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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 Cinnosti ¢i procesy vybrané¢ho 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 ptipadna zlepSeni
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Uvod

Nakup je mozna nejdilezitéjSim clankem kazdé prosperujici spolecnosti. Analyzou
nakupu a nadkupniho chovani spolecnosti se jiz zabyvalo v minulosti mnoho experti a
nadale se jim zabyvat budou. Tento proces se neustdle formuje, pfedevsim diky rozvoji

technologii a sluzeb s tim souvisejicich.

Tato bakalaiska prace je zaméiena piedevsim na hodnoceni efektivnosti tohoto ¢lanku
logistického ftetézce spolecnosti. Hodnoceni je provedeno zapomoci spolecnosti
MODUS, s. r. 0. (dale jen MODUS), ktera je detailnéji popsana v prvni kapitole. Jsou
zde uvedeny predevsim zakladni tidaje a profil spolecnosti. Déle je uvedeno hodnoceni
hospodaieni za posledni roky, a to 2011 az 2013. Udaje za rok 2014 jestd bohuzel

nebyly k dispozici pti zpracovani této prace.

Druhd kapitola se zabyva finan¢ni analyzou podniku. Jsou zde provedeny vypoclty
vybranych ukazateli finan¢ni analyzy =z oblasti likvidity, rentability a aktivity
spole¢nosti. Udaje pro zpracovani této analyzy byly pievzaty prevazné z internich

vykazu spolecnosti, jako jsou rozvaha a vykaz ziski a ztrat.

Tteti kapitolou je ndkup. Tato kapitola ma za kol predevSim seznamit Ctenaie
s teoretickymi udaji o ndkupu spolecnosti. Dale je zde zminka o modelech spoluprace
s dodavateli a ostatnimi odd€lenimi ve spolecnosti. Nedilnou soucasti nakupniho
chovani je totiz udrzovani dobrych dodavatelsko-odbératelskych vztahli a komunikace
mezi utvary ve spolecnosti. Pfedpokladem pro efektivni fungovani celé spole¢nosti je
predev§im rozvinutd komunikace, kterd pomaha ndkupnimu oddé€leni ke spravnym
rozhodnutim jak v oblasti vybéru vhodného dodavatele, tak pfedevSim v oblasti nakupu
vstupli do spoleCnosti. Také zde miizeme najit analyzu efektivnosti hospodatfeni

s vybranymi konkrétnimi polozkami zbozi.
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Role nadkupu je pro spolecnost velice diilezita, protoZze na tomto useku lezi velké
bfemeno. Pokud bude nakupce jen trochu Sikovny, je zde vysokad pravdépodobnost
stalého snizovani nédkladi. Musi ovSem byt kladen daraz na neustalé¢ zjiStovani
informaci nejen o stavajicich dodavatelich, ale také o novych a potencialnich
dodavatelich. Jak jiz bylo feCeno, nejlepSi varianta, jak dosdhnout co nejvétsiho
mnozstvi informaci, je neustala komunikace. Ta totiz poskytuje okamzitou zpétnou

vazbu a pomaha tak spoleCnosti neustale zefektiviiovat své procesy.

Pii zpracovani této bakalarské prace bylo pouzito mnoha zdroji. Tyto méli podobu
odborné literatury, riznych internetovych stranek, internich dokumentt spolecnosti a

také komunikace se spole¢nosti.
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1 Podnik

1.1 Zakladni adaje

Obchodni jméno:

Pravni forma:

Identifika¢ni ¢&islo:

Sidlo:

Provozovny:

Pifedmét ¢innosti:

Zakladni jméni:

Statutarni organ:

Zpusob zastupovani:

MODUS, spol. s r.o.

spole¢nost s ru¢enim omezenym

49976796

Ovocny trh 572/11

110 00 Praha 1, Ceské republika

Praha — sidlo firmy, centrum fizeni spolecnosti

Tiebi¢ — ckonomika, finan¢ni fizeni a ucetnictvi,
prodejni sklad

Jinoany u Prahy - centrdla tuzemského
a zahrani¢niho obchodu

Ceska Lipa — vyrobni zavod, expedi¢ni centrala

Vyroba a prodej svitidel a komponentii pro
osvétlovaci techniku.

8 660 000 K¢

Zakladni jméni spole¢nosti je tvofeno penézitymi
vklady spole¢nikii a je splaceno v plné vysi.

Lubomir Kalina, jednatel
Milan Dolejsi, jednatel
Ing. Jiti Kavka, jednatel

Za spole¢nost jedna a podepisuje kazdy z jednatela
samostatné.

[9]



Spole¢nici:

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

- vklad: 1 675 000,- K¢; splaceno: 100%

- obchodni podil: 19,25%

Spole¢nik: Milan Bedfich, dat. nar. 5. 10. 1960
- vklad: 1 397 000,- K¢; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

Spole¢nik: Milan Dolejsi, dat. nar. 18. 10. 1951
- vklad: 1 397 000,- K¢; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

Spolec¢nik: Jiti Kavka, dat. nar. 24. 12. 1959

- vklad: 1 397 000,- K¢; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

Spole¢nik: Zdenék Simon, dat. nar. 14. 1. 1964
- vklad: 1 397 000,- K¢; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

Spolec¢nik: Jiti Vejmelka, dat. nar. 19. 8. 1944
- vklad: 1 397 000,- K¢; splaceno: 100%

- obchodni podil: 16,15%

(or.justice.cz)
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1.2 ZalozZeni a historie

Spole¢nost MODUS byla zaloZena na zaklad¢ dohody majitelt nékolika mensSich firem
na jednom spole¢ném programu. Tito sepsali spolecenskou smlouvu ke dni 21. ledna
1994 a dne 2. bfezna 1994 spolecnost vznikla zapsanim do obchodniho rejstiiku.
Predmétem cinnosti byl v prvni fadé¢ ndkup zbozi za tGcelem jeho dal$iho prodeje a

samotny prodej tohoto zbozi.

Neékdy v letech 1995 az 1996 zacali spole¢nici uvazovat o vlastni vyrobg. V roce 1997
se uskuteCnila prvni vétsi investice do vybaveni nové vyroby technologiemi a to

zakoupenim nového dérovaciho lisu LDR25-C.

V roce 1998 spoleénost investovala do koupé nové nemovitosti v Ceské Lipé za t¢elem
vybudovani vyrobniho provozu a v roce 1999 zde vybudovala i chranénou dilnu pro
pracovniky  se  snizenou  pracovni  schopnosti. Vtomto roce  ziskal
MODUS, u némecké spoleCnosti Dekra Certification GmbH certifikat jakosti
ISO9001:2000.

Dal$im milnikem v historii této spolecnosti je rok 2000, kdy byla zakoupena nemovitost
pro provozovnu v Tiebi¢i. 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. Déle se v tomto roce realizovaly
doposud nejvétsi investicni cile. Tykaly se predevSim oblasti moderni vyrobni

technologie.

(11]



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

specializované pracovisté pro osazovani LED ¢ipti do svitidel.

1.3 Profil spole¢nosti

Spole¢nost MODUS se pysni vizitkou jednoho znejvyznamnéjSich producentii
osvétlovaci techniky v Ceské republice. Jiz dvacet let plisobi na deském trhu a za tuto
dobu se stala i jednim z vyznamnych exportéra tohoto primyslového odvétvi. Diky
stalym investicim do nejmodernéjSich vyrobnich zafizeni v oblasti technologii si
udrzuje svou prestiz mezi konkurenty. Jeji vyrobky tak splnuji pozadavky, které se

tykaji kvality 1 rychlosti zpracovani produktu.

Jako kazda spolecnost se i MODUS snazi o co nejlepsi vztahy a komunikaci se
zakazniky. V tomto sméru tedy pracuje na neustalém zdokonalovani své prezentace jak
na internetu, tak i na rtznych veletrzich jako je napfiklad nejvétsi svétovy veletrh
osvétleni Light and Building, ktery se kond kazdé dva roky. Déle se také tucastni
dilezité vystavy Ampér v Brn¢, kde se predevSim piedstavuji nejriznéjsi novinky
v oblasti osvétleni. Zde spolecnost ziskavad okamzitou zpétnou vazbu od zakaznikl a

potencialnich zédkaznikd.

Pomoc druhym také neni pojem této spolecnosti neznamy. Mimo jiné vznikaji desitky
pracovnich mist pro obCany se sniZzenou pracovni schopnosti. Dale spolupracuje
s Fakultou elektrotechniky a ekologie ZapadocCeské univerzity v Plzni v oblasti
zivotniho prostfedi, Technickou univerzitou v Liberci a dal$imi vzdélavacimi
institucemi. Od listopadu 2011 umoziuje spolecnost staze studentim vysokych skol ve
vSech svych pobockach. Tito jsou podporovani z projektu Technologického a
inovaéniho centra, ktery spada pod Ceské vysoké udeni technické v Praze. Dalsi

informace jsou uvedeny na webové adrese www.modus.cz.
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1.4 Strategické cile

Kladny rostouci hospodaisky vysledek spole¢nosti MODUS jen potvrzuje spravnost
rozhodovani managementu, ktery se drzi zakladnich vytyCenych strategickych cila.

