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Uvod

Nakup, prodej a kooperace jsou v soucasném globalizovaném svété jednou z klicovych
¢innosti podniku s velmi Sirokym (celosvétovym) polem plisobnosti. Spravna volba
podnikovych procest s minimdlnimi vynalozenymi naklady, na rozdil od implementace
napft. novych technologii ve vyrob¢, proto by na efektivitu procesit nakupu, prodeje a

kooperaci mél byt kladen velky diraz.

Cilem této bakalatské prace je charakterizovat a podrobné analyzovat procesy a ¢innosti
tykajici se nakupu, prodeje a kooperaci a také urcit hlavni problémy, se kterymi se tyto
procesy v soucasné dob¢ ve spole¢nosti Wikov GEAR s.r.0. potykaji, a na zdklad¢ takto
provedené analyzy navrhnout konkrétni opatteni smétujicich ke zlepSeni a zefektivnéni

téchto ¢innosti a procest v podniku.

Oblast strojirenstvi, konkrétnéji vyroba primyslovych ptfevodovek a jejich komponentt,
jez je hlavnim oborem cinnosti spolecnosti Wikov GEAR s.r.0., se vyznacuje tradicné
velkou konkurenci. Navic v poslednich letech doslo k obecnému ztiZzeni podminek v
oboru, pfedevsim k celkovému utlumu trhu z ddvodu globalni ekonomické krize. Proto
patii volba spravné strategie 1 operativni fizeni nakupu a odbytu a jejich bezproblémova
navaznost hlavné na vyrobni €innosti podniku ke kli€ovym oblastem determinujicim
celkovy ekonomicky vykon firmy. At uz se jedna o problematiku fizeni logistick¢ho
fetézce, vybéru dodavatelii, fizeni zasob a skladovani a stim souvisejici naklady a
likvidita podniku na stran¢ vstupti, tedy nakupu, az po aspekty vyhledavani novych

zékazniktl, propagace, apod. na strané prodeje.

Prvni ¢ast prace se vénuje charakteristice spolecnosti z hlediska zakladnich 0daju,
vyrobni ¢innosti a piehledu produktli, organizacni struktury a personalniho vyvoje,
soucasn¢ho postaveni na trhu a ekonomickych vykoni a hospodafeni v poslednich

letech.

V druhé, hlavni casti prace jsou charakterizovany samotné pojmy nakup, prodej a
kooperace z hlediska teorie a nasledné jsou tyto teoretické poznatky aplikovany do
podnikové praxe spolecnosti, spole¢né s podrobnou charakteristikou hlavnich procest
souvisejicich s ndkupem, prodejem a kooperacemi. Ve tieti a zavérecné kapitole jsou
popsany konkrétni navrhy opatfeni na zefektivnéni zkoumanych ¢innosti a na uplny

zavér shrnuti hlavnich poznatkd, jeZ tato prace pfinasi.
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1. Charakteristika spole¢nosti Wikov GEAR s.r.o.

Uvodni kapitola této bakalaiské prace je vénovana popisu spole¢nosti Wikov GEAR
s.r.o. zhlediska zakladnich informaci, historického vyvoje, organiza¢ni struktury,
vyrobniho programu a ¢innosti spole¢nosti, vyznamu na trhu, a na zavér se zabyva

kratkym rozborem ekonomického vyvoje firmy nékolika poslednich let.

Obrazek 1: Logo Spole¢nosti Wikov GEAR s.r.0.

{A} WIKOU

Zdroj: [6

1.1. Obecné informace o spole¢nosti

Zakladni udaje:
Obchodni nazev: Wikov Gear s.r.0.
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym
Sidlo: Wikov Gear s.r.0.
Tylova 1/57
CZ-316 00 Plzen
Kontakt: Telefon: +420 377 177 110
Fax: +420 377 177 119
E-mail: gear@wikov.com
DIC: CZ 47718617
IC: 47718617

spole¢nost zapsand v OR u KS v Plzni, odd. C, vl. 3397
Generalni Feditel: Mgr. Tomas Zrostlik
Matei'ska spole¢nost: Wikov Industry a.s.
Predmét ¢innosti: Vyvoj, vyroba a servis pfevodovek a jejich komponentti

Zakladni kapital: 164 915 000,- K&



1.1.2. Pozice v ramci holdingu Wikov Industry a.s.

Spole¢nost Wikov GEAR s.r.o. je soucasti holdingu Wikov Industry a.s. od roku
2004, kdy doslo k ziskani 100% podilu ve spole¢nosti Skoda GEAR s.r.o. a jejimu
naslednému piejmenovani. Wikov Industry a.s. v soucasné dob¢ sdruzuje 5 spolecnosti,
z nichz Ctyfi nesou jméno Wikov. Nize je uveden piehled firem sdruzenych v holdingu

spolecné se strunym popisem jejich ¢innosti [6]:

Wikov MGI a.s. - Prvni a nejstar$i firma spadajici pod znacku Wikov je Wikov MGI
a.s. sidlici v Hronové€. Jednd se o vyrobni zdvod a v soucasné dob¢ se vénuje vyrobe
prumyslovych pievodovek pro nejriiznéjsi obory, specialnich pievodovek pro vétrnou a
vodni energetiku, dale se zde vyrabi specialni prevodovky pro kolejova vozidla, lodni
prumysl a primysl t€zby ropy a zemniho plynu a precizni ozubené dily do praméru 800

mm.

Czech Orbital2 s.r.o. - Dalsi spolec¢nosti pattici do holdingu Wikov je Czech Orbital2
s.r.0., ktera je zaroven pobockou britské spolecnosti Orbital2 Itd. Tato firma se zabyva

konstrukci ptevodovek pro vétrné a ptilivove elektrarny.

Wikov Wind a.s. - Soucasti strojirenské skupiny Wikov je také spole¢nost Wikov
Wind a.s., kterd jako jedina ze skupiny nevznikla pievzetim ¢i spojenim jinych
spolecnosti, ale byla skupinou Wikov piimo zaloZena. Jak jiz ndzev napovida,
specializuje se tato firma na dodavani technologii vétrnych elektraren, vcetné vystavby

a servisu.

Wikov China -Tato soucast spolec¢nosti Wikov Industry se sidlem v Pekingu zajistuje

obchod a nakup pro cely holding v Cing.

Obrazek 2: Stuktura holdingu Wikov Industry a.s.

Zdroj: [6]



1.1.3. Historie holdingu Wikov Industry a.s.

Historie spole¢nosti sahd az do roku 1878, kdy se za€ind vénovat vyrob¢é zemédélskych
stroji a nafadi pod nazvem Prvni prostéjovska dilna na hospodaiské naiadi Wichterle
a Prochazka. V roce 1888 dochazi krozsiteni o dalSi provozy (napf. slévarnu),
ptedevsim odkupem jinych krachujicich podnikil. Zakladatel FrantiSek Wichterle umira
v roce 1891, v podnikéni pokracuji jeho synové. Firma se postupné rozviji a v roce 1913

zaméstnava jiz 1030 zamé&stnanci.

Po valce, roku 1918 vznikd spojenim dvou konkurenénich prostéjovskych firem
spolecnost Wichterle a Kovatik a.s. (odtud pochazi zkratka WIKOV), kterd rozsiiuje
pole své piisobnosti a kromé zemédélskych strojt (traktory, mlaticky, pluhy, vyoravace)
zaCind vyrabét parni lokomobily, motory, ozubend kola, parni kotle, elektromotory,
generdtory a dal§i. V té dobé zaméstnavala spoleCnost Wikov vice nez 2000
zaméstnancl. Od roku 1922 se firma vénovala dokonce 1 vyrobé luxusnich automobilll
na zakazku pro movitou klientelu, které¢ vynikaly, na svou dobu, velmi pokrokovym
feSenim.

V obdobi 2. sv. valky byla dosavadni vyroba podniku nahrazena produkci pro némecké
valecné hospodarstvi. Roku 1946 byla firma znarodnéna a pfejmenovana na Agrozet, k.

p., pozd¢ji piejmenovany na Agrostroj Prostéjov st. p.

VzktiSeni znacky Wikov se podatilo az o témét 60 let pozdé€ji, v roce 2004 pievzetim a
pfejmenovanim CKD Hronov a.s. na Wikov MGI a.s. a ziskanim 100% podilu ve

spole¢nosti Skoda Gear s.r.0., ktera byla ndsledné pfejmenovéana na Wikov Gear s.r.0.

V roce 2006 byla zaloZena spole¢nost Wikov Wind a.s. a spolecny podnik Scana Wikov
AS spole¢nosti Scana Offshore Technologies AS a Wikov Industry a.s. Poslednim
milnikem v historii znacky Wikov bylo zahdjeni sériové vyroby pfevodovek pro vétrné

elektrarny v roce 2009. [6][8]

1.1.3. Historie spole¢nosti Wikov GEAR s. r.o.

Historie firmy Wikov GEAR je tuzce spjatd, jakozto jeji byvala soucast, s historii
plzeiiské Skody, v jejimz arealu v Plzni na Skvriianech dodnes sidli.

Pocatky Skodovych zavodi se datuji od roku 1859, kdy hrab& Valdstejn zaklada v Plzni
pobocku své slévarny a strojirny. Stézejnim okamzikem pro dalSi vyvoj se v roce 1866

stava nastup ing. Emila Skody na post hlavni inZenyra, ktery posléze v roce 1969
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tovarnu od hrabdte Valditejna odkoupil. Skoda, jakozto fundovany odbornik na
strojirenstvi a velmi zdatny podnikatel, pomérné rychle spole¢nost rozsifuje a z malé
firmy o cca. 100 zaméstnancich postupné vytvaii jednu z neyjmodernéjSich tovaren své
doby. Vyrobni program byl zamétfen piedev§im na vojenskou produkei - velké odlitky a
vykovky pro valecné lodég, tézka d€la a vyroba samotné munice. Z nevojenské produkce

stoji za zminku vyroba strojii a vybaveni pro cukrovarnicky a pivovarnicky pramysl.

V roce 1899, t&sné pied smrti Emila Skody (+1900), dochazi k transformaci firmy na
akciovou spole¢nost. V té dobé Skodovy zavody zaméstnavaji 3200 délnikt a 250
ufednikl. V predvalecném obdobi, 1 po smrti zakladatele, dochazi k dalSimu
roz§ifovani, co se ty¢e velikosti i spektra vyrobki. Skoda se stava nejvétsi zbrojni
tovarnou tehdejSitho Rakouska — Uherska. Ddéle zacina s vyrobou parnich turbin,

plynovych motord, kotld, klikovych htideli, ozubenych kol mostii a dalSich.

Po skoneni 1. sv. valky a vzniku Ceskoslovenska v roce 1918 byl pievazné zbrojni
podnik transformovdn na mnohooborovy koncern. Spole¢nost zaméstnava vice nez
30 000 lidi. V tomto roce bylo také zalozeno specidlni samostatné centrum na vyrobu

ozubenych kol, tudiz tuto udalost miizeme povazovat za pocatek firmy Wikov GEAR.

Ve 30. letech se vzhledem ke zhorSujici se politické situace v Evropé opét dostava do
popifedi zbrojni vyroba. V dobé okupace byla tovarna vyuzivdna pro némeckou
vale¢nou produkci. V disledku amerického bombardovani koncem valky bylo zniceno

70% vyrobnich kapacit podniku.

V roce 1945 dochazi k zestatnéni koncernu a jeho povalecné obnovée. Hlavnimi obory
¢innosti se stavaji produkce zafizeni pro tézké strojirenstvi, dopravni strojirenstvi
(lokomotivy, tramvaje) a energetika. Export se orientuje predev§im na cleny RVHP a

dalsi socialistické zemé.

90. léta se nesou ve znameni privatizace a restrukturalizace koncernu. Vznikd Skoda
holding a.s. jehoz soucasti je nastupnickd organizace ,,Tovarny ozubenych kol*
s nazvem Skoda ozubena kola s.r.o. Ta je v roce 2001 zaclenéna do spole¢nosti Skoda

Té&zké strojirenstvi a.s. jako divize ,,Pfevodova zatizeni®.

V roce 2001 dochazi k pfejmenovani na Skoda GEAR s.r.o0. 16. 8. 2004 skupuje 100%
podil ve spole¢nosti holding Wikov Industry a.s. a posléze ji pfejmenovava na Wikov

GEAR s.r.o0. [6][7]
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1.2. Organizaéni struktura a zaméstnanost

Na obrazku niZze je zachyceno zékladni organiza¢ni uspotfadéani spole¢nosti Wikov
GEAR. Co se tyce typu organizacni struktury, jedna se o funkéni organizaéni strukturu.
Spolecnost je ¢lenéna na samostatné organizacni jednotky — useky, dle typu Cinnosti,
kterou provadéji. Kazdy usek se déli na oddéleni a ty se dale rozd€luji na skupiny.
Vrcholovy management spolecnosti tvofi generalni feditel, feditelé jednotlivych useki a
vedouci utvaru Rizeni jakosti. Stfedni management sestava z vedoucich oddéleni.

Podrobné organiza¢ni schéma jednotlivych Gtvari firmy se naléza v ptiloze A.

Obrazek 3: Zakladni organizaéni struktura spole¢nosti Wikov GEAR s.r.o.

Valna
hromada
Rada
jednatell
Generalni
reditel 1
Sekre'EéFka
GR
'Rlzenl_ Personalistika
jakosti
Technicky Obchodni V Vyrobni Finanéni
Usek usek usek usek

Zdroj: Vlastni tvorba dle Organiza¢ni smérnice spolecnosti

1.2.1. Cinnosti a funkce ttvari spole¢nosti

Generalni Feditel — je povéten komplexnim fizenim celé spole¢nosti. Dale kancelar GR
zajiStuje rozsdhlou agendu rizného druhu, od evidence a archivace pisemnosti, pies

organizaci sluZebnich cest a dalsi.

Personalni oddéleni — ma na starost personalni ¢innosti ve spole¢nosti, tzn. nabor,

hodnoceni, umistovani, kariérovy postup a vzdélavani zaméstnanci.

Rizeni jakosti — fidi, koordinuje a zodpovida za cely systém fizeni jakosti dle norem
CSN ISO fady 9000 — 2008. Mezi dal§i ¢innosti utvaru patfi napf. zpracovavani
dokumentovanych metodickych postupii (zavaznych pro celou spoleCnost), vstupni,

mezioperacni a vystupni kontroly a ¢innosti souvisejici s reklamaénim fizenim.
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Technicky usek — pod tento tutvar spadaji mimo jiné oddéleni Konstrukce a
Technologie. Nejdulezitéjsi c¢innosti jsou tvorba vykresova dokumentace pro
nabidkovou a zakézkovou c¢innost, technologickych vyrobnich podkladl, piedpist

materidlu a postupt a také vytvareni podklada pro cenové kalkulace.

Obchodni usek — zajist'uje vSe, co souvisi s odbytem spole¢nosti. Zpracovava obchodni
strategii a provadi marketingovou ¢innost, zodpovidd za zpracovani, kompletaci a

odeslani nabidek, vytvari rozpocty zakazek pro potieby nabidek, kontrakti, atd.

Finanéni usek — zajistuje komplexné ekonomickou a finan¢ni agendu, tidi likviditu
spolecnosti a zodpovida za spravné hospodateni s finanénimi prostiedky. Dalsi funkce

jsou controlling, sprava majetku a IT.

Vyrobni usek — do tohoto useku patii oddéleni Nakupu a Kooperaci a Vyrobné
dispederské oddéleni. Utvar zodpovida za cely vyrobni proces, véetné Fizeni

logistického fetézce (zasobovani, skladovani, doprava atd.).

1.2.2. Zaméstnanost

Pocet zaméstnancli v poslednich letech pouze mirné fluktuoval, s vyjimkou roku 2010,
kdy klesl na 155 lidi v dasledku propousténi, z divodu snizovani ndkladi v dobé
ekonomické krize. K bfeznu 2012 ma spolecnost 170 zaméstnanct, ztoho 87 na
technicko-hospodaiskych pozicich (ekonomové, technici), 17 rezijnich pracovnika
(manipulacni dé€lnici, uklizecky, opravaii) a 66 vyrobnich délnikii. Do budoucna se
ocekava spiSe stabilizace a stagnace v pocCtu zaméstancli. Zde je uveden graf vyvoje

zameéstnanosti od roku 2008 az do soucasnosti.

