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ANOTACE
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of work. They focus on supplier-customer relations as such, subsequently on customer relation,
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Uvob

V dnesni dobé je pro spolecnosti diilezité ziskat kvalitni a dlouhodobé zakazniky. Proto
nemohou pohliZzet pouze na zisk, ale musi zaroven hodnotit potencial ptipadné¢ho vztahu jesté
pied jeho vznikem. Také musi volit vhodné strategie a nastroje, které napomohou vztahy
s odbérateli budovat. Je nutné naslouchat pozadavkim zakaznikl, které vzhledem k vyvoji
digitalizace obsahuji 1 zavedeni elektronické fakturace. Ta jiz neni pouze mddnim

vvvvv

pozadavek pii provadéni obchodnich transakci.

Cilem diplomové prace je analyza problematiky vztahi s odbérateli se zamérenim
na elektronickou fakturaci ve vybrané spole¢nosti, shrnuti ziskanych poznatki, jejich

vyhodnoceni a pFipadny navrh doporudeni ke zlepSeni fungovani téchto vztahi.

Prace je rozdélena do sedmi kapitol. Prvni, teoreticka kapitola, ma za kol seznamit
se zakladnimi poznatky problematiky dodavatelsko-odbératelskych vztahli. V ramci kapitoly
je nastinéno definicni vymezeni zakladnich pojmil. Také zde nejsou opomenuty subjekty

podilejici se na nakupnim procesu a zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztahii.

Druha, taktéz teoreticka kapitola, pojednava jiz o odbératelskych vztazich. Je sepsana tak,
aby doslo k porozuméni vztahl s odbérateli a na n¢ pasobicich vybranych faktori z pohledu
dodavatele. Treti kapitola vymezuje pohledavky na zéklad¢ odbératelskych vztaht. Jsou

specifikovany moznosti fizeni pohledavek.

Ctvrta kapitola se jiz zabyvé fakturaci, jejim vymezenim a legislativnim ukotvenim. Dale
je ptedstavena elektronickd fakturace a jeji souvislosti, mimo jiné také vyhody a nevyhody
jejiho uziti véetné typického procesu vyuziti.

Nasledujici tfi kapitoly jsou vénovany praktickému pojeti prace. V paté kapitole
je pfedstavena konkrétni analyzovana spolecnost Ethanol Energy a.s. Spole€nost
je identifikovéana prostiednictvim informaci dostupnych ve vetejnych rejstficich. Uvedena

je také v kulturné-historickém kontextu mista plisobnosti.

V Sesté kapitole jsou aplikovany ziskané teoretické poznatky v kontextu redlné Cinnosti
analyzované spoleCnosti. V ramci této kapitoly je také provedeno porovnani ptivodni a novée

zavedené fakturace v Ethanol Energy a.s.

Posledni kapitola shrnuje poznatky metodou syntézy. Na zékladé zjiSténych informaci jsou

formulovéana doporuceni a navrhy ke zlepSeni.

-12 -



1 DODAVATELSKO-ODBERATELSKE VZTAHY

Vztahy vyplyvajici z obchodniho kontaktu nebo riizné formy spoluprace mezi podnikem
dodavatele a odbératele na trhu organizaci se oznacuji jako dodavatelsko-odbératelské (dale
také DOV). Na zakladé¢ smluvniho sjednéni, dle legislativy obchodné zavazkovych vztahi,
které upravuje novy obCansky zakonik, byvaji tyto vztahy zabezpecovany. DOV predstavuji
fadu obchodnich, logistickych a marketingovych aktivit, naptiklad prazkum trhu, uzavieni
kupni smlouvy nebo konec¢nou realizaci dodavky, jeji dopravu, kontrolu, skladovani apod.

(Lukoszova, 2004, s. 104)

Na obchodni urovni jsou DOV nepostradatelnym prvkem, ktery zajist'uje tispéch obou stran.
Pokud jsou vtahy dostatecné kvalitni, mohou byt prospésné nejen pii bézné obchodni ¢innosti,

ale také pti konkuren¢nim boji.

V ramci diplomové prace budou feSeny DOV na urovni tzv. dvoustranného obchodu (B2B).
Jednostrannymi obchody (B2C) se nazyvaji obchody mezi podnikatelem a spotiebitelem, které

probihaji v ramci spotiebitelského prava. (Bejéek, Silhan et al., 2015, s. 5)

Jak jiz bylo zminéno, vztahy mezi obchodniky jsou upravovany novym obcanskym
zakonikem (dale NOZ). Nebylo tomu tak vzdy. Do roku 2013 byly tyto vztahy upravovany
obchodnim zdkonikem, ktery byl zruSen a jeho obsah byl v pozménéné podobé presunut

do NOZ.

Dle Tomka a Vavrové (2007, s. 338) jsou hlavni ditvody pro udrzovani DOV nasledujici:
e konkurencni tlak,
e neustale se rozvijejici mezinarodni obchod,
e zvySovani manipulacnich a pfepravnich nakladd,
e nezbytnost snizovani zasob,
e moznosti zlepSovani jednotlivych operaci v rdmci fetézce,
e outsourcing,
e rostouci vyznam e-commerce a

e upeviovani vztaht.

- 13-



1.1 Dodavatel

V odborné literatuie je pojem dodavatel definovan mnoha zpiisoby. Dle Kozla (2011, s. 36)
jsou to firmy a jednotlivci, ktefi nabizeji spolecnosti zdroje pottebné pro jeji Cinnost. Pfi¢emz

nezélezi na tom, zda jsou to vstupy do vyrobniho procesu, sluzby nebo zatizeni.

Byt dle NOZ neexistuje jasna definice a pojem dodavatel se uzivéa pouze jako obecny vyraz
pro dodavatele sluzeb a zbozi, piivodné v obCanském zdkoniku tento pojem definovan byl.
,wDodavatelem je osoba, ktera pri uzavirani a plnéni smlouvy jedna v ramci své obchodni nebo

Jjiné podnikatelské cinnosti.“ (CESKO, 1964)

Pojem dodavatel je definovan také v zdkoné ¢. 634/1992 Sb. o ochrané spotiebitele,
kde je dodavatelem ,.kazdy dalsi podnikatel, ktery primo nebo prostrednictvim jinych
podnikatelit dodal prodavajicimu vyrobky“. (CESKO, 1992)

V zakoné €. 134/2016 Sb. o zadavani verejnych zakazek se ,,dodavatelem rozumi osoba,
ktera nabizi poskytnuti dodavek, sluzeb nebo stavebnich praci, nebo vice téchto osob spolecné.

Za dodavatele se povazuje i pobocka zdvodu; v takovém pripadé se za sidlo dodavatele

povazuje sidlo pobocky zavodu.* (CESKO, 2016a)

1.2 Odbératel

Odbératel je osoba, domécnost, firma ¢i stat, ktery urcitou formou zaplati za zboZzi nebo
sluzby za ucelem ziskani uzitku formou vlastnictvi nebo spotieby. Je nutné se odbératellim
veénovat tak, aby byli spokojeni, a tim byl zaji§tén tispéch v trznim prostiredi. (Jakubikova, 2013,
s. 52) V zakonech je definovan pouze pojem spotiebitel, coz je posledni ¢lanek v fetézci
odbératelti. AvSak diplomova priace se bude déale vénovat odbérateli jakozto obchodni

spolecnosti na B2B trzich.

1.3 Obchodni zavazky

Dle NOZ jsou obchodni zavazky charakterizovany jako vztahy, které probihaji mezi
podnikateli, tedy véfitelem a dluznikem, z nichZ vznika pravo na plnéni ,,typu néco dat, néco
konat, néceho se zdrzet nebo néco strpét. (Cesko, 2012b) P¥i¢ina vzniku a doba trvani zavazku
nemusi byt kvili jeho platnosti vyjadiena, ale véfitel je povinen ji prokézat. Obchodni zavazky
vychazeji ze zédvaznosti, tedy je nelze bez souhlasu véfitele s dluznikem zménit, neni-li
to stanoveno zdkonem jinak. V pfipad¢€, ze se ob¢ strany dohodnou, je moZzné ménit strany

i obsah zavazku. (Bejéek, Silhan et al., 2015, s. 8)

- 14 -



1.4 Transakeni rizika

wrwe

odbératele. Jsou to rizika, kterd vznikaji pii obchodovani a jejich velikost je podminéna

dle Lukoszové (2004, s. 107) nasledujicimi faktory:
e typy kupnich situaci,
e podstatou nakupniho trhu,
e zavaznosti problému v ¢innosti odbératele a
e charakteristikou prodejniho trhu.
Mezi zékladni Ctyti typy transakénich rizik patii:

1. technickd rizika, do kterych se tfadi schopnost odbératele upfesnit parametry
produktu ¢i sluzby, kompatibilita technickych specifik s technologii odbératele,
kvalita a stabilita kvality produktu ¢i sluzby apod.;

2. rizika spojena s dostupnosti produkti a sluzeb, coz predstavuje dodrzovéani

sjednanych lhut, pfesnost dodavek apod.;

3. rizika spojend s doprovodnymi sluzbami, které zahrnuji poradenstvi, servis skoleni

personalu odbératele, rychlost reklamacéniho fizeni apod.;
4. finan¢ni rizika, kterymi jsou ceny, platebni podminky, cenovy vyvoj apod.

Je dilezité se snazit tato rizika redukovat, coz neni mozné bez dostatecné analyzy.
Na procesu musi spolupracovat obé& strany, jinak je neni mozné odstranit, ¢i alespoii dostatecné

redukovat.

-15 -



1.5 Subjekty podilejici se na nakupnim procesu

Nakup je zpohledu DOV velice dulezity. Dodavatel mize ovlivnit nakupni chovani
odbératele, avSak musi védét, s kym komunikuje, protoze kazdy nakupni proces ma své aktéry,
kteti maji rozdélené role. Je dulezité rozhodnout se na zéklad¢ role aktéra, jak informace
formulovat tak, aby zaujaly. Zaroven z pohledu odbératele je nutné tyto role urcit, aby bylo

jasné, jakou ulohu v nakupnim procesu aktér plni.

Lze fict, ze na nakupu se podili vSichni Clenové organizace, ktefi se ujimaji v nakupnim

procesu jedné z téchto péti roli.

e Uzivatelé — pro né jsou produkty ¢i sluzby urceny. Jsou to ¢lenové organizace, ktefi
vétSinou iniciuji navrh na koupi. Vzhledem ktomu, ze oni budou sluzbu

nebo produkt vyuzivat, specifikuji parametry a maji slovo pii rozhodovéani.

e Ovliviiovatelé — maji urcity vliv pii nadkupu. Pomaéhaji formulovat specifikace,
poskytuji informace pro hodnoceni alternativ, nékdy 1 jednotlivé alternativy
porovnavaji a poskytuji kompletni hodnoceni. NejcastéjSimi ovliviiovateli jsou

technicti pracovnici.

e Nakupc¢i — maji moznost specifikovat parametry produktu, také vybiraji dodavatele
vy$$iho managementu, kteti se podili na vyjedndvani. Snazi se o dohodnuti

vyhodnych nakupnich podminek.

e Rozhodovatelé — maji formalni i neformalni kompetence volit nebo schvalovat
kone¢né dodavatele. V ptipadé opakovaného pifimého ndkupu rozhoduji o ndkupu,

eventudlné ho schvaluji ndkup¢i.

e Vratni — zastavaji pozici ochrance pred nezddoucim tokem informaci. Maji Casto
pravomoc zamezit dodavateli setkdni s uZivateli nebo rozhodovateli. Obvykle
se jedna naptiklad o ndkupni agenty, technické pracovniky ¢i asistenty. (Kotler et al.,

2007, s. 370)
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1.6 Zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztahii

Dle Lukoszové (2004, s. 107-110) jednotlivé faze DOV 1sti v opakujici se cyklus hledani
vhodnych obchodnich partnerti. V zéklad¢ se jedna o nasledujici Ctyfi faze, které jsou pro lepsi

ptehled zobrazeny na obrazku 1.

Predpripravna faze

Hodnoceni nového
dodavatele
odbératelem

/ N\

Pocatecni faze

Stabiliza¢ni faze
Vymeéna vzorkd,
objednavky k zaslani
vzorkl apod.

/

Udrzovani
dlouhodobych vztahii

N\

Rozvojova faze

Uzavirani konkrétnich
smluv o dodavkach a
zvySeni vzajemného

poznéni

Obrazek 1: Zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztaht

Zdroj: vilastni zpracovani podle (Lukoszova, 2004, s. 107-110)

Prvni faze je predpfipravna. Lze ji charakterizovat jako fazi souvisejici s hodnocenim
nového dodavatele odbératelem. V této fazi je dilezité, aby se ob¢ strany, tedy dodavatel
1 odbératel, poznaly, pochopily vzajemné fungovani, vytvotily mezi sebou vzajemnou ditvéru
a v neposledni fadé omezily vzdjemné rozdily. Tim by mélo dojit ke sniZeni rizika pro ptipadny
dalsi rozvoj vztahti. Obé strany maji stale moznost rozhodnout se o nevhodnosti vztahu a jeho
pfipadném, stale jesté¢ jednoduchém, pferuSeni. Prozatim nedochazi k navazani obchodniho
vztahu a nejsou tedy uskuteciovany zadné transakce. Investice jsou zanedbatelné, v n¢kterych

ptipadech ani neexistuji, a tedy nejsou zdrojem transakéniho rizika.

Druhou fazi Lukoszova oznacuje jako pocatecni. Probiha vyména vzorktl, objednavky
k zaslani vzorkii apod. Z obecného pohledu je tato faze rozhodujici pro dlouhodobéjsi navazani
DOV. Investice a stejné tak i transakcni riziko jsou v tomto obdobi vysoké pro obé strany.
Odbératel nemtze predikovat vysi celkovych potfebnych vloZenych prostfedkli a jejich

zhodnoceni. Dodavatel musi zapojit nékolik pracovnikli riznych funkci a rozdilné hierarchie
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fizeni. Stale je mozné ze vztahu vystoupit, avSak uz to pfedstavuje urcitou ztratu. Proto
preruseni vztahti probihd pfevazné na zacatku této faze a postupem cCasu se pravdépodobnost

preruseni komunikace snizuje.

Treti faze se znacCi jako rozvojova. Souvisi s konkrétnimi smlouvami o dodavkach
a s opakovanymi ndkupy. Dulezitd je zvySujici se uroven jejich vzdjemného poznani. Také
probihé ptizplisobovani a redukovani rozdilt. V této fazi je vysoké transakcni riziko z toho
divodu, Ze jsou jiz do vztahu vlozeny vysoké naklady a je zde slozita navratnost. Na frekvenci
nakupu maji vyznam zejména doprovodné dodavatelské sluzby, mezi které fadime sluzby

predprodejni, spojené s prodejem i po prodeji.

Posledni, étvrta faze, zahrnuje dlouhodobé vztahy. Je oznacovana také jako stabilizaéni.
Jsou v ni uskute¢iovany rutinni ¢innosti a bézné postupy. Néklady vynaloZené na nakup klesaji
obéma strandm obchodniho vztahu uz jen z toho divodu, Ze do ndkupniho procesu zasahuje
méngé lidi.

Nejvetsim uskalim této faze je spolehnuti se na fungujici obchodni vztah, kdy jeden nebo
oba subjekty podlehnou iluzi neménnosti. O jakykoli obchodni vztah je nutné pecovat a zajimat
se 0 jeho vyvoj. Krizové obdobi dle odborné literatury nastdvad zhruba po deseti letech
jeho fungovani. Vyhrocenost situace a nefeSeni problémua muiize vyustit v ukonceni stavajicich
DOV, a to i pies vysoké naklady spojené s ukoncenim vztahu. Tyto naklady piedstavuji

napiiklad vysoké investice pfi vytvareni obdobného vztahu s novym dodavatelem.
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2 ODBERATELSKE VZTAHY

Naésledujici kapitola se bude vénovat vztahim s odbérateli, které se stale vyvijeji.
Je to zptisobeno ptfevazné vzrustajici konkurenci a nasycenosti poptavky na trzich. Proto
je dulezité¢ prihlizet na potencial vztahu uz od jeho zacatku. V ramci vztahli s odbérateli
se kapitola zamé€fuje na jejich vybér, strategie vici nim, také jejich segmentaci, jaké vlivy
na né pusobi, jaké existuji nastroje posilovani vztaht a jaké typy kupnich situaci probihaji.
Zaroven je v kapitole pfiblizen zakladni vyznam pojmu Customer relationship management

(déle jen CRM).

2.1 Vybér odbératele

Je nutné si uvédomit, ze v DOV si nevybira pouze odbératel dodavatele, ale také dodavatel
odbératele. Pfi prodeji je zdsadni, zda spole¢nost prodavd pouze jednomu odbérateli,
nebo skupiné odbératel. VétSinou probiha prodej celé skupin€é riznych odbératelt
a to znamena, Ze na spolecnost plisobi vyjednavaci vliv této skupiny. Nastésti pro dodavatele
neni tak Casté, aby skupina potencidlnich i stalych odbératelii byla homogenni z hlediska
struktury. Odli$nosti jsou zplsobeny Sirokym mnoZstvim obord, kdy se odbératelé mohou lisit

napftiklad velikosti ndkupti a vyznamem nakupovanych produktt. (Porter 1994, s. 111-112)

Dle Portera (1994, s. 113-121) existuji ¢tyfi zékladni kritéria urcujici kvalitu odbératelt.

Ta vychazi z odliSnosti odbérateld.

Prvnim kritériem jsou nakupni potfeby ve vztahu ke schopnostem spole¢nosti.
Za nakupni potfeby jsou povazovany naptiklad kvalita, trvanlivost produktu, trvald udrZitelnost
a sluzby poskytované zédkaznikiim. Je jen na dodavateli, jak se téchto ndkupnich potieb zhosti
a vyuzije své schopnosti. Dodavatel by se m¢l snazit minimalizovat nédklady na uspokojovani
odbérateli, avSak nemélo by tomu tak byt na ukor diferenciace produktu pro své odbératele
ve srovnani s konkurenci. Také by se mél rozhodnout podle odvétvi, ve kterém plisobi,
zda se bude orientovat na zakdzkovou vyrobu nebo na sériovou vyrobu s niz§imi naklady.
Zpravidla je nejvyhodnéj$i zaméfit se na odbératele, jehoZ potfebam bude moci vyhovét

nejlépe.
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Dal8im kritériem je rustovy potencial odbératele. Ten je tvofen tfemi podminkami:
e stupném rozvoje jeho odvétvi,
e stupném rozvoje jeho primarnich segmentt trhu a
e vyvojem jeho podilu na trhu v odvétvi a v kli¢ovych segmentech.

Prvni podminka zavisi napiiklad na postaveni odvétvi viici substitucnim produktiim a riistu
zakaznické zakladny. Druhd podminka je odvozena od skutecnosti, Ze ne vSechny segmenty
trhu rostou stejné€ rychle. Posledni podminka vychazi ze sou¢asného podilu odbératele na trhu
a z pravdépodobnosti zvysSeni ¢i snizeni tohoto podilu, coz ovliviiuje konkurencni pozici

odbératele.

Strukturilni pozice je tfetim kritériem. Ta se déale d€li na pfirozeny vliv odbératelt
piijednani a na citlivost odbératele na cenu. Ptirozeny vyjednavaci vliv predstavuje vyhodu
odbératelli pti vyjedndvani, kterou mohou uplatnit zejména diky svému vlivu na dodavatele
a moznosti vyuZiti alternativnich zdrojii dodavek. Tuto vyhodu vSak odbératelé nemusi vyuzit,
zalezi pouze na sklonu odbératele k aplikovani svého vyjednavaciho vlivu ke snizeni ziskového
rozpéti dodavatele. S tim souvisi i citlivost odbératele na cenu. Odbératelé nejsou vzdy zvIast
citlivi na cenu, proto se podle ni nemusi orientovat. Nékdy jsou také ochotni zvysit své ndklady
za jiné vlastnosti produktu, avSak musi byt zachovano ziskové rozpéti dodavatelii. V ptipadé,
ze odbératelé nevyuzivaji svij vyjednavaci vliv, mize to pro dodavatele znamenat hrozbu.
Odbeératelé se totiz pii vyvoji odvétvi mohou, naptiklad pokud jim zacne substitu¢ni produkt

snizovat marze, zac¢it na cenu orientovat.

Niaklady na servis jsou poslednim kritériem. Odviji se vétSinou od velikosti objednavky,
zpisobu prodeje (pfimy nebo nepiimy prodej), sjednané rychlosti vytizeni objednavky, nakladi
na logistiku, nékladii na prodej, pozadavkl na produkt od zékaznika (modifikace, upravy)

a pravidelnosti objednavek o ur¢itém objemu.

2.2 Strategie vaci odbératelim

S kritérii vybéru tzce souvisi také uréeni vhodné strategie vic¢i odbératelim. Je nutné
si uvédomit, Ze moznost vybéru odbératele nema kazdy dodavatel, a ne vzdy se odbératelé
dostatecné lisi podle faktor vySe. Vhodné je zminit strategie dle Portera (1994, s. 121-125),

které jsou nadCasové a lze je vyuzit i v dnes$ni dobé.
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Pii vytvéfeni strategii vici odbératelim lze vychazet ze zakladni strategie ,,vvhledat
a pokusit se prodat nejvyhodnéjsim odberatelum “. Piesto existuje nekolik dalsich strategickych

dasledkt volby odbératele.

» Firma s nizkymi naklady miize prodavat vlivnym, na cenu citlivym odbérateliim, a piesto
byt uspésna.” Diky nizkym nékladiim firma bude schopna dosahovat nadprimérnych ziskd,
protoze bude nabizet zbozi za stejnou cenu jako konkurence. Presto zde existuje hacek,

dodavatel musi prodavat i mén¢ kvalitnim odbératelim, aby dosahl dostatecného objemu.

» Firma, kterda nemd vyhodu v oblasti nakladu nebo diferenciaci, musi byt vybirava, pokud
jde o odbératele, jestliZe si pieje nadpriimérné zisky. “ Dodavatel se musi zaméfit na odbératele,
ktefi nejsou pfili§ citlivi na cenu. Zamérné se tedy vzda objemu odbytu, aby zachoval toto
zameéfenti.