Mezi né se fadi:
e udrzeni a dal§i upeviiovani prioritniho postaveni na trhu,
e expanze na dalsi svétové trhy,
e dlouhodobé udrzeni rlstu obratu a rozvoje spole¢nosti,

e vyuziti nejmoderngjSich vyrobnich postupil a technologii pfi co nejvétsim ohledu

na zivotni prostiedi,
¢ dlouhodobé budovani kvalifikovaného tymu loajalnich zaméstnanci.*

(Vyrocni zprava, 2013)

1.5 Vyrobni program

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

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

e vestavna svitidla (univerzalni svitidla pro montdz do sadrokartonu nebo

mineralniho podhledu),

e prisazena miizkova svitidla (svitidla pro vSeobecné uziti v kancelarskych,

Skolnich, obchodnich a jinych prostorach),

e prisazenda svitidla skrytem (svitidla pro wuniverzalni vyuziti, zejména

v obchodnich, bytovych a skolnich objektech),

e 7z4vesna a designova svitidla (dekorativni, pfimo-nepiimé osvétleni pro specidlni

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

zafizeni, obchodnich prostor apod.),

bytova svitidla (svitidla pro univerzalni uziti v bytech, ale i1 vefejnych

prostorach),

prumyslova svitidla (svitidla s krytim IP20/IP54/IP65 pro prumyslové aplikace
ve skladech, vyrobnich haléch apod.),

prumyslova vybojkova svitidla a reflektory (svitidla pro osvétleni vnitinich 1

vngjsich prostor, nasviceni objektil),
vefejné osvétleni (vybojkova a zafivkova svitidla pro osvétlovani komunikaci,
parkovist’, nadvofi a péSich zon),

nouzové osvétleni (nouzova svitidla pro osvétleni unikovych vychoda

v budovéach),

pfislusenstvi a komponenty svitidel (zavésy, tlumivky a elektronické

pfedradniky),
LED svitidla (svitidla s modernimi LED zdroji),

LED dekorativni osvétleni (dekorativni osvétleni se vzory tvofenymi na piani

zékaznika).

(Vyrocni zprava, 2013)
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1.6 Organizacni struktura vedeni spole¢nosti

Vedeni spolecnosti je rozdéleno na tii ¢asti dle provozoven, ve kterych sidli. Kazda
z téchto Casti ma svého manazera a ti maji na starosti rtizna oddéleni, za ktera

odpovidaji. Jsou to tyto Casti:

Obriazek 1: Vedeni spolecnosti — provozovna Ttebi¢

Ekonomicky feditel — Lubomir Kalina
Ekonom spolec¢nosti, tuzemsko — Ing. Lubo$ Dufek

—— ekonomické oddéleni

L5 ucetnictvi a dané

Obrazek 2: Vedeni spole¢nosti — vyrobni zavod Ceska Lipa

Vyrobni feditel — Ing. Milan Dolejsi ml.

—— vyroba

——» konstrukce a vyvoj

— zasobovani

— expedice

Obrazek 3: Vedeni spole¢nosti — provozovna Jino¢any u Prahy

Obchodni teditel — Ing. Jifi Kavka
Obchodni manazer — Zden&k Simon

L » oddéleni tuzemského obchodu

— exportni oddéleni

L——» podpora prodeje
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Dale se na vedeni spolecnosti podileji také tfi jednatelé. Jsou to pan Lubo$ Kalina, pan

Milan Dolejsi st. a pan Ing. Jifi Kavka. Tito jednaji za spole¢nost kazdy samostatné.

1.7 Vyvoj poctu zaméstnanci

Tabulka 1: Vyvoj po¢tu zaméstnanci v poslednich letech

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

Primérny pocet zaméstnancta | 305 | 287 | 332 | 331 | 344 | 433

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015

1.8 Vybrani konkurenti

MODUS, ma na Ceském trhu spousty konkurentti, jako kazda jind firma, kterd nedrzi
monopolni postaveni. VétSina znich je vSak ze zahrani¢i. Zdrava konkurence ale
spole¢nost pouze pobizi k tomu, aby se stale snazila o zvySovani kvality a zlepSovani
svych sluzeb. V této Casti bakalarské prace byly pouze vybrany dvé z mnoha dalSich

konkurencnich spole¢nosti.

HALLA, a. s.

Tato spolecnost je vyznamnym ceskym vyrobcem osvétleni technického razu od roku
1992. V jejim sortimentu si lze vybrat z mnoha variant osvétleni, véetné osvétleni
s LED technologiemi. AvSak spolecnost MODUS ma sviij sortiment rozSifen o
designové dekorativni LED osvétleni oproti této. DalSi informace jsou uvedeny na

webové adrese www. halla.cz.
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LUX Lighting, s. r. o.

Spolec¢nost LUX Lighting je ryze ¢eskym vyrobcem svitidel, stejn¢ jako MODUS. Na

¢eském trhu pasobi od roku 1997. Vyznamny byl pro ni rok 2007, kdy na trh uvedla své

prvni zaroven navrzené a vyrobené svitidlo. VSechny jeji produkty Ize na objednani

dodat i ve verzi s LED technologii. Opét je dobré zminit vyhodu MODUSu ve

vyrob¢ dekorativniho LED osvétleni s vysokym designem, ktery spolecnost LUX

Lighting ovSem nevyrabi.

www.luxlighting.cz.

1.9 Hospodareni v poslednich letech

1.9.1 Analyza rozvahy

Dalsi informace jsou uvedeny na webové adrese

Tabulka 2: Analyza aktiv z let 2011 - 2013 (v tis. K¢)
Rok
Aktiva
2011 2012 2013
Stala 160 363 180 524 170 563
Obé&rna 333 235 362 304 378 316
Ostatni 9734 6612 6167
Aktiva celkem 503 332 549 440 555 046

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015

Mezi stala aktiva fadime dlouhodoby nehmotny, hmotny a finan¢ni majetek. Do

obéznych aktiv patii zasoby, kratkodobé i1 dlouhodobé pohledavky a kratkodoby

finan¢ni majetek. Do ostatnich aktiv patii casové rozliSeni a dohadné Gcty aktivni.
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Tabulka 3: Analyza pasiv z let 2011 - 2013 (v tis. K¢)

Rok
Pasiva
2011 2012 2013
Vlastni kapital 134 781 155522 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 interni dokumentace, 2015

Do vlastniho kapitdlu fadime zékladni kapital, kapitdlové fondy, fondy ze zisku,
vysledek hospodateni minulych let a aktudlni vysledek hospodateni. Do cizich zdroja
zahrnujeme rezervy, dlouhodobé a kratkodobé zavazky, bankovni Gvéry a vypomoci.

V ostatnich pasivech je zahrnuto ¢asové 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 61457
Finan¢ni -27 724 -34 064 -53 425
Dan z pfijmi za béZnou ¢innost 150 4 869 3039
VH za béznou ¢innost 2111 20 812 4993
Mimotadny VH 90 53 89
VH za G¢etni obdobi 2201 20 865 5082

2357 25 747 8175

Vysledek hospodateni pted zdanénim

Zdroj: vlastni zpracovani dle internich dokumentti, 2015

Vroce 2011 klesl vysledek hospodafeni o necelych 84% oproti roku 2010. To bylo

zpusobeno negativnim vyvojem domadaci ekonomiky, do kterého patifi i neustalé

zvySovani cen energii. I pfesto ale obrat spolec¢nosti vzrostl o 8% (na pramérné

63,5 mil. K¢ mési¢n€¢). Mluzeme tedy konstatovat, ze krizi ustdla velmi dobte. V roce

2012 pak obrat vzrostl o 4%, coZ znamena, Ze prumérny meési¢ni obrat byl jiz

66,2 mil. K¢. V roce 2013 nebyl narast obratu tak vysoky, presto stoji jisté za zminku.

Procentni hodnota tohoto nariistu byla 1,5%, coz znamen4, ze se obrat zvysil v priméru

na 67 mil. K& mési¢né.
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2 Financ¢ni analyza

Pro finan¢ni analyzu existuje mnoho definic. VSechny tyto definice vSak vyjadiuji
stejnou myslenku. Pro Gplné shrnuti pojmu finan¢ni analyza byla vybrana tato definice

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

,»Poslani a vyuzivani finan¢ni analyzy lze shrnout do tfi vzdjemné propojenych tkolt:

e Zjistovat pozitivni a negativni trendy firmy, poskytovat zpétnou vazbu o
napliovani strategickych cili pfedevSim vrcholovému vedeni (soucasti je
sledovani hospodaiského a politického vyvoje spolecnosti). Zjistovani trenda se
odviji ve dvou vzdjemné propojenych rovinach: minulého a budouciho vyvoje.

Diiraz je pfitom kladen na budouci vysledky.

e QOdhalit pfi¢iny negativniho ¢i pozitivniho vyvoje, nebot’ samotny vypocet

ukazatelli nabizi pouze jeho symptomy.

e Stanovit aktivity, které podpoii pozitivni vyvoj a zméni negativni vysledky.*

Nesmime vSak zapominat, ze ledabylym vypoctenim finan¢nich ukazatelli vyvstane
pouze Cislo, které se musi spravné interpretovat. Pokud se tak totizZ nestane, tvorba

finan¢ni analyzy je pro spolecnost zbyte¢nou praci navic.

