UNIVERZITA PARDUBICE

FAKULTA EKONOMICKO-SPRAVNI

BAKALARSKA PRACE

2022 Patrik Rajdl



Univerzita Pardubice
Fakulta ekonomicko-spravni

Analyza uziti metrik obchodnich piipadi ve vybraném podniku
Bakalatska prace

2022 Patrik Rajdl



Univerzita Pardubice
Fakulta ekonomicko-spravni

Akademicky rok: 2021/2022

ZADAN| BAKALARSKE PRACE

(projektu, uméleckého dila, uméleckého vykonu)

Jménoa pfijmeni:  Patrik Rajdl
(sobni cislo: E19342
Studijni program: ~ B0413A050008 Ekonomika a management

Studijni obor: Ekonomika a provoz podniku
Téma préce: Analjza ufiti metrik obchodnich pfipadi ve vybraném podniku

Zadvajici katedra:  Ustav podnikové ekonomiky a managementu

Zasady pro vypracovani

Cilem préce je analyzovat uiti metrik obchodnich pripadd vybraného podniku a doporucit jejich zlepdeni,
Osnova:

- Obchadni proces a jeho parametry.

- Cenotvorba,

- Klicové ukazatele wkonnosti.

- VWytvareni nabidek.

- Metriky abchodnich pripadd.

- WyuZivéni dat z informatnich systemi pro tvarbu metrik.

- Analyza metrik obchodnich pfipadi.



Rozsah pracovni zprévy: cca 35 stran
Rozsah grafickjch praci
Forma zpracovani bakalafské prace: tiéténd/elektronick

Seznam doporucené literatury:

KOCH, Milo# a DOVRTEL, Jan. Management informatnich systémd. Vyd. 1. Brmo: Akademické nakladatelstvi
CERM, 2006. 174 5. Utebni texty wysokjch Skol. ISBN 80-214-3262-4.

KOTLER, Philip et al. Moderni marketing: 4. evropske vydani. 1. vyd. Praha: Grada, 2007. 1041 5. ISBN 978
BO-247-1545-2.

KOTLER, Philip a KELLER, Kevin Lane. Marketing management. Preklad Tomas Juppa a Martin Machek. [4.
vyd.]. Praha: Grada, 2013. 814 5. ISBN 978-80-247-4150-5.

MULACOVA, Veéra a kol. Obchodni podnikéni ve 21. stoleti. 1. vyd. Praha: Grada, 2013. 520 s. Finanéni fizeni,
ISBN 978-80-247-4780-4.

NOVOTNY, Ota et al. Rizeni vjkonnosti podnikové informatiky. 1. vyd. Praha: Professional Publishing, 2010,
215 5.1SBN 978-80-7431-0409.

PARMENTER, David. Klicové ukazatele vykonnosti: rozvijeni, implementovani a vyuzivani vitéznjch Kitovych
ukazatelt vkonnasti (KPI). 1. vyd. Praha: Ceska spoleénost projakost, 2008. 242 5. ISBN 978-80-02-02083-7.
WAGNER, Jaroslav. Méfeni vykonnosti: jak méfit, wyhodnocovat a wyufivat informace o podnikové wkonnosti
.1 wyd. Praha: Grada, 2009. 248 s. Prosperita firmy. ISBN 978-80-247-20244.

Vedoucf bakaldfské prace: PaedDr. Alexandr Senec
Ustav podnikové ekonomiky a managementu

Datum zadéni bakalafské prace: 1. z4fi 2021
Termin odevzdani bakalafské prace: 30. dubna 2022



Prohlasuji:

Praci s nazvem Analyza uziti metrik obchodnich pripadi ve vybraném podniku jsem
vypracoval samostatné. Vesker¢ literarni prameny a informace, které jsem v praci vyuzil, jsou

uvedeny v seznamu pouzité literatury.

Byl jsem seznamen s tim, Ze se na moji praci vztahuji prava a povinnosti vyplyvajici ze
zakona ¢. 121/2000 Sb., o pravu autorském, o pravech souvisejicich s pravem autorskym a o
zméné nékterych zakond (autorsky zdkon), ve znéni pozdéjSich predpist, zejména se
skute¢nosti, ze Univerzita Pardubice ma pravo na uzavieni licen¢ni smlouvy o uziti této prace
jako Skolniho dila podle § 60 odst. 1 autorského zakona, a s tim, zZe pokud dojde k uziti této
prace mnou nebo bude poskytnuta licence o uziti jinému subjektu, je Univerzita Pardubice
opravnéna ode mne pozadovat pfimefeny prispévek na thradu nakladd, které na vytvoreni dila
vynalozila, a to podle okolnosti az do jejich skute¢né vyse.

Beru na védomi, Ze v souladu s § 47b zdkona ¢. 111/1998 Sb., o vysokych Skolach a 0 zméné
a doplnéni dalSich zdkont (zékon o vysokych skolach), ve znéni pozdéjsich predpist, a smérnici
Univerzity Pardubice ¢. 7/2019 Pravidla pro odevzdavani, zvetejiiovani a formalni Gpravu
zavérecnych praci, ve znéni pozdé¢jsich dodatkli, bude prace zvetfejnéna prostrednictvim

Digitalni knihovny Univerzity Pardubice.

V Pardubicich dne 30. 4. 2022

Patrik Rajdl v. r.



PODEKOVANI

Chtél bych predev§im pod&kovat svému vedoucimu kvalifikaéni prace panu
PaedDr. Alexandru Sencovi, ktery mé kompletn& provedl psanim bakalafské prace, poskytl mi
mnoho odbornych rad a ndzort, které mi pomohli v rdmci této zavére¢né praci. Rovnéz si velmi

cenim jeho Casu, ktery se mnou travil v rdmci konzultaci.

Dale bych rad pode¢koval panu Ing. Janu Drapelovi, ktery byl ochoten mi vytvofit prostiedi
ve firmé, kde jsem sbiral podklady pro analytickou ¢ast mé prace a zaroven ji mohl zpracovat
az do jejiho konce v prostiedi firmy. Soucasné jsem byl v kontaktu i s ekonomickym feditelem,

ktery byl rovnéz velmi ochoten mi poskytnout data tykajicich se hospodatskych vysledk firmy.



ANOTACE

Cilem této bakalarské prace bude provedeni analyzy uziti metrik obchodnich pripadii ve
vybraném podniku, a naslednée pak navrzeni moznych doporuceni ke zlepseni této problematiky.

V teoretické casti je blize definovan obchod, cenotvorba a metriky spolecné s klicovymi
ukazateli, které jsou hlavnim tématem bakaldrské prace. Prakticka cast se sklada predevsim
z analyzy soucasnych metrik obchodnich pripadii a doporucenych ke sledovani managementem
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Zaver prdace pojednavda o doporuceni jinych a vyhodnéjsich metrik obchodnich pripadii
stanovené autorem bakalarske prace.
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Analysis of the use of business case metrics in a selected company

ANNOTATION

The aim of this bachelor thesis will be to analyze the use of business case metrics in a selected
company, and then to propose possible recommendations to improve this issue.

The theoretical part defines trade, pricing and metrics together with key indicators, which are
the main topic of the bachelor's thesis. The practical part consists mainly of an analysis of
current business case metrics and recommended for monitoring by the company's management.

The conclusion of the thesis deals with the recommendation of other and more advantageous
business case metrics set by the author of the bachelor's thesis.
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IS — informacni systém
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UvVOD

Téma své bakalarské prace jsem si zvolil jiz v pribéhu mé praxe ve firmé¢ GALATEK a.s.
Ledec¢ nad Sazavou. Po diskusi s obchodnim feditelem firmy p. Janem Drapelou jsme uzavieli
dohodu na feSeni problému, s kterym se obchodni oddéleni dlouhodobé potyka. Jedna se o
piehodnoceni stavajicich metrik pouzivanych u obchodniho tseku. Ty se sice v ramci firemniho

procesu uzivaji, ale jejich praktické vyuziti je minimalni.

Potieba zavedeni metrik vznikla historicky hlavné na zaklad¢é pozadavkt auditort. Firma
prochdzi pravideln¢ riznymi audity ISO nebo zékazniki, ze kterych vznikla nutnost systém
metrik zavézt a vyhodnocovat. Sou€asny systém je vSak zastaraly, pfekonany, neprakticky a
pro soucasnou situaci firmy nepouZitelny. Skutecny stav je pak takovy, Ze se metriky néjak
vyplnuji, ale pro dalsi ¢innost se nepouzivaji. Zaroven se plnohodnotné nevyuziva ani novy

informacni systém Helios Inuvio, ktery je zdrojem mnoha uzite¢nych informaci.

Soucasna situace na trhu vyzaduje maximalni efektivitu a snizovani reZijnich naklada. Jejich
pravidelné a kontinudlni sledovéani, vyhodnocovani a ndslednd napravna opateni umoznuji
okamzité upravy procest pruznou reakci na skutecny stav. Vyznamny vliv ma vyhodnocovani

nékterych ukazatelll na cenotvorbu v rdmci procesu piipravy nabidek.

Prvnim krokem k zavedeni novych metrik s vyuZitim informacniho systému by méla byt
moje bakalafskd prace a Cinnosti souvisejici s ni. Jednd se pfedev§Sim o analyzu vyuZziti
souCasnych metrik, navrzeni novych, analyzu potiebnych dat a zpracovani systémui

jednoduchého a pribézného vyhodnocovani pomoci informac¢niho systému.

Vysledkem by pak mél byt nadvrh postupu a ptiprav kontingen¢nich tabulek, které by se pak
ptredali ke zpracovani odborné firmé, kterd pro spolecnost GALATEK a.s. fe§i customizaci

jejich systému.

Cilem této bakalaiské prace je analyzovat uziti metrik obchodnich piipadi vybraného

podniku a doporucit jejich zlepSeni.

-11 -



1 TEORETICKA CAST

V této Casti probéhne piedstaveni a konkretizovani nékolika pojmt, které jsou v souvislosti
s mym tématem bakalaiské prace. Zaroven s nékterymi pojmy se setkdme v praktické ¢asti,
jelikoz v§e je riznymi zplsoby propojeno.

1.1  Obchod

V riznych studiich najdeme mnoho definic, které vysvétluji, co ten obchod je. Ja osobné

pouziji pojem, ze se jednd o vymeénu néco za néco. Toto je predevsim barterovy obchod.

Podle (Mulacova, 2013b, s. 19 a 20) miizeme fict, Ze obchod byl diive vykonan pfimo mezi
vyrobcem a zakaznikem. V poslednich nékolika letech se mezi tyto dva subjekty dostaly

meziclanky, ktery zacaly obchod zprosttedkovéavat.

