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ABSTRAKT

V praci je feSena problematika vybéru optimalniho dodavatele pro vybrané produkty,
nasledna kalkulace a srovnani prodejnich cen. Vybranymi produkty se rozumi mosazné
zbozi, na které je kazdého pul roku vyhlaSen tendr. Dodavatelé jsou vyzvani k zasilani
nabidek s ndkupnimi cenami a po dikladném rozboru je vybran dodavatel, ktery se stane

na nasledujicich 6 mésicti optimalni.

V dalsi ¢asti je pomoci vnitropodnikovych kalkulaci stanovena prodejni cena. Poté dochazi
k cenovému srovnani vybranych produktii s cenami konkurence. Na zaklad¢ nabidky, ktera
je konkuren¢ni firmou vystavena, je vyjadien procentualni rozdil mezi prodejnimi cenami
obou firem. V posledni fadé je vyhodnoceno postaveni firmy na trhu a navrh na mozna

feSeni.

Kli¢ova slova: Optimalni dodavatel, vybér, cena, kalkulace, srovnani, tendr, mosaz

ABSTRACT

The goal of this work is to find an optimal supplier for selected products, the subsequent
calculation of sales and price comparison.

Selected product are brass products, on which a tender is announced every six month.
Suppliers will be invited to sending their offers to purchase prices and the best supplier
is then chosen after thorough analysis. This supplier will be selected as the optimal for the
next six month.

The selling price will be selected via internal calculations in the next part. The cost
comparison of selected products with chosen competitors will follow after this prices
determination. The difference between company's prices and competitors prices in percents
will be computed according to the competitor's proposals. The company's market position
will be evaluated at the end together with possible solutions for its better position. Finally,
recommendations for rise or decrease of selected products prices will be formulated for

better competitiveness of the company.

Keywords: Optimal supplier, selection, price calculation, comparsion, tender, brass
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UvVOoD

Cilem prace je zjistit postaveni firmy na ¢eském trhu z hlediska cen a navrh moznych

zmén pro lepsi konkurenceschopnost.

Bakalafska prace je rozdélena na teoretickou a praktickou ¢ast. V teoretické casti, vV prvni
kapitole, se zabyvam vybérem optimalniho dodavatele. Soucasti je analyza dodavatele,
kritéria pro vybér dodavateli a metody vybéru dodavateli. Metody jsou rozdéleny do Etyf
skupin a kazda z nich je podrobné vysvétlena. Vzdy také ke konkrétni metod¢ uvadim
priklad spojeny s vypoctem dané metody. V dalsi kapitole se vénuji teorii cenové politiky,
pfedev§im postupim a metoddm stanoveni ceny. Metody jsem rozd¢lila

do $esti podkapitol, v nichz ke kazdé metod¢ uvadim vyhody ¢i nevyhody.

Praktickd ¢ast zacina predstavenim spolecnosti Gienger s. . o. a jeji organizacni
strukturou. Dale popisuji produktové portfolio firmy, které se sklada z téi skupin: sanita,
topeni a instalace. V kazdé této skupiné uvadim hlavni zna¢ky domovskych produktt
ajejich vyrobky. V této kapitole je dale popsana logistika firmy a rozdéleni pobocek

na logisticka centra a expresni sklady.

V dalsi kapitole se vénuji procesu vybéru optimalniho dodavatele, jeho analyze
z v§eobecného hlediska a popisuji kritéria vybéru dodavatele. V navaznosti na teoretickou
¢ast pomoci prvnich dvou metod, kterymi jsou rozhodovaci analyza a metoda bodového
hodnoceni, dochazi k jeho vybéru. Po vyhodnoceni zadanych kritérii je vybran optimalni

dodavatel pro vybrané mosazné produkty.

V paté kapitole praktické ¢asti probiha kalkulace prodejni ceny. Tyto ceny je mozné
vypocitat tfemi zpiisoby, které¢ jsou v kapitole vysvétleny. Dale dochéazi k podrobnému

rozboru vnitropodnikovych kalkulaci a jeji aplikaci na vybrané produkty.

V predposledni ¢asti dochazi ke srovnani prodejnich cen firmy Gienger s. I. o. a jeji
konkurence. Na zakladé procentudlniho rozdilu dochazi k vyhodnoceni vysledkd, zda
spolecnost Gienger s. I. o. prodava totozné vyrobky levnéji ¢i draz Vv porovnani

s konkurenci.

Posledni kapitola je vymezena navrhiim na feSeni dané problematiky.



| TEORETICKA CAST
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1 VYBER OPTIMALNIHO DODAVATELE

vvvvvv

volbou vhodnych kritérii hodnoceni dodavateli. Spatny vybér dodavateli ma velmi
negativni vliv na celkové hospodateni firmy. Vybér dodavateli zavisi jak na hlavnich

strategickych cilech, tak na typu a moznostech organizace nakupu (Cerveny, 2013, s. 34).

Procesy hodnoceni a vybéru optimalnich dodavatelii patii dnes ke standardné
vykonavanym aktivitam prakticky ve vSech typech organizaci. Vyrazné¢ se vSak lisi
pouzitymi piistupy, narocnosti, spektrem zvolenych kritérii, zptisobem vyhodnocovani,
ale také mirou pochopeni jejich podstaty. Smysl v§ech podobnych aktiv spociva predev§im
ve vytvoieni podminek pro Géinnou prevenci a K ziskani jistoty, Ze se nebude nakupovat
od partnerd, ktefi by nebyli schopni dlouhodobé plnit pozadavky svych odbératelt
(Nenadal, 2006, s. 91).

1.1 Klasifikace dodavatela

Jak uvadi Gros (2006, s. 61), pii vybéru dodavateld je vhodné vyuzivat poznatky ziskavané
jejich dlouhodobéjsim sledovanim, které nam dale umozni zkvalitnit jejich vybér.
Piedev§im se mohou liSit svou dlouhodobou prodejni podnikatelskou strategii.
Vzhledem ke specifikim B2B je mozno rozdé¢lit dodavatele z tohoto hlediska do sedmi

skupin.
Novatoii

Jde o idedlni dodavatele, ktefi trvale zlepSuji jakost svych vyrobkl, maji vyzkumné
a vyvojové zazemi, nabizeji nejriznéjsi formy vzajemné prospéSné spoluprace. Nabizeji
vétSinou omezeny sortiment druhii vyrobkl, ale Vv provedenich pfimo wurcenych
konkrétnimu zakaznikovi. Dodavatelé této skupiny uz pii prevzeti poptavky aktivné
navazuji kontakt s potencidlnim zakaznikem a navrhuji moZzné zmény pozadovanych
vlastnosti vyrobku. To v§e v zdjmu dosahovani vyssich efektli spojenych s pouzitim jejich

vyrobku u zékaznika (Gros, 2006, s. 61).
Experti

Dodavaji vyrobky a sluzby na velmi vysoké trovni a mnohdy ptedstavuji Spicky v oboru.

Oplyvaji opét vyznamnou vyvojovou zdkladnou, ale prosazuji u dodavateli sva feSeni.
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Jsou ochotni spolupracovat jen v pfipadech, kdy zakaznik akceptuje jejich navrhy. Maji

vétsinou velmi silné postaveni na trhu (Gros, 2006, s. 61).
Konzervativci

Jejich nabizeny sortiment obsahuje standardni, dlouhodob¢ osvédCené produkty. Nemaji
velky zdjem o dal$i inovace svych vyrobkli a intenzivnéj§i snahu o uzsi spolupraci

(Gros, 2006, s. 61).
Napodobitelé

Dodavaji vyrobky, které vyrab¢ji vétSinou v licenci piivodnich vyrobkl. Nemaji vlastni
vyvojova pracovisté, nelze u nich oc¢ekavat schopnost vyhovét specifickym pozadavkiim

(Gros, 2006, s. 61).
Univerzalisté

Rada firem, vétsinou obchodnich, nabizi velmi rozsahly sortiment vyrobkii a sluzeb. Tyto
firmy mohou mit v ndkupu vyznamnou roli u rezijnich polozek. Svou ¢innosti mohou
snizit néklady pfi objednavani rozsahlého mnozstvi polozek skupiny C. Nelze u nich vsak
ocekavat néjakou tésnéjsi spolupraci, protoze nabizeny sortiment byva velmi roztfistény

a nemohou proto ptimo zajistit kvalitni poradenské sluzby (Gros, 2006, s. 61).
Spasitelé

Jedna se o dodavatele v nouzi. Jsou vyuzivani v ptipadech, kdy standardni dodavatel selze.
Firmy tohoto typu maji k dispozici volné kapacity, které jim umoziuji rychle reagovat
I na extrémni pozadavky. Tyto sluzby si ovSem nechaji vétSinou dobfe zaplatit. Do této
skupiny lze podobné¢ zatadit i mensi podniky schopné dodavat mald mnozstvi specialnich

dilt, jejichz vyroba se velkym firmam nevyplati (Gros, 2006, s. 61).
Podbizeci

Jde o firmy typické velmi nizkymi cenami, které nemaji ustdleny sortiment nabizenych
vyrobkll. Kvalita jejich vyrobkd je neustdlend, logistické sluzby maji nizkou uroven

(Gros, 2006, s. 61).
Naopak podle Lukoszové (2004, s. 103), existuji dva typy dodavateli:

e konzervativni — nabizi neménny sortiment fadu let, ale je zpravidla velmi
spolehlivy,

e inovativni — vhodny pro inovativni odbératele, ale jeho stabilita je nizsi.
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Podle Grose, (2006, s. 62) existuje jiny pohled na klasifikaci dodavateld, ktery vychazi
opét z dlouhodobéjsiho sledovani spolehlivosti vykonii dodavateli, kvality dodavanych

vyrobkii a poskytovanych sluZeb. Néktefi vyrobcei rozdéluji dodavatele az do ¢tyt skupin.
Skupina P

Tvofi ji dodavatelé naprosto spolehlivi, kterym Ize plné divérovat jak ohledné velikosti
a plnosti dodavek, tak ohledné¢ kvality. Odpovédnost za kvalitu je mozno plné prevést
na n¢. Kontrolu kvality mize zakaznik provadét namatkové pomoci nahodného scénare.
Takovych dodavatelii je prozatim relativné malo. Mé-li byt perspektivné dosazeno zadouci
urovné spoluprace v dodavatelskych fetézcich, musi tato kategorie dodavateli nartstat.
Princip stoprocentni kvality, prosazovany pii implementaci systému fizeni vyroby, bude
nutné postupné prosazovat v rozsdhlych dodavatelskych fetézcich. Stejné jako dodavka
zmetku z jednoho pracovisté na druhé narusuje plynulost materialovych toki ve vyrobé,
k obdobnym negativnim dasledkim, mnohdy s hor§im dopadem, dochézi pfi spolupraci

dvou firem v dodavatelském fetézci (Gros, 2006, s. 62).
Skupina Q

Tuto skupinu tvoii primérni dodavatelé, jejichz dodavatelské schopnosti maji ndhodné
vykyvy, stejné jako kvalita jejich vyrobkti. U nich je tfeba dislednd trvala kontrola,
kvantitativni a kvalitativni pfejimka kazdé dodavky a trvalé vyvijeni tlaku na zlepSeni

jejich vykonu (Gros, 2006, s. 63).
Skupina R

Dodavatele miizeme oznaéit jako rizikové. Casto neplni pozadavky v mnozstvi, kvalité,
terminech apod. Pokud u nich nedojde k razantnimu zlepSeni v pfedem stanoveném

terminu, musi byt z dodavatelského fetézce vylouceni (Gros, 2006, s. 63).
Skupina S

Rada podnikil ma &ernou listinu nespolehlivych dodavatelil, kteii na zdjmovém segmentu

trhu plisobi, ale pro firmu jsou nepiijatelni (Gros, 2006, s. 63).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 14

Jak uvadi Zaboj (2007, s. 126), pfi ndkupnim rozhodovéni lze také dale rozliSit dvé

skupiny dodavatelt.

e Dodavatelé¢ velmi mali — jedna se napt. o mistni dodavatele, ktefi uzkostlivé dbaji
0 dobrou povést. Proto byvaji velmi spolehlivi a pruzni a obvykle s nimi byva lepsi
jednani nez s vétsSimi dodavateli.

e Vétsi dodavatelé — jsou schopni dodat Casto i pohotové pomérné Siroky sortiment
vyrobkli, ale nékdy ocekdvaji vétsi aktivitu od kupujicich ¢ Ustupky

v kvalitativnich parametrech (Zaboj, 2007, s. 126).

1.2 Analyza dodavatele

Jak uvadi Synek (2011, s. 220), Spatna volba dodavatele mize vést ke ztratam, které
Ize t¢Zko likvidovat béhem vlastniho nakupniho procesu. Vychodiskem analyzy jsou

nasledujici informace o potencionélnich dodavatelich:

e vSeobecné podnikové informace,
e specifické informace majici vztah k nakupovanému materialu,
e nastroje kondi¢ni a servisni politiky poskytované dodavatelim,

e stavajici dodavatelsko-odbératelské vztahy.

Analyza dodavatelsko-odbératelskych vztahi znamena ziskavani informaci a jejich

hodnoceni v souvislosti s:

e vnimanou zavislosti mezi dodavatelem a odbératelem,
e moznostmi odbéru materialu i od dalSich konkuren¢nich dodavateld,
e novosti dodavaného materialu,
e dlouhodobéjsi znamosti dodavatele,
e vztahy spoluprace a vzdjemné odpoveédnosti,
e moznost vytvofit vzajemné dodavky,
e spolupréci pfi likvidaci odpadu (Synek, 2011, s. 220).
Vybér dodavatele tedy probiha na zéklad¢ tfi okruhli podminek:
e kvalifikovani produktu — jaky produkt odpovida pozadavkiim odbératele,
e obchodni (marketingové) provéieni dodavatele,

e provéfeni manazerského systému dodavatele — pravdépodobnost vytvofeni

pozadovanych vztahi (Synek, 2011, s. 221).
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Vysledkem této analyzy je tvorba potencidlniho okruhu dodavatelti, ktefi jsou schopni
zajistit dodavky nakupovanych polozek na zakladé stanovenych kritérii. Témito kritérii
mohou byt kvalita, schopnost vlastniho procesu vyroby, dodaci lhiuty, vyzadované

technologie a sluzby (Synek, 2011, s. 221).

