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Abstrakt

Tématem bakaldké prace je tvorba a aplikace systériueni pohledavek
v konkrétnim podniku. Cilem této prace je provéstlgzu sodasného stavurfaélovani vyse
rabafi, posouzeni zakladnich kritérii rozhodovaciho psace splatnost faktur, upominaci
cyklus, konkurence v dané oblasti, hodnoceniiznych ¢asovych horizontech. Prakticky
aplikovat vlastni navrh systémiizeni pohledavek, analyzovat dopad nového systéamu n
rentabilitu a platebni schopnost podniku.

Teoretickatast bakaléské prace pojednava o obecnyclisgbech stanoveni obchodni
strategie, cenové politiky afizeni pohledavek z obchodniho styku; jejicheneni,

monitorovani a vymahani.

Praktickacast charakterizuje zakladni Udaje o spotesti ,,Alfa“. Popisuje pouzivané
nastroje rabdt vyhodnocuje poskytnuté rabaty z hlediska oboigopnosti zadkaznik za
sledované obdobi 2006 — 2008 a vysi contributionginak dosazenému obratu za jednotlivé
obory. Dale porovnava dobu obratu pohledavek samasymi platebnimi podminkami a
sleduje rezimiizeni pohledavek. Praktickéast je zakotena navrhy na nova openi

smeiujici ke zlepSeni systéniizeni pohledavek.

Kli éova slova

pohledavka, rabat, kalkulace, splatnost fakturgnimka



Abstract

The topic of this thesis is creation and applicatid claims management system in a
particular company. The aim is to carry out analysia current state of allocating discount
range, reviewing criteria of decision process- mptuof invoices, reminder cycle,
competition in a given area, assessment in variome horizons. In practice, apply own
proposal of claims management system, analyzentpadat of a new system on profitability

and financial solvency of the company.

Theoretical part discusses general ways of seliugjness strategy, price policy and
claims management from business contact; its typesjtoring and requisition.

Practical part includes fundamental information atata of ,Alfa” company. It
describes used discount tools, evaluates providgmbunhts from a view of the customers’
scope during a monitored period of 2006 - 2008 thedrange of contribution margin to the
achieved sales of individual scopes. Furthermaregpmpares a period of claim returns with
set payment conditions and monitors the mode aimslananagement. Practical part is

finished off by proposals of new precautions legdmimprove claims system management.

Keywords:

claim, discount, maturity of invoice, reminder
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1 Uvod

Predmeétem fizeni pohledavek se rozumi cideéoma cinnost podniku, ktera
za&ina jiz prevenci fed vznikem pohledavky, jejim monitorovanim a &oneji
Uhradou, pop jejim vymahanim. Pohledavky Ize sledovat z hlagigejich objemu,
struktury, ¢asu, vyvoje, rentability, rovno¥mosti ¢i nerovnongrnosti, doby splaceni
(inkasni lhita, likvidnost), subjektu, rizika (platebni neschopt, spekulace, pokles
odbytu). V procesttizeni pohledavek by &y byt jasré rozcleny kompetence uvriit
firmy a disledré dodrZzovana stanovend pravidla.

Pohledavky vznikaji z titulu obchodniho styku, patdvky ke spolikim a
sdruzeni, pohledavky v podnicich s rozhodujicimverh, pohledavky v podnicich
s podstatnym vlivem, pohledavky za zstmanci a jiné (viz [1.] str. 135).

Mohou byt kratkodobého (splatné do 1 roku) i diaddimého (splatnost nad 1
rok) charakteru. Jsou s@asti nejlikvidrgjSi slozky aktiv — oBZného majetku.

Tato prace se zaklada na analyzovani pohledavékchodniho styku; procesu
fizeni pohledavek, stanovovani optimalni vySe cerrabafi, inkasni politikou
spole&nosti a vyhodnocuje ziskané poznatky a Udaje.

Pri tvorbé systému umaiijici stanoveni optimalni vySe cen a rabp velice
dulezité zangiit se zprvu na obchodni strategii a cenovou paliskol€nosti, poté na
samotny vznik pohledavek, proces jejicfzeni a vymahani. Je vhodné sledovat
pongrové ukazatele (nastroje finari analyzy), systém tvorby cen (kalkulace),
souwasnou hodnotu zisku z obchodnihoéniy dobu obratu (inkasa) pohledavek,
analyzu tokovych velin (cash flow).

Data a informace jsoterpany z Getnich vyka# (rozvahy, vykazu ziska ztrat,
piehledu o cash flow), nebaéisel z nich odvozenych.

Cilemftizeni pohledavek je stanoveni jejich optimalni yy&aximalizace zisku

spole&nosti, nikoli minimalizace pohledavek po splatngs]
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2 Cil a metodika prace

2.1 Cil:

Cilem této odborné prace je tvorba a aplikace systéizeni pohledavek, u
vybraného podnikatelského subjektu, kterym je obadhospol€énost misobici na
pramyslovém trhu. Kuli zachovani anonymity nebude uvederfegmy nazev
podnikatelského subjektu, jeho zakladni charakikaisoude vSak zachovana. V praci
bude pouzit pracovni nazev spaiesti - ,Alfa“.

2.2 Metodika:

2.2.1 Popis firmy

» Predstaveni spobmosti, zakladni udaje o spotesti, jeji zamiieni, obchodni
strategie a cile.

2.2.2 Analyza finan €ni situace podniku

Je poteba nejdive vyhodnotit jakym zgsobem podnik hospotia Pokud se
provede zmina v oblasti pohledavek, je zapetii zjistit, zda tato zéma neohrozi situaci
podniku. Pouziti podrovych ukazatei:

» Ukazatel rentability — ke zji&hi ¢istého vysledku podnikového snazeni (zisku).

» Ukazatel aktivity — ke zjigni, jak efektivié podnik hospoda se svymi aktivy.

» Ukazatel likvidity — ke zjidini, jak je podnik schopen uspokojit své splatné
zavazky.

