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Uvod
Procesni fistup viizeni organizaci je v dnesni doimoderni a Siroce pouZzivany. Proto
bychom ngli na nakup i prodej nahlizet jako na procesy, &isou nezbytnou séasti

jak vyrobnich, tak i obchodnich spahmsti.

Nakup je pro podnik veliceutezity, nebd role nakupu ma v posledni dolvelky
vyznam. Aby byl ndkup efektivni, je nutné zvolittimpalni strategii, vhod# vybrat
dodavatele a zvolit spravnou metadzeni zasob. Nikdy vSak nelze s jistoidei co je
spravné, vhodné a optimalni. Jelikoz to, co je tfak v jedné firng, nemusi nut&

fungovat i ve firn¢ druhé. Proto je nutné brat v potaz celadu faktod.

Efektivni prodej zavisiiedevsim naikladném piizkumu trhu, zji&ni piani a pateb
zé&kaznik a na volls vhodné marketingové strategie.

Je také nutné si @domit, Ze cilem vSech organizaci je zlepSovaniqdthych proces.
Neni totiZz dileZité, jak jsou procesy dobré, ale jak mohou bgtjlepsi.

Cilem tedy této bakaitéké prace je popsat a vyt proces nakupu a prodeje, veSkeré
teoretické poznatky aplikovat v praxi ve feknZPA Industry, a. s., dale zhodnotit
vysledky analyzy nakupnich a prodejnich prdces této spolénosti a navrhnout

piipadna zlepSeri doporueni.

Cela prace je roztena do pti kapitol. V prvni kapitole je charakterizovanaotggnost
ZPA Industry, a. s. a nastim jeji historie. Dale tato kapitola obsahuje fitrd@ranalyzu
spole&nosti a vyvoj vysledk hospod#eni za gt let.

Ve druhé kapitole jsou vystleny pojmy nakup a proces. Teoretické poznatky jso
pouzity v praxi ha vySe uvedenou spmlest. Je zde charakterizovano nakupni chovani

spole&nosti a provedena analyza nakupniho procesu.

Stejre tak v dalSi kapitole je charakterizovan prodejedy qoroces prodeje a je zde

provedena analyza.

V posledni¢asti je zhodnocena efektivnost nadkupniho a prolkejrhgrocesu a jsou

navrhovana fipadna zlepseni a dopdani.



1 Charakteristika spole¢nosti ZPA Industry, a. s.

1.1 Charakteristika a historie spolefnosti
ZPA Industry, a.s. je ¢eska inzenyrska firma s kandaléni a zastupci vCeské
Republice, Evrop, Sevirni Americe a Sednim Vychod. Spol&nost se hlasi k tradi
podniku ZPA, ktery byl zaloZen v roce 1952 jakdrst@podnik, ktery zajiBoval veskere
aktivity od projektu po uvedeni do provozu v ohld&eni, néfeni a regulace ve vse
odwtvich pifimyslu. ZPA-DP, a.s. byla zalozena v roce 1990 skupinou byval
zamestnand@ Elektromontu jko soukroma akciova spdleost. V roce 2002 se
spol&nost ZPA-DP, as. transformovala na ZPA Industry, aPsoces transformace b
zavrSen v roce 2010 vnitrostatni fuzi ®espdni spole&nosti. Dnes ZPA Industl, a. s.
nabizi inZenyrské sluzby, dodavky a produkty pektické systémy NN a VN, pol

instrumentacifidici systémy a systémyetns SW pro fizna od¥tvi pramyslu

Do prednetu podnikani pdt projektowé cinnosti ve vystalig, projektovani elektrickyc
zarizeni, poskytovani software, automatizované zpracbwat, vyroba, instalace

opravy el&tronickych stroj, pristroja, zatizeni aj.

Pro kazdy segment tr spole&nost vylenila a zaskolilpracovniky se zkuSenostmi
danoutechnologii, kt& neustale spolupracuji se zakaznikem, aby :Zi sluzby a
dodavky pro projektod kusovych dodavek az po komplexni integrovanéadiyl
Manazdi projekti fidi projekt od psateinich konzultaci se zaznikem az do finalr

realizace projektu.

Obr.¢. 1. Logo spolénost ZPA Indrustry

A=
A

Zdroj: [17]

Reditelem spoknosti resp. fedsedou fedstavenstva je Ing. David Gondzsala, k
byl do funkce zvolen valnou hromadou sgolesti dne 20. z& 2013. Do té doby n
této pozici fisobil Ing. Jan Smutn



1.2 Finanéni analyza

Finartni analyza je jednou z rozhodujicich fazi fitimo managementu. Zdrojem
informaci pro finagni analyzu jsou jednak interni finam vykazy (rozvaha, vykaz
zisku a ztrét, cash flow), vy&oi zpravy, statistickd Seni a také externi udaje o
podnicich (Gdaje ze Statistick&eamkyCSU). [9]

Mezi hlavni skupiny ukazatielpati:

» Ukazatele finaéni situace — sem pgaukazatele likvidity a zadluZenosti.
» Ukazatele likvidity — ndti schopnost firmy uspokojit své splatné zavazky.

« DalSi jsou napiklad ukazatele aktivity, vynosnosti nebo ukazatelai hodnoty.

Pt financni analyze obvykle zéname rozborem fina&gnich ukazatél (trzeb, néklad
apod.) a jejich zgn (mezir@nich, ¢asovychiad apod.). Dalsim krokem je rozbor

struktury. Je nutno zminit, Ze zakladem analyayppmbor porndrovych ukazatel. [9]

Udaje pro vypdet jednotlivych ukazatéljsou ¢erpany z vyroni zpravy z roku 2012
spole&nosti ZPA Industry. Nejilezit¢jSi udaje jsou v nasledujici tabulce (1). Mqze
pak najdeme rozvahu k 31. 12. 2012 a vykaz ziskinédy (viz Filoha A a B).

Tab.¢. 1: Udaje pro vypeet jednotlivych ukazatélpro rok 2012 v tis. K

Aktiva celkem 68 489
Oh¢Zna aktiva 58 150
Zasobhy 7 701
Kratkodobé pohledavky 41 960
Vlastni kapital 3118%
Cizi zdroje 37 304
Kratkodobé zavazky 21 755
Zisk 314
Trzby 93 355

Zdroj: Vlastni zpracovéani, 2014 dle [13]



Obézna aktiva zasoby
kratkodobé zavazky

Rychla likvidita=

58 150- 7 701 _ » 3189612
21755

Vypocet ukazuje, Ze spalrost je schopna dostat svym zavamkzhruba 2,32 kréat. To
znamena, ze spaeost ma mnoho volnych prdéstlki, protoZze optimalni hodnota se
pohybuje od 0,2 — 0,5, tato hodnota byakpotena tendi pétkrat.

. cizi zdroje
Zadluzenost=——————— *100
celkova aktiva

37304, 100 = 54,4671407 %
68 489 B °

Celkova zadluzenost je zhruba 54%. Optimalni stadg 50%, mZzeme tedyict, Ze

spole&nost je mirg predluzena.

vlastni kapital

——*1
celkova aktiva 00

koeficient samofinancovasa

31185, 00 = 455328503 %
68 489 - 0

Ukazatel zadluZzenosti a koeficient samofinancovéangi davat dohromady 100%. Z

vypoctu tedy vyplyva, Ze spotaeost kryje suj majetek ze 45 % vlastnimi zdroji.

L cisty zisk
Rentabilita trzeb (ROS)=——-
trzby
314 _ 0,0033635
93355

Ukazatel rentability trzeb ndm v tomtdipad udava, Ze 1 K trzeb ndm finesla
zhruba 0,0034 Kzisku.
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. . " cisty zisk
Vynosnost vlastniho kapitalu (ROE=—— —
vlastni kapital

314 0,0100689
31185

Rentabilita vlastniho kapitalu vyjagde, kolik korun zisku ppada na jednu korunu
vlastniho kapitalu. Z vypdu vidime, Ze na jednu korunu vlastniho kapitatipgda

0,01 koruny zisku.

. , . cisty zisk
Rentabilita celkovych aktiv (ROAW

314 0,0045847
68489

Z vypcetu vyplyva, Ze na kazdych investovanych 10skol€nost vydlala 0,46 K.

Zawrem mizeme konstatovat, Ze aZz na mirnotedbuZzenost a mnoho volnych

prostedki, se jedna o celkem stabilni spoiest.
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1.3Vyvoj vysledki hospodaeni za 5 le

V néasledujicim grafil) se objevujivysledky hospoda&ni za poslednh 5 let, tedy od
roku 2008 az do roku 201

Grafé. 1. Vysledky hospodani
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Zdroj: Vlastnizpracovani, 201 dle [13]

V grafu (1)vidime, Ze spolenost dosahuje Btlaw ztraty a zisk. Velky propad naste
vroce 2011, kdy doSlo ke stagna chemickém pimyslu, na ktery se mj. spa@leost
orientuje. Nefichazely zadné investii akce, a firma fijimala pouze malé zakazk
Z tohoto divodu dosSlo | vyraznému snizeni trzeb. tkmuto propaduaké gispely
rizikové zakazky s nejmenovanownmeckou firmou, u niz #a spolénost ZPA
Industry vazané vysoké pohledaviTyto penize vazané pohledavkach se staly p
ZPA Indrusty nedobytnyn

V piiloze uvedeném vykazu zisku a zti (viz ptiloha B)si také nizeme vSimnout, Z
vroce 2011¢inily ostatni provozni naklady téfh o sedm miliod vice nez roce
nasledujicim. foce 2012 nastoupilo nové vedeni &ata se radikalé spadit. Rok
2012 minesl siceniZSi trzby, za to se ugdd na osobnich rkladech, spdebs materialu
a energie alalSich provoznich a finanich nakladech. Zda se tedy, Ze prognoza
dalSi roky bude ifizniva. Podle fedkéZznych informaci, by ®l byt i rok 2013

v kladnych¢islech.
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2 Nakup

2.1 Funkce, ukoly a cil nakupu

e

.Nakup pati mezi nejdlezitjSi podnikoveé aktivity a fedstavuje fundni c¢innost

podniku, kterou z8n4 transformani proces v &m probihajici.” [11, str. 16]

»Zakladni funkci nakupu v podniku je efektivni uggovani poteb vyplyvajicich
z planovaného pibehu zakladnich, pomocnych i obsluznych, vyrobnigbviyrobnich
proces, a to zajiovanim dodavek surovin, zakladnich i pomocnych nébte

nakupovanych vyrolika souastek, polotoval, nahradnich dit atd.” [9, str. 196]

Veskeré funkce nakupu obvykle zdjife Utvar nakupu. Aby tento Utvar @sSpe
fungoval je zapdiebi sprava a gresré vymezit Ukoly jemu s¥fené, vymezit zfisob
ieSeni vztal s vrejSim okolim a pouzit vhodné metotizeni ndkupu a zejméniang

stimulovat cely utvar nakupu i jeho pracovniky.][11

Aby mohl byt proces nakupu povazovan za ekonomiefektivni, je dilezité brat

v Gvahu tyto body:

» Co nejesreji a véas zajisovat gedpokladanou péebu materialu.

» Systematicky zaji®vat a volit optimalni zdroje pro uspokojeni ifsdt.

« Uplng a was projednavat a uzavirat smlouvy o dodavkach.

» Sledovat a regulovat stav zasob a Zajat efektivni vyu?Ziti.

» Pe&ovat 0 zaji&ni kvality nakupovaného materialu.

» Vytvéiet a zdokonalovat inforndai systém prdizeni nakupu.

