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0 Uvod

Spole¢nost ROTAREX PRAHA, s. r. 0. byla vybrana z toho divodu, nebot’ se nachazi v
blizkosti mého bydlisté. Je to jedna z nejvétsich firem v Tachové. Jde o firmu s dlouholetou
zkuSenosti, a to pfedevsim v zahranici. Tato spolecnost byla zalozena jiz v roce 1922

v Lucembursku, v Ceské republice vznikla az v roce 1994,

Spolecnost se fadi mezi Gspesné a moderni evropské firmy. Dne 29. ¢ervna 2013 oslavi jiz

devatenacté vyroci svého ptsobeni v Ceské republice.

Bakalatska prace je zamétena na nakup a prodej ve spolecnosti. Prace je rozdélena na nékolik
casti, které spolu navzajem souvisi. V prvni ¢asti je predstavena spolecnost, ktera je zamétena
na zhotoveni ventili plynovych lahvi a kovovych kohoutkii. Dalsi ¢ast se zabyva popisem
nakupu a ndkupnich procesti. Obdobné jako ptedchozi ¢ast, je zpracovéna téz ¢ast nasledujici,
zabyvajici se prodejem. Teoretické znalosti nakupu a prodeje, které byly ziskany pti
prostudovani literatury, byly spojeny s praktickymi zdroji informaci. Tyto informace byly

ziskany a poskytnuty od vedeni spolecnosti.

Cilem této bakalaiské prace je provedeni analyzy nakupniho odd¢leni a seznameni s prodejem
ve spole¢nosti ROTAREX PRAHA, s. 1. 0., ktery je odli$ny od prodeje v ostatnich

spole¢nostech.
Na zakladé€ analyzy nakupniho odd¢€leni a popisu prodeje ve spolecnosti ROTAREX PRAHA,
S.I. 0. JsOu V této praci popsany navrhy na zlepSeni, které by mély slouzit k vyssi efektivité

prace nakupniho a prodejniho oddéleni.



1 Charakteristika podniku

Podnik miize mit po pravni strance riznou formu, ktera odpovida charakteru vyroby nebo

sluzeb a pozadavkim.

Podnik je planovité organizovana hospodarska jednotka, v niz se zhotovuji a prodavaji vécné

statky a sluzby.

Pojem podnik je v obchodnim zakoniku chapan jako objekt pravnich vztaht a je definovan

v Oddile II., § 5 odstavec 1. Je to soubor hmotnych, osobnich a nehmotnych slozek podnikani.
K podniku nalezi véci, prava a jiné majetkové hodnoty, které patii podnikateli a slouzi

k provozovani podniku nebo vzhledem ke své povaze maji tomuto ucelu slouzit.

(Synek & kolektiv, 2011)

Spole¢nost ROTAREX PRAHA, s. r. 0. patii mezi kapitalové spolecnosti. Tyto spolecnosti
predpokladaji majetkovou ucast spolecnikli na podnikani. Zakon jim neuklada osobni ucast na
podnikéni; jejich povinnost ze zékona je pouze vlozit kapitalovy vklad podle spolecenské
smlouvy. Spole¢nik se podili na vytvafeni zakladniho jméni, ale podnikatelskou ¢innost

ovliviluje pouze nepiimo, prostiednictvim Valné hromady.

Obchodni firma: ROTAREX PRAHA, s. . 0.

Sidlo spolecnosti:  Plzeiiska ulice 2085, 347 01 Tachov

ICO: 61169951
DIC: CZ61169951
Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Obrazek 1: Logo spolecnosti ROTAREX PRAHA, s. 1. 0.

X ROTAREX
* * PRAHA

Zdroj: Materialy spole¢nosti ROTAREX PRAHA, s. 1. 0.
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1.1  Vznik spole¢nosti

Spolecnost ROTAREX PRAHA, s. r. 0. byla zalozena rozhodnutim jediného zakladatele
piijetim zakladatelské listiny ve formé notarského zapisu jako spolecnost s ru¢enim
omezenym dne 13. 4. 1994. Zapisem do obchodniho rejstiiku vznikla u Krajského soudu
Vv Plzni dne 29. 6. 1994. Matetskou spolecnosti je ROTAREX S. A., route de Diekirch 24,
7505 Lintgen, Lucembursko. Spole¢nost je souéasti skupiny ROTAREX Group Lintgen.

Jménem spolecnosti jedna jediny spolecnik samostatné.

Statutarni organ: jednatel: Richard Holzmer
Dozor¢i rada: Clen: Jean Claude Schmitz
Clen: Joseph Neyens
¢len: Marc Schaus
Spole¢nici: ROTAREXS. A.

Luxemburg, 7505 Lintgen, route de Diekirch

VKlad: 20 000 000 K¢
Splaceno: V plné vysi
Zakladni kapital: 20 000 000 K¢

(vypis z Obchodniho rejstiiku)

1.2  Predstaveni spoleCnosti

1.2.1 Historie ROTAREX GROUP Lintgen Luxembourg

» 1922 — zalozeni CEODEUX pro vyrobu kysli¢niku uhli¢itého v Lintgenu Luxembourg

» 1926 — vyvoj a vyroba prvych cylindrickych ventilti pro kysli¢nik uhli¢ity a stlaceny
vzduch

» 1947 — rozsiteni vyroby na vysokotlaké ventily pro primyslové a zkapalnéné plyny

a pro hasici pfistroje



A\

1963 — slouceni spole¢nosti s plynovou spolecnosti pro vyrobu a distribuci kyslicniku
uhlic¢itého

1973 — rozsifeni ¢innosti na specialni plyny

1983 — ziskani vice podniki v Némecku, Spanélsku a Lucembursku

1989 — zalozeni ROTAREX Group a tvorba obchodnich zastoupeni

1992 — rozsiteni firmy do USA

1995 — vznik vyroby a prodeje magneticky ovladanych ventilt

YV V V V V V

2001 — ROTAREX Group ziskal certifikaci na korozivni, toxické, ultracisté a vzacné
plyny

1.2.2 Historie spolecnosti ROTAREX PRAHA, s. r. o.

V roce 1994 byla zalozena spolecnost ROTAREX PRAHA, s. r. 0., ktera se plivodné
nachazela ve Vyso€anech u Boru na Tachovsku. Spole¢nost zpocatku sidlila v pronajatych
prostorach dvou mensich dilen, pozdé&ji tento objekt koupila a spojenim obou dilen ziskala
dalsi vyrobni plochy. JelikoZ se vyroba v Ceské republice osvédéila, rozhodla se firma dale
roz§ifit svoji ptisobnost a zakoupila v Tachové rozestavény objekt, ktery po dokonceni

vybavila potiebnym zatizenim.

Do tohoto prostoru se RTR piestéhoval v srpnu 2000 a od té doby byly do Ceské republiky
prevedeny dalsi montazni linky. Pocet pracovniki ve Vysocanech se pohyboval zhruba kolem

sto padesati.

Hlavni zéasluhu na rozsifeni firmy do Tachova ma soucasny jednatel pan Richard Hoelzmer.
Diky jeho angaZovanosti firma upeviiuje svoji pozici a rozrista se. Na ¢eskych pracovnicich

si lucembursti kolegové nejvice ceni flexibility a pracovniho nasazeni.

1.3  Typ podniku

RTR je vyrobni podnik. Vyrabi zavzdusiovaci a odvzdusiiovaci ventily, armatury, kovové
regulatory, vodovodni piipojky, poklopy, konektory, hadi¢ky z nerezové oceli,
elektromagnetické ventily, kovové sudové kohouty, kovové kohouty pro vodu, kohouty pro

plynové lahve a pro pivovary.
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Spolecnost RTR je certifikovana podle mezindrodni normy ISO 9001 : 2008 a dale ma

certifikaci na vyrobu vSech ventild na plynové lahve.

1.3.1 Piedmét podnikani

» Zhotoveni ventild plynovych lahvi a systémt pro uzivani plynu
» Zhotoveni kovovych kohoutt

» Koup¢ zbozi za celem dalsiho prodeje a prodej

1.3.2 Zaméstnanci podniku

Spole¢nost RTR zaméstnavé 3 skupiny zaméstnancii.

Prvni skupinu tvofi kategorie pfimych délnikd, coz jsou zaméstnanci, podilejici se pfimo na
vyrobé. V soucasné dob¢ je v této kategorii 270 pracovnikd.
Druhou skupinou je oznacéena kategorie nepfimych délnikt, coz jsou zaméstnanci,

nepodilejici se na produkci vyrobki, jsou to napt. skladni manipulanti, skladnici, mistfi a

jejich asistenti a udrzbafi. V soucasné dobé je do této kategorie zahrnuto 60 zaméstnanct.

Tteti skupinou jsou technicko-hospodaisti pracovnici, ktefi vedou jednotliva oddéleni. Jsou to
napiiklad planovaci a zaméstnanci nakupu, ti€etni a pracovnici personalniho oddéleni. V této

skupiné najde své uplatnéni 50 pracovniki.
Celkem spolecnost zaméstnava vice nez 380 zaméestnanc.

Ve spole¢nosti je pouzivan mzdovy software HELIOS. S timto systémem pracuji tfi
zamé&stnankyné. Jedna zpracovava mzdy pouze piimym délniktim, dal$i dvé zpracovavaji

mzdy nepfimym délnikiim a technicko-hospodatskym pracovnikim.
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1.3.3 Organizacni a ridici struktura spole¢nosti ROTAREX PRAHA, s. r. o.

Spolecnost je ¢lenéna na osm hlavnich oddé€leni a dale na pododdéleni:
1) Oddé¢leni fizeni kvality
2) Oddg¢leni procestt a metod §tihlé vyroby
3) Odd¢leni Gdrzby stroju
4) Odd¢leni provozu
5) Oddéleni financi
6) Odd¢leni sluzeb informacni technologie

7) Oddgéleni infrastruktury
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1.3.4 Organizac¢ni diagram

Obrazek 2: Organizacni struktura spolecnosti RTR

Jednatel
T
I I I I I I I I
Rizeni kvality Procesy, Udrzba strojt Produkt Vedouci . Logistika — Finance, HR Infrastruktura
metody, Automatizace inZenyr provozu
Stihla vyroba I .
Technici Y | | l Odbyt, | Finaneni Zasobovini
kvality L Technické CEODEUX ATM/FIRE/ SRG | Takuwrace Gdetnictvi

Technici projekty Operativni 1 WATERTEC |  Operativni T
Metrologie vyroby vedeni Operativni vedeni Externi BOZP Zvn(/j(?tm

. vedeni ucetnictvi prostredi

Koo;gll\r;lace, | | S — | Al skiad
- . ! '
Administrace I Nakup H Nakup H Nakup i - | Mzdy, Administrace
sMi ] ! personalistika
Udrzba, dilna |! |
1 , s 7 | , oy |1 , o ! - w
Priibézna / Vstupni : Planovani Planovani Planovani ! Skladovy - Udrzba v
: ! i ) Controlling aredlu
kontrola kvality 1-------------- o T ] piijem
Mistr M Mistr
| Sluzby IT,
reporting
Vedeni smén 1 Vedeni smén M Vedeni smén

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013
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Spolecnost ROTAREX S. A. dodéava 40% vyrobniho materidlu spole¢nosti RTR a odebira
100% hotovych vyrobkii.

RTR prodéava hotové vyrobky pouze na zaklad¢ hodinové sazby.