1.1.1 Funkce obchodu
Obchod se postupem Casu zacinal rozvijet a snim i jeho funkce, které jsou nasledujici:

o preména vyrobniho (dodavatelského) sortimentu na sortiment obchodni

(odberatelsky),

o prekondni rozdilii mezi mistem vyroby (dodavatelem) a mistem prodeje

(odberatelem),
o prekonadni rozdilii mezi casem vyroby a casem nakupu zbozi,
o zajistovani mnozstvi a kvality prodavaného zbozi,

e zgjistovani racionalnich zasobovacich cest s cilem sniZeni prodejni ceny ve vztahu

k urovni zasobovani,

o zgjistovani véasné uhrady dodavateliim. “ (Prazska, 2002, s. 26 a 27)

1.1.2 Pojeti vyznamu obchod

., Vyznam tohoto slova je mozné chapat z nékolika uhli pohledu, podle vybrané literaturu

miuizeme obchod chapat ve dvou rovinach a to:
e obchod jako cinnost (Sirsi pojeti),

e obchod jako instituci (uzsi pojeti). “ (Mulacova, 2013a, s. 20)

-12 -



1.2 Obchodni proces a jeho parametry

Jak uvadi (Repa, 2007a), tak musime rozliovat podnikovy proces a ,,podnikovy proces* coz

je nazyvéno jako obchodni proces.

Zaroven dle tohoto autora miizeme charakterizovat podnikovy proces jako souhrn ¢innosti,

ktery pfeménuje rtizné vstupy na vysledek procesu, ktery je urcen pro konecné spotiebitele.

VYSTUPY

- Zakaznik

ZPETNA VAZBA I

Obrazek 1 Schéma podnikového procesu

VSTUPY

Dodavatel -

Podnikovy

proces

Zdroj: viastni zpracovani dle (Repa, 2007, s. 15)

Samoziejmosti je také, ze po n¢jakém Casovém useku by mélo dochazet ke zlepSovani

soucasnych procest.

Jelikoz dle (Repa, 2007a) jde o potiebnou nezbytnost k tomu, aby se firmy stale udrzovaly
na trhu. Ztoho muize vyplyvat i to, pokud zdkaznik nebude spokojen, muze prejit ke

konkurenci.

! i
Fogus Sianoyven Sledovani Méfent Mavrh a
soudasného sledovamych provOozU provoz implementace
=uvU procesy metrik procesu procesu feteni
el b

Obrazek 2 Prabézné zlepsovani procesu

Zdroj: (Repa, 2007, s. 16)

Ptredchozi obrazek 2 ndm ilustruje, jakym zptsobem probiha podle V. Repy zlepSovani
procest. Vse zacina od popisu soucasného stavu procesu pies jeho sledovani az po novy navrh

ke zlepSeni.

-13 -



1.3 Metriky

1.3.1 Charakteristika metrik

Jak uvadi (Novotny, 2010, s. 20-21) metriky jsou jednou casti z CPM, coz je hlavni
predstavitel systému fizeni vykonnosti. Mezi dalsi Casti patii i dalSi segmenty viz nasledujici

ilustrace.

Manazerské metody

|

Procesy 4umm) CPM 4=mm) Metriky

!

Aplikace

Obrazek 3 Vymezeni CPM
Zdroj: viastni zpracovani na zaklade (Novotny, 2010, s. 21)

Podle (Novotny, 2010, s. 21) jsou metriky postavené na zéklad¢ principi Bl. Jako metriky
muzeme vzit v potaz rizné klicové ukazatele. Zaroven jsou na ve vztahu s kalkulacemi, zdroji

daty a jinymi charakteristikami.

., Podstatnou charakteristikou metrik je jejich prirazeni k podnikovym procesiim a vazba na

specifikované manazerské metody. “ (Novotny, 2010, s. 21)
Clenéni metrik dle CPM:

o KRI, klicove indikatory vysledkii, tj. metriky tvkajici se ndkladu, vynosii a
profitability podniku a sleduje i spokojenost zakaznikii,

o KPI klicové indikatory vykonnosti, tj. metriky tykajici se méreni vykonnosti lidskych

zdrojii, vykonnosti internich procesii a dalsi,

o Pl ostatni indikatory vykonnosti, tj. specifické indikatory vykonnosti vybranych

procesti, zdrojii ¢i pracovnich tymii podniku* (Novotny, 2010, s. 21-22)

-14 -



(Novotny, 2010, s. 22) uvadi, ze na zaklad¢ BI existuji planovaci a analytické aplikace, kde

metriky jsou jednou ze ti slozek.

Existuje mnoho dalsich definic, pomoci kterych lze vysvétlit pojem metrika. Autor vybral
jednu od (Ucen, 2008, s. 21), ktery tika, Ze je vyuzivana ve spojitosti s hodnocenim a méfenim

vykonnosti, at’ uz celé spolec¢nosti, nebo samotného procesu.

Dale se metriky mtzou definovat jako meéfitelny ukazatel slouzici ke stanoveni kvality,

kvantity a financi. SlouZzi také k méfeni dosahovani cilu.

Podle (Ucen, 2008, s. 23) existuje n€kolik ¢lenéni nebo rozdélovani metrik na nékolik

zpisobi. Ja bych se zaméfil na zédkladni rozdé€leni metrik, a to na mekkeé a tvrdé.

1.3.2 Rozdéleni metrik

Tvrdé metriky (TM) — jsou objektivné méfitelné ukazatele. Mohou se vyskytovat jako
indikatory, které maji stanoveny horni ¢i dolni limit nebo Zadouci meze. Ostatni metriky, které
nejsou indikatory, tak je u nich stanoven zadouci stav, viici kterému se pak provadi zavérecné

hodnoceni (Ucen, 2008, s. 23).
o Vysledkové (Leg) — jsou zaméreny na dosazeni cilii;

e ykonnostni (Lead) — jsou zaméreny na méreni vykonnosti a uroven podpory

(Ueti, 2008, s. 23)

Mékké metriky (MM) — jsou nam k dispozici, aby nam pomohly méfit a hodnotit tiroven

vykonnosti procesti. Hodnoceni je provadéno auditnim zpisobem. (Ucen, 2008, s. 23)
Podle (Koch, s. 135 - 136)existuji dalsi pohledy, jak metriky lze rozdélit:
a) Z finan¢niho pohledu
e finan¢ni — tyto metriky jsou dale rozdéleny na absolutni a relativni
e nefinan¢ni
b) Z pohledu uziti v Fidicich Girovnich
e operativni
o taktické

e strategické
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¢) z pohledu podoby metriky

e interni

e externi

e diskrétni

e kontinudlni — ty jsou dale déleny na vysledkové a vykonové
d) Metriky z pohledu IS/IT

* vyvoje

e provozu

e uziti — metriky uziti jsou déle rozd€leny na interni a externi, kde externi jsou dale

déleny outsourcing a outhosting

1.4 Kli¢ové ukazatelé vykonnosti (KPI)
Ve spojitosti s KPI se jest¢ zamefim na vyznam pojmu vykonnost:
., charakteristika, kterd popisuje zpiisob, respektive priibéh, jakym zkoumany subjekt vykonava
urcitou cinnost, na zdkladé podobnosti s referencnim zpiisobem vykonani (pritbéhu) této
cinnosti. * (Wagner, 2009, s. 17)"
1.4.1 Charakteristika KPI

KPI — jsou to ukazatele vykonnosti, které vypovidaji o sméru, kterym se firma posouva
vpred anebo ndm mohou fict co bychom méli udé€lat, abychom jsme doséahli zvySeni vykonosti

daného podniku. (JaniSova, 2013, s. 95)

., Meéri uroven plneni strategickych cilu — vychazeji z daného mériciho systému a cilovych
hodnot strategickych cilu* (JaniSova, 2013, s. 94).

Podle (JaniSova, 2013, s. 95) je feceno, Ze obchodni vedouci maji radi navrhovani KPIL.
Jelikoz jsou schopni vytvoftit nékolik KPI, které jsou poté vyuzivany v ramcei podniku. Nicméné

se nejednd piimo o klicové ukazatele vykonnosti, ale pouze o ukazatele vykonnosti.
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Tabulka 1 Typické KPI pro organizacni jednotky firmy

Organizacni

jednotka firmy

Typické KPI

Strategie

Finance

Prodej

Zakaznicky

servis

Vyvoj produktt

Vyroba

Lidé

Podil a pozice na trhu, trzby, zisk, rating, meziro¢ni rust, trzni hodnota firmy

EVA, ROCE, ROA, cash flow, likvidita, solventnost, dané, pracovni kapital,
rezijni naklady, personalni naklady, FN, VN, aktiva/zaméstnanec,

trzby/aktiva, zisk/zaméstnanec, pfidana hodnota/zaméstnanec/zakaznik

PInéni prodejniho planu po segmentech trhu, naklady na prodej, zasoba
prace — mnozstvi a kvalita (objednavky, backlog), po¢et nabidek/prodej,
prodejni cena a marze, slevy, zisk/zakaznik, novi zakaznici, ztraceni
zakaznici, prodej novych produktu/sluzeb/zakaznik, index spokojenosti

zakaznikl

Opravnéné reklamace, doba vyfizeni stiznosti, vracené produkty,
poskozené produkty, zruSené objednavky nezaplacené faktury, pocet
hovort na call centrum, doba odezvy, index efektivnosti servisu, index

spokojenosti zakaznikd, naklady na servis/zékaznik

Naklady na vyvoj produktu, doba uvedeni produktu na trh, po€et modifikaci,

neuspésné uvedeni produktu na trh

Naklady, zmetky, prostoje, vytizeni kapacity, zasoba prace, vyrobni ¢as,

skladové zasoby, prace ve vyrobé

Fluktuace, primérny vék, primérna mzda, tréninkové hodiny/zaméstnanec,
absence, neobsazena pozice, index spokojenosti zaméstnancu,

kompetencni deficity

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Janisova, 2013, s. 96)

Podle autora (Parmenter, 2008, s. 5) existuje dalSich 7 charakteristik, které popisuji KPI:

1. méfitka nefinan¢niho charakteru

2. méfi se denné

3. sleduji je top management a generalni feditel
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4. pracovnik musi porozumét témto ukazatelim
5. tym nebo pracovnik za n¢ bere odpovédnost
6. velky dopad - ovliviiuje kritické faktory)

7. kladny (pozitivni) dopad — kladné ovlivnéna dalsi ukazatel¢ vykonnosti

1.4.2 Zakladni kameny KPI

Autor uvadi, ze klicové ukazatelé¢ vykonnosti jsou realizovany podle nésledujicich 4

kamenu. Jsou to:

1. ,, Partnerstvi se zaméstnanci, s odborovymi svazy, klicovymi dodavateli a klicovymi

zdkazniky.
2. Presun moci do predni linie.
3. Integrace méreni, vvkazovani vysledkii a zlepSovani vykonnosti.
4. Propojeni meritek vykonnosti se strategii. “ (Parmenter, 2008, s. 19)
Zakladni kamen partnerstvi

Tomto piipad¢ jde o vytvoreni kvalitnich vztahi mezi zaméstnanci, vedenim, dodavateli,

zakazniky a jinymi subjekty, ktefi jsou ve spojeni s organizaci. (Parmenter, 2008, s. 20)
Zikladni kamen pfesun moci do predni linie

Jedna se o zlepSeni efektivity zaméstnancii, ktefi se nachazi v pfedni linii organizace.

