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ANOTACE

Prace se zabyva spolupraci mezi podniky se zaméfenim na oblasti spoluprace
pfedev§im na spolupraci v oblasti finan¢nich tokd. Nejprve je vymezena spoluprace,
principy spoluprace, faktory uspéSnosti spoluprace a typy spoluprace. V dalsi ¢asti jsou
shrnuty oblasti spoluprace, predevs§im spoluprace ve finan¢ni oblasti. Podniky spolupracuji
pfedev§im pomoci obchodnich uvért, avSak mohou vyuzit i dal$i néstroje. V praktické
¢asti jsou uvedeny vysledky kvantitativniho vyzkumu, ktery byl zaméfen na dllezitost
vybranych finan¢nich nastroji pro efektivni fizeni obchodnich operaci chemickych
podnikl a ochotu jejich partnerti tyto nastroje vyuzivat. Na zakladé kiizového porovnani

jejich postojli jsou vytipovany oblasti vhodné pro rozvoj spoluprace.

KLICOVA SLOVA

Spoluprace s dodavateli, oblasti spoluprace, spoluprace ve finanéni oblasti

TITLE

Collaboration with Suppliers Focusing on the Financial Area

ANNOTATION

The thesis deals with collaboration between enterprises focusing on areas of
collaboration, especially on collaboration in the field of financial flows. Firstly,
collaboration, collaboration principles, success factors of collaboration, and types of
collaboration are defined. The next part summarizes the areas of collaboration, especially
collaboration in the financial field. Collaboration between businesses is primarily with
trade credits, but they can also be used other financial tools that are defined in the thesis. In
the practical part they are presented the results of quantitative research which was focused
on the importance of selected financial instruments for effective management of business
operations of chemical enterprises and the willingness of their partners to use these tools.
Based on the cross-comparison of their attitudes, areas suitable for the development of

collaboration are identified.

KEYWORDS

collaboration with suppliers, collaboration areas, collaboration in financial area
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Uvob

Spoluprace podniki je Vvdne$sni dobé velmi vyznamné téma. V oblasti
mezipodnikovych vztahii se spoluprace fesi ¢im dal Castéji, protoze tlak trhu je natolik
vysoky, ze se podniku nevyplati podnikat samostatné. Podniky navazanim spoluprace
zvySuji svou konkurenceschopnost, kterda zavisi na vzijemné divére a spolehlivosti

partnerti. Spoluprace mezi podniky miize probihat v mnoha oblastech.

Spoluprace stoji na dodrzovani stanovenych pravidel, které napomahaji udrzovat
rovnocenny a kvalitni vztah. Dulezitym faktorem pro spolupraci je vybér vhodnych

partnerti a nasledné utvareni partnerského vztahu, ke kterému je nejdilezitéjsi spravna

komunikace a sdileni informaci naptiklad pomoci pocitacovych systémil.

V minulosti odbératelé povazovali dodavatele za nepritele. Dodavatelé se snazili
odbératele obelstit, a proto byl dodavatel pro odbératele na vysoce konkurenc¢nich trzich
lehce nahraditelny a nedilezity. Dnes podniky davaji prednost partnerstvi, kde si jsou
podniky rovny, a tak spolu také jednaji. Spolupraci Se neomezuje jen na jednu troven ¢i

oblast, ale musi prostupovat celym podnikem jako celkem.

Jednou z oblasti je finan¢ni spoluprace, ktera sjednocuje financni toky partnert.
Dale partnetfi provadi spolecné financni planovani, které zajiStuje rozvijeni financni
spoluprace a ziskavani zdrojii. Spolupracujici podniky maji stanovené spolecné cile,
kterych se snazi vzdjemnou koordinaci a synchronizaci ¢innosti dosdhnout. Spoluprace by
mela vSem partnersky navazanym podnikiim pfindSet uzitek, zvySovat zisky a vylepsit

postaveni na trhu.

Cilem teoretické ¢asti bakalafské prace je na zaklad€ reSerSe odborné literatury
vyspecifikovat mozné oblasti spoluprdce podnikli se zaméfenim na financni oblast.
K dosazeni cile je tieba nejprve vymezit spolupraci mezi odbératelem a dodavatelem — jeji
definici, podstatu, zakladni znaky spoluprace, s tim souvisejici principy spoluprace, faktory
spoluprace a typy spoluprace. Dale je tieba vymezit vhodné oblasti spoluprace a nastroje

spoluprace, pfedevsim nastroje financni spoluprace.

K ovéfeni teoretickych poznatkii bude proveden primérni kvantitativni vyzkum,
ktery bude zaméfen na finan¢ni nastroje spoluprace. Cilem vyzkumu bude zjistit, jak jsou

pro efektivni fizeni obchodnich operaci chemickych podnika dilezité vybrané financni



nastroje a jaka je ochota jejich kli¢ovych obchodnich partnerii tyto nastroje ve vztahu

pouzit. Vyzkum ma za kol odhalit vhodné finan¢ni néstroje pro rozvoj spoluprace.



1. SPOLUPRACE

V této kapitole bude vysvétleno, co to je spoluprace, jaké jsou typy spoluprace,
vyhody a rizika spoluprace. Spolupracovat mohou rtizné subjekty, v této praci nas zajima
spoluprace mezi odbératelem a dodavatelem. Nenadal (2006, str. 15) definuje dodavatele
jako ,,organizaci nebo osobu, kterd poskytuje produkt* a odbératele jako ,,pravnickou nebo
fyzickou osobu, ktera prijima produkt od dodavatele*. Kazda spoluprace ptinasi vyhody,

ale 1 nevyhody.
1.1 Spoluprace mezi obchodnimi subjekty

Spolupraci lze definovat vice zpusoby. Evropska nadace pro management jakosti
(EFQM) wvysvétluje spolupraci jako ,pracovni vztah mezi dvéma nebo vice
zainteresovanymi stranami, vytvdrejici pridanou hodnotu” (EFQM Excellence Model.
Brussels, 2003, str. 35). Pro obdobné vymezeny vztah mezi odbératelem a dodavatelem
pouziva Nenadal (2006, str. 29) termin partnerstvi. Podle Nenadala je partnerstvi
,» pracovni vztah mezi odbératelem a dodavatelem, ktery je budovin na bdzi vzdjemné
divéry a prinasi hodnotu obéma partnerum®. Detailngji definuje partnerstvi Lambert
(2000, str. 372) jako ,,specidlni obchodni vztah zaloZeny na vzajemné ditvére, otevienosti,
sdileni rizik a ziskii, ktery zucastnénym stranam prinasi konkurencni vyhodu a jehoz
vysledkem je vyssi podnikatelsky vykon, nez by byly zucastnené podniky schopny dosahnout
Jjednotlive®. Spoluprace ovliviiuje v ur¢ité mife chod celého podniku a to nejen odbératele,

ale i dodavatele (Nenadal, 2006, str. 31).

Z téchto definic vyplyva, Ze partnerstvi ma urcité znaky. Jednd se o vzdjemny vztah
dvou a vice subjektll. Tento vztah vznikd v obchodni roviné mezi podniky. Spoluprace je

zalozena na vzdjemné divéte a zodpovédnosti. Méla by pfinaset vSem stranam uZitek.

Spoluprace je vzdy minimalné dvoustranna. V této praci je preferovan pohled
odbératele na spolupraci s dodavateli. Partnerstvi tizce souvisi se strategii nakupu kazdého
podniku. Nakup fesi integraci obchodnich procesti od dodavatelit az ke konecnému
spottebiteli. Podnik vyhledava dodavatele, kteti dodaji vymezeny produkt, za co nejmensi
naklady a v ¢as. (Lambert, 2000, str. 346-347) Pro ziskani kvalitnich partnerti podniky
provadi vybér a hodnoceni ostatnich podnikii jako moznych dodavateli. Na zakladé
vysledkt hodnoceni podnikti je vztah dal rozvijen. (Lambert, 2000, str. 351-352) Pro vyvoj

partnerstvi je dilezité sdileni informaci, které napomahd zvySeni finan¢ni schopnosti
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podnikli, zvyseni vykonnosti podnikil, snizovani zasob, snizovani nédkladl a zvySovani

ziskovosti dodavatelského fetézce. (Fiala, 2005, str. 10)

Kazdy podnik by mél mit vypracovan model partnerského vztahu. Bez ohledu na
typ partnerstvi a zptisob propojeni podnikl je dulezité pracovat na partnerském vztahu
arozvijet ho. Krozvijeni podnikli slouzi model partnerského vztahu, ktery ma tfi
charakteristiky, které vedou k pozadovanym vystupim — stimuly, faktory a slozky.
(Lambert, 2000, str. 373-377)

Stimuly vedou ob¢ strany, k navazani vzajemné spoluprace. Jsou nezbytné pro oba
spolupracujici podniky. Jejich vliv by mél pretrvavat delsi dobu, ale nezarucuji Gspéch.
Stimuly musi byt natolik silné, aby podnik mohl mit realistické predstavy o budoucnosti.
Faktory vyplyvaji z okoli a prosttedi podniku. Podporuji rozvoj partnerstvi. Podpirné
faktory musi byt na obou strandch podnikl. Mély by vést ke zlepSeni vzajemnych vztaht.
Podptrné faktory Ize roz¢lenit do étyt kategorii — kompatibilita podnikt (cile a strategie
podniki), filozofie fizeni a fidici metody (struktura podniku a jeho typ fizeni), vzéjemnost
(jak podnik nahlizi na partnerstvi), symetrie (podobnost firem ve velikosti a trzni sile).
SloZky partnerstvi jsou ¢innosti a procesy, které vznikaji v pribéhu partnerstvi. Slozky
jsou ménény do konkrétnich podob, aby pfinasely piinosy. Lze fici, Zze dle stimuli
a podpirnych faktord lze urcit vhodny typ partnerstvi, ktery by mély podniky mezi sebou
uzavtit. (Lambert, 2000, str. 373-377)

Spoluprace by méla byt vyhodnéd pro vSechny partnery. Z globalniho pohledu se
zvySuji zisky. ZlepSuji se vysledky ve wvnitini struktufe podniku. V duasledku lepsi
komunikace mezi jednotlivymi ttvary a zadkaznickym servisem se snizuji naklady. Podniky
vzajemnou spolupraci ziskavaji konkurencéni vyhodu. Zvysuje se jejich trzni podil a tim se

meni postaveni na trhu. (Lambert, 2000, str. 376)

Odbératelé 1 dodavatelé se pii spolupraci snazi docilit vylepSeni podminek pro
partnerské podniky. Zlepsuje se kvalita produktu a rychlost dodani. Dodavatelé maji
jistotu trvalého odbytu produktu a nemusi hledat odbératele. Pro vSechny strany je
vyhodnéjsi  dlouhodobd spoluprace, ktera zvySuje konkurenceschopnost vSech

spolupracujicich podnikd. (W&he, 2007, str. 376)

Z divodu zéavislosti mezi dodavatelem a odbératelem vznikaji rizika spolupréce.
Tato rizika se musi hodnotit a tesit. (Fiala, 2005, str. 126) Dodavatelska rizika vznikaji

Spatnym vybérem dodavatell a jsou dusledkem jejich nedostate¢ného vykonu. Dodavatel
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je nespolehlivy, anebo dokdze ovlivnit cenu ve svlij prospéch diky své velké trzni sile.
(Korecky, 2011, str. 201) Riziko spoluprace s dodavateli je i v podobé mozného zpomaleni
inovacnich procest u dodavatele. (Wohe, 2007, str. 376)

Spolupracovat mohou nejen dva subjekty, ale celé fetézce od prvotniho dodavatele
az ke kone¢nému spotiebiteli. Tento dodavatelsky fetézec je definovan Fialou (2005,
str. 11) jako ,, vicestupnovy systém, ktery se sklada z rady subjektii — dodavatelé, vyrobci,

distributori, prodejci, zakaznici®.