» Ukazatel zadluZzenosti — ke zfigf rozsahu, v jakém podnik uziva k financovani cizi

kapital; zda pdebuje cizi kapital a v jaké vysi.

2.2.3 Analyza stavajiciho stavu Fizeni pohledavek

» Cena — popis stavajici tvorby cen a kalkulaci.

» Analyza rabal — porovnani trzeb brutto, trzeb netto, rabatu,ladikna prodej,
celkovych naklad, ukazatele CM a rentability. Vzhledem k velkémutiszentu
zbozi by bylo velice obtizné stanovit preferovanjrobek s nejutSim rabatem.
Z tohoto divodu nebude provedena analyza rabat konkrétni produkty, ale

zantii se na preferované oborygobeni zakaznika dle obchodni strategie.
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» VSeobecné platebni podminky — porovnani nabizedpthsplatnosti etre jejich
podilu na celkovych trzbach a zakladni charaki&yist
» Vypocet a porovnani doby obratu pohledavek.

» Analyza pohledavek dle sta

2.2.4 Navrh nového systému p F£Adélovani rabat a

Urc¢eni kompetentnich osob, které mohou rabialft.

Rabat dle ¥rnosti — na zaklatldlouholeté obchodni spoluprace.
Rabat dle dosazeného objemu trzeb.

Rabat dle mistnich podminek trhu.

Rabat dle inkasa.

YV V. V V V V

Popis aplikace nového systému.

2.2.5 Pouzité metody:

» Studium podkladl a odborné literatury.
» Analyza a syntéza.

» Komparativni metoda.

2.2.6 Zdroje informaci:

» Podnikové sr&rnice, rozvaha, vykaz zigka ztrat.
» Odborna literatura.
» Zakony, vyhlasky.

> Internet.
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3 Teoretické pojednani, tvorba, funkce a vyznam

/s

izeni pohledavek

3.1 Obchodni strategie

Dle Heleny Horakové (viz [2.] str. 11) je pojemattgie velmi¢asto pouzivan
v nejizrejSich kontextech. VSeobetrnej vsak nmizeme definovat jakoftjzeni utité
¢innosti k dosazeni zakladnich il obecny postup, uéni koncegné dosahovat
stanovenych qil* Definovani cifi predstavuje pro podnik dodrzovani ¢iych
podminek a respektovarddy pravidel. Mezi zakladni podnikové cileradi gredevsim
maximalizace zisku, maximalizace trzni hodnoty epwdsti, udrzovani platebni
schopnosti a vSechny dalSi podnikové zajmy aépgnkteré jsou ufeny vrcholovym
managementem. Primarni podnikové cile jsou vyclkedis pro druhotné cile
(marketingové cile), které pomahaji zégigat primarni cile (nap zvySovani podilu na
trhu).

Zakladem obchodni strategie je sestaveni kvalitngtochodniho planu.
Sestaveni planu probiha vétyiech etapach — prvni etapu tvoanalyza trhu
(momentalni postaveni podniku na trhu). ,V téta & fedevsim zjiBuje, v jaké niie
se jednotlivé vyrobky podileji na generovani obratsku, cash flow, eventueijaky je
jejich trzni podil.” (viz [3.] str. 202). fednEtem analyzy byvaji i jednotlivé skupiny
zakaznik (nag. z hlediska teritoria), pozornost je r@nwenovana i odbytovym
(prodejnim) cestam {pny prodej, prodej progdnictvim zastupc apod.) a rovév
konkurenci. Druhd etapa spiea v odhadu budouciho vyvoje spitesti vlivem
piipadnych zrman (nag. konkurence, noveé trendy). V této fazi s@pmvuje tzv.
marketingovy mix /souhrn 4 zakladnich marketingdvytastroj — ,4P*: vyrobek
(product), cena (price), propagace (promotion}rithigce (placement)/. Védti etag je
kladen diraz na detailni propracovani marketingového mixe“,Muaze se jednat ndp
0 inovaci vyrobk (vyfazeni vyrobkwi naopak zavedeni nového vyrobku na trh), coz
spadad do kategorie marketingového nastroje pro@ugtobek) nebo tvorba ceny
(nastroj price) — stanoveni ceny vyrdblposkytovani slev (rab#t zpisoby placeni,
dale v oblasti propagace (promotion) — komunikageotencialnim zakaznikem o
vyrobku, kladen draz na upoutani vyrobku, reklama a v neposlgddt distribuce
(placement) — f@mistni vyrobku od vyrobce k zakaznikovi, nastaveni korkainich

cest a kandl Marketingo¥ orientované spotmosti se snaZzi o trvalé ziskani zédkaznika
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prostednictvim programu nazvaného ,4 C“, coz zahrnuggkavy uzitek pro zakaznika
(customer benefits), celkové (i nefigaf) naklady na ziskani a uziti vyrobku (total
customer cost), komfort, pohodli spojené jak s péku vyrobku, tak i s jeho uzivanim
a likvidaci (convenience) a oboustrannou komuniKkaommunication). (viz [3.] str.
204).

Posledni¢tvrtou etapu obchodniho planu tvosestaveni rozgtu. Dochazi
k planovani budoucich vysletlkhospod#&eni (naklad a vynos), cenové politiky a
cash flow.

Obchodni plan riZze byt rozdlen na kratkodoby, sdredoby ¢i dlouhodoby
([6.] str. 56) Kvalitni obchodni plan r@devSim vyZzaduje kvalitni a spolehlivé
informace. Tok ziskavaniéthto informaci porize nastinit marketingova sittrd
analyza (Obr. 1) se zacilenim na analyzu makrofgdistanalyzu konkurence, analyzu

trhu a analyzy prod#j v ¢casovém horizontu minulost #ippmnost - budoucnost.

