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ANOTACE

Tato bakaldrska prdce se V obecné roviné zabyva dodavatelsko-odbératelskymi vztahy podniku a
zkouma jejich vliv na konkurenceschopnost podniku. V konkrétni roviné prdce analyzuje vnéjsi a
vnitrni prostredi vybraného podniku a na zakladeé této analyzy hodnoti zapojeni tohoto podniku
do dodavatelsko-odbératelskych vztahii. Soucdsti bakaldrské prace je ndvrh opatreni na zvyseni

konkurenceschopnosti podniku.
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TITLE
The Influence of the Customer-supplier Relations on the Company Competitiveness
ANNOTATION

In general terms this thesis focuses on the supplier-customer relations and examines their impact
on business competitiveness. Specifically, the internal and external environment of the company
was analyzed and based on this analysis the involvement of the company in supplier-customer

relations is evaluated. The thesis includes the draft measures to increase competitiveness.
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UVvoD

V dne$nim vysp€lém a propojeném svété je stale t€z8i pro podnik udrzet si SVé misto na trhu.
Potyka se s mnoha soupeti, S kterymi bojuje o zakazniky, a snaZzi se najit moznosti, jak byt lepsi,
Proto je také dulezité zvolit dobrou podnikovou strategii, od které se odviji cile podniku. Pro
podnik je cilem maximalizace zisku. K tomu podnik potiebuje, aby byl konkurenceschopny, coz
znamena byt schopny postavit se své konkurenci a uspét. V globalizovaném svété se byt
konkurenceschopny stava ¢im dal vice slozit¢jSim. Podnik ¢eli nejen konkurenci na domacim
trhu, ale také konkurenci zahrani¢ni. Kdyby podnik nebyl konkurenceschopny, znamenalo by to

pro néj zanik existence.

Cim vice je svét vyspélejsi, tim i zdkaznik se rychle vyviji a méni. Je tedy dalezité, aby podnik
byl schopny pruzné a rychle reagovat na jakékoli zmény a soustfedit se na pozadavky a pfani
zakaznika. Podnik by mél usilovat o vybudovani dlouhodobé fungujicich dodavatelsko-
odbératelskych vztahil, a to na zakladé komunikace a poznavani jeden druhého. Pravé tak dokéaze
1épe pochopit prani zakaznika, a je schopen s dodavateli spoleéné pracovat na tom, aby byly
zakaznikovi pozadavky vyhovény. Je nezbytné, aby podnik sledoval a analyzoval své okoli a

reagoval na n¢j.

Téma dodavatelsko-odbératelské vztahy a jejich vliv na konkurenceschopnost podniku neni
dostate¢né rozpracovano V literatufe, a proto bylo toto téma vybrano a zpracovano v bakalaiské

praci.

Prvni kapitola prace je zaméfena na konkurenceschopnost podniku. Jsou zde uvedeny zakladni
definice, typy a ucastnici. Dale je charakterizovana strategie podniku v ramci konkurence a
zpusoby analyzovani v podniku. Druhd kapitola se zabyva charakteristikou dodavatelsko-
odbératelskych vztahd. Jsou zde vysvétleny zdkladni pojmy a popsany vztahy mezi prvky
v dodavatelsko-odbératelskych vztazich. Tteti kapitola je vénovana charakteristice podniku, a to
zakladnim tdajum o podniku, vizim a ciliim, historii, ¢innosti a organiza¢ni struktuie v podniku.
Dalsi kapitola je vénovana analyzovani vnéjsiho a vnitiniho prostfedi a analyze dodavatelsko-

odbératelskych vztahi.
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V pété, posledni kapitole, je zhodnoceni analyz a zhodnoceni vlivu dodavatelsko-odbératelskych
vztahli na konkurenceschopnost podniku spolu sndvrhy souborii opatfeni pro zvyseni

konkurenceschopnosti vybraného podniku.

Cile bakalaiské prace jsou:

e Posoudit a zhodnotit vliv moznych strategii podniku v oblasti dodavatelsko-
odbératelskych vztahli na jeho konkurenceschopnost
e Analyzovat dodavatelsko-odbératelské vztahy vybraného podniku

e Formulovat soubor opatifeni ke zvySeni konkurenceschopnosti vybraného podniku

Pro obecnou ¢ast prace je vyuzita metoda reSerSe Ceské a zahrani¢ni odborné literatury, prace s
internetovymi zdroji a legislativou, analytickd ¢ast prace se sklada analyz. Pro Porterovu,
PESTLE a SWOT analyzu byla vyuzita odborna literatura, internetové zdroje a legislativa.
Finan¢ni analyza vychazi z uCetnich vykazi a byl pouzit matematicko-statisticky aparat pro
vypoéty. Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahit a se opirda o vyuZziti podnikovych

dokumentil a konzultaci ve vybraném podniku.

Je nezbytné, aby podnik neustale reagoval na zmény okoli, a manazeti méli oteviené oéi a
dokazali vyuzit ptilezitosti, které se naskytnou, a naopak hrozby se snazit proménit v pfilezitosti.

Jeding tak bude podnik schopny bojovat se soupeti na trhu a uspét.

15



1 KONKURENCESCHOPNOST PODNIKU

V soucasné dobé¢ je situace na trhu velmi vyostfena a soupefi na ni velké mnozstvi podniki.
Cilem kazdého podniku je mit co nejlepsi postaveni na trhu a toto postaveni si udrzet. Kazdy

podnik by mél usilovat o to, aby byl co nejvice konkurenceschopny.

1.1 Konkurenceschopnost

Pojem konkurenceschopnost Ize charakterizovat né€kolika zpuisoby:

Podle OECD je konkurenceschopnost ,,schopnost korporaci, odvétvi a regionu a ndrodii a
nadndarodnich celkii generovat vysokou uroven prijmii z vyrobnich faktori i relativné vysokou
uroven jejich vyuziti, a to za podminek, kdy jejich prostiednictvim vyprodukované zbozi a sluzby
obstaly v testu mezinarodni konkurence na trzich, kde panuji podminky volného obchodu a
rovnych trznich podminek. “ [11]

Palatkova definuje konkurenceschopnost: , Konkurenceschopnost je vlastnosti, ktera
podnikatelskému subjektu dovoluje uspet v soutezi s jingmi podnikatelskymi subjekty a jeji
hodnoceni proto souvisi s charakterem a podminkami této soutéze. “ [13, s. 158]

Podle Blazka konkurenceschopnost je ,,potencidal (schopnost) podniku uspét v hospodarské

soutézi s jinymi podniky. “ [1, s. 15]

Z definic vyplyva, Ze konkurenceschopnost je nezbytna vlastnost kazdého podniku, regionu,
nadnérodnich celkli a diky ni jsou pravé podniky, regiony a nadnarodni celku uspét v soutézi
s jinymi podnikatelskymi subjekty. Pomoci konkurenceschopnosti podniky dosahuji svych

konkrétnich podnikatelskych cila.
1.1.1 Konkurenceschopnost podniku

Konkurenceschopnost oznacuje schopnost podniku soutézit, rist, byt ziskovym, mit kvalitni
vyrobky a sluzby, které splituji pozadavky otevieného trhu. Kazdy podnik musi tyto pozadavky
splinovat, pokud se chce udrzet na trhu. Kazdy podnik musi vynalozit snahu na zvySovani a
udrzovani konkurenceschopnosti, je to jediny zptisob, jak na trhu zistat, jelikoz nekonkurencni

podniky s podnikanim kon¢i. [14, s. 27]
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Podnikova konkurenceschopnost je v Sir§im pojeti slucovana s dlouhodobymi finan¢nimi
ukazateli podniku, jako je obrat, zisk, ndklady, vynosnost akcii, apod., a se schopnosti odménovat
své zaméstnance a vlastniky. Kritérium pro konkurenceschopnost podniku mizou byt jeji vnitini
zdroje (know-how) a schopnost inovaci. Konkuren¢ni soutézeni mezi podniky se uskute¢iiuje na
zaklad¢é cen, jakosti, doprovodnych sluzeb nebo kombinaci téchto a dalSich faktori, které

zakaznik pozitivné hodnoti. [13, s. 158]

Zasady podnikové konkurenceschopnosti

Pokud chce byt podnik konkurenceschopnym, musi splnit obecné platné zasady:

e Konkurenceschopny podnik musi mit potencial vnimatelny konkurenci, pokud tento potenciél
nema, nelze potom hovofit o konkurenceschopnosti.

e Byt konkurenceschopny znamena védét, kam sméfuje vyvoj, a poznat moznosti a nutnosti
vlastni zmény v pozadovaném trendu.

e Konkurenceschopnost podniku jen nejen piedstavovana konkuren¢ni vyhodou (Sanci,
ptilezitosti), ale je dana rozloZenim jejich silnych a slabych stranek, ptilezitosti a ohrozeni =
udrzovani dynamické rovnovahy mezi témito slozkami je kazdodenni nutnosti v tspésného
podniku.

e Konkurenceschopnost neni predstavovana pouze kladnym hospodaiskym vysledkem ¢i
vysokou produktivitou préce, ale je také dana racionalnim rozloZenim jejiho potencialu na
dosazeny ucel podnikani (napt. dosazeni zisku) a dal$i slozky (investice, provoz, zasoby,
apod.).

e Je tieba sledovat dynamiku vyvoje potencidlu podniku. Zména dynamiky vyvoje potenciélu
podniku muze signalizovat zac¢atek konce jeho konkurenceschopnosti.

e Z podnikatelského hlediska je konkurenceschopnost podniku ,,rozkro¢ena® mezi dva krajni
potencidly — ,,podnikavost* = zdroj iniciace a smysluplnosti existence podniku a podnikani a
,,uspéch® = potieba naplnujici smysluplnost existence podniku a podnikani. Vlastnik podniku
musi byt ,,podnikavy* a mit potfebu ,,podnikatelského tspéchu®. Jediné tak mize podnik byt

konkurenceschopnou. [10, s. 64]
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1.2 Konkurence

Pojem konkurence lze stejné jako pojem konkurenceschopnost charakterizovat nékolika zptsoby:

Podle Mikolase konkurence piedstavuje ,,soupereni, soutezeni, pripadné hospodarskou soutez a

Jje to vztah dvou a vice subjektii (konkurentir). ““ [10, S. 65]

Managementmania definuje konkurenci jako ,,proces stretu riznych zdjmii riznych trznich

o (¢

subjektii na riiznych typech trhi. *“ [27]

Podle vyznam-slova.cz je konkurence ,soutézeni, rivalita mezi firmami na trhu, které vedou

"boj" o nejlepsi podminky pro sebe (ceny, odbyt., apod.). “ [26]

Z téchto definic vyplyva, Ze je to proces na trhu, kde se stietavaji rizné zajmy riiznych subjektii a

panuje mezi nimi rivalita.

Konkurence nema jen ekonomicky zabér, ale také socialni, politicky, kulturni, eticky, atd. Je to

vztah dvou a vice subjektt (konkurenttt).
Pro vstup do konkuren¢niho vztahu, musi konkurent spliiovat minimaln¢ tyto pfedpoklady:

e Byt ,konkurenénim*“ — musi mit konkurenceschopnost - disponovat konkurenénim

potencialem.

e Mit ,konkuren¢ni“ zajem a chtit vstoupit do konkurence a disponovat specifickym
potencialem, a to podnikavosti. [10, s. 65]
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1.2.1 Formy konkurence

Konkurence muize byt rozdélena do nékolika forem a typd, a to podle riznych hledisek.

Rozdé€leni konkurence je zobrazeno na obrazku ¢. 1

Konkurence
|
| [ |
Mezi nabidkou Na strané Na strané
a poptavkou poptavky nabidky
Cenova Dokonala
Monopolni
Necenova L | Nedokonala konkurence
Monopol Oligopol

Obrazek 1: Déleni konkurence

Zdroj: zpracovéno dle [10, s. 66-68]

Konkurence mezi nabidkou a poptavkou, kdy vyrobci maji zajem prodat to, co vyrobili s co
nejvetsim ziskem a spottebitelé chtéji v co nejvyssi mozné mitfe uspokojit své potieby nakupem
7zbozi a za co nejniZ8i cenu, coZ jsou protichidné postoje. Kompromisem mezi nabidkou a

poptavkou nastava rovnovazny stav.

Konkurence na stran¢€ poptavky je stiet zajml jednotlivych spotiebitelii vstupujicich na trh.
Kazdy chce nakoupit co nejvice zbozi co nejlevnéji, i na Ukor ostatnich spotiebiteld. Je-li

poptavka vyssi, nez nabidka, pak konkurence mezi spotiebiteli vede k riistu cen.

Konkurence na stran¢ nabidky je tehdy, kdyZ na trh pfichazeji vyrobci se snahou prodat co
nejvetsi mnozstvi svych vyrobkli za co nejvyhodnéjSich podminek, které mu umoZzni
maximalizovat zisk z prodeje. Dalsi cil je oslabeni pozic konkurence (jejich podil na trhu). Pokud

je nabidka mensi, nez poptavka, pak konkurence mezi vyrobci vede k poklesu ceny.
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Konkurence na stran€ nabidky se dale déli na cenouvou a necenovou konkurenci.

Cenova konkurence, kdy podstata je vyuzivani tvorby cen jako konkurenéniho boje a snaha

vyrobcii prilakat prostfednictvim snizovani cen vlastniho zbozi co nejvice kupujicich.