» Systematicky zabezpevat personalni, organizai, metodicky a technicky
rozvoj jaktidicich, tak hmotnych procis

e Zajistit uskuténovani gripravy, vydeje, fisunu materialu na mista peby. [11]
Boris Slapota ve své knize Nakup? [10] mimo jin&diy Ze mezi kéové tkoly pai:

* Na&kupni logistika
e Sourcing

» Strategicky nakup
« SQA

13



Nakupni logistika, cizim slovem ordering, je prvnim a zaravklicovym ukolem
nakupu. Ped tim, nez je zboZi objednano, jeipbta vSe pdivé naplanovat. Nakupni
logistik ve &tSin¢ pripadi nevi, co nakupuje ani od kolika dodavatebkupuje, neld

za vylEr dodavatel neni zodpo#dny.
Sourcing neboli operativni nakup iieme rozdlit do dvou kategorii:

a) Outsorcing, ktery se zabyva moznosti tzv. vydmistvyroby, ktera probiha
Zverti.

b) Primarysourcing, ktery hleda nové nakupfiigzitosti.

Pracovnik sourcingu ziskava a shrodiajg informace z trhu a vyhledava nové nakupni
piilezitosti. Shromafovéani informaci musi byt systematické. Vyiv&e struktura
Gtvaru sourcingu, ktera definuje odgawnosti jednotlivych nakugc ktery je

orientovany na Wity segment.
Hlavni ulohystrategického nakupujsou:

a) VylepSovani podminek se stavajicimi dodavateli.
b) Udrzovani kontaktu s dodavateli.

c) Vyhledavani novych dodavatel

Podstatou strategického nakupu neniévyhodnych dodavaté] ale jde pedevSim o
rozvoj dodavatele a vyty@ni prostoru ostatnim Utwan, aby mohly s dodavatelem

efektivn® spolupracovat.

Poslednim bodem j&QA (Supplier Quality Assurance — zabese dodavatelské
kvality). Ukolem je rozvijet schopnost dodavéteajistit dodavky podle zadanych
poZzadavk. Dulezité je udrZzovat intenzivni kontakt s dodavatBladavatel by &l byt

sourasti firmy.

Cilem nakupu je tedy fpdevsim uspokojovani geb, snizovani naklad spojené
s ndkupem, zvySovani jakosti nakupu a zatoeeizovani rizika, dale zvySovani

flexibility ndkupu a podpora nakupnichicdrientovanych na wejné zajmy. [11]
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2.2 Faktory ovliviiujici nakup
Faktory, které ovlixiuji nakupni rozhodnuti, si ieme znazornit v nasledujicim

schématu (2):

Obr. ¢. 2: Faktory ovliwujici nakupni rozhodnuti

Faktory ovliv iujici
nakupni rozhodnuti

1
Podminky

dodavky Jakost Mnozstvi Cena Cas Dodavatel

Zdroj: [11, str. 23]

Podminky dodavky zavisi pedevsim na specifickych dodacich a platebnich

podminkach. Ty musi byt ve smlaupresré definovany.

Jakost z hlediska nakupu znamena vhédnakupovat material nebo vyrobky pro

zamysleny Gel. Cilem je nakoupit kvalitni suroviny za co négiiceny.

Co je spravnémnozstv? Existuji fizné techniky ufeni nakupovaného mnozZstvi.
Zajimat nas budeipdevsim, kolik materidlu bude k vyrolpouzito, jaké ztraty i
vyrobé¢ budeme povazovat zaijptelné, stav materidlu na skkade chvili podani
objednavky a vySe pmérné zasoby.

Cena musi byt brana v uvahu s kvalitou nakupovaného mdéteci zbozi. NejlepSi

e

Cashraje dileZitou roli pi rozhodovani kdy nakoupit materiél zboZi. Vyrobce musi
naplanovat nakup materialu tak, abyipbny material byl k dispozici prdwe chuvili,

kdy je potebny ve vyrob.

Dodavateléby meli byt vybirani podle pdeb podnikatele a & by vyhovovat vSem
pozadavkm firmy. [11]
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2.3 Vlastnosti a dovednosti vedouciho nakupu
Kazdy vedouci pracovnik nakupu byémdisponovat celouradou vlastnosti a
dovednosti. Jedna sefeplevSim o obchodni logiku, kterd se vyana umeénim
argumentovat, mit smysl pro komunikaci a ovladehtéky vedeni nakugc Déle by
meél ndkupce disponovat odbornou kvalifikaci v oblastkupu, vytvéit predstavu silné
osobnosti pro upewni své divéryhodnosti a prohlubovat své zkuSenosti a technické
kompetence v oblasti nakupovanych vyrblaksluzeb, za které je zodpowmy. Nemén
dulezité je mit tvéiveho ducha. Ten umaaje trvale sniZzovat jednotkové naklady a
zvySovat produktivitu prace. [6]

2.4 Nékupni proces

.Proces je souborinnosti, které @ni vstupy na vystupy[5, str. 15]

Cilem podnikovych procés je dostat vyrobek nebo sluzbu k zakaznikovi
v pozadovanéntase, v pozadovaném mnozstvi, v poZzadované kvalisé optimalnim
krycim pispivkem. Procesy v podniku jsou vzajedrpropojeny do toku, ve kterém se

pohybuje material, informace a pracovnici. [5]

Obr.¢. 3: Proces

ohranteni

dodavatelé vstupyf PROCES vystupy Ci
——>

zdroje

Zdroj: [5, str. 16]

Jinou definici procesu uvadi ve své knize Monikasseova a kolektiv [3], ve které
piSe, Ze procesnitistup vychazi ziedpokladu, Ze objektentizeni je popsany,
definovany, strukturovany, zdrojéa vstupy zabezgeny proces. Ten je uskgt®van

pro konkrétniho zakaznika a ma jednazrastanoveného vlastnika.

Vlastnik procesu je osoba zodgdna za dosahovani giprocesu a jeho efektivniho

fungovani, monitorovani, spravueseni problérin

Zakaznik procesu je subjekt, kterému jsou vyslgaliogcesu uteny. Mize to byt osoba

ale i organizace nebo jiny proces.
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Vstupy se vyuzivaji jako spowstprocesu. Rozdil mezi vstupy a zdroji je ten, zejEd
jsou pouzivany kigmené vstup na vystupy.

Vystup je tedy vysledkem procesu. Tento vysledgkaje fredan zakaznikovi.

Obr.¢. 4: Nakupni proces organizace

uvédomeéni posouzeni
Si poti‘eby nabidek

vybér

dodavatele

specifikace hledani

produktu dodavatele ObJEdnaVka

Zdroj: Vlastni zpracovéani, 2014 dle [6]

Muzeme tedy tvrdit, Ze v nakupnim procesu je vlasimilgarant resp. referent nakupu,
zdkaznikem je organizace, pro kterou je nakup eskovan, pop. dalSi proces, tedy
vyroba. Vstupem do celého procesu jesdomeni si poteby, to je vychozi stav a
spoust¢ daného procesu. Do procesu dale vstupuji zdrgjp. tennosti, které jsou
nezbytné k dosazeni koncového stavu. Timto staeemnskuténéna objednavka. Do
procesu nakupu jako takového satepmé jeS€ pati prijem zboZzi na sklad, kontrola

zboZi a vyhodnoceni nakupu.

Je Zadouci, aby procesy byly neustalé zlepSovéakyaiay ginesly zakaznikm co
nejvyssi prosgch.
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2.5Rizeni nakupovani ve spolnosti ZPA Industry
Nyni piejdkme od teorie k praxi a fibéh procesu nakupu si ukazme na vybrané

spole&nosti.

Material a komponenty tené pro jednotlivé zakadzky se objednavaji na zéklad
dokumentu zvaného technicko-obchodni specifikac@)Ta objednaciho navrhu. Oba

tyto dokumenty jsou k nahlédnuti ¥ilpze C a D. VSechny dokumenty TOS jsou
vytvareny ve firemnim informéim systému Kostka Pro.

Postupcinnosti ndkupu Ize shrnout do nasledujici tabuly ¥e které se objevuje vzdy
krok procesu, vstupy do tohoto procesu, odpoa osoba za dany krok a vystupy

procesu. Jednotlivé kroky procesu budou dale lpapsany.

Tab.¢. 2: Postuginnosti nakupu

C. Krok procesu Vstupy Odpowdny Vystup
Prevzatd TOS nebo
1 | Prevzeti a kontrola TOS . C Referent | objednaci navrh,
. . . TOS nebo objednaci navrh ! " A
nebo objednaciho navrhu nakupu vyplnény a schvaleny
titulni list
Prevzata TOS nebo Referent
2 | Kontrola skladovych Zélsoaobjednau navrh, vypémy nakupu, Koneiny pozadavek

a schvaleny titulni list, pro nakup

skladovy systém skladnik
. Referent . .
3 | Posouzeni a vy Vyber dodavatel nakupu, Nakup materialu nebo
dodavatele komponent
garant
Vystaveni a zaevidovani Referent Objednavka, seznam
4 Y X Objednavka . objednavek v Kostce
objednavky nakupu Pro
Projektovy
5 | Zmena objednavky Zme@a vyspecifikovanych| manazer, Vytizeni zen
poloZek referent
nakupu
6 | Uzaweni kupni smlouvy Navrh kupni smlouvy igﬁjgﬂt Kupni smlouva
e . vy £ . Sestava pkni
7 isjlf]tiegll’]’]ﬁ)glub\fhu realizace (I;’tr)gggznrglllzontrola plani I?]gflfureﬂt objednévek z Kostky
b y ) y b Pro do slozky zakazek
» . Prevzeti dodavky od
g | Prichod dodavky - Prevzeti dodavky Skladnik | prodavajiciho nebo

piejimka do skladu .
prepravce

Evidence nakladl
Referent | nakoupeného zbozi.
nékupu, | Evidence nékladl

9 | Evidence Ukodeni zakazky : . X <
vedouci vraceného zboZi
nakupu prodejci. Evidence

hodnoty materialu.
Zdroj: [13]
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Pitevzeti a kontrola TOS nebo objednaciho navrhu

Referent ndkupuipvezme od Zadatele TOS nebo objednaci navrh pitowizakazku.
Zkontroluje aplnost a schvaleni oprémym pracovnikem. Nakup na zakazku a nékup
na servisni zakazku provadi referent nakupu po Zamdrvypl@ného a schvaleného
objednaciho navrhu. Dopravdi gxpedici potom objednava #iuskladnik¢i referent
nékupu dle hodnoceni doprdyckteré seridi seznamem kvalifikovanych doprdivc
Skladnik ptibéZzné oznamuje referentovi ndkupu problémy s dopravgako jsou nap

nedodrZeni termin poruseni obalu apod.

Kontrola skladovych zasob

Po pevzeti TOS referent nakupu ve spolupraci se skkadmiposoudi stav skladovych
zasob. Kopii TOS s oztanymi polozkami k zarezervovaniegla referent skladnikovi,
ktery komponenty ozrté zakazkovynxislem. Komponenty, které nejsou na sklask

doobjednayji.

Posouzeni a vy dodavatele

Postup vybru dodavatel materialu nebo vyrobku, detadlrpopiSeme v dalSim béd

této kapitoly.

Vystaveni a zaevidovani objednavky

Referent nakupu vystavi objednavku v programu Kaodtko peklopenim TOS do
objednavky. VSechny objednavky jsou evidovany \naezu objednavek v Kostce Pro.
Objednavka musi byt potvrzena dle podpisovych opdiva odeslana ifslusnému

dodavateli.

Zmény objednavky

Pokud dojde z jakéhokoliv astodu v piabéhu vyizovani objednavky ke zéné
vyspecifikovanych polozek jako je mammena typu, mnozstvi apod. vyvola Zadatel
zmeénove tizeni a zmina musi byt fenesena na vSechna ffeiina mista. Vipad

zmeny se zboZi feobjedna na zakladové TOS.
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Uzawveni kupni smlouvy

Kupni smlouvu vystavuje nadkupni adeni, poziva se Sablona ve firemni dokumentaci
a tuto kupni smlouvu dale schvaluje a podepistgusny pracovnik dle podpisovych

opravreni.

Zajistni pribéhu realizace kupni smlouvy

Kontrolu plréni objednavek provadi vzdy referent ndkupu spélese skladnikem. Ke
kontrole oggt slouzi program Kostka Pro a dokumenty doslé sZini, coz jsou dodaci
listy a faktury, které jsou ipdavany ze skladu referént nakupu. Pokud dojde
k neplréni kupni smlouvy, nakupni referent objednavku ueguijskuténost o neplani

oznami zadateli.