Tradi¢ni formou zpracovani informaci pro volbu dodavatele je porovnani nabidek. Cilem
je nalézt takového dodavatele, ktery nabizi nejnizSi opatfovaci néklady na jednotku
mnozstvi. Soucasné¢ jsou zpravidla vyluCovany nevyhovujici co do kvality a terminu
dodani. Srovnatelnost vyzaduje piepocteni na stejnou bazi: nabizené mnozstvi, jednotku
mnozstvi a srovnatelnou nakupni cenu. VSeobecné Ize shrnout, ze volba dodavatele se tyka

nasledujicich hledisek:

e mnozstevniho,

e kuvalitativniho a vykonového,

e Casového,

e servisniho,

e informac¢niho,

e mista a vzdalenosti,

e dodacich podminek,

e platebnich podminek,

e trznich a vnitropodnikovych podminek (Tomek, 2001, s. 71).

Kazda z odbératelskych organizaci si vytvaii obvykle velmi rozsahlou databazi moznych
dodavatelti, znichz se pomoci vhodnych nastroji mohou V pfedbézném hodnoceni
avybéru zvolit ti potencidlni dodavatelé, kteti budou podrobeni dalSimu, obvykle
podrobnéjsimu posuzovani. Vystupem z procesu hodnoceni a vybéru je definitivni seznam
dodavatelt, se kterymi odbératel uzavira smlouvy na konkrétni dodavky. V jejich prabéhu
podrobuje pravidelnému hodnoceni jejich aktualni vykonnost, pficemz vysledky tohoto
hodnoceni mohou slouzit jako uzite¢né informace pro novy vybér a hodnoceni dodavateli

(Nenadal, 2006, s. 91).

V praxi to pak znamend, ze pro jednotlivé druhy dodévek si odbératel miize zvolit bud’
nekterého z dosavadnich a osvédcenych dodavateli, nebo mohou do dodavatelského
fetézce vstoupit zcela nové dodavatelské organizace. Je ziejmé, ze vSechny aktivity

hodnoceni a vybéru dodavateld jsou ovlivnény nejen politickymi, ekonomickymi
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a prirodnimi zménami, ale také zménami v sortimentu dodavek. Je to z diivodu nahrazeni

nakupovanych komodit novymi vyrobky (Nenadal, 2006, s. 92).
1.3 Kritéria pro vybér dodavatelu

Pii hledani budoucich partnert lze pouzivat rtzna kritéria, pomoci kterych Ilze
pfi spole¢ném usili poskytovat konkurenceschopnou uroven sluzeb koneénym zakazniktim.
Diulezitym krokem pii piipravé rozhodnuti o dodavateli je proto vybér vhodnych kritérii.
Tento krok by mél pfedchazet vypsani vybérového fizeni — kazdy z ucastniki by totiz mél
kritéria hodnoceni znat. U vybranych dodavateli je pak vhodné podle obdobnych kritérii
zpétné hodnotit jejich skute¢né dodavatelské vykony (Gros, 2006, s. 51).

Jak uvadi Zaboj (2007, s. 126), existuje fada ¢lenéni uspotadani kritérii, které se li$i nejen
poctem vybranych kritérii, ale i jejich pojetim a oznaenim. Pro tyto ucely jsou ¢lenény

do t#i skupin:

e kritéria, kterd se tykaji vyrobki a sluzeb k nim (servisnich sluzeb),

e kritéria, kterd se tykaji ceny a kontraktacnich podminek (dodacich, platebnich
apod.),

o kritéria, kterd se tykaji dodavatele, jeho image, jakoz i chovani (pfedsmluvniho

I pfi realizaci dodavek).

U opakovanych ndkupti se doporucuje opakovat rozhodovani o volbé dodavatele
(2x do roka), a to na zaklad¢é aktualizovanych informaci doplnénych o srovnani novych

nakupnich moznosti a zkusenosti (Zaboj, 2007, s. 126).
Podle Cerveného (2013, s. 35-36) jsou mozna kritéria vybéru dodavatele:

e cena — pokud jsou splnény vSechny poZadavky specifikace vyrobku a podminek
dodani, je logicky upfednostiiovan dodavatel s nizsi cenou,

e platebni podminky — je preferovan dodavatel s dlouhou splatnosti,

e vstficnost a komunikace — Casto piehlizené kritérium, které je vSak klicové pro
dlouhodobou spolupraci a zlepSovani,

e technické schopnosti — splnéni v§ech pozadavkl na vybaveni, lidi a zkuSenosti,

e kapacita — schopnost dodat ur¢ené mnozstvi,

e souhlas se standardnimi ndkupnimi podminkami — pfednost dostavaji dodavatelé,

kteti nepozaduji zmény standardnich kontraktt,
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e finan¢ni situace dodavatele — pro tento Gcel lze vyuzit analyzy od ratingovych
agentur nebo spocitat ukazatele stability, likvidity a ziskovosti,

e systém fizeni,

e rozsah ¢innosti,

e inovacni potencil.

Jak uvadi Gros (2006, s. 52), kritéria pouzivana pro rozhodovani v oblasti nakupu
Ize obecné rozd¢lit na posuzovani urovné potencidlnich partnerd v sedmi hlavnich

oblastech.
Finan¢éni situace dodavatele

Ekonomicky zdravy dodavatel zarucuje, Ze s nim lze pocitat pro dlouhodobé&jsi spolupréci.

Udaje o finanéni situaci dodavatele jsou ¢erpany:

ez vyroc¢nich zprav a jejich vyvoje,
e podle vyvoje podilu dodavatele na trhu,

e ze struktury jeho zakazniki, jejich velikosti, poctu (Gros, 2006, s. 52).
Perspektivnost vyvoje dodavatele

Jedna se o to, aby byl dodavatel schopen operativné akceptovat zmény pozadavkl
pii zlepSovani uzitnych vlastnosti vyrobki zakaznika ¢i pii vyvoji vyrobkii novych.
Proto je tfeba se zaméfit i na tyto aspekty:

e navyzkumnou a vyvojovou zakladnu dodavatele,

e na jeho spolupréci s vysokymi Skolami a ostatnimi vyzkumnymi institucemi,

e nasystémy podpory tvirci ¢innosti ve firmé dodavatele (Gros, 2006, s. 52).
Logistické sluzby poskytované dodavateli

V tadé odvétvi dokonce tyto pozadavky patii k rozhodujicim kritériim vybéru dodavatelq.

Je nutné zajimat se o:

o |okalizaci dodavatele,

e dodaci lhity, terminy vyftizeni objednavek,

e rozptyl termind vyfizeni objednavek,

e kompletnost dodavek,

e schopnost rychlé reakce na mimotadné objednavky,

e Dbaleni dodavanych vyrobk,
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e zpusob baleni dodavanych vyrobki,

e dodavani dalsich sluzeb (Gros, 2006, s. 52).
Vyrobni moznosti dodavateli

Zjisténi, zda lze povazovat dodavatele za spolehlivého. K tomuto mohou pomoci

informace:

e 0 jeho vyrobni kapacité a stupni jejiho vyuziti,
e 0 poctu vyrobnich jednotek,
e 0o urovni fizeni vyroby,

e 0 stavu vyrobniho zafizeni a systému jeho udrzby (Gros, 2006, s. 53).
Informacni systém

S rozvojem komunikacnich technologii je tfeba brat v uvahu to, jaky pouziva dodavatel
interni informacni systém a jak je napojen na externi komunikacni systémy

(Gros, 2006, 53).
Celkové porizovaci naklady a platebni podminky

K nejvyznamnéj§im kritériim patii nabizena cena. V posledni dob¢ pftistupuji i pozadavky

na strukturu naklada dodavatele. Mezi kritéria rozhodovani proto patii:

e cena, pofizovaci néklady,

e ocekavany vyvoj ceny,

e vyvoj nakladu surovinové zakladny dodavatele,
e podil pfimych a reZijnich nékladd,

o lhity splatnosti faktur,

e cenové rabaty (Gros, 2006, 53).

Pozadovana kvalita

Absolutnim kritériem, které by mél kazdy dodavatel spliiovat, je pozadovana kvalita.
Dodavatelé, ktefi nabizeji niz$i kvalitu nez je pozadovana, nebudou brani v uvahu. Protoze
u fady kvalitativnich parametri nelze zajistit jejich stoprocentni dodrzeni (vzdy mohou
pusobit urcité nahodné vlivy), pouziva se mnoho jednoduchych ukazateld méficich pfimo

kvalitu dodavek:

e procentualni podil vadnych dild z celkového dodaného mnozstvi,
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e procentudlni podil nevyhovujicich vzorka pfi statistické kontrole jakosti

(Gros, 2006, 53).

Hodnoti se také piimé disledky nekvalitnich dodéavek na vykonnost firmy, jako jsou
Casové ztraty zpusobené ve vyrob¢ dodavkou vadnych dilti. Vedle kvalitativnich parametrii

kvantitativniho charakteru je vSak tifeba ziskat informace:

e 0 dosavadnim vyvoji a perspektivach v kvalité vyrobka dodavatele,

e 0 systému fizeni kvality, zda je nositelem ISO norem (Gros, 2006, 53).

Jednani s dodavatelem se bude fidit uréitymi pravidly podle pozadovanych cilti. Pozadavek
na extrémné piijatelné ceny bude provazen opatfenimi motivovanymi pouze z hlediska
ceny, tj. za vyuziti vSech moznosti dosahnout pfijatelné ceny. Jinak tomu bude pfi
pozadavku piresného terminu dodani, kdy vedle vytéené ceny bude volba dodavatele
zaméfena prednostné na dodaci podminky — vytvofeni osobnich kontaktl, plnéni
platebnich podminek ze strany odbératele musi byt piesné, naopak je tfeba uplatiiovat

razné sankce (Tomek, 2001, s. 72).

1.4 Metody vybéru dodavatelii

Pro kazdou polozku nakupu mame moZnost vybrat dle stanovenych kritérii jednoho,
popft. nékolik dodavateld. Pro vlastni rozhodovani je vhodné usporadat ziskané informace
z nabidek dodavatelt a dalSich informacnich zdroji do rozhodovaci tabulky. Ve sloupcich
jsou jednotlivi hodnoceni dodavatelé, v fadcich zvolena kritéria. Pro komplexni hodnoceni
dodavatelii v takovych piipadech lze pouZzivat rizné metody, jejichz vysledkem je udaj

pouzitelny pro rozhodovani o nejlepsim dodavateli (Gros, 2006, s. 63).

1.4.1 Rozhodovaci analyza

Jednd se o nejjednodussi a nejpouzivanéjsi metodu. Jeji dnes uz klasickd podoba nabizi
podle stupné piesnosti a narokll na informace v podstaté¢ pét forem hodnoceni vybéru

optimalni varianty:

e velmi orientacni a hrubé hodnoceni pfednosti a nedostatkll jednotlivych variant,
e piesnéjsi bodové hodnoceni,

e akceptaci dulezitosti jednotlivych kritérii,

e vahové hodnoceni spojujici bodové hodnoceni s pofadim dulezitosti,

e zvazeni rizik spojenych s vybranou variantou (Gros, 2006, s. 64).
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Kritérium Dodavatel
D1 D2 D3
K1 - potfizovaci naklady 2,5 2,8 3,2
K2 - provozni naklady 4300 6400 6400
K3 - dodaci lhtita 23 16 17
K4 - produktivita prace 67800 54000 76000
K5 - obtiznost obsluhy vyssi pramérna nizka

Zdroj: Gros, 2006, s. 64

Tab. 1. Zdakladni udaje o vybranych nabidkdch dodavatelii

Hrubou piedstavu o vyhodnosti jednotlivych dodavateli dava jejich prosté Srovnani
pfednosti a nevyhod podle zvolenych kritérii. Tato metoda je pouzitelnd pro ziskani
rychlého orientacniho ptehledu o pfednostech a nevyhodéch jednotlivych nabidek, ukazuje
na slab$i mista dodavatel, kterd je mozno v prubéhu dals$iho jednani odstranit

(Gros, 2006, s. 64).

1.4.2 Bodové hodnoceni

Kvalitngjsi podklad pro vybér dodavatele, ktery se snazi odstranit velmi hrubou

klasifikaci ,,vyhovuje — nevyhovuje* jemnéjsim odlisenim hodnot kritérii pomoci bodové

stupnice.
Ukazatel Nevyhovuje | Vyhovuje méné | Vyhovuje vice Vyhovuje
Pocet bodu 1 2 3 4

Zdroj: Gros, 2006, s. 65

Tab. 2. Bodova stupnice

Pouzité bodové stupnice maji linearni rist. Pokud je Zadouci vice postihnout piednosti

jednotlivych  variant vybéru, jsou doporuCovany stupnice s vétSim rozpétim.

Pfed pfifazovanim bodi podle jednotlivych kritérii je tfeba urcit Ciselné intervaly

jednotlivych kvantitativnich ukazatelll pro pouZitou hodnotici skalu (Gros, 2006, s. 65).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 21
Kritérium Dodavatel
D1 D2 D3
K1 4 4 3
K2 4 2 2
K3 1 4 4
K4 3 2 4
K5 1 2 4
Celkem 13 14 17

Zdroj: Gros, 2006, s. 66

Tab. 3. Bodové hodnocent variant

Ptednosti bodového hodnoceni je pifevod hodnot kvantitativnich i1 kvalitativnich kritérii

na s¢itatelnou veli¢inu (Gros, 2006, s. 65).

