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ANOTACE

Tato bakalafska prace se zabyva hodnocenim ¢innosti ndkupu a prodeje ve spolecnosti
MAPES spol. s. r. 0. V prvni, teoretické, ¢asti této prace jsou definovany zakladni pojmy,
jako jsou nakup a prodej a s nimi souvisejici ¢innosti. V druhé, praktické, ¢asti je strucné
popsan vybrany podnik a jsou zde analyzovany nakupni a prodejni ¢innosti v tomto podniku.
Analyza je zaméfena piedev§im na posouzeni vyvoje nakladli na ndkupni Cinnosti a nakladi
na prodejni Cinnosti. Dalsi oblasti je zaméfeni na vyvoj pohledavek podniku. Posuzovanym
obdobim jsou roky 2012 az 2016. V neposledni fad¢ prace obsahuje také doporuceni a navrh

na zlepSeni v téchto oblastech.

KLICOVA SLOVA

Nakup, prodej, analyza, hodnoceni, MAPES spol. s. r. 0.

TITLE

Analysis of the activities purchasing and selling department in the chosen company

ANNOTATION

This bachelor thesis deals with evaluation of the action of purchasing and sale
in MAPES Ltd. company. The first part is theoretical, it defines basic terms such as purchase
and sale and activities related to these. The second part is practical, it briefly describes
the selected company and purchasing and sales activities of this company are analyzed here
as well. The analysis focuses mainly on the assessment of development of costs of purcha-
sing activity and costs of sales activity. Another area is focused on the development of re-
ceivables of the company. The period in discussion here is from 2012 to 2016. Last, but not

least, the thesis also presents suggestions for improvement in the discussed areas.

KEYWORDS

Purchase, sell, analysis, evaluation, MAPES spol. s. r. 0.
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UvVOD

Nakupni a prodejni Cinnosti jsou bezesporu nejdilezitéjsi Cinnosti kazdého podniku.
Zakladni myslenkou je za co nejlevnéji nakoupit a za co nejvice prodat. At’ jiz nakupni, tak
I prodejni ¢innosti s sebou piinasi rizika a obcas i velké problémy. Ty mohou nastat na strané

nespolehlivych odbératelt, zakaznikd, ale také dodavateli.

Tato bakalédiskda prace se bude zabyvat analyzou c¢innosti utvaru ndkup a prodej
ve spolecnost MAPES spol. s. r. 0., ktera se zabyvé vyrobou a prodejem doplitkového krmiva
pro psy. Spolec¢nost sidlici v Jakub¢ piisobi na ¢eském trhu od roku 1991. Zasadni zména na-
stala v roce 2014, kdy se spole¢nost MAPES spol. s. r. o. sloucila se spoleénosti PESKA
PLUSSs.r. 0.

V prvni ¢asti bakalarské prace budou predstaveny zakladni pojmy tykajici se vybrané-
ho tématu, tedy ¢innosti Gtvaru nakupu a prodeje. Nejprve to bude oblast nakupu, jeho funkce,
ukoly, formy a pfedméty, dale pak proces nakupu, ale také nakupni marketing a logistika.
Druhou oblasti bude prodej, od marketingového mixu, ptes jednotlivé ¢innosti prodeje,

az po Zivotni cyklus vyrobku.

Ve druhé c¢asti bude provedena jiz konkrétni analyza vySe uvedené spolecnosti
zi lety 2012 az 2016 podle stanovenych kritérii. Dale pak bude prace vénovana vysledkiim
analyzy a s nimi souvisejicim doporuc¢enim, které by mohlo pomoci podniku zménit a zlepsit

¢innosti tykajici se analyzované oblasti.

Cilem bakalarské prace je ve vybraném podniku zhodnotit, jaké ¢innosti jsou za-

jisStovany v utvarech Nakup a Prodej a jaké jsou naklady na jejich zajiSténi.
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1 TEORETICKA CAST
Mezi nejvyznamnéj$i a nejdilezitéjsi ¢innosti podniku patii bezesporu ¢innosti Gtvara
nakupu a prodeje. Podnik diky nim ziskéva a udrzuje dodavatele i odbératele a utvaii své po-

staveni na trhu. Nakup a prodej je povazovan za zaklad smény, slouzi k uspokojovani potieb.

Cilem kazdého podniku je co nejlevnéji nakoupit, a zdroven za co nevice prodat.

Sména musi spliovat urcita kritéria a musi byt dodrzeny, tak jako u mnoha jinych ¢in-
nosti, urcité parametry. Po splnéni téchto podminek dochazi ke sméné jako takové, k procesu,
jehoz vysledkem je dohoda a z ni pramenici uskute¢néni transakce. Jednotkou smény je trans-
akce. ,,P. Kotler uvadi, ze k tomu, aby mohla byt sména realizovana, musi byt splnéno pét

zakladnich podminek:

Smény se musi ucastnit alespon dvé strany.
Kazda strana ma néco, co je atraktivni (ma hodnotu) pro druhou stranu.
Kazda ze stran je schopna komunikace a dodani.

Kazda ze stran ma svobodu odmitnout nebo prijmout nabidku.

o B~ WD e

Kazda ze stran se domniva, Ze je vhodné jednat s druhou stranou. * [2]

Funkce podniku délime podle riznych aspektii. Jednim z moznych rozdéleni je rozde-

leni zakladnich funkei procesu primyslového podniku do tii ¢asti [2]:

e ndkupni funkce, ktera zajist'uje podnikové potieby;
e vyrobni funkce, ktera zajistuje vytvoreni podnikovych procesu;

e prodejni funkce, ktera zajiStuje uZziti podnikovych vykoni na trhu.

1.1 Nakup

IV es

¢innosti) pri minimalizaci ndkladit spojenych s dodavkami a skladovanim potrebného materi-

alu. < [3]

Nékup neboli zdsobovani ¢i opatfovani, piedstavuje kryti potteb v podniku. Mizeme
ho chépat jako organiza¢ni jednotku, funkci nebo proces. V podniku je ndkupni ¢innost zajis-
tovana utvarem nakupu neboli zasobovanim. Cilem tohoto utvaru je zabezpeceni planované-
ho priibéhu procesii a uspokojeni potieb, které z téchto procest plynou. Veskeré procesy, mu-
si byt zajiStény z hlediska surovin, materidlu a vyrobkl.. VSe musi probihat v pozadovaném

Case, mist¢, kvalité, mnozstvi a sortimentu. [1;2;5;8]
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1.1.1 Funkce a ukoly nakupu

Nakup mizeme chapat jako vyznamnou ¢innost probihajici v ramci souboru veskerych
podnikatelskych aktivit. Jeho zakladni funkce v podniku musi byt pfedem jasna. Predstavuje
pro podnik prostiedek pro zajisténi materidlovych vstupii v pozadovaném case, kvalité, druhu
a mnozstvi. Realizace takovychto ¢innosti musi byt v souladu s ostatnimi podnikatelskymi
kritérii (ekonomickymi, socialnimi apod.). Ukolem je zajisténi materialu, surovin, polotovart
a hotovych vyrobkt, které budou dale pouzity pro vSechny podnikové Cinnosti a procesy,
od vyrobnich az po pomocné. Na realizaci nakupu ma vliv né€kolik aspekti, napf. situace

na trhu, aroven komunikace nebo firemni program vyroby nebo sluzeb. [4;7]

., Zakladnim vikolem nakupu je zabezpecit bezporuchovy chod vyrobnich i nevyrobnich

procesit podniku. “ [2]

Na obrdzku ¢&islo 2 jsou zndzornény zakladni charakteristiky ndkupu. Témi jsou
na jedné stran¢ nakup, nositelé potieb a dodavatelé¢ a na druhé strané je to zabezpeceni po-

tieb, které zahrnuje ¢as, naklady, kvalitu a mnozstvi. [8]

A5\

| Nakup ‘ \\\ /) Y \ ’79;%0’« |
ST \ e B y \ -
\ i N

‘ Nositelé | Zabezpedéeni

| potieb J > | ‘ potieb
Y NN a / 1 / i
5 e NG / / /| > \

| - / L »{?eo N L
Dodavatelé / @/ —\ PN
X ) ” G

- I / N

Obrazek 1 — Zakladni charakteristiky nakupu

Zdroj: [8]

1.1.2 Formy a predméty nakupu

Kazda ze zakladnich forem nakupu nabizi sva pro a proti. Zalezi na rozhodnuti podni-
ku a pfedevs§im na velikosti disponibilnich zdrojl, které podnik ma. Existuji tfi zdkladni for-

my nakupu [2;13;18]:

e primy nakup pfindsi podniku okamzité vlastnictvi daného predmétu; za zakoupeny
pfedmét je bud’ zaplacena celd ¢astka najednou nebo formou splatek; nevyhodou je

vSak okamzitd potfeba dostatecnych disponibilnich zdroji;
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pronajem ma tu nevyhodu, Ze podnik pfedmét prondjmu nevlastni, ma ho zaptjceny
za uplatu na urc¢itou dobu; dale je to také skute¢nost, Ze pronajimany piedmét musi byt
po urcité dob¢ vracen zpét pronajimateli a to podniku muze piinést opét problémy;

leasing predstavuje zlatou stiedni cestu, je to sice drazsi zpasob nakupu,
avSak pro firmu v mnoha ohledech vyhodny; vyuziva se Vv ptipad¢, kdy firma nema
dostatek volnych prosttedki pro pfimy nakup; pfedmét leasingu (véc ¢i prava) je pod-
niku pronajat na zakladé leasingové smlouvy, z niz podniku vyplivaji zavazky vaci

vlastniku pronajimané véci.

Pfedmétem nakupu mize byt v podstat¢ cokoliv, v primyslovych podnicich

vSak rozliSujeme sedm skupin pofizovanych vyrobkl. Pfedméty ndkupu miiZzeme rozdélit

nasledovné [2]:

1.1.3

suroviny predstavuji vyrobky, které jsou podniku dodany v pfirodnim stavu, jsou za-

vvvvvv

procesni zakladni materidly a meziprodukty ptedstavuji vyrobky, které je nutné dale

zpracovat, aby méli pozadovanou formu;

doplitkovy rezijni material zahrnuje velké mnoZzstvi prostfedkl od €isticich prostredkt

az po kancelarské potieby; tyto véci jsou zapotiebi v kazdém podniku;

komponenty, dily a polotovary jsou produkty, které jsou dodany jiz v hotové podobé

a jsou upraveny pouze minimalng¢;

zafizeni zahrnuje vesSkeré vybaveni podniku, vcetné jeho dopravnich prostredka
(tzn. pifedméty vyuzivané pro vyrobni a nevyrobni tcely);

systémy zahrnuji informacni systémy podniku, ale také vyrobni linky;

sluzby predstavuji velikou Skélu ¢innosti, které maji nehmotnou povahu, ptikladem je

propagace, doprava, vyzkum nebo tdrzba.

Nakupni proces a jeho faze

Naékupni proces se sklada ze tii zakladnich fazi. Prvni je pldnovani ndkupu, které je

nutné pro samotné stanoveni priorit, potieb, cili a s nimi souvisejici strategii. Dalsi, druhou

fazi je organizovani nadkupu, které je nedilnou soucasti postupu a je tvofeno nékolika podstat-

nymi body. Posledni, tfeti fazi je kontrola, protoze stejné jako veskeré jiné podnikové ¢innosti

I ta nakupni musi byt kontrolovana.
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1.1.3.1 Planovani nakupu

Nékupni ¢innost zacina planovanim. Stejné jako kazdéd ¢innost v podniku, i ¢innosti
s nakupem souvisejici musi byt planovany. Vysledkem tohoto planovani je plan ndkupu, ktery
obsahuje jednotlivé body vypoctu financovani nakupu. Z hlediska ¢asu, ve kterém planovani

nakupu probiha, rozliSujeme tii Grovné planovani [2;10;16;17]:

e strategické — zaméfuje se na dlouhodoby horizont, zabyva se dilezitymi tukoly
Vv oblasti vyzkumu a vyvoje, lidskych zdrojl a investice, stanovuje cestu, kterou se ma
podnik do budoucna vydat;

e taktické — je pro podnik vyznamné ptedevsim v oblastech zdrojii, zamétuje se hlavné
na finan¢ni a materialové zdroje;

e operativni — piedstavuje nejpodrobnéjsi plany tykajici se vSech oblasti v organizaci,
Casovy rozsah neptesahuje jeden rok, jejich ukolem je napt. planovani dodavek ne-
bo planovani kapacity z hlediska lidskych zdroju, jejich tkolem je zajistit stanovené

strategické cile.
Cile nakupu

Cil nékupu neboli stav, kterého chce podnik dosahnout, je odvozen od ostatnich pod-
nikovych cilli, mimo to je vSak ovlivnén také dalSimi vlivy, napt. budovanim konkurencni
vyhody nebo moznosti dosazeni dlouhodobych cilii. Nakupni cile rozdélujeme do dvou sku-
pin. Prvni skupinou jsou vécné cile, tedy cile, které udavaji, co bude predmétem nakupu, jaké
vyrobky bude podnik na ur¢itém trhu ziskavat. Druhou skupinou jsou formalni cile, které

udavaji ucel nakupovanych prostredki. [2;4]

Prioritou je vytvofit dlouhodobou vazbu na vnéjsi zdroje. Nakup ma za cil efektivné
dosdhnout takového feseni, které bude pro firmu optimdlni a pfiméfené z hlediska nakladd,
Casu a kvality. Nakupni cile poméhaji podniku stanovovat ndkupni strategii. Mezi tyto cile
patfi primarné uspokojeni potieb, snizeni ndkladl a rizika nakupu, zvyseni rychlosti, kvality
a flexibility ndkupu a v neposledni fadé také sledovani ndkupnich cili zamétené na vetejné

zajmy. [2;4]
Nakupni strategie

Po stanoveni cilit musime stanovit strategii, jak téchto cilit dosdhnout. Nakupni strate-

gie je dulezita ¢innost, nejenze podniku pomaha pfi zjistovani vSech potfebnych informaci,
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pomaha také pfi nasledném rozhodnuti a tedy i tvorbé samotného projektu. Tvorbu nakupni

strategie ¢lenime do Ctyf etap [2]:

. prizkum — zkouma ndkupni dodavatelsky trh, zaméfuje se predevsim na nabidky do-
davatelu;
Il.  analyza — hodnoti a zkouma vysledky zjisténé v ptedchozi etapé, porovnava parametry
pottebné pro dalsi zkouman;
I1l.  predikce — ptedpovida potieby a s nimi souvisejici parametry dulezité pro ziskavani

zdrojt k budoucimu uspokojeni potieb;

IV.  projekt (rozhodnuti) — nejdilezitéjsi faze celé nakupni strategie, protoze se jedna o fa-

zi, jejiz vysledek rozhodne o vysledku strategie.