Prichod dodavky —iejimka do skladu

Zatadné pevzeti je zodpasdny skladnik. Ten fgbira objednané zboZzi od dodavatele
¢i dopravce. Povinnosti skladnika jéegontrolovat mnoZstvi a stav dodavky a vse

fadre zaevidovat.
Evidence

Referent ndkupu po ukoéeni zakdzky provede porovnartijaého a vydaného zbozi na
zakazku. Vyhodnoti, zda je zbylé zboZi ze zakazbyZpelné pro jiné zakazky a po
vyhodnoceni fevede zboZi spolu se skladnikengtzgo skladu. Mimo toho jsou takée
evidovany naklady nakoupeného zbozi, naklady vverzbozi. Déle se pak eviduje
hodnota materialu, pmi termini, cenove, rabatové a platebni podminky, problémy

s dodavateli, celkovy pohled na zakazku a navrbyn@pravna a preventivni opati.

Cely proces nakupu probih&epevsim elektronicky, tim se Behaklady na tisk a
hlavre se Saf ¢as. OFive totiz bylo nutné kazdy dokument a kazdou objedtn

tisknout a rdné podepisovat. VeSkeré tyto administratiwimnosti byly gesunuty do
ekonomického oddeni a tim se docililo zefektieni celého ndkupniho procesu.
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2.6 Vybér dodavateli ve spol€nosti ZPA Industry
Odpowdnost za vybr dodavatele ma ve spéteosti ZPA Industry, a. s. garant spolu
s referentem nakupu. Garant vyhodnoti vyrobek adatetle, vedouci ndkupu ma pravo
potom dodavatele z#nit. Referenti ndkupu si vedou seznam vybranycladatth. Pro
vSechny projekty musi bytipdnostg vybirany materidly a komponenty od dodauatel
uvedenych vtomto seznamu, kde jsou dodavaséni podle kategorii (Hodnoceni

dodavatei viz priloha E).

V kategorii 1 (aktualni dodavatel) vyhovuje dodavatel vSem hodnoticim kritériim a je
ceno¥ vyhodny.V kategorii 2 (variantni dodavatel) vyhovuje v technickéniteSeni,
ale nevyhovuje &kterym dalSim kritériim. Vyrobky od tohoto dodaveté&ze pouZit na
Zadost odbratele, nebo pokud aktualni dodavatel neni schegesbek v pozadované
Ihaté¢ dodat. V kategorii 3 (zakdzany dodavatel) se objevuji dodavatele, jejichz
vyrobky jsou v gkteré kategorii problémové a ohrozuji kvalitu zaazKritéria
hodnoceni jsou fipdevSim technické, kvalitativni, obchodni a cend@@.technickych
kritérii pati hlavreé technické parametry daného typu produktu, kvaliatkritéria
zahrnuji zfisobilost dodavatele zajistit kvalitu dodavky nelazby podle 1ISO 9001.
Mezi obchodni kritéria séadi platebni podminky, termin dodani, péjgtza Skodu
apod. Nakonec cena zavisi na aktualnim ceniku dael@vnebo jeho nabidky.

Spole&nost ZPA Industry se snazi nedovolat zadnému doelavaby nel u ni vyhradni
postaveni. Dodavatele udrzuje v tzv. trvalé nejstvybira vzdy rkolik dodavatel

z kategorie 1 a ten, ktery nabidne nejnizsi cenaha uskuténi nakup.

Opakované hodnoceni dodavatprovadi garanti 2x tm¢ podle zkuSenosti s realizaci
piedchozich zakazek a podle tdapkupu o kvalit a obchodnim hodnoceni produktu.
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2.6.1 Vybrani dodavatelé spoknosti ZPA Industry
Spolenost Rittal Czech, s. r. o.

Tato spolénost se zabyva vyrobou rozwg&dvych skini a jejich gisluSenstvi, skni
s protipozarni odolnosti, zaji§e komponenty pro klimatizai systémy a silnoproudé
rozvody. [14]

Obr.¢. 5: Logo spolenosti Rittal Czech, s. r. o.

=]

RITTAL

Zdroj: [14]
Spola&nost Elektro - Viola, s. r. 0.

Firma Elektro — Viola se na trhu velkoobchodnihodaje elektromaterialu pohybuje jiz
od roku 1991. Specializuje se namyslove zavody, ze&ulské organizace, montazni
firmy, ale i na BZné spatebitele. Do sortimentu této spotesti pati predevsim kabely
a vodte, svitidla a ssteln& technika, elektrické&istroje a z&zeni, rozva&e, s¥telné

zdroje, ulozny material a komponenty if@itné pro topeni a év vody. [15]

Obr.¢. 6: Logo spolenosti Elektro — Viola, s. r. o

(EESEGE vioLA §

Elaktrotechnicky velknobehod

Zdroj: [15]
Spolenost Weidmdiller, s. r. o.

Tato spolénost se specializuje na komplexeSeni pro nakmé pamyslové aplikace
od silovych a signalovych obvodiz k datovym sitim. J8nna v rékolika obchodnich
segmentech, které se z&wji na rozvadce a provozni kabeldZ, komponenty pro

silovou energiifesi inteligentni Gpravu nebo zpracovani sigreéldat v rdmci sové
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infrastruktury. Z celkového pohledu tyto obchodegmenty obsahnou vSechny drévn

infrastruktury ptmyslovych siti, energii, signély i data. [16]
U této firmy doséhla spateost ZPA Industry 45% rabatu.
Obr.¢. 7: Logo spolenosti Weidmiuiller, s. r. o

Weidmiiller 3t

Zdroj: [16]
Graf¢. 2: Podil dodavatélna dodavkach spaleosti ZPA Industry
M Rittal

M Elektro Viola

m Weidmiiller

Zdroj: Vlastni zpracovéani, 2014 dle [13]
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2.6.1 Hodnoceni vybranych dodavaté
Ackoliv méa spolénost ZPA Industry svoji vlastni metodu hodnocendal@tet,
pozadali jsme jio hodnoceni vySe uvedenych dodaw nami zvolenou metod.
Nakupci jsme pedlozili dotaznik, ktery je uveden ¥ifpze F. Vdotazniku se objevu
tvrzeni, kterd maji bytdaslovana podle pravdivosti na stupnici od nuly @&.pgPokud
je tvrzeni naprosto shodné se skotesti ve spokénosti, nechi je toto tvrzeni ozngno
cislem @t. Naomk pokud tvreni naprosto nesouhlasi, négke ozn&eno cislem nule
Kritéria hodnoceni jsou zndza@ma v tabulce¢. 3. Pro sestaveni dotazniku jsme

inspirovali knihouJak nakupovat se ziskeod R. Perrotina a P. Heuschg[8].

Zvolili jsme grafickou mtodu hodnoceni, kterd sgwa v grafickém znazormni
celkové vykonnosti dodavatele podol& plochy. Vtomto diagramu se objevuje Ski
hodnoceni od 1 do 5 bda hlavni ukazatele vykonnosti. Tyto ukazateleykajt ceny,
termini dodavek, jakosti a sluzea dale mohou bytaeny do dalSich diich kritérii.
MnozZstvi a charakteristiky dilch kritérii nejsou pewhdany, zavisi totiz na mnol
faktorech.Cim wtsi je potom plocha grafu, tim je dodavatel zis#si. [8]

Po vyhodnoceni dotazniku jsme do¢tomuto zndzorni hodnoceni dodavate

Grafé¢. 3: Hodnoceni dodavatele Rittal Czech, s.
1.1

[ Rittal

3.2

Zdroj: Vlastni zpracovani, 20

24



Grafé. 4 Hodnoceni dodavatele Elek-Viola, s. r. o.
1.1

@ Elektro Viola

3.2
Zdroj: Vlastni zpracovani, 20.

Grafé&. 5:Hodnoceni dodavatele Weidmtller, s.
1.1

@ Weidmuller

3.2

Zdroj: Vlastni zpracovani, 20
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Tab.¢. 3: Legenda ke gram

1. Parametr cena 3. Parametr jakost

1.1 Struktura prodejni ceny 3.1 Uranvjakosti

1.2 Urover ceny v pondru ke konkurenci| 3.2 Stalost Grayjakosti

1.3 Podminky splatnosti 3.3 Nezavadnost

2. Parametr terminy dodani 4. Parametr sluzby

2.1 Délka terminu dodani 4.1 Vztah jakost-cena

2.2 DodrZovéani termindodavek 4.2 Vztah mnoZstvi-termin dodani
4.3 Poprodejni sluzby

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2014 dle [8]

Setenim jsme zjistili, Ze nejlépe je hodnocen doddvdital Czech, s. r. o.

s ptimérnym hodnocenim 4,18, na druhém rais¢ umistila spot@ost Elektro-Viola,

s. r. 0. s hodnocenim 3, 91 a jaketit skortil dodavatel Weidmdller, s. r. 0. s hodnoceni
3, 82.

Kazdy dodavatel ma své silné a slabé strankgniavEémto dodavateim déla problém,
pruzreé reagovat na zemy objednavek co se &g mnozstvi, jejich dodaci terminy se
prodluzuji. Co by také spaleost ZPA Industry uvitala, jsou kvalégi poprodejni
sluzby a delSi doba jejich vyuziti. Naopak je spotesst téndt se vSemiiemi dodavateli
spokojena v oblasti ceny, dodavatelé wjiadodrobnou strukturu cen, a jejich Urdve
vaci konkurenci je celkem uspokojiva, u dodavatele dwdiller, s. r. 0. dokonce

dosahuje naSe zkoumana sgalest 45% rabatu.

2.7 Rizeni zasob
Zafizeni zasob zodpovida utvar nakupu. Sptawoleny systéntizeni zasob je jednim
udrZovani optimalnino mnoZstvi zdiipjpotebného pro realizaci viech tcilRizeni
zasob je dlezitym strategickym problémem aildzitym souborem aktivit, které

ovlivauji efektivni fungovani ekonomiky celého podnikl]

Spole&nost ZPA Industry pouzivA metodu v posledni dofelice rozSienou mezi

pramyslovymi podniky, a sice metodu Just-in-time nepohw v ¢as.

Tato metoda je pouzivana peSeni vztalh mezi dodavatelem a oétatelem. Cilem této
metody jsou minimalni nebo nulové zasoby a nejvyakbst. Je nezbytné, aby
odbksratel a dodavatel #&i dokonale zkoordinované sve&innosti a dokonale

spolupracovali. Pokud je metoda JIT spwpouzita, vysledkem jsou nizké nebo
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dokonce nulové zasoby a vysSi jakost. Dodavatebwgotebné produkty fesre
podle daného rozvrhu, tedy podle planu vyroby codliele, takZze material a

komponenty jsou ihnedipravené ke zpracovani a k montazi. [11]

Pred tim, nez spotmost z&ala pouzivat tuto metoduizeni zasob bylo celkem
chaotické. Nakupovalo se podle ceny ve velkém mnugzsekteré komponenty

zustavaly na sklatinepouzitelné a neprodejné.