Analyza faktort Analyza faktoru vnéjsiho
vnéjsiho prostredi prostredi:
ekonomické, demografické, socialni
a kulturni, technické a
technologické, politicko-legislativni a
piirodni faktory

= Analyza konkurence

- Analyza trhu

Analyza konkurence:

i charakternistika a rozmér

M Analyza prodeju konkurence, jeji silné a slabé
stranky, marketingové strategie,
identifikace vyrobk(, se kterymi
konkurence na trh pfichazi

CAST ANALYTICKA

- — SITUACNI ANALYZA I= - = =
l ‘ Analyza trhu:
[ celkem a podle jednotlivych trZznich
| 5 | segment(l (rozmér struktura a
| E | pozadavky trhu, nazory, postoje a
Prognézy zisku L o chovani zakaznikd, vyvojo-

: é } vé trendy trhu)

Prognézy trzniho | g 1

podily | "5 \ Analyza prodeju:

| .g | cel_kerrj i poc_jle :/?’robkovvch’r’ad,

Prognozy prodejd L] | teritori |_:d\str|bucmch cest, vyvoj
| B prodeji a zisku

Obr. 1 Marketingova situéni analyza
Zdroj: (viz [2.] str. 38)
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3.2 Balanced Scorecard (BSC)

Tuto metodu prohloubili Robert Kaplan a David Nort@rofeséi Harvardské
univerzity, v 90. letech 20. stoleti. Jejitkay vSak sahaji do r. 1950, kde francouzsti
inZenyti spole&nosti General Electric, vytvi tzv. ,palubni desku op&eni“ na néteni
vykonnosti proces Metoda byla zdokonalena a prohloubena prelyistrategického
planovani afizeni proces, umoziuje podniku peveést své vize a strategie do akce a
nasledd provést kontrolu vnihich podnikovych procés a externich vystup
.Balanced Scorecard" (BSC) je metodou ujdatanou ve strategickértizeni jako
systém ukazatélz oblasti financi (Finance), zakazaikCustomers), internich prodes
(Internal Processes) &eni se atrstu (Learning and Growth) umidjici formulovat
spravny strategicky z&n s minimalnim informé&nim zkreslenim b ptenosu z
vrcholové Urove fizeni do operativy (pdizené slozky). Umatuje organizaci
konkretizovat jeji strategii aifpvest ji do konkrétnich iniciativ a projékt(viz [10.])
Tato metoda se v praxi pouzivéedevsim v odtvi primyslu a obchodu, vladnich i
neziskovych organizacich. ,V Balanced Scorecard jpredi strategie a vize“. (viz
[6.] str. 204) ,Moznosti Balanced Scorecard zahrma@lkovou a pibéZznou realizaci
strategie a proto jsou také vyuzity jako systémategickéhatizeni. Navic slouzi jako
hlavni komunika&ni nastroj, ktery prohlubuje k diskusim nejen uvmticEleni, ale i
mezi od@lenimi a odbornymi oblastmi®. (viz [6.] str. 205).
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Obr. 2 Metoda Balanced Scorecard
3.3 Cenova politika

3.3.1 Definice ceny

Dle klasické ekonomie je cena vyf@dim mnozstvi jednotlivych zdroj
bohatstvi (prace, tgly, kapitalu) spdtebovanych p vytvoieni produktu. Dle L.
Macakové je ,specifickou formou smné hodnoty pravcena. Je to sénna hodnota
vyjadiena v pedzich jako vSeobecném ekvivalentu.” ,Cena porovnaw@dnotu
raznych zbozi navzajem.” (viz [4.] str. 26)

V mnoha teoriich pojednavajicich o marketingu jgepo cena ozngn jako
pergzni vyjadeni hodnoty vyrobku (sluzby) ve srovnani s jinymjrobky nebo
sluzbami. Zakon o cenach 526/1990 Sh. specifikuje pojem ceny takto: ,Céma

pergzni castka sjednanaimakupu a prodeji zbozi.”

3.3.2 Strategie stanoveni ceny

Lze tici, Ze vySe ceny je formovana naklady na vyrolankkirenci a row¥ i

poptavkou po zboZi/sluzma trhu.
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3.3.2.1Zakladni cenové strategie:

>

Difereréni (diskrimina&ni) cenové strategie = prodej stejného sortimestejné
kvality za rozdilné ceny; vyZadujaqulevSim segmentaci zakazhikato cenova
strategie zahrnuje i strategii tzv. ,sbirani smgtan firma se snazi uplatnit co
mozna nejvysSi cenu v kratkésasovém obdobi pro novy vyrobek, zpomalenim
prodeje se vSak jeho cena sniZzuje fhapakové vyrobky, u nichz je naskoked
konkurenci).

Strategie konkuramich cen = strategie nizkych cen z#&ema na dosazeni
vysokého trzniho podilu dané firmy; pouziva se tgenetranich cen (vysoka
vyroba, nizké néklady, nizké ceny, dosaZeni vysol@jemu prodeje); odrazuje
konkurenty ped vstupem na trh.

Strategie oceaimni vyrobkovérady = jedna se o nabizeni zakladniho vyrobku Zsi niz
ceny, ke kterémuifslusi komponenty za vysSi ceny; zakaznik si saatrgsvoli
stupdi vybaveni celého vyrobku; jde o komplex cen slouZimaximalizaci zisku.
Strategie psychologické ceny = poznatky o nakupofmavani zakaznika (nap
Batovské ceny 99,90; uvéf ceny bez DPH). (viz [3.] str. 203)

3.3.2.2Nastroje snizeni ceny zadelem podpory prodeje:

>

Sleva i platbé pred lhitou splatnosti (skonto - fingni odnena za ¥asnou
platbu).
Kvantitativni srdzka (sleva z ceny jiz uskiriénych dodavek zboZi nebo spi
urcitého obratu).
Finartni obratovy bonus (finami odnena za dosazeni titého obratu).
Sezoénni sleva (vyprodej).

Cenova a obchodni politika roth rozhoduje o tom, které vyrobky maji byt

preferovany. Pomoci kalkulace se rtgjd stanovi nejziska@ySi vyrobky a tyto

produkty maji prioritu. Toto je mozné zjistit pridnictvim tradini kalkulace Uplnych

nékladi (Gplné vlastni naklady) nebo kalkulaci contribatimargin (pispivek ke kryti

fixnich nakladh).

