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Zadani kvalifika¢ni prace

1. Charakterizujte vybrany podnik od jeho zaloZeni do soucasnosti a uved’te vysledky
jeho hospodareni v poslednich letech.

2. Popiste nakupni ¢innosti ¢i procesy vybraného podniku a jejich specifika.

3. Analyzujte a zkoumejte nakup vybraného podniku z pohledu efektivnosti téchto
¢innosti.

4. Vyhodnot'te provedenou analyzu i vyzkum.

5. Navrhnéte ptipadnd zlepseni

(2]



Cestné prohlaseni
Prohlasuji, Ze jsem bakalafskou praci na téma
SEfektivni nakup podniku‘

vypracovala samostatné¢ pod odbornym dohledem vedouctho bakalarské prace za pouziti

pramend uvedenych v pfiloZzené bibliografii.

V Chebudne
podpis autora

(3]



Podékovani

Dékuji Dr. Ing. Jifimu Hofmanovi, vedoucimu mé bakalafské prace za odbornou pomoc

a vécné piipominky pii zpracovani mé bakalarské prace.

Dale také deékuji Ing. Milanovi Dolejsimu a Ing. Tomasi Vachowvi za jejich cennou

konzultaci pii ziskavani nformaci do bakalaiské prace.

(4]



LY PP UTTTN 7
1 POANIK . s 9
1.1 Z&8KIAdni Udaje .....ooveieieic e 9
1.2 ZaloZenia RIStOTIE ..o..eeiuiieiieiii et 11
1.3 Profil SPOIECNIOStI...cveiiiiiiiiiieiciecsee e 12
1.4 Strate@ICKE CIlE ..ouvieiiiiiieee e 13
1.5 VYrobni Program .....ccoccoiiiiiiiiiciicce e 13
1.6 Organizacni struktura vedeni SPOIECNOStT ..ooovvieiiviiiiiiiiiic e 15
1.7 VYvo] poCtu ZamESTNANCTL ...ceuviruviiiieiiiieiiieie s 16
1.8 Vybrani KONKUIENET .ocveiviiiieiiiiesiiee e 16
1.9  Hospodafeni v poslednich letech...........ccoocoiiiiiiiiiii, 17
1.9.1  Analyza rOZVANY ...ccooviiiiieiie e 17
1.9.2  Vysledky hoSpodareni.........ccceuiiiiiiiiiiiiiiieiiiie e 19

2 FInanCnianalyza ... 20
2.1 Ukazatele TKVIAILY .....cocveiiiiieiice e 21
2.2 Ukazatele rentability ........ccoooeiiiiiiiic e 22
2.3 UKazatele aKTIVITY........cooiiiiieiecee s 23

I 1o PR PP 26
3.1  Zékladni charakteristika nAKUPU ........cooveiiiiiiiciiiic e 26
3.2 CHlNAKUPU ..ottt 27
3.3 Zasadni GKOLy NAKUPU ....oviiiiiiiiicc s 28
3.4 Faktory o VIIVAUJICT NAKUD ..o.vviveiiiieiiiieiecesee e 30
3.5  Spoluprace ndkupniho oddéleni s ostatnimi Utvary ve firme ..........cccocvernennen. 32

(5]



3.6 Nakupni marketiNgOVY MIX .......ccovervirierirrisieiriesieere e 34

3.7 NAKUPNT SYSIEIMN .etiiiiiiiiiie sttt ettt st re e e et e e b e e nnnees 35
3.8 NAKUPNTSTEUACE ..eouviviiiieiiiiie et 36
3.9  RozhodovaAni piiNAKUPU ..occvveiiiiiiiiiie e 39
3.9.1 Rozhodnuti mezi vlastni vyrobou a cizi dodavkou..........cccccvviviiiinnnnnn 39
3.9.2  Rozhodovanio dodavateli.........cccoveeiiiiiiiiiiiiiiesie e 40
3.9.3 NOVE MOZNOStI NAKUPUL..c.vvviiiiiiiiiiiieiiiie et nne e 43
310 RIZENT ZASOD .ovoveeiiiii e 47
< ST PT PR P PP TP PP PPRPI 50
SeZNAM ODTAZKT ... 51
SEZNAM TADUIEK ... 51
SEZNAMN VZOTCTL ...ttt ettt b e et et e snn e e enneenneeanneas 52
Seznam POUZIE HEETALUIY .........eivirieeiiiieiti ettt 53
ADBSEFAKL ... s 55
ADSEIACT ... 56

(6]



Uvod

Nakup je moznd nejdilezitéjSim cClankem kazdé prosperyjici spolecnosti. Analyzou
nakupu a nakupniho chovani spoleCnosti se jiz zabyvalo v minulosti mnoho expertii a
nadale se jim zabyvat budou. Tento proces se neustile formuje, pfedevSim diky rozvoji

technologii a sluzeb s tim souvisejicich.

Tato bakalafskd prace je zamcfena predevS§im na hodnoceni efektivnosti tohoto Clanku
logistického  fetézce spoleCnosti. Hodnoceni je provedeno za pomoci spolecnosti
MODUS, s. r. 0. (dale jen MODUS), kterd je detain¢ji popsana v prvni kapitole. Jsou
zde uvedeny pfedevSim zikladni tdaje a profil spolecnosti. Ddle je uvedeno hodnoceni
hospodateni za posledni roky, a to 2011 az 2013. Udaje za rok 2014 jesté bohuzel

nebyly Kk dispozici pfi zpracovani této prace.

Druhd kapitola se zabyva finanni analyzou podniku. Jsou zde provedeny vypocty
vybranych ukazateli finanéni analyzy zoblasti likvidity, rentability a aktivity
spole¢nosti. Udaje pro zpracovani této analjzy byly pievzaty prevazné z internich

vykazi spolecnosti, jako jsou rozvaha a vykaz zskl a ztrat.

Treti kapitolou je nakup. Tato kapitola ma za ukol predevSim seznamit Ctenafe
s teoretickymi udaji o nakupu spolecnosti. Dale je zde zminka o modelech spoluprace
Sdodavateli a ostatnini oddélenimi ve spoleCnosti. Nedilnou soucasti nakupniho
chovani je totiz udrzovani dobrych dodavatelsko-odbératelskych vztahii a komunikace
mezi Utvary ve spoleCnosti. Ptredpokladem pro efektivni fungovani celé spolecnosti je
predevSsim rozvinutda komunikace, kterda pomahd nakupnimu oddéleni ke spravnym
rozhodnutim jak Vv oblasti vybéru vhodného dodavatele, tak ptedev§im v oblasti nakupu

vstupli do spolecnosti.
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Role ndkupu je pro spolecnost velice dilezita, protoze na tomto useku lez velké
bfemeno. Pokud bude ndkupce jen trochu Sikovny, je zde vysokd pravdépodobnost
stalého snizovani nakladi. Musi ovSem byt kladen dlraz na neustdlé zjistovani
mnformaci nejen o stavajicich dodavatelich, ale také o mnovych a potencidlnich
dodavatelich. Jak jiz bylo feCeno, nejlep$i varianta, jak dosdhnout co nejvétsiho
mnozstvi informaci, je neustdld komunikace. Ta totiz poskytuje okamzitou zpétnou

vazbu a pomaha tak spole¢nosti neustile zefektiviiovat své procesy.

Pfi zpracovani této bakalarské prace bylo pouzito mnoha zdroji. Tyto méli podobu
odborné literatury, riiznych internetovych stranek, internich dokumentii spolecnosti a

také komunikace se spolecnosti.
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1 Podnik

1.1 ZaKladni ddaje

Obchodni jméno:

Pravni forma:

Identifikaé¢ni &islo:

Sidlo:

Provozovny:

Pfedmét ¢innosti:

Zékladni jméni:

Statutdrni organ:

Zpusob zastupovani:

MODUS, spol. s r.o.

spolecnost s ruCenim omezenym

49976796

Ovocny trh 572/11

11000 Praha 1, Ceska republika

Praha —sidlo firmy, centrum fizeni spolecnosti

Tiebi¢ — eckonomika, finanCni fizeni a uCetnictvi,
prodejni sklad

Jinocany u Prahy - centrdla tuzemského
a zahranicniho obchodu

Ceska Lipa — vjrobni zivod, expedi¢ni centrala

Vyroba a prodej svitidel a komponentd pro
osvétlovaci techniku.

8 660 000 K¢

Zékladni jméni spolecnosti je tvofeno penczitymi
vklady spolecnikii a je splaceno v pné vysi.