V piipad€ ndkupnich strategii rozliSujeme celkem ctyfi zdkladni, na sebe navazujici

strategie. Jsou jimi [2;7]:

1. Materidlova strategie — Prvni z nakupnich strategii, tedy materidlova strategie je jednou
z nejdulezitéjsich, protoze material jako takovy se nachdzi na samém zacatku vyroby konec-
nych produktl. Soucasti této faze je rozhodovani o tom, co nakoupit, co vyrobit, co vyrobit
ve spolupréci. S planovanim potieb materidlu v blizké budoucnosti souvisi také planovani

materidloveé spotteby, tu tvoii dveé ¢asti, a to sice:

e planovani materialového sortimentu, kde stanovujeme, co nakoupit; provadime néko-

lik ¢innosti stanovenych na zakladé¢ vlastnich potieb podniku a postaveni na trhu, které
nasledné pomahaji pfi vytvafeni vlastniho podnikového materidlového sortimentu,
sortiment zde ptedstavuje druh materilu, jeho rozmé&ry a kvalitu,

e planovani materialové spotieby, kde stanovujeme kolik nakoupit; spotieba zde pied-

stavuje mnozstvi, tedy velikost nakupu; pro pldnovéani je nutné zohlednit tii faktory,
které na n¢j plsobi, a to sice poznani situace na trhu, stav vlastnich zasob a stav dopo-

sud nesplnénych objednavek.

2. Strategie ndakupu informacnich systému — Pro nakupni ¢innosti je dulezité zajistit in-
formacni zdroje a tim padem zdrojové moznosti, které podnik ma. Pro tuto strategii je zdsadni
divéryhodnost informaci, at’ jiz internich tak i externich. Tyto informace jsou nasledné roz-
hodujici pro naslednou tvorbu plant. Podnik, ktery je v pozici zakaznika musi na zdroje in-

formaci nahlizet ze tfi hledisek, a to sice nabidky, mista zdroje a podminek ziskani zdroje.

3. Strategie Fizeni zdsob — Cilem strategie fizeni zasob je v dlouhodobém horizontu zkou-

mat rozsah, strukturu a rozmisténi, které je dulezité sledovat v oblasti vnitinich a vnéjsich
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faktort. Zakladem je pohlizet na fizeni zasob z ekonomického hlediska, pticemz zde jiz ne-
plati minimalizace zasob, ale optimalizace zasob. Ta je zakladem pro spravnou strategii, pro-

toze zajistuje podniku flexibilitu a konkuren¢ni vyhodu.

4. Strategie dodavatelsko-odbératelskych vztahii — Piedpokladem pro efektivni fungovani
nakupnich ¢innosti jsou dobré dodavatelsko-odbératelské vztahy. Cilem strategie dodavatel-
sko-odbératelskych vztaht je vytvofeni podminek pro uskutecnéni vztahi mezi odbératelem
a dodavatelem. Tyto vztahy musi byt v souladu s pravnimi normami a zavaznymi pravidly.

Tato strategie je tvofena nékolika ¢astmi, které jsou dllezité pro jeji spravné stanoveni:

volba vhodného dodavatele;

volba vhodnych dodavkovych cest;

rozhodovani o podminkéach dodavek;

rozhodovéani o zpisobu materidln¢ technického a pravniho zabezpeceni dodavek.

1.1.3.2 Organizace nakupu

Zakladem pro spravnou organizaci nakupu je urceni né€kolika dulezitych boda.
»PFi TeSeni organizace nakupu v podniku je nutné hledat a cinit spravna rozhodnuti zamere-
na zejmeéna na:
® pojeti funkce nakupu,
e miru a formu centralizace, pripadné decentralizace;
o umisténi a ekonomické postaveni nakupniho oddeéleni v organizacni strukture podniku,
e vnitini délbu prace;

e jeSeni vztahii k ostatnim vnitropodnikovym utvarim. *“ [2]

Spravné stanoveni téchto bodil je zasadni pro spravné fungovani nakupnich ¢innosti

a tim padem efektivni fungovani podniku.

1.1.3.3 Kontrola nakupu

Kontrola nédkupu je velmi dilezitou soucasti. Podnik diky ni zjist'uje, zda veSkeré ¢in-
nosti, probehly tak, jak méli. Kontrola slouzi pro zjisténi odchylek mezi pldnem a skute¢nosti,
ktera nastala. Diky nastrojim kontroly ziskdva podnik potfebné informace pro budouci ¢in-
nosti. Tyto nastroje jsou dulezitym prvkem pro odstranéni nezddoucich a negativnich odchy-

lek, které nastaly. Jsou také dilezitym nastrojem pro vytvoteni vhodnych napravnych opatie-
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ni. Samotné kontrolovani je velice tizce spjato jiz s planovanim. Protoze kdybychom nic ne-

naplanovali, ani nevytvofili plan, neméli bychom co kontrolovat. , Kontrolni proces se

V podstate sklada ze tri zakladnich krokii:

1.
2.
3.

Stanoveni standardii.
Mereni vykonané prace vzhledem ke stanovenym standardum.

Korekce odchylek od standardii a plani. * [2]

1.1.3.4 Nakupni rozhodovani

vvvvvv

¢innost, protoze na rozhodovani zavisi vysledek nakupu. V ptipadé Spatného rozhodnuti

by mohly nastat problémy, napi. pii vybéru nespolehlivého dodavatele muze dojit ke zpoz-

vvvvvv

dodavatele.

S ndkupnim rozhodovanim vsak nesouvisi pouze volba dodavatele. Podnik musi znat

veskeré udaje a data o tom, co nakupuje. Potiebuje znat rizné parametry, druhy, ale také veli-

kosti potfebnych dodavek. [3]

., Nakupni rozhodovani se obvykle uskutecnuje v techto krocich:

1.
2.

© o N o 0 b

Poznani problému a iniciace nakupu.

Identifikace charakteru potreby, kterd mj. obsahuje rozhodnuti o tom, zda je vyhodnéj-
Si vyrobek nakoupit ¢i vyrobit.

Specifikace vyrobku, pri niz se vyuziva hodnotova analyza, kterda pomdaha najit ne-
jefektivnejsi reSeni, zkoumaji se materidlové prvky s cilem urcit jejich modifikace
a substituce.

Nakupni prizkum (priuzkum dodavatelii).

Soustiedeéni nabidek.

Vyber dodavatelu.

Zadani objednavek a sjednani smlouvy.

Kontrola dodavek.

Hodnoceni dodavatelii, které spociva v jejich sledovani, do jaké miry z hlediska stra-

tegickych cilit spliuji zavazky a obecna ocekdvani. “* [1]
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1.14 Nakupni marketing

Pod pojmem nakupni marketing si mizeme piedstavit sbér, analyzu a vyhodnoceni in-
formaci o nakupnim trhu. Jedna se pfedevsim o informace tykajici se poptavky a konkurencni

situace. [2]

Do oblasti nakupu se v poslednich letech zacCina zafazovat také marketing. Do marke-
tingového pojeti nakladd, oznacovano anglickym ndzvem Business to Business Marketing,
zatazujeme vyzkum trhu dodavatelii, rozhodovéani o vhodném dodavateli, dale rezimu a také

podminkach dodavek. [1]
Nakupni marketingovy mix

S nakupnim marketingem souvisi pojem nakupni marketingovy mix, ktery predstavuje
soubor aktivit, které se uskute¢nuji pied zapoCetim vyroby. Tyto aktivity zahrnuji celkem

4 slozky, a to sice:

e informacni a komunikaéni mix, ktery podava zakladni informace, pfedevsim o doda-

vatelich a odbératelich, ale také o informace o platebnich podminkach;

e vyrobkovy mix a mix sluzeb, ktery ma za tikol vybrat dodavatele a ndkupni sortiment;

e cenovy a kontraktani mix, ktery zajiStuje informace tykajici se cen a platebnich

podminek;
e logisticky mix, ktery se zabyva problémy s dodavkami, skladovani a fizenim zasob.

[1; 2]

1.15 Nakupni logistika

Vyznam slova logistika si mizeme chapat razné. Jedna ze zakladnich definici fika,
ze se jednd o védu o hmotnych a informacnich tocich. Pojem logistika chapeme jako ob¢h
zboZi a sluzeb. Dalsi, asi nejznaméjsi, od H. C. Phola zase tika: ,, Logistika ma dbat na to,
aby misto prijmu bylo zdsobeno podle jeho pozadavkii z mista dodani spravnym vyrobkem,
Ve sprdvném mnozZstvi a stavu, ve spravném case za minimdlnich ndakladi. * [2]

Zikladni metody logistiky

Metody zde predstavuji vyuzivani poznatki ziskanych z jinych védnich disciplin. Lo-
gistiku ale chapeme predevsim jako urcity zpiisob mysleni ¢i strategii. Zakladni metody logis-
tiky tvoii nasledujicich pét skupin téchto metod, které slouzi pro feseni logistickych problé-

o

mu:
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1. analytické metody, které jsou vyuzivany predevsim pro analyzu logistickych procesu

a dale se zabyvaji pohybem materialu a zbozi, tedy ndkupem a prodejem;

2. matematické metody operacni analyzy, které slouzi ke zjistovani vzajemnych zavis-

losti mezi funkcemi;

3. metody sitové analyzy a teorie grafii, které maji za kol zobrazit postupy a procesy
probihajici v podniku;

4. simulaéni metody, které se vyuzivaji pro rozuzleni pficin jevu, jez nastaly;

5. metody progndzovani, které se pouzivaji v dobé zavadéni nového vyrobku nebo pii-

chodu na novy trh. [2]
Logistické procesy v nakupu

., Podnikova logistika ma zabezpecit integraci cinnosti vsech subsystémii podniku: nd-
kupu, vyroby a prodeje v souladu s pozadavky prodejniho trhu na jedné strane, na strané
druhé se zdrojovymi moznostmi trhu nakupniho. “ Cilem nakupni logistiky je bezproblémovy
a bezporuchovy chod. S tim vSak souvisi problémy, které se v t této oblasti vyskytuji. Me-
zi nejvyznamngjsi patii [2]:

e vyfFizovani objednavek, které znamena pro podnik dilezitou cinnost oznacujici
vSechny tkony, které souvisi s odeslanim objednavky a naslednym piijetim dodavky
pfijemcem; s vyfizovanim objednavek jako takovym souvisi také pofizovaci lhiita
(tj. doba mezi podanim objednavky a jeji dodavkou) a stanoveni optimalni pofizovaci
lhiity a urceni velikosti objednavky;

e doprava, ktera napomaha pfi zajisténi materialovych toki od dodavatele ke kone¢né-
mu spotiebiteli ma z hlediska logistiky na starosti doprava a také pteprava, rozlisuje-
me mimopodnikovou (tj. doprava od dodavatele do podniku a nasledn¢ ke konecnému
zakaznikovi) a vnitropodnikovou (tj. pteprava v podniku) dopravu;

e udrZovani zasob, které predstavuje pro podnik velmi vyznamnou ¢ést, protoze kdyz
nebude mit podnik k dispozici rizné druhy materialnich a jinych zasob, nebude moci
vyrabét a tedy ani prodavat; ukolem logistiky proto je udrzovat takové zasoby,
aby tento problém vubec nenastal;

e skladovani, které¢ je jednim z dalSich problémi, které se mohou vyskytnout, protoze
kdyz nebudou zasoby uskladnény spravné, mize dojit k jejich poni¢eni nebo poskoze-
ni a tim padem vzniknou podniku zbytecné ndklady; dale mize dojit

k nedostate¢nému oznaceni v skladu.
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1.1.6 Nakupni proces organizace

Zbozi a sluzby jsou na trhu nakupovany za ucelem piinosu zisku z prodeje, pficemz
pii nakupu dochazi v organizaci k nakupnimu procesu. Na ten pohlizime ze dvou aspekt,
Vv §irSim slova smyslu a uz8im slova smyslu. V $ir§im slova smyslu se podle G. Tomka a J.
Tomka nakupni proces €leni na pét fazi, a to sice ,,urceni spotieby, ndkup, doprava, prijem,
skladovani. “ V uzs$im slova smyslu vSak podle Robinsona ¢leni nakupni proces do osmi fazi
[2]:

1. Zjisténi problému je prvni fazi ndkupniho procesu, protoze pocatek tohoto procesu je
spojen s identifikaci problému ¢i potieby. Z téchto problému a potieb poté plyne nut-
nost nadkupu sluzeb nebo zbozi.

2. Zdkladni udaje o potiebé, které jsou nutné pro stanoveni spravné potieby. Musime
urcit pfedev§im druh a mnozstvi zbozi. Ve vyjime¢nych ptipadech mohou pfi zjisto-
vani téchto udaji pomoci zédkaznici a zaméstnanci, pomoc dodavatele je zde vSak za-
sadni, protoze pravé dodavatel miize organizaci poskytnout dulezit¢ informace
0 vlastnostech nakupovaného zbozi ¢i materidlu.

3. Specifikace vyrobku ma za ukol definovani parametrli nakupovaného zbozi, prede-
v§im technickych. Ty jsou pro organizaci dulezité, protoze pii $patném stanoveni téch-
to parametrt dojde ke zvySeni nakladi, protoze podnik nebude mit potiebné zbozi.

4. Hledani dodavatele je pro podnik velmi dilezité. Je zapotiebi najit takového dodava-
tele, ktery mu nabidne konkrétni zboZi v poZadované kvalit€ a cené. Dochézi tedy
K hledani vhodného dodavatele na trhu a naslednému shromazd’ovani a posuzovani
zjisténych informaci a udaji o nich.

5. Posuzovdni nabidek nastava poté, co probéhne v organizaci hledani dodavatele, pfi-
chézi dalsi krok, posuzovani nabidek. Od dodavatelli, mezi kterymi se budeme rozho-
dovat, ziskavame nabidky na nédkup potfebnych véci. Po prostudovéani obdrzenych na-
bidek ptistupujeme k dalSimu kroku, tedy k vybéru dodavatele.

6. Vybér dodavatele, kde se rozhodujeme podle nabidek, které nam potencionalni doda-
vatel zaslal. Stava se vSak, Ze jiz ve fazi posuzovani nabidek dojde k rozhodnuti, kdy
muzeme s jistotou fici, Ze nabidku urcitého dodavatele nepfijmeme, o ostatnich
vSak premyslime a vybirame takovou nabidku, ktera bude pro nasi organizaci nevy-
hodnéjsi.

7. Objednavka je nejzasadnéjSim krokem pii nakupu. Ta znamend, Ze jsme si vybrali

konkrétniho dodavatele a dale, Ze jsme spokojeni s jeho nabidkou, ktera vyhovuje
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vSem nasim pozadavki a potfebam. V objednavce je tedy udan konkrétni druh zbozi,
pozadované mnozstvi a dalsi parametry.