V praxi se bohuzel Casto setkdvame s nazory, ze financni analyza je pro podnik
nedulezitd. To ovSem ukazuje pouze na jiz zminéné nespravné vyloZeni vysledkl této

analyzy. Dalsi pfedstavou v praxi je, ze informace z této analyzy jsou nepodstatné,

ey e
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Dalsi cast bakalarské prace bude proto vénovana vypoctim a zkracenym interpretacim

vybranych ukazatelti finan¢ni analyzy.

2.1 Ukazatele likvidity

Likvidita jinymi slovy znamena schopnost podniku dostit svym kratkodobym
zavazkim pfeménou aktiv na hotovost. Podle druhu téchto aktiv rozliSujeme likviditu

béznou, pohotovou a okamzitou.

Tabulka 5: Analyza ukazateli likvidity

2012 2013
Obé&zna aktiva 362 304 000 378316 000
Zasoby 130 779 000 147 584 000
Finan¢ni majetek 30 185 000 24 662 000
Kratkodobé zavazky 152 317 000 168 479 000
Bézna likvidita 2,38 2,25
Pohotova likvidita 1,52 1,37
Okamzita likvidita 0,19 0,15

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015
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Graf 1: Analyza ukazateli likvidity
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Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015

BéZzna likvidita

Nékdy také oznaCovana za likviditu III. stupné. Tento ukazatel je povazovan za
zéakladni ukazatel likvidity. Vyjadiuje, kolikrat je firma schopna uspokojit své zavazky

vuci veétiteliim, kdyZ preméni ob€zné aktiva na hotovost.

Vzorec 1: BéZna likvidita

obézna aktiva

Bézna likvidita =
kratkodobé zavazky

Spolecnost MODUS vykazuje hodnotu tohoto ukazatele ve vysi 2,25. To znamena, Ze je
schopna uspokojit své zavazky vice nez dvakrat. Optimalni hodnota bézné likvidity by
se méla pohybovat v rozmezi od 1,5 do 2,5, cozZ je zde splnéno. Naproti tomu ale nesmi
klesnout pod hodnotu 1. To by znamenalo, ze spolecnost neni schopna dostat svym
kratkodobym zavazkiim z ob&znych aktiv a musi proto pfikroc¢it k thradé téchto

zévazki ze svych dlouhodobych financ¢nich zdroji.

(22]



Pohotova likvidita

Nékdy je také oznacovana jako likvidita II. stupné. Tento typ likvidity také vyjadiuje
schopnost firmy dostat svym kratkodobym zévazktim. Na rozdil od bézné likvidity jsou

vSak z celkovych obéznych aktiv odecteny nejméné likvidni poloZky, a to jsou zasoby.

Vzorec ¢. 2: Pohotova likvidita

ob¢zna aktiva - zasoby

Pohotov4 likvidita =
kratkodobé zavazky

Hodnota tohoto ukazatele ve spolecnosti MODUS je 1,37. Doporucené rozmezi je od 1
do 1,5. Spolecnost je tedy schopna dostat zavazkiim i bez pfemény zasob na hotovost.

Naopak by se spole¢nost méla zamyslet nad prebytecnou vazanosti prostredk.

Okam?zit4 likvidita

Nékdy oznacovana jako likvidita 1. stupné. Vyjadiuje okamzitou schopnost dostat svym
kratkodobym zdvazkim pouze za pomoci hotovosti v pokladnach, penéz na bankovnich

uctech a penéz ulozenych v kratkodob¢ obchodovatelnych cennych papirech.

Vzorec ¢. 3: Okamzita likvidita

finan¢ni majetek

Okamzita likvidita =
kratkodobé zavazky

V tomto pfipadé nam ve spolenosti MODUS vysla hodnota ukazatele 0,15. Tato
hodnota je na spodni doporucené hranici a oproti pfedchozimu roku klesla. Optimalné
by se méla hodnota pohybovat v rozmezi od 0,2 do 0,5. To znamen4, ze zde existuje

riziko nedostani téchto zdvazkli pouze z kratkodobého financniho majetku spolecnosti.

(23]



2.2 Ukazatele rentability

Rentabilitou je mySlena vynosnost jednotlivych polozek vlozenych do podnikani.
Obecné jde o hodnoceni efektivity podnikani. Cim vyssi ukazatel vyjde, tim to pro

podnik znamena lepsi vynosnost.

Tabulka 6: Analyza ukazateli rentability

2012 2013
Cisty zisk 20 865 000 5082 000
Vlastni kapital 155 522 000 150 461 000
Trzby 789 771 000 815 007 000
Rentabilita vlastniho 0,1342 0,0338
kapitalu
Rentabilita trzeb 0,0264 0,0062

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015

Graf 2: Analyza ukazateli rentability
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Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015
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Rentabilita vlastniho kapitalu

Tento ukazatel ndm udavd hodnotu cistého zisku pfipadajiciho na jednu korunu

vlastniho kapitalu.

Vzorec ¢. 4: Rentabilita vlastniho kapitalu

Cisty zisk
Rentabilita vlastniho kapitalu = * 100
vlastni kapital

Pro spolecnost MODUS vySla hodnota tohoto ukazatele 0,0338. To miZeme
interpretovat tedy tak, Ze na jednu korunu vloZeného vlastniho kapitalu ptipadne 3,38 %
ze zisku. Oproti pfedchozimu roku toto procento kleslo. To muze byt zapiicinéno

poklesem cistého zisku.

Rentabilita trzeb

Tento ukazatel nam udava hodnotu Cistého zisku, ktery piipadne na 1 K¢ trzeb.

Vzorec ¢. 5: Rentabilita trzeb

Cisty zisk
Rentabilita trzeb = —— * 100
trzby

V tomto piipad¢ vysla hodnota ukazatele 0,0062. To znamena, Ze na jednu korunu trzeb
pfipada piiblizné 0,62 % zisku. Oproti pfedchozimu roku opét toto procento kleslo. Je

to dusledek klesajiciho zisku a zaroven ristem podilu trzeb.
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2.3 Ukazatele aktivity

Ukazatele aktivity hodnoti vyuziti majetku spolecnosti a zjistuji vazanost kapitalu
v tomto majetku. Existuji zde dva typy vystupii a to obratovost a doba obratu. Pfi
zjisténi obratovosti vyjde Cislo, které predstavuje pocet obrati toho daného majetku za
rok. Obecné pfi tom plati, ze ¢im vySsi obratovost, tim lepsi vyuziti. Naproti tomu je
zde zjisténi doby obratu. Ta se vétSinou udava ve dnech a oproti obratovosti plati, ze

¢im kratSi doba obratu, tim lepsi je to pro spolecnost.

Tabulka 7: Analyza ukazateli aktivity

2012 2013
Trzby 789 771 000 815 007 000
Celkova aktiva 549 440 000 555 046 000
Zasoby 130 779 000 147 584 000
Pohledavky 201 340 000 206 070 000
Zavazky 152 368 000 168 478 000
Obrat aktiv 1,44 1,47
Obrat zasob 6,04 5,52
Doba obratu pohledavek 94 93
Doba obratu zavazki 71 76

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015
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Graf 3: Analyza ukazateli aktivity (1. ¢ast)

O Obrat aktiv
M Obrat zasob

ANANANANANAN

SO B N W & U1 OO N

2012 2013

Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015

Graf 4: Analyza ukazateli aktivity (2. ¢ast)
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Zdroj: vlastni zpracovani dle interni dokumentace, 2015

Obrat aktiv

Tento ukazatel ndm vyjadiuje miru zhodnoceni celkovych aktiv bez ohledu na zdroje
kryti. Mizeme také fici, Ze udavd miru trzeb pfipadajicich na jednu investovanou

korunu.

Vzorec ¢. 6: Obrat aktiv

trzby
Obrat aktiv =

celkova aktiva
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V tomto pifipadé nam vysla hodnota ukazatele 1,47. To znamend, ze kazdéa investovana
koruna pfinesla spolecnosti 1,47 korun trzeb. Ztoho vyplyva, ze investice je
zhodnocena. Kdyby byl ukazatel pod hodnotou 1, méla by firma prodiskutovat dalsi své

investice do budoucna a prehodnotit je.

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 ¢islo 5,52. Toto ¢islo miizeme interpretovat tak, ze

spolecnost MODUS je schopna pfeménit své zasoby na trzby vice nez pétkrat za rok.

Doba obratu pohledavek

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

uhradou dodavky zakaznikem.

Vzorec €. 8: Doba obratu pohledavek

pohledavky
Doba obratu pohledavek =
trzby/365

V tomto piipadé nam vyslo, ze mezi dodavkou a uhradou dodavky zakaznikem uplyne

priblizn€ 93 dni.
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Doba obratu zavazku

Tento ukazatel udava primérnou dobu mezi ndkupem vstupii a jejich tthradou.

Vzorec ¢. 9: Doba obratu zavazkia

zavazky

Doba obratu zavazku =
trzby/365

Ve spole¢nosti MODUS ndm vyslo, ze mezi ndkupem a Uhradou zavazkl uplyne

piiblizn 76 dni.

