spoluprici stroji a lidi. Tato koopera-
tivni robotika zaziva obrovsky rozmach a zaroven je zasaZena silnou vlnou zajmu
o tyto nové technologie. Neni to jen vyroba, kde dochazi ke zménam, logistika je téz
zasazena. Podniky zacinaji prechazet na autonomni manipulac¢ni techniku, jako
jsou plné automatizované tahace a voziky. Cim dal vétsi pozornost se také upira na
plné integrovany dodavatelsky retézec, tedy Logistiku 4.0. Celé podniky vcetné
ndkupnich a prodejnich oddéleni prechazi na automatické technologické zarizeni
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a procesy. Ty generuji obrovské mnoZstvi dat, tzv. Big data, ktera si Zadaji specialni
programy a databaze pro efektivni ukladani a zpracovani. UloZi$té mohou fungovat
také prostiednictvim programi na internetu, tedy pres sluzbu Cloud computing.
Pro ¢im dal vétsi propojenost vestavénych zarizeni s internetem se pouziva nazvu
Internet of Things. Aby nedoslo k zneuziti téchto dat, je zapotrebi dbat na vhodné
prostredky a metody zajiSt'ujici bezpecnost dat.

Ovsem tento pojem, piestoze je stfedem hlavniho zdjmu odbornych strojiren-
skych publikaci ¢i vystav a veletrhli, mnohé podniky neznaji, jak dokazuji odpovédi
z dotaznikového Setreni. 22 % podnikd uvadi, Ze pojem jim nic netika a 12,7 %
nevi, co si pod pojmem Priimysl 4.0 predstavit. Podniky, které pojem neznaji, tvori
nejcetnéjsi skupinu. VétSina podnikid se ocitd v pili cesty, pojem znaji, av§ak jeho
prvky nevyuzivaji. Pfekvapivé velké zastoupeni (20,8 %) ma skupina podniku, kte-
ra povaZzuje Priimysl 4.0 pouze za libivé marketingové heslo, atraktivni pojem,
v jehoz duchu podniky nic nedélaji. Proaktivnich podniki, které prvky pouzivaji, je
zatim malé mnoZstvi (9,3 %), jak ukazuje tabulka 14.

Tab.14  Znalost pojmu Primyslu 4.0

Pocet podnikii ‘
Znalost pojmu Primysl 4.0 Absolutni Relativni
Cetnost cetnost (v %
Aktivni pouzivani prvki 22 9,3
Zavadéni prvki 33 14,0
Zajem o prvky (snazi se o Priimyslu 4.0 dozvédét 50 212
co nejvic) )

Pro podniky je Primysl 4.0 jen libivym

marketingovym heslem 49 208
Nevédi, co si pod pojmem predstavit 30 12,7
Neznalost pojmu 52 22,0
Celkem 236 1000 |

Zdroj: dotaznikové Setfeni (2017),n =236

Pomoci hypotéz Hos a Ho7 bylo otestovano, jakou mérou na znalost pojmu, ma vliv
hlavni podnikatelska ¢innosti a velikost podniki:

Hos: Neexistuje zdvislost mezi hlavni ¢innosti podniku a znalosti pojmu Priimysl 4.0

Ho7: Neexistuje zdvislost mezi velikosti podniku a znalosti pojmu Priimysl 4.0
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Vysledky testovanych hypotéz predstavuje nasledujici tabulka:

Tab.15  Vysledky testovanych hypotéz

Koeficient kontingence

Hypotéza  Chi-kvadrat ) .
Pearsonuv Crammeruv
Hos 54,5929 0,4539 0,2278
Ho7 65,6855 0,4826 0,3182

Zdroj: dotaznikové Setteni (2017), n = 236

Na zakladé ziskanych p-hodnot dle Chi-kvadrat testu byly obé nulové hypotézy
zamitnuty ve prospéch alternativnich. Pearsoniiv a Crammertv koeficient kontin-
gence ukazuje v prvnim pripadé mensi zavislost nez v pripadé druhém. Zavérem
lze tedy shrnout fakt, Ze hlavni ¢innost podnikani i velikost podniku ovliviiuje
v mensi i vétsi mite znalost a pouzivani prvka Pramyslu 4.0.

Druhy pripad (vliv velikosti podniku) je vice rozebran v nasledujici tabulce 16,
ktera tento fakt dokazuje. U velkych podnikl prevazuje aktivni pouzivani prvki
(36,8 %). Stiredni a malé podniky jsou ve fazi zajmu, kdy se snazi o prvcich Primys-
lu 4.0 dozvédét co nejvice. Oproti tomu mikropodniky zatim s trendem nenasleduiji,
jelikoZ jenom 1,5 % mikropodnikid aktivné uziva prvky. 35,4 % uvedlo, Ze pojem
neznd a 18,5 % nevi, co si pod timto pojmem predstavit.

Tab.16  Znalost pojmu Primysl 4.0 v zavislosti na velikosti podniku (v %)

. . Podnik
Znalost pojmu Primysl 4.0

velky

stiredni

maly

mikropodnik

Aktivni pouzivani prvki 36,8 11,4 2,3 1,5
Zavadéni prvki 18,4 13,6 20,2 31
Zajem o ?r‘iky (sna}m, se o Primyslu 15,8 31,8 24,7 12,3
4.0 dozvédét co nejvic)

Ptr(.) p,odnlky je Prum}fsl 4.0 jen 79 22,7 19,1 29,2
libivym marketingovym heslem

Nevédi, co si pod pojmem predstavit 7,9 9,1 12,4 18,5
Neznalost pojmu 13,2 11,4 21,4 35,4
Celkem ‘ 100,00 100,00 100,00 100,00

Zdroj: dotaznikové Setreni (2017),n =236

0Odrazi se zde skutetnost, v niZz se vldda zaméruje dle dokumentu Iniciativa Pri-
myslu 4.0 predevSim na velké podniky, na tzv. proaktivni hrace, jelikoZ tyto ,Stiky
v rybnice“ pak mohou ukazat cestu ostatnim. V ramci podpory mensich podnikt
vlada planuje vytvorit tzv. testbedy - ukazkova pracovisté, kde zajemclim o nové
technologie bude umoznéno si prvky primyslové revoluce prohlédnout v praxi.
Jedno takové pracovi$té vznika na Ceském institutu informatiky, robotiky a kyber-
netiky pod CVUT v Praze. Zde se pracuje na shromaZzdisti rtiznych modernich stro-
jt, 3D tiskaren a zarizeni a robotli. Vznika jakasi nastrojarna, ktera je schopna na
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prani zakaznika sestavit vzorovou vyrobni linku. Stane se inspiraci pro malé
a stfedni podniky, které maji zajem se o technologiich dozvédét vice. Takové test-
bedy jsou v Némecku jiZ béZnou praxi. Ukazuji se na nich realné myslenky c¢tvrté
primyslové revoluce. Mezi vzorové mezinarodni spolecnosti se fadi Siemens, Kuka
nebo Trumpf.

Planované investice do infrastruktury Primyslu 4.0

Nékteré prvky ctvrté primyslové revoluce se staly jiZ béZnou soucasti svéta kolem
ndas. Napriklad u podnikd je jiz béZnou praxi pouzivani cloudovych tlozist. OvSem
aby mohly bezproblémové fungovat i ostatni technologie, je nutné investovat do
potfebné infrastruktury. Pod ni si lze predstavit napiiklad kone¢né pokryti Ceské
republiky vysokorychlostnim internetem. Tento tikol ma na starosti stat. Ze strany
podniki se jednd o investice do digitalizace, automatizace ¢i IT systémd.

Na zakladé vysledkli dotaznikového Setieni o investicich uvazuje 76,7 % re-
spondentl. OvSem jejich planované investice maji odliSnou podobu. 17,8 % podni-
ki ma proaktivni pristup, kdy planuji investice pro podporu konkurencni vyhody
vici ostatnim podnikl. V 16,9 % podnikili zlistanou investice ve stejné vysi jako
doposud a u nejCetnéjsi skupiny rozhodne o investicich dalsi vyvoj na trhu
(41,9 %). Pouhych 23,3 % podnikii neplanuje investovat do infrastruktury potireb-
né pro uskutec¢néni prvki ¢tvrté priimyslové revoluce.

V mensi mife maji na rozhodnuti podniki vliv velikost a hlavni ¢innost podni-
ki, jak tomu bylo i v pfedchozich ptipadech. Tento piedpoklad predstavuji nulové
hypotézy Hos a Hoo, které jsou na zakladé nizkych p-hodnot Chi-kvadrat testu za-
mitnuty ve prospéch alternativnich hypotéz.

Hos: Neexistuje zdvislost mezi hlavni ¢innosti podniku a pldnovanymi investicemi do
infrastruktury

Hopo: Neexistuje zdvislost mezi velikosti podniku a planovanymi investicemi do infra-
struktury

Tab.17  Vysledky testovanych hypotéz

Koeficient kontingence

Hypotéza | Chi-kvadrat

Pearsonuv Crammerav
Hos 50,9342 0,4288 0,2741
Hoo 57,8536 0,4486 0,2898

Zdroj: dotaznikové Setreni (2017),n =236
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Tab. 18  Planované investice do infrastruktury v zavislosti na velikosti podniku (v %)

: Podnik
Investice e
velky stredni maly mikropodnik
Ano, abychom vyuzili konkurenc¢ni vyhodu 47,4 13,6 15,7 6,2
Ano, ale investice ziistanou ve stejné vysi 184 29,5 135 12,3
jako doposud
0 investicich rozhodne dalsi vyvoj na trhu 31,6 50,0 47,2 35,4
Ne, investovat neplanujeme 2,6 6,8 23,6 46,2
Celkem ‘ 100,00 100,00 100,00 100,00

Zdroj: dotaznikové Setteni (2017),n = 236

Tabulka 17 dokazuje zavéry hypotézy Hog 0 vlivu velikosti podniku na planované
investice. Velké podniky se snazi uplatiiovat proaktivni pristup, investice do infra-
struktury vnimaji jako nezbytnost v ramci konkurenc¢niho boje (47,4 %). Stredni
a malé podniky vyckavaji, rozhodnou se podle dalsiho vyvoje na trhu. Jak bylo jiz
zminéno, malé podniky neplanuji investovat (46,2 %), jelikoZ vétSina z nich nema
ponéti, co si pod ¢tvrtou priimyslovou revoluci predstavit.

Vliv Priumyslu 4.0 na pracovni sily ve strojirenstvi

Hlavni hrozbou, kterou prinese ¢tvrta primyslova revoluce, je sniZeni pracovnich
mist. Hovoii se o ohroZeni pracovnich sil, na druhou stranu kvalifikovanym pra-
covnikiim se naskytnou nové prilezitosti. Zvysi se poptavka po odbornicich na ky-
bernetiku, informatiku aj. Takovi odbornici jsou jiZ na univerzitach v Brné, Plzni ci
Ostravé, kde vychovavaji kvalitni absolventy, ktefi naleznou uplatnéni ve vysokych
pozicich u mnoha svétovych firem.

Ovsem zpracovani dotaznikového Setfeni prineslo kontroverzni nazor podni-
ki, kde 51,5 % respondentd popielo, Ze by mohlo dojit ke sniZeni pracovnich sil.
Tuto teorii podporuje pouhych 13,1 % podniki. Ostatnich 35,2 % véri, Ze dojde ke
sniZeni pracovnich mist, ovSem z diivodu nedostatku odbornych pracovnikii.

PrvKky a nastroje Priumyslu 4.0

Podniky, které jiz nékteré prvky a nastroje Priimyslu 4.0 pouZivaji, mély za ukol
v dotaznikovém Setfeni vyjadrit Cetnost, do jaké miry je dany prvek v jejich podni-
ku pouzivan. Skala byla od 1 do 5 (prvek podnik nepouziva - ¢asté uzivani prvku
v podniku) viz obrazek 32. Prostfedky a metody zajiStujici bezpefnost dat jsou
nejcastéjsi odpovédi s primérem 2,9, nasledujici ¢tyti prvky se déli o druhé misto,
viz tabulka 19.
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Nejcetnéjsi prvky a nastroje Priimyslu 4.0
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Obr. 32 Nejcetnéjsi prvky a nastroje Primyslu 4.0
Zdroj: dotaznikové Setieni (2017),n = 236

Tab.19  NejpouZzivanéjsi prvky a nastroje Primyslu 4.0

PrvKky a nastroje Primyslu 4.0

1 Prostiredky a metody zajiStujici bezpecnost dat 2,9
2 Automatizace technologickych zatizeni a procest 2,4
3 Cloud Computing?® 2,4
4 Masova kustumizacel® 2,4
5 Vyuziti senzori ve vyrobé 2,4

Zdroj: dotaznikové Setfeni (2017),n =236

Zamitnuta nulova hypotéza Ho7 potvrdila zavislost mezi velikosti podniku a uZziva-
nim prvki ¢tvrté priimyslové revoluce. Na zakladé tohoto poznatku byla sestrojena
tabulka 20, ktera uvadi poradi jednotlivych pouzivanych prvki a nastroji Primys-
lu 4.0 ve strojirenskych podnicich. Cim je velikost podniku vétsi, tim je primérné
uziti prvka vyssi. Z vysledki Setfeni vyplyva, Ze prostiedky a metodami zajiStujici
bezpecnost dat se v mensi i vétsi mife zabyvaji vSsechny kategorie podnikt. Zatim-
co velké a stfedni podniky se soustredi na vyuziti robotizace senzorli ve vyrobé,
malé podniky upiednostiiuji vyuZziti Cloud Computingu (pouZivani dlozist, sluzeb
a programi prostrednictvim internetu).

9 Cloud Computing = pouzivani alozist, sluzeb a programi prostiednictvim internetu
10 Masova kustumizace = efektivni produkce dle individualnich potreb zakaznikt
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Tab. 20  Vliv velikosti podniku na uzivané prvky a nastroje Primyslu 4.0

Poradi Velky podnik (250 a vice zaméstnancii) Prumﬁrrlle
vyuziti
1 Vyuziti senzori ve vyrobé 3,9
2 Prostredky a metody zajiStujici bezpecnost dat 3,9
3 Robotizace vyroby 3,8
Poradi Stiredni podnik (50-249 zaméstnancti) Prumﬁrrrle
vyuziti
1 Prostiredky a metody zajistujici bezpec¢nost dat 3,2
2 Vyuziti senzori ve vyrobé 2,8
3 Masova kustomizace 2,6
Maly podnik (10-49 zaméstnanci) Prumve.r{le
vyuziti
1 Prostiredky a metody zajistujici bezpec¢nost dat 2,8
2 Cloud Computing 2,4
3 Masova kustomizace 2,3
Mikropodnik (1-9 zaméstnancti) Prumve.rllle
.- @ | v |
1 Prostredky a metody zajiStujici bezpecnost dat 2,3
2 Cloud Computing 2,0
3 Masova kustomizace 2,0

Zdroj: dotaznikové Settfeni (2017), n = 236
Na zavér je testovano, do jaké miry ma na pouzivani prvka a nastroji ¢tvrté pru-
myslové revoluce vliv plisobenti strojirenskych podnikli na zahranic¢nich trzich:

Hio: Neexistuje zdvislost mezi stupném internacionalizace a mirou pouZivdni prvkii
Priimyslu 4.0

Stanovend hypotéza byla zkoumdana na vzorku péti nejpouzivanéjsi prvkil a nastro-
ja. Vysledek je nasledujici:
Tab.21  Vysledky testovanych hypotéz

Koeficient kontingence

Trend!! Chi-kvadrat Vysledek

Pearsoniv Crammeruv

T3 20,7737 Ho se nezamita 0,2799 0,1684
T5 40,3901 Ho se zamita 0,3820 0,2387
T8 24,8650 Ho se zamita 0,2994 0,1812
T9 33,8314 Ho se zamita 0,3607 0,2233
T11 23,9917 Ho se zamita 0,3000 0,1816

Zdroj: dotaznikové Setreni (2017),n =236

11 T3 Automatizace technologickych zarizeni a procesti, T5 Cloud Computing, T6 Internet of Things,
T8 Masova kustomizace, T9 Prostiedky zajiStujici bezpeénost dat, T11 VyuZiti senzori ve vyrobé
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Na zakladé p-hodnot Chi-kvadrat testu o nezavislosti byly zamitnuty ¢tyfi nulové
hypotézy z péti ve prospéch alternativnich hypotéz. Jedina prokazatelna nezavis-
lost mezi stupném internacionalizace (mérené v podilu zahrani¢nich trzeb na trz-
bach celkovych) a mirou pouzivani prvkil byla u trendu Automatizace technologic-
kych zarizeni a procesti (T3). U ostatnich trendl byla prokazana zavislost, ovSem
sila dle koeficientl kontingence vypovida o velmi nizké zavislosti. Zavérem lze tedy
shrnout, Ze hlavni prvky ctvrté priimyslové revoluce ve vétSiné strojirenskych
podnikd ptilis neovliviiuje plisobeni na zahranic¢nich trzich.
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6.4 Vyhodnoceni dat ziskanych z osobnich rozhovoru

V predchozi kapitole byla na zakladé vysledkli dotaznikového Setieni identifikova-
na hlavni specifika dodavatelsko-odbératelskych vztahii ve strojirenstvi. Za icelem
hlubsiho proniknuti do této problematiky byla primarni data obohacena o hloub-
kové rozhovory, které probihaly od 3. do 12. 4. 2017. Prostfednictvim hloubkovych
rozhovori byly ziskany odpoveédi od tii strojirenskych podnik{i na dzemi Jihomo-
ravského kraje a VysocCiny. Samotné rozhovory byly vedeny se zastupci nakupu,
prodeje ¢i logistiky. Blizsi charakteristika respondentti je uvedena v tabulce 22.