Lubomir Kalina, jednatel
Milan Dolejsi, jednatel

- vznik funkce: 24. 1. 1997
Ing. Jiti Kavka, jednatel

- vznik funkce: 7. 12. 2006

Za spolecnost jedna a podepisuje kazdy z jednatelii
samostatng.
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Spole¢nici:

Spole¢nik: Lubomir Kalina, dat. nar. 3. 9. 1956

- adresa: V Louckach 1030/14, Borovina, 674 01 Tiebi¢
- vklad: 1 675 000,- K¢; splaceno: 100%

- obchodni podil: 19,25%

Spole¢nk: Milan Bedfich, dat. nar. 5. 10. 1960

- adresa: Vrutecka 2767/7, Zabéhlice, 141 00 Praha 4

- vklad: 1397 000,- K¢&; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

Spole¢nik: Milan Dolejsi, dat. nar. 18. 10. 1951

- adresa: €. p. 1,471 12 Volfartice

- vklad: 1397 000,- K¢&; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

Spole¢nik: Jifi Kavka, dat. nar. 24. 12. 1959

- adresa: Augustinova 2080/19, Chodov, 148 00 Praha 4
- vklad: 1 397 000,- K¢; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

Spole¢nik: Zdengk Simon, dat. nar. 14. 1. 1964

- adresa: Pelhifimovska 340/11, Michle, 140 00 Praha 4
- vklad: 1397 000,- K¢&; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

Spole¢nik: Jiii Vejmelka, dat. nar. 19. 8. 1944

- adresa: €. p. 125,470 01 Sosnova

- vklad: 1397 000,- K¢&; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

(www.justice.cz)
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1.2 ZalozZeni a historie

Spole¢nost MODUS byla zalozena na ziklad¢ dohody majiteli n€kolika menSich firem
na jednom spolecném programu. Tito sepsali spoleCenskou smlouvu ke dmi 21. ledna
1994 a dne 2. bifezna 1994 spole¢nost vznikla zapsdnim do obchodniho rejstitku.
Predmétem cCinnosti byl vprvni fadé¢ nidkup zboz za Ucelem jeho dalstho prodeje a

samotny prodej tohoto zboZi.

Nekdy vletech 1995 az 1996 zacali spolecnici uvazovat o vlastni vyrobé. V roce 1997
se uskutecnila prvni vétsi vestice do vybaveni nové vyroby technologiemi a to

zakoupenim nového derovactho lisu LDR25-C.

Vroce 1998 spole¢nost investovala do koupé nové nemovitosti v Ceské Lipé za uéelem
vybudovani vyrobniho provozu a vroce 1999 zde vybudovala i chranénou dilnu pro
pracovniky se snizenou pracovni  schopnosti. V tomto roce ziskal
MODUS, u némecké spoleCnosti Dekra Certification GmbH certifikdt jakosti
1SO9001:2000.

Dals$im milnikem v historii této spole¢nosti je rok 2000, kdy byla zakoupena nemovitost
pro provozovnu V Tiebici. Rok 2004 se zapsal do historie MODUSu vybudovanim

nového obchodniho centra v Jino¢anech u Prahy.

Rok 2007 je vyznamny investici do nové vyrobni haly v Ceské Lipé na primyslové
zon¢, kam se piesunula vyroba a zde také sidli dodnes. Dale se vtomto roce realizovaly
doposud nejvétsi mvesticni cile. Tykaly se piedevSim oblasti moderni vyrobni

technologie.
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Dalsi a prozatim posledni veétSi investici této spolecnosti bylo zakoupeni osazovaciho
stroje LED vroce 2012. Dnes se jiz ve spoleénosti nachazi Spickové vybavené

specializované pracovisté pro osazovani LED ¢ipli do svitidel.

(Www.modus.cz)

1.3 Profil spole¢nosti

Spolecnost MODUS se pySni vizitkou jednoho znejvyznamnéjSich producentd
osvétlovaci techniky v Ceské republice. Jiz dvacet let plisobi na Geském trhu a za tuto
dobu se stala i jednim zvyzmamnych exportéri tohoto pramyslového odvétvi. Diky
stalym mvesticim do nejmodernéjSich vyrobnich zafizeni v oblasti technologii si
udrzuje svou prestiz mezi konkurenty. Jeji vyrobky tak spliuji pozadavky, které se
tykaji kvality irychlosti zpracovani produktu.

Jako kazdd spolecnost se i MODUS snazi o co nejlepsi vztahy a komunikaci se
zékazniky. V tomto sméru tedy pracuje na neustalém zdokonalovani své prezentace jak
na internetu, tak 1 na riznych veletrzich jako je napiiklad nejvétsi svétovy veletrh
osvétleni Light and Building, ktery se kond kazdé dva roky. Dale se také ucastni
dilezit¢ vystavy Ampér v Brn¢, kde se predevsim predstavuji nejriznéjSi novinky
voblasti osvétleni. Zde spole¢nost zskava okamzitou zpétnou vazbu od zakaznikt a

potencidlnich zdkaznik .

Pomoc druhym také neni pojem této spolecnosti nezndmy. Mimo jiné vznikaji desitky
pracovnich mist pro obcany se snizenou pracovni schopnosti Dale spolupracuje
s Fakultou elektrotechnky a ekologie ZapadoCeské univerzity v Plzni v oblasti
zivotntho  prostiedi,  Technickou univerzitou vLiberci a dalimi vzdélavacimi
institucemi. Od listopadu 2011 umoziuje spolecnost staze studentim vysokych Skol ve
vSech svych pobockach. Tito jsou podporovani zprojektu Technologického a

inovaéniho centra, ktery spada pod Ceské vysoké u¢eni technické v Praze.
(Www.modus.cz)
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1.4 Strategické cile

Kladny rostouci hospodaisky vysledek spolecnosti MODUS jen potvrzuje spravnost

rozhodovani managementu, ktery se drzi zikladnich vytyCenych strategickych cild.

Mez né se fadi:

Lsudrzeni a dalsi upeviovani prioritniho postaveni na trhu,
expanze na dalsi svétové trhy,
dlouhodobé udrZeni ristu obratu a rozvoje spolecnosti,

vyuziti nejmodernéjSich vyrobnich postupli a technologii pii co nejvétsim ohledu

na zivotni prostiedi,
dlouhodobé budovani kvalifikovaného tymu loajalnich zaméstnanci.

(Vyro¢ni zprava 2013)

1.5 Vyrobni program

MODUS, si za své dlouholeté pulsobeni na trhu vybudovala Sirokou Skalu vyrobkd,

které jsou rozdéleny do tiinacti sekci podle zplisobu vyuziti, a to:

vestavnd  svitidla (univerzalni svitidla pro montaz do sadrokartonu nebo

minerdlnitho podhledu),

pfisazenda mrizkova svitidla (svitidla pro vSeobecné wuzti v kancelaiskych,
Skolnich, obchodnich a jinych prostorach),

prisazena  svitidla s krytem  (svitidla pro  univerzdlni  vyuzti, zejména
v obchodnich, bytovych a Skolich objektech),

zavésna a designova svitidla (dekorativni, piimo-nepiimé osvétleni pro specidlni

instalace v interiérech),
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downlights (vestavna svitidla pro osvétlovani vstupnich hal, chodeb, socialnich

zatizeni, obchodnich prostor apod.),

bytova svitidla (svitidla pro univerzalni uzti vbytech, ale 1 vefejnych

prostorach),

primyslova svitidla (svitidla s krytim [P20/IP54/IP65 pro primyslové aplikace
ve skladech, vyrobnich halach apod.),

primyslova vybojkova svitidla a reflektory (svitidla pro osvétleni vnitfnich 1

vnéjSich prostor, nasviceni objektil),

vefejné osvetleni (vybojkova a zifivkova svitidla pro osvétlovani komunikaci,

parkovist’, nadvoii a p&Sich zon),

nouzové osvétleni (nouzova svitidla pro osvétleni unikovych vychodl

v budovach),

piisluSenstvi a  komponenty svitidel (zavésy, tlumivky a elektronické
prediadniky),

LED svitidla (svitidla s modernimi LED zdroji),

LED dekorativni osvétleni (dekorativni osvétleni Se vzory tvofenymi na piani

zakaznik 01).

(Vyro¢ni zprava 2013)
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1.6 Organizac¢nistruktura vedeni spolecnosti

Vedeni spolecnosti je rozd€leno na tii Casti dle provozoven, ve kterych sidli. Kazda
ztéchto cCasti md svého manazera a ti maji na starosti rizna oddéleni, za kterd

odpovidaji. Jsou to tyto Casti:

Obr. €. 1: Vedeni spole¢nosti — provozovna Tiebi

Ekonomicky teditel — Lubomir Kalina
Ekonom spole¢nosti, tuzemsko — Ing. Lubo§ Dufek

——— ckonomické oddéleni

L, ucetnictvi a dané

Obr. & 2: Vedeni spole¢nosti — virobni zavod Ceska Lipa

Vyrobni feditel — Ing. Milan Dolej$i ml.

——— vyroba

—— konstrukce a vyvoj

— zasobovani

— expedice

Obr. ¢&. 3: Vedeni spole¢nosti — provozovna Jino¢any u Prahy

Obchodni feditel — Ing. Jiti Kavka
Obchodni manaZer — Zden&k Simon

L oddéleni tuzemského obchodu

— exportni odd¢€leni

—— podpora prodeje
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Déle se na vedeni spole¢nosti podileji také tii jednatelé. Jsou to pan Lubo§ Kalina, pan

Milan Dolejsi st. a pan Ing. Jiii Kavka. Tito jednaji za spolecnost kazdy samostatné.