1.3.5 Predstaveni vyrobku

€)

Obrazek 3: HP regulator Obrazek 4:ventil C105 Obrazek 5: hadicka FX1

Obrazek 6: Specialni regulator
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1.3.6 Prostorové rozmisténi

Obrazek 7: Letecké zobrazeni firmy

Zdroj: Materialy spole¢nosti ROTAREX PRAHA, s. 1. 0.

Obrazek 8: Plan pfistavby montazni haly

i
T
fL
13

Zdroj: Materialy spolec¢nosti ROTAREX PRAHA, s. r. 0.
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1.4  Vysledky hospodareni

Tabulka 1: Vysledky hospodaieni spole¢nosti ROTAREX PRAHA, s. r. 0. v letech 2007 - 2011

(v tis. K&)

Ucetni rok

2007

2008

2010

2011

Provozni vysledek

hospodateni

-7 207

-2411

-287

2292

Finanéni vysledek

hospodateni

-343

-8 300

3154

-695

Vysledek hospodateni

pted zdanénim

-7 550

-10 711

2 867

1597

Dan z piijmu za

béznou ¢innost

Vysledek hospodareni

za béznou ¢innost

-7 550

-10 711

2 863

1597

Zdroj: Vykazy ziski a ztrat 2007 — 2011

Obrazek 9: Prehled vysledki hospodateni v grafu
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Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013
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Z vysledkt hospodareni za obdobi od roku 2007 do roku 2011 vyplyva, Ze se spole¢nost

v roce 2007 — 2009 nachazela ve vyrazné ztraté. Ztrata byla zptisobena tim, Ze nebyly jasné
stanoveny vnitropodnikové ceny. V cenach nebyly zahrnuty rezijni naklady, coz jsou napf.
mzdy technicko-hospodaiskych pracovniki, sluzebni auta. Pfi¢innou také bylo to, Ze
matefska spolecnost, stejné jako jiné zahrani¢ni firmy, nedvetuji ceskému danovému
zakonodarstvi a chtéji piiznavat zisk pouze v jejich zemi, v tomto ptipadé v Lucembursku.
Maji pocit, ze jsou schopni ucinn¢ ovlivnit vysi odvadéné dané z piijmu.

V roce 2009 doslo ke kapitalizaci, diky niz ztraty zmizely. Prouctovaly se s kapitalovymi

fondy.

Vedouci financi ve spolecnosti RTR jsou toho ndzoru, ze tento postup neni spravny, nebot’
danové zatizeni v Ceské republice je mnohem niz8i nez v Lucembursku, kde dail z pfijmi je

35%, kdezto v Ceské republice daii ¢ini jen 19%.

2 Charakteristika nakupu

Kazdé podnikani je v podstaté nakup a prodej, jako zaklad smény vedouci k uspokojeni
potteb. Sménu chidpeme jako ziskani zddouciho produktu od nékoho nabidnutim néceho

jiného. (Synek & kolektiv, 2011)

Ndakup organizaci je rozhodovaci proces, ve kterém si organizace zptesiuji pozadavky na
nakup vyrobki a sluzeb, identifikuji, posuzuji a vybiraji si z riznych alternativ produkti

a dodavateld. (Mainzova, 2001)

Ndakup odpovida za pruzné obstaravani materialu, dodavatelll, novych strojii a zafizeni.
S vyrobou spolupracuje pti nacasovani a uréovani nezbytného mnozstvi dodavek a jejich
dopravy, hodnoceni kvality dodavek, servisu a cen. (Kavan, 2002)

vvvvvv

kterou zac¢ina transformacni proces v ném probihajici.
Nakupem oznacujeme vSechny ¢innosti podniku, které maji za cil ziskdni hmotnych
i nehmotnych vstupti do podniku. Na rozdil od zahrani¢ni, zejména ¢asti némecké literatury,

nezahrnujeme do nékupu kapitél a pracovni silu.
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V SirSim slova smyslu Ize nékup podniku charakterizovat jako soubor ¢innosti podniku
souvisejicich se stanovenim potieb materidlovych zdroji na zabezpeceni predmétu ¢innosti
podniku a spojenych s jejich obstaravanim, dopravou, piijmem distribuci vstupt, fizenim
zasob a pripadnou jejich upravou pied predavani do vyroby, kontrolou a reklamaci

nekvalitnich vstupti. (Tomek & Hofman, 1999)

2.1  Zakladni funkce a ikoly nakupu

Nakup patii mezi nejdiilezitéjsi podnikové aktivity. Nositelem funkce nakupu je nejcastéji
utvar nakupu. Zakladni funkci utvaru je efektivni zabezpeceni predpokladaného pribéhu
zakladnich, pomocnych a obsluznych vyrobnich i nevyrobnich procesti surovinami,

materidlem a vyrobky, a to v potfebném mnoZstvi, sortimentu, kvalité, ¢asu a mist¢.
Splnéni této zakladni funkce se predpoklada:

» co nejpiesnéji a veas zjistovat budouci predpokladané potfeby materialu
volit optimélni zdroje pro uspokojovani potieb
systematicky sledovat a regulovat stav zasob

pecovat o zajisténi odpovidajici kvality nakupovanych materiali

YV V VYV V

vytvaret a zdokonalovat odpovidajici informacni systém pro fizeni nakupniho procesu,
zajistit aktivni servisni uskutec¢novani ptipravy, vydeje a pfisunu materidlu na mista

spotieby

2.2  Cile nakupu

Zakladni cile podniku slouZi jako smérnice pro cile, které z nich vyplyvaji ve funkénich

oblastech. Problémy musi byt feSitelné jak ndkupem, tak prostfednictvim ostatnich ¢innosti.

Cile nakupu zahrnuji:

» uspokojovani potieb
» snizovani nakupnich naklada
» zvySovani jakosti nakupu

» snizovani nakupniho rizika

18



zvySovani flexibility nakupu

podporovani nakupnich cila orientovanych na vetfejné zajmy

Uspokojovani potreb
U organizaci vznika potfeba urcitych vyrobku a sluzeb pro vyrobni proces. Tim, ze

organizace maji potieby a pozadavky, udéluji vyrobkiim i sluzbam hodnotu.

Snizovani nakupnich nakladit

Snizovani nakladi mize vést k narlstu rizika, snizeni kvality nebo rlstu zadsob. Cena
muze zahrnovat riizné poloZzky, to se tyka nejen ceny vlastniho vyrobku, ale i naklada
na pojiSténi a na piepravu. Podstatné je, jak je kalkulovéano baleni a pomiicky pfti

piepravé.

ZvySovani jakosti ndkupu

PoZzadavek jakosti ndkupu Casto vytvari rozpor mezi pozadavky na jakost na strané
jedné a parametry na strané druhé. V oblasti nakupu by méla byt jakost
samoziejmosti, protoze nekvalitni material na vstupu do podniku zpisobuje pfi

prichodu vyrobnim procesem z hlediska Skod multiplikacni efekt.

Snizovani nakupniho rizika

Se snizujici se jakosti pribyva riziko ndkupu. Jakost mize byt vSak definovana nikoli
absolutné, ale relativné jako uspokojeni potfeb nakupce danym produktem. Riziko se
tyka jak nakupovaného vyrobku (nedodrzeni parametri a mnoZzstvi), tak podminek.
Riziko spojené s mistem dodani miize mit dv€ podoby, a to bud’ neni mozné vyvazet

ze zem¢& dodavatele, nebo nelze dovazet k nakupci.

Zvysovani flexibility nakupu

Cim nejjist&jsi je budoucnost, tim flexibilngjsi musi byt planovani. Zajisténi flexibility
pii existujicim riziku nakupu spociva ve volbé¢ alternativ, které 1 po vzniku
neplanovanych udalosti ponechaji podniku dostate¢né volny prostor k ptizplisobeni se.
Nékupni flexibilita je zde chapana jako chovani, které poskytuje do budoucna volny

manévrovaci prostor pro vyuziti vice ndkupnich ptilezitosti.
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6. Podporovani nakupnich cilii orientovanych na verejné zdajmy
Propojenost s okolnim prostfedim zavazuje bezprostiedné podniky, aby premyslely o
dasledcich svého jednani, z ¢ehoz vyplyne i diilezita role vetfejné prospésnych zajmi.

(Tomek & Hofman, 1999)

Obrazek 10: Aspekty nakupni flexibility

Aspekty nakupni flexibility

Aspekty tykajici se podniku:

» Financni potencial
= Vécny potencial:
Skladovaci zatizeni

Aspekty tykajici se trhu:

= Struktura nabidky
= Struktura poptavky
» Charakteristika vyrobkl

Ptepravni zafizeni

Stavy zasob
Vyrobni zafizeni apod.
»  Know-how
Vyvojova zakladna
Informacni zakladna
* image

Zdroj: Tomek, Hofman: Moderni fizeni ndkupu podniku

2.3  Formy a postupy pfri fizeni nakupniho procesu
Nakup miize mit formu:
» piimého nakupu s jednou platbou nebo s platbou ve splatkach s dohodnutymi terminy
dil¢ich plateb
> leasingu

» pronajmu zafizeni, naradi, dopravnich prostifedki apod.
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Dale 1ze ¢lenit nadkup:
» nakup materialu a vyrobki k opétovnému prodeji
» nakup materialu a komponentt pro potieby vyroby
» nakup materialu, vyrobki, komponent a sluzeb pro zajisténi provozu

(Synek & kolektiv, 2011)

Dalsi analyza hledd rozdily mezi raznymi typy primyslového nékupniho rozhodovani.

Muzeme rozlisit tii typy nadkupniho rozhodnuti:
1) piimy opakovany nakup
2) modifikovany opakovany nakup

3) novy nakup

ad 1:

V tomto ptipadé jde o staly, opakujici se sortiment ndkupu (opakovana potieba). Dosavadni

zkuSenosti G€astnikl rozhodovani jsou pokladany za pln€ dostacujici.
Znaky ptimého opakovaného nakupu:

e jsou zajiStovany potieby, které pokracuji nebo se opakuji; tento druh ndkupu probiha
podle zabéhnutého postupu

e 0 kazdé¢ transakci je vétSinou rozhodnuto v ndkupnim oddéleni

e formalné nebo neformalné existuje seznam piijatelnych dodavatela

¢ ne kazdy dodavatel musi byt na tomto seznamu uvazovan

e nakupujici maji mnoho zkuSenosti, a proto potiebuji méné novych informaci

e tyto nakupy vétSinou piedstavuji ptevaznou Cast individualnich nakupt spole¢nosti

e také nakupy, jejich thrady, dodaci lhity atd. se mohou ménit od transakce k transakci,

pokud tyto odlisnosti nebudou ditvodem, aby se uvazovalo o novém zdroji nabidky.

Ptimé opakované ndkupy jsou rutinni ndkupni rozhodnuti, ktera jsou malo komplikovana a
ktera mohou byt provedena jednou osobou v organizaci. Nakupce si vybird ze seznamu
dodavatelll a dava vahu jednak svym minulym zkuSenostem s nimi, jednak objemu a kvalité
jiz dtive uskutecnénych zakazek. Uptednostiiovani jsou dodavatelé poskytujici lepsi nabidky,

rychleji reaguji na problémy a davajici vétsi jistotu dodavek. ,,In“ dodavatelé (majici zakazku)
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usiluji o udrzeni vyrobku a sluzby na trhu dobrou kvalitou. Casto nabizeji automatizovany
systém objednéni, ktery Setfi Cas odbératele. ,,Out dodavatelé (bez zakazky) se snazi
zaujmout odbératele nééim novym nebo vyuzivaji momentalni nespokojenosti odbératele
s nekterym jeho dodavatelem. Snazi se ,,uchytit se na trhu* ziskdnim malé objednavky, ktera
se pozd¢ji muze rozsifit.