1.4.3 Relativni hodnoty kritérii

Hodnoty ziskame tak, Ze nejlep$i hodnota sledovaného kritéria je poloZzena 100 a ostatni

vyjadifeno pomérem:

hodnota kritéria x 100 / nejlepsi hodnota Kkritéria

Dodavatel

Kritérium

D1 D2 D3
K1 2,5*100/2,5 = 100 2,5*100/2,8 = 89,3 2,5*100/3,2=78,1
K2 4300*100/4300 =100 | 4300*100/6400=67,2 | 4300*100/6400 = 67,2
K3 16*100/23 = 69,6 16*100/16 = 100 16*100/17 = 94,1
K4 (67800/76000) * 100 = | (54000/76000) * 100 = | (76000/76000) * 100 =

89,2 71,0 100
K5 vyssi — 30 primé&rna — 60 nizka — 100
Celkem 448 3875 439 .4

Zdroj: Gros, 2006, s. 67

Tab. 4. Relativai hodnoty kritérii

U kvalitativnich kritérii musi vyslednou hodnotu odbornym odhadem urcit specialista
(Gros, 2006, s. 67).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 22

Jak uvadi Lukoszova (2004, s. 103), pfi vlastnim rozhodovani o dodavateli 1ze postupovat

tak, ze rozhodnuti je vysledkem nékteré u vedenych metod:

expertni odhad — tymu nebo jednotlivce,

scoring-model — probiha na zaklad¢ kvantitativniho hodnoceni pfedem stanovenych
kritérii,

porovnani nabidek — z hlediska cenové trovné dodavatele,

kombinované metody — V praxi nejCastéji uplatiiovany piistup, ktery predstavuje

kombinaci vySe uvedenych metod.

Kromé¢ uplatnéni uvedenych objektivnich metod je mozné se v ndkupni praxi podnikid

setkat s dalsimi, specifickymi ptistupy k vybéru dodavatele:

nakupc¢i ma piikaz nakoupit co nejlevnéji,
nakupci razi subjektivni piistup,
nakupci se tidi subjektivnimi zajmy,

vybér probihd formou konkursniho fizeni (Lukoszova, 2004, s. 103).

Pfi porovnani vzajemné konkurencnich cen dodavateli musime zvazovat vSechny slozky,

které mohou jeji vysi ovlivnit. V podstaté mizeme vychazet ze tfi irovni nakupnich cen:

144

zakladni nakupni ceny — zpravidla cena uvedena v nabidkovém ceniku,
¢isté ndkupni ceny — upraveno o slevy a ptiplatky,
zaruené ceny na ramp¢ piijmu — Upravenou o dal§i naklady nakupu

(Lukoszova, 2004, s. 104).

Scoring-model

Nastroj kvantitativniho vyhodnocovani jednotlivych dodavateli podle pfedem stanovenych

kritérii. Mezi zékladni kritéria volby dodavatele patii:

spolehlivost dodadvky — pozadavek na doddni potiebného mnozstvi podle
dohodnutych nélezitosti v pfedem stanoveném case,

kvalita — ve smyslu dodrzeni norem,

zpusob platby — moznost tvéru a pujcek,

cena — nemeéla by byt posuzovana izolované od ostatnich kritérii,

rychlost dodavky — rychlé vyftizeni obvykle preferujeme, ale bleskové dodaci lhiity

mohou také signalizovat odbytové potiZze dodavatele a tudiZ jeho nespolehlivost,
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e pfistup zaméstnancti — jejich ochota k vykonu a komunikaci,

e moznosti slev — z titulu mnozstvi, hodnoty nebo rychlosti nakupu nebo zaplaceni,
e zaruky a servis — V piipadé, Ze by byly v budoucnu nutné,

e baleni — z hlediska manipulace a znaceni zbozi,

e odhad Zivotaschopnosti dodavatele — pii pifipad dalsiho plnéni smluv

(Lukoszova, 2004, s. 78).

Na zéklad¢ takto ziskanych informaci je kazdy dodavatel ohodnocen body u vSech
nadefinovanych kritérii. Jednotlivym kritériim byvaji pfifazeny vahy podle poradi
dalezitosti. Celkové ohodnoceni se pak vypocita pomoci vazeného aritmetického primeéru.
Toto vysledné ohodnoceni je srovndvano S maximalné dosazitelnym mnozstvi bodu

a na zaklad¢ tohoto srovnani se dodavatelé téidi (Lukoszova, 2004, s. 79).

V praxi neexistuje vzorovy a za vSech okolnosti platny scoring-model. Podniky
si je vytvafeji a upravuji podle svych vlastnich pozadavki a konkrétni situace. Zasadni
vyznam pro kvalitu vybérového rozhodovani pak mé piedevsim pocet a druh zvolenych
kritérii. Pfi tom vSem vSak musi platit, ze pracovni ¢asy, vynalozené na vyhodnoceni
avybér dodavateli musi byt pfiméfené k poméru mezi ekonomickou efektivnosti

a uspésnosti zasobovaciho rozhodovani (Lukoszova, 2004, s. 81).
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2 CENOVA POLITKA

Cenovou politikou rozumime vSechny tvahy, rozhodnuti a praktické kroky, které souviseji
se stanovenim nebo zménou prodejnich cen ¢i podminek ovliviiujicich cenu produktu.
Cena je hodnota ¢i suma pen€z, na niz se prodejce a nakupujici pti prodeji shodnou. Cena
byva casto pokladdna za hlavni parametr nakupniho rozhodnuti. V poslednich letech
nabyly na dtlezitosti 1 necenové faktory, které maji vliv na vybér vyrobku

(Grosova, 2002, s. 73).

Cena je jedinym prvkem marketingového mixu, ktery produkuje vynosy. Piesto mnoho
podnikii nepostupuje pii stanoveni ceny spravné. Cenova politika je kliCovym faktorem
pro zajisténi kratkodobé a dlouhodobé ziskovosti podniku. Z kratkodobého hlediska maji
cenova rozhodnuti nejvétsi dopad na zisk ¢i ztratu podniku. Dlouhodobym cilem podniku
a marketingové strategie by mélo byt takové zvySeni hodnoty pro zdkaznika, za kterou

podnik mize pozadovat vic, nez ¢ini rist nakladl na jeji vytvoreni (Grosova, 2002, s. 73).

2.1 Postupy a metody stanoveni ceny

Existuji Ctyfi zptusoby, pomoci kterych lze stanovit cenu: reprodukéni pofizovaci cena,
srovnani cen na trhu, diskontované cash flow / ¢ista soucasna hodnota a porovnani hodnot

(The Personal MBA - 4 Pricing Methods, 2016)."

Podle Grosové (2002, s. 80), z rozboru faktort, které je tieba respektovat pii stanoveni
ceny je ziejme, Ze nejvhodnéjSim postupem bude ten, ktery se bude opirat o informace
0 vysi nakladl na vyrobek, o znalost nabidkové ceny konkurence a poznatky o cené, kterou
vnima a je ochotny zaplatit zakaznik. Tyto informace lze zjistit pomoci nékteré z metod,

které lze zatadit do nésledujicich skupin.

2.1.1 Oceiovani na zakladé orientace na naklady

Zakladem je vychodisko, ze ndklady urcuji dolni mez pro stanoveni ceny. Zajmem je,
aby cena pokryla naklady na vyrobu, distribuci a prodej a pfinesla odménu za vynalozené
usili a riziko z podnikani. V zavislosti na ndkladech a cen¢ se podnik rozhoduje, jaké

mnozstvi vyrobku je pro n€j zajimavé vyrabét (Tomek, 2001, s. 151).

! There are 4 Pricing Methods that can help you put a price on what you sell: replacement cost, market

comparison, discounted cash flow/net present value, and value comparison.
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Vychodiskem je tedy:

e u vyrobnich podnikii kalkulace vlastnich nakladt na kalkula¢ni jednotku,

e u obchodnich podniki nakupni cena a naklady obchodni cinnosti

(Tomek, 2001, s. 151).

Jak uvadi Grosova (2002, s. 80), nakladova metoda je zéakladni a zifejm¢ v praxi dosud

nejuzivanéjsi metoda zaloZena na znalosti Uplnych vlastnich nakladi, kde:
Cena = uplné vlastni naklady na jednotku + procentni prirazka k nakladum

Kuplnym vlastnim ndkladim, pfipadné variabilnim ndkladim, se pfipocita urcitd
procentudlni pfirdzka. Oblibu tohoto typu ceny u vyrobcl Ize odlvodnit nazorem,
ze takova cena je spravedliva jak vici zakaznikovi, jelikoz vyrobky nejsou pfedrazovany,
tak vii¢i podniku, protoze mu zajistuje ptimefeny zisk. Vyhodou je i jednoduchost, nebot’
vyZzaduje pouze znalost struktury a prub&hu uplnych vlastnich nakladi v zavislosti
na objemu prodeje. Na druhé strané¢ vSak nepfihlizi k cené konkuren¢nich vyrobki

ani k nazoru zakazniku.

2.1.2 Oceiovani na zakladé orientace na poptavku

Zakladem této orientace je zakonitost, Ze mnozstvi zboZzi, které je v daném obdobi
kupovano, zavisi na jeho cené. Cim vyssi bude cena, tim mensi bude zpravidla zakoupené
mnoZzstvi a naopak za jinak stejnych podminek. V praxi vychédzeji metody stanoveni ceny
orientované na poptavku z provedeni fady cenovych testt, s jejichz pomoci se stanovi cena

podle nézory spotiebiteli:

e test odhadnuti ceny — spotiebitelim je piedkladan vyrobek s dotazem, kolik
by podle jejich minéni mél stat,

e test reakce na cenu — spotiebitelim jsou predkladany rizné ceny, jejichz odpovédi
je mozno zhodnotit tak, Ze ur¢ime procentni podily spotiebiteli, pro které jsou
jednotlivé alternativni ceny,

e test nakupni pfipravenosti na cenu — do dotazniku jsou kladeny rizné otazky,

e test cenovych tfid — jsou zkoumany dvé otazky soucasné:

» Jaka je nejvyssi cena, kterou je spotiebitel ochoten dat?
» Jaka je nejmensi cena, kterou je ochoten dat, aniz by pochyboval o jakosti?

(Tomek, 2001, s. 152).
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2.1.3 Ocenovani na zakladé planované navratnosti investic

Tento postup stanoveni ceny zarucuje podniku navratnost investované¢ho kapitalu. S jistou

modifikaci ji Ize pouzit také ke stanoveni ceny na zakladé planovaného zisku, kde:

ROI (%)*vloZeny kapital
prodané mnozZstvi

Cena = uplné vlastni naklady na jednotku +

ve skuteCnosti, Ze nerespektuje cenovou pruznost a ceny konkurenti. Proto je vhodné
doplnit uvedeny vypocet analyzou citlivosti stanovené ceny na velikost prodaného

mnozstvi (Grosova, 2002, s. 81).

2.1.4 Ocenovani na zakladé orientace na konkurenci

Obvykle vychazi z cen vedouciho partnera na trhu, které se pak koriguji podle rozdilnych
cilti oproti konkurenci, rozdilné poptavkové situace, riznych ndkladt a kapacitni situace.
Je nutné dale brat v avahu trzni strukturu odvétvi, ktera je v tomto piipadé predevSim
rozhodujici z hlediska poctu a sily nabizejicich, rozsahu kooperace a koncentrace firem
a stupné¢ homogenity jejich produktd, ¢imz se vytvaieji podminky pro existenci dokonalé

konkurence, mén¢ dokonalé konkurence ¢i monopolu (Tomek, 2001, s. 152).

2.1.5 Ocemovani na zakladé vnimané a uznané hodnoty

Za rozhodujici faktor pfi stanoveni ceny na zaklad€ vnimané a uznané hodnoty se povazuje
hodnota, kterou vnima zakaznik a je ji ochoten zaplatit. Tento postup pIné respektuje
koncepci umist'ovani vyrobku na trhu, jejimz zékladem je stanoveni urcité pozice vyrobku
v ramci konkuren¢niho pole vyrobku s urc¢itou kvalitou a cenou. Pro takto urcenou cenu
se odhadne poptavka a dalsi tvahy o velikosti vyrobni jednotky. Klicovou otazkou je proto
zjiSténi vnimané hodnoty a stanoveni ceny pro =zdkaznika. Jejim rozhodujicim
predpokladem je zjisténi toho, jak vnimaji zakaznici ¢i spiSe rizné segmenty nabizenou

hodnotu. Pouzit Ize fadu metod, napt.:

Piimé porovnini vnimanych hodnot — Vv této metod¢ zakaznici piimo urcuji cenu

vyrobku pomoci vhodného typu skaly (Grosova, 2002, s. 81).

Diagnosticka metoda — zdkaznici zde porovndvaji nékolik vyrobkil tak, ze mezi né
rozdéluji 100 bodi podle vnimané hodnoty. Pomoci primérmné ceny téchto vyrobkl na trhu

se urci vzajemné pomery podle ziskanych bodi (Grosova, 2002, s. 81).
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vnimana uzitnost a cena. Uzitnost je v tomto piipad¢ celkovym hodnocenim vyrobku, tedy
souctem dil¢ich hodnoceni vlastnosti vyrobkii vazenych dulezitosti téchto vlastnosti pro
zékaznika. Z dil¢ich hodnoceni lze piimo odecist, které vlastnosti jsou spotiebiteli
hodnoceny hiife a také vyznamnost téchto vlastnosti. Firma tak mtze navrhnout zlepSeni

vlastnosti vyrobku, ptipadné zvazit snizeni jeho ceny (Grosova, 2002, s. 81).

Ekonomicka hodnota pro zikaznika — jde 0 metodu, ktera se pouziva obvykle
u investicniho zbozi. Jeji podstatou je zjisténi nadkladi za celou dobu jeho uzivani
u zakaznika. V uvahu pfipadaji nejenom pofizovaci ndklady, ale i provozni ndklady

v souvislosti se spotiebou (Grosova, 2002, s. 82).