Verbalni dialogy byly vedeny formou polostrukturovaného rozhovoru - ¢as-
tecné rizeny rozhovor. Predem byla pripravena kostra témat a otazek, na kterou
respondenti odpovidali. Tento zpisob umoznil odklon od ptipravenych otazek bé-
hem rozhovoru v reakci na ziskané odpovédi. Nazory respondentli byly zazname-
navany formou pozndmek a nasledné prepisovany do textové podoby. Délka roz-
hovori se pohybovala v rozmezi od 1 do 1,5 hodiny. Seznam otazek je soucasti pri-
lohy K. Kvyhodnoceni ziskanych primarnich dat byl pouZit software MAXQDA,
pomoci kterého byly usporadany klicové odpovédi do prehlednych grafickych mys-
lenkovych map. Ty ndzorné vyznacuji vzajemné vztahy a souvislosti témat, kterymi
se zabyva tato prace. Podrobné vysledky ziskané hloubkovymi rozhovory jsou za
pomoci myslenkovych map vyobrazeny na obrazcich 33-37.

Tab.22  Charakteristika respondenti z hloubkovych rozhovort

Velikost Krai Rok Predmét Oblast
podniku ) zaloZeni podnikani pusobeni

Respondent

distributor
spojovaciho materidlu,
chemickych produktt
a naradi
vyrobce telekomuni-
ST : .. kacnich .
B Stfedni podnik Vysocina 1998 5 st TomTE prodej

vCetné prislusenstvi

A Stredni podnik |Jihomoravsky | 1996 nakup

C Velky podnik Vysocina 1993 nakup
vyrobce dieselovych
vysokotlakych
vstrikovacich Cerpadel,
D Velky podnik Vysocina 1993 vysokotlakych nakup
zasobnikd (raild)
a tlakovych
regulacnich ventild
E Velky podnik Vysocina 1993 logistika

Zdroj: hloubkové rozhovory (2017), n=5
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Zahranic¢ni obchod

Obrazek 33 zachycuje vystup myslenkové mapy, pomoci které byly zachyceny
hlavni odpovédi tykajici se zahrani¢niho obchodu. VSechny oslovené spolecnosti
obchoduji se zahrani¢im, podil trzeb ze zahrani¢niho obchodu se pohybuje od 60
do 100 %. Za nejvyznamné&j$i zahrani¢ni trhy povazuji respondenti Cinu, Némecko
a také Tchaj-wan: ,Po uvaleni antidumpingovych cel na dovoz ¢inskych sroubti a vru-
tii probihd ndkup pres Tchaj-wan se zdvody v Indii. Ten se stal v posledni dobé impé-
riem na spojovaci materidl. Tato zemé poskytuje agentury, které ruci za kvalitu, za-
jistuje poptdvky, popripadé vyrizuje ndsledné reklamace” (Respondent A).

Podniky vnimaji nékteré zahranic¢ni trhy jako vice rizikové nez ostatni dovozni
a vyvozni teritoria. Respondent A: ,Z hlediska dovozu vnimdme Asii jako rizikovy trh
z diivodu $patné kvality a opoZdéného doddni. Z hlediska dovozu mdme rizikové trhy
zakdzané, takZe riziko nevhimdme.” Za dalsi rizikovou zemi je povazZovano Rusko
a Cina. ,Z hlediska dovozu povaZujeme za rizikové Rusko, jelikoZ je zde téZce pochopi-
telnd prdvni tprava, preferuji smlouvy v rustiné a poZaduji vyvozni povoleni. Ddle
pak Cinu, jelikoZ se vyznaluje nepochopitelnym a nekontrolovatelnym prdvem, ne-
stabilni kvalitou a téZkou nevymahatelnosti zdvazkii“ (Respondent C).
Rizeni rizik
Za rizika s nejvétsim dopadem povaZzuji podniky rist cen vstupnich materiald, pla-
tebni neschopnosti dluznika, rizikovy obchod s nékterymi zahrani¢nimi zemémi
ariziko neptiznivého kurzového vyvoje. Nejvétsi cenovy rist postihuje ve stroji-
renstvi plech, ocel, ropu a technické kovy, avSsak Respondent B zdiraziuje: ,, ... ros-
te cena plechu, ovs§em vsem firmdm se v soucasné chvili dari, a tak je cenovy riist tole-
rovany.” Riziko nepriznivého kurzového vyvoje predstavuje jedno z nejvétSich
a hlavné nejcastéjsich rizik, se kterym se podniky potykaji. Velké vykyvy zazname-
nava kurzovy rozdil mezi dolarem a eurem, ,Dolar posilil na 95 % eura, ale byly
i ¢asy, kdy dosahoval pouhych 70 % eura” (Respondent A). Podniky se snaZi tomuto
riziku predchazet, a tak preferuji dodavatele obchodujici v eurech. Dalsi rizika
a jejich zajiSténi jsou nazorné zobrazeny na obrazku 34.

Soucasné trendy v rizeni dodavatelsko-odbératelskych vztahi

Respondenti za zmény, které v poslednim desetileti maji nejvétsi dopad na jejich
dodavatelsko-odbératelské vztahy, pokladaji shodné ty, které se v dotaznikovém
Setfeni umistily na prvnich mistech. Nej¢asté&j$i odpovédi bylo plisobeni Ceské re-
publiky v Evropské unii, globalizace obchodu a logistickych tetézcti, zavadéni no-
vych informacnich technologii ¢i premistovani pracovist do nizkondkladovych
zemi. Obrazek 35 vykresluje konkrétni piipady, které se poji s témito zménami.
Spole¢nost A ovliviiuje piedevsim piisobeni Ceské republiky v Evropské unii,
kterou vnima velmi pozitivné, jelikoZ diky zruSeni uvaleného antidumpingu na
spojovaci material se otevrela cesta ¢cinskému zbozi. Vliv ma i celosvétova globali-
zace obchodu: ,Zdkaznici jdou primo k vyrobciim, trh se smrstuje a kazdy znad kaz-
dého”. Zavadéni novych informacnich technologii privedlo do spole¢nosti A novy
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zplUsob dodavkového teseni: ,Optical bin je novy zpiisob doddvkového reseni, kdy je
ve skladovacich regdlech zdkaznikii umisténo cidlo, které hlidd predem nastaveny
a poZadovany minimdlni pocet kusti. Pokud se prednastavend zdsoba vycerpd, zasle
se od odbératelil automatickd objedndvka a do 24 hod probéhne doddni (objedndvka
do 13 hod - expedice probéhne jesté v ten samy den). Tento systém vyZaduje nutnost
perfektniho nastaveni. Servis zajistujeme pro Madarsko, Slovensko a Rumunsko.”
Zmény v informacnich technologiich nastanou také u spolecnosti B, ktera pro
usnadnéni prace bude zavadét novy ERP12 systém. Ten umozni skrze Cloud Com-
putingu lepsi komunikaci prostrednictvim telefonu. Obchodni si zde budou moci
najit vSechny potirebné informace, napriklad informaci o zasobé na skladé.

Primysl 4.0

JelikoZ se jednalo o stiedni a velké podniky, pojem Pramysl 4.0 jim byl velice dobie
znam. OvSem nazor jednotlivych podnikd na tuto problematiku se lisil. , Priimysl
4.0 povaZujeme za kniZni, skolni obrat. Firma vi o novych trendech, ovSem neni to
takovy skok Ci prervat, jako kdyby byl vynalezen treba kvantovy pohon. Proto pojem
prilis nevnimdme, povaZujeme ho za marketingovy tah, ktery pouZivaji podniky pro
oslnéni zdakazniki.” (Respondent A). Respondent C je podobného nazoru: ,Priimysl
4.0 je pro nds zatim téZ libivym marketingovym heslem, na které se vsak podnik sys-
tematicky pripravujeme. Podnik pracuje napriklad na automatizaci nékterych proce-
st. V Némecku je spolek 200 zaméstnanct, kteri se systematicky schdzeji a aktivné
resi tuto problematiku - automatizaci nejen vyroby, ale i ostatnich procesii.”

Jako opravdovy posun v technologiich vnima tuto revoluci i Respondent E. Ak-
tivni vyuziti je i v podniku B: ,Prvky Priimyslu 4.0 zndme a zavddime. SnaZime se
naucit zaméstnance, jak s novou technologii sprdvné pracovat. Jdeme s dobou, ale
nechlubime se tim.” Zajimavy nazor na tuto problematiku ma respondent D: ,Zde se
nabizi odpoveéd’ ve formé otdzky. Potrebuji se zabyvat mensi podniky nebo Zivnostnici
problematikou ,Priimysl 4.0“? Jaké vyhody jim tato revoluce prinese? Dodavatelé
napr. obrdbécich center nebo treba pracich systémii sami nabizeji stroje, jejichZ sys-
témy jsou plné kompatibilni a vyhovujici tomuto trendu. Ale tuto vyhodu vyuZiji dle
mého ndzoru spise podniky, kde je alespori ¢dstecnd automatizace vyroby. Pro malé
zdvody si myslim, Ze Zddny velky prinos mit nebude, je to otdzka casto i financi a kva-
lifikované pracovni sily, které je na trhu prdce nedostatek.” Dotazané podniky aktiv-
né pouzivaji prvky Priimyslu 4.0. Podrobné sloZeni je soucasti obrazku 37.

Hlavnim dlouhodobym cilem Primyslu 4.0 ze strany statu je udrzeni a posile-
ni konkurenceschopnosti podnikii. OvS§em dotazani to tak nevnimaji. ,,Chybi podpo-
ra ze strany stdtu, hlavné podpora malych podniki. Stat podporuje spoluprdci vyso-
kych skol a podnikil. Spis neZ od stdtu plynou prostiedky pro podniky z Evropské unie
(dotace z EU)“ (Respondent A).

12 Ang. zkratka pro Enterprise Resource Planning, ¢esky Planovani podnikovych zdroji nebo nékdy
téz jako podnikovy informacni systém, prostiednictvim kterého podnik za pomoci pocitace integru-
je a ridi vétSinu oblasti své ¢innosti (nakup, prodej, finance, marketing, planovani, zasoby atd.).
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Aby mohly principy ¢tvrté priimyslové revoluce fungovat, je nutné zainvestovat do
nezbytné infrastruktury. To planuji vSechny tfi oslovené podniky. ,Do digitalizace
podnik investuje nemalé prostredky, predevsim do zvyseni kapacit uloZist' dat, které
jsou stéZejnim prvkem bezproblémového fungovdni automatizace a digitalizace ve
vyrobé. S tim je ale i tizce spojeno nutné pokryti signdlem, aby zarizeni byla schopna
tuto sluzbu vyuZit, to je dalsi velice nemald poloZka této investice” (Respondent D).
Respondent A zdulraziiuje, Ze podnik planuje investovat, ale bude zaleZet na kon-
kurenci a vyvoji na trhu.

Kontroverznim tématem je otazka, zda Primysl 4.0 bude mit dopad na sniZeni
pracovnich mist. Zde byly nékteré odpovédi zcela protichidné. Respon-
dent C: ,,Ano, dopad to bude mit velky, celospoleCenského rozméru.“ Opacny pohled
na to ma Respondent B: ,Ne, nékterd pracovni mista budou potrebnd vZdycky, na-
priklad montdZz Minimdlni pocet pracovnikii ziistat musi i pres dobrou technickou
vybavenost spolecnosti.“ OvSem zbyli tifi dotdzani se ve svych nazorech pomérné
sjednotili. Jsou nazoru, Ze pracovnich mist ubude, ale ,,... lidé naleznou vyuZiti jinde,
na lepsich pracovnich pozicich“ (Respondent E). Respondent A vidi ve sniZeni pra-
covnich mist piileZitost pro Ceskou republiku: ,Vzhledem k tomu, Ze je v Ceské re-
publice minimdlni nezaméstnanost, tak by ndm to mélo umoZnit byt efektivnéjsi. Pro
prdci, kterou nechtéji cesti pracovnici vykondvat, miiZeme vyuZit cizince.“ Celé téma
sniZen{ pracovnich mist na zavér shrnuje Respondent D: ,Miij ndzor na tuto otdzku
mi potvrdily riizné uvahy, které se objevuji na internetu. Manudlnich sil v zdvode,
které budou chtit vyuZit vyvhod modernizace vyroby, urcité ubude. Na druhou stranu
se zde nabizi moZnost preskoleni stdvajicich pracovnikii. To si myslim, Ze bude nej-
jednodussi cestou. Co vsak bude v blizké budoucnosti problémem, je nedostatek kvali-
fikované pracovni sily na trhu prdce. Preci jen nové stroje vybavené nejmodernéjsi
technikou a softwarem (ddle jen ,SW*) budou vyZadovat vice znalosti z dané techno-
logie a cdstecné i IT. To znamend, Ze servisni pracovnici a pracovnici udrZby budou
muset zndt nejen HW stroje, ale i SW. To sebou prinese nové pracovni pozice ve formé
ndboru specialistti, kterych je podle aktudlnich zprdv na trhu prdce nedostatek. Dalsi
nové pozice, které bude potreba obsadit, budou programatori.”

