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UVvOD

Terminem podnikani se rozumi nakup a prodej za Ucelem dosazeni zisku. Podnik

nakupuje urcity material a dily, z nichz vyrobi vyrobek, ktery nasledné proda.

Cilem bakalaiské prace je charakterizovat a analyzovat oblasti nakupu, prodeje a

kooperace podnikli a navrhnout ptipadné zmény ke zlepseni v téchto oblastech.

K vybéru dané firmy prispély osobni zkusenosti autorky, nebot’ zde osobné brigadné
pracovala. Rozsah nabizenych praci i ochota pracovnik poskytly dobré zadzemi pro

vypracovani bakalatské prace.

Spole¢nost LINTECH, spol. sr. o. je stfedné velka firma, ktera se specializuje na vyvoj,
vyrobu, prodej a servis znacicich systém, jednotcelovych stroju, sluzby zakazkového

popisu a na ru¢ni zakazkovou montaz.

Spole¢nost LINTECH, spol. s r. 0. charakterizuji pfedevsim jeji velmi kvalitni vyrobky.
Ty jsou vyrabény dle systému managementu jakosti CSN EN ISO 9001.

Prvni ¢ast prace je vénovana firmé LINTECH, spol. sr. 0., jejimu piedstaveni, vyvoji a
zhodnoceni vysledki hospodafeni firmy. Informace pro tuto cast byly ziskdvany
z firemnich finan¢nich. Fakta z historie firmy byla ziskana z webovych stranek firmy a

od zdejsiho (firemniho) pracovnika, ktery v podniku pracuje od jeho zaloZeni.

Prace je doplnéna patfiénym teoretickym textem z doporucené a vhodné odborné
literatury. Na zakladé reSerSe literatury autorka vysvétluje a piiblizuje pojmy nakup,
prodej a kooperaci.

Podklady pro zpracovani praktické ¢asti problematiky nakupu, prodeje a kooperace byly
ziskany od pracovniki firmy, ktefi tyto ¢innosti ve firmeé fidi.

Autorka se na konci prace snazi analyzovat a vyhodnotit problémy spojené s nakupem,
prodejem a kooperaci ve firmé LINTECH, spol. st. 0. Na zakladé vysledku jsou

V zavéru prace navrhnuta opatfeni na zlepSeni.

Hlavnimi zdroji k vypracovani této bakaldfské prace byly poskytnuté rozhovory

s firemnimi pracovniky, materidly, financni a dal$i Gidaje z internich zdroja firmy.



1 POPIS SPOLECNOSTI LINTECH, spol.s . 0.

1.1 Pfedstaveni firmy

Firma LINTECH s. r. o. se od svého zalozeni vroce 1993 vénuje problematice
primyslového znaceni vyrobkll a automatizaci. Stale rozSifuje svou specializovanou
nabidku sluzeb tak, aby byli schopni uspokojit veskeré potieby klientli v otdzce znaceni

a automatizace.
Klientim nabizi:

e Prodej laserové technologie a znacicich systémi (laserové znacici, svafovaci, fezaci
a vrtaci systémy, mikrobodové znacici systémy, elektrochemické znaceni, razniky,

razidla, pneumatické razici stroje).

e Sluzby zak4zkového popisu (laserovy popis, gravirovani, popis reklamnich
predmétl).

e Konstrukce jednoucelovych strojl, vyroba primyslovych rozvadécu.

e Sluzby v oblasti vyroby nestandardnich raznikli a raznic, riznych hlinikovych dili

zejména pro elektrotechnicky primysl.
e Zakazkové opravy a Upravy nastrojii laserovym svarovanim — navafovanim.

e Zakazkova ru¢ni montaz.

Obrazek ¢&. 1: Budova oddé&leného pracovisté Lintech-Solar v Klenéi pod Cerchovem

Zdroj: www.lintech-solar.cz



Obrazek ¢. 2: Budova firmy LINTECH, spol. sr. 0. v Chrastavicich

Zdroj: www.lintech.cz

1.1.1 Udaje o spole¢nosti LINTECH s. r. o.

Soud: Méstsky soud v Praze

Spisova znacka: C 136276

Identifikaéni ¢islo: 477 17 076

Obchodni firma: LINTECH, spol. s r.o.

Sidlo: Praha 2, Vinohrady, Slezska 397/12, PSC 120 00
Misto podnikani: Chrastavice ¢. p. 3 a Klenéi pod Cerchovem &. p. 1
Datum zapisu: 22. ledna 1993

Pravni forma: Spolecnost s ru¢enim omezenym
Zakladni kapital: 5 688 000,- K¢

Piedmét podnikani:

e vyroba, instalace, opravy elektrickych stroji a pfistroji, elektronickych

a telekomunikac¢nich zafizeni;
e zamecnictvi, nastrojafstvi;
e obrabécstvi;
e vyroba, obchod a sluzby neuvedené v ptilohach 1 az 3 zivnostenského zékona.
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1.1.2 Historie firmy

»Firma Lintech, spol. sr. o. byla zalozena v roce 1993 za ucelem vyvoje v oblasti
laserové technologie, automatizace, stavby jednoucelovych strojii a zakdzkové vyroby.
Od konce roku 1993 spolecnost Lintech S. r. 0. nabizi také sluzbu zakazkového znaceni
vyrobka a dili, vyrobu razidel, identifikacnich a vyrobnich S§titkii véetné vyroby

ovladacich panelt.

Na ptelomu roku 2003 a 2004 rozsifila portfolio nabizenych sluzeb také o montéaz
elektrotechnickych dili pro automobilovy pramysl. Od roku 2009 se spole¢nost stala
partnerem centra laserovych a automatizaénich technologii na ZCU Plzef, jehoZ cilem
je tesit soucasné problémy prumyslovych subjekti a aplikovat vysledky vyzkumu a
vyvoje v oblasti laserovych technologii v primyslu. Nov€ pracuje na rozSifeni

nastrojarny.

Od zalozeni firma pracuje v oblasti laserového popisovani, mechanického znaceni
a automatizacni techniky. Pro splnéni naro¢nych piani zadkaznikl je zde pfipraven team
vysoce kvalifikovanych odbornikii s dlouholetymi zkuSenostmi v oblasti laserové
technologie, primyslového znaéni, jednoucelovych stroji a automatizacni techniky.
V oblasti laserové technologie a automatizace se mize firma pochlubit fadou tspésnych
a velmi zajimavych projektd. Dvanact let ptisobeni na naroéném trhu v SRN a osmnact
let na trhu ceském je zarukou kvality a pfipravenosti feSit technické problémy
zakaznikl se skuteCnym nasazenim a tomu odpovidajicim vykonem. V soucasné dob¢

pracuje ve firmé cca 130 zaméstnanci.
Od roku 2004 jsou drziteli certifikatu kvality podle normy EN ISO 9001 : 2008.

Na ptelomu roku 2007 a 2008 byly zahajeny prace na vybudovani vyrobniho zavodu na
vyrobu fotovoltaickych paneld. Spolecnost postupné rekonstruuje vyrobni areél
vKlen¢i pod Cerchovem. Od pocatku roku 2009 je pak do piipravenych prostor
instalovdno vyrobni zafizeni pro vyrobu fotovoltaickych panelli na bazi kiemikovych
Clanka. Kli¢ovi pracovnici jsou vysSkoleni v Némecku u partnerské firmy
Algatec Solar AG. Po uvedeni jednotlivych strojii do provozu jsou v ¢ervnu 2009 za

dohledu odbornikt z Némecka vyrobeny prvni panely ze zkusSebni série.

V Cervenci 2009 vyrobni zavod spole¢nosti pod oznacenim Lintech-Solar piechazi do

rutinni vyroby fotovoltaickych paneld.* [11]
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Organizace podniku

LINTECH, spol. sr. 0. je spolecnost skladajici se ze dvou zavodi, které tvofi jednu

ucetni jednotku:

1) Lintech spol. sr. 0. — (v Chrastavicich) zahrnuje tyto useky:

Oddéleni pro jakost: predstavuje v dneSni dobé velmi dilezitou soucast
podniku. Veskeré vyrobky, které se vyrobi, musi projit timto oddélenim.

Vyrobky, které neprojdou, nemiizou byt expedované zakaznikovi.

Ve vyrobnim useku se nachéazi veskeré vyrobni procesy a vSe co se jich tyka:
laserova technologie, mechanické znaceni, zakdzkova vyroba (sluzby
zakazkového znaceni vyrobku a dildi, vyroba razidel, vyroba identifikacnich
a vyrobnich S§titkii vcetné vyroby ovladacich panelt, dale sluzby montéaze
elektrotechnickych dilt pro automobilovy primysl a telekomunikace). Zajistuje
také planovani vyroby dle pozadavkl zdkaznika, tok materidlu do spole¢nosti a

ze spolecnosti a vnitini materidlovy tok.

Obchodni odd¢leni: zajist'uje marketingové zalezitosti, které jsou v dnesni dobé
velmi dualezité pro dobré uplatnéni na trhu. Persondlni a mzdové oddéleni
zastava ve firm¢ dileZitou funkci, mimo jiné zde figuruje i jako finan¢ni Gicetni,
kde se fakturuji a kalkuluji veskeré vyrobky i1 zakazky. Vede piehled
o finan¢nich tocich firmy a mé& rovnéZz kdispozici veSkeré smlouvy
s dodavateli. Externi obchodni zastupce zastava ve firmé dulezitou ulohu. Je
prvnim ¢lankem, se kterym se setkadvaji kone¢ni zdkaznici. Je velmi dilezité,
aby mé¢l dobré komunikacni schopnosti, obchodni dovednosti, a v tomto piipadé
je ptinosné 1 vzdélani technického sméru. Obchodni zastupce provazi zakaznika
od sjednani zakazky, ptes provedeni sluzeb az po zaplaceni kone¢né faktury.
Obchodni oddéleni je pro prehlednost a snizeni nakladi pro oba useky

spolecné.

2) Lintech — Solar spol. s r. 0. — (v Klen¢i pod Cerchovem)

Nejvyznamnéjsi cast tohoto zavodu tvofi samotnd montdz fotovoltaickych
paneli. V pozici vedouciho vyroby stoji Spickovy némecky technolog na

fotovoltaické panely.
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e Projektové odd€leni je rovnéz dulezitou slozkou podniku. Firma poskytuje
taktéz fotovoltaické elektrarny na kli¢, kde je soucasti ceny studie
proveditelnosti, samostatny projekt, realizace FVS, pfipojeni k DS a licence a

samoziejm¢ sprava a monitoring.

e Stavebni oddéleni dohlizi na veSkeré stavebni prace tykajicich se solarnich

elektraren. Toto oddé€leni tizce spolupracuje s projektovym odd€lenim.