2.1.6 Ocenovani na zakladé svazani cen

Jedna se o urceni cenového baliku, kdy rizné produkty jsou zahrnuty do spolecné nabidky
s celkovou cenou. Pfitom celkova cena musi byt vyhodnéj$i nez suma cen jednotlivych
produktti zahrnutych do spole¢né nabidky. Jako ptiklad mohou slouzit komplexni sluzby
dopravnich spolecnosti, ceny osobnich pocitact, rizné druhy pojisténi a dalsi. Zminény
zpusob je soucasné uspéSnou metodou k redukovéani cenové transparentnosti a nasledné
cenové citlivosti. Pro zakazniky plati, ze chtéji pfedevSim vyhodné nakoupit za pouziti
srovnani pied a po, zatimco zajmy prodavajicich jsou V dilezitych bodech odlisné.

Prodavajici je zainteresovan na optimalni cené (Tomek, 2001, s. 155).



Il PRAKTICKA CAST
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3 PREDSTAVENI SPOLECNOSTI GIENGER S. R. O.

Obchodni firma: Giengers.r. 0.

Pravni forma: spolecnost s ru¢enim omezenym
Sidlo: Kvitkovicka 1633, 763 61 Napajedla
Datum zapisu: 18. 11. 1991

Zikladni kapital: 589 380 000 K¢

N

GC SKUPINA

Zdroj: Interni dokument

Obr. 1. Logo spolecnosti

Giegner s. r. o. je soucasti evropské obchodni GC skupiny, jejiz aktivity jsou zaméfeny
na velkoobchodni ¢innosti v oboru TZB — topeni, sanita, instalace. Ve svém sortimentu

také nabizi klimatizace, vétrani, elektro a inzenyrské sité (Pfedstaveni spolecnosti, 2015).

3.1 Organizaéni struktura

'ng. Kania|
pol. s r.o.
Gienger Gienger Gienger .
Eamerma pctacn ff fener

Zdroj: Interni dokumenty firmy

lGienger I

Obr. 2. Organizacni struktura
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Majitele spole¢nosti Gienger S. r. 0. tvoii z 90 % spolecnici z Némecka. Zbylych 10 % si
mezi sebe déli Ing. Hanadk a Ing. Kania. Holding GC skupina tvofi v roce 2016 celkem
8 spole¢nosti. V Ceské republice ji tvoii spole¢nosti Gienger spol. sr. o., Gienger Tabor
spol. sr. 0., Gienger Centron s. r. 0. a Gienger Bohemia s. r. 0, Pechasan a G-Systém.
Na Slovensku ptisobni dcefinné spolecnosti Gienger spol. sr. 0. se sidlem v Nitfe
a Gienger Granit s. r. o. se sidlem v Presové. K 1. 7. 2015 spolecnost Gienger zaméstnava
378 zaméstnancu, Gienger Tabor 63 zaméstnancu, Gienger Centron 71 zaméstnanct

a Gienger Bohemia 97 zaméstnanct (Pfedstaveni spole¢nosti, 2015).

3.2 Produktové portfolio

Produktové portfolio predstavuje Sirokou $kalu vyrobk zaméfenych na tepelnou techniku
a topenaiské zbozi, sanitarni techniku, instalaci vody, topeni, plynu, vzduchotechniku,
ventilaci a Kklimatizaci, elektrotechniku, ochranné pracovni pomicky a material

pro vystavbu inzenyrskych siti (Produktové portfolio, 2015).
Topenaiské zbozi

Mezi topenatské zbozi patii kotle stacionarni a zavésné, spordky, kamna, topidla, ohfivace
a zasobniky TUV. Daéle solarni Systémy, klimatizacni jednotky a expanzni nadoby.
Do topenaiského zbozi lze také zaradit pojistné ventily, otopnd télesa, konvektory,
podlahové topeni, teplovodni rozvodné systémy, termostatické ventily, Sroubeni, potrubni

armatury, ¢erpadla a regulace (Produktové portfolio, 2015).
Sanitarni zboZi

Sanitarni zbozi pfedstavuje vany a nosi¢e van, sprchové systémy a kouty, sanitarni
keramiku, sifony, odtoky a dfezy, upeviiovaci sanitarni klozetové bloky a klozetové
pfislusenstvi. Do oddéleni sanity patii také vodovodni baterie, koupelnovy nabytek
avybaveni koupelen, dale obklady adlazby asanita proklinicky provoz
(Produktové portfolio, 2015).

Instalaéni zbozZi

Do instalacniho zbozi lze zaradit trubky a fitinky nejen ocelové a médeéné, ale taky
plastové. Dale izolacni materialy, odpadni systémy a vpusté, deStové zlaby a svody,
ponorna cerpadla, Upravny vody a vodni filtry. Do tohoto sortimentu spadd také

profesionalni nafadi (Produktové portfolio, 2015).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 31

Materialy pro inZenyrské sité

Jednd se o materidly potfebné pro vystavbu kanalizaci, vodovodii, plynovodii
a komunikaci. Témito materidly rozumime kameninové trubky a tvarovky, betonové dilce,
revizni a kanalizatni Sachty, produkty plastové a litinové nebo geotextilie

(Produktové portfolio, 2015).

3.2.1 Domovské produkty

Jedna se o produkty vyrabéné vyhradné pro GC skupinu. Tyto produkty jsou sortimentem
Z oblasti topenafské, sanitarni a instalacni techniky se zarucenou kvalitou a funkc¢nosti

(Domovské produkty, 2014).

3.2.1.1 Sanita

Mezi nejvyznamnéj$i znacky domovskych produkti z oblasti sanity patii Vigour. Tento
némecky vyrobce zastfeSuje exkluzivni sortiment sanitdrni techniky. Do vyrobkovych
skupin této znacky patfi keramika, vodovodni baterie, vany a sprchové vanicky,
koupelnovy nabytek a dopliiky, ale také ovladaci tlacitka na klozety. Vigour pfedstavuje
koupelnové série rtiznych designli a cenovych relaci. Pravé cenova politika spolecnosti
Vigour umoziuje pokryti Sirokého zakaznického segmentu. Sanita této znacky
je charakteristicka nejen funk¢nosti, ale také estetikou v modernim zpracovani a designu

(Vigour — sanitarni zbozi, 2015).
Domaci produkty z oblasti sanita:

e ocelové vany CLIVIA VIGOUR,

e akrylatové vany DERBY VIGOUR, CLIVIA TOP,

e sprchové kouty a zastény DERVY, CLIVIA TOP, CLIVIA ECO,

e sanitdrni keramika RUNA, SPRAVNA TREFA, CLIVIA VIGOUR, DERBY
VIGOUR, DERBY STYLE, COSIMA VIGOUR, IDOL,

e koupelnovy nabytek DERBY TOP, SPRAVNA TREFA, CLIVIA, AKUA
VIGOUR,

e zrcadla COSIMA VIGOUR,

e vodovodni baterie SPRAVNA TREFA, DERBY TOP, CLIVIA TOP,
SANITAPLUS, CLIVIA VIGOUR, DERBY VIGOUR, DERBY STYLE, WHITE,
COSI, TORINO,
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sprchové pislusenstvi SPRAVNA TREFA,

splachovaci nadrz DERBY, CLIVIA,

ptipojovaci flexi hadice PROFI,

koupelnové doplnky CLIVIA VIGOUR, COSIMA VIGOUR, DERBY STYLE,
DERBY VIGOUR, CLIVIA,

radarové splachova¢e DERBY TOP (Domovské produkty, 2014).

3.2.1.2 Topendrské zhozi

Dalsi vyznamnou znackou z oboru topeni je firma Brotje, kterd patii mezi vedouci znacky

V oboru tepelné techniky na evropském trhu. Kotle firmy Brotje piedstavuji dokonalé

topeni pro kazdé pouziti. Nabizené portfolio vyuzivaji nejen zakaznici v soukromém

sektoru, ale nesmime opomenout komeréni sektor, ktery je pro firmu také velmi zajimavy.

Byt ne v oblasti kvantity dodanych kotlt, ale velikosti zakazek. Kotle firmy Brétje jsou

bezpecné, spolehlivé, tsporné a ekologické (Brotje — tepelna technika, 2015).

Oblast topeni ma nasledujici domovské produkty:

tepelna erpadla a piislusenstvi BROTIJE,

kotle na uhli a pelety COSMOTHERM,

elektrokotle COSMOTHERM E,

stacionarni plynové a nasténné kotle BROTIJE,

plynové zasobnikové ohtivate COSMOCELL,

izolace a ptisluSenstvi COSMOCELL,

solarni kolektory a piislusenstvi COSMOSOL, BROTIE,

otopné¢ télesa COSMONOVA, COSMONOVA PLAN, COSMONOVA Té6,
COSMONOVA PLAN T6, COSMOSTANDARD, COSMOLINE, SPRAVNA
TREFA,

deskova otopna té¢lesa HENRAD,

upinaci konzoly COSMOMAT,

podlahovy systém COSMOROLL,

rozdelovace pro topeni a piislusenstvi COSMOTHERM, COSMOFLEX,
termostatické hlavice COSMO, COSMOLINE,

kulové uzavéry PROFI,

zavitoveé vodni armatury PROFI,
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e cCerpadlové skupiny COSMOTHERM, COSMO,
e obghova ¢erpadla COSMO, BROTJE (Domovské produkty, 2014).
3.2.1.3 Instalacni zhoZi

Z oboru instalace zastfeSuje exkluzivni sortiment némecky vyrobce CONEL. Spole¢nost
CONEL pfedstavuje kvalitni a funkéni systémy vyrobkl specializovanych skupiny.
Pti jejich vyvoji a inovaci je kladen diraz piedev§im na to, aby zaruCovaly kvalitni,
jednoduchou a ve vysledku vysoce efektivni montaz. Pro uplnost Ize CONEL sortiment

rozd¢lit do téchto skupin produktii:

VIS — systém predsténovych instalaci

CONNECT - tvarovky — systém spojovani potrubi

FLEX — izolace, spojovaci systémy

FLAM — protipozarni izolaéni spojovaci prvky

CLIC — upeviiovaci systémy

CLEAR — domovni filtra¢ni stanice

FLOW — ptfenosna ponorné cerpadla

CARE - chemické ptisady a Cistidla (Conel GmbH — instala¢ni zbozi, 2015).

Z oblasti instalace se jedna o produkty:

trubky COSMOFLEX,
tvarovky COSMOFLEX,

e lisovaci tvarovky ALPEX P,
e vpustd SPRAVNA TREFA,
e sprchove zlaby VIGOUR,

e pojistovaci ventily PROFI,

e domaci a bytové vodoméry SPRAVNA TREFA,

e tepelnd izolace COSMOFLEX,

e predsténové prvky a ptisluSenstvi CONEL VIS,

e domovni stanice CONEL CLEAR,

e pomiucky pro montdz COSMOFLEX,

e pracovni odévy BROTJE (Domovské produkty, 2014).



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky 34

3.3 Logistika

Prostfednictvim Logistickych center a stale se rozsifujici sit¢ EXPRESS skladu je firma
zastoupena ve vsech dulezitych lokalitich Ceské republiky. EXPRESS sklady jsou
po izemi Ceské republiky umistovany vzdy po piedchozi analyze umisténi. Analyza
nejvice zohlediiuje poptavku a ndzor zdkaznikd v dané lokalité. Vystupni tdaje z této
analyzy ukazi idelani misto pro novy skladovaci prostor. Gienger Vlastni rozsahly vozovy
park, pomoci kterého je montaznim firmam umoznéno dodavat zbozi ve smluveném case
ana smluvené misto. Dodavku zakoupeného zbozi na smluvené misto zajistuje GC

skupina v ramci nadstandarnich sluzeb zakaznikim zdarma (Logistika, 2015).
3.3.1 Logistika centra

Logisticka centra zajist'uji:

bezplatny denni rozvoz zdkazniklim nebo na stavby,

kazdodenni zasobovani EXPRESS skladu,

identicky sortiment na vS§ech EXPRESS skladech a jeho umisténi,

online propojeni logistickych center se vSemi EXPRESS sklady.
Tato centra pasobi ve méstech:

e Gienger spol. sr. 0.: Napajedla, Ostrava, Brno

e Gienger Tabor spol. s 1. 0.: Tabor

e Gienger Centron s. r. 0.: Praha

e Gienger Bohemias. r. 0.: Otovice — Karlovy Vary, Plzen

e Gienger spol. sr. o0.: Nitra (Logistika, 2015).

3.3.2 EXPRESS sklady

e na vSech EXPRESS skladech jsou stale k dispozci nejobratkovéjsSi polozky
(okamzit4 dostupnost zbozi),

e piimy samoobluzny vydej zdkaznikim,

e moznost objedndvat na EXPRESS skladé zbozi z jinych logistickych center
(dodava do 2. dne na EXPRESS sklad nebo bezuplatnou dopravou piimo
na stavbu),

e zasoby na EXPRESS skladech jsou doplnovany kazdy den,
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na EXPRESS skladech prubézné probihaji cenova zvyhodnéni a prezentacni akce
na ur¢ené zbozi a sluzby, kde existuje moznost nakoupit zbozi levnéji bez obvykle

(Logistika, 2015).

Expresni sklady se nachazeji:

Gienger spol. sr. o.: Blansko, Bohumin, Brno, Bruntal, Bieclav, Cesky T&im,
Frydek-Mistek, Havifov, Hlinsko, Hodonin, Holasice, Hranice, Jihlava, Karvina,
Krnov, Kroméiiz, LanSkroun, Novy Ji¢in, Opava, Prostéjov, Pferov, Roznov
p. Radhostém, Slavi¢in, Svitavy, Sumperk, Trebi¢, Trinec, Uherské Hradiste,
Znojmo, Zd’ar nad Sazavou

GIENGER Tabor spol. s r. 0.: Cesky Krumlov, Jindfichv Hradec, Pelhiimov,
Pisek, Prachatice, Strakonice, Susice, Tabor, VIasim

GIENGER Centron s. r. 0.: Brandys nad Labem, Hradec Kralové, Kladno, Kolin,
Praha 5, Praha 8, Praha 10, Vrchlabi

GIENGER Bohemia s. r. 0.: A8, Beroun, Décin, Cheb, Chomutov, Klatovy, Louny,
Marianské Lazné, Most, Plzen, Pribram, Rakovnik, Sokolov, Tachov,
Teplice, Varnsdorf

GIENGER spol. s r. o.: Bratislava, Kysucké Nové Mesto, Nové Zamky, Trnava,
Levice (Logistika, 2015).