3.3.3 Tradi éni metoda kalkulace

Tradicni metody kalkulace vznikly v débpotieby sledovat naklady, zejména

vyrobni naklady. Beziesné kalkulace nelze specifikovat, jaka bslarbyt nakladova

cena vyrobku a zda trzni cena unige jeSt efektivni vyrobu tohoto vyrobku a za
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jakych podminek. Kalkulace se provadi na jednotitkonu, nefastji na jeden kus
(vyrobek).

3.3.4 Metody kalkulace
Metod kalkulace je celéada a vybr metody se odviji od kazdého @t (jinak

se kalkuluje ve stavitelstvi, strojirenstvi, potrestvi...). Kazdé od#tvi ma sva

specifika, ktera se odrazi ve &mach kalkul&niho vzorce. Princip kalkulace spea

v pritazeni pimych néklad (material, mzdy) a poté jednotlivych rezii (spravn

zasobovaci, odbytova, tzn. nakia#teré se nedajirpmo priradit jednomu vyrobku, ale

maji charakter spot@ych naklad: skladovani, uadrzba, plat managementwetnich).

[11.] Tyto se pitazuji pondrem ke konkrétnimu vyrobku. Postup jejmy z Tab. 1.
Tab. 1Kalkulagni vzorec — nakladova cena (metodika Uplnych néflad

{1} Ptimy material
{2} Ptimé mzdy
{3} Vyrobni rezie

{4y ={1} + {2} + {3} Vlastni naklady vyroby
{5} Spravni rezie
{6} Zasobovaci rezie

{7} = {4} + {5} + {6} Vlastni naklady vykonu
{8} Odbytova rezie

{9} = {7} + {8} Uplné vlastni naklady
{10} Ziskova marze
{11} = {9} + {10} NAKLADOVA PRODEJNi CENA

Ceny konkurence na trhu mohou byt vSak nizSi aztudidovoli podniku
prodavat vyrobky za nakladové prodejni ceny. Symst by zaznamenala nizkou
poptavku po svych vyrobcich, zakaznikyeginosiiujici konkurenci a s postupetasu
by sn&rovala k zaniku.

DalSi metoda kalkulace ukaze, zda lzegestrobek prodavat za pozadovanou
cenu, tzn. zda je prodej ditého vyrobku pro spotmost stale zajimavy. Cilem této
kalkulace neni stanoveni nakladoveé prodejni celeystanoveni ziskové marze (tzn., ze
od trzni ceny od#geme vSechny naklady). Spétmst pak posuzuje vysi marze, zda je
natolik nizka, Ze by se jiz vyroldaprodej nevyplatil (hdzoTab. 2.).
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Tab. 2Kalkulace ziskové marze trzni ceny

{1} Trzni cena
{2} Ptimy material
{3} Ptimé mzdy
{4} Vyrobni rezie
{5} ={1} - {2} — {3} - {4} MarzZe po Uhrad prfimych vyrob. naklad
{6} Spravni rezie
{7} Zasobovaci rezie
{8} ={5} - {6} — {7} Marze po Uhrad vyrob. naklad
{9} Odbytova rezie
{10} = {8} — {9} VYSLEDNA ZISKOVA MARZE

Néklady se sleduji v souvislosti ke konkrétnimukibvanému vyrobku
(kalkulani jednici) a roviiZz i k zavislosti na p&iu prodanych vyrobk Jak jiz bylo
zmirgno, princip kalkulace spiva v gifazeni pimych naklad a poté prazeni
ponerem jednotlivych rezii. #slusné rezie je¢ba piradit kazdému vyrobku tak, Ze se
~rozKklicuji“ za pomoci pirdZzkovych sazeb (ty vychézeji zejménaimych naklad).
Prirazkova sazba se stanovi zZmb planované vySe rezie (materidlové, vyrobni,
odbytove, spravni) a v¢t se r&nim planem nap na mzdy, material, vyrobni naklady.
Vysledkem je nap vyrobni rezie na 1 K piimych mezd, coz vyjadje prag
piirdZzkovou sazbu (vyjadje se v %). Pro shrnuti &tgi p‘ehlednost (viz (1) — (4)).

PriraZkova sazba materialové rezie

Roéni materialova reiie

Q) Prirazkova sazba = —— . —
Rocni spotreba materialu-100

Prirazkova sazba vyrobni rezie

Roc¢nivyrobnirezie

(2) Prirazkova sazba = ——— -
Rocni vyrobni mzdy-100

Prirazkova sazba odbytové rezie

Roc¢ni odbytovarezie

3) Prirazkova sazba = —— ——
Rocni vyrobni naklady-100

Prirazkova sazba spravni rezie

Ro¢ni spravni rezie

(4) Prirazkova sazba = —— —
Rocni vyrobni nakldy-100

Zkalkulované prazkové sazby je mozno pouzit na kalkulaci jedwob
nakladi (nakladi na jeden vyrobek) — viz Tab. 3, kde tyto sazby mmiqgxifadit

konkrétnimu vyrobku fislusné rezie.
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Tab. 3Priklad kalkulace Uplnych ndkladca 1 vyrobek

{1} Vyrobni material
{2} Vyrobni mzdy
{3} Prirazkova sazba vyrobni rezie
{4} = {2} - {3} Vyrobni rezie
{5} ={1} + {2} + {4} Vlastni naklady vyroby
{6} Prirazkova sazba spravni rezie
{7} = {5} - {6} Spravni rezie
{8} Prirazkova sazba zasobovaci rezie
{9} ={1} - {8} Zasobovaci rezie
{10} = {5} + {7} + {9} Vlastni naklady vykonu
{11} Prirazkova sazba odbytové rezie
{12} = {11} - {5} Odbytova rezie
{13} = {10} + {12} Uplné vlastni naklady
{14} % ziskova marze
{15} = {14} - {13} Ziskova marze
{16} = {13} + {15} NAKLADOVA PRODEJNI CENA