LinTECH LINTECH

Obrazek ¢. 3: Logo spolecnosti

Zdroj: firemni zpracovani
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Juraj Donoval, Ing. Martin Celba

Jednatelé

Reditel
(Karel Kubr)

Lintechs.r. 0. Lintech — Solar s. r. 0.
. . [ ., N . . .,
Predstavitel pro jakost Sekretariat Predstavitel pro jakost | Sekretariat
Jana Sleisova Josef Donutil

Vyrobni tisek

— Nékupni oddéleni

- Projektovy feditel
Ing. Miroslav Bartos

Vedouci pro rucni
— zakazkovou montaz
Martin Pangrac

Vedouci zakazkové
1 vyroby

Lukas soukup

Reditel oddé&leni
znacici technologie
Josef Janovec

Servisni inzenyr —
laserové technologie
Ing. Josef Soukup

Vyvojovy feditel
Ing. Vaclav Kuba

Obchodni
oddéleni

Vyrobni Gsek

| Nékupni oddgleni

Vedouci marketingového

| oddéleni
Mgr. Eva Hinterholzingerova

Vedouci vyroby
Mgr. Klaus Annau

Personalni a mzdovy feditel
Mgr. Lucie Svajnerovd

|| Projektovy teditel
Ing. Michal Novy

L { Externi obchodni zastupci

Reditel ptijmu zakazek
a fakturace, ucetnictvi

Jana Fialovad

Technicko-obchodni

L poradce

Drahomir Cvachovec, Ing. Jifi Krutina
Klement Mitacek

Obrazek €. 4: Organizacni struktura spole¢nosti

Zdroj: Interni zdroje spolecnosti
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1.2 Vyrobkovy sortiment

Firma Lintech s. r. 0. nabizi Vv souCasné dobé Siroké spektrum vyrobku a sluzeb.
V postupu Casu doslo ve spolecnosti nejen k rozsifeni ptivodni fady produkti a sluzeb,
ale i k vylepseni technologickych postupti. Spole¢nost prezentuje své produkty a sluzby

ptedevsim na ¢eském trhu.

Nabizi 3 zékladni sluzby: laserovou technologii, mechanické znaceni a zakéazkovou
vyrobu. Pro zékazniky firma neni jen dodavatelem technologie, ale dlouhodobym a
spolehlivym partnerem v oblasti primyslového popisu. Nabizi komplexni sluzby od
konzultace a poradenstvi, ptes zakdzkovou konstrukci, vyrobu jednoucelovych stroj,
laserovych zafizeni, ptisluSenstvi az po zarucni a pozarucni servis. Poskytuji také
dostate¢né zazemi poradenskych sluzeb, aby zdkaznik dosdhl maximalniho pfinosu za
rozumnou cenu. Na pfani zadkaznika ptfedstavi pracovnici V prostorach firmy vétSinu
nabizenych technologii ,,na zivo®, poptipad¢ zhotovi vzorky. V ramci nabidky vyrabi
také texty popisu riznymi technologiemi na méné obvyklé materidly dodané

zakaznikem.

Spole¢nost nabizi formou internetového obchodu a tisténych katalogti tento sortiment

zboZi a sluzeb:

e Komplexni projekty jednoucelové laserové stroje (pfiloha A) — dle ptani zakaznika
firma navrhne a vyrobi komplexni stroj, na ktery poskytuje zaruku 2 roky a servis
(jednou ro¢n€ preventivni prohlidka zdarma a servisni zdsah do 48 hodin od

nahléasent)
e Vyroba razniki, razidel a sady raznikl
- strojni razniky
- rucni razniky
- konické razniky
- standardni drzéky raznikl

- cislovaci hlavy

14



e Razici systémy:
- mechanické uderové stroje
- pneumatické uderové stroje
- pneumatické uderové mechanismy
- uderové jednotky
- razici jednotky
e Zakazkové znaceni (ptiloha B):
- laserové gravirovani
- laserovy popis
- laserové svafovani a navafovani
- vyroba raznikl a razidel
- vyroba identifika¢nich a vyrobnich Stitkl
- popis reklamnich pfedméta

Novy zavod s nazvem LINTECH SOLAR s. r. 0. na vyrobu fotovoltaickych paneld,
ktery je na odlou¢eném divizovém pracovisti v Klenéi pod Cerchovem, vyrabi
fotovoltaické panely v Sesti vykonovych kategoriich od 210 W do 240 W. VSechny tyto
panely, jsou opatieny certifikdtem dle EN 61215:2005 a IEC 61215:2005.

Vyrabéné fotovoltaické panely typu:

e LS 200 PREMIUM - zarucuji nejen vysoky vykon, ale diky promyslené konstrukei,
kvalitnim materidlim a systému kontroly kvality i vyborné energetické vynosy.

Poskytovana zaruka 12 let na vyrobek.

e LS 200 STANDARD - uplatnéni u velkych pozemnich a stfesnich instalaci. Zaruka
10 let.

e LCJ/LS 200 poly — pro zakazniky, ktefi kladou diiraz na pfiznivou cenu pii rozumné

kvalitté, poskytovana zaruka 10 let.

e LS MINI — jsou uréeny pro oblast, kde neni mozné vyuzit pfipojeni k distribucni

siti. Poskytovana zaruka 5 let.

15



e Kromé¢ téchto typti je schopna firma Lintech-Solar vyrobit panely dle individualnich

potieb zakazniki.

Obrazek ¢. 5: Fotovoltaicky panel LS 200 PREMIUM

Zdroj: www.lintech-solar.cz

Pro komfort odbératelli nabizi spolecnost také fotovoltaické elektrarny na kli¢, kdy
poskytuje individudlni feSeni s ohledem na pifani zakaznika, geografické, klimatické

a technické podminky.

Obrézek €. 6: Fotovoltaické elektrarny na klic

Zdroj: www.lintech-solar.cz
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1.3 Hospodarské vysledky v poslednich letech

1.3.1 Vyvoj zaméstnancu

Firma k datu 31. 12. 2010 zamé&stnavala 112 zaméstnanct. 3/4 z nich pracuji ve vyrobé
a 1/4 pracovnikl se skldda z vyvojovych, projektovych manazerti a administrativnich

pracovnikl. Na obrazku €. 7 je vidét, Zze pocet pracovniki ve firmé se neustale zvysuje.

rok 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

celkem | 17 24 40 57 71 88 97 112

Tabulka €. 1: Pocet zaméstnanct v jednotlivych letech

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Primérny pocet zaméstnanctiv jednotlivych

letech
120

100

80
H pocet zaméstnancd v
60 roce
40
" l I
o

2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010

Obrazek ¢. 7: Praimérny prepocteny pocet zaméstnanci v jednotlivych letech

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

I ptes to, ze firma byla vroku 2003 na trhu jiz 10 let, méla spole¢nost pouze
17 zaméstnancil a jejich podil na ném nebyl dostacujici. S rozsifenim spolecnosti od
roku 2009 se pocet pracovnikll zvedl na 97, doslo k roz$ifeni vyroby v externim zavodé
na fotovoltaické panely. S riistem spolecnosti dochazelo k rovnomérnému zvyseni poctu
zamé&stnancl - administrativnich pracovnikl a k pfijimani novych montaznich délniku.

Finan¢ni krize v roce 2008 neméla za nasledek propousténi zaméstnancti, ba naopak,
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spolecnost z dusledku velkého poctu zakazek ptijala dalsi pracovniky do vyroby, ale
meziro¢ni platovy nariist se nekonal. Poté, co byl v roce 2009 zprovoznén novy zavod
v Klenéi pod Cerchovem, jelikoz se zvysily trzby z prodeje, doslo k meziro&nimu

platovému nartistu 0 14%.

1.3.2 Vybrané ukazatele z vykazu zisku a ztraty

Zakladnim tkolem vykazu ziski a ztraty (vysledovka) je informovat o financni
vykonnosti podniku, tzn. o nakladech, vynosech a hospodarském vysledku (zisku ¢i
ztraté) za sledované a minulé obdobi. Stejn¢ jako rozvaha se vysledovka sestavuje za
piesné definované obdobi. V praxi se pro potieby vlastnika a potfeby managementu
sestavuje meési¢né. Vysledek hospodaieni podniku slouzi jako informace pro vedeni
podniku. Je to kriterium, které zobrazuje uspéSné nebo neuspésné fizeni podniku
v daném obdobi a poskytuje vychozi informace pro ftizeni podniku v budoucnosti.
Vysledek hospodateni se vypocita z vysledovky jako rozdil mezi dosazenymi vynosy

a vynalozenymi naklady za dané sledované obdobi.

Vysledky hospodai‘eni (v tis. K¢)/ roky | 2006 2007 2008 2009 2010
Vybrané ukazatele hospodaieni

vysledek hospodareni za uc. obdobi 2 085 5601 737 -25498 | 166

z toho:

provozni vysledek hospodareni 3182 7383 2132 -22580 |-1103
finan¢ni vysledek hospodateni -454 -314 -339 787 -2918
vykony 34648 52377 |68739 75928 |195357
spotieba materialu a energie 3579 16699 20700 (43179 |[127880
osobni ndklady 14983 19261 [26769 |28742 |37867

Tabulka 2: Ukazatele vykazu ziski a ztrat

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Z uvedenych udaji vyplyva (viz. tabulka ¢. 2), ze celkovy vysledek hospodateni
spolecnosti je negativné ovlivnén (kromé& roku 2009) vysledkem hospodaieni
zZ finan¢nich operaci. V poslednich dvou letech je také vysledek hospodateni vyznamné
ovlivnén vysledkem hospodaieni z provoznich operaci.
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V roce 2010 proti predchozimu u¢etnimu obdobi vykazuje spole¢nost cca o 100 procent

vy$si trzby. Ke kladnému hospodarskému ristu pfispely zejména tyto faktory:

- Pfiznivy stav v primyslu, rostouci poptavka po jednotcelovych strojich a

sluzebach.

- Usek ,,vyroba fotovoltaickych panela* ptispél velkou mérou k velkému nartstu

trzeb zejména diky prodejim na zahrani¢nim trhu.

1.3.3 Hospodarské vysledky

Na vyvoji trzeb je vidét, ze celosvétova ekonomickd krize dolehla i na firmu
Lintech s. r. o., pfedev§im Vv roce 2009. Celkové trzby klesly z 89 087 tis. K¢ v roce
2008 na 73 08 tis. K¢ v roce 2009. V roce 2010, kdy se kone¢né firma dostala i na
némecky trh snabidkou prodeje fotovoltaickych panell, trzby prudce vzrostly na
207 471 tis. K& Vyvoj trzeb za prodané vyrobky, zbozi a sluzby je zobrazen

obrazkem ¢. 8.

Vyvoj trzeb v letech 2006-2010
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|mTriby| 43134 | 53397 | 89087 | 73708 | 207471

Obrazek ¢. 8 — Vyvoj trzeb v letech 2006 — 2010
Zdroj: firemni data, 2012

1.3.4 Vybrané ukazatele z rozvahy

KaZzda ucetni jednotka potiebuje pro fizeni presné informace o stavu, slozeni a zdrojich

kryti majetku k uréitému ¢asovému okamziku. Tyto informace poskytuje rozvaha.

Rozvaha zobrazuje sestavu majetku podle slozek (aktiv) 1 zdroji kryti (pasiv)

K ur¢itému okamziku v pfedepsaném ocenéni.
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V rozvaze musi platit: aktiva = pasiva, tento vztah se nazyva tzv. rozvahova rovnovaha.

Hlavnimi slozkami rozvahy jsou aktiva, pasiva (cizi zdroje) a vlastni kapital.

