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ANOTACE

Bakalaftska prace se zabyva hodnocenim ptinosu jednotlivych zékaznikti pro hospodaisky
vysledek vybraného podniku, ktery ptisobi v oblasti vystavnictvi a expozic. Teoreticka ¢ast
popisuje podnikové ¢innosti, naklady, trzby a néstroje strategického fizeni. Prakticka ¢ast se
zamétuje na konkrétni analyzu dat od podniku ABC, vyuzivajici metodu kryciho ptispévku
adal$i finan¢ni ukazatele v letech 2019-2023. Na zaklad¢ zjisténych vysledkli jsou
portfolia. Cilem prace je prispét ke strategickému rozhodovani podniku a posileni jeho

finan¢ni stability.
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TITLE

Evaluation of the Contribution of Individual Customers to the Economic Result

of a Selected Company.
ANNOTATION

The bachelor thesis focuses on evaluating the contribution of individual customers to the
economic result of a selected company operating in the field of exhibitions and trade fairs.
The theoretical part describes business activities, cost and revenue structures, and strategic
management tools. The practical part includes a data analysis of company ABC using the
contribution margin method and other financial indicators between 2019 and 2023. Based
on the results, key customers are identified and recommendations for more efficient
customer portfolio management are proposed. The aim of the thesis is to support strategic

decision-making and strengthen the company’s financial stability.
KEYWORDS
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UvVoD

V poslednich letech celi podniky napfi¢ odvétvimi rostoucimu tlaku zplsobenému
proménlivym trznim prosttedim, silici globalizaci a zvySujicimi se naroky ze strany
zakaznikl. V takto dynamickém prostiedi jiz nestaci zaméiovat se vyhradné na rist obratu
naklady, pracovat s dostupnymi daty a analyzovat, ktefi zdkaznici podniku skutec¢né
pfinaseji ekonomicky piinos. Prav€é optimalizace vztaht se zdkazniky se tak stava
vyznamnym prvkem strategického fizeni a nastrojem pro podporu dlouhodobé stability
1 rstu podniku.

Bakalafska prace je rozdélena do dvou hlavnich ¢asti. Teoretickd ¢ast se zaméiuje na
vymezeni pojmu souvisejicich s podnikem, jeho hospodaiskym vysledkem, strukturou
naklad a vynosl, a v neposledni fadé¢ na nastroje vyuzitelné pifi analyze zdkaznické
rentability. Klicovym prvkem je zde metoda kryciho ptispévku, ktera umoznuje posoudit,
jak jednotlivi zakaznici pfispivaji k pokryti fixnich nakladd a tvorbé zisku. Pozornost je
vénovana i zakladnim principim obchodni strategie a pfistupim ke spravé zakaznického
portfolia.

Praktickd cast je postavena na analyze udaji od podniku plsobiciho v oblasti
vystavnictvi. Firma poskytla soubor dat za obdobi 2019-2023, ktery slouzil jako zaklad pro
vypocet kryciho ptispévku jednotlivych zakaznikl. Prostor je vénovan také kvalitativnimu
Setfeni, a to konkrétn€ polostrukturovanému rozhovoru s finan¢ni feditelkou spole€nosti,
ktery napomohl lepSimu pochopeni vnitinich procesti podniku. Na zadklad¢ zjisténych
vysledki jsou pak jednotlivi zakaznici porovnavani z hlediska vynosnosti, stability
a potencidlu do budoucna.

Cilem prace je na zikladé analyzy posoudit prinos jednotlivych ziakazniki pro
hospodarsky vysledek vybraného podniku. Na zikladé zjisténi navrhnout opatieni ke

zlepSeni stavu.
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1 OBCHODNI SYSTEM PODNIKU

V této kapitole je definovana funkce obchodu, mozné zpiisoby jeho pojeti a také druhy

obchodi a jejich vyznam na trhu.

1.1 Funkce obchodu
Obchod je prostfednikem, ktery spojuje vyrobce a spotiebitele. Jeho role se vyviji umérné
se zmeénou postaveni obou dalSich subjekti a ve vztahu k nim. Obchod je ovlivnén fadou
aspektl, jako je nabidka a poptavka, konkuren¢ni prostfedi, vyvojem marketingu, ale
1 dalSimi vlivy. (Zamazalova, 2008)
Autorka Mulacova a autorka Zamazalova se shoduji, ze obchod charakterizuji nasledujici
funkece:
- Pfeména vyrobniho sortimentu (dodavatelského na obchodni sortiment);
- Ptekonavani rozdili mezi mistem vyroby a mistem prodeje;
- Ptekonavani rozdili mezi ¢asem vyroby a casem nakupu;
- Zajisténi vhodnych zdsobovacich cest za cilem sniZeni prodejni ceny v relaci
k irovni zasobovani;

- Zajisténi v€asnych a rychlych thrad zédvazka dodavateltim.

1.1.1 Pojeti obchodu

Obchod jako cinnost predstavuje Sir$i pojeti, které zahrnuje nadkup a prodej zboZi.
Obchodni ¢innost je vykonavana podniky, jejichZ zékladni aktivitou je vyroba. V podniku
je organiza¢né oddélen ndkup a prodej, a to znamen4, Ze se tyto utvary zabyvaji odliSnymi
druhy zbozi. Mimo tyto Cinnosti jsou obchodem piedstavovany i aktivity, které nejsou
obchodovany jakozto zbozi, ale sluZzby, informace, energie a cenné papiry. (Buchta, 2008)

Obchod v institucionalnim pojeti je charakterizovan jako subjekt zabyvajici se prevazné
obchodem, pficemz jako obchodni instituce v uz§im slova smyslu jsou povazovany podniky
nakupujici fyzické zbozi za ucelem jeho bezprostiedniho prodeje, aniz by bylo podstatné

upravovano. (Buchta, 2008)

1.1.2 Prostiednici v obchodni ¢innosti
Prosttedniky jsou definovany obchodni podniky, které realizuji nakup a nasledny prode;j

zbozi. V okamziku nakupu zbozi od dodavatelt podnik uhradi potfizovaci cenu zbozi, a tak
statky nasledné ptechazi do osobniho vlastnictvi subjektu. Prostiednici jsou nositeli plného
podnikatelského rizika, ato v pfipadé, Ze neni realizovan obchod nebo je zbozi

znehodnoceno. Toto riziko je vSak vétSinou adresovano na dodavatele, ktefi jsou smluvné

13



nuceni neprodané zbozi odebrat zpét, nebo jsou vystaveni riziku, Ze podnik si vybere ke své

podnikatelské ¢innosti jiné dodavatele. (Mulacova a kolektiv, 2013)

1.1.3 Maloobchod

Cinnost maloobchodu je zaloZena na ndkupu zboZi od velkoobchodu & vyrobee a jeho
nasledny prodej konecnému spotiebiteli, kdy zbozi neni nijak zadsadné¢ upravovano. Cilem
maloobchodu je poskytnuti poptavaného zbozi koneénému spotiebiteli, ato v ramci
nabidky, ktera odpovida ¢asu, mistu, druhu, mnozstvi a kvalité¢ poptavané¢ho zbozi. Jedna se

o preménu vyrobniho sortimentu na prodejni sortiment. (Mulacova a kolektiv, 2013)

1.1.4 Velkoobchod

Velkoobchod je zalozen na nakupu zbozi ve vysokych objemech ajeho nasledném
prodeji, a to bez zasadnich Uprav, dal§im podnikatelim. Velkoobchodnimi dodavateli byvaji
Casto pfimo vyrobci, zatimco odbérateli jsou zpravidla maloobchodni a vyrobni podniky
a poskytovatelé sluzeb. Velkoobchod je realizovan jak v prostiedni spotfebniho trhu, tak i na

trhu B2B. (Mulacova a kolektiv, 2013)

1.1.5 Zahrani¢ni obchod

Zahrani¢nim obchodem je pfedstavovan vyvoz a dovoz, ktery je realizovan ptes hranice
statu. V zahrani¢nim obchodu jsou obsazeny jak obchody se spotfebnim zbozim, tak
obchody se zboZim k dalSimu podnikani, ale také vojensky materidl. Dané obchodni
subjekty musi mit kvalifikované zaméstnance, znat zahrani¢ni trhy a pfi obchodovani

s ur¢itymi komoditami je nutné drZeni licence, a to primarné pii vyvozu. (Buchta, 2008)

2 OBCHODNI STRATEGIE A OBCHODNI PLAN

Tato kapitola obsahuje formulaci strategie a obchodniho planu z pohledu rtiznych autort,

a také vymezeni, v ¢em jsou tyto terminy v podniku vyznamné.

2.1 Obchodni strategie
Podle Porterovy definice, ktera byla pievzata autorem Fotrem (2020), je strategie
definovéna jako Siroce zalozeny koncept, kterym je ur€ovana konkurencni schopnost firmy,
jeji budouci cile a zplisob politiky, jakym stanovenych cilli dosdhnout. Vnima4 ji nejen jako
nastroj konkuren¢ni vyhody, ale ijako logickou posloupnost mezi poslanim podniku
a dil¢imi ¢innostmi zamé&stnanct, kteii dosahuji stanovenych cila. (Fotr a kolektiv, 2020)
Autor Mallya (2006) se ve formulaci zabyva vzdjemnymi vztahy mezi vyssi Grovni

managementu a stiedni urovni managementu a argumentuje, ze tyto 2 casti organizacni
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struktury mezi sebou béhem rozhodovani mohou tvofit spojeni. Také avizuje, Ze strategie,
kterd bude podnikem vybrana by méla byt efektivni pro feSeni konkrétnich problémd,

prakticka a proveditelna. (Mallya, 2006)

2.2 Strategické rizeni

Strategické fizeni je dynamickym procesem tvorby a implementace rozvojovych zaméra,
kterymi je zasadné ovlivnén podnik a jeho rozvoj. V této definici jsou zahrnuty také aktivity
zaméfené na udrzeni dlouhodobé rovnovahy mezi dlouhodobymi cili firmy, poslanim
a disponibilnimi zdroji a zdroven i mezi firmou a prostiedim, v némz se pohybuje, a to na
zakladé¢ vymezeni vize, mise, cild, ristovych strategii a portfolia podniku. (Jakubikova,
2013)

Proces strategického rizeni

Proces strategického fizeni je definovan (Jakubikova, 2013):, Rizeni firem je
systematické a permanentni feSeni neustdle vznikajicich konfliktd zdjma jednotlivch

1 zjmovych skupin a vytvareni rovnovazného stavu piijatelného pro vSechny.*

L Vize, mise
B Strategickeé cile

Analyza prostfedi

R — =+ vnESi prostiedi: makroprostiedi
mikroprostfedi
= ynitfni prostfedi

i

1

P I

Formulace strategie « podnikatelska strategie :

[ = generovani strategie - = firemni 3!!‘?—119@9 ) :
= analyza altemativ strategia = obchodni strategie |

= wybh&r optimalni stralegie = funkcni strategie :

|

___________________________ I_____________________ E———

Implementace strategie

wirdcovstvi
organizadéni strukiura
firemni kultura
motivalini systém
plkany

alokace zdroju
informacni systémy

LI I I O I

L J
Evaluace a kontrola

b

Obrazek 1: Proces strategického fizeni
Zdroj: Mallya (2006)
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V grafickém znazornéni na obrazku €. 1 je definovan postup strategického fizeni dle
autora Mallya (2007), s nimz se shoduje i postup strategického fizeni autorky Jakubikové

(2013).
Zikladni slozky strategie

Na obrazku €. 2 jsou znézornény zékladni sloiky strategie, které jsou deﬁnovény autorem

vvvvvv

f vize
kde chceme byt
N budoucnu
\/ poslani
proé jsme jako firma 1l ——

- =
tady rd cile H\,ﬂ__r—ﬂ‘__'__ B
“h——.__—-—*qk teho chceme strategie
e dosahnout jak toho checeme
e S dosahnout
/'# strategické Fizeni

cesty vedouci
k dosaZeni cile //

Obrazek 2: Firemni strategie

Zdroj: (Charvat, 2006)
Vize

Dle autorky JaniSové (2013) je vizi vyjadfovan obraz zaddouci budoucnosti. Je to stav
spolecnosti, ve kterém se chce nachdzet ve vymezeném cCasovém horizontu a s timto
tvrzenim souhlasi 1 autor Charvat (2006) a autorka Zamazalova (2008). Ve vizi by mély byt
zahrnuty nasledujici parametry, a t€émi jsou (JaniSova a kolektiv, 2013):

- Co bude podnik nabizet?
- Najakych trzich?

- Jaké prodejni kanaly?

- Sjakym ziskem?

- Jaky bude trzni podil?
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Mise

(JaniSova a kolektiv, 2013):,,Mise (z lat. mittere — poslat, nechat jit) vyjadiuje poslani
nebo ucel firmy, to, pro¢ byla firma zalozena.” Na néazoru, ze mise vychazi z poslani se
shoduje 1 autor Charvat (2006), kterym jsou tyto 2 terminy oznaCovany jako synonymum.

Mise je dle této definice vyjadiovana jako podstata existence daného podniku.
Poslani

Definice poslani je vysvétlovana jako vymezeni hlavni podstaty podnikani a definuje
klicové procesy, které jsou vedeny k zédkaznikiim a ptidavaji hodnotu tak, ze sluzba ¢i
produkt je zdkaznikem zakoupen. Autor Charvat (2006) dodava, ze terminem by mél byt
vyjadien urcity motiv zaméstnancti a formulace poslani by neméla byt ptilis stroha ani piilis
konkrétni. Dilezitym aspektem je v této definici vnimat, Ze pfedmét podnikédni mize byt
béhem Casu meéneén a tomu i poslani ptizptisobovat. (JaniSova a kolektiv, 2013)

Tyto 2 terminy jsou propojovany definici autora Kotlera (2004) jakozto: ,,Poslani firmy
(mission) je vysvétleni smyslu, ucelu podnikdni, prohlédseni o tom, ¢eho si firma pieje

dosahnout. (Jakubikova, 2013)
Hodnoty firmy

Za hodnoty jsou povazZovany urcité moralni zasady, ve které podnik véii a které jsou jim
zastavany. Témito zadsadami jsou tvofeny mantinely podnikovych €innosti a zjednoduSuji
rozhodovani v krizovych situacich. Hodnotami podniku je tvofena zakladni image firmy.