Obrazek 4: Vyvoj poétu zaméstnancl v letech 2008-12

Vyvoj poctu zameéstnancu v letech 2008-12

175

170

/,
e
165 |
el
~
160 )
e
155 - o
//
150

145
2008 | 2009 2010 2011 .12
l pocet zaméstnancu 172 ‘ 161 155 166 170

Zdroj: Vlastni tvorba na zaklad¢ informaci Personalniho odd¢leni spolecnosti
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1.3. Pfedmét ¢innosti a produkty spole¢nosti

Pfedmét Cinnosti spole¢nosti by se dal zhruba rozdé¢lit na tfi Casti a to: vyvoj a vyroba
kompletnich pfevodovek, vyroba komponenti pro prevodovky a zdkaznicky servis.
V této podkapitole je podrobnéji popsano portfolio produkti a jejich rozdéleni dle

oblasti ur€eni a sluzeb, které firma poskytuje.

1.3.1. Produkty

Vyrobky firmy Wikov GEAR zasahuji do mnoha rGznych oblasti a odvétvi lidské
¢innosti prakticky po celém svété - vice nez 2/3 odbytu spolecnosti zajistuji zahrani¢ni
zékaznici. Vyroba je (Cisté zakazkova, obvykle kusova, vptipadé velkych,
mnohatunovych pievodovek, nebo vyjimecné malosériova, napt. pievodovky pro lodni

prumysl.

Prevodovky pro energetiku — jednd se o prevodovky pro tepelné elektrarny a
komponenty pievodovek vétrnych a vodnich elektraren (pfedev§im v ramci kooperace
se sesterskymi firmami Wikov MGI a Wikov Wind). Hlavni aplikace jsou pohony
pasovych dopravnikil, kore€kovych nakladact a vykladaci, pohony kotli (mlyny uhli,
drtie strusky, pohony ve strojovné, pohony cCerpadel a turbosoustroji) a ventilace

vzduchu a spalin.

RychlobéZné pievodovky — pouzivaji se napi. v tepelnych elektrarnach, na ropnych
ploSindch nebo cukrovarech. Kromé vlastnich navrhii, firma vyrdbi rychlobézné

ptevodovky 1 podle technické dokumentace zakaznika.

vvvvvv

aplikace patii pohon turbogeneratorii, pohon plynovych a parnich turbin, pohon

turbodmychadel, pohon ¢erpadel a kompaktni generatorové sety (tzv. gensety)

v v s

spolecnost pusobi. Do této kategorie spadaji nejvétsi pievodovky, jez jsou ve firmée
vyrabény. Konkrétnéji se jedna o ptevodovky piedevs§im pro aplikace v povrchovych
dolech (tézba hnédého uhli), pro hlubinné doly a tézka dilni vozidla, pohon kolesovych
velkorypadel, pasovou dopravu, planetové pievodovky pro pohon hlavice dobyvacich

stroji (hlubinné doly) a kuzelové drtice.

Prevodovky pro primysl tézby ropy a zemniho plynu, lodni prevodovky —

z hlediska technologie jde hlavné o planetové a rychlobézné pievodovky. Do piehledu
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hlavnich aplikaci patii pohony kalovych, olejovych a hasicich ¢erpadel, vrtnych hlavic,
navijaki, kotevnich a upeviiovacich systémil, lodniho Sroubti a pohony zvedaciho

systému ropnych ploSin.

Prevodovky pro vyrobu cementu a zpracovani minerala -tyto prevodovky nachazeji
uplatnéni pfedevS§im u horizontalnich kulovych mlyni, vertikdlnich mlynt, rotacnich

peci a pasovych dopravnikii.

Prevodovky pro cukrovary - podobné jako v ostatnich oborech i zde jsou hlavni
aplikace pohony riznych dopravnikii, parnich turbin a cerpadel, dale pak pohony
titinovych mlyni, diftze fepnych tizka a fizkolisy.

Komponenty a volné dily — vedle kompletnich pifevodovek firma dale vyrabi 1 jejich
komponenty, ¢asto vramci kooperaci se sesterskymi spole¢nostmi holdingu Wikov
Industry, ale 1 pro externi subjekty a také jako nahradni dily. Kromé¢ vySe zminénych
aplikaci, jeji produkty zasahuji napf. do oblasti metalurgického, gumérenského a

chemického primyslu.

Prehled vyrabénych komponenti: Kuzelova soukoli Klingelnberg, kompletni
technologie vyroby spirdlniho ozubeni kuzelovych kol do priméru 1150 mm (uziti:
kuzelové drtice, lodni pohony), Profilové brouSena kola s ¢elnim ozubenim do priméru
2500 mm (uziti: cementarny, dilni priimysl), Ozubené vénce do priméru 5000 mm

(uziti: tepelné elektrarny, cementarny).

1.3.2. Zakaznicky servis

Firma standardné provadi pravidelné prohlidky svych vyrobki znaéek Wikov a Skoda a
podili se také na aktivnim monitorovani vyrobki, ¢imZ eliminuje do ur¢ité miry riziko
fatalnich poruch a dlouhodobych odstavek a stim souvisejici naklady ohledné

reklamac¢niho tizeni, nahrad Skod, apod.

V rédmci servisnich sluzeb nabizi 1 opravy pfevodovek ostatnich evropskych a svétovych
vyrobcl.. Dale poskytuje revizni prohlidky (pfedevSim ozubeni, Ceptl, loZisek atd.),
vcetné navrhl preventivnich opatieni, generalni opravy, repase a ptrezkouseni starSich
pievodovek vcetné vystaveni potiebnych zkuSebnich protokolli, dodavku, montéaz,
sefizeni a uvedeni do provozu u zakaznika (u novych prevodovek) a samoziejmé také

vyrobu a dodavku potfebnych ndhradnich dila.
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1.4. Pozice na trhu a konkurenceschopnost

V této podkapitole jsou stru¢né popsany pozice spolenosti a jeji vyznam na trhu, jak
v CR, tak v Evropé, a dale kratky rozbor konkurenceschopnosti spole¢nosti. Wikov
GEAR s.r.0. je jednim z nejvyznamnéjSich vyrobct mechanickych prevodovek v rdmci

CR a stiedni Evropy.

1.4.1. Vyznam v ramci CR

V regionu CR firma patii mezi kli¢ové vyrobce v daném odvétvi strojirenstvi. V oblasti
velkych, rozmérnych pievodovek urcenych napf. pro cementarny, pohon téZebnich
strojii, pro energetiku a rychlobéznych prevodovek, ma v CR v podstaté jediného

konkurenta, a to Vitkovice Gearworks, ¢lena skupiny Vitkovice Machinery Group.

V oblasti malych a stfedné¢ velkych pfevodovek patii mezi vyznamné konkurenty
spoleénosti SEW Eurodrive, Zd’as nebo SG Strojirna s.r.o. Da se tedy fict, Ze v ramci
CR spole¢nost patii mezi dva, respektive tii zdaleka nejvyznamnéjsi vyrobce v daném

oboru.

Mezi dalsi konkurenty v CR by se daly zafadit tradingové (obchodni) spoleénosti, které,
jak uz zndzvu vyplyva, se zabyvaji dovozem a prodejem pievodovek a jejich
komponentii ze zahrani¢i, pfedeviim z vychodni Evropy, Ciny a konkuruji hlavné
cenou. Podil spole€nosti na trhu je rizny, zalezi na konkrétni oblasti aplikace, velikosti

produktu, sériich atd.

1.4.2. Vyznam v ramci regionu stfedni Evropy, EU

V rdmci regionu stfedni Evropy a EU je postaveni spoleCnosti na trhu mnohem
sloZit¢jsi, predevSim z divodu existence mnohem vétSich a kapitadlové silnéjSich
spolec¢nosti, predev§im z tradi¢nich primyslovych regiontl jako je Némecko, severni
Italie, Francie a Velka Britanie. Tyto spole¢nosti si diky zminéné kapitadlové sile mohou

dovolit daleko rozsahlej$i marketing a propagaci, a tieba i kratkodobou cenovou valku.

Ptesto se da stéle tici, Ze spolecné se sesterskou firmou Wikov MGI Hronov patii mezi
vyznamné hrace na stfedoevropském trhu. Mezi nejvétsi konkurenty v tomto regionu
v oblasti velkych pievodovek patii naptiklad spole¢nosti Hansen, Flender AG, soucast
némeckého koncernu Siemens. V oblasti malych, stfednich a rychlob&Znych

pfevodovek to jsou napt. némecka spole¢nost Rank nebo italskd Danielli.
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1.4.3. Konkurenceschopnost

Konkurenceschopnost je pojem, pod nimZz se obvykle rozumi schopnost podniku
uspeésné odoldvat konkurenci se stejnym ¢i podobnym zaméfenim na domacim nebo
zahrani¢nim trhu. [12] Na konkurenceschopnost mizeme nahlizet riznymi zpiisoby —

zde je stru¢ny rozbor z hlediska cen a kvality.

Konkurenceschopnost z hlediska cen - zhlediska cenové konkurence spolecnost
v soucasné¢ dobé mirné¢ zaostava za ostatnimi vyrobci, jelikoZ z diivodu rozsihlych
investic a zasazeni ekonomickou recesi v relativné neddvné dob¢ bylo tieba piistoupit
ke zvySeni cen. PfedevSim ve srovnani s tuzemskymi vyrobci a producenty z Asie je
toto patrné. Ve srovnani s vyrobci z ekonomicky vyspélych statti zapadni Evropy stale
dokéze konkurovat cenou, pfedevsim diky niz§im nakladiim na pracovni sily, energie a

suroviny. Co se ty¢e exportu, cena produkce je siln¢ zavisld na aktudlnim kurzu koruny

(ptedevsim vici dolaru a euru).

Posledni roky nabyvaji na vyznamu v nadem regionu i vyrobci z Ciny (Nanjing,
Hangzhou), Jizni Korey, Taiwanu, Indie (Vulcan Industrial Engg.Co, Shanthi) nebo
Turecka. V minulosti platilo, ze vyrobky spolecnosti ztéchto kon¢in pokulhavaly
v kvalité, zadkaznickém servisu a dalSich aspektech, coz uz ale posledni roky piestava

platit a tyto firmy v tomto ohledu za¢inaji drzet krok s evropskymi vyrobci.

Konkurenceschopnost z hlediska kvality - Vzhledem k témét stoleté tradici vyroby
pfevodovek a jejich komponentl jsou ve firmé koncentrovany obrovské zkuSenosti a
know-how Ctyf generaci zaméstnancll, coZ je samoziejmé pozitivni aspekt z hlediska
kvality produkce. Dale je tfeba zminit, ze spoleCnost prakticky neustale investuje do

zlepSovani vyrobnich technologii, coz je nezbytné pro udrzeni kroku s konkurenci.

Konkrétné firma silné konkuruje kratkymi dodacimi lhitami, rozsahlymi obchodné-
technickymi sluzbami a servisem, a hlavné vyspélymi konstrukénimi a projekénimi
kapacitami, které jsou prakticky schopné vyrobit ,,pfevodovku na miru®.

V soucasné¢ dob¢ je sektor, vnémz spolecnost pisobi, zasazen ekonomickou krizi,
ubyva zakazek, tudiz dochazi a svelkou pravdépodobnosti bude dale dochazet
k zostfovani konkuren¢niho boje. Dal§im logickym disledkem krize je tlak zdkaznik
na dosazeni co nejniz§i mozné ceny (nikdo v dobé upadkii nechce platit vice, nez je
nezbytné tfeba). Snizovani cen produkce bude velice problematické, hlavné z diivodi

neustale rostoucich nékladii na energie, pohonné hmoty, zvySovani neptimych dani a
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dalsi. Predpokladad se, ze diky nemozZnosti konkurovat cenou, coZ je ptipad vétSiny
evropskych vyrobcli, jesté vice vzroste vyznam firem zCiny, Indie a dalsich
netradi¢nich destinaci, pfedevsim asijskych, jelikoZ jejich néklady (hlavné mzdové) jsou
vyrazn€ niz8i neZ u podnikil v Evropé.

Pro Wikov GEAR bude tieba hledat jiné cesty, jak zlistat konkurenceschopnym, napf.
zefektivnénim propagace a marketingu, zaméfenim na vysokou kvalitu produkce,
Sirokym zdkaznickym servisem, zkracovanim dodacich lhit ¢i zaméfenim na méné
exponovana mista a mezery na trhu, tzn. vyrobou produkt, které nikdo jiny

neposkytuje.

1.5. Hospodarské vysledky a ekonomicky vyvoj v poslednich letech

Rok 2009 - Tento rok byl siln€¢ ovlivnén celosvétovou ekonomickou krizi, kterad
ovlivnila 1 hospodateni spolecnosti. Trzby klesly oproti rekordnimu roku 2008 o 30% na
cca. 390 mil. K¢ a uzavirani novych zakézek mélo bohuzel obdobnou tendenci, fada

projektl byla pozastavena ¢i dokonce rovnou stornovana.

Vedeni spole¢nosti bylo nuceno reagovat na nepfiznivy vyvoj a pristoupilo
k nepopuldrnim krokiim a to ke sniZovani ndklad, jak v oblasti personalni
(propousténi, snizovani ¢i zmrazeni mezd), tak v oblasti rozvoje spole¢nosti a investic.
Doslo ke sniZzeni poctu zaméstnancli na 150 a zastaveni nebo odloZeni nékterych

planovanych investic. Hlavnim cilem managementu bylo stabilizovat spole¢nost.

Kroky, které byly vedenim pfijaty a ucinény, se nakonec ukazaly jako spravné a
spole¢nost ukoncila hospodateni v tomto roce v kladnych cCislech se ziskem ve vysi cca.
31 mil. K¢. Koncem roku 2009 jiz bylo citit lehké oziveni trhu, kdy zékaznici zacali
uvoliiovat pozastavené kontrakty a objedndvat nova zatizeni. I pfes nepiiznivy vyvoj
svétove ekonomiky firma vtomto roce dokoncila nékteré vyznamné investicni akce,

které planovala. [9]

Rok 2010 - tento rok byl ve znameni mirného oZiveni trhu. Na druhou stranu se
vyznacoval velkym tlakem na snizeni ceny a zkrdceni dodacich terminti, ktery byl
nekdy témét za hranici technologicko-vyrobnich moznosti spolenosti. I pfesto vSak

spolecnost dokazala zvysit obrat oproti roku 2009 o cca. 10%, a to na 430 mil. K¢.
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Obrazek 5: Vyvoj hospodaiského vysledku v letech 2007- 2011
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Zdroj: Vlastni tvorba dle Vyrocni zpravy 2009, 2011

V tomto roce se dale pokraCovalo v krocich, vedoucich ke sniZzeni ndkladi. Na druhou
stranu jiz doSlo ke stabilizaci poc¢tu zaméstnancti a v druhé poloviné roku dochazelo
k ndboru pracovnikli na neobsazené pozice. Kroky uskutecnéné v rdmci vypotradani se
s nasledky ekonomické krize, zapocaté jiz v roce 2009, se ukdzaly jako spravné, nebot’
spolecnost ukoncila hospodateni za rok 2010 opét se ziskem, a to ve vysi cca. 25 mil

K&. [9]

Rok 2011 — Hospodateni spolecnosti v lofiském roce bylo velmi negativné ovlivnéno
poklesem poctu ziskanych zakdzek, v souvislosti s celkovou stagnaci na trhu v diisledku
globalni ekonomické krize. Rada vyznamnych odbérateli spolednosti omezila,
pozastavila ¢i rovnou zru$ila pldnované investice, coz vyustilo ve zminény propad
zakazkové ndpln€ podniku a sniZeni obratu o cca. 8% oproti minulému obdobi na 393
mil. K¢. Dal§im problémem byl také ndrGst zmetkovitosti vyroby, coz samoziejmé
vedlo k dal$imu nartGstu nakladt. Hospodatsky vysledek za rok 2011 byl zaporny, ve
vysi 21 mil. K¢. Tato ztréata je vSak kompenzovana kladnymi vysledky hospodateni z let
minulych, tudiz z dlouhodobého hlediska nebude mit zasadni dopad na hospodaieni

spolecnosti. [9]
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2. Charakteristika nakupu, prodeje a kooperaci ve spolecnosti Wikov

GEAR s.r.o.