8. Zhodnoceni ndkupu je dilezité predevSim pro budouci nakupy. Soucasti tohoto
zhodnoceni je predevSim hodnoceni dodavatele, protoze to je rozhodujici prave

pro ptisti vybér dodavatele. Pro hodnoceni ndkupu pouzivame nékolik kritérii.

1.1.7 Rizeni zasob

Rizeni zasob predstavuje dalii dilezitou ¢innost probihajici v ramci podnikovych pro-
cest. Jedna se o soubor aktivit, které zajistuji plynuly a bezproblémovy chod vyroby. Ukolem
je udrzovani zasob na takové tirovni, aby bylo mozné uvést do rovnovahy mnozstevni ne-
bo ¢asovy nesoulad mezi procesy vyuzivajici tyto zasoby, tedy mezi procesem vyroby u do-

davatele a spotfeby u odbératele. [5]

Cilem je tedy zajistit dostatek urcit¢ho druhu zasoby, a to sice v dostate¢né struktuie
a velikosti, tak, aby byly zajistény vSechny potfeby vnitropodnikovych uzivatell, tedy za-
méstnancl. Toho ma byt dosazeno pomoci skladovani, pofizovani ¢i dopliovani téchto zasob.

[5]

1.1.7.1 Zakladni pojmy

Zékladnich pojmu, které souvisi s fizenim zasob, je hned nékolik. Je to to tedy [4;7]:

e dodavkovy cyklus, ktery piedstavuje ¢asovy okamzik mezi dvéma dodavkami zasob;

o dodaci lhiita, ktera udava casovy okamzik, obvykle vyjadifen dnem, mésicem ¢i ¢tvrt-
letim, ktery nastava mezi predlozenim objednavky a okamzikem splnéni;

e oObjednaci lhuta, jinak zvané ptedstih, naopak predstavuje Casovy okamzik mezi sa-
motnym predanim objednavky dodavateli a obdobim, ve kterém mélo plnéni této ob-
jednavky dojit;

e Velikost dodavky, ktera udava piesnou velikost sou¢asné¢ doddvaného mnozstvi;

e spotieba, kterd je Casto vyjadfovana formou primérné denni spotieby, planovanou

spotiebu ¢i spotfebou za urcité obdobi.
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1.1.7.2 Druhy zasob

Zasoby muzeme Clenit podle riznych aspekti. Jednim z téchto hledisek je rozdé€leni

podle vyrobniho podniku, dale podle typu zasoby, dale také rozliSujeme minimalni a maxi-

malni zasobu [2;4;7]:

1. Dle vyrobniho podniku rozliSujeme:

vyrobni zasoby, které nalezneme v zdsobovacich skladech, jsou to zadsoby potizené
od dodavateli;

nedokoncené a rozpracované vyrobky, které nalezneme v meziskladech a na pra-
covistich, jsou to zdsoby pochézejici z ptedchozich vyrobnich ¢innosti;

hotové vyrobky, které nalezneme v odbytovych skladech, jsou to vlastné dokonce-

né vyrobky.

2. Dle typu zasob rozliSujeme:

material a suroviny;

pomocné materidly;

voda a energie;

polotovary a nakupované dily;

stroje a zafizeni (pro vystavbu ¢i modernizaci podniku);
obchodni zbozi (vyrobky);

informace.

3. Dle funk¢ni slozky rozliSujeme:

béZnou zasobu, tj. obratovou, ktera zastituje dobu mezi dvéma dodavkami;
pojistnou zasobu, ktera zastit'uje odchylky od planované neboli primérné spotieby
¢i délky dodavkového cyklu;

technickou zasobu, tj. technologickou, ktera kryje potfebu pti potfebnych upravach
materialu;

sezonni zasobu, kterd predstavuje takovou zdsobu, kterd neni zapotiebi po cely
rok, ale pouze po urcitou kratsi dobu;

havarijni zasobu, ktera se vyuziva ve velkych provozech a slouzi pro pokryti nej-

vyznamnéjSich ¢asti zasob.

4. Daile rozliSujeme minimdlni a maximalni zasobu:

minimalni zasoba ptedstavuje zasobu tésn¢ pired novou dodavkou, tedy pouze

za podminky, Ze byla jiz vyCerpana bézna zasoba;
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e maximalni z4soba piedstavuje nevyssi stav zasob neprodlen¢ po piijeti nové do-

davky zasob.

1.1.7.3 Optimalizace zasob

Pro stanoveni optimalni velikosti zdsob slouzi rtizné matematicko-statistické metody.

Mezi nevyznamnéjs$i metody pro stanoveni optimalni velikosti zasob patii:

klasické metody;

optimaliza¢ni metody. [1]

Klasick¢ metody se vyuzivaji v ptipadech, kdy odbératel nemtze ovlivnit dodaci

podminky. Pro vypocet poté slouzi pojistnad a bézna zasoba. Cilem je stanoveni primérné¢ho

dodavkového cyklu, ktery mizeme stanovit pomoci aritmetického priméru nebo modusu.

Oproti tomu optimaliza¢ni metody se vyuzivaji v ptipadech, kdy odbératel miize ovlivnit do-

daci podminky, tzn., mize rozhodnout o velikosti dodavky a délce dodavkového cyklu.

Pro vypocet vyuzivaji celkové ndklady a velikost minimalni zdsoby. S optimalizaci zésob

souvisi také velikost nakladi, zakladnim ptedpokladem je totiZ jejich minimalizace. Z tohoto

diavodu naklady rozdélujeme podle jejich ucelu do tii skupin [1;4]:

Naklady na porizeni zasob (tj. opatieni) predstavuji takové naklady, které souviseji
S opatfovanim zasob, tedy s objednavkou, dodavkou a piejimkou. Jsou tvofeny souhr-
nem nékolika jednotlivych na sebe navazujicich €innosti, tedy pfesnéji jsou to naklady
spojené s pripravou objedndvky, dale néklady spojené s dopravou zasob do podniku,
ptejimkou a kontrolou zasob, na kterou navazuje zavedeni téchto zasob do evidence
a nakonec naklady spojené s thradou faktur.

Naklady na udrzovani zasob (tj. skladovaci) jsou spojeny se spravou a skladovanim
zasob. Tyto néklady tvoti nékolik dilé¢ich ndkladi, jsou to tedy néklady na prostory,
uroky zUvérti na zdsoby nebo naklady spojené se samotnym skladovanim zasob
a Stim souvisejici sprava téchto zasob. Posledni ¢asti jsou naklady z rizika, ty jsou
spojovany s nevyuzitelnymi zasobami.

Niéklady nedostatku jsou takové naklady, které vznikly chybnym urcenim vyse a ¢a-
su spotieby. Nastavaji v ptipad¢, kdy zasoba neni dostatecné velkd proto, aby mohly

byt uspokojené vsechny potieby vnitropodnikovych odbératelti.
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1.1.8 Vybér dodavatela

K vybéru dodavatelt dochazi tehdy, kdyz se podnik rozhodne pro nakup. Vybér Spat-
ného a nespolehlivého dodavatele muze podnik dostat do problémt, ke kterym dojde
v disledku ztrat, které kvili tomu mohou vzniknout. Toto rozhodnuti je ovlivnéno n€kolika
hledisky, ktera je nutno do né&j zahrnout. Mezi tato hlediska patii napft. platebni a dodaci pod-

minky, ale také ceny produkti a mnoho dalsich aspektu. [7;8]
1. Zjistovani informaci

Mimo tato hlediska vSak musi podnik jakoZto odbératel zohlednit jesté n¢kolik dalsich
vlivi, které maji na rozhodnuti o nakupu vliv. Tyto vlivy pfedstavuji informace, které¢ podnik
ziskava bud’ intern€ nebo externé. V ptipadé internich informaci se jedna o takové informace,
které podnik zjistuje ze svého chodu, jedna se napft. o likviditu nebo spotiebu podniku. Nao-
pak v ptipadé externich informaci se jedna o ty informace, které podnik ziskava z vné&jsiho
okoli podniku. Zde se jedné napt. o trzni informace, to jsou napt. poptavka ¢i nabidka, a dale

také vSeobecné znam informace, sem fadime napft. politiku ¢i pravni Gpravu, tedy zédkony. [7]

K tomu, aby mohl podnik vybrat vhodného dodavatele a rozhodnout tak o ndkupu, po-
trebuje mimo nabidku téchto dodavateli znat také mnoho jinych informaci o nich. Pfi posu-
zovani nabidek od potencialnich dodavatell je pro podnik rozhodujici predev§im cena zboZi,
ale take jeho kvalita ¢i dodaci podminky dodavateli. Mezi dal$i informace, které podnik po-

ttebuje pfi vybéru dodavatell znat, patii:

e obecné informace o podniku, napt. pravni forma podniku;

e specidlni informace o podniku, napt. informace o vyrobni kapacit¢;

¢ sluzby a vyhody nabizejici podnikem; napft. slevy;

e vztahy mezi dodavateli a odbérateli, napf. spoluprace mezi dodavatelem a odbérate-

lem. [7;8]
2. Vytvoieni poptivky

Poté, co podnik prostuduje veskeré dilezité informace, pfichdzi na fadu vytvoreni po-
ptavky po potfebném zbozi nebo materialu. Tato poptdvka musi obsahovat nékolik dilleZitych
bodi, od druhu materialu, pies potfebné mnozstvi, az po zpiisob placeni a dodani. Soucasti
této poptavky je také kontaktni iidaj na povétenou osobu, kterou je zpravidla nakupci. Na za-

klad¢ této poptavky je pak ptijata od potencialniho dodavatele nabidka. [8]
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3. Vybér nabidky a objedndavka

Prostudovéani doslych nabidek a posouzeni piipadnych dodavatelli vede vétSinou
k vybéru dodavatele a naslednému jednani s nim, muze vSak nastat situace, kdy si podnik ne-
vybere ani z jedné z nabidek, a tak hleda vhodného dodavatel dal nebo se snazi s nékterym
z dodavateli na podminkidch domluvit. V pfipadé¢ vybéru dodavatel dochéazi k vyjednavani
a dolad'ovani podminek, které vyustuje v zdvaznou objednavku. Jednani mezi odbératelem

a dodavatelem je tvofeno n¢kolika dulezitymi kroky:

1. , definovani tématu jednani — cile, obsah, prani, priority;

2. diskuse — vzdajemné ziskavani a predavani informaci, sledovani a vyhodnocovani pozi-
tivnich signalii;

3. ndvrhy — stanoveni podminek, realné navrhy k plnéni;

4. wuzavirani jednani — zjistovani mozného prostoru v dané pozici, projednani protislu-
zeb, podminky uzavieni dohody, zjistovani dalSich rezerv v jednani;

5. wysledek — projednani vysledkii podle jednotlivych bodii, provereni, zda ujednani jsou

pro obé strany formuloviny vV prijatelné forme. *“ [8]
4. Kontrola objednavky a hodnoceni dodavatele

Po piijeti objednavky musi dojit k jejimu zkontrolovani, na jehoz zakladé je poté do-

davatel hodnocen. Toto hodnoceni se odviji od né¢kolika dalezitych bodd, jsou to:

e kvalita dodanych vyrobkl nebo materialu;
e ndaklady spojené s dodavkou;

e davéryhodnost dodavatele;

e dodavatelské sluzby;

e komunikace dodavatele s odbératelem; atd. [4;8]
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1.2 Prodej

., Prodej vyrobkii patri k vyznamnym procesiim podnikové cinnosti, protoze teprve rea-
lizace vyrobené produkce na trhu prinasi podnikateli penézni prostredky, bez nichz by byla

dalsi ekonomicka cinnosti neuskutecnitelna. * [1]

Jedna z dalSich definici souvisejici s prodejem fika, ze ,,je to postup presvédcovani li-
di, Ze zrovna vas vyrobek nebo sluzba ma mnohem vyssi hodnotu nez cena, kterou za néj zada-

te”. [9]

Na obrazku ¢islo 3 jsou znazornény zékladni charakteristiky odbytu neboli prodeje.
Tyto charakteristiky miizeme rozd¢lit do dvou ¢asti, které se navzajem prolinaji. Na jedné
stran¢ to tedy je odbyt, zdkaznici a vyroba a nakup. A na druhé strané je to zddany produkt,

ktery je ovlivnén ¢asem, cenou a kvalitou. [8]
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Obrazek 2 — Zakladni charakteristiky odbytu

Zdroj: [8]

S prodejem jako takovym souvisi také dva dilezité pojmy, které je nutné rozliSovat.

Jsou to tedy pojmy:

e sména predstavuje proces, ve kterém vystupuje prodavajici a kupujici, dochdzi
ke zméné majitele predmétu smény (tzn. vyrobku, sluzby nebo zbozi), tento akt je za-
loZen na zavazku prodéavajiciho prevést na kupujiciho vlastnické pravo predmétu sme-
ny a na druhou stranu zavazek kupujiciho k zaplaceni kupni ceny za néj;

e prodej piedstavuje akt smény, ke které dochazi na trhu, Kk jeho uskute¢néni musi byt
splnény urcité predpoklady, jako je napf. existence dvou ¢i vice stran, jejichz potieby

je nutné uspokojit nebo existence predmétu smény. [1]
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1.2.1 Marketingovy mix

V piipad€ prodeje hraje dilezitou roli také marketing. Pied samotnym uskutecnénim
prodeje je totiz nutné provést podrobnou marketingovou ptipravu, ktera je slozena z n€kolika
dil¢ich ¢innosti. Cilem marketingu je piizpisobeni vyroby takového zbozi, o které je na trhu
zajem a které kone¢ny zakaznik pozaduje ¢i potfebuje. Mimoto je také dilezité prizplisobit
formu prodeje a propagaci vyrobka. S marketingem jako takovym souvisi také pojem marke-
tingovy mix. Ten je Casto spojovan nejen s problematikou prodeje, ale také s ¢innostmi naku-
pu. AvSak z hlediska prodeje méa vétsi vyznam. Spravna kombinace vSech jeho sloZek vede

k dosazeni pozadovaného vysledku. [1]
Marketingovy mix je tvofen ¢tyfmi slozkami, ¢asto oznaCovanymi jako 4P:

e produkt (product) — ptedstavuje nabidku firmy, je pfedstavovan vyrobkem a s tim

souvisejici vyrobkovou politikou, ktera je pro marketingové rozhodovani velmi pod-
statna (pfedevsim v oblasti planovani vyroby);

e cena (price) — stanovuje hodnotu vyrobku, ktera je vyjadiena v penéznich jednotkach,
a za kterou je vyrobek na trhu nabizen, na jeji velikost maji vliv tii faktory, a to
sice naklady, konkurence a poptavka:

e distribuce (place) — ptedstavuje zptisob dostani vyrobku od vyrobce ke koneénému

uzivateli (zdkaznikovi), miZe byt mit podobu piimého (bez mezi¢lanku) nebo nepfi-

mého prodeje (s jednim nebo vice meziclanky);

e propagace (promotion) — predstavuje marketingovou komunikaci, tedy zptsob, jakym
se 0 nasem vyrobku dozvédi zakaznici, cilem je feSeni problémil souvisejicich
s komunikaci a stimulaci prodeje, ale také piesvédceni zakaznika ke koupi daného vy-
robku, souvisi s ni komunika¢ni mix (je tvofen podporou prodeje, reklamou, public re-

lations a direct marketingem). [1;11;14]

1.2.2  Cinnosti prodeje

Cinnosti spojené s prodejem ma obvykle na starosti witvar prodeje, tj. odbytu, ktery
tvoii jednu z podstatnych ¢asti podniku. Zékladni ¢innosti prodeje tvoii uceleny systém néko-

lika po sobé¢ jdoucich krokt, kterych je celkem dvanact.