Metoda kalkulace uplnych nakkage negesna v ,klEovani“ rezii na jednotlivé
vyrobky, a proto z hlediska marketingu nerilip vhodna. ,Nedostatky kalkulace
aplnych néklad, zejména sizenim néklad a zisku umoiuje feSit kalkulace
variabilnich (di¢ich) néklad.” (viz [7.] str. 82)

3.4 Contribution margin (CM)

Contribution margin je veliceddezity instrument pro manazerska rozhodnuti.
Nachazi odpoddi na otazky, které vyrobky by d&a spol€nost preferovat ied
ostatnimi, které vyrobky ze s&asného sortimentu ¥gdit z nabidky a v jakém
okamziku. Prosednictvim tzv. contribution margin (ijspevek ke kryti fixnich
nakladi“) se ziska velmi dobryiehled, jak o vyrobnim sortimentu, tak i o cenové
politice. ,Urovei zisku (marze) vykonu se analyzuje na jedné stv@nvztahu k cef
kterou je podnik schopen dosdhnout s ohledem n@éuZilastnosti svych vyrolik
konkurenci na trhu a dalSi externi podminky, nahdrstrag k nakladim vykonu, jako

vnitini schopnosti firmy dany vykon G&p¢ prodavat. Odé&chto dvou informaci se
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odviji rozhodnuti o tom, zda vykon v daném obdatdaVat na trh.” (viz [7.] str. 82 a
[11.])

Monitoring zalozeny na sledovani contribution margumozuje velmi
jednoduchym zfisobem stanovit bod zvratu. Je tedy mozné mit vé@azdkamziku
velmi dobry gehled o aktudlnim stavu hospoeiai spolénosti. K zisku vedou
nejrychleji ty vyrobky, které maji nejtsi pongr CM k trzbam!

3.4.1 Princip contribution margin

Contribution margin fedstavuje rozdil mezi trzbami a variabilnimi nakiagli
trzby aistené o gimé vyrobni naklady, tedy skut® vydélané penize podniku (trzby
totiz jeSt nejsou hotové penize, nebge tieba platit naklady spojené s jejich
vytvorenim). Variabilni (prormnlivé) naklady (nap materialové naklady) se émi
v zavislosti na p&tu vyrobenych vyrobik ¢im vice vyrobk se vyrobi, tim $tSi jsou
tyto naklady. Na rozdil fixni (pevné) naklady serdai v zavislosti na vyral) kdyby
se nahle zastavila vyroba, tyto nakladgtavaji, jsou déasré nentnné (jedna se nap
o odpisy, ndjem, mzdy managementu). [11.]

(5)  Contribution Margin = Trzby — Variabilni naklady

V praxi je pevazr pouzivan koeficient contribution margin vyfédy v
procentech, ktery je vygten ponérem celkoé¢ vynaloZenych nakladna prodej ku
celkovym trzbam, nebo také z celkové vySe contidoutmargin vydlené trzbami a
vysledek se vynasobi stem.

(6) CMkoeficient(%) = (1 -

Celkové naklady na prodej

)-100

Celkové triby

7)  CM(%) = (Tf’”;y) - 100

Pokud contribution margin pokryje vSechny fixni laky (proto casto
pouzivany pojem jspivek ke kryti*) dostava se spdéleost do tzv. ,bodu zvratu®
(Break-Even Point). Bod zvratu ukazujej golika prodanych vyrobcich (pop pi
jakych trzbach) se spdieost dostane do stavu, kdy jiz neni ve #trétazdé dalSi
vydélané penize jiz pro spaleost gedstavuji realny zisk. Bodem zvratu se rozumi
.bod 0%, ve kterém jsou uhrazeny veSkeré fixni aéll spolénosti. Pokud do konce
obdobi kumulovana contribution margin sgwlesti nedosahne Uro¥tixnich naklad,
nedosadhne bodu 0, sp&hest vykazuje ztratu ve vySi neuhrazenych (nepgkhyt
prostednictvim CM) fixnich naklail Kazdy vyrobek finasi do firmy penize ve vysi,

ktera odpovida contribution marginfigiusného vyrobku. Jefeba poznamenat, Ze

21



kvalitni pracovnik v obchodnim odeéni by n¥l byt schopen zkalkulovat, pomoci
koeficientu kumulované contribution margin, dopaghqg rozhodnuti o cenach a

objemech prodeje. [11.]

3.4.2 Kalkulace bodu zvratu

Kumulovana contribution margin se v bodu zvratu n@vfixnim nakladm
(protoze slouZzi k jejich kryti), Zehoz plyne, Ze je znama celkova hodnota kumulované
contribution margin na bodu zvratu (tzn. jsou zn&elkoveé fixni ndklady spoteosti).

Bod zvratu se vyptie pontrem celkovych fixnich naklad spol€nosti na jednotku
(vyrobek) contribution margin. Vysledek udava pl@acet kusi), o kolik by se nila

navysit vyroba/prodejipzachovani stejné vySe CM. [11.]

Ro¢ni fixnindklady celé spoletnosti

(8) Bod zvratu =

CM na jednotku

-
CT,VN

FM —-
ZTRATA

QBZ (CTBZ) Q(CT)

Obr. 3Bod zvratu
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3.4.3 Dasledky poskytovani slev zdkaznik dm

Znalosti o bodu zvratu zaloZzeném na kumulované ribmriton margin Ize
aspeSné pouzit pro monitoring situace ve spaiesti. Ziska se takipsny pohled na to,
jak velky vliv ma cenova politika na hospddai (zisku) celé spataosti.