3.4 Odbytova cesta

Filozofii spole¢nosti GC skupiny je heslo: ,,Jsme skupinou, ktera se vyhradné orientuje

na spolupraci s odbornymi montaZznimi firmami oboru Technickd Zatizeni Budov a naSim

hlavnim cilem je ochrana zajmi téchto montaznich firem.* (Odbytova cesta, 2015)

Spole¢nost je vE€md profesionalnimu tfistupnovému zplsobu odbytu zbozi. Cestou

od vyrobce k obchodni firm¢, ktera vyrobek zakomponuje do zakazky a doda jej jako

uceleny systém montazni firmé, ktera jej pfeda spotiebiteli. Kazdy prodany vyrobek

je namontovan odbornou montazni firmou. Timto postojem se firmy GC skupiny

nedostavaji do konfliktd se svymi zakazniky, jsou respektovana jejich prava na trhu,

jelikoZz GC skupina nenabizi a neprovadi zddnou projektovou ¢innost ani montazni sluzby

(Odbytova cesta, 2015).
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Veskeré vyrobky musi samoziejmé splitovat normy a vlastnit prislusné certifikaty. Pouze
takto l1ze ucinn¢ predejit problémim pii feSeni zarucnich a pozarucnich oprav, které

by mély na kone¢ného spotiebitele ty nejhorsi dopady (Odbytova cesta, 2015).

GC skupina ma jasné¢ formulované cile v oblasti odbytu. Nejen cena rozhoduje
0 spokojenosti kone¢ného spottebitele, proto je zohlednéna i rychlost dodani zbozi
a kvalita daného vyrobku. To plati i v pfipad¢€, neni-li dany vyrobek skladem, a je nutné jej
objednat u primarniho dodavatele. GC skupina si je dobie védoma svého postaveni v siti
odbytu TZB a zodpovédnosti, ktera je timto na né kladena. Své zakazniky si vybiraji stejné
védome jako své dodavatele (Odbytova cesta, 2015).
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4 PROCES VYBERU OPTIMALNIHO DODAVATELE

Jedné se 0 zdlouhavy proces, béhem kterého dochazi pomoci stanovenych kritérii k volbé
dodavatele mosaznych vyrobkili pro nésledujicich 6 mésict. Jelikoz nevhodny vybér
dodavatele mize mit zasadni vliv na kvalitu a cenu doddvaného zbozi na obdobi ptl roku,
je nutné zvolit vhodné metody a spravné vyhodnotit kone¢na data. Jelikoz neexistuje
idedlni trzni prostfedi, kde jsou si vSichni dodavatele rovni, jak v kvalité¢ dodavaného zbozi
a sluzeb, tak 1 cenové urovni, je dillezity vybér dané analyzy. Je vhodné piipadné analyzu

zopakovat a ové&fit si tak vSechna data jesté jednou, jak vstupni, tak vystupni.

Zakladni organizace nakupu vV GC skupiné je nasledujici:

Vedouci nakupu

Odborny nakupce Disponent

Zdroj: Interni dokument firmy
Obr. 3. Organizace nakupu

Nejvyssi postaveni v oblasti nakupu mé vedouci nakupu. Ten zodpovida za plnéni planu,
ochranu a zhodnocovani kapitalu uloZzeného v zdsobach, za naplnéni strategie a vyvoj
know-how, fesi slozité jednani a spory s dodavateli, koordinuje praci podfizenych a ma
na starosti controlling zasob a nédkupnich procesti. Vedouci nakupu tidi odborné nakupce

a disponenty (Handk, 2016).

Odborny nakupce je profesiondlni vyjednavac s dodavateli, fesi smluvni podminky a jejich
neustalé vylepSovani, zodpovida za plnéni planu a vyvoj know-how. Mezi vlastnosti

a schopnosti odborného nakupce patfi:

e znalost sortimentu dodavatele a konkurenénich vyrobkad,
e znalost technickych parametri zbozi,

e znalost kvalitativnich parametrti zbozi,
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e znalost materialové skladby vyrobk,

e znalost cenovych hladin,

e znalost montaznich, servisnich a reklamacnich postup,
e znalost organizace vlastni firmy a jejich potieb,

e znalost nakladovych a vynosovych dopadii zmén nakupnich podminek,
e znalost kalkula¢nich postupii a jinych vypocta,

e znalost statistickych analyz — ABC a jinych

e schopnost improvizace, kreativita,

e schopnost vyjadfovani na velmi dobré trovni,

e znalost cizich jazykd,

e neUstupnost, cilevédomost, sebejistota,

e schopnost empatie (Hanak, 2016).

Disponent nakupuje zbozi a sluzby v dennim provozu. Zodpovida za v¢asnost a uplnost
dodavek pro odbyt, vysokou dodaci pohotovost, minimalizaci neprodejnych zasob,

dodateéné nakupni vyhody, feSeni chyb v dodavkach a vyvoj know-how (Hanak, 2016).

4.1 Analyza a Kkritéria vybéru optimalniho dodavatele

Pfed samotnym vybérem optimalniho dodavatele je nutn¢, aby vedouci sortimentnich
oborii vyhledali potencidlni dodavatele mosazného zbozi, at' uzztad smluvnich
¢i nesmluvnich dodavatelti. Tento seznam poté piedd odbornému nakupci, ktery ma
za ukol ziskat podrobnéj§i informace 0 firmé, popi. uzaviit smlouvu. V tuto chvili

je vyhlasen tendr na mosazné vyrobky.

Zékladnim rozhodovacim faktorem je cena. Odborny nakupce musi mit pevné stanovenou
uroven nakupnich cen, na kterou musi potencidlni dodavatel dosdhnout. V pfipadé,
ze nabidne vyS§i cenu neZz ocekdvanou, stava se pro GC skupinu nezajimavy a dalsi
podminky nebudou projednany. Do dalSiho kola tendru tedy postupuji firmy, které spliuji
vysi cenové hladiny. Tyto firmy jsou dale zkoumany z hlediska stability na trhu, jejich
portfolia, z hlediska bezpecnosti spoluprace a dalSich ukazateli dle nastaveni firmy.
Odborni nakupci pozaduji zaslani vzorkd mosaznych vyrobkt, certifikaty a atesty, které
musi kazdy mosazny vyrobek mit. V piipad¢, Ze nebude na zakladé vySe uvedenych
kritérii vybran optimalni dodavatel, m& odborny ndkupce moZnost pouzit rozsahlejsi

seznam kritérii.
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4.1.1 DalSi kritéria K projednani

Nize uvedena kritéria muze odborny nakupce projednat s potencionalnimi dodavateli
Vv ptipad¢€, ze se nerozhodl na zaklad¢ hlavnich kritérii uvedenych vyse. Dalsimi kritérii

jsou:

Splatnost - pozadavek tykajici se delsi splatnosti, at’ uz v jednotlivych pfipadech nebo jako
obecna platebni podminka (Hanék, 2016).

Skonto — je nutné neustale usilovat o vysokou sazbu skonta (Hanak, 2016).

Refundace — vznika v piipadé, pokud bylo zjisténo, Ze se v kone¢ném dusledku nejedna
0 nakupni vyhodu. Takto uzaviené cenové dohody budou zpétné prohlaseny za neplatné

(Handk, 2016).

Zaruka dodrZeni dodaciho terminu a vySe pripustné ceny — pii vSech jednanich
0 ro¢nich podminkach, pfi seskupovani pozadavki a i v pfipadé souhrnnych poptavek musi
byt s dodavatelem vyjednana zaruka dodrzeni dodaciho terminu a vyse pfipustné ceny

(Handk, 2016).

Piepravni naklady — dodavatelé uctuji vyplacené zasilky vétSinou podle nejvzdalenéjsiho
odbératele. Z tohoto diivodu musi byt pozadovéno a realizovdno zvyhodnéni tykajici
se naseho skladu. Vseobecné plati, ze pro firmy GC skupiny nesmi byt uznany zadné

naklady na pfepravu a baleni (Hanék, 2016).

Likvidace a naklady na obaly — dodavatelé GC skupiny se maji pfipojit k systému
likvidace, ktera je v oboru aplikovana. Pokud to tak neni, pak musi dodavatel vyplatit

kompenzaci takto vzniklych nakladu (Hanak, 2016).

Odbouravani zvlastnich nakladi - je nutné nalézt rozpoctové zvlastni ndklady
dodavatele (pfirdzky za mensi mnozstvi, pieprava nejmenSich dodavek, pfili§ vysoké
odpisy) a pozadovat je jako slevu z ceny. Nevyrovnané, vykazané zvlastni naklady musi
byt od faktury odecteny nebo jim musi byt zabranéno uz ve fazi jednani o podminkach

(Hanak, 2016).

Potvrzeni vyjednanych podminek - vSechny podminkové modely jednotlivych
dodavateli jsou rizné a nanejvys komplikované a proto je dulezité je zjednodusit a nechat

si vyjednané podminky dodavatelem pisemné potvrdit (Hanak, 2016).

Priplatky a pFijeti na vystavu — zafizovaci pfedméty pro vystavy musi byt dodavatelem

poskytnuty, pokud moznost bezplatn¢. Musi byt pozadovdna nahrada za montazni prace,
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pfipadné musi dodavatel provést montaz sam. Nijemné za vystavovani predméti GC
nevybird. Pro zakaznické vystavy musi specializovani ndkup¢i pro vSechny GC firmy
vyjednat platné zvlastni podminky. Informace o tom pak musi byt podana prostiednictvi

nakupni zpravy (Hanak, 2016).

Dodavka ,,Just in time“ — za ucelem redukce skladovych zasob a uvolnéni kapitalu musi
byt zkracen rytmus dodavek. Soucasn¢ musi dodavatel prevzit zaruku zasobovani. Tento
pozadavek znamena, ze v pfipadé, kdy nebude poskytnuta zaruka zasobovani

pii nejkratsim rytmu dodavek, musi byt poskytnuty vyssi mnozstevni slevy (Hanak, 2016).

Ujednani o smluvnich podminkach — musi byt dohodnuty platby pro ptipad nedodrzeni

pevné prislibené dodaci lhiity a kvality produktt (Hanak, 2016).

Analyza marketingového mixu dodavatele — v nakupnich cendch GC nesmi byt zahrnuty

zadné subvence za méné uspésné druhy zbozi (Handk, 2016).

Vratky zboZi — u nové¢ pfijimanych druhti zbozi musi byt pisemné dohodnuty podminky
vraceni v ptipad¢, ze se zbozi projevi jako neprodejné. Stary druh zbozi, ktery se po pfijeti
néjakého jiného druhu zbozi stane zbyte€nym, musi byt mozné vratit bezplatn¢ zpét. Také
toto pravo GC na vraceni ovSem musi byt dohodnuto v kazdém piipadé pisemné.
Alternativné lze pozadovat vyprodejni slevu. S dodavateli musi byt uzavieny pisemné
dohody, aby lezaky mohly byt vyménény za prodejné zbozi. VSeobecné vratky by mély byt
vzaty zpét, pokud moZzno bezplatné (Handk, 2016).

Reklamacni fond — pro malé podnikové reklamace musi byt dojednan reklamac¢ni fond

(Hanak, 2016).

Propaga¢ni priplatky — pozadovat odpovidajici ptiplatky na vystavy, Gcasti na veletrzich
a jiné aktivity v ramci regionalnich potieb dodavateld. Zpravu o tom je ovS§em nutno podat
bez zvlastniho vyzvani. Uhrada nakladt oviem nesmi ovlivnit spoleénou nékupni politiku

GC a nakupni podminky GC (Hanak, 2016).

Nahrada naklada za neuplné nebo opozdéné dodavky — v dusledku neuplnych, pftilis
opozdénych nebo naopak piedCasnych dodavek ze strany dodavatele vznikaji néklady
(dodate¢né dodavky na stavbu, zatiZzeni pfijmu zboZi a prodeje) a potize. Ty musi byt
v individualnich pfipadech napraveny dodavatelem, pokud jim byly zplsobeny.

U dodavateld musi byt prosazena smérnice GC tykajici se dodavek (Handk, 2016).
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Dodani argumentacnich katalogi a prodejnich podkladi — musi byt dodavatelem

poskytnuty bezplatn¢ za ucelem optimalizace prodejni ¢innosti GC (Handk, 2016).

Uhrada za akce a nahrada nakladi za uéast na akcich — vicenaklady, které vzniknou
ucasti na prodejnich akcich, musi byt dodavatelem zaplaceny. U prodejnich akei, které jsou
nezbytné, by méla byt u akéniho sortimentu pozadovana dostacujici zvlastni sleva (Hanak,

2016).

Nakupni jednani — u velkych dodavatelii je nutno vyjedndvat pokud mozno v tymu.
Rozhovorl by se m¢l ucastnit sortimentaf nebo vedouci prodejniho oddéleni piislusné
firmy GC. Vysledky musi byt dodavateli nebo dodavatelem pisemné potvrzeny,
aby se zabranilo riznému vykladu (Hanak, 2016).

Zdrazovaci prirazky — z divodu bezpecné kalkulace nesmi byt Zddné zdraZovaci pfirazky

akceptovany (Handk, 2016).

Terminy zdraZovani — nové ceny by mély pro GC zacdit platit zdsadné alespont 3 mésice

pozdéji nez pro trh (Hanak, 2016).

Podnikové ceniky — zasadné by se mélo usilovat o to, aby dodavatelé na trhu
nedistribuovali Zadné podnikové ceniky. Pokud by bylo vydani podnikového ceniku
nevyhnutelné, pak musi byt zohlednény vysoké skladové naklady velkoobchodu v oblasti
neprodejného zboZi (Handk, 2016).