Situace pfimého nakupu je nejvice zvladnuta obchodni metoda nakupu mezi podniky a
vyzaduje malo novych informaci nebo dokonce zadné nové informace. Obchoduje se podle

zab&hnutého postupu, bez velkého premysleni a Gsili.

ad 2:

Rozhodovaci situace, jak je charakterizovana, neni nova, avSak pifi ohlédnuti zpét je od
podobnych situaci vice ¢i méné odliSna. Ackoli jiz mame zkuSenosti, musime dodatecné
informace stejn¢ obstarat. Nezavisle na existujicich zkusenostech je tfeba brat ohled také na

nové¢ alternativy, které:

e se mohou vyvinout z nové nebo piimé opakované nakupni situace

e zahrnuji pokracujici nebo opctovnou potiebu nebo se mohou rozsifit na podstatné
vétsi okruh operaci

e jsou znamé, ale mohou byt zménény

e vyzaduji pfed vytvorenim kone¢ného rozhodnuti dodate¢né informace

e mohou vzniknout kvili vné&j$im udéalostem, jako je napf. stav nouze nebo také ¢innosti
prodejct

e mohou vzniknout vnitiné, napf. v diisledku novych nakupnich vlivi, tlak na sniZeni
nakladi, v disledku snahy o zvySeni kvality nebo zlepseni sluzeb

e Vv pfipadé prodejct, ktefi nejsou toho Casu dodavateli, znamenaji pokus o proménu

piimych opakovanych nakupii zakaznikli na modifikované opakované nakupy

Modifikované opakované ndkupy nastavaji za situace, kdy zadkaznik chce zménit druh
vyrobku, cenu, podminky dodavek ¢i jiné okolnosti. Modifikovany opakovany nakup
zpravidla vyzaduje dal§i UcCastniky jak ze strany nakupce, tak ze strany dodavatele. ,,In*
dodavatelé byvaji v takovych ptipadech nejisti a snazi se ze vSech sil, aby si udrzeli zakazku.

,Out* dodavatelé citi ptilezitost, snazi se nabidnout lepsi podminky a ziskat zakdzku pro sebe.

Pti modifikovanych opakovanych nédkupech obvykle maji ti, kteti o nakupu rozhoduji, velmi

vvvvv
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elementem je zde neustdlé upravovani cen. Pred konecnym rozhodnutim stoji za to hledat
dodate¢né informace a alternativy. Povaha nakupnich pozadavkll se méni tak, ze doba

zab&hnutych nakupt se stale zkracuje.

ad 3:

Ucastnici rozhodovani stoji pied zcela novym a dosud nefeSenym problémem. Dosavadni
zkusenosti nakupniho chovani jsou proto irelevantni a pfed nakupnim rozhodnutim je velka

potfeba informaci. Nakupni alternativy jsou neznamé. Novy nakup je charakterizovan tim, ze:

e je zajiStovano uspokojeni potieby a jsou feSeny problémy, které se difive
nevyskytovaly
e nakupci maji vétSinou nedostacujici nebo nepodstatné minulé ndkupni zkuSenosti, a
proto potiebuji velké mnozstvi informaci
¢ ndkupci musi hledat mozné nové zplisoby feSeni problému a mozné dodavatele
e byva spiSe vzacny, ale je zaroven dulezity pro ndkupce, protoze jim poskytuje
zkuSenost pro pozd¢ji mozné opakované ndkupy
e mulze byt ,potencidlné ocekdvan a muize se vyvinout do tvirc¢iho a inovac¢niho
marketingu
O novém nakupu lze hovofit, kdyz zdkaznik kupuje zboZi ¢&i sluzbu poprvé. Cim je koupé
nakladnéj$i a riskantnéj$i, tim vice ucastnikii se podili na rozhodovacim procesu, tim
usilovnéjsi je sbér informaci a vice ¢asu si rozhodnuti vyzada. Pii novém nakupovani se musi
vyfesit problém, co a jak koupit. Prvni nédkup je nejvétsi piileZitosti pro dodavatele. Proto se

snazi ziskat co nejvétsi vliv a nabizeji uzitecné informace a pomoc.

Novy nakup prochazi nékolika stupni: védomi, zdjem, hodnoceni, vyzkouSeni a pfiijeti.

védomi = hromadné sdé€lovaci prostredky
zajem = zastupci dodavateld
hodnoceni <« technické informace

vyzkouseni <« provozné technologické informace
ptijeti < mira uspokojeni potieb
Tato zjisténi napovidaji obchodnikim, které prostiedky v daném okamziku zvolit.

(Tomek & Hofman, 1999)
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Tabulka 2: Reakce na odli$né nakupni situace a profil hlavnich marketingovych strategii

Nakupni Aktivity dodavateli, ktefi jsou Aktivity dodavateli, ktefi jsou
situace "in" "out"
Nové nakupy | Sledovani rozvijejici se potieby Urceni specifickych potieb.
v organizaci. Poznani specifickych |V pocate¢nich fazich ndkupniho
potieb. V pocatecnich fazich procesu aktivni poskytovani
nakupniho procesu aktivni obchodné technickych informaci.
poskytovani obchodné technickych
informaci.
Piimé Posileni vz4jemnych vztahti mezi Snaha ukézat organizacim,
opakované nakupujicim a prodavajicim. ze uzitek z opétovného zkoumani
nakupy Ptizplisobeni se rozvijejicim se pozadavkl a dodavatel
potifebam zakaznikd. prevysuje miru naklada. Pokus
umistit se na seznamu preferovanych
dodavatelii rovnou na druhém nebo
tretim miste.
Modifikované |Korigovani problémi se zékazniky. |Reakce na problémy organizaci
opakované Analyzovani a poznavani potieb s existujicimi dodavateli. Presvédcit
nakupy zakaznikd. organizace, aby vyzkousely

alternativni
nabidky.

Zdroj: Tomek, Hofman: Moderni fizeni nakupu podniku

2.4

Nakupni rozhodovaci proces

Rozhodovaci proces pii nakupu se ¢leni na n€kolik dil¢ich rozhodovacich kroki. Jejich

vyznam se li§i podle toho, o jaky typ ndkupu se jednd. Obvykle se uvadi a v praxi uskutecnuji

tyto kroky:

» poznani problému — iniciace nakupu

v V VYV VvV 'V

identifikace charakteru potieby

specifikace vyrobku

soustiedéni nabidek

vybér dodavatelt
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nakupni prizkum trhu — prizkum dodavatell a predikce budoucich potieb




zadani dodavatelll
zadani objednavek a sjednani smlouvy

kontrola dodavek

YV V VYV V¥V

hodnoceni dodavatelu

(Synek & kolektiv, 2011)

Obrazek 11: Faktory ovlivitujici nakupni rozhodnuti

Podminky dodavky

Jakost

Mnozstvi
Faktory ovliviiujici
nakupni rozhodnuti Cena

Cas

Dodavatel

Zdroj: Tomek, Hofman: Moderni fizeni nakupu podniku

2.5  Pribéh primyslového nakupniho procesu

Primyslovy nakupce musi samoziejmé reagovat na vzniklé potieby nebo problémy. Poznani
potieb je vSak pouze prvnim krokem primyslového nakupniho procesu. Nasledujici Ctyti faze

nam piiblizi jeden z modelti tohoto procesu:
1) definovani problému
2) organizacni vymezeni nakupnich odpovédnosti a pravomoci

3) hledani postupti pro identifikovani nabizeného produktu a pro stanoveni vybérovych
kritérii

4) vybérové postupy pro zhodnoceni a vybér mezi riznymi variantami.
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ad 1:

Nejvice prumyslovych prodejcti se realizuje jako reakce na zvlastni potteby ¢i problémy
podniku. Od nakupovaného produktu se ocekava, ze napomuze vyftesit existujici problém
nebo uspokoji zvlastni pottebu. Pokud firma nema vlastni finan¢ni prostiedky a nezna
pfesnou vysi potiebnych financi na ndkup, musi se priimyslovy nakupce zabyvat i rozpoétem

a popt. také zajiSténim financnich zdroja.
ad 2:

Vliv ndkupce na nadkupni rozhodnuti miize byt spise determinovan jeho odpovédnosti nez
formalnim vymezenim pravomoci v ramci organizac¢ni struktury. Odpovédnost nakupce bude

v dané ndkupni situaci funkci:
1) technické slozitosti vyrobku

2) dulezitosti vyrobku z hlediska cenového nebo z hlediska navaznosti na proces nebo
systém, ktery bude vyrobek dale pouzivat

3) technickych a specifickych znalosti, které nakupce o daném vyrobku ma

4) postaveni nakupce

V nékterych organizacich je odpovédnost za nakupni rozhodnuti ptifazena nakupni skupiné ¢i
nakupnimu centru. Pokud se tak stane, vyplyva to zejména z toho, Ze hlavnim predmétem

posouzeni jsou informace o trhu, a ne znalost fyzického vyrobku.
ad 3:

Tato faze se tyka provétovacich postupti pro identifikaci nabidek produktt a pro stanoveni
odpovidajicich vybérovych kritérii. Primyslovy kupujici plni v podstaté dva kli¢ové ukoly
souvisejici se sbérem a analyzou informaci:
1) Rozsifovani kritérii, podle kterych maji byt hodnoceni potencialni prodejci. Tato
kritéria jsou pfitom obvykle zalozena na odhadu toho, co je potiebné, v porovnani
S tim, co je dosazitelné.
2) Vyhledavani jinych vyrobku na trhu, které pfichazeji v ivahu. Dulezité je to, ze
nakupce hleda prodejce stejné tak, jako prodejce hleda nédkupce.

ad 4:

Konec¢na faze primyslového nakupniho procesu se tyka odpovidajicich postupti pouzivanych

pii hodnoceni a vybéru riznych moznosti. Jakmile byly jednou identifikovany mozné
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alternativy vyrobkul a dodavateld, je tfeba, aby si ndkupce z téchto nabidek vybral. Ve
vybérovém procesu se uplatituji rozhodovaci pravidla a zvlastni kritéria pro hodnoceni
nabidek vyrobku. Tato pravidla vychazeji z cilt, politiky a postupii stanovenych

managementem podniku.

Uvedené faze maji v primyslovém ndkupnim procesu pfedev§im vyznam pro pramyslové
prodejce, ktefi se snazi svymi metodami ptiblizit potencidlnim zakazniktim. Uvedené faze
jsou zde prezentovany jako vhodna cesta ke zkoumani priimyslového ndkupniho procesu a
dilezitosti nékterych aktivit v pribéhu tohoto procesu.

(Tomek & Hofman, 1999)

2.6 Organizace nakupu v podniku

Pti feSeni organizace a fizeni nakupu v podniku je nutno se zamé&fit na hledani a pfijeti
spravnych rozhodnuti tykajicich se zejména pojeti funkce nadkupu, miry a forem centralizace a
decentralizace, umisténi a ekonomického postaveni utvaru ndkupu v organizacni struktuie
podniku, vnitfni délby prace, feseni vztahu k ostatnim vnitropodnikovym utvartim, jakoz i

forem, metod a postupti pfi uskutecniovani fidicich a provadécich aktivit.