Podniky stale vice buduji spolupraci v dodavatelském fetézci, aby bylo dosazeno
efektivnosti, flexibility a konkurenéni vyhody. Spolupracujici podniky se snazi
0 dlouhodoby pftistup se spoleCnym tusilim kazdého partnera vytvofit jedinecnou hodnotu,

kterou ani jeden partner nemuze vytvaret samostatné. (Nyaga, 2010)

Rizeni dodavatelského fetézce se zaméfuje na koordinaci a synchronizaci
spoluprace mezi partnerskymi podniky prosttednictvim tokt materialu, penéz a informaci.
Partnery jsou dodavatelé zakladnich surovin a jejich soucasti, vyrobci, velkoobchodnici,
distributofi, dopravci, maloobchodnici, banky a finan¢ni instituce. (Gupta, S., 2011)
Partnerstvi postupuje ur€itymi fazemi, které budeme déale vymezovat. Tento vztah je

funkéni, pokud se dodrzuji principy partnerstvi.
1.2 Zakladni principy partnerského vztahu s dodavateli

Kvalitni a pevny vztah by mé¢l vyplyvat z urcitych zésad. Tyto principy byly prvné
formulovany Kaoru Ishikawou, vyznamnym japonskym univerzitnim profesorem, jiz
v roce 1985. Pti dodrzovani principt vznikaji kvalitni a dobré partnerské vztahy. Principt

je celkem 15. N¢kolik z nich je uvedeno nize (Nenadal, 2006, str. 30):

e (Odbératel i dodavatel, jsou pln¢ odpoveédni za aplikaci procesti managementu
jakosti za podminky vzajemného porozuméni a spoluprace pii rozvoji systému
managementu jakosti.

e Partnefi by méli byt na sobé nezavisli. Nezavislosti by si méli vazit, a ne ji
zneuzivat.

e (QOdbératel je plné¢ odpoveédny za piedani jasnych a postacujicich informaci
0 pozadavcich na dodavky tak, aby dodavatel ptfesné¢ védé€l, co ma délat pro

spokojenost odbératele.
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e Dodavatel je pln¢ odpovédny za procesy zabezpeCovani jakosti, ktera musi

odbératele v plném rozsahu uspokojovat.

e Odberatel i dodavatel si musi vzajemné davérovat. Atmosféra divéry vSak miize
byt navozena jen pii opakovaném potvrzeni vysoké vykonnosti a spolehlivosti

dodavatele.

e Odberatel i dodavatel musi mit pocit plného uspokojeni svych ekonomickych

I jinych zajmu (v souladu se strategii ,,win-win®).

Partnersky pfistup se vyznacuje strategii win-win, neboli strategie vyhra-vyhra.
Tato strategie usiluje o uspokojeni z4jml vSech spolupracujicich podnikd. Dodrzeni

strategie prindsi obéma strandm vyssi zisk a efektivitu spoluprace. (Nenadal, 2006, str. 23)

Podniky si jsou navzajem rovny a nesnazi se mezi sebou soupefit. Mezi podniky
existuje ur¢ita dohoda, ktera vymezuje partnersky vztah. Tento vztah ma vSem stranam
pfindSet uzitek, aniz by byla néjakd ze stran omezovana (Dé&dina, 2007, str. 278).
Spoluprace se vyznacuje pratelskym vztahem. Po celou dobu spoluprace je vyuzivan

kooperativni zpiisob vedeni. (Dwyer, 2013, str. 87)

Ditlezitd je komunikace, do které patii sdileni uzite¢nych informaci, postupil
a praxe. Komunikace by méla byt Cestna, uctiva a vedena o potiebach a cilech vSech stran.
Partnefti fesi spolecné problémy bez pouzivani natlaku na ostatni partnery (Dédina, 2007,
str. 278). Spravna komunikace ma zabranit Castym reklamacim ze strany zakaznika.
Efektivnim nastrojem komunikace mezi podniky jsou pravidelné osobni schizky.
Pravidelnym osobnim setkanim se zastupcem dodavatele muze podnik Snaze komunikovat
s ur¢itymi zaméry. (Digitalist Magazine News on Cloud, Mobile, Big Data, Analytics
& More, 2018)

Moderni principy pfistupu partnerstvi S dodavateli vysvétluje Ketfkovsky (2009,
str. 44). Zakladnim principem je ,, zména tradicniho chovani ndkupu, od co nejvice
zamenitelnych dodavatelii, k partnerskému vztahu s omezenym mnozstvim dodavatelu

(Ketkovského, 2009, str. 44). Rozdilnosti téchto vztahd jsou vénovany dalsi odstavce.
Uspé&snost je podminéna délkou a pevnosti vztahti mezi podniky. Spoluprace
podnikti by méla probihat ve vsech fazich zivotniho cyklu daného vyrobku, od pocatecni

faze jeho vyvoje az k likvidaci odpadu. Spoluprace ma vliv na tvorbu cen vyrobki, pribéh

inovaénich procest, hodnoceni a vybér dodavatell a dal§i. Dodrzovani principt
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oboustranné spoluprace mezi podniky by mélo vést k neustalému zlepSovani technologii.
To by se m¢lo odrazit na snizeni naklada. Tésnost vazby mezi odbératelem a dodavatelem

ma snizit poruchovost dodavek. (Ketkovsky, 2009, str. 44)

Principy partnerstvi jsou pochopitelné z porovnani tradi¢niho a partnerského
pfistupu k dodavatelim. Tradi¢ni pfistup odbératele k dodavateli je zalozen na nedavéte.
Jde spiSe o nepratelsky ptistup, kdy dodavatel chce odbératele obelstit. Tento vztah fesi
pouze vcasnou dodavku objednaného zbozi. Jejich vztah neni pevny a lehce podléha

vlivim konkurence. Odbératelé maji v zaloze i jiné dodavatele, kdyby doslo k selhani.

Ve vysoce konkuren¢nim prostiedi je vhodné&jsi partnersky pfistup, ktery je
charakteristicky silngjsimi vazbami a je zalozen na duvéte (Christopher, 2000, str. 40).
Pokud dva ¢i vice nezavislych podnikt spole¢né spolupracuji na planovani a realizaci
dodavek, maji mnohem vétsi Uspéch, nez kdyby jednaly samostatné. Spoluprace mezi
partnery dodavatelského fetézce muze vést k vétsim ekonomickym vyhoddm ve srovnani
s tradi¢nimi vztahy. (Nyaga, 2010) Rozdilnost piistupt tradi¢niho a partnerského vztahu je

vidét na obrazku 1.

Marketing
_ JZpracovatelske
Joperace
Vivaj
podnikovych
procesi
Distribuce

Vyzkum a v¥voj
. i Zpracovatelské

\'}"ruba operace

Vivoj podnikovich

Marketing procesi

Dodavatel

I I

Distribuce

Rizeni podle Rizeni podle
Klicovich virobkov¥ch
Dodavatel Odb&ratel odbérateli  Dodavatel  Odbératel  kategorii

Obr. 1: Pfechod od tradi¢niho ke vztahovému marketingu

Zdroj: Christopher, 2000, str. 41

I kdyz je obrazek primarné¢ zaméfen na vysvétleni zmén vztahi v oblasti
marketingu, dobfe dokumentuje zmény v podniku pii budovani partnerskych vztaht
obecné. Na obrazku je vidét, ze v tradicnim pojeti se styk podniki omezuje pouze na
pfislusné ndkupni a prodejni utvary. Partnerstvi se vyznaCuje spolupraci ve vSech
funkénich oblastech podniki. Tim vznikd uzs§i vztah spoluprdce mezi odbératelem

a dodavatelem. Odlisnost ptistupti ma vliv i na strategii nakupu. (Nenadal, 2006, str. 21)

Rozdilnost tradicniho pojeti spoluprace a managementu partnerstvi je vidét

z tabulky 1.
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Tab. 1: Odli$nosti procesii nakupovani a managementu partnerstvi s dodavateli

Hledisko

Tradi¢ni pojeti

Partnerstvi s dodavateli

Béaze vztahu mezi
odbératelem a dodavatelem

Vysoky podil nedtvéry

Vzijemna divéra

Dodavatel v roli

Protivnika

Spolupracujiciho partnera

Doba trvani vztahu

Casto velmi kratka

Relativné dlouha

Kritéria jakosti dodavek

Shoda se specifikacemi

Vhodnost k pouziti, odvozena
od pozadavkt zékaznikl a

legislativy
Metody zabezpeCovani Odvozené od ovétovani Systémové pristupy zalozené
jakosti dodavek shody na prevenci

Komunikace s dodavateli

Casto formalni, zaméfena na
smlouvy a predpisy

Systematicka, zalozena na
sdileni nejlepsich praktik

Baze dodavatelu

Mnoho dodavatela

Redukovany, ale pecliveé
vybrany pocet dodavateld

Strategie pristupu k
dodavatelim

Odvozena od fizeni
napravnych opatieni

Odvozena od tizeni procest a
vztahi

Hlavni rozhodovaci kritérium
odbératele

Cena dodavek

Uplné naklady zasobovani
(ndkupu)

Kli¢ k uspésnosti nakupu

Schopnost odbératele
vyjednavat

Schopnost partnerii
vyhledavat prilezitosti ke
zlepSovani

Plany nakupu

Tvofeny vétsinou s ohledem
na potieby odbératele

Integrovany se zaméry a
plany konecnych uzivatelt

Diiraz na kvalitu

Dodavek

Vztahu

Zdroj: Nenadal, 2006, str. 22

1.3 Faktory uspésnosti partnerského vztahu s dodavateli

Kritické faktory uspéSnosti partnerského vztahu jsou vymezeny vice zpusoby.
Nenadal vychazi z celé infrastruktury podniku. Do ni patii zaméstnanci, stroje, postupy

a dalsi prvky. Podnik je chapan jako celek. Kazdy prvek ma vliv na cely podnik. Proto

svétovi manazeti vyuzivaji teorii kritickych faktori uspésnosti.

Mezi tyto faktory patii jakost produktu, dodrzeni casovych podminek, néklady,
zvySovani znalosti zaméstnanct a dalsi. Podnik je slozitym souhrnem téchto vlastnosti,
ktery se musi natlakem zakaznikt stale zlepSovat. (Nenadal, 2006, str. 25-26) Dle
Smejkala (2013, str. 39) jsou hlavnimi faktory uspéchu ,strategie a struktura firmy,
spolupracovnici a jejich schopnosti, styl Fizeni firmy, systéemy a postupy firmy, sdilené

hodnoty“. Tyto faktory tspésnosti se oznacuji jako 7S faktory. (Smejkal, 2013, str. 39)
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JaniSova (2013, str. 94) za kritické faktory GispéS$nosti povazuje ty faktory, které podniku
napomahaji fesit vzniklé problémové situace, které by branily dosazeni strategickych cil.
Za vhodny nastroj k urceni kritickych faktorii povazuje SWOT analyzu, ktera odhaluje

silné a slabé stranky podniku.

Uspésnost partnerstvi dle Nenadala (2006, str. 45) zavisi na nékolika podminkach.
Hlavni podminkou spoluprace je nutnd ochota a vile spolupracovat na obou stranach.
Odbératel i dodavatel se snazi dosahnout spole¢né strategie, cili a hodnot. Vyznacuje se
i vzajemnou ochotou pomoci druhému. Dalsi kritické faktory jsou srovnatelna uroven
technologie, plné pochopeni principii partnerstvi, vzajemna ekonomickd zavislost.
Nejdulezitéjsim faktorem je spravnd komunikace a dohoda. Komunikace by neméla
probihat pouze elektronicky, ale i osobné. Timto se zosobiiuje ptistup podnikll a vylepSuji
se vztahy mezi nimi. (Nenadal, 2006, str. 44-45) Kritické faktory tspé&Snosti spoluprace

jsou vidét na obrazku 2.

Sdileni spoleéné Spolecna wiile
strategie, cili a hodnot spolupracovat

PARTNERSTVI
S DODAVATELI

Srovnatelna trovefn
technologii

Vzajemna divéra a
ochota pomoci druhému

Plné pochopeni
principii partnerstvi

Obr. 2: Kritické faktory uspé$nosti programu partnerstvi s dodavateli

Zdroj: Nenadal, 2006, str. 45 (upraveno)

Faktory uspéSnosti spoluprace uzce souvisi s intenzitou, zplsobem propojeni

podnikt a typem partnerstvi. Toto je vymezeno v dalsi kapitole.
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1.4 Typy partnerstvi a zptisob propojeni podnikii

Uspésnost podnikani zavisi na slozitych vztazich mezi odbératelem a dodavatelem.

vvvvvv

prosadit se na trhu (Christopher, 2000, str. 38). Pozici partnerstvi v kontextu ostatnich typu

vztahii dokumentuje Obr. 3.

— Partnerstvi — ]

Bézms Typ1 TypI Typ III Spolecny Vertikalni
obchodni podnik integrace
vztahy

Obr. 3: Typy vztahii mezi podniky
Zdroj: Lambert, 2000, str. 373

Nejprve vznikaji bézné obchodni vztahy. Podnik udrzuje celou fadu téchto vztaht.
Bézné obchodni vztahy se mohou transformovat na partnerstvi. Spoleény podnik
a vertikalni integrace podnikl jsou zalozeny na vys$si propojenosti podnikd. AvSak pokud
je partnerstvi dobfe fizeno muze piinaset stejné vyhody jako spole¢ny podnik ¢i vertikalni
integrace podnikil. Partnerstvi se dle Lamberta (2000, str. 372-373) déli do tfech typu.

Typy se lisi délkou trvanim a tésnosti spoluprace.

Typ | se vyznaCuje tim, ze organizace navzajem spolupracuji jako partnefi.
V omezeném meéfitku koordinuji své Cinnosti, které maji obvykle kratkodoby cil. Typ 11
ma dlouhodoby cil. Dochazi k integraci ¢innosti obou organizaci, ¢imz je partnerstvi uzsi.
Typ I je v podstaté rozsiteni organizace. Integrace ¢innosti je na velmi vysoké trovni.