Necenové konkurence znamena, ze se vyrobcei snazi zakaznika piilakat jingymi metodami, nez je
cenova konkurence. Jsou to metody zalozené zejména na kvalité, technické urovni, designu,
image, apod. Necenova konkurence ma své pozitivni dasledky v ristu kvality a technickych
parametrii produkce, ale také negativni, kdy vyrobci plytvaji prostfedky na reklamu a podporu

prodeje.
Z hlediska podminek vyrobcti na trhu rozdélujeme konkurenci na dokonalou a nedokonalou.

Dokonala konkurence je charakterizovana existenci velkého poctu konkurentti jak na strané
nabidky, tak na stran¢ poptavky. V realném ekonomickém svété se vétSinou setkavame s formami

nedokonalé konkurence, rozliSujeme tzv. monopolni konkurenci, oligopol a monopol.

V monopolni konkurenci jde o trh jednoho diferencovaného vyrobku a mnoha vyrobci a volnym
vstupem na trh. V oligopolu je nabidka uskute¢iiovana jen malym poctem prodavajicih, a
monopol je trzni situace, pifi které je pouze jeden dodavatel, ktery dodava vyrobek fadé

zakaznikd.
Konkurence v odvétvi je soutéZz mezi podniky, které podnikaji ve stejném odvétvi.

Na trhu se nachédzi nebezpeci substitu¢nich vyrobki, které ohrozuji stdvajici vyrobce. Jsou to
vyrobky, které nahrazuji funkéné jiny vyrobek. ZlepSeni ceny a kvality substitu¢niho vyrobku je

nebezpeci pro nas vyrobek. [10, s. 66-68]
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Tabulka 1: Formy konkurence

strana nabidky
jeden prodavajici | nékolik proddvajicich | mnoho prodavajich
strana poptavky

jeden kupujici Bilateralni monopol Monopson® Monopson

nékolik kupujicich Monopol** Oligopol bilateralni Oligopol
e . Dokonala

mnoho kupujicich Maonopaol Oligopol konkurence

Komentaf: *monopol kupujicicho; **monopol s legislativnim omezenim

Zdroj: [10, s. 68]
1.3 Rozdil mezi konkurenci a konkurenceschopnosti

Pojmy konkurence a konkurenceschopnost mohou casto splyvat a mize se zdat obtizné urcit
rozdil mezi témito dvéma pojmy. Konkurence je chapana jako vysledek aktivity podniku a
konkurenceschopnost jako potencial podniku. [10, s. 65]

1.4 Podnikova strategie

Podle Deduchové je podnikova strategie ,,pripravenost podniku na budoucnost. Ve strategii jsou
stanoveny dlouhodobé cile podniku, priibéh jednotlivych strategickych operaci a rozmisténi
podnikovych zdrojii nezbytnych pro splnéni danych cilii tak, aby tato strategie vychazela z potieb
podniku, prihlizela ke zmenam jeho zdroju a schopnosti a soucasné odpovidajicim zpiisobem

reagovala na zmeény v Podniku. “ [3, s. 1]

Podnikova strategie se sklada z dil¢ich strategii, jako je informaéni strategie, finan¢ni strategie,
vyrobni strategie, vyrobkova strategie, strategie lidskych zdrojt, konkurenéni strategie, apod. Viz

obrézek ¢. 2
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Marketingova

strategie
Konkurenéni

strategie L.
Informaéni
strategie

PODNIKOVA
STRATEGIE

Strategie
lidskych
zdroja

Finanéni
strategie

Vyrobkova
strategie

Vyrobni
strategie

Obrazek 2: Schéma podnikové strategie

Zdroj: zpracovano dle [9, s. 36]

Strategie podniku musi piedevs§im garantovat:

e Stanoveni a rozpracovani zékladnich rozvojovych cili podniku sohledem na zajmy

vlastnika a jim ,,zadané parametry”, jako jsou mise, vize a vlastnické cile rozvoje
podniku, ptipadné dal$i podminky definované vlastnikem pro vyvoj podniku,

e permanentni vytvareni firemniho potencidlu,

e trvale udrzitelnou prosperitu podniku,

e eliminaci pfedvidatelnych rizik,

e zaklad pro taktickeé a operativni fizeni podniku. [10, s. 14]

Strategické cile podniku jsou ocekavané budouci vysledky. Jejich formulace se odviji od poslani
a vize podniku. Ptedstavuji zadouci stav, kterého se podnik snazi dosahnout prostfednictvim své

existence a cinnosti. Volba cili a zpisob, kterym budou splnény, jsou ovlivnény a omezeny
hodnotami, které podnik zastava. [16, s. 2]
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1.41 Konkurencni strategie

Konkurenc¢ni strategie je dil¢i slozkou podnikové strategie. Pro kazdy podnik je vhodné zvolit
konkurencni strategii po tom, co zhodnoti a identifikuje své hlavni konkurenty. Konkuren¢ni
strategie podniku pomohou umistit produkt proti nabidce jinych podnikt. EXxistuje spoustu
strategii a podnik se musi rozhodnout, co je pro néj nejlepsi vzhledem k situaci v odvétvi, jeho
cilim, prilezitostem a také zdrojim. Dobfe nastavena konkuren¢ni strategie by méla dosahovat

k ziskani konkuren¢ni vyhody.

Soutéz na trhu vyzaduje uplatiovat dimyslné promyslené a do hloubky propracované
konkurenéni strategie (nejvice podle M. E. Portera, 1994). Konkuren¢ni strategie podniku je

efektivni, pokud je soucasti systémove zpracované strategie podniku. [10, s. 14]

Konkuren¢ni strategie podle Portera

Podle Portera je mozné profilovani na trhu pomoci vyhody vykonové a nakladové. Bud’ podnik
usiluje o vedouci pozici v nakladech, anebo uplatiiuje strategii diferenciace. Jako tieti moznost

uvadi zajisténi aspésné strategické pozice koncentraci na vhodné trzni segmenty.

Tabulka 2: Konkurenéni strategie podle Portera

g
s 2
-4 = .,°>1 Zaméreni na diferenciaci Diferenciace
9,
D
£
VS o
T > x IR . : d :
s Zaméreni na naklady Vedouci pozice v nakladech
= =z
-
n
Uzky Siroky

Rozsah podnikovych aktivit

Zdroj: [2, s. 136]
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Cv v

v

ostatni podniky tato nizka nakladova pozice piedstavuje silnou bariéru vstupu na trh.

Ucelem diferenciace je odlisit se od konkurence a nabizet lepsi a dokonalej§i vyrobek. Podnik se
soustiedi na dosazeni vykonu v nékteré dilezité oblasti pfinosu pro zdkaznika. Tato strategie se

pouziva v piipadé, kdy jsou vyrobky odliSitelné a nedaji se jednoduse napodobit.

Podnik se muze koncentrovat na jeden ¢i vice tzkych segmentt trhu, misto toho, aby usilovat o

cely trh. Mize se zaméfit na misto, kde je skulina na trhu. Pozornost pak soustiedi na nizké

naklady nebo na diferenciaci. [2, s. 136-137]

1.5 Konkurenéni vyhoda

Konkurenéni strategie by méla smétovat k dosazeni konkuren¢ni vyhody. Konkuren¢ni vyhoda
mize byt pochopena jako dlouhodoba schopnost podniku vytvaiet vétsi nebo koneénymi
zakazniky vice vnimanou uZitnou hodnotu. Tato hodnota znamena lepSi naplnéni ocekavani
zakaznikl a splnéni jejich potfeb. UZitnd hodnota se promitd do vyssi ceny, ale zakaznik je za

tuto hodnotu ochoten zaplatit.

Dosahovani konkuren¢ni vyhody je trvalym jevem mezi konkurenty, jelikoz rivalita a boj o
zakazniky, zvlasté v situacich, kdy nabidky pievySuje nad poptavkou, nebo kdy trh stagnuje. Boj
o dosaZeni je projevem hyperkonkurence a vétSina podniki je motivovana k hledani cest jak

konkurenéni vyhody dosahnout. Jako ptiklad konkuren¢ni vyhody lze uvést inovaci. [23, S. 79]
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1.6 Analyza podniku

Analyza podniku se zabyvd postupné vnéjSim prostfedim podniku, a to mezinarodnim
prostfedim, narodnim prostfedim, podnikatelskym odvétvim, a nakonec vnitfnim prostfedim
podniku. Pii analyze mezinarodniho okoli podniku se zkoumaji trendy zahrani¢niho a narodniho
prostiedi, které¢ na podniky ptisobi. Analyza narodniho prostiedi je rozbor vzajemné souvisejicich
spolecenskych trendi, legislativnich, ekonomickych a podnikovych trendi. Témito trendy se
zabyva analyza PESTLE. Pfi analyze konkuren¢niho (oborového) prostfedi podniku se zkouma
postaveni podniku ve zkoumaném podnikatelském prostredi, jako je konkurence, dodavatelg,

odbératelé a substituty. K této analyze se pouziva Porterova metoda péti konkurencnich sil.

Analyza vnitiniho prostfedi podniku analyzuje faktory technického rozvoje, marketingové a

distribu¢ni faktory, vyrobni faktory, faktory pracovnich zdroju, finan¢ni faktory, apod. [9, s. 40-
53]

S Ekonomické ~
~
” faktory - i ~
- ’ OBECNE OKOLI 2
7 \
\ N
’ i gl N
/ > ol i -~ N
/ T ™ - s \
# Technologicke -~ - Hrozba S \
: ~
‘. faktory - Sha substitutd 14 \
/ p dodavatelo \ Legisiativnl
p g
/ A, s sanen, B N faktory \
/ / 24 " \ A
p / FIRMA \
/ z = \
! o S o) & Sila ’
1 Rivalita trukturs O SoEO it |
Rivaita w ruxtura - -
) VAN s = bt X odbérateld
\ Vvoboru z ultura, p
\ zdroje, atd. / !
\ \ S / /
\ A : ’
\ P '
\ Y ’,
5 Hrozba vstupu ’ /
\ o OBOROVE OKOLI RGP Ll . ’
™ novycn firem ’
\ ~ < -~ /’
b Politické ot S L Sociaini 4
faklory bl T faktory ’
d Y e T aktory
. A 3
~ [ 3
X 5
Ekologické L
Ty - f’rJ:K’.L‘l‘y -’

Obrazek 3: Okoli podniku

Zdroj: [9, s. 40]
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1.6.1 Financni analyza

Pomoci finan¢ni analyzy management podniku zjist'uje financni pozici a kvalitu finan¢niho fizeni
Analyzuji se celkové financni zdroje a financni vysledky ¢innosti podniku. Dulezité jsou finan¢ni
ukazatelé pro véfitele a management podniku. Jednd se o soucasné a budouci urovné rizika a

navratnosti. [9, s. 64]

1.6.2 Porterova analyza péti sil

Porterova analyza péti sil patii k analyze mikrookoli. Pro tuto analyzu plati pfedpoklad, ze
strategicka pozice podniku je uréovana predev§im plisobenim péti sil. Porter identifikuje tyto

hrozby a prilezitosti (viz obrazek ¢. 4):

e Vyjednavaci sila zdkaznik,

e Vyjednavaci sila dodavateli,

e hrozba vstupu novych konkurentti — jsou to podniky, které v soucasné dobé nekonkuruji
V odvétvi, ale maji moZnost,

e hrozba substitutd,

rivalita firem plsobicich na daném trhu.

Porter tvrdi, Ze ¢im silnéjsi kazda sila je, tim vice je limitovana schopnost firem zvysit ceny a
ziskat vétsi profit. Silnd konkurencni sila miize byt povazovana jako hrozba protoze stlacuje
profit. Slaba konkurenéni sila mize byt vidéna jako piilezitost protoze dovoluje podniku ziskat
vetsi profit. Sila téchto péti sil se miize ¢asem ménit a to s vyvojem prostfedi. Ukolem manazera
je rozpoznat jak se prostiedi méni, které vyvolava nové piilezitosti a hrozby, a formulovat fadné

strategické reakce. [6, s. 48-58]
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komplementy

Obréazek 4: Porterova analyza péti sil

1.6.3 PESTLE analyza

Zdroj: [27]

PESTLE analyza je analyzou makrookoli. Zkratka PESTLE oznacuje politické, ekonomické,

socialné-demografické, technicko-technologicke, legislativni a environmentalni faktory. [5, s. 97-

98]

Tato analyza se zabyva klicovymi trendy a vlivy, a zajima se o to, které vlivy budou v budoucnu

pusobit na podnik. [9, s. 42]
Tabulka 3: PESTLE analyza - faktory

Politicko-legislativni faktory
Z&kony upravujici hospodaiskou soutéz
(antimencpolni zakony)

Ochrana Zivotniho prostfedi
Ochrana spotiebilele

Darova politika

Regulace zahranicniho obchodu,
protekcionismus

Pracovni pravo

Politicka stabilita

Sociokulturni faktory
Demograficky viyvoj

Zmény zivotniho stylu

Mobilita

Uroven vzdélani

Pfistup k praci a volnému ¢asu
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Ekonomické faktory
Trendy HDP

Hospodarske cykly
Dewvizové kurzy

Kupni sila

Urokové miry

Inflace

Nezaméstnanost

Primeérna a minimalni mzda
Viyvoj cen energii
Technologické vlivy

Viadni podpora védy a vyzkumu
Celkovy stav technologie
Nové objevy

Zmeény technologie
Rychlost zastaravani

Zdroj: [5, s. 97-98]



1.6.4 SWOT analyza

SWOT analyza je analyza analyzy. Pomoci SWOT analyzy se zkoumaji vzajemné vazby silnych
a slabych stranek, které jsou vysledkem interni analyzy, a pfileZitosti a hrozeb, jez vychazeji

z analyzy externi. Tato analyza je zastieSujici analyzou analyz piedchozich.
Nazev analyzy se sklada ze Ctyt slov anglického piivodu, a to:

e S =strenghts = silné stranky;
e W =weaknesses = slabé stranky;
e O = opportunities = ptilezitosti;

e T =threats = hrozby

Rozdéleni SWOT analyzy je zobrazeno na obrazku €. 5

Silné stranky Slabé stranky

Prilezitosti Hrozby

Obrazek 5: SWOT analyza

Zdroj: zpracovano dle [21, s. 285-287]

Cil interni analyzy je nalézt zdroje a schopnosti podniku, coz jsou jeho silné a slabé stranky.