Rabaty — z cenikovych cen, pfipadé€ z jinych bazi, je nutné jasn¢ a pevné definovat slevy.

Existuje velké mnoZstvi druhti rabati, nejcastéji pouzivané vsak jsou:

e zikladni rabat,

e doplnkovy rabat,

e mnozstevni rabat,

e kusovy rabat,

e objektovy rabat,

e (tvrtletni rabat,

e rabat z objednaného mnozstvi,
e rabat za zvySeni obratu,

e domovsky rabat,

e rabat za elektronicky pfenos ve formatu EDI (Hanak, 2016).
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Bonus — m¢l by byt garantovan nezavisle na mnozstvi. Mezi vyuzivané bonusy patfi:

e m¢sicni, Ctvrtletni, pololetni, ro¢ni bonus,
e skupinovy bonus,

e domovsky bonus,

e bonus za urcity pocet ks,

e v¢rnostni bonus,

e bonus skupiny zbozi,

e partnersky bonus,

e mnozstevni bonus,

e bonus za firemni vystavy (Handk, 2016).

Fakturacni podminky — musi byt jasné definovany. Je nutné sjednat co nejdelsi

splatnosti a co nejvyssi skonto za diivéjsi platbu. Faktura¢nimi podminkami rozumime:

e skonto,

e clektronicky ptenos ve formatu EDI
e zaruka bankovnim rucenim,

¢ likvidace odpadu,

e prémie za splnéni cile,

e centralni fizeni plateb,

e prispévek na propagacni materialy,
e pfispévek na ceniky,

odstupné (Hanék, 2016).

Dopliikové dohody — dopliikové dohody maji za cil chranit kapital v zdsobach pted jeho

umrtvenim nebo znehodnocenim a proti znehodnoceni obchodni marze. Jedna se o:

e vymeéna vyrobku za novy vyrobni vzor,

e ukonceni / zahajeni prodeje vyrobku,

e pisemné pravo vratit zbozi (pokud mozno 5 let),
e dopravné, pfirdzky za podlimitni mnoZstvi,

e odklad zvySeni cen,

e zvySeni cenikovych cen 1x roéné¢,

e smérnice pro nakup a piijem zboZi,

e centralni uskladnéni,
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e nakupni kontrakt, sezonni naskladnéni,

e naklady na reklamace (Hanak, 2016).
4.1.2 Priprava a vedeni jednani

V piipad¢ nutnosti projedndni dalSich kritérii s dodavateli si musi odborny néakupce

ptipravit podklady k jednani. Tato pfiprava se sklada z nasledujicich bodu:

Vypovidajici podklady pro jednani
Intenzivni pfiprava na diskusi
Informace o vyvoji trhu

Obraty a marze za poslednich 5 let
Srovnani cen

Vybrat kompetentni u€astniky
Stanovit cile jednani

Stanoveni bodu k diskusi (Hanak, 2016)

O N o g A~ w D PE

Po ptipravé podkladii dochdzi k osobnimu setkani odbornych ndkupct s vybranymi

vedoucimi pracovniky firmy. Jednani se sklada z nasledujicich bodu:

Vymeéna zkusenosti v oblasti sortimentu
Plan prodeje v Cislech (nas 1 dodavatele)
Ptipravené zakazky z prodeje k projednani

Projednani problémt a novych poZadavki

o~ w0 DN e

Prezentovat konkuren¢ni vzorky (Handk, 2016)

Jednaci okruhy pti zavadéni nového dodavatele znazoriiuje tzv. Checkliste, jehoz podobu
1ze vidét v ptiloze PI. Pomoci tohoto dokumentu se projednavéa odbytova cesta, produkty,
technika, riziko, ceny, dodaci podminky a podpora prodeje. Po vyplnéni dokumentu

dochazi k pribéhu vybéru dodavatele.

4.2 Prubéh vybéru optimalniho dodavatele

Vyse uvedeny postup se vétSinou pouziva v piipadé, Ze spoluprace se smluvnimi
dodavateli je jiz nevyhovujici a oslovuji se tak nesmluvni dodavatelé. Tendr na mosazné
vyrobky se vyhlasuje kazdych 6 mésict, a proto musi byt dodavatel vybran velmi rychle.
Z tohoto diivodu jsou oslovovani jiz smluvni dodavatelé, tedy dodavatele, se kterymi je jiz

uzaviend smlouva a s témito firmami jiz bylo Usp&$né obchodovano. Z diivodu osloveni
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smluvnich dodavatel, u kterych uz je provéfena stabilita na trhu, bezpe¢nost obchodu

apod., je zakladnim kritériem pro vybér dodavatele cena a obchodni podminky.

4.2.1 Mosazné produkty

Mosazné tvarovky (fitinky) jsou uréeny pro spojovani trubek a napojovani zafizeni,
pfistrojii a armatur v systémech vody, topeni, plynu a solarnich rozvodech. Fitinky
Z mosazi jsou vyrobeny ze slitiny médi a zinku v uréitém pomeéru s ptidavkem dalSich
materidli, napt. olova pro lepsi obrobitelnost. Vyhodou pouziti mosazného materialu pro
vyrobu tvarovek a armatur pro vodoinstalaéni material je jeho dobra obrobitelnost,
odolnost proti korozi a dobra vodivost. Dalsi vyhodou mosazného materialu je moznost
spojovani pajenim. Pro tento ucel jsou urceny pajeci kulové kohouty nebo pajeci Sroubeni.
Povrch mosaznych fitinek mize byt dal upravovan pokovenim a to chromovéanim,
niklovanim  nebo se  upravuje  leSténim, lakovanim  nebo  patinovanim

(Mosazné tvarovky, 2016).

Armatury jsou opatieny zavitem oznacovanym jako trubkovy. Vrcholovy uhel zavitd je
55°, pro oznaceni velikosti (dimenze) zavitl se pouZzivaji palce (coul). Zavity mohou byt
bud’ vnéjsi, nebo vnitini. VEétSina tvarovek je vyrabéna v nékolika velikostnich variantach
oznacovanych jako dimenze. Nejbéznéjsi rozméry jsou: 1/8", 1/4", 3/8", 1/2", 3/4", 1",
5/4", 6/4", 2", 2,5", 3", 4" (Mosazné tvarovky, 2016).

Vsuvka — oznacovana téz jak spojka, ktera slouzi ke spojovani jednotlivych tvarovek. Ma
vnéjsi zavity uprostied oddélené Sestihranem. Spojka se zavitem po celé délce se oznacuje

jako jednoznac¢nd (Mosazné tvarovky, 2016).

Koleno — v mosazném provedeni je nejbéznéjsi tihel kolena 90°. Provedeni zaviti mize
byt FF, MF nebo MM. Vyuziva se ke zméné sméru vedeni trubky (Mosazné tvarovky,
2016).

T-Kkus — nazyvan jako rozbocka nebo odbocka. Slouzi k rozdéleni vedeni rozvodu na vice
¢asti. Smér odbocky je 90°. Zavity mohou byt vnitini nebo vnéjsi. Provedeni mlze byt

I redukované (Mosazné tvarovky, 2016).

4.2.2 Srovnavané produkty

Spole¢nosti Gienger s. . 0. prodava velké mnozZstvi mosaznych produkti a proto jsem pro
tuto praci vybrala pouze 5 nejvice obchodovanych za predchazejicich 6 mésici. Jedna

se 0 nasledujici produkty.
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Pocet prodanych ks

M Koleno 1/2"
H Redukce
3/4"x1/2"

M Vsuvka 1/2"

M Vsuvka 3/4"

M Vsuvka 1"

Graf 1. Nejobchodovatelnéjsi mosazné produkty

Nejvice obchodované mosazné produkty jsou vsuvky, a to vsuvka 3/4", které
se za poslednich 6 mésict prodalo 22 621 ks. Thned po ni se nejvice prodava vsuvka 1/2",
které se prodalo 20 192ks. Dale je to vsuvka 1" sprodanymi 13 582 ks, redukce
3/4"x1/2" se prodalo 12 427 ks a jako posledni koleno 1/2" 10 856 ks.

4.2.3 Osloveni dodavatela

Nejdiive je nutné oslovit dodavatele s zadosti o zaslani cen k vybranym vyrobkam. Stale
plati, ze odborny ndkupce musi mit jasnou pfedstavu o vysi ndkupni ceny. Tato pfedstava
vychazi z ndkupni ceny piechoziho tendru. Jakmile néktery dodavatel piesahne tuto vysi,
automaticky z tendru vypadava. Dodavatelé maji pfesné stanoveny termin, do kterého musi

své nabidky zasilat, popf. je vhodna osobni schiizka, na které je mozné tyto ceny projednat.
4.2.4 Vybér dodavatele na zakladé rozhodovaci analyzy

Rozhodovaci analyza spociva v porovnani nakupnich cen a obchodnich podminek. Po
obdrzeni veskerych nabidek je odborny nakupce pieposle na odd€leni Sprava dat s Zadosti

o vypracovani cenového srovnani. Srovnani se tvoii v tabulkach, ve kterych se eviduje:

e Zkrl — zkratka zbozi v systému

e Nazev — struény popis produktu

o Pocet ks — jednd se o mnozstvi, které bylo proddno beéhem uplynulych 6 mésica.
Jedna se tedy o ptredpokladany pocet odebranych ks v nasledujicim obdobi

e Nakupni cena v K¢ — jedna se o nakupni cenu, kterou dodavatel nabizi za dany

produkt



UTB ve Zliné, Fakulta managementu a ekonomiky

46

Dodavatel | Dodavatel | Dodavatel | Dodavatel
¥ A B C D

Zkrl Nizey |Pofet—————F——————————————

ks Nakupni | Nakupni | Nakupni | Nakupni

cena v K¢ | cena v K¢ | cena v K¢ | cena v K¢
MOS K 15l Koleno 1/2" | 10856 22,92 14,55 30,06 15,28

Redukce

MOS R 20 15 3/4"x1/2" 12427 11,47 7,57 12,32 8,06
MOS V 15 Vsuvka 1/2" | 20192 11,20 7,83 11,83 7,69
MOS V 20 Vsuvka 3/4" | 22621 18,08 11,50 19,06 11,92
MOS V 25 Vsuvka 1" 13582 26,48 23,24 32,19 20,25

Zdroj: Interni dokumenty firmy

Tab. 5. Cenové srovnani zdakladnich ndkupnich cen

cwwvr

dodavatel C nabizi na vSechny produkty nevyssi ceny. Nakupni cena uvedena v nabidce
od dodavatele ve vétsing piipadt neni finalni. Jelikoz se oslovuji dodavatelé, se kterymi jiz
jsou podepsany obchodni podminky, je nutné zohlednit dalsi slevy uvedené ve smlouve.

Tyto slevy jsou znazornény v tabulce €. 6.

Dodavatel Slevy uvedené v obchodnich podminkach
A Skonto 2 %
Fixni bonus 1 %
B Skonto 1,5 %
c Skonto 3 %
Pti obratu 600.000 EUR dodate¢ny rabat 0,971 %
D Skonto 0,5 %

Zdroj: Interni dokumenty firmy

Tab. 6. Prehled dodatecnych slev dodavatelii

U dodavatele A je v podminkach skonto za vcasnou platbu 2 % a fixni bonus 1 %.
Dodavatel B poskytuje pouze skonto 1,5 %. Dodavatel C zaruCuje skonto 3 % a taky
dodate¢ny rabat 0,971 % pii obratu tendru 600.000 EUR. Posledni dodavatel poskytuje

pouze skonto 0,5 %.
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V tabulce ¢. 7 lze vidét, jak dodatecné slevy ovlivnily vysledky cenového srovnani.

Sloupec netto/netto oznacuje Cistou nakupni cenu, tedy nakupni cenu po skontu

a bonusech.
Dodavatel | Dodavatel | Dodavatel | Dodavatel
, Pocet A B C D
Zkrl Nazev ks Netto/netto | Netto/netto | Netto/netto | Netto/netto
K¢ K¢ K¢ K¢
MOS K 151 Koleno 1/2" 10856 21,24 14,34 28,89 15,21
Redukce
MOSR 20 15 3/4"x1/2" 12427 10,62 7,46 11,84 8,02
MOS V 15 Vsuvka 1/2" 20192 10,38 7,71 11,37 7,66
MOS V 20 Vsuvka 3/4" 22621 16,75 11,33 18,31 11,87
MOS V 25 Vsuvka 1" 13582 24,54 22,89 30,94 20,15

Zdroj: Interni dokumenty firmy

Tab. 7. Srovndni ndkupnich cen po skontech a dalsich bonusech

V piipad¢€, ze nakupni ceny dodavateld jsou si velmi blizké, jako napt. vsuvka 1/2", kdy
U dodavatele B stoji 7,71 K¢ a u dodavatele D 7,66 K¢, pouzivaji odborni nakupci
srovnavaci tabulku cen pro celkové mnozstvi odebranych ks. Znamena to, ze ndkupni ceny

je nutno vynasobit poctem ks a zjistime, zda mnozstvi ovlivni vysledek rozhodovani.

. . | Dodavatel A | Dodavatel B | Dodavatel C | Dodavatel D
Zkrl Nazev Pocet
ks Netto/netto | Netto/netto | Netto/netto | Netto/netto
K¢ K¢ K¢ K¢

MOS K 151 Koleno 1/2" | 10856 | 230 581,44 155 675,04 313 629,84 165 119,76
MOS R 20 15 3‘2‘.’,‘:(‘;‘;;,, 12427| 13197474 | 9270542 | 14713568 | 99 664,54
MOS V 15 Vsuvka 1/2" [ 20192 | 209 592,96 155680,32 | 229583,04 | 154 670,72
MOS V 20 Vsuvka 3/4" | 22621 | 378 901,75 256 295,93 414 190,51 268 511,27
MOS V 25 Vsuvka 1" [13582| 333302,28 | 310891,98 | 420227,08 | 273677,30

Zdroj: Interni dokumenty firmy

Tab. 8. Srovnani nakupnich cen po prepoctu mnozstvi

V tabulce ¢. 8 jsou netto/netto ceny vynasobeny poctem odebranych ks. V tomto piipadé
pfepocet vysledky nezménilo, takze vyherci tendru na mosazné zboZi rozhodovaci
analyzou jsou dodavatel B pro koleno 1/2", redukci 3/4"x1/2" a vsuvka 3/4" a dodavatel D

pro vsuvku 1/2" a vsuvku 1".
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4.2.5 Vybér dodavatele na zakladé bodového hodnoceni

Pfi této metod¢ je nutné si stanovit bodovou stupnici pro hodnoceni. Jako nejvyhodné;si

hodnotu jsem zvolila 1, jako nejméné vyhovujici 4.