Spoluprace je dlouhodoba. Vétsinou neni dana délka spoluprace. (Lambert, 2000, str. 373)

Nejcastéji se vyskytuje partnerstvi typu I, a nejmensi vyskyt ma partnerstvi typu
III.  Partnerstvi typu III vznikd pouze v pfipad€, Ze ma dodavatel velky vyznam pro

budouci vynosy podniku. (Lambert, 2000, str. 373)

Wohe (2007, str. 229) ¢leni spojeni podnikii dle intenzity propojeni a zplsobu
propojeni podnikd. Intenzita propojeni se lisi pti kooperaci a koncentraci. Kooperace se
vyuziva za ucelem zvySovani konkurenceschopnosti. Jedna se o dobrovolnou spolupraci
mezi podniky v n¢kterych funkénich oblastech (nakup, vyzkum a vyvoj a dalsi). Podniky
se vdané oblasti vzdavaji své hospodaiské suverenity. V ostatnich cinnostech jsou

samostatné. Existuji Ctyfi druhy kooperace - prilezitostnd spolecenstvi, zajmova
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spolecenstvi, kartelova spoluprace a Joint-venture. (Blazek, 2014, str. 42) Koncentrace se
vyznacuje spolupraci ve vSech oblastech podnikani. VétSinou dochézi k podfizeni jednoho
podniku druhému. Existuji 4 druhy koncentrace- Kapitalova 0cast, podiizeny koncern,

nepodiizeny koncern a faze. (Blazek, 2014, str. 43)

Podniky mohou spolupracovat se svymi dodavateli a odbérateli, ale také s podniky
na stejném vyrobnim nebo obchodnim stupni. Podstatou vertikalniho propojeni je
spoluprace podniki ve vyrobnich nebo obchodnich stupnich. Je charakteristické snahou
o0 diferencovani vyrobku, zvySeni jeho kvality a sniZzeni nakladt (Dedouchova, 2001,
str. 78-79). D¢li se na vertikalni integraci proti sméru a vertikalni integraci po sméru
produkce. Integrace proti sméru produkce se vyznaCuje spolupraci s podnikem na
pfedchozim produkénim nebo obchodnim stupni. Vyhodou tohoto propojeni je snizeni
rizik, které spociva v zajisténi v€asnych dodavek. Spoluprace s podniky na nasledujicim
produkénim nebo obchodnim stupni se nazyva integrace po sméru produkce. U tohoto typu
propojeni se snizuje riziko odbytu zbozi. (Wdhe, 2007, str. 231) Horizontalni propojeni
podnikli se vyznacuje spolupraci podnikli na stejném vyrobnim a obchodnim stupni.
Horizontalni propojeni se uskutectiuje naptiklad kvili vyfazeni konkurence, vytvoteni
vedouciho postaveni na trhu nebo zvyseni trzni sily. Spolupracovat mohou také podniky

z ruznych odvétvi. Toto spojeni se oznacuje jako konglomerat. (Blazek, 2014, str. 43)
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2. OBLASTI SPOLUPRACE

V této kapitole bude vymezeno, v kterych oblastech mohou podniky spolupracovat
a jakym zplisobem. Spoluprace ma probihat v celé struktuie podniku odbératele
I dodavatele, jak jiz bylo zminéno v podkapitole 1.1. Jednou z oblasti je spoluprace ve

finanéni oblasti.
2.1 Oblasti spoluprace podniki s jejich dodavateli

Systém partnerstvi je zaloZen na sdileni informaci a spravné koordinaci, kooperaci
a synchronizaci procestt mezi podniky (Fiala, 2005, str. 9). Mezi spolupracujicimi podniky
proudi vSemi sméry informace o materidlovych tocich a finanénich tocich (Fiala, 2005,
str. 11). Pro spravné fizeni podniku jsou informace velmi podstatné. Jsou vyhledavany
strukturované informace, které jsou dilezité pro rozhodovani a fizeni podniku. (Wohe,
2007, str. 173-174) Objem informaci, které podniky mezi sebou sdileji je velky. (Fiala,
2005, str. 26) Spoluprace s dodavateli vyzaduje Cas a usili, aby dochazelo ke sdileni
spravnych informaci a vytvafeni spolecnych prognéz (Chopra, 2007, str. 212). Naklady za
vyhledéani informaci by nemély byt vyssi nez uzitek z informace. Bohuzel stanovit pfesné

naklady lze az po vyhledani informace. (W&he, 2007, str. 173-174)

Uspé&snost vztahu mezi podniky je dana jejich vzajemnou provéazanosti (Fiala, 2005,
str. 26). Nové technologie umoziuji podnikim propojeni na vysoké trovni (Fiala, 2005.
str. 24). Vybér vhodnych dodavateli je pro podnik dulezité strategické rozhodnuti. (Fiala,
2008, str. 147) Ve fazi koordinace se mezi podniky za¢ina rozvijet trvalé spojeni. Partnefi
Vv oblasti koordinace zacnou sdilet spolecné cile. Na zdklad€¢ sdilenych informaci
spolupracujici podniky koordinuji a synchronizuji své Cinnosti tak, aby dochazelo ke
zlepSeni vyvoje vyrobkl, vyroby vyrobku a c&innosti spojenych s doddnim vyrobku
koneénému zakaznikovi, tim je dosazeno vy$$i konkurenceschopnosti. Spoluprace ve
spole¢nych projektech a dalSich iniciativach jsou planovany a sdileny vSemi
spolupracujicimi podniky. (Wang, S., 2004)

Zakladem spolupréce je spravna komunikace. Komunikace probiha pied navazanim
partnerstvi i po jeho zahajeni. Komunikace je pravidelna a bézna, ale mtze byt vyvolana
I potfebami ¢i problémy. (Nenadal, 2006, str. 215) Komunikace mezi podniky probiha

V operativni, taktické i strategické roving€. V operativni roviné probihd bézna komunikace
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mezi podniky. Taktickd rovina komunikace spociva v koordinaci spole¢nych akci. ReSeni

spole¢nych problémi je zalezitost strategické komunikace. (Fiala, 2005, str. 20-21)

Komunikace s dodavateli probihd pomoci pocitatové techniky a informacnich
systému. Informacni systémy napomahaji optimalnimu chodu podniku. Dulezity faktor
urychleni a automatizace systému je internet. Komunikace probihd pomoci systémil typu
MES (Manufacturing Execution Systems) a ERP (Enterprise Resource Planning). ERP
systémy umoznuji také 1épe kontrolovat a zlepSovat finanéni toky. (Gupta, S., 2011).
Vymeéna dat zvySuje efektivnost jednotlivych fetézcii. Napomahd optimalizovat chod
feté¢zce. Diky sprdvné koordinaci a sdileni informaci se snizuje takzvany efekt bice
(bullwhip efekt). Tento efekt se vyznacuje vznikem nadbyteénych zasob, které vznikaji
v disledku i malych vykyvl V poptavce v nestabilnim trznim prostiedi. (Fiala, 2005,
str. 32-35)

Oblasti spoluprace s dodavateli jsou dle Chopry (2007, str. 3) vyvoj nového
produktu, marketing, provoz, distribuce, financovani a zakaznicky servis. Odbératelé by
meli umoznit dodavatelim podilet se jiz na pocatku vyvojového cyklu vyrobku, na
zlepSovani vyrobku a vyrobnich procesi. (Christopher, 2000, str. 83) Dle Ketkovského
(2009, str. 44) by podniky mély spolupracovat ve vSech zivotnich fazich vyrobku.
Spoluprace mezi podniky ma probihat od prvniho dodavatele aZ po kone¢ného zakaznika.
(Lambert, 2000, str. 504). Spoluprace podnikil zajistuje pruznost vztahli a umoziuje

v

rychlejsi a levné&jsi inovaéni procesy (Christopher, 2000, str. 81).

Dal§imi moznostmi spoluprace mezi podniky jsou — poskytovani bezplatnych
prostor, poradenstvi, odborna pomoc, poskytnuti reklamnich ploch, darovani ¢i vyptijceni
majetku, vyrazné slevy na produkty ¢i stroje, zaskolovani zaméstnancti (Kunz, 2012, str.

56). Dalsi mozna pomoc je ve sdileni schopnosti, technologii (Pelikdnova, 2016, str. 46).

Spoluprace v dodavatelském fetézci je pro podniky finanéné vyhodné&jsi nez
udrzovani béznych vztaht s dodavateli (Chopra, 2007, str. 212). Oblasti spoluprace
Vv managementu dodavatelského fetézce jsou logistika, marketing, finanéni management,
opera¢ni management, informacni systémy, ekonomie, systémova dynamika a operacni
vyzkum. Poznatky z téchto oblasti jsou vyuzivany k vylepSeni dodavatelského fetézce, tak
aby zbozi bylo spravné distribuovano z hlediska - mnozstvi, ¢asu a mista. (Fiala, 2005,
str. 16)
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Z divodu silné konkurence podniky vyhledavaji finan¢né silné partnery, kteti jsou
schopni  zvysit konkurenceschopnost celého spolupracujiciho fetézce podniku.
(Christopher, 2000, str. 79-80) Vlivem konkurence se méni vztah podniki
v dodavatelském fetézci na partnerstvi. Jak bylo uvedeno v podkapitole 1.4, zpusob
propojovani jednotek dodavatelského fetézce muze byt spoluprice ve vertikalni
I horizontalni linii (Fiala, 2005, str. 20). Spoluprace probiha i v horizontalni roviné
podnikovych procesit — vyzkum a vyvoj, zpracovani objednavek, fizeni dodavatelsko-
odbératelskych vztahii. Pfi spolupraci ve vyzkumu a vyvoji novych vyrobkil jsou lépe
uspokojeny potieby a pozadavky zdkaznikii, tim se zvySuje ziskovost Tfetézce.
(Christopher, 2000, str. 80-81)

Z divodu velkého propojeni podnikii vznikaji takzvané sitové organizace
(Christopher, 2000, str. 78). Kazda sit' ma své vlastnosti, které jsou dany strategickym
cilem podnikd a strukturou sité. Usp&§nym management siti je dan spravnym zatazenim do
sit¢ a sdilenim cila. (Fiala, 2008, str. 42-44) Podniky mezi sebou sdili schopnosti
a dovednosti, kterymi disponuji. Pii spravném vyuziti systému se zvySuji schopnosti
a snizuji naklady na uspokojeni potieb zdkazniki. Mezi €leny sit€ musi probihat neustala

spoluprace. (Christopher, 2000, str. 78)

Podniky mohou byt Cleny vice siti. Mohou vznikat sit¢ v uritych rovinach
spoluprace — vyzkumné a vyvojové sité, standardizaéni sité, dodavatelské sité, sité fesent,

kvazi-integracni sité. (Fiala, 2008, str. 42-44)

Vyzkumné a vyvojové sité slouzi k vyvoji novych technologii nebo vylepSovani
stavajicich technologii hlavné v rychlosti. Podniky se d€li o riziko a nédklady. Tato
spoluprace vznika z duvodu neschopnosti byt stile inovativni. Standardiza¢ni sité
vznikaji zZ divodu integrace novych technologii do chodu podniku. Pro samostatny podnik
je to obtizné, proto se podniky spojuji, aby ziskaly trzni silu a dominantni postaveni na
trhu. Dodavatelské sité vznikaji mezi dodavateli, vyrobci, odbérateli a dal§imi Cleny
vV dodavatelském fetézci. Jedna se o vertikalni spolupréci, ktera ma zvySovat vykon
fetézce. Dulezita je naprosta kooperace a specifikace produktu. Sité FeSeni slouzi k feSeni
trendd v poptavce zdkaznikid. Spolupracuji podniky z riznych odvétvi. Tyto sité jsou
aktivni jen tehdy, kdy je nutné fesit specifické problémy zakazniki. Pokud neni problém
sit je neaktivni. Kvazi-integraéni sité€ jsou sité, které vznikaji mezi konkurenci. Snahou je
zvySeni trzni sily a sniZzeni nakladi. Jednd se o horizontalni spolupraci, ktera vznika

z obrannych davodu.
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2.2 Finan¢ni aspekty spoluprice mezi dodavateli a odbérateli

Mezi podniky proudi materidlové toky, finan¢ni toky, informacni toky
a rozhodovaci toky. Materialové toky slouZi k fizeni pohybu materialu, vyrobkt a odpadu
z vyroby. Informacni toky slouzi k informovani anaslednému rozhodovani podniku.
Dulezité jsou i financni toky, které zahrnuji rizné typy plateb, Gvéry, finanéni toky
vyplyvajici z vlastnickych vztahti a dalsi. (Fiala, 2005, str. 11-12) Hmotny materidlovy tok
musi byt financovan. Financni zajiSténi materidlovych toki obnaSi vyplaceni penéz
dodavateli, prodej materialovych tokii je spojen s piijmy od odbérateli. (Wohe, 1995,
str. 409)

Finan¢ni toky mezi odbérateli a dodavateli vS§ak mohou byt i dusledkem dalsich
spoleénych aktivit. Vztahy mezi ¢lanky a toky v dodavatelsko-odbératelském fetézci
ukazuje obrazek 4. Podle Christophera (2000, str. 80-81) v dodavatelsko-odbératelském
fetézci proudi materidlové, informacni i finan¢ni toky, které vytvaii hodnotu nejen pro
kone¢né¢ho zékaznika, ale i pro vSechny Cclanky fetézce. Efektivni fizeni tokt
v dodavatelsko-odbératelském fetézci zajistuje rast ziskdi pro vSechny meziclanky.