Velmi ¢asto dochazi k mylnymiedpokladm ve smyslu poskytnuti slevy se
slibem nasledného rovn@mého navySeni objemu prodeje. Stejné navySeninabje
prodeje jako poskytnuti slevy ovSem nésta zachovani absolutriastky ziskovosti;
dojde k nedostateému pokryti variabilnich nakléd a tudiz se musi ,sahnout’ na
contribution margin. Mala zéma ceny nize mit velky dopad na zisk a bod zvratu. Bod
zvratu zalezi na fixnich nakladech, zatimco contidn margin je na fixnich nakladech
nezavisla. To je jeji obrovska vyhodast¥ variabilni ndklady automaticky znamenaiji
nizSi CM a naopak nizsi variabilni naklady znamemggokou ziskovost trzeb, vyssi
CM.
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4 Rizeni pohledavek

Rizeni (pop. sprava, management) pohledavek jec¢ésti finagniho fizeni
podniku (finaniho managementu). Cilem finamho tizeni je pedevSim zajigni
financ¢ni stability podnikugimZ se rozumi schopnost podniku platiag své satasné
zavazky, rozhodovat o alokaci kapitadlu (hapnvestice do novych technologii),
rozhodovat o rozfleni zisku, opdbvat kapital pro &Zné a mimeadné pateby
podniku. U malych firem se o finéni fizeni stara &Sinou sam majitel, uésSich firem
hlavni &etni, u velkych firem finatni feditel s tymem finafmich manaZzer. VeSkeré
financovani je ovliviovano faktorengasu a rizika. [3.]

.Faktor ¢asu spoiva vtom, Ze pefzni jednotka (K) vyplacena nebofpata
v riznych ¢asovych okamzicich ma rozdilnou hodnotu; korunaSdnge cengjSi nez
koruna ziskana pozji (napt. za rok), nebotu, kterou mame dnes,ifeme investovat
tak, aby ndm finesla arok (naip zisk).“ Riziko vznik& z vijSich gicin (hospodéské
krize, pirodni katastrofy) nebo z viiitich @i¢in (zmaena investice). Je obecanamé

pravidlo, Zecim vysSi je riziko, tim vySSi je | poZzadovany vynpsz [3.] str. 227 - 228)

4.1 Clenéni pohledavek

Je Zejmé, Ze pohledavky jsou velmiznorodé, a proto jecélné je pro pdtby
finantnihotizeni tidit. Lze je @lit podle:
» subjekf (platici, neplatici apod.)
mista dluznika (tuzemské a zahtzu)
¢asu (kratkodobé a dlouhodobé)
pravidelné&ii ndhodné pohledavky

YV V VYV V

miry rizikovosti apod.

Souhrng miZe jit o pohledavky zadouci (jsou projevem normalndvns
hospodé&eni) ¢i neZzadouci (nadémné objementi v nevhodné strukie). (viz [1.] str.
135)

4.2 Pohledavky z obchodniho styku

Jedna se o pohledavky vyplyvajici iz@metu cinnosti podniku — z prodeje
vyrobki, zbozZi nebo provedeni sluzby. Podnik byl msilovat o stanoveni a udrzeni
optimalni vySe pohledavek k zajigi jeho finagni rovnovahy. Toho fize docilit
témito prostedky:
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1) Vyuzivani podminek prodeje pftzeni pohledavek snvestovanim do
pohledavek se podnik zbavuje moZznosti investovpitéljinak; s fistem
prodeje jde ruku v ruce i zvySovani pohledavekraitiyssi riziko méa
spolehlivych odbrateli. Z tohoto divodu je vyznamné sledovat a
vyuzivat podminky prodeje (n&pv oblasti tvorby cen, doby splatnosti,
podminek zvyhotlujicich odigratele pi plathe pred splatnosti apod.).

2) Stanoveni vySe pohledavek k monitorovani pohledavek seéasto

pouziva ukazatel doby obratu pohledavekn. za jakou dobu od

vystaveni daového dokladu se pohledavkaepeni opit na pewzni
prostedky (dojde k inkasu), nebo-li udava délku obchbdniwru. Stav
pohledavek ovlisiuje vySe obratu (objem dodavek, cen, podminky
prodeje) a rové¥ i zlepSeni/zhorSeni ukazatele doby obratu pokleda
(zkracovani/prodluzovani doby splatnosti, snizokZySovani vysSe
pohledavek na 1 &. Fi pocitani tohoto ukazatele je nutné brat v Gvahu
pouze trzby u pohledavek na&ivvylucuji se pohledavky za hotové a

pohledavky nesouvisejici s prodejem). Udajcitateli vzore&ku

piedstavuje pimérny stav pohledavek ve sledovaném obdobi nebo stav

pohledavek k witému datu (naip k 31.12.).

Vypocet doby obratu pohledavek

(9)  Doba obratu pohledavek = 22Uedavly

Trzby
360

Vypocéteny ukazatel doby obratu pohledavek Ize porovnéiisami splatnosti.
Tim Ize prokazat, zda inkaso probiha v souladustananymi platebnimi podminkami
spol&nosti. Vysledek tohoto ukazatele je ré¥nvelice zasadni pro finani fizeni -
sledovani cash flow.

3) Rizeni pohledavek z hlediska vy@os rizika = feSi otazku Ugrové
politiky (zda a komu poskytnout obchodni¢dy vychazi se ze dvou
predpoklad:

» Odbiratel gistoupi na podminky obchodniho div a zaplati (=> inkasujeme,
ziskame zisk v s@asné hodng).
» Odbkeratel gistoupi na podminky obchodnihodiv a nezaplati (=> neinkasujeme,
neziskdme zisk, ale ztratime vynaloZzené nakladysapravdpodobnosti (1-p).
Spaiitéa se tedy saiasnd hodnota zisku z prodeje na&niSHZ): Podminkou
poskytnuti obchodniho éxw je kladna sotasna hodnota zisku (SHZ > 0).
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Vypocet sokasné hodnoty zisku

(INK—NAK)

(10) SHZ=p-— =

— (1—-p)-NAK
* p ...pravépodobnost zaplaceni
* INK ...inkaso (zaplaceni pohledavky)
« NAK ...n4klady na pohledavku (néklady na prodané ki
+ INK = NAK ...zisk z prodeje na G&r
e i...0rokova mira (poZzadovana vynosnost)