Rozvaha (v celych tis. K¢) k 31.12. {2006 | 2007 2008 2009 2010
Aktiva celkem: 15600 |33384 |62191 |122717 |108 839
z toho:
B | Dlouhodoby majetek 2472 |7308 32416 |56 722 |44 056
ObéZna aktiva 13051 |[26034 (29706 |62551 (63273
C.l. | Zasoby celkem 6998 (17408 |10149 (36221 |29795
C.Il. | Dlouhodobé pohledavky 0 0 0 0 0
C.1I. | Kratkodobé pohledavky 4787 |5910 16789 16831 |31462
C IV. | Kratkodoby finan¢ni majetek 1266 |2716 2768 |9499 2016
D.1. | Casové rozliSeni 77 42 69 3444 1510
Pasiva celkem 15600 |33384 |62191 |122 717 |108 839
z toho:
A | Vlastni kapital 7488 (11490 |12227 |-13753 |-13 587
A.l. | Zékladni kapital 5688 |5688 5688 |5688 5688
A.lll. | Rezervni fondy 97 201 481 518 518
A.IV.| Vysledek hospodareni min. let -382 5321 |5539 -19 959
A.V. | Vysledek hospodareni béz. obdobi |2 085 |5 601 737 -25498 |166
B. | Cizi zdroje 8085 (21833 |49335 (135785 (121774
z toho:
B.l. |Rezervy 0 0 0 0 0
B.Il. | Dlouhodobé zavazky 0 0 0 482 2048
B.I1I. | Kratkodobé zavazky 8085 (15974 |31551 (30190 |40024
B.1V. | Bankovni uvéry a vypomoci 5859 17 784 |105 113 |79 702
C.l1. | Casové rozliseni 27 61 629 685 652

Tabulka ¢. 3: Vybrané ukazatele z rozvahy

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012
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Z uvedeného ptehledu o majetku a zavazcich je ziejmé, ze v kazdém roce cizi zdroje
spoleCnosti prevySuji vlastni zdroje. Existuje tu podstatnd nejistota o schopnosti
spolecnosti pokracovat ve své bézné Cinnosti vzhledem k vysi dosazené provozni ztraty
bézného obdobi. K 31. 12. 2010 spolecnost vykazuje zaporny vlastni kapital 13 587 K¢,
a k tomuto datu jeji celkové zavazky piesahly celkova aktiva o 12 935 K¢.

Celkova zadluzenost v roce 2010

[ cizi zdroje / celkova aktivita * 100 ] =121 7747108 839 * 100 = 111,88 %

Ukazatel (véfitelské riziko) nam charakterizuje finan¢ni Groven firmy. Ukazuje nam
miru kryti firemniho majetku cizimi zdroji. Vyssi hodnoty jsou rizikem pro véfitele,

predevs§im pro banku.
- pfii vysledku a vyvoji < 60% = pozitivni vyvoj
- pfi vysledku a vyvoji > 60% = negativni vyvoj

Koeficient samofinancovani v roce 2010

[ vlastni zdroje / celkova aktiva * 100 ] =-13587 /108 839 * 100 =- 12,48%

Koeficient je opakem k celkové zadluzenosti (jejich soucet = 100%). Udava, do jaké
miry je firma schopna pokryt své potieby z vlastnich zdroji. Je vyjadienim financni
stability a samostatnosti firmy. Jak je jiz dfive zminéno, spoleCnost se potyka se

zna¢nou nejistotou své existence.

RozlozZeni kapitalu v jednotlivych letech
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Obrazek €. 9: Vlastni kapita a cizi zdroje

Zdroj: vlastni pracovani, 2012
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2 NAKUP

2.1 Pojem nakup

Dle Tomka a Hofmana ,Nakup patii mezi nejdulezitéj$i podnikové aktivity a
predstavuje funkéni Cinnost podniku, kterou zalind transformacni proces v ném

probihajici.“ [7, s. 16]

Pod slovem nékup rozumime vSechny ¢innosti podniku, které maji za svij cil ziskani

hmotnych a nehmotnych vstupu do firmy.

,Nositelem funkce nakupu je obvykle utvar nakupu. Usp&né fungovéni tohoto utvaru
zavisi na spravném a presném vymezeni jemu svéienych ukoll, na vymezeni a zptisobu
feSeni vztaht s nitfnim a vné&j$im okolim, na pouzivanych formach a metodéach fizeni
procesu nakupu a v neposledni fadé na ucinnosti ekonomické stimulace utvaru jako

celku i jeho jednotlivych pracovniki.” [7, s. 17]

2.1.1 Zakladni funkce, ukoly a cile nakupu

Zakladni funkci nakupu v podniku je co nejefektivnéj$i uspokojovani potieb, a to
zajiStovani dodavek potiebnych surovin, zakladnich i1 pomocnych materiald,
nakupovani vyrobkli i1 soucastek, polotovarli, nafadi, ptipravkd, nahradnich dild,
rezijnich materiadlt a pomucek, které jsou potiebné pro fizeni a spravu, pro socialni

sluzby a bezpecnost podniku.

Aby nakupni Utvar plnil svoji funkei kvalitné, musi provadét fadu riznorodych aktivit,
zejména zjiStovat potieby, provadét vyzkum trhu, volit spravné dodavatele, parametry

dodavek, rozhodovat o zasobach a zajiStovat nezbytné logistické procesy.
Pokud podnik chce splnit tyto zédkladni funkce zapottebi:
e co nejpresnéji a vc€as zjisStovat budouci pifedpokladané potieby materialu;
e systematicky zjiSt'ovat a volit optimalni zdroje pro uspokojovéni téchto potieb;

e 1Uplné a vc€as projedndvat a uzavirat smlouvy o ekonomicky efektivnich dodavkach,
trvale sledovat jejich realizace, projednavat vzniklé zmény v potiebach, jakoz

1 ptipadné odchylky v dodavkéach;
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systematicky sledovat a regulovat stav zasob a zabezpeCovat jejich co
nejefektivnéjsi vyuziti;
pruzné realizovat operativni zasahy v pfipad¢, ze by bylo ohrozeno uspokojeni

vnitropodnikovych potieb;
systematicky peCovat o zajiSténi odpovidajici kvality nakupovanych materialii;

zabezpecit odpovidajici efektivni fungovani materialné technické zakladny nakupu,
predevsim skladového hospodafstvi, dopravy a ostatnich logistickych procesu pii

realizaci materidlovych tok;

vytvafet a zdokonalovat odpovidajici informacni systém pro fizeni nakupniho

procesu;

systematicky zabezpecovat personalni, organizac¢ni, metodicky a technicky rozvoj

jak tidich, tak hmotnych procesi;

zajistit aktivni servisni uskute¢iiovani ptipravy, vydaje a pfisunu materidlu na mista
spotieby (jde napt. o déleni, prvotni a povrchovou ochranu materialu, jeho vyrobni
upravu, kompletaci, vytvaieni optimalnich manipulaénich jednotek, uskutecniovani
dopliikovych dopravnich a manipulacnich sluzeb, poskytovani materidlového

poradenstvi apod.) [7, . 17]

Cile nakupu podle Tomka a Hofmana jsou:

uspokojovani potieb;
snizovani nakupnich nakladi;
zvySovani jakosti ndkupu;
snizovani nakupniho rizika;
zvySovani flexibility nakupu;

podporovani nakupnich cilii orientovanych na vetejné zajmy.

Zakladni cile podniku ovliviiuji také i hlavni cile ndkupu, rozhodnuti musi mit odpovéd’

na tyto otazky:

vyrobit ¢i koupit,

vyrobit ve spolupréci,
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- zameénit za substitut
- pujcit — u pracovnich nastroji, zafizeni a stroju. [7, s. 19]

Pti rozhodovani ,,vyrobit ¢i koupit* je nutné zvazit, zda podnik miize levnéji vyrobit ve
vlastni rezii. Pfi tomto kroku je nutné uvazovat i nad vlivem na nezbytny nakup
zafizeni, vychoziho materialu, vliv na zasoby, kvalitu, jakoz i na celkové naklady, které

jsou vlastni vyrobou vyvolany.

Vyrobu ve vlastni rezii zvolime tehdy, kdyz:

cena za nakoupené dodavky je vyssi, nez vlastni néklady vyroby,

- nikdo nereaguje na nasi poptavku,

vlastni vyrobou je moznost dosdhnout vyssi jakosti,

- mame nevyuzité vyrobni kapacity.

2.1.2 Nakupni proces — ovliviiujici faktory

»Nakup je proces ziskavani surovin, materidlu, polotovari a vyrobkid odpovidajici
kvality, v odpovidajicim mnozstvi, za ptijatelnou cenu, ve spravném case, od spravného
dodavatele. Malé podniky se rozhoduji obvykle na zékladé¢ ocekdvané poptavky
zakaznik. Velké podniky vychéazeji zpodnikovych plantt vyroby a prodeje.
[7,s. 23-25]

Podminky dodavky - dodavka musi byt realizovana za urcitych specifickych dodacich
1 platebnich podminek, které jsou soucasti kupni smlouvy.

Jakost - jakost souvisi s Vhodnosti materialu nebo vyrobku pro zamysleny téel. Cilem

cvwr

Mnozstvi - ndkup musi byt proveden v odpovidajicim mnozstvi materialu nebo
vyrobki. Pti nakupu vétsiho mnozstvi 1ze dosahnout tspor pomoci riznych slev. Velké
mnozstvi nakupovanych vyrobkl ¢i materidlll miize znamenat nadmérné mnoZstvi
zasob, a zarovenn muze dojit ke zvySenym nakladiim na skladovani, ¢i zastarani nebo
znehodnoceni téchto produktd. Naopak nakup malého mnozstvi znamena Castéjsi
objednavky a vyssi jednicové ndklady.

v
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Cas — Velmi dalezité je urdit, kdy nakoupit potiebny material &i sluzby. Pokud se
rozhodujeme podle ocekavané poptavky po nasich produktech, je nutné uréit dodaci
lhtitu materialu nebo sluzeb tak, aby bylo mozno reagovat i na piilezitostnou poptavku.
Dodaci [hiita je uplynuly ¢as mezi vystavenim objednavky a doddnim pozadovaného

zbozi nebo sluzeb.
Dodavatel - vybér dodavatele je jednim z hlavnich faktori, jez jsou predpokladem
dobrého nakupu. Dodavatelé by méli byt peclivé vybirani podle potieb podnikateli a je

vhodné je blize poznat. Firma si totiz musi byt jista, Zze vyhovuji jejim pozadavkim.