Nasledujici graf (6) zobrazuje vyvoj obratu zasotbohy obratu zasob za posledhi t
roky. Pro vypdet jsme pouZili vzorec 1 a 2. Vidime, Ze doba abmisob roste, to
znamena, ze proces otepzeti zasoby na skladigs vyrobu az do prodeje kameho

produktu, se prodluZzuje. Metoda JIT byla zavedesm@rve vroce 2012. Bohuzel
nemame Kk dispozici Udaje pro rok 2013, takZze zatémizeme konstatovat, Ze touto

metodou bylo dosahnuto efektijgiho procesu.

i trzby
Obrat zasob=—
zasoby
(1)
. 365
Doba obratu zasob=——+—
obrat zasob
()
Graf¢. 6: Vyvoj obratu zasob a doby obratu zasob
35
30
30,11
25
20 —
17,76 18,51 =@==0brat zasob
15 ’
== doba obratu zasob
12,12
10
5
0
2010 2011 2012

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2014 dle [13]
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2.8 Analyza procesu nakupu ve spodaosti ZPA Industry

2.8.1 Nakupni &innost
Na proces zefektilovani a optimalizace je kladen v posledni ddmany diraz.
VSechny tyto kroky vedou k usporam, které poskyfujiné konkurerni vyhodu.
Jednim z ukazatil mefici Uspory, je ukazatel srovnani nakupnich centaeagci a
piedeslé obdobi (3). Tento ukazatekimschopnost strategického nakupu dojednat
uritou arover cen pro dané obdobi ve srovnani s obdobifedgslym tim, Ze

porovnava vysi fakturovanych ceieg vSechny polozky mezi sledovanymi obdobimi.

[10]
Vzorec pro nakupnidinnost (3) zni:
n n n
Set= ) Suws! () Vpim— ) S * 100 (%)
m=1 m=1 m=1
n
Sbs= ) (P~ Flam) * Qoa) (KO)
m=1
k
Py = Z (Pey; * Gyy) / Qs
=1
k
Pro = Z (Proi * Aroi) / Qs
=1
k
Q= Y ()
=1
k
Vp1= Z (Pr1* A1)
=1
3)

kde: S ... procentudlni Uspora,
Sis ... celkova Uspora,
n ... celkovy poet materiak nakoupenych ve sledovaném obdobi,
P --- pramérna fakturovana cena daného materialu ve sledovahéiobi,
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Py --- pramérna fakturovana cena daneho materialu v zakladmigoloi,

Q1 ... celkem nakoupené mnozstvi daného materialuegmshném obdobi,

Vp1 ... celkem nakoupeny objem daného materialu ve sbeuam obdobi,

K.

.. celkovy paet fakturaci daného materiélu,

Pra ...
Po ...
1 -
%o -

fakturovana (zaplacend) cena za material v dalkha obdobi,
fakturované mnoZzstvi materialu ve sledovanénobhd

fakturované mnozstvi materialu v zakladnim obddob

Tab.¢. 4: Udaje pro vypeet v obdobi O

fakturovana (zaplacend) cena za material veogetem obdobi,

Material Material

A B
Faktura 1 2 3 4 5 Faktura 1 2 3 4
Cena 76 70 70 76 72 Cena 35 40 45 35
MnoZstvi 100 150 150 100 130 Mnozstv 50( 460 300 50 5
Zdroj: Vlastni zpracovéani, 2014
Tab.¢. 5: Udaje pro vypéet v obdobi 1
Material Material

A B
Faktura 1 2 3 4 5 6 Faktural 1 2 3 4
Cena 57 57 57 54 56 56 Cena 30 30 26 26
MnoZstvi| 90 90 100 120 70 85 MnoZstvi 400 450 50000 5

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2014

Tab.¢. 6: Vypaity pro srovnani cen

Ukazatel Hodnota

po — material A 82,09
pro — material B 37,11
pr — material A 56,07
pn — material B 27,84
V1 — material A 31 12(
V1 — material B 51 500
Qp1 — material A 555
Qp1 — material B 1 85(
Sabs -31590,6
Sl -27,66%

Zdroj: Vlastni zpracovéani, 2014
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VeSkeré udaje ptbné pro vypéet jsou znazormny v tabulces. 4 a 5. V tabulce. 6 se
potom objevuji vypgitané hodnoty jednotlivych ukazaielNazvy materidl nejsou
zanerné uvedeny a Udaje pro vypet jsou zkresleny zidlodu zachovani obchodniho a

vyrobniho tajemstvi spataost ZPA Industry, a. s.

Vypoétem jsme zjistili, Ze se nakujpm svym jednanim s dodavateli péitta vyjednat
niz&i ceny materialu. Uspogani 31.590 K oproti gredeslému obdobi, v procentech
vyjadieno je to vice nez 27 %.Meme tedy konstatovat, Ze v tomhle ohledu bylo
nakupni oddleni usgsné.

2.8.2 Nékupni audit
Poslednicasti analyzy nakupu je nakupni audit. Provedli jSeteni na zaklagl Sesti
otazek, které by #hy zhruba zjistit efektivitu procesu nakupu. Ingpiali jsme se
otdzkami z knihy Nékup a prodej od J. S. Gammonasf2 171]. Dotaznik je

k nahlédnuti v filoze G.
Vedouci nédkupu odpovidal takto:

Doséhli jste za uplynulych rkolika mésiai snizeni ceny u #jakého produktu nebo

sluzby, které pravidelné nakupujete?
Ano.

Jste spokojeni s tim, Ze Zadné platba dodavateli serealizuje dfiv, nez je o¥feno,

Ze zbozi nebo sluzby byly fevzaty a placen&astka spravré vykalkulovana?
Ano.

v s

Mate pripraveny seznam néhradnich dodavatdél nejdilezZitéjSich produktia a

sluzeb?
Ano.

Byla v posledni dolé zpozdna néjaka dodavka, ktera sereSila bud’ stiznosti u

dodavatele, nebo jeho vilazenim z VaSeho seznamu?

Ano.
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S kolika Vasimi hlavnimi dodavateli jste se pokoudevyjednat vyhodnéjSi ceny a

terminy?
Zhruba s polovinou naSich dodaviétel

MiZete rékterou z nakupovanych polozek vyninit za lacinéjSi a pritom zachovat

stejnou kvalitu?
Praw zkoumame nabidku dodavaitel
Patet dosazenych béad5

Maximalni dosaZitelny pit bodi je 8.Rizeni nakupu ve spalerosti ZPA Industry je
dle naseho S@#ni hodnoceno &i body. Pokud tedy odpovidal vedouci nakupu

pravdiw, miZzeme konstatovat, Ze si sp@iest v oblasti nakupu vede deb
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3 Prodej

3.1 Povaha a uloha prodeje
Povahu a ulohu prodeje sittieme pedstavit jako Ukol &co prodat. OvSem za timto
tvrzenim se skryva velmi sloZity proces, ktery raljeradu zasad, technik dlézitych
osobnich dovednosti a pokryva celtadu fiznych tym prodejnich Ukal. Termin
prodej zahrnujetzné prodejni situace &nnosti. Jednou z nejnapafjitich stranek

prodeje je tedy velka rozmanitost prodejnich u[dh.

Je dilezité rozliSovat prodej &zeni prodeje, nelfose jedna o dvrizné \ci, | kdyz
Uzce spjaté. Povaha a Glafizeni prodeje se neustéle profesionalizRjeici pracovnik
musi profesionakh vykonavat zakladni povinnosti, jako je planovamriganizovani a

fizeni. [4]

3.2 Faktory ovliviiujici prodej a Fizeni prodeje
Na prodej a na jehdizeni ma vliv velké mnozstvi faktortykajici se chovani,

technologii a managementu. Tyto faktory si uvedemasledujici tabulce (7):

Tab.¢. 7: Faktory ovliviujici prodej aizeni prodeje

Faktory tykajici se chovani Technologické faktory arMZerske faktory

* Rast pozadavk na e Automatizace * Primy marketing
zakaznika prodeje * Prolinani prodeje a

o Zakaznik se vyhyba e« Virtualni prodejni marketingu
jednanim mista » Kuvalifikace

* Rostouci pet » Elektronické prodejd a
vyznamnych prodejni kanély vedoucich prodeje

velkoodEratel
e Globalizace trhu
* Fragmentace trhu

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2014 dle [4]
Faktory tykajici se chovani

Zakaznici se fizpasobuji nénicimu se trznimu pragtdi. Prodej se musi adaptovat pod
vlivem nrekolika faktomti. Mezi poZadavky zakaznika patpredevsim idist kvality
produkti. Obchodnik musi splnit poZzadavky zadkaznika, ateva pofreby organizace,
tykajici se kvality vyrobk a sluzeb. Smito faktory je spojentst ceny. Obchodnik

musi tedy reagovat tak, abyied zakaznikem obhajilast ceny nefetrzitym
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zvySovanim kvality. DalSi vliv na prodej a jehdzeni m& rostouci dominance
vyznamnych velkoodivateli v mnoha oddtvich. Budoucnost obchodrilbude zalezZet

na jejich schopnostechiippusobit se jejich rostoucim poZaddwvk. Stale vice
spole&nosti také expanduji do zahréina snazi se dosahnout zvySeni prodeje a zisku -
hovaime o globalizaci trhu. V tomtofjpact je nutné najit optimalni cestu mezi
pusgnim a zamstnavanim domaciho persondlu v dané zemi, jeliednpstmi jsou
znalost vlastni kultury, Zivotniho stylu a mistniljzyka. Poslednim faktorem je
fragmentace trhu, ke které dochaziuslédku rozdik mezi gijmy obyvatel, Zivotnim
stylem, potebami osob, zkuSenostmi a rasou. Trh&erd tzv. segmenty. Marketing a
vedouci prodeje musi byt schopni rozeznat tyto itpadpozadavcich spigbiteli a

vyvinout takovou strategii, aby uspokojila stalem@nitjSi poteby zakaznik. [4]
Technologické faktory

Hlavni roli ve vyznamu technologickych faktosehravaji it faktory. Za prvé je to
automatizace prodeje, ktera zahrnuje pouzivanbpéptpaiitacia, mobilnich telefoi
atd. Za druhé jsou to technologické inovace, kten®ziuji vyuzZivat videokonference.
Obchodni sciizky, Skoleni a styk se zdkaznikem probihaji, anididé opustili své
kanceld#e. Zdokonalené technologie dok&Zzou vyitvovirtualni kancel&e, které
umoziuji prodej@m byt v kontaktu se zéakazniky a spolupracovnikyh®y maji
piedevsim v Uspe ¢asu a financi. fietim faktorem jsou elektronické prodejni kanaly.
Nejrychleji rozvijejicim kanalem je internet. Dalffirma je prodej prostdnictvim
televize. [4]

ManaZzerské faktory

Manazdéi musi pruzg reagovat na zsmy prostedi rozvojem novych strategii a
zvySovanim efektivity prace. 8y by byt uplatrny techniky gimého marketingu, lepSi
provazanost mezi prodejem a marketingem a motipaoéejd ke zvySovani profesni
kvalifikace. [4]
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3.3 Uloha vedouciho prodeje
Hlavnim ukolem prodejce je &g uzawit obchod. K tomu je zapiabi zjistit poteby
zakaznika, provést prezentaciiagvést vyrobek, vyjednavat, vyifgmlat se s namitkami
a nasled& uzavit obchod. [4]

Vedouci prodeje by #h byt sowkasre Gcetnim, planovéem, n&l by umst fidit
podiizené a byt znalcem trhu. Je toti#le¥ité zabezpat, aby prodej fispival co
nejefektivrEji k dosahovani firemnich cila plani. [4]

Aby vedouci prodeje tuto funkci disb plnil, musi vzit na sebe tyto povinnosti a
odpowdnosti:

a) Urcit cile a plany pracovnitkprodeje.

b) Provadt progndzy trhu a sestavovat rozpt

c) Organizovat pracovniky prodeje,cowat jejich p@et, rozmisini v terénu a
planovat.

d) Vybirat nové pracovniky,ifjimat je a Skolit.

e) Hodnotit afidit pracovniky. [4]

3.4 Proces prodeje
Proces prodeje zahrnujetkolik ¢innosti. V Gznych literaturach se iieme setkat

s riznymi modely, liSici se poemcinnosti v procesu. Uvime si dva modely:

Obr.¢. 8: Phibéh prodeje dle Jobbera

Vyjednavani

Zjisténi

Uzavieni Poprodejni
obchodu sledovani

Prezentace a

potfeby a

problému predvedeni

Zdroj: [4, str. 97]
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Obr.¢. 9: Phibéh prodeje dle Tracyho

Uzavreni
obchodu

Navazani
vztahu

Predstaveni
reseni

Uréeni
problému

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2014 dle [12]

Zde vidime jeden slo&Si a jeden jednodussi proces. Na prvni pohledgjerajmé, ze

to nejdilezitéjSi maji spoléné. Prvni fazi celého procesu je prvni kontakt se
zakaznikem a zahdjeni jednaiibec. Nasleduje zji&hi poteby zakaznika, prezentace
produktu a nasle@nuzaveni obchodu. Na obrazkil 8 se objevu;ji jedtjiné, nemén

dulezité ginnosti.