4) Zajisteni pohledavek= maze mit podobu zastavniho prava, postoupeni
pohledavky, pojigni pohledavky, dzné formy rdeni; zajis¢ni
dokumentarnimi platbami, smkami, Seky, bankovnimi zéarukami, Ize
piitadit i faktoring (odkup kratkodobych pohledavekeg Ihitou
splatnosti) a forfaiting (odkup dlouhodobych poldteek). Jde o riziko ze
strany dodavatele &iitele), zda poskytne obchodnidinse zaji&nim ¢i
bez zaji&ni. Se vznikem pohledavky seéfitel vystavuje riziku ztraty ve
vySi hodnoty ztraty vyrohk zboZi, sluzeb a uslé marzi, DPH (které je
odvedeno ke dni uskuteni trzby) a roviZz dani z pijmu (nebd i
nevyinkasované vynosy se 2Wi@). Nastroje zaji$ni se doporéuji
pouzivat pedevSim f obchodech se zahr&nimi partnery, f
pochybnostech t/éryhodnosti obchodniho partnera nebti godani
zbozici sluzby ¥tSich hodnot (napinvesténi celky).

5) Vyuzivani informaci o odhatelich = vlastni sbr informaci slouzi
veétiteli k posouzeni  kvality — odivatele  (platebni  moralce,
avéruschopnosti). Existuji i specializované sgolesti se zagtenim na
obchodovani s pohledavkami, ¥emovani dluznik, skérem dat a
zkoumanim usrovych schopnosti podnik inkasni politikou a
pojistovanim pohledavek. Ziskavani informaci je gomy obtizna a
financné nara@na zalezitost.

6) Inkasni politika a vymahéani pohledavekzahrnuje evidenci a kontrolu
pohledavek, postaveni pohledavekcivirzbam, upominani, vymahani
pohledavek (mimosoudni, soudni). (viz [1.] str. 1387)

Je nezbytné si wdomit fakt, Ze¢im diéive se zé&ne neuhrazena pohledavka po
splatnosti vymahat, tim five bude spolaost disponovat finamimi prostedky.

Rovrez dojde ke sniZzeni naklagpojenych s vymahanim pohledavek nayaklady na
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tisk, archivace, zavé&di novych informanich systém, firemni pravniky) a bude mensi
riziko nedobytnosti pohledavky.

4.3 Postupy vymahani:

Mimosoudni vymahani

VétSina spolénosti se sama domaha prava inkasa pohledavkyinge
telefonickymi urgencemi, pisemnymi upominkami, odomavstvou; pokousi se
vyjednat nové platebni podminky (ifaprodlouzenim splatnosti, sepsanim splatkového
kalendde, uznanim dluhu se splatkami, &rkou...). Na trhu se vSak nabizi i mnoho
faktoringovych, fortaitingovych a specializovanyahkasnich spoknosti, které se
praw touto problematikou zabyvaji (odkup a prodej pdhlek, postoupeni
pohledavek...). Vymahani pomoci 3. osoby s#Simou uskut&iuje na zaklad
uzaweni mandatni smlouvy. &itel si rovreZz mize najmout tzv. vymahaci agenturu —
praktiky ®chto firem nebyvaji $liS ohleduplné, v &kterych gipadech jdou az za
hranice zakona, tudiz stoji za velké zvazeni, allavychto sluzeb vyuzit, nebonize
dojit ke ztra ¢i poSkozeni dobrého jména spalesti na trhu.

Soudni vymahani

Tento zmsob vymahani je pekud naklado¥ narany a mnohdy i diky
zatizenosti soud zdlouhavy. Spoknost musi kalkulovat s néklady spojenymi
S pravnim zastoupenim, ale i se zaplacenim soudgptatku. Podklady pro podéani
soudni Zaloby by #y byt aplné a pikazné (péinaje kupni smlouvou, objednavkou,
nabidkou, fakturou, dodacim listetnjinym dokladem dokazujicim, Ze zbozi/dilo bylo
skut&né prevzato dluznikem). Spaleost Zaluje jak dluznou vysi jistiny, tak Groky
z prodleni a soudni nakladizeni. V gipac, Ze dluznik nepoda odpor proti soudnimu
rozsudku ¢i ptikazu a zaplati, jsou tyto naklady pokryty. Pokudzdik neuhradi
pohledavku na zakl&dsoudniho fikazu k uhrad, mize wiitel postupovat cestou
exekuce (progednictvim exekéniho &adu) ¢i dokonce podat navrh na zahajeni
insolvertnihotizeni (blize upravuje Insolvéni zakon¢. 182/2006 Sb.).

Zawrem lze shrnout, Ze o pohledavky felda se starat j@Stifive, nez wbec
vzniknou. Prevence jeitezitym predpokladem asi$né realizace obchodnihéigmadu.
Z hlediska i budouciho zajiti, je ged vznikem pohledavky vhodné sepsat kupni
smlouvu se zakonemigdepsanymi nalezitostmi, dodacimi a platebnimi go&ami
(upravuje Obchodni zakonik). Do kupni smlouvy sepaiaiuje zakomponovat i

doloZzku ohleda pripadnych spdr (pozdni dodavka, penale z prodleni apod.),fpop
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doloZku vztahujici se k vlastnickym piéw, tzn. vliastnické pravo narqomet kupni
smlouvy ffechazi na kupujiciho az v okamziku zaplaceni kaepny prodavajicimu. Je
doporwovano pravidel&é owrovat platebni moralku vSech agthteli, neba@ nikde neni
psano, Ze bezproblémova spoluprace s dlouhodobymodnim partnerem je zarukou

toho, Ze nas obchodni partner bude solventni idobenosti.
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5 Hodnoceni finan €éni vykonnosti podniku — finan ¢€ni
analyza