(JaniSova a kolektiv, 2013)
Tvorba obchodni strategie

Vhodna strategie je potfebnd k tomu, aby mohla byt naplnéna ocekavani z4jmovych stran.
Je tvotena lidmi v urcité ¢asové a vécné posloupnosti a své ucinnosti nabyva, pokud s ni jsou
zajmove skupiny ztotoznény. (Charvat, 2006)

Tvorba strategie je vymezena souborem pravidel a ¢innosti, které jsou zpravidla
rozdéleny do 3 ¢asti. Prvni fazi tvorby strategie je nazyvana ¢ast pfipravnd, na niz je
navazovana samotna realizace a kontrola spojend s korekci. Autor v definici zdlraziuje
dulezitost skloubeni finan¢nich a nefinan¢nich ukazateli. Tvorbé¢ strategie piedchézi
pfedpoklad pfijeti nezbytnych rozhodnuti zaméfujicich se na zdkladni elementy
konkurenceschopnosti a tvorby hodnoty, a t¢émi jsou mysleny (Marini¢, 2008):

- Procesy generujici tvorbu hodnoty firmy;
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- Produkt;
- Volba vhodné technologie;
- Financni zdroje a kapital.
Oproti této definici je autorkou Jakubikovou (2013) tvorba strategie shrnuta do
nasledujicich fazi:
- Strategicka analyza;
- Formulace strategie;
- Implementace strategie;
- Strategicka kontrola.
Z hlediska procesniho je vyzadovana pro tvorbu definice strategie a jeji implementace

realizace nasledujicich postupi:
Identifikace a definice

Z procesniho hlediska je tato ¢innost povazovana jako zdkladni a jejim vyznamem je
identifikace trzni pozice atvorba analyz (SWOT analyza) ana zakladé¢ konfrontace

s poslanim a vizi definice stézejnich aktivit. (Marini¢, 2008)
Synergicky efekt a hodnota

Synergicky efekt je vytvareni strategickych alianci a zvySeni konkurenceschopnosti

disledkem integrace kapitalu a vymezeni technologickych kapacit. (Marini¢, 2008)
Generatory hodnoty

Vyznamem tohoto spojeni je definovana schopnost disponovat odpovidajicimi
technologiemi a know-how a efektivné aplikovat a vyuZivat aktualni poznatky a technologie
béhem vyrobniho procesu za cilem udrzeni konkuren¢ni ptevahy.

(Marinic, 2008)
Tvorba strategického planu

Postup tvorby strategického planu je zahrnovan postupovymi kroky, jako jsou
rozhodovaci procedury, jejichZ vysledkem je forma strategického planu, jehoZ soucasti je
realizace strategické mapy ainvestiéni studie. Tyto zdkladni kroky jsou zahrnovany
korigovanymi vstupnimi analyzami a stanovenimi funkénich strategii, které jsou vyuZivany
ke zpracovani variant strategického planu. Dlouhodobé cile musi byt dekompovéany na

kratkodobé, kterym je ptisluSnd funkéni strategie a jsou moZznosti pro operativni fizeni.
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Souhrn téchto cCinnosti je vystup strategického planu vhodny k implementaci. (Fotr

a kolektiv, 2020).
Implementace strategie

Implementace strategie je realizovana pomoci nastroji operativniho fizeni, na cemz se
shoduji autofi Fotr (2020) a autorka Jakubikova (2013). Napln operativniho managmentu
zahrnuje (Jakubikova, 2013):

- Vymezeni vhodnych taktickych a operativnich plant;

- Zabezpeceni zadoucich provoznich faktori;

- Koordinovani pribéhu provoznich procesii a naprava piipadnych zjiSténych
odchylek;

- Reporting vysledki a pritbéhu provozniho procesu.
Hodnoceni strategie

Strategické postupy, které jsou podnikem aplikovany, nemohou byt neménné, protoze
prostfedi, vnémz je strategie realizovana, se méni. Na tuto skuteCnost lze reagovat
sledovanim externich a internich faktord, které prokazuji vliv na pfijatou strategii. Dal§im
vhodnym zptsobem hodnoceni strategie je vyhodnoceni vysledkl a jejich porovnani se
strategickym planem, nebo navrhovani nutnych korekci v pfijatém strategickém postupu.
(Fotr a kolektiv, 2020)

Postupy pii hodnoceni strategie jsou soustiedény na 2 zékladni sméry, a t€émi jsou (Fotr
a kolektiv, 2020):

- Korekce probihajicich procest na zakladé predikovanych ukazateld;
- Vyhodnoceni naplnéni strategie a strategickych cili pomoci tzv., zpozdénych

ukazatelu.

2.3 Obchodni plan

Obchodni plan je dle autorka Vochozky a kolektivu (2012) sestavovan pro kazdou
vyrobkovou skupinu, pficemz zékladem planu je kvalifikovany odhad ziskavéani zdkaznik?.
Autorka Martinovi¢ova a kolektiv (2019) obchodni plan definuje jako zakladni néstroj
prodejni politiky podniku, pfi némz jsou stanoveny vykony, které dle druhu rozsahu budou
¢1 maji byt v podniku realizovany. Rozsah obchodniho planu je vystupem vyzkumu trhu,
kde je sledovano nakupni chovani poptavajicich a chovani konkurentd, nebo na zakladé¢

vlastniho prodeje.
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Struktura obchodniho planu

Soucésti obchodniho planu jsou tyto dil¢i plany (Vochozka a kolektiv, 2012):

- Plan prodeje v naturalnich jednotkach dle cilovych trhli, segment, teritorii nebo
velkych zakaznik;

- Celkovy plan trzeb idle cilovych trhii, segment, teritorii nebo velkych
zakazniku;

- Planovani trzniho podilu dle cilovych trhli, segmenti, teritorii nebo velkych
zakazniku;

- Plan marketingového mixu pro dil¢i trhy 1 segmenty;

- Planovany sortiment;

- Plan cenotvorby, jeji modifikace i platebnich podminek;

- Plan marketingové komunikace a jednotlivych slozek komunika¢niho mixu
véetné rozpoctu nakladu;

- Plan marketingového vyzkumu a MIS.
Tvorba obchodniho planu

Sestaveni obchodniho planu probiha v fadé nckolika na sebe navazujicich etap, a témi

jsou definovany nasledujici faze (Synek a kolektiv, 2010):
Trzni diagnéza

Prvni etapou je trzni diagndza charakterizujici momentalni trzni situaci podniku. V této
fazi je zjisStovano, v jaké mife jsou vyrobky vlivné na generovani obratu, zisku, cash-flow,

ptipadné hrubého rozpéti podniku a jeho trzniho podilu.
TrZni prognéza

Po trzni prognéze nasleduje tvorba trzni prognézy, jejiz podstatou je odhad, zda se
v budoucim vyvoji uplatni dosavadni trendy, poptipadé zda okolnimi vlivy (napft.

konkurence) mohou byt prosazovany trendy nové.
Planovani cila

Planovani cili se zabyva vyty¢enim zakladnich cilii a kol podniku, kterych mé byt

dosazeno v urcitém case. Tyto cile mohou byt strategické, operativni nebo taktickeé.
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Planovani marketingového mixu

Marketingovy mix je tvofen ¢tyfmi zakladnimi sloZzkami:

- Produkt: Fyzicky produkt (viing, tvar), Rozsiteny produkt (znacka, obal), Totéalni
produkt (délka Zivotnosti, ohled na zivotni prostiedi, image). (Kantorova, 2014)

- Cena: Autorka Kantorova (2014) a autorka Zamazalovéa (2008) se shoduji, ze
z ceny vychazi cenotvorba (penetracni cena, smetankova, konkuren¢ni, bézna
atd.), cenové slevy (hotovostni, sezonni, mnoZzstevni atd.), politika obchodnich
podminek (dodaci podminky, platebni podminky) a financovani prodeje (avéry
nebo leasingy).

- Komunikace: Rozhodnuti, jaky bude kladen diraz na volbu vhodného zplisobu
reklamy (tisk, televize, internet), na podporu prodeje (poskytovani vzorku,
prehlidky), na osobni prodej (zejména ve vztahu k podnikové klientele), nebo
public relations (zvetfejiiovani ¢lankd o podniku a vyrobcich, ato bezplatng).
(Vochozka a kolektiv, 2012)

- Distribuce: Distribucni kandl je slozen z n€kolika distribu¢nich ¢lankt. Neni-li
mezi prvnim a poslednim ¢lankem distribuce dalsi ¢lanek, jedné se o distribuci
pfimou. Existuje-1i v distribu¢nim fetézci vice ¢lankt, distribuce je nazyvana

nepiimou (zprostiedkovanou). (Kantorova, 2014)
Tvorba rozpocétu

Pii tvorbé rozpoctu jsou porovnavany piijmy a vydaje spojené s pozadovanou vysi
odbytu. Do rozpocCtu jsou =zahrnovany indklady vzniklé nauplatnéni nastroji
marketingového mixu, ackoliv zkuSenosti prokazuji, Ze nelze odhadnout bezprostfedni vliv
téchto nédkladli na velikost prodeje. NemoZnost priikaznosti pifimého vlivu ndklada
marketingového mixu na velikost prodeje mohou zkreslovat praktiky konkurentli nebo
opozdéné reakce kupujicich. Vzhledem k témto zkuSenostem Ize efektivnost zminénych
aktivit analyzovat nepfimo, ato na zakladé¢ poctu potencidlnich zadkazniki, ktefi budou

pfipadnou kampani osloveni. (Synek a kolektiv, 2010)

3 AKTIVNI PRODEJ A PODPORA PRODEJE

Aktivni prodej je realizovan prostifednictvim obchodnich zastupct, kteti oslovuji
zakazniky pfimo. U tohoto typu prodeje je nutné, aby byla vénovana zvySena pozornost

prodejciim, jejich vzdelani, znalostem a zkuSenostem. Také je dobré sledovat, jak prodejci
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jednaji ve stresovych situacich a jak reaguji. Do aktivniho prodeje je zahrnut také tzv.
telemarketing, pfi kterém jsou produkty, jez jsou méné technologicky a technicky narocné,
nabizeny prostfednictvim telefonu. U tohoto zplisobu prodeje je nezbytné, aby byl zdkaznik
zaujat béhem nékolika vtefin, aby mél zajem pokracovat v hovoru. (Chramosta, 2005)
Podle autora Karlicka a kolektivu (2016) podpora prodeje mize byt definovana jako
soubor pobidek, jejichz vlivem je stimulovan okamzity nédkup. Jsou vyuzivany kratkodobé,
ale u¢inné metody k urychleni prodeje odbytu a stimulace. Autorka Kantorova (2014)
definuje podporu prodeje vyznamové podobné¢ jako autor Karlicek a kolektiv (2016)
a dopliiuje, Ze prednosti podpory prodeje jsou zalozeny na ziskani pozornosti a poskytnuti
potfebnych informaci, jejichz vyznamem je dovedeni zakaznika k produktu. Ptednosti
obsahuji urcity apel a vyhody, které pro zdkaznika predstavuji hodnotu a nuti ho uskutecnit

transakci prave tady a ted’. (Kantorova, 2014)
Strategie podpory prodeje

Prvni typ se nazyva strategie tahu, kterd je zaloZena na snaze prodéavajiciho stimulovat
poptavku konecného zakaznika, ktery pak bude vyvijet tlak na distribu¢ni cestu. Vyrobce
obvykle informuje obchodni meziclanky, Ze bude realizovana kampan se zaméfenim na
kone¢ného zakaznika, ato formou pfedvadéni vyrobkil, poskytovani vzorkd atd. Tato
strategie je vyuzivana primarné na e-shopech. (Piikrylova a kolektiv, 2019)

Strategie tlaku je vice zaméfovana na osobni prodej a podporu prodeje. Pti volbé této
strategie je cilem podpora vyrobku na jeho cesté ke konecnému spotiebiteli, a to znamena
komunikaci s ¢leny distribu¢nich kanald, s cilem dosahnuti vyhodnéjsich podminek, jako je
napft. piispévek na spole¢nou reklamu, obchodni slevy, programy na podporu dealerti apod.

Tato strategie je vyuZzivana na primyslovych trzich. (Pfikrylova a kolektiv, 2019)

3.1 Marketingova komunikace

Marketingovd komunikace je obecnym nazvem pro vSechny slozky komercni
1 nekomer¢ni komunikace, jejichz cil je podpora marketingové strategie podniku. Jedna se
o fizeny proces, jehoz hlavnim vyznamem je pienos informace, presvédceni nebo ovlivnéni
ruznych cilovych skupin a vedeni dialogu s t€émito skupinami. (Zamazalova, 2008)

Podle autora Kotlera (2013) je marketingova komunikace prostfedkem, kterym se podnik
snazi informovat, pfesvédcit a pfimo ¢i nepiimo upominat spotiebitele o vyrobcich nebo

znackach, které jsou v podniku prodévany.
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Komunikaéni mix

Komunikaéni mix zahrnuje komunikaéni nastroje, mezi kterymi mohou marketéfi volit
ty, které budou vyuzivany. Casto byva stanoveno primarni a sekundarni médium, na zakladg
¢ehoz muze byt kampan tvorena napt. primarné televizni reklamou a sekundarné venkovni
reklamou a eventy. Na B2B trzich byva zpravidla vyuzivan osobni prodej, naopak reklama

na téchto typech trzich neni nejvyznamnéjsi slozZkou komunika¢niho mixu. (Karli¢ek, 2016)

wewvr

Naobrazku ¢. 3 jsou popsdny nejcastéjSi nastroje, které jsou vyuzivany v ramci

komunika¢niho mixu.