D. Jobber ale ve své knize [4] k tomuto modelu (6b8) piSe, Ze tytdinnosti nemusi
nutre probihat v uvedeném faxdi, neb6 namitku lze vznaSetéhem prezentace a
k uzaweni obchodu rize dojit kdykoliv Bhem prezentace a nemusi tak k vyjednavani

vabec dojit.

Nyni ale vyjgme z obrazki. 9 a popiSme si &tejnicinnosti prodejniho procesu dle

Bryana Tracyho [12]:
Navazani vztahu

V knize Jak mnohem lépe prodavat B. Tracy [12] pojg prodejni proces jako
navstvu u lék&e. Redtim, neZ sefstoupi k jednéni, jeiezité mezi zdkaznikem a
prodejcem vystait most osobniho aiglého vztahu, stefnjako je vztah |éke a
pacienta zaloZen na osobriivéie. Pokud totiZz prodejce nepochopi zakaznika, zdkazn

se miZe zachovat nezdyite a o uzaveni obchodu nejevi zajem.
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Rozpoznéni problému

V tomto giipact se jedné o deni diagndzy ve vztahu léi@a pacienta. Vyrobek nebo
sluzba, ktery prodejcer@dstavuje, jgeSenim problému, ktery zakaznik ma nebo by mit
mohl. Je dlezité klast péivé pripravené dotazy a pozarnposlouchat odpaidi.

V¢étSina otazek by #la snerovat na zakaznik problém nebo situaci.
PiredstavenireSeni

Treti ¢asti procesu je prezenta@Seni neboli napsanfquipisu. Ukolem je najit takovy
vyrobek nebo sluzbu, ktery ¥gSi zakaznikv problém. B rozhovoru by se
prodejce zar¥it na to, jak zakaznik fize vyrobek nebo sluzbu ziskat a pouzivat, aby
se mu to vzhledem k vynaloZzenym nakiadvyplatilo. Otazka ceny by se spréuméla
feSit aZz na konci prodejniho procesu. Nezalezi wdizom, kolik produkt stoji, pokud

ho zakaznik vidi jako ideali@Seni svého problému.
Uzawvireni obchodu

Posledni fazi je ziskat zakaznikovo wmto koupi a jeho smluvni zavazekii P
ziskavani podpisu zakaznika a uzavirani obchodwtsem by ndl prodejce klast
otazky typu: ,Je Vam vSe doposud jasné?“ neboqJé#dsre to, co jste il na mysli?*
Je dilezité se ujistit o tom, zda z&kaznikovy ietty a produkt se shoduji a je tak jeho

nemoc vyléena.

3.5 Prodejni chovani ve spolaosti ZPA Industry
Mezi zékazniky spotmosti obect pati teplarny, elektrarny, firmy z oblasti
chemického pmmyslu, ¢isticky odpadnich vod a jiné spdéleosti pro Gpravu vody.
Spole&nost ZPA Indrustry se tedy orientuje na obchod gaoizacemi a to jak

s tuzemskymi, tak zahramimi.

Mezi nakupem spégbiteli a organizaci existuji rozdily, které maji dopadmarketing
zbozi a sluzeb. Obeg&mplati, Ze firma obchodujici sgonyslovymi vyrobky ma méh
potencionalnich zékaznik nez firma obchodujici na spebitelském trhu. Pro
pramyslového obchodnika ma jeden zakaznik mnohem wy88iU nez pro firmu

zantienou na spoebitele. [4]
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Na velké zakazky jsou vypisovana ¥fbvafiizeni, ve kterych si zakaznik zada vlastni
podminky. Do této soe&ke WtSinou vstupuje 5 az 10 firem. Pokud firma #sdwvé
fizeni nevyhraje, na zakazce seéegto podili formou subdodavek, nébtemet
neexistuje firma, ktera by byla schopna zajistdjgkt veSkerymi sluzbami a gebnym
materialem. Pokud tedy naSe sgalast zakazku nevyhraje, podili se na projektu svymi
subdodavkami, takze i wipac prohry ve vylrovémtizeni, spolénost netrati. Cena
zakazky je utena jako celek, zahrnuje vSechny ipbhé sluzby a material. Nyni
spole&nost ZPA Industry vyhrala celkerti velké zakazky na od&ni jedné teplarny a

dvou elektraren. Tento U&gh by n&l vyrazre zvysit obrat spokanosti.

Postupcinnosti i ziskavani zakazky si ukdzeme v nasledujici tab(8¢ a potom dale

rozepiseme.

Tab.¢. 8: Postuginnosti prodeje

C. Krok procesu Vstupy Odpowdny Vystup
1 | Ptijem, evidence zakazky| Objednavka Referent Evidetislo
2 | Prezkoumani obje,dnavky Objednavka nebo SoD Referent Prezkoumani — zaznan
nebo smlouvy o dilo (SoD do dokumentu
3 Zpracovani — NE Zamitnuti objednavky Referent O’znam’enl 0 zamitnuti
nebo SoD zékaznikovi
Zpracovani — ANO Potvrzeni objednavky Referent Adreakazek
5 | ZajiSeni doplreni Odchylna objednavka nebpo Obchodni | Projednani ziny se
podkladi SoD od nabidky manazer | zakaznikem
6 | Navrh SoD nebo Navrh SoD nebo Vedeni | Podpis SoD nebo
objednavky objednavky spol&nosti | objednavky
7 R .. Zadavaci dokumentace —| Obchodni | Predani zadavaci
Zahdjeni realizace zakazky . <
rozpastova tabulka manazer | dokumentace
. . Pridéleni pistupi a
8 | Realizace Podklady qd pro;ektgveho Referent | prav, fakturace,
a obchodniho manaZzera
dokumentace
Projektovy
g | Vyvolani znménového Vyvolani znény manazer Ve n,jatek v SoD nebo
el ? . . spolupraci . .
fizeni zakaznikem nebo intefn .| objednavce
s obchodnim
manzerem
. .| Protokol o pedani a
o qac . Pro]ektf) vy pievzeti dila, dotaznik
10 NI Predani zakazky manazer . .
Ukorgeni zakazky . P spokojenosti
zakaznikovi s podporou | ~% ! .
zéakaznika, dotaznik
referenta ; :
referenci, archivace
11 | Reklamace na zakazce Reklamace Projekt? vy Vyfiizeni reklamace
manaZzer
Objednavka jednorézova | Obchodni | Frezkoumani
12 L P P - objednavky — zaznam
Servisni¢innost nebo v rdmci celotmi manaZer a
na dokumentu
smlouvy referent
fakturace
Zdroj: [13]

37



Ptijem, evidence zakézky

Referent obdrzi objednavku piseimmebo telefonicky. Poté fpléli objednavce

evidertni ¢islo zakazky v seznamu zakézek.

Prezkoumani objednavky nebo smlouvy o dilo

Referent spolé s obchodnim manaZerentepkouma objednavku nebo smlouvu o
dilo. Pokud objednavcergdchazela nabidka, referent porovné identitu. Paleugtdna
0 novou objednavku, posoudi se proveditelnost,atozowzadovanych dodavek a praci,

termin dodani atd. Poté se provede potvrzeramitnuti objednavky.

Zpracovani — NE

Pokud zjisti referentippiezkoumani, Ze objednavka nebude realizovana, nzaginut

zakaznikovi zamitnuti a zaznamenat tuto siast v gehledu zakazek.

Zpracovani — ANO

Pokud zakazka bude realizovana, potom referentZizaldres zakazky a do tohoto
adresée pideli pristupova prava. VSichnicastnici na této zakazce potom veskera data
ukladaji do tohoto adress&

Zajistni doplreéni podklad:

Pokud je objednavka odchylna od nabidky, pak obechathnazer projednava dopad
zmeny na realizaci zakazky a p&si znénu se zakaznikem.

Navrh smlouvy o dilo nebo objednavky

Pti zpracovani navrhu smlouvy o dilo nebo objednasfiglupracuje obchodni manazer
s vedoucim od#leni. Navrh smlouvy nebo objednévky poté odesleresft zakaznikovi
ke schvaleni. #padné pipominky seresSi formou reviznich zém, dokud smlouva neni

schvalena olma stranami.

Zahajeni realizace zakazky

Obchodni manazertipravi pro realizaci rozgwovou tabulku zakazky. Poté je zakadzka
piedana projektovému manazerovi k realizaci. Jsou pifadany vesSkeré pigbné
podklady a je projednavan rozma.
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Realizace

Referent na zakla&dpodkladi od projektového nebo obchodniho manaZera tzg@s
fakturaci dle podminek smlouvy. Dale spolupracupstatnimi oddenimi, aby byla
zajiStna uspsSna realizace zakazky, aktualizuje data oécetavu a plani zakazky.
Referent dale spolu s projektovym manazerem vypeéacda aktualizuje harmonogram
zakazky, zajifuje vstupy a vjezd na misto realizace a uklada eréSklokumentace.
Projektovy manaZer #&sicné vyhodnocuje zakazku aigdava report technickému
fediteli, obchodnimu manazerovi a vedeni spubsti.

Vyvolani zngnovéhotizeni

Zména mize byt vyvolana bdi zdkaznikem, nebo internPokud je zréna vyvolana
zakaznikem, musi byt vyhodnocen ekonomicky dopatb@ad na realizaci zakazky.
Tento poZadavekeSi projektovy manazer spolu s obchodnim manaZergmté se

sjedna dodatek ve smlotiv

Ukon¢eni zakazky

Pri predavani zakazky zakaznikovi projektovy manaZzer uspoteferentem fipravi
protokol o gedani a pevzeti dila, fipravi dotaznik spokojenosti zakaznika, vyplni dle
charakteru zakazky dotaznik referenci, deaakazku v systému a provede archivaci.

Reklamace
Reklamace se ¥izuje na zaklag smlouvy.

Servisni¢innost

Tato ¢innost zavisi na tom, zda se jednd o objednavkmoj@tovouci v ramci

celora:ni smlouvy. Touto praci jsou poté Edeni montazni énici.

Kromé poskytovani sluzeb spdleost prodava i vyrobky a to také organizacim. Do
sortimentu spokosti pati komponenty pro automatizaci. Nbtaké z&ala spolénost
vyraket cernobilé i barevné Stitky, které jsou vyéap podle pedlohy zakaznika. Jde
piedevsim o vyrobni Stitky, loga, ozeai rozvadcu, dvai aj. Dale se do sortimentu
fadi kompaktni a vzduchové jig, domovni fistroje a rozvodnice a jmyslova

zapouzdeni.

39



Spole&nost uvadi na svych internetovych strankach kataledterém si zakaznikihe
vybrat z velké Skaly sortimentu, je zde uveden lcenigi nakupu nad 1.000 EUR
garantuje spolaost dopravu zdarma. Nicme&ma €chto strankach odkazy jiz delSi
dobu nefunguji. Stalym zakaziitkh spol€nost pravideld zasila aktualizované
katalogy & uz elektronickyi v tiSténé podob, ti tedy maji o sortimentuiphled. Novy
zékaznik napklad ziad malych firem musi spaleost oslovit a poZadat o zaslani
katalogu s nabidkou, coz tohoto zakazniKagenodradit, jelikoz tato komunikaceige
trvat delSi dobu, nez kdyz jsou veSkeré informagg&$ené na internetu a jsou tak ihned
dostupné. Spotmost se ovSem intenziwrsnazi ziskavat nové zakazniky a dostat se tak
do powdomi vice firem & uz formou osobnich prezentasizasilanim prospekta
katalogi.