Ndkup a prodej patii spole¢nd s vyrobou k hlavnim podnikovym &innostem. Ukolem
nakupu je zajiSténi potfebnych vstupli pro vyrobu, zatimco prodej se snazi, co
nejvyhodnéji vystupy vyrobniho procesu sménit. Obé tyto ¢innosti se tedy nachazi na
opacnych strandch podnikového logistického fetézce. Tyto dvé podnikové oblasti
propojuji vnitropodnikové prostiedi s vn€j$im trhem a okolim podniku.

Obrazek 6: Schéma logistického fetézce

Zdroj: Vlastni tvorba

Kooperace tvoii jakousi ,,vedlejsi vétev* tohoto hlavniho logistického fetézce a fadi se
spiSe mezi podruzné podnikové Cinnosti. Kooperace nachazeji vyuziti tam, kde by bylo
nevyhodné ¢i nemoZné zajiStovat urCitou produkci €1 €innost pomoci vlastnich

podnikovych kapacit.

2.1. Nakup

Na zacatek by bylo vhodné definovat obecny vyznam pojmu ndkup a jeho vymezeni a

hlavni funkce a ¢innosti. Zde je uvedeno né€kolik zdkladnich definic:

vvvvvv

podniku, kterou zacina transformacni proces v ném probihajici. “ [4, s. 16]

»INakup je proces ziskavani surovin, materidlu, polotovarii a vyrobkii odpovidajici
kvality, v odpovidajicim mnozZstvi, za prijatelnou cenu, ve spravném case, od spravnéeho

dodavatele.” [4, s. 23]

wZakladni  funkci utvaru ndakupu v podniku je efektivni uspokojovani potieb
vyplyvajicich z planovaného pribéhu zakladnich, pomocnych i obsluznych vyrobnich i
nevyrobnich procesii, a to zajiStovanim doddvek surovin, zdkladnich i pomocnych
materialiit a pomiicek pro vizeni a spravu, pro socialni sluzby a bezpecnost podniku atd.
V dobre Fizenych podnicich je utvar ndkupu rovnéz povéren ndkupem zarizeni,

investicnich strojnich systemu a sluzeb vyrobni a nevyrobni povahy.“ [2, s. 184]
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Za nakup tedy povazujeme cinnosti a procesy firmy, jejichz cilem je zajiStovani
hmotnych 1 nehmotnych vstupt (logistické ¢innosti) do podniku za G€elem uspokojeni
podnikovych potieb. V Sir§im chapani pojmu miizeme nakup podniku popsat jako
soubor Cinnosti slouZicich ke stanoveni potieb materidalovych zdrojii na zabezpeceni
predmétu Cinnosti podniku, které jsou spojené s obstaravanim, dopravou, distribuci,

fizenim zasob, kontrolou téchto zdroju a reklamaci, v ptipad¢ nekvalitnich vstupti. [4]

Nositelem vySe zminénych funkci a ¢innosti v podniku byva nejcastéji utvar nakupu.
Efektivni fungovani tohoto utvaru je zdvislé na pfesném vymezeni jemu svéfenych
ukoll, zplisobu feSeni vztahl s vnitfnim a vnéjSim okolim, na pouZivanych metodach
fizeni procesu ndkupu a také na Gc€innosti ekonomické stimulace celého utvaru 1 jeho
jednotlivych pracovnikt. [4] V ptipadé spole¢nosti Wikov GEAR se jednd o oddéleni
Nakupu spadajici pod Vyrobni usek (viz. 1.2. Organizac¢ni struktura). Toto oddéleni je
tvofeno 4 fadovymi nakupnimi referenty a vedoucim oddéleni, coz je funkce na trovni

sttedniho managementu spole¢nosti.

Toto jsou tedy obecné definice pojmu nakup, platné pro vSechny druhy podnika,
prakticky v kterémkoliv oboru. Je samoziejmosti, Zze v konkrétnich oblastech se
piidavaji dalsi funkce a zésady ¢i se ty stavajici rozsifuji. Rozsah této prace neumoziuje
obsédhnout celkovou ndkupni problematiku a ani to neni jejim cilem. V nésledujicim
textu bude predstaven nakup ptredevSim z hlediska primyslové vyroby a primyslovych

trhu.

2.1.1. Funkce a ukoly Gtvaru nakupu

Z vyse uvedenych definic vyplyva, Ze zédkladni funkci ndkupu je zajiSténi poZzadovanych

vstupt transformac¢niho procesu podniku, a to ve spravném mnozstvi, jakosti, ¢asu a

v v

misté. Z tohoto jiz miizeme odvodit a nadefinovat konkrétnéjSi soubor tkoli, slouZicich

k efektivnimu zabezpeceni této funkce. Mezi tyto ukoly Toman a Hofman [4] fadi:
e piesné a vCasné zjiStovani piedpokladané potteby materialu,
e systematicky prizkum a volba zdroji téchto potieb,
e cfektivni nakladani se zasobami,

e trvalé sledovani procesu realizace uzavienych smluv, projednavani zmén

v pottebach 1 dodavkach,

e pruzné operativni zdsahy, v ptipad¢ ohrozeni uspokojovani podnikovych potieb,
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e systematické zajiStovani odpovidajici kvality poptavanych materiald,

e zabezpeceni efektivniho fungovani logistického fetézce (skladové hospodaistvi,

doprava atd.),

e tvorba a zdokonalovani informa¢niho systému pro fizeni nadkupniho procesu

(databaze dodavatell, evidence zakdzek atd.) a

e zajiSténi aktivniho uskuteCiovani ptipravy, vydeje a piisunu materidlu na

prislusnd mista spotieby.

Nize je uveden vycet praktickych kol a funkci odd€leni nakupu firmy Wikov GEAR
dle internich dokumentovanych postupii a metodiky spolecnosti. [10] Je patrné, ze tyto
ukoly viceméné koresponduji s kategoriemi ukoli nakupni teorie, dle odborné

literatury.
e odpovédnost za fizeni nakupu dle termini objednavani a dodacich lhiit,
e vystavovani objedndvek a uzavirani kupnich smluv na ndkup materialu a dild,

e vystavovani objednavek a uzavirani kupni smlouvy na nakup zbozim, materialu

rezijniho charakteru a pouZivaného nafadi a brusiva nad 100 000,- K¢,
e zajiSténi ndkupu ostatnich sluzeb,

e feSeni neshod s dodavateli materialu, popt. tepelného zpracovani ¢i dalSich

kooperaci,
e systematicky vybér a hodnoceni dodavateld,
e kontrola a odsouhlaseni spravnosti dodavatelskych faktur,

e odpovédnost za fyzické ptevzeti materidlu a dili do vyroby, oznaceni a predani

dokladi na uréena mista,
e zajiSténi piepravy vyrobkl urcenych ke kooperacim,
e provadéni konzervace a baleni hotovych vyrobkd,

e zajiSténi nadkupu dopravy, nalozeni hotovych vyrobkl a ptedani odesilacich

dokladi pfepravci a

e provadéni pravidelné inventarizace zasob.
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2.1.2. Hlavni cile Gtvaru nakupu

Kazda spolecnost, pokud chce byt ispesna, by méla mit jasn¢ formulovanou piedstavu
o tom, ¢eho chce dosahnout. Tato predstava se pak stdva zdkladem urcité podnikové
strategie, kterd je tvofena podnikovymi cili. Tyto cile mohou mit rliznou podobu:
maximalizace zisku ¢i obratu, SpiCkova technicka ¢i kvalitativni urovenn produkce,
upevnéni postaveni na trhu, minimalizace celkovych nakladi atd. Tyto globalni
podnikové cile poté slouzi jako smérnice cili dil¢ich jednotek podniku, tedy 1 utvaru

nakupu. [4]
Za zakladni cile nakupu jsou povazovany [4]:

Uspokojovani potieb — Obecné je potieba stavem pocitovaného nedostatku. V naSem
piipadé¢ materidlu, polotovari, vyrobki a sluzeb nezbytnych pro vyrobni proces

podniku.

Minimalizovani nakupnich naklada — snizovani nakladi patii ke stézejnim snaham
nakupu, at’ uz se jednd ndklady ndkupu jako celku ¢i o jednotlivé polozky. Je ovSem
nutno dbat obezietnosti, do jaké miry ndklady snizovat, jelikoZ toto snizovéani sebou
nese narust rizika v podob& zhorseni kvality, prodlouzeni dodacich lhtit, neuspokojeni
momentéalnich potfeb (pozdni dodani a nucené pieruseni vyroby) ¢i nezadouciho

narastu zasob (v piipadé mnozstevnich rabati).

Déle je tfeba si uvédomit, ze do nakupnich ndkladi musime zapocitat nejen cenu
samotné¢ho nakupovaného predmétu, ale 1 ndklady na pojistné, dopravu, uskladnéni a
dalsi logistické ndklady. Optimalizaci téchto vedlejSich ndkladl se mlZe dosdhnout

vyrazné Uspory.

ZvySovani jakosti nakupu — na jakost nakupu se mize nahlizet ze dvou riznych uhli.
Prvnim z nich je kvalita poptavaného zbozi (vyrobku, polotovaru). Zda splituje potiebné
parametry a normy, neobsahuje vady, skryté ¢i zjevné, atd. Systematicky dlraz na
kvalitu vstupi by mél byt samoziejmosti, jelikoZ diky nekvalitnimu materidlu se
Skody v pribéhu vyroby znasobuji. Druhym pohledem na jakost nakupu je ,,jakost*
podminek dodéavky, tedy zda bylo zbozi dodéno v potfebném mnoZzstvi, ve smluveném
terminu a s odpovidajicim dodacim servisem.

Minimalizace nakupniho rizika — existuje fada Ciniteld a vlivii ovliviiujicich ndkupni

vvvvvv

nekvalitniho materidlu a nedodrZeni dodacich podminek 1ze do zna¢né miry eliminovat
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vybérem spravného dodavatele ¢i dopravce, jenz zavisi na systematickém hodnoceni
dodavatelt a provadéni dodavatelskych auditi. Druhou kategorii ptedstavuji rizika spise
neptfedvidatelného razu, jako jsou ptirodni katastrofy, politické davody (u nakupu ze

zahranici), stavky a dopravni komplikace.

ZvySovani pruznosti nakupniho procesu — ¢im vétsi je flexibilita nakupnich ¢innosti,
tim lépe miZe ndkup reagovat na zmény prostfedi a ponechava si tak manévrovaci
prostor k ptizplisobeni se pro piipad nastani necekanych udalosti ¢i naplnéni rizikovych

scénar.
2.1.3. Marketingovy pristup v nakupu

Spolecnost fungujici v trzni ekonomice by se tézko obesla bez marketingu. Pokud chce
byt podnik GspéSny, musi reagovat na situace, které¢ na trhu vznikaji a ptizplisobit se
témto zménénym podminkdm. Pravé k tomu vyuZivd marketingové metody a postupy.
Jednoduse tefeno, marketing je koncepce podnikové politiky zamétené na trh, ktera

vychazi z potfeb a pozadavka trhu.

Marketingovy pristup se zpocatku uplatiioval predev§im v oblasti prodeje a az o
nekolik desitek let pozdéji se zacinaly marketingové nastroje aplikovat 1 v nakupu a
dalSich podnikovych oblastech. Marketingové pojaty nakup vyuziva podobné postupy a
techniky jako marketingovy prodej. Jde hlavné o prizkum trhu dodavatelii, rozhodovani
o optimalnich dodavatelich, reZimu a dodacich podminkach (cenovych, terminovych,
platebnich, logistickych atd.), fizeni zasob a o optimalni logistické zajisténi ndkupnich
procesu.[2]

Dominantnim cilem marketingové pojatého ndkupu je snaha o dosazeni dlouhodobych
partnerskych, vzajemné prospéSnych dodavatelsko-odbératelskych vztazich, mimo jiné
v otazkach jakosti vyrobkt, spolehlivosti a flexibility plnéni smluv o dodavkach a
dalsi.[4]

Souhrn hlavnich zasad marketingového ptistupu v ndkupu dle Synka[2]:

e Nakup je jednim zaktivnich c¢lankd v procesu plnéni strategickych cila

spolecnosti.

e Marketingové pojeti vyZaduje vytvoreni dokonalé informacni zékladny, ktera
umozni spravné rozhodovani o dodavateli, cené, dodacich a logistickych

podminkach atd.
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e Nov¢ pristupy k ndkupni problematice také vyZzaduji odpovidajici osobnost
nakupce, ktery bude schopen splnit specifické pozadavky tohoto pojeti nakupu.
Samoziejmosti jsou odborné technické a ekonomické znalosti a schopnosti
v daném oboru. Navic by mél ovladat uméni vystupovani a jednani v obchodnim

styku.

e Novy pristup ke zvolenému dodavateli. V marketingovém pojeti nédkupu je
dodavatel je povazovan za ,,partnera-spojence* a ,,fér-protihrace*. Pfedpokladem
pro splnéni této zasady je dostatecna znalost dodavateld, jejich silnych a slabych

stranek a jejich soucasné situace.[4]

2.1.4. Nakupni marketingovy mix

Obdobné jako na stran¢ prodeje, je také vnakupu zakladem pii strategickém
projektovani instrumentarium marketingového mixu. [4] Nakupni marketingovy mix
vychdzi ze zdkladniho a tradi¢niho mixu 4P- product, price, place, promotion (Cesky
obvykle vyrobek, cena, distribuce, propagace). Ten je samoziejmée nalezité modifikovan
pro potieby ndkupu. Uspotfadani ndstroji marketingové mixu je chronologické podle
posloupnosti hlavnich aktivit ndkupniho procesu. Na prvnim misté je informacni a
komunikacni mix, déale mix vyrobku a sluzeb, cenovy a kontraktacni mix a nakonec

logisticky a dodavkovy mix. [2]

Informacéni a komunika¢ni mix — dostate¢né mnozstvi spravnych informaci je
zakladem efektivniho nakupniho rozhodovéni. Pfedmétem zajmu informaéniho mixu
jsou predevsim informace o poptavanych vyrobcich a sluzbach, o vlastnich produkei (je
tfeba podrobné¢ znat, co vlastné nakupovat pro vlastni vyrobu) o dodavatelich, o cenach
a slozkach cen, o platebnich, logistickych a dodacich podminkach dodavek a o
minulych skute¢nostech (o vlastni vyrobé, dodavatelich, plnéni dodavek, cenach atd.)
Viceméné samostatné stoji komunikacni mix, ktery zahrnuje vyzkum dodavateli, volbu

dodavatelt a komunikaci béhem projedndvani dodéavek a po jejich uskutecnéni. [4]

Vyrobkovy mix a mix sluZzeb — zabyvd se rozhodovanim o kvalit¢ kazdého
jednotlivého vyrobku a jeho moznych substituti, o S§ifi a hloubce sortimentu
poptavanych vyrobki a o sluzbach, které bude nikupce bud’ ziskavat spolecné
s nakupem a dodavkou materidlu nebo je bude zajist'ovat jinym zplisobem (nakupem od

externiho subjektu, intern¢, kooperaci). [4]
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Rozhodovani o druhu vyrobkové (materidlov€) varianty vychazi zpozadavki
technickych, vyrobnich a odbytovych (poZzadavky zékaznikii na findlni vyrobek) atvart.

Smérodatna jsou hlediska technickd, technologickd, kapacitni, ekonomicka a dalsi.

Podstatnym krokem je zvazeni moznosti, jak potfebny vyrobek ziskat. Nabizi se
varianty koup¢é hotového, vlastni vyroba €1 vyuziti kooperaci. Zde je potieba zvazit a
porovnat naklady, kvalitu a efektivitu jednotlivych feSeni. Otdzka S§ife sortimentu
nakupovanych vyrobkil nas pfivadi k problému urceni optimalni miry standardizace. [4]
Vysoka mira standardizace, tedy pouzivani stejnych ¢i podobnych soucasti u vice typt
findlnich vyrobkil, vyznamné sniZzuje celkovou administrativni naro¢nost nakupniho
procesu (poptava se mén¢ druhti polozek od méné dodavateli), zjednodusuje se
skladové hospodafeni, na druhou stranu miZe negativné plsobit na odbyt findlnich

vyrobki z ditvodu ptilisné unifikace.

Cenovy a kontrakta¢ni mix — Vychozim bodem rozhodovani o cendch jsou aktudlni a
spravné informace o dodavatelském trhu (o konkurentech na trhu), dale informace o
nabizenych produktech, jejich kvalité a dodacich podminkach. U opakovaného nakupu
by mél nakupci také zndt mechanismus a metody tvorby cen dodavatele, coz mize

pomoci pfi vyjednavani o cenovych podminkach.