Faktory ovhviujici nakupni rozho dnuti

ANEAN

PODMINKY DODAVEY | JAKOST | MNOZSTVI | CENA | CAS | DODAVATEL

Obrazek ¢. 10: Faktory ovliviiujici nakupni rozhodnuti

Zdroj: [7, s. 23]

2.1.3 Hlavni faze nakupniho procesu

Obvykle se rozlisuji tyto hlavni faze ndkupniho procesu:

e identifikace (poznani) potteby — ndkupni impuls, specifikace vyrobku nebo sluzby,
¢ identifikace nezbytnosti, charakteru a rozsahu potteby, nakupni rozhodnuti,
¢ identifikace nezbytnosti, charakteru a rozsahu potieby, ndkupni rozhodnuti,
¢ vyzkum nabidek — ndkupni vyzkum trhu (dodavatell),
e volba dodavatele (nabidky),
e rozhodnuti a formulace podminek dodéavek, zadani objednavky,
e logistické aktivity pti vstupu dodavky do podniku,
e kvantitativni a kvalitativni pfejimka dodavky, pfipadna reklamce,
e finan¢ni vypotfadani, thrada dodavky,

e hodnoceni vykonu dodavatele.“ [6, s. 189]
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2.1.4 Nakupni marketingovy mix

Marketingovy mix je souhrn 4 zakladnich marketingovych néstrojt, které firma pouziva
k usilovnému dosazeni svych cili. Pfi strategickém projektovani je marketingovy mix
velmi dtlezity. Chronologické usporadani nastroji nakupniho marketingového mixu
odpovida aktivitam nakupniho procesu, vychazi z informa¢niho a komunika¢niho mixu,
pokracuje ptes vyrobkovy mix a mix sluzeb, cenovy a kontrakta¢ni mix a na konci stoji

logisticky mix.
Informacni a komunikaéni nakupni mix:

Dle Synka a kol. je pro Gspésny prubéh nakupniho procesu nutné ziskat, usporadat

a vyuzivat nésledujici soubory informaci:

e .0 nakupovanych vyrobnich a sluzbach s plnou technickou a ekonomickou

identifikaci,

e o0 vyrabénych vlastnich produktech a poskytovanych sluzbach, které jsou

predmétem prodeje firmy, a to o jejich ndkupni a materidlové narocnosti;
e 0 dodavatelich (vyrobnich a zprostiedkovatelich firmach);

e 0 cenach vyrobkll a jejich proménnych slozkach (slevach, ptirazkach, danich,

celnich sazbach atd);

e 0 konkrétnich platebnich, dodacich a logickych podminkach uskutechiovani

dodavek;

e o minulych skute¢nostech (zejména spottebe, zasobach, ndkupu, plnéni dodavek,

fakturovanych cenach, nakladech nakupu atd).

e o0  makroekonomickych  skute¢nostech  (ekonomickych, legislativnich,

technologickych, technickych, logistickych apod.)* [6, s. 185]

VSechny vyse uvedené informace musi byt komplexni, pfesné a aktualni, aby bylo
mozné kvalifikované rozhodovat a efektivné uskuteciiovat nezbytné aktivity nakupu.
Dulezitymi zdroji informaci jsou vnitropodnikové formalizované informacni zdroje,
jako jsou UcCetnictvi, statistika, operativni evidence ndkupu a dal$i utvary, které

s nakupem kooperuji (doprava, tidrzba, fizeni vyroby, ptiprava vyroby).
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ree
1

Komunikaéni mix, nékdy nazyvan také ,,trzni“, , dodavatelsky* ¢i ,,konkuren¢ni® mix,
pfedpokladd dokonalou znalost dodavateld. V ramci komunikacniho mixu se
uskutecnuje vyzkum dodavatelit (nakupni vyzkum trhu), volba dodavatele, komunikace
Vv prub¢hu projednavani dodavek a kontraktace, komunikace od uzavieni kontraktu do
logistické realizace dodavky, komunikace po realizaci dodavky, hodnoceni dodavatele

a rozhodovani o dal$im odbératelsko-dodavatelském vztahu.
Vyrobkovy mix a mix sluzeb:

Vztahuje se piredevsim ke kvalité kazdého vyrobku, véetné komplementarnich vyrobki
a substitutt; kSifi a hloubce sortimentu nakupovanych vyrobkl; kvalitativnim

parametrim kazdého jednotlivého vyrobku a nakupovanych sluzeb.

Dilezité je pii posuzovani vyrobku dbat na jeho vlastnosti, zda jsou v souladu
S normami pozadovanymi odbérateli findlnich vyrobkd a to nejenom narodnimi, ale
1 mezinarodnimi. Je také nutné rozhodnout, jak vyrobky poftidit. Zakladni varianty jsou:

nakupem, vlastni vyrobou, v kooperaci ¢i v ramci leasingu.
Cenovy a kontrakta¢ni mix:

Nékup podniku se zabyva i cenovou a kontraktacni politikou, nebot’ tato rozhodovaci

aktivita ovliviiuje celkovou efektivnost a uspéSnost realizace strategickych cilt.

Pti rozhodovani o dodacich a platebnich podminkéch je zvazovani srazek a slev, které
1ze ziskat ve form¢ hotovostni slevy pii okamzitém placeni ¢i pti Ghradé¢ dodavky
Vv mimotadné kratké platebni lhaté, ve formé mnoZstevni slevy, dals$i je naptiklad

zvazovani pfirazek, napf. za nakup v podlimitnim mnozstvi, za mimotadnou certifikaci.

Pro podnik, jakoZ odbératele, jsou dilezité platebni podminky. Je nutno rozhodnout, zda
usilovat o cenové zvyhodnéni ,,placeni ptredem* &1 ,,akreditivem®, a pfitom realizovat
hotovostni slevu ¢i v pfipadé béZné solventnosti platit pii ndkupu nebo v pifiméfené
lhite po dodavcee, popt. v piipadé insolventnosti dohodnout postupné splatky, tj. na bazi

obchodniho Gvéru.

Déle mezi cenovy mix patii rozhodovani o zptisobu objedndvani dodavek, ten mtze byt
proveden osobnim jednanim, pruznym telefonickym objednavanim v kombinaci

S pocitacovym pienosem, ¢i pisemnou objednavkou.
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Logisticky a dodavkovy mix:
V ramci tohoto mixu musi nadkupni utvar uskutecnit operace tykajici se rozhodovani
o nékupnich logistickych podminkach.
Podle Synka a kol nakup musi rozhodnout zpravidla o:
e dodavkové cesté, dodavatelskych meziclancich a o zpusobu realizace dodavek
(ptimo, pies jeden nebo nekolik zprostfedkovatelskych ¢lankt)
e feSeni dodavkového rezimu, tj. o velikosti dodavek, jejich periodicité, fesSeni
logistické situace v ptipad€ odchylek a poruch v dodavkach,
e Jlogistickém zabezpeceni doddvek vstupu vyrobkilt do podniku a toku materidlu

a vyrobki uvniti podniku, tj. o dopraveé, zptisobu manipulace, baleni, skladovani,

velikosti manipulacnich jednotek a zasilek,

e technologii, technickém vybaveni a organizaci logistickych procest v jednotlivych

logistickych uzlech.“ [6, s. 188]

2.15 Zasoby

Rizeni zasob je dominantnim ukolem nakupniho managementu v podniku. ,,Ukolem
tfizeni zasob je jejich udrzovani na Grovni, ktera umoznuje kvalitni splnéni jejich funkce
vyrovnavat ¢asovy a mnozstevni nesoulad mezi procesem vyroby u dodavatele
a spotfeby u odbératele, dale tlumit ¢i zcela zachycovat disledky ndhodnych vykyvi

téchto dvou navazujicich procesu véetné jejich logistického propojeni.© [6, s. 189]

Clenéni zasob (vécna forma):

» Material
e zakladni suroviny — kov, dievo, stavebni hmoty, klize
e pomocné materialy — barvy, maziva
e drobné naradi — Sroubovaky, vrtaky, klice
e obaly — plechovky, kartony
e (istici prosttedky — pro uklid prostor a hygienu zaméstnanct

e kancelafské potteby — papiry, tuzky, Sanony, tonery, propisky
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» Nedokoncéena vyroba (nedokoncené vyrobky, které jsou v takovém stupni

rozpracovanosti, Zze zatim nejsou prodané)

» Polotovary (rozpracované vyrobky, které jsou z hlediska technologického stupné

uz dokoncené a daly by se popi. prodat — odlitek, deska dieva)
» Hotové vyrobky (vyrobky, které firma jiz dokoncila a ptipravila k prodeji)

» Zboizi (vSe nakoupené za ti¢elem dalsiho prodeje)

2.2 Nakup v podniku LINTECH s. r. 0.

Spolec¢nost Lintech spol. sr. 0., se v soucasné dob¢é specializuje ve svém vyrobnim
programu na vyrobu jednoucelovych laserovych strojt, laserové a mechanické znaéeni a
zakazkovou vyrobu. Vyroba a sluzby v téchto oborech jsou velice materialové
i technologicky naro¢nou zalezitosti, vzhledem Kk soucasné poptavce po tomto druhu

produktu a sluzeb je firma vytizena a nema o zakazniky nouzi.

vvvvvv

¢ vhodny vybér dodavatelt,
e Vcasné zajiSténi materidlu a surovin v poZadovaném mnozstvi a case,

e dohled na odpovidajici kvalitu a cenu dodavaného materialu a surovin.

2.2.1 Utvar nakupu

Nékupni oddéleni musi byt sestaveno tak, aby byl zajistén plynuly chod vSech ¢innosti
spojenych s vyrobou. Velmi dilezita je spoluprace ndkupniho tseku s ostatnimi utvary

firmy, pfedevsim informace o potfebném materidlu a surovinach.

Nakup ve spolecnosti probihd pfevazné na zéklad¢é piijmuti pozadavku zakaznika.
Zakaznik si mlZe objedndvat on-line pfimo na strdnkdch www.lintech.cz nebo ma
moznost zaslat poptavku e-mailem nebo faxem. Vsechny pozadavky jsou sméfovany
a shromazd’ovany v obchodnim useku na oddéleni pfijmu zakazek a fakturace, v jehoz
Cele stoji zodpovédna feditelka Jana Fialova, ktera fidi Cinnost 3 pracovnic. Ty
obstaravaji administrativni ¢innost tykajici se zakazek. Objednavka ma bud piimo

konkrétni podobu, coz znamena, Ze zakaznik si vybral v ti§téném katalogu firmy nebo
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na internetovych strankach firmy urcity produkt ¢i poptava urcitou sluzbu, kterou si
pfeje nebo ma zajem o specificky produkt (zakaznik pfijde s urCitou vizi). V tomto
piipadé nejdiiv tato zakazka putuje k projektovému fediteli vyroby a technicko-
obchodnimu poradci. Tito pracovnici konzultuji se zakaznikem jeho pozadavky a na
jejich zaklad¢ zdarma navrhnou produkt, ktery bude dle potieb a pfani zakaznika.
Jakmile tento proces probéhne, firma Lintech s. r. 0. sestavi kalkulaci zakézky a posle
ji zékaznikovi. Tato nabidka vétSinou plati 3 mésice. Do té doby se klient musi
rozhodnout, zda uskuteéni objednavku. Jestlize tak ucini, firma s nim vyjedna dodaci

lhiitu zakézky a zacne vyroba.

zakazka —=> |vyrobni technik |——=> |ndkupce | —=> |realizace zakazky

Obrazek €. 11: Pribéh realizace zakazky

Zdroj: vlastni zpracovéni, 2012

Ve vyrobnich firmach je pro spravny chod vyroby nutné mit neustdle dostatek
potiebného materidlu na skladé¢ ¢i mit spolehlivé dodavatele, kteti zajisti dodavku
materialu v¢as. Firma Lintech s. r. 0.ma na sklad¢ jen zakladni sortiment a za optimalni
mnozstvi téchto materidlli na ném zodpovida vyrobni technik zakazkové vyroby, ktery

kontroluje stav zasob a dava podnét pro nakup dal§iho materialu.

Nejveétsi podil na vyrobé je vSak koncentrovan na vyrobu laserového a primyslového
znaceni. V tomto pfipadé zdkaznik musi dodat potfebné komponenty. Firma jej prebere

a dale zpracovava (znaci) dle zakaznikova ptéani.