Existuje fada obecnych moZnosti, jak ndkup podniku organizovat. VZdy vSak plati zasada

vylouceni dvou extrému:

1. mechanického piejimani cizich vzora bez tvirci aplikace
2. uplatnovani urputné snahy jit svou zcela vlastni cestou, bez zfetele na zkusenosti
jinych.
Obava z téchto extrému neni zbyte¢na, zejména v sou¢asném obdobi ¢asto ,,tapajici‘

transformace v oblasti nakupu.

Pokud jde o miru centralizace a decentralizace, je nutné vzdy uvazit konkrétni podminky a
rozhodnout se s ohledem na disledky pro celkové hospodaiské vysledky podniku nejen

Z hlediska kratkodobého, ale pfedevsim dlouhodobého. Vhodné uplatnéné centralizace vytvaii
vétsinou lepsi predpoklady pro efektivni hospodateni se zasobami; snizeni ¢asti polozek
rezijnich nakladd, jakoz i ur€ité vyhody pii feSeni vztahti s dodavateli, ale negativné se

projevuje v mensi pruznosti pii feSeni zmén potieb a deficitnich situaci a ¢asto i ve vyssich
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opatfovacich nakladech (dopravné, manipula¢ni naklady). Decentralizace vétSinou umoziuje

ucinngjsi feseni systému stimulace, rozvoje iniciativy a pti hledani a uskute¢iiovani

pozitivnich zmén.

Umisténi atvaru v organizacni struktuie podniku je nejcastéji specifikovano do obchodniho
popft. obchodné ekonomického useku. Ve velkych podnicich se uplatituje forma organizace
nakupu jako samostatného nakupniho zavodu ¢i nakupni spravy.

(Tomek & Hofman, 1999)

2.7 Rozhodovani o dodavateli

Vybér dodavatele je mimotadné diillezitym, mozno fici dominantnim pfipadem rozhodovani,
které se ve znaéné mite dotyka nakupu (nakupniho Gtvaru) kazdého podniku. Cim vétsi
nakupni moznosti, ¢im vice dodavateltl, tj. moznosti, jak uspokojit vnitropodnikové potieby,
tim zavaznéjsi 1 obtiznéjsi je toto rozhodovani. Rozhodovani o dodavateli neni jednoduché: je
nutno brat v tvahu fadu kritérii. Kvalita volby ma mimotadn¢ zavazny vliv na vysledky
hospodateni kazdého podniku. Projevuje se v ndkladech, zasobach i kvalité a prodejnosti
vyrobkl, a tim ve svych disledcich v zisku. Rozhodovani o dodavateli je proces, ktery
predchazi naro¢na faze ziskavani pomérné pocetnych soubori informaci a po némz nasleduje
dal$i nakupni komunikace s dodavatelem. I kdyZ je o dodavateli na zdklad€ uskute¢néného

vybérového tizeni rozhodnuto, nelze ustat v hleddni novych nékupnich ptilezitosti, tj.

V posuzovani a vybéru jiného nového dodavatele, ktery nabizi lepsi podminky.

Konkrétni manazerské nakupni aktivity, které nasleduji po vybéru dodavatele a probihaji pred
vlastni realizaci dodavky, jsou nékdy oznacovany jako operativni rizeni nakupniho procesu.

Bezprostfednimi impulsy, podklady a obsahem operativniho fizeni ndkupu jsou:

» podrobna aktualizovana predikce a specifikace budoucich potieb podle jednotlivych
vhitropodnikovych spotiebitelli, materialovych polozek a dodavatelti (o nichZ bylo
rozhodnuto), redukovanych o stav zasob

» rozhodovani o podminkach dodavek a jejich vyjadieni v objednavce

» projednavani kontraktu (kupni smlouvy) s dodavatelem podle platnych pravnich
norem

» komunikace s dodavatelem a vnitropodnikovymi spotiebiteli v mezidobi od potvrzeni

smlouvy do realizace dodavky
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Dulezité je pfedbézna aktualizace téchto vychozich tdaji a provérka opodstatnénosti uzavieni
kupni smlouvy s ohledem na stavy zasob a zavazny materidlovy (vyrobkovy) sortimentni

standard.

Soucéasti vybéru dodavatele (jeho volby) neni jen rozhodovani ,,od koho nakoupit®, ale i
rozhodovani o podminkéach dodavek. Dilezity pfi tomto rozhodovani je vychozi kontakt

s dodavatelem. Zptsob kontaktu a jeho obsah do znacné miry zavisi na informacich, které

0 ném dosud mame. Pfi uskutecnéni kontaktu, bez ohledu na formu (dopis, fax, mail, telefon,
osobni), je diilezité ,,védét, co chei®, vEas zachytit a posoudit reakci dodavatele, ziskat takové
doplnujici informace, aby bylo mozno posoudit solidnost dodavatele a ziskat obraz o jeho
managementu. Pro rozhodovani jsou dilezité aktualni informace o nakladech na potizeni
dodavek od dodavateli, ktefi ptichazeji v tivahu, jakoz i o tom, jaké jsou ptedpoklady pro
zvySeni hospodarnosti téchto dodavek. Dulezité je znat i rezervy v kapacitach, které by

dodavateli umoznovaly v ptipad€ potieby pruzné zvysit objem dodavky.

Ukolem nékupce po vybrani dodavatele je vypracovat navrh objedndvky. Jde o zavaznou
objednéavku u jednoho nebo nékolika dodavateli. Objednavky musi obsahovat nalezitosti
stanovené zadkonem, jakoZ i ty, na kterych se dohodnou. Nejdilezit&jsi je specifikace vyrobku,
vymezeni pozadované kvality, terminu dodavek a dalsich dodacich a platebnich podminek,
ceny, danovych a jinych finan¢nich nalezitosti. Snizeni administrativniho zatizeni pracovnik
nakupu lze dosdhnout uzavirdnim smluv (objednéavek), které zakladaji dlouhodobé;jsi vztah,
kdy se dodavatel zavazuje zdsobovat firmu podle potieb za dohodnutou cenu po dobu ve

smlouveé vymezenou.

Dulezitou soucasti rozhodovani je stanoveni velikosti objednavky, resp. Frekvence dodavek, a

tim vlastn€ 1 determinovani tirovné zasob a vyse nakladl na ndkupni proces.

2.7.1 Kiritéria rozhodovani pri vybéru dodavatele

Pti vlastnim rozhodovani je moZzno zvazovat celou fadu kritérii, které se dotykaji nabizenych
vyrobkl a sluzeb, zejména jejich jakosti, ceny a kontrakta¢nich podminek, jakoz 1 tiroven,
povest a chovani dodavatele samého.

Existuje fada ¢lenéni a variant uspofadani kritérii, které se lisi nejen poctem vybranych

kritérii, ale 1 jejich pojetim a oznaenim:
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» kritéria, ktera se tykaji vyrobki a sluzeb k nim (servisnich sluzeb)

» kritéria, ktera se tykaji ceny a kontraktacnich podminek (dodacich, platebnich)

» kritéria, ktera se tykaji dodavatele, jeho image, jakoZz i chovani

2.7.2 Prehled kritérii pro volbu dodavatele

Kritéria tbkajici se virobkii a sluzeb k nim

e schopnost dodat potiebné vyrobky v potfebném mnozstvi, kvalité a provedeni

e kvalita, vydatnost, spolehlivost a preciznost vyrobku z hlediska certifikace a
technickych norem

e uroven poskytovanych sluzeb (predsmluvnich, smluvnich a posmluvnich) a servisu,
poradenstvi a technickd pomoc pfi uzivani

e systém kontroly jakosti z hlediska certifikace a modernich metod fizeni jakosti (TQM)

e pomoc pii odborné technické ptiprave uziti vyrobku

e kvalita baleni vyrobku a jeho manipulacni pfipravenost, stupeii ochrany pro pfepravu

e garance spolehlivosti vyrobku

e jednoduchost udrzby a oprav

Kriteria tvkajici se ceny a kontraktacnich podminek

e cena, slevy, srazky
e dolozky o nahrad¢ skod vzniklych vadnou dodavkou
e platebni podminky, vstficnost k pozadavkim a pochopeni pro situaci firmy

e ochota pfistoupit na nové formy v dodavkovém rezimu, napft. systém ,,just-in-time*

Kritéria tvkajici se dodavatele, jeho image a jeho chovani

e inovacni technické schopnosti a pfedpoklady (finan¢ni, technické, personalni,
manazerské, organizacni)

e vykonnost a pov€st managementu projevujici se ve vztahu k okoli a uvnitf firmy

e vyrobni kapacity, spolehlivost a rezervy v jejich vyuziti, pruznost vyrobniho profilu

e povest firmy, image, goodwill jako dodavatele
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e finan¢ni situace firmy, ekonomicka stabilita, bankovni divéra
e postoj ke kupujicim, vstticnost, viille dohodnout se 0 zménach kontraktt
e pracovni vztahy uvniti podniku projevujici se i ve vnéjsich vztazich

e zkuSenosti jinych odbérateltl, jejich hodnoceni

U opakovanych nakupt se doporucuje opakovat rozhodnuti o volbé dodavatele (2x do roka),
a to na zaklad¢ aktualizovanych informaci doplnénych o srovnani novych nakupnich

moznosti a zkuSenosti.
Pti ndkupnim rozhodovéni je uzite¢né rozlisit dve skupiny dodavatelt:

1) dodavatelé velmi mali, pro néz i drobné zakazky jsou dulezité. Jde napf. o mistni
dodavatele, ktefi tizkostlivé dbaji o dobrou ,,mistni povést*. Proto byvaji velmi

spolehlivi a pruzni a obvykle s nimi byvé lepsi jedndni nez s vétSimi dodavateli.

2) vetsi dodavatelé, kteri jsou schopni dodat, casto i pohotové, pomérné Siroky sortiment
vyrobkii.
Podle ptistupu k inovacim vyrobk Ize rozlisit:
e konzervativni typ dodavatele — dodavé stejny sortiment po dlouha léta, ptilis

neusiluje o inovace, ale snazi se byt spolehlivy

e inovacni typ dodavatele — prosazuje zmény jak vyrobku, tak technologie
vyroby, jakoz i ostatnich parametrti nakupniho marketingového mixu,

problémem byva mensi stabilita a urcité poc¢atecni problémy ve vzajemnych

24

Mohou se vyskytnout i specifické pripady:

1) Nakupce ma piikaz nakoupit to nejlevnéjsi s ohledem na finanéni problémy firmy

2) Subjektivni piistup pii nedokonalé, malo u¢inné stimulaci nakupce

3) Subjektivni zajmy, kdy nakupce jedna pod riznym natlakem. Nekdy uplatniuje jen
ptilezitostna rozhodnuti, kdy klade vétsi diraz na osobni prospéch nez na prospéch
firmy

4) 'V nékterych ptipadech je vybér z pifedloZzenych nabidek dodavatelll uskute¢iiovan
podle pfesné legislativné vymezenych procedur ,,vybérového tizeni“. Jde o velké

statni zakéazky, investi¢ni akce apod.

(Tomek & Hofman, 1999)
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2.8  Nakup ve spole¢nosti ROTAREX PRAHA, s. r. o.

Zaméstnanci oddéeleni ndkupu ve spolecnosti RTR se staraji o ndkup zbozi a materidlu
za minimalni naklady, musi tedy respektovat principy hospodarnosti. Nakupuji vSak v co

nejlepsi kvalité, v pozadovaném mnozstvi a v dohodnutém terminu.