Dalsim tkolem nakupciho je zvazit, zda je vyhodné vyuzivat riznych cenovych srazek,
slev, bonusti (napf. sleva nckolik procent zceny, pfi rychlé¢ Uhradé¢ zévazku),
mnozstevni slev a rabatii, kde existuje riziko zvySenych nakladd na skladovani, které
mohou prevysit slevu. DillleZitou soucasti tohoto mixu je 1 rozhodovani o platebnich
podminkach (pfedev§im zpisob platby sohledem na solventnost odbératele) a o

zpusobu objednavani dodavek (telefonicky, mailem, osobni navstéva atd.). [4]

Logisticky a dodavkovy mix — mezi ukoly ndkupu patii i rozhodovani, jak nakoupené
vyrobky dostat na misto spotieby. Toto rozhodovani se obvykle sklada z volby
dodavkové cesty, zpusobu realizace dodavek, logistického zabezpefeni dodavek,
dodavkového rezimu (velikost dodavek, periodicita), vhodné manipulaéni jednotce

(zpravidla souc¢ast dodacich podminek) skladové hospodaieni a tfizeni zasob apod.

Velmi dilezitym aspektem efektivné fungujiciho logistického systému je harmonizace
mist styku na sebe navazujicich logistickych operaci (napf. doprava - vykladka -
uskladnéni - vyskladnéni - vyroba), kterd Casto byvaji zdrojem problémi v podobé

casoveého nesouladu a prodlev, technickych obtizi, coz vede k rstu nakladu. [2][4]
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2.1.5. Vybér a analyza dodavateli

vvvvvv

rozhodovaci tkol nakupniho utvaru podniku, ktery se tykd celého ndkupniho
marketingového mixu. Spravnost této volby je mimotfadné zavazna, protoze ma
vyznamny vliv na plnéni celkovych strategickych cilit podniku a jeho rozvoj. Ovliviiuje

naklady, zasoby, kvalitu produkce a tim v kone¢nych disledcich 1 ziskovost spole¢nosti.
[4]

Kritérii pro vybeér dodavatele existuje cela fada a maji riiznou vahu. Zde je vybér téch

nejpodstatnéjSich [3][4]:
e cena,
e poskytované rabaty, slevy, srazky,
e platebni podminky,
e dodaci podminky,
e terminy dodavek (rychlost dodani),
e kvalitativni parametry vyrobku,
e moznosti vyrobnich kapacit,
e metody fizeni kvality,
e spolehlivost dodavatele,
e finan¢ni situace dodavatele,
e povést a image dodavatele,
e ochota a schopnost pfizptisobeni se pranim odbératele,
e reference z okoli a
e vlastni zkuSenosti ndkupce s konkrétnim dodavatelem.

Vybérovému ftizeni predchazi soustavnd analytickd cCinnost, ktera vytvari
dokumentované podklady pro volbu smluvnich dodavateli. Na jejich zakladé se hodnoti
a voli dodavatelé, dle jejich schopnosti plnit uréené pozadavky. Takto vytvofené
zdznamy o kvalit¢ smluvnich dodavateli se archivuji, aby mohly byt operativné

k dispozici. Jadrem analyzy dodavateld je pfedevSim hodnoceni dodavatelu a audity.
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Hodnoceni dodavatela ve spole¢nosti Wikov GEAR je systematicky proces provadény
pomoci modulu Hodnoceni Dodavateli podnikového informaéniho systému (viz ptiloha
F) kazdé pololeti. Cilem tohoto hodnoceni je zaznamenat aktudlni obraz stavu
dodavatel z hlediska kvality, ceny a plnéni dodacich podminek. Hodnoceni je jednim

z rozhodujicich kritérii pro vybér vhodného dodavatele nakupovaného materialu.
Sledovana kritéria hodnoceni jsou [10]:

e Dodrzeni terminii dodani — sleduje se rozdil mezi pivodné pozadovanym

datem dodani a skuteCnym datem dodéni

¢ DodrzZeni potvrzeného terminu dodani — sleduje se rozdil mezi potvrzenym

datem dodani a skute¢nym datem dodéni

e MnozZstevni odchylka — rozdil mezi pozadovanym a skute¢né¢ dodanym

mnozstvim
e Cenova odchylka — rozdil mezi cenikovou cenou a skute¢né uctovanou cenou
¢ Dil¢i dodavky
e Jakost — pfi vstupni kontrole, ve vyrobé

Systém vypocte ,,body* pro kazdé sledované kritérium na zéklad¢ historickych dat
(ndkupni objednavky v databazi). Kazdé kritérium mé svoji vahu (dalezitost) a
vysledkem hodnoticiho procesu je zndmka pro jednotlivé dodavatele, ktera vznikne jako
vazeny prumér sledovanych kritérii. Podle této zndmky jsou poté dodavatelé zatazeni
do kategorii A, B a C. Soucasti hodnoceni dodavatele je prabézné sledovani jeho

zpusobilosti pi1 kazdé objednavce.

Hodnoceni dodavateli spolecné s vysledky zdkaznicky auditii, Dotazniky dodavatela a
certifikaty jsou uchovavany v Seznamu dodavateli. Hodnoceni a zmény v hodnoceni
dodavatele provadi obvykle pracovnik nakupu, ktery sdanym dodavatelem

spolupracuje.

Audit dodavatele - Nezbytnou soucasti procesu sledovani a hodnoceni dodavatela je
provadeéni pravidelnych auditl. Jednéd se o systematicky proces kontroly, hodnoceni a
vyhledavani dodavatele, provadény zejména u novych dodavateli. Celkovy audit by
mél byt vysledkem systémového auditu (hodnoceni managementu, administrativniho
fungovani dodavatele), produktového auditu (uroven jakosti, certifikace) a auditu

procesniho.[3]
27



Cilem auditu u spole¢nosti Wikov GEAR je kontrola toho, co dodavatel deklaruje,
piedev§im se zkouma kvalita a technologickd troven jeho produkce. Audit dodavatela
se dale provadi u Casové narocnych dodavek (nckteré komponenty se vyrabéji 1 nékolik
meésicit), kdy je potieba sledovat priitbéh plnéni dodavky u kritickych soucasti, které pri
prodlevach zpozdi plnéni termint zakazek. Tyto audity byvaji obvykle vykonavany
v soucinnosti napt. s pracovniky oddé€leni jakosti poptipadé¢ 1 s pracovniky Technického
useku (prakticky pohled na realizaci technického zaméru — vyroba dilct podle ptedané

dokumentace).

Program auditti je uren na rok doptedu a je pfipravovan spolecné vedoucim Nakupu a
vedoucim Rizeni jakosti. Tento program je poté schvéalen generalnim feditelem a podle
potieby byva dopliiovan na pozadavek oddéleni Nakupu, vedeni spolecnosti, apod.
Pracovnik nékupu nejprve projedna s dodavatelem provedeni auditu (datum, predmét
auditu) a v sou¢innosti s Rizenim jakosti si pfipravi podklady a piipadné otazky pro

dodavatele.

Audit je poté proveden v dohodnutém terminu dle programu auditii. Samotné provedeni

auditu se sklada z téchto casti [10]:
e Uvodni schiizka (pfedstaveni i€astnikil, program auditu),
e prohlidka provozi,
e doplnéni dotazniku auditu,
e piehled strojniho vybaveni a technickych moznosti auditované firmy a
e detailni diskuze nad technickymi specifikacemi a vykresy.

Vsechny zjisténé skuteCnosti jsou peclivé hodnoceny a zdokumentovany a na zavér
auditu jsou projednavany s dodavatelem. Nakupci provadéjici audit spolecné s ostatnimi
ucastniky vypracuje zpravu o auditu a ulozi ji v IS do Seznamu dodavatelti, kde slouzi
jako jeden z podkladii pro vybér a hodnoceni dodavateli. Sprava o vysledku auditu je

také zaslana dodavateli.

Seznam dodavateli — jednd se o databazi vedenou v Nakupnim oddéleni spole¢nosti
Wikov GEAR, ktera obsahuje zdkladni data o dodavatelich (z dotazniku dodavatele),

hodnoceni dodavatell, zpravy ze zakaznickych auditti, certifikaty, osvédceni apod.

Zarazeni nového dodavatele do seznamu zaCina zaslanim ,.Dotazniku dodavatele®,

zadosti o vypis z obchodniho rejstitku a osvédceni o registraci DPH. V ptipadé
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registrace zahrani¢niho dodavatele mutze byt pouzit 1 jiny hodnovérny doklad o
zpusobilosti ke spolupréci. Dalsi informace je mozné ziskat provedenim dodavatelského

auditu.

Po shromazdéni pottebnych dokumentii a informaci provede pracovnik nakupu jejich
vyhodnoceni, v ptfipadé¢ splnéni pozadavki objedndvek je dodavatel zafazen do
Seznamu dodavatel. Do seznamu se zatazuji dodavatelé s predpoklddanym rocnim
objemem dodavek piesahujicim 100 000 K¢. Ve vyjimeénych, naléhavych ptipadech
lze zadat objednavku novému dodavateli, ktery neni zafazen v Seznamu dodavateld a

nebyl hodnocen ani auditovan.

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

casto ke stretu zajmu a kritérii riiznych utvarii podniku. “ 3, s. 297]

Ukolem nékupu je zajistovat dodani nutného materialu (suroviny, polotovary,
soucastky) v€as a ve spravném mnozstvi. Pfitom je tfeba se zamyslet pti rozhodovani o
vhodném poméru mezi riziky a vysi nakladi. Riziky nedostate¢nych zasob jsou prostoje
vyroby, odklon zékaznikii, velké zasoby naopak zpusobuji vysoké ndklady na
skladovani, znehodnoceni zasob v disledku dlouhodobého skladovani (Ubytek, ztrata

materialu, proslé zaruéni doby a problematické feSeni reklamaci) a dalsi.[3]

Rizeni zasob tedy mizeme popsat jako soustavu &innosti a procest, jejichz udelem je
urceni a zajiSténi takového mnozstvi zasob potiebnych druhli materidlu, které zajisti
plynuly pribéh vyroby zaroven s optimalni vazanosti kapitdlu pfi ptijatelném stupni
rizika. Vychozim pozadavkem pti ur€ovani optimalni vyse skladovych zasob je snaha o
minimalizaci celkovych nakladld. [3] Zde je vycet vlivl, které dle G. Tomka maji

nejveétsi vliv na zasoby [3]:

e Vnéjsi vlivy: nakupni marketing, doprava, umisténi podniku, pruznost
dodavatelt

e Vnitini vlivy: technickd pfiprava vyroby, uroven logistickych procest,
charakter vyrobniho procesu, rozsah sortimentu, trend spotteby, Uroven fizeni a

zainteresovanost

Vyrobni naplii spolecnosti Wikov GEAR z cca. 70% piedstavuje kusova, zakazkova,
nove projektova a konstruovana vyroba. Zbytek pak ptedstavuji vyrobky, jejichz vyroba
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se opakuje v nahodilych a nepravidelnych ¢asovych cyklech, takze skladovani materialu
na jejich vyrobu postrad4d smysl a drtiva vétSina materidlu se nakupuje az po obdrZeni
objednavky na vyrobku. S ohledem na charakter vyrobniho programu se skladové
zasoby omezuji na spole¢né drobné komponenty, jako jsou nékteré druhy spojovaciho
materidlu, olejoznaky, odvzdusSiovace, tésnici tmely, apod. Tendenci do budoucna je
minimalizovat tyto zasoby formou konsigna¢nich skladl (dodavatel udrzuje trvalou
zasobu urc¢it¢ho materidlu a pii realizaci objednavky okamzité¢ dodéva z téchto zasob) u
dodavatelt. Stavajici feSeni zasob tohoto materidlu bylo motivovano dosazenim
mnozstevnich rabatli pfi ndkupu a operativnosti pii drobnych opravach ptevodovek,

napf. odstranéni netésnosti.

2.1.7. Nakupni proces ve spole¢nosti Wikov GEAR

Po zpracovani zakazek Technickym tusekem vyplynou poZadavky na zajiSténi
vychozich materiald a nakupovanych dili pro nakup s piesn€é specifikovanymi
pozadavky. Toto se d&je pomoci firemniho informacniho systému, ktery vygeneruje

piislusné pozadavky ve formé pldnovanych nakupnich objednavek.

Na zaklad¢ ur¢enych technickych a terminovych parametra se poté provadi poptavkove
fizeni, které zacind kontaktovanim dodavateli (e-mailem, telefonicky, faxem) a
sdélenim pozadavkl nakupu. V dalsi fazi nakupci z obdrZenych nabidek od dodavatelt
vybira tu nejoptimalnéjsi z hlediska cenového, technického a ¢asového (terminy). Dale
se nakup¢i rozhoduje podle hodnoceni dodavateli a vysledkii auditi obsazenych

v Seznamu dodavatell a také podle vlastnich zkuSenosti a referenci.

Po vyhodnoceni nabidek a vybéru optimalniho dodavatele nasleduje samotna realizace
objednavky, obvykle formou e-mailu, a ¢eka se na zpétnou vazbu, tedy na potvrzeni
pfijeti objednavky od dodavatele. Radovi nakupni referenti maji pravomoc sami
uzavirat nakupni objednavky v hodnoté do 100 000 K¢, 300 000K¢ a 500 000 K&, podle
druhu materidlu, ktery ma ndkupce na starost. Vedouci ndkupu mulze uzavirat
objednavky az do 750 000 K¢. Pokud cena dodavky tyto limity piekro¢i, mize nakupci
¢1 Vedouci ndkupu uzaviit smlouvu pouze se souhlasem Generdlniho feditele

spolecnosti.

V meziCase objednani a piichodu dodavky se u vyrobkl s dlouhou dodaci lhtitou
(n€které vykovky, slozité¢ odlitky, svarky) provadéji audity plnéni dodavek. DalSim
krokem je kontrola dodacich lhit (u dlouhych pribéznych lhit, viz audity). V piipadé
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jejich neplnéni pfichazi na fadu urgence dodavatele a uptesiiovani dodacich lhit, v dalsi
fazi uplatiiovani pendle ve vysi dle podminek kupni smlouvy (obvykle urcité procento

z ceny dodavky za kazdy den prodleni).

Po dodani zboZi je potieba provést vstupni kontrolu parametri dodavky (rozmery,
jakost, chemické slozeni, pozadované zkousky a atesty atd.), jestli splituje pozadavky na

kompletnost dodavky v souladu s potvrzenou objednavkou.

V ptipadé€ splnéni poZzadovanych podminek, ndkupci uzné ptisluSnou fakturu za dodané
zbozi a tim d4& pokyn finan¢nimu utvaru k jeji uhrad€. Nejsou-li splnény, nastava

reklamacni fizeni za i¢elem naplnéni specifikovanych parametra.

V ptipad¢ pozdnich dodavek (terminové skluzy) se uplatiiuje ve shodé se vzajemné
uznanymi obchodnimi podminkami pendle. Totéz samoziejmé plati pifi pozdni thradé

faktury odbératelem na strané dodavatele.

Reklamaéni fizeni mize nastat 1 v ptipad¢, Ze dodavka pii vstupni kontrole nejevila
odchylky od smluvnich parametri (napt. pozdé€jsi odhaleni skrytych vady materidlu,

nevyhovéni pii provozu vyrobku v poZzadované zarucni 1hité, apod.)

2.1.8. Hlavni problémy nakupu ve spolecnosti Wikov GEAR

Druhotna platebni neschopnost — Z diivodi zhorSené platebni moralky zakaznikl
spolecnosti se stava problémem vcasné hrazeni vlastnich kratkodobych obchodnich
zévazki. Nakup se tak stavd nechténou soucasti ,,bludného kruhu* pozdnich plateb.
Nasledkem tohoto problému je cela fada dalSich potizi, jako je rtist nakupnich naklada
z divodu nutnosti hrazeni smluvnich sankci a pendle za pozdni Gthradu a nemoZnosti
vyuZzivani ndkupnich bonusii a skont, niZ§i motivace dodavateli k bezproblémovému
plnéni smluvenych dodacich a dalSich podminek (dodaci terminy) a menSi ochota

ptizplsobit se ptfanim a poZadavkim odbératele.