Zavérem se méli respondenti zamyslet, zda soucasné trendy jsou reakci na
zminéna rizika, nebo naopak soucasné trendy vygeneruji nova, jesté vétsi rizika.
,MiiZe nastat oboje, celd soucasnd situace s Priimyslem 4.0 je v plenkdch. Prevdzné
jde o snahu snizit rizika (Respondent E). ,Soucasné trendy vygeneruji novd rizika,
velice pravdépodobné jsou socidlni bourte, nepokoje, revoluce. Pokud vse nastane po-
malu, je to zvladatelné. Ale pokud vyvoj trendii bude rychly, nemusi stdt tento trend
ustdt. Nutné je byt neustdle pripraven, byt financné nezavisly, ziskovy, provddét neu-
stdly reengineering organizacnich procesti v podniku, zavddét nové inovativni pro-
dukty” (Respondent C). Opacného nazoru je Respondent B, ktery si nemysli, Ze by
soucasné trendy generovaly nova rizika, jelikoz potieby zakaznikl se neméni. , Je-
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diné, co by se mohlo zménit, tak se vse neuvéritelné zrychli.
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<7 Navrh opatreni pro zmirnéni
a eliminaci klicovych rizik

Pro spravné definovani rizik vychazi prace znormy CSN ISO 31000:2009, ktera
upravuje kvantitativni metody rizeni rizik. Z metod byla vybrana technika, ktera se
velmi ¢asto pouZiva pro hodnoceni rizik. Tato statistickd metoda se nazyva krizova
matice rizik, nékdy také mapa rizik ¢i souctova matice rizik. Matice umoziuje iden-
tifikaci rizik podle dvou zakladnich parametri:

e pravdépodobnost vzniku rizika - urcuje, jak redlné je, Ze riziko v daném case
opravdu nastane (tri urovné pravdépodobnosti - nizka, stfedni a vysoka),
¢ dopady rizika na podnik - urcuje, jak velké budou dopady rizika na podnik,
pokud riziko nastane (tfi irovné ucinku - zanedbatelny, vyznamny a kritic-
ky).
Identifikace rizik podle zvolené metody probéhla v Kkapitole 6.2 (viz obrazek
30 Matice rizik). Vysledkem analyzy rizik bylo roztfidéni do tii skupin. Témto sku-
pinam rizik budou za pomoci odborné literatury navrzena vhodna opatieni pro
zmirnéni a eliminaci rizik (Smejkal a Rais, 2010).

o Kriticka rizika:
o Riziko ztraty klicovych odbérateli (R8)

e Vyznamna rizika:
o Riziko spojené s nedodanim, opoZzdénym ¢i vadnym dodanim zboZi
(R1),
Riziko vstupu silné konkurence (R7),
Riziko vzniku substitutu k produktu (R9),
Riziko zvyseni cen dodavateld (R10),
o Riziko neptiznivého kurzového vyvoje (R12).
e Zanedbatelna rizika:
o Riziko bezdlivodného neprevzeti zboZi nebo sluzeb kupujicim (R2),
Riziko platebni neschopnosti dluznika (R3),
Riziko platebni nevile dluznika (R4),
Riziko ztraty ¢i poSkozeni zbozi (R5),
Riziko prebrani zodpovédnosti za Skody na zdravi ¢i majetku zakaz-
nikda (R6),
Riziko vzniku ztraty v dlisledku infla¢niho vyvoje (R11),
Riziko zmény trokovych sazeb (R13),
Riziko vzniku ztraty z divodu nepiiznivé politické situace (R14),
Riziko statnich zasahii do prodeje ¢i tvorby ceny (R15),
Riziko pravnich a legislativnich opatfeni statu (R16),
Riziko spojené s bezpecnosti dat, programi a techniky (R17),
Riziko selhani, zranéni zaméstnanci (R18),
Riziko nesouladu zajmi, pracovni nekazné a tvorby stavek (R19).

o O O O o O O

O O O O O O 0 O
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Kazdé podnikani je spojeno s vétSim ¢i mensim rizikem. Nékterym rizikiim se nelze
kvili obtiZné predpovéditelnému chovani vyhnout, Ize je vSak presunout, zadrzet
nebo zredukovat. Existuje mnoho metod, jak riziku predchazet. OvSem vhodnost
zvoleného nastroje zalezi vzdy na konkrétni situaci, ktera urcuje podobu rizika
samotného. Nutno zdtiraznit, Ze vedeni podniku ma moznost ovlivnit podnikatel-
ské riziko zdsadnim zplisobem. Pokud management podniku vcas riziko rozpozna
a zvoli vhodnou metodu, miiZe riziku celit. Tato preventivni obrana pied podnika-
telskym rizikem se nazyva ofenzivni rizeni, které se vyznacuje vhodnou volbou
strategie firmy a jeji implementaci, rozvojem silnych stranek podniku a snahou
o dosazeni pruznych reakci na vnitfni zmény podniku a vnéjsi zmény okoli.

Zanedbatelna rizika

Skupinu zanedbatelnych rizik je mozné akceptovat. Je tieba je evidovat, ale neni
tieba prijimat specidlni opatieni pro eliminaci hrozby. Ve vétsiné pripadi plati, Ze
investice do preventivnich opatreni jsou vyssi nezZ potencialni dopad uskute¢néné
hrozby. Dopady na strategie a provozni cinnosti podniku jsou malé aobavy
zainteresovanych stran jsou nizké. Z dotaznikového Setfeni vyplynula jako
zanedbatelna rizika napriklad riziko vzniku ztraty v disledku infla¢niho vyvoje
(R11), riziko zmény urokovych sazeb (R13) ¢i riziko vzniku ztraty z divodu
nepriznivé politické situace (R14).

Metoda sniZeni podnikatelského rizika: retence (zadrZeni) rizika

Metoda zadrZeni rizika neboli retence je jednou z nejbéznéjsich metod. Podniky
Celi neomezenému poctu rizik, proti kterym se ve vétsiné pripadi neda nic délat.
Pokud bylo riziko podnikem rozpoznano a nedojde k uplatnéni nastroje proti to-
muto riziku, jedna se o retenci védomou. Pokud si riziko podnik neuvédomi, Celi
retenci nevédomé. Nevédomeé tak zadrzuje diisledky mozné ztraty. Dale pak podni-
ky celi retenci dobrovolné a nedobrovolné. O dobrovolnou retenci rizika se jedna
v pripadé, kdy rozpoznané riziko s tichym souhlasem podnik piebir3, jelikoZ nee-
xistuje zadny vhodnéjsi zplisob. Tato metoda je mnohdy nejlepsi variantou. Zalezi
na podniku samotném, zda riziko zadrzi, zredukuje ¢i se mu radéji vyhne. Volba
rozhodnuti zavisi obvykle na finan¢nich moZnostech podniku a schopnosti nést
ztratu. OvSem uskali této metody je zavedeni stereotypu, kdy bude podnik reago-
vat na dalsi pripady téZ strpénim rizika. Dlouhodobé nereSeni rizik ohroZuje exis-
tenci podniku.

Vyznamna rizika

Tato skupina rizik vyZaduje prijeti prisluSnych opatreni. Podniky by mély dle pre-
dem vytvorenych plant rizika bedlivé sledovat a pravidelné kontrolovat. Vyznam-
na rizika maji sttedni dopad na strategii a provozni ¢innosti podniku.

Metoda sniZeni podnikatelského rizika: retence a redukce rizika (diverzifikace,
pojisténi, transfer rizika)
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V pripadé, Ze je riziko charakterizovano nizkym dopadem a vysokou pravdépo-
dobnosti ztraty podniku, nejvhodnéjsi metodou pro sniZeni rizika je retence neboli
zadrZeni rizika, nebot’ vysoka pravdépodobnost znamena vysoké transferové na-
klady. DalSi doporucovanou metodou je redukce (redukuje ztraty), ktera zahrnuje:

e metody odstranujici samotné piriciny vzniku rizik (preventivni eliminace rizi-
kovych situaci) - presun rizika, vertikalni integrace,

e metody snizujici neptiznivé diisledky rizika v pripadech, kterym se podnik
nemtze jiz vyhnout - diverzifikace, pojiSténi.

Existuje nepreberné mnoZstvi metod, jak riziko sniZit. Pro ucely této prace jsou
vybrana takova doporuceni a opatieni, kterad reaguji na konkrétni rizika, kterym
aktualné podniky celi nebo se jich obavaji (viz vysledky dotaznikového Setrenti).

1. Komer¢ni rizika vyplyvaji z nesplnéni zadvazku obchodnim partnerem. Riziko
spojené s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym dodanim zboZi (R1) je typicky
piiklad komercniho rizika. Mezi dalsi piiklady l1ze uvést platebni neschopnost
¢i nevili dluznika. Hlavni obranou je vybér spolehlivého obchodniho partnera.
Pti jeho volbé musi podnik zvazit pravni a vlastnickou strukturu firmy, tech-
nické predpoklady pro splnéni daného zavazku, finan¢ni situaci a obchodni
zdatnost. Dal$im krokem je pravni zajiSténi - uzavreni zavazkového vztahu.
Na tuto skute¢nost poukazal i respondent D pii hloubkovém rozhovoru: ,Po-
mérné casto se stdavd, Ze dodavatel nedodrZi dohodnuty dodaci termin k danému
projektu. Skody zdlez( na vzniklé situaci a dalsich navazujicich dohodnutych
pracich. Avsak ve vétsiné pripadii jsou v nadndrodnich smlouvdch zakompono-
vdany smluvni pokuty. Tuto skutecnost si dodavatelé velice dobre uvédomuji.”
Pokud chtéji podniky dosahnout vétsi jistoty, mohou do vzajemnych vztahi
zapojit tireti osobu (banku), ktera zajisti vzajemné zavazky za cenu vyssich na-
kladt. Jednim z dalSich zplisobi zajisténi obchodniho zavazku je platba pre-
dem nebo akontace. Mezi nastroje pro omezeni rizika, které mohou podniky
vyuzit, patfi bankovni zaruka za fadné provedeni kontraktu, sjednani zaruky
za kvalitu dodaného zboZi, sjedndni pokut za nedodrzeni stanovenych lhiit ¢i
vyzadani kontrolniho certifikatu, ktery svédc¢i o mnozstvi a kvalité dodaného
zboZi. Ten je vystaven nezavislou kontrolni organizaci.

2. Trzni rizika predstavuji moZnost nedosaZeni predpokladaného podnikatel-
ského vysledku v disledku neptiznivych trznich zmén. Prikladem je riziko
zvySeni cen dodavateld (R10). ZajiSténi proti neptiznivému zvySovani cen
vstupnich materiali maze byt reseni, které popsal respondent E: , Pojistili jsme
se u némecké banky proti cenovym vykyviim dieselu. Ve smlouvé mdme zahrnuté
tzv. palivové dolozky. Je stanovena pocdtecni hranice a pocitad se index pro ndso-
beni ceny. Pokud cena vzroste, banka doplati preplatek. Pokud cena poklesne,
rozdil se nacte v bance jako rezerva.” Presun rizika také probiha prostrednic-
tvim uzavirdni dlouhodobych kupnich smluv na dodavky surovin a kompo-
nent za predem stanovenych pevnych cen.
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3. Kurzova rizika ptedstavuji posledni skupinu zatfazenou respondenty do ka-
tegorie vyznamnych rizik. Konkrétné se jedna o riziko neptiznivého kurzové-
ho vyvoje (R12), nej¢astéji eura Ci dolaru. Tato problematika je sloZita, jelikoZz
ji ovlivituje mnoho proménnych - vyvoj kurzu domaci mény viici zahrani¢nim
ménam, vyvoj kurzl zahrani¢nich mén navzajem, charakter hospodarskych
vazeb podniku, ménova struktura pohledavek a zavazki apod. Absolutni
ochrana neexistuje. Podniky musi pozorovat vyvoj jednotlivych mén a faktory,
které je ovliviiuji. Dale je treba dbat na spravnou volbu mény, v které podniky
uzaviraji své zavazky. DalSi moZnosti, jak se vyhnout negativnimu vlivu, pred-
stavuji operace na devizovych trzich, tzv. finan¢ni derivaty. Jednim z velmi ob-
libenych nastroji je také postoupeni ¢i prodej pohledavek. Nejefektivnéjsi re-
Seni je diverzifikace aktiv, kdy dojde k rozloZeni struktur pohledavek a zavaz-
kd.

Kriticka rizika

Posledni skupinou rizik, ktera vyZzaduje okamZitou napravu, jsou rizika krizova.

Pokud rizika nastanou, je nezbytné postupovat dle predem stanoveného planu.

Témto riziklim je tfeba vénovat maximalni pozornost. Z matice rizik nevyplynulo

zadné kritické riziko, ovSem riziko ztraty klicovych odbératelli (R8) bylo na hranici

mezi kritickym a vyznamnym. Pro ucely této prace bude pro nazornost zarazeno
do této kategorie.

Metoda sniZeni podnikatelského rizika: vyhnuti se riziku, redukce

V pripadé krizovych rizik je pojisténi prili§ nakladnym, proto nejefektivnéjSim re-
Senim je redukce nebo vyhnuti se témto rizikim. Pokud je mozné pravdépodob-
nost nebo dopad redukovat na zvladnutelnou uUroven, doporucuje se metoda re-
dukce. OvSem jinak je tfeba se riziku vyhnout. V ptipadé rizika ztraty klicovych
odbératellim se tomuto riziku da predejit prostrednictvim diikladného vybéru
a provéreni obchodniho partnera, uzavienim zavazkového vztahu a jeho nasled-
nym zajiSténim.
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8 Pripadova studie — Prumysl 4.0 v praxi

Strojirenské podniky stoji na zacatku ¢tvrté priimyslové revoluce. Piistupy podni-
k@ viici ni jsou velmi odlisné. Zatimco néktef{ ani nevi, co si pod pojmem Primysl
4.0 predstavit, existuji i pravé opaky - aktivni podniky, ktefi se stavaji iniciatory
této revoluce. Chtéji se stat vedoucimi nejen poskytovateli, ale i uzivateli technolo-
gii, které umoZni vyuzit potencional Priimyslu 4.0.

Mezi podniky, které jiz daspésné zavedli projekty spadajici do Primyslu 4.0,
spada mezinarodni firma X13. Némecky podnik ma celosvétovou sit, Citajici pribliz-
né 270 vyrobnich pobocek. V Ceské republice ptisobi vsedmi méstech. Do této
chvile podnik spustil vice nez 100 projekti zamétrenych na Primysl 4.0 a kazdo-
rofné investuje do téchto reSeni financni prostredky v radu miliard. Ma skvélé
jméno jako firma, ktera v oblasti propojené vyroby kraci v Cele, a tak se stava vzo-
rem pro ostatni podniky. V oblasti Primyslu 4.0 se angazoval jiz od zacatku a pro-
strednictvi komisi pro Primysl 4.0 udava smér. Pomoci oficialnich webovych stra-
nek, tiskovych zprav, ¢lanki a rozhovorl se zaméstnanci byla sestavena tato pfti-
padova studie, ktera ma za cil priblizit vyuziti prostiedk a metod Priimyslu 4.0
V praxi.

Podnik se tématem ctvrté primyslové revoluce zabyva jiz mnoho let. Automa-
tizaci vyroby povaZuje za ustredni téma se strategickym vyznamem. OvSem neza-
byva se pouze vyrobou. Reaguje i na vyzvy, které ctvrta primyslova revoluce pfti-
nese lidem. Dba na to, aby technika slouZila spolefnosti, ne naopak. Dal$im milni-
kem, kterym se aktivné zajim4, je vzdélani, které bude hrat v budoucnu hlavni roli.
V néasledujicich bodech budou predstaveny klicové principy Pramyslu 4.0 v praxi.

Nakup

Oddéleni ndkupu vyuziva ve velké mife automatizované systémy. Vhodnym pfti-
kladem je tiskovy server, ktery je spravovan mimo kancelar obchodniho oddéleni
a ma za ukol mimo jiné i hlidani stavu tiskarny (zda je dost naplné). V pripadé, Ze
napli dochazi, systém se sam prihlasi o dodavku nové naplné nebo v pripadé pra-
videlné udrzby si tiskarna sama pozada o zaslani servisniho technika. DalSim pri-
kladem jsou automatické objednavky, tzv. katalogové objednavky. Funguji bez za-
pojeni nakupu, kdy pifimy poZadavek putuje od vyroby az k dodavateli. Tento na-
stroj odsouva pozici ndkupcich a do budoucna se predpoklada, Ze si stroj sam urci
materialovou potiebu a zasle pozadavek na dodavatele.

Velkou zménou, ktera ovlivituje nakupni zvyklosti, je elektronizace obchodu.
Nastrojem primého nakupu je elektronickd vymeéna dat, tzv. EDI!4. Jedna se o mo-
derni zplisob komunikace mezi dvéma subjekty, pri které dochazi k vyméné stan-
dardnich obchodnich dokumentia (objednavky, dodaci listy, faktury aj.) elektronic-

13 Firma si neptala byt jmenovana.
14 Ang. zkratka pro Electronic Data Interchange
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kou formou. OvSem nutnosti pro spravnou komptabilitu obou podniki je podobny
informacni systém, napriklad zde pouzivany SAP.