(Parmenter, 2008, s. 21)
Ziakladni kamen integrace méreni, vykazovani vysledki a zlepSovani vykonnosti

Nutnou podminkou je vytvofeni struktury, kterd se bude zabyvat méfenim, vykazovanim
vysledkl a zlepSovat efektivnost. Nasledek toho vSeho je opatieni, které se bude dodrzovat.
Veskeré méteni musi byt vzdy po né&jaké ¢asové dobé (denn€, meésicné, pllrocné a atd.) vzdy

zalezi na dilezitosti daného vykazu. (Parmenter, 2008, s. 21 a 22)
Zikladni kamen propojeni méritek vykonnosti se zaikladnim kamenem pro strategii

Tyto meéfitka musi byt propojeny s kritickymi faktory uspéchu, s hledisky BSC a se
strategickymi cili podniku, aby doSlo ke spravnému fungovani. (Parmenter, 2008, s. 22)
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1.5 Cenotvorba a jeji metody

Dle mého nazoru asi takovym nejvétsim nebo spise kritickym okamzikem je prave stanoveni

ceny, jelikoZ mnoho firem nedokaze spravné svou cenotvorbu produktl vyiesit.

Jak uvedl (Kotler, 2007, s. 749), jednim z velmi Castych problémt je, Ze firmy snizuji ceny
prilis rychle, aby ziskaly vyssi objem prodeje misto toho, aby presvédcCily zadkazniky, Ze jejich

produkt stoji za vyssi cenu.

Podle téhoz autora (Kotler, 2007, s. 749) miZeme definovat nékolik chyb pFi

cenotvorbé:
e Cenotvorba, ktera je pfili§ orientovana na naklady misto na hodnotu zdkaznika,
e ceny, které dostatecné rychle neodrazeji zmény v trznim prostiedi,
e ceny, které neberou v Givahu ostatni prvky marketingového mixu,
e ceny, které nejsou dostate¢n¢ rozdilné pro rizné produkty ¢i segmenty trhu.

Aby byl proces co nejuspé$néjsi, tak musime dle (Kotler, 2013, s. 428) drZet se

téchto 6 nasledujicich krokii:
1. Stanovit si cile pricingu neboli cenotvorby,
2. Ur¢it poptavky,
3. Odhadnout naklady,
4. Zanalyzovat néklady, ceny a nabidky konkurence,
5. Zvolit vhodnou metodu cenové tvorby,

6. Rozhodnout se o konec¢né cené

1.5.1 Nakladové orientovana tvorba cen

Prvni zndmou metodou cenotvorby je ndkladove orientovana cena. Vyhodou této metody je
jednoznaéné jeji jednoduchost, kterou firmy radi vyuZzivaji, zminuji, Ze se nebere ohled na
skutecnou poptavku, konkurenci, ani zakazniky vnimanou hodnotu. JelikoZ v mnoha ptipadech

nevede ke stanoveni optimalni ceny. (Kotler, 2013, s. 422).

Podle (Bouckova, 2007, s. 130), tato metoda je zaloZena na nakladech vyrobkt, kde soucasti
je 1 pfirazka vztahujici se k témto nakladim. PfirdZka muze kolisat na zaklad¢ primérné

hodnoty zbozi.
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Dle (Kotler, 2013, s. 434-435) se uvadi, Ze v ramci nakladového zplisobu tvorby jsou dvé
moznosti, a to stanovit ceny prirazkou nebo provést analyzu bodu zvratu a stanovit cenu pomoci

cilové rentability.

Podle (Kotler, 2007, s. 766) je feceno, Ze stanoveni cen s prirazkou je nejsnadnéjsi technika

pii tvorbé cen. Jedna se o postup, kde je k vyrobnim nékladiim ptidana marze neboli piirazka.

Marze je dle autora je definovana jako ,,rozdil mezi prodejni cenou a naklady jako procentni

podil prodejni ceny nebo nakladii . (Kotler, 2007, s. 766)

Dle (Kotler, 2007, s. 767 - 768) Analyza bodu zvratu a stanoveni ceny pomoci cilové
rentability znamen4, Ze podnik stanovi cenu, kde jsou néklady niz$i nez piijmy nebo pii které
lze cena dosahne cilené rentability. Stanoveni ceny v ramci rentability se znazorfiuje pomoci

bodu zvratu, kde jsou zobrazeny veskeré naklady a ptijmy.

Pokud budeme zaméteni na rentabilitu, tak dalsi zptsob je uveden v (Kotler, 2013, s. 436),
ktery znamend, Ze pii urovani cen dle pozadované rentability, podnik vybere tu cenu, kteréd

prinese cilovou miru navratnosti investovanych prosttedkt v ur¢itém ¢asovém horizontu.

Tato metoda je vyuzivana predev§im ve vefejnych sluzbach, které potiebuji dosdhnout

spravedlivé ndvratnosti svych investic.

Kazda metoda musi mit své vyhody a nevyhody. Mezi nésledujici vyhody a nevyhody autor
zatadil od (Bouckova, 2007, s. 130), ktera uvadi, ze mezi vyhody muzeme zatadit jeji
jednoduchost, vyrobce vi vice o nakladech nez o poptavce, diky ni se minimalizuje cenova

konkurence.

Do nevyhod se zatazuje naptiklad nebere se ohled na sou¢asnou situaci poptavky, optimalni
cena je stanovena v minimalnich pfipadech nebo dosaZeny zisk je zavisly poctu prodanych

vyrobkil. (Bouckova, 2007, s. 130)

— BEENE — Cena |oumg —" Zakaznici

Obrazek 4 Nakladové orientovana tvorba cen

Zdroj: vlastni zpracovani dle (Kotler, 2007, s. 770)
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1.5.2 Hodnotové orientovana tvorba cen

V soucasné dobe¢ se tato metoda uz moc neuvadi. Naptiklad (Synek, 2011, s. 192), ji definuje

jako soucast poptavkove orientované ceny.

Nicméné (Kotler, 2007, s. 770) ji jesté uvadi jako samostatnou metodu a dle n¢ho je tato
metoda tvorby cen zalozend na vnimani hodnoty pouze samostatnym zdkaznikem, a nikoliv
naklady firmy. Jak mizeme vidét tak proces je tvofen v opacném potadi, nez tomu bylo u

ptedchozi metody.

To znamenad, Ze dle (Kotler, 2007, s. 770) vysledkem je, Ze se nejdfive se provede analyza

vnimani hodnot zdkaznika, poté se stanovy cena, kterd bude vyhovovat zdkaznikovi.

Dle (Kotler, 2013, s. 436) mizeme tuto tvorbu cen definovat jako metodu, které se pouziva
pro stanoveni ceny jako zéklad hodnotu vnimanou zakaznikem, nikoliv ndklady prodavajiciho.
Tvorba ceny zacind u analyzy potieb zakaznika a jeho vniméni hodnot. Cena poté vyhovuje

hodnot¢ z pohledu zakaznika.

— BLGOIGE — Cena — (\CIEGI —

Obrazek 5 Hodnotové orientovana tvorba cen

Zdroj: viastni zpracovani dle (Kotler, 2007, s. 770)

Jak muzeme vidét, tak proces je tvoren v opacném poradi, nez tomu bylo u piedchozi
metody.
1.5.3 Poptiavkové orientovana tvorba cen

Pro tento pojem miizeme rovnéZ pouzit i jiny, a to Ze se jedna o zakaznicky orientovanou

tvorbu cen.

., Metoda vyuziva cenovou elasticitu poptavky, ktera vychazejici z ekonomické teorie nabidky

a poptavky. ““ (Jakubikova, 2013, s. 280)

Podle autort (Kotler, 2013, s. 429) poptavkové resp. zédkaznicky orientovana cenotvorba,

predstavuje tzv. strop ceny, tedy kolik je zdkaznik maximalné ochoten zaplatit za dany produkt.
Podle (Synek, 2011, s. 192) je rozliSovana na:
e tvorbu ceny na zikladé zikaznikem akceptovatelné hodnoty

e tvorbu ceny na zikladé intenzity poptavky
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Aby tvorba ceny na zakladé zakaznikem akceptovatelné hodnoty dosahla uspéchu musi se
co nejptesnéji ziskat nazor daného nakupujiciho na produkt o ktery ma zdjem. (Synek, 2011, s.
192)

Dle (Synek, 2011, s. 192) existuji dva zpusoby, jak ziskat odpoveéd’, bud’ pomoci bodového

ohodnoceni anebo pomoci otdzky, ktera se ptimo tyka ceny konkrétniho produktu.

Tvorba ceny na zéklad¢ intenzity poptavky nazyvéna jako ,,metoda cenové diskriminace,

popripade cenove diferenciace. ““ (Synek, 2011, s. 193)

Podle Synka tato metoda je vyuzZivana piedev§im v daném obdobi, kdy je stejny vyrobek

prodavan za riznou cenu, které nejsou odvoditelné z vySe naklada.

Autor uvadi, ze podle (Synek, 2011, s. 193) jsou hlavni divody, pro¢ dochazi k cenové

diskriminaci nasledujici

1. Prostorova diferenciace — jde o to, Ze ceny mimo centrum meésta nejsou tak vysoké

jako ty uvnitt (uprostied) mésta.

2. Casova diferenciace — akutnost nabidky se méni na zdklad¢ ro¢nim ¢i dennim

obdobim.

3. Vyrobkova diferenciace — v této situaci dochézi k rstu ndkladi relativn€ vysokych
cen odvozenych modifikaci, proto se firmy zaméfuji na relativné nizké ceny

zakladniho provedeni vyrobkd.

,, Vnimana hodnota je tvorena mnoha proménnymi, jako je napriklad nazor zakaznika na
vykon vyrobku, zakaznicka podpora, fungovani distribuce, kvalita zaruk i mékkeé atributy, jako

je povést a diiveryhodnost podniku. “ (Kotler, 2013, s. 436)

V dtsledku tohoto vSeho muliZe autor fict, Ze firmy vyuzivaji reklamy, své prodejce nebo

internet z divodu toho, aby zvySily vnimanou hodnotu ¢i svou komunikaci se zdkaznikem.