Nedostatek ¢asu na poptavkové Fizeni — Soucasnd podnikova praxe se vyznacuje
nejen silnym tlakem odbératelli na ceny, ale také tlakem na zkraceni dodacich terminii
az na hranici technologickych moZznosti spole¢nosti. Tudiz nakupclim zbyva po pfijeti
objednavky na vyrobek od zakaznika a jejim zpracovani Technickym tusekem velmi
malo ¢asu na zpracovani poptavkového tizeni. Ndkupce tedy nemtlize provést dostatecné
podrobny priizkum dodavatelského trhu a hrozi riziko nakupu od nevhodného

dodavatele, za pftili§ vysokou cenu, v nevyhovujici kvalité, apod. [19]
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Jako dal$i problémy nédkupu mizeme vyjmenovat neuplnost technické dokumentace
(vykresy, atesty, plany zkousek), pfili§ dlouhé dodaci terminy, vysoké ceny
poptavaného materialu, operativnost komunikace vramci jednotlivych tseka

spolec¢nosti a nedostatek pracovnikll v nakupu. [20]

2.2. Prodej

Prodej ptfedstavuje nutné¢ zavrSeni transformac¢niho procesu podniku dovedenim
findlniho vyrobku k zdkazniklim, za ucelem dosazeni hlavniho cile podnikatelského

usili, tedy tvorby zisku. [2]

Zcela jednoduse teceno, hlavnim tkolem prodeje je zajistit prodej vyrobku, tedy
uskute¢néni obchodu. Pod touto, na prvni pohled, zcela ziejmou definici se skryva
velmi komplikovany proces zahrnujici celou fadu zasad, technik, osobnich dovednosti

prodejcti a riznych typl prodejnich tkold.[1]

Jelikoz vykony prodeje do zna¢né miry rozhoduji o tom, jak bude spole¢nost uspésna, je
v dneSni dobé kladen velky diraz na pldnovani a fizeni prodeje. Pocatek zvySené
orientace na prodej mizeme nalézt na prelomu 20. a 30. let minulého stoleti, kdy diky
Siroké implementaci technik masové vyroby doslo k pfevaze nabidky nad poptavkou.
Hlavnim problémem tedy uZ nebylo, jak produkci vyrobit, ale jak ji co nejvyhodnéji
prodat. Spole¢né s oslabenou poptavkou pak vznikly nékteré ,,tvrdé prodejni techniky*,

tedy snaha zavrsit ispéSné prodej za kazdou cenu. [1]

CéasteCnou reakci na tyto, nkdy ponckud nevybiravé techniky, byl vznik
marketingového pojeti prodeje, tedy orientace na dokonalé pozndni trhu a zakazniky,
jejich ptani a potteby a kupni chovani a motivace. Prikladem marketingového ptistupu
ve spole¢nosti Wikov GEAR milzZe byt schopnost firmy navrhnout a vyrobit
pfevodovku pifesné na miru zakaznika nebo vyroba podle vlastni dokumentace

odberateltr. [1]

Povaha, ¢innosti a ukoly prodeje se velmi li$i v zavislosti na pfedmétu ¢innosti podniku
(druh produktu ¢i sluzby), na cilovém trhu a skladbé zédkazniki, apod. Jsou rozdily mezi
prodejem sluzeb a prodejem vyrobkl. Zcela jinak také bude vypadat zptsob prodeje na
spotiebitelském trhu oproti prodeji na trhu organizaci nebo primyslovém trhu (napf.
prodej osobnich aut a prodej dopravnich letadel). I ptes tuto velkou rozdilnost mizeme

vyjmenovat zakladni ¢innosti prodeje, které plati obecné. Jsou to predevsim [2]:
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e tvorba strategie a planovani prodeje,

e prijem zakazek a zakazkovée tizeni,

e kontakty se zdkazniky,

e analyza prodeje,

e fyzicka distribuce,

e fizeni zasob findlnich vyrobki a jejich skladovani,
e baleni a adjustace a

e predani piikazu k fakturaci.

Nositelem prodejnich funkci podniku obvykle byva specializovany tutvar prodeje,
odbytu ¢i obchodu. Ve firmé Wikov GEAR tyto funkce a ukoly zastava Obchodni
oddeleni spadajici pod Obchodni usek. Persondlné se skldda z vedouciho Obchodniho
oddéleni a 3 prodejnich manazert. JelikoZ pfedmétem prodeje je Siroka Skala slozitych a
rozdilnych vyrobki, kazdy prodejce je specializovan na prodej jedné skupiny vyrobku
¢1 geografickou oblast odbytu. Hlavni ukoly prodeje ve spolecnosti Wikov GEAR jsou
[11]:

e zpracovani obchodni strategie spole¢nosti,
e marketingova ¢innost v oblasti pfevodovek,
e akvizi¢ni (ziskdvani zékaznikl) a nabidkova ¢innost,

e posouzeni poptavek ve spolupraci s odbornymi utvary z hlediska technickych

moznosti a ekonomické vyhodnosti a rozhodnuti o jejich ptijeti,
e uzavirani obchodnich smluv,
e odpovédnost za zpracovani, kompletaci a odeslani nabidek v ur¢eném terminu,
e piedani podkladl (vydejky) pro expedici a fakturaci po dokonceni zakéazky,
e spoluprace na vymahani pohledavek od zédkaznik,
e obchodni vedeni zakazek a

e priprava dodatkli smluv v pribéhu kontraktu.
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2.2.1. Specifika trhu primyslovych vyrobki a trhu organizaci

Spole¢nost Wikov GEAR, jakoZto vyrobce primyslovych ptedovek, se pohybuje se

svoji produkci vyhradné na trzich primyslovych vyrobkt, kde jako zdkaznici vystupuji

témer bez vyjimek ostatni podniky. Tyto trhy se v mnoha podstatnych ohledech 1i8i od

trhii spotiebitelskych a také nakupni chovani organizaci je znacné odlisné od

spotiebiteld. Zde je piehled téchto specifik a odliSnosti dle Jobbera [1]:

Mensi pocet ziakaznikiit — vSeobecné plati, Zze spolecnost, kterd prodava
prumyslové vyrobky ma mnohem mens$i pocet stdvajicich 1 potencidlnich
zékaznikli. Az 80% objemu produkce je prodano 10-15 zakaznikiim, ale kazdy
nakupuje zbozi za velké mnozstvi penéz. Proto ma ztrita jednoho zdkaznika

daleko vétsi vahu nez na spotiebitelském trhu.

Koncentrace trhu — trhy primyslovych vyrobka jsou ¢asto koncentrovany na
malém uzemi. Je to znapf. divodi blizkosti potfebnych surovin (rudy, uhli,
voda). Piikladem v CR muZe byt Ostravsko, kde je silnd koncentrace t&7kého
prumyslu kvtili blizkosti uhelnych doli. Pro Wikov GEAR, jakoZto vyznamného
dodavatele zatizeni do oblasti energetiky a téZby, je vyznamna koncentrace

tepelnych elektraren a hnédouhelnych doli v severozapadnich Cechéch.

Komplexni rozhodovani o nakupu — rozhodnuti o potfizeni vyrobku, je obvykle
vysledkem rozhodnuti velkého poctu lidi. V oblasti primyslu se na tomto
rozhodnuti vedle pracovnikti nakupu podili 1 specializovani technici a zastupci
vyroby. To klade na prodejce nové ndroky, nejen co se ty¢e komunikace s lidmi
s riznou specializaci a na riznych pozicich, ale také na technické znalosti dané
problematiky, aby byli schopni upravovat podminky dodavky, dle vyvoje
jednani se zakaznikem, a aby mohli spolehlivé pfesvédcit techniky-specialisty o
technologickych aspektech dodavky. Podobné jako v nakupu je tedy technické
vzdélani a zkuSenosti u primyslovych prodejci nezbytnou soucasti jejich

kompetenci.

Diiraz na dlouhodobé vztahy — vzhledem k jiz zminénému mensimu poctu
subjektil na trhu nabyva na dllezitosti uzavirani a udrzovani dlouhodobych
obchodnich vztahti. Vznikaji obvykle mezi subjekty, které se znaji delsi dobu.
Velmi podstatné je pii udrzovani vztahi schopnost a ochota prodejce reagovat

na ptipominky a stiznosti zdkaznika a také poskytovat spolehlivy doplitkovy
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servis. Kvalitni prodejce dokaze dlouhodobé vztahy nejen navazat, ale takeé

udrzet.

Vzajemny obchod — n¢kdy podniky uzaviraji smlouvy, o vzajemném prodeji a
nakupu urcitych svych produktii. Obvykle se vyuzivaji tam, kde existuji finan¢ni
¢1 vlastnické vazby mezi podniky. Napt. Wikov GEAR a Wikov MGI, jelikoz
jsou ¢leny jednoho holdingu a jsou zamétfeny na podobnou oblast, provadéji
vzajemnou kooperacni ¢innost. Dal§im ptikladem z praxe mohou byt kooperace,
zéroven prijaté a davané vramci dvou spolecnosti. Fungovani obchodnich

vztahll na tomto principu miize fungovat 1 bez formalni smlouvy.

Typ vyroby — uplatiiovany typ vyroby také ovliviiuje, komu prodejce zbozi
prodava a urcuje volbu prodejnich metod. Ve firm¢ Wikov GEAR se uplatiiuje v
drtivé vétSin€ zakazek kusova zakazkovda vyroba, vyjimeéné malosériova.
Produkt se vyrabi podle specifickych individudlnich pozadavkl zékaznika.
S nadsazkou lze fict, Ze téméf kazdy vyrobek je prototyp. Dalsi produkty

vyrabéné timto zptisobem jsou napi. lod€ nebo investi¢ni celky.

Racionalnéjsi pristup organizaci — nakupovani organizaci byva obecné
racionalnéj$i neZ u spotiebiteld, jelikoZ rozhodnuti se vesmés zaklada na jasné
kvantifikovatelnych ekonomickych kritériich, potfebnych kvalitativnich a
technickych parametrech a také z dlivodu nutnosti obhéjit u¢inéna rozhodnutim
dalSim ¢leniim svoji organizace. Kritériem nakupu uz nebyvéa pouze cena nebo
technické parametry, ale ¢im dal Castéji také analyza ndklad zivotni cyklu a
uzitné hodnoty. U produktl firmy Wikov GEAR to také plati, jelikoZ nakup
prumyslové pievodovky je velkd investiCni zatéz, navic pii predpokladané

zivotnosti vyrobku v fadu let az desitek let.

Diilezitost vyjednavani — pti obchodnim jednani spolec¢nosti se stfetavaji jejich
protichiidné pfedstavy, pfedev§im o cen¢ vyrobku. Kvuli sloZitosti nakupu
vystupuji jako vyjednavaci profesiondlni nakupci a prodejci. Startovnim bodem
vyjednavani je nejCastéji cenik dodavatele. Finalni cena se vSak bude odvijet od
vyjednavacich schopnosti, kone¢né zakaznické specifikace vyrobku a pozicich

kupujiciho a prodejce.
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2.2.2. Vyhledavani novych zakazniku

»Vyhledavani novych zakaznikii znamena vyhledavani a navstévovani zakaznikii, kteri u

firmy dosud nenakupovali.*“ [1, s. 80]

Velky vyznam ma vyhledavani novych zakaznikil pfi prodeji na primyslovych trzich,
jelikoz pfti praktické neexistenci béznych, viditelnych druhti reklamy a propagace, nema
potencialni zdkaznik pfili§ Sanci konkrétniho prodejce nalézt sdm. Proto prodejci
systematicky vyhleddvaji, kontaktuji a navstévuji nové potencialni odbératele. Zdroje
novych zdkazniki miZou byt existujici zdkaznici a jejich typy na nové zakazniky
v oboru spole¢né skladnymi referencemi, obchodni adresaife obsahujici zdkladni
informace o spolecnosti (jméno firmy, kontakty, velikost, predmét ¢innosti), internet a

tisk.[1]

Také ve spole¢nosti Wikov GEAR patii aktivni vyhledavani novych zakaznikdi k
dilezitym c¢innostem Obchodniho oddéleni. Obvykle probihd pomoci internetu, kde
prodejci vyhledéavaji stranky spole¢nosti pusobicich v oborech zdjmu Wikov GEAR,
napf. cementarny, valcovny, cukrovary. Po nalezeni stranek a zjisténi kontaktti ndkupce
kontaktuje spole¢nosti telefonicky nebo e-mailem za tcelem domluvy osobni schiizky.
V ptipad€ kladné domluvy prodejce navstivi zdkaznika osobné v jeho sidle a domlouva

moznost piipadné budouci spoluprace.[18]

2.2.3. Propagace a podpora prodeje

Propagace a reklama (ve své bézné podob€) nema u primyslové produkce zdaleka
takovy vliv na odbyt jako u vyrobkl urcenych pro trh spotiebitelii. Je to hlavné z toho
davodu, Ze spotiebitelé se Casto rozhoduji na zakladé emocionalnich pohnutek, na které
obvykle reklama cili, zatimco pti nakupu pievodovky rozhoduji jednozna¢né ukazatele,
jako cena, technické specifikace daného feSeni apod. Pfesto nelze ani u primyslového

vyrobce na propagaci zcela zaneviit.

Wikov GEAR vyuziva k reklamé a propagaci a svych vyrobkl predevs§im katalogy (v
elektronické i1 papirové podob¢), referencni listiny (soupisy realizovanych dodévek,
jakési osvédceni o aktivitdch a schopnostech dodavatele). Dalsi formou propagace je
idast na strojirenskych veletrzich a vystavach. VCR je to pfedeviim brnénsky
Mezinarodni strojirensky veletrh, coz je nejvyznamnéjsi akce svého druhu ve stfedni
Evropé s vice nez 1500 vystavovateli a 80 000 tisici navStévniky. Dale se spole¢nost

zucastiuje veletrhti v Némecku (Hannover), Cin¢ a Rusku. Samoziejmosti jsou v dnesni
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dob¢ internetové stranky ve vicejazyéné podobé (v angli¢tiné, némciné a rusting)
s podrobnym ptehledem nabizenych produktd. V letoSnim roce se firma stala
sponzorem prvoligového hokejového klubu Pirati Chomutov. Sama spole¢nost povazuje
za nejucinnéj$i a zaroven nejlevnéj$i formu propagace dobrou povéest a reference od
starych zdkaznikidi. Neni lepsi dikaz kvalitni Grovné produkce nez v praxi fungujici

zatizeni.
2.2.4. Proces prodeje ve spolecnosti Wikov GEAR s.r.o.

Prijem poptavky — po prichodu poptavky (dopisem, faxem nebo elektronicky;
poptavkovy formuldi viz ptiloha E) do spole¢nosti dochdzi k jejimu zaevidovani,
oznaCeni datem ptichodu a je pfedana k predbéznému posouzeni, bud’ manazerovi
prodeje, kterému je adresovdna (podle oborového, produktového ¢i geografického
rozdéleni prodejcli), nebo Obchodnimu fediteli a vedoucimu oddéleni Obchod. Poté
Zakazkova komise spolecnosti slozend ze zastupct managementu Obchodniho,
Technického a Vyrobniho useku a Rizeni jakosti na pravidelnych tydennich poradach
rozhoduje o zpracovani nabidek nebo o jejich zamitnuti a zaddva konkrétni ukoly
prisluSnym utvarim. Kritéria pro posouzeni objednavky (poptavky) jsou vhodnost
z hlediska vyrobniho programu, dodacich lhit, platebnich podminek, pfiméfeného zisku

a daveéryhodnosti zdkaznika a s tim souvisejiciho rizika.

Zpracovani nabidky — po kladném piedbézném posouzeni zakdzkovou komisi
manazer prodeje zjiStuje, zda poptavka obsahuje udaje potiebné pro zpracovani
nabidky. Pokud tomu tak neni, vyzddd si u zdkaznika dalSi potifebné tudaje.
V nasledujicim kroku prodejce, pokud mozno co nejdiive od obdrzeni objednavky,

informuje zédkaznika o pfedpoklddaném terminu zaslani nabidky.

Poptévka je poté zaregistrovana do IS spolecné s udaji, které jsou k dispozici a jsou
potiebné pro spravnost vykazi v IS. Do IS jsou také uloZeny podklady poptavky
potiebné pro zpracovani nabidky, jako je e-mailovd korespondence se zdkaznikem,
vykresy, technicka specifikace a dal$i informace. Zaregistrovanou poptavku prodejce
dale predava Technickému tseku a Podpoie prodeje/Kalkulacim a stanovi témto
utvarim terminy pro zpracovani poptavky. V ptipad¢ potteby lze zainteresovat dalsi

Gtvary jako Nakup nebo Rizeni jakosti.