Elektronizace obchodu se dale projevila na aukcich. Podnik vyuziva elektro-
dosazZené vysledky se pohybovaly okolo 38 % uSetfenych nakladii. Nakupci, kte-
rym je po nezbytném Skoleni v Némecku pridélena licence, vyuzivaji tento portal
priblizné Sestkrat do roka. Pouzivani aukénich portald se tidi ptisnymi pravidly.
Jedna se o vhodny nastroj pro vybér dodavateli v oblasti s velkou konkurenci (vy-
kresové dily, obaly). Naopak se nedoporucuje vyuziti v oblastech, kde je na trhu jen
nékolik malo jedincli. NeZ dojde k samotné aukci, musi byt vSichni osloveni doda-
vatelé akceptovani internimi zakazniky. Ti musi predem potvrdit fakt, Ze pokud
vyhraje zvoleny dodavatel, bude opravdu vybran. Dale se predem schvaluje
i mnoZstvi, které bude odebrano od vyherce aukce (nutny souhlas internich Zada-
telt). Samotné aukce se musi zacastnit minimalné dva dodavatelé. Na trhu jsou
spolecnosti, které do aukce jdou i s jednim dodavatelem a fiktivné dohazuji za dru-
hého. Tato nekala praktika je nejen ve zminéném podniku nepodporovana, ale
i prisné zakazana legislativou. Pfed samotnym spusténim aukce se da vSem doda-
vatelim na védomi, Ze bude vybran pouze jeden. Dale se jasné stanovi podminky
pro vybér - platebni a dodaci podminky, presné pozadované parametry atd. Pfi
samotném vybéru se hledi uZ jenom na cenu, ostatni faktory jsou jiZ striktné dané.
Mezi zakladni aukéni metody patii holandskd, anglickd a japonska aukce. Ty vSak
pro nakup nejsou vhodné, vyuZzivaji se predevSim v prodeji. Pro nakup jsou vhod-
néjsi reverzni modely, které funguji naopak.

Do budoucna se také pocita s plnym vyuZitim Cloud Computingu, tedy pouzi-
vani dalozist, sluzZeb a programu prostrednictvim internetu. Pfikladem je vyuzZivana
komunikac¢ni platforma Skype for business, ktery Setii telekomunikacni poplatky
a zaroven tesi problémy zastupu v pripadé nepritomnosti. Za pomoci chytrych te-
lefonti umoznuje ptistup 24/7.

Oddéleni planuje vyuZiti outsourcingovych sluzeb v ramci projektu ziZeni do-
davateld. Planuji prevést ¢ast ¢innosti na externiho partnera - konsolidatora, ktery
zastini aZ 80 % malych dodavatell (20 % polozkové zastoupeni). Toto feSeni vy-
Zaduje velké pocatecni naklady, ovSem planované uspory budou v tisicich EUR.
Implementace je planovana od poloviny roku 2017.

Vyroba

Strojirensky trh je velmi dynamicky. Ptrichazeji nové trendy a pracovni postupy

prochazeji zna¢nym vyvojem. Zaroven podnik Celi neustale se ménicim potrebam

zakaznikl. Aby mohl podnik efektivné reagovat na tyto zmény, vytycil si sedm mil-

nikd, které se tykaji vybaveni, softwaru, zarizeni i nabizenych sluzeb. Hlavni pilire,

pomoci kterych chce vyvijet produkty dle principi Primyslu 4.0, jsou nasledujici:

1. Otevicené standardy pro efektivni spolupraci systémut mezi jednotlivymi za-
vody, v budoucnu se pocita i s otevienymi standardy pro lepsi spolupraci riiz-
nych vyrobct.
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2. Systémy s vlastni inteligenci. Piikladem mtiZe byt robot nebo myslici trans-
portér (pro lepsi optimalizaci vyroby).

3. Role c¢lovéka, ktery ma nenahraditelnou pozici. Primysl 4.0 odstranuje
zdlouhavé a vycerpavajici kazdodenni rutiny, a tak se lidé mohou soustredit
na kli¢ové ulohy v oblasti kontroly a rozhodovani.

4. Rychlé propojeni a konfigurace. VyuZiti podnik uplatiiuje u vyrobni linky,
kde prostfednictvim jednoduché softwarové zmény mize flexibilné vyrabét
novou variantu produktu. Odpadaji tak naklady na specidlni programovani
novych stroji. Ty jsou schopny po zapojeni a navazani datového pripojeni
ihned fungovat a vyroba tak miiZe plynule pokracovat.

5. Bezpecnost dat. Intenzivnéjsi vyroba si Zdda ochranu dat a predevsim zabra-
néni pred neopravnénymi pristupy.

6. Virtualni komponenty. Prostiednictvim virtualniho zobrazeni v redlném ca-
se bude moci podnik v budoucnu sledovat kupiikladu kamion a nasledné evi-
dovat, co se s vozidlem ¢i produktem déje.

7. Digitalizace Zivotniho cyklu produktii. Propojeni procest, nastrojt a udajt
o produktu zajisti optimalizaci a zlepseni samotného cyklu nejen strojd, ale
i celého toku hodnot.

Prikladem technologie, kterd pomaha pracovnikiim vyroby, jsou chytré bryle. Ty
nahradily roky pouzivané tisténé seznamy, nutné pro kontrolu vyrabénych pro-
duktii. Funguji na principu displeje, ktery zobrazuje uZivateli pomoci texti, zvukl
¢i obrazu potrebné informace a postupy. Potvrzeni probihd kratkym stisknutim
dotykové podlozky na brylich, pohybem hlavy ¢i pohledem na QR koéd. Prenesent
dat probiha automaticky. Bryle uZivateli uSetfi polovinu Casu, ktery vynaklada na
kontrolu kvality, a zadroven snizuji naklady o cca 80 %. Vyrazné se také podepisuji
pod cetnosti chyb, které vyrazné redukuji. Usnadiiuji praci a zvySuji spolehlivost
procest. Vyuziti mohou najit kdekoliv, kde je potieba kontrolnich seznamf.

Dal$im prvkem Primyslu 4.0 je elektronizace a digitalizace systémi. Ukazkou
je zavedena elektronicka kniha smén, ktera funguje v némeckém zavodu jiz rok.
Drive se prostoje vyroby, odstavky, ztraty a denni vytiZenosti ru¢né zapisovaly na
papir a nasledné se vkladaly do excelovskych tabulek. OvSem diky prinosu Pri-
myslu 4.0 se cely proces digitalizoval a zjednodusil.

DalSim stupném ctvrté primyslové revoluce je nutna spoluprace a partnerstvi
nejen mezi jednotlivymi vyrobnimi misty v ramci zavodu, nybrz mezi vSemi podni-
kovymi zavody. Piikladem tizké spoluprace je projekt zabyvajici se vyménou dile-
zitych informaci. Pracovnici si kazdé rano vyméni informace, pomoci kterych po-
rovnaji parametry vyrobnich linek. Pokud zjisti, Ze se vyroba na zakladé opatreni
zrychlila, neprodlené sdéli informace o zlepSeni dalSimu zavodu, ktery bude moci
v kratkém case aplikovat zlep$eni a zrychlit ostatni linky. Cim dal vétsi uplatnéni
nachazeji ve vyrobé také pocitace a tablety, diky kterym si pracovnici mohou zob-
razit aktualni data o zarizenich, ktera je zajimaji.
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Logistika

V roce 2016 byl interné v zavodu na Vysociné schvalen projekt ,Autopilot” - plné
automatizované zasobovani vyroby polotovary pro vyrobni linky ¢erpadel. Tento
projekt byl prvni svého druhu v Evropé. Nakup zarizeni probéhl po vyjednani jak
technickych, tak i diileZitych bezpecnostnich specifikaci. Zarizeni bylo dodano jesté
koncem 2016, poté zacalo uceni a zprovoznéni celého systému a nakonec probéhly
bezpecnostni zkousky. Cela tato procedura trvala 3 mésice a teprve az po této dobé
bylo zarizeni uvedeno do ostrého provozu. V soucasné dobé je zarizeni plné funk¢-
ni a podnik zac¢ina uvazovat o ndkupu dalSich autonomnich systémi vhodnych pro
dalsi oblasti vyroby a logistiky. Automatizované reSeni ¢astecné nahradilo zasobo-
vani vyrobnich linek obaly a nasledné odvazeni vyrobkii pomoci souprav s lidskou
obsluhou.

Data mining

Rozvoj ve strojirenstvi je spjat s biliony dat, které se kazdy rok (nejen) ve vyrobé
nashromazdi. Zpracovani takto velkého objemu dat probiha takzvanym dolovanim
dat (Data mining), na které podnik zavedl pres 60 projektl tohoto druhu. Hlavnim
cilem je zprihlednéni, zrychleni a dosdhnuti vétsi uzivatelské privétivosti vyroby.
Diky propojeni vSech dostupnych informaci se odhali komplexni vztahy a kompli-
kované souvislosti. Zjisti se tak naptiklad konkrétni dil, ktery ma za nasledek za-
staveni celé vyroby. Prozatimni vysledek spusténych projekti je usetieni vice jak
15 miliont americkych dolart.

Klicova role ¢lovéka

Promény primyslu doprovazeji obavy ze ztraty zaméstnani. OvSem podnik zda-
raznuje Kklicovou roli zaméstnanct, ktefi ji budou hrat i nadale v dobé Primyslu
4.0. Koordinace, kontrola, programovani, povérovani, rozhodovani - to vSe jsou
Cinnosti, které maji na starosti lidé. Zména probéhne v podobé naroki, které se
zvysi. Proto podnik klade velky dlraz na vzdélavani a rast kvalifikace, které jsou
nezbytné pro zachovani pracovni mist a pfipravenost na nové pozadavky. A tak
vznika kvalifikacni koncept, na kterém se neustale pracuje. Primysl 4.0 si zada
Vzdélani 4.0, které podnik nabizi u¢nim. V Némecku tak vznikaji dudlni programy,
které se tési velkému zajmu ze stran studentl. Mohou také vyuzit online u¢ebnich
programt, jejichz pocet se navysil o 30 %. Takovymto zptisobem miiZe byt studo-
vana mechatronika, elektronika pro automatizacni techniku ¢i priimyslova me-
chanika. Nejedna se pouze o u¢né. Podnik nabizi také kooperativni studijni pro-
gramy pro studenty vysokych skol.



100 Diskuze a zaveér

9 Diskuze a zaver

Diplomova prace se vénovala specifikim rizeni dodavatelsko-odbératelskych vzta-
htli ve strojirenstvi. Zvolené odvétvi je jednou ze stézejnich oblasti zpracovatelské-
ho priimyslu v Ceské republice v ¢ele s prednimi podniky. Dlouhodob4 tradice roz-
vinuté primyslové vyroby, kvalitni sit dodavateld, technicky schopni zaméstnanci
a dobré technické vzdélani jsou podstatnymi konkurené¢nimi vyhodami v ocich po-
tencialnich zahrani¢nich investori. V dobé mezi svétovymi valkami pattilo Cesko-
slovensko mezi deset nevyznamnéjSich strojirenskych zemi svéta a toto prvenstvi
si stale drZzi i pfes doznivajici dopad ekonomické krize.

PirestoZe tempo riistu produkce se mirné zpomaluje, priimysl v Ceské republi-
ce stale roste. Priznivy vyvoj ovliviiuji zakazky, které v roce 2015 vzrostly oproti
piredchazejicimu roku. Strojirenstvi se velkou mérou podili na ekonomickych uka-
zatelich. Vyvoj produkce zaznamenava rostouci tendenci. Nejvétsi mérou se na
hodnoté vytvorenou strojirenstvim podili s 43,7 % automobilovy priimysl, ktery se
fadi do sekce CZ-NACE 29 (Vyroba motorovych vozidel, privési a navést). Auto-
mobilovy priimysl ma v tomto odvétvi vedouci postaveni, jelikoZ se vyznamné po-
dili na ekonomice Ceské republiky. V roce 2015 vytvorilo pfidanou hodnotu ve vysi
213,7 mld. K¢ a ve srovnani s rokem 1995 mél pétkrat vyssi podil na pridané hod-
noté& narodniho bohatstvi. Rok 2015 byl celkové rokem rekordnim, protoZe se Ces-
ka republika umistila na Spicce Zebricku vyrobenych osobnich automobilli na pocet
obyvatel (1,3 mil. automobili). (vlastni vypoéty dle dat z CSU, 2017)

V samotném strojirenstvi v roce 2014 pusobilo 67 974 podniki, coZ predsta-
vuje 52% podil na celkovém zpracovatelském primyslu. Nejc¢etnéjsi zastoupeni je
z fad mikropodnikt (92 %) - podniky s max. po¢tem deviti zaméstnanca (Eurostat,
2017). Ztoho 65 % podniki pracuje voboru vyroby kovovych konstrukci
a kovodélnych vyrobkd a 19 % podnikl v elektrotechnickém primyslu. Zbylych
16 % podniki pracuje v elektronickém ¢i automobilovém primyslu. Zahranicni
obchod hraje v pripadé strojirenstvi v Ceské republice vyznamnou roli. V roce
2015 dosahl vyvoz hodnoty 3 883 mld. K¢, na kterém se strojirenské vyrobky podi-
lely 63 % (2 474 mld. K¢). Podobné je tomu i u dovozu, na némZ se strojirenstvi
podili 52 % (vlastni vypocty dle dat z CSU, 2016 a MPO, 2016). Hlavnim obchodnim
partnerem je pro Ceskou republiku Némecko a Cina, mezi nejvyznamnéjsi vyvozni
teritoria se radi Némecko, Slovensko a Francie.

Cilem diplomové prace bylo identifikovat specifika dodavatelsko-
odbératelskych vztahli ve strojirenstvi, popsat soucasné trendy a urcit rizika, se
kterymi se podniky v této oblasti Fizeni setkavaji. Dil¢im cilem prace byla tvorba
navrhu opatreni pro zmirnéni a eliminaci zjiSténych klicovych rizik. Aby zvolené
cile byly naplnény, bylo nutné vyuzit sekundarnich i primarnich dat. Zakladni cha-
rakteristika strojirenstvi byla provedena na zakladé sekundarnich dat prostfednic-
tvim oficidlnich stranek Ministerstva priimyslu, idajii publikovanymi Ceskym sta-
tistickym uradem a databazi Eurostat. Pro doplnéni byla ¢ast obohacena o odborné
¢lanky z periodik, které se danym odvétvim zabyvaji.
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Dale bylo pro naplnéni cilii nutné provést sbér primarnich dat. Primarni data
byla sbirana pomoci dotaznikového Setfeni a hloubkovych rozhovort s ceskymi
strojirenskymi podniky. Pozornost zde byla vénovana specifickym rizikiim, ktera
doprovazi dodavatelsko-odbératelské vztahy jak na tuzemském, tak i na zahranic-
nim trhu. Posléze byly definovany a popsany trendy, které v soucasnosti plisobi ve
strojirenstvi. Samotné dotaznikové Setfeni probihalo z diivodu ¢asové a financ¢ni
nendrocnosti elektronickou formou. Nevyhoda zvoleného zplisobu spocivala
v nizs$i navratnosti, ktera cinila pouhych 4,8 %. PrestoZe oslovené podniky byly
vybrany na zakladé kvétniho vybéru (velikost podniku dle poCtu zaméstnancii),
konec¢ny pocet odpovédi tento vybér nesplnil. Divodem byla snaha o ziskani co
mozna nejvyssiho poctu odpovédi. Tento fakt miiZe byt omezenim pro reprezenta-
tivnost ziskanych primarnich dat.

Na druhou stranu se podatilo ziskat data od zastupcii podniki vSech velikosti
(od mikropodnikf aZ po velké) ze vSech ¢trnacti kraji Ceské republiky. Dale byla
nasbirana data od vSech sekci zastupujici strojirenstvi (CZ-NACE 25-30, 33). Pri
rozesilani dotaznikl bylo apelovano, aby dotaznik vyplnila osoba, ktera ma na sta-
rosti obchodni ¢innosti podniku se zamérenim na nakup, prodej a logistiku.

Aby problematika fizeni dodavatelsko-odbératelskych vztahi mohla byt
kompletné zanalyzovana, byla primarni data ziskana dotaznikovym Setfenim obo-
hacena o hloubkové polostrukturované rozhovory se zastupci trech strojirenskych
podnikii. Rozhovory pomohly uptesnit a dovysvétlit zavéry prace, které nemohly
byt zjiStény dotaznikovym Setfenim. Hlavni vyhodou zvolené formy byl mozny od-
klon od predpripravenych otazek v reakci na ziskané odpovédi. Odpovédi respon-
dentl byly pisemné zaznamenany a nasledné prevedeny do vystihujicich myslen-
kovych map.