(www.modus.cz)

1.7 Vyvoj po¢tu zaméstnancii

Tabulka ¢&. 1: Vyvoj poétu zaméstnancu v poslednich letech

Rok 2013 | 2012 | 2011 | 2010 | 2009 | 2008

Primémy pocet zaméstnanci | 305 | 287 | 332 | 331 | 344 | 433

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015

1.8  Vybrani konkurenti

MODUS, ma na ceském trhu spousty konkurentli, jako kazdd jina firma, ktera nedrz
monopolni postaveni. VéEtSina znich je vSak ze zahrani¢i Zdravd konkurence ale
spole¢nost pouze pobizi k tomu, aby se stidle snazla o zvySovani kvality a zlepSovani
svych sluzeb. V této Casti bakalaiské prace byly pouze vybrany dv€é zmnoha dalsich

konkuren¢nich spole¢nosti.

HALLA, a.s.

Tato spoleCnost je vyzmamnym Ceskym vyrobcem osvétleni technického razu od roku
1992. Vjejim sortimentu si lze vybrat zmnoha variant osvétleni, vcetné osvétleni
SLED technologiemi. AvSak spole¢nost MODUS ma svij sortiment rozSiten o

designové dekorativni LED osvétleni oproti této.

(Www.halla.cz)
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LUX Lighting, s.r.o.

Spole¢nost LUX Lighting je ryze Ceskym vyrobcem svitidel, stejné jako MODUS. Na
¢eském trhu pisobi od roku 1997. Vyznamny byl pro ni rok 2007, kdy na trh uvedla své
prvni zaroven navrzené a vyrobené svitidlo. VSechny jeji produkty lze na objednani
dodat i ve verzi sLED technologi. Opét je dobré zminit vyhodu MODUSu ve
vyrob¢€ dekorativnho LED osvétleni s vysokym designem, ktery spolecnost LUX
Lighting ovSem nevyrabi.

(Www. luxlighting.cz)

1.9 Hospodareniv poslednich letech

1.9.1 Analyza rozvahy

Tabulka ¢. 2: Analyza aktiv z let 2011 — 2013 (v tis. K¢)

Rok
Aktiva
2011 2012 2013
Stala 160 363 180 524 170 563
Obé&ma 333235 362 304 378 316
Ostatni 9734 6 612 6 167
Aktiva celkem 503 332 549 440 555 046

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015

Mez stalda aktiva tadime dlouhodoby nehmotny, hmotny a finanéni majetek. Do
obémych aktiv patfi zasoby, kratkodobé 1 dlouhodobé pohledavky a kratkodoby

financni majetek. Do ostatnich aktiv patii ¢asové rozliSeni a dohadné ucty aktivni.
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Tabulka ¢. 3: Analyza pasiv z let 2011 — 2013 (v tis. K¢)

Rok
Pasiva
2011 2012 2013
Viastni kapital 134 781 155 522 150 461
Cizi zdroje 352911 376 535 387 333
Ostatni pasiva 16 490 17 536 17 323
Pasiva celkem 503 332 549 440 555 046

Zdroj: vlastni zpracovani dle nterni dokumentace, 2015

Do vlastntho kapitalu tadime zidkladni kapitdl, kapitdlové fondy, fondy ze zsku,
vysledek hospodafeni minulych let a aktualni vysledek hospodateni. Do cizich zdroji
zahrmujeme rezervy, dlouhodobé a kratkodobé zivazky, bankovni Gv€ry a vypomoci.

V ostatnich pasivech je zahrnuto cCasové rozliSeni a dohadné ucty pasivni.
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1.9.2 Vysledky hospodareni

Tabulka ¢. 4: Analyza vykazi ziski a ztrat z let 2011 — 2013 (v tis. K¢)

VH 2011 2012 2013
Provozni 29 985 59 745 61 457
Finan¢ni -27724 -34 064 -53425
Dan z pifjmi za béznou ¢innost 150 4 869 3039
VH za b&znou &innost 2111 20812 4993
Mimofadny VH 90 53 89
VH za u¢etni obdobi 2201 20 865 5082
Vysledek hospodateni pred zdan&nim 2 357 25747 8175

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich dokumentd, 2015

Vroce 2011 Klesl vysledek hospodafeni o necelych 84% oproti roku 2010. To bylo
zpusobeno negativnim vyvojem domaci ekonomiky, do kterého patifi 1 neustalé
zvySovani cen energi. | pfesto ale obrat spolecnosti vzrostlt o 8% (na primémé
63,5 mil. K¢ mésicné). Muzeme tedy konstatovat, ze krizi ustala velmi dobie. V roce
2012 pak obrat vzrostl o 4%, coz znamena, Ze primérny mesini obrat byl jiz
66,2 mil. K& Vroce 2013 nebyl nartst obratu tak vysoky, pfesto stoji jist¢ za zminku.
Procentni hodnota tohoto nardstu byla 1,5%, coz znamend, Ze se obrat zvysil v priméru

na 67 mil. K¢ mésicné.
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2 Finan¢ni analyza

Pro finanéni analyzu existuyje mnoho definic. VSechny tyto definice vSak vyjadiuji
stejnou myslenku. Pro uplné shrnuti pojmu financni analyza byla vybrana tato definice:

»Poslani a vyuzivani financni analyzy lze shrnout do tii vzajemné propojenych ukoli:

e ZjStovat poztivni a negativni trendy firmy, poskytovat zpétnou vazbu o
napliovani strategickych citi pfedevS§im vrcholovému vedeni (soucasti je
sledovani hospodatského a politického vyvoje spolecnosti). ZjiStovani trendll se
odviji ve dvou vzajemné propojenych rovinach: mmnulého a budouctho vyvoje.

Diraz je pfitom kladen na budouci vysledky.

e Odhalt pficmy negativntho ¢i poztivniho vyvoje, nebot’ samotny vypocet

ukazateli nabizi pouze jeho symptomy.
e Stanovit aktivity, které podpoii pozitivni vyvoj a zméni negativni vysledky.*

(Vosoba a kol., 1998, s. 164)

Nesmime vSak zapominat, ze ledabylym vypocltenim financnich ukazateli vyvstane
pouze Cislo, které se musi spravné interpretovat. Pokud se tak totiz nestane, tvorba

financni analyzy je pro spole¢nost zbyteCnou praci navic.

V praxi se bohuzel Casto setkdvame sndzory, Ze finanni analyza je pro podnik
nedilezitd. To ovSem ukazuje pouze na jiz zminéné nespravné vylozeni vysledkl této
analyzy. Dalsi pfedstavou vpraxi je, ze informace ztéto analyzy jsou nepodstatné,
protoze konstatuji jiz uplynulé skutecnosti, jez nelze nijak oviivnit. (Pivrnec, 1995)

Dalsi Cast bakalarské prace bude proto veénovana vypoctim a zkrdcenym interpretacim
vybranych ukazateli finan¢ni analyzy.
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2.1 Ukazatele likvidity

Béma likvidita
Nékdy také oznaCovana za likviditu III. stupné. Tento ukazatel je povazovan za

zakladni ukazatel likvidity. Vyjadifuje, kolikrat je firma schopna uspokojit své zavazky

vici vetitelim, kdyz pfeméni obézna aktiva na hotovost.

Vzorec ¢. 1: Béma likvidita

obézna aktiva
Béma likvidita =

kratkodobé zavazky

Spolecnost MODUS vykazuje hodnotu tohoto ukazatele ve vysi 2,2. To znamend, Ze je
schopna uspokojit své zavazky dvakrat. Optimdlni hodnota bézné likvidity by se mela
pohybovat v rozmezi od 1,5 do 2,5, coz je zde spinéno. Naproti tomu ale nesmi klesnout
pod hodnotu 1. To by znamenalo, Zze spolecnost neni schopna dostat svym kratkodobym
zdvazkim zobémych aktiv a musi proto piikrocit k ohradé téchto zavazka ze

svych dlouhodobych finanénich zdroju.

Pohotova likvidita

Neékdy je také oznacovana jako likvidita II. stupné. Tento typ likvidity také vyjadiuje
schopnost firmy dostat svym kratkodobym zavazkiim. Na rozdil od bémé likvidity jsou

vsak z celkovych obéznych aktiv odecteny zasoby.

Vzorec ¢&. 2: Pohotova likvidita

obézna aktiva - zdsoby

Pohotova likvidita =
kratkodobé zavazky
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Hodnota tohoto ukazatele ve spolecnosti MODUS je 1,4. Doporucené rozmezi je od 1

do 1,5. Spolecnost je tedy schopna dostat zavazkiim i bez pfemény zisob na hotovost.

Okanmvitd likvidita

Nekdy oznacovana jako likvidita 1. stupné. Vyjadiuje okamzitou schopnost dostat svym
kratkodobym zivazkiim pouze za pomoci hotovosti v pokladnich, penéz na bankovnich

uctech a penéz ulozenych v kratkodobé obchodovatelnych cennych papirech.

Vzorec &. 3: Okanvitd likvidita

financni majetek
Okamzita lkvidita =

kratkodob¢é zavazky

Vtomto pifpadé ndm ve spoleCnosti MODUS vysla hodnota ukazatele 0,2. Tato
hodnota je na spodni doporufené¢ hranici Optimaln¢ by se méla hodnota pohybovat
vrozmezi od 0,2 do 0,5. To znamend, Ze je zde potencidlni riziko nedostani téchto

zavazkl.