Doporucuje se, aby doba obratu zadvazkii dosahovala vyssich hodnot nez doba obratu
pohledavek. U spole¢nosti MODUS tomu tak neni a proto by méla spolecnost
zapracovat pfinejmensim na vyrovnani téchto dvou hodnot. Mlze napi. zkratit dobu
splaceni pohledavek odbératelim. DalS§i z mnoha moZznosti mize byt také diskuse

s dodavatelem ohledné prodlouzeni lhit splatnosti u nékterych dodavek.
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3 Nakup

podniku, kterou zac¢ina transformacni proces v ném probihajici.*

(Tomek, Hofman, 1999, s. 16)

3.1 Zakladni charakteristika nakupu

Pojem nakup si Ize vysvétlit jako urcity postup zakaznika s cilem ziskani pozadovaného

vstupu. Tento postup ma také vétSinou dané kroky, a témi jsou:
e 7jiSténi potteby vstupd,
e stanoveni velikosti a rychlosti potieby,
e hledani pozadovaného dodavatele zajisStovanim co nejvice informaci o ném,
e vyhodnocovani ziskanych informaci,
e volba nejvhodnéjsiho dodavatele,
e objednavka,
e dodéni vstupii a s tim spojena kontrola dodavky,
e uskladnéni a skladovani,

e vyskladnéni.

Nositelem funkce nédkupu v podniku je zpravidla specializované oddéleni nebo utvar
nakupu. Pro spravné zajisténi podniku vstupy musi tento utvar bezpodminecné
spolupracovat i s ostatnimi utvary jako jsou vyroba, vyzkum a vyvoj, logistika, sklad a

v neposledni fadé také prodej. Pro fungovani nakupniho procesu je diilezita hlavné Casta
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komunikace mezi témito Utvary. Ta je zakladem pro sledovani spotfeby vstupt a jejich

piipadné zajisténi pro plynuly chod podniku.

3.2 Cil nakupu

Zakladnim cilem nakupu je jiz diive zminéno zajisténi podniku potfebnymi vstupy pro
jeho plynuly chod. Témito vstupy rozumime suroviny, materidl, vyrobky, zbozi a
sluzby, a to v pozadovaném mnozstvi, v pozadované kvalité, za spravnou cenu, na

spravném misté ve spravny cas.

Pro splnéni tohoto nejdulezitéj$iho cile musi oddéleni ndkupu predevSim piesné a
hlavné vcas zjistovat a piedpokladat budouci potiebu vstupii, optimalizovat zdroje pro
uspokojovani téchto potieb, vCas zajiStovat objednani a dodani potiebné zasoby,

a pfedevsim soustavné kontrolovat a regulovat stav zasob na sklad¢.

Mezi dalsi cile nakupu patii také snizovani ndkladi na nadkup. Vzdy vSak musi byt pii
plnéni tohoto cile dbéano na ostatni cile nakupu. Snizovéani nakladi se d€li na dvé sféry.
nakupni cenu materidlu. Druhd sféra, kterd s tou prvni Gizce souvisi, zahrnuje dopravni
naklady, naklady na pojiSténi a podobné ndklady. Jde zde o snizovani ndklada

spojenych s ndkupem samotného materialu.

Dal§im dulezitym cilem je také zvySovéani kvality ndkupu. Sem zahrnujeme nejen
zvySovani kvality samotného nakupovaného materidlu, ale i zvySovani jeho vykonu. To

muze vést 1 k ndkupu substitut nebo az k vyméné dodavatele.
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3.3 Zasadni ikoly nakupu

Nakup ma ve firmé¢ mnoho tukoll. Mezi ty zasadni vSak patfi nadkupni logistika,
sourcing, strategicky nakup a procesni a vyrobkova kvalita dodavatele. (Slapota,

Grabarczyk, Letak, 2005)

Nakupni logistika

Nakupni logistik zajistuje plynuly pfisun materidlu do firmy. Z toho vyplyva jeden
z nejdilezitéjSich tkoll ndkupu a tim je objednavani. Samotnému objednani predchazi
peclivé planovéani druhu, mnozstvi, kvality, podminek dodani, mista nalozeni a
vykladky, cenu nakupovaného materialu 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 ¢asto opomiji. VSechny tyto kroky by mély byt

provedeny za pomoci informac¢niho systému firmy.

Sourcing neboli operativni nakup
Tento ukol miZeme rozd¢lit na dvé podkategorie.

Prvni z nich je outsourcing. Ten se zabyva moznostmi pfesunuti vyroby na externiho
dodavatele. Firma ale nemuze pfesunout cokoliv. VétSinou se nejedna piimo o vyrobu
jako takovou, ale o ¢innosti s vyrobou souvisejici. Toto rozhodnuti by mélo vést ke
snizovani nakladi a zvySovani efektivity vyroby. Ve své podstaté¢ se jedna o nakup

sluzeb od dodavatelu.

Druhou podkategorii operativniho nédkupu je takzvany primarysourcing. Ten vyhledava

nové nakupni piilezitosti.
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Strategicky nakup
Existuji tf1 hlavni ukoly strategického nakupu.

Prvnim ukolem strategick¢ého nékupu podniku je vylepSovani vztahli se stavajicimi
dodavateli. Nezabyva se hleddnim novych dodavatell, ale rozvijenim vztahil s témi
stavajicimi. Tento kol klade diiraz pfedevS§im na komunikaci s témito dodavateli. Pti
zodpovédném jednani miize ndkupce docilit vyhodnéjSich podminek pro dodavani
materidlu. Nakupce také pracuje s vystupy jiz zminéného sourcingu. Pokud se totiz
objevi ve firemnim informa¢nim systému pobidka k opakovanému nakupu nového
produktu, nakupce jiz vi, ze tento dodavatel byl schvalen k dlouhodobé spolupraci a

muze s nim navazat bliz$i komunikaci.

Druhym ukolem strategického ndkupu je udrzovani kontaktu s dodavateli. Zde se
doporucuje aktivni komunikace a nejlépe firma zdjem projevi, pokud osobné navstivi
tohoto dodavatele. Pfi udrzeni aktivni komunikace pak firma ziskd cennou zpétnou

vazbu, na jejimz zakladé mtze dal rozvijet své dodavatelsko-odératelské vztahy.

Tietim ukolem je vyhleddvani novych dodavateli. Firma nemusi ovSem hledat
dodavatele pouze v ptipadé, ze se jednd o ndkup nového produktu. MiiZe si tim rozsifit
své znalosti o cenach jiz stavajicich komodit, a v pfipadé¢ nalezeni vhodngjsiho
dodavatele (vzhledem k poméru cena/kvalita dodavaného produktu), mize rozvazat
svlj vztah se stdvajicim dodavatelem a nahradit ho novym. Pokud se jedna o novy
produkt, mél by ndkupce zvazit a oslovit vice dodavateld. Pfispivd to predevsim ke

zvySovani efektivnosti nakupu.

Procesni a vyrobkova kvalita dodavatele (SQA)

Zakladnim ukolem SQA je postupné piizpusobovani dodavatele firemnim pozadavkim.
Nejdulezitéjsi je intenzivni kontakt s timto dodavatelem. Firma by méla docilit toho, ze

se dodavatel stane soucasti firmy z hlediska systému.

Pracovnik SQA muze byt zafazen bud’ do utvaru jakosti, nebo do utvaru nakupu ve

firmé. Mezi jeho nejdulezitéj$i Cinnosti patii zejména kontrola dodévek. Ta je
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provadéna pfi piijmu zbozi. NejdilezitéjSim méfitkem této kontroly je index kvality,

ktery je pro SQA zékladnim ukazatelem vykonnosti dodavatele.

3.4 Faktory ovliviiujici nakup

Existuje mnoho faktort, které ovliviiuji ndkupni chovéni firmy. Literatura jich vSak
udava Sest zékladnich (Tomek, Hofman, 1999). Nize jsou jednotlivé charakterizovany

tyto faktory.

Podminky dodavky

Tento faktor je jednim z klicovych faktor vibec. Veskeré podminky dodavky musi byt
jasn¢ a zieteln¢ specifikovany ve smlouvé, kterou spolu uzavird firma a dodavatel.
Jedna se zde o platebni a podminky a podminky dodaci, na kterych se spolu musi tyto

dvé strany dohodnout.

Jakost

Pti rozhodovani o jakosti nakupovaného zboZzi je nutno brat ohled na zamysleny ucel

jeho vyuziti. Zdmérem firmy je nakoupit co mozna nejvice kvalitni zbozi za co mozna

v

analyzy. Tato analyza funguje na principu porovndvani hodnoty zbozi vzhledem
k nadkladim. Vysledek urci, zda zbozi pfinese stejnou hodnotu s niz§imi naklady, nebo

naopak vyssi hodnotu se stejnymi naklady.