Tab. 17.1 NejpouZivanéjs$i komunikaéni platformy

Reklama Podpora prodeje Uddlosti Public relations | Piimy Ustni Eifeni Osobni prodej

a zafitky a publicita a interaktivai

markeling

Tiskove a wysilang | Soutd?e, hry, sdzky Sporl Tiskove balitky Katalogy Tl bl Frodejni
rexlamy [oferie - Proslovy Miailingy Cht prezentace
Vnegsi baleni Odmény a darky Festivaly Semindfe Telemarketing Blogy Prodejni setkant
Vit belent Vzorky Umini Vimolni zprdvy Elektronické ncentn!
Kino \akatrhy Kaizy Charitative dary nakupovani Eztf:.m?
Brodury Wystavy Evlaicm Publikace Telashopping Im:tr:;
Plakdty 2 letdky Lkizky v s Vitahy Fax Ay
Seznamy Kupony Poulitni akdivity 5 komunitou E-mil
Pratisky reklzm Slevy Lobbovani Hiasovd posta
Billbaardy Mizkmiroteng Firemni publikace | Firemnf blogy
Cedule SRS Firemni éasopis Webove slranky
Displeje v misié Wykup starych wirobkl
prodeje VErnostni prograrmy
(3] Raklamni piedmely

Obrazek 3: Nastroje komunika¢niho mixu

Zdroj: (Kotler, 2013)

Autorka Piikrylova a kolektiv (2013) k néstrojim komunika¢niho mixu dodava, ze jeho

podstata je rozd€lena do dvou forem, pii¢emz jedna z forem je osobni a druhad neosobni. Do

osobni formy je fazen pfimy prodej a do neosobni formy je zahrnuta napt. reklama, ptimy

marketing, PR nebo sponzoring.

3.2 B2Btrh

Autorka Kantorové (2014) tento trh nazyva trhem obchodnikli. B2B je tvofen ze vSech

organizaci nakupujicich vyrobky a sluzby pro vyuziti k vyrobé dalSich vyrobki a sluzeb,

které jsou dale prodavany, pronajimany nebo dodavany ostatnim. (Jakubikova, 2013)
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Trh obchodnik je rozdélen na 2 kategorie (Jakubikova, 2013):
Horizontalni trhy

Horizontalnimi trhy jsou definovany trhy, kde dodavatel spolupracuje se zakazniky, a to

v riznych odvétvich. Tento typ trhu zahrnuje zejména poskytovani sluzeb.
Vertikalni trhy

Vertikalnimi trhy jsou definovany takové trhy, na nichz dodavatel oslovuje zédkazniky

pouze v uzce definovaném odvétvi, a to naptiklad v zeméd€lstvi ¢i pramyslu.
Vybér cilového trhu v mezinarodnim prostredi

Volbu cilového trhu neboli Targeting ovlivituji primarné 3 aspekty, a témi jsou: velikost
segmentu, rastovy potencidl a atraktivita segmentu. Atraktivitu segmentu ovliviluje
z dlouhodobého hlediska konkurence, susbstituty, silnd pozice dodavatelii a silnd pozice
kupujicich. Vybér segmentu je v mezindrodnim prostiedi siln€ ovlivnén strategii, zato
v globalnim marketingu je strategie zamétovana na Siroce koncipované identické segmenty
ve vSech zemich. V piipad¢ interkulturniho marketingu mohou byt vyuzita specifika

segmentl pro u¢inngjsi zacileni nabidky. (Machkova a kolektiv, 2021)
Charakteristika B2B trhu

B2B trh neboli obchod se zbozim pro dalsi podnikani je segmentem, jenz predstavuje
mezi¢lanek mezi fazi vyroby a fazi obchodu. Je zde obchodovano bud’ s vyrobnimi
materidly nebo s hotovym zbozim. (Mulacova a kolektiv, 2013)

B2B trh je rozdélovan na (Mulacova a kolektiv, 2013):

- Vnitini obchod: Celostatni a regionalni trh;
- Zahrani¢ni obchod: Obchod je tvofen exportem a importem pies hranice statu;
- Mezinarodni obchod: Plisobeni obchodnich aktivit ve vétSim mnozstvi zemi ¢i

na celém svété.

B2B trhy jsou typické malym poctem velkych zakazniki, té€snymi vztahy dodavateli
a zékaznikl, tj. v disledku malé zdkaznické zakladny asily vétSich zakaznikd se od
dodavateli ocekava prizptisobeni nabidek potiebam dil¢ich zdkaznikd. Dalsi
charakteristikou téchto trhi je profesionalni ptistup k ndkupu provadény kvalifikovanymi
nakupc€imi, ovlivitovani ndkupniho chovani nakupéich vicero lidmi nebo ndkupnimi

komisemi, ale i nékolikandsobné prodejni navstévy pred uzavienim obchodu. (Kotler, 2013)
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Nedilnou soucasti téchto trhil je vliv neelastické poptavky, coz znamena, ze zménou ceny
poptavka neni pfili§ ovlivnéna. Vyrobcei obuvi naptiklad nenakupuji vice klize, protoze jeji
cena klesla anenakoupi ani mensi mnozstvi, je-li cena vy$$i. Zasadnim faktorem je
1 kolisajici poptavka, kterd na B2B trzich mtize byt volatilnéjsi nez na trzich spottebnich.
Procentudlni zvyseni poptavky spotiebiteld mtze vést k daleko vysSimu procentudlnimu
zvySeni poptavky po vyrobnich =zafizenich avybaveni zdsadnimu k vyrobé noveé

poptavaného zbozi. Tento jev je ekonomy nazyvan jako akceleracni efekt. (Kotler, 2013)

3.2.1 Zakaznici B2B trhu

(Kantorova, 2014): Zakaznici na trhu organizaci jsou ovliviiovani v ramci mikroprostiedi
cili, zpisobem jednani, organizacni strukturou a systémy. V rdmci mezoprostiedi je
ovliviiuje predevsim tUroven primarni poptavky a ekonomickéd situace jejich vlastnich
dodavatelll a odbérateld.*

Zakaznické role byly definovany autorem Baerdnem (1995) ajsou nasledujici
(Kantorova, 2014):

- Uzivatelé: ti, kteti zakoupeny produkt pfimo vyuZzivaji;

- Ovlivnovatelé: ti, kteti ovliviiuji nakupni rozhodovani poradnimi hlasy;

- Rozhodovatelé: ti, kteti rozhoduji o kone¢ném pozadavku na dodavatele;

- Schvalovatelé: manaZeti, kteti schvaluji rozhodnuti kupujicich;

- Nakupci: ti, ktefi jsou zodpovédni za formalni nélezitosti a podrobnosti nakupu

1 logistiky.
Vybér zakazniki na B2B trhu

Autor Kotler (2013) vysvétluje na zdkladé pripadové studie podniku nazyvaném Timken.
Pokud je v podniku zaznamenan propad ¢istého zisku ¢i dividend, miize byt zptisoben
vysokym objemem zakazek, které nedisponuji ziskovym potencidlem. Pro tento ziskovy
propad je vyuzivdna studie trhu, na zadklad¢ niz muze byt podnikem zaménéno odvétvi,
v némz je obchodovano a eliminovani neatraktivni zdkaznici.

Dalsim ptikladem pro vybér zakaznika na trhu organizaci je ptipadova studie tykajici se
podniku Thomson Reuters, v niz je cilem pochopeni zédkaznika. Na zakladé segmentace
vyuzivajici pohled koncovych uzivateli a nasledné analyze, jakym zplsobem je podnik
Reuters vnimén ve srovnani s konkurenci, lze identifikovat segmenty, které nabizeji
prilezitost k rtstu. Pro lepSi porozuméni segmentim mohou byt vyuzivany vyzkumy

a dotazovani koncovych uZivatell. (Kotler, 2013)
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4 NAKLADY

Nakladem je predstaveno ucelné vynalozeni hospodaiskych prostiedkli v penéznim
vyjadreni. (Kozena, 2016)

V ekonomické teorii jsou naklady rozdéleny na ty, které podnik plati napiiklad za ndkup
vybaveni, tj. explicitni. Protipélem jsou naklady implicitni, které nejsou charakteristické
penézni formou a k jejich vyc¢isleni jsou vyuzivany naklady obétované piilezitosti. Na zaver
lze néklady chapat jako faktory, které ovliviiuji podnikova rozhodnuti, protoze se

v zé&vislosti na nich méni. Tyto naklady jsou nazyvany relevantnimi. (Kozena, 2016)

4.1 Variabilni a fixni naklady
Znalost variabilnich a fixnich nédkladi mize byt napomocna pro lepsi chépani financnich
pochodli podniku ausnadnovat rozhodnuti tykajici se vyrobnich kalkulaci, pfijiméani
a odmitani zakazek s nizkou rentabilitou. (Veber a kolektiv, 2012). Autorka Kozena (2016)
definuje vyznam ¢lenéni variabilnich a fixnich nékladt jako zasadni atribut pro zkoumani
vztahli mezi ndklady, objemem vyroby a ziskem.

Na obrazku €. 4 jsou graficky zndzornény pribehy nékladovych funkci.
Celkove naklady

Variabilni naklady

Fixni naklady

|

Objem vyroby
Obrazek 4: Pribé¢h variabilnich, fixnich a celkovych naklada

Zdroj: (Kozen4, 2016)
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Finanéni pojeti nakladu

Autorem Popeskou (2009) je finan¢ni pojeti nakladi zalozeno na vnimani nakladi
jakozto ubytku ekonomického prospéchu, ktery je projevovan ubytkem aktiv nebo riistem
dluht, a proto v daném obdobi vede ke snizeni kapitalu. (Martinovicova a kolektiv, 2019)

Autorka Kozend (2016) finan¢ni pojeti ndkladl definuje podobné jako autorka
Martinovicova s kolektivem (2019) a dodava, ze spotieba hodnot (aktiv) je zaznamenavana

ve vykazu zisku a ztrat.
ManazZerské pojeti naklada

Manazerskym pojetim nakladi jsou predstavovany veskeré naklady, které byly
obétovany. Témito naklady jsou minény tedy nejen hodnoty, které byly spotiebovany, ale
v§e, co bylo vynaloZzeno (Martinovi¢ova a kolektiv, 2019).

Autorka Kozené (2016) a autorka Martinovi¢ova a kolektiv (2019) se shoduji, Ze mezi
tyto naklady jsou fazeny oportunitni naklady, které v praxi predstavuji finan¢ni obnos, ktery

je ztracen, pokud zdroj, jako je napft. prace ¢i kapital neni vyuzit na nejlepsi uslou alternativu.

4.2 Clenéni naklada
Podle autora Synka (2011) néklady podniku tvofi:
- BézZné provozni naklady (spotfeba materialu);
- Odpisy (opottebeni dlouhodobého majetku);
- Ostatni provozni naklady;
- Finan¢ni néklady (Groky);
- Mimotéadné ndklady (dary).
Autor Popesko (2016) toto rozdéleni dopliiuje o kategorii osobnich nakladt, do nichz
spadaji mzdy.
Autorkou KozZenou (2016) jsou naklady dale tfidény dle objemu produkce na tyto
kategorie:
- Celkové naklady (tj. veskeré néklady vynalozeny na objem produkce);
- Primérné naklady (néklady na jednotku produkce);
- Margindlni naklady (néklady vyvolané jednotkovym pfirtistkem).
Dalsi cClenéni nakladii rozSitfuje jejich kategorie na zékladé predpokladu spotieby
vlastnich ¢€i cizich zdrojli na ndklady (Lazar, 2012):
- Externi, kterymi jsou definovany takové naklady, které vstupuji do dané aktivity

z vn¢jSku;
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- Interni, které ptedstavuji spotfebu vlastnich vykont.

4.2.1 Variabilni naklady

Variabilni naklady jsou charakteristické jejich zménou b&hem procesu vyroby, a to
naptiklad pfimou spotiebou materialu, vyplatou mezd, spotiebou oballi, energie a dalSich.

(Veber a kolektiv, 2012).

Variabilni naklady jsou déleny podle vztahu k objemu na 3 typy (Kozena, 2016):
- Proporciondlni — v pritbéhu vyroby se méni pfimo umérné s produkci;
- Nadproporciondlni — jsou charakterizovany rychlejSim rdstem, nez je rist
produkce;

- Podproporcionalni — riist je pomalejsi nez objem vyroby.

4.2.2 Fixni naklady

Fixni naklady se zménou objemu vyroby zlstavaji do ur¢ité miry stalé, neméni se. Tyto
naklady jsou v praxi vyuzivany formou odpisi budov ¢i vyrobnich zafizeni, ale do této
kategorie mohou byt fazeny také dalSi naklady jako je pojisténi ¢i ostraha objekti. (Veber

a kolektiv, 2012)

Fixni ndklady jsou charakterizovany tim, Ze mezitim, co celkové fixni néklady zGstavaji
konstantni, jednotkové fixni ndklady, které ptipadaji na jednotku produkce, jsou s riistem
objemu vykonu snizovany (Popesko a kolektiv, 2016). Tento jev je autorkou KoZenou

(2016) nazyvan jako degrese nakladi.

4.3  Kiryci prispévek

Rozdil mezi cenou a variabilnimi ndklady na jednotku produkce je nazyvan ptispévek na
tthradu fixnich nékladi a zisku, tj. kryci p¥ispévek. Cim vys§i je kryci p¥ispévek, tim mensi
mnozstvi produkce je dostacujici k dosazeni zisku. (KozZend, 2016)

Uroveti produkce, do jejihoz dosazeni vyrobky pokryvaji pouze naklady a od niz za¢inaji
pfispivat k tvorbé zisku, je nazyvana bod zvratu. Zakladnim vychodiskem této uvahy je
klasifikace ndkladi na fixni a variabilni kategorie. Jsou-li odeCteny od vykonu (p)
jednotkové variabilni naklady vykonu (b), bude vysledkem vypoctu ¢astka, ktera podniku
po realizaci aprodeji zistane k tvorbé zisku. Bod zvratu jinymi slovy udava, kolik
jednotkovych ptispévkill na thradu musi byt podnikem vygenerovano, aby byly pokryty fixni
naklady. (Popesko a kolektiv, 2016)

Na obrazku ¢. 5 je graficky znazornén bod zvratu, ktery odd€luje kritickou oblast, tj.

kritické mnozstvi produkce, kdy je podnik ve ztraté, od oblasti ziskové. Bodem zvratu je

28



uréovano takové mnozstvi produkce, pii némz se vynosy podniku rovnaji nakladiim nebo je

zisk roven nule. (Kozena, 2016)

Vi
005 Vynosy
naklady
Celkové
naklady
| : Fixni
| naklady
| :
. —
& Objem

Obrazek 5: Bod zvratu

Zdroj: Kozena, 2016
4.4 Trzby

Trzby ptedstavuji penéZni ¢astku, ktera byla v podniku ziskédna prodejem vyrobk, sluzeb
a zbozi b&hem ucetniho obdobi, tj. mésic nebo rok. Trzby jsou povaZovany za hlavni slozku
vynost a zdkladnim finan¢nim zdrojem podniku, ktery slouzi k reprodukci a uhradé zavazki
ajsou tvofeny zprodeje vyrobenych vyrobkl aposkytnutych sluzeb, =z prodeje
nakupovaného zboZi a zdsob materidlu nebo strojii a dalSich zafizeni, ale také do této

kategorie patii trzby za prodané patenty a licence. (Synek, 2011)
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5 METODIKA ZPRACOVANI BAKALARSKE PRACE

Teoreticka cast bakalarské prace byla zpracovana na zakladé reserSe odborné literatury
a internetovych zdroji vztahujicich se k oblastem podnikové ekonomiky, hospodaiského
vysledku, nakladového tizeni a ziskovosti zakaznikd.