Spolec¢nost RTR nakupuje pievazné formou piimého nakupu. Mnoho zatizeni (napf. stroje —
pece na taveni mosazi a dopravni prostiedky — sluzebni auta) zakoupila spole¢nost formou
leasingu. Materidl nakupuje predevsim pro vyrobu a dalsi zpracovani. Nakup provadi

vétSinou od stejnych dodavatelii dle predchozich zkusenosti.

2.8.1 Nakupni rozhodovaci proces

Ve spole¢nosti RTR pouzivaji pracovnici v oddéleni nakupu dva pocitacové programy, a to
systém INFOR COM a BAG OFFICE. Pies syst¢tm BAG OFFICE potvrzuji objednavky
od odbératelt a tim zaroven zjisti, jaké druhy materialu a zboZi musi objednat. Systém

INFOR COM slouzi jako program, pies ktery se objednavé zboZzi a material od dodavateld.

Pokud je potieba ndkupu, musi pracovnik z oddéleni planovani (planovac) piedlozit ndkupci
predbéznou objednavku, kde jsou uvedeny zakladni tidaje o materialu a zbozi, které je nutno

objednat.

Nékupce je tedy povinen podle predbéZné objednavky vystavit objednavku, kterd musi mit

urcité nalezitosti, a to jsou:

» nazev firmy

» nazev firmy dodavatele

» datum vystaveni objednavky

» udaje o objednavaném zbozi a materialu
o nazev, ¢iselné oznaceni
o mnozstvi
o cenazakus
o celkova cena

» jméno a podpis objednavatele
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» jméno a podpis jednatele

Pokud jde o opakovany nakup s vybranymi dodavateli, sestavi Si RTR s dodavateli ro¢ni nebo
mésicni plany na ndkup materidlu a zbozi, kde jsou pfesné¢ dohodnuté terminy a mnozstvi
nakupu, podle které¢ho se musi drzet. Obcas se vSak stane, ze RTR dostane vice zakazek nebo
o nékteré piijde, a tudiz jim nevyhovuje sestaveny mésicni nebo rocni plan, musi vcas
oznamit dodavatelim ptipadné zmény v planu a vystavit tak objednavku.

Objednavky jsou ¢islovany a maji takovyto format: RTR13XXXXX (RTR oznacuje
spolecnost ROTAREX PRAHA, s. 1. 0., 13 oznacuje rok 2013, XXXXX jsou potadova

Cisla objednéavky). Ve spole€nosti je dand pouze jedna objednavkova fada, takze se tim
vSichni nakupci musi fidit a kontrolovat tak 1 vydané faktury kolegti. VSechny objednavky

jsou zadany v systému pro objednavky, coz je systém INFOR COM.

U opakovaného nakupu se snazi nakupce o snizeni nakladi. Sestavuji tak s dlouholetymi
dodavateli tzv. ,,ramcové smlouvy®, ve kterych si dohodnou pevnou cenu za material a zbozi.

Ramcové smlouvy se obvykle sestavuji na Sest, dvanact nebo osmnact mésict.
Ramcova smlouva musi vidy obsahovat:
> identifikaci objednavatele a dodavatele — nazev, sidlo, ICO
» nazev a mnozstvi materialu a zbozi
> dohodnutou cenu
Pfi novém nakupu je vétSinou hledan vhodny dodavatel ptes internet. Pro vybér je obvykle
potieba 5 — 7 dodavateld, kterym je zaslana poptavka. Ta musi obsahovat samoziejmé& urcité

nalezitosti, kde je ptesné¢ definovano o jaky druh zbozi nebo material se jedna, technologicky

popis popft. vykres a mnozstvi.
Po prijeti nabidek hodnoti RTR vice kritérii, mezi néz patri.

e kvalita — spole¢nost RTR pozaduje velmi dobrou kvalitu, takZe toto kritérium je pro ni

vvvvvv

tomu dostat i do pfipadné ztraty

e dodavani materidlu — zde hodnosti, zda se jedné o spolehlivého dodavatele, zajima se

o dodaci lhiity, baleni dodavek, o lokalizaci dodavatele a o schopnost rychlé reakce
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na pfipadné zmény v objednavkach

e vyrobni moznosti dodavateli — zde se spolecnost zajima o vyrobni kapacitu

dodavatele a o stavu vyrobniho zafizeni

vvvvvv

e cena a platebni podminky — cena pro RTR neni jednou z nejdilezitéjsich kritérii,
jelikoz jsou si jisti, ze pii zavazani se s dodavateli se da cena ujednat tak, aby byly

spokojeny ob¢ strany

Spole¢nost RTR mé nakupni rozhodovaci proces v nasledujicich 5 krocich:
» identifikace charakteru potieby

» prozkoumani a vybér dodavatele

» objednavka

» prtijem a kontrola dodavky

>

ohodnoceni dodavatele

Obrazek 12: Nakupni rozhodovaci proces ROTAREX PRAHA, s. r. o.

Identifikace charakteru potreby

Prozkoumani a vybér dodavatele

Objednavka

Prijem a kontrola dodavky

\RUAVAY,

Ohodnoceni dodavatele

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013
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2.8.2 Hodnoceni dodavatelu

Za hodnoceni dodavateli jsou ve spole¢nosti RTR odpovédni vedouci provozu a vedouci
nakupu.

Dodavatelé jsou hodnoceni podle tii kritérii:
1) Piijem zbozi a dodrZeni termin
2) Nakupni zkuSenosti s dodavatelem
3) Systém fizeni jakosti (QM)

ad 1:

Piijem zbozi a dodrzeni termind je hodnoceno podle 3 ukazatel:

e Shoda dodavek s objednavkami
e Spravnost dodavky

e Spravny pocet dodaného mnozstvi
ad 2:
Nékupni zkuSenosti s dodavatelem jsou hodnoceny podle 2 ukazatelt:

e Dodani dodavky v terminu

e Spoluprace béhem vytizeni zakazky
ad 3:

Systém fizeni jakosti je hodnocen podle ziskani certifikatu ISO 9001.
Kazdé kritérium je hodnoceno body. Pokud dodavatel ziska nejvétsi pocet bodi, je S nim

navazana spoluprace a poté sepsana rdimcova smlouva. Dodavatelé s mensim poctem bodu

slouzi jako nadhrada dodavateld, S nimiZ je navazéna spoluprace.
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2.9  Vypocet tspory v nakupnim oddéleni INDUTEC

Tabulka 3: Piehled uspory v oddéleni INDUTEC

INDUTEC
CCA C7550003 3600| 59,62 € 59,62 € 214 632,00 € 214 632,00 € 0,00 €
INDUTEC
ccl C7500023 19500| 52,00 € 49,50 €| 1014000,00 € 965 250,00 €| 48 750,00 €
INDUTEC
CCOo C7600001 6000| 34,95€ 3525€ 209 700,00 € 211500,00€| -1 800,00 €
INDUTEC
KKMANO | C3110002 7200| 22,34€ 2234 € 160 848,00 € 160 848,00 € 0,00 €
INDUTEC
KKRPV | C9780003 12000 9,54 € 10,28 € 114 480,00 € 123360,00 €| -8 880,00 €
INDUTEC
KKV C9740094 120| 21,88¢€ 20,21 € 2 625,60 € 242520 € 200,40 €
INDUTEC
RDI C8050013 1200| 10,97 € 10,97 € 13 164,00 € 13 164,00 € 0,00 €
INDUTEC
RHPI C1050511 8400 6,30 € 6,80 € 52 920,00 € 57 120,00 €|  -4200,00 €
INDUTEC
RHPY C0460039 720| 19,13 € 18,25 € 13 773,60 € 13 140,00 € 633,60 €
INDUTEC
RP C1420011 240 5,50 € 5,50 € 1 320,00 € 1.320,00 € 0,00 €
INDUTEC
RPI €9950081 1200| 88,08 € 90,02 € 105 696,00 € 108 024,00€ |  -2328,00 €
INDUTEC
RPV C5080043 12000| 22,95€ 2021 € 275 400,00 € 242 520,00 €| 32 880,00 €
INDUTEC
RPVY C5600003 13680 1,05€ 1,20 € 14 364,00 € 16416,00€| -2052,00 €
INDUTEC
SMARTO | (8550014 36000 1,30 € 1,30 € 46 800,00 € 46 800,00 € 0,00 €
INDUTEC
PREAS |C0391021 880| 7448€ 75,00 € 65 542,40 € 66 000,00 € -457,60 €
INDUTEC
AP C7555014 6300| 10,79 € 10,79 € 67 977,00 € 67 977,00 € 0,00 €
INDUTEC
SAM C3990325 4400| 76,98 € 7525 € 338 712,00 € 331 100,00 € 7612,00 €
INDUTEC
AIR C8072503 45720 6,15€ 7,10 € 281 178,00 € 324 612,00 €| -43 434,00 €
INDUTEC
BASI C8245007 880| 7348€ 72,00 € 64 662,40 € 63 360,00 € 1302,40 €
INDUTEC
FLOSID | C2000056 12500 744 € 744 € 93 000,00 € 93 000,00 € 0,00 €
INDUTEC
DAFO C1415018 5600| 18,26 € 19,00 € 102 256,00 € 106 400,00 €| -4 144,00 €
Celkovy soudet 3253 051,00 € 3228968,20€| 24 082,80 €

Zdroj: Vlastni zpracovani pomoci materialu RTR, 2013
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Pro vypocet je pouzit program Exel, kde je z udaji obdrzenych ze spolecnosti RTR spocitana
uspora V nakupnim oddéleni INDUTEC.

V tabulce je uvedeno:
O nazev
o Ciselné oznaceni
o rocni mnozstvi
o cena zadand v systému INFOR COM
o cena nového dodavatele
o rocni obrat pfi roénim mnozstvi a zadané cené¢ v INFOR COMU
o roc¢ni obrat pii roénim mnozstvi a nové cen¢ od dodavatele
Ve sloupci ,,novy dodavatel* jsou zvyraznény ceny cervené, jelikoz jde o ceny, které jsou

navysené oproti cenam, které jsou v systému INFOR COM. V celkovém souctu Ize ale vidét,

ze spole¢nost RTR dosahla 24 082,80 € uspory.

2.10 Navrh na zlepSeni

2.10.1 Dodavatelé

Jelikoz vétsinu vyrobniho materialu dodava mateiska spolecnost, ktera sidli v Lucembursku,
bylo by lepsi, kdyby se ziskali dodavatelé z Ceské republiky, ktefi by dodavali tento material.
USettily by se tim néklady na dopravu a také cas, jelikoz Lucembursko je pomérné daleko.
Nabidek od ¢eskych dodavatelll na tento material je mnoho, ale ceny jsou oproti

lucemburskym dodavatelim stale vyssi.