Zdrojem specifickych pfednosti je majetek nebo schopnosti.

Externi analyza vyhledava pftilezitosti a hrozby v podniku. Okoli podniku lze rozd¢lit na

mikrookoli a makrookoli podniku.
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Vystupem SWOT analyzy by mél byt piehled silnych a slabych stranek, hrozeb a ptilezitosti
podniku. Vhodné je usporadat tyto hodnoty do matice, ve které se sleduji vzajemné vazby. Pocet

jednotlivych stranek by nemé¢l byt vétsi nez deset, optimalni pocet je pet polozek.

Vysledky strategické analyzy se musi projevit ve zméné strategie podniku, kdy se podnik snazi
zam¢fit na odstranéni slabych stranek, posileni a ziskdni dalSich silnych stranek, eliminovat

hrozby a vyuzit ptilezitosti. [21, S. 285-287]
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2 DODAVATELSKO-ODBERATELSKE VZTAHY

V dnesni dobé silné konkurence a snahy firem a podnikii dosahovat co nejvétsi
konkurenceschopnosti, je kladen diiraz na kvalitu dodavatelsko-odbératelskych vztahti. Cim lepsi
jsou vztahy mezi odbérateli a dodavateli navzajem, tim vice je podnik schopen uspét na trhu a

zvySovat svou konkurenceschopnost.

Mezi zékladni pojmy v dodavatelsko-odbératelskych vztazich patii odbératel, dodavatel,

partnerstvi, dodavatelsky fetézec, produkt, dodavka, jakost, apod.
2.1 Charakteristika dodavatelsko—odbératelskych vztahu

V odbératelskych vztazich vystupuje dodavatel na strané€ jedné, a odbératel na stran¢ druhé.

Za dodavatele miizeme povazovat pravnickou nebo fyzickou osobu, které piijimé produkt od

dodavatele.
Odbeératel je organizace, nebo soba, které piijima produkt od dodavatele.

Odbératel a dodavatel jsou ve vztahu. Vztah mezi dodavatelem a odbératelem muze byt trzni
odstup, partnerstvi, anebo spole¢ny podnik. Dulezity vztah je partnerstvi. Partnerstvi mize byt
definovéno jako pracovni vztah mezi dvéma nebo vice zainteresovanymi stranami, vytvarejici

ptfidanou hodnotu.

Vedle pojmu dodavatel a odbératel je dilezit¢ vysvétlit pojem dodavatelsky fetézec.
Dodavatelsky fetézec je integrovany soubor cinnosti nakupovani, produkovani a dodavani
vyrobki nebo sluzeb zakaznikiim. Zaciné u subdodavatelti vasich dodavatelli a kon¢i u zdkaznikl
vasSich odbératelti. Vztahy mezi dodavateli a odbérateli vyjadiuje pravé dodavatelsky fetézec. [11,

5. 15-16]
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2.2 Dodavatelsky retézec

Dodavatelsky fetézec se sklada ze vsech fazi zapojenych, pfimo ¢i neptimo, pfi plnéni pozadavku
zakaznika. Dodavatelsky fetézec nezahrnuje jen vyrobce a dodavatele, ale také ptepravu, sklady,

maloobchodniky a zakazniky. [7, s.3-4]

Jako c¢lanek dodavatelského fetézce je mozno povazovat uskupeni urcitého poctu aktivnich a

pasivnich prvkl k vykonavani podobnych funkci. [21, s. 478-479]

dodavatel vyrobce distributor prodejce zakaznik
(surovin, dild)

¢ - dedavatelsky Tetézec, Supply Chain, SC {162 Logisticky Tetdzec) www. - [

@ e Distrlbucni fetézec -------- »>

Obréazek 6: Dodavatelsky fetézec

Zdroj: [21, s. 478-479]

2.2.1 Rizeni dodavatelského Fetézce

Rizeni dodavatelského fetézce jsou &innosti, které podnik dé&la pro to, aby ovlivnil chovani

dodavatelského tetézce a ziskal vysledky, které chce.

Jedna z moznych definic tika, ze fizeni dodavatelského fetézce je systémova, strategicka
koordinace tradi¢nich obchodnich funkci v ramci dané spolecnosti a v celém podniku v ramci
dodavatelského fetézce, za ticelem zlepSeni dlouhodobé vykonnosti jednotlivych spole¢nosti a

dodavatelského fetézce jako celku. [7, s. 3-4]
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2.3 Vyznam dodavatelsko odbératelskych vztahu

Dodavatelsko-odbératelské vztahy jsou pro oba spolupracujici podniky velmi dulezité. Vzajemné

vztahy by mély byt zaloZeny na partnerstvi, které pomahaji podnikiim dosdhnout svych cilt.

Vztahy na bazi pratelstvi pfinasi mnoho vyhod. Diky vzdjemné diaveéie mize odbératel nabizet
dodavateli dlouhodobé smlouvy, a tim dodavatel nemusi zit v nejistoté a je ochoten vynakladat
zdroje na rozvoj lidi, technologii a svych produktl, a také nebudou muset vynakladat takové
energie a zdroje na vyhledavani novych odbératelti, ¢imz také snizuji néklady. Diky tomuto
sniZzeni nakladu si také mohou dovolit nabidnout atraktivnéjsi ceny pravé odbérateliim, aniz by
kvalita produkti a sluzeb byla n&jakym zpilisobem snizena. V neposledni tada také pratelské
vazby, spoluprdce a komunikace pozitivné ovliviiuji a zlepSuji pevny ramec skute¢ného

strategického partnerstvi.

Dodavatel¢ 1 odbératelé by se méli naucit své role zvladat bez emoci, podeziivani, snahy hledat

viniky a pfenaset ekonomické disledky vyhradné na toho druhého.

Muze také nastat situace, ze vztahy mezi dodavatelem a odbératelem jsou zaloZeny na vzdjemné
neduvéte. Tato situace muize napiiklad zplsobit vyhroZovéani ze strany odbérateli ukoncenim
spoluprace pfi jakémkoli selhani, dodavatelé mohou mit pocit nevolniki diky nevyvazenosti
vztahil, dodavatelé diky nejistot¢ namisto investovani do rozvoje vytvareji rezervni fondy pro

ptipad budoucich problémi, apod.

Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahti znamena ziskavani informaci a hodnoceni téchto

informaci v souvislosti s:

e vnimanou zavislosti mezi dodavatelem a odbératelem,
e moznosti odbéru materialu i od dalSich konkurenc¢nich dodavatel,
e novosti dodavaného materialu,

e dlouhodobé¢jsi znamosti dodavatele, apod. [10, s. 50-54]
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2.4 Spolupréce s dodavateli

Za spolupraci lze povazovat partnerstvi, coz je takovy pracovni vztah mezi odbératelem a
dodavatelem, ktery je bodovan na bazi vziajemné divéry a pfinasi hodnotu obéma partnertim.

Tento vztah musi byt budovéan a rozvijen. [10, s. 29-30]
2.4.1 Principy partnerstvi s dodavateli

Principy partnerstvi s dodavateli byly formulovany v roce 1985 autorem Kaoru Iskhawa v jedné

autorové publikaci o TQM — Total Quality Management. Mezi zakladni principy lze zafadit:

e Vzijemna odpovednost za aplikaci procesu managementu kvality.

e Vz4jemna nezavislost.

e (Odbératel i dodavatel by méli uzaviit dohodu s ohledem na cenu, jakost, mnozstvi,
terminti dodani a zplsob plateb.

e Zahrnout postupy a metody, diky nimz mohou fesit vzniklé problémy pii dodavkach.

e Vzijemny respekt, vyména informaci s cilem zlepSovat jakost.

e Pii realizaci obchodnich aktivit vzdy myslet na zajmy a pozadavky kone¢nych zakazniki,
apod. [10, s. 29-30]

2.4.2 Systémové standardy partnerstvi

Za systémovy standard lze pozadovat mezinarodné uznavané normy, nebo popisy modell a

systémui, které byly pfijaty mezinarodnim spole¢enstvim jako vhodna.

CSN EN ISO 9000 patii k nejrozsifengjsi normé. Tato norma definuje pozadavky a doporuéeni
pro budovéani a rozvoj systétmu managementu jakosti. Z norem fady 9000 je nejdominantné&jsi
norma CSN EN ISO 9001, ktera definuje zakladni pozadavky na systémy managementu jakosti,
coz je siln€ preferovand jakost dodavaného produktu, coz znamend, ze tato norma nezduraziuje
vztahy mezi dodavateli a odbérateli, ale preferuje pouze vyslednou jakost dodavek. Naproti tomu
norma CSN EN ISO 9004 rozviji zékladni pozadavky normy 9001 a obsahuje &lanek popisujici
dodavatele a partnerstvi. [24]
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Management nechava podnik certifikovat z nékolika divodi. Jeden z davodi muze byt zvyseni
prestize podniku. Dale ma podnik diky certifikaci moznost ziskat lepsi podminky pii zadosti o
uvér, anebo muze zrychlit a zjednodusit obchodni transakce a rozhodovani. V neposledni fad¢ je
také certifikace zatazena do vSech databazi, které vyuzivaji banky, finan¢ni, leasingové a jiné

instituce. [10, s. 34]

2.4.3 Kritické faktory uspé$nosti v partnerstvi s dodavateli

Nejzasadnéjsi podminka pii partnerstvi s dodavateli je ochota a viile spolupracovat. Mezi nejvétsi
bariéry, které je nutné v organizacich piekonat, jsou sebestfednost, nedostatek pokory a

stereotypy V jednani manazera. Kritické faktory aspésnosti partnerstvi s dodavateli jsou:

Sdileni spole¢né strategie, cili a hodnot,

vzéjemna ekonomické zavislost,

pIné pochopeni principti partnerstvi,

vzajemna divéra a ochota pomoci druhému,

e spolecna vile spolupracovat,

srovnatelna troven technologii. [10, s. 44-45]

2.4.4 Hodnoceni a vybér dodavatele

Proces hodnoceni a vybéru dodavatele 1ze rozdélit na Ctyti faze, a to:

e Predbézné hodnoceni dodavateld,
¢ hodnoceni potencialni zpusobilosti dodavateld,
¢ hodnoceni dodavatelt podle dalsich kritérii,

e vybér dodavatele.
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PiedbéZné hodnoceni dodavatela

Toto hodnoceni je povazovano za kvalifika¢ni kolo hodnoceni a vybéru, kdy podnik z velmi
sirokého spektra vSech moznych dodavateli vybere nékolik postupujicich. Do dalsiho kola

hodnoceni. Podnik posuzuje na zaklad¢:

e Posuzovani prvnich vzorkt dodavek,
e piedbézném posouzeni vyzralosti systému managementu dodavatelské organizace,
e analyze referenci jinych odbérateli,

e Kkombinace vyse uvedeného.

Zakladni otazky, které patii k pfedbéznému hodnoceni dodavatele, se tykaji predevsim:

e Jakosti,
e dodavani,
e servisu,

e pristupu k technologiim,
e Zzivotniho prostiedi,

e nakladu a cen. [10, s. 95-97]

Hodnoceni potencidlni zpiisobilosti dodavatela

Po prvni fazi hodnoceni se spektrum potencidlnich dodavatelii snizi na pfijatelné mnozstvi.
V tomto hodnoceni odbératel hodnoti zejména budouci a dlouhodobou zptisobilost dodavateli
plnit pozadavky odbératele. K tomuto slouzi audit. Audit je proces pro ziskani diikazu s cilem

stanovit rozsah, v némz jsou splnéna kritéria. [10, s. 97-104]
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Hodnoceni potencialnich dodavatelii podle dalSich kritérii

Odbératelska organizace si definuje skalu hodnoticich kritérii, ktera ji vyhovuji, a dale podle nich

Skalu potencialnich dodavatel zuzuje. Muze se jednat naptiklad o:

¢ Nabizena cena dodavky,

e doba dodani,

e dodaci podminky

e nabizené platebni podminky,
e finan¢ni zdravi dodavatele,

e vzdalenost dodavatele,

¢ podil dodavatele na trhu,

e image dodavatele,

e piistupy k managementu rizik,
e apod. [10, s. 104-110]

Vybér dodavatele

Na zéklad¢ predchoziho hodnoceni je v této fazi na zakladé vsech kritérii uskutecnén vybér
nejvhodnéjsiho dodavatele. Tento vybér je pro podnik velmi dulezity, jelikoz spravny vybér

muze ptiznive ovlivnit hospodateni podniku.
Vhodni dodavatelé mohou pfiznivé ovlivnit vyrobni proces, ktery diky nim milZe probihat
hladce, bez vypadkt vyroby a prodleni.

2.5 Spolupréace s odbérateli

Odbératelé jsou jinymi slovy zékaznici. Jsou to ti, ktefi pfinaseji zisk. Proto je velmi dulezité mit
se zakazniky velmi dobré vztahy zaloZené na partnerstvi. Pro fizeni vztahl se zdkazniky existuje

systém CRM (Customer Relations Management).