Praktickd cast vychazi z kombinace analyzy dat a kvalitativniho Setfeni. Nejprve byl
uskutecnén polostrukturovany rozhovor s finan¢ni feditelkou podniku ABC, ktery prob¢&hl
v unoru 2025. Rozhovor byl veden na zaklad¢ predem ptipravenych otdzek zamétenych na
nakladovou strukturu, fizeni zakaznickych vztahli a specifika podnikdni v oblasti
vystavnictvi. Tento rozhovor poskytl cenné dopliujici informace, které nebyly ziskatelné
z bézné dostupnych dat.

Na zéklad¢ informaci z rozhovoru a podnikového ucetnictvi byla provedena analyza dat
za roky 2019-2023. Udaje zahrnovaly piedeviim trzby a pfifaditelné naklady spojené
s jednotlivymi zakazniky. Na zadost podniku byla zachovana anonymita subjektu
1 anonymita vybranych zékaznikt, kteti byli v praci nazyvani fiktivné (napt. zakaznik 1).
Hlavni metodou zpracovani dat byl vypocet kryciho ptispévku, ktery predstavuje rozdil mezi
vynosy od zdkaznika a variabilnimi naklady, které lze tomuto zakaznikovi pfitadit. Tato
metoda umoziuje posoudit, jaky piinos ma konkrétni zdkaznik pro hospodarsky vysledek
podniku, aje bézné vyuzivana pii rozhodovani o optimalizaci zakaznického portfolia
(Kozena, 2016).

Vysledky byly zpracovany do prehlednych tabulek a grafii a porovnény jak v absolutnich
hodnotach, tak 1 v relativnim (procentualnim) vyjadieni. Na ziklad¢ téchto vystupli byla
provedena syntéza vysledkl, jejich porovnani s teoretickymi vychodisky a formulovéana

doporuceni pro podnik s cilem efektivnéji fidit pfinos jednotlivych zdkazniki.
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6 POSOUZENI VYHODNOSTI JEDNOTLIVYCH
ZAKAZNIKU
V prvni ¢asti této kapitoly bude predstaven podnik, v némz bude analyza dat probihat.
V uvodni ¢asti budou také identifikovani dileziti zakaznici podniku a zptsob, jakym je
podnik vybira. V hlavni ¢asti kapitoly bude probihat samotnéd analyza dat a jejich vliv na
hospodaisky vysledek podniku. Na zavér budou vysledky vyhodnoceny a poskytnuto

doporuceni ke zlepseni stavu.

6.1 Predstaveni podniku

Podnik ABC je ceska spole¢nost, zalozena 29. Cervna 2018 a zapsana v obchodnim
rejstiiku u Méstského soudu v Praze. Pivodni koncept podniku vznikl jiz v roce 2004, ale
vroce 2018 byl proddn ana zdklad¢é nasledné fize s podnikem XYZ znovu zapsan do
obchodniho rejstiiku.

Podnik je soucasti skupiny ABC Holding s. r. 0., ktera sidli ve sttedoc¢eském kraji. Diky
zazemi mateiské spole¢nosti mize podnik ABC pruzné reagovat na pozadavky trhu
a rozsifovat své sluzby.

Hlavni ¢innosti podniku je poskytovani komplexnich sluzeb v oblasti vystavnictvi
a expozic. Podnik se specializuje na ndvrh, vyrobu arealizaci vystavnich stdnkli pro
mezinarodni veletrhy a konference, které¢ jsou navrzeny tak, aby efektivné prezentovaly

produkty a sluzby zakaznikil v ramci estetickych 1 technickych poZzadavkd.
Sortiment podniku

Spolecnost zajistuje kompletni servis pomoci ndvrhu kreativniho planu a nasledné
technické realizace, ale i prostfednictvim logistiky a montdZe na mist€¢ konani. Kromé
fyzickych expozic zahrnuje nabidka podniku také virtudlni showroomy, které umoziuji
interaktivni prezentaci produktl a sluZeb v on-line prostfedi.

Sortiment podniku dale zahrnuje poradenské sluzby v oblasti vystavni prezentace,

projektovy management a technickou podporu.

6.2 Hospodarsky vysledek podniku
V nésledujici tabulce €. 1 jsou zobrazeny ekonomické ukazatele, které byly zjiStény

z vykazu zisku a ztrat a z dat, kterd byly poskytnuta vybranym podnikem.
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Tabulka 1: Hospodarské vysledky ABC za roky 2019-2023 (v tis. K¢)

V tis. K¢ 2019 2020 2021 2022 2023 |Celkem

Trzby 102 910 39 628 42 919 136 146 164 718 486 321
Pridana hodnota 58 246 19 052 28 301 65 950 91 064| 262 613
Provozni HV 15196 -17 531 -9 905 2171 22 674 12 605
HYV pred zdanénim 10 361 -24 923 -8 476 704 15 367 -6 967
Pocet zaméstnancu 38 40 40 47 54 219

Zdroj: Uetni vykazy podniku

Tabulka ¢.1 popisuje vyvoj hospodatského vysledku podniku mezi lety 2019 a 2023,
pficemz podnik prosel obdobim vyraznych vykyvi. V roce 2019 vygeneroval stabilni
hospodarsky vysledek, avsak v letech 2020 a 2021 doSlo k prudkému poklesu trzeb, coz
vedlo k negativnimu provoznimu hospodaiskému vysledku. Tento pokles mohl byt
zpusoben vngj$imi faktory, napiiklad pandemii Covidu, vys§imi provoznimi néklady nebo
poklesem poptavky po sluzbach podniku. Pfesto podnik v roce 2022 zaznamenal oZiveni
s trzbami 136 146 tis. K¢ a navratem k pozitivhimu hospodarskému vysledku, i kdyz
v pomérné nizké hodnoté (704 tis. K¢).

Rok 2023 lze oznadlit za nejuspésnéjsi, kdy podnik dosahl nejvyssich trzeb 164 718
tis. K¢ a zaroven zaznamenal nejvyssi provozni hospodarsky vysledek 22 674 tis. K¢. Presto
za sledované obdobi vzrostly trzby o 60 %, pfidana hodnota jen o 56 %, provozni HV jen
049 %, HV prfed zdanénim o048 %. Pozitivni je rlst poctu zaméstnanci od zacatku

sledovaného obdobi o0 42 %.
Prodej sluzeb

Prode;j sluzeb je v podniku ABC zaloZen ptfedevsim na osobnim kontaktu se zdkaznikem,
ktery je klicovym prvkem obchodni strategie. Tento piistup umozituje podniku budovat
pevné vztahy se zdkazniky a lépe porozumét jejich potfebam, coz pfispiva k zakaznické
loajalité a spokojenosti. Osobni kontakt také umoziuje efektivné prezentovat produkty
1 sluzby a odpovidat na dotazy, atak posilovat davéru tykajici se kvality nabizenych
produktt a sluZeb.

Kromé pfimé interakce vybrany podnik zvySuje povédomi o své znacce prostiednictvim
ucasti na veletrzich. Tyto akce ptredstavuji pfilezitost k navdzani novych obchodnich
kontaktti, pfedstaveni novinek a ziskani zpétné vazby od obchodnich partnert. Veletrhy také
pomahaji podniku upevnit jeho postaveni na trhu a kombinaci s osobnim kontaktem

umoziovat i efektivni rozsifeni zdkaznické zékladny a konkurenceschopnosti.
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6.3 Charakteristika zakazniki

V této kapitole bude predstaveno 8 vybranych zakaznikd, ktefi byli zvoleni na zaklad¢
vyse generovanych trzeb a celkové dulezitosti klienta pro chod podniku. Pro zachovani
anonymity jednotlivych klientd budou zédkaznici oznacovani fiktivné (napft., zakaznik 1¢).

Volba konkrétnich zédkaznika, ktefi jsou v této analyze zohlednéni, byla konzultovana
s managementem podniku.

Ziakaznik 1 je nadnarodni spolecnosti plisobici v oblasti vyroby obalovych material
a papirenskych produkti. Zamétfuje se na udrzitelnd feSeni v oblasti baleni a papiru
s Sirokym vyuzitim v riznych odvétvich primyslu.

Ziakaznik 2 je inovativni némecka technologicka firma zamétena na digitalizaci fitness
prostiedi. Nabizi komplexni systémy propojujici chytré posilovaci stroje s tréninkovym
softwarem a cloudovym fizenim fitness center.

Zakaznik 3 je globalni vyrobce specializujici se na primyslova lepidla, tmely a dalsi
spojovaci materialy. Spolecnost dodava sva feSeni do Sirokého spektra primyslovych
odvétvi, véetné automotive, stavebnictvi ¢i elektroniky.

Zakaznik 4 je vyrobcem primyslovych rozvadéch a realizatorem feSeni pro elektrické
instalace. Jeho produkty se uplatiiuji predevSim v oblasti automatizace, strojirenstvi
a prumyslové infrastruktury.

Zakaznik S je nizozemska spolecnost pilisobici v oblasti vystavnictvi a designu.
Specializuje se na tvorbu vystavnich expozic, které spojuji kreativni vizualni koncepty
s praktickym technickym provedenim.

Zakaznik 6 je predni Cesky zastupce petrochemického primyslu. Spolec¢nost se vénuje
rafinérské ¢innosti, vyrob€ plastii a chemickych surovin a patii do mezinarodni skupiny.

Ziakaznik 7 je mezinarodni firma zaméfena na technologie pro upravu vody a fluidni
systémy. Poskytuje feSeni pro vodohospodaistvi, primysl i domacnosti, se zaméfenim na
efektivni a udrZitelné hospodateni s vodnimi zdroji.

Zakaznik 8 je celosvétové znamd znaCka z oblasti mobility a technologii. Kromé
motocykli se zaméfuje také na lodni motory, primyslové zafizeni a produkty pro

energetiku.

6.4 Vybér zakaznika
Vybrany podnik ABC si své zakazniky vybira na zéklad¢é nékolika pfesné definovanych
kritérii, ptiCemz klade dlraz na stabilitu a efektivitu spoluprace. Zameétuje se na podniky ze

stabilnich odvétvi, ktera zajisStuji predvidatelny vyvoj. Finan¢ni feditelka a také jednatelka
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podniku avizuje, ze podnik je jako hotel a vybiré si takové zakazniky, ktefi jsou schopni
naplnit jeho kapacitu v konkrétnim ¢asovém horizontu.

Hlavnim kritériem pro vybér zakaznika je pro spolecnost ABC lokalita. Podnik smétuje
svou pozornost na americky trh kvili vyhodné cenové politice a dale na zdpadni Evropu,
zejména Némecko, které predstavuje klicovy trh na zékladé své ekonomické sily.

Dal8im dulezitym faktorem je ro¢ni rozpocet zakaznika, ktery by mél dosahovat alespon
100 000 euro na vydaje spojené s expozicemi. V piipad¢ dlouhodobé smlouvy muize byt
tento rozpocet snizen na 80 000 euro, coz plati zejména pro zakazniky, kteii se ucastni
veletrhll a poptavaji u podniku expozice napiiklad pouze jednou za tfi roky.

Poslednim klicovym kritériem je GcCast na prestiznich vystavach a konferencich. ABC
uptednostiuje zdkazniky, ktefi se prezentuji na konferencich s omezenou dostupnosti, coz

potvrzuje jejich vyznam na trhu.

6.5 Hodnoceni prinosu jednotlivych zakaznikii pro hospodarsky vysledek
V nasledujici kapitole budou na zaklad¢ dat poskytnutych podnikem ABC porovnavany
kryci ptispévky na uhradu fixnich nakladi atrZzeb vrozpéti 5 let, posouzeni jejich
vyhodnosti a vliv na hospodaisky vysledek podniku.
Na zéklad¢ doporuceni obchodniho manazera podniku bylo vybrano 8 zékaznikt

z riznych odvétvi, u nichz bude vyhodnost posuzovana.
Znazornéni vyhodnosti zakazniki v jednotlivych letech

Vesker¢ tabulky porovnavajici vyhodnost zakaznikd budou obsahovat:
- Trzby, kterymi je vyjadien souhrn prodejnich cen zboZi a sluZeb za konkrétni rok
pro daného zakaznika (T);
- Variabilni ndklady jednotlivych zdkaznikl za dany rok (VN);
- Kryci prispévek, ktery je vyjadren rozdilem trZeb a variabilnich ndkladt (KP);
- Kryci pispévek vyjadien v % (KP %).
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Rok 2019

Tabulka zobrazuje ekonomicka data za rok 2019 a porovnava vyhodnost jednotlivych
zakaznikti na zakladé trzeb, variabilnich nakladii a kryciho ptispévku v absolutnich
hodnotach v tisicich K¢, pficemz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, kterd je vyjadfena

procentudlné.

Tabulka 2: Porovnani vyhodnosti jednotlivych zakazniki v roce 2019 (v tis. K¢)

2019 |Zakaznik 1 |Zakaznik 2 |Zakaznik 3 |Zakaznik 4 |Zakaznik 5 |Zakaznik 6 |Zakaznik 7 |Zakaznik 8 |Celkem

T 2247 570 509 4852 1250 4210 2919 1516 18 073
VN 1 948 416 403 4370 1140 3236 2 158 1453 15 124
KP 299 154 106 482 110 974 761 63 2 949
KP % 13% 27% 21% 10% 9% 23% 26% 4%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentti
(Hlavnim kritériem je vySe kryciho ptfispévku, vyznamnym jsou trzby a mira kryciho
prispévku ukazuje podil KP na trzbach, tj. jaky ma ktery zakaznik potencial.)

v

Dle tabulky ¢. 2 nejvysSich trzeb dosahl zakaznik 4 s ¢astkou 4 852 tis. K¢, pficemz
jeho kryci prispévek ¢inil 482 tis. K& s KP 10 %. Naopak zakaznik 3 realizoval nejniZzsi
trzby ve vysi 509 tis. K¢ s krycim piispévkem 106 tis. K& a mirou KP 21 %. NejniZ§i miru
KP vykazal zdkaznik 8 s 4% KP a nejvyssi miru KP vygeneroval ziakaznik 2 s hodnotou

27 %.