Pti sestavovani hodnotové analyzy si vSak musi firma odpovédét na zékladni otazky,

kterymi jsou (Tomek, Hofman, 1999, s. 24):
e Jaka je pfesna funkce nakupované polozky?
e MiiZe byt tato polozka eliminovana?

e Jestlize tato polozka neni standardni, mize byt standardni polozkou nahrazena?
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e Pouzivaji se ve firmé néjaké podobné polozky nebo mohou byt nahrazovany?
e Mize byt zménén design polozky tak, ze bude piijatelnéjsi?
material?
e Mohla by byt polozka produkovéna s niz§imi firemnimi naklady?
e Nejsou konecné vydaje vyssi, nez je nutné?

e Jestlize jsou skladovany rozdilné polozky, mize byt kombinace nékterych z nich

pouzita k redukci zasob a k ziskani vyhody z nédkupu ve velkém?
e Vyskytuji se v soucasné dob¢ néjaké obtize pii ziskavani polozky?

e Existuje n¢jaky zptisob hospodarnéjsiho baleni a dopravnich technik?*

Mnozstvi

Tento faktor je velice dilezity z hlediska vynaloZenych nékladi. Nakupni oddéleni ve
firm¢ musi totiz predev§im sledovat pribéznou potiebu nakupovaného zbozi a vysi
pramérné zasoby, aby sestavovala dostatecné velké objednavky. Pokud tak totiz nebude,
firma mize mit nedostatek vstupli a tim muze pfijit o znanou cast svého profitu,
protoze nebude mit dostatek vystupt. Dale se také musi sledovat ztratovost vyroby.
Muze se totiz stat, ze nakupni oddéleni objednd urcité mnozstvi zboZzi pouze na zakladé
spotieby, ale pfesto nebude stacit pro dostatek vystupli z hlediska jiz zminénych ztrat ve
vyrob&. Zadna vyroba totiz neni zcela beze ztrat, a proto s nimi musi byt poéitano

v kazdém ohledu.

Cena

U tohoto faktoru by meélo nakupni oddéleni byt obzvlasté opatrné. ,,Nejlepsi cena

neznamend vzdy nejnizs§i nakupni cenu.” (Tomek, Hofman, 1999, s. 25)
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S cenou by se mély vzdy spojovat dalsi dve kritéria, kterd ur¢i prave tu chténou nejlepsi
cenu. Témito kritérii jsou kvalita nakupovaného zbozi a sluzby s tim spojené. Tato
kritéria totiz maji nemaly podil na hodnoté zbozi a firma by se méla snazit najit co

nejlepsi pomér mezi touto hodnotou a cenou, za kterou zbozi potidi.

Cas

Tento faktor opét klade diiraz na sledovani spotieby zbozi a vySe primérmné zasoby.
Velice uzce souvisi sjiz vySe zminénym faktorem mnoZstvi, protoze je dilezité
objednat dostatek vstuptl, ale jesté dilezitejsi je objednavku zadat v€as. V rdmci tohoto
faktoru se setkdvame s pojmem dodaci lhtita, kterou miizeme charakterizovat jako dobu

mezi vystavenim objednavky a pievzetim dodaného zbozi.

,»Material musi byt k dispozici pravé ve chvili, kdy je potfebny ve vyrobnim procesu,

k vyrobé nebo dokonceni vyrobku.” (Tomek, Hofman, 1999, s. 25)

Dodavatel

Pii vybéru dodavatele musi byt peclivost ndkupniho oddéleni na prvnim misté. Je
doporuceno, aby bylo o vSech moznych dodavatelskych partnerech zjisténo co mozna
nejvice informaci. Pravé pfi jejich dostatecném mnozstvi firma snizuje riziko volby
nekompetentniho dodavatele. Pokud totiz firma zvoli nespravného dodavatele, miize se

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

3.5 Spoluprace nakupniho oddéleni s ostatnimi atvary ve firmé

Spoluprace nakupu s vyrobou

vvvvvv

rozhodnuti ndkupniho odd¢leni totiz zavisi na potiebach toho vyrobniho. Manazefi
nakupu by méli prubézné sledovat vyvoj potfeb materialu ve vyrobé, protoze nakup
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zajist'uje pro vyrobu tii sluzby. Pfedevsim je to dodavka potfebného materialu, dale pak
logistiku a vneposledni fad¢ skladovani. Mezi témito dvémi oddélenimi je
nejdulezitéjsi komunikace. Vyroba podava informace o druhu, velikosti a potfebném
¢ase dodani materialu. Nakupni oddéleni se poté snazi o co nejvyssi efektivitu dodavek

a 0 co mozna nejméné problémi s nimi spojenych.

Spoluprace nakupu a prodeje

Tato dvé oddéleni spolupracuji jen velice malo. Jde zde ptfedevSim o piedavani
informaci o poptavce na trhu ze strany oddé¢leni prodeje. Spole¢né se pak snazi o
optimalizaci cesty mezi dodavatelem a zdkaznikem pfi minimalnich nakladech. V praxi

se lze setkat i s moznosti slou¢eni téchto dvou oddéleni.

Spoluprace nakupu a oddéleni jakosti

Tato dvé oddé€leni ptichazi do styku zejména pii feSeni otazky kvality na strané
dodavatele. Nakupni odd¢leni zajisti objednavku potiebného materidlu a oddé€leni
kvality pak pii dodani tohoto materidlu provadi vstupni kontrolu. Potfebna spoluprace je

také pfi vybéru novych dodavatela pro firmu.

Spoluprace nakupu a logistiky

Komunikace mezi témito oddélenimi by méla byt operativni, protoze uzce spolupracuji
na dodavkach pottebného materiadlu. Nakup objedna potfebné mnozstvi v urcitém case a
logistika pak zajistuje dopraveni tohoto materidlu na misto urceni. Pii spolupraci téchto
dvou oddéleni vSak musi byt stanoveny kompetence kazdého z nich, aby se predeslo

vzniku konfliktt mezi nimi.
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Spoluprace nakupu a finan¢niho oddéleni

Finan¢ni oddéleni sleduje predev§im efektivitu ndkupu. Hodnoti se zejména ndklady
firmy na nakup materidlu, uspory z ndkupu, pokles nebo vyvoj logistickych néklada,

zmény dodacich podminek vedouci ke snizeni nakladt a splatnost dodavek.

(Slapota, Grabarczyk, Letak, 2005)

3.6 Nakupni marketingovy mix

Nékupni marketing je v podstaté zacatek podnikového logistického fetézce, ktery konci
prodejnim marketingem (Tomek G., Tomek J, 1996). Tok informaci je vSak opacny. Je
tteba si uvédomit, ze obé tyto funkce maji spolecny dulezity ukol, a to propojeni

vnéjsiho trzniho prostiedi s vnitropodnikovym prostfedim.

Predpokladem uspéchu ndkupniho marketingu je dokonalé poznani trznich partnert

podniku a hlavné komunikace s nimi. Ta zajistuje dtlezité informace.

Vyzkum trhu

Vyzkum trhu je vychozim bodem pro poznani vnéjSiho trzniho prostiedi podniku.
V ramci tohoto vyzkumu firma sleduje pfedevsim nabizejici, coz je konkurence, ktera

ma totozné nebo obdobné cile jako podnik samotny.

Dalsi oblasti zkoumani je chovani poptavajicich. Témi jsou stavajici nebo 1 potencidlni

zékaznici.
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Nemeélo by se zapomenout ani na prizkum okoli. Sem zahrnujeme vSechny typy okoli
podniku, kterd ovliviiuji a vytvareji jeho prostifedi. Do této Casti prizkumu zahrnujeme
napfiklad demografické okoli, geografické umisténi, kulturu trzniho prostiedi,

ekonomickou situaci, technické zazemi apod.

V neposledni fadé by mél podnik vSak prozkoumat i vlastni situaci na trhu, ktery

analyzuje.

3.7 Nakupni systém

Nakupni systém lze rozdélit do tfi oddé€lenych sekci. Témito sekcemi jsou vyrobni

nakup, nevyrobni nakup a strategicky nakup (Slapota, Grabarczyk, Leték, 2005).

Vyrobni nakup

Tato sekce nakupniho systému je zaméifena na zajiStovani materidlu a sluzeb

potiebnych pro vyrobu v daném podniku.

Nevyrobni nakup

Nevyrobni ndkup se zaméfuje na zajiStovani polozek, které s vyrobou piimo
nesouviseji. NejdilezitéjSimi ¢astmi nevyrobniho nakupu jsou ndkup nemovitosti,
sluzby, nédkup strojii a vyrobniho zafizeni, ndkup ndhradnich dilt, ndkup investic a

v neposledni fadé také nakup rezijniho materialu pro vyrobu.
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Strategicky nakup

Strategicky nakup pfimo utvaii systém nakupu organizace. Stanovuje nejen metody
nakupu v soucasnosti, ale také strategie nakupovani do budoucnosti. Pii stanovovani
strategii nakupu vSak musi brat na ztetel dulezité faktory. Témi jsou trendy nékupu,

dlouhodobé cile a strategie podniku.

Pti nakupu nevyrobniho materialu musi nakupni oddéleni spolecnosti MODUS vyplnit
formular ,,Zadanka materialu®, ktery se da k podpisu fediteli ndkupniho oddéleni nebo
jednateli a potom teprve se muze materidl objednat. U materidlu pro vyrobu tento

formulaf neni zapotiebi.

3.8 Nakupni situace

Nékupni oddéleni musi provadét fadu nejednoduchych rozhodnuti, ktera ovlivni
budouci chod podniku. MnozZstvi téchto rozhodnuti zavisi na typu nakupni situace.