Dulezitym krokem je ur€eni potfeb zakaznikl. Je tfeba si uvédomit skutecnost, Ze kdyZz si

zékaznici néco kupuji, tak si zaroven kupuji jisté uspokojeni z uzivani véci nebo sluzby.
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Vytvatreni dlouhodobych vztahii se zakazniky se vyviji v n¢kolika stadiich.

Jako prvni stddium lze oznacit uvédomeéni si existence zakaznika, kdy podnik poznava jeho
potfeby a hodnoty. Je dilezité za timto ucelem proskolovat spolupracovniky, ktefi budou se

zakaznikem v kontaktu.

Druhé stadium je sbliZzeni se se zakaznikem, kdy se vytvoii vzajemny vztah davéry v kvalitu

produktu a seri6znost prodejniho aktu.

Zakaznikovo pohodli je dalsi stadium vytvareni dlouhodobych vztahti. Jsou to zplisoby vyfizeni

kontraktu, doru¢ovani zbozi a vstiicnost v problémech.

Za posledni, ¢tvrté, stadium je povazovano partnerstvi se zdkaznikem, kdy podnik usiluje o
dlouhodobé propojeni mezi podnikem a zdkaznikem. Zékaznik je informovan o novinkéach
V podniku a muze se podilet na finalizaci kone¢né verze nabizenych produkti. Zaméstnanci
podniku by méli na vSech urovnich ftizeni detailné znat své zakazniky a oteviené s nimi

komunikovat. [17, s. 41]

2.6 Nakupni proces

Dal$im pojmem, ktery je dulezity pro dodavatelsko-odbératelské vztahy, je nakupni proces.
Nakup je povazovan za proces, ve kterém odbératelské organizace zabezpecuji dodavky jako
vstupy pro své vlastni procesy. Nakupovani miliZze zahrnovat i cCinnosti dopravy, piijmu,
skladovani, fizeni zasob, ovéfovani shody dodavek, apod. Pfedmétem nakupovani jsou produkty,

které jsou povazovany za vysledek procesu.

S nakupem je spjata dodavka, coz je minimalné jeden produkt, jenz je nakupovan odbératelem za

ucelem jeho vyuziti nebo dalsiho zhodnoceni.

Oblastni fizeni nakupu je vytvareni potiebného potencialu, nakupované produkty a strategie
hospodareni s prostiedky na nakup. Vysledek nakupu je podminén zdivodnénymi pozadavky

nositeld potfeb uvniti podniku, faktory urcujicimi realizaci nakupu a vykony dodavatelt.
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Cilem nakupu je vytvofeni dlouhodobych vztahti k vnéj$im zdrojim. Ocekavani podniku je
efektivni feSeni dosazené pii optimalnich dopravnich, transak¢nich a dalSich nékladech, a to
Vv nejkrat§im mozném Case a pii nejlepsi kvalité. Vyznamnou roli hraji komunika¢ni technologie

a prostredky.
Ukoly nakupy lze shrnout na:

e ujasnéni potieb,

e stanoveni velikosti a termind potieby,
e hledani dodavateld,

e volba dodavatele,

e tvorba objednavky,

e kontrola a zactovani dodavky,

e skladovani,

e vyskladnéni,

e sledovani spotieby.

Z hlediska teorie a praxe ma& nédkup vyznamny podil na podnikovém tuspéchu z hlediska
strategického 1 operativniho. Pfedstavuje vSechna opatifeni sméfujici k zajiSténi relevantnich
zdroju a jejich dal$i vyuziti v rdmci podniku. Z toho vyplyva, ze pojem nakup lze chapat jako

funkci, proces a organizacni jednotku.

Jako néstroj fizeni Cinnosti obchodni podniku lze povazovat nakupni marketing. Uloha
nakupniho marketingu vyplyva z uspokojovani spotiebitelské poptavky, jako samotny smysl
existence podniku, a nakupu zbozi za ucelem jeho dal$iho prodeje, jako charakter predmétu
hlavni ¢innosti podniku. [20, s. 273-274]
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Zdroj: [20, s. 274]
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3 PROFIL PODNIKU KOMPONENTY, S.R.O.

V nasledujici kapitole bude vénovana pozornost analyzovanému podniku. Pro ucely bakalarské
prace se vybrany podnik nazyvd Komponenty, s.r.0. Budou zminény zakladni informace o
podniku, jako jsou informace z obchodniho rejstiiku, historie podniku, ¢innost podniku a vize a

cile.

3.1 Zakladni charakteristika podniku

Podnik Komponenty je spole¢nost s ru¢enim omezenym, ktera vznikla zapsanim do obchodniho
rejstiiku dne 11. ¢ervence 2006. Piredmét podnikéni podniku je velkoobchod, reklamni ¢innost a
marketing, zprostiedkovani obchodu sluzeb a vedeni ucetnictvi. Sidlo spole¢nosti je v Praze,
obchodni ¢innost je provozovana v Kolin€. Zékladni kapital podniku byl stanoven na 4 596 000,-
K¢. Statutarni organ je jednatel podniku. Ke dni 14. ¢ervence 2015 mé podnik 18 zamé&stnanct a

fadi se mezi malé a stfedni podniky. [38]

3.2 Historie podniku

Podnik byl zalozen roku 2006 zapsanim do obchodniho rejstiiku a slozenim zakladniho kapitalu.
Od svého vzniku se podnik zaméfuje predev§im na specifické sluzby v zasobovani elektro-
mechanickymi a elektronickymi komponenty. Po zaloZeni podnik mél dvanact zaméstnanci,
postupem casu se pocet vySplhal na osmndct zaméstnancii. Behem doby plsobeni ziskal podnik
mnoho vyznamnych a velkych dodavatelli a odbératelti. Nejvetsi tispéch pro podnik nastal v roce
2009, kdy se stal podnik vyhradnim distributorem podniku Delta pro Ceskou republiku a

Slovensko.

Z pocatku podnik sidlil v pronajatych prostorach, postupem casu se vSak podniku podatila koupé
a rekonstrukce budovy, kde podnik vybudoval zdzemi pro své zaméstnance vcetné moderniho
skladu. [38]
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3.3 Vize acile podniku

Vize podniku je stat se vyznamnym dodavatelem specidlnich vodi¢ti a komponent pro vyrobu
vodi¢ovych svazku a vyrobku stim souvisejicich. Dale je vizi podniku schopnost dodavat
v systému Just-in-time a aby byl kladen diraz na dasledném vyuziti vSech sil a prostfedki pro
splnéni pozadavkl, potfeb a ofekavani zakaznikl s ohledem na jakost, dodaci lhiity i cenovou
politiku, vCetné¢ ziskavani informaci od zakaznikl a jejich nazorti na poskytované produkty a

jejich transformace do stalého zlepSovani nabizenych sluzeb.

Cil podniku je zajistit dlouhodobou existenci podniku, rist a s tim ziskani co nejvétsiho podil na

trhu, maximalizovat zisk. [31], [38]

3.4 Organiza¢ni uspoiadani podniku

Na obrazku ¢. 8 je zobrazeno organiza¢ni uspofadani vybraného podniku. Podnik ma k 23. 7.

2015 celkem osmnact zameéstnancu.
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Obrézek 8: Organizaéni schéma vybraného podniku
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Ve vedeni stoji feditel spolenosti a v jeho nepiitomnosti ho zastupuje zastupce. Reditel mé
k dispozici svou asistentku, kterd ma na starosti zakaznicky servis a stara se o marketing podniku,

jako je tvorba webovych stranek a reklama.

Podnik ma svou finanéni feditelku, ktera zaroveti zastava post personalni feditelky. Reditelka ma

pod sebou ucetni.

Na sklad¢ pracuji celkem 3 zaméstnanci. Jeden skladnik zpracovava a predava objednavky, dalsi

dva vyskladiiuji a bali zbozi.

Obchodni oddéleni ma dohromady 4 zaméstnance. Jsou to dva obchodni zastupci pro Ceskou

republiku a dva obchodni zastupci pro Slovenskou republiku.

Technické oddé€leni se skladd z dvou pracovnich postl, a to z produktového manazera a

produktového technika.

Na nakupnim odd¢leni pracuji ¢tyfi zaméstnanci. Jeden zaméstnanec je na postu technika nakupu

a zbyli tfi zaméstnanci jsou administratofi nakupu. [38]
3.4.1 Vyvoj poftu zaméstnanci

Na grafu je znazornén vyvoj poctu zameéstnancti od roku 2010 do roku 2014. Ke dni 23. 7. 2015
ma vybrany podnik 18 zaméstnanct.
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Obréazek 9: Vyvoj po¢tu zaméstnanct vybraného podniku

Zdroj: zpracovano dle [38]
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3.5 Cinnost podniku

Tento podnik je tzv. ,Partner v dennich dodavkach®. Cinnosti podniku je tedy zasobovani
komponenty a také distribuce svého nejvétsiho dodavatele, Delty Electronic. Klade hlavné diraz
na poskytovani spolehlivého servisu pro své zakazniky v oblasti plynulého dopliiovani zasob
JJust In Time*. ReSeni efektivniho zasobovéani je na miru pozadavkim a potiebam zakaznikd.

Piedmétem dodavek jsou elektro-mechanické a elektrické komponenty.

Velmi dulezita pro podnik je plynulost, kvalita a bezproblémovost dodavek, coz je cilem celého
tymu podniku Komponenty. Tym neustale pracuje na inovaci a piizpisobovani se dne$ni narocné

poptavce a modernim trendiim.

V roce 2009 podnik zaznamenala velky uspéch, kdy se stala vyhradnim distributorem podniku
Delta pro Ceskou republiku a Slovensko. Timto si také podnik rozsifila sortiment nabizenych
produkti a sluzeb. Spojenim s Delta podnik ziskala moznost vyhradni distribuce produktd
prumyslové automatizace, technologii obnovitelné energie, LED osvétleni a elektro-mobility.
Diky tomuto rozsifeni ma podnik komplexni a ucelenou nabidku, diky které muze jesté 1épe

uspokojovat své zakazniky.

Podnik Komponenty mé provozovnu spolu s velkym skladem v Koliné odkud zasobuje své
partnery v dennich rezimech ,,Just In Time®. Je schopna nabidnout kvalitni sluzby v oblasti
vyhledavani komponentt, uskladfiovani dle vyhledt vyroby, pravidelnych dodavek do vyrobnich

linek ve smluveném mnozZstvi a ¢ase.

Komponenty nabizi skoleni pro techniky o svych produktech a zaru¢ni a pozarucni servis. V roce

2011 bylo vybudovano moderni $kolici a opravarenské centrum piimo v prostorach podniku.

Podnik Komponenty ma certifikaci ISO 9001:2008, ktera prohlaSuje, Ze systém managementu
kvality spole¢nosti Komponenty byl provéfen a podnik spliiuje pozadavky této normy v oblasti
¢innosti: Komplexni sluzby v oblasti dodavek a distribuce elektro — mechanickych a

elektronickych komponentd.

Vybrany podnik je soucasti dodavatelského fetézce a v nésledujici kapitole budou podrobné&ji

analyzovany dodavatelsko-odbératelské vztahy vybraného podniku. [38]
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4 ANALYZA PODNIKU KOMPONENTY, S.R.O.

V této kapitole bude analyzovano vnitini a vngjsi prostiedi vybraného podniku. Pomoci finan¢ni
analyzy bude analyzovano finan¢ni zdravi. Tato analyza je velmi dulezita z pohledu
potencialniho odbératele, a to pro to, Ze poukazuje na finan¢ni zdravi podniku, coz mize byt
jedno z hlavnich kritérii pravé pro vybér dodavatele. Dale bude analyzovano vnéjsi prostiedi a to
pomoci Porterovy a PESTLE analyzy. Jako posledni bude provedena analyza dodavateli a

odbératelti.
4.1 Financ¢ni analyza

Finan¢ni analyza je zakladni zdroj informaci, diky kterym je mozné posoudit stav finan¢niho
zdravi podniku. V této finan¢ni analyze byl analyzovan vysledek hospodafeni a dale byla
analyzovana likvidita, aktivita, rentabilita a zadluzenost podniku, a to pomoci pomérovych

ukazatela.

V bakalatské praci jsou vypocty uvedeny vzhledem k rozsahu pouze pro rok 2010, zbylé vypocty
jsou uvedeny vzdy v tabulkach. VSechny vypocty by se daly analogicky vypocitat i pro dalsi
roky.

4.1.1 Analyza vyvoje trZeb, nakladu a vysledku hospodareni
V této analyze byl sledovan vyvoj trzeb za prodané zbozi, vyvoj nékladi na prodané zbozi a

vyvoj vysledku hospodareni.

Tabulka 4: Trzby a naklady — prodané zbozi

Rok 2010 2011 2012 2013 2014
Trib}f Za pmdané zbozi 182614 92815 86941 103 131 113 600
v tisicich K¢
Naklady na prodane 164 518 78881 76023 83713 92 190
zbozi v tisicich K¢
Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]
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Trzby a naklady na prodané zbozi
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Obrazek 10: Trzby a naklady — prodané zbozi

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Na obrazku ¢. 10 je zobrazen pomér trzeb za prodané zbozi a nakladii na prodané zbozi.

Vysledek hospodareni
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Obrézek 11: Vyvoj vysledku hospodaieni

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Na obrézku ¢. 11 je porovnani vysledku hospodaieni mezi roky 2010 az 2014. Lze si pov§imnout

velkého vykyvu v roce 2011 a 2012, kdy vysledek hospodaieni vykazoval ztratu.
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4.1.2 Analyza pomérovymi ukazateli

Pomoci pomérovych ukazatell se v podniku méfi:

e Likvidita,
e aktivita,
e rentabilita,

e zadluzenost.