»wDob¥i odbératelé mohou byt vytvoreni (nebo kvalita odbératelit miiZe byt zlepSena)
prostiednictvim strategie.” 1.ze vychazet z predpokladu, ze pokud bude odbératel orientovany
na jednu spolec¢nost, je to pro dodavatele vyhodnéjsi. Proto by mél dodavatel do své strategie

zaclenit vytvofeni nékladii pro pfechod k jinému dodavateli.

wZdklady rozhodovini odbératele mohou byt rozSireny.“  Dodavatel se snazi,
aby se odbératel neorientoval pouze na cenu, ale aby zvazoval ptidanou hodnotu v dodatkovych
sluzbach. Touto ptfidanou hodnotou je naptiklad mysSlen servis, technickd pomoc, Uvéer
a vylepSené produkty. Také se snaZi, aby odbératel neuvazoval o vyrobku pouze z pohledu
pofizovaci ceny, ale také zpohledu napiiklad prodejni hodnoty nebo ndkladovosti oprav

¢1 provozu.

» Vysoce ndkladni odbératelé mohou byt eliminovani.“ Tento strategicky disledek lze
vyuzit pro zvyseni navratnosti investice. Je nutné si vSak pfed tim, nez je nakladny odbératel

eliminovan, uvédomit, zda nema urcity strategicky ptinos pro spolecnost.

w»Kvalita odbératelit se miiZe v pritbéhu doby ménit.“ Je dilezité provadét pravidelné
analyzy, aby byla v pfipadé€ poklesu kvality odbératele zménéna strategie. Analyza je také
vhodna pro v€asnou identifikaci skupiny odbératelt, kteti se pravdépodobné stanou kvalitnimi.

Brzké rozpoznani znamena pro spolecnost strategickou piilezitost.

»PFi provdadéni strategickych krokit by mély byt zvaiovany ndklady na piechod.“
V ptipadé vyssSich nakladt mize dodavatel ziskat vyssi zisky z prodeje vylepsenych produkti,

pokud jsou ceny imérné konkurencnimu vyrobku a ndkladiim na ptechod.
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Pro aplikaci jednotlivych strategii je vhodné vyuzit nastroje pro posilovani vztaht
se zakazniky. Ty podporuji vztah dodavatele s odbératelem a také zvySuji atraktivitu
spolecnosti pro zdkaznika. Vzhledem k tomu, Ze kazdy trh je odliSny a nabizi rozdilné produkty,
lisi se také vhodné nastroje. Profesorka Lost’akova et al. (2017, s. 50-203) stanovili pomoci
védeckych poznatkl a vyzkumt jedenéct zakladnich nastroj, které jsou vhodné pro posilovani

vztahtli se zdkazniky na B2B trzich s produkty uréenymi pro vyrobni spotiebu.

Prvnim nastrojem je komplexni sortiment produkce inovovany podle potieb
a pozadavki odbérateld, v ramci kterého by se mé¢l dodavatel zaméfit na $ifi a slozeni
sortimentu vSech nabizenych produkti a uvédomit si, ze cilem zdkaznikl je snizeni nakladi

nebo zvyseni svého prodeje za tcelem zvyseni vykonnosti.

Druhym néstrojem je vysoka a stala kvalita produkce na B2B trhu. Ta by se méla stat
pro kazdého dodavatele prioritou, jelikoZ v dnesni dobé¢ je pro odbératele kvalita na prvnim
misté. Pokud nejsou poskytovany kvalitni produkty, nemtize odbératel doufat v to,

ze by si udrzel své trzni postaveni.

Dostateéna Sife sortimentu sluZeb odbérateliim piedstavuje tieti nastroj. Aby bylo mozné
odlisit obtizné€ diferencovany vyrobek od konkurentti, je vhodné vyuzivat diferencované sluzby.
Muze se jednat nejen o sluzby souvisejici s produktem, ale i marketingové, profesionalni,

informacni a finan¢ni sluzby.

Vysoka kvalita sluZeb je ctvrtym nastrojem. Dodavatel by mél tedy sluzby nejen
poskytovat, ale snazit se 1 o zvySeni jejich trovné. Dosahovat toho mliZze diky spolehlivosti,

dostupnosti, pruznosti, odbornosti, vlidnému zachdzeni a vhodnému prostiedi.

DalSim nastrojem je partnersky a flexibilni styl obsluhy odbératelii. Tento styl obsluhy
by mél byt zaloZen na profesionalit¢ a divéryhodnosti vSech zaméstnancli zasahujicich

do nakupniho cyklu.

Vybaveni dodavatelii pro prizpisobeni se potfebam a poZadavkim odbérateli
je Sestym nastrojem. Dodavatelé by meéli disponovat modernimi vyrobnimi zafizenimi,
dostatecnou skladovaci kapacitou, klicové rozmisténymi skladovacimi prostory, kvalitnim

servisnim zafizenim a dostupnymi transportnimi prosttedky.

Sedmym nastrojem je cenova dostupnost. Cena muze ovlivnit nejen odbératele,
ale 1 dodavatele. Pokud promitne odbératel niz§i cenu komponenty i do ceny konecného
vyrobku, ziské tim vyhodu a je velice pravdépodobné, ze stoupne prodej vyrobku, a tim bude

odbératel nakupovat i vice komponent.
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DalSim nastrojem je prFitazliva marketingova komunikace. Konkrétné se jedna
o0 tzv. integrovanou marketingovou komunikaci, jenz ptedstavuje souhrn v§ech komunikacnich
nastroj, které spolu musi fungovat jako celek, musi byt harmonizovany a musi piinaSet

marketingova sdéleni riznym cilovym skupinam.

Devatym nastrojem jsou specialni akce pro odbératele. Ty zahrnuji setkani vrcholového
managementu dodavatele s vrcholovym managementem odbératele, workshopy, vzajemné

navstévy provozu, sportovni a kulturni akce, prezentacni akce, dny otevienych dveii apod.

Ziakaznicky orientovana firemni kultura v podniku a styl Fizeni je desatym nastrojem.
Nejedna se ovSem pouze o firemni kulturu a styl fizeni, ale i o vzdjemnou informovanost,
spolupraci vnitropodnikovych utvart,, vypracovany systém a pravidla kontaktii s odbérateli,

funk¢ni zpracovani a predavani informaci z kontaktt s odbérateli apod.

Ptedposlednim néstrojem je celkova uroven a povést podniku dodavatele u odbérateli.
Ta je zalozena na dlouhodobych pozitivnich zkuSenostech s dodavatelem, a to nejen diky
hodnotnému a pruznému uspokojovani svych potieb, technické trovni vyrobkl, vyuzivani

modernich technologii a manaZzerskych postupt, ale i1 diky dobré povésti.

Propojeni vyrobniho podniku a ostatnich subjektii hodnotové sité s odbérateli
je poslednim néstrojem. Vztahy mezi partnery jsou intenzivngj$i, snizuji se nadklady na vyzkum
a vyvoj, ktery probiha pro vSechny subjekty spolecné, zvySuje se vzajemna kompatibilita

vyrobki a probiha sdileni informaci.

2.3 Segmentace odbératelii

Konkurenéni vyhodu Ize ziskat tim, Ze se dodavatel misto na masovy trh zaméfi na urcitou
skupinu odbératelti. M€l by ale pfed tim provést segmentaci odbératell, aby v€dél, na kterou
konkrétni skupinu cilit. Bonoma a Shapiro (1983) vytvareji pét zdkladnich segmenta¢nich
kritérii vhodnych pro B2B trhy. Z jejich segmentace vychazi i Kotler s Kellerem (2013) a Kincl
(2004).

Prvni segmentaéni kritérium je demografické. DéEli se na oblast primyslu, velikost firmy
a rozmisténi. Oblast priimyslu se zabyva tim, na ktery priimysl je vhodné se zamétit. Vybér
probiha ze vSech odvétvi primyslu, ve kterych nakupuji vyrobek. Oblast velikosti firmy
zjiSt'uje, na jak velké firmy je vhodné se zaméfit. Posledni oblast, rozmisténi, urcuje, na které

geografické oblasti je vhodné se orientovat. (Bonoma, Shapiro, 1983, s. 8-9)
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Dale jsou to Kritéria provozu. Ta se taktéz d¢li do tii oblasti. Prvni oblast zkouma, na kterou
technologii zakazniki je uc¢elné smetovat. Dodavatele také zajima status uzivatele/neuZzivatele,
zda se zaméfit na silné, stfedni, nebo lehké stdnky uzivatele, nebo na neuzivatele. V neposledni
fad¢ dodavatele zajimaji schopnosti zdkaznika, a to jak provozni a financ¢ni, tak i technické.

(Bonoma, Shapiro, 1983, s. 10-13)

Nékupni pristupy jsou tietim segmentacnim kritériem, mezi jehoz oblasti patii struktura
sily. Ta urcuje, zda je vhodné se zaméfit na spolecnost, ve které dominuji technické, financni
¢1 jiné slozky. Dalsi oblasti je podstata existujicich vztahl, kterd zkoumad, zda se zaméfit
na jiz existujici vztahy, nebo vytvaret nové s nejvice zadouci firmou. Vhodné je také zjistit
obecnou nakupni politiku, tedy zda odbératel preferuje leasing, kontakt se servisem, nebo
konkursni fizeni. Oblast ndkupnich kritérii se zabyva tim, zda se zaméfit na odbé&ratele, ktery
preferuje kvalitu, nizkou cenu, nebo servis. Oblast organizace nadkupu zkoumd vhodnost
zaméfit se na odbératele s centralizovanou nebo decentralizovanou organizaci nakupu.
(Bonoma, Shapiro, 1983, s. 13-15) Také je vhodné zjistit, na jaké spolecnosti se orientovat podle
motivace zdkazniki, tedy divodu jejich ndkupu. Lze vychéazet z oblasti definovanymi Majarem
(1996, s. 236), jimiz jsou predstava o cen¢ a hodnoté, predpoklddand uziteCnost, percepce

spolehlivosti dodavatele, spole¢enska prestiz a dlouhodoba vydrz vyrobki.

Ctvrtym segmentaénim kritériem jsou faktory situace. Do nich patii oblast naléhavosti,
kterd zkoumd, zda se zaméfit na odbératele, ktefi poZaduji rychlé a nahlé dodavky zbozi
a sluzeb, ¢i nikoliv. Oblast zabyvajici se specifiky pouZiti zjist'uje, zda je vhodné se zaméfit
na urcité aplikace naSeho vyrobku. Posledni oblast se zabyva tim, na jakou velikost objednavky

se zam¢ftit. (Bonoma, Shapiro, 1983, s. 15-18)

Osobni charakteristiky jsou dal§im segmenta¢nim kritériem, do kterého spadaji oblasti
vzajemné podobnosti, postoje k riziku a vérnost. V rdmci vzajemné podobnosti je vhodné
zkoumat, zda je ptihodné se zaméfit na odbératele s podobnymi vlastnostmi, jako jsou naSe.
Oblast postoje k riziku zjiStuje, zda je piihodné zvolit rad¢ji odbératele s averzi k riziku, nebo
se sklonem k riziku. Posledni oblast zkouma vérnost odbératele a zjistuje, zda je vhodné
se zamg&fit na spolecnosti, které tuto vérnost viici dodavateli vykazuji. (Bonoma, Shapiro, 1983,
s. 18-22) Spolecnost by se méla rozhodovat také podle Zivotniho stylu, socidlné-ekonomickych

faktort, kultury a etnika a podle zajmu. (Majaro, 1996, s. 237)
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Dulezité je zakazniky také zkoumat podle urcitého zpiisobu chovani pfi nakupovani, tedy
podle poctu ndkuptl, objemu a hodnoty ndkupl, mista nakupu, citlivosti na cenu, sestavy
obvykle nakupovanych vyrobki, vnéjSich znaki vyrobki a podle vztahu nakupujiciho

k inovovanym vyrobkiim a dlouhodob¢ ovéfenym vyrobkiim. (Majaro, 1996, s. 235-236)

2.4 Vlivy pisobici na odbératele

Obchodnici nejcastéji povazuji za hlavni vliv ndkupniho rozhodovani ekonomické faktory.
Vychazeji z ptredpokladu, ze kupujici se orientuji na cenu, nejlepsi kvalitu produktu nebo
nejrozsahlejsi servis. Vedle téchto ekonomickych faktori je nutné hledat dal$i osobnéjsi
faktory, které naptiklad pomdhaji tesit situace, kdy produkty na trhu nejsou dostatecné
diferencované, a zakaznik se nema z Cisté racionalniho hlediska podle ¢eho rozhodovat.

(Kotler et al., 2007, s. 372)

Obrazek 2 zobrazuje ptehledné jednotlivé hlavni vlivy na nakupni chovéni spole¢nosti.
Vlivy jsou rozdéleny do ¢ty zékladnich skupin na vlivy prostfedi, organizacni vlivy,

mezilidské vlivy a individuélni vlivy.

Vlivy prostiedi
» Uroveii primémi Organizatni
poptaviy Mezilidske
» Ekonomicke *Cile Individuilni
prognézy * Zasady —— : ndividu
" Cena penéz * Postupy Status ek
. i podminky | | *Orgamzatni ) = .
- mst lE::!TE.:l-lels:tum * Empatie *y zdelam' ) Kupujici
technologickych * Systémy » Presvédiivost * Postaveni ve firmé
e * -Osobmost
» Vivoj predpish a * Postoj vati nzilu
politicke scemy
= Wvo
konkurenéntho
prostredi

Obrazek 2: Hlavni vlivy ptsobici na nakupni chovani organizace
Zdroj: upraveno podle (Kotler et al., 2007, s. 372)
Vlivy prostiedi souvisi se sou¢asnym a ocekdvanym ekonomickym prostfedim, konkrétné
naptiklad s ekonomickymi vyhledy, trovni priméarni poptavky, cenou penéz a dodacimi
podminkami. Dle Kotlera et al. (2007, s. 373) je velice dulezitym faktorem nedostatek
klicovych materialt. Je to zptisobeno ochotou spole¢nosti nakupovat a udrzovat vyssi skladové

zasoby nedostatkovych materiald, aby predesly jejich vypadku. Mezi dalsi vlivy prostiedi patii
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technologické zmény, politické zmény a vyvoj konkuren¢niho prostiedi. V dnesni dobé
1ze zatadit do skupiny vlivll prostfedi dle Zamazalové (2009, s. 52) také faktory zivotniho

prostiedi, ekologické a klimatické.

Dalsi skupinou vlivll jsou organizacni faktory. Do téch se tadi cile, zasady, postupy,
struktury a systémy. Organizacni faktory by mély byt podrobné zndmé kazdému obchodnikovi
zamétenému na komunikaci se zdkaznikem. Nastroje pro zlepSeni organiza¢nich faktorti jsou
efektivnéjs$i nakup, centralizovany nakup, dlouhodobé kontakty, vyrobni systémy just-in-time

a hodnoceni nakupnich vysledku. (Kotler et al., 2007, s. 373-377)

Tteti skupinou vlivl tvofi interpersonalni faktory. Ty zahrnuji vSechny ucastniky, ktefi na
sebe vzajemné puisobi. Problém pro obchodniky nastava ve chvili ur¢eni mezilidskych faktorti
vstupujicich do ndkupniho cyklu a skupinové dynamiky. Velikost vlivu jednotlivych ¢lenii
rozhodovaciho centra neni hierarchickd a neodpovida jejich postaveni. Ziidkakdy je mozné
lehce zpozorovat mezilidské faktory, proto by se mél obchodnik snazit o jejich pochopeni a vzit

je v uvahu ve strategii. (Kotler et al., 2007, s. 377)

Individualni faktory jsou posledni skupinou vlivii. Jedna se o osobni pohnutky, pfedstavy
a preference kazdého jednoho ucCastnika nakupniho procesu. Individudlni faktory jsou
determinovany vékem, vzdélanim, postavenim ve firm¢, osobnosti, postojem vuci riziku apod.
Rovnéz nakupci muzou vyuzivat odlisné nakupni styly, ty do urcité miry ovlivituji nadkupni

chovani spole¢nosti. (Kotler et al., 2007, s. 377)

25 CRM

Zkratkou CRM je oznacovano fizeni vztahti se zakazniky. Zkratka pochazi z anglického
Customer Relationship Management. Jednd se o proces spravy veskerych informaci ziskanych

o zékaznikovi béhem zivotniho cyklu DOV. (Kotler, Keller et al., 2013, s. 172)

Diky uc¢innému vyuziti ziskanych informaci umoziiuje CRM spolecnosti poskytovat
vrealném cCase kvalitni sluzby zdkaznikiim. Spole¢nost s vyuzitim znalosti miZze
své marketingové nabidky, sluzby, programy, sd€leni a média uzpisobit tomu, aby odpovidaly
pozadavkiim zékaznika. CRM je pro podnik velice piinosné vzhledem k tomu, ze zakladnim
faktorem ovliviiuyjicim ziskovost spolecnosti je celkova hodnota béaze jejich zéakaznikd.

(Kotler, Keller et al., 2013, s. 172-173)

Nejveétsi problémy maji spolecnosti s rozhodovanim, zda CRM zavést a ptipadné poté s jeho

implementaci. Ne vzdy totiz manazefi opravdu védi, co vlastné CRM pfedstavuje.
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Neuvédomuji si, z2 CRM neni pouze jednoduchd IT podpora kontakti se zikazniky,
ale ,,vychazi ze strategické vize, pochopeni hodnoty pro zakaznika a procesu jejiho vytvareni
vramci celé hodnotové sité, prizpusobeni informacniho managementu a aplikace CRM
nastroji a poskytovani vysoké kvality produkce, ¢innosti a sluzeb k plnému uspokojeni potieb
a pozadavkii zakazniki““. (Lostakova et al., 2017, s. 25) Reakce na pozadavky a potieby

zakaznika by mély byt velmi rychlé vzhledem k dynamickému trznimu prostiedi.

2.6 Prodej

., Osobni prodej predstavuje mezilidskou cast marketingové komunikace, pri které dochdzi
k interakci prodejnich tymu se zdkazniky a pripadnymi zdkazniky s cilem prodat zbozi

a vybudovat vztah. “ (Kotler et al., 2007, s. 905)

Jako prvni je nutné si uvédomit, ze prodejci nejen piijimaji objednavky, ale také objednavky
ziskavaji. Osobni prodej dle Kotlera, Kellera et al. (2013, s. 602-603) 1ze rozd¢lit do Sesti fazi.

Pro lepsi prehlednost jsou jednotlivé faze zobrazeny na konci této podkapitoly na obrazku 3.

Prvni faze se zamé&fuje na identifikaci a kvalifikaci zakazniki. Je casté, Ze v dnesni dobé
tato funkce pfechazi z prodejce na spolecnost, aby prodejce nebyl piili§ vytizen. Kvalifikace
probihda na zaklad¢ kontaktovani mozného zékaznika postou, po telefonu nebo emailem,
kde spole¢nost zjisti iroven jeho zajmu a finanéni moznosti. Pouze vazni zdjemci jsou predani
prodejcim k dalSimu kontaktovani. Na B2B trzich je Casté, ze poté probihaji minimalné Ctyfi

schiizky s moznymi zakazniky pfed uzavienim obchod.

Dalsi faze je predprodejni priprava. Tato fize je zalozena na ziskavani informaci
o potencidlnim zékaznikovi a jeho nakupcich. Také je nutné zjistit, jak probihd ve spole€nosti
nakupni proces, na zdklad€ ¢eho se potencialni zakaznik rozhoduje, jak je nakup strukturovan

apod.

Tteti faze se orientuje na prezentaci a demonstraci. Vyrobek je ptfedstaven kupujicimu,
kterému jsou sdéleny vyhody, vlastnosti, pfinosy — naptiklad ekonomické, a hodnoty, tedy

vyznam nabidky. Prezentace by méla byt pro kupujiciho poutava, presvédciva a relevantni.
Vramci ctvrté faze je nutné prekondni namitek. Namitky ptichdzi jak formou

psychologického odporu, tak 1 logického. Psychologickym odporem je mySlena naptiklad

neochota ke zméné, apatie a neschopnost rozhodnout se. Logicky odpor predstavuje namitky

k cené, vlastnostem vyrobku, ¢asu dodani ¢i samotnému odbérateli. Ze strany prodavajicich
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je nutny pozitivni pfistup predstavujici zdjem o detaily namitek a snaha o vyvraceni namitek

samotnym kupujicim.

Dalsi faze se zaméiuje na uzavieni prodeje. Je nutné vypozorovat z chovani kupujiciho,
zda je ptipraven, a to na zaklad¢ komentart, fyzického chovani nebo vyjadieni. V tu chvili
muze prodejce reagovat zadosti o objednavku, shrnutim zakladnich domluvenych bodu, zZadosti
o specifikaci produktu nebo i specifikaci vyhod, o které kupujici ptijde, pokud neprovede

objednavku v danou chvili.

Nasledny kontakt a udrzovani je posledni fazi. Pro prodejce je velice dilezité, aby ziskal
dobré reference a probehl opakovany nakup. Proto by mél okamzité po uzavieni smlouvy
potvrdit veskeré detaily, terminy, podminky apod. Neprodlené po doruceni zasilky by mél
prodejce navstivit kupujiciho, aby zkontroloval sprdvnou instalaci, instruktaz a obsluhu
vyrobku a také zajistil pfipadné problémy. Prodejce by nemél podcenit vytvofeni planu

pro dalsi spolupraci se zakaznikem.