Dale dle (Kotler, 2013, s. 437), hodnota nabidek miize byt uréena nékolika zpisoby: podle
hodnoty obdobnych vyrobkli, pomoci minéni manazert uvniti spolecnosti, dotazovanim, v
ramci focus group, experimentem, pouzitim analyzy historickych dat, poptipadé pomoci

preferencni analyzy.

Meéli bychom veédét, ze soucasti této metody je jesté cenova elasticita, coz vlastné je citlivost

vztahu ¢loveka s cenou daného produktu ¢i jiného vyrobku.
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Zéaveérem proto muzeme fict 1 to, Ze zédkaznici nejsou tak citlivy na cenu levnych produkta
nebo mize jit o to, Ze jsou pomali v ramci svého ndkupniho chovani.
1.5.4 Konkuren¢né orientovana tvorba cen
Respektive autor uvadi, ze jde o stanoveni ceny podle konkurence.

Podle dalsiho autora, konkrétné (Synek, 2011, s. 194) je tato cena vytvorena, kdyz se firma
pfi své zmeéné ceny zamétuje na cenu konkurence, nemusi zde pouze o kopirovani ceny, ale i o

malém pfiblizenim k cen¢ konkurence

., PFi této tvorbé ceny se nejcastéji setkavame s orientaci na primer konkurencnich cen

(going-rate-pricing). “ (Synek, 2011, s. 194)
Podle (Bouckova, 2007, s. 129) se rozlisuji dva zékladni typy:

1. Orientace na cenu v oboru — tato cena je na trhu se stejnymi vyrobky, kde je

oligopolistickd a polypolistickd konkurence.
2. Orientace na cenového vudce — stanovena cena, které se jini podfadi.
Stejnym zplisobem je tato tvorba ceny definovana i podle (Jakubikova, 2013, s. 280).
Nicmén¢ jeste tato autorka dodava, ze dalSimi i podfadnymi nastroji mize byt:
e pomoci cen nemit (odradit) konkurenci
e diky nizkym cenam se dfive dostaneme na trh
e vysoké ceny

Podle (Kotler, 2007, s. 771) muze byt tato tvorba cen je rozdélena na dva typy stanoveni cen

podle konkurence, jsou to:
1. béZna cena
2. obalkova metoda

Podle (Kotler, 2007, s. 772) u bézné ceny jde predevsim o to, Ze je stanovena na zakladé

konkurence, a ne dle nékladt firmy ¢i poptavky.

Dale (Kotler, 2007, s. 772) zmifuje, Ze obalkova metoda je dal$im zplisobem stanovovani

cen na zakladé porovnani s konkurenci. Tato metoda je ¢asto pouZivéna pfevazné na B2B trh.
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Nicméné autorka (Jakubikova, 2013, s. 228) uvadi obalkovou metodu jako samostatnou
tvorbu cen a definuje ji nasledovné. ,, Pouziva se ve vybérovych rizeni na ziskani zakazky,

pronajmu nebo koupi nebytovych prostor a nemovitosti aj. “ (Jakubikova, 2013, s. 283)

1.6 HELIOS

Podnikové informacni systémy HELIOS vyvinuté Asseco Solutions pokryvaji potieby
organizaci vSech velikosti a oblasti i instituci vefejné spravy. ERP systém je doplnén o celou

fadu sluzeb a partnerskych programii. (HELIOS, 2021)

ERP systém HELIOS je ocetiovan pro pokroc¢ilou technologii a vysokou funkénost, kterd je
dana perfektni znalosti domdciho trhu. Pokryva potieby Sirokého spektra organizaci a lze jej
ptizplsobit potfebam uzivatell dle jejich roli a funkci, které v dané organizaci zastavaji.

(HELIOS, 2021)

1.6.1 Helios Orange

Nejznaméjsim produktem této firmy je Helios Orange viz obrazek1 . Jedna se o ERP systém,
ktery uzivateli poskytuje inovativni ptistup k datiim, zrychluje kazdodenni procesy v podniku
a pfinasi celou fadu funkcionalnich nastroja, které neustale vyviji a modernizuje. Nabizi feSeni
pro Siroké spektrum podnikli — od vyrobnich firem, pfes podniky nabizejici sluzby az po
vetejnou spravu. Helios Orange zahrnuje CRM, integrované feSeni Business inteligence
apropojeni s insolvencnim rejstiikem, které umoZiuje automaticky ovéfovat stavy
insolvenc¢niho fizeni u sledovanych subjekt. S nastrojem Analytik dokéze systém vytvaret

prediktivni analyzy. Zahrnuje také eReporty a je podporovan mobilni aplikaci.

& |

HELIOS ™

Obrazek 6 Logo Heliosu

Zdroj: https://www.dataczech.com/helios-logo/
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1.6.2 Helios Orange edice INUVIO

Systém vychéazi z Heliose Orange konkrétné¢ s nc€kolika mensimi Upravy, mezi které
muzeme zafadit naptiklad novy vzhled, jednoduchost, srozumitelnost, umoziuje individudlni

uspotadani vSech editort a dalsi. (INuvio pro stiedni firmu, 2021)

Tento systém je prosté ,,iN‘“ - intuitivni, inteligentni, inspirativni, inovativni. (Informac¢ni
systém HELIOS Orange edice iNUVIO, 2017)

vvvvv

personifikace vzhledu a jiné. Obsahuje prediktivni analyzu disledk, kterou 1ze vyuZzit. Nové
uzivatelské tabulky s vlastnimi editory a mnoho dalSiho. (Informaéni systém HELIOS Orange

edice iNUVIO, 2017)

Jendou z novinek je notifika¢ni centrum véetné podpory push notifikaci. Jde o to, kdyz se
néco dalezitého d¢je ve firmé, tak systém automaticky upozorni samotného uzivatele o této

situaci. (Informacni systém HELIOS Orange edice iNUVIO, 2017)

Rovnéz pokud uzivatel ma problém s velkym mnozstvim dat, tak mé& moznost vyuzit

rozSifen¢ moznosti filtrovani dat a jejich vyhledavani.

DalS8im krokem doptedu v rdmci toho to systému je plné integrované feSeni BI, diky které,
se v datech spole¢nosti zjisti klicové souvislosti proto, aby byla uspé$na. (Informacni systém

HELIOS Orange edice iNUVIO, 2017)

Soucasti tohoto systému jsou 1 novinky z hlediska ekonomiky, personalistiky, financi,
skladl a obchodli. Ekonomika je roz$ifena o ucetni fakturacni saldo, centralizované kontroly ¢i
QR faktury. Oblast finance je pravé rozSifena o plnou integraci BI nebo o eReporty pro

publikovani dat na webu. (Informacni systém HELIOS Orange edice iNUVIO, 2017)

V personalistice ma moznost uzivatel (personalista) nahlédnout na vyplatni listek, soucasti
jsou také formulate k ptipravé nastupii do pracovniho poméru a jiné. V ¢asti skladu a obchodu
ma moznost vizualizovat zasoby ve stromové struktufe, rovnéz je zde rozSifend struktura

datového zaklad skladové evidence. (Informacni systém HELIOS Orange edice iNUVIO, 2017)

RovnéZ autor bude vyuzZivat v ramci firmy tento informacni systém, diky kterému
budu moci ziskavat néktera data, které budou vyuzity ke zpracovani druhé ¢asti této

prace.
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1.6.3 DalSi portfolia informac¢nich systémi HELIOS
Mimo Helios Orange existuji i dalsi ndsledujici IS, které jsou soucasti HELIOSU.

Helios Easy — tento systém nabizi komfort velkého ERP, ktery je ur¢eny malym firmam,
které se hodn¢ soustfedi na svou budoucnost. Soucasti systému je svizny reporting, precizni

controlling a manaZzerské vyhodnocovani. (Easy pro malou firmu, 2021)

Helios Fenix — jedna se o komplexni informacni systém, ktery dokaze pomoci rozpoctovym
a prispévkovym organizacim v ramci statni spravy a samospravy a dalsi instituce, napt. obce,
magistraty, kraje, divadla, muzea. Jelikoz soucasti jsou pravé i rizné preddefinované typické
ucetni vety pro rozpoctoveé a piispévkové organizace. Tento systém je také ojedinéli v tom, Ze

ma rozsahly pocet modull, které jsou vzajemné integrované. (Helios Fenix)

Helios Nephrite — tento systém je ur¢en predevsim pro velké firmy. Ziskal také ocenéni IT
produkt roku 2020, diky tomu to systému mame usnadnéné reporty a monitoringy. Dale nam
usnadni tymovou spolupraci, ziskdme rychlou a ptehlednou evidenci nahlaSenych pozadavku a

jejich feseni a mnoho dalSich (Helios Nephrite, 2021).

Helios Pantheon — tento systém se také zaméfuje na vetejnou spravu jako systém Helios
Fenix, nicméné tento systém je zaméfen na kontroling hospodafeni a reporty zfizovatele,
na digitalizaci procest a efektivngj$i komunikaci s ob¢any a organizacemi. Déle také pokryva
problematiku zfizovanych organizaci od Ucetni pfes majetkovou agendu po vykaznictvi

s moznosti nastaveni individualnich parametrti (Helios Pantheon, 2021).

Helios Red — tento systém je vhodny pro podnikatele nebo malé firmy. Vyuziva ho ptes
4 300 zékaznik, kterym nabizi Siroky vybér moduld, ze kterych si zdkaznici mohou vybrat co
Jim nejvice vyhovuje nebo co zrovna pottebuji. Jednim z mnoha divodu, proc¢ se tento systém
vyuziva je usnadnéna prace s povinnou elektronickou komunikaci s danymi ufady a zaroven

urychlené€ dokdZe reagovat na rlizné upravy z hlediska legislativy (Red pro zivnostniky, 2021).

Spiska (spisova sluzba) — jednd se o moderni feSeni pro komplexni spravu naSich
dokumentil. Tato sluzba vzeSla ze spisové sluzby HELIOS eObec. Dlivodem, pro¢ je dobré
zaveést spisku je ten, Ze firmy ¢i organizace komplexni spravu dokumentii od jejich prvotni
existence pii vstupu do organizace, pfes dany proces vyiizovani, aZ po konecny skartacni
proces. Je to tedy idealni pomocnik pro vSechny organizace, jejichZ cilem je mit pofadek
v dokumentech a jednotnost v systému zpracovavani dokumentli organizace. (Spiska - spisova

sluzba, 2021)
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2 PRAKTICKA CAST

2.1 Charakteristika spole¢nosti
Tato kapitola je zaméfena na vznik a vyvoj vybrané spolecnosti, na piedmét podnikani,
organizac¢ni strukturu a zarovei se jest¢ zminim certifikaty, kterymi firma disponuje.
2.1.1 Vznik a vyvoj spolecnosti

Spole¢nost GALATEK byla zaloZena v roce 1990, pod nazvem GALATEK TECHNIK v. o.
s. Po vzrustu zakazek se firma transformovala na GALATEK spol s. r. 0. a v roce 1998 se stala
akciovou spolecnosti. Cilem transformace bylo vytvofit pfiznivéjsi podminky k podnikéni a
ziskat vétsi vérohodnost navySenim zékladniho kapitalu v hodnoté 10 mil. K¢ a udrzet si

stavajici obchodni partnery ¢i ziskat nové.