Obrazek 6: Graf vyhodnosti jednotlivych zakazniki v roce 2019 (v tis. K¢)

Porovnani vyvhodnosti zakazniku - 2019

6000
5000
4000
3000
2000

1000 @
e, Bg

= <t
I .
N
|

1 Zakaznik 2 Zakaznik 3 Zakazni

[=]
I /7
I 1948
B 2
570
||
M 4
I 106
I - o52
4370
B 52
I 1 250
. 1140
I 110
4210
3236
974
2919
2158
B st
I 1516
N 1453

5 Zakaznik 6 Zakazni

7 Zakaznik 8

A~
A~

4 Zakazni

~

Zakazni

~

mT mVN mKP -
[3+]

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentii
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Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 2 (v tis. K&) a umoziiuje piehledné srovnani. Modré
sloupce reprezentuji trzby, oranzové variabilni ndklady a zelené kryci ptispevek.

Osm sledovanych zédkaznika v roce 2019 vygenerovalo kryci pfispévek ve vysi 2 949 tis.
K¢. NejvyznamnéjSim zakaznikem z hlediska trzeb byl v roce 2019 zakaznik 4, ktery
dosahl T ve vysi 4 852 tis. K¢, coz predstavuje piiblizné 26,8 % celkovych trzeb podniku
(18 073 tis. K&). Z hlediska vySe kryciho prispévku byl nejvyznamnéjSim ziakaznik 6,
ktery podniku ptinesl kryci prispévek ve vysi 974 tis. K¢, coz je podil 33 % z celkové
vytvoieného prispévku (2 949 tis. K<).

Dalsi vyznamni zékaznici se odlisuji jak vysi trzeb, tak vysi kryciho ptispévku. Zakaznik
7 dosahl trzeb ve vysi 2 919 tis. K¢ a kryciho ptispévku ve vysi 761 tis. K¢, coz predstavuje
26 % z celkovych trzeb (2 919 tis. K¢) a jeho vysledek je v rdmcei roku 2019 druhy nejvyssi.

Vyznamnou roli sehrdva také zakaznik 1, jehoZ trzby Cinily 2 247 tis. K&, coz odpovida
podilu 13 % z T (2 247 tis. K¢). Zakaznik 8 vygeneroval trzby ve vysi 1 516 tis. K¢ a kryci
ptispévek ve vysi 110 tis. K¢, ¢imz ptispél k T (1 516 tis. K¢) z 4 %. Zakaznik 5 pfispél k T
(1 250 tis. K¢) s podilem 9 %, ptic¢emz hodnota jeho kryciho ptispévku €inila 110 tis. K¢.
Ziakaznik 2 podilem ve vysi 27 % a dosahl KP v hodnoté 106 tis. K¢&. NejniZsi vykonnost
vykazal zdkaznik 3, jenz se podilel na celkovych T (509 tis. K¢) celkové ve vysi 21 %
s dosazenym KP v hodnoté 106 tis. K¢.

Na zakladé analyzovanych udaji autorka identifikuje jako nejvyhodnéjSiho
zakaznika 6, ktery kombinoval druhé nejvyssi trzby s nejvyssi hodnotou kryciho
prispévku. Na zikladé vysoké hodnoty KP a vysokych hodnot T byl jeho piinos pro
podnik v roce 2019 kliCovy. Vyrazného kryciho prispévku dosahl také zakaznik 7,
ktery se z hlediska celkové efektivity zaradil na druhé misto. Zakaznik 4, jenz
generoval vysoky objem trZzeb, by mohl mit pro podnik vyssi prinos, pokud by bylo

mozné  optimalizovat jeho  variabilni ndklady v budouci spolupraci.
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Rok 2020

Tabulka zobrazuje ekonomicka data za rok 2020 a porovnava vyhodnost jednotlivych
zakaznikti na zakladé trzeb, variabilnich nakladii a kryciho ptispévku v absolutnich
hodnotach v tisicich K¢, pficemz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, kterd je vyjadiena

procentudlné.

Tabulka 3: Porovnani vyhodnosti jednotlivych zakazniki v roce 2020 (v tis. K¢)

2020 |Zakaznik 1 |Zakaznik 2 |Zakaznik 3 |Zakaznik 4 |Zakaznik 5 |Zaikaznik 6 |Zakaznik 7 |Zakaznik 8 |Celkem

T 3352 320 1417 616 1426 8 206 3118 3329 21784
VN 2514 292 1 446 419 1361 6328 2261 4101 18 722
KP 838 28 -29 197 65 1878 857 =772 3062
KP % 25% 9% -2% 32% 5% 23% 27% -23%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentti

(Hlavnim kritériem je vySe kryciho ptfispévku, vyznamnym jsou trzby a mira kryciho
prispévku ukazuje podil KP na trzbach, tj. jaky ma ten ktery zédkaznik potencial.)

Dle tabulky €. 3 nejvyssich trzeb dosahl zakaznik 6 s ¢astkou 8 206 tis. K¢ s hodnotou

kryciho prispévku ve vysi 1 878 tis. K¢ a mirou KP 23 %. Naopak zakaznik 2 generoval

r

nejnizsi trzby ve vySi 320 tis. K¢ s krycim prispévkem ve vysi 28 tis. K¢ a 9% mirou KP.

Nejnizsi miry KP doséhl zdkaznik 8 s hodnotou -23 % a nejvyssi miry KP dosahl ve vysi
32 % zakaznik 4.

Obrazek 7: Graf vyhodnosti jednotlivych zakazniki v roce 2020 (v tis. K¢)
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Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 3 (v tis. K&) a umoziiuje piehledné srovnani. Modré
sloupce reprezentuji trzby, oranzové variabilni naklady a zelené kryci pfispévek.
Osm sledovanych zakaznikl v roce 2020 vygenerovalo kryci ptispévek ve vysi 3 062 tis.
K¢. NejvyznamnéjSim zakaznikem z hlediska trzeb byl v roce 2020 ziakaznik 6, ktery
dosahl trzeb ve vysi 8 206 tis. K&, coz predstavuje ptiblizné 23 % celkovych trzeb podniku
(8 206 tis. K¢&) a oproti minulému roku tak zaznamenal téméF dvojnasobny narust na
trzbach. Z hlediska vySe kryciho prispévku byl nejvyznamnéjsi rovnéz zakaznik 6, ktery
generoval kryci pfispévek ve vysi 1 878 tis. K¢, coz je podil 61 % z celkové vytvotené¢ho
ptispévku (3 062 tis. K¢). Avsak oproti narastu celkovych T zédkaznika 6 zistala mira KP
oproti minulému roku stejna.

Dalsi vyznamni zakaznici se odliSuji jak vysi trzeb, tak vysi kryciho ptispévku. Zakaznik
7 dosahl trzeb ve vysi 3 118 tis. K¢ a kryciho ptispévku ve vysi 857 tis. K¢, coz predstavuje
27 % z celkovych trzeb (3 118 tis. K¢) a vySe jeho KP byla ve sledovaném obdobi druha
nejvyssi. Zakaznik 1 vykazal trzby ve vysi 3 352 tis. K¢ a kryci piispévek ve vysi 838 tis.
K¢, coz odpovida 25 % podilu na T a predstavuje zvySeni absolutni hodnoty KP oproti
ptedchozimu roku 2019 o vice nez dvojnasobnou hodnotu. Zakaznik 4 vygeneroval trzby
ve vys$i 616 tis. K¢ a kryci prispévek ve vysi 197 tis. K¢, ¢imz ptispél k celkovym T (616 tis.
K¢&) podilem 32 %, pticemz mira KP byla oproti minulému obdobi vyssi, zatimco celkové
trzby poklesly o vice neZ pétinasobnou hodnotu. Zakaznik 8 ptispél k celkovym trzbam (3
329 tis. K¢&) se zapornym podilem, pfi¢emz hodnota jeho kryciho piispévku cinila -772 tis.
K¢&. Zakaznik 2 ptispél k T (320 tis. K¢) podilem ve vysi 9 % a KP v hodnoté 28 tis. K¢,
coz predstavovalo pokles trzeb oproti minulému roku. Zakaznik 5 se podilel na celkovych
trzbach (1 426 tis. K¢&) z 5 %, zatimco zakaznik 3 vygeneroval zaporny KP v hodnoté -29
tis. K¢, coz predstavuje zaporny podil na celkovych T (1 417 tis. K¢).

Na zikladé téchto udaji shledava autorka jako nejvyhodnéjsiho zakaznika 6,
protoze generoval nejvyssi trzby a zaroven nejvyssi kryci prispévek, a proto byl jeho
prinos pro podnik vroce 2020 nejvyznamnéjSi. Vysoky kryci prispévek prinasi
také zakaznik 7, jehoZ spoluprace s podnikem byla v roce 2020 druh4 nejefektivnéjsi.
Zakaznik 3 by mohl byt v budoucnu potenciialné ziskovéjSim, pokud by bylo mozné

optimalizovat variabilni naklady.
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Rok 2021

Tabulka zobrazuje ekonomicka data za rok 2021 a porovnava vyhodnost jednotlivych
zakaznikti na zakladé trzeb, variabilnich nakladi a kryciho piispévku v absolutnich
hodnotach v tisicich K¢, pficemz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, kterd je vyjadiena

procentudlné.

Tabulka 4: Porovnani vyhodnosti jednotlivych zakazniki v roce 2021 (v tis. K¢)

2021 |Zakaznik 1 |Zakaznik 2 |Zakaznik 3 |Zakaznik 4 |Zakaznik 5 |Zakaznik 6 |Zakaznik 7 |Zakaznik 8 Celkem
T 7313 2 705 1616 3178 3421 2571 3171 3109 27 084
VN 10 708 2851 1617 3563 3369 2488 3 055 3503 31 154
KP -3 394 -145 -1 -385 52 83 116 -394 -4 068
KP % -46% -5% 0% -12% 2% 3% 4% -13%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentii

(Hlavnim kritériem je vySe kryciho ptfispévku, vyznamnym jsou trzby a mira kryciho
prispévku ukazuje podil KP na trzbach, tj. jaky ma ten ktery zédkaznik potencial.)

Dle tabulky ¢. 4 nejvysSich trzeb dosahl zakaznik 1 s ¢astkou 7 313 tis. K¢, pficemz
jeho krycti ptfispévek Cinil -3 394 tis. K¢ se zapornou mirou KP -46 %. Naopak zakaznik
3 vykazal nejniZzsi trzby ve vysi 1 616 tis. K¢ s krycim piispévkem ve vysi 1 tis. K¢ a mirou
KP 0 %. Nejvyssi miru KP vygeneroval zdkaznik 7 s hodnotou 4 %.

Obrazek 8: Graf vyhodnosti jednotlivych zakazniki v roce 2021 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumenti
Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 4 (v tis. K¢&) Modré sloupce reprezentuji trzby,

oranzové variabilni néklady a zelené kryci ptispévek.
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Osm sledovanych zdkaznikli v roce 2021 vygenerovalo celkovy kryci ptfispévek ve vysi
-3 072 tis. K&, coz znaci celkovou ztratu. Nejvyznamnéj$im zdkaznikem z hlediska trzeb byl
vroce 2021 zakaznik 1, ktery dosahl trzeb ve vysi 7 313 tis. K¢, ale zaroven vytvoril
nejvyssi ztratu, kdy jeho KP ¢inil —3 394 tis. K¢ s nejniz8i mirou kryciho ptispévku -46 %
coz znaci vyrazny narist VN oproti pfedchozimu obdobi a pokles efektivity spoluprace.
Prestoze zakaznik 3 vygeneroval nejvyssi kryci ptispévek, a to ve vysi 995 tis. K&, pfi T 1
616 tis. K¢ a mite KP 0 %, jeho podil byl na celkovy vygenerovany KP (-3 072 tis. K¢)
ztratovy.

Dalsi zékaznici dosahovali nizSich ztrat nebo mirné€ pozitivnich hodnot. Naptiklad
zakaznik 7 vygeneroval trzby 3 171 tis. K¢, KP 116 tis. K¢ a miru KP 4 % s podilem na
celkovych T (3 171 tis. K¢) 4 %, ¢imZ zaznamenal nartst T oproti pfedchozimu obdobi, ale
také nartst VN a pokles absolutni hodnoty KP. Zakaznik 5 dosahl trzeb 3 421 tis. K¢, KP
52 tis. K¢ a miry KP 2 % s podilem na T (3 421 tis. K¢) 2 %. Zakaznik 6 vygeneroval trzby
2 571 tis. K¢, KP 83 tis. K¢ a miru KP 3 % s podilem na T (2 571 tis. K¢) z 0 %, coz
ptedstavovalo vyrazny pokles v trzbach oproti minulému roku. Zakaznik 4 s KP -385 tis.
K¢ amirou KP -12% se na T (3 178 tis. K¢) byl pro podnik ztratovym a obdobné tak
i zakaznik 8 se ztratovym KP -394 tis. K¢ pfi trzbach 3 109 tis. K¢ a miie KP -13 %.

Na zakladé téchto udaji shledava autorka jako nejvyhodnéjSiho zakaznika 7,
protoZe byl z hlediska trZeb ivySe kryciho prispévku pro podnik nejprinosnéjsi.
Zakaznik 5 a 6 vykazali také mirné pozitivni vysledek ve srovnani s ostatnimi
zakazniky. Celkovy vysledek roku 2021 byl ztratovy. Divodem ztraty mohla byt
pandemie Covidu, nebo neefektivni spoluprace s klientelou a nutnost revize

zakaznického portfolia.
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Rok 2022

Tabulka zobrazuje ekonomicka data za rok 2022 a porovnava vyhodnost jednotlivych
zakaznikli na zakladé trzeb, variabilnich nakladii a kryciho ptispévku v absolutnich
hodnotach v tisicich K¢, pficemz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, kterd je vyjadiena

procentudlné.