Identifikace a Piedprodejni Prezentace a
kvalifikace f— dprodejnt o
f A piiprava demonstrace
zakazniku
|
\%
Pfekonavani Uzavieni Pop’rs)dejm
L —> —> pece o
namitek obchodu , ,
zékazniky

Obrazek 3: Prodejni faze
Zdroj: upraveno podle (Kotler, Keller et al., 2013, s. 602)

2.7 Typy kupnich situaci na trzich organizaci

Typy kupnich faktori jsou na zdklad€ novosti problému a zkuSenosti s problémem, potieby
informaci v kupnim centru a poctu alternativnich produktt déleny do tiech skupin (Kincl et al.,
2004, s. 101). Kotler et al. (2007) vychazeji z tabulky od Enise (1980, s. 284), ktera je zobrazena

niZe na obrazku 4, kdy jednotlivé skupiny zasazuje do 21. stoleti.
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odifikovany opakovany naku

Nové Konzultantské
vozy sluzby

t
Voo

Elektrické  Poéitacové
soucastky  terminaly

Kompletni
vyjednavani

Obrazek 4: Typy kupnich situaci
Zdroj: upraveno podle (Enis, 1980, s. 284)
Opakovany primy nakup Ize charakterizovat jako nakup rutinni a automaticky
bez jakychkoliv modifikaci. Neni potfeba jeho schvalovani vy$§imi manaZery, staci pouze
iniciativa ndkupniho oddé¢leni. VétSinou se jedna o jiz mnohokrat nakupované bézné produkty
a sluzby, kdy si zdkaznik vybira podle pfedchozi zkusenosti z dostupnych dodavatel. V ramci
opakovanych ndkupt se zavedeni dodavatelé snazi poskytovat stejnou kvalitu vyrobku a sluzeb
a nabizeji automatizaci dopliiovani zasob za ti¢elem uSetieni asu. AvSak nastava zde situace,
kdy se nezavedeni dodavatelé snazi nabidnout nové ¢i kvalitnéjs§i vyrobky a sluzby,

aby postupné zvysovali svlij podil na nakupech spole¢nosti. (Kotler et al., 2007, s. 372)

Modifikovany opakovany nakup piedstavuje situaci, kdy potfeby zdkaznika jsou stejné,
avSak zakaznik neni spokojeny s dodavatelem nebo produktem, ktery dodava. Naroky jsou tedy
modifikovany a je poZadovana napiiklad vyssi kvalita, niZsi cena nebo kvalitnéj$i poprodejni
sluzby. Rozhodovani neni jiz pouze zalezitost nakupniho oddéleni, ale je nutné zapojit
do procesu vice osob. Zavedeni dodavatelé by méli zpozornét, vétSinou citi tlak na predvedeni
svych kvalit. Nezavedeni dodavatelé se snazi chopit piileZitosti a poskytnout lepsi nabidky

pro ziskani nového zékaznika. (Kotler et al., 2007, s. 372)
Piimy nakup je oznaCovan jako novy nakup, kdy spolecnost nakupuje poprvé vyrobek nebo
sluzbu. Je zde nejvétsi potieba angazovanosti zaméstnanct, taktéz jejich odbornosti. Pocet

zainteresovanych osob, které se podileji na rozhodovani, se zvySuje spolu s trovni rizika

a nakladi. Mnohdy jsou pfizvani také externi poradci. (Kotler et al., 2007, s. 373)
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3 CHARAKTERISTIKA POHLEDAVEK

Pohledavka je pravo véfitele na plnéni od dluznika a zaroven povinnost dluznika dostat
svému zavazku. (Vacha, 2018) V tomto ptipad¢ se tedy jednd o pravo dodavatele na urcité
penézité, piipadné nepenézité, plnéni ze strany odbératele. V piipadé, Zze nedojde k plnéni
pohledavky, ma dodavatel moZznost jej vymahat. Vznik pohledavky nastava ve chvili,
kdy je uskute¢néna sluzba nebo dodavka. Vzhledem k tomu, Ze spolecnosti casto nevyzaduji
okamzitou platbu, ale nastavuji splatnost pohledavky pfiblizn¢ na 14 az 60 dni, poskytuji

kupujicim dodavatelsky avér.

Kislingerova et al. (2010, s. 463) uvad¢ji jako jedno z pozitiv pohledavek variabilitu
platebnich podminek pii uskute¢fiovani finanénich transakci. Moznost financovani
dodavatelskym tuvérem zvysi prodej spiSe nez moznost financovani zcela za hotové. Za dalsi
pozitivum lze povaZzovat konkurenéni vyhodu tvofenou moZznosti délky odkladu splatnosti.
V neposledni fadé formou dodavatelského uvéru lze poskytnout odbérateli zdroj financovani,

a tim mu umoznit rozvoj a sob& odbyt vyrobk.

Za negativni jev lze povazovat riziko nezaplaceni pohledavky, coz zahrnuje nejen hodnotu
vyrobku, ale i DPH odvedené statu, marzi a dan z ptijmu. Také financovani Givéru lze zahrnout
do negativ, vzhledem k tomu, Ze prostfedky nemuze spole¢nost sama vyuZit ke svému rozvoji.
Poskytnuti Givéru neni zakonité spojeno s navySenim odbytu vyrobki. Odbératel miize finance
vyuzit k financovani jinych zdvazkd ¢i svych soukromych podnikatelskych aktivit.

(Kislingerova et al., 2010, s. 463)

Pohledavky jsou vytvafeny na zdklad€ urcitého predpokladu jejich vyhodnosti. Tento
predpoklad je tvofen informacemi. Ty by mély byt divéryhodné a co nejpresnéjsi a mély
by zjistovat schopnost odbératele zaplatit objednavku. Dale je tvofen za pomoci uréeni naklada

na proces pohledavek a vlivu rizika na fizeni pohledavek. (Vozidkova, 2004, s. 13-26)

Pohledavky lze také pojistit. Jednd se o pojisténi situace, kdy odbératel nedostoji svym
povinnostem. Nejcastéji se pojistuji zahrani¢ni pohleddvky, u kterych vznika vétsi riziko,
zpisobené naptiklad pfirodnimi katastrofami, zavedenim moratoria na platby nebo zhorSujici

se ekonomickou nebo politickou situaci v zemi kupujiciho. (Bafinova, Voznakova, 2007, s. 16)

Pohledavky dle Batfinové a Voznakové (2007, s. 71) 1ze délit do ¢tyt skupin. V prvni skupiné
nazvané ,,bézné* se nachazi pohledavky, u kterych neni zadny problém, a tedy ani ptedpoklad
pozdniho zaplaceni ¢i nezaplaceni. V ptipadé spornych pohledédvek nesouhlasi odbératel

s urCitou nalezitosti pohledavky, at’ uz je to cena, datum uskute¢néni, spravna VAT registrace apod.
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Pochybné pohledéavky jsou jiz z pravidla po splatnosti a odbératel dostal upominku o uhradé.
Je zde jesté urcita pravdépodobnost uhrazeni. Posledni skupina nedobytnych pohledavek
je pro dodavatele nejveétsi pritézi. Je zde velice nizkd pravdépodobnost zaplaceni, piipadné

probiha pouze ¢aste¢na thrada.

3.1 Rizeni pohledavek

Hlavnim davodem, pro¢ by pohledavky mély byt fizeny, je ochrana obchodni spole¢nosti.
Jedna se nejen o ochranu proti pozdni uhradé pohledavek, ale i o ochranu proti neuhrazeni
pohledavek. V pfiipadé velkého mnozstvi problémovych pohledavek mutze dojit naptiklad

ke snizeni likvidity spole¢nosti, nutnosti uvéru ¢i uplnému ukonceni ¢innosti.

Jako prvni je nutné zvolit, jak pfisnou politiku je vhodné nastavit. Nesmi byt ani ptili$ piisna,
protoze by nebylo mozné dosdhnout vyssich prodeju, ani pfili§ benevolentni, coz by zptisobilo

nartist poctu problémovych pohledavek.

Dulezitou casti fizeni pohledavek je volba zpiisobu provadéni prevence a vymahani.
Je vhodné neuplatiiovat pouze jeden pfistup, ale oba najednou. V ramci prevence je dilezité
se snazit o to, aby problémové pohleddvky nevznikaly, naopak v rdmci vyméhani je vhodné

se zam¢éfit na jiz vzniklé problémové pohledavky, u kterych dojde k vymahani.

Prvnim krokem prevence je stanoveni uvérového limitu u odbératele. Tim spolecnost mtize
sniZit riziko nezaplaceni pohledavky na minimum. V pfipadé¢ vycerpaného limitu musi
odbératel nejprve uhradit ¢ast svych zavazka, a aZ poté mu je poskytnuta dalsi dodavka. Limit

by mél byt nastaven s ohledem na objem prodeje. (Kislingerova et al., 2010, s. 476)

Druhym krokem prevence je zjiSténi bonity odbératele. Bonita nebyla zamérmé uvedena
jiz v kapitole 2.1 o vybéru odbératele, protoZe nejen pii vybéru odbérateld je vhodné ji urcovat,

ale také pred uzavienim kazdé pohledavky i s jiZ znamym odbératelem.

Bonita je analyza odbératell podle vybranych parametrti. Odbératele neni mozné analyzovat
pouze podle finan¢nich vysledkd, proto v rdmci hodnoceni bonity probiha sledovani vybranych
indikatori, neboli tzv. 6 C dodavatelskych uvérl. Témi jsou kapital (capital), reputace
(character), kapacita (capacity), podminky/okolnosti (condition/circumstances), pojisténi

(coverage) a zajisténi (collateral). (Kislingerova et al., 2010, s. 478-479)
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Také by méla byt v piipadé vysokého poctu problémovych pohledavek provedena analyza
pfi¢in, aby bylo zjiSténo, jaké spolecné rysy maji dluznici. Analyzuje se problematika toku
informaci ve spolecnosti, zda usek fidici pohledavky funguje spravné, zda jsou jeho
zaméstnanci kompetentni a dostate¢né informovani a zda prob¢hla analyza odbératelti spravné

na zaklad¢ vSech dostupnych aktualnich informaci. (Vozidkova, 2004, s. 40)

V neposledni fadé¢ by mél dodavatel jakozto véfitel pohledavku zajistit ¢i utvrdit. Tomu

se bude vénovat nasledujici subkapitola 3.2.

V piipadé, Ze je jiz evidovana problémova pohledavka, je nutné ji vymahat. Nejprve
by si m¢l véfitel ovéfit situaci, v jaké se dluznik nachézi, zda nemohl, ¢i nechtél zaplatit.
Poté by méla spolenost postupovat podle piredem stanoveného postupu tak, aby bylo
zabranéno chybnym rozhodnutim pod tlakem. AvSak i1 zde hraje roli zna¢na individualita. Nelze
aplikovat jednotny postup na kazdy ptfipad vyméhani pohledavek, zalezi i na konkuren¢nim

prostiedi a moznostech vymahani. (Kislingerova et al., 2010, s. 492-493)

Pohledavky by mély byt vymahany nejprve telefonicky, aby byla zajisténa ptipadna rychla
naprava chyby, kterou muze predstavovat napiiklad nedoruceni faktury. Nasledné
pfi neuhrazeni pohledavky by mélo byt vyuZito pisemnych upominek, a to nejen tisténych,
ale i elektronickych. Také osobni kontakt je pro vymahéani vhodny, jen neni vzdy mozné
jej uskutecnit, proto byva vyuzivan prevazné u vétsich pohledavek. Pro vymahani pohledavek
lze také vyuZit vymahaci agentury. Ty funguji za provizi, avSak vymahani byva rychle;jsi
neZ soudni cestou. Posledni mozZnosti je feSit spor soudni cestou. Pokud neni ani tehdy
pohledavka uhrazena, je mozné ji vymahat formou exekuce. Vyjime¢nou moznosti je fesit
pohledavku konkurzem. AvSak toto feSeni je krajni. Vzhledem k tomu, ze odbératel nema
jiztéméef Zadny majetek, je Sance pro b&zného dodavatele ziskat plnéni téméf miziva.

(Kislingerova et al., 2010, s. 494-498)

3.2 Zajisténi a utvrzeni pohledavek

Hlavnimi funkcemi zajiSténi a utvrzeni pohledavek je zlepSeni postaveni véfitele, jeho
ochrana a odrazeni dluZznika od poruseni podminek. V ptipad€ zajisténi zavazku maé véfitel
moznost uspokojit dluh, nebo alespon jeho Cast, z ndhradniho zdroje. Kdezto v ptipad¢ utvrzeni
zadvazku ma veétitel moznost navysit zavazek napiiklad o pokutu nebo zménit jeho kvalitu.

(Ondrejova et al., 2014, s. 202)
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Pohledavka miize byt zajiSténa témito nastroji:

e jistota — vyuziva se v pfipadé, kdy neni uréena podoba zajisténi, které je smluvné

¢1 zakonneé stanoveno;

e ruceni — do pohledavky vstupuje tfeti osoba v ptipad¢, ze dluznik nemé dostatecné

mnozstvi finan¢nich nebo jinych prostredk;
e finan¢ni zaruka — muze byt vystavena jak bankovni instituci, tak i jinym subjektem;

e zajistovaci pfevod prava — dluznik do doby splaceni pohledavky pfevede urcita,

napiiklad vlastnicka, prava na vétitele;

e dohoda o srazkach ze mzdy nebo jinych piijmi — probiha strhavani smluvené ¢astky
ze mzdy, platu ¢i jiného opakujiciho se pfijmu, dohoda je ujednana vétSinou

na zakladé€ znalosti finan¢ni nesolventnosti dluznika;

e zaistavni pravo — dluznik nemda dostateny objem financ¢nich prostfedk,
ale je vlastnikem majetku, proto tento majetek nabidne k zastave a véftitel v piipadé
neuhrazeni pohleddvky tento majetek prodd a zvytézku uhradi pohledavku.

(Ondrejova et al., 2014, s. 203-209)

Pohleddvka mize byt utvrzena smluvni pokutou nebo uznanim dluhu. Smluvni pokuta
je vhodna pouze v ptipadech, kdy se jedna o solventniho dluznika. V ptipadég, Ze dluznik porusi
povinnosti, je smluvné stanovena vyse sankce. (Ondrejova et al., 2014, s. 209-211) Uznani
dluhu je vyuZivanym pravnim institutem, pfi kterém dluznik uzna svlij dluh co do divodu

1 vySe. Potvrzuje tedy, Ze dluh existuje a zavazuje se jej vetiteli uhradit. (Matzner, 2020)
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4 FAKTURACE

Pojmy fakturace a faktura nejsou pravné upraveny v novém obcanském zakoniku. Obecné
lze fict, ze faktura je Ucet za uskuteCnénou sluzbu nebo dodané zbozi. Fakturaci se tedy
oznacuje proces vystaveni tohoto uctu. Faktura je jednim z druhii danovych dokladii. DalSimi
druhy jsou napftiklad zjednoduseny danovy doklad, souhrnny danovy doklad, danovy dobropis
apod.

4.1 Splatnost faktur

Kazda faktura ma rozdilnou splatnost, coz je doba od poskytnuti zbozi nebo sluzby, piipadné
od dodani faktury, do nejpozdéjsiho nutného data thrady, v n€kterych ptipadech je dokonce
sjednéna platba ptredem. O splatnosti 1ze hovofit také jako o dob¢, na kterou je vystaven uver.
Pti sjednavani doby splatnosti se stfetdvaji dva zaméry, dodavatel se snazi dobu zkratit, naopak
odbératel se snazi o jeji prodlouzeni. Splatnost 1ze rozdélit podle Kislingerové et al. (2010)

do ctyt skupin.
Platba predem

Platba pfedem piedstavuje splatnost diive, nez je produkt dodan nebo sluzba uskuteénéna.
Vétsinou se platby predem vyuziva, pokud je produkt vytvaren na miru nebo pokud je na vyrobu
nutné nakoupit drahy material. Dale je mozné jej také vyuzit u nespolehlivych nebo novych
odbérateli, kteii predstavuji uréité riziko. Casto je vyzadovana pouze aste¢na thrada, nikoliv
v celé vysi. AvSak poZadovand ¢astka musi byt dostatecné vysokd, aby byl odbératel fadné

stimulovan pro vyzvednuti objednavky. (Kislingerova et al., 2010, s. 489)
Prodej za hotové

Prodej za hotové predstavuje platbu ve chvili, kdy je produkt dodan nebo sluzba
uskutecnéna. Neni vhodné jej vyuzivat pii vysSich ¢astkach. Proto dle BakesSe (2012, s. 394)
v piipad¢ platby pii doddvce lze vyuzit zarucené ¢i bankovni Seky, sménky, dokumentarni
akreditivy apod., které zajisti dostatecné zaruky obéma strandm. Kislingerova et al. (2010,
s. 489) dodavaji také, Ze je mozné vyuzit externich piepravcl, u kterych lze zvolit platbu
na dobirku. Dle autorky v dne$ni dobé neni problém pofizeni platebniho terminalu, a tedy
provedeni platby kartou. Je nutné pocitat s tim, ze nckteré banky maji tento pfevod penéz
omezeny maximalni ¢astkou. Prodej za hotové, respektive prodej pii dodavce, byva nejcastéji

vyuZzivan v ptipad€ novych zékaznik, ale 1 stdvajicich problémovych zakazniki.
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Splatnost béZna v oboru

Jedna se o splatnost po dodani zbozi ¢i uskuteénéni sluzby. Mluvime o tzv. dodavatelském
uvéru. Pokud neni sjednano jinak, je splatnost stanovena zdkonem na 30 dni. Pokud
se dodavatel s odbératelem dohodnou, mize se splatnost zkratit ¢i prodlouzit. Novy obcCansky
zakonik stanovuje maximalni dobu splatnosti na 60 dni. Pfekrocit tuto dobu lze pouze v ptipadé,
Ze to neni vaci véfiteli hrubé nespravedlivé. (CESKO, 2012b) Zalezi i na konkrétnim oboru,

aby nebyla splatnost méné vyhodna nez u konkurence.
Nadstandardni splatnost

Nadstandardni splatnosti miize spolecnost vyuzit v ptipadé, Ze chce ziskat konkuren¢ni
vyhodu. Jedna se taktéz o dodavatelsky uvér, avSak splatnost je sjednana na delsi dobu,
nez je v oboru obvyklé. V piipadé¢ delsi doby splatnosti vznika vyssi riziko. (Kislingerova et al.,

2010, s. 489)

4.2 Nalezitosti faktur

Kazda faktura by méla obsahovat urcité nélezitosti. Vzhledem k tomu, ze v ptipad¢ faktury
se nejedna pouze o ucetni doklad, ale také o danovy doklad, nevychdzime pouze z jednoho

zakona.

Na zéklad¢ zékona ¢. 89/2012 Sb., obCansky zakonik dle § 435 odst. 1 je nutné, aby kazdy

podnikatel uvadél ve svych obchodnich listindch nasledujici naleZzitosti:

e jméno nebo nazev firmy,

sidlo,

e Udaj o zapisu do obchodniho rejstiiku véetné oddilu a vlozky, pokud je podnikatel

v obchodnim rejsttiku zapsan,
e Udaj o zapisu do jiného rejstiiku, pokud je podnikatel v jiném rejstiiku zapsan,
e 1Udaj o zapisu do jiné evidence, pokud podnikatel neni zapsan v Zadném rejstiiku,

e v piipadé ptidéleni uvede identifikujici udaj. (CESKO, 2012b)
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Dle zékona €. 563/1991 Sb., o tcetnictvi podle § 11 odst. 1 musi Gi€etni zdznamy obsahovat:

a)
b)
¢)
d)

,,oznaceni ucetniho dokladu,

obsah ucetniho pripadu a jeho ucastniky,

penézni ¢astku nebo informaci o cené za mérnou jednotku a vyjadreni mnoZstvi,
okamzik vyhotoveni ucetniho dokladu,

okamzik uskutecneni ucetniho pripadu, neni-li shodny s okamzikem podle pismene d),

podpisovy zaznam podle § 33a odst. 4 osoby odpovédné za ucetni pripad a podpisovy
zdznam osoby odpovédné za jeho zavictovani. “ (CESKO, 1991)

Dle zakona 235/2004 Sb., o dani z ptfidané hodnoty podle § 29 odst. 1 musi obsahovat

danovy doklad nasledujici nalezitosti:

a)
b)
¢)
d)
e)
P
8
h)

i)
7
k)
)

,,oznaceni osoby, kterd uskutecnuje plnéni;

danové identifikacni cislo osoby, ktera uskutecnuje plnéni;
oznaceni osoby, pro kterou se plnéni uskutecnuje;

danové identifikacni ¢islo osoby, pro kterou se plnéni uskutecrnuje;
evidencni cislo danovéeho dokladu;

rozsah a predmeét plnéni;

den vystaveni danového dokladu,

den uskutecnéni plnéni nebo den prijeti uplaty, pokud pred uskutecnenim plneni
vznikla povinnost ke dni prijeti uplaty priznat dan nebo priznat plnéni, pokud se lisi

ode dne vystaveni danového dokladu;
Jjednotkovou cenu bez dané a slevu, neni-li obsazena v jednotkové cené;
zdklad dané;

sazbu dané;

VWi dané; tato dan se uvadi v ceské mené. “ (CESKO, 2004)

Zakon také vymezuje dalsi nalezitosti daflovych dokladf, pokud pro né existuje odlivodnéni.

Stejné tak mohou byt i nékteré naleZitosti na zakladé odtivodnéni vynechany. (CESKO, 2004)

V ptipadé, ze se nejedna o platce DPH, faktura nemusi obsahovat nélezitosti podle zékona

o dani z ptfidané hodnoty.
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4.3 Druhy faktur

Jednotlivé faktury lze v zdkladu dé€lit na faktury vydané, tedy odeslané odbérateliim,
a faktury piijaté, které obdrzime od dodavatele. Existuji i dalsi déleni faktur. Nékteré druhy

faktur budou popsany nize.
Faktura celni

Jedna se o doklad, ktery slouzi pro pievoz zbozi do zemi urceni. Je vystaveny v piedepsané
form¢, piipadné na piedepsaném formulafi a slouzi pro celni projednani zbozi. Dilezitymi
nalezitostmi jsou celni hodnota, potvrzeni o zemi plivodu a pfipadné dal§i potvrzeni,

jako napftiklad potvrzeni o nezdvadnosti. (Verlag Dashofer, 2009)
Zalohova faktura

Vyuziva se v pfipadé, pokud chce dodavatel zalohu diive, nez je doddn produkt
¢i poskytnuta sluzba. Nejedna se o danovy doklad, pouze o vyzvu k zaplaceni. (Halabrinova,

2014, s. 125)
Proforma faktura

Oproti zalohové faktuie se proforma faktura liSi tim, Ze to je pouze nabidka podavana
v podobé budouci faktury. Je vyuzivana v zahrani¢nim obchodu, kdy je nutné pfi pievozu zbozi
pres hranice dostat dovozni povoleni. Neni o ni nutné uctovat a nevznika pohledavka

ani zévazek. (Verlag Dashofer, 2009)
Penalizaéni faktura

Ptfedstavuje sankci za neplnéni povinnosti, nejcastéji za pozdni platby ¢i nesplnéni
smluvnich podminek. Neni pfedmétem DPH, a tudiZ na ni neni uvedena sazba ani vySe DPH.

(Halabrinové, 2014, s. 155)
Faktura etapova

Tato faktura vychazi zrozdéleni urcité cinnosti na etapy. Vyuziva se napftiklad
ve stavebnictvi. Cinnosti jsou zaplaceny az po ukonéeni uréité etapy, do které patii. Dodavateli
neni uhrazena napf. stavba aZ po jejim kompletnim postaveni, ale uz v pribéhu po jednotlivych
etapach, zaroven je prace lépe rozvrzena tak, aby se nedélaly dvé etapy najednou. V tomto

piipadé€ je nutnd vc¢as vytvotfena projekéni a rozpoctova priprava. (Verlag Dashofer, 2009)
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Self-billingové faktury

Self-billingové faktury ptedstavuji inovativni zptsob fakturace. V principu se jedna o to,
ze si vystavuje faktury sam odbératel jménem dodavatele. Pfed zavedenim self-billingové
fakturace je nutné sepsat dohodu, kde budou uvedeny naptiklad nalezitosti faktury, doba trvani,

kurz a jak bude probihat kontrola tdajt.