3.6 Ziskavani novych zdkaznilt a propagace spolénosti
Za ziskavani novych zakaziike odpowdny obchodni zastupce. Ziskavani novych
z&kaznik je pro spolénosti dilezZité z divodu trvalého listu prodeje. Existuje mnoho
moznosti, jak tyto potencionalni zdkazniky ziskalbchodni zastupce ve spatesti
ZPA Industry vyuziva obchodni adrésakteré obsahuji vSechny peltiné informace,
dale vyuziva internetové stranky. Aktivjsou tedy vyhledavani zakaznici, sjednavaji

se s nimi osobni s@kky, na kterych potom dochazi k prezentaci firmajebk.

Predtim, nez dojde k osobni sdte, musi si obchodni zastupce ujasnit, s kym bude
jednat, kde a kdy bude dctka probihat. Poté si stanovi cile osobniigki a dilezita
témata rozhovoru.iPosobnich sclekach je vzdy dlezity prvni dojem, proto obchodni
zastupce musi dbat na vzhled a vystupovat seloew a seriézd. Pak nasleduje cely
rozhovor s klientem, kdy zastupce nasi firmy kiatiedem pipravené otazky. Nikdy
vS8ak rozhovor neprobih&gsré podle planu zastupce a tak musi byt schopen reagov
na iizné namitky a dotazy klienta. | tady je dobré bykrok déle ped klientem a
pokusit se jiz ve faziifpravy sepsat mozné namitky. Obchodni zastupciesposti

ZPA Industry jsou daite vyskoleni a v ziskavani novych zakazek jsosrsip

DalSi moznosti k ziskani novych zakaznjk komunikace online. Obchodni zastupce
oslovuje potencionalni zékazniky ph@stnictvim e-mail, kdy jsou zasilanyazné
letaky a prospekty. Tato forma ovSem neni moc efektneb@ nema v sob kouzlo
osobnich setkani a témzde neexistuje okamzitd &pa vazba. Firmy seétsSinou

ozyvaji s poptavkou az s odstup€asu nebo &bec. Nicmén je to jeden ze Zisohi
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jak se ¢mto firmam dostat do poddomi. Timto zgsobem i spoknost komunikuje se
stavajicimi zakazniky. Ti jsou tak pravidélimformovani o aknich nabidkéach a jsou
zvani na tzné veletrhy, kterych se spotmst ZPA Industry &€astni.

Veletrhy jsou tedy dalSi moznosti jak ziskat noéiazniky. Jedna serqaevSim o
veletrhy stroji, elektrotechniky a automatizace. Spolest se prezentuje jak na
tuzemskych tak zahrafniich veletrzich.

3.7 Analyza prodeje ve spoknosti ZPA Industry

3.7.1 Trzby
V roce 201Xinily trzby z prodeje vyrobk spole&nosti 91.440.000 K z toho asi 18 %
tvofi trzby z prodeje zahratmim spolénostem. Trzby z prodeje sluzeb vtomto
Gcetnim obdobicinily 1.915.000 K, pricemZz veSkeré tyto sluzby byly poskytnuty
tuzemskym spolaostem (viz grat. 7).

Grafé. 7: Trzby za rok 2012

Trzby z prodeje vyrobki a Triby z prodeje vyrobkd
sluzeb v CR

2% 3%

mCR
W Vyrobky
mEU
M Sluzby
M Ostatni zemé

Zdroj: Vlastni zpracovéani, 2014 dle [13]
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Jak jiz bylo zmigno, trzby ve spolmosti ZPA Industry za dkolik poslednich let
klesaly z dvodu stagnace chemickéhoupryslu. Spolénosti z oblasti chemického
pramyslu totiz tvdi pomerné velkoucast zakaznik A jelikoz ceny velkych zakazek se
pohybuji v ramci #kolika miliona korun, tato krize se podepsala i na trzbach nasi
zkoumané spotmosti. V roce 2010 doSlo k fuzi dvou sp@iesti, proto v tomto roce
jsou trzby rkolikanasobs vysSi, nez kdyz spataost existovala jako ZPA-DP, a. s.

V grafu¢. 8 mizeme sledovat vyvoj trzeb za poslednich 5 let.
Graf¢. 8: Vyvoj trzeb za poslednicléet
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Zdroj: Vlastni zpracovani, 2014 dle [13]
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3.7.2 Metoda kryciho grispévku
Pro (Eely analyzy efektivnosti prodeje je vyhodné pougivieazatel kryciho iispevku.
Vysledky prodeje totiz neukazuji, zda ziskani z&kamebylo podmi#no snizenim
ceny, marze, nebo zda nebyleta zvySit komunikani naklady apod. Existuji dva
typy téchto ukazatéi, a sice variabilni krycifispivek a celkovy kryci fispivek, ktery
piedstavuje hodnotu, kterou jednotlivy vyrobekispiva k pokryti nepraditelnych
fixnich naklad a zisku. Nefiraditelné fixni naklady jsou takové naklady, kteedze

jednozné&né dosadit k danému vyrobku nebo vyrobkdaé. [1]
Celkovy kryci gispsvek se vypeita podle vztahu (4):
[1] CKP =T —VN — FN¥i 4

Kde: CKP ... celkovy kryci fispsvek
T ... trzby
VN ... variabilni naklady
FNgiz. ... fixni naklady piraditelnée

Tab.¢. 9: Vypatet celkoveho krycihoffspivku v tis. K&

Vyrobek A | Vyrobek B | Vyrobek C Celkem
Trzby 45 37,5 78 160,b
Variabilni N -21 -15 -45 -81
Variabilni kryci p Fispévek | 24 22,5 33 79,5
Priraditelné fixni N: -16,5 -13 -25,5 -95
Mzdové N 13,5 10,5 19,5 43|5
Odpisy 3 2,5 6 11,5
Celkovy kryci prispévek 7,5 9,5 7,5 245
Nepriraditelné fixni N: -18
Spravni rezie 18
Cisty provozni zisk 6,5

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2014

V tabulce ¢. 9 se objevuji Udaje patboné pro vypeet, a vypdtené hodnoty podle

vzorce celkového krycihofispivku (4). Nazvy vyrobi nejsou zamrné uvedeny a

Udaje pro vyptet jsou zkresleny pro zachovani obchodniho a vyabnajemstvi

spole&nosti ZPA Industry, a. s.
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V tomto pikladu vidime, Ze nejvy3Si prodej Wovyrobek C. Vypdtem celkového
kryciho gispsvku jsme zjistili, Ze nema z hlediska zisku prolsioost nejvyssi finos.

NejvysSi pinos ma pro spotmost vyrobek B, i kdyZ je jeho prodej nejnizsi.
Tyto zawry si mizeme vyjadit percentuels (5):
[1] PCKP = (CKP/T) * 100 5)

Kde: PCKP ... percentualni celkovy krydigpivek
CKP ... celkovy kryci pispevek
T... trzby

Nasledujici Tabulka (10) zobrazuje vypené hodnoty podle vzorce percentuélniho
kryciho gispsvku (5).

Tab.¢. 10: Percentualni vyjdeni celkového krycihoffspivku

Vyrobek A Vyrobek B Vyrobek C Celkem

PCKP 16,67% 25,33% 9,62% 15,26%

Zdroj: Vlastni zpracovéani, 2014

Graf¢. 9: Percentudlni vyj&dni celkového krycihoifspivku
30,00%
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0,00% . T .
Vyrobek A Vyrobek B Vyrobek C celkem

Zdroj: Vlastni zpracovéani, 2014

Zawrem mizeme tedy konstatovat, Zekaliv se vyrobek C jevi jako nejvyznarjai
co se prodeje tg, z hlediska celkoveho krycihdigpivku je podpémérny. To je dano
vysokymi variabilnimi naklady. Z grafu (9) lze paa prvni pohled zjistit, Ze jako
nejvyznamgjSi vyrobek, z hlediska celkového krycihsigmvku, se jevi vyrobek B.

Tento vyrobek tvii nejvyssi podil na zisku.
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3.7.3 Audit managementu prodeje
Ke zpracovani posledniasti analyzy jsme pozadali vedouciho prodeje o ngpl
dotazniku. Otazky pro tento dotaznik jstiegpali z knihy Zaklady marketingu, jejimz
autorem je S. Majaro [7, str. 212-215]. Podle desgzh bod zjistime, zda je prodej
fizen efektive. Dotaznik je uveden \ifoze H.

Vedouci prodeje odpovidal takto:
Ma firma vypracovanou spravnou politiku prodeje?

NaSe prodejni politika je ptnintegrovana s marketingovou strategii. Keotoho se
snazime zjistit, kteryistup k prodeji upldiovat, aby s nim byl zakaznik spokojeny.

Je prodej povaZzovan za satast managementu marketingu?

Tyto dw slozky spolu velmi Uzce spolupracuji, ale prodggaeme jak@innost, ktera

nam @inasi vysledky.
Jakym zpisobem stanovujete péet prodejcia?

Objem prodeje vy&lime objemem prodejefipadajicim na jednoho pracovnika. Z toho

vypacitame pdet potebnych pracovnik

Stanovuje firma kazdému prodejci normu jeho vykonnati?

Ano. Kazdy prodejce ma stanovenoudnokvotu prodeje.

SnaZzi se firma srovnavat své metody prodeje s metaahi hlavnich konkurenta?

Neustéale sledujemeéinnost konkurence, prasidky prodeje, Skoleni, motivaci, i
piistup atd. Ukolentasti prodejé je sledovat konkurenci a podavat o ni hladeni.

Jsou prodejci ngjakym zpiasobem Skoleni?

Méame vypracovany podrobny systém Skoleni, ktetasti provadji pracovnici naSi
firmy a zc¢ésti externi specialisté. Kazdy prodejcghdm své kariéry projde sérii

Skoleni. Krong toho je cely systém aktualizovan na zaklagnicich se pdtb.
Jakym zpisobem jsou prodejci motivovani?

Pri dosazeni uiité Urovre prodeje dostavaji navid¢igdavky.
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Mate pro prodejce vytvofen systém projednavani napail a piredavani
zpravodajskych informaci o dané oblasti?

Vitame kazdou vyuZzitelnou informaci, kterdghazi z trhu.

Jsou pracovnici prodejniho tymu informovani o postpech, kterymi by méli jednat

s dilezitymi potencionalnimi zakazniky.

Ano. Pokud prodejce zjisti, Ze se jedna o&radobchod, niZze na ®&j soustedit své
asili acas.

Zpracovava management prodeje &et zisku a ztrat?

Ano. Provadime kontrolu¢tii zisku a ztrat, jak ve vztahu k Usili prodejtak ve vztahu

k zdkaznikm. Kazdému je jasné, Ze vystupy musi byt vySSivsedpy. Peswdcujeme

prodejce o tom, aby si takovou analyzu praliashmi.
Patet dosazenych bad14

Maximalni dosazitelny pet bodi vtomto dotazniku je 20. Management prodeje ve
spole&nosti ZPA Industry je hodnocen 14 body, prodejgdyttizen dole az velmi
dohkie. Maximalniho p&u bodi dosdhne jen malo firem. Pokud tedy vedouci pmdej
odpovidal pravdi¥, mizemefici, Ze si spolénost v oblasti prodeje vede velmi deb
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4 Vyhodnoceni analyzy nakupu a prodeje

4.1 Vyhodnoceni analyzy nakupu
Béhem analyzy nakupu jsme se rigy@ soustedili na dodavatele. Analyza byla
provedena grafickym hodnocenim dodavatedjistili jsme, Ze spoknost si vybira
spolehlivé dodavatele, se kterymi je spokojebedevsim v oblasti ceny a terminech
dodani. Nicmé# by spol€nost uvitala lepSi poprodejni servis resp. delsiZity t€chto

sluzeb.