(Christopher, 2000, str. 80-81)

Materialové, finanéni, mh@

.m‘ | | _- “w
Materialové, finanéni, informacni toky

Obr. 4: Integrace subjekti v dodavatelsko-odbératelském Fetézci

Zdroj: Christopher, 2000, str. 80

V této praci se zaméfujeme na moznosti spoluprace mezi dodavateli a odbérateli
Vv oblasti finan¢nich toki. Externi dodavatel¢ dodavaji suroviny a material pro vyrobu.
(Guillén, 2007) Nakoupené vstupy jsou ve vyrob¢ pfemeénovany nejprve na nedokoncené
vyrobky a polotovary a posléze na hotové vyrovky. Ty jsou pfedmétem prodeje, jak je

vidét z kolob&hu obézného majetku (Obr. 5).
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Obr. 5: Kolobéh obéZnych aktiv
Zdroj: Martinovicova, 2014, str. 33

Obézny majetek se rychle méni z hmotné do finanéni podoby a obracen¢.
(Nyvltova, 2010, str. 81) Z hmotného pohledu do ob&zného majetku patii material,
nedokoncend vyroba, polotovary, hotové vyrobky, zbozi a dalsi. (Martinovi¢ova, 2014,
str. 32) Z pohledu finan¢niho patfi do obé&ézného majetku penize v hotovosti ¢i na
bankovnim uctu, majetkové cenné papiry, vlastni akcie €1 podily. Platby mezi jednotlivymi
¢lanky jsou mozné pied dodadnim zbozi, pti dodani zbozZi 1 po dodéni zbozi (Machkova,
2015, str. 145). Mezi ob&ézny majetek patii proto také pohledavky. Vznikaji pfi prodeji na
obchodni Gvér. Material potfebny k vyrobé je ziskdn od dodavatele za penize anebo také na

obchodni vér. Problematice obchodniho Givéru se podrobné vénuje kapitola 2.2.1.

Ptiliv a odliv hotovosti jsou nepfetrzité po celou dobu Zivota podniku a obéZného
majetku. Financni toky nikdy nepfestanou existovat, a proto problém mé dynamicky

charakter. (Gupta, S., 2011).

Finanéni rovnovaha podniku je dana penéznim rovnovahou. Piijmy podniku by
mely prevySovat vydaje podniku. (Wdohe, 2007, str. 568) Provadi se finan¢ni planovani,
kter¢ by mélo vést k predpokladanym pifijmim a vydajim. Piijmy a vydaje jsou
zakladnimi jednotkami spolecnosti, které umoziiuji stanovit jeden z hlavnich ukazatelti
cash flow. Ten miiZe byt rozhodujicim ukazatelem pro zahdjeni spoluprace. Cash flow
hodnoti vykonnost podniku. Jedna se o sledovani penéznich tokl provoznich, investi¢nich

a finan¢nich. Cash flow se sestavuje vétSinou za kratkad ¢asova obdobi. (Reznakova, 2010,
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str. 22) Jednd se o vyznamny ukazatel, ktery je zaméten na budoucnost. Dava predpoveéd’
finan¢niho stavu podniku a nabizi moznost feseni finan¢nich problému podniku, dfive nez
tato situace nastane. Jedno z feSeni muze byt napiiklad nalezeni vhodnych dodavatelskych
partnert. (Wohe, 1995, str. 477-478).

Velkym problémem je neefektivni feSeni finan¢nich tokti dodavatelskych partnert,
kdy vznika takzvany problém dvoji ziskové marze. Tento problém vznika, kdyz se zisk
d€li mezi vice podniky. Podniky neuvazuji o zisku celku, ale o zisku pro sviij podnik.

(Fiala, 2005, str. 126).

Spoluprace mezi odbératelem a dodavatelem ma velky vliv na podnikové finan¢ni
fizeni. (Nyvltova, 2010, str. 15) Finan¢ni fizeni je zdkladnim faktorem pro dosazeni
spoleénych podnikatelskych cili. Spolupracujici podniky spolecné mohou ziskdvat
a zhodnocovat penézni prostfedky. Podniky maji snahu sjednotit financni toky s dil¢imi

cili podnikd. (Siman, 2010, str. 15)

Spoluprace mezi odbératelem a dodavatelem umoziuje vyuzit vyznamny finan¢ni
zdroj v podobé obchodniho uvéru. (Wohe, 2007, str. 583) Tento typ Gvéru spada do

kratkodobého financovani cizim kapitalem.
2.2.1 Obchodni uvér jako nastroj spoluprace

Obchodni uvér vyplyva ze vztahu dodavatel — odbératel (Mulacova, 2013, str. 139).
Jednd se o nebankovni typ uvéru, ktery je pro podniky dilezitym zdrojem likvidity
(Finance.cz, 2014) a zvysuje jejich prodeje a zisky (Lou, K., 2016). Obchodni Gvéry nejsou
poskytovany v podobé penéz. (Revenda, 2013, str. 213), ale formou dodavek produktl
nebo sluzeb, které jsou az néasledné hrazeny penézi. (Hrdy a Krechovska, 2009, str. 64)
Obchodni uvér muze byt dilezitym nastrojem spoluprace pro koordinaci a fizeni vztahu

mezi odbérateli a dodavateli. (Lee, C. H., 2011)

Poskytnout tento typ uUveéru mize jak odbératel dodavateli, tak i dodavatel
odbérateli. (Rynes, 2009, str. 9) Vice vyuzivany je dodavatelsky uvér, to je uvér
poskytovany dodavatelem. (Srpova, 2011, str. 148) V tradi¢nim vztahu dodavatelsky avér
vznikd v riznych hospodarskych rovinach mezi subjekty pii obchodech s odlozenym
placenim (Wohe, 2007, str. 594). Odbératelé nemusi zaplatit za zbozi ¢i sluzby ihned po
dodani, ale maji sjednanou lhdtu splaceni. Do doby zaplaceni poskytuje dodavatel

odbérateli uvér ve formé zbozi ¢i sluzby. Dodavatel poskytuje dodavatelsky uvér, aby
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zvysil prodej svych vyrobkl tim, ze financuje jejich prodej. Odbératel zaplati své zavazky

Z trzeb za prodané zbozi. Tim je pro odbératele sniZzena potieba kapitalu.

Pro odbératele je dodavatelsky uvér snadnym zplsobem financovani podniku.
Vétsinou je poskytovan dodavatelem bez zaruk a formalit. Dodavatelsky uvér poskytuje
dodavatel obvykle bezurocné (Wohe, 2007, str. 594) a mize ho zvyhodnit skontem ¢i
jinymi slevami, které jsou pfi zaplaceni odecteny (Mulacova, 2013, str. 139). Skonto je
predem zapoCteno do cenové nabidky. (Wohe, 2007, str. 594) VysSe skonta je
vykalkulovana v procentech z prodejni ceny zbozi. Odbératel musi zvazit vyhodnost
skonta a nasledné vyuziti skonta. Pokud zaplati odbératel az po uplynuti lhiity pro skonto,
erpa uvér. Urok zGvéru je hodnota skonta. Pfi piepodtu na roéni urokovou sazbu je

skonto obvykle vyssi nez Grokova sazba od banky. (Radova, 2013, str. 174)

Dodavatelsky uvér tradiéné Cerpaji podniky, které nedosdhnou na bankovni uvéry.
Jsou to podniky, které maji nedostacujici kapitalové prostfedky a malou likviditu. Timto
napomahaji dodavatelé podnikiim udrzovat zdsoby. Podminky dodavatelského uvéru
ovliviiuje trzni sila dodavatele i odbératele. Zavisly muze byt jak dodavatel na odbérateli,
tak i odbératel na dodavateli. Z tradicniho pohledu lze povazovat dodavatelsky uvér za
nastroj sily podniku. Pokud ma odbératel vétsi trzni silu nez dodavatel, miize ptekrocit
dobu splatnosti a tim se dodavatelsky Gvér stava zajimavéjsi a pro odbératele vyhodné;jsi.
Stejné tak miZe donutit dodavatele k poskytnuti obchodniho Gvéru za podminek, které jsou
vyhodné pro odbératele. Pro odbératele mlize vést tato situace k dlouhodobé uspote. VEtsi
trzni sila dodavatele se projevi v podminkach obchodniho Uvéru, které odbérateli

nevyhovuji. (Wohe, 2007, str. 594-596)

Ptedpoklady pro spoluprici jsou vytvofeny pouze tehdy, pokud se zadny
z obchodnich partnerti nesnazi zneuZzit svou trzni silu. Dodavatelsky uvér se mize stat
nastrojem spoluprace. Pokud dodavatel ptizptisobi podminky obchodniho Givéru potiebam
svého odbératele, tak obchodni Gvér slouzi, jako nastroj spoluprace a prispiva k budovani
a posilovani vzajemnych vztahti. (Wohe, 2007, str. 594-596) Spolupracujici podniky si
poskytuji kratkodoby uvér, ktery umoznuje kupujicimu podniku zpozdéni platby faktury.
Prodavajici podnik je ochoten pfizplsobit se podminkdm kupujiciho a tim mu pomoci po
finan¢ni strance. Dodavatelé ochotné poskytuji dodavatelsky uvér svym partnertim, a proto
je dodavatelsky uvér nejvétsim zdrojem pracovniho kapitalu pro vétSinu obchodnich

spolecnosti. (Lee, C. H., 2011)
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Néstrojem spoluprace muize byt i odbératelsky uvér. V tradicnim pojeti je
odbératelsky avér poskytovan dodavateli v podobé zaloh. Zalohy od odbérateld jsou
pozadovany dodavateli vétSinou u vétSich projektl, jako je naptiklad vystavba budov,
dodavky velkych strojii a dal§i. Zaloha je placena vétSinou pied zacatkem projektu.
Poskytnuté financni prostfedky dodavateli zvysSuji likviditu. Poskytovani zaloh je pro
odbératele rizikové. Dodavatel nemusi svlij zavazek splnit, a proto zdloha mize byt kryta
bankovni zarukou. Dodavatel pozaduje zaruku, aby udrzel odbératele zavazaného
objednavce. Diivodem muze byt dlouhd doba dodani a velkd poptavka po produktu. Zalohy
vSak mohou byt poskytovany i v ramci béznych dodavatelsko-odbératelskych vztahi, kdy
se financné silny odbératel dobrovolné podili na financovani dodavatele. Tak se
odbératelsky aver stavd nastrojem posilovani vzajemnych vztahii a spoluprace. (Wohe,

2007, str. 596)
2.2.2  Dalsi mozZnosti spoluprace ve finan¢ni oblasti

Spoluprace podnikti mize probihat naptiklad v tvorbé finan¢nich analyz, ve
financnim pldnovani i1 financovani spole¢nych projektli. Zavisi na propojenosti podnikd.

(ManagementMania.com, 2011)

Spoluprace podnikti mize probihat i pfi ziskdvani finanénich zdroji. Ziskani
zdrojt pro podniky je mozné nékolika zplsoby. Spolupracujici podniky mohou pozadat
o0 prostfedky z Evropské unie, pfimé ¢i nepiimé dotace ze statniho rozpoctu, ptispévky
uzemnich samosprav, ptispévky od nadaci, firemni darcovstvi, darcovstvi od soukromych
0sob. Pro ziskani téchto finanénich prostfedkd je nutné spolecné zpracovat projekt
apozadat danou instituci. Finan¢ni prostiedky jsou poskytnuty k danému tucelu.
(Pelikédnova, 2016, str. 45)

Podniky spole¢né spolupracuji na zhodnocovani investic. Tyto investice mohou

nasledné zpét vlozit do spole¢nych aktivit podnikd. (Fiala, 2005, str. 26)

Dalsi z forem spoluprace mezi podniky je poskytnuti firemniho daru. Jedna se
0 bezplatn¢ darovéani financnich, vécnych nebo nehmotnych darti podniku. (Tetfevova,
2017, str. 112) Firemni dar nemusi poskytnout pouze spolupracujici firma, ale podniky se
mohou spojit k ziskani firemniho daru od jiného podniku. U firemniho darcovstvi je nutné,
aby projekt spolupracujicich podnikl zaujal danou firmu svym navrhem napftiklad inovaci

produktu ¢i vylepSeni nebo novou technologii a dalsi. Nékteré podniky vypracovavaji
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koncept sponzoringu, ktery napomaha vybéru podniki, kterym bude investice poskytnuta.
(Pelikanova, 2016, str. 46)

Dalsim néastrojem spoluprace je spolecné financéni planovani. Pfi spolecném
finan¢nim planovani je nutné si stanovit spole¢né cile a taktiku, jak cili dosahnout.
Spolupracujici podniky musi urcit i prostfedky, kterymi dosahnou cilti. Finan¢ni planovani
ma piinést spolupracujicim podnikim zdravi a finan¢ni stabilitu. Spole¢né finanéni
planovani zahrnuje analyzu rizik a pfilezitosti. Spravné spolecné financni fizeni musi
zvySovat trzni hodnotu vSech spolupracujicich podnikli. Pro spravné financni fizeni je

nutné sdileni informaci. (Kislingerova, 2010, str. 131)
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3. VYZKUM POSTOJU CHEMICKYCH PODNIKU K VYBRANYM FINANCNIM
NASTROJUM PRO ZLEPSENI JEJICH OBCHODNI CINNOSTI A ROZVOJ

SPOLUPRACE

Jak bylo uvedeno v ptedchazejici kapitole, podniky mohou spolupracovat v mnoha
oblastech. Jednou z dulezitych oblasti spoluprace mezi odbérateli a dodavateli je finan¢ni
oblast. V této oblasti mohou podniky spolupracovat riiznymi zpusoby. Z tohoto diivodu byl
proveden vyzkum v chemickych podnicich, ktery mél za ukol odhalit, jak jsou vybrané
nastroje pro efektivni fizeni obchodnich operaci pro podniky dilezité, a které z nich jsou
ochotny implementovat. Jednou z dil¢ich ¢asti vyzkumu bylo zjistit postoje k vybranym

finan¢nim nastrojim.
3.1 Cile a metodika vyzkumu

Cilem dil¢i casti vyzkumu bylo zjistit postoje chemickych podniki k vybranym
finanénim nastrojum. Zjistovana byla dulezitost vybranych nastroji pouzivanych v oblasti
finan¢nich tokl pro podniky a ochota jejich partnerti tyto néstroje pouzit. Na zaklad¢
kiizového porovnani je mozné nalézt oblasti vhodné pro spolupraci pfi fizeni penéznich

toku.