Pti zakdzce laserovych strojii musi nejdiive projektovy a vyrobni technik zpracovat

navrh stroje a urcit potfebny material. Nasledné se nakupuje vSe potiebné pro vyrobu.
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2.2.2 Dodavatelé

Vybér vhodného dodavatele je velmi dulezitd ¢innost, na kterou je kladen velky daraz.
Vhodn¢ zvoleny dodavatel do zna¢né miry ovlivituje naklady nakupu, zasoby, kvalitu

vyroby a také prodejnost vyrobkii.

Podnik pfi vybéru zvazuje fadu kritérii:

kvalita dodavaného sortimentu,

spolehlivost dodavek,

- cena,

platebni a dodaci podminky,

chovani dodavatele v mimotadnych situacich (jako je okamzité dodani materialu).

Firma Lintech s. r. 0. nemé velky pocet dodavatelll, S vétSinou z nich spolupracuje jiz

nékolik let.

Firma svtjj vybér novych dodavatelti déli na 2 skupiny. Prvni skupinou je, tzv. ,,volny*
vybér dodavatele, tzn., Ze firma hledd dodavatele sama, pfedev§im na riznych

vystavach, veletrzich, na internetu nebo obchodnim jednanim.

Pod druhou skupinou se da predstavit, Ze firma nevyhleddva dodavatele, ale ¢ek4, az se
objevi sami, napt. obchodnici firmy, které nabizeji své sluzby. Pro podnik je v dnesni
,dob¢& internetu* velmi diilezité, aby ve vyhledavacich byla v prvnich pozicich. O to se
velmi dobfe stard marketingové odd€leni, které mé tyto zalezitosti na starosti a vydava

za to velké mnoZstvi penéznich prostredkda.

Naptiklad: Firma Euroteplo hleda spolehlivého dodavatele znacici technologie. Zada si
do internetového vyhledavade ,firmy znacici technologie a ukaze se mu velké
mnozstvi téchto firem. Psychologie zdkaznikii ukazuje, ze klikne nejdfive na prvni
odkazy a neprohlizi si je vSechny. V tomto pfipadé je zavadgjici, aby webové stranky

firmy Lintech byly na prvnich pozicich.

Hlavni dodavatelé firmy Lintech s. r. o.: Linsea, s. r. 0., Kohout s. r. o,

Kovobel a. s., Alcakovo s. r. 0.,
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2.2.3 Objednavani materialu

Objednavky materidlu zajiStuji manazeti jednotlivych oddéleni. Ty se provadéji
nepravidelné, protoze skladovaci prostory nejsou dostacujici na velké mnozstvi

materialu.

Firma Lintech s. r. 0. nepoptava Siroky sortiment, co se tyka rGznorodosti materialu,

vétsSinou kovové soucastky ¢i kov jako samotny pro dalsi opracovani.

Ceny dodavaného materidlu, dili a soucastek jsou sjednavany obvykle na zacatku
kalendainiho roku, kdy firma obdrzi od stalych dodavatelti nabidky. Ty jsou aktualni
S platnymi cenami. Dlouholeta spoluprace mezi firmou Lintech s. r. 0. a dlouholetymi
dodavateli zajist'uje, Ze v prabéhu roku by se nemély ceny ménit. Pokud se tak stane, da
dodavatel v€as védét o zméné ceny. VétSina stalych dodavatelti poskytuje slevy a je

dohodnuta delsi splatnost faktur.

Obchodni partner Platebni podminky Poskytované slevy

Linsea, spol. sr. 0. faktura 15-30 dni Mnozstevni, 10 % z dodavky
Kohout a. s. faktura, 30 dni Mnozstevni, 5% z dodavky
Kovobel a. s. hotov¢, faktura 14 dni Procentuelné na cely sortiment

Tabulka €. 4: Porovnani dodavatelt podle platebnich podminek

Zdroj: Interni informace firmy, 2012

2.2.4 Prijem materidlu

Fyzické pievzeti a preddni nakoupeného material je provadéno v prostorach uréenych
ke skladovéni, kdy je materidl ptevzat odpovédnou osobou, kterd je zodpovédnad za
kvantitativni 1 kvalitativni stranku. K identifikaci nakoupenych vyrobkli a skladovani
zbozi slouzi dodaci list dodavatele a pfijemka. Dodaci list dodavatele je zakladni
dokument k dodanému vyrobku, identifikacnim dokladem obsahujici zakladni

identifikacni znaky, jako ndzev, mnozstvi materidlu a rozmeér.

Pti pfevzeti materidlu na sklad je vytvofena piijemka, kterou vystavi a podepise

piebirajici pracovnik, ktery je dale zodpovédné za piipadné vzniklé neshody. V ptipade,
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ze je zbozi poskozeno ¢i neodpovida technické strance, je odeslano dodavateli zpét na

jeho naklady.

S kazdou doslou fakturou se musi provést vécné prezkouseni spravnosti. Tento tkol ma
na starosti vedouci vyroby, za formalni spravnost podepisuje fakturu hlavni tcetni. Po
prezkouseni a podepsani faktury mize odd¢leni fakturace provést jeji thradu v terminu
splatnosti. Firma Lintech s. r. 0. ne vzdy je schopna zaplatit doslé faktury neboli
zavazky v terminu splatnosti, proto, pokud je to mozné, se firma dohodne s dodavateli

na individualnim splatkovém kalendaii.

2.2.5 Vyvoj zasob firmy Lintech s. r. 0. v uplynulych letech

Na nasledujicim obrazku je znazornén vyvoj objemu zasob spole¢nosti Lintech s. r. o.

V uplynulych letech.

Vyvoj velikosti zasob

——Velikosti zdsob v tis. K&

29795

2005 2006 2007 2008 2009 2010

Obrazek ¢. 12: Vyvoj velikosti celkovych zasob spole¢nosti

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

V roce 2009 firma zvysila svou velikost zasob cca 3,5 krat, jelikoz se v tomto roce
otevfel novy zavod Lintech — Solar s. r. 0. Aby tento zdvod mohl zacit vyrabét, muselo
se poridit dostate¢né mnozstvi potfebnych zasob a materialu. V nasledujici tabulce jsou
rozepsané zasoby od roku 2008 do roku 2010. Jak se na celkovy objem zasob podilel

materidl, nedokoncena vyroba, hotové vyrobky a zbozi podniku.
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Nasledujici tabulka ukazuje piehled zasob k 31. 12. daného roku

V tis. K¢/ rok 2008 2009 2010
Celkové zasoby 10 149 36 221 29 795
Material 1 000 21599 17 491
Nedokoncena vyroba 152 5 859 1277
Hotové vyrobky 4741 4248 5116
Zbozi 4 256 4515 5911

Tabulka ¢. 5: Hodnota zasob v roce 2008 - 2010

Zdroj: vlastni zpracovéni, 2012
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3 PRODEJ
Prode;j je slozity proces. Nejjednodussi je predstavit si, Ze ukolem prodeje je, aby jeden
subjekt prenechal jinému subjektu za penézni nebo vécnou protihodnotu své statky. Za

timto tvrzenim se ukryva celé fada zasad, technik, osobnich dovednosti.

Dle jednoho z prameni se srovnava pohled na prodej v rozdilné tizenych ekonomikach:
,» V centraln¢ fizeném hospodarstvi se odbyt realizuje na zakladé predem schvalenych
plant, které maji direktivni povahu a neumoznuji prodavajicimu podniku svobodné si
volit své obchodni partnery, stanovovat ceny svych vyrobkl, ovliviiovat zplisoby
prodeje apod. V podminkach trzniho hospodaistvi dochazi k zasadni zméné v tom, ze
trh prodavajiciho je nahrazen trhem kupujiciho. Vzhledem k tomu, Ze na trhu vyrobkl
je mozné svobodn¢ koupit potfebné suroviny, stroje a zafizeni a na trhu prace nezbytno
pracovni silu s potfebnou kvalifikaci, pfestava byt problémem urcité zbozi prodat.
Vyrobni podniky, ale i nevyrobni organizace, spolky, sdruzeni apod. se proto musi ve
své ¢innosti orientovat na potieby a ptani svych zdkaznikl. Tyto potteby musi zjiStovat,

popf. vyvolavat a sou¢asné musi hledat zpusoby, jak je upokojovat.“[6, s. 200]
V knize Jaroslava Kity se uvadi, co musi podnik udé€lat pro tspé$ny prode;:

e ,Shromazd’ovat vSechny potfebné informace a vymezeni své politiky a obchodni

strategie,

e Urcit svoji taktiku a upfesnit argumenty, které prodavajici bude muset pouzit ve
vztahu K odbératelim a organizovat ¢innost obchodniho personalu v oblasti

systematického vyhledavani odbérateld,
e informovat odbératele a stimulovat ho k nakupu produktu.“ [4, s. 144]

Prodej, stejné jako ndkup muizeme charakterizovat jako soucinnost n€kolika ¢innosti.
Odbytové cinnosti zahrnuji prizkum trhu, planovani odbytu, operativni odbytové
¢innosti (kontakt se zdkazniky, kupni smlouvy, reklamace), fakturaci, skladovani,
expedici, v neposledni fad¢ je dobré shromazd'ovat informace od zakaznikt ve zpétné
vazbé, aby bylo mozné cely proces analyzovat a vyhodnocovat pro efektivngjsi

vysledky.
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Jednotlivymi ¢innostmi prodeje jsou:

planovani prodeje a tvorba strategie,

- ziskavani odbératelt a jednani s nimi,

- uzavirani kupnich smluv,

- skladovani vyrobkt a expedice,

- fakturace,

- obchodné technické sluzby,

- vyfizovani reklamaci.

Planovani prodeje - plan prodeje vychazi z pozadavki zidkaznikd a navazuje na
prizkum trhu.

Ziskavani odbérateli a jednani s nimi:

- individudlni jednani s odbérateli — vhodné je obchodni schiizka nebo telefonicky
rozhovor

- obchodni adresaie — internet, zlaté stranky, tisk

- veletrhy a vystavy — ziskdvani novych obchodnich partnerti, propagace firmy a jejich

vyrobk, také probihd prizkum konkurence a jejich vyrobki, ale i poptavky odbérateli.

Skladovani hotovych vyrobki — sklady slouzi kuschové a pfipravé dodavek
jednotlivym odbératelim. Je nutné udrzovat optimalni mnozstvi hotovych vyrobk,
abychom nezvySovali ndklady na skladovani a nedrzeli zbyte¢n¢ velké mnozstvi
finan¢nich prostiedkit vazany ve vyrobcich, ale také jich nesmi byt malo, aby byl

zajistén plynuly odbyt bez zbyte¢nych prostojt.
Expedice — ¢innost, pii které se vyrobky piipravuji ve skladu k odbéru.

Fakturace — dodavatel vyhotovuje po expedici vyrobka fakturu. Faktura je dokument
o splnéni zavazku kupni smlouvy, tedy ucet za provedenou praci ¢i dodané vyrobky,

slouZzi jako podklad pro zaplaceni dodavky

Obchodné technické sluzby — patii sem: technickd dokumentace, prospekty, ceniky,

katalogy, zaSkolovani pracovnikii, doprava, poradenska sluzba a servis.
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3.1.1 Marketing prodeje

Kli¢ovou roli pti odbytu produkce, at’ uz jde o sluzbu ¢i zbozi firmy, hraje marketing.
V dneSnim silném konkuren¢nim boji na trhu je marketing povazovan za soucast
obchodni taktiky firmy. V odborné publikaci se uvadi, ze: ,,Podle prodejni koncepce by
si spotiebitelé, pokud by vSe zlstalo jen na nich, obvykle nekoupili dostate¢né mnozstvi
vyrobkll spolecnosti. Spole¢nosti proto musi vyvijet agresivni prodejni a propagacni

snahy.* [5, s. 54]

K propagaci se pouziva zejména reklama v tisku, letacich nebo na billboardech,

kapitalove silngjsi spole¢nosti sSi mohou dovolit i reklamu v televizi ¢i v radiu.