Tabulka 5: Porovnani vyhodnosti jednotlivych zakazniki v roce 2022 (v tis. K¢)

2022 |Zakaznik 1 |Zakaznik 2 |Zakaznik 3 |Zakaznik 4 |Zakaznik 5 |Zakaznik 6 |Zakaznik 7 |Zakaznik 8 [Celkem

T 6 534 20416 6 459 107 6413 5 882 4229 9 526 59 566
VN 3 966 14197 3795 196 5036 3 656 2 726 9118 42 690
KP 2 568 6219 2 664 -89 1377 2226 1503 408 16 876
KP % 39% 30% 41% -83% 21% 38% 36% 4%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentii

(Hlavnim kritériem je vySe kryciho ptfispévku, vyznamnym jsou trzby a mira kryciho
prispévku ukazuje podil KP na trzbach, tj. jaky ma ten ktery zédkaznik potencial.)

Dle tabulky ¢. 5 nejvysSich trzeb dosahl zakaznik 2 s ¢astkou 20 416 tis. K¢, pfiCemz
jeho kryci piispévek ¢inil 6 219 tis. K¢ s mirou KP 30 %.

Naopak zakaznik 4 vygeneroval nejnizsi trzby ve vysi 107 tis. K¢ s krycim ptispévkem
-89 tis. K¢ a mirou KP -83 %. Nejnizs§i miry KP dosahl rovnéz zakaznik 4 (-83 %).

Obrazek 9: Graf vyhodnosti jednotlivych zakazniki v roce 2022 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentti
Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 5 (v tis. K¢&) a umoziiuje piehledné srovnani. Modré

sloupce reprezentuji trzby, oranZové variabilni ndklady azelené kryci piispévek.
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Osm sledovanych zakazniki v roce 2022 vygenerovalo kryci ptispévek ve vysi 16 876 tis.
K¢. NejvyznamnéjSim zakaznikem z hlediska trzeb byl v roce 2022 zakaznik 2, ktery
dosahl trzeb ve vysi 20 416 tis. K&, coz predstavuje ptiblizné 34 % celkovych trzeb podniku
(59 566 tis. K¢) a také vyrazné ozdraveni oproti predchozi ztratové spolupraci z roku 2021.
Z hlediska vySe kryciho prispévku byl nejvyznamnéjsi rovnéz zakaznik 2, ktery podniku
pfinesl kryci ptispévek ve vysi 6 219 tis. K¢, coz je podil 37 % z celkové vygenerovaného
prispevku (16 876 tis. K¢).

Dalsi vyznamni zdkaznici se odlisuji jak vysi trzeb, tak vysi kryciho ptispévku. Zakaznik
3 dosahl trzeb ve vysi 6 459 tis. K¢ a kryciho prispévku ve vysi 2 664 tis. K&, coz predstavuje
41 % z celkovych T (6 459 tis. K¢) a nartst miry KP oproti pfedchozimu obdobi o 41 %.
Zakaznik 1 z odvétvi primyslu a vyroby vykazal trzby ve vysi 6 534 tis. K¢ akryci
ptispévek ve vysi 2 568 tis. K¢, coz odpovida 39 % T (6 534 tis. K¢&) a nejvyssi narlst
efektivity oproti loniskému roku. Zakaznik 6 vygeneroval trzby ve vysi 5 882 tis. K¢ a kryci
prispévek ve vysi 2 226 tis. K¢, ¢imz prispel k celkovym T (5 882 tis. K¢) ve vysi 21 %.

Zakaznik 5 piispél k celkovym T (6 413 tis. K&) s podilem 21 %, ptfi¢emz hodnota jeho
KP ¢inila 1 377 tis. K€ a jeho trzby vzrostly vice nezZ dvounasobné. Zakaznik 8 k celkovym
T (9 526 tis. K<) podilem ve vysi 4 % a dosahl KP v hodnoté 408 tis. K¢ a zakaznik 7 se
podilel na celkovych T (4 229 tis. K¢) mirou 36 % a vygeneroval KP v hodnoté 1 503 tis.
K¢. Zakaznik 4 vygeneroval zdporny KP ve vysi -89 tis. K¢, coZ predstavuje ztratovy podil
na celkovych T (107 tis. K¢) a nejméné efektivni pfinos pro rok 2022.

Na zakladé téchto udaji shledava autorka jako nejvyhodnéjSiho zakaznika 2,
protoZe generoval nejvysSi trzby a zaroven nejvyssi kryci prispévek, a proto byl jeho
rovnéz zakaznik 3, ktery vygeneroval druhy nejvyssi KP a vysoké trzby. Zakaznik 7

by mohl byt do budoucna vys§im prinosem, pokud by realizoval vyssi trzby.
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Rok 2023

Tabulka zobrazuje ekonomicka data za rok 2023 a porovnava vyhodnost jednotlivych

zakaznikli na zakladé trzeb, variabilnich nakladii a kryciho ptispévku v absolutnich

hodnotach v tisicich K¢, pficemz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, kterd je vyjadiena

procentudlné.

Tabulka 6: Porovnani vyhodnosti jednotlivych zakazniki v roce 2023 (v tis. K¢)

2023 |Zakaznik 1 |Zakaznik 2 |Zakaznik 3 |Zakaznik 4 |Zakaznik 5 |Zakaznik 6 |Zakaznik 7 |Zakaznik 8 |Celkem

T 3 850 1 644 3700 2975 3969 3 860 9299 5996 35293
VN 2 681 790 2 534 1674 2331 2 504 6 105 4116 22 735
KP 1169 854 1166 1301 1 638 1356 3194 1 880 12 558
KP % 30% 52% 32% 44% 41% 35% 34% 31%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentii

(Hlavnim kritériem je vySe kryciho ptfispévku, vyznamnym jsou trzby a mira kryciho

prispévku ukazuje podil KP na trzbach, tj. jaky ma ten ktery zédkaznik potencial.)

Dle tabulky ¢. 6 nejvysSich trzeb dosahl zakaznik 7 s ¢astkou 9 299 tis. K¢, pricemz

jeho kryci piispévek €inil 34 %. Naopak zakaznik 3 vykazal nejniZsi trzby ve vysi 1 644

tis. K¢ s krycim pfispévkem ve vysi 854 tis. K¢ a nejvyssi mirou KP ve vysi 52 %. Nejnizsi

miru KP vygeneroval zdkaznik 1 ve vysi 30 %.

Obrazek 10: Graf vyhodnosti jednotlivych zakaznika v roce 2023 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentt

Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 6 (v tis. K¢) a umoziuje prehledné srovnani. Modré

sloupce reprezentuji trzby, oranZzové variabilni ndklady a zelené kryci ptispévek.
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Osm sledovanych zakaznikli v roce 2023 vygenerovalo kryci ptispévek ve vysi 12 558
tis. K¢. NejvyznamnéjSim zdkaznikem z hlediska trZeb byl v roce 2023 zakaznik 7, ktery
dosahl trzeb ve vysi 9 299 tis. K¢, coZ predstavuje piiblizné 36,7 % celkovych trzeb podniku
(35297 tis. K¢) a zaznamenal tak dvoundsobny narGst trzeb oproti piedchozimu obdobi.
Z hlediska vySe kryciho prispévku byl nejvyznamnéjSi rovnéz zakaznik 7, ktery
generoval kryci prispévek ve vysi 3 194 tis. K¢, coz je podil 25 % z celkové vytvoreného
prispevku (12 561 tis. K¢).

Dalsi vyznamni zdkaznici se odlisuji jak vysi trzeb, tak vysi kryciho ptispévku. Zakaznik
8 dosahl trzeb ve vysi 5 996 tis. K¢ a kryciho ptispévku ve vysi 1 880 tis. K¢, coz predstavuje
31 % z T (5 996 tis. K¢&) a pokles v trzbach oproti minulému roku, ale také nartist miry KP
0 27 %. Zakaznik 5 vygeneroval trzby ve vysi 3 969 tis. K¢ a KP ve vysi 1 638 tis. K¢, coZ
odpovida 41 % celkovych T (3 969 tis. K&). Zakaznik 6 vygeneroval trzby ve vysi 3 860
tis. K¢ a kryci ptispévek ve vysi 1 356 tis. K¢, ¢imz ptispél k T (3 860 tis. K¢) z 35 %, ale
jeho T i KP oproti ptedchozimu obdobi poklesl. Zakaznik 1 ptispé€l k celkovym T (3 850
tis. K¢) z 30 %, pricemz hodnota KP ¢inila 1 169 tis. K&, coz znaci rovnéZ mirny pokles T
1 KP. Zakaznik 3 se podilel na celkovych T (3 700 tis. K¢) ve vysi 32 % a vygeneroval KP
v hodnoté 1 166 tis. K¢. Zakaznik 4 se podilel na T (2 975 tis. K¢) mirou 44 % a vykazal
KP v hodnoté 1 301 tis. K¢, ¢imz zaznamenal nejvyssi narast efektivity oproti pfedchozimu
roku v rdmci sledovaného obdobi. Zakaznik 2 pfispél krycim piispévkem ve vysi 854 tis.
K¢, coz predstavuje podil 52 % na T (1 644 tis. KC) a zaznamenal tak nejvyraznéjsi pokles
v trzbach oproti pfedchozimu roku.

Na zdkladé téchto udaji shledava autorka jako nejvyhodnéjSiho zakaznika 7,
protoZe generoval nejvysSi trzby a zaroven nejvyssi kryci prispévek, a proto byl jeho
prinos pro podnik v roce 2023 nejvyznamnéjsi. Zakaznik 2 by v budoucnu mohl byt

vyznamnéj$i, pokud by realizoval vyssi trzby.
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6.6 Porovnani vyhodnosti jednotlivych zakazniki v letech 2019-2023

(v tis. K&)

V této podkapitole budou porovnani jednotlivy zadkaznici s ohledem na vysi trzeb

(tis. K€), hodnotu KP (tis. K¢) a miru KP (%).

Zakaznik 1

Tabulka zobrazuje ekonomicka data zdkaznika 1 za obdobi 2019-2023 a porovnava

vyhodnost zdkaznika na zdklad¢ trzeb, variabilnich nakladi a kryciho piispévku

v absolutnich hodnotach v tisicich K¢, pfi¢emz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, ktera je

vyjadiena procentualné.

Tabulka 7: Vyvoj v letech 2019-2023 — Zakaznik 1 (v tis. K¢)

Zakaznik 1 2019 2020 2021 2022 2023 | Celkem

T 2 247 3352 7313 6 534 3 850 23 296
VN 1 948 2514 10 708 3 966 2 681 21 817
KP 299 838 -3 394 2 568 1169 1 480
KP % 13% 25% -46% 39% 30%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentii

Obrazek 11: Graf vyvoje v letech 2019-2023 — Zakaznik 1 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentti
Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 7 (v tis. K¢) a umoziuje prehledné srovnani. Modré

sloupce reprezentuji trzby, oranZové variabilni naklady a zelené kryci ptispévek.
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Od pocatku sledovaného obdobi (2019) vzrostly trzby zédkaznika 1 ve srovnani
s poslednim sledovanym rokem (2023) o 71 % a hodnota KP o 291 %, coz znaci
zefektivnéni spoluprace. Z grafického znazornéni, které zobrazuje celkovy vyvoj zakaznika
1 v letech 2019-2023, Ize vycist, ze zakaznik 1 vykazoval rostouci trend trzeb do roku
2021, ale hodnoty KP byly vzhledem k vysi T podpriimérné az ztratové.

Nejvyznamnéjs$im rokem byl pro zakaznika 1 rok 2022, kdy dosahl nejvysSich T (6 534
tis. K¢) a nejvyssi hodnoty KP (2 568 tis. K¢), zatimco nejvyraznéjsi pokles trzeb byl
sledovan v roce 2021, kdy byl vygenerovan zaporny KP v hodnot€ 3 394 tis. K¢ (- 46 %).

Celkové autorka hodnoti zidkaznika 1 kladné. PrestoZe nepatii K nejvétSim
zakaznikim podniku, i pFes krizovy rok 2021 v poslednich dvou letech generoval

stabilni vySe trzeb i KP, ¢imzZ pozitivné prispival k HV podniku.
Zakaznik 2

Tabulka zobrazuje ekonomicka data zakaznika 2 za obdobi 2019-2023 a porovnava
vyhodnost zdkaznika na zaklad¢ trzeb, variabilnich nakladi a kryciho pfispévku
v absolutnich hodnotach v tisicich K¢, pfi¢emz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, ktera je
vyjadiena procentualné.

Tabulka 8: Vyvoj v letech 2019-2023 — Zakaznik 2 (v tis. K¢)

Zakaznik 2 2019 2020 2021 2022 2023 |Celkem

T 570 320 2 705 20 416 1 644 25 655
VN 416 292 2 851 14 197 790 18 546
KP 154 28 -145 6219 854 7110
KP % 27% 9% -5% 30% 52%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentt

46



Obrazek 12: Graf vyvoje v letech 2019-2023 — Zakaznik 2 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentt

Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 8 (v tis. K¢) a umoznuje ptehledné srovnani. Modré
sloupce reprezentuji trzby, oranZzové variabilni ndklady a zelené kryci ptispévek.

Od pocatku sledovaného obdobi (2019) vzrostly trzby zakaznika 2 ve srovnani
s poslednim sledovanym rokem (2023) o 188 % a hodnota KP o 455 %, coZ znaci
zefektivnéni spoluprace. Z grafického znazornéni, které zobrazuje celkovy vyvoj zakaznika
2 v letech 20192023, 1ze vSak vyvést zavér, ze prestoZe trzby zakaznika vzrostly v roce
2022 oproti predchozimu obdobi (2021), v nasledujicim roce doslo opét k prudkému
upadku.

Nejvyznamnéj§im z hlediska vySe trzeb 1 KP byl pro zakaznika 2 rok 2022, kdy
vygeneroval T ve vysi 20 416 tis. K¢ a KP v hodnoté 6 219 tis. K¢.

Autorka hodnoti zakaznika 2 jako vyznamného, a to hlavné pro rok 2022, kdy se
podilel na 15 % z celkovych trzeb (136 146 tis. K¢) podniku a hodnota KP vzrostla
v poslednim sledovaném roce oproti prvnimu témér pétinasobné. V celkovém
sledovaném obdobi je vSak trend hodnoty KP velmi kolisavy, a proto autorka
zakaznika 2 z dlouhodobého hlediska nepovaZuje za nejvyhodnéjsiho, protoZe i pres
nejvyssi hodnoty T a KP vykazoval primarné jednorizovy prinos neZ stabilni

spolupraci, ktera je pro podnik klicova.
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Zakaznik 3

Tabulka zobrazuje ekonomicka data zakaznika 3 za obdobi 2019-2023 a porovnava

vyhodnost zakaznika na zéklad¢ trzeb, variabilnich nakladi a kryciho pfispévku

v absolutnich hodnotéch v tisicich K¢, pfi¢emz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, ktera je

vyjadiena procentualné.