Po zpracovani technické ¢asti nabidky v Technickém useku nésleduje zpracovani

v dalSich utvarech dle potieby. Na zdvér je po strance ceny nabidka zpracovana
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v Podpote prodeje/Kalkulacich. Kompletni nabidka je nasledné vracena prodejci, ktery
stanovi nabidkovy termin dodani podle dostupnych informaci z Technického tuseku,
z Nékupu (doba pro dodani materidlu, polotovart atd.) a z Vyrobné dispecerského
oddéleni (doba pro vyrobu soucasti a kompletaci vyrobku) a ovéti splnéni pozadavkl
zakaznika dle poptavky, sestavi nabidku v IS a stanovi kone¢nou nabidkovou cenu. Poté
necha manazer prodeje nabidku schvalit a podepsat a odesild ji zdkaznikovi. Nabidku
sleduje po celou dobu jeji platnosti a ziskdva zpétnou vazbu od zakaznika. V IS jeste
prodejce zadava, dle svého odhadu k ptislusné nabidce hodnotu pravdépodobnosti, ze

spole¢nost zakazku ziska.

Prijeti zakazKky a uzavieni kupni smlouvy - v ptipad¢ akceptace nabidky zadkaznikem
a po sladéni pozadavkiit Wikov GEAR a zdkaznika ziskdvd manazer prodeje
objednavku, kterou provéti a na jejim zéklad¢e vytvoii navrh kupni smlouvy se vSemi
potfebnymi naleZitostmi a pfilozi vSeobecné obchodni podminky. U vSech kupnich
smluv nad 100 000 K¢& nechava prodejce navrh smlouvy piezkoumat Vyrobniho a
Technického feditele, ktefi potvrdi pfezkoumani podpisem kopie smlouvy. U kontrakth
snovymi zdkazniky je povinnosti manazera prodeje provést screening situace
zékaznika, za pomoci systému Octopus, coZ je online databdze organizaci obsahujici
piredev§im aktualni informace o financnim stavu subjektli, solventnosti, apod. Pokud
vyjde dany zdkaznik ze screeningu negativné, je tieba do navrhu kupni smlouvy ptidat

klauzuli, ze vyrobek bude expedovan az po zaplaceni.

Po schvéleni nadfizeného a podepsani, ptedlozi prodejce smlouvu zékaznikovi
k podpisu. Kopii obéma stranami podepsané smlouvy piedd do Kancelafe generalniho
feditele. Poté prodejce zalozi v IS zakdzku a vlozi spravné a uplné udaje ohledné
technické specifikace, zaruk, smluvnich pokut a penale atd. a preda Finan¢nimu tseku
podklady k vystaveni zalohovych faktur. V dalS$i fazi manazer prodeje poskytuje
nadiizenému (Generdlnimu fediteli spolecnosti nebo Obchodnimu fediteli) informace o
vyvoji plnéni zakdzek po obdrzeni téchto informaci z Vyrobné dispecerského oddéleni a
sleduje v IS dokonceni obchodniho piipadu. Dle smluvnich podminek davd pokyn a

podklady do vypravny k expedici hotového vyrobku a do Finan¢niho tiseku k fakturaci.

Zaveérecnou etapou prodejniho procesu je oveéfeni dodrzovani platebnich podminek a
vymahani ptipadné pohledavky ve spoluprdci s Finanénim usekem. Nevymahatelné

pohledavky prodejni manaZer predavd do kompetence Financniho useku, ktery je
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nasledn¢ te$i v soucinnosti s pravnim zastupcem spolecnosti. Ptipadné obdrzené

reklamace dodaného vyrobkil ptfedava k vytizeni reklama¢nimu technikovi.

2.2.5. Hlavni problémy prodeje ve spole¢nosti Wikov GEAR s.r.o.

Cenova konkurence — vysokd cena findlnich produktll je asi nejzadvazngjSim
problémem soucasnosti v oblasti odbytu. Cena je totiz v podminkach svétove
hospodarské recese a celkového utlumu v sektoru zcela nejzdsadnéjSim kritériem pti
rozhodovani odbératelll o ndkupu, dle odhadu Obchodniho oddéleni rozhoduje ptiblizné

z 80 az 90%. Podminka kvality produkce se dnes v oboru bere jako samoziejmost.

Diivodem jsou predevsim vysoké vyrobni ndklady, zejména ceny vstupniho materidlu a
také energii. Je tedy piedev§im ukolem ndkupu snazit se tla¢it ceny vyrobnich vstupi
dolti, za ucelem snizeni konecné ceny. Dalsi poloZkou ovlivitujici vyrobni naklady jsou
vysoké hodinové sazby prace na novych obrabécich strojich, které jsou znatelné vyssi
nez u konkurence. Spole¢nost v poslednich letech provadé€la vyznamné investi¢ni akce
v oblasti modernizace vyrobnich technologii. Z divodu brzké navratnosti téchto investic
byly stanoveny hodinové sazby prace na novych strojich na piiblizné¢ troj- az
Ctyfndsobek sazeb oproti starym strojim. OvSem jestli je také produktivita na novych

strojich ¢tyfikrat vétsi, je diskutabilni. [18]

Také charakter vyroby spole¢nosti je vyznamny faktorem negativné ovlivitujicim cenu.
Obecné se kusova vyroba vyznacuje vysokymi vstupnimi naklady a nizsi produktivitou.
[5] Ve srovnani s velkymi svétovymi vyrobci jako je SEW Eurodrive nebo Flender AG,
jejichz vyroba ma polosériovy charakter a je Siroce vyuzivana typizace jednotlivych

komponenti, je velkym problémem pro Wikov GEAR konkurovat cenou.

Tlak na ceny — s cenovou konkurenci Gizce souvisi problém zna¢ného tlaku na sniZzeni
ceny ze strany odbératele. Trendem posledni doby, i na trzich primyslovych vyrobki,
se stava stale SirSi vyuZzivani elektronickych aukci. Vyhodou je zrychleni a zpruznéni
nakupu pro odbératele, jelikoZ nemusi absolvovat Casto slozita a zdlouhava vyjednavani

o cen¢ s jednotlivymi dodavateli.

Jedna se o zpravidla uzaviené, neverejné aukce organizované odbératelem. Mohou se
jich zGcastnit jen vybrané subjekty, které jsou proveéiené a odsouhlasené iniciatorem
aukce. [14] Tyto aukce se vyznacuji opravdu silnym tlakem na ceny. Neni neobvyklé,

ze konecna prodejni cena je stlacena 1 o 30% dola oproti zékladni (vyvolavaci) cené
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aukce. Naopak na stran¢ nakupu spolecnosti piedstavuji e-aukce prostfedek jak

vyznamné sniZit vstupni naklady firmy. [18]

Nestabilita podnikatelského a politického prostiedi — pomérné velka ¢ast holdingu
Wikov Industry a.s. se zaméfuje na vyvoj a produkci technologii vétrnych elektraren.
Wikov GEAR je vtéto Cinnosti zainteresovan nejen jako vyrobce prevodovek, ale
hlavné v ramci kooperaci se sesterskymi spole¢nostmi Wikov Wind a Wikov MGI.
Z diavodu velmi nejednoznaénych a proménlivych postoji k ,,zelené energii® ze strany
statu a Evropské unie je obtizné predpovidat ocekavany vyvoj v oboru a tudiz i

ptedpovidat zajem a budouci poptavku po téchto zatizenich.

Platebni moralka odbératelii — pozdni platby za dodané zboZi jsou problémem, ktery
velmi negativné ovlivituje cely podnik, ktery ma poté potize s druhotnou platebni
neschopnosti, tedy thradou vlastnich zdvazki. Navic nckteti odbératelé se vyznacuji
doslova neetickym ptistupem, zkouSenim riznych ,,trik(i“, napt. vypovézenim faktury
kratce pted splatnosti z divodu formalnich chyb v dokumentaci vyrobku a ¢ekdnim na

vystaveni opravené faktury, samoziejmé s novou dobou splatnosti.[21]

Dal§imi problémy prodeje mohou byt potize s vyhovénim zakaznikim ohledné
technické specifikace vyrobkill, vaznouci komunikace napfi¢ podnikovymi oddélenimi,
tlak na terminy (Casto za hranici podnikovych mozZnosti), a obasna nekvalita produkce

souvisejici s nedostatkem kvalifikovanych a zkusenych pracovnika ve vyrobé. [18]

2.3. Kooperace podniki

Jak jiz bylo feeno vuvodu kapitoly, kooperace lezi na vedlejsi vétvi hlavniho
logistického fetézce podniku a jsou povazovany za spiSe méné vyznamnou podnikovou
¢innost. Podstatou kooperaci je pfeneseni urCitych fazi vyrobniho procesu podniku
(napt. vyrobu celé¢ soucdstky pottebné pro kompletaci finalniho vyrobku, razné
specidlni upravy) na externi subjekt, a to obvykle z diivodu provadéni ¢innosti, které
nejsme z technologického a ¢asového hlediska schopni zajiStovat. DalSim divodem,
pro¢ kooperovat, mize byt napt. hledisko ndkladi (podnik je schopen danou operaci

zajistit, ale n€kdo jiny to umi levnéji)

Kooperace miizeme rozdélit do dvou zékladnich skupin na kooperace technologické a

kooperace kapacitni.
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Kooperace technologické, jak uz nazev napovida, slouzi k zajisténi vyrobnich operaci,
které podnik nemiize provadeét sam z divodu chybéjici potrebné technologie. Jedna se
predevSim tepelné zpracovani komponenti (zihani, Slechténi, kaleni, nitridace,
cementovani), povrchova tUprava, opracovani velkych rotacnich dilcti, brouseni,

wevr

jako jsou napft. planetové prevodovky.

Kooperace kapacitni se vyuzivaji v ptipadech, kde by bylo mozné potiebné operace
zajistit pomoci vlastnich vyrobnich kapacit z hlediska technologie, ale z divodu jejich
naplnéni by vlastni zajiStovani ptineslo nezddouci casové prodlevy, které by mohli
ohrozit terminy plnéni zakazek. V zakazkové kusové vyrob&é neni vzdy moZné
s ohledem na optimalni planovani sladit vlastni disponibilni kapacity s potfebnymi
kapacitami v ¢ase. Tato disproporce kapacit, pak musi byt feSena kooperacemi, at’ jiz

pfijatymi (vyroba ve Wikov GEAR pro ostatni podniky) nebo davanymi.

Hlavnim divodem pro vyuzivani kooperaci je fakt, ze vytvareni vlastnich vyrobnich
kapacit pro =zajiSténi pottebnych operaci v obou dvou skupinich by bylo velice
neefektivni, ndkladné, naro¢né na Cas a investice a na zajiSténi a vySkoleni vlastniho

odborného personalu.

2.3.1. Proces kooperaci ve spole¢nosti Wikov GEAR

Utvarem odpovédnym za davané (nakupované) kooperace je ve spole¢nosti Wikov
GEAR oddéleni Kooperaci a ¢asteéné odd€leni Nakupu, kooperace piijaté (prodavané)
jsou v kompetenci Obchodniho oddéleni. Proces prodeje ptijatych kooperaci je obdobny
jako prodej jakéhokoliv jiného vyrobku spole¢nosti (viz 2.2.4.). Ukolem Oddéleni
kooperaci je vystavovani objednavek na kooperace, uzavirani kupnich smluv na nédkup
zbozi pro kompletaci zakazek, vybér a hodnoceni dodavateli kooperaci a feSeni neshod

s dodavateli.

2.3.2. Hlavni problémy kooperaci ve spole¢nosti Wikov GEAR

Hlavni problémy kooperaci, podobné jako kooperace samotné, mohou byt rozdéleny do

kategorii technologickych a kapacitnich.

Technologické — Patii sem predevSim potize ohledné neptfesného a neuplné stanoveni

pozadovanych technickych podminek a nelplnost technické dokumentace, napt. u
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tepelného zpracovani stanoveni pracovnich teplot, prodlevach na teplotich a dalsi

souvisejici parametry mechanickych zkousek vyrobkt. [20]

Kapacitni - nejvétsi problém v oblasti davanych kapacitnich kooperaci je pozdni
zjisténi informace o potiebé kooperovat. Tento stav je zpiisoben nedostateCnou a
vaznouci komunikaci mezi oddélenim Kooperaci a Vyrobné dispecCerskym oddélenim
(ma na starost mimo jiné kontrolu pritbéhu vyroby a koordinaci vyrobnich ¢innosti).
Klicovym kritériem pti nakupu kooperaci se pak stava Cas (nutnost dodrzet terminy) na
ukor nakladd, kvality 1 optimalnosti feSeni. DalSim problémem v kapacitni oblasti je

napt. obtizna dostupnost uzinovych strojii (velké brusky, honovani apod.).
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3. Navrhy opatreni na zefektivnéni procest naikupu, prodeje a

kooperaci

V ptedchozi kapitole byly podrobné rozebrany procesy a ¢innosti a ndkupu, prodeje a
kooperaci spole¢nosti Wikov GEAR. Také byly nastinény zdsadni problémy v téchto
oblastech v soucasné firemni praxi. Cilem této kapitoly je navrhnout a rozvést nékolik
konkrétnich opatfeni smétujicich k optimalizovani téchto ¢innosti. NavrZzena opatieni se
tykaji hlavné snizovani nadklad vyroby, dale oblasti zasob a vyuzivani novych trznich
prilezitosti a byla zpracovdna Castecné na zdklad¢ informaci z rozhovoru s pracovniky

z Obchodniho odd€leni, Nakupu, Kooperaci a Finan¢niho useku.

3.1. Nové pristupy v designu prevodovek a pirechod k ¢aste¢né sériové produkci

Jednim z probléml soucCasnosti je prili§ Siroky sortiment vyrobkli spolecnosti Wikov
GEAR a charakter vyrobniho procesu. Vyroba je téméf vyhradné zakazkova, skoro
kazda prevodovka je v podstaté prototyp, coz klade velké naroky nejen na
technologické a konstrukéni kapacity (pfedevsim ¢asové) firmy, jelikoz prakticky kazdy
vyrobek je navrhovan od zakladd, ale také na samotnou vyrobu. Napt. vytvaieni modela
a forem (v pfipad¢ odlitkli pfevodovych skiini) a zkuSebnich kusl komponentt, které

naleznou uplatnéni jen pro jeden nebo nékolik malo vyrobkt je velice nakladné.

Cilem spole¢nosti do budoucna v oblasti designu vyrobkii by mélo byt disledné
uplatiiovani principi standardizace, unifikace, normalizace a vytvafeni ptibuznych
stavebnicovych tad vyrobkid =za tcelem zhromadiiovani spotfeby nékterych
komponentli. Toto feSeni by vyrazné zjednodusilo jak proces ndvrhu nového zatizeni,

tak jeho samotnou vyrobu.

Nejvyznamnéj$i by vtomto sméru ale bylo zjednoduSeni a zefektivnéni nakupu
spolecnosti, ktery by mohl poptévat uzsi spektrum potiebnych vstupii, od mensiho poctu
dobfe provétenych dodavateld. To by pfinaSelo uzsi a diveérngjsi vazby na tyto
dodavatele, coz sebou nese vyhody naptf. v podobé nizSich nakladl a vyssi kvality.
Dale by ptfi nakupovani vétsiho mnozZstvi mensiho poctu poloZek materialu mohlo byt
vyuzito napt. mnoZzstevnich rabatl (dalsi uspora ndkladit). Dalsi vyhodou by také bylo

vyrazné zeStihleni a zjednoduSeni administrativni agendy nadkupu.

Idealem pro spolecnost jako celek by byl stav, kdyby vyroba nabyla charakteru tzv.

Stihlé vyroby. Jedna se o typ vyroby, pii kterém jsou spojeny vyhody kusové, zakazkové
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a sériové vyroby. Snizuji se pifi ni ndklady produkce, doba vyroby, zvySuje se
produktivita prace, je eliminovana jednotvarnost sériové produkce pii zachovani
rozmanitosti vyslednych produktii. DalSimi znaky jsou niz$i naroky na vstupni vyrobni
faktory, napt. kvalifikace zaméstnanct, kterd u Cisté zakdzkové vyroby musi byt velmi
vysokd, a niz8i naroky na vSechny typy zasob. Podminkou spravného fungovani je

dobré sladéni s dodavateli 1 kone¢nymi zakazniky (zajisténi odbytu). [5]

Dosazeni tohoto stavu je ale pro spole¢nost v tomto oboru ¢innosti (sériovd vyroba je
zde spiSe mén¢ obvykla), této velikosti a pozice na trhu (ve srovnani se svétovymi
vyrobcei) pon€kud problematické z diivodu existence ,,silnéjSich® spole¢nosti v oboru,
které obvykle ziskdvaji velké zakazky sériové nebo Castecné sériové povahy. Je tedy
marketingovym ukolem prodeje spolecnosti proniknout do téchto vod a zajiStovat
v budoucnu dostate¢né mnoZzstvi takového druhu zakazek, umoZznujiciho transformaci

podniku na nové zplisoby vyroby.