Rozlisuji se tfi typy téchto situaci:

Piimy opakovany nakup

Tento typ nédkupni situace se vyskytuje u stalého sortimentu nakupu. Zde je rozhodovani
jednoduché a rutinni. Obvykle toto rozhodnuti provede jedna osoba, ktera vybird ze
seznamu dodavatelil a pfi vyberu spoléha jednak na své predchozi zkuSenosti, ale také
na objem a kvalitu dfive uskute¢nénych zakazek. Tato situace vyzaduje malo nebo
dokonce zadné nové informace. Obchod probihd podle jiz daného postupu, bez velkého

usili a tvorby riznych analyz.

V MODUSu se jednou tydné zatazuji zakdzky a s tim se zada do systému pozadavek na
propocet materialu. Systém vygeneruje prehled materidlu, na jehoz zékladé nakupni

odd¢€leni vytvoii objedndvku. Tato se zada zpét do systému a zasSle e-mailem dodavateli.
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Modifikovany opakovany nakup

Strategie rozhodnuti neni zcela nova. Pfi porovnani s pfimym opakovanym nakupem je
vSak odli$na. Piestoze mé podnik jiz s podobnou situaci zkusenosti, musi si sehnat jesté
dodate¢né informace a bez ohledu na zkuSenosti brat na ztetel 1 nové alternativy. Tyto
nakupy se obvykle provadéji, chce-li zdkaznik zménit néco na doddvaném vyrobku.
Muze to byt naptiklad cena, dodaci podminky, druh vyrobku apod. Pti modifikovanych
opakovanych nakupech maji jejich rozhodovatel¢ jasné definovéna kritéria, podle
kterych vybrat dodavatele. Musi si vSak obstarat dodatecné informace, aby rozhodnuti o

dodavateli bylo opravdu optimalni.

V MODUSu je postup pii tomto ndkupu totozny s piimym opakovanym nakupem.
Jediny rozdil je v tom, ze objednavka musi byt schvalena feditelem nakupu a dodavatel

je provefovan (napft. vypis z OR).

Novy nakup

Nakupni odd¢€leni stoji pfed zcela novym ndkupnim rozhodnuti. Doposud ziskané

zkuSenosti z nakupu jsou pro né v této chvili nepodstatné.
,»INovy ndkup je charakterizovan tim, Ze:

e je zajiStovano uspokojeni potieby a jsou feSeny problémy, které se diive

nevyskytovaly;

e nakupci maji vétSinou nedostacujici nebo nepodstatné minulé nékupni

zkuSenosti, a proto potiebuji velké mnozstvi informaci;
e nakupci musi hledat mozné nové zptisoby feSeni problému a mozné dodavatele;

e byva spiSe vzacny, ale je zaroven dulezity pro nakupce, protoze jim poskytuje

zkuSenost pro pozdé€jsi mozné opakované nakupy;

e muze byt potencialné oCekavan a mize se vyvinout do tvarciho a inovacniho

marketingu. ,,

(Tomek, Hofman, 1999, s. 51)
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3.9 Rozhodovani p¥i nakupu

3.9.1 Rozhodnuti mezi vlastni vyrobou a cizi dodavkou

Otéazka, zda si vyrobit produkt sdm, nebo rad¢ji svéfit vyrobu dodavateli, vyvstava
z kladeni dlrazu na hospodarnost. Pokud si firma vybere variantu vlastni vyroby, mélo
by toto rozhodnuti spliiovat alespoil jedno z nasledujicich kritérii (Tomek G., Tomek J.,

1996, s. 149):
e cena je vyssi nez vlastni ndklady,
e nepfichdzi v ivahu moznost dopravy a skladovani,
e je pozadavek bezpodminecné jistoty zasobeni,
e je moznost dosdhnout vlastni vyrobou lepsi jakosti,
e kapacity jsou po ruce,
e kapital je téZ po ruce a neni dostate¢né vyuzit,
¢ je k dispozici know-how, patenty,

¢ nikdo nereaguje na poptavku.*

Upiednostni-li firma naopak cizi dodavku, méla by zajistit splnéni nésledujicich kritérii

(Tomek G., Tomek J., 1996, s. 149):
e .cena je menSi nez vlastni naklady,
e dodavatel mlze zajistit vyssi jakost,
e vlastni kapacity jsou zaplnény,
e produkéni prava jsou nezajistitelnd nebo piili§ draha,
e vlastni vyroba piinasi rizna rizika — bezpecnostni, vyrobni apod.,

e nejsou zkusSenosti s fizenim podobné vyroby.
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Spole¢nost MODUS je vyrobni firma, ¢imz je tato otazka z¢asti zodpovézena. Od svych
dodavatelti nakupuje neopracovany material a ten teprve sama zpracovava riznymi
metodami (napf. dérovani plechti, déleni plechti, tvarovani). Zpracovany material poté

kompletuje do riznych svitidel.

3.9.2 Rozhodovani o dodavateli

Navzdory tomu, Ze ndkupce ve firmé je jen jeden, do vztahu s dodavateli zasahuje vice
pracovnikt. Ti tvofi takzvanou ndkupni skupinu, kterd rozhoduje o konkrétnich

nakupech.

Pfi nakupnim rozhodovani o dodavatelich je zde riziko stereotypniho chovani ndkupni
skupiny. Muze to byt pfiliSné spoléhani na jednoho dodavatele, rychlé a ukvapené
vybéry dodavatelii nebo se mulize stat, ze se pti vybéru dodavatele zvazi pouze omezené

parametry nakupu.

(Tomek, Hofman, 1999)

Kritéria p¥i rozhodovani
Kritérii pfi rozhodovéani o vybéru dodavatele je nepfeberné mnozstvi. Literatura uvadi
jejich rizné déleni.
Muizeme je ¢lenit do tii skupin (Tomek J., Hofman J., 1999, s. 178):
e  kritéria tykajici se vyrobku 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 (pfedsmluvnich i

realizovanych dodavek). ,,
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Vytvareni seznamu dodavateli

Nedilnou soucésti vybéru nejvhodnéjsiho dodavatele je vytvofeni si seznamu vsech
potencialnich dodavatelit pro hledany produkt. V tomto kroku nakupni manazer

vyhledava co mozné nejvice téchto dodavatelt.

Ziskavani informaci o dodavatelich

Dalsim krokem pro vybér vhodného dodavatele je ziskdni co mozna nejvice informaci o
vSech na vytvofeném seznamu. Tyto informace miize manazer ziskavat rtiznymi
zpusoby. Mezi nejfrekventovangjsi patii vyhledavani na internetu a ziskavani recenzi od
stavajicich spolupracovnikli daného dodavatele. Ziskané informace by m¢li pojednavat
piedev§im o cené¢, dodacich podminkach, kvalit¢ produktu, dodatecnych sluzbach a

moznych nadstandardnich podminkach.

Vybér vhodného dodavatele

Tento krok je zasadni v oblasti rozhodovani o dodavatelich. Aby si firma zvolila
spravného dodavatele, musi si kromé sestaveni seznamu moznych dodavateli, sestavit
také seznam pozadavkil na nejvhodnéjSiho dodavatele. O téchto pozadavcich jiz bylo
zminéno v kroku prvnim. Jinak feceno jsou to kritéria pii vybéru vhodného dodavatele.

Ta se pak musi sefadit podle dileZzitosti.

Firma MODUS ma sva kritéria fazena sestupné, a jsou to cena, kvalita, splatnost,

spolehlivost dodavek, vlastnictvi ISO.

Jednani s dodavatelem a vystaveni objednavky

Po vybéru dodavatele by méla zacit komunikace s nim. Nakupni manazer musi zjistit,
zda je dodavatel schopen plnit pozadavky spolecnosti v dané kvalité¢ za dojednanou
cenu. Pokud se domluvi na vzijemné spolupraci, musi byt vystavena zavazna
objednavka, kterd by méla byt posléze potvrzena. V praxi se ovSem stava, ze nakupci na

pozdé¢jsi potvrzeni objednavek vétSinou zapomenou.
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V MODUSu probiha jednani s dodavateli osobné nebo telefonicky. Dodavatel pak zasle
navth smlouvy, ktery zkontroluji na ekonomickém oddéleni. Pokud neni néco
v poradku, znovu se jedna. Ceny jsou vétSinou feSeny dodatky smluv. Samoziejmé se
snazi nakupni oddéleni dojednavat vyhodn€j$i podminky i v prabéhu trvani smluv,
predevsim pii navySeni odebiraného mnozstvi, pfi vykyvech cen surovin, kurzi apod.
Jednani také probihd, pfijde-li vyhodnéjsi nabidka od konkurencnich dodavatelt. Vse

probiha pfi osobni schiizce, pfipadné e-mailem nebo telefonem.

Kontrola dodavky a vyhodnoceni dodavatele

Pokud byl pfedchozi postup spravny, dostane firma dodavku objednané¢ho produktu.
Tim to ovSem nekonci. Pii prejimce dodavky se musi provést vstupni kontrola. Tato
kontrola ma dvé c¢asti a to kvantitativni a kvalitativni. Pfi kvantitativni kontrole se
dohlizi na spravnost mnozstvi dodaného materidlu. Naopak pfi kvalitativni kontrole se
hledi na kvalitu dodaného produktu, zda odpovid4d tomu, co jsme si objednali. Pfi
zjisténi nedostatkll at’ uz ze strany kvalitativni nebo kvantitativni kontroly, miize firma
prejit k reklamaci této dodavky. Pokud je ovSem vSechno v poradku, pfevezme si

dodavku na sklad, kde se s ni déle pracuje.