Tabulka 9: Vyvoj v letech 2019-2023 — Zakaznik 3 (v tis. K¢)

Zikaznik 3 2019 2020 2021 2022 2023 | Celkem

T 509 1417 1616 6 459 3 700 13 701
VN 403 1 446 1617 3795 2534 9 795
KP 106 -29 -1 2 664 1166 3906
KP % 21% -2% 0% 41% 32%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentt

Obrazek 13: Graf vyvoje v letech 2019-2023 — Zakaznik 3 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentt

Graf vizualizuje celkové vysledky tabulky €. 9 (v tis. K¢&) a umoziuje ptehledné srovnani.

Modr¢ sloupce reprezentuji trzby, oranzové variabilni ndklady a zelené kryci ptispévek.

Od pocatku sledovaného obdobi (2019) vzrostly trzby ziakaznika 3 ve srovnani

s poslednim sledovanym rokem (2023) o0 626 % a hodnota KP o 1 000 %, coz znaci

doposud rekordni zefektivnéni spolupréce. Z grafického znazornéni, které zobrazuje vyvoj

zakaznika 3 v letech 2019-2023, lze vyvést zavér, ze zakaznik 3 vykazoval kolisavé

48




hodnoty krycich prispévkii. V roce 2022 dosahl nejvysSich trzeb v ramci sledovaného
obdobi (6 459 tis. K¢) a rovnéz i nejvyssiho KP v hodnoté (1 166 tis. K¢) a miru KP (41 %).
vysledku hospodateni.

Celkové autorka zakaznika 3 hodnoti velmi kladné. I pies vykyvy v dobé pandemie
v poslednich 2 letech realizoval solidni hodnoty trzeb i KP a zaznamenal desetindsobny
narust KP v poslednim sledovaném obdobi (2023) ve srovnani s rokem 2019, ¢imz
trend T i KP oproti prvnimu sledovanému obdobi rekordné vzrostl a s tim i celkova

efektivita spoluprace.
Zakaznik 4

Tabulka zobrazuje ekonomicka data zdkaznika 4 za obdobi 2019-2023 a porovnava
vyhodnost zikaznika na zaklad¢ trzeb, variabilnich nakladi a kryciho pfispévku
v absolutnich hodnotach v tisicich K¢, pfi€emz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, ktera je

vyjadiena procentualng.

Tabulka 10: Vyvoj v letech 2019-2023 — Zakaznik 4 (v tis. K¢)

Zakaznik 4 2019 2020 2021 2022 2023 | Celkem

T 4 852 616 3178 107 2975 11 728
VN 4370 419 3563 196 1674 10 222
KP 482 197 -385 -89 1 301 1 506
KP % 10% 32% -12% -83% 44%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentti
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Obrazek 14: Graf vyvoje v letech 2019-2023 — Zakaznik 4 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentt

Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 10 (v tis. K¢&) a umoziuje piehledné srovnani. Modré
sloupce reprezentuji trzby, oranzové variabilni ndklady a zelené kryci ptispévek.

Zatimco od pocatku sledovaného obdobi (2019) poklesly trzby zakaznika 4 ve
srovnani s poslednim sledovanym rokem (2023) o 39 %, hodnota KP vzrostla o 170 %,
coz znaci sice klesajici trend trzeb, ale rostouci trend hodnoty KP a optimalni rozloZeni VN.
Z grafického zndzornéni, které zobrazuje celkovy vyvoj zakaznika 4 v letech 2019-2023
vyplyva, ze zakaznik vykazoval kolisavé hodnoty T i KP v prub¢hu let. Nejvyznamnéjsi
byl pro zakaznika 4 rok 2023, kdy dosahoval nejvyssich trzeb (2 975 tis. K¢) i nejvyssi
hodnoty KP (1 301 tis. K¢) v rdmci celého sledovaného obdobi.

Nejkriti¢téjSim rokem v ramci KP byl pro zakaznika rok 2021, kdy dosahl celkové
ztraty v hodnoté -385 tis. K¢, pfi¢emZ v nasledujicim roce vygeneroval nejnizsi miru KP
(-85 %) a celkovy HV podniku byl v tomto roce rovnéz ztratovy.

PrestoZe ve srovnani s prvnim sledovanym rokem 2019 doSlo v poslednim
analyzovaném roce 2023 k riistu hodnoty KP, celkova spoluprace nebyla stabilni.
Autorka zikaznika 4 hodnoti negativné, protoZe se meziroénim kolisinim trendu KP
v prubéhu let, ale i na zakladé kumulovanych hodnot trZzeb a hodnot KP, Fadi mezi

nejméné vyhodné zakazniky podniku.
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Zakaznik 5

Tabulka zobrazuje ekonomicka data zakaznika 5 za obdobi 2019-2023 a porovnava
vyhodnost zakaznika na zéklad¢ trzeb, variabilnich nakladi a kryciho pfispévku
v absolutnich hodnotach v tisicich K¢, pfi¢emz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, ktera je

vyjadiena procentualné.

Tabulka 11: Vyvoj v letech 2019-2023 — Zakaznik 5 (v tis. K¢)

Zakaznik 5 2019 2020 2021 2022 2023 | Celkem

T 1250 1426 3421 6413 3 969 16 479
VN 1 140 1361 3369 5036 2331 13 237
KP 110 65 52 1377 1 638 3242
KP % 9% 5% 2% 21% 41%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentt
Obrazek 15: Graf vyvoje v letech 2019-2023 — Zakaznik 5 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentt

Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 11 (v tis. K¢&) a umoziuje piehledné srovnani. Modré
sloupce reprezentuji trzby, oranZové variabilni naklady a zelené kryci ptispévek.

Od pocatku sledovaného obdobi (2019) vzrostly trzby zakaznika S ve srovnani

s poslednim sledovanym rokem (2023) o0 218 % a hodnota KP o 1 389 %, coZ znaci vice

neZ desetinasobny narist KP v poslednim sledovaném roce oproti prvnimu sledovanému

obdobi a z tohoto pohledu je trend T 1 KP rastovy. Z grafického znazornéni, které zobrazuje

celkovy vyvoj zakaznika 5 v letech 2019-2023 vyplyva, Ze zdkaznik vykazoval od roku
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2019 do roku 2022 rostouci trend trZeb, ale kolisavé hodnoty KP. NejvyznamnéjSim
rokem z hlediska trZzeb byl pro zakaznika 5 rok 2022, kdy dosahl T ve vySi 6 413 tis. K¢.,
avSak soucasné i vysokych VN (5 036 tis. K¢€), coz ovlivnilo celkovy KP (1 377 tis. K¢),
ktery by v budoucnu mohl dosahovat vyssich hodnot, pokud by byly 1épe optimalizovany
VN. Z hlediska vyse KP byl pro zdkaznika nejvyznamnéjsi rok 2023, kdy vygeneroval KP
ve vysi 1 638 tis. K¢, ¢imz doséhl prudkého nértstu oproti roku 2021, kdy byla hodnota
KP nejnizsi (52 tis. K¢).

Celkové autorka zakaznika S hodnoti kladné, protoze i pres Krizi v roce 2021
nevygeneroval Zadné ztratové hodnoty KP a T a v poslednim roce 2023 zaznamenal

vysoky narust KP, coZ znaci zefektivnéni spoluprace a optimalni rozloZeni VN.
Zakaznik 6

Tabulka zobrazuje ekonomicka data zakaznika 6 za obdobi 2019-2023 a porovnava
vyhodnost zikaznika na zaklad¢ trzeb, variabilnich nakladi a kryciho pfispévku
v absolutnich hodnotach v tisicich K¢, pfi¢emz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, ktera je
vyjadiena procentualné.

Tabulka 12: Vyvoj v letech 2019-2023 — Zakaznik 6 (v tis. K¢)

Zakaznik 6 2019 2020 2021 2022 2023 | Celkem

T 4210 8 206 2571 5 882 3 860 24 729
VN 3236 6 328 2 488 3 656 2 504 18 212
KP 974 1 878 83 2 226 1356 6 517
KP % 23% 23% 3% 38% 35%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentt
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Obrazek 16: Graf vyvoje v letech 2019-2023 — Zakaznik 6 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentii

Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 12 (v tis. K¢&) a umoznuje piehledné srovnani. Modré
sloupce reprezentuji trzby, oranzové variabilni ndklady a zelené kryci ptispévek.

Od pocatku sledovaného obdobi (2019) klesly trzby zikaznika 6 ve srovnani
s poslednim sledovanym rokem (2023) o 8 %, zatimco hodnota KP vzrostla o 39 %, coz
znacéi zefektivnéni spoluprace. Z grafického znazornéni, které zobrazuje celkovy vyvoj
zakaznika S v letech 2019-2023 vyplyva, Ze nejvyznamnéjsim byl pro zdkaznika rok 2020,
kdy dosahoval nejvysSich T (8 206 tis. K¢) 1 nejvyssi miry KP (6 328 tis. K¢). I pres
kolisavy trend trzeb a kryciho pfispévku generoval vysoky piinos. Nejslab§im rokem
vzhledem k vysi KP a T lze povazovat rok 2021, kdy zakaznik vygeneroval KP ve vysi 83
tis. K¢, coz je vSak vzhledem celkovému ztratovému HV pomérné dobry vysledek.

Z dlouhodobého hlediska autorka shlediva zikaznika 6 jednim z nejvyhodnéjSich
klienti podniku, protoZze béhem sledovaného obdobi vykazoval nizké vykyvy
a realizoval druhé nejvyssi trzby (24 729 tis. K¢) a druhy nejvyssi kryci prispévek (6
517 tis. K<), s primérnou mirou podilu na trzbach z 24 %, coZ znadi efektivni a stabilni

spolupraci.
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Zakaznik 7

Tabulka zobrazuje ekonomicka data zakaznika 7 za obdobi 2019-2023 a porovnava
vyhodnost zdkaznika na zdklad¢ trzeb, variabilnich nakladi a kryciho piispévku
v absolutnich hodnotach v tisicich K¢, pfi¢emz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, ktera je
vyjadiena procentudlné.

Tabulka 13: Vyvoj v letech 2019-2023 — Zakaznik 7 (v tis. K¢)

Zakaznik 7 2019 2020 2021 2022 2023 | Celkem

T 2919 3118 3171 4 229 9 299 22 736
VN 2 158 2261 3 055 2726 6 105 16 305
KP 761 857 116 1 503 3194 6 431
KP % 26% 27% 4% 36% 34%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentii

Obrazek 17: Graf vyvoje v letech 2019-2023 — Zakaznik 7 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumenta

Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 13 (v tis. K¢&) a umoziiuje ptehledné srovnani hodnot

trzeb, variabilnich nékladl a kryciho pfispévku za obdobi 2019-2023. Modré sloupce
reprezentuji trzby, oranzové variabilni ndklady a zelené kryci ptispévek.

Od pocatku sledovaného obdobi (2019) vzrostly trzby zakaznika 7 ve srovnani

s poslednim sledovanym rokem (2023) o 219 % a hodnota KP vzrostla o 320 %, coz
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znaci vyrazné zefektivnéni spoluprace. Zakaznik 7 vykazoval béhem sledovaného obdobi
rostoucti trend v trzbach, ale mirné kolisavy trend KP béhem dil¢ich let. Zatimco v roce 2019
dosahl trzeb ve vysi 2 919 tis. K¢ a kryciho piispevku 761 tis. K&, v roce 2023 uz Cinily jeho
trzby 9 299 tis. K¢ a KP dosahl 3 194 tis. K¢. Tento vyvoj naznacuje vyrazné posileni
spoluprace a rist obchodniho potencialu.

Kromé absolutniho nartistu trzeb a KP se zlepsila i efektivita — v roce 2021 byl jeho KP
jen 116 tis. K¢, zatimco v roce 2023 presahl 3 miliony K¢.

Na zakladé této dynamiky autorka avizuje, Ze zakaznik 7 se béhem sledovaného
obdobi stal jednim z nejvyznamnéjSich a nejefektivnéjSich partneri podniku, a to jak
z pohledu objemu zakazek, tak z hlediska kryciho prispévku, coZ znaci stabilni

spolupraci.
Zakaznik 8

Tabulka zobrazuje ekonomickd data zdkaznika 8 za obdobi 2019-2023 a porovnava
vyhodnost zdkaznika na zaklad¢ trzeb, variabilnich nakladi a kryciho pfispévku
v absolutnich hodnotach v tisicich K¢, pfi¢emz vyjimkou je mira kryciho ptispévku, ktera je

vyjadiena procentualng.

Tabulka 14: Vyvoj v letech 2019-2023 — Zakaznik 8 (v tis. k¢)

Zakaznik 8 2019 2020 2021 2022 2023 | Celkem

T 1516 3329 3109 9 526 5996 23 476
VN 1453 4101 3503 9118 4116 22 291
KP 63 =772 -394 408 1 880 1185
KP % 4% -23% -13% 4% 31%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentti
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Obrazek 18: Graf vyvoje v letech 2019-2023 — Zakaznik 8 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentti
Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 14 (v tis. K¢) a zachycuje vyvoj trzeb, variabilnich
nakladt a kryciho piispévku zdkaznika 8 za obdobi 2019-2023. Modré sloupce reprezentuji
trzby, oranzové variabilni naklady a zelené kryci ptispévek.
Od pocatku sledovaného obdobi (2019) vzrostly trzby zidkaznika 8 ve srovnani
s poslednim sledovanym rokem (2023) o 295 %, a hodnota KP vzrostla o rekordnich 2
883 %, coz znaCi vyrazné zefektivnéni spoluprace oproti prvnimu sledovanému roku.
Celkovy vyvoj dil¢ich let ukazuje na zna¢nou volatilitu zédkaznika. Zatimco v roce 2019
dosahl mirné kladného KP (63 tis. K¢), nasledujici dva roky byly ztratové — v roce 2020
vykézal zaporny KP ve vysi -772 tis. K¢ a v roce 2021-394 tis. K¢. Tento negativni vyvoj
byl zplisoben pfevysenim variabilnich nakladl nad trzbami.
Obrat nastal az v roce 2022, kdy zakaznik 8 poprvé prekrocil hranici 9 milioni K¢
v trzbach, a 1 pfes vysoké nadklady desahl mirné pozitivniho KP (408 tis. K¢). V roce 2023
se pak jeho vykonnost dale zlepSila a pfinesl podniku KP ve vysi 1 880 tis. K¢.
Celkové byl viak dle autorky prinos zakaznika 8 proménlivy. P¥i vysokych trzbach
vykazoval zaroven vysokou nakladovost, coZ sniZuje jeho celkovou efektivitu a stabilitu

spoluprace.
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7 SHRNUTI VYSLEDKU ZA OBDOBI 2019-2023

V této kapitole budou interpretovany vysledky analyzy a identifikace nejvyhodnéjsiho

a nejméné vyhodného zakaznika a zdivodnéni zavért.