Autorka se domniva, Ze pokud by nakupci spole¢nosti RTR dostali moZznost nakupu
od ceskych dodavatelt, byla by tim velmi usnadnéna komunikace, nebot’ jazykova bariéra je
zde velikd, coz ma i znacny vliv na stanoveni cen. Po opakovaném nakupu by byla sestavena

ramcova smlouva, kde uz by ceny byly ur¢ité vyhodné&jsi oproti lucemburskym dodavatelim.
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2.10.2 Pocitacovy systém pro oddéleni nakupu

Spole¢nost RTR ma sice dva pocitacové systémy, ale jeden slouzi pouze pro potvrzeni
objednavky od odbératelli a druhy slouzi pro objednédni zbozi a materidlu. S pracovniky

v oddéleni ndkupu a planovani jsme se shodli, ze by bylo dobré vymyslet takovy systém, ve
kterém by byly zahrnuty oba dva systémy. Pokud je potieba objednat material, musi byt
nejprve otevien prvni systém, kde pracovnici zjisti, co je potieba objednat a poté musi ptejit
na systém druhy, kde vytvoii objednavku. Mnohokrat se jim stalo, Ze objednali §patny pocet
kusti nebo dokonce i jiny material. Proto by bylo lepsi, kdyby bylo vSe zahrnuto do jednoho
systému, ktery by obsahoval:

e Registraci objednavek od odbératele — coz by pracovnikiim umoznilo zjistit, jaké
mnozstvi a jaky druh materialu je potieba objednat

e Registraci dodavatelti — umoznéni pracovnikiim evidovat potiebné udaje
0 dodavatelich, ¢i zadavat nové dodavatele do systému

e Registraci materialu — dtlezité udaje o materialu potiebného pro vyrobu a zaroven
informace, od jakého dodavatele 1ze material objednat

e Vytvofeni objednavky na materidl — vytvofeni potfebné objednavky

e Potvrzeni objednavky — zde by pracovnici z oddéleni nakupu vyplnili datum, kdy byla
objednéavka potvrzena

e Datum dodani objednavky — pracovnici ndkupu by vyplinovali datum dodani

3 Charakteristika prodeje

Hlavnim tkolem prodejce je uspéSné uzaviit obchod. Je k tomu potieba zjistit potieby
zékaznika, provést prezentaci a piredvést vyrobek, vyjedndvat, vyporadat se s ndmitkami a

uzaviit obchod.
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3.1 Priprava na prosty prodej

V této Cinnosti se zamétuje na nékolik Ciniteld, které mohou zlepsit vyhlidky na prodejni

uspéch pti prostém prode;ji.

o Znalost vyrobku a jeho vyhody
Pro uspesny prodej nestaci znat jen charakteristické rysy vyrobku. Prodejci by méli
uvadét vlastnosti vyrobku do vztahu se spotiebitelskymi vyhodami. Pfi primyslovém
prodeji mize prodejce fungovat také jak poradce nebo konzultant, ktery je pfivolan

Vv ptipadé, Ze je potieba vyftesit néjaky problém.

o Znalost konkurencnich vyrobkii a jejich vyhod
Umoznuje prodejce vyvazit pfednosti konkurencnich vyrobk, o kterych se mohou
zminit potencialni zékaznici, uvedenim jejich slabosti. V primyslovém prodeji mohou
s odbératelskou organizaci spolupracovat na feSeni technického problému prodejni
technici. MliZe to vést k sepsani vyrobnich specifikaci, jeZ mohou prodejni technici
ovlivnit. Informace o konkurenci lze ziskat z Casopisi, prodejnich katalogii a cenik,

Z rozhovort se zédkazniky a z pfimého pozorovani.

o Stanoveni prodejnich cilit
Pii stanovovani prodejnich cill je nejdilezitéjsi formulovat je spiSe podle toho, co
prodejce chce, aby odbératel udélal, nez podle toho, co bude délat prodejce. Druh
stanovenych cili mize zéviset na prodejnim cyklu vyrobku a na stadiu, kterého
potencidlni odbératel v tomto cyklu dosahl. Prodejni cyklu se urcuje podle toho, kolik
¢asu pravdépodobné uplyne, nez se uzavie obchod.

(Jobber & Lancaster, 2001)

3.2  Mezinarodni prodej
Mnoho zbozi, které nakupujeme, pochazi ze zahrani¢i. Abychom mohli za tyto ndkupy
zaplatit, musime také n&jaké zbozi vyvazet. Ugetni knihou téchto transakei je vydaji za

dovazené zbozi. Rozdil mezi ptijmy z vyvazeného zbozi a vydaji za dovazené zbozi se nazyva

obchodni bilance.
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3.2.1 Obchodni bilance

Za zbozi, které putuje z jedné zemé do druhé, se musi zaplatit. Pokud souhrn vyvezeného
zbozi prevysi mnozstvi zbozi dovezeného, hovotfime o kladné obchodni bilanci neboli o

obchodnim piebytku.

3.2.2 Piimé metody prodeje do zahranici

PridruZené spolecnosti

Ptidruzena spolecnosti mize byt organizaci prodejni, vyrobni nebo v sobé spojovat oboji.
Prodejni pfidruzena spole¢nost obvykle nahrazuje agenty a distributory svym vlastnim
personalem. V ur¢itych ptipadech je mozné, aby firma rozbéhla svoji vlastni obchodni
organizaci s malou investici. Pfidruzena spole¢nost zabyvajici se jednoduchou montazi je
vhodna v ptipadég, Ze produkt ma nadmérnou velikost a vydaje na dopravu by tudiz byly
vysoké. Vyuzitim mistni montazni linky se mohou celkové naklady na pfepravu snizit. Je
Casto ekonomictéjsi prepravovat kontejnery s ¢astmi vyrobku nez cely hotovy vyrobek

nadmérné velikosti
K dillezitym faktortim vSak obecné patfi:

» Vyrobni kapacita — v ptipadé€, ze zahranicni trhy se rozvijeji, miize mit spole¢nost

problémy s vyrobou odpovidajici rozsahu na doméaci ptidé

» Restriktivni opatieni — tam, kde takova omezeni existuji, mize byt zalozeni pridruzené
spolecnosti jedinym zptisobem, jak tato omezeni obejit. Mnoho zahrani¢nich vlad
poskytuje granty a podnéty firmam, které si v jejich zemi zalozi vyrobni zdkladny, a

jejich ndkupni strategie podporuje nadkup zbozi vyrobeného ve vlastni zemi.

» Naklady — pracovni sila a vyrobni zafizeni jsou velmi ¢asto levné&jsi v zahranici a

zalozeni vyrobni zakladny uspofi také naklady na dopravu.

» Prekonani dovoznich omezeni — tam, kde existuji omezeni dovozu, je zfizeni vlastni
vyrobni pfidruzené spolecnosti jedinym zptisobem, jak vstoupit nebo udrzet se na

daném trhu.
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Muze se zdat, ze zakladani pfidruZzené spolecnosti v zahrani¢i vystavuje firmu mnohym
riziktim, ktera napftiklad pfi udéleni licence jsou minimalizovana. Napomahé mistni
zamestnanosti a produkci, a kromé toho miize matetska spole¢nost nabidnout pridruzené
spolecnosti potencial svych zkusenosti a zdroju. Je také snadné;jsi fidit pfidruzenou
spole¢nost, protoze je pod piimym vedenim matei'ské spolecnosti. Hlavni nevyhodou je, zZe
politickd nebo ekonomickd nestabilita v zemi miize zpisobit, Ze fizeni matetskou firmou ze

zahrani¢i bude znemoZnéno.

Spole¢né podniky

Terminem spole¢ny podnik oznacujeme takovou situaci, kdy obvykle dv¢, nékdy i vice, firmy
vyrabéji a prodavaji produkty na spole¢né bazi. Spolecny podnik milize patiit mezi nepiimé i
pfimé metody exportu, zalezi na smlouveé. Spole¢ny podnik mé finan¢ni vyhody, protoze
firmy sdileji naklady na rozvoj. Nevyhodou je, Ze mize dochazet k neshoddm a

neporozuméni mezi jednotlivymi ¢leny.

Piimy prodej
Ptimy prodej umoznuje vysoky stupen fizeni kontroly, o kterém pfti prodeji ptes
zprostiedkovatele nemuze byt fe€. Jedna se o otdzky cen, tivérd, doplitkového prodeje atd.
Hlavni nevyhodou je ¢asté, nékdy dlouhé cestovani a skute¢nost, Ze vyrobce neni nepfetrzité
na trhu pfitomen, coz mize zptisobit problémy.
Ptipady, kdy by byl vyhodné;jsi ptfimy prode;:

» Prace na zakazku — pokud jsou individudlni objednavky velké a vyzaduji individudlni

pfistup

» Nepfretrzitd dodavka — jakmile se rozbéhne, vyzaduje pouze periodické navstévy

Vv zahrani¢i kviili projednani takovych otazek, jako jsou zmény ceny

» Produkty jsou technicky slozité a maji jasné definovany trh — problémy mohou byt

Vv tomto piipad¢ diskutovany mezi dodavatelem a uZivatelem.
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» Geografické sousedstvi — vyvazet diky dobré moznosti vzajemného spojeni

» Je pouze nékolik zakazniki, ale objednavky jsou velké nebo drahé — v téchto
piipadech jsou Cas a ndklady na cestu nizké v porovnani s velikosti a cenou

potencidlni zakazky

3.2.3 Urcovani ceny

Faktor dopravy

Pti urCovani ceny v podminkéch zahrani¢nich trhii se uplatnuji stejné faktory jako u trhu
domaciho. Existuje vSak cela fada dalSich faktort, které musi byt brany v tivahu.
Nejvyznamnéj$im z nich je potencidlné nejvétsi logisticky problém: dopravit zbozi na misto
uréeni. Obvykle musi byt zabezpeceny jiné obaly zbozi, aby nedoslo k poSkozeni pii
dlouhych cestach. At uz je zbozi pfepravovano jakymkoli zplisobem, naklady na dopravu
musi byt zapocitany do ceny vyrobku, a sice do té ceny, za kterou se zbozi bude prodavat, az

dosahne misto svého urceni.

Import

Dalsim faktorem, ktery se uplatituje pii tvorbé ceny, je skutecnost, ze na zbozi, které vstupuje
do zemé, kde ho koupi zdkaznik, mohou byt uloZeny poplatky, clo. Tyto poplatky patfi mezi
ptidavné naklady, které se uplatiiuji pfedtim, neZ se zboZi dostane na trh. Do ivahy musime
brat také restriktivni kvoty uvalené na n€které druhy zboZi, coz znamen4, je stanoven pocet
kusti daného zbozi, které¢ smi byt do zem¢ dovezeno béhem dané ¢asové periody. Nékdy je
pozadovana dovozni licence, coz kromé poplatkii znamena n¢kdy velmi zdlouhavy proces

vyjednavani s ptislusnymi statnimi organy.

Stanoveni ceny piepravy

Tento aspekt je pravdépodobné jednim z nejvice spletitych aspektl pii stanovovani ceny.
Muze byt i kontroverzni, protoZze Casto zahrnuje detailni Setfeni organti stanovujici celni
ptedpisy, spotfebni dan a daniovy systém, pokud se tyto organy domnivaji, ze spolecnosti

zneuzivaji pozice relativnich vyhod. Stanoveni ceny piepravy je nutné v ptipad¢, ze ¢asti
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vyrobki a hotové vyrobky jsou premistovany mezi vyrobnim podnikem a montaznim
zavodem v riznych zemich jako soucast vyrobniho nebo marketingového procesu.
(Jobber & Lancaster, 2001)

3.2.4 Jak zadlit o prodeji strategicky premyslet

Spi¢kovy prodejci se naudili strategicky piemyslet, to je stali se strategickymi mysliteli.