Kazdé podnikani je spjato s rizikem. V diplomové praci bylo za pomoci mapy
rizik zjiSténo, Ze vyznamny az kriticky dopad na ptlisobeni podnikii na domacich
a zahranicnich trzich ma riziko ztraty klicovych odbératelli. Prestoze je jeho prav-
dépodobnost vyskytu vysoka, lze mu pomérné snadno predejit prostrednictvim
dtkladného vybéru a provérenim obchodniho partnera, uzavirenim pravneé silného
zavazkového vztahu a jeho naslednym zajiSténim. Kritickym rizikiim je tfeba
v podnicich vénovat velkou pozornost, jelikoz vyZaduji okamZitou ndpravu. Do ka-
tegorie vyznamnych rizik (stfedné velky dopad a pravdépodobnost) podniky zata-
dily riziko spojené s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym dodanim zboZi ¢i sluZeb.
Tomuto typickému prikladu komercniho rizika lze predchazet vybérem spolehli-
vého obchodniho partnera. Velké podniky maji zakomponovany v nadnarodnich
smlouvach pokuty, kterymi predchazeji vzniklé Skodé. Dale podniky celi trZznim
rizikim v podobé zvySeni cen vstupnich materiali a nepriznivému kurzovému vy-
voji. Vyznamna rizika si Zadaji ptislusna opatieni v podobé retenci a redukci rizik.
Posledni kategorii rizik (zanedbatelnou) je moZné akceptovat, jelikoZ investice do
preventivnich opatfeni jsou mnohdy vyssi neZ potencialni dopad skutecné hrozby.

V ramci diplomové prace byla zkoumana zavislost mezi stupném internacio-
nalizace a vnimanym rizikem z obchodovani, jelikoZ se do dotaznikového Setreni
zapojilo 93 % podnikd obchodujicich se zahrani¢nimi subjekty. OvS§em zkoumana
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zavislost se slabé projevila pouze u dvou zkoumanych rizik, proto lze vyvodit fakt,
Ze plisobeni na zahranicnich trzich sebou nese rizika, ktera se dopadem prilis nelisi
od tuzemskych. Co vSak ovliviiuje pronikani na zahranici trhy neboli internaciona-
lizaci, je velikost podniku a hlavni ¢innost, kde byl prokazan stredné silny vztah.

Rizeni dodavatelsko-odbératelskych vztahti reaguje na soucasné trendy. Ros-
touci potieby zakazniki a dynamické zmény v podnikovém prostiedi odstartovaly
v poslednim desetileti fadu zmén, které se projevily na procesné orientovaném
F{zeni. Nejvétsi vliv na podnikové prostiedi ma piisobeni Ceské republiky v Evrop-
ské unii. Za hlavni vyhodu je povaZovana zména pohledu na Ceskou republiku, kte-
ra prestala byt vnimana v ocich investort jako rizikova zemé. Podnikové prostredi
ovliviiuji téZ zmény v podobé novych informacnich technologii a silici globalizace
obchodu. Nové technologie umoznuji propojeni systémi se zakazniky, elektroniza-
ci poptavek, nahrazeni klasickych aukci e-aukcemi ¢i prinaseji propracovanéjsi
a modernéjsi ERP systémy. Zmény postihuji nejen obchod, ale i logistiku, ktera Celi
novym GPS technologiim a inovacim v obalovém materialu. Silici globalizace ob-
chodu vede k celosvétové propojenosti, podniky zakladaji nové zahrani¢ni poboc-
ky. Prace prokazala zavislost mezi velikosti podniku a citlivosti na zmény. Velké
podniky ovliviiuje predevsim silici globalizace obchodu a s ni spojena internacio-
nalizace, na stfedni a malé podniky ma vliv piisobeni Ceské republiky v Evropské
unii.

Nejdiskutovanéjsim trendem, ktery se stal za posledni dva roky hlavnim té-
matem vSech strojirenskych vystav, veletrhii, konferenci a odbornych c¢lankd, je
ctvrta primyslova revoluce, oznacovana téz jako Primysl 4.0 ¢i Industry 4.0. Pri-
kopnickou zemi je Némecko, kde jiZ vroce 2011 kanclérka Angela Merkelova vy-
hlasila Iniciativu Industry 4.0. Celkovy koncept byl pak predstaven na hannover-
ském priimyslovém veletrhu na jare 2013. S urc¢itym zpozdénim reagovala vlada
Ceské republiky, ktera vydala v roce 2016 dokument zvany Iniciativa Préimyslu 4.0
(MPO, 2016). Zde zhodnotila soucasny stav Ceského priamyslu, technologické
predpoklady a vize pro Ctvrtou priimyslovou revoluci a urcila nezbytny postup
vlady a kli¢ovych resortd pro udrzeni a posileni konkurenceschopnosti Ceské re-
publiky.

Co si ovSsem pod pojmem Primysl 4.0 predstavit? To je otazka, na kterou ne-
dokaze odpovédét mnoho podnikid. Koncepce ¢tvrté priimyslové revoluce je zamé-
Fena na velké podniky, tzv. proaktivni hrace, které pak mohou ukazat cestu ostat-
nim. To dokladaji vysledky, které potvrdily zavislost mezi velikosti podniku a zna-
losti Priimyslu 4.0 Zatimco vétSina velkych podnikl aktivné pouziva ¢i zavadi prv-
Ky a metody Pramyslu 4.0, stiedni a malé podniky jsou ve fazi poznavani. Snazi se
o trendu dozvédét co nejvice. Ovsem je zde i pocetna skupina respondentd, ktera si
mysli, Ze se jedna o pouhy kniZni obrat, marketingovy tah vhodny pro naldkani
zakaznikl. Neznalost pojmu se nejvice prokazala u mikropodnikd, které bud’ nevi,
o0 co se jedna (35,4 %), nevédi, co si pod pojmem predstavit (18,5 %) nebo povazuji
Priimysl 4.0 za pouhé nicnerikajici heslo (29,2 %).

Primysl 4.0 je soucasny trend v oblasti automatizace a vymény dat ve vyrob-
nich technologiich. Zahrnuje mimo jiné kybernetické fyzické systémy, internet véci
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a Cloud computing. Zasahuje nejen do vyroby, ale také i do logistiky a dodavatel-
sko-odbératelskych vztahl. OvSem s novymi technologiemi a véts$i propojenosti
zafizeni s internetem jde ruku v ruce nebezpeli zneuziti dat. Tuto skute¢nost si
podniky uvédomuji, jelikoz prostiedky a metody zajiSt'ujici bezpe¢nost dat povazu-
ji za hlavni pilitf Priimyslu 4.0. V podniku, na kterém byla sestavena pro ucely prace
pripadova studie, je zrizeno celé oddéleni, které se bezpecCnosti zabyva. Nejde
o pouhy kamerovy systém ¢i vyuzivani povolenych zarizeni. V soucasnosti se jedna
o specialni systémy na ochranu dat. DalSim prvkem je automatizace technologic-
kych zarizeni a procest. Na ndkupnich oddélenich se tento trend projevuje napfti-
klad plné automatizovanymi systémy v podobé automatickych objednavek ¢i po-
ptavek. Obchod dale postihuje ¢im dal ¢astéjsi elektronizace, kdy se za¢ina vyuZivat
specialnich auk¢nich systémii, EDI, katalogovych objednavek aj. Celé podniky vcet-
né nakupnich a prodejnich oddéleni prechazi na automatické technologické zari-
zeni a procesy. Ty generuji obrovské mnozstvi dat, tzv. Big data, ktera si zadaji spe-
cidlni programy a databaze pro efektivni uklddani a zpracovani. Tomuto data ma-
ningu je v praci vénovana pozornost. UloZi$té mohou fungovat také prostiednic-
tvim programi na internetu, tedy pies sluzbu Cloud computing. Pro ¢im dal vétsi
propojenost vestavénych zarizeni sinternetem se pouzivd nazvu Internet of
Things.

Aby vsak tyto prvky mohly bezproblémové fungovat, je tfeba jim vytvortit po-
tfebnou infrastrukturu. Velkou dlohu ma stat, ktery si uvédomuje nutnost konec-
ného pokryti Ceské republiky vysokorychlostnim internetem. Ovsem i podniky
maji svou roli. Jedna se o investice do digitalizace, automatizace a novych infor-
macnich systémi. Tento cil vlady vSak nemd ze strany podnikd podporu, jelikoz
pouhych 17,8 % oslovenych podnikt planuje investovat, aby si zajistily konku-
rencni vyhodu oproti ostatnim podnikiim. Nejpocetnéjsi skupinou jsou podniky,
u kterych se investice budou odvijet od vyvoje na trhu (41,9 %). Stejné jako
v predchozim pripadé, i zde zavisi na velikosti podniku. 47,2 % velkych podniki
planuje investovat, 46,2 % mikropodnikil investovat neplanuje.

Nejkontroverznéjsim tématem Primyslu 4.0 je otazka zaméstnanosti, respek-
tive hrozici nezaméstnanosti. Zatimco odborné publikace pocitaji s klesajici za-
méstnanosti vlivem automatizace a ruSenim pracovnich pozic, vétSina oslovenych
podnikt se tohoto efektu neboji a popira ho (51,5 %). 35,2 % podniki véri, Ze do-
jde ke sniZeni pracovnich mist, ovSem v dlisledku nedostatku odbornych pracovni-
k. Tuto teorii podporuje pouhych 13,1 % podnikt. Kontroverzni tématiku objas-
nily odpovédi respondentii. Manudlnich sil bude v zavodech ubyvat, na druhou
stranu se stavajicim zameéstnanclim nabidne moznost rekvalifikace. Vlivem auto-
matizace nékterd mista zaniknou, ovSem vytvori se nova. Stroje vybavené nejmo-
dernéjsi technikou a softwarem budou vyZadovat vice znalosti dané technologie
a ¢astecné i IT. To znamena, Ze servisni pracovnici a pracovnici udrzby budou mu-
set znat nejen hardware stroje, ale i software. To sebou prinese nové pracovni po-
zice ve formé specialistli, kterych je podle aktualnich zprav na trhu prace nedosta-
tek. Otazkou ziistava, jak se k této skutecnosti postavi vlada Ceské republiky, jeli-
koZ dle prognéz neni trh prace pripraven na komunikaci s firmami.
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Priimysl 4.0 nepostihuje pouze vyrobu, ale urcuje také trendy v logistice
avobchodu. Diky technologiim nastoluje nové pojeti rizeni dodavatelsko-
odbératelskych vztahli. Podnikiim se naskyta prilezitost v podobé véasného zachy-
ceni trendl. Bude zalezet jen na nich, jak se vyzvy ujmou a zdali ji vyuziji pro zvy-
Seni své konkurenceschopnosti diky integraci dodavatelsko-odbératelskych retéz-
strednictvim vyuZiti prvki a nastroji Priimyslu 4.0 mohou zoptimalizovat své vy-
robni a obchodni procesy.
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A Typologie podnikii v Ceské republice

Klasifikace podniki podle pravni formy

NeZ zacne jednotlivec ¢i skupina podnikat, je tfeba zvazit pocatecni situaci kazdého
podnikatele. Pro vhodnou pravni formu je tieba posoudit vysi poc¢atecniho kapita-
lu, pocet osob, které chtéji podnikat, zodpovédnost spojenou s rizikem a mnoho
dalSich charakteristik. Kazda forma podnikani ma své specifické vyhody ¢i nevy-
hody. Podniky se ¢leni do nasledujicich tii pravnich forem:

¢ podniky jednotlivce - osoby podnikajici na zakladé Zivnostenského opravnéni
nebo podle zvlastnich pravnich piedpisi,

e obchodni korporace - jedna se o obchodni spole¢nosti a druzstva. Obchodni
spolec¢nosti jsou zaloZeny spolecenskou smlouvou za ucelem podnikani. Vzni-
kaji zapisem do obchodniho rejstiiku a zanikaji vymazem. Zakon o obchod-
nich korporacich je déli na osobni spolecnosti (vefejna obchodni spole¢nost,
komanditni spole¢nosti) a kapitalové spolecnosti (spole¢nost s ru¢enim ome-
zenym a akciova spolecnost). Druzstva se ¢leni na druzstva a na evropské
druzstevni spolecnosti. V tabulce 23 jsou zachyceny zakladni charakteristiky
obchodnich spole¢nosti,

e statni podniky - jsou zaloZeny statem prostrednictvim jeho organizacnich
sloZek za ucelem vytvoreni zisku a uspokojovani podstatnych celospoleCen-
skych a verejné uziteCnych zajmi. (Martinovicova a kol., 2014)
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Tab. Zakladni charakteristiky obchodnich spole¢nosti

Verejna

obchodni

Komanditni
spolecnost

Spolecnost
s rucenim

Akciova
spolec¢nost

spolecnost

min. 2 osoby

omezenym

min.

Zakladatelé | min. 2 osoby (komanditista; min. 1 osoba 1 pravnicka
komplementar) osoba
Vznik . - (s 2 ¢
" . | zapisem do OR?5 | zapisem do OR zapisem do OR | zapisem do OR
spole¢nosti
Zakladni in. vys i k ditist
a .a, ni min. vySe neni o.man lvlS a min. 1 Ké 2 mil. K&
kapital stanovena min. 1 K¢
komanditista _
. - " spole¢né
Ruceni spolecné do vyse o
v S , anerozdilné . o
spole¢niky | a nerozdilné nesplaceného L akcionar neruci
a g a do vyse souhrnu )
za zavazky | celym svym vkladu; komple- X za zavazky
. . . iy s nesplaceného
spolecnosti | majetkem mentar celym
. . vkladu
svym majetkem
dle poméru
g obchodnich
Ucast na L, dle spolecenské , dle rozhodnuti
: rovnym dilem podilu nebo dle ,
zisku smlouvy . , valné hromady
spolecenské
smlouvy
Opravnénf
P kazdy spole¢nik | komplementari jednatelé predstavenstvo

k rizeni

Zdroj: Martinovicova a kol. (2014)

Klasifikace podnikii podle ekonomickych ¢innosti

0d roku 1970 Evropska unie pouZziva jednotnou statistickou Klasifikaci ekonomic-
kych ¢innosti oznacovanou zkratkou NACE!®. Je pouzivana v jednotlivych clen-
skych statech EU, tedy i v Ceské republice. Ta nahradila pdvodni klasifikace
OKEC7, ktera se v Ceské republice pouZivala do roku 2008. NACE kéd je ptirazen
kazdé ekonomické jednotce vykovavajici ekonomickou cinnost a je tvoren ¢tyimi

skupinami - sekce, oddil, skupina a tfida. (Martinovicova a kol., 2014)

15 Zkratka pro obchodni rejstiik

16 NACE je akronym z francouzského ndzvu Nomenclature générale des Activités écono-miques

dans les Communautés Européennes.

17 7Zkratka OKEC je pro Odvétvovou klasifikaci ekonomickych ¢innosti.
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Tab. Klasifikace CZ NACE

A Zemédélstvi, lesnictvi a rybarstvi L Cinnosti v oblasti nemovitosti
B Tézba a dobyvani M Profesni, védecké a technické ¢innosti
C Zpracovatelsky pramysl N Administrativni a podpiirné ¢innosti
D V}'Irob.a a rf)zvod (?lektf*iny, plynu, tep- 0 Vefejna sprava a obrana
la a klimatizovaného vzduchu
E Zasobovani vodou P Vzdélavani
F Stavebnictvi Q Zdravotni a socidlni péce
G Velkoobchod a maloobchod R Kulturni, zabavni a rekreaéni ¢innost
H Doprava a skladovani S Ostatni ¢innosti
L, ., . ; Cinnosti doméacnosti jako zaméstnava-
I Ubytovani, stravovani a pohostinstvi T el
] Informacni a komunikacni ¢innost U Cinnosti exteritorialnich organizaci
K PenéZnictvi a pojiStovnictvi a organt

Zdroj: Martinovic¢ova a kol. (2014)

Klasifikace podnikii podle velikosti

Evropska komise ¢leni podniky na zakladé velikosti do nasledujicich tri kategorii.
Jako hlavni kritéria je pouZzit poCet zaméstnanc, ro¢ni obrat a bilan¢ni suma.