Tabulka 15: Shrnuti vysledki za obdobi 2019-2023 (v tis. K<)

Zakaznik 1 |Zakaznik 2 |Zakaznik 3 |Zakaznik 4 (Zakaznik 5 |Zakaznik 6 |Zakaznik 7 |Zakaznik 8 |Celkem
T 23296 26 655 13 701 11728 16 479 24 729 22 736 23 476| 162 800
VN 21817 18 546 9795 10 222 13 237 18212 16 305 22291| 130425
KP 1480 8 109 3906 1506 3242 6517 6431 1185| 32376
KP % 12% 18% 18% 2% 16% 24% 25% 1%

Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumenta

V tabulce ¢. 15 jsou znazornény souhrnné vyse trzeb, variabilnich nakladd, krycich

ptispévkl a primérné miry KP pro zdkazniky 1-8 v ramci celého sledované¢ho obdobi

(2019-2023).

Obrazek 19: Graf shrnuti vysledki za obdobi 2019-2023 (v tis. K¢)
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Zdroj: Vlastni zpracovani z podnikovych dokumentii

Graf vizualizuje vysledky tabulky €. 15 (v tis. K€) a umoziuje ptehledné srovnani. Modré

sloupce reprezentuji trzby, oranZzové variabilni ndklady a zelené kryci ptispévek.

Graf zachycuje celkové hodnoty trzeb, variabilnich nakladd a kryciho piispévku

wwr

jednotlivych zédkaznika za obdobi 2019-2023. NejvysSich trzeb dosahli zakaznici 2 a 6,

pricemz zaroven vykazali i vysoky KP. To naznacuje jejich vyznamny piinos pro podnik jak

z hlediska objemu realizovanych zakazek, tak z hlediska rentability.
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Naopak zakaznik 4 vygeneroval nizky kryci prispévek i pres relativné vysoké trzby,
¢imz se jeho celkovy piinos jevi jako omezeny a tohoto zakaznika autorka oznacuje za

nejméné vyhodného.

7.1 Nejvyhodnéjsi zakaznik z hlediska trzeb

Z pohledu celkovych trzeb, které vygenerovali zédkaznici 1-8 v letech 2019-2023 (162
800 tis. K¢) byl nejvyznamnéjSim zakaznikem zakaznik 2 s kumulovanymi trzbami ve
vysi 26 655 tis. K¢, coz predstavuje podil priblizné 16 % na kumulovanych T (162 800
tis. K¢). Druhym nejvykonnéj§im byl zakaznik 6 (24 729 tis. K¢) a tfetim zakaznik 7 (22
736 tis. K¢). Rozdil v trzbach mezi nejvys$im a tfetim nejvyssim zdkaznikem Cinil 1 993 tis.
K¢. Nejnizsi objem trzeb realizoval zakaznik 4 (11 728 tis. K¢), ktery realizoval o 56 %

nizsi trzby ve srovnanim se zakaznikem 2, ktery generoval nejvyssi T (26 655 tis. k¢).

7.2 Nejvyhodnéjsi zakaznik z hlediska vySe kryciho prispévku

Z hlediska dosazeného kryciho ptispévku generoval nejvyssi prinos rovnéz zakaznik 2,
ktery dosahl KP 8 109 tis. K¢ a podilel se na celkovém vygenerovaném KP (32 376 tis.
K¢) z 25 %. Nasledovali zakaznik 6 (6 517 tis. K¢) a zdkaznik 7 (6 431 tis. K¢). Rozdil
mezi prvni a tieti pozici €inil 1 678 tis. K&. Na opacné strané se nachazel zdkaznik 8 s KP 1
185 tis. K¢ a zakaznik 4 s KP 1 506 tis. K¢, pfi¢emz zakaznik 4 dosahoval v nékterych

swwrs

tj. zakaznik 2 dosahl o 85 % vyssi hodnoty KP neZ nejméné piinosny zdkaznik 8.

7.3 Hodnoceni vysledki

Z dlouhodobého hlediska autorka shledava za nejvyhodnéjsSiho zakaznika 6, protoze
béhem sledovaného obdobi vykazoval nizké vykyvy v realizaci T a KP a vygeneroval
druhé nejvyssi trzby (24 729 tis. K¢) a druhy nejvyssi kryci prispévek (6 517 tis. K¢)
s primérnou mirou podilu na trzbach z 24 %. Tyto vysledky znaci efektivni a stabilni
spolupréci, kterd je pro podnik na zédklad€¢ uvodnich rozhovort s finanéni feditelkou, velmi
klicova.

Oproti zakaznikovi 2, ktery dosdhl nejvysSich kumulovanych trzeb i hodnot kryciho
piispévku, byly hodnoty KP 1T ve spolupraci se zdkaznikem 6 béhem sledovanych let
stabilnéjsi. PrestoZe zakaznik 2 vykazal rekordni trzby (20 416 tis. K¢) i hodnotu KP
(6 219 tis. K¢&) v roce 2022, ve zbylych sledovanych letech byl jeho pFinos spiSe omezeny.
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8 DOPORUCENI PRO VYBRANY PODNIK

Na zakladé provedené analyzy autorka doporucuje né€kolik opatfeni, ktera by mohla
podniku pomoci zefektivnit fizeni zdkaznického portfolia a piispet k dosazeni lepSich
ekonomickych vysledkd. Kromé klasickych nastroju je navrzena i moznost inovace, ktera
by mohla zvysit kvalitu rozhodovani v oblasti zakaznickych vztahi.

Prvnim navrhem je zavedeni pravidelného vnitropodnikového hodnoceni vykonnosti
zakazniki, a to nejen na zaklad¢ objemu trzeb, ale predevsim podle vyse a stability kryciho
ptispévku. Autorka doporucuje vytvorit jednoduchy dashboard nebo interni piehled, ktery
umozni sledovani téchto ukazatell na mésicni nebo Ctvrtletni bazi a v€as upozorni na
ptipadné zhorSeni spoluprace s konkrétnim klientem. Toto hodnoceni by mohlo probihat na
pravidelnych poradach obchodniho utvaru, zpracovavat by ho mohli pracovnici podpory
prodeje. Z tohoto ditvodu by nevznikly Zzadné vicenédklady.

Dalsi doporuceni je zavedeni ABC analyzy zakaznika podle jejich ekonomického
pfinosu. Tato segmentace miize usnadnit alokaci obchodnich kapacit, pficemz zékaznici
s nejvyssim pifinosem (skupina A) mohou ziskat vétsi podporu, zatimco u skupiny C bude
mozné prehodnotit podminky nebo rozsah spoluprace. Tento navrh rozsituje prvni navrh a
je mozné je implementovat soucasn€ nebo oddé€lené. I v tomto ptipadé by bylo mozné vyuzit
stavajici vypocetni a komunikaéni techniku bez dalSich vicenékladt.

Za potencialni inovacni opatieni autorka doporucuje zavedeni interniho prediktivniho
nastroje pro hodnoceni zakaznické vykonnosti. Podnik by mohl ve spolupraci s datovym
analytikem nebo externim konzultantem za pomoci automatizace a umélé inteligence
vytvoftit predikéni model, ktery na zakladé historickych dat (trzby, KP, pravidelnost zakazek,
odvétvi) urci pravdépodobnost budouci ziskovosti jednotlivych zédkaznikli. Takovy nastroj
by mohl slouzit jako podklad pro obchodni rozhodnuti, strategické planovani i cenotvorbu
aprispél by ke zvySeni kvality rozhodovaciho procesu. Po konzultaci s obchodnim
manazerem podniku odhaduje autorka ndklady na zavedeni maximalné do 100 tis. K& v Case

cca jednoho aZ dvou mésicii, a to v zavislosti na naro¢nosti zvoleného systému.

59



ZAVER

Tato bakaléfska prace byla zaméiena na zhodnoceni piinosu jednotlivych zdkaznikt pro
hospodarsky vysledek konkrétniho podniku v obdobi let 2019—2023. V teoretické Casti byly
vysvétleny zakladni pojmy souvisejici se strukturou nakladd, trzeb a B2B trhu a byla
popséana metoda kryciho ptispévku, kterd byla nasledné vyuzita v analytické casti.

V praktické c¢asti byly zpracovany podnikové udaje o osmi zékaznicich, u kterych byly
spocteny trzby, variabilni ndklady a kryci pfispévek v jednotlivych letech. Na zakladé
porovnani téchto ukazatelti byly identifikovany rozdily ve vyhodnosti zdkaznikd. Nejvétsi
ptinos méli zakaznici, kteti kombinovali vysoky objem zakazek s ptiznivou nakladovou
strukturou. V nékterych ptipadech bylo zjisténo, Ze i zdkaznici s niz§imi trzbami mohou
dosahovat nadprimérné efektivity diky nizkym ndkladiim. Naopak u vybranych zakaznikii
se objevily vykyvy ve vykonnosti, které ovlivnily jejich celkovy piinos.

Na zakladé vysledki byla navrzena opatfeni, ktera by mohla podniku pomoci pfi
efektivnéj§im fizeni zdkaznického portfolia. Doporuceno bylo zavedeni pravidelného
vyhodnocovani zdkaznikl na zaklad¢ ekonomickych ukazatelli a segmentace podle piinosu
a potencialu.

Z ekonomického pohledu autorka hodnoti hospodarnost podniku pozitivng, i pies dilci
vykyvy. Ve ttech ze sledovanych péti let dosahl kladného hospodaiského vysledku, pficemz
nejlepSich vysledkl bylo dosazeno v letech 2022 a 2023. V roce 2021 podnik vykazal ztratu,
kterou lze spojit s nizs8i celkovou vykonnosti zakazek a pandemii Covidu. Celkové lze fict,
ze si podnik vede ekonomicky udrzitelng, pficemZ prostor ke zlepSeni existuje zejména ve
sméru optimalizace nakladovosti a dal§iho zefektivnéni spoluprace se zadkazniky.

Vysledky této prace mohou byt v budoucnu vyuZity jako zéklad pro interni rozhodovani

a fizeni zdkaznického portfolia, a to na zakladé ekonomického ptinosu jednotlivych klientt.

60



POUZITA LITERATURA
[1] Buchta, Miroslav. Nauka o podniku: pro kombinovanou formu studia. 1. vydani.
Pardubice: Univerzita Pardubice, 2008. ISBN 978-80-7395-107-8.
[2] CHARVAT, Jaroslav, 2006. Firemni strategie pro praxi. Praha: Grada. ISBN 80—
247-1389-6.
[3] CHRAMOSTA, Milan, 2005. Zdklady obchodu. Praha: VSE. ISBN 80-245-0899—0.
[4] FOTR, Jiti a kol., 2020. Tvorba strategie a strategické planovani, 2. aktualizované
doplnéné vydani. Praha: Grada. ISBN 978-80-271-2499-2.
[5] JAKUBIKOVA, Dagmar, 2013. Strategicky marketing. Praha: Grada. ISBN 978-80—
247-4670-8.
[6] JANISOVA, Dana a KRIVANEK, Miroslav, 2013. Velkd kniha o Fizeni firmy:
praktické postupy pro uspésny rozvoj. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-4337-0.
[7] KANTOROVA, Katefina, 2014. Marketing II. Pardubice: Univerzita Pardubice.
ISBN 978-80-7395-815-2.
[8] KARLICEK, Miroslav a kol., 2016. Marketingovd komunikace. Praha: Grada. ISBN
978-80-247-5769-8.
[9] KOZENA, Marcela, 2016. Podnikovd ekonomika. Distancni opora. Vyd. 4. Pardubice:
Univerzita Pardubice. ISBN 978-80-7395-975-3.
[10] KOTLER, Philip a kol., 2013. Marketing management. Praha: Grada. ISBN 978—
80-247-4150-2.
[11] LAZAR, Jaroslav. Manazerské ucetnictvi a controlling. Praha: Grada, 2012. ISBN
978-80-247-4133-8
[12] MACHKOVA, Hana a kol., 2021. Mezindrodni marketing. Praha: Grada. ISBN 978-
80-271-3006-1.
[I3]MALLYA,T.S.,2006. Strategic Management. New Delhi: Pearson Education India.
ISBN 978-81-317-0545-0.
[14] MARINIC, Petr, 2008. Pldnovani a tvorba hodnoty firmy. Praha: Grada. ISBN 978—
80-247-2361-4.
[15] MARTINOVICOVA, Dana akol.,, 2019. Uvod do podnikové ekonomiky: 2.,
aktualizované vydani. Praha: Grada. 978-80-271-2034-5.
[16] MULAC, Petr a MULACOVA, Véra, 2007. Podnikovd ekonomika. Praha: ASPL.
ISBN 978-80-7357-268-8.
[17] POPESKO, Boris a kol., 2016. Moderni metody rizeni nakladu. Praha: Grada. ISBN
978-80-247-5773-5.

61



[18] PRIKRYLOVA, Jana akol., 2019. Moderni marketingovi komunikace. Praha:
Grada. ISBN 978-80-271-0787-2.

[19] SYNEK, Miloslav a kol., 2011. Podnikova ekonomika. Praha: C.H. Beck. ISBN
978-80-7400-336-5.

[20] VEBER, Jaromir a kol., 2012. Podnikani malé a stiedni firmy, 3. aktualizované
vydani. Praha: Grada. ISBN 978-80-247-4520-6.

[21] VOCHOZKA, Marek akol., 2012. Podnikova ekonomika. Praha: Grada. ISBN
978-80-247-4372-1.

[22] ZAMAZALOVA, Marcela, 2008. Marketing obchodni firmy. Praha: Grada. ISBN
978-80-247-2049-4.

62