Spolecnost je zapsadna v obchodnim rejstiiku Krajského soudu v Hradci Kralové,

oddil B, vlozka 1742.

Obrazek 7 Logo firmy

Zdroj: http://www.galatek.cz/logo

2.1.2 Predmét podnikani

Tato spole¢nost je zaméfena na vyrobu strojil a zafizeni pro povrchové tUpravy. Z pocatku
se spolecnost zabyvala poskytovanim poradenskych a projekénich sluzeb v oboru technologii

a zafizeni pro povrchové Upravy a zabezpeceni ekologie.

V soucasné dobé se jedna o pfedniho vyrobce automatickych lakovacich zatfizeni na ¢eském

a evropském trhu se zaméfenim na automobilovy a Zelezni¢ni priamysl.

Zakladni filozofii spole¢nosti je dodavat kompletni provozy, lakovny a linky povrchovych

uprav s vlastni vyrobou strojil a zatizeni v evropské kvalité.
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Zakladni sortiment této spole¢nosti tvori hlavné:

kontinualni lakovaci linky — jsou to produktivni soubory zafizeni pro finalni ipravu
nanaSenim kapalnych natérovych hmot nebo praskovych plastl, ruénim nebo plné

automatickym zptisobem.

Jsou feSeny individualné, zcela podle potieb zakaznika, ve vztahu na pozadovanou

kapacitu, technologicky proces a kvalitu vysledného povlaku.

lakovaci kabiny a suSarny - tyto kabiny slouzi k povrchové upravé

velkorozmérnych dilcii a kompletnich vyrobkii.

Soucasti dodavky kabiny je kompletni elektroinstalace s odpovidajicim regulaénim

a fidicim systémem, pfipadné s vizualizaci technologického procesu.

lakovaci automaty - jednotcelové nebo viceucelové lakovaci zatizeni k finalni

upraveé povrchu nanasenim kapalnych natérovych hmot nebo praskovych plasti

predipravy povrchi - pifiprava povrchu se provadi vodnymi roztoky
odmastovacich, fosfatovacich, chromatovacich a pasivanich pfipravka

s naslednymi oplachy

ruéni pracovisté - predstavuji Siroky sortiment cenové vyhodnych zafizeni
urcenych pro nanaseni praskovych plasti nebo kapalnych rozpoustédlovych i vodou

teditelnych natérovych hmot, na dilce ve vyrobé.

2.1.3 Specifika obchodni ¢innosti firmy GALATEK

Vzhledem k predmétu podnikani je obchodni ¢innost firmy GALATEK specifickd hlavné

z nasledujicich pohledi:

Za svych vice nez 30 let existence ma natolik vyznamné jméno a rozsahlou
zakaznickou sit, ze v pfevazné vétsin€ obchodnich ptipadl prichdzi zdkaznik sam
s konkrétnim pozadavkem a jiz 1 uréitou predstavou produktu, ktery ocekava.

Nejednd se o obchodovani zpiisobem typu telemarketing, inzerce, ale o praci

s konkrétnim zakaznikem a feSenim na miru.

Typické zakazky se pohybuji v fadech desitek miliont K¢ s terminem dodéni pil
roku a déle. Casto se tak stava, e se zakézka realizuje pres Gi¢etni obdobi (konec

roku) a to ma i dopad na vysledky jednotlivych rokl a jejich nevyvazenost.
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2.1.4 Ekonomické vysledky firmy

Tabulka 2 ukazuje pribézny vyvoj trzeb a hospodaiského vysledku vybraného podniku od
roku 2016 do roku 2020.

Tabulka 2 Hospodaiské vysledky podniku v obdobi let 2016 — 2020 (mil. K¢)

Rok 2016 | Rok 2017 | Rok 2018 | Rok 2019 | Rok 2020 | Rok 2021
Triby 434.8 266,1 605,3 612,0 341,6 329,3
P¥idans hodnota 79,9 75 163,7 104,3 99,5 86,7
Provozni vysledek 12,2 1,01 48,9 4521 3,6 12,8
hospodareni
Vysledek hospodafeni | 11 7 2,1 47,1 4524 4,2 14,6
pred zdanénim

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé vnitropodnikovych materiali

Graf 1 Hospodaiské vysledky podniku za obdobi 2016-2021
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Vysledek hospodareni pred zdanénim ~ ceeeeeeee Expon. (Vysledek hospodareni pred zdanénim)

Zdroj: viastni zpracovani na zakladé vnitropodnikové dokumentace a dat z tabulky 2
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Na zaklad¢ udajt z tabulky 2 a grafu 1 na pfedchazejici stran€ lze vidét, ze spolecnost ma
rozkolisané trzby a napfiiklad vroce 2020 utrzila o zhruba 270 milioni méné nez roce
pfedchéazejicim. Rovnéz se to podepsalo na hodné nizkém vysledku hospodateni pired
zdanénim, ktery byl v hodnoté 4,2 mil K¢, coz je oproti roku 2019 a 2018 velmi
vyrazny propad.

Jeden z hlavnich divodu je nepfizniva epidemiologickd situace COVID-19, kterd méla

nemaly vliv na ekonomicka hlediska vSech zédkazniki této firmy, hlavné v oboru automotive.

Dal$im divodem muze byt i to, Ze firma vzhledem ke krizi v automobilovém primyslu

v roce 2020 zastavila praci na 3 zakazkach v celkové hodnot¢ na 400 milionu K¢.

Rovnéz dosazena ziskovost podle dostupnych tidajii spole¢nosti ¢inila v roce 2020 1,2 %, ktera

byla vyrazné nizsi nez pruimérna ziskovost za poslednich deset let, kdy byla cca 6,5 %.

Trend vybranych ukazateli je za sledované obdobi, klesajici ¢i mirné rostouci, coz

autor, i pres vliv COVID-19, hodnoti mirné pozitivné.
2.1.5 Struktura obchodniho aseku

Obchodni Feditel — podfizen fediteli a.s., fidi obchodni usek. Je zodpovédny za tvorbu

nabidek a smluv, vede obchodni jednani a vyjednavani o cenéach.

Obchodni oddéleni — zpracovava béZnou agendu obchodnich ptipadl. Jedna se prfedevs§im
o registraci poptavek, nabidek, ptipravu smluv a dokumenti potiebnych pro vsechna vybérova
fizeni

Nabidkové oddéleni — zpracovava nabidky, a to jak jejich technickou cast, tak cast
obchodni vcetné cenovych kalkulaci. Zajistuje a kompletuje i nabidky subdodavateld.
Pracovnici nabidkového oddéleni plisobi i jako obchodnici, kteti své projekty diskutuji se
zakaznikem a feSi nejen ¢ast technickou, ale 1 obchodni az do faze ziskani zakazky. V ptipadé
kapacitnich problémil, pracuji pracovnici tohoto oddé€leni i na projekénich pracich konkrétnich

zakazek

Oddéleni technologie — navrhuje nejvhodnéjsi technologicky postup a nejvhodnéjsi
technologie lakovani, likvidace emisi a predupravy povrchu. Ty jsou duleZité jiz u prvniho

navrhu projektu.
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Oddéleni péce o zakazniky — odd€leni zodpovédné za sluzby zakaznikiim po dodéni

technologického celku. Jedna se predevsim o servis, garan¢ni prohlidky, dodavky nahradnich

a spotiebnich dilt, sluzeb a skoleni.

Vyzkum a vyvoj — jedna se o pracovniky urcené k vyvoji novych technologii na zaklad¢

poptavek zakaznika. Provadéji 1 zkousky a testy urCené pro potvrzeni vhodnosti a realnosti

navrzenych aplikaci jesté pred skute¢nym uvedenim do praxe.

Obchodni

usek
Obchodni

feditel

Oddéleni aplikacni
technologie
Technolog povrchovych Uprav

Nabidkové oddéleni
Vedouci nabidkového oddéleni

Nabidky
Projektant, nabidkaF

Obchodni oddéleni
Samostatny referent obchodni
¢innosti
Referent obchodni Cinnosti

0Odd. péce o zakaznika,
strategicky nakup
Vedouci OPZ

Péce o zakaznika
Technik, obchodni referent

Oddéleni vyzkumu a vyvoje
Vyzkumny a vyvojovy
pracovnik

Obrazek 8 Organizaéni struktura obchodniho Uuseku

Zdroj: vlastni zpracovani na zdkladé vnitropodnikovych materiali
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2.2 Soucasné metriky

Ve firmé¢ GALATEK je zaveden systém sledovani a vyhodnocovani metrik v danych

procesech viz nasledujici tabulka 3.

Tabulka 3 Seznam procesU v podniku

Cislo procesu Nazev procesu

1 Strategicke fizeni

2 Planovani a kontrola systému fizeni
3 Rizeni vlivu na Zivotni prostiedi
4 Rizeni BOZP, PO a hygieny

5 Vyzkum a vyvoj

6 Tvorba nabidky a smlouvy

8 Projekéni a konstrukéni pfiprava
10 Zasobovani

11 Vyroba

12 Montaz

13 Servis

14 Rizeni lidskych zdrojd

15 Rizeni infrastruktury

17 Kontrola a metrologie

Zdroj: vlastni zpracovani na zdkladé vnitropodnikovych materiali

Autor se ve své bakalatfské praci vénuje po dohodé s obchodnim feditelem, pouze procesu

¢. 6, ktery se jmenuje Tvorba nabidky a obchodnich ptipadi. Pod timto nazvem jsou ne pftili§

vvvvvv

obchodniho tseku. V této ¢innosti v soucasné dobé spolecnost sleduje celkem 6 metrik, které

jsou na nasledujici strang.

-32 -



Jsou to:
1. Pocet odmitnutych poptavek

2. Pocet zpracovanych poptavek — tato metrika funguje na stejném principu jako

metrika ¢. 1

3. Pocet odpracovanych hodin na nabidkach — wuzitecnd metrika vyuzitelna

k monitoringu efektivity prace nabidkového oddéleni.

4. Pomér odpracovanych hodin na nabidkach k celkové kapacité — metrika vyjadiujici

vyuziti kapacit.
5. Pocet uzavirenych smluv o dilo (dile jen SOD)
6. Financni objem uzavienych SOD v kalendafnim roce.