Dale jsme se sousdili na nakupni &innost. Pomoci vzorce jsme si@li, Ze se
spole&nosti podélo v novém obdobi sjednat nizSi ceny materialutoTasporacinila

vice nez 27 %, coz hodnotime velmi pozitivn

Nakonec jsme vedoucimu nakupieglozili dotaznik ohledhnakupniho auditu. Tento
audit byl hodnocengi body a spada tak do kategorie ,deb Muzeme tedyici, Ze si
spole&nost v oblasti ndkupu vede deb i kdyz ne vSechny otazky byly hodnoceny

plnym patem bod.

Pokud bychom vSechna hodnoceni shrnutizeme ténd s jistotourici, Ze spolénost
ZPA Industry, a. s. zvlada proces nakupu velmiidobNakupci péivé vybiraji
spolehlivé dodavatele,fipvyjednavani s nimi jsou Ugpni a neustéle analyzuji jejich
nabidky, aby zajistili co nejnizSi nakupni ceny ejvgssi kvalitu nakupovaného

materialu.

4.2 Vyhodnoceni analyzy prodeje
Prvnim bodem analyzy prodeje byla analyza trzeled@lali jsme vyvoj trzeb za
poslednich 5 letili od roku 2008 do roku 2012. Od roku 2010 byl ramenan pokles
trzeb a to pedevSim z @ivodu stagnace chemickéhoipryslu. Organizace z oblasti
chemického pimyslu totiz tvdi velkou cast zakaznik spol€nosti ZPA Industry.
Nicmére spol&nost nyni vyhrala 3 vysova tizeni na velkych zakadzkach a tak by
v budoucnu mohly trzby @prast.

Dale jsme analyzovali efektivnost prodejertejmenovanych vyrolikmetodou kryciho

piispivku. Zde jsme zjistili, Zedoliv z hlediska trzeb se nejvyznayjsi jevil vyrobek

C, z hlediska celkového krycihotippivku byl nejefektivijSi prodej vyrobku B.

Vyrobek C tvdil sice nejtSi ¢ast trzeb, ale byly zde vysoké variabilni a fixakiady.
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U vyrobku B byly trzby niZsi, ale byly niZsi i nakly a celkovy kryci fispévek byl tak

nejvyssi.

V poslednicasti analyzy prodeje jsme provedli audit managemprdeje. Na zaklad
dotazniku jsme chili zjistit efektivitu prodeje ve spodmosti ZPA Industry. Hodnoceni
podle dosazenych badbylo ,doke az velmi dote“. V podstat jeden bod chyd

k dosaZzeni hodnoceni ,vyban Spoleinost by se mohlaipdevsim polepSit v oblasti

motivace svych prodejc
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5 Navrhy na zlepSeni

5.1 Oblast nakupu
Béhem analyzy nakupu jsme se mimo jiné zminili i stéynuiizeni zasob. V graft. 6
jsme sledovali vyvoj doby obratu zasob za poslé&dndky. Tato doba byla v roce 2012
delSi téndf o deset dni oproti roku minulému. Navrhovali bychade lepSi systém
fizeni zasob, nic ménv roce 2012 byla zavedena metoda Just-In-Timeoaqi 2013
nemame dostupné informace. Ngteme tedy konstatovat, zda doSlo ke zlepgeni

zhorSeni a proto zde né#eme ani navrhnout napravna dpat.

~ v

Zanetime se na vysledky nakupniho auditu. Zde jsme m&jpc@et bodi zaznamenali

v oblasti jednani s dodavateli. Bylo zde uvedemoy posledni dabdoslo ke zpozhi
dodavky. Nevime sice, zda se jednalo o oj@gliptipad, nebo zda se dodavka zpozdila
opakovagl. OvSem kazda takovato chybaize poSkodit spotamost ZPA Industry aip
nesplni zakazky vas mize fijit o své zakazniky. Pokud se tedy dodavky zhgi
opakovasl, navrhujeme vymnit dodavatele za spolehfjgiho. Dale bychom také
navrhovali gisrgjSi sankce za nedodrzeni terfnii za Spatnou kvalitu materialu. Tyto
sankce by mohly byt naixlad ve forng¢ vysokych pe#zitych pokut. Dale by
spole&nost ZPA Industry mohla byt vice aktivni v projedédi cen atermin Toto
jednani podstoupila pouze s polovinou vSech svyoHadatel. Myslime si, Ze by
spolg&nost néla jednat se vSemi svymi dodavateli, nélmikdy nevi, ktery dodavatel
bude ochoten slevit ze svych pozadavBednani s vice dodavateli zvySuje Sanci na

vyjednani vyhod#Sich podminek.

5. 2 Oblast prodeje
V oblasti prodeje bychom ait vyzdvihnout nedostatek, co seigymotivace prodejc
Prodejci jsou zde motivovani pouze pemimi stimuly. Tyto stimuly jsou jist také
velmi inng, ale dlezitou roli hraji i stimuly nepetini. Prodejce by jistmohl krong
pergzni odnény uvitat i jistou formu uznari pochvaly nebo moznost kariérnihistu.
Proto doportujeme spolénosti ZPA Industry zagfit se vice na motivaci svych
prodejdi. Spravna motivace ma zcela §istliv na vykon prodejce a déd motivovany

prodejce nmiZze spolénosti @Finést \&tsi trzby.

Dale jsme Bhem analyzy prodeje narazili na problém s intewgto strankami

spole&nosti. Pokud by totiz # potencionalni zakaznik zajem o sledovani nabidky
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online, mohou ho igkvapit nefunkni odkazy. PiSe se zde, Ze po kliknuti na odkaz
poZzadovaného produktu se ade\katalog ve formatu PDF. Tyto odkazy nefunguiji.
Poptavajici zakaznik tak musi oslovit sgolest prostednictvim e-mailu nebo telefonu.
To maze potencionalniho zakaznika odradit, nelmternetové stranky mohou byt
jakousi vizitkou spolénosti. Navrhujeme tedy tyto internetové strankyaefira opaiit

je fungujicimi odkazy.
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Zaveér

Muzeme konstatovat, Ze proces nakupu a prodeje jspeéEnosti ZPA Industry
celkem dobe fungujici a propracovany. To dokazuje &smwst na trhu gmyslové
automatizace. Spajrost se pomalu Z&ana vzpamatovavat z krize a v ziskavani novych
zakdzek je 0sfEna. Spolénost méiadu zékaznik z miznych oblasti pmyslu a

k zajiseni konkurenceschopnosti se snazi zab&zpeo nejvysSi efektivitu vSech

proces spol&nosti.

Analyzou nakupniho chovani spétesti ZPA Industry, a. s. byly zjiSty nedostatky
piedevsim v jednani s dodavateli. Sgalest by néla maximalg usilovat o zaji&ni
dodavek was a v dobré kvalit Efektivitu nakupu by také mohla zvysit tim, z& p
vyjednavani se svymi dodavateli bude oslovovat wdgcsvé dodavatel&imz zvysi

svou Sanci na vyjednani vyhaggich podminek.

V oblasti prodeje byly zjishy nedostatky, co sedy internetovych stranek, které byly
negehledné s nefurtkimi odkazy. V tomto fipact je dopordeno kompletd predélat
a zpehlednit internetové stranky a opatie funkénimi odkazy. Dale by se také
spol&nost néla vice zamitit na motivaci svych prodejc Jedik dolre motivovani

prodejci mohou spotmosti zajistit vysokeé trzby.

Tato dopordeni mizou spolénosti pomoci ke zlepSeni nakupniho a prodejniho

procesu, zvysit jeho efektivitu, coz se projevicetkovém zlepSeni postaveni na trhu.
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Piflohy

Priloha A: Rozvaha za rok 2012

S (BILANCE)
ke dni 31. prosince 2012

ZPA Industry as.

[ v celyeh tisicich KL ) Bidi, bydistE nebo m-i:m
podnikan Gin jedrey
i Kienicka 225716
00475730 i
oznat AKTIVA Fad Bkt it obdon Ml (2.
obdobl
Brutha Korekce Mette hetto
a ] 4 1 2 3 4
AKTIVA CELKEM (7, 02 + 03 + 31 + 63) (01 B2468| -13979] 684m3] 7os7
A Patladdviy za upsany zékladnd kapita) ooz a 0 0 Q
B, [Dlouhodoby majetek {F, 04 + 13 + 23) 003 19649  -11606 7853 7915
B. | |Mouhedoby nehmotny majetek (7.08 af 12) 004 518 -384 134 o]
B 1 1 [Zeovac wdaje 005 0 0 ] 0
2 |Nehmoing visledky vyzkumu a vivoje 06 1] 4] 0 o
3 |Satware 007 488 -354 134 of
4 |[Ocenteing prava 008 30 30 0 o]
& | Goodwil 008 0 0 0 of
& |Jiny diouhodoby nefimaetny majatek R[] 1) 0 0 H
7 |Medakondeny diouhodoby nehrmeing majstak 011 n 0 Q 0
8 |Peskyinute zaiohy na diouhodoly nenmotny majetk 212 a ] Q d
B Il [Dlouhodoby hmotny majetek (7,14 a2 22) 013 17 551 8733 7618 7915
B Il 1 [Pozemiy 014 653 0 B53 853
2 |Stavty 015 10570 5086 5514 5 863
3 |Semostaing movitd vac & soubory mavitjh vl Q18 6328 -4 677 1651 1 345
4 |Pestietske calky trvaljch poret) 017 [} 0 0 0
& |Dospale zvifats a fefich skupiny 18 a a a a
§ [ding dlouhodoby hmotnj majetek 048 0 0 0 o)
T [Medakondeny disuhodoby hmatng majetak el 0 H 1] i
& |Poskytnuté zélohy na dioubodoby hmetng majetek 021 0 0 0 [
& |Oeefiovac! razdil k natytému majetku (22 1] 0 0 o]
B. Il |Dlouhodoby finanénl majetek (7. 24 at 30) 023 1579 157 0 of
B. Wl 1 {Podly- oviadand csoba 024 1578  -1578| o 0}
2 |Podily v dSetnich jadnotech pod podstatmym vivem 025 0 0 0 of
3 | Dstatnl diouhadobé cenné papiny = podily 026 0 0 0 0
4 ﬁw_pﬁkr g twéry « aviddand nebo ovladajic] osoba, podstatng 097 9 o 0 0
6 [Jiny diouhadobj finanénl majelek 028 0 0| nipe o
& |Pofizovany diouhodoby finanénl majatek 029 0 ol of T No
7 [Poskymute zaiony na diouhodoby finanéa majetek 030 0 of & ~p 2
Formité? spracovals ASPEKT HM daflovik. déatil o aueianskd kaneatéé wne o v e s =



L s o Bazné (et obdabd M;:::E
] i c Brutto Kariki Metto Matin
i 2 3 4
& Obkind akiiva (F. 32 + 39 + 48 + 58) 031 60433| 2283| E81s0| 7179
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Priloha B: Vykaz zisku a ztrat za rok 2012

VYKAZ ZISKU A ZTRAT

Dbchndnl firma neto iy nizey el

Epracorana v soulacy § wwhiggko & Jednatky
BOOSOGE Bh. we aniind pozodiiich predpiat v
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deini jednoy
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Priloha C: Technicko-obchodni specifikace

=
(t-:_?.ﬂg ZPA Industry a.s. Strana 1/1

Objednat na zikladé priloZené TOS :

Zakazka ¢. :
Pozadavky - dokumentace: (zaskrtnéte moZnost) upfesnéni — vyrobee/typ/sortiment

ANO/ NE katalogovy list v&.vykresové dokumentace
ANO/ NE osvédceni o kvalité a kompletnosti
ANO/ NE prohlaseni o shodé
ANO/ NE navod pro montaz a udrzbu
ANO/ NE vypodty a kalibra¢ni protokoly
ANO/ NE materidlove certifikaty 2.2
ANO/ NE materidlové certifikaty 3.1 B
ANO/ NE seznam ND pro x-lety provoz
ANO/ NE nerezovy Stitek s technolog. znadenim/¢.okruhu
ANO/ NE stanovené méftidlo
ANO/ NE ATEX