Urcuji si jasné cile, kterych chtéji dosdhnout, a k jejich dosazeni si vypracovavaji dimyslné
plany. Pfed tim, nez néco ud¢laji, si to fadne promysli, ale pak jednaji rozhodné. Svou praci si
nejdiive naplanuji, a potom sviij plan prace uskutecni. Uz v piedstihu se rozhoduji, kam

presné se chtéji dostat z mista, kde se prave nachazeji.

Clovek, ktery ma jasné€ a dobfe propracovany plan Gspéchu, plédn zaobirajici se vSemi
strankami fizeni svych obchodd, se citi mnohem vice v pohod¢, sebevédoméji nez ten, kdo
ma pocit, ze na néjaké planovani svych ¢innosti do budoucna ,,nema ¢as*. Diilezitou

vlastnosti v8ech nejlepsich prodejct je to, Ze se siln¢ zaméfuji na vysledek. (Tracy, 2003)

3.2.5 Model prodeje

Obrazek 13: Stary model prodeje

10 % 1 Vztah

20 % 2 Kvalifikace

P tovani
30 % 3 rezentovani

Uzavirani

40 % 4 obchodl

Zdroj: Tracy: Jak mnohem lépe prodavat
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Prvni ¢ast prodeje, Spicka trojuihelniku, predstavuje 10 procent celkové obchodni transakce.
V této Casti pristupujete k zadkaznikovi a snazite se ziskat jeho pozornost. Obvykle se toho

dosahovalo n¢jakym troufalym prohlasenim nebo ptrekvapujicim dotazem.

Druhé ¢ast starého modelu celych 20 procent prodejniho postupu byla kvalifikacni faze.
V této fazi se uci, aby se jesté predtim, nez zacne prezentace, urcilo pomoci nejriiznéjsich
metod a technik, zda zakaznik ma viibec penize.

Tieti Cast star¢ho modelu, kterd zabira 30 procent prodejniho procesu, byla prezentace,

predstaveni vyrobku. Uéelem prezentace bylo ukéazat zakaznikovi hlavni rysy vyrobku &i

sluzby a také uzitek, ktery mu vyrobek ptinese.

Ctvrtou ¢asti prodeje starého modelu bylo uzavirani obchodi. To tvofilo asi 40 procent
tradi¢niho postupu prodeje.

V novém modelu, ktery vypada jako trojuhelnik vzhliru nohama, existuji také ctyfi ¢asti
prodejniho postupu, prave tak, jako jsou Ctyfi ¢asti v modelu starém. Tyto Ctyfi kroky tvori

postup, ktery dnes pouzivaji pii prodeji vSichni Spickovy prodejci. (Tracy, 2003)

3.3  Prodej ve spoleénosti ROTAREX PRAHA, s. r. o.

Ve spole€nosti RTR probiha prodej velmi odlisné od jinych spolec¢nosti. Jedinym zdkaznikem
je zde matetska spolecnost ROTAREX S. A., kterd odkupuje hotové vyrobky v hodnoté

hodinové sazby.

3.3.1 Vypocet prodejnich cen

Pocet hodin je zadan v systému PWK. MnoZstvi hodin, které jsou zadany v systému, jsou
vynasobeny hodinovou sazbou, ktera je 1121 K¢/hod, coz je 44,5 Eur/hod (Vv této sazbé jsou
zapocitany mzdové naklady, odpisy a naklady na stroje a nastroje)

Na zaklad¢ téchto udajt a informaci o prodeji byly spocitany prodejni ceny za poslednich

5 mésict, coz je listopad — biezen.
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Tabulka 4: Prodejni ceny za mésice listopad - biezen

listopad 18 568 44,50 € 826 276,00 €
prosinec 16 458 44,50 € 732 381,00 €
leden 17 369 44,50 € 772 920,50 €
anor 17121 44,50 € 761 884,50 €
biezen 20582 44,50 € 915 899,00 €
Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013
Obrazek 14: Graf prodejnich cen
1000 000,00 € 915 899,00 €
900000,00 € “g357376,00 €
800 000,00 € 732 381,00 € 772920,50€  761884,50€
700 000,00 €
600 000,00 €
500 000,00 €
400 000,00 €
300 000,00 €
200 000,00 €
100 000,00 €
0,00 € ,
Listopad Prosinec Leden Unor Brezen

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

3.3.2 Vypocet pro respektovani pozadavku zakaznika

Tabulka 5: Respektovani pozadavki od zakaznika za mésic unor

INDUTEC 90982 102560
WATERTEC 20650 18650

CEODEUX 75060 75060 100,00%

SRG 45820 46000 100,39%

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013
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Tabulka 6: Respektovani pozadavki od zakaznika za mésic bfezen

INDUTEC 105690 104830
WATERTEC 31450 32000 101,75%

CEODEUX 89430 89430 100,00%
SRG 21780 20350

Zdroj: Vlastni zpracovani, 2013

Pomoci aritmetického pruméru bylo zjisténo, ze v tinoru splnila spole¢nost RTR pozadavek
od zékaznika na 100,86%0 a v bieznu na 98,59%. To, ze v bfeznu nesplnil RTR pozadavek na
100% bylo zpiisobeno poruchou vyrobniho stroje, ktery je nezbytné€ nutny pro vyrobu a nelze
ni¢im nahradit. Oprava tohoto stroje trvala 5 dni. Autorka je toho nazoru, Zze pozadavky

od zakaznika spliiuje spole¢nost velmi spolehlive.

3.3.3 Vyvoz zbozi

I expedice ve spolec¢nosti RTR musi probihat podle pfedem stanovenych pravidel, a ty jsou:

1) Priprava hotovych vyrobki k expedici
Ptipravy hotovych vyrobki provadi manipulanti, kteti podle vyplnénych expedic¢nich
tabulek piipravi hotové vyrobky a zabali do ochrannych obald. Poté je vlozi do

manipulacnich jednotek (napf. krabice, bedny, ptepravky).

2) Kontrola pripravenych vyrobki
Kontroly pfipravenych vyrobkii provadi skladnici, ktefi pfepocitavaji vyrobky

a oznacuji je ¢islem a odkladaji na ptepravni jednotky (palety, kontejnery).

3) Odvoz zboZi na expedi¢ni plochu
Po kontrole sméfuji vyrobky v ptepravnich jednotkach na expedicni plochu, kde jsou
oznac¢eny modrym Stitkem a datem kontroly. Na expedi¢ni ploSe je také zjisténa vaha

piepravni jednotky.

4) Sepsani potiebnych dokumenti

V této Cinnosti jsou vytistény pracovniky z logistiky potiebné dokumenty k expedici
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vyrobkd, coz jsou: dodaci listy, faktura za expedované zbozi, prohlaseni o shod¢

objednavky s dodacimi listy a je vypsan mezinarodni nédkladovy list (CMR).

5) Potvrzeni Fidice
Po prevzeti ptepravni jednotky podepise fidi¢ potfebné dokumenty. Originaly téchto
dokumenti si fidi¢ ponechd a po vylozeni u zakaznika je odevzda. Kopie dokumenta

jsou ulozeny v oddéleni logistiky.

6) Odevzdani dokumenti celnimu uradu
Pomoci datovych schranek ¢i elektronickou postou jsou zaslany dokumenty celnimu
pracovnikovi. Intrastatové hlaseni probiha jednou mési¢né, kdy se dokumenty musi
nejpozdéji do deseti pracovnich dnii nasledujiciho mésice odeslat. Intrastat je
statistickym systémem sbéru a zpracovani dat, pro sledovani obchodu se zbozim mezi

¢lenskymi staty Evropské unie a tedy i Ceskou republikou.

3.4  Navrh na zlepSeni

Nejdilezitéjsim navrhem na zlepSeni by bylo, kdyby se spole¢nost RTR osamostatnila

a provadeéla prodej samostatné piimo svym zakazniklim. V sou€asné dobé¢ jsou jiz realizovany
dodavky ptimo k zakaznikovi, ale jedna se pouze o dodavky, na které zakaznik spécha. Cesta
do Lucemburska je ¢asové velmi naro¢na, a z tohoto divodu spole¢nost RTR vyexpeduje

hotové vyrobky pfimo na misto urcené zakaznikem.

Je samoziejmé, Ze by se musela pfistavit nova hala, kterd by zajistila zaméstnanclim prostory
pro vykonavani ¢innosti souvisejicich s prodejem, coz je ale velmi nakladné a naro¢né na Cas.
Bylo by zapotiebi zalozit oddéleni projekce a vlastni marketingové oddé€leni, které by

oslovovalo nové zakazniky, ktefi by méli o tyto vyrobky zajem.

Jisté je, ze by prodej ptimo zdkaznikiim pfinaSel mnoho vyhod. Spolecnost RTR by mohla

rozhodovat o prodejnich cenach a znala by tak i veskeré potieby zakazniki.
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Téma bakalaiské prace ,,Nakup a prodej podniku* bylo zpracovana na spolecnost ROTAREX
PRAHA, s. 1. 0., ktera sidli v Tachov¢. Spolecnost se zabyva vyrobou ventil na plynové

lahve, které prodava matetské spole¢nosti ROTAREX S. A.

Bylo zjisténo, Ze spolecnost od roku 2007 do roku 2009 vykazovala ztratu, ktera byla
spolecnost nedlvérovala ¢eskému danovému zakonodarstvi a chtéla zisk vykazovat pouze

v Lucembursku, coz je hlavni sidlo.

V odd¢leni nakupu bylo zjisténo, ze by bylo dobré nalézt vhodny informacni systém, ktery by
tak usnadnil praci nakupciim. Jelikoz hlavnim dodavatelem spoleénosti ROTAREX PRAHA,
s. . 0. je matefska spole¢nost z Lucemburska, bylo by samoziejmé lepsi, kdyby méla

spole¢nost ¢eské dodavatele, s kterymi by si sama dohodla ceny a dodaci podminky.

V oblasti prodeje se autorka domniva, Ze pokud by se spole¢nost ROTAREX PRAHA, s. r. o.
osamostatnila od matetské spole¢nosti a prodej vykondvala sama, ptinaselo by to mnoho
vyhod. Spole¢nost by samostatné rozhodovala o prodejnich cenach, coz by zvysilo efektivitu

prodeje, a tim by se zvysila celkova efektivnost spole¢nosti.

Spole¢nost RTR chce do budoucnosti realizovat vse potiebné pro zajisténi kvalitni vyroby,
pro uspokojeni stale rostoucich pozadavkt zakazniku a zajisténi véasnosti dodavek k

z4kaznikam
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Priloha A: Certifikat systému fizeni jakosti ISO 9001:2008

APRAGAZ certifies that the Quality System developed by :
ROTAREX PRAHA Spol. s.r.o.
for the following activities :

Production of valves, regulators and equipment for different gas applications.

carried out at the following location(s) :

Pizenska ul. 2085
CZ - 34701 Tachov

has been assessed and found to perform to the requirements of the standard :

ISO 9001:2008

Original Certification date : 04/09/2003

Under the condition the quality system of the company is working satisfactorily,
this certificate is valid for three years until :

03/07/2015

Date of issue ; 06/08/2012
The General Man_aqer on behalf of the company
—Li ) 2

"L I . / NAe—
W<
///// \
“Ch. Leplat'ir
0306/P6123/215020
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Piiloha B: Certifikat na vyrobu ventili na plynové lahve

NOTIFIED BODY EC CERTIFICATE OF CONFORMITY Certificate N°
In accordance with module D of the Pressure Equipment 01/CZ/196-5-REV 0

Directive 97/23/EC

Manufacturer

Name ROTAREX PRAHA Spol. s.r.o.