2.2 Ukazatele rentability

Rentabilita vlastniho kapitalu

Tento ukazatel nidm uddvd hodnotu Cistého zsku pfipadajicho na jednu korunu

vlastniho kapitalu.

Vzorec ¢. 4: Rentabilita vlastniho kapitalu

Sisty zisk

Rentabilita vlastniho kapitdlu =
vlastni kapital
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Pro spolecnost MODUS vysla hodnota tohoto ukazatele 0,0338. To mizeme
interpretovat tedy tak, Z¢ na jednu korunu vlastntho kapitdlu piipadne 0,0338 K& ze

zisku.

Rentabilita trzeb

Tento ukazatel nam udava hodnotu Cistého zsku, ktery pfipadne na 1 K¢ trzeb.

Vzorec €. 5: Rentabilita trzeb

Cisty zisk
Rentabilita trzeb =
trzby

V tomto piipad¢ vySla hodnota ukazatele 0,0062. To znamend, Ze na jednu korunu trzeb
pfipada piblizn¢ 0,0062 K¢ zisku.

2.3 Ukazatele aktivity

Obrat aktiv

Tento ukazatel ndm vyjadiuje miru zhodnoceni celkovych aktiv bez ohledu na zdroje
kryti. Mizeme také fici, ze uddvd miru trzeb pfipadajicich na jednu mvestovanou

korunu.

Vzorec ¢. 6: Obrat aktiv

trzby

Obrat aktiv. = =
celkova aktiva

V tomto pifpadé ndm vysla hodnota ukazatele 1,47. To znamend, ze kazda investovana
koruna pfinesla spolecnosti 1,47 korun trzeb.

(23]



Obrat zasob

Je to ukazatel ktery vyjadiuje, kolikrat za rok je firma schopna pfeménit své zasoby na
trzby.

Vzorec €. 7: Obrat zasob

trzby
Obrat zasob =

zasoby

Po vypoctu tohoto ukazatele vyslo Cislo 5,52. Toto Cislo mizeme interpretovat tak, Ze

spole¢nost MODUS je schopna pfeménit své zasoby na trzby pétkrat za rok.

Doba obratu pohledavek

Pod timto ukazatelem si mizeme predstavit ¢as mezi vyexpedovanim a samotnou

uhradou dodavky zakaznikem.

Vzorec ¢. 8: Doba obratu pohledavek

pohledavky
Doba obratu pohledavek =
trzby/365

V tomto piipadé ndm vyslo, ze mezi dodavkou a uhradou dodavky zikaznikem uplyne
piiblizn¢ 93 dni.
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Doba obratu zavazku

Tento ukazatel udava primérnou dobu mezi ndkupem vstupli a jejich uhradou.

Vzorec €. 9: Doba obratu zavazku

zavazky

Doba obratu zavazku =
trzby/365

Ve spolenosti MODUS nam vySlo, ze mezi ndkupem

ptiblizné¢ 76 dni.
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3 Nakup

oNakup patii mezi nejdilezitéjsi podnikové aktivity a predstavuje funkéni Cmnost

podniku, kterou za¢ind transformacni proces v ném probihajici.

(Tomek, Hofman, 1999, s. 16)

3.1 Zakladni charakteristika nakupu

Pojem ndkup si lze vysvétlit jako urCity postup zakaznika s cilem zskani pozadovaného

vstupu. Tento postup ma také vétSinou dané kroky, a témi jsou:
e 7iSténi potfeby vstupd,
e stanoveni velikosti a rychlosti potieby,
e hledani pozadovaného dodavatele zajiStovanim co nejvice informaci o ném,
e vyhodnocovani zskanych informaci,
e volba nejvhodnéjsiho dodavatele,
e objednavka,
e dodani vstupll a s tim spojend kontrola dodavky,
e uskladnéni a skladovani,

e vyskladnéni.

Nositelem funkce ndkupu v podniku je zpravidla specializované oddéleni nebo utvar
ndkupu. Pro spravné zajiSt€ni podniku vstupy musi tento Utvar bezpodmine¢né
spolupracovat i s ostatnimi Gtvary jako jsou vyroba, vyzkum a vyvoj, logistika, sklad a

V neposledni fad¢ také prodej. Pro fungovani ndkupniho procesu je dilezitd hlavné casta
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komunikace mezi témito utvary. Ta je zdkladem pro sledovani spotieby vstupt a jejich
pfipadné zajisténi pro plynuly chod podniku.

3.2 Cil nakupu

Zakladnim cilem nakupu je jiz difve zminéno zajiSténi podniku potiebnymi vstupy pro
jeho plynuly chod. Témito vstupy rozumime suroviny, materidl, vyrobky, zbozi a
sluzby, a to vpozadovaném mnoZzstvi, vpozadované kvalité, za spravnou cenu, na

spravném mist¢ ve spravny cas.

Pro splnéni tohoto nejdilezitéjsiho cile musi odd€leni nakupu piedevSim presné a
hlavné véas zistovat a predpokladat budouci potiebu vstupli, optimalizovat zdroje pro
uspokojovani téchto potieb, vcas zajiStovat objednani a dodani potiebné zisoby,

a pfedev§im soustavné¢ kontrolovat a regulovat stav zisob na sklad¢.

Mezi dalsi cile nakupu patii také snizovani nakladti na ndkup. Vzdy vSak musi byt pfi
plnéni tohoto cile dbadno na ostatni cile nakupu. Snizovani naklad se d€li na dveé sféry.
Prvni znich je snizovani ndkladi na predmét nakupu, coz znamend snaha o co nejnizsi
nakupni cenu materidlu. Druhd sféra, kterd stou prvni tzce souvisi, zahrnuje dopravni
naklady, naklady na pojisteni a podobné ndklady. Jde zde o snizovani ndkladl

spojenych s nakupem samotného materialu.

Daliim dllezitym cilem je také zvySovani kvality ndkupu. Sem zahrnujeme nejen
zvySovani kvality samotného nakupované¢ho materialu, ale 1 zvySovani jeho vykonu. To

mize vést 1 k ndkupu substitutdi nebo az k vyméné dodavatele.
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3.3 Zasadni ukoly nakupu

Nakup ma ve firmé mnoho ukoli. Mezi ty zisadni vSak patii ndkupni logistika,
sourcing, strategicky nakup a procesni a vyrobkova kvalita dodavatele.

Nakupni logistika

Nakupni logistkk zajiSt'yje plynuly pfisun materidln do firmy. Z toho vyplyva jeden
Z nejdulezitéjSich ukoli ndkupu a tim je objednavani Samotnému objedndni predchézi
pecClivé planovani druhu, mnoZzstvi, kvality, podminek dodéni, mista naloZzeni a
vykladky, cenu nakupovaného materidlu a pozadovany ¢as dodavek. Pokud ma vSechny
tyto informace, nic nebrani samotnému objednani. Po zaslani objednavky dodavateli by
ji mél potvrdit. V praxi se tento krok casto opomiji. VSechny tyto kroky by mély byt

provedeny za pomoci informa¢niho systému firmy.

Sourcing neboli operativni nakup

Tento ukol mizeme rozdélit na dvé podkategorie.

Prvni znich je outsourcing. Ten se zabyva moznostmi piesunuti vyroby na externiho
dodavatele. Firma ale nemize piesunout cokoliv. VétSinou se nejednd piimo o vyrobu
jako takovou, ale o Cinnosti s vyrobou souvisejici Toto rozhodnuti by mélo vést ke
snizovani nakladli a zvySovani efektivity vyroby. Ve své podstaté se jednd o nakup
sluzeb od dodavateli.

Druhou podkategorii operativntho ndkupu je takzvany primarysourcing. Ten vyhledava

nové nakupni pfileZitosti.
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Strategicky nakup
Existuji tfi hlavni Ukoly strategického nakupu.

Prvnim Ukolem strategického ndkupu podniku je vylepSovani vztahi se stavajicimi
dodavateli. Nezabyva se hledanim novych dodavateli, ale rozvijenim vztahi s témi
stavajicimi. Tento ukol klade diraz predev§im na komunikaci s t€émito dodavateli. Pfi
zodpovédném jednani miize ndkupce docilt vyhodnéjSich podminek pro dodavani
materialu. Nakupce také pracuje s vystupy jiz zminéného sourcingu. Pokud se totiz
objevi ve firemnim informac¢nim systému pobidka k opakovanému nakupu nového
produktu, ndkupce jiz vi, ze tento dodavatel byl schvalen k dlouhodobé spolupraci a

mize s nim navazat blizSi komunikaci.

Druhym ukolem strategického nakupu je udrZovani kontaktu s dodavateli. Zde se
doporucuje aktivni komunikace a nejlépe firma zajem projevi, pokud osobné navstivi
tohoto dodavatele. Pfi udrZeni aktivni komunikace pak firma zskda cennou zpétnou
vazbu, na jejimz zdkladé mize dél rozvijet své dodavatelsko-odératelské vztahy.