Ukazatele likvidity

Z pohledu dodavatele vybraného podniku jsou ukazatel¢ likvidity velmi dualezité, znaci, jak
rychle je podnik schopen splacet své z&vazky. Likvidita se déli na bé&znou, pohotovou a
okamzitou.

Bézna likvidita — béznd likvidita tikd, kolika korunami z celkovych aktiv je pokryta 1 k&

kratkodobych zavazk

obézini aktiva

Bézna likvidita =
ezna ficvraita kratkodobé zavazky

Vzorec 1: Bézna likvidita (1)

Doporucena hodnota je mezi 1,5 — 2,5.

Pohotova likvidita — rozdil mezi béznou a pohotovou likviditou je ten, ze pohotova likvidita je

ociSténa o zasoba.

obézna aktiva — zasoby
kratkodobé zavazky

Pohotova likvidita =

Vzorec 2: Pohotova likvidita (2)

Doporuc¢ena hodnota je mezi 0,7 — 1,2.
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Okamzita likvidita — tato likvidita ukazuje schopnost zaplatit kratkodobé z&vazky ihned —
pomoci hotovosti.

finan¢ni majetek

Okamyits likvidita =
amztta vtatta = 1 ratkodobé zavazky

Vzorec 3: Okamzita likvidita (3)

Doporuc¢ena hodnota je mezi 0,2 — 0,5.

Tabulka 5: Ukazatelé likvidity ve vybraném podniku

Rok 2010 2011 2012 2013 2014

Bézna likvidita 4,46 296 339 2,82 3,30

Pohotova likonidita 1,54 1,13 1.36 1.26 1.37

=) a = =

Okamz#ita ikwvidita 0,32 0,13 0.30 0.17 0.41

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]
Vypocet ukazatell likvidity pro rok 2010:

Bézna likvidita = 3044—446
eznalvlla—9657— ,

43044 —28190

Pohotova likvidita = 9657 =1,54
Okamzita likvidit —3053—0 32
alealeLa—9657—,

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]
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Vyvoj hodnot likvidity vybraného podniku
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Obrazek 12: Vyvoj likvidity vybraného podniku
Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

W

Na obrazku ¢. 12 lze pozorovat kolisani bézné likvidity, zatim co pohotova likvidita spolu
s okamzZitou likviditou prokazuji zmény pouze minimalni.

Ukazatelé aktivity

Ukazatelé aktivity fikaji, jak efektivné se v podniku hospodaii s vlastnimi aktivy — jak dlouho
jsou Vv nich vazany prosttedky. Je to naptiklad obrat aktiv, obrat stalych aktiv, anebo obrat zasob.

Obrat aktiv — méfi efektivnost vyuziti veskerych aktiv

trzby

obrat aktiv =
celkovia aktiva

Vzorec 4: Obrat aktiv (4)

Obrat stalych aktiv — znaci, jak efektivné podnik vyuziva budovy, stroje, zafizeni, apod.

trzby

brat stalych aktiv =
obrat statych aktiv dlouhodoby hmotny majetek

Vzorec 5: Obrat stalych aktiv (5)
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Obrat zasob — fika, kolikrat je kazda polozka zasob béhem roku pfeménéna v hotovost

trzby
zasoby

obrat zisob =

Vzorec 6: Obrat zasob (6)

Tabulka 6: Ukazatelé aktivity vybraného podniku

Obrat aktiv
Obrat stalych aktiv 164,22 53,81 82,80 134,29 303,74

Obrat zasob 6.48 2,82 3.40 3,68 3,93

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Vypocet ukazatell aktivity po rok 2010

Obrat aktiv = 2291 _ 4 08
ratartiv = e
Obrat stalych aktiv = 2201 _ 164 22
ra Sayc arxKtiv = 1112 = ,
Obrat zasob = 22011 _ ¢ 4o
rat Zasop = 28190 =0,

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]
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Vyvoj ukazatelU aktivity

Hodnota aktivity
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e (Obrat aktiv === Qbrat zdsob

Obrézek 13: Vyvoj ukazatela aktivity vybraného podniku
Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Vyvoj ukazateli aktivity podniku he vyobrazen na obrazku ¢. 13. Aktivity podniku od roku 2010
do roku 2011 prudce klesaly. Od roku 2011 je mozné zaznamenat mirny rist, a to az do konce
roku 2014.
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Obrazek 14: Vyvoj obratu stalych aktiv vybraného podniku

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Obrat stalych aktiv od roku 2011 stale stoupa. Viz obrazek ¢. 14.
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Ukazatelé rentability

Ukazatelé rentability fikaji, zda je efektivnéjsi pracovat s vlastnim, anebo cizim kapitadlem a jak
byl zhodnocen vlastni kapital. Mezi ukazatele patii rentabilita aktiv, rentabilita vlastniho kapitalu,
rentabilita trzeb, rentabilita ndkladi a rentabilita dlouhodobého kapitalu. Rentabilita se uvadi

vzdy v %.

Rentabilita aktiv — ukazuje, jak efektivné se v podniku tvofi zisk, bez ohledu na to, zda se jedna
0 cizi nebo vlastni zdroje.
zisk

rentabilita aktiv = - —x 100
celkovi aktiva

Vzorec 7: Rentabilita aktiv (7)

Rentabilita vlastniho kapitalu — fika, jak efektivné se v podniku zhodnocuji vlastni prostiedky™”.

zisk
100

rentabilita vlastniho kapitilu = - — X
vlastni kapital

Vzorec 8: Rentabilita vlastniho kapitalu (8)

Rentabilita trzeb — oznacuje, kolik korun ¢istého zisku pfipada na jednu korunu trzeb.

zisk

x 100
triby

rentabilita trzeb =

Vzorec 9: Rentabilita trzeb (9)

Rentabilita dlouhodobého kapitalu — informuje o tom, jak efektivné bylo investovano
z dlouhodobého hlediska.

zisk
100

L1 . = %
rentabilita dlouhodobého kap dlouhodobé zavazky + vlastni kapital

Vzorec 10:Rentabilita dlouhodobého kapitalu (10)
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Tabulka 7: Ukazatelé rentability vybraného podniku
Rok 2010 2011 2012 2013 2014
Rentabilita aktiv 45,62 4048 49,82 34,52 42.79
Rentabilita vlastniho kap. 74,05 83,40 95,84 67.47 69.43
Rentabilita trzeb 11,18 24,27 25,25 17,31 18,84
Rentabilita dlouhodobeho 74,05 83,40 95,84 63.85 69,43

kap.

*pozn. Uvedené Udaje jsou v %

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Vypocty ukazatell rentability pro rok 2010:

o ] 423
Rentabllltaaktlv—44766x100—45,62
Rentabilita vlastniho kapitalu = 3><100—7405
entabilita vlastniho aplau—27581 =74,
Rentabilita trzeb 20 423 100 = 11,18

= X =
entabilita trie 182 614 ,
Rentabilita dlouhodobého kap.= 20 423 X 100 = 74,05
entabilita dlouhodobého ap'_0+27581 =74,

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]
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Vyvoj rentability vybraného podniku
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Obrazek 15: Vyvoj rentability vybraného podniku
Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Podle obrazku ¢. 15 lze tvrdit, ze rentabilita dlouhodobého kapitalu a rentabilita vlastniho
kapitalu je téméf totozna. Znatelng&jsi zména lze pozorovat u rentability aktiv, ktera od roku 2012

stale klesa.

Ukazatelé zadluZenosti

Ukazatelé zadluzenosti informuji o uUvérovém zatizeni podniku. Mezi zékladni ukazatele
zadluzenosti patii celkova zadluZenost, mira zadluZenosti, urokové kryti a Urokové zatiZeni.

Vysledky jsou uvadény v procentech.

Celkova zadluzZenost — uvadi miru kryti podnikového majetku cizimi zdroji.

) 5 cizi zdroje
celkova zadluzenost = - — x 100
celkovi aktiva

Vzorec 11: Celkova zadluzenost (11)

Mira zadluZenosti — uvadi, do jaké miry je podnik zadluZzen v poméru s vlastnim majetkem
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. 5 . cizi zdroje
mira zadluzenosti = - — % 100
vlastni zdroje

Vzorec 12: Mira zadluzenosti (12)

Urokové kryti — ¥ika, kolikrat jsou troky z poskytnutych uvéri kryty vysledkem hospodaieni.

i i . HV za ucetni obdobi + nakladové uroky
urokové kryti = - — x 100
nakladové uroky

Vzorec 13: Urokové kryti (13)

Urokové zatiZeni — vyjadiuje, kolik procent ze zisku od&erpavaji placené turoky

nakladové uroky

urokové zatizeni = —— ” , — X
HV za ucetni obdobi + nakladové uroky

100

Vzorec 14: Urokové zatizeni (14)

Tabulka 8: Ukazatelé zadluZzenosti vybraného podniku

Rok 2010 2011 2012 2013 2014

Celkova zadluzenost 38,39 50,89 4761 48,47 37.99

Mira zadluzenosti 62,31 104,86 91,58 04,71 61.64
Urokové kryti 87733 0 0 845,59 1191
Urokové zatizeni 11,40 0 0 11,83 8.40

*pozn. hodnoty jsou uvedeny v %

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]
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Vypocty ukazatelti zadluzenosti pro rok 2010:

Celkova zadluz t—17185><100—3839
elkova zadluzenos = 12766 = 38,
Mi dluz ti = 185 X 100 = 62,31

ira zadluzenosti = 7581 = 62,
. ) . 23324300
Urokové kryti = ————— x 100 = 877,33
300
. 300
Urokové zatizeni = ——  x 100 = 11,40
2332+ 300

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Vyvoj ukazatel( zadluZenosti

120
X
2 100
@
£ 80 \
©
5
S 60
©
N
E 40 / \
[}
3
S 20
(]
a3
- 0
§ 2010 2011 2012 2013 2014
3 Roky
T

e Celkova zadluZenost e \/lira zadluZenosti Urokové zatizeni

Obrazek 16: Vyvoj ukazatelli zadluzenosti ve vybraném podniku

Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Z obrazku €. 16 lze pozorovat, ze celkovd zadluZenost vybraného podniku se pohybuje okolo
40%.



Vyvoj urokové kryti
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Obrazek 17: Vyvoj trokového kryti vybraného podniku
Zdroj: vlastni zpracovani dle [32], [33], [34], [35], [36]

Z obrazku ¢. 17 je patrné, ze v roce 2011 a 2012 bylo urokové kryti nulové. Oproti tomu v roce
2014 dosahuje trokové kryti hodnot az 1200%.

4.2 Porterova analyza péti sil

Porterova analyza péti sil patfi k analyze mikrookoli. Téchto pét sil podniky omezuje ve
zvySovani cen a dosahovani vyssiho zisku.

4.2.1 Vyjednavaci sila zakazniki

Zékaznici vybraného podniku maji velkou vyjednavaci silu. Nakupuji ve velkém mnozstvi a tim
dosahuji mnoZstevni slevy. Pokud jsou zdkaznici velkymi odbérateli vybraného podniku, pfi
velkych dodavkach je podnik ochoten nékteré soucastky prodat i se ztratou, jelikoz je pro ného
odbératele. Pokud by vybrany podnik nesouhlasil s mnozstevnimi slevami, mohl by si zakaznik
nakoupit od konkurence, a tak podnik radéji poskytne mnozstevni slevu zakaznikovi, a zdkaznici

tim tak dosahuji snizovani cen.
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4.2.2 Vyjednavaci sila dodavateli

Vybrany podnik je ohrozen vyjednévaci silou dodavateld, a to z toho divodu, Zze od nékterych
dodavatell se odebira velké mnozstvi zbozi, coz znamena, ze je podnik zavisly na téchto
dodavatelich. Ztrata téchto dodavatelti by byla pro podnik markantni. Timto mtZou dodavatelé

zvySovat ceny komponentd.

4.2.3 Hrozba vstupu novych konkurentu

Jelikoz se vybrany podnik nachazi v primyslové oblasti, je velmi pravdépodobné, Ze se na trh
budou pokouset dostat novy konkurenti. Vybrany podnik ma vSak vztahy se zakazniky zalozeny
na partnerstvi, a tito zakaznici jsou vérni podniku. Pro své zédkazniky vybrany podnik vybudoval
Skolici centrum, a tak jsou zakaznici motivovani k vérnosti. Hrozba vstupu novych konkurenti je

také snizena skutecnosti, ze vybrany podnik pouziva nové technologie a ma letité zkuSenosti.
4.2.4 Hrozba substituti

Portfolio komponentd u vybraného podniku je velmi velké, U nékterych komponentt je hrozba
substituti vysokd, jsou to avSak komponenty levnéj§i. U drazSich komponenti je hrozba
substituti mnohem mensi, jelikoZ se jedna o sloZité komponenty a nedaji se jen tak nahradit

néjakym jinym substitutem.