K naplnéni cili byl metodou internetového dotazovani pomoci strukturovanych
dotaznikii proveden primarni kvantitativni vyzkum na nakupnich a prodejnich utvarech
chemickych podnikl. E-mailem byl respondentim zaslan privodni dopis (vzor dopisu

Vviz Priloha 1) s odkazem na elektronickou verzi dotazniku s prosbou o jeho vyplnéni.

Sbér dat provadeli studenti tfetiho rocniku bakalatského studia Univerzity
Pardubice z Fakulty chemicko-technologické, oboru Ekonomika a management
chemickych a potravinafskych podnikll. Data byla sbirana ve dvou etapach v obdobi od
3.4. 2018 do 13. 5. 2018. V kazdé etapé byla zaslana vyzva k vyplnéni dotazniku a pfi

neobdrzeni odpovédi byla zasldna upominka.

K vybéru respondentli byla vyuzita Vefejna databaze danovych subjekti ARES

(dostupné na http://wwwinfo.mfcr.cz/ares/ares es.html.cz) a komer¢ni databaze Ceskych

a slovenskych firem HBI — B2B (dostupné na http://www.hbi.cz). V prvnim kroku byly

v databazi ARES vybrany subjekty, které maji zapsan obor CZ-NACE 20+, tj. vyroba
chemickych liatek a chemickych pripravkii. Takto bylo vyfiltrovano 3129 podniku.
V dal$im kroku byla vyuzita databaze HBI. Vyfazeny byly podniky, které nemaji obor CZ-
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NACE 20+ registrovany jako hlavni (tj. neni uveden na prvnim mist€). Dale byly vyfazeny
podniky, které jsou v likvidaci, anebo se k nim nepodafilo nalézt funkéni e-mailovy
kontakt. Do vyzkumu bylo zatazeno 460 podniki, které spliovaly uvedené podminky.
Tyto podniky byly osloveny na nakupnim i prodejnim oddéleni. Respondentem za
oslovené podniky byl zaméstnanec, v jehoz kompetenci jsou ¢innosti spojené s nakupem ¢i

prodejem.

Respondentiim byly zasilany odkazy na dva typy dotaznikii. Prvni dotaznik byl
zaméeien na postoje nakupcCich k vybranym finan¢nim ndastrojim pro zlepSeni nakupni
¢innosti (Priloha 2), druhy zkoumal postoje prodejct k vybranym finan¢nim nastrojim pro
zlepSeni prodejni ¢innosti (Priloha 3). V prvni ¢asti dotazniku hodnotili respondenti
dilezitost jednotlivych finan¢nich néstroji pro efektivni fizeni ndkupu/prodeje. Pro méteni
postojit byla vyuzita ¢iselnd Skala 1-7, kde 1=zcela nedllezité, 7=mimotradn¢ dilezité.
V dalsi ¢asti dotazniku byla zjistovana ochota podniku vyuzivat tyto nastroje ve vztahu ke
klicovému obchodnimu partnerovi a to na dichotomické Skale ano/ne. Posledni cast
dotazniku byla vénovéana identifika¢nim znaklim respondenta (délka praxe respondenta
ajeho pozice v podniku, velikost podniku) a hodnoceného obchodniho partnera (typ
klicového dodavatele/odbératele, teritorium dodavatele/odbératele, délka obchodniho

vztahu, majetkové propojeni podnikd a ekonomickd sila dodavatele/odbératele ve vztahu
k podniku).

Pii zpracovani dat byly vyuzity metody deskriptivni a inferen¢ni statistiky
v prostfedi MS Office Excel.

3.2 Struktura respondenti

Z oslovenych 460 podnikti na nakupnim oddéleni vyplnilo dotaznik alespon z ¢asti
55 podniki, tj. 12 % oslovenych respondentti. Uplné vyplnilo dotaznik 43 podnika,
navratnost byla 9,3 %. Na prodejnim oddéleni vyplnilo dotaznik alespon z ¢asti 39, tj. jen
8,5 % podnikd. Uplné vyplnilo dotazniky na prodejnim oddéleni 31 podniki, navratnost
byla 6,7 %. (vstupni data jsou na piilozeném CD).

V nasledujici tabulce (Tab. 2) je uvedeno cCetnostni zastoupeni respondenti ve
vybérovych souborech pro ndkup a prodej zvlast podle tfidicich znakli podniku

a respondenta.
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Tab. 2: Struktura respondentii za nakup/prodej chemickych podniki

Relativni ¢etnosti

odpovédi %

TRIDICI ZNAK Kategorie NAKUP PRODEJ
Veli{mst pocclniku (pocet 19 48 % 53 %
zamestnancil)

10-49 38 % 17 %

50-249 8 % 22%

250 a vice 6 % 8 %
Délka praxe respondenta do 5 let 16 % 16 %

6-10 let 19 % 13 %

10 a vice let 65 % 71%

Jak je vidét v tabulce 2, do vyzkumu se jak na nakupu, tak na prodeji zapojili
predevsim respondenti z nejmensich podniki. I zastoupeni dalsi velikostni skupiny je jak

na nakupu, tak i prodeji relativné velké. Nejmensi zastoupeni je u velkych podnikd.

Typickym respondentem za ndkupni oddéleni byl vedouci ndkupu ¢i jednatel
podniku s délkou trvani praxe vice jak 10 let. Za prodejni oddéleni byl typickym
respondentem vedouci prodeje téz s praxi delsi nez 10 let. Dostate¢nd délka praxe

respondenta vypovida o znalosti podniku a spolehlivosti respondenta.

V tabulce 3 jsou uvedeny charakteristiky kli¢ového dodavatele a zakaznika
dotazovanych chemickych podnikti. Z tabulky mizeme vidét, Ze hodnocenym klicovym
dodavatelem zkoumanych chemickych podnikii jsou pfevazné vyrobei z CR. Kli¢ovym

zakaznikem jsou pfevazné prodejci, také z CR.

Dalsi uvedené charakteristiky obchodnich partnerii jsou dileZitymi faktory, které
vypovidaji o jejich spolupraci. Jak jiz bylo fe¢eno, spoluprice se vyznacuje strategii win-
win (viz kapitola 1.2). Tato strategie se vyznacuje rovnosti spolupracujicich podnikt
a dodrzovanim podminek partnerstvi. Z tabulky je patrné, Ze u obou vybérovych soubort
pfevlada vyrovnané postaveni chemickych podnika ve vztahu k hodnocenému obchodnimu

partnerovi.

Dalsim znakem spoluprace je majetkova propojenost. Dle principt spoluprace by
podniky mély byt na sobé nezavisly (viz kapitola 1.2), coz zahrnuje 1 majetkovou
nezavislost. Z odpovédi respondentli za ndkupni i prodejni odd€leni je patrné, ze ve
vyzkumu ptevladaji podniky, které nejsou s hodnocenymi partnery majetkoveé propojeny.
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Pro spolupréci podniki je dilezita délka spoluprace. Cim del3i je doba spoluprace
podniki, tim vétsi je pravdépodobnost vzajemné provazanosti podnikill a vyssi ditvéry mezi
podniky. Dlouhodoba spoluprace odbératele a dodavatele =zajistuje vétsi uspéch
a konkurenceschopnost obéma stranam. Pro partnery je velmi dilezité ziskat divéru, proto

je vhodné zakladat partnerské vazby na osobnich vztazich (Machkova, 2009, str. 162).

Respondenti z nakupu jsou nejcastéji v obchodnim vztahu s klicovym dodavatelem
15 a vice let. Prodejci jsou v obchodnim vztahu s hodnocenym klicovym zékaznikem kratsi
dobu a to nejcastéji do 10 let.

Tab. 3: Charakteristika klicového dodavatele /zakaznika

Relativni ¢etnosti

odpovédi %
TRIDiCI ZNAK Kategorie NAKUP PRODEJ
Typ klicového partnera Vyrobce 75 % 42 %
Prodejce 25 % 58 %
Teritorium kli¢ového CR 48 % 55 %
partnera EU 41 % 42 %
Ostatni zemé 11 % 3%
Postaveni vii¢i obchodnimu Osloveny podnik 9 % 13%
partnerovi - kdo ma veétsi Kli¢ovy obchodni partner 21% 26 %
vyjednavaci silu Nikdo, vyrovna pozice 58 % 52 %
Nedokazu posoudit 12 % 10 %
Majetkové propojeni podnika ANO 5% 3%
NE 95 % 97 %
Délka pracovniho vztahu do 10 let 34 % 58 %
11-15 let 20 % 19 %
15 let a vice 45 % 23 %

Z odpovedi respondentt vyplyva, ze typickym klicovym obchodnim partnerem pro
nakupéi ze zkoumanych chemickych podnikii jsou vyrobci z CR, s nimiZ spolupracuji 15
avice let. Naproti tomu typickym klicovym zékaznikem je pro chemicky podnik v roli

prodavajiciho prodejce z CR, s niz jsou v pracovnim vztahu do 10 let. Respondenti nejsou
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vétSinou se svymi partnery majetkové propojeni a svou pozici ve vztahu k obchodnimu

partnerovi hodnoti nejcastéji jako vyrovnanou.
3.3 Vysledky vyzkumu a diskuse

V prvnim kroku m¢li respondenti chemickych podniku za tikol zhodnotit dilezitost
uvedenych finanénich nastrojii na ¢iselné skale od 1 do 7 (1- nejméné dilezité, 7- nejvice
dilezité). Z vyplnénych hodnot dilezitosti byla vypocitina pomoci MS Office Excel
pramérna dilezitost a median dalezitosti. Vycet jednotlivych financnich nastrojt je uveden
i S hodnotami priméru a medianu za oba vyb&rové soubory (za nakup i prodej) v tabulkach

4 a 5. Nastroje jsou setiidény podle praimérné dulezitosti.

Tab. 4: Hodnoceni dileZitosti finanénich nastroji pro efektivni Fizeni nakupu

Prumérna Median

Finan¢ni nastroj diilezitost | dileZitosti '
Sleva (mnozstevni, sezonni) na dodavané produkty 59 6
Sleva za brzké placeni (skonto) 5,0 6
Podminky splatnosti obchodniho tivéru podle Vasich pozadavki 50 6
Zpusob platby podle Vasich pozadavka (hladky plat, dokumentarni 49 5
formy placeni) '

Zmé?na platebnich podminek pied splatnosti zavazkt v ptipadé 44 5
Vasich platebnich problémi (odklad platby, splatkovy kalendar) '

Financovani zasob nakupovanych vstupt formou konsignace 4,0 4
Financovani zasob formou obchodniho tvéru 3,5 4

) Ditlezitost byla mé&fena na &iselné 3kale 1-7 (1=zcela nedileZité, 7=mimofadné dilezité)

moznost obdrzet slevu na dodavané produkty (sleva mnozstevni, sezonni). DalSimi
dalezitymi financnimi nastroji jsou vhodné podminky splatnosti obchodniho tuvéru
a poskytnuti slevy za brzké splaceni (skonto). VSechny tyto néstroje povazuje minimalné
50 % respondentti za velmi dulezité (hodnoti je druhou nejvyssi hodnotou na sedmibodové

skale).