Marketingovy mix je soubor marketingovych nastroji — vyrobkové, cenové, distribuéni
a komunikacni politiky, které firmé umoziuji poskytnout nabidku podle piéani

zakaznik.

Tento mix zahrnuje:

- vyrobkovy mix, ktery se tyka:

e kvality,

e znacky,

e obalu,

e designu,

- cenovy mix — jedna se o:
e rabat,
e platebni podminky,
e uvérové podminky,

Pti tvorbé€ cen se mlize podnik orientovat na naklady vyrobkii, poptavku po vyrobcich

nebo na ceny konkurentii.
- distribu¢ni mix — zde se jedna o rozhodnuti, jakymi cestami se vyrobky ostanou
k zakaznikovi:

e piimy prode;j,
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e prodej pies prodejce,
e prodej pies velkoobchod,

- propagacni mix — piinasi potencionalnimu zékaznikovi informace o existenci,

vlastnostech a moznosti ziskani vyrobku. Patii sem:
e reklama,
e public relations (vztahy s vefejnosti),

e podpora prodeje (slevové akce). [6, S. 203-204]

3.1.2 Prodejni ikoly

Ukolem prodejce je uzaviit obchod se zakaznikem. K tomu je zapotiebi zjistit potieby
zakaznikl, nabidnout mu vyrobek ¢i sluzbu, poradit si S namitkami a uzavfit obchod.

Hlavnimi prodejnimi tkoly jsou:

vyhledavani nového zakaznika — aby se prodej mohl uskute¢nit, musi byt
nalezen zékaznik, tj. ten, kdo od nas néco koupi. Schopnost najit nové

potencionalni zakazniky a udrzet si S nimi vztahy urc¢uje miru Gspéchu;
- vedeni informaci o zakaznicich,

- samosprava — samostatnost je pro prodejce obzvlast’ dilezité. Jeho Cinnost je
samostatna s minimalnim dohledem. Aby tato ¢innost byla efektivni, mél by si
sestavit plan navstév, ve kterém by si stanovil nejlepsi cesty mezi navstévami

a zaroven Cetnost té€chto navstév.;
- vyFizovani stiZnosti,

- poskytovani sluzeb. [3, s. 79]
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3.2 Prodej v podniku

Prodej ve spolecnosti se provadi v rdmci obchodniho oddéleni, kde se vystavuji faktury
a vede se zde administrativni prodejni ¢innost. Objednavky i vydej (expedice) zbozi se

uskutecniuje pod jednou stiechou.

Svyvojem informacénich technologii souvisi i rozSifeni internetového prodeje.
Spolecnost Lintech s. r. 0. na svych webovych strankach umoziuje svym zékazniklim
nakup formou ,,online objednavky*. Zakaznici si mohou vybrat z uvedenych vyrobkil
na online-shopu, popiipadé informovat spolecnost o vlastnim navrhu zakazky, coz si

obvykle vyzaduje osobni kontakt ¢i telefonni rozhovor pro uptfesnéni informaci.

Spoleénost uskutediiuje prodej predevsim v ramci Ceské republiky. V roce 2010 &inil
objem prodeje 78% a do zahraniéi, pfedev§im do Némecka, Rakouska a na Slovensko

firma prodala 22% svych vyrobki.

Objem prodeje v roce 2010

M Tuzemsko

W Zahranici

Obrazek ¢. 13: Procentualni rozloZeni objemu prodeje

Zdroj: vlastni zpracovani, dle vyro¢ni zpravy r. 2010

Prodej sortimentu zékaznikovi je nasledovan dal$im poprodejnim servisem. Tento
servis se tykd zejména jednoucelovych laserovych strojl, které firma Lintech s. r. o.
vyrabi dle pfani zdkaznika. Naslednd péce spociva v jednoroCnich preventivnich
prohlidkach stoji a zaruceném servisnim zasahu do 48 hodin od nahlaSeni. Dale také
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samoziejmosti, podle § 620 odst. 1 obcanského zakoniku, standardni doba zaruky

2 roky.

3.2.1 Odbératelé

Velmi dileZitou roli pii ziskavani zdkaznikl hraje marketing. Ve firmé Lintech S. . 0.

tuto ¢innost zajistuje oddéleni marketingu.

Spolec¢nost rozliSuje aktivni a pasivni vybér dodavatele. Aktivni vybér odbératele
pfedstavuje vyhledavani zédkaznikl na veletrzich a z inzeratl, kde je nasledné oslovi a
pfedstavi jim vyrobky a sluzby spolecnosti. Firma také poskytuje na internetovych

strankach ¢i v tisténé forme své katalogy.

Pasivni vybér piedstavuje ¢ekani, az odbératel vyhleda sluzby ¢i vyrobky spolecnosti

sam, oslovi ji a informuje se, poptipadé vyslovi sva pfani a poZzadavky.

Mezi nejvyznamnéjsi odbératele patii: Gali optik k. s. Domazlice, KOH-I-NOOR,
Siemens, Rieter, KINEX, ZKL Nafadi a. s., Plzeiisky Prazdroj a. s., Franklin Electric
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Obrazek ¢. 14: Vyznamni odbératelé spolecnosti Lintech s. r. o.

Zdroj: www.lintech.cz
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3.2.2 Proces objednavky

Ve firm¢ veskeré objednavky pfijimaji pracovnici obchodniho oddéleni. Ti davaji

podnét vyrobnimu oddéleni na uskute¢néni zakazky.

Externi obchodni zastupci aktivné vyhledavaji odbératele, kterym predstavuji vyrobky,

sluzby firmy a poskytuji veskeré potfebné informace.

V ptipadé, ze se objedndvka tykd vyrobklli na skladé, daji pracovnici obchodniho
odd€leni podnét skladovému technologovi. Ten pozadované vyrobky pfipravi
k expedici a dava zpét informace obchodnimu oddéleni o vyexpedovani zboZi.
Administrativni pracovnici vyuctuji cenu dodavky a poslou fakturu ¢i informace

o zaplaceni odbérateli, ktery ji musi do smluveného terminu zaplatit.

Bl —__ ¢

Objednavka Iﬁformace o zaplaceni
1.\A Obchodni oddélent

RER
informace

2.\

pfipravena zakazka

informace o expedici
Obrazek ¢. 15: Proces objednavky (zboZi na skladg)

Zdroj: vlastni zpracovani, 2012

Spolecnost vSak poskytuje 1 sluzby na pfani zdkaznika — komplexni projekty
(jednoucelové stroje) ¢i laserové a primyslové znaceni. V tomto piipadé odbératel
informuje spole¢nost o svém pifani. Vyrobni ¢i projektovy manazer si sjednad se
zakaznikem schlizku, aby zjistil jeho poZadavky a mohl je pln¢ uspokojit. Odpovédny
pracovnik navrhne feSeni a piedstavi ho zakaznikovi, ten Vv ptipadé spokojenosti, sepise

objednavku a posle ji obchodnimu oddéleni. Nasledné¢ tym pracovnikl realizuje
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zakazku, po ukonceni vSech pracovnich procesi na zakazce se proces objednavky

realizuje stejné jako v predeslém piipade.

3.2.3 Cena
Ceny produkti jsou vétSinou smluvni.

U zakazek do 35 000,- K¢ se nepozaduje platba pfedem. Firma tyto zakézky posila na

zaklad¢ dobirky ¢i placeni hotové.

Pti objednavkach do 200 000,- K¢ u dlouhodobych odbératelti také nepozaduje zadné
zalohy. U novych zakaznikl sjednd placeni pfedem ve vysi 10% zceny zakdzky.
Zbytek ceny je nauctovan zakaznikovi ve formé faktury, kterd méa 14 denni splatnost

ode dne vystaveni.

Zakazky vyssi nez 200 000,- K¢ jsou pro firmu finanéné naro¢né, proto od vSech
odbératelit pozaduje 60 % z ceny, je to také dano tim, Ze firma neni dostatecné finan¢né
stabilni a neméla by za co nakoupit potfebny material na vyrobu. DalSich 40 % zakaznik
doplati po dodani zbozi, kdy mu je vystavena faktura se splatnosti 14 dnti od vystaveni.
V piipadé, Ze se jedna o vice neZ pul milionovou zakazku, firma poskytuje tzv. zadrzné
— tzn., cena je rozdélena na Sedesati procentni platbu predem, tficeti procentni platbu
fakturou a zbylych deset procent z ceny se plati po 3 mésicich. Tento druh platby je
poskytovan predev§im u laserd. V ptipad¢ poruchy ¢i jakékoliv chyby na vyrobku,

firma téchto 10 % nepozaduje zaplatit jako omluvu za vadny vyrobek.

3.2.4 Dodaci podminky firmy Lintech. s. r. 0.

Jestlize poZadované zboZi je na skladé k dispozici, expeduji bud’ ihned nebo nasledujici
pracovni den po obdrzeni objedndvky piepravni sluzbou PPL (dodani do
24 hodin). Dodaci lhita tedy zavisi na skladovych zasobach a hlavné na dobé, kdy byla
objednavka doruc¢ena. Pfi objednani v pracovni dny po 12. hodin€ nebo
vV mimopracovni dny zac¢ina lhlita bézet nejbliz§i pracovni den. Dodaci lhita zacina
bézet od potvrzeni objedndvky, na kterém bude uveden predpokladany termin dodani.
Pokud zakaznik chce, je mozné si vyzvednout v pracovni dobé objednané zbozi na
pobocce firmy. Termin dodani u zbozi, které neni skladem, je maximalné cca

3-4 tydny.
U zakézek na objednavku (pfevazné laserové stroje) miize byt doba dodani 3 meésice.
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3.25 Reklamace

V ptipad¢, ze zdkaznik objevi na zakoupeném zbozi v pribéhu zaru¢ni doby vadu, ktera
nebyla zplisobena nevhodnym pouzivanim, ale vadou samotné¢ho vyrobku, ma v zarucni

dob¢ pravo reklamace.

Pokud chce reklamovat zbozi z internetového obchodu, vyplni formulat (pfiloha C), kde
uvede predev§im znacku a typ vyrobku, jeho vyrobni ¢islo, ¢islo prodejniho dokladu
(faktury) a popise zavady na reklamovaném zbozi. Poté musi zaslat formular na

e-mailovou adresu firmy a jednu kopii ptfilozi do baliku pii vraceni zbozi.

Do 5 pracovnich dn od pfevzeti reklamace spole¢nosti budou poskytnuty zékaznikovi
informace o dalSim postupu. Je také vhodné zaslat zbozi v origindlnim obalu, protoze
dodavatel (Lintech, spol. sr. 0.) neru¢i za piipadné mechanické poskozeni pied piijetim

zbozi.
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4 KOOPERACE

Kooperaci Ize chapat jako dobrovolnou spolupraci, diky které podniky ziskavaji urcité

vyhody. Autor Wohe ji charakterizuje: ,,Dobrovolné sdruzovani k provedeni jednoho,

nebo smluvné omezeného poctu projektd, anebo k vytvareni zajmovych spolecenstvi

pro pInéni dlouhodobych tkolu“ [10, s. 167]

Diky kooperaci zistava zachovana pravni i1 hospodarska samostatnost podniku.