Cetnost sledovéani téchto metrik je mési¢éni. Koneéna hodnota 1. — 3. Metrik se udava
v poctu. Metrika €. 4 se stanovuje v hodinach, metrika ¢. 5 v procentech, déale metrika

¢. 6 se opct udava v poctu za mésic a metrika €. 7 se stanovuje v mil. K¢.

2.3 Analyza a hodnoceni sou¢asnych metrik
1. Po¢et odmitnutych nabidek

Tato metrika je zcela zbytecnd piedevsim z diivodu, ze nemd az tak zdsadni vliv ani na
obchodni ¢innosti, ani na hospodaisky vysledek firmy. Jedna se o poptavky zaslané omylem,

nebo na zafizeni, které spolecnost GALATEK nedodéva.
2. Pocet zpracovanych poptavek

Tato metrika je vlastné pouze rozdil poctu poptavek a odmitnutych poptdvek nema vliv ani
na obchodni ¢innosti, ani na hospodaiské vysledky spolecnosti za dané obdobi a jeji sledovani
je zbytecné.

3. Pocet odpracovanych hodin na nabidkach

Tato metrika by méla sledovat efektivitu prace nabidkart a také pomérného rozlozeni jejich
dalsich ¢innosti (projekty, rezijni ¢innost, nemocnost apod..). Neni, ale vztazena k Zddnému
udaji k porovnani (napt. proti celkové kapacité, celkovému poctu nabidek rtiznych
obtiZnosti...). Nejednd se vSak o metriku obchodnich ptipadi, ale spiSe o metriku vyuZiti

pracovniho fondu zaméstnanci.
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4. Pomér odpracovanych hodin na nabidkach k celkové kapacité

Tato metrika je pro spolecnost svym zptisobem uzitecna, ale na zaklad¢ prizkumu a analyzy
management podniku tuto metriku planuje upravit. Konkrétné o ptesny pomeér poctu hodin,
kolik dany zaméstnanec nabidkového oddé€leni odpracoval na projektech, na rezijnich
¢innostech, kolik hodin/dni trvala jeho dovolend a nemoci za ptislusné obdobi. Opét se nejedna

o metriku obchodnich ptipada, ale spiSe o metriku efektivity prace.
5. Pocet uzavirenych SOD

Rovnéz tato metrika neni svym zpiisobem pro podnik dilezitd, protoze ukazuje pouze, kolik
bylo uzavienych smluv za dané obdobi, v tomto piipadé za jeden kalendairni rok, ale viibec
nefesi objem c¢innosti uzaviené smlouvou Navic ne kazdy obchodni piipad vyzaduje sepsani
smlouvy. Proto management planuje tuto metriku upravit tak, aby vyhodnocovala vSechny

zakéazky a rozdélila je podle riznych cenovych trovnich.
6. Finan¢ni objem uzavienych SOD v kalendainim roce

Tato metrika je zasadni pro hospodaisky vysledek firmy, jde vSak o ekonomickou, a ne
obchodni metriku (planované trzby). Jak jiz bylo zminéno v pfedchozim odstavci, nejedna se
jen o Smlouvy o dilo, ale o vSechny zakazky. M¢la by se porovnat vZdy hodnota planovana se

skutecnymi vysledky.

Zéaveérem autor po jedndni s obchodnim feditelem a jeho kolegy z managementu uvadi, ze
soucasné metriky vznikly jiz za minulého vedeni podniku a jejich piinos v souc¢asné dobé nikdo
nevidi. Pracuje se s nimi pouze, ze to vyZaduje systém jakosti a je kontrolovan auditory pro
obhajobu certifikatu ISO. Byly vyhodnocovany analogové, bez moZnosti zavedeného

informacniho systému.

Metriky nejsou firme¢ vitbec napomocny ke sledovani své obchodni cinnosti, jejiho
vyhodnocovani a nastavovani opravnych opatieni. Proto je, podle nazoru managementu, nutné
tyto metriky pfehodnotit, nékteré zrusit a zavést nové nasledujici metriky, které uz by byly
pfinosem pro spole¢nost a odpovidaly soucasnym pottebam a vyuzivali informacéni systém

Helios.
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2.4 Metriky nové doporu¢ené managementem ke sledovani

Jak bylo uvedeno v ptedchozim odstavci, management podniku vybral nasledujici metriky,

které by nahradily piedchéazejici metriky.

1.

Ziskovost jednotlivych zakazek — Zakladem této metriky ziskovosti je zjisténi, jaké
druhy zakéazek byly nejvyssim piinosem zisku a které naopak byly prodélecné a na které
by se do budoucna firma mize méla zaméfit.

Celkovy obrat a zisky za jednotliva ucetni obdobi - tato metrika sleduje vyvoj
veskerych celkovych trzeb za dané ucetni obdobi. V tomto ptipad€ za jeden rok. Dale

sleduje vyvoj a vysi hrubého a Cistého zisku za jednotliva obdobi.

Efektivita prace nabidkového oddéleni — jde o metriku, ktera se sice nevztahuje
k obchodnim ptipadim, ale je velmi dulezita pro efektivitu tvorby nabidek. Vyjadiuje
pom¢r, kolik hodin svého pracovniho fondu stravil dany zaméstnance na dané nabidce
¢i zakazce. Metrika by méla sledovat vyuziti pracovniho fondu jednotlivych

zameéstnanci za dany mésic a rok.

Podil riznych cenovych hladin zakizek na celkovém obratu — jedna se o metriku,

ktera sleduje podil zakazek v riznych cenovych hladinach na celkovém ro€nim obratu.

Podil servisnich ¢innosti a prodeje nahradnich dilii na obratu — tato metrika sleduje
podil servisnich ¢innosti a prodeje nahradnich dilii na celkovém obratu. Jedna se o
vyznamny podil drobnych zakazek na celkovém obratu spole¢nosti, ale vzhledem

k jejich velkému poctu je nelze analyzovat jednotlive.

2.5 Popis a analyza doporucenych metrik ke sledovani

Za hlavni divod potieby zmén, povazuje management fakt, ze soucasné metriky jsou

vyuzity minimaln¢ a nékteré dokonce vibec. Jsou piedevSim brany pouze jako formalita,

jelikoZ podle auditoril je nutné vést metriky, aby firma méla certifikaty ISO a spole¢nost rovnéz

nema uréené¢ho zaméstnance, ktery by se t€émito metrikami zabyval, proto byly stanovené

jednoduché metriky, které nebyly nijak obtizné na ptipravu ani z Casového hlediska.
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2.5.1 Ziskovost jednotlivych zakazek

Ziskovost zakdzek se zjisti seCtenim vSech ndkladl na zakdzku. Naklady se skladaji
z ostatnich pfimych nakladli, materidlu na vyrobu, vyroby (materidl a hodinovd sazba
zameéstnance), subdodavek, doprava, montaze (ubytovani, cestovni a ostatni) a dalSich nakladt

(pojisténi stavby, bankovni zaruka).

Nutné je také znat smluvni cenu od které se odecitaji naklady a vysledkem je zisk, popiipade

ztrata za danou zakazku.

Galatek a.s. pro zjednoduSeni vyuziva pteddefinovany excelovsky soubor, a kam se zadavaji

jednotliva data a vysledkem je souhrnny ptehled vSech nakladu, které se tykaji dané zakazky.

Rovnéz autor pouzil ke zjisténi ziskovosti informacni systém Helios a excelovsky soubor,

kde uz jsou jednotlivé druhy nakladu pfeddefinované.

Tabulka 4 Ziskovost jednotlivych zakazek za rok 2021

(z):;(l:;le(l; Sm(l,lllﬂnﬁfna Zisk (mil K¢&) Podil (%)
Z, 12,80 1,25 10
7 29, 82 3,92 1
Z3 45,88 1,86 4
Z4 133,6 11,17 8
Zs 40,17 0,56 1
Zs 53,49 3,06 6
Zy 13,81 1,53 11
Zyo 9,48 1,4 15
Zi2 32,94 -0,79 )
Z13 4,15 0,28 7
Zis 52,04 5,62 11
216 2,49 0,8 32
Zi7 3,1 0,18 6
YAES 5,5 2,13 38
Zi9 3,5 0,26 8
720 6,97 0,26
7 2,11 0,37 18
In 1,05 0,57 55
Zos 7,71 0,48 6
Zss 45,7 0,48 11
Z 1,96 0,43 22

zdroj: viastni zpracovani na zakladé vnitropodnikovych dokumentu
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V tabulce 4 na predchazejici strané¢ muzete vidét jaka byla ziskovost jednotlivych zakazek
zarok 2021. Nekteré zakazky jsou rozdéleny rozmezi dvou let a jejich fakturace byla provadéna
zaklad¢ dil¢iho plnéni. Z tabulky rovnéz vidite, Ze jedind zakédzka Zi» byla pro firmu
prodéle¢na, jelikoz zisk Cinil ptiblizné — 790 tis. K¢.

Naopak nejvyssi hodnota zisku byla u zakazky Z4 kdy zisk byl kolem 11 milionti K¢, coz je

8 % ze smluvni ceny dané zakazky.

Autor povaZuje tuto metriku za nepresnou, protoZe kalkulace nikladi na zakazku
nerozliSuje pfimé a neprimé naklady — jde o kalkulaci aplnych nakladi. Zisk na zakazku

je nepresné Cislo. Autor proto doporucuje pracovat s hrubym rozpétim zakazky.

2.5.2 Celkovy obrat a zisky za jednotliva icetni obdobi

Tato metrika m& umoznit managementu firmy sledovat celkové obraty a zisky za jednotliva

ucetni obdobi.

Dale sleduje porovnani hrubého a ¢istého zisku, kde vysledkem jsou grafy a tabulky, které

mohou obsahovat i vykyvy, které by mohly nastat.

NiZe je uvedena tabulka 5, ktera znazornuje, kolik ¢inil celkovy obrat, hruby zisk a Cisty
zisk za predeslé roky. Rovnéz soucasti tabulky je i kolik procent byl Cisty zisk z celkového
obratu za dany rok. Zaroven lze vidét, ze v roce 2020 byl Cisty zisk z obratu pouze 1 %. To je
vlivem pandemie COVID-19. A také, ze v roce 2020 spolecnost neobdrzela tak velkou zakazku

jako v predchozich letech.

Tabulka 5 Celkovy obrat, hruby a €isty zisk za poslednich 10 let

o | otk bt KK |ty e )| S
2012 203,3 30,0 23,9 12
2013 201,2 12,9 10,3 5
2014 318,6 24,7 20,07 6
2015 4319 53,6 43,2 10
2016 434,8 11,3 8,9 2
2017 266,1 2,2 1,78 1
2018 605,3 47,2 34,96 6
2019 612 45,2 39,9 7
2020 341,6 4.2 3,5 1
2021 329,3 14,6 10,2 3

zdroj: viastni zpracovani na zakladé internich materialit podniku

-37 -




V tabulce 5 na predchazejici strané autor znazornil vyvoj trzeb, hrubého a Cistého zisku za

poslednich 10 let, dale stanovil, kolik procent €ini Cisty zisk z obratu za dané obdobi.