Tab. Déleni podniki podle velikosti

Zdroj: Vlastni zpracovani dle narizeni Evropské komise ¢. 800/2008 (ES)

Pocet Ro¢ni obrat Bilan¢ni suma
zaméstnanci (v mil. EUR) (v mil. EUR)
Mikropodnik do 10 do 2 do 2
Maly podnik do 50 do 10 do 10
Stredni podnik 51-250 10 - 50 10 - 43
Velky podnik nad 250 nad 50 nad 43
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Klasifikace podnikii podle piijmi z podnikani

Zakon ¢. 586/1992 Sb., o dani z ptijmi vyclefiuje podniky podle piijmi z podnikani
a déli je nasledovné:

prijmy ze Zivnosti,

prijmy ze zemédélské vyroby, lesniho a vodniho hospodarstvi,

piijmy z jiného podnikani podle zvlastnich predpisq,

podily spolec¢nikii verejné obchodni spole¢nosti a komplementait komanditni
spolec¢nosti na zisku.

Klasifikace podnikii podle pi‘evladajiciho vyrobniho faktoru

Svandova a kol. (2011) ¢leni podniky podle pirevladajiciho vyrobniho faktoru do t¥
skupin:

pracovné intenzivni podniky - je zde vysoky pomér mzdovych naklada vzhle-
dem k celkovym vyrobnim nakladtim (napf. sluzby, opticky priamysl, hodinar-
sky priimysl),

investicné narocné podniky - podniky, které maji vysoky podil dlouhodobého
investicniho majetku, jenz vaze dlouhodobé zdroje (napt. automobilovy pri-
mysl),

materialové intenzivni podniky - vyznacuji se velkymi zasobami surovin
(napt. sklarny, doly).

Klasifikace podnikii podle typu vyroby

Klasifikace podniki podle typu vyroby je jedna z poslednich. Vztahuje se na vyrob-
ni podniky, kde se rozliSuje pét typi vyroby, a to:

zakazkova neboli kusova vyroba - vyroba dle ptrani zakazniki (Saty, lodé, na-
bytek),

sériova vyroba - vyrobky prostupuji procesem najednou, po tzv. sériich,
vazana, oznacovana téZ jako pevna vyroba - vyrabi se velké mnozZstvi stejnych
produktl uré¢enych pro masovou spotiebu (lisovaci a spojovaci material),
pruzna hromadna vyroba - vyrabi se jeden druh vyrobku, ktery se individual-
né prizpusobi pozadavkim daného zdkaznika, tedy z hromadné vyroby se
prebira standardizovany vyrobek, ktery nasledné podléha individualizaci (au-
tomobilovy priimysl),

plynula vyroba - jedna se nepretrzity a plynuly provoz, vétSinou automatizo-
vand produkce, kterd funguje azZ na vyjimky (nutné opravy a serizovani)
24 hodin 7 dni v tydnu (potravinai'sky a chemicky préimysl). (Svandova a kol,,
2011)
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B Pirredmét nakupu

Tomek (1999) vymezuje objekty ndkupu podle obecné ekonomické teorie, ktera
pro vyrobu povazuje za nezbytné tii vstupy: prace, ptida, kapital a oznacuje je jako
vSeobecké objekty opatiovani.

Vieohecné objekty opattovini

finanni . .
- hmotné statky personal
prostiedky :
I — . |
provozni cizi material obchodni
prostiedky sluzby o zhozi
- || =zakladni dispozi¢ni
— penize materidl price
] || pomocny e e
L] livery materisl provadéci price)
|| provozni
material
H polotovary

Obr. VSeobecné objekty opatiovani
Zdroj: Tomek (1996)

Lukoszova (2004) toto Clenéni zuZuje a vymezuje objekty nakupu v praxi na
vstupni hmotné statky, cizi sluzby a obchodni zbozi. Hmotné statky dale cleni na
provozni prostredky a material, ktery se dale ¢leni na zakladni, pomocny, provozni
a polotovary.

Objekty nakupu v praxi

vstupni hmotné statky cizi sluzby obchodnizbozi
T
I ]
provozni prostiedky material

— zakladni
— pomocny
1 provozni
L1 polotovary

Obr. Objekty nakupu
Zdroj: Lukoszova (2004)
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V primyslovych podnicich se nakupuji vyrobky, které lze rozc¢lenit do nasleduji-
cich sedmi kategorif:

1. Suroviny - surova hmota, kterd se nachazi v piivodnim prirodnim stavu a
slouzi jako vstup do vyrobniho procesu (uhli, ropa, direvo, pisek)

2. Zakladni material, meziprodukty - vyrobky, které pozaduji dalsi opracova-
ni pro finalni podobu ¢i polotovar (stavebni material, plasty)

3. Doplnkovy rezijni material - hlavnim ukolem je zabezpeceni vyrobnich i
nevyrobnich procest (kancelarské potreby, Cistici prostiredky)

4. Polotovary, dily a komponenty - rozpracovany nedokonceny vyrobek, ktery
je urcen k prodeji nebo k naslednému zpracovani pro finalni produkt (moto-

ry)

5. Zarizeni - investi¢ni zbozi urcené pro vyrobni i nevyrobni ucely, hlavni po-
zornost je vénovana spolehlivosti, presnosti a ispornosti (stroje, pocitace, vy-
baveni jednotlivych pracovist)

6. Systémy - nezbytné pro manazerské a logistické procesy, jsou spojovany
s vysokymi finan¢nimi naklady na porizeni a transak¢nim rizikem (informacni
systémy, vyrobni linky)

7. Sluzby - aktivity, které prispivaji k vytvoreni konec¢nych produktt (opravy,
udrzba, doprava, vyzkum, propagace.
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C Dolozky INCOTERMS 2010 podle
druhu prepravy

Tab. Dopravni dolozky INCOTERMS

of destination)

Dolozky pro v§echny druhy prepra
Dolozka | Anglické oznaceni Ceské oznaéeni
EXW Ex Works (insert named place of delivery) |Ze zavodu (uved'te misto dodani)
Free Carrier (insert named place " . , P Lo
FCA of delivery) Vyplacené dopravci (uved'te misto dodani)
CPT Carrllage. paid to (insert named place of Preprava place do (uved'te misto urcenf)
destination)
CIP Carriage and Insurance Paid to (insert Pfeprava a pojisténi placeny do (uved'te
named place of destination) urcenti)
DAT Delivered at Terminal (insert named S dod.ar,um do ter/mmahf (u,v edte pristavni
termindl nebo misto urcenf)
DAP Delivered at Place (insert named place of |S dodanim do urcitého mista (uved'te mis-
destination) to urceni)
DDP Delivered Duty Paid (insert named place |S dodanim clo placeno (uved'te misto ur-

Ceni)

DolozKy pro namoini a vnitrozemskou vodni pirepravu

port of destination)

Dolozka | Anglické oznaceni Ceské oznaéeni

FAS Free Alongside Ship (insert named port of | Vyplacené k bodu lodi (uved'te pristav
shipment) nalodéni)

FOB Fr.ee on Board (insert named port of Vyplacené lod' (uved'te ptistav nalodéni)
shipment)

CFR Cost and Freight (insert named port of Néklady a prepravné (uved'te piistav ur-
destination) Ceni)

CIF Cost Insurance and Freight (insert named | Naklady, pojisténi a pfepravné (uved'te

piistav urceni)

Zdroj: Machkova a kol. (2014)
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D Finanéni aspekty dodavatelsko-
odbératelskych vztahu

Podle Synka (2003) jsou zdroje financovani rozdéleny na interni (ziskané vnitini
¢innosti podniku) a externi (ziskané mimo podnik). Mezi interni zdroje financovani
fadi zisk po zdanéni a Uhradé dividend, dlouhodobé rezervni fondy, odpisy a dalsi.
Za externi zdroje lze povaZovat zakladni kapital (vklady vlastni), cizi dlouhodobé
zdroje jako jsou uvéry ¢i podnikové obligace, kratkodobé cizi zdroje, leasing, fakto-
ring, forfaiting a dotace ze statniho rozpoctu.

Financovani je sloZity proces obchodu. Machkova a kol. (2014) uvadéji subjek-
ty, které se nejcastéji podileji na zajiStovani tohoto procesu.

1. Komerc¢ni banky jsou tradi¢nim partnerem obchodnikd, jelikoZ pomahaji re-
Sit otazky financovani. Kazdy podnikatelsky subjekt ma nelehky ukol v pripa-
dé rozhodnuti, ktera banka je pro néj nejvhodnéjsi z hlediska podnikatelskych
zameérl a objemu jejich obchodi, typi obchodnich partnert ¢i z hlediska teri-
torialniho zaméreni aktivit. Banky vyviji velké mnozstvi aktivit, mezi které
spada poradenstvi pred uzavienim kontraktu, konzultace, vybér vhodnych fo-
rem financovani, provadéni operaci na finan¢nim a ménovém trhu, financova-
ni pohledavek dodavatele, primé uvérovani obchodnich transakci aj.

2. Pojistovny zajistuji do urcité miry zajiSténi proti komer¢nim a dal$im rizi-
kGim. Zajistuji kratkodobé, sttednédobé i dlouhodobé pojisténi ivért.

3. Specializované financni instituce nabizi podnikiim predevsim faktoring, for-
faiting a leasing. Tyto instituce nejsou tolik regulovany, jako tfeba banky ¢i po-
jistovny, proto vybér vhodné instituce je pro podnik velmi dtlezity. Proto je
treba brat zretel predevsim na pravni formu, doporuceni a kapitalové vybave-
ni.

4. Mezinarodni ekonomické organizace, které ptlisobi na globalni i regionalni
urovni, financuji predevsim projekty, jenz souvisi s novymi trhy, rozvojovou
pomoci ¢i podporou transformujicich ekonomik.
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E Tradiéni metody a nastroje
financovani

Pii volbé metod financovani musi podniky vychazet z vlastni financni situace.
Hodnoti nejprve vlastni dostupné moznosti, aZ poté prechazi k volbé alternativ
z cizich finan¢nich zdroji. NeZ dojde k samotné volbé metody financovani, je tieba
zvazit prioritni kritéria. Mezi rozhodujici kritéria, kterd jsou tieba dlisledné pro-
myslet a zvazit, patii:

¢ vySe financovani,

¢ naklady spojené s financovanim,

rizika, které sebou jednotlivé metody nesou,

flexibilitu jednotlivych finan¢nich prostiedku a rychlost jejich ziskant,
vliv na likviditu podniku,

vliv na vlastni finan¢ni zdroje,

danové dasledky finan¢ni metody (Machkova a kol., 2014).

Z casového hlediska se metody financovani déli na kratkodobé, stiednédobé
a dlouhodobé:

1. Metody kratkodobého financovani

Metody kratkodobého financovani jsou velice podobné metodam, které podniky
vyuzivaji pro financovani hospodarské, vyrobni a prodejni Cinnosti. Z vlastnich
zdroji se jedna o vyuzivani dodavatelskych uveérq, které podniky poskytuji odbéra-
teli vétSinou spolecné s dodavkou zbozi ¢i sluZeb na zakladé podminek sjednanych
v kupni smlouvé (Svatos, 2009). Dale je v praxi hojné vyuZivan ucelové nevazany
podnikatelsky uvér, ktery je nabizen finan¢nimi institucemi, hlavné bankami. Ové-
ry nabizi poskytovatelé bud’ bez zajiSténi, nebo se zajiSténim (rufeni nemovitost-
mi, cennymi papiry, postoupenim pohledavek apod.).

Klientlim, ktefi maji u banky sjednany kontokorentni ucet, je poskytnut kon-
tokorentni uvér. Podniky tak maji moZnost flexibilné a operativné Cerpat financ¢ni
prostiedky do predem sjednané vyse. Nejcastéji ho vyuZzivaji obchodnici, ktefi po-
tiebuji finan¢ni prostiedky pro preklenuti doby mezi nakupem a dal$im prodejem
zbozi. Dalsi moZnost je sjednani kratkodobé plijcky na finan¢nim trhu, ktera je
splatna do dvanacti mésici. Dalsi tradi¢ni metodou kratkodobého financovani, kte-
rou zminluje mimo jiné Machkova a kol. (2014), je eskont smének, tzn. odkup smé-
nek bankou pted splatnosti. Vyhodou je, Ze banka dosud nesplatnou sménecnou
pohledavku od dodavatele odkoupi a poskytne mu prislusnou ¢astku, sniZenou
o diskont.

Reznakova (2010) kromé jiz uvedenych metod financovani dale uvadi doku-
mentarni akreditiv, ktery ma predevsim platebni a zajiSt'ovaci funkci. Hlavni vyho-
du prinasi vyvozclim (beneficientim) v podobé ziskani bankovniho uvéru
v okamzZiku otevreni akreditivu. Prostrednictvim jeho pak predfinancuji své do-
davky. Pro dovozce je akreditiv méné vyhodny, pokud se nejedna o ivéruschopné-
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ho klienta pro banku. Priibéh akreditivu je ndzorné vysvétlen na nasledujicim ob-
razku 40.

kupujici
prikazce

2a. Zadost o otevieni

akreditivu

1a. kupni smlouva

1b. pfeprava zbozi

6b. zatizeni Gctu
kupujiciho

3a. oznameni o otevieni

7b. piedani dokumenti

banka

prodavajici
beneficient

5a. avizo nebo potvrzeni

otevirajici
akreditiv

4a. otevieni akreditivu ve
prospéch prodavajiciho

4b. platba, resp. jiné kryti

akreditivu
5b. platba nebo akcept
sménky 2b. pfedani
dokumentu
-

banka

J

Dokumentarni akreditiv:
a) — prabéh otevieni

3b. pfedani dokumentu

b) — pribéh pouziti

avizujici nebo
potvrzujici

———————————— predani zboZi k prepravé; kupujicimu bude pfedano aZ po predloZeni dokumentu

Obr. Pribéh pouziti dokumentarniho akreditivu
Zdroj: Reznakova (2010)

2.

Metody stirednédobého a dlouhodobého financovani

Metody ziskavani sttednédobého a dlouhodobé financovani jsou vazany na jednot-
livé obchodni operace oproti metodam kratkodobého financovani, jak zdlraznuje
Machkova a kol. (2014). Jsou pouZivany predevsim velkymi podniky, které maji
relativné snadny piistup na finan¢ni trhy. Tyto metody jsou vyuZivany vyjimecné
vzhledem k rizikovosti. Aby se zajistila thrada dluzné ¢astky, usiluji subjekty o do-
sazni urcitych jistot pojiSténim, zarukami, krytim apod. Prikladnou metodou
sttednédobého a dlouhodobého financovani jsou piijcky na finanénim trhu, které
predstavuji velmi moderni nastroj financovani.
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3. Alternativni metody financovani

Faktoring

V pripadé faktoringu i forfaitingu se jedna o odkoupeni pohledavky bankou ¢i spe-
cializovanou spolecnosti pred jeji splatnosti. Pri faktoringu jde o odkoupeni krat-
kodobé pohledavky faktoringovou spolecnosti (bankou) na zakladé predem stano-
vené faktoringové smlouvy mezi véritelem (dodavatelem, prodavajicim zboZi)
a faktorem/faktoringovou spolecnosti (subjekt odkupujici pohledavku). Souhlas
dluZznika neni vyZadovan. Faktoringové smlouvy vznikaji predevsim pri dodavkach
béZného spotiebniho zboZi (potraviny, obuv, obleceni) a pii béZné vyrobni spotre-
bé (nahradni dily, material). Princip faktoringu je v tom, Ze jakmile dojde k dodani
zboZi, véritel odevzda fakturu faktorovi, ktery mu okamZité proplati uvedenou
hodnotu sniZenou o ¢astku, kterou si faktor uctuje za provedenou sluzbu. Faktor
nasledné provadi jiZ sam inkaso, popf. se stara o vymahani pohledavky. (Martino-
vicova a kol., 2014)

Mezi hlavni vyhody faktoringu patii urychleni inkasa, ziskani spolehlivych in-
formaci o bonité zakaznik{, niz$i naklady oproti ostatnim metoddam financovani
nebo prodlouZeni doby splatnosti pro zakazniky. Cely priibéh faktoringu nazorné
zobrazuje Smejkal a Rais (2010) nasledovné.