1. Tvorba strategie prodeje je prvni fazi. Pti tvorbé strategie prodeje je dulezité zame-
fit se na ptani a potfeby zakaznikd, zjistit informace o konkurenci na vybraném trhu. Cilem

této strategie by mélo byt zajisténi vyhody oproti této konkurenci. Pfi stanovovani strategie
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by se mélo dbat na zjisténi toho, co na trhu chybi, co je potieba pro ptistup na tento trh. Du-
lezité pfi zacilovani na vybrany trh je stanoveni nékolika dilezitych faktord, které jsou
pro informovani o vyrobcich dulezité. Mezi tyto faktory fadime sortiment a mnozstvi vyrob-

ka, cenu, distribuci a propagaci. [1;5]

2. Taktické a operativni planovani prodeje je dalsim krokem, jehoz cilem je rozpra-
covani difve stanové strategie prodeje. Ukolem této faze je planovani a s tim souvisejici vy-
tvafeni plana a také zamérti. MiiZze se jednat o stanoveni kratkodobych planti, napi. na mésic
nebo Ctvrtleti nebo dlouhodobéjsi plany na dobu delsi nez jeden rok. Takovym pldnem, ktery
s ¢innostmi prodeje souvisi je plan trzeb, pfi planovani se vSak musi podnik zamétovat nejen
na vynosy, ale také na naklady, které jsou s prodejnimi aktivitami spojené. Zakladem plano-
vani je vytvofeni marketingovych plant pro jednotlivé vyrobky. V téchto plénech jsou za-
znamenany potieby a pozadavky zédkaznikli, mimo jiné zde nalezneme také potfebné informa-

ce o konkurenci. [1;6]

3. Navazovdni kontaktii a obchodni jedndni je pti prodeji obzvlast dilezité. Pokud
ziskame dostatek kontaktil je zde velka Sance na ziskdni stabilniho postaveni na trhu, ziskéni
novych odbératelil, ze kterych se mlizou postupem casu stat dlouhodobi obchodni partnefi.
Pfi obchodnich jednanich dochéazi k definovani pozadavkii a podminek smény, piesnéji
k ur¢eni podminek pro transakci. Aby byla tato faze Gspésna, je zde dilezita postava prodejce,
protoze na ném zavisi, zda bude jednani uspésné. Dulezité jsou zde jeho znalosti, které se

tykaji nejen konkurence a zakaznikd, ale také profesionality, se kterou k jednani pfistupuje.
[1]

4. Priprava a realizace marketingové komunikace obsahuje n¢kolik kroki, které ve-
dou k tomu, aby marketingova komunikace probéhla tak, jak prodejce pozaduje a aby byla

efektivni. Tato faze je spojovana s komunika¢nim mixem. Komunikace je tvofena n¢€kolika
dil¢imi ukoly, mezi které fadime:

e osloveni potencialniho zdkaznika;

e pfedani informaci o nabizenych produktech zakaznikovi;

e upoutani pozornosti a zajmu zékaznika;

e presvédceni zakaznika o vyhodnosti nakupu daného produktu. [1]

5. Piijem objedndvek zahrnuje mimo jiné také k potvrzeni téchto objednavek a jejich
vyhodnoceni. S pfijmem objednavek souvisi také zakazkové fizeni, vznikd zakazka,

coz pro prodejce znamena vlastné pisemné potvrzenou objednavku. Poté, co je produkt vy-
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roben, dochazi k jeho kontrole, vyskladnéni a naslednému dodani koneénému zakaznikovi.
Jednani s jednotlivymi zdkazniky a odbérateli mize mit nékolik podob, mezi ty nejcasteji

pouzivané patii individualni jednani, veletrhy, vystavy, burzy, drazby a aukce. [1;6]

6. Skladovani a Fizeni zdasob kde cilem je zajisténi dodavky zbozi odbérateli. To musi
byt provedeno v pozadované kvalit¢ a mnozstvi, mimoto musi byt také dodrzeny minimalni
skladovaci ndklady. Skladovéani zasob a vyrobki probiha v jednotlivych prodejnich skladech.
To je misto, kde jsou jednotlivé vyrobky oznaceny, zkompletovany a baleny. V téchto skal-
dech musi byt ulozeno takové mnozstvi produktii, které bude z hlediska prodeje dostacujict,
tedy optiméalni. Stav zasob a vyrobki na téchto skladech je sledovan pomoci skladnich karet,
kde jsou zaznamenany veskeré potiebné udaje o danych produktech, od samotného nazvu

az po urcité kody. [1;6]

7. Priprava k expedici je dal$im vyznamnym bodem. S touto pfipravou souvisi jesté
baleni zbozi, to tedy znamend konec¢nou podobu vyrobkd, které jsou expedovany. Takovéto
vyrobky jsou tak opatfeny vSemi nezbytnymi prvky. Samotna expedice znamena vyskladnéni

produktt ze skladu prodejti a naslednou dopravu k odbérateli nebo ke kone¢nému zdkazniko-
vi. [1;6]

8. Pojisténi je dalsi, velmi dilezitou ¢innosti pojistovani. VSechny ¢innosti probihajici
v podniku s sebou totiz nesou vysoké riziko. Pro zmirnéni téchto piipadnych nakladi jsou
expedované produkty, vystavy, dopravni prostiedky & obchodni avéry pojistovany. Casto
jsou také pojistovany zahrani¢ni zasilky. Cilem pojisténi je vytvofit rezervni fond, ktery pfi-
padné Skody snizi a pomtiZe pfi jejich pfekondvani. Pojisténim se chrani nejen dodavatelé, ale

také odbératelé. [1]

9. Distribuce ptedstavuje fyzické uskute¢néni expedice objednanych produkta. Pti dis-
tribuci rozhodujeme o vhodné dopravni cesté a vybirdme takového dopravce, ktery spliiuje

nase pozadavky. Cilem je tedy dodat zakaznikovi vyrobky za optimalnich podminek. [1]

10. Fakturace vV podstaté znamena vystaveni urCitych dokumenti spojenych
s prodejem. Podnik tedy pii prodeji vystavuje dodaci list a fakturu. Pfi placeni za objednavku
muze zédkaznik vyuzit jednu z nékolika moZnych forem. Mezi tyto formy plateb fadime platbu
pfedem a platbu pii dodavce zbozi. Existuje n€kolik zptsobi, jak mize zédkaznik platit, ja-
ko napf. bankovnim pievodem, v hotovosti, sménkou, Sekem, akreditivem nebo dovoznim

inkasem. [1;6]

30



., inkaso — vybrani pohledavky za dodané vyrobky a sluzby. Pri inkasnim zpiisobu pla-
ceni vychazi iniciativa od véritele. U ndas pomoci tzv. prikazu k inkasu, kterym véritel zmocnu-

je banku k inkasu pohledavky od dluznika. “ [5]

., akreditiv — je zpiisob platby, pri némz se banka prostiednictvim smlouvy o otevieni
akreditivu zavazuje, Ze na zaklade zadosti prikazce poskytne urcité osobé (opravnénému, be-
neficientovi) na ucet prikazce urcité plneni, jestlize opravneni splni do urcité doby stanovené

podminky. “ [12]

Pti fakturaci vSak mulze byt pouzit také jeden z méné Castych zpiisobu placeni.
zi tyto neobvyklé formy fadime leasing, barter, buyback a kompenza¢ni obchody. V piipadé
leasingu mluvime v podstaté o jakési formé prondjmu, vSe je provadéno na zaklade leasingo-
vé smlouvy, podnik se zavazuje k placeni jednotlivych leasingovych splatek a naslednému
odkupu, pficemz vlastnikem daného predmétu je stale leasingova spolecnost. Barter zase
predstavuje jakousi formu smény, jednotlivé produkty jsou vyménovany za jiné produkty.
Buyback ptestavuje takovy druh platby, kdy misto toho, aby byla celd ¢astka za stroj ¢i zafi-
zeni zaplacena, vyplati dodavateli pouze urcitou ¢ast a tu druhou, zbylou, mu vynahradi natu-
ralné, tedy formou zbozi. Kompenza¢ni obchody ptedstavuji takovou formu uhrady, kdy je

urcita ¢ast zaplacena hotove a ta zbyla opét formou zbozi. [1;13;18]

11. Sluzby zakaznikum ptedstavuji doplikové sluzby, které jsou zakaznikim posky-
tovany a jsou spojené s piejimkou produktli a naslednym zavedenim do Cinnosti. Patii sem
vsak také aktivity zaméfené na uzivatele téchto produkti, jejich zacvik a seznameni s jejich
¢innosti a tim pddem 1 usnadnénim pouZivani. Cilem je pomoci zakaznikovi pii rozhodovani.

Tyto sluzby se ¢leni do tfi hlavnich skupin:

e sluzby, které jsou zdkazniklim poskytnuty jesté pfed samotnym uzavienim hospodar-
ské smlouvy;
e sluzby, které jsou zdkaznikiim poskytnuty pii1 uskutecnéni dodavky;

e sluzby, které jsou zékaznikiim poskytnuty po dodani produktt. [1]

12. Analyza prodeje a p¥ijeti opravnych opatieni je posledni fazi. Analyza prodeje
umoznuje zkoumat minulé prodeje z hlediska naturalniho, ale také hodnotového. Pfi analyze
prodeje dochézi také k hodnoceni, podnik k tomu vyuzivé sledovani celkovych prodeja
Vv penézich a naturdlnich jednotkéch, ale také sleduje prodej u nejrozsitenéjSich vyrobkil

¢i provozni zisk. [1;6]
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1.2.3 Cenova strategie

Cenova strategie zahrnuje nckolik Cinnosti, které musi v podniku probihat. Jednim
Z nich je stanovovani ceny, ty se vSak rozd€luji do tii skupin a to hned z n¢kolika davodi.
Dale jsou to cenové upravy neboli slevy, které jsou nabizeny zakaznikiim nebo distributortiim
a motivuji je tak ke koupi. V neposledni fadé¢ jsou to cenové rozdily, které se na trhu objevuji

pomérn¢ Casto. [1]

1.2.3.1 Typy a tprava cen

RozliSujeme nékolik typi cen, protoZe pravé na stanoveni ceny ma vliv nékolik fakto-
ri. ,, V praxi obvykle neexistuje ,,cisty typ“ ceny. Cena vychazi z ndkladii, konkurence ne-

bo z poptavky, podle toho rozlisujeme tri zdkladni typy cen .

e Nakladové orientovanou cenu, ktera vychazi z hodnoty vloZenych nakladi do produk-

tu;

e poptavkové orientovanou cenu, ktera vyplivd z poptavky na trhu, respektive

z poptavky zakaznika;
e konkurencné orientovanou cenu, ktera je stanovovana na zakladé¢ cen konkurence

na trhu. [1]

Cenové upravy predstavuji slevy, které jsou zédkazniklim poskytovany z riznych di-
vodi a pfi splnéni danych podminek. Pfedstavuji sniZeni ptivodni ceny prodejcem nebo vy-
robcem. Cenové Gipravy mohou mit mnoho podob, a jelikoz se jedna o slevy, vzdy piedstavuji

snizeni ceny, mezi tyto Gpravy patii:

e pridavky, které jsou poskytovany tehdy, kdyZz zakaznik pted koupi nového vyrobku
navrati prodejci ten stary;

e skonto, které je poskytovano zakaznikim v piipadé zaplaceni za zbozi pted dobou je-
ho splatnosti;

e rabat funk¢ni, ktery je poskytovan distributorovi za provedeni urcitych sluzeb pro pro-
dejce;

e rabat mnozstevni, ktery je poskytovan zdkaznikl tehdy, kdyz od prodejce odeberou
velké mnozstvi produkti;

e rabat sezOnni, ktery je poskytovan zédkaznikiim v tom ptipad¢, kdyz nédkup uskutecni

mimo obdobi sezony. [1]
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1.2.3.2 Cenové rozdily

Cenové rozdily jinak zvané jako cenova diferenciace zohlednuji tfi aspekty, které maji

na stanoveni kone¢né ceny vliv. Témito aspekty jsou zakaznici, misto prodeje a druh vyrobkl

nebo sluzeb. Tyto cenové rozdily rozd€lujeme podle riiznych hledisek do ¢ty skupin:

¢as, riizné ceny mohou byt o vikendech nebo vSednich dnes, ptikladem jsou slevové
akce v obchodnich fetézcich;

misto, ceny mohou byt ovlivnény tieba dle velikosti mést nebo obci, vyssi ceny mo-
hou byt ve velkych méstech, naopak nizsi na malych vesnicich, avSak i zde se vysky-
tuji vyjimky, ptikladem jsou ceny vstupenek v kinech ¢i divadlech;

socialni skupina zdkaznikd, riizné ceny jsou stanovovany pro studenty, diichodce, in-
validni obc¢any nebo déti do 15 let, kteti maji napt. levnéjsi vstupenky na rizné akce;
verze vyrobkl, cena daného vyrobku se muze liSit podle druhu pouzitého materidlu

nebo dle velikosti vyrobku. [1]

1.2.4  Zivotni cyklus vyrobku

Zivotni cyklus vyrobku s prodejem tizce souvisi. Pii planovani marketingovych aktivit

je uzitecné sledovat Zivotni cykly jednotlivych vyrobkt. Podnik diky nim mutze pfedpokladat

prabéh zivota nékterych vyrobkl. Protoze ma na tento cyklus vliv nékolik aspektii, nemusi

byt na prvni pohled ziejmé, ve které ze Ctyf etap se vyrobek vyskytuje. Takovym aspektem je

naptiklad nedostate¢na reklama. Zivotni cyklus vyrobkil zobrazuje v grafické podobé hodnoty

prodeji v ¢ase. Obrazek ¢islo 5 znazoriiuje, mimo né zde vidime také odbyt v kusech a ko-

runach. [5]