Tretim uUkolem je vyhleddvani novych dodavatell. Firma nemusi ovSem hledat
dodavatele pouze v piipadé, ze se jedna o nakup nového produktu. MiZze si tim rozsiit
své znalosti o cendch jiz stavajicich komodit, a vpfipadé nalezeni vhodnéjSiho
dodavatele (vzhledem k poméru cena/kvalita dodavaného produktu), miZe rozvazat
svj vztah se stavajicim dodavatelem a nahradit ho novym. Pokud se jednd o novy
produkt, mél by nakupce zvazit a oslovit vice dodavateli. Ptispiva to pfedevsim ke

zvySovani efektivnosti nakupu.

Procesni a vyrobkova kvalita dodavatele (SQA)

Zakladnim tkolem SQA je postupné piizpusobovani dodavatele firemnim pozadavkim.
Nejdulezitejsi je mntenzivni kontakt s timto dodavatelem. Firma by méla docilit toho, ze

se dodavatel stane soucasti firmy z hlediska systému.

Pracovnk SQA miize byt zafazen bud’ do tutvaru jakosti, nebo do tutvaru nakupu ve

firmé. Mezi jeho nejdllezitéjsi Cmnnosti patii zejména kontrola dodavek. Ta je
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provadéna pii pifjmu zboz. NejdilezitéjSim méfitkem této kontroly je index kvality,

ktery je pro SQA zakladnim ukazatelem vykonnosti dodavatele.

(Slapota, Grabarczyk, Letak, 2005)

3.4 Faktoryovlivitujici nakup

Existuje mnoho faktord, které ovliviiuji nakupni chovani firmy. Literatura jich vSak
udava Sest zakladnich. Nize jsou jednotlivé charakterizovany tyto faktory.

Podminky dodavky

Tento faktor je jednim z klicovych faktort wviibec. Veskeré podminky dodavky musi byt
jasné a zeteln¢ specifikovany ve smlouvé, kterou spolu uzavird firma a dodavatel
Jednd se zde o platebni a podminky a podminky dodaci, na kterych se spolu musi tyto
dveé strany dohodnout.

Jakost

Pfi rozhodovéani o jakosti nakupovaného zbozi je nutno brat ohled na zamysleny ucel
jeho vyuziti. Zamérem firmy je nakoupit co mozna nejvice kvalitni zbozi za co mozna
nejnizSi ceny. Pfi tomto rozhodovani firm¢ velice pomize sestaveni takzvané hodnotové
analyzy. Tato analyza funguje na principu porovnavani hodnoty zbozi vzhledem
k ndkladim. Vysledek urci, zda zboz piinese stejnou hodnotu s nizSimi naklady, nebo

naopak vys§i hodnotu se stejnymi naklady.

Pfi sestavovani hodnotové analyzy si vSak musi firma odpovédét na zikladni otazky,

kterymi jsou:
e Jaka je pfesna funkce nakupované polozky?
e Mize byt tato polozka eliminovana?
e Jestlize tato polozka neni standardni, miize byt standardni poloZkou nahrazena?
e Pouzivaji se ve firmé¢ n¢jaké podobné polozky nebo mohou byt nahrazovany?
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e Miuze byt zménén design polozky tak, ze bude piijateiné;$i?

e Bude zména designu spliiovat podminku co nejnizSich ndkladli na vyrobu a
material?

e Mohla by byt polozka produkovana s nizS§imi firemnimi naklady?

e Nejsou kone¢né vydaje vyssi, nez je nutné?

e Jestlize jsou skladovany rozdiné poloZky, mize byt kombinace nékterych z nich
pouzita k redukci zasob a k ziskani vyhody z nakupu ve velkém?

e Vyskytuji se v souCasné dobé néjaké obtize pii ziskdvani polozky?

e Existuje né¢jaky zplsob hospodarnéjsiho baleni a dopravnich technik?*

(Tomek, Hofman, 1999, s. 24)

MnoZstvi

Tento faktor je velice dulezity zhlediska vynalozenych ndkladi. Nakupni oddéleni ve
firm¢ musi totiz piedevSim sledovat prubéznou potiebu nakupovaného zbozi a vysi
prumérné zasoby, aby sestavovala dostatecné velké objednavky. Pokud tak totiz nebude,
firma mize mit nedostatek vstupli a tim mize piyit o znaCnou c¢ast svého profity,
protoze nebude mit dostatek vystupli. Dale se také musi sledovat ztratovost vyroby.
Mize se totiz stat, ze nakupni oddéleni objedna uréit¢é mnozstvi zboz pouze na ziklade¢
spotfeby, ale pfesto nebude staCit pro dostatek vystupli z hlediska jiz zminénych ztrat ve
vyrobé. Zadni vyroba totiz neni zcela beze ztrat, a proto s nimi musi byt po&itano
v kazdém ohledu.

Cena

U tohoto faktoru by melo nakupni oddéleni byt obzvlasté opatrné. ,Nejlepsi cena
neznamena vzdy nejniz§i nakupni cenu. (Tomek, Hofiman, 1999, s. 25)

S cenou by se mély vzdy spojovat dalsi dvé kritéria, ktera urci pravé tu chténou nejlepsi

cenu. Témito kritérii jsou kvalita nakupovaného zboz a sluzby stim spojené. Tato
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kritéria totiz maji nemaly podil na hodnot¢ zbozi a firma by se m¢la snazt najit co

nejlepsi pomér mez touto hodnotou a cenou, za kterou zboz pofidi.

Cas

Tento faktor opét klade diraz na sledovani spotieby zbozi a vySe primémé zisoby.
Velice tzce souvisi sjiz vySe zminénym faktorem mnozstvi, protoze je dullezité
objednat dostatek vstuptli, ale jesté dilezit¢jsi je objednavku zadat v¢as. V ramci tohoto

faktoru se setkavame s pojmem dodaci lhiita, kterou mizeme charakterizovat jako dobu

mezi vystavenim objednavky a prevzetim dodaného zboZi.

,Material musi byt k dispozici pravé ve chvili, kdy je potfebny ve vyrobnim procesu,
k vyrobé nebo dokonceni vyrobku.” (Tomek, Hofiman, 1999, s. 25)

Dodavatel

Pfi vybéru dodavatele musi byt peclivost ndkupniho oddéleni na prvnim misté. Je
doporuceno, aby bylo o vSech moznych dodavatelskych partnerech ziSt€éno co mozna
nejvice informaci. Praveé pifi jejich dostateCném mnozstvi firma snizuje rizko volby
nekompetentniho dodavatele. Pokud totiz firma zvoli nespravného dodavatele, mize se

stat, ze 1 nejlepsi strategicky plan mize na tomto rozhodnuti ztroskotat.

(Tomek, Hofman, 1999)

3.5 Spoluprace nakupniho oddéleni s ostatnimi titvary ve firmé

Spoluprace nakupu s vyrobou

Vzijemnd spoluprace oddéleni ndkupu s vyrobou je moznd ta nejdlleZité)S$i VeétSina
rozhodnuti nakupntho oddéleni totiz zavisi na potiebach toho vyrobniho. Manazefi

nakupu by méli pribézné sledovat vyvoj potfeb materidlu ve vyrobé, protoze nakup
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zajistyje pro vyrobu tii shizby. Predevsim je to dodavka potfebného materidlu, dale pak
logistku a Vvneposledni fadé¢ skladovani. Mezi témito dvémi oddélenimi je
nejdulezité)Si komunikace. Vyroba podava mformace o druhu, velkosti a potifebném
Case dodani materidlu. Néakupni oddéleni se poté snazi o co nejvyssi efektivitu dodavek

a 0 co moznd nejméné problémi s nimi spojenych.

Spoluprace nakupu a prodeje

Tato dv€¢ odd¢€leni spolupracuji jen velice malo. Jde zde pfedevSsim o predavani
mnformaci o poptavce na trhu ze strany oddéleni prodeje. Spolecné¢ se pak snaz o
optimalizaci cesty mezi dodavatelem a zakaznikkem pii minimalnich nakladech. V praxi

se Ize setkat i s mozmosti sloudeni téchto dvou oddéleni.

Spoluprace nakupu a oddéleni jakosti

Tato dvé odd€leni pfichazi do styku zejména pii feSeni otdzky kvality na strané
dodavatele. Nakupni odd¢€leni zajisti objednavku potfebného materidlu a oddé€leni
kvality pak pfi dodani tohoto materidlu provadi vstupni kontrolu. Potfebna spoluprace je
také pii vybéru novych dodavateli pro firmu.

Spolupriace nakupu a logistiky

Komunikace mezi témito odd€lenimi by méla byt operativni, protoze Uzce spolupracuji
na dodavkéach potfebného materidlu. Nakup objedna potfebné mnozstvi v uréitém cCase a
logistika pak zajiStuje dopraveni tohoto materidlu na misto ureni. Pfi spolupraci téchto
dvou oddéleni vSak musi byt stanoveny kompetence kazdého znich, aby se predeslo

vzniku konflktd mez nimi
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Spoluprace nakupu a finan¢niho oddéleni

Finanéni odd¢€leni sleduje pfedevsim efektivitu ndkupu. Hodnoti se zejména naklady
firmy na nakup materialu, uspory znakupu, pokles nebo vyvoj logistickych nakladd,

zmény dodacich podminek vedouci ke snizeni nakladi a splatnost dodavek.