4.4 FElektronicka fakturace

Elektronicka fakturace piedstavuje rychle se rozvijejici technologii, kterd usnadnuje zasilani
a zpracovani faktur. V dnesni dob¢, kdy se obchodni modely postupné vyvijeji od konvencnich
papirovych systémil k digitdlnimu zpracovani, ptredstavuje elektronickd fakturace uz spise
samoziejmost, coz je mj. také zplsobeno globalizaci. Faktury jsou zasilany na velkou
vzdalenost, a proto odesilani papirové podoby je casove, finanéné i1 logisticky naro¢né.

(Singhania, 2020, s. 1)

Nadnarodni asociace EESPA (2021) definuje elektronickou fakturu jako ,,fakturu, ktera byla
vystavena, odeslana a pfijata ve strukturovaném elektronickém formatu, ktery umoznuje jeji

automatické a elektronické zpracovani®.

Mnohdy ptedstavuji problém na strané malych a stfednich podnikti, obavy z ptipadnych
potizi s finan¢nim Gfadem. Ale tyto obavy jsou neopodstatnéné, protoze elektronické faktura
je jiz oficialné uznadvanym dokladem, ktery musi byt akceptovany i na B2G trzich. (Kozak,

2007, s. 11)

Zéasadnim prvkem pro moznost zasilat odbératelim elektronické faktury je jejich souhlas.
Ten musi byt bud’ smluvni, ale 1ze vyuzit také tichého souhlasu, kdy odbératel zaeviduje fakturu

do systému bez namitek.
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44.1 Vyhody a nevyhody elektronické fakturace

Vyhody elektronické fakturace muzeme sledovat nejen na stran¢ odbératele, ale také

na stran¢ dodavatele. Na stran¢ dodavatele jsou vyhody nésledujici:

snizeni naklada spojenych se zpracovanim faktur,

zkraceni doby zpracovani faktur — bohuzel neni vzdy pravidlem a tento bod neplati

pii nahravani faktur na portal odbératele,
zrychleni tthrady faktur,

zamezeni poctu nedorucenych faktur,
zrychleni reakce na opravy faktury,
zjednoduseni archivace faktur,

ochrana Zivotniho prostiedi a

moznost vyuziti automatické fakturace véetn¢ automatického odeslani elektronické

faktury.

Vyhody na strané odbératele jsou:

prehlednost faktur,

niz$i mzdové naklady na evidenci faktur,

mensi chybovost pii zadavani faktur do systému,
nizsi pravdépodobnost ztraty faktury a

snizeni konfliktd s dodavatelem.

Nevyhody elektronické fakturace jsou:

ztrata dat zapficinéna naptiklad Zivelni katastrofou nebo odcizenim dat,

docasnd ztrata pfistupu k datim zpiisobend naptiklad vypadkem elektrického

proudu,
nesjednoceni formatu faktur pro jednotlivé odbératele a

zneuziti dat zapfic¢inéné kybernetickym utokem. (Singhania, 2020, s. 1-3)
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4.4.2  Zakladni pravni dprava elektronické fakturace v EU a CR

Vramci EU je elektronicka fakturace upravovana smérnici Rady 2010/45/EU ze dne
13. cervence 2010, kterou se meéni smérnice 2006/112/ES o spole¢ném systému dané z ptidané
hodnoty, pokud jde o pravidla fakturace. Tato smérnice byla vytvofena na zaklad¢

technologického vyvoje elektronické fakturace. (EU, 2010)

Dalsi pravni upravou elektronické fakturace v EU je smérnice Evropského parlamentu
a Rady 2014/55/EU ze dne 16. dubna 2014 o elektronické fakturaci pti zadavani vefejnych
zakazek. Ta stanovila pozadavek na sjednoceni norem pro vyuzivani elektronickych faktur
pfi zadavani vetfejnych zakazek. Pozadavek konzistentnosti norem cili na maximalizaci pravni

jistoty a minimalizaci hospodaiskych néklada pfi vyuzivani elektronické fakturace. (EU, 2014a)

Na zaklad¢ toho byla vydana evropsk4 norma pro elektronickou fakturaci EN 16931-1+Al,

ktera si klade za cil zruSeni papirovych faktur a zavedeni elektronickych za uc¢elem snizeni naklada.

Poslednim zminénym legislativnim dokumentem EU je eIDAS. Jednd se o nafizeni
Evropského parlamentu a Rady (EU) €. 910/2014 ze dne 23. Cervence 2014 o elektronické
identifikaci a sluzbach vytvarejicich divéru pro elektronické transakce na vnitfnim trhu
a o zrudeni smérice 1999/93/ES. Ugel nafizeni plyne jiz znazvu. Upravuje elektronické
podpisy, elektronickou identifikaci, elektronické dokumenty, ale také elektronické peceti,

Casova razitka apod. (EU, 2014b)

V ramci Ceské legislativy je diileZité jako prvni zminit zékon €. 563/1991 Sb. o Ucetnictvi,
ktery, vzhledem k tomu, ze faktura je Gcetni doklad, stanovuje jeji nalezitosti. Zaroven v § 33
specifikuje, jak je mozné zachdzet s technickou formou dokladu, do které spada i elektronicka

faktura. (CESKO, 1991)

Faktury od platci DPH musi zaroven spliiovat i naleZitosti podle zédkon ¢. 235/2004 Sb.
o dani z pfidané hodnoty, protoZe se jedna o béZny danovy doklad. Tento zakon také stanovuje,
ze odbératel musi souhlasit s elektronickou formou danového dokladu, tedy v nasem piipade
s fakturami. Zakon mj. popisuje elektronické uchovavani danovych dokladi, urcuje pravidla
pro vystavovani danovych dokladii a popisuje moznosti zajiSt€ni vérohodnosti pivodu,

neporusenosti obsahu a &itelnosti danovych dokladt. (CESKO, 2004)

Zékon €. 297/2016 Sb. o sluzbach vytvaiejicich divéru pro elektronické transakce stanovuje
postupy a pozadavky pro zajiSténi vérohodnosti elektronické transakce. Dale pak vymezuje
pusobnost Ministerstva vnitra ve zminéné oblasti a zabyva se sank¢ni problematikou
pfi porugeni povinnosti. (CESKO, 2016b)
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443 Formaty vyuzivané pro elektronickou fakturaci

Pokud hovoiime o elektronické fakturaci, musime si uvédomit, ze faktury mohou
byt vytvareny ve vice formatech, coz muze byt jednim z problému elektronické fakturace,
jelikoz kazda spoleénost miize vyuzivat jiny format. V Ceské republice jsou nejéastéji
vyuzivany formaty PDF, ISDOC/ISDOCX a EDI. Avsak mizeme se setkat napiiklad také
s formatem CSV, HTML, ZUGFeRD, TIFF, JPEG, DOC/DOCX a UBL. Druhy jednotlivych

vyuzivanych formatl se izemné lisi.
PDF

Jednd se o stale nejéastéji vyuzivany format pro elektronicky ptfenos dat. Byl vytvofen
spolecnosti Adobe. Kromé textu v ném lze zasilat i obrazky a jeho podoba je neménna

v zavislosti na systému.

Je nutné rozliSovat, zda je faktura ve formatu PDF s elektronickym podpisem, popiipade
peceti, ¢i nikoliv. Pokud neni elektronicky podpis uveden, neni mozné ji ponechat pro ucely
ucetnictvi v elektronické podobé&. (FakturaOnline, 2020) Proto se v tomto pfipadé nejednd
o elektronickou fakturu, ale pouze o béznou fakturu zaslanou emailem, ta se dale musi

vytisknout a az poté zpracovat. (Bulla, 2010, s. 18)

V ptipadé, Ze faktura obsahuje elektronicky podpis, pfipadné pecet, jiz se jedna
o elektronickou fakturu, a neni nutné ji tisknout. Pro archivaci se konkrétné vyuziva verze

PDF/A, ktera uchova soubor dlouhodobg ¢itelny.

Nekteti autofi naopak tvrdi, Ze i elektronicky podepsana faktura zaslana ve formatu PDF,
ktera neni automaticky zpracovatelnd, neni vlbec elektronickou fakturou. Vznika vyhoda
pouze na jedné strané, tedy vystavce, ale pfi zpracovani se naklady nesnizi. Avsak toto tvrzeni
je pravdivé pouze z ¢asti. Fakturu neni moZzné automaticky zpracovat, piesto jsou sniZeny
naklady za tisk, ndklady spojené s odeslanim a ¢astecné je sniZzena chybovost, protoZe lze tidaje
z vétSiny PDF faktur vykopirovat, nikoliv je ru¢né ptepisovat. Déle také jiz existuji systémy,

které zvladnou zpracovat i tento druh faktur.

Jednim z feSeni je dle Bully (2010, s. 18), Ze spolu s elektronicky podepsanou PDF fakturou
dodavatel zaSle elektronicky podepsanou fakturu ve formatu XML, kterou uz je mozné

automatiky zpracovat.
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EDI

Zkratka EDI pochazi z anglického Electronic Data Interchange, coz v pfekladu znamena
elektronickd vyména dat. Tento format vychazi ze standardu UN/EDIFACT. V ramci EDI
nejde pouze o vymeénu elektronickych faktur, ale o vyménu veskerych obchodnich dokument,
vcetné objednavky, dodaciho listu apod. Zasadni vyhodou je, Ze podnikové informacni systémy
jsou schopny jej precist a zpracovat automaticky. (Editel, 2020) V ptipadé¢ EDI neni nutny
elektronicky podpis, protoze sam format by meél zarucovat vérohodnost pavodu
a neporusitelnost obsahu dokumentti. Formatu je vyuzivano spise sttednimi a velkymi podniky.

(Bulla, 2010, s. 17)

Vyména EDI miZze probihat za pomoci vlastniho software, ¢ehoz vyuzivaji vétsi
spole¢nosti. Déle také miize byt zaslano EDI prostfednictvim VAN operatora, coz je sit,, pies
kterou probihé distribuce informaci. V neposledni fad¢ 1ze vyuzit poskytovatele EDI sluzby,
kterého vyuzivaji mens$i podniky, protoze nemusi realizovat velké investice do vlastniho

software. (Bulla, 2010, s. 17)

Dle mezinarodni studie je re4lnd uspora diky vyuzivani celého procesu EDI 50 az 80 K¢

na jednu obchodni transakei. (Editel, 2020)
ISDOC/ISDOCX

Jedna se o standard formatu, ktery je zalozen v ramci Ceské republiky, zaroveii odpovida
jednotnému evropskému formatu. (Seres, 2019) Tento format vychézi ze souboru XML,
ve kterém je uloZen jeden elektronicky doklad. Pokud je nutné k dokumentu pfilozit dalsi

soubor, vyuziva se formatu ISDOCX. (ABRA, 2020)

Oproti EDI se jedna o levnéjsi formu elektronické fakturace, avSak v ramci tohoto formatu
je mozné pienaset pouze faktury, nikoliv objednaci listy apod. Je vhodny pfevazné pro mensi

a stiedni podniky. (Bulla, 2010, s. 16)

Tento format je nutné opatfit elektronickym podpisem nebo peceti. Narozdil od PDF
je automaticky zpracovatelny ucetnimi softwary. Ptipadné, pokud ucetni systém nepodporuje
import a export dat, Ize pro zobrazeni vyuzit volné¢ dostupny program ISDOCReader, ktery
je zdarma. Piikladem kompatibilniho ucetniho softwaru mize byt Pohoda, SAP a ABRA.
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4.4.4  Typicky proces pro elektronickou fakturaci

Lze si predstavit typicky proces pro elektronickou fakturaci dle EESPA (2021), nicméné

jenutné si uvédomit, ze tento proces je pouze ilustrativni a v jednotlivych spole¢nostech

se muze znacné lisit.

1.

Probéhne ze strany dodavatele vytvofeni elektronické faktury ve formatu

akceptovatelném systémem odbératele, ktery Ize automaticky zpracovat.

Lze vyuzit vlastniho systému a v ném vytvofit takové strukturované elektronické

faktury, které¢ budou poté nahrany piimo do systému odbératele.

V ptipadé¢, ze odbératel nema vlastni systém pro vytvoreni nebo dodani elektronické
faktury, miize vyuzit poskytovatele t&chto sluzeb. Udaje mu mohou byt poskytnuty

naptiklad témito zplsoby:
e v elektronickém datovém souboru vytvoireném dodavatelem,
e za pomoci webového portalu nebo webové stranky spravované odbératelem,
e 7z dat pochazejicich ze strojové generovan¢ho PDF.

V ptipad€ nestrukturovaného dokumentu ve formatu PDF lze vyuzit optického

rozpoznavani znaki a vytvoftit z nich strukturovanou fakturu.

Po vytvoreni strukturované elektronické faktury je ovéfena jeji Uplnost a presnost,
aby se zabranilo chybam a ru¢nim zasahiim. Pot¢é je odesléana do systému kupujiciho,
ktery ji také zkontroluje a provede obchodni schvaleni pfed jejim zpracovanim

a zaplacenim. (EESPA, 2021)

4.4.5 Nastroje elektronické komunikace

Natizeni Evropské Unie zvané eIDAS definuje tf1 zdkladni nastroje, jimiZ jsou elektronicky

podpis, elektronické pecet’ a elektronické ¢asové razitko.

V Ceské republice patii mezi kvalifikované poskytovatele sluzeb vytvaiejicich diivéru

napiiklad Prvni certifika¢ni autorita, Ceska posta a eldentita. (Ministerstvo vnitra CR, 2019)
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Elektronicky podpis

Je nutné si uvédomit, ze musime rozliSovat vice druhi podpist. Zékladnim z nich
je vlastnoruc¢ni podpis, ten slouzi k vyjadreni viile perem na papir. Tento podpis lze nalézt také

v elektronickych dokumentech, které¢ jsou naskenovany zpét do systému.

Avsak podpis mize byt i kompletné elektronicky. Aktudln€ 1ze rozliSovat dle Masona (2016)
minimaln¢ dalSich osm forem podpisu. Prvni formou je napsani jména v e-mailové zprave,
kdy je jméno napsano na konci e-mailu. Druhou formou je napsani jména v elektronickém
dokumentu, kdy je jméno napsano v textovém editoru nebo textovém poli. Dal§i formou
je elektronicky zvuk, ten se vyuziva napiiklad v USA, jedna se o zaznamenani zvuku naptiklad
se souhlasem. V soucasné dob¢ je za podpis povazovana také samotnd e-mailova adresa
odesilatele, ve které je uvedeno jméno. Néktefi zaméstnanci maji sviij osobni kod tzv. PIN,
ktery Ize také povazovat za podpis. Dalsi formou podpisu je tzv. click wrap, ktery neptedstavuje
konkrétni podpis, ale pouze policko, které pti zaSkrtnuti vyjadiuje souhlas. Pfedposlednim
druhem podpisu je biodynamickd verze vlastnoru¢niho podpisu, kterd vznikd za pomoci
elektronické desticky, jenz podpis pievadi do dokumentu. Posledni formou je podpis digitalni,

tento podpis je vytvofen na zaklad¢ kryptografického algoritmu.

Kromé biodynamické verze podpisu a digitalniho podpisu spadaji ostatni druhy dle eIDAS
do skupiny elektronického podpisu prostého. Tento druh podpisu neni vhodny k podepisovani
elektronickych faktur a oznacuje se jako nejnizsi forma elektronického podpisu. (Kment, 2018,

s. 60)

Druhou vyssi formou elektronického podpisu je dle nafizeni eIDAS zaruCeny elektronicky
podpis. Tento druh podpisu dle ceské legislativy zarucoval na zékladé ptivodniho zakona
o elektronickém podpisu (dale ZEP) pouze integritu dokumentu, avSak v zdkonu o sluzbach
vytvarejicich divéru pro elektronické transakce, ktery rusi ZEP, jiZ neni tento druh podpisu

samostatné zahrnut. (Rada, Tikal, 2017)

Tteti formou elektronického podpisu je uznavany elektronicky podpis, ten je predstavovan
zaru¢enym elektronickym podpisem zaloZenym na kvalifikovaném certifikatu. (Rada, Tikal,
2017) Touto a vyssi formou podpisu je jiz mozné podepisovat elektronické faktury, tak aby byla
zajiSténa veérohodnost a neporusitelnost obsahu danového dokladu podle zakona o DPH.

Zaroven podporuje prikaznost ucetniho zdznamu dle zdkona o Getnictvi.
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Nejvyssi a nejdivéryhodnéjsi formou elektronického podpisu je kvalifikovany elektronicky
podpis. Ten se vyuziva ptevazné k podepisovani elektronickych dokumentt, které¢ vyjadiuji
pravni jednani. Tento druh podpisu umoziuje identifikaci jednajici osoby diky autentiza¢nim

prostiedktim, kterymi jsou napiiklad ¢ipova karta nebo USB token. (Rada, Tikal, 2017)
Elektronicka pecet’

Natizeni eIDAS definuje elektronickou pecet’ jako ,,data v elektronické podobeé, ktera jsou
pripojena k jinym datum v elektronické podobé nebo jsou s nimi logicky spojena s cilem zarucit
Jjejich puvod a integritu”. (EU, 2014b) Oproti elektronickému podpisu se 1iSi svou vazanosti
na pravnickou osobu, nikoliv na osobu fyzickou. Nejcastéji byva pouzivana spolu
s elektronickym podpisem jako dopln€k, avSak v nckterych ptipadech je mozné vyuzit
ji samostatné. (Vrana, 2020) Elektronické peceté se taktéz jako podpis d€li na prosté, zarucené,

uznavané a kvalifikované.

Jeji vyuziti v rdmci fakturace lze pozorovat u vystupu z fakturacnich systému, kdy neni

nutny zasah konkrétni osoby a elektronicka znacka se dokumentu ptidéluje automaticky.
Elektronické ¢asové razitko

Natizeni eIDAS definuje elektronické ¢asové razitko jako ,,data v elektronické podobé,
ktera spojuji jina data v elektronické podobé s urcitym okamzZikem a prokazuji, Ze tato jina data
existovala v danem okamziku“. (EU, 2014b) V pfipadé, ze se jedna o kvalifikované ¢asové
razitko, musi byt zajiSt€no, aby nebylo mozné provést nezjistitelné zmény dat. Dale ¢as musi
byt spojen s koordinovanym svétovym cCasem. Dokument ziroven musi byt podepsan
uznavanym elektronickym podpisem, opatfen uznavanou elektronickou peceti nebo oznacen

jinou rovnocennou metodou. (EU, 2014b)

Hlavnim dGvodem pro vznik elektronického Casového razitka je potvrzeni existence
orazitkovanych dat k datu a ¢asu uvedeném v kvalifikovaném elektronickém ¢asovém razitku
(v literatufe oznacovéano anglickou zkratkou QTS). Nejcastéji je toto razitko vyuzivano
pfispojeni podepsanych dat a kvalifikovaného elektronického podpisu. Zajist'uje
tak nezpochybnitelnost podpisu a prodlouzeni platnosti dokumentu s elektronickym podpisem

piiblizn€ o 3 az 5 let. (Kment, 2018, s. 166-167)
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4.4.6  Odbératelské portaly

Pro elektronicky pienos faktur lze také vyuzit odbératelskych portala. Jedna se o webovou
aplikaci spravovanou kupujicim ¢i tieti stranou. Tato aplikace umoznuje dodavatelim predavat
odbératelim fakturacni idaje ke sparovani a schvaleni. Veskeré udaje jsou na tomto portalu

zachovany a obé¢ strany k nim maji ptistup. (EESPA, 2021)

V piipadé velké skupiny spolecnosti, které mezi sebou obchoduji, je mozné zavést vlastni
portal. Veskeré naklady na implementaci by byly rozlozeny mezi jednotlivé spolecnosti a byla

by zajiSténa konzistentnost systému.

Avsak odbératelsky portal neni vzdy vhodnym feSenim. Mnohé zavedené portaly jsou
naopak velmi Casové narocné. Nahravani faktur probihd po jedné, neni automatizované,
nebo mé nastavené pouze omezené mnozstvi faktur, které 1ze nahrat najednou. Nekteré portaly
vyuzivaji nastroj MS Excel, vnémz ve sloupcich specifikuji nalezitosti pro nahravani.
Tyto nalezitosti se musi ve stejném porfadi vyexportovat z dodavatelského systému
do MS Excel, a tento soubor je poté nahran na portal. A¢ se to zda jako urychleni, neni tomu
tak vzdy. Urychli to nahravani pouze velkého poctu faktur vystavenych najednou. Lze fict,
ze zavedeni portdlu je vyhodné prevazné pro odbératele. Naopak kviili nahravani vznikaji
Zast&jsi chyby a je nutné data intenzivngji kontrolovat i na strané odbératele. ReSeni spo&iva
v automatizaci nahravani faktur na portal ze strany dodavatele, avSak tato moznost je ¢asove

a finan¢né naroc¢na.
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5 CHARAKTERISTIKA ETHANOL ENERGY A.S.

Spolecnost Ethanol Energy a.s. sidli v obci Vrdy ve StiedoCeském kraji. Zaméstnava
67 pracovnikll. Logo spolecnosti je zobrazeno na obrazku 5. Hlavni obor podnikani je vyroba
bioetanolu (biolihu) pro pohon motorii a pro vyrobu smési a komponent paliv pro pohon
motorti. Sekundarnimi produkty jsou DDGS, neboli suché¢ kukuii¢né lihovarské vypalky,
odstfedéné lihovarnické vypalky — lihovarské mlato a kukufiény olej. V ndvaznosti
na onemocnéni COVID-19 se spolecnost zabyva také vyrobou dezinfekéniho ptipravku

EthaSanit.

Ethanol Energy

Obrazek 5: Logo Ethanol Energy a.s.

Zdroj: archiv spolecnosti Ethanol Energy a.s.

Ethanol Energy je akciovou spolecnosti, jejiz zakladni kapitadl ¢ini 847 928 000 KC&.
Spoleénost je ovladana z 50 % spoleénosti Agrofert, a.s. z Ceské republiky a z 50 % spole¢nosti

Enagro, a.s. ze Slovenska, kterd spad4 do skupiny Envien Group.
Pfedmétem podnikéni je dle obchodniho rejstiiku:

e _vyroba a uprava kvasného lihu, konzumniho lihu, lihovin a ostatnich alkoholickych
napojii (s vyjimkou piva, ovocnych vin, ostatnich vin a medoviny a ovocnych
destilatu ziskanych péstitelskym palenim) a prodej kvasného lihu, konzumniho lihu

a lihovin;
e wroba, obchod a sluzby neuvedené v prilohach 1 az 3 Zivnostenského zdakona;
e provozovani drazni dopravy;
e provozovani drahy.“ (Ministerstvo spravedlnosti CR, 2021)
Ugetni vykazy jsou sestaveny v souladu se standardy IFRS i dle platné ceské Gcetni
legislativy.