ANO/ NE Pozadované materidlové certifikaty dle EN 10204

Pozadavky terminové, obchodni atd, (dle SOD se zdkaznikem):

pozadovany termin dodéni

pozadovana zaruéni doba (pocet mésicii)
misto dodani sklad ZPA Industry / stavba
kontaktni osoba + telefon (dodani na stavbu)

kontrola skladovych zasob provedena / neprovedena

75000 e B i 58 [

kabely: pozadované délky

v

Prilohy:
O pfiloZené nabidky dodavateld ¢.:

o jiné dohody s dodavatelem (i telefonické)

jméno podpis datum

Vystavil:
Schvalil:
Prevzal:

ZPA Industry a.s. ORK 12/12 08 34/Q-7  Vydani: IV. Zmeéna : 0 Platnost od: 20.12.2012
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Priloha E: Prvotni hodnoceni dodavatele

TD 34/Q-7 Zména: 1 Pfiloha ¢.1
Platnost od: 10. 02. 2011 Strana :1/1
ZPA Industry a.s . Strana 1/1

Prvotni hodnoceni dodavatele
Typ vyrobku :

Dodavatel - vyrobce :

Zafazeni do kategorie: 1 2 3

IDdvod :

Datum : Podpis garanta :

Dodavatel - obchodni zastupce vyrobce :

Diivod volby :

|Datum : Podpis ved.nakupniho odd.:

ZPAIndustry as. ORK 0211  TD 34/Q-7



Priloha F: Dotaznik — hodnoceni dodavatel

Hodnoceni dodavatai

Dodavatel:

Otazka

Hodnoceni
(0-5)

1. Hodnoceni parametru cena

1.1 Struktura prodejni ceny:
Dodavatel uvadi podrobnou strukturu ceny

1.2 Urover ceny ve vztahu k cenam konkurence:
Dodavatel je nejlew)Si ve svém oboru pépnabizi nasi firré nejvyssi
rabat

1.3 Podminky splatnosti:
Dodavatel akceptuje podminky pozadované naSi firmou

2. Hodnoceni parametru terminy dodani

2.1 Délka terminu dodani:
Délka terminu dodani je ve srovnani s konkurengokgjiva

2.2 Dodrzovani termindodavek:
Dodavatel dodrzuje vZzdy dohodnuté terminy dodavek

3. Hodnoceni parametru jakost

3. 1 Urovei jakosti:
Jakost je na nejvySSi mozné arovni

3.2 Stalost urovhjakosti:
Uroven jakosti je stala, dodavatel tétmikdy nedodal vadné zbozi

3.3 Nezavadnost:
Dodavatel dodava pouze nezavadné zboZii. ggwada nema vliv na
vyrobu

4. Hodnoceni parametru sluzby

4.1 Vztah jakost-cena:
Cena naprosto odpovida kvalit

4.2 VVztah mnoZstvi-termin dodani:
Objednani velkého mnoZzstvi zbozi nema vliv na dédkminu dodani

4.3 Poprodejni sluzby:
Dodavatel nabizi poprodejni sluzby (opravy, udrzbyo. dlouhé obdobi




Ptiloha G Dotaznik — nakupni audit

NAKUPNI AUDIT

1. Dosahli jste za uplynulych &kolik mésiai snizeni ceny u #akého produktu nebo sluzby, které
pravidelné nakupujete?
ANO (1b) NE (0b)
2. Jste spokojeni s tim, Ze zadna platba dodavatelée nerealizuje div, nez je o¥ieno, zZe zbozi nebg
sluzby byly pfevzaty a placen&éastka spravré vykalkulovana?
ANO (1b) NE (0b)
3. Mate pfipraven seznam nahradnich dodavatdl nejdilezitéjSich produkta a sluzeb?
ANO (1b) NE (0b)
4. Byla v posledni doB zpozdéna néjakd dodavka, ktera sereSila bud’ stiznosti u dodavatele, neb
jeho vyfazenim z Vaseho seznamu?
ANO (0b) NE (1b)
5. S kolika VaSimi hlavnimi dodavateli jste se pokaSeli vyjednat vyhodrgjSi ceny a terminy?
S zadnymi (0 bod)  zhruba s polovinou naSichedlatel (1 bod)  se vSemi (2 body)
6. Mizete rékterou z nakupovanych polozek vyninit za lacingSi a pfitom zachovat stejnou
kvalitu?
ANO (2 body) Pravzkoumame nabidku dodavatélL bod) NE (0 bag

Hodnoceni:

7 — 8 bod: Vynikajici

4 — 6 bod: Dohre

2 — 3 bod: vyhovujici

0 — 1 bod: nevyhovujici




Ptiloha H: Dotaznik — audit managementu prodeje

AUDIT MANAGEMENTU PRODEJE

1. Mé firma vypracovanou spravnou politiku prodeje?

a) Myslime si, ze dobry prodej je néjdzit¢jSim prvkem jakéhokoliv podnikani (0O bind

b) Vime, Ze prodej je Zivotrdilezity pro dosazeni ugphu. Vime v3ak rowz, Ze i ostatni slozky
marketingového mixu jsouitezité. (1 bod)

c) NaSe prodejni politika je piintegrovana s marketingovou strategii. Kéoimho se snazime zjistit,
ktery pristup k prodeji uplaiovat, aby s nim byl zakaznik spokojeny.(2 body)

2. Je prodej povazovan za saast managementu marketingu?

a) Ne. Prodej a marketing jsou povaZzovany za zmdlidnécinnosti. (0 bod)

b) Tyto dw slozky spolu velmi Uzce spolupracuji, ale prodgjmeme jak@innost, kter4 namimasi
vysledky. (1 bod)

c) Prodej je integralni séasti marketingového mixu a v tomto smyslu podléb#ketingovémuizeni.
(2 body)

3. Jakym zpisobem stanovujete p&et prodejci?

a) Mame tolik prodeiji, kolik si jich mizeme dovolit. (O ba

b) Objem prodeje vygime objemem prodejefipadajicim na jednoho pracovnika. Z toho Wipime
pocet potebnych pracovnik (1 bod)

¢) Marketingovy plan podrokrozebira vypoet potebnych pracovnikz rovnice:¢etnost telefonickych
objednavek x prmeérné uzaweny obchod na jednu telefonni objednavku &gbt@otebnych pracovnik
na uzaveni obchodu. (2 body)

4. Stanovuje firma kazdému prodejci normu jeho vykmnosti?

a) Ne. Pedpokladame, Ze kazdy pracovnik tymu bude praquirat. (0 bod)

b) Ano. Kazdy prodejce ma stanovenouniokvétu prodeje. (1 bod)

¢) Kazdy pracovnik marketingu dostane podrobny aezakoli, jak kvantitativnich, tak kvalitativnich,
kde jsou uvedenysekavané vysledky v oblasti jehdgmbnosti. (2 body)

5. Snazi se firma srovnavat své metody prodeje s tndami hlavnich konkurenta?

a) Ne. Pedpokladame, Ze naSi prodejci jsou nejlepsi. (@pod

b) Ano. Kdykoliv gijimame nového prodejce, kteryide pracoval u konkurence, snazime se zjistit,
jakym zpisobem tam pracuji. (1 bod)

¢) Neustéle sledujeniénnost konkurence, prastdky prodeje, Skoleni, motivaci i pristup atd.
Ukolem¢asti prodejé je sledovat konkurenci a podavat o ni hlaSenbho@y)

6. Jsou prodejci réjakym zpisobem Skoleni?

a) Fredpokladame, Ze nejilingjSi metodou Skoleni jetit se @i praci. (0 bod)

b) Skoleni prodej provadji lidé, ktei v této oblasti psobili. (1 bod)

¢) Mame vypracovany podrobny systém Skoleni, kreégti provadji pracovnici nasi firmy acasti
externi specialisté. Kazdy prodejoghbm své kariéry projde sérii Skoleni. Krbtoho je cely systém
aktualizovan na z&kl&dmenicich se pdeb. (2 body)




7. Jakym zpisobem jsou prodejci motivovani?

a) Pracovnici &di, Ze jejich funkce je zavisla na tom, jakynigpbem pracuji a jaké maji vysledky. (0
bodi)

b) P dosazeni wiité Urovré prodeje dostavaji navidigavky. (1 bod)

c) Kazdy prodejce je motivovan pgmimi a nepetznimi stimuly, které jsou s@asti planu prodeje a
vztahuji se k cllm prodeje v kazdé oblasti. Tyto cile jsotititelné a odpovidaji jejich moznostem. (2
body)

8. Mate pro prodejce vytvden systém projednavani napaid a predavani zpravodajskych informaci
0 dané oblasti?

a) Ne. Pokud pracovnici projednavajto dilezitého, jsou povinni o tom informovat svého Séta.
bodi)

b) Vitame kaZdou vyuzitelnou informaci, ktefdcpazi z trhu. (1 bod)

¢) Mame vypracovan systém pro shrodiaZani a zpracovani hlavnich mysSlenekidt zpravodajskych
informaci od jednotlivyctlen tymu. Je u nas zaveden systém podavani pisemig&éni (2 body)

9. Jsou pracovnici prodejniho tymu informovani o pstupech, kterymi by méli jednat s dilezitymi
potencionalnimi zadkazniky?

a) Ne. Pracovnici prodeje jsou dérmavaleniradou telefondt Jsou hodnoceni podle toho, kolik
telefonati denr vyiidi. (O boah)

b) Ano. Pokud prodejce zjisti, Ze se jedna ofrgdobchod, niZze na ®j soustedit své Usili &as. (1
bod)

c) Prodejci dostavaji identifikator, ktery jim uninje zangtovat Usili na ty obchodnifipady, které jsou
nejnadjngjsi. (2 body)

10. Zpracovava management prodeje det zisku a ztrat?

a) Ne. V naSich podminkach neni mozné zavést takgstgm kontroly. (0 bag

b) Ano. Takové analyzy provadime za prodejni tykojeelek. (1 body)

¢) Ano. Provadime kontroluitu zisku a ztrat, jak ve vztahu k Gsili prodgjtak ve vztahu k zakaznikn.
Kazdému je jasné, ze vystupy musi byt vySSi nalpystFeswdcujeme prodejce o tom, aby si takovou
analyzu provagi sami. (2 body)

Hodnoceni:

15 — 20 bod: Vynikajici

10 — 14 bod: Dobie az velmi dote
5 — 9 bod: Vyhovujici
0 — 4 bod: Nevyhovuijici




Abstrakt

SKRIPCOVA, Veronika.Efektivni nakup a prodej podnikBakaldska prace. Cheb:
Fakulta ekonomicka Zapadkeské univerzity v Plzni, 72s. 2014.

Kli ¢ova slova:Nakup, prodej, proces, efektivita

Bakal&ska prace je zathena na zhodnoceni efektivity nakupnich a prodejproces
ve firmé ZPA Industry, a. s. Prace obsahuje teoretickoraktigkoucést. O tyto casti
se prolinaji a navzdjem na sebe navazuji. Prvrtdtappbsahuje zakladni informace o
zkoumané spotmosti, hospod&kych vysledcich a fin&ni situaci ve spolsosti.
V dalSich kapitolach této prace je na zakladborné literatury charakterizovan proces
nadkupu a prodeje. Tyto procesy jsou dale analyzapwan zkoumané spaiaosti.
V posledni¢asti prace je zhodnocena efektivigghto proces a jsou navrhnutéeSeni

na jejich zlepseni.
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Abstract

SKRIPCOVA, Veronika.Effective purchase and sale of the compaBwchelor thesis.
Cheb: Faculty of Economics, University of West Bole, 72p. 2014

Key words: purchase, sales, process, effectiveness

The bachelor thesis is focused on the evaluatidhegffectiveness of the purchase and
sales processes in the company ZPA Industry. Thsighincludes theoretical and
practical part. Both of these parts are intertwin€te first chapter contains basic
information about the company, economic results @&l financial situation of the
company. In other chapters of this thesis is orbtses of literature characterized by the
process of buying and selling. These processefudteer analyzed in the investigated
company. In the last part of the thesis is evallithe effectiveness of these processes

and are proposed solutions on their improvement.
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