Cyklus tvofti celkem Ctyfi na sebe navazujici etapy:

pronikéni — vyrobek je zavaddén na trh, vlastni ndklady vyroby jsou vysoké, tudiz jsou
vysoké také prodejni ceny, odbyt je nizky;

rozSifovani — tato etapa rozhoduje o uspéSnosti vyrobku, dochédzi ke snizeni nakladi
spojenych s reklamou, prodejni cena se oproti prvni etapé snizuje, odbyt narusta;
ustaleni — dochazi k jeste vétSimu narastu odbytu nez ve druhé etapé, tento nartst je
spojen s rastem nakladd spojenych s reklamou;

ustup — prodejni cena klesa, dochazi k rapidnimu sniZzeni odbytu. [5]
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Stadia Zivotniho cyklu vyrobku (I-IV)

Ke I oo P om Kusy

“~._ odbyt v kusech

i odbyt v K¢

zisk

Obrazek 3 — Zivotni cyklus vyrobku

Zdroj: [5]

1.2.5 Volba distribuc¢ni cesty

Pti prodeji vzdy nastane takova situace, kdy musi dodavatel dorucit svym zakaznikim
zbozi. Musi proto zvolit vhodny zptlisob dopravy, ktery musi byt plynuly a bezproblémovy.
| takovato volba mize podniku pfinést vyhody, napt. z hlediska vétsi vykonnosti nebo pokry-

. [10]

RozliSujeme dva zékladni druhy distribu¢nich cest, a to sice ptimé a nepiimé. Odlisuji
se poctem meziclankd mezi vyrobcem a kone¢nym spotiebitelem. Za mezic¢lanky povazujeme

zprostiedkovatele a prostiedniky [10]:

e Piimé distribudni cesty piedstavuji zptisob dodani zbozi bez vstupu jakychkoli mezi-
¢lankd. Piikladem mohou byt prodejni automaty, sit’ vlastnich obchodi, atd. Vyhodou
pouziti ptimé distribucni sité¢ je okamzitd zp&tna vazba, kterd vznikd diky komunikaci
zastupce spolecnosti s kone¢nym spotiebitelem. Nejcastéji se tento zpusob vyuziva
ve sluzbach a v zakazkové vyrobé zbozi.

e Neprimé distribucni cesty jsou charakteristické vyuzitim meziclanku pii dodani zbozi.
Tyto meziclanky mohou dodavateli a posléze také konecnému spotiebiteli poskytnou
néco navic, napi. rizné druhy sluzeb. Na vyuziti meziclankt ma vliv né€kolik aspektd,
které se v prub¢hu ¢asu méni, jedna se napt. o pozadavky zakaznikti, zmény v oblasti

trhu atd.
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Zprostiedkovatelé jsou takové meziclanky, na které neptfechazi vlastnické pravo. Ta-
to osoba ma na starosti vyhledani nabidek a poptavek, nasledn¢ pak sjednani schiizky
a stanoveni podminek, tak aby byly vhodné pro ob¢ strany. Mezi zprostfedkovatele
fadime komisionaie, obchodni zastupce a aukéni spolecnosti.

Prostiednici jsou takové mezi¢lanky, které produkty od vyrobce nakupuji a pak dale
prodavaji se ziskem. Mezi prostifedniky fadime maloobchod, velkoobchod, mezina-

rodni obchod a podpiirné distribu¢ni meziclanky.

Na zikladé funkci utvaru Nakup a Prodej autorka zvolila pro jejich hodnoceni nasle-

dujici kritéria:

1.
2.

Vyvoj nakladi na zajisténi nakupnich ¢innosti (trend vyvoje)

Uspokojovani nakupnich potieb podniku (% dodavek po terminu, % dodavek
drazSich nez plan)

Vyvoj nakladii na zajisténi prodejnich ¢innosti (trend vyvoje)

Naplnéni obchodniho plianu (% skutecnost k planu)

Vyvoj pohledavek podniku (trend vyvoje)
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2 PRAKTICKA CAST

Prakticka Cast této bakalarské prace bude rozdélena do dvou oblasti. Prvni bude véno-
vana sezndmeni s analyzovanym podnikem, jeho obecnou charakteristikou, udaji
Z obchodniho rejstiiku, organizacni strukturou, hospodarskym vysledkem. Dale bude také
obsahovat stru¢né informace o zameéstnancich. Druha oblast bude zaméfena na hodnoceni

podniku podle stanovenych kritérii. Sledovanym obdobim autorka zvolila roky 2012 az 2016.

V tvodu je dilezité seznamit s dilezitou skutecnosti. Jelikoz ve firmé doslo v roce
2014 ke spojeni se spole¢nosti PESKA PLUS s. r. o., mize dochazet k uréitému zkresleni
vysledkl a hodnot. Vlivem této skutecnosti doslo zpravidla ke zdvojndsobeni sledovanych

udaji.

2.1 Charakteristika vybraného podniku

MAPES spol. s. 1. 0. je ¢eska rodinna firma, ktera je na trhu jiz vice nez 25 let. Zabyva
se vyrobou a prodejem doplitkového ptirodniho susené¢ho krmiva ptedevsim pro psy, ale také
pro kocky. Vyrobky jsou vhodné pro vSechny vékové kategorie a rasy pst. Spole¢nost ma dvé
moderni provozovny, prvni se nachazi v Jakubég, kde je také sidlo spolecnosti, a druhou
v Caslavi. Vyroba probiha pod neustalym veterinarnim dohledem. Spole&nost vyvazi své vy-
robky do nékolika zemi Evropské unie, predeviim do Némecka, a také do Svycarska. Podle
klasifikace ekonomickych ¢innosti CZ-NACE podnika spole¢nost v oboru 10.92 Vyroba

prumyslovych krmiv pro zvitata v zdjmovém chovu. [15]

Historie firmy saha az do roku 1990, od té doby prosla n€kolika zmé&nami. Jednou
z nejvyznamngjSich byla vystavba a naslednd modernizace vyrobny v roce 1994. DalSim
meznikem byla koupé primyslové haly v roce 2007, ktera byla nasledné ptestavéna pro po-
slouceni dvou spole¢nosti, ptesnéji tedy spolecnosti MAPES spol. s. r. 0. a PESKA PLUS

S. r. 0. Tato udalost nastala v roce 2014. [15]
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2.1.1 Informace z obchodniho rejstriku

Obchodni firma: MAPES spol. s. 1. o.

Sidlo: Jakub 44, 285 33 Cirkvice

Identifikacni Cislo: 427 47 791

Pravni forma: Spole¢nost s ru¢enim omezenym

Zakladni kapital: 120 000,- [19]

2.1.2 Organizaéni struktura

Organizacni struktura podniku je zndzornéna na obrazku ¢islo 4. Mimo jiné je zde také

zahrnuta existence dvou provozoven, jejiz fungovani je pfifazeno jednotlivym vedoucim.

REDITEL (JEDNATEL
FIRMY)
- Ing. Jifi Vanék

VEDOUCI
PROVOZOVNY
PROVOZOVNA JAKUB
- Véclava Cuchalova
PROVOZOVNA CASLAV
- Jakub Zacharias

MZDOVE OBCHODNI
UCETNICTVI A VEDOUC] A
PERSONALN( ODDELEN{

VEDOUC MARKETINGU

- Vaclava Cuchalova - Pavla Cerméakova

FINANCI VEDOUCH UCETNI VEDOUCT
- Ing. Jifi Vanék - Hana Petrérova

Obrazek 4 — Organiza¢ni struktura spole¢nosti

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

2.1.3 Vyvoj hospodarského vysledku

V tabulce ¢islo 1 jsou zndzornény hospodaiské vysledky podniku za sledované obdobi
mezi lety 2012 az 2016. V dusledku spojeni dvou firem nedoslo k extrémnim vykyvim.
Avsak v roce 2015 doslo jak k poklesu trzeb, tak k poklesu vysledku hospodateni pied zdané-
nim i provozniho hospodaiského vysledku, doslo vSak k pomérné velkému nartistu pridané

hodnoty.
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Tabulka 1 — Hospodartské vysledky za sledované obdobi v tis. K¢

Rok 2012 2013 2014 2015 2016

Trzby celkem 35794 | 37212 | 39417 | 36585 | 41849
Piidana hodnota 7418 7272 9061 | 15249 | 18382
Provozni hospodarsky vysledek 1519 2078 1745 1162 2 225
Vysledek hospodaieni pred zdanénim 810 1567 1278 668 2414

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Graf ¢islo 1 znazoriiuje zmény hospodaiského vysledku pred zdanénim za sledované
obdobi, zde je nazorné vidét pokles v roce 2015 a nasledny vétsi narust v roce 2016. Je ziej-

mé, ze oproti roku 2012 se v tomto roce hodnoty tohoto vysledku hospodateni piiblizné dva-

krat tak vysokeé.
Vysledek hospodareni pred zdanénim
., 3000
X 2500
£ 2000
2. 1500
8 500
g ]
2012 2013 2014 2015 2016
Rok

Graf 1 — Vyvoj HV pied zdanénim za sledované obdobi

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Ve sledovaném obdobi narostl zisk pred zdanénim priblizné trikrat, coz autorka
hodnoti velmi pozitivné. V roce 2015 poklesly trzby za zbozi, firma pfestala nakupovat vy-
robky od firmy PESKA a zacala si je vyrabét sama. Z tohoto divodu vzrostly trzby za vlastni
vyrobky. Oproti roku 2014 vzrostly naklady na vyrobu (tj. nakup materialu, energii a sluzeb).
V dutsledku situace na trhu s doplitkovym krmivem pro psy poklesl prodej vyrobkt, u nejvét-
Siho zahrani¢niho odbératele ¢inil pokles 1 000 000,- K¢.
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2.1.4 Vyvoj po¢tu zaméstnanci

V tabulce cislo 2 je zndzornén pocet zaméstnancii v jednotlivych letech. V roce 2016
dosahoval tento pocet 45, v soucasné dob¢ vSak klesl 43. Z tohoto poctu je 7 zaméstnanct
THP. Mezi technicko-hospodaiské pracovniky patii vedouci Gtvart, ucetni a také fidi¢e. Zby-

vajicich 36 zaméstnanct je v podniku na pozici délniku.

Tabulka 2 — Pocet zamé&stnancu za sledované obdobi

Rok 2012 2013 2014 2015 2016
Pocet zaméstnanci 20 18 35 38 45
Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Z grafu Cislo 2 je zfejmé, ze pocet zaméstnancti v podniku ma rostouci charakter.
V roce 2016 byl tento pocet 45 a oproti roku 2012 se vice nez zdvojnasobil. Z toho mizeme

usuzovat, ze spolecnost se vyviji a roste, tim padem potiebuje také dalSi zaméstnance.

Pocet zameéstnancu

o3

(8]

S 45 -

c

i

,QE, 35

@© 25

N

o)

Y 15

S 2012 2013 2014 2015 2016
Rok

Graf 2 — Vyvoj poctu zaméstnanct za sledované obdobi

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Ve sledovaném obdobi narostl poc¢et pracovnikii priblizné jednou, coZ autorka

hodnoti pozitivné.

V tabulce ¢islo 3 je zaznamenan zisk na jednoho zaméstnance. Ten se vypocita jako
pomér vysledku hospodateni pfed zdanénim k poctu zaméstnancl. Z vysledkit vyplyva,

ze ve sledovaném obdobi dochazi ke kolisani téchto hodnot.
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Tabulka 3 — Zisk na 1 zaméstnance v tis. K&

Rok 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016

Pocet zaméstnancu 20 18 35 38 45
Vysledek hospodaieni pied zdanénim 810 | 1567 | 1278 668 | 2414
Zisk na 1 zaméstnance 40 87 36 17 53

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Zatimco na zacatku sledovaného obdobi zisk rostl a v roce 2013 byl nejvyssi, v dalSich
letech dochazi k vykyviim. Po znatelném propadu v roce 2014 a 2015 je nyni relativn€ vyso-
ky. Velky propad v roce 2015 je zpusoben slouc¢enim podnikt. V roce 2016 je zisk na jednoho
zaméstnance asi o jednu tfetinu niz$i, nez tomu bylo v roce 2013, avSak oproti jiz zminénému
roku 2015 je na tom velice dobfe. Tento nasledny rist v roce 2016 hodnoti autorka pozi-

tivné.

2.2 Analyza ¢innosti utvaru nakup a prodej ve vybraném podniku

Tato kapitola bude zamétena na analyzu podniku ve vybranych oblastech. I zde je di-
lezité ptipomenout skute¢nost, ze v podniku doslo v roce 2014 k vyznamné zméné. Firma
MAPES spol. s. r. 0. se spojila se spolecnosti PESKA PLUS s. r. 0. V diisledku této skutec-
nosti dochazi ke zkresleni hodnot, ve vétsing piipadi doslo k ristu, tzn., hodnoty se zpravidla

zdvojnasobily.

Z hlediska nakupnich ¢innosti, pfedev§im pak surovin, se jedna o specificky pod-
nik. Jednou z vyhod, ale soucasné i nevyhod je nejistota dostupnosti nékterych surovin. Na-
kup suroviny je provadén na zakladé toho, co maji jatka k dispozici. Podnik musi po-
¢kat, aZ jatka surovinu vytéZi a nasledné ji nabidnou k prodeji. To je ovlivnéno nékolika
faktory, predevSim pak sezonnosti, protoze napt. v 1ét€ nejsou tak Casto provadény porazky
zvirat, v zimé jsou Castéjsi. Jatka tedy nabizi ur¢itou surovinu a na podniku je, zda se rozhod-
ne ji koupit, ¢i nikoliv.

V podniku existuje urcita forma rozpoc¢tu nakladi na rok. Z tohoto rozpoctu se
splni obvykle 85 %, zbylych 15 % se nesplni, protoZe neni mozné surovinu sehnat (tzn., suro-
vina neni k dispozici na jatkach). Rozpocet jako takovy vSak stanoven neni, je nutné sledovat
soucasnou situaci na trhu. V pfipad¢ ristu ceny se musi podnik této situaci piizptisobit. Musi

se rozhodnout, zda surovinu koupi ¢i nekoupi. Musi zjistit, zda je to pro néj i tak vyhodné.
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Ptredevsim musi posoudit, zda i pfi zvySeni ceny své vyrobky na trhu proda (tzn., zda je za-

kaznici koupi).

2.2.1 Vyvoj nakladu na zajiSténi nakupnich ¢innosti (trend vyvoje)

Za naklady na zajisténi ndkupnich ¢innosti v podniku povazujeme predevsim naklady

na materidl a obaly a déale naklady na sluzby. Tyto ndklady zobrazuje tabulka cislo 4.