Kooperace je vzdy dobrovolna. Jedna se o nekonkurencni chovani nékolika subjekti,

které jsou motivované a vedené dosazeni spolecného cile.

Vysledkem koopera¢ni dohody musi byt oboustrannd vyhodnost, tzn. snizeni vlastnich

nakladl a zvySeni ziski spolecnosti.

4.1.1 Formy kooperace

Existuje 6 zdkladnich forem kooperace:

a) Prace ve mzdé — objednatel da k dispozici zakladni material, popfipadé technické

pomucky a dodavatel zabezpeci zhotoveni produkce, kterou objednavatel odebere.

b) Prace na objednavku — kratkodobé smlouvy na dodavku urcitého mnozstvi

hotového zbozi nebo polotovarti, které se vyrobi podle dokumentace nebo

know-how, které objednatel poskytl.

c) Vyrobni kooperace — kazdy z partnert se specializuje na ur¢itou ¢ast vyrobniho

d)

programu, aby nakonec vyménou s ostatnimi partnery doplnil vyrobni sortiment.

Kooperace v administrativni oblasti — je realizovana napt. ve spravé (spolecné
ucetnictvi, vypocetni stfedisko, personalistika), v ndkupu (kumulace nédkupu s cilem

snizeni ceny), v odbytu (akvizice zakaznikt, skladovani, doprava)

e) Projekéni kooperace — u této kooperace spolupracuji dva ¢i vice partnertt formou

f)

jednoduchého sdruzeni na casové omezeném projektu. Podniky mohou také

spolecné projektovat nebo vypracovavat nabidky.

Franchising — jeden podnik poskytne druhému pravo realizovat zbozi ¢i sluzby
s vyuzitim jeho obchodniho jména. Na jedné strané vystupuje podnik s dobrou
povesti, coz je poskytovatel franchisové licence, na strané¢ druhé pifijemce této

licence. Franchising vznika na zakladé pisemné smlouvy. [2]
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Dale l1ze kooperaci délit ze dvou hledisek:

a) z hlediska dodrzeni piedpisi

- formalni: takova spoluprace, kterd je sjednana na zékladé¢ pisemnych smluv

a dohod v souladu s platnou legislativou.
- neformalni: probiha na zaklad¢ ustnich dohod
b) z hlediska organizace
- horizontalni: jedna se o spolupraci nékolika podnikil v témze odvétvi
- vertikalni: podniky v navazujicich odvétvich tvofi tzv. potravinovou vertikalu

- sitova: podniky spolu spolupracuji za ucelem realizace novych podnikatelskych

aktivit, které by samostatn¢ realizovat nemohly
4.2 Kooperace ve firmé

I pfes dobrou strojni vybavenost podniku se stava, ze pifi nedostatku vlastnich
kapacitnich moznosti si firma neni schopna vyrobit ur¢ité komponenty k vyrobkim

sama. V takovych piipadech je béznou praxi zadavat nékteré prace jinym firmam.

Néklady, které touto spolupraci vzniknou, jsou zakalkulovany v ptfimych nédkladech na

vyrobek a tim 1 v jeho vysledné cené.

Nejvyznamnéjsi spoluprace firmy Lintech s. r. 0. je se Svycarskou firmou Franklin
Elektrik, kde se jedna o praci ve mzdé. Tato kooperace se tyka zakazkové vyroby.
Svycarska spoleénost pravidelng dodava material do zakdzkové vyroby spolegnosti. Zde
ho pracovnici firmy oznaéi pomoci laserové technologie a pii dal$i dodavce materialu je
oznacené zbozi pievezeno zpét firmé Franklin. Spoluprace mezi témito dvéma podniky
je opatiena smlouvou, kde se udava perioda dodavek a ceny, které jsou urcené na jeden

kalendarni rok.

Pii vyrob& komplexnich projekti — jednoucelovych stroji nemlze firma vykonavat
vSechny pottebné technologické postupy tykajici se komponentl (naptiklad barveni, ¢i

frézovani kovii).

Proto firma Lintech, spol. sr. o. kooperuje sné¢kolika vyznamnymi firmami ve

strojnickém odvétvi. Jednou z firem je SHT a. s., kterd vyrdbi motory a kabeldz pro
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obsluhovaci stroje. Vystavi se objednavka, v niz je uvedeno mnozstvi zbozi k dodani a

termin dodavky. Frekvence dodavek je ndrazova podle poctu zakaznikd.

Dalsim podnikem, se kterym firma kooperuje, je némecka firma Quada V+F GmbH.
V tomto ptipad¢ firma Lintech s. r. 0. provadi pro némeckou firmu svarovaci Gpravy

a zakdzkové znaceni jednotlivych dilt.

Posledni kooperaci ve firm& je spoluprace s projektovymi kancelafemi rtznych

spolecnosti, které oslovi firmu pii pozadavku urcitého sortimentu.
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5 ANALYZA PROBLEMU A NAVRH NA JEJICH
ZLEPSENI

Cesta k prosperité a rozvoji firmy vede pies neustalou inovaci a zdokonalovani v oblasti
prodeje a nabidky zbozi a sluzeb, které by zajistily lepsi vysledky hospodateni
spole¢nosti. Po seznameni vSech ¢innosti a chodu v podniku byla autorkou navrzena
urcitd zlepSeni, ktera by mohla byt pfinosnd pro zlepseni hospodéarnosti podniku.
Spolecnost je ve svém vyvoji celkem uspésna, bohuzel je zde velkd zadluzenost
Vv podobé bankovnich uvérd. Dal$i navrhované zmény jsou menSim zlepSenim

fungujiciho provozu.

5.1 Analyza problémii v oblasti nakupu

Zasoby jsou pro spolehlivy chod podniku potiebné. Je nutné stanovit jejich optimalni
mnozstvi, aby nevyzadovaly nadmérné ndklady na provoz skladu a finanéné
nezatézovaly cash-flow podniku, ale také pfi tom neohrozovaly plynulost vyroby. Cilem
fizeni zésob je minimalizovat ndklady spojené se zasobami, pii soucasném
uspokojovani pozadavka zakaznikd. Je tedy zapotfebi zvolit vhodnou nékupni a

skladovaci politiku.

Firma se snazi minimalizovat své skladovaci naklady. Vé&tSinou material objednava az
pii potvrzeni zakazky. Neni ani moZnost objednavat velké mnozstvi, jelikoz skladovaci
prostory nejsou dostate¢né velké. Srozvojem firmy je tedy piinosné do dalSich let

zajistit odpovidajici skladovaci prostory.

Dal§im navrhem ke zlepSeni efektivnosti ndkupu je pofizeni ekonomického
databazového systému, zejména pro oddé€leni ndkupu. V soucasné dobé ma firma
k dispozici informaéni systém IVEI, kam projektovy manazefi vypisuji veSkeré
informace tykajici se jednotlivych zakazek, tedy i pozadovany material. Objednavky se
softwarového balicku tohoto informaéniho systému IVEI je 1 ndkupni modul. Firma
vSak ma nainstalované na svych pocita¢ich Windows XP, kde tento balicek nelze
nainstalovat. V tomto piipadé je dobré vynalozit finan¢ni prostfedky do nového
operac¢niho programu, kam puajde nainstalovat i novy software ekonomického systému

IVEL
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5.2 Analyza problémii v oblasti prodeje

Velmi dilezité je povazovat persondlni obsazeni pracovnikti odbytu, jejichz
profesionalita a kvalita by méla spocivat v piehledu o trzich, konkurenci, znalosti
obchodniho zikoniku a jazykové vybavenosti. Také by méli mit dobré znalosti

kapacitni a kvalitativni irovné podniku, ktery zastupuji.

Jednim z problému, se kterymi se firma potyka, je Ze neposkytuje moznost prodeje na
splatky, ani u komplexnich projektti. To mize byt pro nékteré zakazniky odrazujici,
protoze takové zakdzky se pohybuji v fadech statisich né¢kdy i milioni korun.
V takovych piipadech se zdkaznik, ktery nema dostacujici penézni kapital, obrati na

konkurenéni firmu, kterd tuto moznost poskytuje.

Firmé Lintech, spol. s . 0. by zajisté prospélo, kdyby u platebnich podminek umoznila
1 tuto moznost platby. V soucasnosti je to jiz standardni sluzba, kterou konkuren¢ni
firmy bézn¢ nabizeji.

Pro spole¢nost, jakou je Lintech, spol. sr. 0. je zaskolovini odborniki a
kvalifikovanych prodejcti finanén€ naro¢né. Kromé financnich nékladi je tfeba také
brat v potaz i ¢asovou naro¢nost vénovanou zaSkolovani. Ne nadarmo se fika ,kolik
jazykll umis, tolikrat jsi ¢lovékem®, proto je pro spolecnost dulezité, aby prodejci,
obchodnici ¢i administrativni pracovnici ovladali némecky ¢i anglicky jazyk. Velkym
negativem je absence moznosti dalsiho zdokonalovani Se Vv cizim jazyce Vv organizaci

pro své zaméstnance.

Dulezitym opatienim je potadat pravidelna shromazdeni pracovnikii a informovat je o
veskerém déni v podniku. Zaméstnanci budou mit moznost zeptat se na veskeré
nejasnosti tykajici se chodu podniku a vyjadfit zde své ndzory poptipadé navrhy na
zlepSeni. Porada je také jednou z moZnosti kde motivovat zaméstnance. Dobie

motivovany zamestnanec je pfinosem nejen pro podnik, ale 1 pro n¢ samotné.

Bohuzel v dnesni dobé se vyskytuje nepoctivost a podvodné jednani ze strany nékterych
odbeérateli. Firma Lintech s. r. 0. se stimto problémem nesetkava pfili§ Casto, ale
i takové ptipady se jiz vyskytly. Proto si firma zejména u neznamych zakazniku pfi
financn€ vétsi zakdzce provefi klienta z vefejnych zdrojii (napf. vyuzZitim registru
ekonomickych subjekt) nebo recenzi od obchodnich partnerd. Tyto tidaje mohou

poskytnout informace o solventnosti zakaznika, o jeho chovani v mimotadnych
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situacich naptiklad jako jsou reklamace vyrobku. Jestli-Zze spole¢nost ma pochybnosti
o platebni solventnosti zakaznika, pozaduje platbu pfedem (pfinejmensim uhradu

zélohy).

5.3 Analyza problému v oblasti kooperace

Z pohledu kooperace, neni vétsi divod meénit stavajici stav. Podnik pravidelné

analyzuje, zda se spolecnosti vyplati zajistovat vlastnimi pracovniky ¢i ne.

Co se tyka povrchovym uprav, je spoluprace za nynéjSich podminek smysluplnd. Firma
v soucasné dob¢ nedisponuje velkym mnozstvi kapitalu a nemuze si dovolit pofidit
vSechny potfebné stroje a také zadny z pracovnikd spole¢nosti nema S timto procesem
zkuSenosti. Dal§im problém by byl potidit nové prostory, vybavit pracovisté a zaskolit

nové zaméstnance. Bylo by to velmi finanén¢ i ¢asove narocné.