(Slapota, Grabarczyk, Letak, 2005)

3.6 Nakupni marketingovy mix

Nakupni marketing je v podstat¢ zacatek podnikového logistického fetézce, ktery konci
prodejnim marketingem. Tok mformaci je vSak opacny. Je tieba si uvédomit, ze obé¢
tyto funkce maji spole¢ny dilezity kol a to propojeni wnéjStho trzniho prostredi

S vnitropodnikovym prostiedim.

Predpokladem uspéchu ndkupniho marketingu je dokonalé poznani trznich partnert
podniku a hlavné komunikace s nimi. Ta zajistuje dulezité nformace.

Vyzkum trhu
Vyzkum trhu je vychozim bodem pro poznani vnéjStho trzniho prostiedi podniku.
V ramei tohoto vyzkumu firma sleduje ptredevSsim nabizejici, coz je konkurence, ktera

ma totozné nebo obdobné cile jako podnik samotny.

Dalsi oblasti zZkoumani je chovani poptavajicich. Témi jsou stdvajici nebo 1 potencialni

zékaznici.
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Nemélo by se zapomenout ani na prizkum okoli. Sem zahrnujeme vSechny typy okoli
podniku, kterd ovliviuji a vytvafeji jeho prostiedi Do této casti prizkumu zahrnujeme
napiklad demografické okoli geografické umisténi, kulturu trzntho prostiedi,

ekonomickou situaci, technické zizemi apod.

V neposledni fadé by m¢l podnik vSak prozkoumat i vlastni situaci na trhu, ktery

analyzuje.

(Tomek G., Tomek J, 1996)

3.7 Nakupni systém

Nakupni systém lze rozdélit do tfi oddélenych sekci Témito sekcemi jsou vyrobni
nakup, nevyrobni nakup a strategicky nakup.

Vyrobni nakup

Tato sekce nakupniho systému je zaméfena na zajiStovani materidn a sluzeb

potfebnych pro vyrobu v daném podniku.

Nevyrobni nakup

Nevyrobni ndkup se zaméfuje na zajiStovani polozek, které s vyrobou piimo
nesouviseji. Nejdilezit€jSimi  castmi nevyrobntho ndkupu jsou ndkup nemovitosti,
sluzby, ndkup stroji a vyrobniho zafizeni, ndkup nahradnich dili, ndkup mvestic a

V neposledni fadé¢ také nakup rezijniho materidlu pro vyrobu.
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Strategicky nakup

Strategicky nakup piimo utvafi systtm nakupu organizace. Stanovuje nejen metody
nakupu v soucasnosti, ale také strategie nakupovani do budoucnosti Pfi stanovovani
strategii nakupu vSak musi brat na zretel dilezit¢ faktory. Témi jsou trendy ndkupu,
dlouhodobé cile a strategie podniku.

(glapota, Grabarczyk, Letdk, 2005)

3.8 Nakupni situace

Nékupni odd€leni musi provadét fadu nejednoduchych rozhodnuti, kterd ovlivni
budouci chod podniku. Mnozstvi téchto rozhodnuti zavisi na typu nakupni situace.
RozliSuji se tfi typy téchto situaci:

Piimy opakovany niakup

Tento typ nakupni situace se vyskytuje u stalého sortimentu nakupu. Zde je rozhodovani
jednoduché a rutinni. Obvykle toto rozhodnuti provede jedna osoba, kterd vybira ze
seznamu dodavatell a pii vybéru spoléhd jednak na své ptredchozi zkuSenosti, ale také
na objem a kvalitu diive uskuteénénych zakézek. Tato situace vyzaduje malo nebo
dokonce zadné nové informace. Obchod probihd podle jiz daného postupu, bez velkého
usili a tvorby riznych analyz.

Modifikovany opakovany nakup

Strategie rozhodnuti neni zcela nova. Pfi porovnani s piimym opakovanym nakupem je
vSak odlisna. Piestoze md podnik jiz s podobnou situaci zkuSenosti, musi si sehnat jesté
dodate¢né mnformace a bez ohledu na zkuSenosti brat na zfetel i nové alternativy. Tyto
nakupy se obvykle provadéji, chce-li zakaznik zménit néco na dodavaném vyrobku.
Mtuze to byt napiiklad cena, dodaci podminky, druh vyrobku apod. Pfi modifikovanych

opakovanych ndkupech maji jejich rozhodovatelé jasné definovana kritéria, podle
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kterych vybrat dodavatele. Musi si v§ak obstarat dodatecné informace, aby rozhodnuti o

dodavateli bylo opravdu optimalni.

Novy nakup

Nakupni oddéleni stoji pred zcela novym nikupnim rozhodnuti Doposud zskané

ZkusSenosti z ndkupu jsou pro n€ v této chvili nepodstatné.
,Novy ndkup je charakterizovan tim, Zze:

e je zajiStovano uspokojeni potfeby a jsou feSeny problémy, které se diive
nevyskytovaly;

e nadkupci maji veétSinou nedostaCujici nebo nepodstatné mmulé  nakupni

zkuSenosti, a proto potiebyji velké mnozstvi informaci;
e nakupci musi hledat mozné nové zptlisoby feseni problému a mozné dodavatele;

e byva spiSe vzacny, ale je ziaroven dilezity pro ndkupce, protoze jim poskytuje

zkuSenost pro pozdé€jsi mozné opakované nakupy;

e miZze byt potencialn€¢ ocCekavan a mize se vyvinout do tvirciho a inovacniho

marketingu. ,,

(Tomek, Hofman, 1999, s. 51)

Novy nikup znamens, kdyz zakaznk kupuje zboZ &i slzbu poprvé. Cim je tato koupé

drazsi a rizikovéjsi, tim vice lidi se podili na rozhodovani o tomto nakupu.

(Tomek, Hofman, 1999)
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Tabulka ¢&. 5: Vazba mezi primyslovym ndkupnim procesem a ndkupnimi Situacemi

Modifkované Piimé
Kroky v primyslovém a
Nové nakupy opakované opakované
nakupnim procesu
koupé nakupy
1. Rozpoznavani potieb ANO MOZNA NE
2. Zjisténi udajti o produktu ANO MOZNA NE
3 Vyzadovani nabidek od o
ANO MOZNA NE
potencidlnich dodavatela
4. Rozhodnuti o koupi ANO MOZNA NE
5. Uzavfeni obchodu ANO MOZNA NE
6. Ovéfovani a kontrola
_ _ ANO ANO ANO
z hlediska kvality
7. Hodnoceni vykonu
ANO ANO ANO

prodavajiciho

Zdroj: Tomek, Hofman — Moderni fizeni nakupu podniku, 1999
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3.9 Rozhodovanipri nakupu

3.9.1 Rozhodnuti mezi vlastni vyrobou a cizi dodavkou

Otazka, zda si vyrobit produkt sam, nebo radé€ji svéfit vyrobu dodavateli, vyvstava
zkladeni dirazu na hospodarnost. Pokud si firma vybere variantu vlastni vyroby, mélo

by toto rozhodnuti spliovat alesponl jedno z nasledyjicich kritérii:

e _cena je vysSi neZ vlastni naklady,

e nepfichdzi v uvahu moznost dopravy a skladovani,

e je pozadavek bezpodmine¢né jistoty zasobeni,

e je mozost dosahnout vlastni vyrobou lepsi jakosti,

e kapacity jsou po ruce,

e Kkapital je téZ po ruce a neni dostatecné vyuit,

e je k dispozici know-how, patenty,

e nikdo nereaguje na poptavku.

(Tomek G., Tomek J., 1996, s. 149)

Upftednostni-1i firma naopak cizi dodavku, méla by zajistit spnéni nasledujicich kritérii:

e ,cena je menSi nez vlastni naklady,

dodavatel mize zajistit vyssi jakost,

e vlastni kapacity jsou zapnény,

e produkéni prava jsou nezajistitelna nebo pfili§ draha,

e vlastni vyroba piinasi riiznd rizika — bezpecnostni, vyrobni apod.,
e nejsou zkusenosti s fizenim podobné vyroby.*

(Tomek G., Tomek J., 1996, s. 149)
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3.9.2 Rozhodovani o dodavateli

Navzdory tomu, Ze ndkupce ve firm¢ je jen jeden, do vztahu s dodavateli zasahuje vice
pracovnikt. Ti tvofi takzvanou nakupni skupinu, ktera rozhoduje o konkrétnich

nakupech.

Pfi nakupnim rozhodovani o dodavatelich je zde riziko stereotypniho chovani nakupni
skupiny. Mlze to byt piilisSné spoléhani na jednoho dodavatele, rychlé a ukvapené
vybéry dodavatell nebo se mize stat, ze se pii vybéru dodavatele zvazi pouze omezené

parametry nakupu.