Naklady na material a obaly ptfedstavuji takovy druh naklady, bez kterych by nebyla
vyroba jednotlivych produktii vibec mozné. Z tabulky vyplyva, Ze tyto ndklady maji
Vv pribehu let rostouci charakter, vyjimkou je vSak rok 2013, kdy doslo k pomérné velkému
poklesu. V tomto roce v$ak nedoslo k zadné vyznamné skutecnosti, ktera by tento pokles né-

jak ovlivnila. AvS$ak i pfesto miizeme usuzovat rostouci vyvoj spolecnosti.

Stejné tak tomu je v ptipadé nakladd na sluzby. I ty maji rostouci podobu, je zde
vSak zfejmy pokles v roce 2013, ktery vSak neni tak vyrazny, jako u nakladi na material
a obaly. Mezi ndklady na sluzby fadime naklady, které jsou spojeny se zajisténim vyroby.
Jedna se tedy o naklady na sluzby a mzdy, ale také sem fadime naklady na energie, naftu

a dalsi doplnkové sluzby.

Tabulka 4 — Naklady na zajisténi nakupnich ¢innosti za sledované obdobi v tis. K&

Rok 2012 2013 2014 2015 2016

Niklady na material a obaly 8 704 7749 8200 | 15307 | 16726
Naklady na sluzby 10915 | 10683 | 10888 | 13740 | 16237
Naklady celkem 19619 | 18432 | 19088 | 29047 | 32963

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumentii

Graf ¢islo 3 znazorniuje tyto naklady na materidl a obaly. Je zfejmy rostouci trend na-

kladt, ktery mtize byt spojen s rostouci produkci vyrobki a tim s logicky spojenou vyssi po-
ptavkou po ném. K extrémnimu nariistu dochazi mezi lety 2014 a 2015. Dochézi k nému pra-

v¢ vlivem spojeni s dal§im podnikem.
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Naklady na materidl a obaly
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Graf 3 — Vyvoj nakladti na material a obaly za sledované obdobi

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Graf ¢islo 4 zaznamenava naklady na sluzby tvofici jednu z nepostradatelnych ¢asti,
které vstupuji do hodnoty vyrobku. Bez téchto Cinnosti by totiZ nebylo mozné zajistit dodani
jednotlivych surovin do vyroby, kde jsou dale spotiebovavany a preménovany na hotové vy-
robky. Jak mizeme vidét, posledni tii sledované roky maji rostouci charakter. Vykyv nastava

pouze v roce 2013, avSak nejednd se o extrémni propad.
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Graf 4 — Vyvoj nakladt na sluzby za sledované obdobi

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti
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V grafu ¢islo 5 je znazornén vyvoj celkovych nékladi. Tyto celkové ndklady jsou tvo-
feny souCtem ndkladii na material a obaly a ndkladii na sluzby. Z tohoto grafu je riist praveé
V letech 2014 az 2016 jest¢ vice ziejmy. Hodnoty v roce 2016 jsou oproti t€ém v roce 2012
jednou tak velké. Tento narast je zpusoben jiz zminénym spojenim podniki, protoze diive
spolecnost MAPES nakupovala nékteré suroviny od firmy PESKA PLUS. V disledku spojeni

podniktl doslo predevsim v této oblasti k zasadni zmeén¢.
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Graf 5 — Vyvoj celkovych nakladii za sledované obdobi

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Ve sledovaném obdobi doslo k situaci, kdy je hospodaisky vysledek rok od roku lepsi,
avsak ndklady jsou pomérné vysoké a neustale rostouciho charakteru. V roce 2014 dochazi
dokonce knartstu piiblizné o 5 miliond oproti roku ptfedchozimu. K této situaci doslo
v disledku spojeni s firmou PESKA PLUS. V této souvislosti k odkupu veskerych stroju
a vybaveni od této firmy. Do roku 2014 existovaly dvé firmy, MAPES spol. s. r. 0. a PESKA
PLUS s. r. 0., které hospodatily zvlast. V roce 2014 vsak doslo k likvidaci firmy PESKA
PLUS a ptevzeti veskerych pohledavek a zavazku firmou MEPES. Ta v sou¢asné dobé pokra-

Cuje v jeji vyrobe. Od jiz zminéného roku 2014 také podnik nakupuje veSkerou surovinu.

Tento narast naklada hodnoti autorka pozitivné. Rostou sice naklady, ale roste
také hospodarsky vysledek. Za negativni, autorka povaZuje stav, kdy rist nakladi neni

doprovazen adekvatnim ristem trzeb.
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2.2.2 Uspokojovani nakupnich potieb podniku (% dodavek po terminu, % do-

davek drazsich neZ plan)

Uspokojovani nakupnich potieb je ¢innost, kterou podnik miZe i nemize ovliv-
nit. Nékteré dodavky muze ovlivnit, takovym piikladem jsou obaly, nafta nebo dalsi dopln-
kové sluzby. Na zaklad¢ skladovych zasob podnik vidi, zda mu dochazi néjaky typ ¢i druh
obalu, ktery je potfeba objednat a zajistit.

Nejvyznamnéj$i nakupovanou polozkou jsou suroviny pro vyrobu zbozi, jejich dodav-
ky vSak ovlivnit nemtze. To je ovlivnéno tim, Ze podnik nakupuje tuto surovinu, pfesnéji
syrovou surovinu, popf. susenou (tj. maso a dalsi ¢asti zvifat, jak napf. usi, kosti atd.) na jat-
kach. Zde vsak nikdy neovlivni, jaky typ suroviny jatka zrovna budou mit, a tim padem budou

pro firmu k dispozici.

Obecné mlzeme fici, ze zbozi po terminu nebo piesnéji surovin po terminu je zhruba
20 az 30 % z celkovych objednavek. To je ovlivnéno zavislosti podniku na dispozi¢nich moz-
nostech jednotlivych jatek dodavajicich surovinu. Podnik musi pockat, az bude surovina
na jatkach vytézZena, pticemz nevi, jaké mnozstvi a druh bude v dany okamzik dostupny. Za-
visi vSak také na sezoné, napt. v zim¢ jsou suroviny dostupné Castéji a ve vEtSi rozmanitosti
nez V Iété. Kdyz je dostupnost néjakého druhu suroviny na jatkach vétsi, pak podnik nakoupi
vice, aby si vytvorfil dostatek skladovych zdsob napf. na jeden mésic dopiedu. VSechno je

zavislé na momentalni poptavce na trhu. To co je v danou chvili k dispozici, je prodavano.

Dodavky drazsi neZ plan nejsou v podniku obvyklé. Odhadem se jedna ptiblizné o 2
%. U nekterych typl surovin je dan urcity cenovy limit, do kterého se musi vejit a ktery nesmi

prekrocit (tj. cena, nad kterou neptijde).

Tento stav, kdy podnik nemitZe ovlivnit dostupnost surovin v, pro podnik po-
tif‘ebnych, terminech, nelze hodnotit — je to specifikum trhu téchto materiali. Podnik
pak nemuzZe dostatecné uspokojit poti‘eby svych zakaznika a odbératela. V pripadé veli-
kosti dodavek drazSich nez plan hodnoti autorka tuto situaci pozitivné. Hodnoty udavaji

velmi nizké procento.
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2.2.3 Vyvoj nakladu na zajiSténi prodejnich ¢innosti (trend vyvoje)

Za naklady na zajiSténi prodejnich ¢innosti se fadi naklady na reklamu, mzdové nékla-

dy, ale také ostatni néklady (tj. naklady na pohonné hmoty).

Mezi néklady na reklamu patii napt. inzerce Vv ¢asopisech a novinach nebo prezentace
na vystavach. V tabulce ¢islo 5 jsou tyto naklady zaznamenany. Ukazuje se, ze jsou Ve sledo-
vaném obdobi velmi riznorodé. To je zpisobeno piedevsim skutecnosti, ktera nastala v letech
2014 a 2015. V téchto letech byl pofizen stdnek vyuzivany na vystavach a riznych akcich,
dale byl také v téchto letech vytvoren reklamni spot k podnikovému vyro¢i. To je tedy divod,

pro¢ néklady v téchto letech rapidné vzrostly.

Mzdové naklady zahrnuji ndklady na mzdy obchodnich zastupcti a obchodni vedouci.
V tabulce ¢islo 5 vidime, ze mzdy mély ve sledovaném obdobi nepravidelny charakter.
V letech 2012, 2013 a 2016 se pohybovaly veskrze stejnomérné, rapidni propad nastal v roce
2014. To bylo zplsobeno tim, ze v tomto roce v podniku nebyl zddny obchodni zastupce, byla
zde pouze obchodni vedouci. Tento stav se zaCal pozvolna zlepSovat v roce 2015 a v roce

2016 byl jiz na dobré trovni.

Ostatni naklady zahrnuji naklady na pohonné hmoty. Hodnoty se ve sledovaném ob-
dobi pohybovaly vice mén¢ na stejné irovni az na rok 2013. V tomto roce podnik nevlastnil

zadné auto, tudiz jsou néklady na pohonné hmoty rovny nule, jak ukazuje tabulka c¢islo 5.

V tabulce cislo 5 jsou také zaznamenany celkové naklady na prodejni ¢innosti. Ty zis-
kame jako soucet ndkladl na reklamu, mzdovych nékladl a ostatnich nékladu (tj. nakladd

na pohonné hmoty).

Tabulka 5 — Naklady na zajisténi prodejnich ¢innosti za sledované obdobi v tis. K¢

Rok 2012 2013 2014 2015 2016
Naklady na reklamu 84 155 426 440 298
Mzdové naklady 922 886 379 610 949

Ostatni naklady (pohonné
hmoty apod.)

Celkové naklady na zajiSténi
prodejnich ¢innosti

233 0 130 198 200

1239 1041 935 1248 1447

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

V grafu ¢islo 6 vidime graficky zndzornéné naklady na zajiSténi prodejnich Cinnosti.

Je zde vyobrazeno slozeni téchto celkovych nékladi. Zpocatku sledovaného obdobi jsou tyto
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v

zpusoben nulovymi naklady na pohonné hmoty a pokles v roce 2014 nastal vlivem slouceni

se spole¢nosti PESKA PLUS.

Naklady na zajisténi prodejnich ¢innosti
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Graf 6 — Vyvoj nakladt na zajisténi prodejnich ¢innosti

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Ackoliv doslo ve sledovaném obdobi k vykyviim, hodnoti autorka tuto situaci
kladné. Podnik ma nyni spolehlivé a schopné obchodni zastupce a to je pro podnik velmi

pozitivni situace.

2.2.4 Naplnéni obchodniho planu (% skute¢nost k plianu)

Obchodni plan napoméha podniku dosahovat stanovenych cild, av§ak v tomto ptipadé
vlastn€ ani neni potieba. Za dobu svého fungovani, tedy za vice nez 25 let, v podniku neni
obchodni plan. Ve své podstaté to vSak viibec nevadi, nebot’ je sledovano a hlidano nékolik

skutecnosti, které jsou pro dobré a prosperujici fungovani podniku dulezité.

Jednou z nich je sledovani dodavatelti (napi. jatek ¢i dodavatelli oball), sleduje
se, zda jsou ceny a kvalita dodavek v pozadovaném stavu. Obecné mizeme fici, ze podnik
koupi to, co dodavatel¢ surovin maji v dany Cas k dispozici a co mu muze poskytnout.

Z tohoto pohledu tedy nema podnik na vybér, avSak z hlediska kvality pozaduje samoziejmé
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nejvyssi kvalitu. Samoziejmosti jsou také cenové limity, nad které podnik nejde a surovi-

nu za danou cenou nekoupi.

Déle je to sledovani zakaznikt, jejich platebni schopnost a spokojenost. V pfipadé,
kdy néjaky velky zakaznik, presnéji takovy zakaznik, ktery odebira velké mnozstvi zbozi,
ukon¢i svou spolupréci, pak je samoziejmosti vyhledavani nového zakaznika, ktery by ho
nahradil. Je tedy snaha o to, aby nedoslo k situaci, kdy nebude mit firma dostatek spolehli-

vych a dlouhodobych odbératelq, kteti by jeji vyrobky odebirali.

Zakaznici objednavaji ur€itd mnozstvi produktl, kterd jsou zvolena podle toho,
co prodaji. Zalezi tedy predevsim na poptavce na trhu, pokud je o zbozi zajem, je objednano.
Ziakaznici objednavaji formou klasické objednavky, v podniku nejsou Zadné dlouhodobé
smlouvy. Pokud je objednané zbozi na sklad¢, je objednavka vykryta cela. V piipadé, kdy
tomu tak neni, je tato situace feSena na zdkladé¢ domluvy se zdkaznikem, zbozi mu je pak do-

dano v pfisti objednavce.

Situaci, kdy podnik nemé obchodni plan je neobvykla, ovsem v tomto ptipad¢ se to
neukazuje jako takovy problém. Autorka hodnoti tento stav ne prili§ pozitivné,
avSak na chod podniku to negativni vliv nema. VeSkeré diilezité hodnoty jsou dostatec-

né kontrolovany.

2.2.5 Vyvoj pohledavek podniku (trend vyvoje)

Pohledavky podniku se rozliSuji dvojiho typu, jednim z nich jsou pohledavky do lhiity
splatnosti a druhym jsou pohledavky po lhité splatnosti. Jak vidime v tabulce ¢islo 6, podnik

ma ve sledovaném obdobi oba typy pohledavek.

Jasné vidime, ze pohledavky za vyrobky do lhiity splatnosti maji rostouci charakter,
Vv prvnich tfech sledovanych letech jsou vcelku srovnatelné. Zasadni nartist nastal v roce 2015
a 2016, to je zptisobeno slouc¢enim s podnikem PESKA PLUS. Podnik od této firmy piebral
nejen zavazky, ale také jeji pohledavky.

Pohledavky za vyrobky po lhité splatnosti jsou oproti t€m do lhity velmi nizké,
vroce 2012, vroce 2013 vSak dochazi k velkému nértstu. Ten byl zplisoben pohledavkou
za firmou, ktera pozd¢ji Sla do konkurzu. Tato firma pohledédvku nikdy nezaplatila a jedna se
tedy o nedobytnou pohledavku, kterou vSak bylo po n¢jaké dobé mozné odepsat.

V nasledujicich sledovanych letech se vSak uz nejedna o nedobytné pohledavky. Tyto pohle-
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davky po lhuté splatnosti jsou zptisobeny Spatnou platebni moralkou zakazniki. Jsou zaplace-
ny obvykle v rozmezi 1 az 3 tydnd po lhité splatnosti. Z tohoto diivodu je proto vétSina zbozi

prodavana na dobirku nebo v hotovosti.