Spolecnost vyrabi bioethanol pievdzné¢ za uclelem piimési do biopaliv. Konkrétné
je vyuzivan jako piimés do benzinu, kdy v Ceské republice zakon stanovuje, Ze benzin musi
obsahovat minimalné¢ 4,1 % lihu z celkového objemu. Spole¢nost Ethanol Energy
pro jeho vyrobu vyuziva jako zékladni surovinu kukufici, ale je mozné jej také vyrabét
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z pSenice, cukrové fepy nebo cukrové titiny. Rocni spotfeba kukufice je 160 000 tun.
Pti péstovani musi byt dosazena co nejvyssi uspora CO2 a péstovani musi probihat Setrnym

pristupem k Zivotnimu prostiedi.

Spolec¢nost vyrabi bioethanol, ktery je doddvan jako bezvody kvasny lih s obsahem 99,7 %,
nebo jako obecné denaturovany. Mimo vyuziti v biopalivech je diky vysoké kvalité mozné

jej také vyuzit do smési do ostikovaci.

Pii vyrobé lihu vznikaji sekundarni produkty, které lze vratit zpét do zemédélského
pramyslu. Jednd se DDGS, neboli tmavé kukuiicné lihovarské vypalky, kukufi¢né mlato
a kukufi¢ny olej. Vypalky se vyuzivaji jako krmivo pro hospodarské zvitata, konkrétné pro
prezvykavce, prasata a driibez. Jsou bohaté na bilkoviny, mineraly a vitaminy, a proto nahrazuji

naptiklad fepkové Sroty, sdjové boby ¢i sojovy Srot, ktery se musi importovat.

Dalsim ze sekundarnich produkt je kukufi¢ny olej, ktery vznika odstfedénim vypalkového
sirupu. Vyuziva se jako pifimés do krmnych smési pro hospodarskd zvifata nebo také

jako surovina pfi vyrob¢ biopaliv.

Jak jiz bylo zminéno, spolecnost se vénuje 1 vyrob& dezinfekéniho ptipravku EthaSanit,
ktery obsahuje 75 % ethanolu. Tato dezinfekce je vyrabéna na zéklad¢ doporucené receptury
WHO. Lze ji pouzit na dezinfekei rukou, ale 1 povrchi. Jeji vyroba zacala v bieznu roku 2020
jako reakce na nedostatek dezinfek¢nich prostfedkii. Tato dezinfekce byla v prvnim pololeti
minulého roku vénovéana darem naptiklad policii, hasi¢lim, nemocnicim, ale také obci Vrdy.

Celkové bylo darovano 500 tisic litrt.

Organizacni struktura a Fizeni spole¢nosti

[
Generalni feditel

Asistentka = =

' Reditel vyrobné | Reditel | | Reditel
technického ., Personalni usek obchodniho
, finan¢niho useku ,
useku useku

Obrazek 6: Organiza¢ni struktura Ethanol Energy a.s.

Zdroj: archiv spolecnosti Ethanol Energy a.s.
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Na obrazku 6 je zobrazena organizacni struktura spolecnosti. Je vyuzivdno liniove
funkéniho typu. Tato struktura zajiStuje, ze zaméstnanci jsou fizeni od svych piimych
nadfizenych, avSak zéaroven je zde urcitd pravomoc ostatnich nadfizenych davat prtikazy.

Pro zajisténi kontinuity vztahti mé vzdy ptikaz pfimého nadfizené¢ho ptednost.

5.1 Historie

Aredl, ve kterém dnes sidli Ethanol Energy, slouzil ptivodné jako cukrovar. Ten byl zalozen
vroce 1856 Alexandrem Schoellerem. Trh s cukrem byl pro Ceskou republiku velice
vyznamny. V 90. letech 19. stoleti dokonce pochédzelo az 20 % svétové produkce cukru
jen od nas. Vyroba cukru v aredlu probihala az do roku 2006, tedy 150 let. (Kropacek, 2017,
S. 6-9)

V roce 2006 se zménil ndzev spolecnosti na Ethanol Energy a.s. a zacala vlastni vestavba
lihovarské technologie. Pocatecni néklady na ptestavbu Cinily ptfiblizné 600 miliond korun.
Byl ponechan architektonicky raz aredlu, n¢které objekty se nechaly zrekonstruovat a byly
vyuzity pro umisténi jednotlivych ¢asti technologie, kterymi jsou naptiklad pfijem a zpracovani
obili, zpracovani vypalki a hydrolyza Skrobu. Dalsi zafizeni byla odstranéna a jind naopak

pribyla, avsak ta jiz musela byt umisténa mimo stavajici objekty. (Agrofert)

Rok 2018 pro spolecnost znamenal velkou zménu. Byla provedena rozsahla investice,
pfi které byly odstranény roStové kotle z roku 1936 z uhelné kotelny. Nasledné tyto kotle
nahradily modernéjsi plynové kotle, které zvladnou uspofit az 12 tun pary za hodinu. Dal§imi
vyznamnymi benefity, které spolecnost zaznamenala po provedeni investice, byla nizsi
spotieba vody z nedaleké feky Doubravy a také moznost sniZeni kapacity chlazeni na chladicich

vézich. Aktualni podobu arealu je mozné vidét na obrazku 7.

Obriazek 7: Modernizovany areal Ethanol Energy a.s.

Zdroj: archiv spolecnosti Ethanol Energy
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6 ANALYZA PROBLEMATIKY ODBERATELSKYCH VZTAHU SE
ZAMERENIM NA ELEKTRONICKOU FAKTURACI V ETHANOL

ENERGY A.S.

Analyza problematiky odbératelskych vztahli se zaméfenim na elektronickou fakturaci
byla ve spolecnosti Ethanol Energy a.s. provedena na zdkladé poskytnutych informaci
a materiall od obchodniho feditele Bc. Radovana Smitka, feditele financ¢niho useku
Ing. Jaroslava Krause, vedouci oddé¢leni prodeje krmiva, oleje a EthaSanit Jany Kofinkové,

ucetni Be. Lucie Petrdlikové a ucetni Anety Bizové, Dis.

Spolec¢nost je orientovand na objem, protoze napiiklad design nehraje pfi prodeji lihu témér
zaddnou roli. Je nutné pouze spliovat urcity stupenn kvality stanoveny legislativou.
Nadstandardni kvalita v pfipadé¢ trhu s biopalivy jiz obvykle nebyvd pozadovéna.
Ve spoleénosti se vyrobi 200 m® lihu za den, na tuto vyrobu se spotfebuje 500 tun kukufice
a vznikne 130 tun vypalkil jakozto odpadni ¢asti. Ro¢ni kapacita lihovaru je tedy 70 000 m?

lihu za rok.

6.1 Popis trhu

Jak jiz bylo feceno, spole¢nost Ethanol Energy vyrabi lih z kukufice. ZjednoduSen¢
1ze postup vyroby charakterizovat tak, zZe se do spolecnosti pfiveze kukufice, ta se namele, poté
se zcukii, chemickym procesem se z cukru v zapaie odlouci lih a odpadni produkty jsou vraceny
do zemédélského systému ve formée vypalkt, které obsahuji tuk, vldkninu a protein — vznika
tedy krmivo s vyssi pfidanou hodnotou. Odpadem je oxid uhli¢ity a para. Na druhou stranu

proces vyzaduje piisun energie.

Pro pfepravu lihu je primadrné vyuZivano zeleznice, kdy je lih umistén v mensich cisternéch,
ale téz cisternova preprava. V ptipad¢ sekundarnich produkti je vyuzivana kamionové doprava.
Spolecnost Ethanol Energy plisobi primarné na trhu s biopalivy. Dalsi pro né potencialné

zajimavym trhem je trh s krmivem, tedy vypalky. V neposledni fad€ spole¢nost obchoduje

i na trhu s nemrznouci smési a trhu s dezinfekeci.
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Trh s biopalivy

Biopaliva ptedstavuji komoditu, kterou Ize snadno a ptesné definovat. Je specifikovana

emisnimi a technickymi parametry.

V Ceské republice ze zakona &. 201/2012 Sb. o ochrané ovzdusi vyplyva povinnost
dodavatelti motorového benzinu nebo motorové nafty pfimichavat do téchto pohonnych hmot
biopaliva. Do benzinu minimaln¢ 4,1 % biopaliv z celkového objemu za kalendaini rok
a do nafty 6 % biopaliv z celkového objemu za kalendaini rok. (CESKO, 2012a) Nékteré zemé
Evropské Unie tuto hranici maji az na 10 %, naptiklad Slovensko a Némecko. Desetiprocentni
hranice je nastavend také mimo Evropskou Unii v Australii. Ve svété se dokonce mizeme
setkat azs 25 %, konkrétné v Brazilii. Pfiloha A zobrazuje v tabulce minimalni mnozstvi
biopaliv, které musi byt pfimichano do paliv fosilnich v jednotlivych zemich EU a Velké

Britanii. Tato tabulka je vytvofena asociaci ePure (2021).

Obchod je z divodu dopravnich nakladd zaméfen spise lokalné v ramci Ceské republiky.
Vzhledem k tomu, ze se jedna o komoditu, nikoliv o vyrobek s ptidanou hodnotou, jsou ceny
lihu dohledatelné na internetu véetné predikce budouciho vyvoje. Spole¢nost Ethanol Energy

navic ziskava informace od matetské skupiny Envien Group ve form¢ kazdodenniho reportu.

Odbérateli bioethanolu jsou tedy spolecnosti, které maji povinnost primichavat biopalivo
do benzinu — jedna se o vyrobce, skladovatele nebo dodavatele benzinu. Spole¢nost dodava lih
nejen v ramci Ceské republiky, ale i v ramci celé Evropy. Potenciondlné lze dodavat do celého

svéta, avSak nebylo by to jiZ vyhodné z hlediska logistickych nakladd.

V Ceské republice existuje pouze jedna konkurenéni spoleénost zabyvajici se vyrobou
biolihu. Jedna se o Cukrovary a lihovary TTD, a.s., jez jsou vlastniky dvou cukrovart a ¢tyt
lihovarid. Bioethanol se vyrabi konkrétné v lihovaru v Dobrovici, ktery se pySni ro¢ni vyrobni
kapacitou az 100 000 m® lihu. Pro vyrobu lihu vyuZivaji cukrovou fepu. Jednd se zaroven
o nejvetsiho konkurenta, coZ je zplisobeno ucasti na stejnych tendrovych fizenich v ramci
Ceské republiky. Nejvétsi vyhodou této spole¢nosti je velikost produkce a vedle toho také
moznost zpracovani cukrové fepy v pfidruZeném aredlu cukrovaru. AvSak Ethanol Energy

naopak disponuji urcitou flexibilitou pro odbératele.

Evropsky trh je v porovnani s trhem benzinu relativné maly, protoZe bioethanol tvofi pouze
5-10 % benzinu. Zajimavé je pro srovnani, Ze v USA by mnoZstvi bioethanolu obchodovaném
v ramci Evropy tvotilo pouhé 4 % lihu spotfebovaného v doprave. V rdmci Evropy je mozné

lih vyrabét vedle kukutice a cukrové fepy také z pSenice.
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Konkurenénich spole¢nosti v Evropé neni pfili§. Za nejvyznamnéj$i konkurenty jsou
spole¢nosti Ethanol Energy povazovéani Agrana Bioethanol GmbH z Rakouska, jejiz vyhodou
je 3,5x vétsi velikost. Dale Nordzucker A.G. z Némecka, ktery je i vlastnikem Cukrovart
a lithovar TTD, a.s. a vyroba bioethanolu pro né¢j piedstavuje vedlejsi produkt, pfi vyrobe
cukru a krmiv pro zvifata. Spolecnost se orientuje na zadkaznika a zivotni prostiedi,

coz vyzdvihuje i na svych webovych strankach.

Pannonia Bio v Madarsku se zaméfuje nejen na vyrobu bioethanolu urceného
do palivarského prtimyslu, ale také do chemického, kosmetického a napojového primyslu.
V budoucnu se chce angazovat také v odvétvi biologickych materialti. Spolecnost vykazuje
kvasny lih obsahuje vys$si koncentraci etylalkoholu. Svou velikosti vyprodukuje 7x vice lihu
ro¢n¢. Prispiva tomu i fakt, Ze Mad’arsko vypéstuje primérné 10x vice kukufice (Eurostat,
2021). Spolec¢nost je nazyvana Skolkou pro vyvoj novych biologickych technologii, protoze

vyuziva nejmodernéjsi technologie. K pievozu lihu vyuzivaji také lodni dopravy po fece Dunaj.

Spole¢nost Enviral spadd do skupiny Envien group, jenZ jsou 50% vlastniky Ethanol
Energy. Rocné je schopnd vyrobit 2x tolik lihu, a dokonce nabizi zakaznikiim denaturaci

riznymi denatura¢nimi €inidly, kterd umoznuji lih vyuzit i ve vice odvétvich.

BioAgra se neorientuje pouze na biopaliva, ale také na chemicky primysl, farmaceuticky
primysl, kosmeticky primysl a automobilovou chemii. Vedle obvyklych norem také
plni normu OHSAS 18001, jenz se zabyva bezpecnosti a ochranou zdravi pfi praci, a normu
ISO 14001, kterad se zamé&ftuje na zivotni prostiedi. Spolenost se zamé&iuje také na dobré vztahy
s vefejnosti, podporuje kulturni akce, také akce spojené s Zivotnim prostiedim a daruje

dezinfekci vefejnym institucim.

Spole¢nost CropEnergies A.G. spojuje Ctyii lihovary, které se nachazi v Némecku, Belgii,
Anglii a Francii. To umoZiiuje spole€nosti sniZit ndklady na dopravu v rdmci celé Evropy.
Ve viech svych lihovarech dohromady je schopni vyprodukovat az 1300000 m?® lihu,
coZ je témeét 19x vice neZ vyprodukuje Ethanol Energy. I z toho diivodu je fazena k ptednim
spolecnostem na trhu. Spole€nost se snazi vyuZzivat nejmodernéjsi technologie, a diky tomu

pfispivat k ekologické udrzitelnosti.

Spotteba a cena bioethanolu se pohybuje v cyklech v zavislosti na spotifebé benzinu.
Nejnizsi ceny lihu jsou v lednu a tnoru, poté kiivka roste, protoze lid¢ jezdi v obdobi jarnich

prazdnin na hory a o velikono¢nich svatcich na navstévy. Nésleduje stagnace ¢i mensi pokles.
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V 1été, kdy je nejvétsi poptavka po palivech, cena roste a dosahuje svého maxima. Na podzim
ktivka klesd a zacne stoupat az v obdobi kolem Vanoc. Cyklus se opakuje a cena v lednu
a unoru znovu klesd na minimum. Dal§im aspektem plisobicim na cenu bioethanolu je cena

kukufice.

Aktudlné nejvetsSim ohrozenim tohoto trhu je elektromobilita. Biopalivo je povazovano
za velice emisni. AvSak do téchto emisi je pocitan cely proces, kdezto v ramci elektromobility
je zminovana pouze velmi nizkéd az nulova emisivita. Emise plynouci ze souhrnného procesu

vyroby energie pro provoz elektromobilii nejsou do této hodnoty zapocteny.

Trh s biopalivy vznikl ztoho divodu, ze pifi spalovani biolihu vznikne méné oxidu
uhli¢itého nez pii spaleni benzinu. Vyuzivanim biopaliv je tedy snizeno mnozstvi oxidu
uhli¢itého vypousténého do atmosféry.

vvvvvv

Vptipadé¢ lihu je nutné spliiovat palivafské normy. Nejdilezitéjsi z norem
je CSN EN 15376: Motorova paliva — Ethanol jako slozka automobilovych benzinti —

Technické pozadavky a metody zkouseni, jenz je ceskou verzi evropské normy EN 15376.

Mezi zékladni certifikace se fadi ISCC-EU. Certifikat ISCC-EU potvrzuje, Ze vyroba
probéhla v souladu se zdsadami udrzitelného rozvoje. Norma se zabyva také uUsporou
sklenikovych plynd, kterd by méla byt oproti fosilnim palivim minimalné 50 % v ptipadé

stavajicich spole¢nosti a minimalné 60 % v ptipad¢ nove vznikajicich spolecnosti.

Na zéklad¢ jiz zminéného zékona ¢. 201/2021 Sb. o ochrané ovzdusi je nutné provadet
kazdoroc¢ni certifikaci biopaliv, kdy je métfena Uspora emisi sklenikovych plynt pii vyrobé
bioethanolu. (CESKO, 2012a) Tato certifikace probiha velice disledné a na zakladd jejich
vysledki je mozné urcit, zda je splnéna jedna z podminek certifikace ISCC-EU. Vedle tohoto
zékona upravuje zakladni legislativni pozadavky na bioethanol v Ceské republice také
zakon €. 61/1997 Sb. o lihu, zédkon ¢. 307/2014 Sb. o povinném znaceni lihu a vyhlaska
¢. 150/2008 Sb. o kontrole vyroby a obéhu lihu a o provedeni dalSich ustanoveni zdkona o lihu

s tim souvisejicich.

V ramci Evropské Unie predstavuji stézejni roli smérnice Evropského parlamentu a Rady
(EU) 2018/2001 ze dne 11. prosince 2018 o podpote vyuzivani energie z obnovitelnych zdroji.
Aktudlné je nutné také dodrzovat smérnici Evropského parlamentu a Rady 2009/28/ES
ze dne 23. dubna 2009 o podpofe vyuzZivani energie z obnovitelnych zdroji, kterd je platna

pouze do 1.7.2021.
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Trh s krmivem

Odpadni ¢ast, tedy krmivo, 1ze dodavat ve tfech forméch. Prvni z nich je kukufi¢ny sirup,
ktery vznika separaci od kukuii¢ného mlata, jde o sirupovity, tekuty material. Druhou formou
jsou odsttedéné vypalky mokré — WDGS, avsak i zde je cca 66 % vlhkost, a teti forma je sucha,
kterd obsahuje max 14% vlhkost. Odstfedénim kukufi¢ného sirupu lze také ziskat kukufi¢ny

olej, ktery je taktéz vyuzivan v krmivarském pramyslu.

U vypalkl jsou zékladnimi pozadavky potravinova sobéstacnost, kvalita a cena. Je nutné
splnit legislativni podminky, které jsou nastaveny pomérn¢ ptisn¢, jelikoz se jedna o krmivo.
Tyto podminky jsou sepsany v zédkoné ¢. 91/1996 Sb., o krmivech, ale také v nafizeni
Evropského parlamentu a Rady ¢. 183/2005 ze dne 12. ledna 2005, kterym se stanovi
pozadavky na hygienu krmiv. Ddale pozadavky na krmiva upravuje natfizeni Evropského
parlamentu a Rady ¢. 767/2009 ze dne 13. ervence 2009 o uvadéni na trh a pouzivani krmiv.
Jedna se pouze o vycet zékladni legislativy. Tato tematika je velice obséhla a neni pfedmétem

diplomové préce.

Musi byt zajisténo, aby krmiva neobsahovala plisné, nezadouci latky ani pfipadné Zivocichy.
Normy se zaméiuji nejen na kvalitu hotového vyrobku, ale i na zplsob vyroby, expedice
a skladovani tak, aby byl zajistén cely proces. V soucasnosti spolecnost plni standardy
QS Kvalita a bezpecnost, GMP+ Feed Safety Assurance a ,NON-GMO*®. Standard
»NON-GMO* zajistuje, Ze vypalky nejsou vyrabény z geneticky modifikované kukufice. Tato
norma je uzndvana i na némeckém trhu spole¢nosti VLOG, coz je diilezité pro pfeshrani¢ni
obchod. Standard QS Kvalita a bezpecCnost zajiStuje, ze spolecnost spliuje legislativni
pozadavky na krmné smési. Skupina standardi GMP+ Feed Safety Assurance zajist'uji, Ze jsou
vramci celého procesu dodrZeny spravné vyrobni, obchodni, skladovaci a hygienické

podminky.

Ceny vypalkill se odviji od cen jejich alternativ, protoZe nemaji vlastni kotaci. Vyhledava
se tedy cena kukufice, sdjovych bobt, s6jového Srotu, fepkovych Srot a obilovin celkove.

V ptipad€ zvySeni ceny jedné z alternativ dojde 1 ke zvySeni cen vypalkd.

Poptavka a cena je také zavisla na sklizni alternativnich komodit. NejlepSich cen
je dosahovano pied tim, nez ptijde sklizenn prvnich alternativnich komodit v roce. V tomto
obdobi je prodej pro Ethanol Energy nejzajimavéj$i a snazi se prodat nejvetsi mnozstvi

za nejlepsi cenu. Pres 1éto, kdy maji zemédé€lci vlastni sklizeni a sece, spotfeba krmiv klesa
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a az koncem roku zac¢ina znovu naristat, protoze zemédélcim dojdou vlastni zdroje a zaénou

vyhledavat vhodné alternativy. Tento proces lze nazvat zemeédélskym kolob&hem.

Hlavnimi konkurenty na trhu s vypalky jsou polska BioAgra, mad’arska Pannonia Bio
a slovensky Enviral, jenz je soucasti skupiny Envien Group. Spolecnost BioAgra poskytuje
lihovarnické vypalky ve formé sypké, pelet a také v mokré podobé. Toto pro né€ predstavuje
moznost nabizet vétSimu okruhu odbérateld. Pannonia Bio je jednim z nejvétSich vyvozch
lihovarnickych vypalki v Evropé. Dovazi do 30 zemi z celého svéta. Pro prevoz produkti
vyuzivaji pievazné lodni dopravy, pii¢emz jsou vazani na splavnost feky Dunaj. V souvislosti
se splavnosti hrozi zpozdéni dodavek. Enviral vyrabi lihovarnické vypalky ve formé pelet, které

jsou lépe skladovatelné.

Zasadni vyhodou vsech téchto spolecnosti je velikost. Uspokoji vétsi pomeér trhu, proto
je jejich trzni sila majoritni. Spole¢nost Ethanol Energy shledava svou vyhodu v geografické

poloze, ktera ji zajist'uje kratsi dovozni vzdalenost a lepsi dopravni podminky.