Prodavajici
A
Financovani Postoupeni Prodej zbozi, poskytnuti sluzby
prodavajiciho pohledavky (pInéni)

Pohledavka za kupujicim
Faktoringova firma »  Kupuijici (dluznik)

Zavazek kupujiciho (dluh)

Obr. Zakladni faktoringové vztahy
Zdroj: Smejkal a Rais (2010)

Forfaiting

Forfaiting je zplisob financovani prevazné mezinarodniho obchodu. Forfaiting je
francouzsky termin pro "vzdavat se néc¢eho" nebo "vzdani se prava". V ramci mezi-
narodniho obchodu forfaiting poZaduje od vyvozce, aby se vzdal svého prava na
budouci vyvozni strednédobou pohledavku vyménou za okamzitou platbu v hoto-
vosti na zakladé dohodnutych slev. Vyvozce se vyménou za okamZitou platbu
v hotovosti vzda svého prava pozadovat platbu za dodané zboZi dovozcem ve pro-
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spéch forfaitéra bez postihu. To znamena, Ze forfaitér poskytuje okamzité financ¢ni
prostredky pro vyvozce a prebird odpovédnost za uplatnéni pohledavky od dovoz-
ce. Banky jsou hlavnimi hraci v poskytovani forfaitingové sluzby pro vyvozce za
poplatek. (Siddaiah, 2010)

\ 4
A ]| 1. dodavka zboZi %
vyvozce dovozce
dodavatel < . platbe smankou odbératel
Jf s odlozenou splatnosti .
| ‘ |
5. prodej sménky ‘ ? 2. zadost o aval
| 3. aval banky na sménku ‘ sménky

v

6. sménecna Castka
snizena o diskont —[ ruéici banka ’

\ 7. predlozeni sménky k proplaceni
forfaitér J v dobé splatnosti

A

8. proplaceni sménecné Castky
v dobé splatnosti

Obr. Pribéh forfaitingu
Zdroj: Reznakova (2010)

Leasing

Posledni, pomérné velmi oblibend metoda stfrednédobého a dlouhodobého finan-
covani, je leasing. Nejedna se o typicky zpisob financovani, svou ptlisobnosti je
spojovan i s ndjemnim vztahem a s dalSimi sluzbami. Leasing nabyl na oblibé v 60.
letech v USA, odkud se velice rychle a dynamicky ptrenesl do dalSich vyspélych ze-
mi, kde se podil financovanych investic pohybuje nad 20 % hrubych domacich in-
vestic. Obliba leasingu je stavéna na rychlé mozZnosti modernizace, rozsifovani vy-
roby bez naroku na vlastni finan¢ni prostredky. Samotny leasing je charakterizo-
van jako zvlastni typ najmu, ktery je najemci poskytnut za pevné stanovenych po-
platkli na predem stanovené obdobi. V poplatcich je zapoCtena pronajimatelova
marZe, ve které je zahrnuta jak cena zatizeni, tak naklady i rizika, které sebou po-
skytovana sluzba nese. Leasing se déli na dvé zakladni skupiny podle doby a roz-
sahu sluzeb na finan¢ni (dlouhodoby) a operativni (kratkodoby). (Martinovicova
a kol., 2014)
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F Pruvodni dopis
Vazena pani, vaZeny pane,

obracim se na Vas s prosbou o vyplnéni dotazniku k mé zavérecné praci. Jsem si

vvvvvv

Vas chtéla poprosit o 5 aZ 10 minut Vaseho casu.

Jmenuji se Zderika Jelinkova a jsem studentkou magisterského studia na Provozné
ekonomické fakulté Mendelovy univerzity v Brné. V rdmci diplomové prace se za-
byvam trendy v fizeni dodavatelsko-odbératelskych vztaht ve strojirenstvi. Cilem
dotaznikového Setreni je ziskat informace, diky nimZ budu moci specifikovat hlavni
rizika a trendy na né reagujici. Pro ziskani informaci jsem vytvorila dotaznik, ktery
se Vam otevi'e na odkazu http://umbrela.mendelu.cz/fill/1596.

Vyplnéni dotazniku je zcela anonymni. Vase odpovédi poslouzi pouze védeckym
uceltim, nikoliv komer¢nim. Pokud budete mit zijem, rdda Vam poté zaslu mnou
zpracované vysledky dotaznikového Setieni. Budu rada, kdyz dotaznik vyplni oso-
ba, ktera ma na starosti obchodni ¢innosti Vaseho podniku.

Kontaktni email na Vas jsem ziskala z databaze Amadeus. V piipadé, Ze budete mit
jakékoliv otazky i pripominky, kontaktujte prosim pifimo mé nebo vedouci mé
diplomové prace, pani doc. Ing. Leu Kubickovou, Ph.D. na niZe uvedenych kontak-
tech.

Predem Vam dékuji za spolupraci a za ¢as straveny nad dotaznikem.
Preji Vam hezky den.

S pozdravem,

Bc. Zdenka Jelinkova
Provozné ekonomicka fakulta, Mendelova univerzita v Brné
E-mail: xjelin13@mendelu.cz

Vedouci prace:
Doc. Ing. Lea Kubickova, Ph.D.
E-mail: lea.kubickova@mendelu.cz
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G Dotaznik

1. Urcete, v jaké oblasti pracujete?
Z ndsledujicich moZnosti miiZete vybrat jednu nebo vice, pripadné doplnit viastni.

Nakup
Prodej
Logistika
Jiné:

2. Obchoduje Vas podnik se zahrani¢im?
Z ndsledujicich moZnosti miiZete vybrat jednu nebo vice.

Ano, do zahrani¢i dodavame
Ano, ze zahranic¢i odebirame
Ne

3. Zjakych zahranic¢nich trhi jsou Vasi nejvyznamnéjsi dodavatelé?
Z ndsledujicich moZnosti miiZete vybrat jednu nebo vice, pripadné doplnit viastni.

Némecko

Polsko

Rakousko

Slovensko

Ostatni staty zapadni Evropy (Belgie, Francie, Nizozemsko, Velka Britanie
aj.)

Staty severni Evropy (Dansko, Finsko, Norsko, Svédsko aj.)
Staty vychodni Evropy (Mad'arsko, Rumunsko, Ukrajina aj.)
Staty jizni Evropy (Italie, Portugalsko, Recko, Spanélsko aj.)
USA

Kanada

Rusko

Cina

Asijské staty (mimo Cinu)

Neobchodujeme se zahrani¢nimi obchodnimi partnery
Jiné:

4. Zjakych zahranic¢nich trhi jsou Vasi nejvyznamnéjsi odbératelé?
Z ndsledujicich moZnosti miiZete vybrat jednu nebo vice, pripadné doplnit viastni.

Némecko

Polsko

Rakousko

Slovensko

Ostatni staty zapadni Evropy (Belgie, Francie, Nizozemsko, Velka Britanie

aj.)
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Staty severni Evropy (Dansko, Finsko, Norsko, Svédsko aj.)
Staty vychodni Evropy (Mad'arsko, Rumunsko, Ukrajina aj.)
Staty jizni Evropy (Italie, Portugalsko, Recko, Spanélsko aj.)
USA

e Kanada

¢ Rusko

e Cina

e Asijské staty (mimo Cinu)

e Neobchodujeme se zahrani¢nimi obchodnimi partnery

o Jiné:

5. Jaky je podil trzeb plynoucich ze zahrani¢niho obchodu na celkovych trz-
bach podniku?
Z ndsledujicich moZnosti vyberte jednu.

0-25 % celkovych trzeb podniku
26-50 % celkovych trzeb podniku
51-75 % celkovych trZzeb podniku
76-100 % celkovych trZzeb podniku

6. Subjektivné posudte, jak velky dopad maji nasledujici rizika na ptisobeni
Vaseho podniku na domacich i zahrani¢nich trzich.
Z ndsledujicich moZnosti vyberte pro kaZdy rddek jednu.

Dopad
Riziko

zanedbatelny  vyznamny kriticky

Riziko spojené s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym
dodanim zboZi ¢i sluzeb

Riziko bezdGvodného neprevzeti zbozi nebo sluzeb
kupujicim

Riziko platebni neschopnosti dluznika

Riziko platebni neviile dluznika

Riziko ztraty ¢i poSkozeni zbozi

Riziko prebrani zodpovédnosti za $kody na zdravi
¢i majetku zakaznika

Riziko vstupu silné konkurence

Riziko ztraty klicovych odbérateld

Riziko vzniku substitutu k Vasemu produktu od jiného
dodavatele

Riziko zvyseni cen dodavatelt

Riziko vzniku ztraty v disledku infla¢niho vyvoje

Riziko nepriznivého kurzového vyvoje

Riziko zmény urokovych sazeb

Riziko vzniku ztraty z divodu nepriznivé politické
situace
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Riziko statnich zasahi do prodeje ¢i tvorby ceny

Riziko pravnich a legislativnich opatteni statu

Riziko spojené s bezpecnosti dat, programii a techniky

Riziko selhdni, zranéni zaméstnanct

Riziko nesouladu zajm, pracovni nekazné a tvorby
stavek

Urcete, jaka je pravdépodobnost vyskytu téchto rizik ve Vasem podniku?
Z ndsledujicich moZnosti vyberte pro kaZdy rddek jednu.

Pravdépodobnost vyskytu

Riziko
nizka stiredni vysoka

Riziko spojené s nedoddnim, opozdénym ¢i vadnym
dodanim zboZi ¢i sluZzeb

Riziko bezdlivodného nepievzeti zboZi nebo sluzeb
kupujicim

Riziko platebni neschopnosti dluzZnika

Riziko platebni neviile dluznika

Riziko ztraty ¢i poSkozeni zbozi

Riziko prebrani zodpovédnosti za Skody na zdravi
¢i majetku zakaznika

Riziko vstupu silné konkurence

Riziko ztraty klicovych odbératelti

Riziko vzniku substitutu k Vasemu produktu od jiného
dodavatele

Riziko zvyseni cen dodavatelt

Riziko vzniku ztraty v disledku infla¢niho vyvoje

Riziko nepriznivého kurzového vyvoje

Riziko zmény urokovych sazeb

Riziko vzniku ztraty z diivodu neptiznivé politické
situace

Riziko statnich zasahi do prodeje ¢i tvorby ceny

Riziko pravnich a legislativnich opatieni statu

Riziko spojené s bezpecnosti dat, programi a techniky

Riziko selhani, zranéni zaméstnanct

Riziko nesouladu zajmu, pracovni nekazné a tvorby
stavek
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8. Urcete, jak velky dopad na Vase dodavatelsko-odbératelské vztahy mély
zmény v podnikovém prostredi, které jsou v poslednim desetileti na vze-
stupu.

Vyznacte na stupnici od 1 do 10, kdy "1" = zanedbatelny dopad a "10" = extrémn{
dopad.

Zmény v podnikovém prostredi

Plisobeni CR v Evropské unii

Globalizace obchodu

Globalizace logistickych retézci

Silici domaci konkurence

Silici zahrani¢ni konkurence

Internacionalizace (rozsirovani obchodnich ¢innosti
podniku z materské zemé do zahranici)

Premistovani pracovist do nizkonakladovych zemi

Rozsiteni portfolia vyrabénych produkti

Nové informacni technologie

Komplexni podnikové informacni systémy

Elektronizace obchodu
(EDI, e-aukce, katalogové objednavky aj.)

Uplatnovani konceptu fizeni dodavatelskych fetézct
(Supply Chain Management)

Uplatnovani konceptu fizeni vztaht se zakazniky
(Customer Relationship Management)

Silici orientace na kvalitu pomoci standard (ISO normy)

Vyuzivani outsourcing (prevedeni ¢asti ¢innosti
na externiho partnera)

Zrizovani konsignac¢nich skladt dodavateli

Zmeéna pristupu k dodavateliim/odbérateltim v podobé
vzajemné prospésné spoluprace

Zrizovani samostatnych nakupnich/prodejnich jednotek
(ordering centra)

Vymezovani odpovédnych zaméstnanci za jednani

vvvvvv

Tvorba strategickych alianci

SniZovani mnozstvi odbératelii/dodavatelt

9. Znate pojem Priimysl 4.0?
Nejcastéji skloriovanym terminem v soucasné dobé je ,ctvrtd priimyslovd revolu-
ce”, neboli Industry 4.0 ¢i Priimysl 4.0. Jednd se o trend, kterym sméruji vyrobni
podniky. Mezi hlavni prvky patii automatizace, digitalizace, robotizace aj.

e Ano, jeho prvky jiz aktivné pouzivame
¢ Ano, jeho prvky zavadime
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¢ Ano, prvKky ndas zajimaji, snaZime se o Priimyslu 4.0 dozvédét co nejvice
¢ Ano, ale Primysl 4.0 je pro nas podnik jen libivym heslem pouzivanym v

marketingu, v praci jsem se s nim nesetkal
¢ Ano, ale nevim, co si pod nim predstavit
e Ne

v v/

10. Planuje Vas podnik v nejblizSich dvou letech vyraznéjsi investice do in-
frastruktury, ktera je pro efektivni fungovani ¢tvrté primyslové revoluce

nezbytna?

Investicemi do infrastruktury se podle ndrodni iniciativy Primyslu 4.0 mys-

Ii investice do digitalizace, automatizace, IT systémii apod.

Ano, abychom vyuzili konkurencni vyhodu

0 investicich rozhodne dalsi vyvoj na trhu
Ne, investovat neplanujeme

Ano, ale investice ziistanou ve stejné vysi jako doposud

11. Myslite si, Ze v pripadé vysSich investic dojde ke sniZeni pracovnich mist?

12.

Z ndsledujicich moZnosti vyberte jednu.

e Ano

¢ Ano, ale z diivodu nedostatku odbornych pracovniki

e Ne

Jak casto pouzivate uvedené prvky a nastroje Pramyslu 4.0 ve VaSem

podniku?

U kaZdého ndstroje vyberte prosim cCetnost pouZiti. 1 = nepouZivdme, 2 = nepou-
Zivdme, ale pldnujeme, 3 = jednou jsme pouZili, 4 = pouZivdime a 5 = casto pouZi-

vdme.

PrvKky a nastroje Primyslu 4.0

3D tisk/aditivni vyroba

Autonomni manipulac¢ni technika (automatické voziky, tahace)

Automatizace technologickych zatizeni a procesi

Big data (efektivni ukladani a zpracovani obrovského mnozstvi
dat specidlnimi programy a databazemi)

Cloud Computing (pouzivani Glozist, sluzeb a programi
prostirednictvim internetu)

Internet of Things (propojeni vestavénych zarizeni s internetem)

Logistika 4.0 (pIné integrovany dodavatelsky retézec)

Masova kustomizace (efektivni produkce dle individualnich
potieb zakazniki)

Prostredky a metody zajiSt'ujici bezpecnost dat

Robotizace vyroby

Vyuziti senzori ve vyrobé
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13. Kolik ma Vas podnik zaméstnancii?
Z ndsledujicich moZnosti vyberte jednu.

1-9 zaméstnancu

10-49 zaméstnancu
50-249 zaméstnancu
250 a vice zaméstnanci

14. Vjakém Kkraji ma Vas podnik sidlo?
Z ndsledujicich moZnosti vyberte jednu.

Hlavni mésto Praha
JihoCesky kraj
Jihomoravsky kraj
Karlovarsky kraj

Kraj Vysocina
Kralovéhradecky kraj
Liberecky kraj
Moravskoslezsky kraj
Olomoucky kraj
Pardubicky kraj
Plzenisky kraj
Stredocesky kraj
Ustecky kraj

Zlinsky kraj

15. Do jaké kategorie se radi hlavni podnikatelska ¢innost Vaseho podniku?
Vyberte pouze jednu mozZnost. V zdvorce je uveden kéd ekonomické cinnosti
podle klasifikace CZ-NACE.

Vyroba kovovych konstrukci a kovodélnych vyrobki (NACE 25)

Vyroba pocitaci, elektronickych a optickych pristroji a zarizeni (NACE
26)

Vyroba elektrickych zarizeni (NACE 27)

Vyroba strojli a zatizeni jinde neuvedenych (NACE 28)

Vyroba motorovych vozidel (mimo motocykl), privést a navési (NACE
29)

Vyroba ostatnich dopravnich prosttedkt a zatizeni (NACE 30)

Opravy a instalace stroji a zarizeni (NACE 33)

Jiné:

16. Moc Vam dékuji za cas, ktery jste vénovali vyplnéni mého dotazniku. Ve-
lice si toho vazim. Pokud mate néjaké pripominky ¢i komentaie, prosim,
uved'te je zde:

Odpovézte slovné.