Tabulka 6 — Pohledavky za vyrobky za sledované obdobi v tis. K¢&

Rok 2012 | 2013 | 2014 | 2015 | 2016

Pohledavky (za vyrobky) 14313 | 14800 | 16430 | 35155 40354
- do lhiity 14308 | 14744 | 16285 35059 | 40281
~ po Ihiité 5 56 145 96 73

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Graf ¢islo 7 zobrazuje vyvoj pohledavek za vyrobky ve sledovaném obdobi. Je zfejmé,
ze vetSinu celkovych pohleddvek tvofi pohleddvky do lhiity splatnosti a pohledavky po lhité
splatnosti jsou pomérné zanedbatelna ¢ast (nedosahuji ani jednoho procenta). Je zde vidét

také extrémni nartst v roce 2015 a 2016 zptisobeny spojenim dvou podniki.

Pohledavky za vyrobky
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Graf 7 — Vyvoj pohledavek za vyrobky za sledované obdobi

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

Pohledavky podniku jsou tvofeny pfevazné pohledavkami do lhity splatnosti, pohle-

davky po lhuté splatnosti tvoii minimalni ¢ast. Nejidealnéjsi stav by byl sice tehdy, kdyz
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by pohledavky po lhiité byly nulové, av§ak i presto hodnoti autorka tento stav velice

kladné.

V tabulce ¢islo 7 jsou vyobrazeny hodnoty vynost za vyrobky. Tyto vynosy maji
ve sledovaném obdobi pouze rostouci charakter. Je zde ziejmy velky narast predevSim
v letech 2015 a 2016. K této pomérné extrémni zméné doslo vlivem slouceni firem v roce
2014. Oproti roku 2012 dochazi k velkému obratu, samoziejmé k lep§imu. Firma nyni profitu-

je a o jeji vyrobky je zdjem nejen v tuzemsku, ale také na zahrani¢nim trhu.

Tabulka 7 — Vynosy za vyrobky za sladované obdobi v tis. K¢

Rok 2012 2013 2014 2015 2016
Vynosy za vyrobky 14313 | 14800 | 16430 | 35155 | 40354

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokumenti

vv oW

V grafu ¢islo 8 vidime ndrlst vynosi v roce 2016, ktery byl témét Ctytfikrat veétsi
nez V prvnim sledovaném roce, roce 2012. To vypovidd o dobrém postaveni firmy, ktera si
za dobu svého ptisobeni na trhu vybudovala dobré jméno. Ma mnoho spolehlivych, dlouho-
dobych a kvalitnich zakaznika ¢i vétSich odbératelt, kteti od ni odebiraji zbozi pravidelné.
Firmu nijak extrémné nepoznamenalo ani ukonceni spoluprace s vyznamnym a pomérné vel-

kym odbératelem, které nastalo v roce 2015.

Vynosy za vyrobky
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Graf 8 — Vyvoj vynost za vyrobky za sledované obdobi

Zdroj: zpracovano podle podnikovych dokument
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Vyvoj vynosii za vyrobky hodnoti autorka velmi pozitivné. Hodnota téchto vyno-
st vzrostla vice nez dvakrat. Je to sice zpuisobeno spojenim dvou podniki, avSak i piesto

si podnik stoji velmi dobre.
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2.3 Shrnuti

V praktické Casti bakalaiské prace se autorka zabyvala analyzou nakupnich a prodej-
nich ¢innosti, které¢ probihaji v podniku MAPES spol. s. o. r. Tato analyza byla provadéna
za sledované obdobi let 2012 az 2016. Autorka proto tuto analyzu zvolila nasledujici kritéria.
Jsou jimi vyvoj nakladt na zajisténi nakupnich ¢innosti, uspokojovani nakupnich potieb pod-
niku, vyvoj nakladl na zajisténi prodejnich ¢innosti, naplnéni obchodniho planu a vyvoj po-

hledavek podniku.

2.3.1 Vyvoj naklada na zajisténi nakupnich ¢innosti

Autorka nejprve analyzovala vyvoj nakladii na zajisténi nakupnich ¢innosti. Celko-
vé ndklady jsou tvofeny souctem nakladlii na materidl a obaly a ndklady na sluzby. Néaklady
sice ve sledovaném obdobi narostly, avSak narostl také hospodaisky vysledek. Velikost téch-
to celkovych nakladu pritom byla nejvyssi v roce 2016, k extrémnimu narustu pritom
doslo po slouceni podniki. Tento nartst nakladu hodnoti autorka pozitivné. Za negativ-

ni, autorka povaZuje stav, kdy rist nakladi neni doprovazen adekvatnim ristem trzeb.

2.3.2 Uspokojovani nakupnich potieb podniku

Druhym analyzovanym kritériem bylo uspokojovani nakupnich potieb podniku, te-
dy dodavek po terminu a dodavek drazSich nez plan. Zhruba 20 — 30 % objednavek je na-
koupeno po terminu. Tento stav, kdy podnik nemiZe ovlivnit dostupnost surovin Vv,
pro podnik potfebnych, terminech, nelze hodnotit — je to specifikum trhu téchto mate-
riali.

Dodavky drazsi nez podnik planoval, v podniku v podstaté nenalezneme. Podnik ma
u nékterych typt stanoveny urcité cenové hranice. Tvori je asi 2 % ze vSech dodavek, to je
velmi nizka hodnota, kterou autorka hodnoti kladné, protoZze hodnoty udavaji velmi

nizké procento.

2.3.3 Vyvoj nakladu na zajiSténi prodejnich ¢innosti

Ttretim kritériem, které autorka pro analyzovani zvolila, je vyvoj nakladi na zaji§téni
prodejnich ¢innosti. Celkové naklady jsou tvotfeny souctem naklada na reklamu, mzdovych

nakladii a ostatnich ndkladu (tj. ndklad na pohonné hmoty). V sou¢tu maji néklady ve sledo-
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vaném obdobi viceméné rovnomérny charakter, ovSem v roce 2014 doslo k pomérné velkému

propadu. I presto v§ak autorka hodnoti tuto situaci pozitivné.

2.3.4 Naplnéni obchodniho plinu

DalSim hodnocenym kritériem bylo naplnéni obchodniho plinu. Zde autorka dosla
ke zjisténi, Ze v podniku neni obchodni plan. Mze se to sice zdat velmi neobvyklé, proto tuto
situaci hodnoti autorka ne pfili§ pozitivné. AvSak z vyvoje hospodarskych vysledku, je

na tom podnik dobre. VeSkeré diilezité hodnoty jsou sledovany a kontrolovany.

2.3.5 Vyvoj pohledavek podniku

Poslednim hodnocenym kritériem, které autorka zvolila, je vyvoj pohledavek podniku.
Pohledavky jsou tvofeny souctem pohledavek do lhuty splatnosti a po lhité splatnosti. Z vy-
sledki vyplyvd naprosta pievaha pohleddvek do lhiity splatnosti. Pohledavky po lhité
splatnosti dosahuji nizkych hodnot a obvykle jsou uhrazeny béhem nékolika tydnii. Tuto
skute¢nost hodnoti autorka velice pozitivné. Vyvoj vynost za vyrobky je zpocatku sledo-
vaného obdobi pozvolna rostouci a v roce 2014 dochéazi k extrémnimu narastu, ktery trva

do konce sledovaného obdobi.

Autorka celkové hodnoti vyvej nakupnich a prodejnich ¢innosti v podniku pozi-
tivné. Podnik ma na trhu dobré postaveni a o jeho vyrobky je zajem. Hospodaisky vy-
sledek pozvolna roste, roste i podnik a tim také potreba dalSich zaméstnanci. Slouc¢eni
podniki zvladl podnik vice neZ dobie a v sou¢asné dobé se nachazi v dobré finanéni si-

tuaci.

2.4 Doporuceni

Z vysledku zjisténych v praktické ¢asti autorka doporucuje stabilizovat naklady na za-
Jisténi nédkupnich ¢innosti. Doporucuje provést podrobnéjsi analyzu, pro¢ rostly naklady
vyraznéji nez trzby. Bylo by dobré, aby nedochézelo k takovym extrémnim zméndm. Prav-

dépodobné je, Ze k témto zménam doslo slou¢enim podnikii.

Uspokojovani nakupnich potieb podniku by bylo dobré zajistit lepsi dostupnost nékte-
rych druhii surovin. Avsak protoze se jedna o specifickou surovinu, nemuze s touto skutec-

nosti podnik nic dé€lat, pouze ji akceptovat a zvladat s ni pracovat.
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Vyvoj nakladl na zajisténi prodejnich ¢innosti by bylo dobré udrzovat. Vhodné je za-

jistit a predevs§im udrzet kvalitni a schopné obchodni zéstupce.

Autorka usuzuje, Ze protoZe podnik nema obchodni plan, je pro ného prioritou sledo-
vat pro firmu dilezitd hlediska. Témi jsou spolehlivost dodavatelti a odbératelti a také jejich

platebni schopnost.

Pfi vyvoji pohledavek je dilezité udrzet velikost pohledavek po lhiité splatnosti na do-
sahované nizké, arovni. Z rostoucich hodnot je ziejmy zajem o vyrobky podniku, je tedy du-

lezité vymyslet nové vyrobky, které stavajici zakazniky udrzi, ptipadné pomiize ziskat nové.

Autorka je nazoru, Ze ackoliv jsou soucasné hospodarské vysledky podniku dob-

ré, zavedeni planu niakupu a obchodniho plinu by je mohlo dale zlepSit.
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ZAVER
Cilem této bakalarské prace byla analyza nakupnich a prodejnich ¢innosti vybraného

podniku.

Teoretickd cast obsahovala definice zdkladnich pojmt spojenych s ndkupem a prode-
jem. V oblasti nakupnich ¢innosti to byly pfedevsim funkce a tkoly nakupu, ale také proces
nakupu a sezndmeni s jednotlivymi funkcemi atd. V oblasti prodejnich ¢innosti to pak byly

zejména jednotlivé prodejni ¢innosti a také neméné duilezita cenova strategie a dalsi.

Praktickd cast zahrnovala ptredstaveni vybraného podniku, MAPES spol. s. r. 0. Au-
torka seznamila s organizacni strukturou, vyvojem hospodaiského vysledku a poctu zamést-
nanctl a dal$imi dalezitymi skutecnostmi. Dale autorka posuzovala ndkupni a prodejni ¢innos-
ti z hlediska nasledujicich kritérii, vyvoj nakladi na =zajiS§téni nakupnich ¢innosti,
uspokojovani nakupnich potieb podniku, vyvoj nakladi na zajisténi prodejnich ¢innosti, napl-

néni obchodniho planu a vyvoj pohledavek podniku.

Z vysledkli miZeme usuzovat dobré postaveni podniku na trhu. O vyrobky je zajem
a tak roste také hospodarsky vysledek. V poslednich letech dochazi ke stabilizaci hod-

not, coz je pro podnik zasadni.
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PRILOHA A - VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2012

Obsahuje zavazny vycéet
infermaci uvedeny ve vyhlasce
MF 500/2002 Sb.

Ucetni jednotka doruci

VYKAZ ZISKU A ZTRATY
ve zjednoduseném rozsahu

Obchodni firma nebo jiny nazev Ueetni jednotky

Mapes, spol. s.r.0. .

@ ; sasnd @8N Iavassmmmas 31122012 . R
St o S iepatikial A seoa s
za dan z pfijmu (v celych tisicich K&)
28533 Cirkvice ... . ..
1 x pfislu§nému finanénimu Rok Meésic Ic Jakub 47
ufadu 4
2012 |1 |2 |4|2(7147(7 1
Oznaceni TEXT Cislo Skute¢nost v uéetnim obdobi
fadku
béznem minulém
a b c i 2
Trzby za prodej zbozi 01 17 949 8 826
A Naklady vynalozene na prodané zbozi 02 13 064 6624
+ Obchodni marze 03 4 885 2 202
Il Vykony 04 18 352 25 486
B Vykonovéa spotieba 05 15 819 22 325
v Pfidana hodnota 08 7 418 5363
Je: Osobni naklady 07 6 268 6578
D Dané a poplatky 08 75 84
E Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotneho majetku 09 1766 0
] Trzby z prodeje diouhodobého majetku a materialu 10
F Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 11
G Zmena stavu rezerv a opr. poloZek v prov. oblasti a komplex. NPO 12 11 0
! % Ostatni provozni vynosy 13 2 966 2657
E H Ostatni provozni naklady 14 744 863
V. Pfevod provoznich vynosu 15
Prevod provoznich nakladu 16
Provozni vysledek hospodareni 17 1520 495
Vi Trzby z prodeje cennych papiru a podilu 18
J Prodané cenne papiry a podily 19
Vil Vynosy z dlouhodobého financniho majetku 20
Vil Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 21
K Naklady z financniho majetku 22
IX Vynosy z precenéni cennych papiru a derivatu 23
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Oznaceni TEXT Cislo Skute¢nost v uéetnim obdobi
fadku
béznem minulém
a b c 1 2
L. Naklady z pfecenéni cennych papirt a derivatu 24
M. Zména stavu rezerv a opravnych poiozek ve finanéni oblasti 25
X. Vynosove uroky 26
N. Nakladove uroky 27
Xl Ostatni finanéni vynosy - 28 63 67
O. Ostatni finanéni naklady 29 773 892
Xl Pfevod finanénich vynosu 30 ?
P. Prevod finanénich nakladu 31
Finan¢ni vysledek hospedareni 32 -710 -825
Q. Dan z pfijmu za béznou ¢innost 33 38 O]i
Vysledek hospodareni za béznou ¢innost 34 172 -330
Xl Mimofadne vynosy 35 !
R. Mimorfadné naklady 36
S Dan z pfijmd z mimoradné ginnosti 37
Mimofadny vysiedek hospodafeni 38
R. Pfevod podilu na vysledku hospodafeni spoleénikim 39
Vysledek hospodarfeni za tcetni obdobi 40 772 -330
Vysledek hospodafeni pfed zdanénim 41 810 330

SING, J,’XﬂS\LFERT
// %;x&ryx‘r R ™S

Benebbvajari A& 327 514684
[ 28401 KUPKA HOP A

{ AR R4 038.6103260200

Sestaveno dne:

15.5.2013

Podpisovy zaznam statutarniho organu ucetni jednotky

nebo podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je Uéetni jednotkou

Pravni forma G&etni jednotky:

S.r.o.

Pfedmét podnikani:

Vyroba prumyslovych krmiv

Pozn:.
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PRILOHA B — VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2013

Obsahuje zévazny vycet
aci uvedeny ve vyhlasce
2 Sb

nform

As0n

MF 500/200

Ucetni jeanctka doruci
Ucetni zaverku soucasné

s dorucenim dafového piiznani

(v celych tisicich KE)

31.12.2013

VYKAZ ZISKU A ZTRATY
ve zjednodusSeném rozsahu

Obchodni firma nebo jiny nazev uéetni jednotky

Mapes, spol.$.r.0.. ...