Graf 2 Porovnani vyvoje obratu, ¢istého a hrubého zisku za poslednich 10 let

700
600
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300
200

100

\//\7 N

2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021

e Trzby celkem === Hruby zisk Cisty zisk

Zdroj: viastni zpracovani na zaklade tabulky 5 a vnitropodnikovych materiali

Vystupem tabulky 5 je graf 2, kde autor porovnal vyvoj obratu spole¢né s Cistym a hrubym

ziskem za obdobi mezi rokem 2012 - 2021

Tabulka 6 Obraty a Cisté zisky za poslednich 10 let

Planovany | Skuteény | PInéni | Planovany | Skuteény | ©oneni
wr g . s cistého
Rok obrat v obrat v obratuv | Cisty zisk | Cisty zisk zisku v
(mil. K&) (mil. K&) (%) v (mil. K&) | v (mil. K&) (%)
2012 200 203,3 102 7,77 23,9 308
2013 200 201,2 101 10,2 10,3 101
2014 350 318,6 91 20,9 20,1 96
2015 350 431,9 123 20,1 43,2 215
2016 400 4348 109 20,1 8.9 44
2017 450 266, 1 59 20,1 1,8 9
2018 550 605,3 110 26,6 34,96 131
2019 600 612 102 29 39,9 138
2020 350 341,6 98 14 3,6 25
2021 320 329,3 103 12,8 10,2 80

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé vnitropodnikovych materialu
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V tabulce 6 na piedchézejici strané autor porovnal planované hodnoty obratu a ¢istého zisku
se skutecnym obratem a ¢istym ziskem. Diky tomu mtizeme vidét jakym zpiisobem byl dodrzen
obrat a zisk. Napftiklad v roce 2017 byl plan obratu splnén pouze na 59 % a Cisty zisk byl splnén
pouze na 9 %, nicméné skute¢ny zisk velmi obtizné naplanovat. Naopak v roce 2015 byl obrat
splnén dokonce na 123 %, je to hlavné z toho diivodu, Ze smluvni ceny n€kterych byly navySeny

o vice nez bylo piivodn¢ planovano a Cisty zisk byl dokonce splnén na 215 %.

Autor nepovaZuje toto sledovani za obchodni metriku, ale za sledovani hospodarskych

vysledkii. Jedna se o ekonomické hodnoceni rentability.

2.5.3 Efektivita prace nabidkového oddéleni

Jak uz bylo zminéno v podkapitole 2.4 tato metrika ma za ukol sledovat efektivnost
a zaroven vyjadfovat kolik hodin zaméstnanec nabidkového oddé€leni odpracoval za rok na

daném typu prace. Obchodni feditel firmy ji povazuje za velmi uZite€ny néstroj.

Tabulka 7 Efektivita nabidkového oddéleni za rok 2021

Celkovy | Poéget Poéet ... .| Celkovy poget | Pocet Poéet
- . . . Rezijni - volnych - .
Nabidkafi pracovni | hodinna | hodinna | .. odpracovanych . nespecifikovanych
. . ¢innost . dni .
fond (rok) | nabidkach | projektech hodin . hodin
(dovolend)
Ondrej Bares 1920 1130 446,5 1 1577,5 27 126,5
Michal Burian 1920 1613,1 0 7 1620,1 25 118,9
Milan Janak 1920 1601,7 0 0 1601,7 21 150,3
Jan Kudla 1920 1398 6 5 1409 22,5 331
Dita Kepkova 1920 1324,5 0 1,5 1326 22,5 414
Marek Havlik 1920 1171,25 371 293,5 1835,75 25 Prescas 115,75
_ Jana 1680 151,3 355,55 | 388,15 895 17 666
Sigmundové

zdroj: vlastni zpracovani na zaklade vnitropodnikové dokumentace

Predesla tabulka 7 na pfedchazejici strané¢ znazorfiuje pocet odpracovanych hodin

nabidkového oddé€leni na za rok 2021, soucasti této tabulky jsou veskera informace o tom, na
jaké konkrétni Cinnosti byly hodiny odpracovany, a to na nabidkach, projektech a rezijnich

¢innostech.

Celkovy pracovni fond nam tik4, kolik hodin zaméstnanec mé odpracovat za rok. Podle
smlouvy je to vzdy 160 hodin za mésic, coz je 1920 hodin za rok. Rovnéz zaméstnanci maji

narok podle smlouvy na 25 dni volna coZ ¢ini 200 hodin prace.
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Posledni sloupec tabulky s nazvem ,,Pocet nespecifikovanych hodin“ znazoriiuje hodiny,
které byly vynaloZeny na jinou ¢innost nebo do ni miizeme rovnéz zatadit kolik hodin byl

zaméstnanec nemocny.

Tyto nespecifické hodiny byli dosazeny tak, ze od celkového pracovniho fondu byl odecten
celkovy pocet odpracovanych hodin nacez k vysledku byl piipocteno tolik hodin dovolené,

kolik bylo prave vy€erpano danym zaméstnancem za rok 2021.

Autor nepovaZuje toto sledovani za obchodni metriku, ale za sledovani efektivnosti
prace jednotlivych zaméstnancti ttvaru nabidkového oddéleni, tedy spiSe personalni

metriku.

2.5.4Podil riznych cenovych hladin zakazek na celkovém obratu

Pomoci této metriky firma mtze sledovat, jakym zptisobem se vyviji a méni podil zakéazek
na celkovém obratu, které jsou v riznych cenovych hladinach. Jasné ukazuje, které zakazky

tvoti zdklad obratu a na jaké se ma smysl zamétit a které jsou piipadé dlouhodob& minoritni.

Tabulka 8 Pocet a obrat zakazek (2019 - 2021)

Obrat Zakazky nad Zakazky nad Zakazky nad 50 mil. . .
ROk |\ mil. K& 5 mil. K& 20 mil. K& K& Ostatni zakazky
Pocet Obr?t ze Pocet Obr?t ze Pocet Obr",‘t ze Pocet Obr§t ze
. zakazek , zakazek . zakazek ) zakazek
zakazek . . | zakazek . . | zakazek . - zakazek . M
v mil. K¢ v mil. Ké v mil. Ké v mil. K¢
2019 612 4 31,4 3 118,3 0 0 41 21,2
2020 341,6 5 52,4 6 216,5 2 184,4 38 29,8
2021 329,3 10 86,2 1 457 2 130,1 65 51,2

zdroj: vlastni zpracovani na zakladé vnitropodnikové dokumentace

Tabulka 8 znazoriiuje pocet a obrat zakazek za obdobi mezi lety 2019 — 2021. Zakazky jsou

rozdéleny do podle cenovych trovni. Do ostatnich zakazek patii veskeré zakazky do 5 mil. K¢.

RovnéZ se miZeme pozastavit nad tim, Ze nékteré soucty nesedi. Hlavnim diivodem,

pro¢ tomu tak je ten, Ze hlavnim prfedmétem podnikani spolecnosti je zakazkova vyroba

a nékteré zakazky byly proplaceny v nasledujicim roce.
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Tabulka 9 Podil zakdzek na obratu dle cenovych urovni (2019 - 2021)

Obrat Zakazky nad Zakazky nad Zakazky nad . .
Rok | | mil. K& 5 mil. K& 20 mil. K& 50 mil. K& Ostatni zakazky
Obrat Obrat
ze Podil Obrat ze Podil ze Podil Obrat ze Podil
zakazek | zakazek zakazek zakazek |zakazek | zakazek na | zakazek | zakazek
v mil. na obratu | v mil. KE | na obratu | v mil. obratu v mil. K¢ | na obratu
Ké Ké
2019 612 314 5% 118,3 19 % 0 0% 21,2 3%
2020 341,6 52,4 15 % 216,5 63 % 184,4 54 % 29,8 9%
2021 329,3 86,2 26 % 45,7 14 % 130,1 40 % 51,2 16 %

zdroj: vlastni zpracovani na zdklade vnitropodnikové dokumentace

Ptedchazejici tabulka 9 je v souvislosti s tabulkou 8, kdy v tabulce 9 jsou zndzornéna data,
kterd nam ftikaji kolik ¢inil podil jednotlivych zakazek v urcitych cenovych urovni za ptislusny

rok.

Na zékladé tabulek 8 a 9 na predchazejici strané lze zjistit, na které typy zakazky, by se

firma méla zaméfit z toho diivodu, Ze jsou pro ni velmi piinosné z hlediska zisku.

Jak uZ autor zminoval na predchazejici strané jde predevs§im o zakazky, které byly
rozdéleny do nékolika nasledujicich obdobi, kdy jsou postupné doplaceny zbyvajici ¢astky
vybranych zakazek.

Z tabulek je rovnéz patrné, Ze zatimco podil zakazek nad 5 mil. ve sledovaném obdobi
roste, podil zakazek nad 20 mil. a 50 mil. kolisa. ProtoZe autor povaZuje udaje z. r. 2021

za nejrelevantnéjsi, domniva se, Ze zakazky nad 5 mil. a nad 50 mil. jsou pro podnik

z hlediska obratu nejpFinosnéjsi.
2.5.5Podil servisnich ¢innosti a prodeje nahradnich dilii na obratu
Tato metrika sleduje, jaky podil celkového obratu tvoii servisni ¢innost a prodej nahradnich
dila.
Tabulka 10 na nasledujici stran¢ uvadi, kolik bylo prodanych ND a kolik ¢inily vesker¢ tyto

prodeje spolecnosti. Déle je zde uvadéno, kolik je podil a prodej ND na celkovém obratu za

dany rok, a to v obdobi od roku 2017 do roku 2021.
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Tabulka 10 Pocet a podil prodanych nahradnich dild na obratu (2017 - 2021)

Pocet . . Podil prodeje
Rok prodanych Obrat (tis. K&) °'°’Zt"§1 ?f;';ﬁ%""’h néhradnich dili
nahradnich dild na obratu
2017 427 266 096 72234 3%
2018 435 605 288 6 147,90 1%
2019 447 612 000 8 433,98 1%
2020 368 341 604 7 598,99 2%
2021 393 329 300 8 065,705 2%

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladné vnitropodnikovych materialit podniku

Podstata nasledujici tabulky 11 je stejna jako u predchéazejici tabulky 10, ovSem nasledujici

tabulka hovofi o servisni ¢innost podniku v obdobi 2017 — 2021.