H Rizika plynouci z dodavatelsko-odbératelskych vztahu

Tab. Dopad rizik na pisobeni podniku na domacich a zahranic¢nich trzich a jejich pravdépodobnost vyskytu

Dopad . . Pravdépodobnost o g o
Riziko Primérny Pofadi _ Prumerna Pofadi
zanedbatelny vyznamny kriticky dopad stiedni vysoka  Ppravdépodobnost

R1 34 136 [:13] 2,1 2 a9 107 30 1,7 3
R2 126 91 19 1,5 15 184 44 8 1,3 18
R3 59 126 51 2,0 3 126 94 16 1,5 9
R4 74 123 39 1,9 6 146 72 18 1,5 10
RS 116 93 27 1,6 12 156 66 14 1,4 13
R6 116 91 29 1,6 11 151 75 10 1,4 12
R7 55 158 23 1,9 5 70 135 31 1,8

R8 31 115 a0 2,3 1 53 144 39 1,9

R9 &0 131 25 1,8 9 a3 123 20 1,7

R10 43 168 25 1,9 4 56 139 41 1,9

R11 106 116 14 1,6 13 142 20 14 1,5 11
R12 71 135 30 1,8 7 87 114 35 1,8 4
R13 163 68 5 13 19 168 61 7 1,3 17
R14 132 87 17 1,5 17 162 56 18 1,4 15
R15 132 81 23 1,5 16 163 58 15 1,4 16
Rile 96 111 29 1,7 10 116 926 24 1,6 7
R17 126 86 24 1,6 14 159 61 16 1,4 14
R18 &0 123 33 1,8 8 119 99 18 1,6 8
R19 144 73 19 1,5 18 189 37 10 1,2 19

Zdroj: dotaznikové Setreni (2017),n =236
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Tab. Seznam rizik

R1 Riziko spojené s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym dodanim zbozi ¢i sluzeb
R2 Riziko bezdlivodného neprevzeti zbozi nebo sluzeb kupujicim
R3 Riziko platebni neschopnosti dluznika
R4 Riziko platebni nevtile dluznika
R5 Riziko ztraty ¢i poSkozeni zbozi
R6 Riziko prebrani zodpovédnosti za Skody na zdravi ¢i majetku zakaznikt
R7 Riziko vstupu silné konkurence
R8 Riziko ztraty klicovych odbérateld
R9 Riziko vzniku substitutu k produktu
R10 Riziko zvyseni cen dodavateld
R11 Riziko vzniku ztraty v disledku inflacniho vyvoje
R12 Riziko nepriznivého kurzového vyvoje
R13 Riziko zmény urokovych sazeb
R14 Riziko vzniku ztraty z divodu nepriznivé politické situace
R15 Riziko statnich zasahti do prodeje ¢i tvorby ceny
R16 Riziko pravnich a legislativnich opatieni statu
R17 Riziko spojené s bezpecnosti dat, programt a techniky
R18 Riziko selhani, zranéni zaméstnancu
R19 Riziko nesouladu zajm, pracovni nekazné a tvorby stavek

Zdroj: Vlastni zpracovani



I Zmény ovliviiujici dodavatelsko-odbératelské vztahy

Tab. Zmény v podnikovém prostredi ovliviiujici dodavatelsko-odbératelské vztahy

Dopad zmén na dodavatelsko-odbératelske vztahy

3 4 5 ] 7 8
Pisobeni CR v Evropské unii 27 14 18 11 40 11 32 48 15 20 5,8
Nowvé informacni technologie 24 13 22 23 41 26 30 22 19 14 5,4
Globalizace obchodu 34 17 13 23 34 18 26 36 17 156 54
Roziifeni portfolia vyribénych produkta 28 18 17 23 a7 22 31 31 17 12 53
Silici zahraniéni konkurence 30 22 16 26 29 27 33 23 18 10 5,2
Silici orientace na kvalitu pomoci standardi 38 20 22 18 28 23 27 28 22 12 52
Globalizace logistickych fetézci 36 26 27 26 29 19 22 23 16 12 4.8
Internacionalizace 33 18 21 23 24 23 17 22 12 21 4,8
Komplexni podnikové informaéni systémy 42 17 29 18 40 18 28 19 14 11 4,8
Zmeéna pfistupu k dodavatelim/odbératelim v podobg vzijemné prospéiné spoluprice 33 22 24 21 43 25 27 21 12 6 4,8
Silici domaci konkurence 31 26 28 28 39 20 22 29 a 4 4.7
Elektronizace obchodu 50 23 32 22 24 19 18 21 19 8 4,5
Vymezovini odpovédnych zaméstnanci za jedndni s nejdalezitéEimi dodavateli 50 22 27 18 36 21 18 26 8 10 4,5
SniZovini mnoZstvi odbérateld/dodavateli 48 25 27 21 40 18 17 20 7 13 4.4
VyuZivini outsourcing 53 20 30 23 19 18 27 16 14 7 4,3
Uplatiiovini konceptu fizeni vztahi se zdkazniky 60 22 27 21 35 15 22 13 8 11 4,2
Premistiovani pracovist do nizkonikladovych zemi 65 29 23 17 27 15 20 18 10 14 4,2
Tvorba strategickych alianci 75 27 28 21 28 16 11 13 ] 8 3,7
Uplatfiovini konceptu fizeni dodavatelskych fetézca 72 29 31 17 31 13 16 16 6 3 3,7
Zfizovini konsignaénich skladd dodavateli 72 32 34 19 23 14 17 16 7 2 3,6
Ziizovani samostatnych ndkupnich /prodejnich jednotek 95 34 21 20 24 14 6 7 a ] 3,2

Zdroj: dotaznikové Setreni (2017),n = 236
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J Vysledky testovanych hypotéz pomoci
Chi-kvadrat testu

Tab. Seznam testovanych hypotéz

Hypotéza

Znéni nulové hypotézy

Ho1 Neexistuje zavislost mezi velikosti podniku a stupném internacionalizace
Ho> Neexistuje zavislost mezi hlavni ¢innosti podniku a stupném internacionalizace
Hos Neexistuje zavislost mezi stupném internacionalizace a vaimanym rizikem z obchodovani
Hos Neexistuje zavislost mezi hlavni ¢innosti podniku a citlivosti na zmény ovliviiujici podnikani
Hos Neexistuje zavislost mezi velikosti podniku a citlivosti na zmény ovliviiujici podnikani
Hoe Neexistuje zavislost mezi hlavni ¢innosti podniku a znalosti pojmu Priimysl 4.0
Ho7 Neexistuje zavislost mezi velikosti podniku a znalosti pojmu Primysl 4.0
Hos Ne(.existuje zavislost mezi hlavni ¢innosti podniku a pldnovanymi investicemi
do infrastruktury
Hoo Neexistuje zavislost mezi velikosti podniku a pldnovanymi investicemi do infrastruktury
Hio Neexistuje zavislost mezi stupném internacionalizace a mirou pouZzivani prvka Primyslu 4.0

Tab. Vysledky testovani Ho:

Chi-kvadrat 68,3391
P-hodnota 0,0000
Pearsontiv koeficient kontingence 0,4599
Crammertv koeficient kontingence 0,2991
Vysledek Ho se zamita

Tab. Vysledky testovani Ho;

Chi-kvadrat 50,6895
P-hodnota 0,0003
Pearsontv koeficient kontingence 0,3857
Crammeruv koeficient kontingence 0,2413
Vysledek Hy se zamita
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Tab. Vysledky testovani Hos

Koeficient kontingence

Riziko!® Chi-kvadrat P-hodnota Vysledek

Pearsoniiv Crammeruav

R1 35,8430 0,0000 Ho se zamita 0,3663 0,2783
R3 9,4303 0,1508 Ho se nezamita 0,1879 0,1353
R4 9,9568 0,1265 Ho se nezamita 0,2013 0,1453
R7 4,3477 0,6298 Ho se nezamita 0,1347 0,0962
R8 16,1927 0,0128 Ho se zamita 0,2552 0,1867
R10 10,6173 0,1009 Ho se nezamita 0,1977 0,1426

Tab. Vysledky testovani Hos

. . . . Koeficient kontingence
Zména!® | Chi-kvadrat P-hodnota Vysledek ) .
Pearsonitv Crammeruv

71 60,0088 0,5836 Ho se nezamita 0,4428 0,1867
72 78,9579 0,0846 Ho se nezamita 0,4863 0,2104
15 80,9126 0,0638 Ho se nezamita 0,4965 0,2162
78 71,8431 0,2083 Ho se nezamita 0,4603 0,1959
79 66,6624 0,3522 Ho se nezamita 0,4586 0,1951
714 70,1539 0,2503 Ho se nezamita 0,4434 0,1869

Tab. Vysledky testovani Hos

Koeficient kontingence

Zména Chi-kvadrat P-hodnota Vysledek

Pearsoniv Crammeruv

71 56,0400 0,0009 Ho se zamita 0,4248 0,2709
72 83,2977 0,0000 Ho se zamita 0,5013 0,3345
15 74,0358 0,0000 Ho se zamita 0,4813 0,3169
78 59,4512 0,0003 Ho se zamita 0,4225 0,2691
79 47,1961 0,0094 Ho se zamita 0,4061 0,2566
714 71,7942 0,0001 Ho se zamita 0,4703 0,3077

18 R1 Riziko spojené s nedodanim, opozdénym ¢i vadnym dodanim zboZi ¢i sluzeb, R3 Riziko pla-
tebni neschopnosti dluznika, R4 Riziko platebni nevtle dluznika, R7 Riziko vstupu silné konku-
rence, R8 Riziko ztraty klicovych odbérateld, R10 Riziko zvySeni cen dodavateld

1971 Ptsobeni CR v Evropské unii, Z2 Globalizace obchodu, Z5 Silici zahrani¢ni konkurence, Z8
Rozsifeni portfolia vyrabénych produktd, Z9 Nové informacni technologie, Z14 Silici orientace na
kvalitu pomoci standardd



Vysledky testovanych hypotéz pomoci Chi-kvadrat testu

Tab. Vysledky testovani Hoe

Chi-kvadrat 54,5929
P-hodnota 0,0185
Pearsontv koeficient kontingence 0,4539
Crammeruv koeficient kontingence 0,2278

Vysledek

Ho se zamita

Tab. Vysledky testovani Hoy

Chi-kvadrat 65,6855
P-hodnota 0,0000
Pearsontv koeficient kontingence 0,4826
Crammeruv koeficient kontingence 0,3182

Vysledek

Hy se zamita

Tab. Vysledky testovani Hog

Chi-kvadrat 50,9342
P-hodnota 0,0003
Pearsontiv koeficient kontingence 0,4288
Crammeruv koeficient kontingence 0,2741

Vysledek

Ho se zamita

Tab. Vysledky testovani Hoo

Chi-kvadrat 57,8536
P-hodnota 0,0000
Pearsontv koeficient kontingence 0,4486
Crammeruv koeficient kontingence 0,2898

Vysledek

Hy se zamita

Tab. Vysledky testovani Hio

Trend2?? Chi-kvadrat | P-hodnota

Vysledek

Pearsonuv

Koeficient kontingence

Crammerav

T3 20,7737 0,0538 Ho se nezamita 0,2799 0,1684
T5 40,3901 0,0001 Ho se zamita 0,3820 0,2387
T6 21,4315 0,0444 Ho se zamita 0,2863 0,1725
T8 24,8650 0,0155 Ho se zamita 0,2994 0,1812
T9 33,8314 0,0008 Hj se zamita 0,3607 0,2233
T11 23,9917 0,0204 Hj se zamita 0,3000 0,1816

20 T3 Automatizace technologickych zarizeni a procesti, T5 Cloud Computing, T6 Internet of Things,
T8 Masova kustomizace, T9 Prostredky zajistujici bezpe¢nost dat, T11 Vyuziti senzord ve vyrobé




140 Otazky urcené k hloubkovym rozhovortim

K Otazky urcené k hloubkovym
rozhovorum

Identifikacni udaje

Jak dlouho ptlisobi Vas podnik na trhu?

Kolik ma Vas podnik zaméstnancti?

V jakém kraji ma Vas podnik sidlo?

Co je hlavnim predmétem c¢innosti Vaseho podniku?
V jaké oblasti osobné plisobite?

Obecné otazky o zahrani¢nim obchodu podniku

Obchoduje Vas podnik se zahrani¢im?

Ktery trh je pro Vas nejvyznamnéjsi? Proc?

Vnimate vyvoz/dovoz na nékteré zahrani¢ni trhy jako vice rizikové nez na
ostatni trhy? Proc¢?

Jaky je priblizny podil trZzeb plynoucich ze zahrani¢niho obchodu na celko-
vych trzbach podniku?

Rizeni rizik

e Co pokladate za rizika s nejvétsim dopadem pro Vas podnik pti obchodovani
na domacim trhu?
Jaké riziko se vyskytuje u Vas nejcastéji?
Jak se proti nim zajiStujete?
Existuji néjaka specifika, kterd spojujete se zahrani¢nimi dodavate-
li/odbérateli?
Z prizkumu vyplyvd, Ze mezi rizika s nejkritictéjSim dopadem spada riziko
ztraty klicovych odbérateld, riziko spojené s nedoddnim ¢i opoZdénim doda-
nim zbozi ¢i sluZeb a riziko platebni neschopnosti dluznika. Jak ¢asto se osob-
né setkavate s témito pripady?

Soucasné trendy v rizeni dodavatelsko-odbératelskych vztahi

e Jaké zmény v podnikovém prostiedi mély za posledni desetileti nejvétsi do-
pad na Vase dodavatelsko-odbératelské vztahy?

e Jakym zplisobem ma na V43 podnik vliv ptisobeni Ceské republiky v Evropské
unii?

e Do jaké miry ovliviiuje VA4S podnik celosvétova globalizace?

e Mezi hlavni soucasné trendy patii zavadéni novych informacnich technologii.
Jak se tento trend projevuje ve VaSem podniku? MiliZete uvést konkrétni na-
stroj, ktery vyuzivate pro svou praci?
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Primysl 4.0

Znate pojem Priimysl 4.07

Primysl 4.0 - 22 % podnik® v CR nezna tento pojem, 13 % podnikd nevi, co si
pod nim ma predstavit a 21 % podnikd pojem Priimysl 4.0 povaZuje pouze za
libivé heslo pouZivané v marketingu, jak vyslo z dotaznikového Setreni. Pres-
toZe se vlada zabyva propagaci tohoto témata, obecné je velmi nizké povédo-
mi o dopadech, zdsadach a o tom, co vlastné c¢tvrta primyslova revoluce je.
V Cem si myslite, Ze je hlavni divod neznalosti této problematiky?

Hlavnim dlouhodobym cilem Priimyslu 4.0 je udrZeni a posileni konkurence-
schopnosti podnikt. Jaky je Vas nazor na tuto problematiku?

Uziva Vas podnik aktivné prvky Primyslu 4.0?

Podle dotaznikového Setfeni mezi nejuzivanéjsi prvky Primyslu 4.0 spada
Cloud computing (pouzivani uloZist, sluZeb a programi prostiednictvim in-
ternetu) a automatizace technologickych zarizeni a procesu. Projevuji se tyto
prvky u Vas v nakupu/prodeji?

Vyuziva Vase oddéleni jesté jiné prvky Ci procesy ctvrté priimyslové revoluce?
Nejvétsi pozornost se obecné ubira na bezpecnost a zpracovani dat. Do jaké
miry se Va$ podnik zabyva touto problematikou? Zavedli jste v posledni dobé
néjaka specialni opatreni?

Planujete v nejbliZsich dvou letech investovat do infrastruktury (investice do
digitalizace, automatizace, IT systémii), ktera je pro fungovani Priimyslu 4.0
nezbytna?

Myslite si, Ze zavadéni prvki a metod Primyslu 4.0 bude mit dopad na snizeni
pracovnich mist?

Zavérecna otazka

Myslite si, Ze soucasné trendy (napt. automatizace technickych procest, pou-
zivani sluzeb a programi prostrednictvim internetu, masova kustumizace
atd.) jsou reakci na zminéna rizika?

Nebo si naopak myslite, Ze soucasné trendy budou generovat nova/vétsi rizi-
ka?