Plzenska UL, 2085
Address CZ - 34701 Tachov
CZECH REPUBLIC

Concerned Equipment : GAS CYLINDER VALVES & ACCESSORIES

covered by

EC type examination (module B) certificates n° :

01/LU/149 (Firetec)
11/LU/2520 (Indutec)
09/DE/M735 (SRG)
09/LU/M793 (Automotive)

This is to certify that the Quality Management System of the above mentioned manufacturer has been
assessed against the requirements of Module D of the Pressure Equipment Directive 97/23 EC and
conforms to the requirements for the equipment shown above. The approval is subject to the continued
maintenance of the Quality System in accordance with the requirements of the above Directive, this shall be
controlled by intermediate audits, inspections and surveys.

The manufacturer is allowed to affix the “CE" mark followed with our notified body identification number
0029 to approved equipment in the conditions described in the Directives.

The approval is valid until 23/06/2013

Date : 05/12/2011

Notified body identification
number :

Notified body stamp :

Notified body reference :

Name : Ch. Leplat Position  General Manager
0029 Signature /
Belgium
Inspecting
Authority
0109/P4728/PEDO1
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Priloha C: Rozvaha ROTAREX PRAHA, s. 1. 0. k 31. 12. 2011

ROZVAHA ~ plném rozsahu Dle vyhlisky &. 500/2002 Sb.
kedni: 31.12.2011 (v cel¥ch tisicich K&)
iE0: 61169851 Sestaveno dne: 9.3.2012
Nazev a sidlo t&etni jednotky
ROTAREX PRAHA, spolednost s rudenim cmezanym
Plzefiskd 2085
Tachow
347 01
Pravni forma uéetni jednotky
S.r.o. ; . {' Eom
Predmét podnikani (Zetni jednotky Podpisovy zaznam/
vyroba ostatnich potrubnich armatur
Oznal&. AKTIVA Brutto Xorekce Netto Minulé
AKTIVA CELKEM (A.+B.+C.+D.I) 200 833 ~94 058 106 873 123 8290
3. Dlouhodoby majetek (B.I.+B.IT.+B.III) 178 032 ~34 058 83 974 68 337
3. I. Dlouhodeby nehmotn{ maj. (soudet B.I.l. a¥ B.T.8.) 809 ~452 3357 32
3.Software 809 -452 337 32
5. II. Dlouhodeby hmotny majetek (soulet B.II.1 a% B.II.9) 177 223 -93 606 83 617 68 505
3. II.il.Pozemky 1 328 0 1 348 1 348
2.5tavby 95 064 -35 848 38 216 61 985
3.Samostatné movité vEci a socubory movitych vécl 64 861 =57 758 7 103 4 947
7. Nedoxongeny dlouhodaby hmotny majetex 15 850 0 15 950 225
C. Obé&Zna aktiva (C.I.+C.II.+C.III.+C.IV.) 22 768 0 22 768 55 063
C. I. Zé&soby (sou&et C.I.1. aZ C.I.6.) 1l 449 0 1 449 1 841
C. I. l.Materidl 1 0%2 0 1 092 1 041
2.Nedokoncené vyroba a polotovary 357 0 357 8Q0
C.III. Kratkodobé pohleddviy (soulet C.III.1 a3 C.IZI.9.) 21 180 0 21 180 52 908
C.III.1.Pohledavky z cbchodnich vztaht 17 825 9 17 825 51 scz2
6.5tat - dafiové pohledévky 3 198 0 3 188 685
7.Kratkodobé poskytnuté z&lahy ' 54 0 94 150
8.Dohadné udty aktiwni 62 Q 62 152
2.Jiné pohledavky 1 0 1 1%
C. IV. Krédtkodoby finan&ni maj. (soudet C.IV.1l. a2 C.IV.4)y 139 4] 139 320
C. IV.l.Penizs 41 0 41 58
2.03ty v bankach 98 0 98 262
D. I. Casové rozli%eni (B.I.1. + D.I.3) 133 0 133 214
D. I. 1.N&xlady pfistich obdobi 133 0 133 214
0zna&. PASIVA ' B&2né obd. Minulé obd.
PASIVA CELKEM (A.+B.+C.I.) - 106 873 123 820
AL Vlastnl kapitdl (A.I.+A.TI.+A.IIT.+4A.IV.+A.V.) 41 3585 3% 987
A, I Zdkladni kapitadl (A.I.1+A.I.2.+A.T.3.) 20 Qo0 20 00C
A, I. l.Zakladni xapital T 20 coo 20 €00
A. IT. Kapitdlové fondy (soudet A.IT.1. a% A.II.4) 19 584 82 493
2.0statni kapizdlové fondy 19 684 82 493
A.III. Rezervni fond, neddlizelny fond a ostatni fondy ze zisku (R.ITT.1.+A.III.Z2.) 304 161
A.ITI.1.2akonny rezervni fond/Ned&lizeiny fond . 304 161
AUIV. Vysledek hospodateni minulgeh let (A,IV.1+A.IV.2.) 0 -85 530
2.Neuhrazend zirdta minuljych let 0 -63 530
A, v, Vysledek hospoda¥eni b&%ného (¥etniho obdabi /+ —/ I 597 2 883
B Cizi zdroje (B.Z.+B.II.+B.III.+B.IV.) 65 139% " 83 826
B. I. Rezervy (soulet B.I.1. a% B.I.4.) 1 282 1 614
4.0statni rezervy 1 282 1l 614
B3.II. Dlouhodobé zivazky (soudet B.II.1. a¥ RB.II.10.) 294 7 104
2.z2avazky - ovlddajici a Fidici osoba G 7 104
9.Jiné z&vazky : 294 o
B.III Kratkodobé zavazky (sou&. B.III.1 a% B,IIIL.1l1.) 58 808 75 108
B.III.1.Zavazky z obchodnich vztahi 35 279 59 768
2.Z&vazky - ovladajicl a Fidici osoba 13 487 7 690
5.Z2avazky k zam&stnanclim 4 221 4 025
6.Zavazky ze socidlniho zabezpefeni a zdravetnihe pojidtdni 2 381 2 3C3
7.8tat - dafiové zévaiky a dotace 531 547
L10.Dchadne &ty pasivni 410 385
11.Jiné zévazky ’ 499 330
3. IV. Bankovni Uvéry a vypomoci (soudet B.IV.l a% B.IV.3.) 4 815 0
B. IV.l.Bankovni @vdry dlouhodabé 3 398 o
2 .Kratkodobé bankovni fvéry 1 417 c
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Priloha D: Vykaz zisku a ztrit ROTAREX PRAHA, s. 1. 0. k 31. 12, 2011

VYKAZ ZISKU A ZTRATY, druhové &lendni v plném rozsahu

kedni: 31.12.2011 (v jednotkach K&)

IC: 61169951 Sestavencdne: $9.3.2012
Nézev a sidlo Ugetn{ jednotky
ROTAREX PRAHA, spoleénost s rucenim omezeniym

Plzefiskd 2085
Tachowv
347 01

Pravni forma Udetni jednotky

TN

& - [
Pfedmét podnikéni Getni jednotky Podpisovy zdznam /
Zhet.ventild plyn.lahvi a systémd pro uZiv. plynu
Qznalenil Text 2&Zné cbd. Minulé obd.
I. Triby ze prodej zkoZl 116 112
A. Néklady wynalofené na prodané zboZi 105 10z
+ Chchodni marZe (I.-R) 11 10
I3. Vikony (IT.1. az II.3.) 136 111 118 3€3
II.1. Txriky za prodej vlastnich vyrobkd a slueb 136 514 120 810
2. IZména stavu zdsob viastri Z&innosti —443 -94%
3. Aktivace 40 4
B. Vikonovd spot¥eka (B.l. + B.2.) 38 270 34 023
B. 1. Spot¥feba materdlu a energis 12 672 5 706
2.  Sluiby 23 598 24 317
+ Pfidanad hodnota (I. - A + II. - B. 98 852 85 852
C. Osobri ndklady (soudet C.l. a% C.4.) 23 04¢ 8¢ 271
C. 1 Mzdové raklady €8 85¢ 3% 349
3. Néklady na socialni zabezpedeni a zdravotni pojifténi 23 173 1% 943
4. Socialni ndklady 1 020 7738
D. Dané & poplatky 370 363
= Odpisy dlovhodokého nehmotrného a hmotného majetku 5 183 4 866
III. Triby %z prodeije diouhcdobéhe majetku a materidiv (IIT.1. + III.2.) 1 217 286
III.1 Triby z prodeje diocuhcdobéhc majetku 12 44
2. TriZby z prodeje materidlu 1 205 242
F. Zlstatkovd cera prodanéno dlovhodobého majetku a materidlu (F.1. + F.2.) 642 85
F. 1. 2istatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 0 33
2. Prodany material €42 52
G. Zména st. rezerv a opr. pol. v prov. obl. a komplex ndkl. p¥istich obd. ~332 57
Iv. Ostatni provozni vynosy 1 7585 435
3. Ostatni provezni naklady 1 620 1 218
* Provozni visledek hospodafeni (zohledn&ni poloZek +. a% V.) 2 292 -287
N. Nakladové Groky 239 234
XI. Ostatni finanéhi vynosy 3 019 3 526
G. Ostatri fipanéni néklady 3 425 138
* Finan&ni vysledek hospodaferni (zohlednéni poloiek VI. a% 2.) -695 3 154
Q. Dafi z pfijmu za k&Znou &innost (Q.1. + Q.2.) 0 4
Q. 1. - splatné 0] 4
hd V¢sledek hospoda¥eni za b&fnou 2irnost (PVH+EVH-Q} 1 397 2 863
ko V¥sledek hospoda¥eni za G&etni obdoki (+/-) (VH + MVH - T) 1 597 2 863
Fwkk Visledek hospodafeni pfed zdandnim (PVH + FVE + MVH - R} 1 597 2 867
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Abstrakt

ORAVCOVA, M. Efektivni ndkup a prodej podniku. Bakalaiska prace. Cheb: Fakulta
ekonomické ZCU v Plzni. 2013

Kli¢ova slova: ndkup, nakupni proces, prodej

Bakalatska prace je zaméfena na oblast nakupu a prodeje ve spole¢nosti ROTAREX PRAHA,
s. . 0. Cilem této prace je charakterizovat nakup a prodej ve vybraném podniku, stanovit

nedostatky a navrhnout jejich zlepSeni.

Tato préce je rozdélena do nékolika kapitol. Prvni kapitola popisuje spole¢nost ROTAREX
PRAHA, s. r. 0. V dalsi kapitole je charakterizovan ndkup a analyza ndkupniho oddéleni ve
spole¢nosti. Ve tieti kapitole jsou popsany prodejni ¢innosti a navrh na zlepseni za icelem

dosazeni vyssi efektivity.

Abstract

Oravcova, M. Effective purchase and sell of business, Bachelor thesis. Cheb: Faculty of

Economics University of West bohemia in Pilsen. 2013
Key words: purchase, purchasing process, sell

The Bachelor thesis is focused on section of purchasing and selling at company ROTAREX
PRAHA s.r.0. The goal of this thesis is to describe purchase and sell in selected company,

determine deficiencies and propese their improvements.

This thesis is devided into several chapters. The first charter describes the company
ROTAREX PRAHA s.r.0. The next chapter describes purchase and analysis of the purchasing
department. The third chapter describes selling processes and proposal to improve of

efficiency.
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