Specificka je pro tento trh skute¢nost, ze odbératelé si nemohou dovolit ménit dodavatele
bez predeslého uvazeni. Odbératelé, ktefi vyrabg&ji krmné smési, slibuji od vyrobku urcité
vlastnosti navazané na konkrétni typy vypalkll. Naopak zemédélci jsou vétSinou konzervativni

co se tyce zmény druhu ¢i kvality krmiv, je zde tedy neochota ménit druh stravy.
Ostatni trhy

Vedle trhu s pohonnymi hmotami existuji i mensi trhy, jako naptiklad trh s dezinfekénimi
prostfedky. Tento trh vznikl na zéklad¢ situace s COVID-19 a diky okamzité reakci ziskala

spolec¢nost konkuren¢ni vyhodu.

Dalsim je trh s nemrznoucimi prostfedky. Jednd se o smési vhodné na zimu, kdy pii stirani
lih rozpousti ledovou ndmrazu. Na tomto trhu je zaroven zasadni senzorika lihu. Je zde vyssi
diraz na kvalitu. AvSak tyto obchody nejsou pro spole¢nost vzhledem k obchodovatelnému

objemu zasadni, proto se jimi prace nebude vice zabyvat.
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6.2 Zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztahi

Ve spolecnosti 1ze dokézat, ze jednotlivé faze zivotniho cyklu dodavatelsko-odbératelskych
vztaht dle Lostdkové jsou aplikovatelné v reélné roving, ackoliv je nutné si uvédomit, ze kazdy
vztah je trosku jiny. V nasledujicim textu bude popsan nejcastéji se opakujici cyklus probihajici

mezi Ethanol Energy a jejich odbérateli.

Nejprve probéhne prvni kontakt. Ten miize byt uskutecnén jak z iniciativy spolecnosti,
tak 1 z iniciativy potencidlniho odbératele. SpoleCnosti se vzajemné piredstavi a zacne
intenzivnéj$i komunikace. Sd€luji se ocekdvani obou stran a formuluji se pozadavky
na parametry vyrobkll od odbérateli. Ty mohou byt totozné se zdkonnymi parametry,
ale mohou byt i1 piisnéjs$i z divodu potieby vyssi kvality, jakozto konkurenéni vyhody
na B2C trzich. V pfipad€ tendrl jsou tyto parametry jasné stanoveny, a jestlize je spole¢nost
neni schopna dodrzet, dal v budovani vztahu nepokracuje. Ackoliv se na trhu lihu a vypalka
vyskytuje uréita sezonnost, musi byt zjistovana také flexibilita obou stran. To je zptisobeno

nizkou skladovaci kapacitou, na kterou je nutné ptihlizet z pohledu logistiky.

Ve chvili, kdy je povazovén vztah za zajimavy, zaSlou se potencidlnimu odbérateli vzorky.
Néklady spojené s vyménou vzorkll ve spolecnosti nejsou pfili§ vysoké. Mimo vzorkl jsou
zasilany 1 rozbory lihu ¢i krmiv. Tyto rozbory musi byt ze strany potencialniho odbératele
analyzovany. V piipad¢ vypalkl se také ¢eka na vyhodnoceni ochutnadvek — zda jsou pfijaty
zvirtaty, ¢i nikoliv.

Jestlize jsou obé¢ strany spokojené, sjednaji se podrobnosti a je zformulovdna a podepsana
smlouva. Dale jsou stanoveny logistické pozadavky, kdy pro ptepravu lihu je komunikovana

vlastni Zelezni¢ni doprava a v pfipadé€ vypalki jsou urceni a zaji$téni externi piepravci.

V  momenté, kdy probéhne prvni prodej, jsou odbératel¢é evidovani

ve strategickém pomyslném Zebticku vyhodnosti a jsou pravidelné kontaktovani s nabidkami.

6.3 Odbératelské vztahy

Spole¢nost Ethanol Energy se zamé&fuje nejvice na trh s biopalivy. Na tomto trhu je kli¢ové
usilovat o dlouhodobé¢ vztahy. V segmentu neni mnoho vyrobcti a ani mnoho spotiebitelt. Proto
je dulezité ucastnit se tendrl, coz je jeden ze zpusobl zajisténi dlouhodobosti. Kontrakty
vzniklé na zakladé vyhranych tendril tvofi ptiblizn€ 80 % odbytu. Dalsimi aspekty plisobicimi
na zajiSténi dlouhodobosti vztahl je naptiklad pravidelnd komunikace, flexibilita, v€asné

dodani apod. V ptipadé lihu nedochazi pfili§ casto k ndrazovym obchodim, kdy by pouze
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odbératel potfeboval doplnit komoditu a uz by nebyl uskutecnén v budoucnu zadny dalsi
obchod. Kvtli citlivé povaze informaci na trhu neni mozné zobrazit piesné rozdéleni dodavek

do jednotlivych zemi. Avsak nejvice lihu bylo v roce 2020 dodavano v ramci Ceské republiky.

V piipadé vypalkl 1ze vztahy také klasifikovat jako dlouhodobé. Coz je zpiisobeno, jak jiz
bylo uvedeno vyse, jistou nepfizptisobivosti zvifat na nové krmivo. Prohlubovani vztaha
probihd na zdklad¢ preddvky redlnych informaci. Déle zavisi také na plnéni slibl, fadné
a vcasné komunikaci, pravidelnych setkanich, osobnim kontaktu, vzijemném povédomi
o ¢innosti, ochoté kompromisu a prostoru pro vyjednavani. Naopak vztahy by mohlo narusit

lhani, poskytovani zkreslenych informaci, nedodrzeni termini apod.

Za rok 2020 smérovaly dodavky lihovarnickych vypalkl nejcastéji do Némecka, konkrétné
se jednalo 0 68,3 %. Dale bylo dodavano v ramci Ceské republiky, coz tvofilo 15,6 % dodavek.
Jednou ze zajimavych zemi pro obchod bylo také Polsko, které tvotilo 7,6 % dodavek. Ostatni
zem¢ predstavovaly 8,5 % dodéavek. Grafické zobrazeni procentudlniho rozdéleni je zobrazeno
na obrazku 10.

Ostatni zemé;

Polsko; 7,60% 8,50%

Ceska
republika;
15,60%
Némecko;
68,30%

Obrazek 8: Procentualni rozdéleni dodavek DDGS do jednotlivych zemi

Zdroj: vlastni zpracovani

6.3.1  Vybér odbératele

Jak jiz bylo zminéno, nejvétsi objem produkce lihu je prodavan na zakladé vyhranych
tendrd. Hlavnim kritériem pro vybér do jakého tendru se piihlasit je geograficka

vzdalenost, ktera by méla byt co nejkratsi, a objem dodavek, ktery by mél byt co nejvetsi.

Vseobecné vyhlasovanych tendrii neni mnoho. Navic jsou podminky mnohdy nastaveny tak,
ze pro spole¢nost neni redlné je plnit. Z tohoto divodu se spolecnost hlasi po vyfazeni

predchozich do vech ostatnich tendri v Ceské republice i v okolnich statech.
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Dalsi vybér odbérateli nastava ve chvili, kdy spole¢nost obdrzi informace o pozadovaném
mnozstvi lihu, které musi dodat na zédklad¢ ro¢nich kontrakt. Pro zbylou komoditu je nutné

vybrat odbératele.

Odbératelé jsou vybirani na zaklad¢ zisku. Dava se prednost tém, kteti piijmou ¢i nabidnou
vyss§i cenu. Aby bylo nabizeni efektivnéj$i, jsou kontaktovani nejprve zakaznici, ktefi maji
pravidelné nejlepsi cenu, ptipadné nejsou tak citlivi na cenu. Zaroven jsou zde uvazovany
1 prepravni néklady. Vzhledem k tomu, Ze cena za dopravu je jiz zapocitana v celkové cené,
dava se prednost odbérateltim, kteii se nachédzeji v kratsi geografické vzdalenosti, a tim jsou
usSetieny prepravni ndklady. V piipad¢ stejné vzdalenosti je bran ohled na slozitost dopravy
a rychlost navratu dopravniho prostfedku zpét. Naptiklad finanéné schiidnéjsi je pii stejné cené
vybrat odbératele, ktery bude 1000 km na zapad nez 1000 km na vychod, kde je Zelezni¢ni
doprava zaostalejsi, a proto bude pfeprava trvat déle. Pro pfedstavu cena za pievoz kubického

metru lihu do Rotterdamu je 30 eur, avSak cena za kubicky metr lihu se pohybuje kolem

550 eur. Dopravné tedy tvoii ptiblizné 5 % ceny.

V ptipadé€ lihu jeden odbératel nekoupi vSechny vyrobky. Proto se jde, pii nabizeni zbylého

mnozstvi, po pomyslném Zebticku nejvyhodnéjsich odbératelt doli.

Pti prodeji vypalkli moc ¢asto k vybéru odbérateli nedochazi. Struktura odbératelti ztistava
témét nemeénnd, coz je zpusobeno neochotou zvitat preorientovavat se na jiné krmivo. Lze tedy
fict, Ze sekundarni produkty se prodavaji vSem odbérateliim, ktefi projevi zajem. Avsak i zde

hraje cena svou roli.

Vybér odbératelli neprobihd formalné, neni nutné k tomu tedy svolavat zasedani, pii kterém
by se seSlo celé vedeni spoleCnosti. Vybér je zaloZzen na urcitych internich ptfedpisech
a smérnicich. V ramci téchto internich ptfedpisti a smérnic se na kazdé obdobi stanovi cenova
hranice, pod kterou neni mozné prodavat. Pokud je tato hranice nastavena pfili§ vysoko, a tudiz
neni splnitelné toto cenové minimum dodrzet, dojde v piipadé¢ sekundérnich produktd
ke konzultaci obchodnika s obchodnim feditelem. V ptipad€ primarniho produktu lihu dochézi
ke konzultaci na vyssi Grovni, tedy mezi obchodnim feditelem a generalnim feditelem. Zjist'uji
se pfic¢iny stanoveni pfili§ vysoké hranice a také pfi¢iny nemozZnosti prodat produkt za vyssi
cenu.

r~r

V ptipadé vyberu odbératele se piihlizi také na jeho povést. Jelikoz vyrobcei lihu spolu
udrzuji pravidelné vztahy, predavaji si pozitivni 1 negativni zkuSenosti s odbérateli. Pokud

ma néktera z dodavatelskych spolec¢nosti problém s bonitou odbératele, pomérné rychle se tato
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informace rozsiii po vSech dodavatelich na trhu. Odbératel, ktery ziskad néalepku nevhodného

kupce, se ji poté obtizné zbavuje.

Pii vybéru odbératelt se fesi 1 citlivost odbératele na cenu. Na trhu s lihem jsou totiz
odbératelé schopni hadat se i o haléfe. Pro pfedstavu lze popsat zkuSenost spolecnosti
s vybérovym fizenim u odbératele citlivého na cenu. Byla mu zasldna cenové nabidka, kterou
nepiijal, odmital zaslat dal$i zpiesiiujici informace, pouze spolecnosti napsal, at’ se snazi. Proto
mu byla zasléna dalsi, nizsi, nabidka. Nakonec spolecnost tuto velkou zakazku nedostala i pies
lepsi platebni podminky, protoze méla cenu vyssi o padesat haléit za kubicky metr lihu. Naopak
v ptipadé, Ze odbératel neni tolik citlivy na cenu, je mozné vyuzit k ovlivnéni naptiklad pobidku

v podobé¢ delsi doby splatnosti faktur, a tim ziskat zakazku.

Lze tedy fict, Ze prvnim kritériem pfi vybéru odbérateld je nabidnuta ¢i piijatd cena, druhym
kritériem je doprava, ktera je jiz soucasti ceny. Tietim kritériem je citlivost odbératele na cenu.

Pti vybéru odbératelli neni ptihlizeno na jejich riistovy potencial.

6.3.2  Strategie vii¢i odbérateli

Spole¢nost Ethanol Energy nevyuziva pouze jedné strategie, ale vyuZziva prolinani n¢kolika.

Odlisné strategie jsou vyuZivany na trhu s biopalivy a na trhu s vypalky.

V ptipad¢ vypalkd byva kvalita odbérateli v prubéhu procesu ménéna. Proto probihaji
pravidelné analyzy stavajicich i potencidlnich odbérateld a na zékladé jejich vyhodnoceni
je volena strategie prodeje. Kvalita odbératelii biopaliv je v dlouhodobém horizontu neménna,

proto analyzy neprobihaji, pouze se sleduji pfimé naznaky.

Vypalky ptedstavuji odpadovou cast vyrobniho procesu. Za nizky néklad je prodana
produkce s vysokym ziskem. Toto predstavuje konkurencni vyhodu oproti trhu s alternativnimi
komoditami, od kterych se cena odviji. I pfes to, Ze obvykle neni nouze o odbératele, v letnim

obdobi jsou vybirani i méné zZadouci odbératelé tak, aby byla prodana veSkera komodita.

V ptipad¢ vypalkl jsou bariéry piechodu tvofeny neptizplisobivosti zvifat na jiné krmivo.
Pokud odbératelé ptimichavaji vypalky do smési, je nutné udrzovat urcité vlastnosti vyrobku,
které jsou navazany na jednoho dodavatele. Konkrétnim pfipadem muZe byt i forma vypalk,
kdy odbératelé nemlzou vyuZit peletizovanou formu lihovarnickych vypalki, kterou nabizi
Envien, a proto je zde urcita bariéra, diky které zlistanou u sypké formy z Ethanol Energy.
Zména odbératele by znamenala naklady na zménu etiket, na analyzu vyzivovych udajt a také

na presvédceni koncovych zédkazniki.
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Spolecnost se snazi o to, aby se odbératel neorientoval pouze podle ceny. Proto nabizi
napiiklad prodlouzenou dobu splatnosti, flexibilitu dodavek, vlastni Zelezni¢ni dopravu apod.

Také se snazi odbératele vstiicnym ptistupem piesvedcit, pro¢ jsou praveé oni nejlepsi volbou.

Pro dosazeni téchto strategii je vyuzivano vysoké a stalé¢ kvality, kdy v ptfipad¢ lihu
je dokonce kvalita stale zvySovana, a to diky kazdoro¢nimu zvySovani uUspory emisi
sklenikovych plyni. Pro pfedstavu, vroce 2017 tvofila tspora sklenikovych plynii oproti
fosilnim palivim 66,86 %, za rok 2020 byla tato uspora jiz dokonce 74,2 %. Hranice

pozadovana legislativou je 50 % pro stavajici spole¢nosti a 60 % pro nové spolecnosti.

Dodate¢né jsou vedle vyrobkli poskytovany doplitkkové sluzby jako vlastni doprava,
moznost vyuzit ptijeti elektronické faktury, kterd se do systému sama zaeviduje, a prodlouzeni

doby splatnosti. SluZby jsou poskytovany pruzné, spolehlivé a dostupné.

Ke kazdému odbérateli se ve spolecnosti pfistupuje individuadlné. Nevyuziva se striktné

predem nastavené struktury vyjednavani.

Urcité flexibility mize spolec¢nost dosahnout diky vlastni Zelezni¢ni dopraveé a také diky
nepokryti celych 100 % produkce tendry. VétSina odbératelit vyZaduje systém dodavek

just-in-time, coZz je zpusobeno nizkou skladovaci kapacitou.

Spolec¢nost vyuziva specidlnich akci pro odbératele, kterymi jsou naptiklad dny otevienych
dveri, tzv. polni dny, reprezentativni obédy a prohlidky zajimavych lokaci v okoli. Také
dlouhodobym odbeératelim pieddva vano¢ni darky. Na obcany Zijici v blizké lokalité miri
formou sponzoringu fotbalového druZstva, hasi¢ského plesu, cyklistického zavodu a jinych
kulturnich a sportovnich udalosti. Navstévuje veletrhy a konference a novym zakaznikiim

na zakladé poptavky poskytuje vzorky.

Povést podniku je pro spolecnost primarnim néstrojem piti obchodovani. Podniky pisobici
na trhu sbiopalivy se obvykle velmi dobfe znaji, komunikuji spolu a v pfipad¢,
Ze by se dozveédéli o Spatné povésti jednoho podniku, tato informace by byla velice rychle

rozSifena na celém trhu. Povést je mozné zlepSovat plisobenim na celé spektrum stakeholdert.

Jakozto ¢len Svazu lihovart Ceské republiky pisobi spolu s konkurenénimi spole¢nostmi
na vyvoj legislativy a cili na zavedeni pozadavku na minimalni 10% slozku biopaliv v benzinu

v Ceské republice. Svaz lihovarii Ceské republiky je také Glenem organizace ePURE, ktera

vvvvvv

Svaz lihovart Ceské republiky, a tim i Ethanol Energy, pfed institucemi Evropské Unie.
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6.3.3 Segmentace odbérateli

Segmentace odbérateli je pro spolecnost diilezita prevazné z pohledu odvétvi, predstave

o cené, geografii a citlivosti na cenu. Dodavatel¢ jsou segmentovani i na zakladé¢ dalSich kritérii.
Spolecnost segmentuje odbératele na zaklad¢ zptisobu chovani podle:
e citlivosti na cenu,
e velikosti nakupti,
e poctu nakupt,
e zpiisobu vyuziti,
e zpiisobu uzavieni obchodu,
e specifikace dne dodani,
¢ dlouhodobosti vztahli a
e pfisnosti kritérii na produkt.
Na zakladé motivace jsou zadkaznici segmentovani pouze podle:
e predpokladané uziteCnosti a
e predstavy o cené.
V ptipadé typologie zakaznikl probih4 segmentovani podle:
e geografie,
e zplsobu vyuziti a
e typu odvétvi.

Z poskytnutych informaci lze konstatovat, Ze nejzajimavéjsi segment pro spolecnost
predstavuje ten, ve kterém nejsou odbératelé ptilis citlivi na cenu a preferuji spiSe velké objemy
v mensim poctu nakupt, diky ¢emuz Ize usettit naklady na dopravu. Segment by mél byt tvoien
odbérateli, ktefi poZaduji dlouhodobost vztahii a nemaji nadstandardni pozadavky na kvalitu.
Jedna se prevazné o obchody uzaviené na zakladé tendrl. Jsou preferovani ti odbératelé, kteti
maji mensi senzorické pozadavky a akceptuji i vyssi cenu. Vyhodnéjsi jsou pro spolecnost
odbératelé v krat$i vzdalenosti, ktefi se zamétfuji na biopaliva. Tento zpisob vyuZiti
je preferovan, protoZe neni nutné se zamétovat na senzoriku produktu ¢i plnit narocnéj$i normy
souvisejici s jinym vyuzitim. Se stejnymi vlastnostmi jsou preferovani také odbératelé na trhu

s lihovarnickymi vypalky.
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Tento segment neni dostate¢né velky, proto spole¢nost musi ze svych kritérii slevit. AvSak
vzdy je zasadni, aby se jednalo o odbératele piisobici na trhu s biopalivy v ptipad¢ lihu a trhu

s krmenim v ptipadé lihovarnickych vypalkii.

6.3.4  Vlivy pisobici na odbératele

Hlavnim vlivem ptlisobicim na odbératele je cena jakozto ekonomicky faktor. AvsSak
na odbeératele plisobi i1 dalsi faktory, které ovliviuji jejich rozhodovani.

Pti vybéru odbératelé ptihlizi 1 na Gsporu oxidu uhli¢itého pti vyrobé spolu s fyzikalnimi
vlastnostmi lihu. Velikost uspory lihu je zjiStovana za pomoci certifikacniho Gfadu, ktery

provadi kazdoro¢ni méteni. U vypalka jsou i senzorické pozadavky a pozadavky na formu.

Na odbératele lihu plisobi poptavka benzinu, podle které reaguji pti ndkupu biopaliva. Ta se
zvySuje nejvice v obdobi letnich prazdnin, jarnich mésicii a kolem Véanoc. Odbératelé vypalku
se naopak fidi podle sklizn¢ alternativnich komodit. V piipad¢ lihu i vypalki je samoziejmosti,
ze na odbératele pasobi i vyvoj legislativy. Lih mize byt naptiklad v nékterych zemich

pozadovan s vyssi tsporou oxidu uhlic¢itého a u vypalkli se mohou vyvijet krmivaiské normy.

Odbératelé¢ preferuji vyuziti vyrobnich systémil just-in-time. Jak jiz bylo feceno,
pro skladovani lihu nejsou vymezeny velké kapacity, proto je tento pfistup velice rozsifeny.
Na odbératele ptisobi tedy schopnost dodavatele plnit nastaveny systém. Spole¢nost Ethanol
Energy ma vyhodu ve své flexibilité, kdy je schopna dodat produkt 1 mimo nastavené dodaci

terminy.

Dal§im ze zaznamenanych vlivi je délka splatnosti, kterd hraje vyznamnou roli

pii rozhodovani. Nastaveni del$i doby splatnosti mize ovlivnit cely obchod.

S tuzemskymi odbérateli probihd ptimy vztah. Vzhledem k tomu, ze odbératelé komunikuji
zaroven s tradery, ale 1 individualné s Ethanol Energy, mohou tyto vztahy porovnat. Proto vidi
vyhody pifimého vztahu se spoleCnosti. Za nejvétSi vyhody lze povazovat loajalitu

a spolehlivost. Také je ocetiovan vstiicny piistup pii feSeni ptipadnych problémii.

6.3.5  Osobni prodej

Ve spolecnosti Ethanol Energy se mizeme setkat se vSemi Sesti fdzemi osobniho prodeje

definovanymi Kotlerem a Kellerem.

Novy zakaznik byva identifikovan vétSinou prostfednictvim traderi, pii vyhledavani tendrt,

na konferencich nebo na veletrzich. Poté je kontaktovan nejcastéji osobné¢, ale také e-mailem
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¢i po telefonu. Je zjistovan zdjem odbératele, jeho potieby a finanéni moznosti. Déle probéhne
jeho klasifikace v pomyslném zebticku odbératelil, ktery ma firma sestaveny a na jehoz zékladé

poté nabizi zbozi.

Vramci predprodejni faze je zjiStovano, jakou maji s odbératelem zkuSenost jiné
spole¢nosti na trhu a také co ma na vybér dodavatele potencidlnim odbératelem pozitivni vliv.

V neposledni fad¢ je zjiStovana citlivost na cenu.

Ve treti fazi je pfedstaven vyrobek, zaroven jsou predlozeny vSechny normy, které vyrobek

spliuyje, a ptipadné vyhody, které miize spolecnost odbérateli nabidnout.

V ramci faze prekondni namitek je Casto feSena cena, jelikoz se jednd o komodity. Proto
probiha smlouvani o cen¢ a ptipadné nabidnuti vyhod, které ptedstavuje naptiklad prodlouzeni

splatnosti. Ddle jsou vyvraceny pfipadné ndmitky na kvalitu produktu.