3.2. Vyuziti ramcovych kupnich smluv v nakupu podniku

Zkvalithovani a navazovani trvalych a dlouhodobych odbératelsko-dodavatelskych
piredev§im u vyznamnych dodavatelli, by mélo byt dilezitym cilem nakupu v kazdé
spolecnosti. Nejinak je tomu i u Wikov GEAR. MoZnym feSenim, jak tohoto zkvalitnéni
vztahti dosdhnout, je wuzavirdni rdmcovym kupnich smluv vcetné¢ vSeobecnych
obchodnich podminek spole¢nosti. Vysledkem byva zjednoduSeni a zeStihleni ndkupni
agendy s konkrétnimi dodavateli, napt. v ptipad¢ vystavovani dil¢ich kupnich smluv, a
také jednodussi fesSeni pripadnych sport s dodavatelem, napi. reklamacniho fizeni pii
nekvalité nakupované¢ho materidlu, zpozdéni dodacich lhit, nebo naopak pti pozdnich

uhradach obchodnich zévazki ze strany nakupu, tedy odbératele.

3.2.1. Ramcova kupni smlouva a jeji naleZitosti

., Ramcova smlouva neni samostatnym typem smlouvy, ktery by byl vymezen v zakoné.
Jedna se o pravni konstrukci smluvniho vztahu, kdy smluvni strany mezi sebou uzaviou
ramcovou smlouvu jako zdklad jejich pravmich vztahii a poté na zdkladé ramcové

smlouvy vstupuji do dilcich smluvnich vztahii (uzavirani dilcich smluv). “[13]

Uzavieni ramcové kupni smlouvy s obchodnim partnerem (dodavatelem) je vyhodné
piedev§sim v ptipad¢ ochoty k dlouhodobé spolupraci a k prohloubeni vztahti z obou
stran. Samotné dil¢i kupni smlouvy na konkrétni dodavky jsou realizovany v ramci

podminek a ustanoveni smlouvy ramcové [13] a feSi se v nich prakticky jen konkrétni
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specifikace dodavky (druh zbozi, dodaci podminky, cena), ostatni obvyklé¢ smluvni

nalezitosti, jako napf. sankce za terminové skluzy v dodani nebo platbach, garance,

reklamacni podminky, apod., jsou souc¢asti smlouvy ramcové. Tudiz hlavnim pfinosem

je zpruznéni a zrychlené jednani pii1 poptavani dil¢ich dodavek.

Jako kazda jina pravné€ zdvazna smlouva i smlouva rdmcova obsahuje svoje naleZitosti.

V ptipad¢ dil¢ich kupnich smluv uzaviranych ve spole¢nosti Wikov GEAR se jedna

zejména o tyto ¢lanky [11]:

Pfedmét smlouvy — obecné vymezeni, na nakupovani kterého druhu zbozi se

smlouva vztahuje a obchodnich podminek spoluprace.

Obsah dilé¢ich kupnich smluv a objednavek — vymezuje minimum, které musi
obsahovat dil¢i smlouvy (oznaceni kupujicitho a prodévajiciho, popis zboZi a
jeho mnozstvi, kupni cena a termin dodéani), formy (pisemné, faxem,

telefonicky) a pravidla jejich uzavirani (napt. okamzik uzavieni dil¢i smlouvy).
Zpusob fakturace — obsahuje pravidla ohledné splatnosti, vyse sankci v pripadé

prodleni, apod.

Zavérecna ustanoveni — vymezeni doby platnosti ramcové smlouvy (na dobu
ur¢itou nebo neurCitou), moznosti vypovézeni smlouvy a vypovédni doba,

klauzule ohledné zmén a dopliiovani smlouvy a dalsi.

Posledni obvyklou soucasti ramcovych kupnich smluv jsou piilozené VSeobecné

obchodni podminky spole¢nosti Wikov GEAR, které dale upravuji platnost ramcové

smlouvy. Zde je vycet nékterych ¢lankl a klauzuli, které smlouva obsahuje [11]:

platnost vS§eobecnych obchodnich podminek,
mnozstvi, jakost, provedeni a obal zboZi,
misto plnéni dodavek,

termin plnéni,

kupni cena,

splatnost,

garance,

know-how a obchodni tajemstvi,

45



spory a rozhodné pravo a

zaveére€na ustanoveni.

Vseobecné obchodni podminky jsou soucésti 1 dalSich smluv spolenosti. Vyuzivani

ramcovych smluv se samoziejm¢ nemusi omezovat jen na oblast nakupu. Mohou byt

také prosttedkem pro zlepSeni a zintenzivnéni obchodnich vztahii mezi prodejem

spole€nosti a vyznamnymi zdkazniky nebo v oblasti ndkupu a prodeje kooperaci.

3.3. Vyuzivani pobidkovych finan¢nich nastroji v nakupu spole¢nosti

Velice u¢innym prostiedkem ke snizovani ndkupnich nékladi spole¢nosti mtize byt §irsi

vyuzivani pobidkovych finan¢nich ndstrojli, v ramci obchodovani s vyznamnymi

dodavateli pfi plnéni vzajemné ur¢enych podminek. Mezi tyto nastroje patii hlavné:

Bonusy — jde o slevu vazanou na odebrani vét§iho mnozstvi zbozi, vyjadifeného
v penéznich jednotkach za urcité Casové udobi (obvykle 1 rok) od jednoho
dodavatele. Podminkou pro uplatnéni bonusu je v€asné splaceni zavazka po celé
obdobi. Odbératel si tuto slevu vybird na konci obdobi, obvykle formou
dobropisu, ve vysi dle sjednanych podminek (v praxi to byva kolem 1-2%

z celkové ceny dodavek).

Skonta — jedna se o slevu dohodnutou mezi dodavatelem a odbératelem, ktera
nabyva ucinnosti pifi dodrzeni urcitych, pfedem dohodnutych, platebnich
podminky. [16] Témito podminkami obvykle byva velmi brzké splaceni
obchodniho zavazku jesté pied vyprSenim bézné lhlty splatnosti. VySe skonta se
pohybuje kolem nékolika procent z prodejni ceny, coz pii nakupech viadu

statisicli az milionti korun mize pfinaSet nezanedbatelnou usporu.

MnozZstevni rabaty — jsou druhem slevy, na kterou odbérateli vznika narok pii
nakupu predem dohodnutého, vét§iho mnoZzstvi materidlu. Je ovSem tieba brat
na zfetel vysSi ziskané slevy, v porovnani s ndklady na uskladnéni velkého
mnozstvi materidlu. MnoZstevni rabaty nejsou pro Wikov GEAR pftili§
vyznamneé, jelikoz ve spolecnosti udrzuji skladové zasoby pouze malého poctu
polozek, navic u téchto polozek je ve spole¢nosti zadanym trendem do budoucna

vyuzivani konsigna¢nich skladi dodavatelii (viz podkapitola 3.4.).
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V soucasné dobé spolecnost téchto ndkupnich pobidek prakticky nevyuziva. Je tomu tak
z divodil zhorSené platebni moralky odbératelll spole¢nosti, kterd ma neblahy na vliv na

likviditu spole¢nosti a tim 1 na padem v¢asnou thradu zévazkii oddéleni Nakupu.

3.4. Vyuzivani konsigna¢nich skladi dodavatele

Dalsi cestou ke snizovani nakladi ndkupu je optimalizace mnozstvi skladovych zasob,
piestoze jejich vliv na celkovou efektivitu procesii ve spole¢nosti neni az tak vyznamny.
Jak jiz bylo fe¢eno v podkapitole 2.1.6. Rizeni zdsob, z ditvodi zakazkového charakteru
vyroby se udrzuji urcité skladové zasoby pouze u ,rutinniho“ zbozi opakované
vyuzitelného u vicera vyrobkii. Jednd se o spojovaci materidl, nékteré armatury pro
hydraulické systémy, odvzdusihovace, maziva a také nesmime zapomenout na rezijni
vyrobni material, jako jsou obrabéci noZe a jiné néastroje. Zadanym cilem spolenosti je

maximalni omezeni téchto skladovych polozek formou konsignacnich skladui.

Konsigna¢ni sklad je zvlastni druh skladu, ktery se nachazi u odbératele za ucelem
ptiblizeni zbozi mistu spotieby (napt. vyrobé, zdkazniklim). Material ve skladu je aZ do
okamziku zaplaceni majetkem dodavatele, ktery také nese veskeré naklady a rizika na
skladovani. Odbératel ze skladu odebird podle své potieby a poté zasild dodavateli
zdznamy o odebraném zbozi (konsignace). Dodavatel na zakladé téchto informaci

provadi doplnéni zasob a vyuctovani odebraného zbozi. [17]

Vyhodou pro dodavatele je okamzitd disponibilita potfebného materidlu pti1 prakticky
nulovych skladovacich nakladech. Vyhoda na strané¢ odbératele spoc¢iva v dlouhodobé
zajisténém odbytu svého zbozi. Podminkou pro fungovani tohoto systému jsou daveérné
vztahy mezi odbératelem a dodavatel a dodrzovani obchodnich podminek z obou stran

(v€asné platby za odbér zbozi, pravidelné doplnovani skladu).

3.5. MoZnosti nakupu materialu v netradi¢nich teritoriich

Vyuzivani dodavatelského potencidlu rychle se rozvijejicich ¢i netradicnich teritorii,
jako je Cina, Indie, Rusko ¢&i Jizni Korea, je dal$im zptsobem, jak dosdhnout dal$iho
znatelného snizeni nakupnich ndkladi u nejvyznamnéjSich komodit v oboru
prumyslovych pievodovek, jako jsou napiiklad produkty strojirenské metalurgie

(vykovky, odlitky, svarky, valiva loZiska, apod.).
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Vyhodou dodavateli z téchto destinaci je, na evropské poméry, velmi nizkd cena
produkce piedev§im z diivoda vyrazné nizSich mzdovych nakladii a vyssi produktivity

prace, ale také nizSich nakladii na suroviny a energie.

Témto obchodnim aktivitdm ovSem musi pfedchdzet velmi naro¢na odborna auditorska
¢innost, ktera slouzi k zabezpeceni pozadované kvality vstupt, ktera t€mto vyrobclim
zejména v minulosti €inila obCasné potiZze. Nedilnou soucasti této akviziéni ¢innosti
musi byt 1 disledna analyza logistickych procest a rizik, vzhledem k tomu, ze zbozi je
dopravovano ze zna¢né vzdalenosti a tyto procesy tak vyznamné ovliviiuji celkové

naklady dodavky a jeji dodaci lhty.

Vyhledavani téchto ndkupnich ptilezitosti by mélo byt provadéno obchodnimi misemi
nakupcCich spoleCnosti a také oddélenim Strategického nakupu matetské spolenosti
Wikov Industry a.s. Zaji§tovani obchodnich aktivit v Cing, at’ uz nakupnich &i
prodejnich, je tkolem dcefiné spolecnosti Wikov China. Podminkou pro vyuZzivani
potencialu netradinich trhl je neustdle sledovani aktudlni déni v oboru ve svété a

monitoringu marketingu konkurentii a potencialnich dodavateli.

3.6. Navrhy opatreni v oblasti kooperaci

Diiraz na zlepSovani technické dokumentace — dostupnost uplné, spravné a piesné
technické dokumentace (vykresy, technologické postupy, materidlové a vyrobkové
normy) je vychozi podminkou pro pruzné operativni planovani kooperaci, proto by
Ipéni na spravnosti a Uplnosti té€chto dokumentli mélo byt jednim ze stézejnich ukolt
oddéleni kooperaci. Efektivni operativni planovani je také odrazem funkéniho a

sofistikovaného IS.

ZlepSovani komunikace s Vyrobné dispecerskym oddélenim — zakladnim ukoly
Vyrobné dispecerského — oddéleni jsou tvorba casovych plan, zménové ftizeni
vyrobniho procesu, kontrola rozpracovanosti, sledovani a koordinace realizace vyrobku.
Tudiz informace =ztohoto oddé€leni jsou impulsem kndkupu kooperaci. Aby
probihalo poptavani potfebnych kooperacnich Cinnosti v€as vzhledem k terminovému
planu vyroby, je dilezit¢ bezproblémové fungovani komunikace mezi Vyrobné

dispe€erskym oddélenim a oddélenim Kooperaci, nejlépe na online bazi za pomoci IS.

Rozsifovani a zkvalitiiovani portfolia dodavateli kooperaci na uZinovych strojich

— ve vyctu problémi kooperaci byl zminén problém nedostatku Uzinovych stroji.
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Oddéleni kooperaci by se mélo zaméfit na rozsitovani portfolia kvalitnich dodavateli
vybavenych Uzinovymi stroji, spole¢né s podrobnymi audity téchto dodavatell, a

vyzadovat zvySovani kvality a dodrZzovani dodacich lhtt.

3.7. Systematické rozvijeni a vzdélavani zaméstnanci

Poslednim navrhem vedoucim k zefektivnéni procestt spole¢nosti nejen v ndkupu a
prodeji je uplatnéni filozofie soustavného a propracovaného persondlniho vzdélavani a
zdokonalovani, jakozto prostiedku k dosazeni vys$Sich vykonl celé spolecnosti. Toto
rozvijeni by bylo provadéno formou pravidelnych Skoleni, firemnich jazykovych kurzi
atd. Mimotadnd pozornost by méla byt vénovana nacvicovani praktickych situaci, napf.
vedeni obchodnich rozhovoril za vyuZiti videotechniky (nahrané scénky ,,skute¢nych*
situaci), nasledny rozbor chybnych postupli a naopak zdliraznéni kladnych stranek
v téchto praktickych cvicenich. Obecné se v podnikové praxi ¢asto na persondlni rozvoj
a vzdélavani neklade pfili§ velky diraz, ptitom pravé individualni schopnosti a vykony

jednotlivei velmi ovliviiuji vykony celkové.
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Zavér

Cilem této bakalaiské prace bylo charakterizovat ¢innosti a procesy nakupu, prodeje a
kooperaci ve spole¢nosti Wikov GEAR s.r.0., tyto procesy dale podrobnéji analyzovat a
vymezit a popsat hlavni problémy, s nimiz se nadkup, prodej a kooperace v soucasné
firemni praxi potykaji, a na zaklad¢ tohoto vymezeni stanovit a bliZeji popsat n&které

navrhy vedouci k zefektivnéni téchto procest.

V uvodni kapitole této prace byla popsana historie a vyvoj spole¢nosti, jeji organizacni
struktura, vyrobni program, soucasna pozice na trhu a ekonomicky vyvoj v nékolika
poslednich letech. Druha a klicova ¢ast prace se vénovala definovani samotnych pojmi
nakup, prodej a kooperace a charakteristice téchto Cinnosti ve spole¢nosti. V zavéru
druh¢ casti byly také stanoveny a definovany nejzasadnéjsi problémy v ramci procest
nakupu, prodeje a kooperaci. V zavérecné kapitole bylo popsano nékolik zptsobti, jak
zlepsit fungovani spolecnosti v danych oblastech, a jak tyto problémy odstranit ¢i

alespoil zmirnit.

Klicovym problémem, ktery v soucasnosti nejvice ovliviiuje ekonomiku, je globalni
ekonomicka krize a jeji negativni disledky se odrdzi v rizné mife ve vSech Cinnostech
vyrobnich podniki a pfimo ¢i nepfimo samoziejmée ovliviiuji oblast ndkupu, prodeje a
kooperaci. Konkrétni problémy v disledku ekonomické krize jsou zejména rlst cen
zakladnich surovin nezbytnych pro vyrobu a energii, vzrlstajici logistické ndklady
(cena pohonnych hmot), zvySovani nepiimych dani, zna¢ny tlak na sniZzeni ceny
kone¢nych vyrobkill, zhorSend platebni moralka odbératelli a s ni souvisejici druhotna
platebni neschopnost podniku a ptfedev§im klesajici pocet novych zakazek a omezena

schopnost spole¢nosti konkurovat cenou.