Jediny navrh je, aby nadkup neustéle snizoval ndklady na tyto sluzby a hledal potencialni

nové vyhodnéjsi dodavatele.
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6 NAVRH NA OPATRENI KE ZLEPSENI VE FIRME
LINTECH, spol.sr. 0.

Spole¢nost miize byt sebelépe technologicky vybavena, nachazet se na lukrativnim
misté, ale to ji Spokojeného zakaznika nepfinese. Nejjednodussim doporucenim je, aby
zékaznik citil, ze je v zebficku hodnot podniku na prvnim misté. Uspokojenim
zékaznikovo potieb, dobrou komunikaci a chovani k nému si firma zajisti spokojené¢ho

zakaznika.

Popsané skuteCnosti procestt v oblasti nakupu, prodeje a kooperaci ve firmé vedly

k zavéru navrhnout nize uvedené navrhy na opatteni.

e Pro lepsi komunikaci v podniku je dilezité potadat vice pracovnich porad,

komunikovat vice s podfizenymi a motivovat je k praci.

e [ za cenu vice nakladi musi firma podporovat vzdélavani pracovniki, at jde
o jazykovou vybavenost ¢i zaskolovani pracovnikli v oblasti nové technologie.
Odbornost zaméstnanct a kvalita vyrobkl je pii ziskavani novych odbérateli velmi
dilezita.

e Aby podnik nemusel zajistovat Casto opakované kooperace a Vv ptipade, ze by
disponoval s dostate¢né velkym mnozstvim kapitalu, mize nakoupit potiebné strojni
vybaveni, zejména CNC fizend soustruznickd centra. Je to pro firmu finan¢né nérocna
investice, ale dosahla by tim vétsi pruznosti v realizaci nejriznéjsich zakazek. Doslo by

také k rozsiteni nabidky proveditelnych praci.

e Dalsim navrhem je zavedeni nového opera¢niho systému pro zlepsi efektivnosti
nakupu a ulehceni komunikace mezi technologem, projektovym manazerem a vedoucim
vyroby. M¢l by to byt takovy systém, do kterého se zadana data budou ukladat a

kdykoliv z povétenych pracovnikti mohl do téchto informaci nahlédnout.
e V oblasti nakupu materialu a kooperace se musi udrzovat dobré vztahy s dodavateli.

Zajistit kvalitativni parametry od piijeti zakazky po jeji vyhotoveni a piedani

zékaznikovi s cilem zamezit reklamacim ze strany zakaznika.
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e Pro podnik je diilezit¢ mit odezvu ze strany jejich odbératelti, v tomto piipad¢ je
dobré pfipravit si jednoduchy dotaznik (pfiloha D). Na zaklad¢ odpovédi je mozné
,udélat si obrazek* o tom, jak jsou zakaznici S poskytovanymi sluzbami a vyrobky
spokojeni. Dotaznik muze odhalit i pfi¢iny negativniho vyvoje. Jelikoz dotaznik neni
anonymni, muze spole¢nost V takovém piipadé piimo kontaktovat zakaznika a dozvédét

se pricinu téchto negativnich odpoveédi.

Dotazy by mély byt cileny na oblast kvality sluzeb a vyrobki, cen, ochoty a chovani
zaméstnancl, dostupnost a kvalitu procesu reklamace. Umisténi dotazniku by se
odvijelo od zpisobu objednavky zakaznika — elektronicky, online dotaznikem na

internetu, telefonickym dotazovanim ¢i osobnim rozhovorem se zakaznikem.

e Chce-li firma udrzet svou pozici na trhu, je potfeba neustale pracovat na zlepSovani
dodavatelsko-odbératelskych vztahd. Firma musi byt oteviena inovacim a nebat se
rizika pfi prosazovani novych projektt, které mohou v ptipadé uspéchu pfinést firmé

prosperitu.

Posileni obchodniho useku kvalitnimi a obchodniky, popiipadé zapojit
zprostiedkovatele za Ucelem ziskdvani dostatecnych poptavek a objednavek po

vyrobcich €1 sluzbach firmy.

e Zakladni mechanismu finan¢niho fizeni podniku je soustava do sebe navzajem
sladénych rozpoctd, zahrnujici dlouhodoby rozpocet, rocni rozpocet a kratkodobé

operativni rozpocty. Je nutné:
- minimalizovat ndkup nepotitebnych zasob,
- prubéZzné se zabyvat zkoumanim moZnosti zvySeni odbytu a tim i zisku,
- zaobirat se rozpoctem penéznich piijml a vydaji (vychézi z pocatecniho stavu
zustatku penéZnich prostredkl + ocekavané penézni piijmy za ptisluSné obdobi
— ocekavané vydaje vSech druhti = ur¢i se konceny zistatek penéZnich
prostiedkil)
e Prezentace spolecnosti je jednim zklicd jak se dostat do podvédomi
potenciondlnich zakaznikli. V ramci financnich prosttedkl se firma Lintech s. r. o.
ucastni rtiznych strojirenskych veletrhii pfedevSim na uzemi Ceské Republiky. Diky

vhodné geografické pozici (10 km od némeckych hranic), by bylo pro firmu piinosné,
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z hlediska propagace, Ucastnit se zahrani¢nich veletrhti a to pfedevSim v Némecku

a ziskat si zdejsi klientelu.

Dalsi moznosti, jak prezentovat firmu je formou dne otevienych dveii s pozvanim pro

piipadné obchodni tuzemské i zahrani¢ni partnery.
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ZAVER

Spolecnost LINTECH, spol. sr. 0. funguje na trhu témer 20 let, v poslednich letech
svého pasobeni prosla mnohymi zménami. Rozsitila se o divizni zdvod, ktery vyrabi
fotovoltaické panely, tim padem rozsifila poCet svych zaméstnanci a vstoupila na

konkuren¢ni trh i v tomto odvétvi.

Bakalatska prace ,,Efektivni nakup, prodej a kooperace podnikii méla za ukol objasnit
tyto pojmy pomoci odborné literatury, popsat historicky vyvoj firmy a vysledky
hospodareni. Dale analyzovat ve vybrané firmé¢ nakup, prodej a kooperaci s ostatnimi
podniky. Nasledné tuto analyzu vyhodnotit a navrhnout piipadna zlepSeni v oblasti

nakupu, prodeje a kooperace.

Predmétem c¢innosti podniku je vyroba laserové technologie, sluzby zakazkového
popisu a zakazkova vyroba. Pokud byly shledany nedostatky v nékteré ze zminovanych

oblasti, byly nastinény navrhy slouzici pro zlepseni téchto problémd.

Hlavni strategii spole¢nosti Lintech je v nasledujicich obdobi obdobna, jako
Vv piedchazejicim. Je to zejména rozvoj useku vyroby fotovoltaickych panelt, investice
do strojového vybaveni na useku sluzeb a rozSifeni nabidky strojii v oblasti znacici
techniky. Tyto hlavni investice spolecné s marketingovymi néstroji by mély pfispét

K zvyseni trzeb, stabilité spolecnosti a zajisténi jeji ziskovosti.

V oblasti ndkupu by se méla firma v budoucnu zaméfit na rozSifeni skladovacich
prostor. Pii souasném rozmachu spolecnosti nebude za par let dosavadni sklad stacit a
budou muset byt mnohem frekventovangj$i objednavky materidlu. Dne$ni ,,svét
pocitact a internetu si zada dalsi navrhovanou zménu. I piesto, Ze je firma spokojena
s nyngjSim informaénim databazovym systémem, neméla by opomijet jednodussi
zpracovani objednavek. S novym informa¢nim databdzovym systémem pracovnici

usetii ¢as a objednavky budou prehledné&;si.

Nelze, aby firma obchodovala jen na uzemi Ceské republiky, proto jedna ze zakladnich
cest, jak ziskat zahrani¢niho dodavatele ¢i odbératele je dorozumét se. Velmi dualezité
tedy jsou jazykové schopnosti zaméstnanct firmy. Firma by proto méla zprostiedkovat
pro zdjemce zfady zaméstnancl jazykové kurzy, které umozni pracovnikiim jejich
jazykové rozvijeni se a vétsi profesionalitu pfi jednani. S jazykovymi schopnosti souvisi

1 dal$i navrh a to ucastnit se zahrani¢nich veletrhli a proniknout tak na zdejsi trh.
53



Nejvhodnéj$im nastrojem, jak obstat v nekompromisnim konkurenénim boji, je
spoluprace mezi podniky. Je to vytvareni mezipodnikovych vazeb za ucelem dosazeni

vysS§iho zisku a snizeni vlastnich nakladu.
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PRILOHA B

Identifikaéni Stitek Laserové znaceni reklamnich materialu
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Priklady znaceni: mikroher, mikroher s bodovym pismem a ryti (gravirovani)

Mechanicky uderovy stroj

Ptiklad laserového gravirovani
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PRILOHA D

,»Vazeni zakaznici, obchodni partnefti,
1 Vy miizete ptispét k jesté lepSimu zkvalitnéni nasich sluzeb. Timto Vas
prosime o spolupraci. Vyplnénim tohoto dotazniku ndm pomuizete ziskat

informace, jak Vas ucinit jesté spokojenéj$imi.*

Druh provadéné zakdzKy: ...

Kde jsem se 0 firme€ dozved@l: ... ..o i

Jaky byl mij pocit zprvni navstévy, jednani pracovnika, piedlozené nabidky:




ABSTRAKT

STAVIARSKA, J. Efektivni ndkup, prodej a kooperace podnikii. Bakalaiska prace.
Cheb: Fakulta ekonomicka ZCU v Plzni, 64 s., 2012

Kli¢ova slova: nakup, prodej, kooperace

Bakalaiska prace s ndzvem ,,Efektivni nakup, prodej a kooperace podniki popisuje

problematiku ¢innosti nakup, prodej a kooperace.

Prace je rozdélena do né&kolika kapitol. Uvod se zaméfuje na piedstaveni firmy
Lintech s. r. o., jeji historie, dale stru¢né portfolio vyrobkli a vyhodnoceni

hospodatskych vysledkt z poslednich let.

Teoreticka cast prace popisuje nakup, prodej a kooperaci s vyuzitim odborné literatury.
Prakticka cast se vénuje konkrétnimu podniku, jeho podnikovym procesim v oddéleni

prodeje, nakupu a kooperace.

V zavéru prace jsou uvedeny nedostatky firmy, zejména v oblasti nakupu a navrzeny

pfipadné zmény.
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ABSTRACT

STAVIARSKA, J. Efektivni ndkup, prodej a kooperace podnikii. Bakalaiska prace.
Cheb: Fakulta ekonomicka ZCU v Plzni, 64 s., 2012

Key words: purchase, sale, collaboration.

Bachelor seminar elaborate ,,Effective purchase, sale and collaboration of businesses*
describes problems in the area of purchase, sale and collaboration. Everyting is devided
into several chapters. Introduction describes the Company of Lintech s. r. 0., it's histery
and then breif portfolio of their products and an assessment of their
economic/agricultural results in the past years. Theoretical part of the seminar elaborate
describes purchase, sale and collaboration with the use of technical/specialized
literature. Practical part is devoted to the company itself. Its company process in the
area of the sale department and also the department of purchase, distribution and
collaboration. At the end are described company issues, mainly in the area of purchase

and suggested potenitial changes.

64