Za nejmén¢ dualezity finan¢ni nastroj je V pfedchozim kontextu piekvapivé
povazovano financovani zasob formou obchodniho Gvéru, za mélo dileZzité je povazovano

1 konsigna¢ni skladovani jako zdroj financovani zasob.

Respondenti k hodnoceni dulezitosti jednotlivych nastroji vyuzili celou ¢éiselnou

Skalu. U kazdého z nastrojit méli respondenti také moZnost zvolit moznost, Ze dileZitost
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daného nastroje nedokdzou posoudit. Nejcastéji respondenti na nakupu nedokazali

posoudit dulezitost financovani zasob nakupovanych vstupti formou konsignace.

Tab. 5: Hodnoceni dileZitosti finanénich nastroji pro efektivni Fizeni prodeje

Prﬁmérng’ Median .
Finan¢ni nastroj diilezitost ) | diilezitosti )
Podminky splatnosti obchodniho tivéru podle Vasich pozadavki 5,6 6
Reseni platebnich problémii zdkaznika pted splatnosti pohledavek 54 6
Zpusob platby podle Vasich pozadavka (hladky plat, dokumentarni 53 6
formy placeni) '
Placeni zédkaznikem pii dodavce produktt 4,1 5
Placeni zaloh zakaznikem 3,8 3

) Dilezitost byla mé&fena na &iselné 3kale 1-7 (1=zcela nedileité, 7=mimofadné dilezité)

Pro efektivni tizeni prodeje respondenti z chemickych podniki vybrali jako
dilezitymi finanénimi ndstroji jsou feSeni platebnich problémii zdkaznika jiz pted
splatnosti pohledavek a zplsob plateb dle pozadavkid prodejce. Relativné vyvazené
vysledky se vyskytli u prvnich tfech uvedenych finan¢nich néstroji. Vice jak 50 %
respondentll povazuje tyto nastroje za velmi dilezité (hodnoti je druhou nejvyssi hodnotou

na sedmibodové skale).

Jako nejméné dulezity finanéni nastroj bylo vyhodnoceno placeni zaloh
zakaznikem. Nejéastéji respondenti nedokazali posoudit dilezitost podminek splatnosti
obchodniho tuvéru podle jejich pozadavkli. K hodnoceni dulezitosti néstroji vyuzili

respondenti celou ¢iselnou skalu.

Obchodni Uvér je jednim z hlavnich nastrojii financni spoluprace. Z vyzkumu
vyplyva, ze jak pro respondenty z nakupu, tak z prodeje je dulezité dosaZzeni pro né
vyhodnych podminek obchodniho uvéru. Ostatni zplsoby placeni (zalohy, placeni pfi

dodavce) jsou pro prodejce méné dilezité.

Vyznamnym nastrojem pro efektivni fizeni ndkupu 1 prodeje je podle respondenti
i vhodny zptsob platby za zbozi. Ruzné zptsoby platby se li§i svou vyhodnosti pro
prodavajictho a kupujiciho. Pii aplikaci principii spoluprace a predpokladané divéie
partneri by mél byt upfednostiiovan hladky plat. Hladky plat je vyuzivan predevsim
u dlouhodobych partnerit a u subdodavatelti, ktefi pravidelné spolupracuji a dodavaji

produkty. Prodavajici mohou vyuzivat hladky plat jako néstroj pro zvySeni
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konkurenceschopnosti podniku. Dokumentarni formy placeni jsou vyuzivany predev§im
vV mezinarodnich obchodnich vztazich. Partnefi musi spolecné stanovit podminky plnéni

dokumentarniho akreditivu nebo inkasa. (Machkova, 2014, str. 84-85)

Z vysledkt vyzkumu vyplyva, ze pro nakupci jsou nejdilezitéjsi slevy. Dodavatelé
by se méli snazit v zdjmu rozvoje vztahll se zdkazniky tomuto pozadavku piizplsobit.
Z vyzkumu také vyplyva, ze pro prodavajici je dulezité, aby byly ptfipadné platebni
problémy zakaznikli feSeny jiz pfed splatnosti pohledavek. Zékaznici by méli v zdjmu

rozvoje spoluprace tento pozadavek akceptovat.

V druhém kroku meéli za kol respondenti zhodnotit ochotu podniku pouzivat
uvedené finan¢ni nastroje v zajmu rozvoje spoluprace s klicovymi dodavateli a ochotu
podniku pouzivat uvedené finan¢ni ndstroje v zdjmu rozvoje spoluprace s klicovymi
zdkazniky. Respondenti méli zhodnotit financni ndstroje pomoci dichotomické Skaly
ano/ne, mé¢li téz moznost zvolit neutralni odpoveéd’- nedokazu posoudit. Relativni ¢etnosti

odpovédi za nakup a prodej jsou uvedeny v tabulkach 6 a 7.

Tab. 6: Ochota pouzivat finan¢ni nastroje ve vztahu ke klicovému dodavateli

Finan¢ni nastroj ANO” | NE”

Akceptovani zptsobu platby podle pozadavkl dodavatele (hladky plat,

0 9
dokumentarni formy placen) 68 % 32%

Reseni Vasich platebnich problémi pred terminem splatnosti zavazkd viici

0 0
dodavateli (napf. navrh na odklad platby, splatkovy kalendar) 66 % 34%

Placeni pti dodavce nakupovanych vstupi 60 % 40 %

Akceptovani podminek splatnosti obchodniho tvéru podle pozadavki

0 0
dodavatele 54 % 46 %

Placeni zaloh pti nakupu vstupti 36 % 64 %

)

relativni ¢etnost odpovédi respondentii v %

Ochota pouzivat hodnocené néstroje ve vztahu ke klicovému dodavateli je podle
odpovédi nédkupcich relativné vysoka — S vyjimkou placeni zdloh je vSechny ostatni
nastroje ochotno pouzit vice jak 50 % respondenti. Z tabulky je vidét, ze v zajmu
efektivniho fizeni ndkupu jsou ndkupc¢i nejvice ochotni ve vztahu ke klicovému dodavateli
akceptovat zplsob platby podle jeho pozadavki (hladky plat, dokumentarni formy
placeni). Témét stejné ochotni jsou feSit svoje platebni problémy jiz pfed terminem

splatnosti zavazkd.
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Nejméné ochotni jsou ndkupci ve vztahu ke kli€ovému dodavateli platit zalohy pfi
nakupu vstupti. Nejcastéji respondenti nedokazali posoudit ochotu akceptovat podminky

splatnosti obchodniho uvéru podle pozadavkt dodavatele.

Tab. 7: Ochota pouzivat finanéni nastroje ve vztahu ke kli¢ovému zakaznikovi

Finanéni nastroj ANO” NE”
Poskytovani slevy (mnozstevni, sezonni) na dodavané produkty 77 % 23 %
Zmeéna platebnich podminek pted splatnosti pohledavek v ptipadé 77 % 23 0%
platebnich problému zakaznika (odklad platby, splatkovy kalendar) 0 0
Akceptovani zplsobu platby podle pozadavki zakaznika (hladky plat,

. f 76 % 24 %
dokumentarni formy placent)
A’kceptrovam podminek splatnosti obchodniho tvéru podle pozadavki 69 % 31 %
zakaznika
Financovani zasob zakaznika formou konsignace 50 % 50 %
Poskytovani slevy za brzké placeni (skonto) 42 % 58 %
Financovani zasob zdkaznika formou obchodniho tvéru 21 % 79 %

)

relativni ¢etnost odpovédi respondentil v %

Podle odpovédi respondentt jsou chemické podniky klicovému zakaznikovi nejvice
ochotny poskytovat slevy na dodavané produkty, zménit platebni podminky pted splatnosti
pohledavek v pfipadé platebnich problémi zakaznika a pfizpisobit zpisob platby
pozadavklim zékaznika. Vice jak tfi ¢tvrtiny respondentll deklarovaly ochotu tyto néstroje

ve vztahu ke klicovym zakaznikiim pouzit.

Piekvapivé nejméné ochotné jsou chemické podniky podle respondentti financovat
zasoby zékaznika formou obchodniho tivéru a mald ochota je i poskytovat slevy za brzké
splaceni neboli skonto. Respondenti z prodeje nedokézali nejcastéji posoudit ochotu

akceptovat podminky splatnosti obchodniho Gvéru podle pozadavkl zakaznika.

Z tabulek vyplyva, Ze jak na ndkupu, tak na prodeji je relativné velkd ochota
akceptovat ve vztahu ke klicovému obchodnimu partnerovi podminky splatnosti
obchodniho uvéru podle jeho pozadavkd, stejné jako ochota pfizpusobit zpisob platby
poZadavkiim partnera.

Ochotni jsou podle respondentt jak ndkupci, tak prodejci 1 fesit platebni problémy
pfed splatnosti pohledavek, vice neZ tfi Ctvrtiny prodéavajicich jsou ochotny platebni

podminky zmeénit v pfipad¢ platebnich problémt zdkaznika. Témét 80 % dodavatelil

deklaruje ochotu poskytovat klicovym zakaznikim mnozstevni nebo sezonni slevy.
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V dal$im kroku bylo provedeno kiizové porovnévani diilezitosti finan¢nich néstroji

a ochoty vyuzivat je s cilem nalézt vhodné nastroje pro rozvoj spoluprace.

Nejdiive porovname hodnoceni diilezitosti finan¢nich nastrojii za nakup a ochotu
vyuzivat dany nastroj za prodej. Pro efektivni fizeni ndkupu je z uvedenych nastroji podle
prodejct vyuzivat tento finanéni nastroj je téz vysoka — skoro 80 % respondenti je ochotno
tyto slevy klicovému zékaznikovi poskytovat. Jedna se o jeden ze dvou nastroju, k jejichz
pouziti jsou prodejci nejochotnéjsi.

Pro nakupci je dilezitd i sleva za brzké splaceni neboli skonto, ale jen 42 %
prodejct je ochotno tento nastroj vyuzivat. Nabidka skonta se tak miize stat nastrojem
posilovani vztahl se zédkazniky a rozvoje spoluprace. Pro nakupci jsou relativné dilezité
i podminky platnosti obchodniho Gvéru a zptisob platby podle jejich pozadavkid. Vétsina
respondenti prodejct je ochotna se jejich pozadavkiim pfizptusobit. Mirny nesoulad je
Vv ptipadé feSeni platebnich problému zakaznika pied terminem splatnosti pohledavek. Pro
nakupci neni zména platebnich podminek pied splatnosti zavazkl v piipadé platebnich
problému prioritou (pramérna dilezitost 4,4). Naproti tomu skoro 80 % respondent na
stran¢ prodeje je ochotno podminky obchodniho uvéru v pfipadé problému kupujiciho
zmeénit. Jedna se o nastroj, k jehoZ pouziti jsou prodejci spolu se slevami nejochotnéjsi. Pro
zvySovani davéry ve vztahu, jako dilezitého ptedpokladu spoluprice, je dulezité, aby
platebni problémy byly feSeny vcas. ZlepSeni pfistupu kupujicich by se mohlo stat dalSim

nastrojem posilovani vztahli a rozvoje spoluprace.

Ptrekvapivé je, Ze financovani zasob formou obchodniho Gvéru ma pro ndkupci
nizkou dulezitost, nizka je 1 ochota prodejct tento néstroj pouzivat. Hodnoceni dileZitosti
i ochoty neni vsouladu shodnocenim dileZitosti ostatnich parametrii souvisejicich
S obchodnim tvérem (splatnost, skonto). Zajimavé je, ze pro nakupci je méné dilezité
| financovani zasob nakupovanych vstupti formou konsignace (primérna dileZitost 4).
Relativné malé ochota prodejcti tento nastroj vyuzivat je pochopitelna, protoze konsignacni
skladovéni je vyhodné piedevsim pro kupujiciho. Jedna se o formu obchodni dohody, ktera
spoCiva ve snizeni zasob odbératele, kdy dodavatel piebird zodpovédnost za zasoby

odbératele (Kislingerova, 2010, str. 529).

V dal§im kroku porovnadme hodnoceni diilezitosti finan¢nich nastroji prodejci

vvvvvv
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prodeje povazuji prodejci nastaveni podminek splatnosti obchodniho uUvéru dle svych
pozadavkl. I kdyz je vice nez polovina zdkaznikd (nékupcich) ochotna pozadavky
dodavatele akceptovat, jedna se o nastroj, u kterého je ochota k aplikaci druhd nejmensi.
Vhodnym nastavenim podminek obchodniho uvéru mohou jak dodavatelé, tak odbératelé
podporovat své obchodni partnery a vytvaret tak predpoklady pro rozvoj spoluprace.
Pokud chtéji budovat vztahy se svymi kli¢ovymi dodavateli, méli by nakupci zohlediiovat

i jejich pozadavky na podminky obchodniho uvéru.

Pro prodejce je logicky dulezité, aby platebni problémy zakaznika byly feSeny pied
splatnosti pohledavek. Ochota nakupcich k feSeni téchto problémd je také relativné vysoka.
Ve vztazich zalozenych na divéte a spolupraci by mélo byt feSeni platebnich problémi
zakaznika pro obé strany prioritou. Za dillezité povazuji prodejci i moznost volit zpisob
platby podle svych pozadavki. Pro nakupéi se jedna o nastroj, Kjehoz aplikaci jsou
z hodnocenych nastrojii nejochotnéjsi.