V ptedposledni fazi dochazi k uzavieni prodeje. Tato faze nastdva velice rychle
po predchozi fazi, nejcastéji jesté v tentyz den. Byvaji sjednany kone¢né obchodni podminky,

podepsana smlouva a vystavena objednavka ze strany odbératele.

Nasledny kontakt byva udrZzovan. Se zdkaznikem byvaji sjednavany dal§i obchody.
Vzhledem k tomu, ze se jedna o komodity, neni zde nutné fesit poprodejni péci o zédkazniky
jako je instalace, oprava ¢i zaskoleni. Naopak spole¢nost mize zjistovat spokojenost

s dopravou.

Osobni kontakt je v tomto odvétvi velice dulezity. Informace ziskané e-mailem nenahradi

dodate¢né informace ziskané z osobniho kontaktu.

Vedle osobniho prodeje se miizeme ve spoleCnosti setkat s dalSimi tfemi néstroji
komunika¢niho mixu. Jednim z nich je public relations, jejichz aktivitami je naptiklad darovani
dezinfek¢nich prostredki EthaSanit do vefejnych zatizeni. Spole¢nost se také snazi podporovat

lokalni akce a spolky.

Druhym néastrojem je podpora prodeje, kdy spolecnost vyuzivad vystav a veletrhi
k prezentovani produktu. Navstévuji naptiklad veletrh Techagro. Nicméné tyto aktivity jsou
v soucasné dobé omezeny kvili pandemii COVID-19. Na veletrzich jsou kontaktovani novi
1 stavajici partnefi. V piipadé€ biopaliv jsou pofadany konference, které maji obdobnou funkci
jako veletrhy, avSak jsou pouze pro uzavienou komunitu. Tyto konference jsou piinosné

1 pro vyvoj produktu, kdy je mozné sledovat, v jaké fazi se nachazi konkurence.
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Poslednim vyuzivanym néstrojem ze zékladniho komunika¢niho mixu je reklama. Aktudlné
probihé reklama pouze pro dezinfekci EthaSanit, kterd je nejnovéjsim produktem. Reklama
probiha na socidlnich sitich spoleCnosti, zaroven je vyuzito reklamnich bannera
na sponzorovanych udélostech. Neni uvazovano nad vétSimi investicemi do reklamy,
coz je zpusobeno prodejem pouze drobnych objemtl dezinfekce v porovnani s produkci

pro dopravni trh.

U lihu neni reklamni kampan potiebnd. Naptiklad zména nazvu by mohla prodeji spise

ublizit a zmast potencialni odbératele.

Pro vypalky je reklamni kampan pfipravena. M¢la slouzila pro seznameni zemédélct
s pomérné novym produktem. V ramci této kampané mél byt vypalkim déan i produktovy
nazev. Nicmén¢ s pfichodem pandemie COVID-19 nebyla tato kampan spusténa, protoze
by ji nebyla vénovana dostatecnd pozornost. Produktu byl proto stile ponechan nazev
»lihovarnické vypalky“. Reklamni kampai bude znovu zvazena, az se zlep$i situace

a pro reklamu bude dostate¢ny prostor.

6.3.6  Typy kupnich situaci

Nejvetsi pomér nakupt predstavuje piimy opakovany nékup. Je to zpiisobeno tim, ze prode;j
lihu probiha na zaklad¢ tzv. tendru, ve kterém je pfedem sjednéano, jaké mnozstvi se bude
dodavat na nésledujici rok doptedu. Poté je sjednana smlouva, ve které se stanovi ptiblizné
mésicni mnozstvi a interval, v némz maji byt dodavky dostupné. Také je piedem stanoven

zpisob vypoctu ceny pro jednotlivé dodavky.

Zaroven lze ve spole¢nosti najit modifikovany pifimy nakup, ktery probih4 jak pii obchodu
se sekundarnimi produkty, kdy je smlouvéna cena a mnozstvi, tak pii obchodu se zbylym

mnozstvim lihu, které nebylo rozdéleno do kontrakti.

Piimy nakup ve spolecnosti neni jiz tak Casty. V ptipad¢ vypalkd neni moc velky prostor,
z diivodu konzervativnosti zvifat na zménu stravy, ménit dodavatele. Musi pro to nastat vazny
davod jako pfilis§ vysokd cena nebo odmitani potravy zvitaty. Proto neni pfili§ casté,
aby byl zajem od novych odbératelll z fad zemedélci. V ptipadé lihu neni ze strany lihovaru
snaha o rozsifeni zakladny odbératelt. Pfimy ndkup spolecnost nyni vice zaznamenala diky
prodeji nového produktu EthaSanit. AvSak v celkovém objemu obchodl se nejedna o pfilis

vyznamny podil.
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6.4 Pohledavky

Pohledavky jsou neodmyslitelnou soucasti jakéhokoliv podnikéni. V tomto piipadé budou
feSeny pouze pohledavky vzniklé z obchodnich vztaht. Je nutné zajistit jejich plnéni ze strany
odbératele. Ve spolecnosti Ethanol Energy je mozné pouze plnéni v penézité podobé.

Nepenézité pohledavky jsou zcela vylouceny.

V roce 2019 predstavovaly pohledavky z obchodnich vztaht 112 197 tis. K¢. V roce 2020

se tato hodnota snizila na 93 535 tis. K¢&.

Na obrazku 11 je graficky zobrazeno procentualni rozdéleni pohledavek ve spolecnosti
za rok 2020. Nejcastéji se spolecnost setkala s béznymi pohledavkami, které tvoii témet devet
desetin vSech pohledavek. Se spornymi pohleddvkami se setkala uz mnohem méné.
NejcastéjSim dlivodem spornosti bylo uvedeni Spatného mnoZstvi na faktute. Z tohoto diivodu
musela byt faktura stornovdna a vystavena nova. Pochybné pohledavky jsou projednavany
na kreditnim vyboru, ktery bude vice popsan nize. Tyto pohledavky jsou pojistény, takze
je mozné ziskat alespoit 95% plnéni, avSak Casto se jedna pouze o zpozdénou platbu.
Nedobytnych pohledavek je téméf mizivé mnozstvi. Na tyto pohledavky byly v roce 2020

tvoteny 100% opravné polozky v ¢astce 168 tis. K¢.

Pochybné;
8,16%
\

Nedobytné;
0,18%

\

Sporné; 3,17%

Obrazek 9: Grafické rozdéleni pohledavek

Zdroj: vilastni zpracovani
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6.4.1  Rizeni pohledavek

Spolecnost dava prednost prevenci pred vymahanim. Pohledavky jsou ze zasady pojistény,
a to na hodnotu, na kterou je ujednan obchod. Vyjimku tvofi pouze pohledavky, které vznikly
vramci koncernu Agrofert. Divodem pro pojisténi vSech pohledavek je skutecnost,
ze v ptipad€é nedodrzeni podminek ze strany odbératele ma Ethanol Energy moznost ziskat

alespoil 95% plnéni pohledavky od pojistovny.

Zbylych 5 % je poté vymahano po odbérateli. Ackoliv tato skutecnost nenastava Casto,
pro vymahani je nejprve vyuzit kontakt e-mailem. V piipadé, Ze ani poté neni ¢astka uhrazena,
probiha kontakt telefonicky, a az poté je vymahani feSeno osobnim kontaktem. Vzhledem
k tomu, Ze se Castky pohybuji v faddu jednotek tisic, neni vyhodné feSit situaci vyuzitim

vymahacich agentur nebo soudnim sporem, coz by spole¢nosti piineslo vyssi ztraty.

Aby se predeslo i 5% ztrateé, ve chvili, kdy je zjisténo, Ze ma odbératel urcité komplikace,

je zménén zpusob platby na platbu piedem.

Na zékladé€ toho, ze je kazda pohled4vka pojiSténa, neni nutné kontrolovat bonitu odbératela.
Informace o bonité jsou zjiStovany pojistovnou. V ptipad¢, Ze by bonitu ovéfovala sama
spole¢nost, bylo by to pfili§ ¢asové narocné. Navic by se mohlo stat, Ze by nékteré skutecnosti
byly piehlédnuty. V kone¢ném disledku by zjistovani celkové solventnosti odbératele bylo
velice finan¢né€ naro¢né, protoze by bylo nutné uhradit licence pro jednotlivé informac¢ni kanaly.
Proto je pro Ethanol Energy mnohem piinosnéjsi pojisténi, které je stoji v fadu stovek korun

na jednu pohledavku. Poskytovatelem pojisténi je spole¢nost Euler Hermes SA.

Miize nastat situace, kdy pojistovna odmitne obchod pojistit. Casto to je zptisobeno
nemoznosti dohledat urcité informace, avSak pokud je odbératel ochoten je dodat, miize dojit
k ptfehodnoceni kreditniho limitu pojiStovnou. V jiném piipad€ pojiStovna miize odmitnout
1zdlvodu nastaveni nesplnitelnych kritérii pro odbératele. AvSak to neznamena,
Ze by spole¢nost nebyla solventni. Tato situace nastala naptiklad v roce 2008, kdy naprosto
bezproblémové spolecnosti nemohly byt pojiStény, protoze nesplnily velice pfisnd kritéria.
Pokud se tomu tak stane, na trhu s lihem to mlze zplsobit, Ze spole¢nost nemuize ziskat
od nikoho materidl, coZ pro ni miZze byt likvidacni. Pokud neni mozné pojistit odbératele,

vyuziva se jako posledni mozné feSeni vystaveni zalohové faktury.

V ptipadé vypalkii méa kazdy odbératel pojistovnou stanoven sviyj kreditni limit na zakladé
finan¢nich vykazli. Nad tento limit neni mozné mit oteviené pohleddvky. Smluvné je oSetiena

1 moznost v piipad€ zpozdéni platby pokutovat odbératele.
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Nicmén¢ i pres zajisténi zjiStovani bonity pojisStovnou probiha ve spolecnosti jeden krok
s tim spojeny. Pti zavadéni odbératele do systému byva vzdy zjistovano, zda je spolehlivym
platcem dang. Toto ovéfeni probiha na dafiovém portale Ministerstva financi CR. Pokud
se nejedna o spolehlivého platce, nemuze byt zaveden do systému bez hlubsi analyzy od vedeni

spole¢nosti.

Aby bylo pfedejito vzniku neopravnénych upominek, jsou pfijaté platby vypdrovany
s pohledavkami, tedy s vystavenymi fakturami, druhy den rano po piijeti platby. Toto parovani
zabere fadové nekolik minut, maximaln¢ hodinu. Kazdé rano je tedy mozné sledovat, jaké
faktury jsou po splatnosti z ptedeslého dne a stile na né nepfisla platba. Zaroven je dilezité,

aby byly kazdy den v pfipadé neuhrazenych pohledavek poskytovany informace pojistovne.

V piipadé vCasného neuhrazeni faktur ve spolecnosti neprobihd automatické upominani.
Je tedy nutné pravidelné kontrolovat tyto pohledavky. Ve vétSin€ piipadi je upominano
po sedmi dnech, ale zalezi na klasifikaci zdkaznika. V ptipad¢, ze se jedné o zakaznika, ktery
plati véas, je upominan okamzité. Zaroven existuje i skupina zakazniki, od kterych ptichazi
platba v rozmezi 7 dnl od data splatnosti. To je zpisobeno napiiklad pfevodem mény. Tito
zadkaznici jsou tedy upomindni az po tydnu. Upomindni pohledavek probiha v ptipadé lihu
telefonicky. V ptipad¢ vypalki e-mailem. Vzor emailu pro upominani poskytnuty obchodniky

je vlozen jako ptiloha B.

Spolecnost zaloZila tzv. kreditni vybor, ktery se schazi na zacatku kazdého tydne
po zpracovani aktualniho stavu pohledavek. Ucastniky vyboru jsou vedouci uéetni, finanéni
feditel, obchodni feditel a obchodnik se sekundarnimi produkty. Pfed schiizkou se vytvofri
vykaz, ve kterém jsou informace k pohleddvkam po splatnosti. Jednotlivé pohledavky jsou
projednany a je konzultovan divod jejich vzniku. Jednim z divodi je naptiklad to, Ze odbératel
¢eké na penize a bézné po jejich obdrzeni odesila platbu. Na tomto vyboru se zaroven fesi

1 zavazky po splatnosti, kdy je naptiklad dlivodem jejich vzniku neobdrZeni faktury.

Pohledavky mohou byt feSeny 1 zdpoctem na zéklad¢ smluvni dohody. V piipad€ moznosti
vyuzit zapocCtu je tato varianta preferovdna z divodu nizsich administrativnich tkont v rdmci
plateb. Zapocet mlize byt proveden za predpokladu, ze existuje pohledavka i zavazek, ptipadné
pohledavka a dobropis, nebo dobropis a zdvazek. Nékteré spolecnosti zapocet nevyuzivaji,

a neni jej tedy mozné provést, proto je vzdy nutny souhlas.
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6.5 Fakturace

Fakturace probiha po expedici, pfi niz jsou vystaveny veskeré doklady, v€etné vazniho listu,
etikety produktu a dokladu o Ccistot¢ vozidla. V ptfipad¢ lihu je papirova cast doplnéna
o podklady pro celni ufad. Tyto dokumenty jsou piedany na Ucetni oddé€leni, kde jsou

zaevidovany.

S odbérateli je pfedem smluvné potvrzena e-mailova adresa, na kterou mohou byt faktury
zasilany. Postou byva zasilano maximaln¢ 30 faktur rocné, tedy zanedbatelné mnozstvi, proto

se touto variantou dale prace nebude zabyvat.

Vedle zakonnych nalezitosti obsahuje faktura také zptsob uhrady véetné bankovnich udaji,
variabilni symbol platby, Cislo objednavky, Sanonové ¢&islo, Cislo zakdzky, datum splatnosti,
platebni podminky, dodaci podminky, zptsob pfepravy, ptipadné ¢islo dodaciho listu. Vzor
faktury poskytnuty ucetnimi spolecnosti, je vlozen jako ptiloha C. Faktury jsou vystavovany

v ¢esting, slovensting, némcing a v anglictin€ v zavislosti na DIC odbératele.

Splatnost faktur je obvykle nastavena u lihu na 30-60 dni, naopak u vypalki je tato doba
kratsi a pohybuje se ptiblizn¢ kolem 21-30 dni. Jedna se o béZznou splatnost v odvétvi. Avsak
v nékterych ptipadech, pfi potiebé vyuzit konkurencni vyhody, je mozné nastavit splatnosti
nadstandardni. Platba za hotové neni vyuzivéana a platba pfedem piedstavuje zalohové faktury,

které budou pospany nize.

6.5.1  Druhy vyuzivanych faktur

Ve spole¢nosti Ethanol Energy jsou vyuzivany zalohové faktury a klasické faktury vydané.

Nejcastéji se 1ze setkat s klasickymi fakturami vydanymi.

V ptipadé¢ fakturace lihu probiha vystaveni klasickych faktur vydanych, avSak tyto faktury
jsou interné nazyvany jako pfedbézné, protoze findlni cena obchodu bude teprve stanovena.
Je nutné zminit, Ze cena lihu je tvofena jako primér jednotlivych dennich kotaci za dany mésic,
ve kterém probéhl prodej, minus nebo plus pfedem smluvné stanovend hodnota. Proto
se vyuZziva provizorni ceny, tedy odhadu, jaky by mohl byt primeér cen za dany mésic. Na tuto
provizorni cenu vcetné piicteni ¢i odeCteni sjednané hodnoty je vystavena piredbézna faktura.
Ve spolecnosti je preferovano podhodnoceni provizorni ceny, aby nebylo nutné provadét
administrativni ukony spojené s vracenim penéz. Na konci mésice je dofakturovana
vrubopisem hodnota, kterda ma byt doplacena do hodnoty primérné ceny za dany mésic.

V ptipadé, Ze nastane skute¢nost nadhodnoceni primérné ceny, je vystaven dobropis.
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Konkrétnim piikladem je dodavka lihu 10.2. Smluvni podminky platby byly nastaveny
na plus 5 eur za m? lihu. Byla stanovena provizorni cena na 508,15 eur za m>, u této ceny
se predpokladalo, ze bude nizsi nebo stejna jako primérna cena za mésic unor. V tento den byla
kotace lihu 489,25 eur. Faktura byla tedy vydana na cenu 513,15 eur za m>. Na konci mésice
byla zjisténa redlnd priméra cena mésice bfezna, ktera ¢inila 510,64 eur za m®. V navaznosti

na zjisténi primérné ceny byl na ptivodni fakturu vystaven vrubopis na ¢astku 2,49 eur za m>.

Zélohové faktury se vyuzivaji nejcastéji na trhu se sekundarnimi produkty, kde neni mozné
odbératele pojistit. V piipadé nepojisténi se jim tedy nabidne moznost tzv. ptredplatby neboli
zalohové¢ faktury. Odbératel posle na zéklad¢ této faktury penize a neprodlené po jejich piijeti
vznikd pteplatek ¢i nedoplatek. Nedoplatek musi byt neprodlené zaplacen, pieplatek je mozné
vyuzit pro dalsi dodavky. Pokud zdkaznik odmitne ptedplatbu a neni pojistitelny, neni mozné

s nim uzavfit obchod.

Spolecnost se zatim jeste nesetkala se self-billingovymi fakturami.

6.5.2 Proces fakturace

Pribéh fakturace je nastaven tak, Ze v G€etnim systému SAP S/4HANA (dale jen SAP)
je ucetni vytvorena zakazka. Do ni jsou doplnény tidaje z objednavkového listu u lihu a vazniho
listu u vypalk, a to v€etné ndzvu materidlu, mnozstvi, sjednané ceny a mény, ve které¢ ma byt
faktura vystavena. Déle je vyplnén kod dané, datum uskutecnéni zdanitelného plnéni a datum
fakturace. V neposledni fadé musi byt doplnén identifika¢ni kod odbératele, na kterého ma byt

faktura vystavena.

V ptipadé, Ze se jednd o nového zakaznika, musi byt zaevidovan do systému. Tento proces
provadi ucetni na zakladé dat z obchodniho rejstiiku. V SAPu je vyplnéna karta odbératele.
Pokud je odbératel zaveden v nékteré spoleCnosti v ramci skupiny Agrofert, jsou vyuZzity
Jiz zadan€ idaje v systému a pouze jsou upraveny detaily. Pokud neni sjedndn bankovni tucet,
je nutné pozadat odbératele pied prvnim fakturovanim o zaslani ¢i schvaleni bankovniho uctu.
Je bézné, Ze je bankovni Gcet informaci uvadénou v kupni smlouvé€. V ramci vypalkii musi byt
pojistovnu zazaddano o kreditni limit.

Po vytvoteni zakazky je proveden pohyb materidlu na sklad¢ a je vytvotfeno vyskladnéni
vydejkou. Na zakladé kontroly zadanych tidajii v¢etné ptiloh je vytvorena faktura, jejiz Cislo

je automaticky vygenerovano systémem na zakladé ¢iselné fady.
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Pivodni proces zasilani faktur

vvvvvv

elektronické fakturace. Faktura byla vystavena, avSak systém ji neumél automaticky ulozit
do pocitace. Proto byla vzdy vytiSttna a nasledn¢ orazitkovana a podepséna. Poté
se naskenovala do pocitace do formatu PDF a zaslala se emailem opatienym elektronickym
podpisem. Spoleénost vyuZivala sluzeb postsignum od Ceské posty. Tento druh podpisu

je navazan na konkrétni e-mailovou adresu.

Problém nastal ve chvili, kdy bylo nutné zavést home office, protoze pokud ucetni
nedisponovala tiskarnou a skenerem, nemohla faktury zasilat emailem. Lze konstatovat,

ze takto zavedenou fakturaci nelze povazovat za elektronickou.
Novy proces zasilani faktur

V tnoru roku 2021 byla ve spolecnosti zavedena nova forma elektronické fakturace. Takto
pozdni zavedeni bylo zplisobeno upiednostnénim projektt predevsim vyrobniho charakteru.
Zameéstnanci se k inovacim stavi proaktivn¢, nicméné pfijeti novych systémt je vSeobecné
epidemiologické situaci nebylo umoznéno osobni §koleni zaméstnancii, a proto probihalo pouze

formou videokonference.

Dtivodem pro zavedeni elektronické fakturace byl tlak ze strany odbérateli a také ze strany
matefskych spolecnosti. Potfeba zavedeni digitalizace vyplynula z obchodnich jednani
a komunikace s partnery. AvSak byly osloveny i Gcetni formou e-mailu s Zadosti o zavedeni
od odbérateltr. Lze usoudit, ze tyto tlaky zptsobilo urychleni digitaliza¢nich procest v kontextu

probihajici pandemie.

Proces je nastaven tak, Ze po zauctovani faktury v SAPu dochdzi k odeslani dat do externiho
systému pro vydané faktury, kde dojde k jejich zpracovani a odeslani na pfedem zadany e-mail.
Zavedena elektronickd fakturace umoznuje odesilani vSech vydanych faktur riiznymi uzivateli
z jednotné firemni e-mailové adresy. V systému je nutné pred odeslanim na odbératele ptipojit
k faktute potfebné pfilohy. Systém dokonce umoZziiuje — pii doplnéni v SAPu pfedem
stanovenych dat, jako je ¢islo dodaciho listu — automatické stazeni a ptipojeni ptiloh. V ptipadé,
Ze systém nemuze zpracovat data ze SAPu, zasle e-mailem oznameni o chybé.

Faktury jsou zasilany odbérateli ve formatu PDF spolu s formatem ISDOC, ktery zajistuje

automatické zpracovani faktury ze strany odbératele. Vzhledem k formatu je nutnost kazdou

fakturu opatfit elektronickym podpisem.
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6.5.3  Porovnani piivodni a nové fakturace

Za nejzéasadnéj$i vyhody nového procesu je povazovano ulehceni administrativy, uspora

nakladi, Setfeni Zivotniho prostiedi a zrychleni procesu fakturace.

Obvykle byva také za jednu z vyhod zavedeni elektronické fakturace oznaCovano zrychleni
plateb od odbérateld, bohuzel v piipad¢ zavedeni elektronické fakturace v podniku Ethanol
Energy tato vyhoda identifikovana nebyla. To je zptsobeno tim, Ze byla a je nastavena
dostateCné dlouha splatnost faktur, proto zavedeni do systému bylo vzdy mozné stihnout

do data splatnosti.