Dal8im dtlezitym bodem by mélo byt vyhodnoceni dodavatele na zéklad¢ této kontroly.
Kritéria hodnoceni by mély mit Sirokou skalu, abychom pro dalsi nakup jiz védéli, zda

se ptipravit na n¢jaké potize, nebo dokonce vyménit dodavatele za jiného.

L,Muzeme hovortit o téchto kritériich:

e kvalita (bezchybné produkty, spoluprace pii planovani a fizeni kvality, vstiicnost

vuci ndvrhiim 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 tikold vyzkumu a yvoje,

vstticnost k pozadovanym zménam),
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e dodavatelsky servis (technickd podpora piti uzavieni zakazky, zaruky, ptiprava

materidlu, baleni, manipulace s obaly),

e komunikace s dodavatelem (komunikace pted i po uzavieni zakazky, pfijatelnost

vzajemnych vztahi),

e ostatni (vzdalenost, vztah k Zivotnimu prostiedi, dodrzovani ptedpisti o obalech

apod.).”

(Synek a kol. 2011)

V nasi spolecnosti probiha hodnoceni dodavatela jednou za rok. V systému se nachazi
piimo formuléf pro toto hodnoceni (viz ptiloha A). Je zde vyuzita kombinace bodového

a vahového hodnoceni.

Firma MODUS ma samoziejmé spousty dodavatelti, jako kazdé vétsi vyrobni firma. Jen
s obratem nad 10000 K¢/rok jich je napocitano 125. Nejvétsim dodavatelem je vSak

spolecnost OSRAM, ktera dodava elektrokomponenty pro vyrobu svitidel.

Problémy s dodavateli se bohuzel vyskytuji 1 v této firm¢. Prozatim vSak nikdy nenastal
zavazny problém, ktery by ohrozil pfimo vyrobu jako takovou. Nepiijemnosti s kvalitou
dodan¢ho materidlu jsou feSeny reklamacemi, Pfi zpozd'ujicich se dodavkach shani

odd¢€leni nakupu jinou alternativu, ptipadné vyZaduje proplaceni vicenakladu.

3.9.3 Nové moZnosti nakupu

S postupujicim vyvojem, predevsim technologického razu, se objevuji nové moznosti,

jak provadét nakupni ¢innost.
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Internetovy nakup (e-procurement)

Tento druh ndkupu funguje na principu emailové komunikace mezi dodavatelem a
odbératelem. Vyuziva se pii tom elektronického zpracovani dat. Jinak feceno, dodavatel
se pomoci internetu a ptihlaSovacich udaji dostane do systému odbératele a tam si mize
zjistit:

e vykresovou dokumentaci poptavky

e podrobné technické parametry

e mnozstevni udaje

e cCasové rozlozeni dodavek

e logistické udaje, mezi které patii doprava, baleni, zptisob doruceni aj.

e mnozstvi odvolavek

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

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

Mezi hlavni vyhody tohoto nakupu se fadi tuspora manudlnich cinnosti,
administrativnich tkon a redukce ovliviiovani odbératele dodavatelem. Hlavnimi
nevyhodami jsou omezeni poctu dodavatell, kritinost divérnosti informaci a

nemoznost dalsiho zvySovani kvality dodavek.

Elektronicka aukce (e-auction)

Tento zptsob nakupu funguje na stejném principu jako klasicka aukce. Odbératel zada
poptavku a dodavatel se snazi nabidnout nejlepsi ceny a dodaci podminky. Miize byt
realizovana dvéma zpisoby. Prvnim z nich je schiize dodavateld na jednom ur¢eném

misté. Nasledn¢ kazdy znich dostane pocitac s pfistupem do aukce a tim se osobné
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podili na tomto nakupu. Druhou moznosti, jak organizovat e-aukci, je provést tuto pies

internet a pouze ji koordinovat na dalku.

Pfi tomto druhu nakupu by mél organizator vybrat vhodné prostiedi, predevsim by m¢l

znat detailn¢ poptavany produkt, aby byl schopen odpoveédét na veskeré mozné otazky.

Vyhodou téchto aukci je pfedevS§im, ze jsou bez jakychkoli geografickych omezeni.
Odbératel miize poptavat jakoukoli komoditu, zkracuje se proces vybéru dodavatele a

vSichni Gcastnici tohoto procesu maji stejné podminky pro jednani.

Hlavni nevyhodou téchto aukci je omezenost z hlediska vyhodnoceni dodavatelt. Zde
se mohou hodnotit pouze cena a jiné finan¢ni ukazatele. Naproti pfimému jednéani také
nelze ziskdvat dodatecné vyhody. Parametry poptavky jsou dany a nelze je ménit.
V neposledni fad¢ je také nevyhodou to, ze se odbératel nedozvi zadné novinky ohledné

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

Za zminku stoji, ze spolecnost MODUS ma v této oblasti jiz své zkuSenosti. Sice toto
neni jeji bézna forma nakupu, ale jiz né€kolikrat vyuzila tento druh pro ndkup obalil pro

svou vyrobu.

E-bidding

Tento systém nakupu je velice podobny predchozi e-aukci. M4 ovSem jeden zdsadni
rozdil, a to, Ze nemusi byt provadéna nabidka online. Poptavajici vytvoii internetovou
stranku, kterou uvolni k pfistupu pies internet. Zde se potom mohou hlasit odbératelé
sami s jejich nabidkami. Je zde ovSem riziko, Ze se pfes internet piihlasi pfiliS mnoho
dodavatelti, ktefi potom ani nebudou mit vdzny zajem o spolupraci. Toto riziko lze

ovSem eliminovat tim, Ze vytvoiené internetové stranky zpoplatni pro uzivatele.
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Slu¢ovani nakupii — synergicky efekt

Novy trend v oblasti ndkupu je takzvany synergicky efekt. Jinymi slovy je to slucovani
nakupu se stejnymi pozadavky. Tyto pozadavky se mohou tykat ceny produktu,
objednaciho mnozstvi, logistickych nakladd, skladovani, manipulace, baleni a dalSich
mnoha faktorii. Tento typ ndkupu je vSak mozny pouze pfi jistoté zlepSeni dodacich

podminek.

SoubéZné vyjednavani

Dalsim zplisobem mozného nékupu je soubézné vyjednavani. Spociva v tom, ze mozni
dodavatel¢ se sejdou na jednom misté a jedna se s kazdym z nich zvlast’. Je to zptsob
tlaku na dodavatele, aby nakupce dosahl co nejlepsich dodacich podminek. Mezi hlavni
vyhody patii ptfedevs§im stejné podminky pro vSechny potencidlni dodavatele. Potom uz
zalezi pouze na tom, ktery z nich nabidne nejlepsi dodaci podminky a podminky pro
spolupraci. Je to ve své podstat¢ kombinace e-aukce s klasickym zplisobem

vyjednavani.

Vyro¢ni vyjednavani

vvvvvv

Nékupce se pii ném informuje o zménach ze strany dodavatele, aby pozd¢ji nedoslo
k necekanym komplikacim pfi nakupu. Princip spociva v kazdorocnim vyhodnocovani
dodavatelt dle jejich vyro¢nich zprav a tim se posuzuje jejich vhodnost pro vyuziti pii
nakupu produktu. Pokud dodavatel, se kterym podnik spolupracuje, vyjde z analyzy
s dobrymi vysledky, je vSe v pofadku. Pokud je tomu vSak naopak, m¢l by ndkupce

zvazit dalsi spolupraci s nim.
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3.10 Rizeni zasob

,Politika zasob je povazovana za jakési ,,epicentrum‘ rozhodovani nakupu. Zde dochazi

Casto ke stietu zajmua a kritérii riiznych utvart podniku.*

(Jan Tomek, 1999)

Déleni zasob

Zasoby se vétsinou deéli podle funkce na tii skupiny:
e .zasoby ve sféfe vyroby,
e zasoby ve sféfe obchodu,

e zasoby ve sféfe spotieby, které¢ zahrnuji zdsoby ve sféfe spoleCenské spotieby a

zasoby ve sféfe individudlni spotieby.*

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

Ve vyrobnim podniku je Castéjsi déleni z hlediska faze, ve které se zasoba nachdazi, a to

na:
e .zasoby vyrobni (zdsobovaci sklady)
e zasoby nedokoncené a rozpracované vyroby (na pracovistich a meziskladech)
e zasoby hotovych vyrobkl (odbytové sklady)*

(Tomek G., Tomek J., 1996, s. 63)
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Metody Fizeni zasob

Existuji dvé zakladni metody fizeni zasob, a to:

Operativni fizeni zasob, jehoz ukolem je udrzovat zasoby v potfebné vysi,
zajistovat jejich v€asné doplnéni na sklady s minimélnimi néklady na jejich
pofizeni.

Strategické fizeni zasob, které ma za ukol financni stranku pofizovani zasob.