Nejméné dulezitym nastrojem je pro prodejce placeni zaloh zakaznikem, ochota

cvwr

Jednim z hlavnich krok k spé$né spolupraci odbératele a dodavatele je sladit
veskeré finan¢ni toky obou partnerd, tak aby bylo dosazeno synergického -efektu.
Z vyzkumu vyplyva, zZe nejcennéjSim nastrojem spoluprace je zvyhodnéni cen za dodavané
produkty slevami (mnozstevni, sezonni).

vvvvvv

I obchodni uvér, pfedev§im vhodné nastaveni podminek jeho splatnosti podle pozadavki
obou stran a nasledné plnéni domluvenych podminek souvisejicich s jeho splacenim.
Z odpovédi respondentil bylo déle zjiSténo, Ze cenénym nastrojem finan¢ni spoluprace je
I umoznéni zptisobu platby podle pozadavki obchodniho partnera.

Partnerstvi je zalozeno na pratelském vztahu, ktery se vyznacuje vzajemnou

ochotou pomoci druhému (viz kapitola 1.3). Pokud se zakaznik dostane do financnich

nesnazi, mél by mu partner nabidnout pomoc naptiklad odloZenim platby ¢i splatkovym

Cvwr

I ochota jsou u financovani zasob formou obchodniho Gvéru a placeni zaloh.

Z vysledkl vyzkumu vyplyva, Ze nejvétsi potencial pro rozvoj spoluprace malych
podnikt s kli¢ovymi obchodnimi partnery maji vhodné podminky obchodniho tvéru

(splatnost, skonto), vhodny zplisob platby a v€asné feSeni platebnich problému ze strany
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partnera a plnit domluvené podminky a tim =zajistit hladky prabéh spoluprace bez

konfliktu.
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ZAVER

Spoluprace mezi podniky je vyznamnym strategickym krokem pro vSechny
ucastnici se strany. Podstatou spoluprace je vzajemna duvéra, komunikace a sdileni
informaci a technologii. Spolupraci podniky zlepSuji své postaveni na trhu. Partnefi si
stanovuji spolecné strategické cile a hodnoty, které chtéji do budoucna dosdhnout.
Spoluprace pro podniky piinasi Casto velké vyhody samoziejmé i rizika. Pokud je vztah
podnikt dobfe veden a podniky si navzdjem pomahaji, piinasi vztah vSem partneriim
pfedev§im vyhody. Spolupracujici podniky wusiluji o wuspokojeni z4jmt vSech
spolupracujicich podnikd. Proto je v partnerském vztahu dbano na cile a hodnoty obou

spolupracujicich podnikd.

Podniky hodnoti uspéSnost spoluprace dle faktort UspéSnosti spoluprace, které
slouzi k odhaleni silnych a slabych stranek spoluprace. Spoluprace mezi podniky muze
probihat riznymi zptsoby. Existuji typy propojeni podnikt, které se 1isi délkou spoluprace

a propojenosti podnikd.

Oblasti spoluprace mezi podniky jsou rizné. Spoluprace by méla probihat v celém
zivotnim cyklu vyrobku az po jeho likvidaci. Podniky spolupracuji na vyvoji novych
produktd, v marketingu, provozu podniku, distribuci produktl, zakaznickém servisu
a jedna z dulezitych oblasti spoluprace je i finan¢ni oblast. Partnerské podniky si navzajem
mohou také poskytovat bezplatné prostory, poradenstvi, odbornou pomoc a reklamni
plochy. Spoluprace se muze projevit i v darovani ¢i vypajceni majetku, poskytovani slev

na produkty ¢i stroje a zaskolovani zameéstnancu.

Pro podnik je vyhodngjsi spoluprace v dodavatelském fetézci nez udrZovani
béznych vztaht s dodavateli. V dodavatelském fetézci probihd spoluprace v logistice,
marketingu, operaénim managementu, informaénich systémech, opera¢nim vyzkumu, ale

I finanénim managementu.

Zakladnim néstrojem spoluprace ve finanéni oblasti je obchodni uvér. Castéji je
vyuzivan dodavatelsky uvér, tj. avér poskytovany dodavatelem odbérateli v podobé
dodavek zbozi s odloZzenou platbou. Néstrojem spoluprace se dodavatelsky uvér stava
pokud, dodavatel piizptisobi podminky uvéru odbérateli. Odbératel muze spolupracovat
s dodavatelem také poskytnutim odbératelského uvéru, kdy odbératel finanéné podporuje

dodavatele pomoci zaloh.
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Dalsi oblasti spoluprace je spole¢né financni planovéani, kdy je nutné stanovit
spole¢né cile a taktiku, jak cilti dosdhnout. Spolupracujici podniky musi urcit i prostfedky,
kterymi dosdahnou cili. Podniky déale mohou spolupracovat pti ziskavani finan¢nich
prostiedkli pomoci dotaci, piispévkit od izemnich samosprav, ptispévka od nadaci, firem

a soukromych osob.

V ramci provedeného kvantitativniho vyzkumu byla v chemickych podnicich
zjistovana dilezitost vybranych finan¢nich nastroju pro efektivni fizeni obchodnich vztaha
a ochota obchodnich partneri tyto nastroje vyuzivat. Postoje k vyuzivani finan¢nich

nastrojui byly zkoumany jak u nakupujicich, tak prodéavajicich.

Vyzkumu se zucastnili prevazné respondenti z mensich podnikii s praxi vice nez 10
let na stejné ¢i obdobné pozici. Typickym kli¢ovym dodavatelem zkoumanych chemickych
podniki byli vyrobci z CR a kli¢ovym zakaznikem prodejci, také z CR. Respondenti
nejsou vétSinou se svymi partnery majetkové propojeni a svou pozici ve vztahu
k obchodnimu partnerovi hodnoti nejcastéji jako vyrovnanou. S hodnocenym klicovym
obchodnim partnerem je vétSina nakupujicich v obchodnim vztahu 15 a vice let, zatimco

prodavajicich do 10 let.

vvvvvv

produkty. Dale je dulezité poskytovani slev za brzké placeni (skonto) a nastaveni
podminek splatnosti obchodniho uvéru podle jejich pozadavkl. Za nakup byla nejvétsi
ochota akceptovat u klicového dodavatele zptsob platby podle jeho pozadavkd (hladky

plat, dokumentarni formy placeni) a fesit platebni problémy pied splatnosti zavazkd.

Pro prodejce je nejdulezitéjsi, aby byly podminky splatnosti obchodniho tvéru
nastaveny podle jejich pozadavka. Daéle je pro né dilezité, aby byly platebni problémy
zakaznika feSeny jiZ ptfed splatnosti pohledavek a také, aby mohli volit zplisob platby.
Nejveétsi ochota je vici klicovému zakaznikovi k poskytovani slev na dodavané produkty
a zmeéné platebnich podminek pted splatnosti pohledavek v piipadé platebnich problémi
zakaznika. Dale jsou prodejci ochotni akceptovat zakaznikem pozadovany zptisob platby.

KfiZovym porovnanim odpovédi bylo zjiSténo, Ze nejdulezitéjsi je pro ndkupci
ziskat slevy na dodavané produkty a prodejci jsou relativné ochotni slevy poskytovat. Pro
kupujici je dulezita i sleva za brzké placeni (skonto), ale ochota prodejcti k jejich
poskytovani je pomérné nizka. K rozvoji spoluprace by mohla pomoci castéj$i nabidka

skonta. Dalsim ptredpokladem pro rozvoj spoluprace je feSeni finan¢nich problému
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zakaznika jiz pfed terminem splatnosti jeho zavazkid. I kdyz to pro nakupujici neni
prioritou, jsou ochotni podle respondentii své ptipadné platebni problémy vcas fesit. Pro
jejich partnery — prodavajici - je to duleZzité a jsou ochotni se domluvit. Pro obé strany je
dalezit¢ domluvit podminky splatnosti obchodniho uvéru podle vlastnich pozadavk.
Zvysledkli vyzkumu se jevi, ze ndkupci jsou ochotnéjsi prizplisobit se pozadavkim
prodavajicich (rozdily v postojich vSak nebyly testovany). Z vyzkumu také vyplyva, ze pro
ob¢ strany je dulezité domluvit zptisob platby podle svych pozadavka. Z hodnot statistik se
VétSina respondentll na obou strandch je ochotna pozadavky partnera do rizné miry

akceptovat.

Pro prodejce je nejméné dilezité placeni zaloh a placeni pfi dodavce produkti.
Ochota kupujicich zalohy platit je také nizkd, ale ochota platit pti dodani vstupl je
relativné vysoka. Toho mohou prodavajici pfi stanovovani podminek placeni za dodavky
vyuzit. Do vyzkumu se zapojily pfevazné mensi podniky. Vysledky vyzkumu je tfeba

vnimat v tomto kontextu.
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Piiloha 1: Vzor privoedniho dopisu

Vézeny pane/pani,

velice dékujeme Vasemu podniku za Uéast v prvni etapé vyzkumu vhodnych nastroji pro zlep3eni
prodejni ¢innosti podniku, pokud jste se do vyzkumu zapojili. Nyni pfistupujeme k druhé etapé
vyzkumu, ve kterém zkoumame nastroje umoziiujici zlepsit nakupni &innost podniku. U¢ast Vaseho
podniku v této etapé vyzkumu neni podminéna Gcasti vetapé predchozi — budeme vdécni i za
vypInéni pouze pravé predklddaného dotazniku.

Moc Vs prosim o vyplnéni dotazniku, nebo jeho pfipadné pfeposlani osobé, kterd by v rdmci Vaseho
podniku byla vhodnym respondentem (osoba odpovédna za nakup). Pro co nejjednodussi a
nejrychlej$i vypinéni je dotaznik pfipraven v elektronické podobé. Na jeho vyplnéni Vam bude urcité
stacit 15 minut.

Odkaz ‘na elektronicky dotaznik:
http://vyzkumykemch.upce.cz/mrIWeb/mriWeb.dlI?I.Project=SPOLUPRACE NO

Vzhledem k tomu, Ze sbér dat probihd anonymné, prosim, abyste mi zpétnym e-mailem poskytli
informaci, Ze jste za Vas podnik dotaznik vyplnili. Moc by mi to pomohlo pfi sledovani navratnosti a
odstranilo by to mé pfipadné opakované prosby o vyplnéni. Za vyplnéni dotazniku Vam v pfipadé
zdjmu mohu zaslat souhrnné vysledky vyzkumu.

Pfedem dékuji Vasemu podniku a Vam osobné za pomoc pfi zpracovani mé bakalarské prace a preji
hezky den.

Aneta Kramarikova
Student Univerzity Pardubice

Fakulta chemicko-technologickd
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Piiloha 2: Dotaznik k vyzkumu pro zlepseni prodejni ¢innosti chemickych podniki

Dotaznik k vyzkumu vhodnych nastroju pro zlepseni prodejni ¢innosti chemickych podniku

Cilem naseho vyzkumu je zjistit dilezitost sdileni informaci, pouziti jednotlivych logistickych technologii a finannich nastroju, které
umozriuji zlepseni Vasi prodejni cinnosti. Soucasné také zjistujeme ochotu aplikovat tyto nastroje ve vztahu k Vasemu vybranému
zakaznikovi. Vysledky vyzkumu nam umozni odhalit vhodné oblasti pro rozvoj spolupréce mezi vyrobnimi podniky chemického
pramyslu a jejich zakazniky.

Vase odpovédi na otazky v tomto dotazniku jsou sbirény anonymné a budou zpracovany jako anonymni statistické data. Nakladani
s Udaji v tomto dotazniku je v souladu s platnymi zakony CR na ochranu osobnich a firemnich tdaju.

Predem dékujeme za vyplnéni dotazniku a poskytnuti cennych informaci.

1. Vyjadrete prosim V& nazor na duleZitost nasledujicich informaci pro efektivni fizeni VaSeho prodeje. Pro hodnoceni
pouzijte $kélu 1-7 (rostouci mira duleZitosti, kde 1 = zcela nedulezité, 7 = mimoradné dulezité).

Nedokazu

1(2]3|4(5]8(7 posoudit

Informace o budoucich potiebach zakaznika (napf. ramcovy objem nékupu)

Informace o mimoradnych vykyvech v odbérech zékaznika

Informace o poptavce a vyvoji trhu

Informace o stavu zasob u zakaznika
Informace o kapacitach u zakaznika (napf. rezervach v dopravé, skladovani)
Informace o vyrobkovych a technologickych inovacich u zakaznika

Informace o vyrobnich nakladech zakaznika (resp. marzi u prodejce)

2. Vyjadrete prosim Vs nézor na dileZitost logistickych technologii pro efektivni fizeni VaSeho prodeje. Pro hodnoceni
pouzite kalu 1-7 (rostouci mira dulezitosti, kde 1 = zcela nedilezité, 7 = mimoradné dulezité). V pripadé, ze danou technologii
neznate, oznacte ,nedokazu posoudit".