V ptipadé nové fakturace jsou faktury odeslany automaticky na predem nastavenou adresu
v systému, coZ ulehCuje praci s psanim e-mailu a pfikladanim souboru. Stale je nutné provést
mezikrok, ktery predstavuje potvrzeni odeslani faktury v externim systému. Stejné
tak predstavuje urcitou praci i vkladani pftiloh, které je také nutné odeslat odbérateli.
S nastavenim procesu automatizace piifazovani ptiloh k jednotlivym fakturam se pocita
po pfijeti ptislusnych organizacnich opatfenich pii zavedeni kodovani ptislusnych dokumentt

v ramci prodejniho procesu.

Utetni si externi systém chvali diky lepsi piehlednosti faktur, kdy jsou veskeré faktury
snadno dohledatelné, je mozné jejich otevieni, ptipadné ulozeni, ptimo v pocitaci ve formatu

PDF.

Aktualné spole¢nost kviili kratké dobé od zavedeni elektronické fakturace nema piedstavu

o redlném usSetfeni nakladi. Pfesto lze vytvofit alespon predbézny odhad.

Prvni polozkou, na které bylo uSetfeno, jsou néklady za tisk, do nichz patfi cena papiru
a cena toneru, ale také cena energie spojend s tiskem. Tyto naklady Cinily 0,7 K¢ za jednu
fakturu a byly zcela eliminovany. Dalsi poloZkou jsou mzdové néklady, kdy bylo pocitano
s prumérnou mzdou Ucetnich, ktera ¢ini 150 K¢ za hodinu. V piipadé piivodniho zasilani faktur
bylo potieba na cely proces 29 minut, coz bylo zptisobeno nutnosti tisku a skenovani. Nova
fakturace tento proces zkratila na 21 minut. Poté bylo nutné pocitat 1 s ndklady na archivaci,
jez ¢inily 2,3 K¢ za jednu fakturu, pokud bude pocitano pouze s archiva¢nimi potiebami jako
jsou boxy a spony. S ohledem na dostate¢nou kapacitu archivacnich prostorti neni nutné
uvazovat nad naklady spojenymi s nutnosti pronajmu prostort. Noveé zavedena fakturace tyto
naklady snizila na 0,5 K¢ za jednu fakturu. Je nutné zapocitat ndklady na spravu, jimiz jsou
dohled IT, placené konzultace k provozovani, naklady na hardware ulozi§t¢ apod. Vzhledem

k zavedeni elektronické fakturace ve formatu ISDOC nebyly uplné eliminovany ro¢ni naklady
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na elektronicky podpis, které ¢ini na jednu e-mailovou adresu 396 K¢&. Pro lepsi piehlednost

jsou jednotlivé naklady zapsany do tabulky 1.

Tabulka 1: Naklady spojené s fakturaci

Naéklady spojeného s tiskem jedné

0,7 K¢ 0 K¢
faktury
Mzdové naklady potiebné pro celkové
zpracovani jedné faktury (mzda*cas 72,5 K& 52,5Ke¢
potiebny pro fakturaci)
Naklady za archivaci jedné faktury 2,3 K¢ 0,5 K¢
Pocet faktur za rok 2020 3200 ks 3200 ks

Roc¢ni néklady na elektronicky podpis 2376 K¢ 396 K¢

Zdroj: vilastni zpracovani

V ptipadé¢, Ze by byla zavedena elektronicka fakturace jiz v roce 2020, kdy byl pocet faktur
3 200 ks, byla by celkova tspora za rok 73 980 K¢. Tato ¢astka rozhodné neni zanedbatelna.
Zaroven se snizil dopad na zivotni prostiedi, potieba dalSich prostor pro archivaci faktur a tlak
na Ucetni tisknout a skenovat zpét do pocitace faktury. Dale pak ucetni mohou vykonavat praci

z domova, coZ je v aktualni dobé& velky piinos.
Vliv zavedeni elektronické fakturace na vztah s odbérateli

Na zéklad¢ prvotnich informaci od odbératelii bylo zavedeni elektronické fakturace
vniméno kladné€. Diky zasilani faktur ve dvou formatech byly uspokojeny i ty spolecnosti, jenz
nemaji zajisténo automatické piijimani elektronickych faktur a preferuji format PDF. Nicméné

téchto odbératelt neni mnoho.

Diky zavedeni elektronické fakturace spole¢nost zamezila piipadnému budoucimu odchodu
stavajicich odbératelt, pro které¢ by mohla byt ptivodni fakturace prekazkou pro udrzeni vztaht.
Neni pravdépodobné, Ze by zavedeni elektronické fakturace zajistilo pfisun potencidlnich
zékaznikd. Elektronicka fakturace je v moderni dobé vnimana spise jako povinnost, nikoliv

jako rozsifeni produktu.
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7 ZHODNOCENI VYSLEDKU ANALYZY A NAVRHY KE ZLEPSENI

Vzhledem k povaze trhu jsou pro spolecnost odbératelské vztahy stézejni. Neni dulezité

pouze jejich ziskavani, ale cely proces vCetné vybéru, udrzeni a rozvoje.

Spolecnost se zaméiuje v zdsadé pouze na trh s biopalivy a trh s krmivem. Vedle toho
v menSich objemech obstarava také trh s nemrznoucimi prosttedky a trh s dezinfekci. Lih vSak
lze vyuzit i v jinych odvétvich, proto by spole¢nost méla zac¢it uvazovat o moznosti zaméteni
se 1 na jiné zpusoby denaturace lihu. Pro spolecnost by to sice znamenalo pocate¢ni investi¢ni
naklady, ale doslo by k castecné eliminaci vykyvl v sezonnosti prodeje na trhu s biopalivy.
Piisobnost by byla také rozsifena na vice potencialnich odbératelii, ¢imz by byla ziskana vétsi
zakladna kvalitnich a dlouhodobych odbérateli. Jednim z nejvice rozsifenych trha je trh
s kosmetikou. Diky tomu, Ze se jedna o lih vyrobeny z rostlin, je mozné se zaméfit i na stale
se rozvijejici trh s pfirodni kosmetikou. Vedle toho je také mozné zvazit plisobnost na trhu
s Cisticimi prostfedky. Naopak autorka nedoporucuje spolecnosti vstupovat na potravinaisky

trh vzhledem k nutnosti plnéni velice pfisnych hygienickych norem.

Okruh ptisobnosti Ethanol Energy a.s. je v ramci Evropy. Spole¢nost se zamétuje pirevazné
na Cesky trh a dale pak na sousedni staty. Toto zaméfeni je dle autorky vzhledem k podstaté
produktu spravné. Kvili logistickym ndkladim neni ekonomicky dlouhodobé udrzitelné

obsluhovat vzdalenéjsi zem¢.

Spolecnost by méla zvolit smér, kterym se chce do budoucna vydat, a na zakladé toho volit
vhodné strategie a nastroje pro vztah s odbérateli. Ackoliv v ptipad¢ lihu spole¢nost vyuziva
zakladni strategii vyhledat a pokusit se prodat nejlepSim odbératellim, méla by se také zamé&fit
na eliminaci vysoce nakladnych odbérateld. Tato skupina je tvofena odbérateli, kteti nakupuji
malé objemy, vyzaduji vynalozeni vysokych mzdovych nakladii na komunikaci s nimi, ale také
pozaduji vyssi dobu splatnosti, nez je standardni. Diky eliminaci téchto zakaznikii by vznikl
prostor pro hledani novych potencialnich odbé&rateli, kteti by pro spolecnost predstavovali
pfinos. V pfipadé vypalkil je vyuZivano 1 strategie vytvofeni ndkladi na ptechod,
coZ pro spole¢nost znamend vyjednavaci silu. Také je pravidelné¢ kontrolovdna kvalita
odbératell, kterd se miize ménit. Navic je zde vyuZito skutecnosti, Ze lihovarnické vypalky jsou

odpadova cast, coz predstavuje nakladovou vyhodu.

Opomenut by nemél byt také vybér odbératelli. Aktudlné predstavuji kritéria vybéru
nabizena cena, geograficka vzdalenost, citlivost odbératele na cenu a povést. PiestoZe

spolecnost vyuziva analyzy bonity odbératele vytvorené pojisStovnou, méla by zvazovat
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i vlastni tvorbu analyz jest¢ pred zahdjenim kontaktu, aby bylo pfedejito tvorbé naklada
spojenych s prvnimi dvéma fazemi zivotniho cyklu dodavatelsko-odbératelskych vztaht. Vedle
bonity by mél byt zkouman také rastovy potencial odbératele. Pokud by mél potencidlni
odbératel vysoky rtistovy potencial, mohl by pro spolecnost znamenat v budoucnu vyznamného

obchodniho partnera.

Povaha trhu také zptisobuje vysokou obtiznost presvédceni odbératele jinymi vlastnostmi
produktu, nez je cena a kvalita. V pfipad¢ tendri probihd pouze dodani kvantitativnich
informaci a kvalitativni jsou mnohdy ptehlizeny. Proto by se spolecnost méla snazit vice
zapusobit na potencialni odbératele i mimo tendrova fizeni. A to tak, aby byla jasné
zapamatovatelnd a odbératel mél moznost pii vybeéru zvazovat i jiné vyhody mimo
ty predkladané. Vedle osobniho prodeje je vyuzito dalSich tfi nastrojii komunika¢niho mixu,
jimiz jsou public relations, podpora prodeje a reklama. Kladn¢ lze hodnotit vyuZzivani
nadstandardni doby splatnosti, kterd byla jiz v nékolika zakazkach jednim z rozhodujicich
faktort jejich ziskani.

Na zéklad¢ toho, Ze ve spolecnosti nejcastéji probiha ptimy opakovany nakup lze usoudit,
ze vztahy jsou pievazné dlouhodobé povahy. Vedle toho neni pfili§ Casty pfimy nakup,
coz je zpusobeno nejen velikosti trhu, ale také schopnosti podniku ptesvédcit odbératele

k dal$imu nakupu.

Diky skute¢nosti, zZe spolecnost vyuziva radé¢ji prevence pred vymdhanim, je zamezeno
konfliktim v rdmci vztahl s odbérateli. V pfipadé nemoznosti pojiSténi nabizi spolecnost
odbératelim platbu pfedem, rozSifuje tak svou plisobnost 1 na nové vytvaiené spolecnosti.
V ptipadé, ze tato nova spolecnost vykazuje velky potencial, mél by se Ethanol Energy snazit

tento vztah udrZovat a rozvijet.

Vztahy jsou rozvijeny také za pomoci zavedeni elektronické fakturace. Diky tomu
je urychlen pifenos faktur mezi Ethanol Energy a.s. a jejich zékazniky. Vzhledem k tomu,
ze je fakturace zavedena Cerstvé, je nutné s odbérateli sladit cely proces vymény dokumentd.
Také je nutné aktualizovat smlouvy, aby byly zjistény pfesné e-mailové adresy, ze kterych

si systémy odbératelii samy dokazou faktury vyexportovat a zpracovat je do systému.

Spole¢nost by méla zvazit, zda by nebylo vhodné, aby byly objednavky zavadény
do systému obchodniky. Diky dvoji kontrole by se pfedeslo ptipadné chybovosti pii vytvaieni

faktur a s tim spojenym konfliktim.
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Ackoliv se spole¢nost rozhodla pro zavedeni elektronické fakturace, nebyl dle autorky tento
krok vedeny spravnym smérem. Pfestoze faktury ve formatu ISDOC predstavuji urcity stupen
digitalizace, na zaklad¢ tohoto formatu je mozné zasilat a pfijimat pouze faktury. V ptipade
zavedeni formatu EDI by doslo k automatizaci celého procesu fakturace. Zaroven by se cely
proces zrychlil a byly by dodate¢né¢ snizeny ndklady na fakturaci. Z pohledu dodavatele
by se objednavky automaticky zavedly do systému, po odeslani zbozi by byly automaticky
odeslany dodaci listy, po pfijeti od odbératele by byla automaticky zavedena ptijemka,
anazakladé toho by byla vystavena automaticky faktura a =zaslana zakaznikovi.
Byl by eliminovéan lidsky faktor. V pfipadé€, Ze by si chtéla spole¢nost ponechat urcity stupen
kontroly, mohlo by byt systémové nastaveno, ze fakturace neprobéhne automaticky, ale bude

nutné nejprve potvrdit spravnost dat.

V ramci koncernu Agrofert, jenz je vlastnikem Ethanol Energy a.s., byly jiz zavedeny EDI
sluzby od spole¢nosti EDITEL CZ s.r.o. Lze piedpokladat, ze diky tomu by byly poskytnuty
sluzby od této spolecnosti s urCitou slevou. Spolec¢nost nabizi i moznost zasilat spolu
s fakturami ve formatu EDI také zdkaznikiim, ktefi EDI nepodporuji, fakturu ve forméatu PDF

a XML, z n€hoz vychazi format ISDOC.

Zapomoci prizkumu webovych stranek bylo zjisténo, Ze nejvétsi odbératelé Ethanol Energy
a.s jiz maji systém ptizptisoben EDI. Vzhledem k divérné povaze informaci nejsou konkrétni
podnikatelské subjekty jmenovany. Autorka ptedpokladd, Zze by pro Ethanol Energy a.s.
zavedeni EDI ptedstavovalo zefektivnéni komunikace s odbérateli, a diky tomu jistou

konkuren¢ni vyhodu.

SniZila by se doba na zadani objednavky do systému, také by doslo k eliminaci ¢asového
rozdilu mezi pfevodem faktury z Gicetniho systému do externiho systému a kazda faktura
by se nemusela pfed odeslanim potvrdit v jiném neZ Gc¢etnim systému. Z vlastni zkuSenosti

autorka muze potvrdit, Ze pfi zavedeni EDI sluzeb je mozné vyrazné sniZit mzdové naklady.

Odbératelské vztahy ve spolecnosti Ethanol Energy a.s. jsou vedeny spravnym smeérem,
avSak je nutné na nich stale pracovat a zvazovat dal§i moznosti pro jejich rozvoj. VSeobecné

1ze tict, Ze zavedeni elektronické fakturace je krok spravnym smérem.
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ZAVER
Vztahy s odbérateli jsou pro spolecnost stézejni. Aby bylo dosazeno urcité kvality
a dlouhodobosti, je nutné piihlizet na potencidl pfipadného vztahu uz ptfed jeho vznikem.

Pro zkvalitnéni vtahti s odbérateli 1ze vyuzit dnes jiz hojn¢€ vyuzivané elektronické fakturace,

ktera poskytuje vyhody obéma strandm vztahu.

Cilem diplomové prace byla analyza problematiky vztahi s odbérateli se zamérenim
na elektronickou fakturaci ve vybrané spolecnosti, shrnuti ziskanych poznatkii, jejich

vyhodnoceni a piipadny navrh doporuceni ke zlepSeni fungovani téchto vztahi.

Prace byla rozdélena na sedm kapitol. Prvni Ctyfi kapitoly byly sepsany na zéakladé

nastudované literatury.

Prvni kapitola seznamuje se zakladnimi poznatky problematiky dodavatelsko-
odbératelskych vztahli. V ramci kapitoly byly definovany pojmy odbératel, dodavatel
aobchodni zavazky, také byla specifikovana transakéni rizika, subjekty podilejici

se na nakupnim procesu a zivotni cyklus dodavatelsko-odbératelskych vztaht.

Ve druhé kapitole byla zpracovana teoreticka zakladna problematiky odbératelskych vztahii.
Mimo jiné byla predstavena kritéria vyberu odbératele, strategie uplatiiované vici odbérateltim,

moznosti segmentace a vlivy plisobici na odbératele.

Tteti kapitola byla vénovana problematice pohledavek. V ramci této kapitoly byly takeé
zpracovany moznosti fizeni pohledavek, jez jsou zdvislé na tom, zda spolecnost preferuje

prevenci, €i jejich vymahani.

Ctvrtd kapitola byla zaméfena na fakturaci, konkrétng& na moznosti splatnosti
faktur, legislativni nalezitosti faktur a druhy faktur. Dale byla kapitola zamétena
na elektronickou fakturaci, byl vymezen jeji legislativni rdmec a specifikovany vyhody
anevyhody. V neposledni fad¢ byly popsany vybrané formaty vyuzivané pro elektronickou
fakturaci, charakterizovan typicky proces elektronické fakturace a definovany tfi zékladni

nastroje elektronické komunikace.

Nasledovaly tii kapitoly vénované praktickému pojeti prace. V poradi patd kapitola
predstavila konkrétni analyzovanou spole¢nost Ethanol Energy a.s. Byly nastinény jeji aktivity,

organizac¢ni struktura a byla stru¢né popsana historie.

Sesta kapitola vychézela z poznatkii ziskanych od zaméstnancli spoleénosti Ethanol

Energy a.s. Obsahovala analyzu soucasného stavu vztahi s odbérateli ve vybrané spolecnosti
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formou aplikace jiz ziskanych teoretickych poznatkii. Analyzovan byl vybér odbérateli, také
strategie a nastroje, které jsou vyuzivany pro tvorbu, udrzeni a rozvoj téchto vztaht. V kapitole
byla urCena segmentacni kritéria a zkoumany vlivy, které pisobi na zakazniky v ramci
odbératelskych vztahii. Také zde bylo popsano, jak realné funguje osobni prodej, a uréeno, jaké
typy kupnich situaci ve vybrané spolecnosti nejcastéji nastavaji. Dale byl popsan pribch
fakturace a bylo provedeno porovnani ptivodni a nové zavedené fakturace v Ethanol Energy

a.s.

V posledni kapitole byly shrnuty ziskané poznatky metodou syntézy. Vzhledem k tomu,
ze byly zjiStény nedostatky v oblasti odbératelskych vztahti a elektronické fakturace,

bylo autorkou navrzeno n¢kolik vybranych doporuceni.
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Priloha A — Narodni politiky v oblasti biopaliv k 1.4.2021

Type Minimum overall | Advanced biofuel Biofuel in Biofuelin Reduction of GHG
biofuel target (%) target™ (3% petrol (%) diesel (%) intensity of fuels (%)
Austria Energy 5.75¢ 0.5 3.4 6.3 -6
Belgium Energy 9.55 0.1 6.5 6.5 -6
. Volume - 1 fin diesel) q [
Bulgaria Energy - 0.05 - - <
Croatia Energy B.81 0 0.1 8.71 -6
Cyprus Energy 7.3 - - - -6
Czechia Volume = = 4.1 & -6
Denmark Energy 1.6 0.3 5 - -6
Estonia Energy 10¢ 0.5 - - -6
Finland Energy 18* 2 - - -6
1.6 fin petral

France Energy - 7 [:n u::en] a6t g -10
Germany Energy - 0.1 - - -6
Greece Energy - - 33 - -6

Volume - 0.2 - 7
Hungary Energy 8.2 = 6.1 (rOM 95 petrel) = -6
Ireland Volume 1236 0.25 - - -6
Italy Energy 10 2 - - -6
Latvia Volume - - 9.5% and 5° 6.5-7 -6
Lithuania Volume - 0.5 10* 7 -6
Luxembourg | Energy 7.7 - - - -6
Malta Energy 10 01 - - -6
Netherlands | Energy 17.5 212 - - -6
Poland Energy 8.7 0.1 3.2 4,95 -6
Portugal Volume 11 0.5 - - -10
Romania Volume = = B 6.5 -6
Slovakia Enersy 8 03 - . 6

Volume = = 9 6.9
Slovenia Energy o0t - - - -g't
Spain Energy 9.5 0.1 {indicative] - - =

-4.2 for petrol

Sweden ] i ] ) -21 for gieselu
UK Volume 101" 0.5 - - -

* After double counting

1 Until 1 Jul. 2021, the use of palm il is limited to 2013 levels, then it will be phased out.
! Blending cbligations should not apply to ROM 38 petrol fuel.

* Double counting of advanced bicfuels is not possible anymore in 2021,
*|n addition to the ingligibility of palm-based biofuels, soy is capped at 0% for biofuels blended in petrol and 0.7% in diessl.

* Of which at least 0.5% reserved to advanced biofuels other than biomethane.

¢ For ROM 95 and RON 98 petrol fuel respectively.

T \With exception in winter.

£ Optional for 98 cctane petral.

*8.7% atter double counting. Advanced biofuels must represent at least 50% of the biofuels mix after double counting.

1 UER can no lenger be used for compliance with art. 7a of the FQD.
1 Arcording to a draft decree.
12 pccording to a draft decree under discussion, these levels will be maintained until 31 Jul. 2021, then &% for petrol and 26% for diesel.
1 The cap on crop feedstock decreased from 4% to 3.83% in 2021.
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Priloha B — Emailovy vzor upominky nezaplacené faktury

0 Fpriva byla odesldng 5 dideditosti Vysalksd,

Od: sorinkova Jana ETHANOL EMERGY
Kopie:
Pledrmél:

Dobry den, mém zde po splatnosti fakturu viz nife, prosim o info kdy byla/bude uhrazena, dékuji

2970
o070{

& pozdravem,/Best regards

Jana Kofinkova
Vedoucr oddéleni prodeje

Ethanol Energy

Skolska 118, 285 71 Vrdy

mobil: +320 725 048 982
jana.korinkova@ethanolenergy.cz
www. novyathanolenergy.cz

facebook
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Priloha C — Faktura

Evidenéni éislo dokladu: 99700 N

Sanonove &islo 10180
Cislo uget. dokl.: 40200
Cislo zakazky: 99500

Cislo smlouvy (objednavky):

FAKTURA - danovy doklad

Dodavatel:

Ethanol Energy a.s.

Skolska 118

28571 Vrdy

1CO 25502492

DIC CZ25502492

Bankovni spojeni:  Komeréni banka

Utet / banka: 27-1392060217/0100

IBAN ©ZB8001000000271392060217
SWIFT:

OR u Méstského soudu v Praze, oddil B, vl. 5098.

Pfijemce materialu

Odberatel. |INIEGIING Datum vystaveni: 08.03.2018
Datum zdanitelného pinéni: 08.03.2018
Datum splatnosti: 22.03.2018
Zpusob uhrady: Prevodnim pfikazem

86 Variabilni symbol platby: 99700 I
Hodnota uhrady: I

Platebni podminky: 14 dni od data expedice

Dodaci podminky: FCA Vrdy, Incoterms 2010

Zplsob prepravy: Silni¢.doprava

€. dodaciho listu:

Dodaci nakladni list &islo

Zbozi Mnozstvi MJ  %DPH Cena za MJ Celkem v EUR

bez DPH bez DPH

Bezvody lih kvasny

s e

Celkem bez DPH
VystupniDPH 21,00% | ]
CELKEM

Rekapitulace dph v CZK Kurz CZK k EUR: 25,43000

Vystupni DPH 21,00% [ | I
Celkem v CZK ]
T Fakturu vystavil: Kristyna Kupkova
Telefon:
E_mail: kristyna.kupkava@ethanolenergy.cz str:1/1