Tabulka 11 Pocet a podil servisni €innosti na obratu (2017 - 2021)

Pocet Obrat ze servisnich Podil servisnich

Rok servisnich Obrat (tis. K¢) .- e e ¢innosti na

< g €innosti (tis K¢)

cinnosti obratu
2017 256 266 096 7092,5 3%
2018 244 605 288 7917,3 1%
2019 237 612 000 9 376,02 2%
2020 228 341 604 12 208,97 4 %
2021 270 329 300 13 636,67 4 %

Zdroj: vlastni zpracovani na zakladé vnitropodnikovych materiali

Zaroven muze autor fict, Ze na zaklad¢ tabulky 10 na pfedchdzejici strané je zvySovani

obratu z nahradnich dild zavislé na poc¢tu uskutecnénych prodeji. Nicméné v tabulce 11 na

predeslé strané je zvySovani obratu ze servisnich €innosti pfedevS§im zavislé na jejich cenéach

nikoliv na poctu uskute¢nénych obchodnich operaci.

Naptiklad pokud porovname v tabulce 10 na ptedchéazejici stran¢ rok 2019 a 2020, tak se

pocet servisnich Cinnosti sniZil, ale naopak obrat vzrostl ptiblizné€ 2,9 mil K¢&.
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Graf 3 Vyvoj trzeb z nahradnich dilti a servisti (2017-2021)
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Zdroj: viastni zpracovani na zaklade tabulky 10 a 11 a vnitropodnikovych dokumentu

Vystupem tabulky 10 a 11 bereme v potaz graf 3, ktery ndm zndzoriiuje kolik €inili trzby
z ND a servisnich ¢innosti a jaky byl jejich vyvoj mezi lety 2017 - 2021. Také nam tika, Ze
trzby ze servisii postupné rostou a obrat z ND je konstantni. Déle také, Ze trzby se z prodej
nahradnich dilt se pohybuji mezi 6 — 9 miliony K¢ a servisni ¢innost se prozatim pohybuje

v intervalu od 7 do 14 milionu K¢&.

Protoze se podil servisnich ¢innosti a prodeje nahradnich dili na obratu pohybuje za

poslednich 5 let pouze cca 5 %, nepovaZuje autor toto sledovani pro podnik za podstatné.

2.6 Shrnuti

Autor po zpracovani analyzy managementem doporucenych metrik ke sledovani zastdva

nazor, ze ne vsechny metriky jsou obchodnimi metrikami.
Metrika €. 1 Ziskovost jednotlivych zakazek

Autor povazuje tuto metriku za nepfesnou, protoze kalkulace ndkladii na zakazku
nerozliSuje ptimé a nepfimé naklady — jde o kalkulaci Gplnych nédkladi. Zisk na zakazku je

nepiesné Cislo. Autor doporucuje pracovat s hrubym rozpétim zakazky.
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Metrika ¢. 2 Celkovy obrat a zisky za jednotliva ucetni obdobi

Autor nepovazuje toto sledovani za obchodni metriku, ale za sledovani hospodatskych

vysledkt. Jedna se o ekonomické hodnoceni rentability.
Metrika ¢. 3 Efektivita prace nabidkového oddéleni

Autor nepovazuje toto sledovani za obchodni metriku, ale za sledovani efektivnosti prace

jednotlivych zaméstnanct utvaru nabidkového oddéleni, tedy spise persondlni metriku.
Metrika €. 4 Podil riiznych cenovych hladin zakidzek na celkovém obratu

Z tabulek je patrné, Ze zatimco podil zakédzek nad 5 mil. ve sledovaném obdobi roste, podil
zakéazek nad 20 mil. a 50 mil. kolisa. Protoze autor povazuje tidaje z. r. 2021 za nejrelevantnéjsi,
domniva se, ze zakazky nad 5 mil. a nad 50 mil. jsou pro podnik z hlediska obratu
nejpiinosnéjsi.

Metrika €. 5 Podil servisnich ¢innosti a prodeje nahradnich dili na obratu

Protoze se podil servisnich ¢innosti a prodeje ndhradnich dil na obratu pohybuje za

poslednich 5 let pouze cca 5 %, nepovazuje autor toto sledovani pro podnik za podstatné.

2.7 Doporuceni

Podle vysledku provedené analyzy autor, na zikladé klicovych ukazateli vykonnosti

(viz str. 18), doporucuje nasledujici obchodni metriky ke sledovani:

1. PInéni prodejniho planu po segmentech trhu — tato metrika bude sledovat na kolik
procent byl splnén prodejni plan daného segmentu vybraného podniku. Sledovat
nejlépe Ctvrtletné, v kumulaci, 1ze doplnit o mezikvartdlni a meziro¢ni zménu
v procentech. Tato metrika zvyrazni nutnost peclivého planovani a kontroly prodejti
po jednotlivych segmentech a celku (autor doporucuje zavedeni rolujiciho

planovani). UmozZni 1 posoudit vykonnost jednotlivych obchodnik.

2. Prodejni cena a marZe po segmentech trhu — tato metrika bude sledovat jaka je
dosahovana cena a marze v porovnani s planovanou, jaky je vyvoj prodejni ceny
a marze po segmentech trhu oproti minulym obdobim, které segmenty trhu jsou pro
podnik nejpfinosnéjsi. Tato metrika umozni nasadit rozhodujici zdroje, techniku
a zaméstnance na nejpiinosnéjs$i segmenty a tim umozni zvySovat rentabilitu

podniku.
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3. MarZze na zakaznika — tato metrika umozni rozliSit piinosnost jednotlivych
zakaznikl, zda se marze na zdkaznika meénila v rdmci poslednich let a o kolik.

Umozni fesit méné piinosné zdkazniky a podporovat nejptinosnéjsi.

Mezi segmenty trhu spolecnosti autor Fadi kontinualni lakovaci linky, lakovaci kabiny

a susarny, lakovaci automaty a rucni pracovisté.
Pokud bude management podniku pouZivat i jim navrZené metriky, autor doporucuje:

e umetriky ¢.1 Ziskovost jednotlivych zakéazek, ptejit na marzi jednotlivych zakéazek.
Zaméfit se na zakazky, které maji vysokou marzi. Je pravdépodobné, Ze to budou
zakazky typu Zis, Z1g a Z22, kdy jejich ziskovost byla pies 30 % coz neni uplné
standardem. Rovnéz doporucuje, aby firma fadn¢ analyzovala zakdzku Z», kterd

byla ztratova a nasla zdroj negativniho vysledku této zakazky,

e u metriky ¢. 2 Celkovy obrat a zisk za jednotliva ucetni obdobi, pokracovat ve
sledovani mési¢né a v kumulaci. Nejvetsi pozornost vénovat predikcim nejblizSich

mésicu a do konce kalendarniho roku,

e u metriky ¢.3 Efektivita prace nabidkového oddéleni pokracovat ve sledovani,
vysledky spole¢né projednavat s persondlnim utvarem. Zaméstnancim stanovovat

osobni cile, vénovat se rozvoji jejich kompetenci,

e u metriky ¢4 Podil riznych cenovych hladin zakazek na celkovém obratu
pokracovat ve sledovani, porovnavat vysledky s pfinosnosti jednotlivych segmentt
a zakaznikid. Tim ziskd management podniku komplexnéjsi pohled a umoZzni mu to

1épe se pfipravit na nejblizsi obdobi.

e metriku €. 5 Podil servisnich ¢innosti a prodeje ndhradnich dild na obratu zrusit.
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ZAVER
Hlavni néplni této bakalarské prace bylo analyzovat soucasné vyuzivani metrik obchodnich

ptipadi ve vybraném podniku, a to konkrétné¢ ve firmé GALATEK a.s., kde hlavnim

pfedmétem podnikani je vyroba strojii a zafizeni pro povrchové upravy.

Autor po dohod¢ s managementem analyzoval soucasné metriky a stanovil rozhodnuti, ze
je potieba rovnou stanovit nové metriky, které firma bude v budoucnu sledovat mnohem

duaslednéji, nez tomu bylo doposud.

V prvni ¢asti bakalarské prace autor vyuzila znalosti ¢erpanych z odborné literatury, které
potteboval k definovéani pojmil, které vystihuji podstatu obchodu, stanoveni cen a ptredevsSim
metrik. Rovnéz zde probéhla definice informacniho systému Helios vcetné jeho portfolii,

jelikoz tento systém je vyuziva ve vybraném podniku.

V praktické casti se autor nejdiive zameéfil na charakteristiku spole¢nosti, jejich
hospodaiskych vysledkll a strukturu obchodniho useku. Déle analyzoval soucasné metriky
obchodnich piipadi, které nejsou tak vyuZivané jak by si autor a management predstavoval. Je
to z toho divodu, protoZe soucasné metriky vznikly jiZ za minulého vedeni a jejich pfinos
v soucasné dobé nikdo nevidi. Pracuje se s nimi pouze, ze to vyzaduje systém jakosti a je
kontrolovan auditory pro obhajobu certifikatu ISO, které byly vyhodnocovéany analogové, bez

moznosti zavedeného informaéniho systému.

Metriky nejsou firm¢ vibec ndpomocny ke sledovani své obchodni ¢innosti, jejiho
vyhodnocovani a nastavovani opravnych opatieni. Proto je, podle nazoru managementu, nutné
tyto metriky pfehodnotit, nékteré zrusit a zavést nové nasledujici metriky, které uz by byly
pfinosem pro spolecnost a odpovidaly souasnym potiebam a vyuzivali informacni systém
Helios.

Na zéklad¢ tohoto zjisténi autor po dohod¢ s managementem stanovil nové metriky, které

budou vice sledované nez ty soucasné a rovné€z budou vysokym piinosem nejen pro obchodni

oddéleni této spolecnosti.

Autor na zékladé klicovych ukazatelti vykonnosti (viz str. 18) stanovil jiné metriky, které
odpovidaji predepsanym pravidliim jistych literatur a které spiSe doporucuje ke sledovani vice

nez ty, které byly stanovené managementem.
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Mezi doporucené metriky ke sledovani autor zatazuje plnéni prodejniho plénu po

segmentech trhu, prodejni cena a marze po segmentech trhu, marze na zakaznika.

Nicmén¢ autor rovnéz stanovil doporuceni i k metrikam, které si stanovil sdm management
spolecnosti a které by sledoval. Kde naptiklad dokonce doporucuje metriku €. 5 Podil servisnich
¢innosti a prodeje nahradnich dilti na obratu zrusit, protoze neni svym zplsobem spole¢nosti

prospésna.
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SEZNAM PRILOH

Priloha 1 Vyvoj trzeb za poslednich 10 let ...
Priloha 2 Porovnani a vyvoj trzeb, subdodavek a vyroby za poslednich 10 let
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PRILOHA 1

Priloha 1 Vyvoj trzeb za poslednich 10 let
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Priloha 2

Priloha 2 Porovnani a vyvoj trzeb, subdodavek a vyroby za poslednich 10 let
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