Sidlo nebo byd!isié ucetni jednotky
a misto podnikani li§i-li se od bydiisteé

za dan z pfimu ”
28533 CIRKVICE. ...cowmnnumnn
1x clabcﬂ financnimu Rok Mésic 1 Jakub 47
201 3 1 2 4 2 714 7 1 ............................
s
| Oznaceni TEXT Cislo Skutecnost v ti¢etnim obdobi
| iadku
bézném minulém
| a b c 1 2
;ﬁ
i Trzby za prode) zbozi 01 20 426 17 949
| A Naklady vynalozené na prodane zbozi 02 15 875 13 064
—
E # Obchodni marze 03 4 551 4 885
1. Vykony 04 17 357 18 352
B Vykonova spotieba 05 14 636 15 819
+ Pridana hodnota 06 q272 7 418
c Osobni naklady 07 6323 6 268
D Dané a poplatky 08 75 75
E Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 09 1116 1766
1 Trzby z prodeje diouhodobého maijetku a materiaiu 10
E Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materiaiu 1
G Zmeéna stavu rezerv a opr. polozek v prov. oblasti a komplex NPO 12 0 11
v Ostatni provozni vynosy 13 2 805 2 966
H Ostatni provozni naklady 4 485 744
\ Pfevod provoznich vynosu 15
-
i | Prevod provoznich nakladu 16
Provozni vysiedek hospodareni 47 2 078 1520
\ Trzby z prodeje cenr 2iru a podilu 18
J Prodané cenné papiry a podily 19
Vil Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku 20
Vil Vynosy z kratkodobého financniho majetku 21
K. Naklady z finanéniho majetku 22
IX. Vynosy z preceneéni cennych papiru a derivatu 23

60

Tisk (c) Atlas consulting spol s r. 0. Ostrava




Oznageni TEXT Cislo Skutecnost v Ggetnim obdobi
fadkul.
bézném minulém
a b c 1 >
E, Naklady z pfecenéni cennych papird a derivaty 24
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finan&ni oblasti 25
X. Vynosové troky 26
N. Nékiadové aroky 27
Xt Ostatni finanéni vynosy 28 58 8:’;
(0} Ostatni finanéni naklady 29 569 773
X1, Pfevod finanénich vynosa 30
P. Pfevod finanénich nakladu 31 ]
" | Finanéni vysledek hospodafeni 32 -511 -710
Q. Dan z pfijmi za béznou ¢éinnost 33 91 3:
Vysledek hospodafeni za béznou Ginnost 34 1476 7;;
XL Mimofadné vynosy 35 |
R Mimofadné naklady 36 i
S. Dan z pfijmu 2 mimofadne cinnosti 37
Mimoréadny vysiedek hospodafeni 38
R. Prevod podilu na vysiedku hospodareni spoleénikum 39
Vysledek hospodaieni za udetni obdobi 40 1476 772
Vysiedek hospodareni pied zdanénim 41 1 567 Eﬂ:;
;
5 23 Cirkvics /,-’Mm {
Sestaveno dne: Podpisovy_za'znam statutarniho organu uéetni jednotky ’
neobo podpisovy zaznam fyzické osoby, ktera je uetni jednotkou I
27.5.2014 g
i
1

Prévni forma ucetni jednotky:

&.r.o.

Predmét podnikani

Vyroba prumysiovych krmiv

Pozn:.

—
|
|

Tisk (c) Atlas consuiting spal sr o Ostavs
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PRILOHA C - VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2014

Upozornéni: Opis pouze pro potiebu poplatiku ke kontrole elektronicky odeslanych ddaji. ne

juko soudist Geetni zavérky. bude-li piiznani podvino v listinné podobé

elze jej pouzit

Dariovy subjekt: Mapes, spol. s r.o.

IC/DIC: 42747791 / CZA2747791

Sidlo dcetni jednotky: Jakub 47, 28533 CIRKVICE

Vybrané ddaje z Vykazu zisku a ztraty pro podnikatele - druhové ¢lenéni , ve zjednodulenéi rozsahu

ke dni 31.12.2014
(v celych tisicich K¢&)

Nazev polozky béZné Gletni | minulé Géetni
obdobi obdobi
1 2

L TrZby za prodej zboz{ 20641 20426
A. Néklady vynaloZené na prodané zboz{ | 15480 15875
+ Obchodni marze | 5161 4551
1. Vykony 18776 17357
B. Vykonovi spotfeba 14876 14636
+ Pridand hodnota 9061, 7272
C; Osobni néklady 7552 6323
D. Dané a poplatky 76 75
E. Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 1041 1116
T |Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materidlu
[F._ Zlstatkovd cena prodaného dlouhodobého majetku a materidlu I

G. Zména stavu rezerv a opravnych poloZek v provozni oblasti a komplexnich nékladii -11 0

piistich obdobi

Iv. Ostatn{ provozni vynosy 2224 2805
H. Ostatni provozni néklady 881 485
A Prevod provoznich vynosii i RS ST
Prevod provoznich nakladi

* Provozni vysledek hospodafent 1746 2078
VL | Trzby z prodeje cennych papirt a podild

3 Prodané cenné papiry a podily

VIL Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku

VI Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku

K. Néklady z finanéniho majetku a_sl
IX. Vynosy z pfecenéni cennych papird a derivata 3
L. Naklady z precenéni cennych papirii a derivatd |
M. Zména stavu rezerv a opravnych poloZek ve finanéni oblasti ﬁ]
X Vynosové troky

N. Niakladové droky

XI. Ostatni finanéni vynosy i8 58
1O. Ostatni finan¢ni nklady 486 569
XII. Prevod finanénich vynost ¢

{P. Prevod finanénich nakladi _‘
ed Finanéni vysledek hospodafeni -468 -511
Q. Dail z pf{jmé za béZnou &innost 76 91
o Vysledek hospodateni za b&Znou &innost 1202 1476
X111, Mimor4dné vynosy

R. Mimofadné néklady

S. Daii z pf{jml z mimoiddné &innosti

* Mimordny vysledek hospodafent

i3 Prevod podilu na vysledku hospodateni spole¢nikim (+/-)

o Vysledek hospodafeni za G&etni obdobi (+/-) 1202 1476
ko Vysledek hospodateni pted zdanénim 1278 1567
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PRILOHA D - VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2015

gz}sr?:f jvégs;:yy' \\géveylhlégce VYKAZ ZISKU A ZTRATY Obchodni firma nebo jiny nazev Gcetni jednotky
MF 500/2002 Sb ve zjednoduSeném rozsahu Mapes, SROL. 8.FQx...c.covvns
ng:lt:i‘ izc\]/g?;tasgﬁrcfslné ke d ni """""""""""" 311 22015 """"""""" Sidlo nebo bydlisté ucetni jednotky
s doru€enim dafového pfiznani N a misto podnikani lii-li se od bydlisté
za daf z pijmu (v celych tisicich K¢&) CiRKVlCE
T xpislunemy fancnimy Rok | Mesic ¢ Jakub 44
ufadu
2015 |1 12 lal2l7lalzlrle {1 280.33. e
Oznaceni TEXT Cislo Skuteénost v U¢etnim obdobi
radku
bézném minulém
a b c 1 2
| Trzby za prodej zbozi 01 53 20 641
A Naklady vynaloZené na prodané zbozi 02 8 15 480
+ Obchodni marze 03 45 5161
Il Vykony 04 36 585 18 776
B. Vykonova spotieba 05 21 381 14 876
+ Pfidana hodnota 06 15 249 9 061
(o} Osobni naklady 07 12 617 7 552
D Dané a poplatky 08 73 76
E Odpisy dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 09 1087 1041
1 Trzby z prodeje dlouhodobého majetku a materialu 10
F. Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku a materialu 1
8. Zména stavu rezerv a opr. polozek v prov. oblasti a komplex. NPO 12 0 11
V. Ostatni provozni vynosy 13 817 2224
H Ostatni provozni naklady 14 1127 881
V. Pfevod provoznich vynosu 15
I Prevod provoznich nakladu 16
Provozni vysledek hospodareni 17 1162 1746
VI Trzby z prodeje cennych papiru a podilu 18
J Prodané cenné papiry a podily 19
Vil Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku 20
Vil Vynosy z kratkodobého finanéniho majetku 21
K Naklady z finanéniho majetku 22
IX Vynosy z pfecenéni cennych papiru a derivatu 23

Tisk (c) Atlas consulting spol. s r 0. Ostrava
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Oznaceni TEXT Cislo Skutecnost v U¢etnim obdobi
fadku
bézném minulém
a b c 1 2
L: Naklady z pfecenéni cennych papiru a derivatu 24
M. Zména stavu rezerv a opravnych polozek ve finanéni oblasti 25
X. Vynosové uroky 26
N. Nakladové uroky 27
XI. Ostatni finanéni vynosy 28 137 18
0. Ostatni finan¢ni naklady 29 631 486
XIl. Prevod finanénich vynosu 30
P. Pfevod finanénich nakladu 31
Finanéni vysledek hospodareni 32 -494 -468
Q. Dari z pfijmu za béznou ¢innost 33 74 76
Vysledek hospodafeni za béznou &innost 34 594 1202
Xl Mimofadné vynosy 35
R. Mimoradne naklady 36
S. Dan z pfijmi z mimofadné ¢innosti 37
Mimofadny vysledek hospodareni 38
R. Pfevod podilu na vysledku hospodareni spole¢nikim 39
Vysledek hospodafeni za iéetni obdobi 40 594 1202
Vysledek hospodareni pfed zdanénim 41 668 1278
Sestaveno dne: 15.5.2016 Clen statutarniho organu, jehoz podpisovy zaznam byl pfipojen
Sestavil: lng_ Seifert Jan k ucetni zavérce
Telefon: 327 514 684 Ing. Vanék Jifi - jednatel
E-mail: jseifert@iol.cz
Pravni forma ucetni jednotky: Pfedmét podnikani: Pozn.:
S.r.o. Vyroba primyslovych krmiv

Tisk (c) Atias consulting spol. s r. o. Ostrava

64




PRILOHA E — VYKAZ ZISKU A ZTRATY 2016

Obsahuje minimalni vycet
informaci uvedeny ve vyhlasce
MF 500/2002 Sb

Obchodni firma nebo jiny nazev uetni jednotky

VYKAZ ZISKU A ZTRATY

, Mapes spol. s r.o.
v plném rozsahu FCeR:

Ugetni jednotka doruéi

ucetni zavérku soucasné

s doru¢enim danového pfiznani
za dan z pfijmu

Sidlo nebo bydlisté ucetni jednotky
a misto podnikani lisi-li se od bydlisté

(v celych tisicich K¢&)

Jakub 44/
1 x pfisluénému finanénimu Rok Mésic IC 28533
g Cirkvice

200 * 42714717191

Grnbeni TEXT Sislo Skuteénost v G¢etnim obdobi
fadku
béznem minulém

I Trzby z prodeje vyrobku a sluzeb 01 40 935 35 851

Il Trzby za prodej zbozi 02 0 53
A Vykonova spotfeba 03 23 466 21390
A1, Naklady vynalozené na prodané zbozi 04 0 8
A2 Spotieba materialu a energie 05 21162 19 369
A3 Sluzby 06 2304 2013
B Zména stavu zasob vlastni ¢innosti (+/-) 07 -720
C Aktivace (-) 08 -914 -734
D Osobni naklady 09 14 688 12 617
D.1. Mzdové naklady 10 10 782 9174
D.2 Naklady na socialni zabezpeceni, zdravotni pojisténi a ostatni naklady 1 3906 3443
D:21: Naklady na socialni zabezpeceni a zdravotni pojisténi 12 3523 3054
D22 Ostatni naklady 13 383 389
E Upravy hodnot v provozni oblasti 14 1091 1087
EA. Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku 15 1091 1087
Bl Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku - trvalé 16 1091 1087
EA:2 Upravy hodnot dlouhodobého nehmotného a hmotného majetku - docasné 17
E.2. Upravy hodnot zasob 18
E3. Upravy hodnot pohledavek 19

1 Ostatni provozni vynosy 20 366 817

IIl.1. | Trzby z prodaného dlouhodobého majetku 21 147 692

I11.2. | Trzby z prodaného materialu 22

111.3. | Jiné provozni vynosy 23 219 125
F Ostatni provozni naklady 24 853 1200
F.1 Zustatkova cena prodaného dlouhodobého majetku 25 0 298
F2 Zustatkova cena prodaného materialu 26
F.3 Dané a poplatky 27 71 73
F.4 Rezervy v provozni oblasti a komplexni naklady pfistich obdobi 28
5 Jiné provozni naklady 29 782 829

" Provozni vysledek hospodareni (+/-) 30 2837 1161
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Oziateni TEXT Gislo Skute¢nost v i¢etnim obdobi
fadku
bézném minulém
\Y2 Vynosy z dlouhodobého finanéniho majetku - podily 31 0 0
\YAR Vynosy z podill - ovladana nebo ovladajici osoba 32
IV.2. Ostatni vynosy z podill 33
G Néklady vynalozené na prodané podily 34
Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 35 0 0
VA1 Vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku - ovladana 36
nebo ovladajici osoba
V.2. Ostatni vynosy z ostatniho dlouhodobého finanéniho majetku 37
H. Naklady souvisejici s ostatnim dlouhodobym finanénim majetkem 38
VI Vynosové droky a podobné vynosy 39 100 120
VI, Vynosové roky a podobné vynosy - ovladana nebo ovladajici osoba 40 100 0
V1.2, Ostatni vynosové troky a podobné vynosy 41 0 120
I. Upravy hodnot a rezervy ve finan&ni oblasti 42
J, Nakladové turoky a podobné naklady 43 223 276
J1. Néakladové troky a podobné naklady - ovladana nebo ovladajici osoba 44
J.2. Ostatni nakladové uroky a podobné naklady 45 223 276
VL. Ostatni finanéni vynosy 46 13 17
K. Ostatni finanéni naklady 47 313 354
# Finanéni vysledek hospodafeni (+/-) 48 423 .493
ik Vysledek hospodareni pfed zdanénim (+/-) 49 2414 668
L Dan z pfijma 50 321 74
L3 Dan z pfijmu splatna 51 321 74
L2 Dan z pfijmu odlozena (+/-) 52
- Vysledek hospodafeni po zdanéni (+/-) 53 2093 594
M. Pfevod podilu na vysledku hospodareni spoleénikim (+/-) 54
i Vysledek hospodareni za ucetni obdobi (+/-) 55 2093 594
= Cisty obrat za Ugetni obdobi = I. + Il + II. + IV. + V. + VI, + VII. 56 41 414 36 858
Sestaveno dne: Clen statutarniho organu, jehoz podpisovy zaznam byl pfipojen
Sestavil Ing. Seifert Jan k Gcetni zavérce
Telefon: 327 514 684
E-mail: jseifert@iol.cz
Pravni forma ucetni jednotky: Pfedmét podnikani: Pozn.:
S.r.o. Vyroba pramyslovych krmiv

Tisk® Atlas consuiting spol s r. o. Ostrava
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