Ukazatel Nevyhovuje Vyhovuje méné | Vyhovuje vice Vyhovuje

Pocet bodil 4 3 2 1

Zdroj: Vlastni

Tab. 9. Stupnice bodového hodnoceni

Do tabulek ¢. 10 — ¢. 14 jsem zaznamenala bodové ohodnoceni jednotlivych dodavateld na

zaklad¢é dvou kritérii — nakupni ceny a rabatu. Hodnoty téchto kritérii vychazi z tabulky

cvwr

hodnotami.
1. Koleno 1/2"
Kritéri Dodavatel
riterium

et A B C D
K1 - Cena 3 1 4 2
K2 - Rabat 2 3 1 4
Celkem 5 4 5 6

Zdroj: Vlastni

Tab. 10. Bodova stupnice pro koleno 1/2"

cv v

hodnotu 1. Dodavatel C nabidl nejvyssi cenu, proto je tato cena oznacena hodnotou 4.
Naopak nejlepsi obchodni podminky ma sjednan dodavatel C, hodnota K2 je tedy
oznacena hodnotou 1 a nejhorsi podminky uvadi dodavatel D, ktery je proto oznacen pro
toto kritérium hodnotou 4. Pro koleno 1/2" vyplyva ztabulky ¢. 10 nejvyhodnéjsi

dodavatel B, stejné jako z ptfedchozi rozhodovaci analyzy.
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2. Redukce 3/4""x 1/2"

Kritérium Dodavatel
K1 - Cena 3 1 4 >
K2 - Rabat 2 3 1 1
Celkem 5 4 5 5

Zdroj: Vlastni

Tab. 11. Bodova stupnice pro redukci 3/4™ x 112"

Redukci 3/4"x1/2" opét nabizi nejlevnéji dodavatel B, proto je do kritéria K1 doplnéna
hodnota 1. Dodavatel C u tohoto produktu také nabidl nejvyssi cenu, proto je oznacen
hodnotou 4. Nejlepsi obchodni podminky ma sjednan dodavatel C, proto je
hodnota K2 oznacena hodnotou 1 a nejhorsi podminky uvadi dodavatel D, ktery je proto
oznacen pro toto kritérium hodnotou 4. Z vysledku tabulky €. 11 vyplyva, Ze nejvyhodnéjsi

je opét dodavatel B, stejné€ jako z ptedchozi rozhodovaci analyzy.

3. Vsuvka 1/2"

Kritéri Dodavatel

érium A B c D
K1 - Cena 3 2 4 1
K2 - Rabat 2 3 1 4
Celkem 5 5 5 5

Zdroj: Vlastni
Tab. 12. Bodova stupnice pro vsuvku 1/2"
U vsuvky 1/2" uvedl nejnizsi cenu dodavatel D, proto jsem do kritéria K1 doplnila hodnotu

1. Dodavatel C nabidl opét nejvyssi cenu, proto je tato cena oznacena hodnotou 4. Naopak
nejlepsi obchodni podminky ma sjednan dodavatel C, proto je hodnota K2 oznacena
hodnotou 1 a nejhor$i podminky uvadi dodavatel D, ktery je proto oznafen pro toto
kritérium hodnotou 4. V tabulce ¢. 12, kde je hodnocena vsuvka 1/2", je stav vysledkt
vyrovnany. Z tohoto divodu bude dodavatel vybran na zakladé vysledku z pfedchozi

analyzy, tedy dodavatel D.
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4. Vsuvka 3/4"

Kritérium Dodavatel
K1 - Cena 3 1 4 >
K2 - Rabat 2 3 1 1
Celkem 5 4 5 5

Zdroj: Vlastni

Tab. 13. Bodova stupnice pro vsuvku 3/4"

Vsuvku 3/4" nabizi nejlevnéji dodavatel B, proto jsem do kritéria K1 doplnila hodnotu 1.
Dodavatel C nabidl opét nejvySsi cenu, proto je tato cena oznacena hodnotou 4. Naopak
nejlep$i obchodni podminky ma sjednan dodavatel C, proto je hodnota K2 oznacena
hodnotou 1 a nejhor$i podminky uvadi dodavatel D, ktery je proto oznafen pro toto
kritérium hodnotou 4. Vysledek u vsuvky 3/4" je shodny jako u rozhodovaci analyzy, kdy

nejlepsi hodnoceni ziskal dodavatel B, ktery se stdva optimalni.

5. Vsuvka 1"
Kritérium Dodavatel
K1 - Cena 3 > 7 1
K2 - Rabat 2 3 1 1
Celkem 5 5 5 .

Zdroj: Vlastni

Tab. 14. Bodova stupnice pro vsuvku 1"

U vsuvky 1" uvedl nejnizsi cenu dodavatel D, proto jsem do kritéria K1 doplnila hodnotu
1. Dodavatel C nabidl opét nejvyssi cenu, proto je tato cena oznacena hodnotou 4. Naopak
nejlepsi obchodni podminky ma sjednan dodavatel C, proto je hodnota K2 oznacena
hodnotou 1 a nejhor$i podminky uvadi dodavatel D, ktery je proto oznafen pro toto
kritérium hodnotou 4. U vsuvky 1" dochazi ke stejnému problému jako u vsuvky 1/2".
O optimalnim dodavateli rozhodne vysledek ptfedchozi analyzy a dodavatelem pro tento

produkt se stane dodavatel D.
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5 KALKULACE PRODEJNI CENY

Pomoci vnitropodnikovych kalkulaci nyni dochdzi ke stanoveni prodejni ceny. Vedouci
sortimentnich obort musi urCit postup, jakym se tyto ceny vypocitavaji. Vedouci
se rozhoduje na zakladé svych znalosti v oboru a profesnich zkuSenosti, které ve své

kariéte ziskal. V GC skupiné jsou tfi moznosti stanoveni prodejnich cen:

e doporucenou prodejni cenou dodavatele (DPC),
e specidlni prodejni cenou,

e pfirdzkou.
5.1 Moznosti stanoveni prodejnich cen

DPC je cena, kterou dodavatel uvadi v ceniku a za tuto cenu lze prodavat MO nebo
kone¢nym spotiebitelim. Stanoveni prodejni ceny pomoci DPC je pro oddéleni
Cenotvorby nejjednodussi, protoze pouze prifadi k jednotlivému zbozi cenu uvedenou
v ceniku. Pro prodejce je to také vyhodny pfistup ke stanoveni ceny, protoze tak zamezi
nedorozuméni v ptipadé, Ze zakaznik zjisti rozpor v cenach mezi GC skupinou

a konkurenci.

Specialni prodejni ceny se tvoii vétSinou u vyrobkd, které figuruji v Katalogu
ekonomickych koupelen, tj. katalog, ktery je vytvafen GC skupinou a obsahuje
nejobchodovatelngj$i produkty z oboru sanita. Vedouci sortimentnich oborli stanovi
pfesnou vysi prodejni ceny, zbozi se v systému oznaci specidlnim znakem pro zboZi se

specialni cenou a tyto polozky se nesmi ptecefiovat az do vydani nového katalogu.

Stanoveni prodejni ceny pfirazkou je nejcastéji pouzivand metoda pro mosazné produkty.
Cena se spocita tak, Ze k ndkupni cené pfipoc¢itame urcenou vysi pfirdzky. Nejniz§i mozna
ptirazka je takova, aby vychazela marze 20 %. Pod tuto marzi skupina GC neni ochotna
zbozi a sluzby prodavat, jelikoZz pod touto urovni roste riziko ztraty na prodeji daného
zbozi a sluzby. Tyto kalkulace urcuji vedouci sortimentnich oborti spole¢né s odbornymi
nakupci. Prodejni cena se vypocitava ze zakladni nabidkové ceny dodavatele, nikoliv cisté

nakupni ceny.
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5.1.1 Vnitropodnikové kalkulace

Zdroj: Interni dokumenty firny

Obr. 4. Schéma vnitropodnikovych kalkulact

Vnitropodnikové kalkulace jsou rozsahly dokument, ve kterém se eviduji informace
0 dodavatelich, jejich slevy apod. Sloupec Zkratka 1 uvadi, jak evidujeme v systému zbozi
od daného dodavatele. Veskeré mosazné vyrobky zna¢ime pod universalni zkratkou MOS.
Je to z toho divodu, Ze tyto produkty muze dodavat vice dodavatelll a tito dodavatelé
se neustale méni. Pfi zmén¢ optimalniho dodavatele by muselo dojit i ke zméné zkratky a

to by bylo neefektivni.

Dalsi sloupec uvadi, ktefi dodavatelé toto zbozi dodavaji, napt. dodavatel A, dodavatel B,
dodavatel C a dodavatel D. Alternativni dodavatel se vétSinou nastavuje pro firmu
Pechasan, ktera mize nékteré zbozi nakupovat od jinych dodavateli nez Gienger, proto je

nutné tyto dodavatele na kartu nastavit.

Ve sloupci Vyrobcee je oznacen vyrobece zbozi, v pfipadé mosazného zbozi je to totéz jako
sloupec Optimalni dodavatel. Dale je podrobné popsano zbozi, zda se jednd o mosazné
tvarovky, mosazné Sroubeni, svérné spojky apod., viz obrazek ¢. 5. Ve sloupci Info
jeuvedeno, zda je nutné dopliovat na karty zbozi EAN kod z divodu elektronické

fakturace EDI.

Zékladni cena znaci, zda se dané zbozi kalkuluje z brutto nebo netto ceny. Brutto cena
je cenikova cena, z které mame dle obchodnich podminek narok na rabat, cena netto
je uz nakupni cena. V Multi je stanovena vySe rabatu a jelikoZ je mozné mit vice
dodate¢nych rabatii, jsou zde uvedeny 4 sloupce. Napt. hodnota 0,48 znamena, ze se zbozi
kalkuluje v brutto cené s rabatem 52 %, hodnoty 1 znaci netto cenu. Pokud je v dalsich

sloupcich hodnota 1, znamena to, ze zadné dalsi slevy dodavatel neposkytuje.

M¢éna znaci Vjaké méné je nutno karty evidovat. Pokud se jedna o zahrani¢niho

dodavatele, jsou dva zpuisoby:

e Vv K¢ pfepoctené stanovenym kurzem,

e VEUR.
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Vzdy to musi byt v méné, jak je zbozi fakturovano, aby pfi kontrole faktur nedochéazelo

k rozdilim v cenach.

EDV koeficient je koeficient pro pfepocet nakupnich cen. Po vynasobeni nakupnich cen
timto koeficientem vznikne tzv. EDV cena, ktera je viditelnd pro prodejce. Béznou
nakupni cenu by neméli znat. Do téchto koeficientli se zapocitavaji dodatecné slevy,

bonusy apod. a o jejich vysi rozhoduji odborni nédkupci.

Ptirazka urcuje bud’ vysi ptirazky k nakupni cené nebo stanoveni ceny podle doporucené

ceny dodavatele.

Rabatni kod je oznaceni pro prodejni skupinu, do kterych se zafauji mosazné produkty
jednotlivych dodavateli. U téchto vyrobku je to ale stejné jako se zkratkou. Jelikoz
se dodavatelé neustdle méni a bylo by neefektivni tuto skupinu meénit, je pro mosazné
tvarovky vytvofena samostatna skupina. Stouto skupinou souvisi také minimalni
a maximalni slevy. Podle vyse obratu jsou odbératelé zarazeni do skupiny MIN nebo MAX

a tyto slevy se jim odecitaji z prodejni ceny.

. Zakl. EDV " =| Kurz . .. | Rab. | Min |77
Popis - o3 - Prirazk: - slew
£ | prodej kod | zleva
I | -
Kiotwy pro uchyceni otopnijich téles COSMOSADA Netta 1 1 1 1 43 1,0000
hiosazné swimé spojky CONEX COMPRESSION (rab. sk, P30y EaN |Broo |0,3235( 1 1 1 |EUR i} 10001
hasazné tuarowky Netta 1 1 1 1 K& 1,0000 61,00 | ASCH 10 16
hiasazné tuarowky E4N |HNetta 1 1 1 1 43 1,0000 G700 | ASCH 10 15
Mosazné tvarowky - kolena, nasténky (wybrang polagky E4H |Brotto | 0,46 1 1 1 Ké 1,0000 DPC | ASCK 10 15
hiosazné tvarovky (cerik H) Brutte | 0,48 1 1 1 Ké 1,0000 G667 | ASCH 10 15
Mozazné tvarowvky TIBWME Brtto 0,65 1 1 1 K& 1.0000 G667 | AECH in 15
hiosazné Eroubeni Netta 1 1 1 1 43 1.0001 95,00 | hEWE [ 2 a0
Mozazné Srouberi Matta 1 1 1 1 K& 1,0001 DPCS | MK [ 25 30
Sacl koka filtny, spitnd klapky Matte | L+ | &+ | & | 1+ | kE 10001 wan |[Wiva| 15 |
Zawitowd wodni ammatury Crybrang polodloy E4N |Broto | 0,96 1 1 1 3 1,0001 DPC | MIZO | 25 a0
Odvzuhovas wentily Netto 1 1 1 1 Ké 1,0001 5150 | N1Z8 1" 15
Zawitowd wodni armmatury E4N |HNetta 1 1 1 1 43 1,0001 98,00 |N1ZW [ 25 a0
Naadi (rab. sk. PODY EAN [Bratts |0875 | 1 | 1 | 1 |EUR| 28 | 10001 a5 |MGZ| = | a0
r;;c-‘sjazne tvarovky PUSH pro spojovan ocelovych trubel (@b, sh. Ean |Brutto |0.5865| 1 1 1 EUR 28 10001 1696 | s6ca s
r:khs:;gi tvarovky PUSH-FIT pro spojovant ecelowich trubek (&b, Ean |Brotto | 005965 | 1 1 1 EUR 28 1.0001 1896 | AsC0 " “

Zdroj: Interni dokumenty firmy

Obr. 5. Vnitropodnikové kalkulace
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5.1.2 Aplikace kalkulaci na vybrané produkty

Nejdiive je nutné zjistit, jak vysokd pfirdzka je stanovend pro mosazné produkty
od zvolenych dodavatelt, tedy dodavateli B a D. Ve vnitropodnikovych kalkulacich
je ptirazka u obou dodavateli 161 %. Nakupni ceny tedy vynasobime touto piirazkou
a ziskame prodejni cenu pro mosazné vyrobky. Pouze u posledni polozky vsuvka
1" pouzivame specialni cenu, ktera je vedoucim sortimentnich obort ur¢ena na 59,50 K¢.