Na druhou stranu byly také objeveny problémy nesouvisejici s ekonomickou recesi,
napf. nepruzna organizace prace a vaznouci komunikace na vnitropodnikové trovni
(napfi¢ jednotlivymi ttvary), neuplné technicka dokumentace, neredlny tlak na
zkracovani termind, rostouci problémy s nedostatecnou kvalitou (na stran¢ vstupl i
kone¢nych vyrobkll), nedostatek dodavatelli pottebnych kooperaci, nestabilita
politického prostiedi a nedostatky v personalni oblasti (kvalifikace a zkuSenosti

zaméstnanci).

Z tohoto vymezeni vyplynuly nékteré konkrétni navrhy feSeni zejména v oblasti

snizovani nakladl za ucelem zleviiovani konecné produkce, zpruznéni a zjednoduSeni
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nakupni procesu a pronikani na nové trhy (pfedev§im ndkupni) a vétSi zaméfeni na
rozvoj a vzdélavani zaméstnancl. Cestou ke snizeni ndkladi, zpruznéni a zrychleni
procesit (vyrobnich, ndkupnich 1 prodejnich) mlZe byt uplatiovani standardizace a
unifikace v designovani. K zjednoduseni administrativni strdnky nakupu mize piispét
$ir$i vyuzivani rdmcovych smluv u vyznamnych odbérateld. Snizeni nakladi lze
dosahnout 1 v oblasti zasob pfechodem ke konsigna¢nimu zptisobu skladovani. Také
nesmime opomenout vyznam nakupovani v novych, netradi¢nich teritoriich, jenz by mé
vést k vyznamné uspofe nakupnich nakladld. ZaveéreCnym doporucenim této prace do
budoucna je diiraz na vychovu, Skoleni a rozvoj zaméstnanci na vSech pozicich za
ucelem zvySovani urovné a kvality vesSkerych podnikovych ¢innosti. Tato analyza
stavajiciho stavu a navrhy na zlepSeni jsou vyuzitelné jako osnova pro postupné
odstranovani slabych mist a zefektivnéni popsanych procesit ve spole¢nosti Wikov

GEAR s.r.0. (s obsahem prace budou seznadmeni vedouci pracovnici spole¢nosti).

Nakup a prodej, jakoZzto jedny z hlavnich ¢innosti podniku, se do zna¢né miry podili na
celkovém ekonomickém vykonu spole€nosti. V sou€asnych nelehkych podminkach
ekonomické krize by v souladu s uvedenymi navrhy na zlepSeni mély ndkup a prode;j
piispivat ke stabilizaci spole¢nosti a upevnéni jejiho postaveni, jez je dulezitym

zékladem pro budouci rozvoj podniku.
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ti Wikov GEAR s.r.0.

Cnos

v

¢ni struktura spole

Podrobné organizas

Priloha A

Konstrukce WG 0210

) Nové
- Technologie WG 0220 technologie
WG 0200 WG 0221
Vydejna, brusirna,
Technicka kontrola metrologie WG 0230
WG 0610
- Obchod WG 0310
RJ ,l,| Reklamace a prejimky
WG 0600 WG 0620
: Kooperace WG 0320
ou
Metrologi 0300
ﬂﬁ %@mm_.w Kalkulace WG 0330
Servis WG 0340
Valna || Rada | GR "
hromada jednateli
r Vyrobné dispeéerské
Sekretarka oddéleni WG 0410
GR vU
WG 0400 Nakup WG 0420
Personalistika
s i Vyroba WG 0430
Controlling a int. audit WG 0510
FU Ekonomické informace WG 0520
WG 0500

Sprava majetku WG 0530

IT WG 0540




Priloha B: Zakazkovy list

Zakdzkové Eislo:
4 r .
zakézkovy list LE0060016
Registratni gislo:
WIKOU Gear P120015-01 NAB120018
Zakaznik: Vyhotovil:
Adresa: €. telefonu:
1CO: Bank. spoj.: Dne:
DIC: C. wetu: Schvilil
C. obj.: Datum obj.: Datum dodéini:
C.KS: Datum KS: Dodaci parita: | CPT
Poznimka: |
Lhitovy plin Konstrukee Technologie Nikup Vyroba
Vedouci tiseku .
Vykovky 25.01.2012 Vykovky 30.03.2012 Vyrdbéné 20.06.2012
Tyce Tyde Montaz 29.06.2012
Loziska 15.02.2012 LoZiska 15.06.2012 Zkouseni 03.07.2012
Odlitky, Svafence Qdlitky, Svarence Expedice 10.07.2012
Oprac. fidicich dili Zakladni materidl Vypracoval
Oprac. skini 30.04.2012 Skiiné 15.06.2012 &. telefonu
Specidlni nafadi Hotové dily dne
Dokumentace 29.02.2012 20.03.2012 Schvalil:

1. Predmét zakazky
1 ks - rychlobézna prevodova skrirh RSB 280, véetné olejového ¢erpadla Kracht KF5/250
H1XBD15, v souladu s technickou specifikaci uvedenou v objednavce kupujiciho NO_0000166_12

2. Prejimaci podminky - inspekéni pldn, specifikace , prejimka
Prejimku provede ORJ prodavajiciho za G¢asti zikaznika, kterého WG vyzve 3 pracovni dny pred
zkouskou

3. Montaz, specifikace ND
Ve WG

4. Zkouseni

Ve WG nejprve bez zatiZeni a bez naboje spojky po dobu 4 hod. a poté s vyvazenym nabojem spojky,
ktery dodé zékaznik, 7 dni pfed terminem provedeni zkouseni pfevodovky u prodavajiciho, dodé zékaznik
vyvazeny naboj spojky s pfidanym zévazim pfedstavujicim polovinu hmotnosti torzniho mezikusu
s protokolem o dynamickém vyvézeni dle ISO 1940, tfida G 2,5. K tomuto zavazi doda kupujici rovnéz
protokol o rozboru chemického slozeni materialu a tvrdosti

5. Konzervace

Opracované plochy budou opatieny lehkym konzerva¢nim olejem proti vzdu$né korozi.

6. Natér - specifikace zékladaich, vnitfich a vagjbich nétér
Vrchni natér - RAL 6019 - svétle zeleny
Uvnitf bez natéru

7. Odesilaci dispozice - obal, znaeni beden, odeslint, specifikace piklddanych dild

— dievéné sané pro automobilovou dopravu

8. Dokumentace - rozsah, specifikace a jazyk dokumentace a TDP
V RIJ: 5x v papirové podobé a 2x na CD predat s dodavkou pievodovky:
Materidlové atesty a protokoly o TZ hlavnich &asti pfevodovky

FDP 23-03 revize: 0 platnost od: 10.2.2006 Strana 1 (celkem 2)



Kalibra&ni protokoly (Pattern approval) pro temo¢lanky JUMO
Protokol o zkousce mechanického béhu pievodovky

Protokol zkousky tésnosti pfevodovky

Protokol o dynamickém vyvazeni

Viile v loziskach a ozubeni

Pro olej. erpadlo budou dodany provozni a montazni pfedpisy a rozmérovy nacrt z katalogu
Sestavny vykres a kusovnik pfevodovky

TDP

OJK

Plan zkousek

Cetifikit GOST- R

Atesty dle CSN EN 10 204 na formulafich 3.1

9. Poznamky a riizné
Sankce 0,05% za kazdy den prodleni. Faktura spl. 21 dnti.po dodani zbozi. Zaruka 24 més. po dodéani

FDP 23-03 revize: 0 platnostod: 10.2.2006 Strana 2 (celkem 2)




Priloha C: Dodaci list interni

{A% WIKOU

Wikov Gear s.r.o.
Tylova 1/57

316 00 Plzen 16
Czech Republic

DIC ......: CZ47718617
D .......: 47718617
E-mail ...: gear@wikov.com

Dodaci list 11.4.2012

Telefon ..........:
B, R AR Rl
ZapisvOR ......
Cislo pfilohy .....:
OddilvOR ......:
Banka ...........:
Cislog&tu .......:
Smérovy kod bank:

DJatum ... ... 011.4.2012

Shrana ...................1

Nakupni cbjednavka ....:M025552

nterni Cislo ciieie....:D0O30142

Nakupni

>. polozky Popis Objednano jednotka Ffijato

10016263 Panev loZiskova 2,00 ks 2,00
0K 204761

10016264 Panev loZiskova 2,00 ks 2,00
OK 102782

10016265 panev loZiskova 2,00 ks 2,00
OK 102783

10016286 LoZisko 2,00 ks 2,00

OK 102784



Priloha D: Dodaci list externi

Dodacilist

‘ EH.LI ‘ GTW TECHNIK s.r.0.- PFidov 24 - 330 11 Tfemodn4 - Czech -i-?Ep ublie

Cislo;

Datum:
Vyfizuje:
Telafon
Fax:
Mabil:
E-mail:

Vake znatka

Objednavka &.: MOZ5552

Mazev C. vykresu

M025552

Panev loZiskova Ok 204761
Panev loZiskova Ok 102782
Panev loZiskova Ok 102783
Panev loziskova Ok 102784
Datum dodani:

Prevzal:

Wikov Gear s.r.o.
Tylova 1157
316 00 Plzen

EO: 47718617
DIC: CZ47T1B617

MnoZstvi Zakazkoveé & Myrobni &.
2ks 2E0060012
2 ks 2E0060012
2ks 2E0060012
2 ks 2ED060012
Datum vyslavenl:

Vystavil:



Ptiloha E: Poptavkovy formular

POPTAVKOVY FORMULAR PRO NABIDKU PRUMYSLOVYCH PREVODOVEK
Informace pro zakazolky:
Cim vice Gdaji vypinite, tim kvalitn&jsi podklady poskytnets a tim bude nase nabidka kvalitngjsi a presngjsi.

Cervené oznaéené body jsou pro nabidku pievodovky dilezité a musi byt vypinény.

A. PREVODOVKA:

i Misto instalace:

2, Pracovni prostiedi:

L Teplota okoli (min. a max.) [*C]:

4. Radialni sila ma vstupni hiidel [N]:
5, Axialni sila na vstupni hiidel [N]:

6. Radidlni sila na vystupni hiidel [N]:
T Axialni sila na vystupni hiidel [N]:
8, Jmenovity vykon [kKW]:

9. Jmenovity vstupni moment [Nm]:
10, Provozni soucinitel [Ka]:

2fafs Pirevodovy pomér:

12. Poadovany material ozubeni a hFideli:

13. Pozadovana Zivetnost loZisek [hod]:

14, Pozadovana loziska (SKF, FAG, jina):

15. Skifin (svafenec, odlitek):

18. Zpltsob mazani:

i Chiladici médium:

18. Teplota chladiciho média [*C]:

i Cistota chladiciho média [mm]:

20, Snimace teploty:

il Parametry elektro siti (napétilkmitocet):

22, Povrchova dprava:

23, Privedni dokumentace/navod k obsluze a Gdrzbé:

24, Dokumenty kontroly/materidlové protokoly:

25, Piejimky:

26, Konzervace:

27. Baleni:

28, Volné dodavané dily:

29, Nahradni dily:

30 Naért pfevodovky v pracovni poloze obsahuje:

Srnar otaceni hfideli {levipraviirevarzni):

Poadovany ep vsiupniho hildete (primér a délka, vnitfnf priméry:

Popis spojeni éepu vetupniba hfidele s pohanécim strojem (klesting, spajka, drafkovani, pero, lisovany spoj, jinak):

Pozadovany Sap wisiupniho hiidele (primér a délka, vnilfni promér):

Popls spojent Sepu vistupnibo hifdele s pohdnénym strojem (kleStina, spojka, dréZkovanl, pero, liscvany spoj, [inak}:

Po#adovana rozted hiideli:

Poiadovana vzdalenost Sal hiideli:

Kotveni plevadoviy, poloha pfevodovky (ndklon), poloha hiideli (vedie sebe, nad sebou)

Urnisténi mazaciho agregétu:




B. POHANECI (HNACI) STROJ:

31. Druh pohanéciho stroje:

32, Jmenovity vikon [KW]:

33, Nominalni moment [Mm]:
34, Pracevni poloha pohanéciho stroje:
a5, Jmenovité otacky [ot!min]:

36, Zabérovy (max.) moement [Nm]:

C. POHANENY (HNANY) STROJ:

37. Druh stroje a char; rozmér:
38, Pracovni poloha pohanéného stroje:

39. Pouiiti a zpracovavana surovina:

40, Doba provozu [hod/den]:

41, Pracovni cyklus za hodinu [%]:

42, Potet rozbéhi za hodinu a za den:

43, Jmenovité otacky [ot'min]:

ad Maximalni otagky bez zatéze [otfmin]:

45. Doba chodu bez zitéfe za hodinu a za den:

4@, Popis pracovniho cyklu:

47, Poznamky k cemukoliv:

A. POZADOVANE OBCHODNi PODMINKY:

48. Cislo poptavky | &islo projektu:

48, Termin dodani:

50. Poéet kusi:

51 Platebni podminky:

52, Zaruéni doba:

53. Limitni cena:

54, Dodaci podminky:

a5, Mabidka v méné:

56. Poi:

B. KONTAKTY: Titul, jméno, prijmeni, funkce:

57, Obchodni zalezitosti:

58, Technické zdleZitosti:

59, Smiuvni zaleZitosti:

C. SEZNAM A POPIS PRILOH:

60 Seznam a popls pFiloh:

D. ODESLANI VYPLNENEHO FORMULARE

Po wyplnéni, dotaznik ulofle do svého potilade a pfilohou zadlele na niZe uvedeny email

Dékujeme za Sas straveny nad vypindnim nabidky.



Priloha F: Ukazka modulu IS Hodnoceni dodavatela

B8 (gea) Nastaveni vahovych faktord M _
tahove Faktory I

Faktor Dodréeni terminu:

Faktor Dodrzeni pokvrzensho terming:
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Abstrakt
Kli¢ova slova: nakup, prodej, kooperace, prevodovka, dodavatel, odbératel

Tématem této bakalaiské prace je Efektivni ndkup, prodej a kooperace podniki
konkrétni malého a stfedniho podniku. Byla vybrdna plzenska spole¢nost Wikov GEAR
s.r.o., tradini vyrobce primyslovych pievodovek a jedna znejvyznamnéjSich
spoleénosti vtomto oboru v Ceské republice a stfedni Evropé. Hlavni cile této
bakalarské prace jsou charakterizovat a analyzovat procesy a ¢innosti nakupu, prodeje a
kooperaci ve spoleCnosti, vymezit a popsat hlavni problémy soucasnosti u téchto
procesi a navrhnout opatteni k zefektivnéni. Prvni kapitola obsahuje zakladni
charakteristiku spolecnosti z hlediska predmétu cinnosti, organizaéni struktury,
ekonomickych vysledkii atd. Druhd kapitola se vénuje popisu a analyze procesii nakupu,
prodeje a kooperaci ve spolecnosti a vyjmenovava hlavni problémy téchto procesu.
V zavéru této prace, na zdkladé piedchozi analyzy, je vymezeno a popsano né€kolik
navrhli na zlepSeni a zefektivnéni procestt nakupu, prodeje a kooperaci, jako napf.
snizovani ndkupnich nakladf, pfechod k jinému typu vyroby, hledani a vyuzivani

novych trhli v netradi¢nich teritoriich a dalsi.



Abstract
Key words: purchasing, sales, cooperation, gearbox, supplier, customer

The topic of this bachelor thesis is The Efficient purchasing, sales and business
cooperation of a concrete small - medium enterprise. The chosen company is Wikov
GEAR s.r.0., the traditional manufacturer of mechanical gearboxes and one of the most
important companies in this field in the Czech Republic and Middle Europe. The main
objectives of the thesis are to characterize and analyze the processes and activities of
purchasing, sales and cooperation in the company and define and describe present major
problems of these processes. The first chapter of the thesis contains basic characteristics
of the company, such as sphere of activity, organizational structure, economic results
etc. The second chapter describes and analyzes the processes of purchasing, sales and
cooperation and enumerates the main problems of these processes. At the conclusion of
the thesis based on the previous analysis a few improvements are suggested and
described to make these processes more efficient, such as lowering the purchasing costs,
transition to other type of production, searching and using new markets in uncommon

territories and so on.