4.2.5 Rivalita firem ptsobicich na daném trhu

Vybrany podnik se zaméfuje na levngjsi typy soudastek, a to z Ciny a Tchajwanu. V okoli je
nékolik podnikl pisobicich na daném trhu. Nejvétsi rivalita je u dodavateli komponentl pro

primyslovou automatizaci. Nejvetsi konkurence v dodavani komponentli v okoli se zamétuje na

dodavku komponentti z USA. Z toho vyplyva, ze rivalita mezi témito dvéma soupefi neni.
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4.3 PESTLE analyza

PESTLE analyza se zamétuje na faktory makroprostredi, které podnik nemuze ovliviiovat. Jsou

to faktory politické, ekonomické, socialni, technologické, legislativni a environmentalni.
4.3.1 Politické a legislativni faktory

Mezi politicko-legislativni faktory, které ovliviiuji podnik, patii zejména typ vlady a jeji stabilita,
svoboda tisku, uroven byrokracie a korupce, regulace a deregulace ekonomiky, pravdépodobné

zmény v politickém prostiedi, politika zdanéni, apod.

Do 31. 12. 2013 se podniky fidily pravni Gpravou, kterd byla soustiedéna v zadkoné ¢. 513/1991
Sb., obchodnim zdkoniku. Ode dne 1. 1. 2014 wvzeSel v platnost zakon ¢. 90/2012 Sb., o
obchodnich spole¢nostech a druzstvech a zakon ¢. 89/2012 Sb, ob¢ansky zakonik, ktery obsahuje
obecnou Upravu pravnickych osob. Tato zména nejvice ovlivnila spole¢nosti s ru¢enim
omezenym. Zmény se tykaly zejména povinné upravy spoleCenské smlouvy, kdy se podnik
rozhodl, zda se bude fidit dosavadni starou pravni Upravou, anebo se plné podiidi nové pravni

uprave.

Hlavni zménou byla vySe zakladniho kapitalu. Do 31. 12. 2013 bylo potieba slozit zakladni
kapital minimalné ve vysi 200 000,- K¢. Od 1. 1. 2014 byla tato ¢astka snizena na pouhou 1,- K¢,

coz velmi usnadnuje zalozeni nové spolecnosti. [37]

Dalsi faktor, ktery ovlivituje vybrany podnik je vyvoj DPH. Vybrany podnik je platcem DPH a
timto ho vyvoj hodnoty DPH ptimo ovliviiuje. K 21. 7. 2015 jsou 3 sazby:

e Z&kladni sazba DPH je 21%
e Prvni snizend sazba DPH je 15%

e Druhd sniZené sazba je 10%

Na zbozi, se kterym obchoduje vybrany podnik, se vztahuje zakladni sazba DPH, a to tedy 21%.
Z hlediska dodavatelského zvySovani DPH miize negativné ovlivnit marzi podniku, a to z toho
divodu, Ze diky konkurenci bude podnik nucen nezvySovat cenu a tim padem se snizi obchodni

marze.
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Obrézek 18: Vyvoj sazeb DPH v CR
Zdroj: zpracovano dle CSU

Na obrazku ¢&. 18 je zachycen vyvoj sazby DPH v Ceské republice od roku 2003 do roku 2014.
Zatim co sniZena sazba stale roste, zakladni sazba DPH byla 22%, v roce 2014 to bylo 21%.

4.3.2 Ekonomické faktory

Mezi ekonomické faktory, které ovliviiuji podnik a jeho podnikéani patii tirokové sazby, danové

zmény, hospodatsky rist, inflace, sménné kurzy, apod.

Hruby doméci produkt

Cesky statisticky ufad odhadoval na konci kvétna 2015 meziro¢ni riist HDP o 4,2 %, aktualni
Cisla jsou nyni na 4%. Je to nejvyraznéj§i meziro¢ni rust hrubého domaciho produktu od roku
2007. Pro cely rok 2015 se odhaduje rust HDP 2,9%. Rust ekonomiky je zplsoben spotiebou
domaécnosti, investicemi, a zasobami. Rust HDP od roku 2000 do roku 2014 je zobrazen na
obrazku ¢. 19. [25]
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Pro vybrany podnik je rist HDP velmi pozitivni faktor, protoze rist HDP znamena, Ze podniky
Vv zemi vytvaii vétsi hodnotu vyrobeného zbozi a poskytnutych sluzeb — coz je zapti¢inéno

zvySovanim poptavky po produkci firem, podnikiim se zvySuje objem a to znamena vyssi trzby.

Vyvoj HDP
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Obrazek 19: Vyvoj HDP v CR rok 2000 - 2014

Zdroj: zpracovano dle CSU

Inflace

Ke dni 9. 7. 2015 inflace rostla o 0,8% mezirocné, jak je moZno pozorovat na grafu.
Spotiebitelské ceny v kvétnu rostly o 0,1%. Tento rok je inflace v porovnani s piedchozimi velmi

nizka.

Pokud inflace roste, tak podnik si mize dovolit zvysit ceny a tim padem se zvySuji trzby podniku.
Na druhé stran€ zvySovani cen mize zpisobit zvyseni nakladl pro podnik, a to naptiklad energie.

Inflace mtize také negativné ovlivnit odbératele, a to tak, ze zacnou Setfit a snizovat dodavky.

Vyvoj miry inflace I1ze pozorovat na obrazku ¢. 20.
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Vyvoj miry inflace v CR
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Obréazek 20: Vyvoj miry inflace v CR

Zdroj: zpracovano dle CSU

Mira nezaméstnanosti

Z grafu je mozné si povSimnout, Ze mira nezaméstnanosti na konci roku 2014 mirné€ klesala
oproti roku 2013, a to pfiblizn¢ o 0,35%. Obecné plati, ze vice je nezaméstnanych zen, a to
ptiblizn€ o 2% ve srovnani s muzi. Primérnd mira nezaméstnanosti je ke dni 23. 7. 2015 okolo

6%.

Vyvoj miry nezaméstnanosti v CR
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Obréazek 21: Vyvoj miry nezaméstnanosti v CR
Zdroj: zpracovano dle CSU

Na grafu lze pozorovat zménu miry nezaméstnanosti v roce 2008. Nyni se primérni mira
nezameéstnanosti pohybuje okolo 6%.
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4.3.3 Socialni faktory

Mezi socialni faktory, které ovliviluji podnik lze zafadit demograficky vyvoj, rozdélovani
duchodi, vyvoj Zivotni urovné, mira vzdélanosti obyvatelstva, ptistup k praci, apod. Vybrany
podnik z téchto faktori mize ovlivnit mira vzdélanosti obyvatelstva, a to z pohledu vybéru

potencidlnich zaméstnanct podniku a jejich dosazeného vzdélani, a zajem o praci.

Uchazeéi o zaméstnani

Vybrany podnik se nachazi ve StfedoCeskym kraji, ke je potencidlné velky vybér z uchazect o
zaméstnani. Uchaze¢d o zaméstnani k 31. 12. 2014 bylo 56 674 lidi, coz je Ctvrté misto ve
srovnani s ostatnimi kraji v Ceské republice. Srovnani Stiedoeského kraje s ostatnimi kraji je

znazornéno na obrazku ¢. 22

Uchazefi o zaméstnani - 2014
k1. 12.
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Obrézek 22: Uchazeci o zaméstnani dle kraji

Zdroj: CSU

Nejvyssi ukonéené vzdélani

Z obou obrazkil je patrné, Ze se zvySuje pocet lidi s vy$Sim stupném ukonceného vzdélani. Od
roku 2001 do roku 2011 se po€et muzli s ukon¢enym vysokoskolskym vzdélanim zvysilo o 2,3%.
Co se tyce zen s ukoncenym vysokoskolskym titulem, pocet se zvysil o 4,5%. Tato zjisténi jsou

velmi pozitivni pro podniky a to hlavné z pohledu vybéru potencialniho zaméstnance.
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MuZi ve vEku 15 a vice let podle nejvyiiiho ukonéeného vzdélani
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Obrazek 23: Nejvyssi ukoncené vzdélani - muzi

Zdroj: CSU

Zeny ve véku 15 a vice let podle nejvyiiiho ukongeného vzd&lani
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Obrézek 24: Nejvyssi ukonéené vzdélani - zeny

Zdroj: CSU

Technologické faktory

Podnik ovliviiyji také technické faktory, a to zejména trendy ve vyvoji a vyzkumu, rychlost

technologickych zmén, vladni vydaje na vyzkum a vyvoj, mira zastaravani technologii, apod.

Vybrany podnik dodava elektronické soucastky do nejnovéjSich zafizenich ve vyrobnich
podnicich, a tak je pro podnik velmi dilezité, aby Sel vyvoj s dobou, a tak je nezbytné, aby se
neustale monitoroval dodavatel soucastek, zda sleduje trendy v oblasti komponentti a snaZi se o

inovativnost.
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4.4 Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahi

V nasledujici ¢asti bude popsano fungovani dodavatelsko-odbératelskych vztahi vybraného
podniku. Budou uvedeny zakladni informace o skladu, o pfijimani objednavek a jejich

vytizovani. Déle budou analyzovany hlavni dodavatelé a odbératelé podniku.
441 Sklad

Vybrany podnik disponuje vlastnim modernim skladem srozlohou 1200 m?, ktery byva
nejvét§imi odbérateli podniku nékolikrat ro¢né inspektovan, a to z toho divodu, ze odbératelé
maji na skladé ulozeny komponenty potifebné pro vyrobu, a tak je pro né dilezité, aby
komponenty byly ulozeny na bezpecném misté. Na skladu je vétSinou dvou mési¢ni zasoba

komponenti

Ve skladé se nachazi 2000 europaletovych mist (1 europaleta méa rozméry 1,2 * 0,8 * 0,14m).
Sklad je rozdélen do tii ulicek a v kazdé ulicce je pét pater. Zaméstnanci skladu vyuZivaji

moderni indukéni vysokozdvizny elektricky vozik s otoénymi vidlemi. [38]
Systém Safety Stock

Tento systém se pouziva ke kontrole minimélniho stavu zésob na skladé€. Zakaznici maji moznost
kontrolovat zasobu souc¢astek na skladé, aby v ptipadé potieby byla soucastka hned k dispozici.
Tyto zakazniky si vybird podnik sam, zalezi na seridznosti odbératele. VétSinou jsou to ti

odbeératelé, které objednavaji komponenty s pomoci vyhleda. [38]

Systém ABRA

Podnik Komponenty pouzivéa licencovany informacni systém ABRA, ktery propojuje veskeré
informac¢ni toky podniku. V systému ABRA se zpracovavaji objednavky, eviduji se zasoby na
skladé, informace o vSech dodavatelich a odbératelich, v systému jsou i uloZeny vyhledy, podle
kterych se kontroluje stav z&sob. V systému je mozné vytvaiet piehledy a reporty. Zavedeni

tohoto informaéniho systému véetné upgrade modult podnik vySlo na bezmala 1 mil. K¢. [38]
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4.4.2 Objednéavky

Odbératelé objednavaji zbozi dvéma zplisoby. Prvni zplisob je jednorazova objednavka, bud’
vyplnéni objednévky ptfes webové stranky, anebo odeslanim emailu S pozadavky. Druhy zpiisob
jsou tzv. vyhledy. Kazdy velky odbératel vybraného podniku zasila pfedem na nékolik mésicu
vyhledy, coz jsou piedobjednavky. Vzdy tyden pied doddvkou komponentl odbératelsky podnik
upiesni kone¢ny pocet vSech komponentt a ty jsou pak ve sjednany den doruc¢eny do podniku. Po

piijeti objednavky na skladu zaméstnanci skladu pfipravi objednavku, ktera je potom piipravena

k dodanf. [38]

4.43 Zasobovani

Nedilnou soucasti obchodnich aktivit vybraného podniku jsou sluzby zamétené na zefektivnéni
zasobovani, a to diky systému Just In Time. Tento systém funguje na principu zabezpeceni
plynulosti vyroby, minimalizaci zbyte¢ného prostoje a pferuSeni vyroby. Kladen je daraz na

usporu Casu a efekt snizovani zasob.

Zékaznici vybraného podniku nemusi skladovat komponenty ve svych skladech, ale vSechny
komponenty jsou uskladnény pravé na skladé podniku Komponenty. Timto zakaznici

nevynakladaji dalsi ndklady na skladovani komponentt.

Dalsi sluzby v zasobovani, které podnik nabizi, jsou:

e Vyhledavani vhodnych komponenttii pro nové ¢i stavajici projekty,

e navrhy pouZiti cenov€ vyhodnéjSich nahrad pti zachovani odpovidajici kvality,
e vytvofeni konsignacnich ¢i pojistnych skladli — minimalizace chybé&jicich dili,
e redukce vyse skladovych zéasob,

e redukce poctu dodavateli,

e piimé zasobovani vyrobnich linek. [38]
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4.4.4 Doprava objednavky

Podnik Komponenty vlastni 2 velka auta, se kterymi rozvazi objednavky do podniki do 10 km
zdarma. Pti vétSich vzdalenostech podnik vyuziva sluzeb piepravnich spolecnosti. Pro piepravu
po Ceské republice a Slovenské republice vyuZiva sluzeb spole¢nosti PPL, TOPTRANS, CD
KURYR, V piipadé piepravy do ciziny je vyuzito sluzeb spole¢nosti DHL a FedEx. [38]

4.4.5 Dodavatelé komponenti

Vybrany podnik se zabyvé dodavkou né¢kolik druhi komponenti od mnoha dodavateli. Mezi

zakladni komponenty patii:
Komponenty pro rozvadéce a kabelové svazky:

e konektory a terminaly — komplexi sortiment pro ru¢ni i strojni zpracovani
e kabely a konfekce — stahovaci pasky, smr$tovaci buzirky, spojky, kabely, vodice,

e kabelové ochrany- ochranné hadice, spojky, prichodky, opfadani svazka.

Komponenty pro priimyslovou automatizaci:

e frekvencni meénice,
e pohony a serva,

e fidici systémy,

e panely operéatora,

e napjjeci zdroje a dalsi.