V poméru s pfirazkou je tedy marze u specialni ceny vyssi, tj. 194 %.

MOS K 151 Koleno 1/2" 10856 14,55 161 37,90
MOS R 20 15 | Redukce 3/4"x1/2" | 12427 7,57 161 19,70
MOS V 15 Vsuvka 1/2" 20192 7,69 161 20,10
MOS V 20 Vsuvka 3/4" 22621 11,50 161 30,01
MOS V 25 Vsuvka 1" 13582 20,25 SC 59,50

Zdroj: Interni dokumenty firmy

Tab. 15. Vypocet prodejni ceny

Pti predstaveni spolec¢nosti jsem zminovala, ze GC skupina prodava montaznim firmam
a podnikatelim. Podle vySe obratu poskytuje svym odbératelim minimalni a maximalni
slevy. Mosazné zboZi evidujeme v prodejni skupiné ASCX a tato skupina poskytuje MIN
slevu 10 % a MAX slevu 15 %. Pfi ruznych vypoétech ale vzdy piedpokladame maximalni

slevu, proto i nyni s ni budeme pocitat.

ZKrl Nézev P?(?t Pl’Odj_]II;lé cena I://Iﬁ)é( RS
MOS K 151 | Koleno 1/2" 10856 37,90 32,20 | A5CX
MOS R 20 15 | Redukce 3/4"x1/2" | 12427 19,70 16,80 | A5CX
MOS V 15 Vsuvka 1/2" 20192 20,10 17,10 | A5CX
MOS V 20 Vsuvka 3/4" 22621 30,01 24,90 | A5CX
MOS V 25 Vsuvka 1" 13582 59,50 50,60 | ASCX

Zdroj: Interni dokumenty firmy

Tab. 16. Prehled cen po odbératelskych slevach
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Na grafu nize Ize vidét zménu prodejni ceny po 15% slevé MAX. Za tuto cenu nakupuji

montdzni firmy, které jsou zatazeny do této odberatelské skupiny na zakladé svého obratu.

Prodejni ceny

70
59,5

60 /—
50

37,9 / 50,6
40 \

30

e=g=mProdejni cena v K¢

el MAX v K&
20

16,8 17,1

10

0 T T T T T 1
Koleno Redukce Vsuvka Vsuvka Vsuvka 1"
1/2"  3/4"x1/2" 1/2" 3/4"

Graf 2. Prodejni ceny bézné a po sleve MAX
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6 CENOVE SROVNANI

Srovnani prodejnich cen probéhlo s konkuren¢ni firmou - velkoobchodem Ptacek.
Spole¢nost Ptacek patii mezi nejvétsi velkoobchody Vv oblasti topeni, plyn, voda
a inzenyrské sit€¢ a tudiz je pro skupinu GC ptimou konkurenéni firmou. Jako zdkaznik
jsem ji oslovila s zadosti o cenovou nabidku na vybrané mosazné polozky. Jelikoz u této
firmy nejsem vedena jako odbératel a nemam tak ndrok na slevu, probéhne cenové
srovnani na zadklad¢ beéznych prodejnich cen. Bézné ceny jsou dle mého nejvice
vypovidajici, jelikoz slevy pro odbératele mize mit kazda spolecnost nastaveny
individualné. Slevy mohou byt zalozeny na kvantit¢ odebrané¢ho zbozi, na vysi obratu
ve sledovaném obdobi, na dlouhodobych vazbach firem, na subjektivnim rozhodnuti
obchodnika a mnoho dalSich kritérii. Ztoho vyplyva, Ze ceny pro odbératele jsou

irelevantni data pro mou praci.

Prodejni ceny firmy Ptacek 1ze vidét v tabulce Tab. 17.

Kod zboi Popis Katalogova
8092 M04000000 Tvarovka koleno 8092 mosazna 1/2" 46,70
MMS2413412 Tvarovka redukce 8241 mosazna 3/4" x 1/2" 22,30
8280 M04000000 Tvarovka vsuvka 8280 mosazna 1/2" 22,80
8280 M06000000 Tvarovka vsuvka 8280 mosazna 3/4" 32,30
8280 M08000000 Tvarovka vsuvka 8280 mosazna 1" 52,10

Zdroj: Cenova nabidka firmy Ptacek

Tab. 17. Cenova nabidka firmy Ptdicek
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V Tab. 18 jsou uvedeny rozdily cen GC a firmy Ptacek, jak v K&, tak v procentech. Tyto
hodnoty jsou vycisleny v poméru prodejni cena GC/ prodejni cena Ptacek. U polozek, kde
byla cena stanovena pfirdzkou, jsou prodejni ceny GC niz8i v priméru o 14,36 %,

tj. 0 4 K¢. Narozdil od vsuvky se specialni cenou je produkt drazsi o 12,43 %, cca 7 K¢&.

Nazey Prodejni cena| Prodejni cena | Rozdil | Rozdil
GCv K¢ Ptacek vKE | vKE | v%

Koleno 1/2" 37,90 46,70 -8,80 [ -23,21

Redukce 3/4"x1/2" 19,70 22,30 -2,60 | -13,19

Vsuvka 1/2" 20,10 22,80 -2,70 | -13,43

Vsuvka 3/4" 30,01 32,30 -2,29 | -7,63

Vsuvka 1" 59,50 52,10 7,40 | 12,43

Zdroj: Vlastni

Tab. 18. Srovndni prodejnich cen
Pro lepsi znazornéni lze prodejni ceny porovnat v grafu ¢. 3. Graf také ukazuje velikost
rozdilu mezi cenami skupiny GC a firmy Ptacek. Ceny jsou dle vysledku srovnani

variabilni.

Prodejni ceny vybranych produktt
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Graf 3. Prodejni ceny vybranych produkti
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7 NAVRH NA RESENI

Ze srovnani prodejnich cen lze doporucit firmé¢ zdrazeni levnéjSich produktl, nicméné
konec¢na cena nesmi presahnout prodejni cenu konkurencni firmy Ptacek. Cenu lze zvysit
napt. 0 10 %, kdy ceny firmy Gienger s. r. 0. budou stale nizsi v porovnani s konkurenci

a zaroven vzroste marze.

U vsuvky 1", kde vychazi prodejni cena draz$i, doporucuji snizit cenu alespoil na stejnou
hodnotu, jakou ma konkurence. Pokud by byla cena stanovena pomoci piirazky 161 %, jak
je tomu u ostatnich mosaznych produktd, prodejni cena by byla vyssi nez u firmy Ptacek
a to je nezadouci. Snizenim ceny na stejnou uroven jako u konkurence sice klesne marze
na tento produkt, nicméné firma mize ptepokladat s vétsim poctem prodanych kusd
zdkaznikim. V navaznosti na sniZzeni ceny, tzn., Ze zisky firmy by nemély klesnout,

ale naopak nartst.

V nasledujici tabulce uvadim celkovy obrat stavajicich prodejnich cen a cen po upravach

dle navrhu, pfi stejném odebraném mnozstvi.

. . | Prodejni| Prodejni Obrat Obrat ,
. Pocet « o , . Rozdil
Nazev K cena | cenav K¢ | puvodnich | upravenych «
S « . < N v K¢é
v K¢ upravena cen v K¢ cen v K¢
Koleno 1/2" 10856 | 37,90 41,69 41144240 | 452 586,64 41 144,24
Redukce 12427 | 1970 | 21,67 | 24481190 | 269293,09 | 2448119
3/4"x1/2
Vsuvka 1/2" 20192 | 20,10 22,11 405 859,20 | 446 445,12 40 585,92
Vsuvka 3/4" 22621 | 30,01 33,01 678 856,21 746 741,83 67 885,62
Vsuvka 1" 13582 | 59,50 52,10 808 129,00 | 707 622,20 |-100 506,80
Celkem 79678 | 167,21 170,58 | 2549098,71 | 2622688,88 | 73590,17

Zdroj: Vlastni

Tab. 19. Obraty produktii ve stavajicich a upravenych cendch
Z vypoctu v tabulce €. 19 Ize vidét, Ze u Ctyt produktl s navySenou prodejni cenou o 10 %
vzrostl obrat celkem o 174 096,97 K¢. Naopak u vsuvky 1", kde byla cena snizena na
stejnou vysi jako u konkurence, vznikla ztrata 100 506,8 K¢&. V porovnani s celkovym

obratem vsech produktd tyto zmény vedou k navySeni zisku o 73 590,17 K¢, a to pii
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stejném odebraném mnozstvi. Pokud bude vsuvky 1" prodano za niz$i cenu vice, zisk

firmy jeste vzroste.

Mnou kalkulovany obrat nepocita se zménou prodaného mnozstvi, at’ uz s vice prodanym
mnozstvim v navaznosti na nizsi cenu vsuvky 1" ¢i naopak méné prodaného zbylého zbozi.
Zména cenové politiky skupiny GC mize mit vliv na trzni chovani konkurenta.
Konkuren¢ni firmy, nejen firma Ptacek, mohou své zbozi zlevnit ¢i naopak a situace na
trhu bude opét stejnd. Redlné chovani firem na trhu by bylo mozné analyzovat, opét

s podminkou ziskani dostatku informaci v dané oblasti.
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ZAVER

Cilem této prace bylo vyhodnotit postaveni firmy Gienger s. r. 0. na ¢eském trhu z hlediska
prodejnich cen. Pomoci stanovenych kritérii byli nejdiive vybrani optimalni dodavatelé pro
vybrané produkty. Z prace je ziejmé, ze podminky dodavatelii jsou v mnoha ptipadech
totozné. Jediné, co ma vliv na vybér dodavatele, je cena poptavaného zbozi. Jak jsem se
presvédcila, pii volbé dodavatele je vhodné pouzit vice metod pro rozhodovani. Ne vzdy je

cvwr

a kterého zvolit jako optimalniho.

Velkou nevyhodou vybéru optimalniho dodavatele z fad smluvnich dodavatela je fakt, ze
tento ptistup nedovoli novym firmam vstoupit do jednéni se skupinou GC a piipadné
nabidnout zajimavéj$i podminky. V praxi je bézné, Ze nova firma, pro kterou je
obchodovani s tak velkou spole¢nosti, jako je GC skupina, velmi dulezité a je ochotna
kratkodobé nastavit nadprimérné podminky. Tato pfilezitost by se tedy mohla pozitivné
projevit jak u nového dodavatele, tak u firmy GC. Firm¢ bych tedy doporucila alespon
jednou za rok oslovit i nesmluvni dodavatele a ziskand data porovnat se smluvnimi
dodavateli, zda nebudou jimi nabidnuté podminky vyhodnéj$i, nez u stadvajicich smluvnich

dodavatelt.

V praktické ¢asti této prace jsem ziskala konkrétni informace o cenotvorbé
U porovnavaného zbozi a diky témto informacim jsem zjistila, Ze prodejni ceny
u mosaznych produktl se ve vétsiné pfipadl urcuji ptirazkou. Produkty s takto stanovenou
cenou se prodavaji levnéji, nez u konkurence. Pouze jedna polozka, vsuvka 1", kde se cena
stanovuje na zaklad¢ specialni prodejni ceny, se prodava v porovnani s konkurenci draz.
Tato metoda je zaloZena na subjektivnim usudku vedouciho sortimentnich obort, ktery
stanovi pfesnou vysi prodejni ceny. Kazda spole¢nost ma zajem na co nejvysSim zisku
aidle toho urCuje metodu na tvorbu cen. Mnou ziskané data ukazuji, ze pravé metoda
specidlnich prodejnich cen neni pro GC skupinu vhodna. Bézna prodejni cena je tak

vysoka, az prevysila i konkuren¢ni cenu.

Firm¢ bych v oblasti cenotvorby doporucila levnéj$i produkty zdrazit o 10 %. Marze na
danych produktech vzroste a zaroven bude cena nizsi nez u konkurence. Zbozi se specialni
prodejni cenou doporucuji zlevnit na stejnou vysi jako u konkurence. Vedouci
sortimentnich oborii by se méli také zamyslet, zda je vyhodné pokracovat v urovani

prodejnich cen metodou specidlnich cen. Z vysledku prace je ziejmé, Ze tito vedouci
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neanalyzuji konkuren¢ni ceny na trhu a diky specidlnim prodejnim cendm jsou produkty

zbyte¢né drahé.

Byla bych rada, kdyby vysledky mé prace byly prospésné pro firmu jak z hlediska vybéru

optimalniho dodavatele, tak z hlediska cenotvorby. Nyni zaleZi na vedoucich pracovnicich,

vvvvvv

obchodovani na ¢eském trhu.
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DPC  Doporucend prodejni cena

TZB  Technické zatizeni budov

MIN  Minimalni sleva

MAX Maximdlni sleva

S.1.0. Spolecnost s ru¢enim omezenym
apod. apodobné

popi.  popfipadé
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