(Tomek, Hofman, 1999)

Druhy zasob

Pro Gspésné tizeni zasob by je mél podnik spravné roz¢lenit podle druhu na:

obratovou nebo také jinak nazyvanou béznou zasobu (jeji pofizeni je

uskutecniovano ve vétSich objemech, ale ¢erpa se po mensich davkach),
pojistnou zasobu (takova zésoba, ktera kryje vykyvy zasob pii spotiebe nebo pii
jejim dodani),

zasobu pro predzasobeni (vEtSinou pouzivana pii sezoénni vyrobe nebo spotiebe),
zéasobu strategickou (slouzi pro kryti spotieby pii neptedvidanych udalostech),

zasobu spekulativni (tvofena za ucelem dosazeni mimotadného zisku pfi

vhodnych podminkéch),

okamzitou zasobu (ta se dale déli na zasobu faktickou fyzickou, zasobu

dispozi¢ni a zésobu bilan¢ni),
pramérnou zasobu (ta ma vyznam pro zkoumani jeji potieby).

(Tomek, Hofman, 1999)
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Naklady spojené se zasobami

Naklady spojené se zadsobami jsou takové néklady, které vznikaji pii jejich pofizeni,
skladovani a z riznych rizik s tim spojenych. Podle toho, v jaké fazi se tyto ndklady

vyskytuji je lze délit do tii zakladnich skupin.

Naklady na objednani, dodani a pfejimku zasob

Jsou to naklady, které vznikaji pii pofizovani zasob. Zahrnujeme sem néaklady na
piipravu a zadani objednéavky, naklady na dopravu a pfejimku, naklady na kvalitativni a
kvantitativni kontrolu, naklady na uskladnéni, ndklady na zavedeni zasob do evidence a

v neposledni fad¢ také naklady na likvidaci a thradu faktur s potfizenim spojenych.
(Tomek, Hofman, 1999)

Naklady na udrzovani, skladovani a spravu zasob

Nézev této skupiny jiz napovida vycet nakladl, které sem fadime. Jsou to naklady
vazanosti prostfedklt v zdsobach, ndklady na skladovani, naklady na spravu zésob a

zahrnuji se sem 1 naklady z rizika nevyuziti zasob a jejich vytazeni.
(Tomek, Hofman, 1999)

Naklady nedostatku

Tyto naklady vznikaji pfi nedostatku zasob potiebnych pro vyrobu. Zahrnuji se sem
naklady v ndkupu pfi zajistovani ndhradni dodatecné¢ dodavky. Ve vyrobé jsou to
naklady z neuspokojeni potfeb vcas, ndklady na prodlouzeni pritbézné doby vyroby a
naklady vzniklé z hromadéni rozpracované vyroby. Naklady znedostatku mohou
vznikat také pfi prodeji a jsou to ndklady znesplnéni zévazkl, néklady ze ztraty
odbératele, naklady vzniklé pii poSkozeni dobrého jména podniku, naklady z uspiSeni
expedice a jim podobné. Aby se piedeslo ndkladim z nedostatku, vytvari si podnik jiz

vyse zminénou pojistnou zasobu.
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3.11 Efektivnost hospodareni se zasobami a navrhy na zlepSeni

Tak jako se v8§im ve spolecnosti, 1 s materidlem se musi umét hospodafit. Pro tyto ucely

se vytvareji rizné analyzy a propocty, aby si spole¢nost zajistila optimum.

Tato kapitola se zabyva efektivnosti hospodareni se zdsobami materidlu. Z literatury i
podle selského rozumu mulzeme soudit, Ze by se spole¢nost méla vyvarovat
nadbyteCnym zasobam. V téchto zdsobach jsou totiz vdzané penézni prostiedky, které
by spole¢nost mohla vyuzit jinak. Pfi drzeni zbyte¢nych zasob na sklad¢ také muazou

spole¢nosti zbyte¢né nartistat ndklady na skladovani.

Tabulka 8: Efektivnost hospodareni s vybranym materialem (1.1.2015 — 30.6.2015)

Zbozi Ptijem Vydej Zustatek MJ

Plech Fe

73 830 74 533,64 4 821,05 kg
(0,4x452x1752)
Plech Fe

1749 351,701 2 426,578 kg

(0,4x688x1319)
Obal 113 18 189 19 523 542 ks
Obal 660 12 000 10 683 2976 ks
LED dioda, bila
(OSRAM Duris 980 000 | 792 147,34 187 852 ks
E3/4000K)
LED dioda, bila
(OSRAM Duris 460 000 29 665 430 335 ks
E3/3000K)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2015
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Pro vypocet obratu zbozi bylo pouzito vzorce:

Vzorec €. 10: Obrat zboZi vztaZeny k zistatku zboZi na konci obdobi

Zustatek zbozi na skladé ke konci obdobi

* pocet dni obdobi

Celkovy vydej zbozi za obdobi

Graf 5: Obrat zasob - plechy
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M Plech Fe 0,4x452x1722
O Plech Fe 0,4x688x1319

6004

4004

2004

A

Obrat (dny)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2015

Z tohoto grafu je na prvni pohled vidét vysoky rozdil mezi jednotlivymi druhy
materidlu, v tomto ptipadé plechii. U plechu Fe 0,4x452x1722 je podle tabulky mozno
fici, ze zde je pomér piijmui a vydaji vyrovnany. Nevznikaji zde proto zbytecné zasoby
na sklad¢ a tim také nevznikaji naklady na toto skladovani. U plechu Fe 0,4x688x1319
je oproti tomu vidét, Ze by se nakupni oddéleni spolecnosti mélo zamyslet nad upravou
dodavek, protoze zde spolecnosti vznikaji vysoké naklady za skladovani a tyto

prostiedky by mohla vyuzit jinak.
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Graf 6: Obrat zasob - obaly

501

40

30 W Obal 113 - 1 418 600
(600x630x98mm)

201 O obal 660 - SB UNIVERSAL
(385x424mm)

101 -

0

Obrat (dny)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2015

Z grafu obratu zasob u oballl je patrny opét rozdil. Jiz vSak neni tak veliky. V tomto

piipad¢ by se spole¢nosti mohlo navrhnout prodiskutovani dodavek obalu 660. M¢la by

24

dodéavku oballi uplatnéni metody KANBAN.

Graf 7: Obrat zasob - LED diody
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Zdroj: vlastni zpracovani, 2015

Z tohoto grafu je opét videt, Ze by se spole¢nost méla zamyslet nad ndkupem a vydejem

LED Diody OSRAM Duris E3/3000K. U této zasoby je opét vysoka hodnota obratu a

wewvr
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Z.aveér

Tato bakalarska prace je zaméfena na ndkupni ¢innost podniku. Po zpracovéni finan¢ni
analyzy spole¢nosti MODUS bylo zjisténo, Ze ma velmi dobré vysledky vystupu ze
spolecnosti. K témto vysledkiim z velké ¢asti nakup piispiva, protoze ndkupni ¢innost je

vvvvvv

nebo také vede k jejim potizim.

Pfi analyze efektivnosti hospodaieni u vybranych zasob byly zjiStény jisté nedostatky
v podobé nadbytecnych zasob. U téchto zasob poté vznikaji i nadbytecné néklady, na
které firma musi vynakladat dalsi prostiedky. Autorka by spole¢nosti doporucila provést
dikladnou analyzu jednotlivych polozek zasob. Na zéklad¢ této analyzy by mohly byt
zjistény nevyuzité uspory v podobé napt. mensich a castéjSich dodavek od dodavateli.
Tim by se snizily i jiz zminéné naklady na nadbyte¢né zasoby. Pozornost se vSak musi
vénovat i ndkladim na tyto castéj$i dodavky. Ty mohou totiz v nékterych piipadech byt
vys$si nez piivodni ndklady a tim by se spolecnosti nevyplatily. Pokud by se tak stalo,
meélo by ndkupni oddéleni prodiskutovat moznost zmény nékterych dodavatelii. Neni
vSak jednoduché upravovat dodavky, protoze spolecnost nikdy nezna budouci rizika a
dodavatelé nejsou vzdy zcela piistupni zménam. Autorka by spolecnosti také navrhla

Cast¢jsi vyuziti e-aukci, pfi nichZ je mozné nalézt lep$i moznosti.

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 hospodateni a tim je poukazadno na propracovana a dobra strategicka

rozhodnuti ve vSech oblastech.

Spole¢nost MODUS je ve svém oboru profesional a toto je dokdzano jejim prednim
postavenim na trhu v Ceské republice a vysokym podilem exportu jejich vyrobkii také

do zahranic¢i.
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Abstrakt

SCHNEIDEROVA, Lucie. Efektivni ndkup podniku. Cheb, 2016. 63 s. Bakalaiska

prace. Zapadoceska univerzita v Plzni. Fakulta ekonomicka.

Klic¢ova slova: nakup, nakupni ¢innost, dodavatelé, analyza

Cilem této bakalarské prace je rozbor nakupu podniku. V prvni kapitole je
charakterizovana spole¢nost MODUS, s. r. o, jeji historie, profil a hospodareni. Druha
kapitola se vénuje finan¢ni analyze této spolecnosti. Jsou zde vypocteni vybrani
ukazatele. Tteti kapitola se vénuje nakupu, jeho charakteristice, spolupraci s ostatnimi

odd¢€lenimi ve spole¢nosti a rozhodovani nakupniho odd€leni.
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Abstract

SCHNEIDEROVA, Lucie. Efficient business purchases. Cheb, 2016. 63 s. Barchelor

thesis. University of West Bohemia. Faculty of Economics.

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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