(Tomek, Hofman, 1999)

Kritéria pri rozhodovani
Kritérii pfi rozhodovani o vybéru dodavatele je nepieberné mmnozstvi. Literatura uvadi
jejich rizna deleni.
Mizeme je Clenit do tif skupin:
o  kritéria tykajici se vyrobktl a sluzeb s nimi spojenych,
e kritéria tykajici se ceny a kontrakta¢nich podminek (dodacich, platebnich apod.),

e kritéria tykajici se dodavatele, jeho image, jakoz i chovani (pfedsmliuvnich i

realizovanych dodavek). ,,

(Tomek J., Hofman J., 1999, s. 178)

Vytvareni seznamu dodavateli

Nedilnou soucasti vybéru nejvhodnéjsStho dodavatele je vytvofeni si seznamu vsech
potencidlnich dodavateli pro hledany produkt. Nakupni manazer by m¢l vyhledat co

moznad nejvice moznych dodavateli.
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Ziskavani informaci o dodavatelich

Dalsim krokem pro vybér vhodného dodavatele je zskani co moznd nejvice informaci o
vSech na vytvofeném seznamu. Tyto mformace mize manaZzer zskavat riznymi
zpusoby. Mez nejfrekventovangjsi patii vyhledavani na internetu a zskavani recenzi od
stavajicich  spolupracovnikti daného dodavatele. Informace by méli pojednavat
piedevSim o cené, dodacich podminkach, kvalit¢ produktu, dodatecnych sluzbach a
moznych nadstandardnich podminkéch.

Vybér vhodného dodavatele

Tento krok je zisadni v oblasti rozhodovani o dodavatelich. Aby si firma zvolila
spravného dodavatele, musi si krom¢ sestaveni seznamu moznych dodavatell, sestavit

také seznam pozadavkl na nejvhodnéjSiho dodavatele.

Jednani s dodavatelem a vystaveni objednavky

Po wvybéru dodavatele by méla zaCit komunikace s nim. Nakupni manaZer musi zjistit,
zda je dodavatel schopen phit pozadavky spolec¢nosti v dané kvalit¢ za dojednanou
cenu. Pokud se domluvi na vzijemné spolupraci, musi byt vystavena zdvazna
objednavka, kterd by méla byt posléze potvrzena. V praxi se ovSem stava, ze nakupci na

pozdéjsi potvrzeni objednavek vétSinou zapomenou.

Kontrola dodavky a vyhodnoceni dodavatele

Pokud byl ptedchozi postup spravny, dostane firma dodavku objednaného produktu.
Tim to ovSem nekon¢i. Pii piejimce dodavky se musi provést vstupni kontrola. Tato
kontrola ma dvé casti a to kvantitativni a kvalitativni Pfi kvantitativni kontrole se
dohlizi na spravnost mnozstvi dodané¢ho materialu. Naopak pii kvalitativni kontrole se
hledi na kvalitu dodaného produktu, zda odpovidd tomu, co jsme si objednali Pfi

zji8téni nedostatkli at’ uz ze strany kvalitativni nebo kvantitativni kontroly, mize firma
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prejit k reklamaci této dodavky. Pokud je ovSem vSechno v pofadku, pfevezme si

dodavku na sklad, kde se s ni dale pracuyje.

Dalsim dilezitym bodem by mélo byt vyhodnoceni dodavatele na zaklad¢ této kontroly.
Kritéria hodnoceni by mély mit Sirokou Skéalu, abychom pro dalsi ndkup jiz védel, zda

se piipravit na né¢jaké potize, nebo dokonce vymenit dodavatele za jiné¢ho.
,Muizeme hovoiit o té&chto kritériich:
e kvalita (bezchybné produkty, spoluprace pii planovani a fizeni kvality, vstficnost
vi¢i navrhlim na zvySeni kvality),
e naklady (tvorba ceny, platebni podminky, transparentnost ceny, Uroven ceny),

e dodavatelska spolehlivost (dodrZeni mnoZstvi, dodaci pohotovost, flexibilita),

e technické schopnosti (nové technologie, spolecné feseni tkoli vyzkumu a yvoje,

vstiicnost k pozadovanym zménam),

e dodavatelsky servis (technicka podpora pii uzavieni zakéazky, ziruky, piiprava
materialu, baleni, manipulace s obaly),

e komunikace s dodavatelem (komunikace pied i po uzavieni zakazky, piijatelnost

vzajemnych vztaht),

e ostatni (vzdalenost, vztah k Zivotnimu prostiedi, dodrzovani predpisit o obalech
apod.).

(Synek a kol. 2011)
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3.9.3 Nové moZnosti nakupu

S postupyjicim vyvojem, piedevsim technologického rdzu, se objevuji nové moznosti,

jak provadét nakupni ¢innost.

Internetovy nakup (e-procurement)

Tento druh ndkupu funguje na principu emailové komunikace mezi dodavatelem a
odbératelem. Vyuzivd se pii tom elektronického zpracovéani dat. Jinak feceno, dodavatel
se pomoci internetu a piihlaSovacich udaji dostane do systému odbératele a tam si miize
Zjistit:

e _vykresovou dokumentaci poptavky

e podrobné technické¢ parametry

e mnozstevni Udaje

e Casové rozloZzeni dodavek

o logistické udaje, mezi které patii doprava, baleni, zptsob doruceni aj.

e mnozstvi odvolavek

e veskeré udaje potiebné pro kalkulaci ceny dilu nebo vyrobku.*

(Slapota, Grabarczyk, Letak, 2005, s. 226)

Mezi  hlavni vyhody tohoto ndkupu se fadi Uspora manudlnich Cinnosti,
administrativnich ukont a redukce ovliviiovani odbératele dodavatelem. Hlavnimi
nevyhodami jsou omezeni poctu dodavateli, kriticnost duvérnosti informaci a

nemoznost dalstho zvySovani kvality dodéavek.
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Elektronicka aukce (e-auction)

Tento zplsob nakupu funguje na stejném principu jako klasickd aukce. Odbératel zada
poptavku a dodavatel se snazi nabidnout nejlepsi ceny a dodaci podminky. Muze byt
realizovana dvéma zpisoby. Prvnim znich je schiize dodavateli na jednom ur¢eném
misté. Nasledn¢ kazdy znich dostane pocita¢ s pfistupem do aukce a tim se osobn¢
podili na tomto ndkupu. Druhou moZnosti, jak organizovat e-aukci, je provést tuto pies

mternet a pouze ji koordinovat na dalku.

Pfi tomto druhu ndkupu by m¢él organizitor vybrat vhodné prostiedi, predevsim by mél
znat detailn¢ poptavany produkt, aby byl schopen odpovédét na veskeré mozné otazky.

Vyhodou téchto aukci je predev§im, Zze jsou bez jakychkoli geografickych omezeni.
Odbeératel miize poptavat jakoukoli komoditu, zkracuje se proces vybéru dodavatele a

vSichni UCastnici tohoto procesu maji stejné podminky pro jednani.

Hlavni nevyhodou téchto aukci je omezenost zhlediska vyhodnoceni dodavatell. Zde
se mohou hodnotit pouze cena a jiné¢ finanCni ukazatele. Naproti pfimému jednani také
nelze ziskavat dodatecné vyhody. Parametry poptdvky jsou dany a nelze je ménit.

V neposledni fad¢ je také nevyhodou to, ze se odbératel nedozvi zadné novinky ohledné

dodavatele. Vi prost¢ pouze to, co musi védét a nic navic.

E-bidding

Tento systém nakupu je velice podobny ptredchozi e-aukci Ma ovSem jeden zisadni
rozdil, a to, ze nemusi byt provadéna nabidka online. Poptavajici vytvoii internetovou
stranku, kterou uvolni k pfistupu pfes internet. Zde se potom mohou hlasit odbératelé
sami S jejich nabidkami. Je zde ov8em riziko, Ze se pies internet piihlasi piili§ mnoho
dodavatel, ktefi potom ani nebudou mit vazny zijem o spolupraci Toto riziko lze

ovSem eliminovat tim, Ze vytvofené iternetové stranky zpoplatni pro uzivatele.
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Slucovani nakupii — synergicky efekt

Novy trend voblasti nakupu je takzvany synergicky efekt. Jinymi slovy je to slucovani
nakupu se stejnymi pozadavky. Tyto pozadavky se mohou tykat ceny produktu,
objednactho mnozstvi, logistickych nakladi, skladovani, manipulace, baleni a dalsich
mnoha faktor. Tento typ ndkupu je vSak mozny pouze pii jistot¢ zlepSeni dodacich

podminek.

SoubéZné vyjednavani

Dalsim zpisobem mozného ndkupu je soubézné vyjednavani. Spociva v tom, Ze mozni
dodavatelé se sejdou na jednom mist¢ a jedna se s kazdym znich zvlast. Je to zplsob
tlaku na dodavatele, aby nakupce dosahl co nejlepsich dodacich podminek. Mezi hlavni
vyhody patii prfedevS§im stejné podminky pro vSechny potencidlni dodavatele. Potom uz
zalezi pouze na tom, ktery znich nabidne nejlepsi dodaci podminky a podminky pro
spolupraci. Je to ve své podstat¢ kombinace e-aukce sklasickym zplsobem

vyjednavani.