Nedokazu
posoudit

Elektronicka vyména dat (EDI)

Elektronicka identifikace zbozi pomoci ¢arovych (EAN) kodu

Elektronicka identifikace zboZi pomoci radiofrekvenéni technologie (RFID)
Konsignacni skladovani

Cross-dockové skladovani

Automatické dopliovani zasob (pfeneseni Upiné zodpovédnosti za dopliiovani
zasob na Vas jako dodavatele)

Propojovani informaénich systému pro podporu spole¢ného fizeni hmotnych
tokl (napf. SAP/SCM)

Aplikace komplexnich logistickych technologii jako CPFR (spoleéné planovani,
prognézovani a dopliiovani zasob)
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3. Vyjadrete prosim Va$ nézor na dulezitost finanénich néstroji pro efektivni fizeni Vaseho prodeje. Pro hodnoceni pouzijte

Skalu 1-7 (rostouci mira dulezitosti, kde 1= zcela nedulezité, 7 = mimoradné dulezité).

11213 (4|5

Nedokazu
posoudit

Placeni zaloh zakaznikem

Placeni zakaznikem pfi dodavce produkti

Zpasob platby podle Vasich pozadavki (hladky plat, dokumentamni formy
placeni)

Podminky splatnosti obchodniho Gvéru podle Vasich pozadavki

Reseni platebnich problému zakaznika ped splatnosti pohledavek

4. V dalsi Gasti dotazniku nés zajiméa Vas nazor na ochotu Vaseho podniku pouZivat nize uvedené néastroje v zajmu rozvoje
spolupréce s Vasimi kli¢ovymi zakazniky. Pro ucely vyzkumu prosim vyberte pouze jediného zakaznika, a to zékaznika, se
kterym méte z&jem rozvijet spolupréci. Byl by Vas podnik ochoten pouzit (nebo jiz pouzivé) nasledujici nastroje spoluprace?

Ano

Ne

Nedokazu
posoudit

Poskytovani informaci zakaznikovi o pribéhu vyfizeni objednavek

Poskytovani informaci zakaznikovi o mimoradnych vykyvech v dodavkach

Poskytovani informaci zakaznikovi o poptavce a vyvoji trhu

Poskytovani informaci zakaznikovi o stavu Vasich zasob

Poskytovani informaci zakaznikovi o Vasich kapacitach (napf. rezervach ve vyrobg, dopravé,
skladovani)

Poskytovani informaci zakaznikovi o Vasich vyrobkovych a technologickych inovacich

Poskytovani informaci zakaznikovi o Vasich vyrobnich nakladech

Elektronicka vyména dat (EDI)

Elektronicka identifikace zbozi pomoci ¢arovych (EAN) kodu

Elektronicka identifikace zbozi pomoci radiofrekvenéni technologie (RFID)

Konsignacni skladovani

Cross-dockové skladovani

Automatické dopliiovani zasob (pfeneseni upiné zodpovédnosti za dopliovani zasob na Vas jako
dodavatele)

Propojovani informa&nich systémd pro podporu spole¢ného fizeni hmotnych toku (napf'. SAP/SCM)

Aplikace komplexnich logistickych technologii jako CPFR (spole¢né planovani, prognézovani a
dopliovani zasob)

Financovani zasob zakaznika formou konsignace

Financovéani zasob zakaznika formou obchodniho avéru

Akceptovani zpisobu platby podle pozadavki zakaznika (hladky plat, dokumentarni formy placeni)

Akceptovani podminek splatnosti obchodniho ivéru podle pozadavki zakaznika

Zména platebnich podminek pred splatnosti pohledavek v pfipadé platebnich problemu zakaznika
(odklad platby, splatkovy kalendar)

Poskytovani slevy za brzké placeni (skonto)

Poskytovani slevy (mnozstevni, sezonni) na dodavané produkty
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5. V zavéru dotazniku prosim specifikujte Vami vybraného klicového zékaznika.
o Primyslovy zpracovatel
o Prodejce (napf. velkoobchod, maloobchod)
o Jiné (dopliite):

6. Specifikujte prosim teritorium, ze kterého Vas klicovy zakaznik pochazi.
o CR
o EU
o Ostatni zemé

7. Uvedte prosim délku obchodniho vztahu s Vasim klicovym zakaznikem.
o Doblet
o 6-10let
o 11-15let
o Vicenez 15 let

8. Jste s Vasim klicovym zakaznikem majetkové propojeni?
o Ano
o Ne

9. Specifikujte prosim, kdo mé ve Vasem vztahu s klicovym zékaznikem silnéji postaveni, resp. vyjednavaci pozici.
o Vas$ podnik

Klicovy zakaznik

Nikdo, vyrovnana vyjednavaci pozice

Nedokazu posoudit

= o A = |

10. Jaka je Vase pracovni pozice v podniku?

11. Jaka je délka Vasi praxe na soucasné nebo obdobné pracovni pozici?
o Dob5 let

o 6-101let
o Vice nez 10 let

12. Jaky je pocet zaméstnanct ve Vasem podniku?

o Bez zaméstnancu

1 -9 zaméstnancu

10 - 49 zaméstnanci
50 - 249 zaméstnancu
250 a vice zaméstnancu

0000

Dékujeme za vyplnéni dotazniku. V pfipadé potieby upfesnéni tdajti vyplnénych v dotazniku Ci dalSich navrhi a pfipominek
k dotazniku prosim vyplite komentar.
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Piiloha 3: Dotaznik k vyzkumu pro zlepSeni nakupni ¢innosti chemickych podniki

Dotaznik k vyzkumu vhodnych néstrojii pro zlep$eni nakupni éinnosti chemickych podnik

Cilem naseho vyzkumu je zjistit dilezitost sdileni informaci, pouziti jednotlivych logistickych technologii a financnich néstrojd, které
umoziiuji zlepseni Vasi nékupni cinnosti. Soucasné také zjistujeme ochotu aplikovat tyto nastroje ve vztahu k Vasemu vybranému
dodavateli. Vysledky vyzkumu nam umozni odhalit vhodné oblasti pro rozvoj spolupréace mezi podniky chemického prumysiu a
Jejich dodavateli.

Vase odpovédi na otazky v tomto dotazniku jsou sbirény anonymné a budou zpracovény jako anonymni statisticka data. Nakladani
s (idaji v tomto dotazniku je v souladu s platnymi zékony CR na ochranu osobnich a firemnich tdajl.

Piedem dékujeme za vyplnéni dotazniku a poskytnuti cennych informaci.

1. Vyjadiete prosim Va§ nézor na duleZitost nésledujicich informaci pro efektivni fizeni Vaseho nakupu. Pro hodnoceni
pouzijte $kélu 1-7 (rostouci mira dilezitosti, kde 1= zcela nedulezité, 7 = mimorédné dulezité).

Nedokazu

1123 (4(5|6]|7 posoudit

Informace o priibéhu vyfizeni Vasich objednavek

Informace o mimoradnych vykyvech v dodavkach

Informace o poptavce a vyvoji trhu

Informace o stavu zasob u dodavatele

Informace o kapacitach dodavatele (napf. rezervach ve vyrobé, doprave,
skladovani)

Informace o vyrobkovych a technologickych inovacich u dodavatele
Informace o vyrobnich nakladech dodavatele (resp. marzi distributora)

2. Viyjadrete prosim Va$ nézor na duleZitost logistickych technologii pro efektivni fizeni Vaseho nakupu. Pro hodnoceni
pouzijte §kalu 1-7 (rostouci mira dlezitosti, kde 1= zcela neddleZité, 7 = mimoradné dulezité). V pripadé, ze danou technologii
neznéate, oznacte ,nedokazu posoudit.

Nedokazu
posoudit

Elektronicka vyména dat (EDI)
Elektronicka identifikace zbozi pomoci ¢arovych (EAN) kodu
Elektronické identifikace zbozi pomoci radiofrekvenéni technologie (RFID)

Konsignacni skladovani

Cross-dockové skladovani

| Automatické doplfiovani zasob (pfeneseni (ipiné zodpovédnosti za dopliiovani
zasob na dodavatele)

Propojovani informagnich systéml pro podporu spoleéného fizeni hmotnych
tokli (napf. SAP/SCM)

Aplikace komplexnich logistickych technologii jako CPFR (spoleéné planovani,
prognézovani a doplfiovani zasob)
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3. Vyjadrete prosim Vas nazor na duleZitost finanénich nastroju pro efektivni fizeni Vaseho nakupu. Pro hodnoceni pouzijte

$kalu 1-7 (rostouci mira dilezitosti, kde 1 = zcela nedulezité, 7 = mimoradné dulezité).

112|345

Nedokazu
posoudit

Financovani zasob nakupovanych vstup formou konsignace

Financovani zasob formou obchodniho Gvéru

Zpusob platby podle Vasich pozadavku (hladky plat, dokumentarni formy
placeni)

Podminky splatnosti obchodniho Gvéru podle Vasich pozadavki

Zména platebnich podminek pred splatnosti zavazki v piipadé Vasich
platebnich problému (odklad platby, splatkovy kalendar)

Sleva za brzké placeni (skonto)

Sleva (mnozstevni, sezonni) na dodévané produkty

4. V dalsi ¢asti dotazniku nés zajiméa Vas nazor na ochotu Vaseho podniku pouzivat niZe uvedené nastroje v zajmu rozvoje
spoluprace s Vasimi klicovymi dodavateli. Pro tcely vyzkumu prosim vyberte pouze jediného dodavatele, a to dodavatele,
se kterym mate zéjem rozvijet spolupraci. Byl by Vas podnik ochoten pouzit (nebo jiz pouziva) nasledujici nastroje spoluprace?

Ano

Ne

Nedokazu
posoudit

Poskytovani informaci dodavateli o Vasich budoucich odbérech (napf. ramcovy objem nakupu)

Poskytovani informaci dodavateli o mimoradnych vykyvech v odbérech

Poskytovani informaci dodavateli o poptavce a vyvoji trhu

Poskytovani informaci dodavateli o stavu Vasich zasob

Poskytovani informaci dodavateli o Vasich kapacitach (napf. rezervach v dopravé, skladovani)

Poskytovani informaci dodavateli o Vasich vyrobkovych a technologickych inovacich

Poskytovani informaci dodavateli o Vasich vyrobnich nakladech

Elektronicka vyména dat (EDI)

Elektronicka identifikace zbozi pomoci ¢arovych (EAN) koda

Elektronicka identifikace zbozi pomoci radiofrekvenéni technologie (RFID)

Konsignaéni skladovani

Cross-dockové skladovani

Automatické dopliiovani zésob (pfeneseni Upiné zodpovédnosti za doplfiovani zasob na
dodavatele)

Propojovani informaénich systému pro podporu spoleéného fizeni hmotnych tokd (napf. SAP/SCM)

Aplikace komplexnich logistickych technologii jako CPFR (spoleéné planovani, prognézovani a
dopliiovani zasob)

Placeni zaloh pfi nakupu vstupl

Placeni pfi dodavce nakupovanych vstupt

Akceptovani zplisobu platby podle pozadavku dodavatele (hladky plat, dokumentarni formy placeni)

Akceptovani podminek splatnosti obchodniho véru podle pozadavki dodavatele

Reseni Vasich platebnich problému pfied terminem splatnosti zavazki vici dodavateli (napf. navrh

na odklad platby, splatkovy kalendar)
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5. V zé&véru dotazniku prosim specifikujte Vami vybraného klicového dodavatele.
o Vyrobee (prvovyrobce, zpracovatel)
o Prodejce (napf. distributor)
o Jiné (dopliite):

6. Specifikujte prosim teritorium, ze kterého Vas klicovy dodavatel pochazi.
o CR
o EU
o Ostatni zemé

7. Uvedte prosim délku obchodniho vztahu s Vasim klicovym dodavatelem.
o Doblet
o 6-10let
o 11-15let
o Vice nez 15 let

8. Jste s Vasim klicovym dodavatelem majetkové propojeni?
o Ano
o Ne

9. Specifikujte prosim, kdo mé ve Vasem vztahu s klicovym dodavatelem silnéj$i postaveni, resp. vyjednavaci pozici
o Vas podnik
o Klicovy dodavatel
o Nikdo, vyrovnana vyjednavaci pozice
o Nedokazu posoudit

10. Jaka je Vase pracovni pozice v podniku?

11. Jaka je délka Vasi praxe na soucasné nebo obdobné pracovni pozici?
o Dob let
o 6-10let
o Vice nez 10 let

12. Jaky je pocet zaméstnancti ve Vasem podniku?
o Bez zaméstnanct

1 -9 zaméstnancu

10 - 49 zaméstnancu

50 — 249 zaméstnancl

250 a vice zaméstnancl

oooaQg

Dékujeme za vyplnéni dotazniku. V pfipadé potieby upiesnéni (dajii vyplnénych v dotazniku Ci dalSich navrhi a pripominek
k dotazniku prosim vyplite komentar.
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