Komponenty pro fotovoltaiku:

e solarni invertory,
e solarni panely,

e prisluSenstvi jako monitoring, propojovaci kabely, konektory, apod.
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Komponenty pro LED osvétleni:

vetejné LED osvétleni — nizko piikonova svitidla,

e solarni vefejné LED osvétleni,

e stropni a zabudovatelna svitidla — ndhrada za vysokotlaké vybojky a vykonné halogeny,
zavesne,

e vestavne i podhledové svitidla, LED zarovky a trubice.

Dodavatelé jsou po celém svétd, nejvétsi ¢ast vSak tvoii dodavatelé z Tchaj-wanu, Ciny,

Némecka, Anglie, USA, CR.

Mezi nejvétsi dodavatele podniku patii Delta Electronic, Siemens, Duratech, Harting, Delphi

Packard, Deutsch, Tyco Electronic, Sporlan a dal$ich 150 aktivnich dodavatelt. [38]

Nejvétsi dodavatelé

Delta Electronic

Podnik Delta Electronic je pro podnik Komponenty nejvétsi obchodni partner. Nejenze je to
nejvétsi dodavatel soucastek, ale podnik Komponenty je vyhradnim distributorem Delty
Electronic pro Ceskou republiku a Slovenskou republiku. Delta Electronic je Tchajwanska
skupina, kterd se spojila s podnikem vroce 2009. Delta Electronic dodava soucastky pro
primyslovou automatizaci, jako jsou napiiklad obrabéci stroje, balici stroje, jefaby, dopravniky,
apod. [38]

Sassin International

Tento podnik je piedni vyrobce nizkonapétovych elektronickych komponentt v Cing. Vyrobky
Sassin se vyuzivaji v pramyslovych aplikacich, v komer¢nich i obytnych domech a v projektech
inteligentnich ftizeni budov. Kazdy produkt Sassin je otestovan v pfisném rezimu. Sassin
poskytuje zaruku na své vyrobky po dobu péti let. Vyrobky jsou certifikovany velkou skalou
certifikaci. Podnik Komponenty se stal roku 2014 autorizovanym distributorem Sassin pro

Ceskou republiku, Slovenskou republiku a Mad’arsko. [38]
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TYCO Electronic

TYCO Electronic vyrabi konektory, senzory a elektronické soucastky a antény. Pouziti soucastek

je mozné v automobilovém primyslu, ve strojni vyrob¢ a v automatizaci. [38]
Harting

Harting dodavé do podniku komponenty, jako jsou modularni vlozky pro prumyslové konektory,
eternitové piepinace, LED displeje, proudové snimace, svazky kabeli, apod. Tyto komponenty
mohou byt vyuzity v oblasti strojni vyroby, v primyslové automatizaci, v dopravé, v 1ékafstvi a

Vv energetickém primyslu. [38]
Wago

Podnik Wago dodava soucastky do priamyslové automatizace, do energetického pramyslu a do
dopravniho primyslu. Mezi doddvané soucastky patii hlavné svorky, a to fadové, konektorové a

spojovaci, dale soucastky pro automatizaci, relatka, méftici prevodniky a izola¢ni zesilovace. [38]

Té&chto pét nejvétsich dodavatela tvoti celkem 70% dodéavky veskerého sortimentu. Zbylych 30%
tvoii pies sto padesat drobnych dodavatelt soucastek. Podil dodavateli je znazornén na obrazku

¢.25

Podil dodavatell

30%

5%

15% 15%

= Delat Electronic = Sassin Tyco Electronic = Harting = Wago Ostatni

Obréazek 25: Podil dodavatelii na celkové dodavee

Zdroj: zpracovani dle [38]
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Doba splatnosti dodavatelskych faktur

Nejvétsi dobu splatnosti faktur poskytuje vybranému podniku Delta Electronic. Tato doba ¢ini 60
dnd. Ostatni dodavatelé maji stanovenou dobu splatnosti faktur na 30dni, 15dni nebo pomoci

akreditiv.

Akreditivy jsou bankovni instrumenty, které se pouzivaji ve financovani zahrani¢niho obchodu.
Lze strucné charakterizovat jako pisemny zavazek banky, ze poskytne urcité plnéni tfeti strané,
budou-li béhem doby stanovené akreditivem piedlozeny odpovidajici dokumenty a splnény
vSechny podminky akreditivu. Banka vystavuje akreditiv na zaklad¢ instrukci kupujiciho. [18, s.
219]

Tabulka 9: Doba splatnosti dodavatelskych faktur

Delta Electronic 60 dni
Sassin Akreditiv*
TYCO Electronic 30 dni
Harting 30 dni
WAGO 15 dni

*15% zéloha ptredem, 40% pfi naloZeni na lod’, zbylych 45% pfti predani
Zdroj: zpracovéno dle [38]

Odbératelé

Vybrany podnik mé dva druhy odbératelil. Jsou to bud’ odbératelé, kteti si podnik vyhledaji sami,
anebo to jsou odbératelé, ktefi byli zprvu kontaktovani obchodnimi zastupci podniku. Obchodni
zastupci denné kontaktuji 8 podniki, coz je pfiblizné 160 podnikii mésicné. Z tohoto poctu se
mésiéné navaze spoluprace primérné se tfemi z nich. Obchodni zastupci kontaktuji potencialni

zékazniky telefonicky, pomoci emailu, anebo osobné.

Nejvetsi odbératelé odebiraji soucastky pravidelné, a to nékolikrat do mésice. [38]
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Nejvétsi odbératelé

Ingersoll Rand

S timto podnikem zacal vybrany podnik spolupracovat od roku 2006 a je to nejvetsi odbératel
soucastek. Tento podnik objednava zbozi pomoci vyhledi, a to na nékolik mésict doptedu.
Ingersoll Rand vyrabi jednotky ptepravniho chlazeni a klimatizaci pro autobusy a lehka kolejova
vozidla. [38]

lveco

Iveco odebira soucastky od vybraného podnikem od roku 2007 a je to druhy nejvétsi odbératel.

Iveco je podnik vyrabéjici autobusy. [38]
OTIS

Stejné jako s lveco, OTIS se stal odbératelem od roku 2007. Otis odebira souéastky pro vyrobu
vytaht. [38]

BOMAR
Bomar je ¢esky vyrobce pil o odebira od vybraného podniku od roku 2010. [38]
FIAMM Automotive

FIAMM Automotive je ¢esky podnik orientovany na vyrobu kabeld a antén pro automobilovy

prumysl. [38]

Téchto pét nejvétsSich odbératelli soucéastek tvoii 75% veskerych dodavek. Zbylych 25%

ptredstavuje ptiblizné€ 60 dalSich firem. Podily odbératelt jsou zndzornény na obrazku €. 26.
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Obréazek 26: Podil odbérateli na celkové dodavee

Zdroj: zpracovano dle [38]

Doba splatnosti odbératelskych faktur

Podnik Komponenty dava svym velkym odbérateliim splatnost: 90dni, 75dni, 60dni, 30dni a
15dni. Novy odbératelé, nebo ti, ktefi neodebiraji tak Casto, musi provést platbu za soucastky

predem. [38]

Tabulka 10: Doba splatnosti odbératelskych faktur

Ingersoll 90dni
lveco 75dni
OTIS 60dni
Bomar 30dni
Fiamm 30dni

Zdroj: zpracovano dle [38]
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5 ZHODNOCENI DODAVATELSKO-ODBERATELSKYCH
VZTAHU PODNIKU A JEJICH VLIVU NA
KONKURENCESCHOPNOST

Tato kapitola se vénuje zhodnoceni finan¢niho zdravi podniku, zhodnoceni dodavatelsko-
odbératelskych vztahli a navrhu souboru opatfeni k posileni konkurenceschopnosti na zaklad¢

dodavatelsko-odbératelskych vztahi.
5.1 Zhodnoceni finan¢ni analyzy

Podnik vykazuje skvélé vysledky ve vysledku hospodaieni. Po tom, co v roce 2011 a 2012 byl
vysledek hospodaieni ztratovy, od roku 2013 je vysledek hospodafeni ziskovy a hodnoty

postupné stoupaji

Z pohledu analyzovéni likvidity podnik obstal vyborné. U bézné likvidity je mozné Si
povsimnout vétsiho kolisani a hodnoty jsou mnohem vyss$i, nez je doporuc¢eno, v roce 2010 tato
hodnota piekrocila doporu¢enou hodnotu dvojnasobné. Pohotova likvidita ma béhem let 2010 az
2014 stalou hodnotu. Okamzita likvidita se az na roky 2011 a 2013, kdy byla hodnota mensi, nez
je doporucend, pohybuje také v mezich doporuéenych hodnot. Schopnost podniku splacet své

zavazky v tomto ptipadé neni ohrozena.

V ptipadé aktivity vybrané¢ho podniku se také jedna o velmi efektivni vyuZiti, a to zeyména
v efektivnosti vyuzivani dlouhodobého hmotného majetku. V roce 2014 dosahovala tato hodnota
az 303,74.

Pokud se jednd o ziskovost, vybrany podnik vykazuje velmi dobré vysledky, a to zejména

Vv rentabilité vlastniho kapitalu.

Vybrany podnik vykazuje finan¢ni zdravi.
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5.2 Zhodnoceni Porterovy analyzy

Konkurenéni sily jsou v okoli podniku velké, a to zejména v oblasti dodavani komponent do
oblasti primyslové automatizace. Nejvétsi zédkaznici disponuji velkou vyjednavaci silou, a to

proto, ze ptinaseji nejvetsi trzby a podniku zajist'uji jeho existenci.

Podnik odebira od svych nejvétsich dodavateld velké dodavky a tim padem dodavatelé ziskavaji
vyjednavaci silu, jelikoz ztrita nejvétSich odbérateli by mohlo znamenat ohrozeni podniku

Z pohledu nedostatku soucastek pro své zakazniky.

Vybrany podnik se snazi vyhnout hrozbé substitutli tim, Ze hledd kvalitni a cenové dostupné
komponenty. Rivalité s ostatnimi podniky na daném trhu se vybranym podnik vyhyba tak, ze se

orientuje na jiny sortiment, nez konkurence v okoli.

5.3 Zhodnoceni PESTLE analyzy

Faktory vnéjSiho prostfedi podnik ovliviuji jak pozitivné, tak negativné. Neustdlé zvySovani
DPH zptisobuje zdrazovani cen. Vzhledem k silné konkurenci zvySovani DPH mutze podniku

zpusobit sniZovani obchodni marze, coz ve findle znamena niz$i zisk pro podnik.

Naopak rast HDP ptisobi na podnik pozitivné. Diky ristu HDP se zvySuje poptavka a ta
ovliviiuje zvySovani objemu vyroby pro podnik. Dopad inflace na podnik je zvySovani cen, coz

ovliviiyje kupni rozhodovani zdkaznika, kdy se snazi vice Setfit.

Pokud se jedna o potencialni zaméstnance, vybrany podnik se nachazi v okrese, kde je velky

pocet uchazect, a tim padem by podnik nemél mit problém s vybérem vhodného kandidata.

Z obecného hlediska se vnéjsi prostiedi stale vyviji a je potfeba, aby podnik na tento vyvoj vcas
reagoval.
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5.4 Zhodnoceni analyzy dodavatelsko-odbératelskych vztaha a jejich vlivu na

konkurenceschopnost

Pro zvySovéni konkurenceschopnosti je velmi dilezité udrzovat pratelské a dlouhotrvajici vztahy
sdodavateli a odbérateli. Ve vybraném podniku panuji piatelské a dlouhotrvajici vztahy
s dodavateli 1 odbérateli a vedeni spolu se zaméstnanci podniku si uvédomuji ditilezitost téchto
vztahti, Které jsou zaloZeny na neustalém kontaktu mezi dodavateli a odbérateli a na budovani

vzajemné divery.

Vybrany podnik se stale snazi nachazet nové zptisoby, jak uspokojovat potieby svych zakazniku.
Vytvéii Skolici centra pro své zakazniky a nabizi nepfetrzity servis. Diky systému dodéavek Just
in Time nabizi svym zdkaznikiim moznost snizovat ndklady a zvysit efektivitu vyroby, coz lze

povazovat za nejvétsi konkurencni vyhodu oproti konkurenci.

Dodavatelsko-odbératelské vztahy hraji nejvetsi roli na konkurenceschopnosti podniku. Diky
stalym dodavatelim a vérnym zakazniktim podnik mize dobie ustat konkurencni tlaky ze strany

své konkurence.
5.4.1 SWOT analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahi podniku

Pomoci SWOT analyzy dodavatelsko-odbératelskych vztahti budou shrnuty doposud ziskané
informace. Tato analyza znazornuje silné a slabé stranky, a pftilezitosti a hrozby dodavatelsko-

odbératelskych vtaht.

K vyhodnoceni bylo pouzita bodova stupnice 0 - 5 bodt. 0 bodt vyjadiuje nejmensi vyznam pro

podnik, 5 bodil vyjadiuje nejvétsi vyznam pro podnik.
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Tabulka 11: SWOT analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahii

Silné stranky Slabé stranky

Dlouhé pusobeni na trhu 4 Nizke mvestice do reklamy 3
Strategicka poloha podniku 4 Zavislost na dodavatelich 4
Vyborne vztahy s dodavateli a zakazniky 5 Mala vyjednavaci sila u dodavatelu 4
Vlastni sklad 4

Certifikace CSN 1SO 4

Primyslova oblast — novy zékaznici 5 Rozvoj konkurence 5
Existence moznosti, jak zajistit vérnost Zvysovani cen — energie, shipping 4
stavajicich zakazniku 4 Existence substitutu 3
Nove technologie 4 Zvysovani podilu dodavatelt ze zahrani¢i 4

Zdroj: zpracovéno dle [38]

Silné stranky

vvvvvv

vyborné vztahy s dodavateli a zakazniky zalozené na vzajemném partnerstvi, které maji pozitivni

dopad na cely chod podniku .