Vyrocni vyjednavani

Pfi tomto zpisobu vyjednavani je nejdllezitéjsi takzvany monitoring dodavatele.
Nakupce se pii ném informuje o zménach ze strany dodavatele, aby pozdéji nedoslo
k neGekanym komplikacim pii nakupu. Princip spociva v kazdoro¢nim vyhodnocovani
dodavateli dle jejich vyrocnich zprav a tim se posuzuje jejich vhodnost pro vyuziti pfi
ndkupu produktu. Pokud dodavatel, se kterym podnik spolupracuje, vyjde z analyzy
s dobrymi vysledky, je vSe v potradku. Pokud je tomu vSak naopak, mél by nakupce

zvazit dalsi spolupraci s nim.
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Globalni a koncentrovany nakup (Global and local sourcing)

Oba tyto zpisoby ndkupu jsou vywzty piedevSsim u velkych firem s vétSimi objemy
nakupu. Mensi firmy mohou spolupracovat s dalsimi menSimi firmami, aby si zajistily
zdjem ze strany svétovych dodavatell. Pfi spolupraci s jinou firmou mohou sloucit své

zakazky a tim i Setfit vzniklé naklady spojené s dodavkou produktu.

Global sourcing

Tento zplsob ndkupu se vyuwzivd zejména pii opakovaném nakupu produktu od vice
dodavateli najednou. Je to zplsob ovéfeni, zda podnik nakupuje za nejvyhodnéjSich
podminek na svété. Princip spociva v hromadném porovnavani dodavateli z hlediska
nejvyhodnéjSich dodacich a jmnych podminek. Z toho vyplyva 1 jedna z nejdileztcjSich
vyhod tohoto nakupu, a to vybér toho nejlepsiho mozného dodavatele na celém svéte,
kde je ndkupce limitovan pouze ndklady na dopravu a cenou produktu. Dal§i hlavni
vyhodou se stdva ¢im dal tim lepSi informovanost o potencialnim dodavateli a mozZnost
vywziti dodavatelskych logistickych fetézct, pfi kterych se snizji nidklady na ndkup, a
zrychluje se proces dodavani produkti v piipadé potieby.

Local sourcing

Je to zplsob nakupu fungujici na stejném principu jako global sourcing s tim rozdilem,
7ze se jednda o analyzu vregiondlnim méfitku. Vyznamnym faktorem pro rozhodnuti
tohoto typu je dlouhodoba stabilta dodavatele. Vyhoda tohoto nakupu spociva
vmenSim rizku nadkupu oproti global sourcingu a nedochazi ktak Castym
neocekdvanym vykyvim ze strany dodavatele. Nevyhodou je omezenost daného

regionu, takze je zde moznost lepstho dodavatele v regionu jiném.

(Slapota, Grabarczyk, Letak, 2005)
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3.10 Rizeni zasob

,Politika zisob je povazovana za jakési ,epicentrum™ rozhodovani nakupu. Zde dochaz
Casto ke stretu zajma a kritérii riznych utvard podniku.*

(Jan Tomek)

Déleni zasob

Zasoby se vétsSmou déli podle funkce na tii skupiny:
e zisoby ve sféte vyroby,
e zisoby ve sféfe obchodu,

e 7zisoby ve sféfe spotieby, které zahrnuji zasoby ve sféfe spoleCenské spotieby a

zasoby ve sféfe individudlni spotieby.*

(Tomek G., Tomek J., 1996, s. 63)

Ve vyrobnim podniku je CastéjSi d€leni z hlediska faze, ve které se zasoba nachaz, a to

na.
e ,zasoby vyrobni (zasobovaci sklady)
e zisoby nedokonfené a rozpracované vyroby (na pracovistich a mezskladech)
e zasoby hotovych vyrobkii (odbytové sklady)*

(Tomek G., Tomek J., 1996, s. 63)
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Metody fizeni zisob

Existuyji dvé zdkladni metody fizeni zisob, a to:

Operativni  fizeni zasob, jehoz tUkolem je udrZzovat zisoby v potiebné vysi,
zajistovat jejich vcasné doplnéni na sklady s minimalnimi ndklady na jejich
pofizeni.

Strategické fizeni zasob, které ma za ukol finanni stranku pofizovani zisob.

(Tomek, Hofman, 1999)

Druhy zasob

Pro Gspésné fizeni zasob by je mél podnik spravné roz€lenit podle druhu na:

obratovou nebo také jmak nazyvanou béznou zdsobu (jeji pofizeni je

uskuteciiovano ve vétSich objemech, ale cerpd se po menSich davkach),

pojistnou zasobu (takova zasoba, ktera kryje vykyvy zasob pfi spotfebé nebo pii
jejim dodani),

zasobu pro piedzisobeni (vEétSinou pouzivand pii sezonni vyrobé nebo spotieb¢),
zasobu strategickou (slouzi pro kryti spotifeby pii neptevidanych udalostech),

zasobu spekulativni (tvofena za UCelem dosazeni mimoradného zsku pfi

vhodnych podminkéch),

okamzitou zasobu (ta se dale déli na zisobu faktickou fyzickou, zisobu
dispoziéni a zasobu bilancni),

primérnou zasobu (ta ma vyznam pro zkoumani jeji potieby).

(Tomek, Hofman, 1999)
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Naklady spojené se zasobami

Naéklady spojené se ziasobami jsou takové naklady, které vznikaji pfi jejich pofizeni,
skladovani a zrlznych rizk stim spojenych. Podle toho, vjaké fazi se tyto naklady
vyskytuji je Ize délit do tii zakladnich skupin.

Naklady na objednani, dodani a pfejimku zasob

Jsou to naklady, které vznikaji pfi pofizovani ziasob. Zahrnujeme sem ndklady na
pfipravu a zadani objednavky, naklady na dopravu a ptejimku, ndklady na kvalitativni a
kvantitativni kontrolu, ndklady na uskladnéni, naklady na zavedeni zasob do evidence a
V neposledni fadé také ndklady na likvidaci a thradu faktur s pofizenim spojenych.

(Tomek, Hofman, 1999)

Naklady na udrzovani, skladovani a spravu ziasob

Nazev této skupiny jiz napovidd vyCet nakladd, které sem fadime. Jsou to naklady
vazanosti prostiedkli v zasobéach, naklady na skladovani, ndklady na spravu zisob a
zahrmuji se sem 1 ndklady z rizika nevyuZziti zasob a jejich vyfazeni.

(Tomek, Hofman, 1999)

Naklady nedostatku

Tyto naklady vznikaji pfi nedostatku zisob potiebnych pro vyrobu. Zahrnuji se sem
ndklady vnakupu pfi zajiStovani ndhradni dodatecné dodavky. Ve vyrobé jsou to
naklady zneuspokojeni potfeb vcas, ndklady na prodlouzeni pribézné doby vyroby a
naklady vzniklé zhromadéni rozpracované vyroby. Naklady znedostatku mohou
vznikat také pifi prodeji a jsou to naklady znespinéni zavazkd, nadklady ze zraty
odbératele, naklady vzniklé pii poskozeni dobrého jména podniku, naklady z uspiSeni
expedice a jim podobné. Aby se predeSlo nakladim z nedostatku, vytvari si podnik jiz

vySe zminénou pojistnou zasobu.

[49]



Zavér

Tato bakalarska prace je zaméfena na nakupni ¢innost podniku. Po zpracovani finan¢ni
analyzy spole¢nosti MODUS bylo ziSténo, zZe ma velmi dobré vysledky vystupu ze
spolecnosti. K t€émto vysledkim z velké ¢asti ndkup pfispiva, protoze nakupni ¢mnost je
jedna z nejdulezitéjSich Cinnosti, jenz je zakladem pro dobré fungovani spolecnosti,

nebo také vede K jejim potizim.

Dle minéni autorky prace si spole¢nost MODUS vede na trhu v jejim oboru, kterym je
vyroba a distribuce osvétleni a svitidel pro rizné vyuziti, velice dobte. Vykazuje velmi
dobré vysledky hospodafeni a tim je poukazino na propracovana a dobra strategicka

rozhodnuti ve vSech oblastech.

Spolec¢nost MODUS je ve svém oboru profesiondl a toto je dokazano jejim prednim
postavenim na trhu v Ceské republice a vysokym podilem exportu jejich vyrobku také

do zahrani¢i.
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Abstrakt

SCHNEIDEROVA L.,

Bakalaisk4 prace. Cheb: Fakulta ekonomicka ZCU v Plzni, 2015

Kli¢ova slova: nakup, ndkupni ¢innost, dodavatelé, analyza

Cilem této bakaldiské price je rozbor nikupu podniku. V prvni kapitole je
charakterizovana spole¢nost MODUS, s. r. o, jeji historie, profil a hospodafeni. Druha
kapitola se venuje finanéni analyze této spoleCnosti Jsou zde vypoCteni vybrani
ukazatele. Treti kapitola se vénuje nakupu, jeho charakteristice, spolupraci s ostatnimi

oddélenimi ve spole¢nosti a rozhodovani nakupniho oddéleni.
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Abstract

SCHNEIDEROVA L.,

Barchelor’s thesis. Cheb: Faculty of Economics, University of West Bohemia, 2015

Key words: purchasing, shopping aktivity, contractors, analysis

The aim of this thesis is analysis of the acquisition of business. In the first chapter is
characterized MODUS, s. r. o. company, its history, profile and management of
economy. The second chapter deals with the financial analysis of the company. There
are calculation of selected indicators. The third chapter is devoted to the purchase, its
characteristics, together with other departments in the company and the purchasing
department deceisions.
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