Strategicka poloha podniku (4) - pro podnik je dulezita strategicka poloha podniku, jelikoz se

podnik nachazi v primyslové oblasti, coz podniku pfinasi obchodni ptilezitosti.

Dlouhé piisobeni na trhu (4) — podnik vidi dlouhé ptsobeni na trhu jako silnou stranku z divodu

vybudovani urcité image a povédomi.

Vlastni sklad (4) — vyuzitim podnikového skladu zakaznici nemusi vlastnit sklad pro své zasoby a

tim snizuji své naklady.

Certifikace CSN ISO (4) — diky certifikaci podnik prokazuje kvalitu.
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Slabé stranky

Zavislost na dodavatelich (4) - jelikoz vybrany podnik komponenty nevyrabi, je zavisly na
dodavatelich a v pifipad¢ problémi u svych dodavateli ¢eli moznym problémum i u svych

zakaznik.

Mala vyjednavaci sila u dodavatelii (4) — z pohledu dodavateltl podniku je vybrany podnik maly

odbératel, a z tohoto divodu ma malou vyjednavaci silu.

Nizke investice do reklamy (3) - podnik investuje mensi ¢astky do reklamy a propagace.
Prilezitosti

Priimyslova oblast (5) — diky primyslové oblasti se zvySuje pravdépodobnost vystavby novych
podnikt a tim 1 ptilezitost ziskat nové zakazniky.

Vernost stavajicih zdkazniki (4) — podnik vidi jako piilezitost i to, ze existuji moznosti, jak
zajistit vérnost stavajicih zakaznikt, napt. poskytnutim vyhod pro stavajici zékazniky — delsi
doba splatnosti faktur, poskytnuté slevy, apod.

Nové technologie (4) — ptileZitost jsou i nové technologie, které umoziuji podnikovy rozvoj.
Hrozby

Rozvoj konkurence (5) — jako nejvétsi hrozbu ohrozujici podnik je povazovan rozvoj konkurence
v okoli. Konkurence muze ptetdhnout k sob¢ stdvajici zdkazniky vybraného podniku, anebo

ziskat nové potencionalni zakazniky namisto vybraného podniku.

ZvySovani cen (4) — také zvySovani cen energii je pro podnik hrozbou, a to z divodu zvySovani
nakladi.

Zvysovani podilu dodavatelii ze zahranici (4) — hrozba je neustalé zvySovani poctu zahranic¢nich

dodavatelii ve srovnani s ceskymi dodavateli

Existence substitutut (3) — diky substitutim jsou limitovany ceny v podniku, aby nebyli zakaznici

motivovani k ptechodu k substitutim
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5.5 Navrh souboru opatreni pro posileni konkurenceschopnosti

Existence podniku zalezi na konkurenceschopnosti. Pokud podnik neni konkurenceschopny, neni

schopen soupefit s konkurenci na trhu a znamena to pro néj jisty zanik.

Ve vybraném podniku se klade velky diiraz na konkurenceschopnost a stale se vedeni spolu se

zaméstnanci zabyvaji moznostmi, které by mohli konkurenceschopnost posilit.
Autorka prace navrhuje nasledujici doporuceni:

e Podnik by mél v soucasné dob¢ investovat vice do marketingu a do reklamy. Bylo by
vhodné se zaméfit na marketingovou strategii a vice propagovat podnik a dostat ho vice
do povédomi potencionalnim zakaznikim.

e Je potieba stale pracovat na komunikaci mezi dodavateli a odbérateli, naslouchat v§em
pozadavkim a snaZzit se neustale zlepSovat a vyvijet vzdjemné vztahy, zaloZené na
spolupraci.

e Podnik by se mél zaméfit na portfolio svych dodavateltl. Vétsina dodavatelt podniku je ze
zahranici. Portfolio by se mélo rozsitit o doméci dodavatele.

e Spolu sdodavateli budovat spole¢nou strategii, podilet se na vyvoji dodavanych

komponenti a tim zamezit moZnym nedostatkiim.
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ZAVER

Pro podnik je konkurenceschopnost klicovym prvkem. Diky konkurenceschopnosti je podnik
nejen schopen existence, ale také diky ni prochazi ur¢itym vyvojem. Konkurenceschopnost je
tteba udrzovat a déle ji rozvijet. Jen tak je podnik schopny uspét v soucasné dobé globalizace a
rychlého vyvojového trendu. Je ziejmé, Ze kazdy se snazi byt co nejvice konkurenceschopnym, a
tak se podniky zaméfuji na hledani konkuren¢nich vyhod. Pokud ma podnik konkurencni
vyhodu, znamena to, Ze mize svému zakazniku nabidnout néco, co konkurence nema, a tim
padem je pted konkurenci napied. Vyvoj se neustale zrychluje a tak je dulezité, aby podnik byl

ostrazity a reagoval na soucasné trendy.

Ve vybraném podniku bylo zjisténo, Ze je kladen diraz piedev§im na vztahy s dodavateli a
odbérateli, a to zejména na vybudovani ptatelskych a dlouhotrvajicich vztahti. Podnik neustéle
hleda pfilezitosti, jak zvysit svou konkurenceschopnost, a to tak, Ze se snazi nabidnout néco, co
konkurence nema. Pravé snaha poskytnout svym zakaznikiim co nejlep$i a nejkvalitnéjsi servis
ma velmi dobry vliv na konkurenceschopnost podniku. Management podniku si je védom, Ze je
nutné stale sledovat konkurenci a vyvoj svétovych trendli a reagovat na veskeré zmény. Jediné
tak podnik mize zvySovat svou konkurenceschopnost a obstat konkurenci. Bylo také zjisténo, ze
podnik vykazuje finan¢ni zdravi, které pozitivné ovliviiuje dodavatelsko-odbératelské vztahy a

konkurenceschopnost podniku. Lze fici, Ze vybrany podnik je konkurenceschopny.
Cile bakalatské prace byly splnény.

Piinos této bakalaiské prace pro vybrany podnik spociva v analyze dodavatelsko-odbératelskych
vztazich a vypracovani celkového piehledu dodavateld, odbérateli a fizeni vztaht v podniku. Pro
podnik bylo také dulezité uvédoméni si vyznamu dodavatelsko-odbératelskych vztahi pro

konkurenceschopnost podniku. Piedpoklada se vyuziti prace v podniku.

Diky svétové globalizaci a vyvoji bude téma konkurenceschopnost stale vice probiranym
tématem. Oteviou se nové svétové trhy a na tyto trh se dostanou nové podniky. Konkurence se

bude vyostfovat a z konkurenceschopnosti se stane velmi naléhavé téma.
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Piiloha E: Rozvaha ke dni 31. 12. 2012
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Piiloha F: Vykaz zisku a ztraty ke dni 31. 12. 2012
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Piiloha G: Rozvaha de dni 31. 12. 2013

ROZVAHA
Dbchodnl frma nebo Jing nazey 0eetnl jednosty
ke.d1.12.2013
oa: 112013 oo 31.12.2013
. N Sidio nebo bydiits atetnl jednotky
v tisicich K a misio podnkan], lHIse od bydigs
L otisk podaciha razitka
sk Edang (tetn| obdobl Minuie codob

o ArTIVA fady Bt morence Mo Metio (Rok 2012)

ANT A CELKEM oot +55 599 -3 802 +51 697 +44 062
B Diouhodaby majetek L] +4 759 -3 863 +896 +1 343
B Diouhodaly nehmoiny majetek 004 +483 -465 +28 +793
BA3 |Zomware oo7 +493 -465 +28 +783
B Diouhodaby hmoty majeiek 0z +4 166 =3 398 +768 +1 050
BUL3.  |Zamostané movitd vecl a soubory movEich vecl 0is +4 166 -3 398 +7T68 +1 050
-] icuhodaty fnantrl majstes 023 +700 +100 +7100
B2, |Fediy v fetnich jednobcach pod podstatmim vivem 025 +100 +100 +7100
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Cul.  [Krithodobe posiedavy 043 +19 738 -39 +19 699 +13 363
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DL Sazous roziifen| 053 +57 +57 +54
D1 Makiady pf1Etch obdobi == +57T +57 +54




Biédng Bletni chdobi

Minuié obdobi

O FAZIV Eleie
Fadku Netin Niesto (Rlok 2042)

FAZIVA CELKEM o1 +51 697 +44 062
. iastnl Kapia o0z +26 455 +22 906
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ALY, [Zakonng rezervel fondiNecaiBeiny fond 015 +4 60 +460
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SME  [Zdvazky & zaméztnarcim et +419 +354
SIS,  |Tavazky z= sodanio zabezpeden] a zdravotniho pojiitnl D45 +350 +233
BT, |3t - danove mvazcy a dotace 5 +185 +458
SIS [Krathodons priase zaiey g7 +4T7 +260
S.0.10. |Dahadet G2ty pasivnl 43 +1 074
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BN |Bankownl dvery a wipomoo o5 +5 604 +8 396
BAL  (Mrathodoes fnantnl vipomoc ose +5 604 +8 196
.1 % azoue raziden bt +187 +178
C.1.  |Vjdaje priEtich abdobl hES +187 +178
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Piiloha H: Vykaz zisku a ztraty ke dni 31. 12. 2013
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Piiloha I: Rozvaha ke dni 31. 12. 2014

ROZVAHA

¢ 34.42.2014

los 1.1.2014 o, 31.12.2014

Obchodni firma nebo jiny nazev acetni jednotky

Sidlo nebo bydlisté ucetni jednotky

v tisicich K& a misto podnikani, lisi-i se od bydlisté
ofisk podaciho razitka
gislo Bézné tceini obdobi Minulé obdobi
i st fadku Brutto Korekce Nelto Netto (Rok 2013)

AKTIVA CELKEM 001 +54 321 -4 307 +50 014 +51 697
B. Dlouhodoby majetek 003 +4 681 -4 307 +374 +896
B Diouhodoby nehmotny majetek 004 +493 -493 +0 . +28
BI3.  |Sofware ‘ i +493 -493 , ';l)vi 428
BIl. |Dlouhodoby hmotny majetek 013 +4 188 -3 814 +374 +768
BJI.3. |Samostatné hmotné movité véci a soubory hmotnych movitych véci 016 +4 188 -3 814 +374 +768
Bl |Dlouhcdoby finanéni majetek 023 +0 +0 +100
BJIII.2. |Podily v iéetnich jednotkach pod podstatnym viivem 025 +0 +0 +100
G Obézna akiva CEPNE e AERES : ﬂQ 564 o 7'0-4795647 +503;
ci Zasoby 032 +28 898 +28 898 +28 003
Cl5.  |zbozi 037 +28 898 +28 898 +28 003
Clil.  |Kratkodobé pohledavky MRS A +14 483 +14 483 +19 699
C.Il1.  |Pohledavky z obchodnich vztahii 049 +14 298 +14 298 +18 775
CIIL6. |Stat - dafovs pohledavky 054 +0 +0 +668
ClIL7.  |Kratkodobé poskytnuté zalohy 055 +185 +185 +241
C.IL9. |Jiné pohledavky 057 +0 +0 +15
CIV.  |Kratkodoby finanéni majetek 058 +6 183 +6 183 +3 042
CIV.1. |Penize 059 +109 +109 +167
Cv2. |Udty v bankach 060 +6 074 +6 074 +2 875
DI Casové rozlieni 063 +76 +76 +57
D.1.  |Naklady pfistich obdobi 064 +76 +76 +57

X1l




sislo Bézné ticetni obdobi Minulé obdobi
Ll ol Fadku Netto Netto (Rok 2013)

PASIVA CELKEM 001 +50 014 +51 697
A Viastni kapital 002 +30 819 +26 455
Al |zakiadni kapital 003 +4 596 +4 596
it [osdeinepis S 004 +4 596 +4 596
Alll.  |Fondy ze zisku 014 +460 +460
A1, |Rezervni fond 015 +460 +460
AIV.  |Vysledek hospodafeni minulych let 017 +21 399 +17 850
AIVA. |Nerozdéleny zisk minuljch let 018 +21 399 +17 850
AVA  |Vysledek hospodateni bizneho teiniho c‘:bdobi‘(;/-) o +4 364 43549
B. Cizi zdroje 022 +18 998 +25 055
B.II. Diouhodobé zavazky 028 +0 +1 500
BILY.  |Jiné zavazky 037 +0 +1 500
Bl |Kratkodobé zavazky 039 +15 017 +17 951
BUIIl1. |Zavazky z obchodnich vztahi 040 +11 390 +15 876
B.IL5. |Zavazky k zaméstnancim 044 +437 +419
B.III.6. |Zavazky ze socialni b ceni a iho pojisteni 045 +409 +350
B.IL7. |Stat - dafiové zavazky a dotace 046 +927 +185
B.AIL8. [Kratkodobé prijaté zalohy 047 +0 +47
B.III10. |Dohadné cty pasivni 049 +1 854 +1 074
BIV.  |Bankovni Uvéry a vpomoci 051 +3 981 +5 604
B.IV3. |Kratkodobé finanéni vipomoci 054 +3 981 +5 604
el Casové roziigeni 055 +197 +187
ClA.  |Vydaje pristich obdobi 056 +197 +187
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