Finartni analyza je saiésti finagniho rozhodovani a fin&niho fizeni.
»Zdrojem udaf pro finartni analyzu jsou nejen finani interni vykazy (rozvaha, vykaz
ziskii a ztrat, vykaz o cash flow), ale i externi Udajgngch podnicich (nap udaje ze
Statistické réenky CSU, z Obchodnihodstniku, z Prospektu emitenta cennych papir
SCP aj.); ty slouzi fiedevSim pro srovnavani s ostatnimi, htavkonkuregnimi
podniky.” (viz [3.] str. 237) Finatni analyza slouzi k posouzeni figafho zdravi
podniku a odhaluje slabé a silné stranky podnikitglem a smyslem fin&ni analyzy
je provést spomoci specialnich metodickych peolfi, diagnézu finaéniho
hospodé&eni podniku, podchytit vSechny jeho sloZkyipadre pii podrobrgjsi analyze

zhodnotit blize #kterou ze slozek finamiho hospodani.” (viz [1.] str. 91)

5.1 Analyza pom érovych ukazatel d

.Zakladnim metodickym néstrojem finem analyzy jsou tzv. finami
pomérové ukazatele. Pofrové ukazatele seébné vypcatitavaji vydlenim jedné
polozky (skupiny polozek) jinou polozkou (skupinpaloZzek) uvedenou ve vykazech,
mezi nimiz existuji co do obsahwié souvislosti“. (viz [1.] str. 92)

.,Pomgrova analyza pracuje s pémvymi ukazateli, které fedstavuji podil
dvou absolutnich ukazatelnag. podil zisku pipadajici na 1 K trzeb. Sleduje se cela
fada pomdrovych ukazatel, které se seskupuji dakolika skupin.” (viz [3.] str. 237)
Do zakladni skupiny po#novych ukazatél se fadi ukazatel rentability, ukazatel

aktivity, ukazatel likvidity a ukazatel zadluzenost

5.1.1 Ukazatel rentability (vynosnosti, ziskovosti)

Mriviw s

celkového zisku s vysi podnikovych zdrojkterych bylo pouZzito k jeho dosazeni.
,Ukazatel rentability se pouziva pro hodnoceni amftexni posouzeni celkové
efektivnosti podniku, pomoci nich se vyfage intenzita vyuzZivani, reprodukce a
zhodnoceni kapitalu vlozeného do podniku.” (vi3 gtt. 95)

Ukazatele rentability &fi cisty vysledek podnikového snazeni. Jedna se o
kombinovany vliv likvidity, aktivity a zadluzenostiacisty zisk podniku. Pro vypt

se pouZzivaji tyto posmy: (viz [3.] str. 239)
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(11) Rentabilita trieb = 2325k

Triby
, , . Cisty zisk
(12) Vynosnost celkovych aktiv (ROA) = ==Y
Aktiva
Cisty zisk

(13) Vynosnost vlastniho kapitalu (ROE) =

Vlastni kapital

EBIT-(1-t)

(14) Vynosnost kapitalu investori(ROIC) = ———
Vlastni kapital+dl.dluhy

(kdet je mira zda#ni zisku v desetinnértisle)

5.1.2 Ukazatel aktivity (obratovosti)

,Ukazatele aktivity niii, jak efektivié podnik hospodad se svymi aktivy.” (viz
[3.] str. 238) Mt dobu a rychlost obratu jednotlivych sloZek aKtigsob, pohledavek,
celkovych aktiv, fixnich aktiv, oi¥nych aktiv) a hodnoti tak vazanost kapitalu

v uréitych forméach aktiv.

(15) Obrat zasob = 22
Zasoby
(16) Doba obratu pohledavky = %
360
Triby

(17) Obrat obéznych aktiv =

Obéina aktiva

(18) Obrat celkovych aktiv = — iby

Celkova aktiva

5.1.3 Ukazatel likvidity

,Likvidita podniku je gredpokladem jeho finami rovnovahy (stability). Je-li
podnik trvale nelikvidni (jeho finami rovnovaha je porusena), hdirae o platebni
neschopnosti (insolvenci).” (viz [3.] str. 120)

,Obecreg plati, Ze vyssi likvidita (vySSi podil aktiv s &8 stupsm likvidity,
piedevSim petz a pohledavek) snizuje nebezpelatebni neschopnosti, ale gaarg
shizuje vynosnost podniku (penize v pokladmaji nulovou vynosnost, penize na
Gctech velmi nizkou); vynos totiz zvySujigmlevSim nové stroje a technologie, nove
druhy materidlu apod., tj. mélo likvidni aktiva. NMegement podniku proto musi
usilovat o optimalni likviditu a optimalni struktureSkerého majetku (aktiv).” (viz [3.]
str. 121)

Obézna aktiva

(19) Béznalikvidita =

Kratkodobé zavazky

(Obé&ina aktiva—Zasoby)

(20) Rychla likvidita =

Kratkodobé zavazky
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Pfi hodnoceni ukazatel likvidity je dulezité vzit na ¥domi skuténost, Ze
ob¢Znd aktiva neprodukuji Zadny zisk, naopak v nich podnik své zdroje vazany.
Vice likvidni prostedky g@inaSeji zpravidla nizky urok. Podle ukazatele iy
posuzuji ¥fitelé solidnost podniku. ZvysSeni likvidity znamergpravidla snizeni

rentability podniku.

5.1.4 Ukazatel zadluzenosti

.Ukazatel zadluZenosti &i rozsah, v jakém podnik uziva k financovani dltihu.
(viz [3.] str. 238) Cizi kapital (dodavatelskydiy bankovni Gur, pijcka, zavazky wuci
zanestnand@m, statu, hypotekarni @k, leasingové dluhy...) je zavazek podniku, ktery
musi podnik v ufité dok splatit. Ri vétSim pouziti ciziho kapitdlu se zvySuje
zadluzenost a sniZuje se firan stabilita podniku. S poskytovanim ciziho kapitgou
spojeny vydaje spojené s jeho ziskanim a urok. Kapital je i gesto levijSi nez
vlastni kapital — fisobeni daového efektu, finaini paky. Obech plati, Ze kratkodoby
kapital je levejSi nez dlouhodoby. ,Plati totiz, Ze s prodluzovagasového horizontu
roste pro vwritele riziko a s#stem rizika zase roste poZzadovana vynosnost

investovaného kapitalu.“ (viz [3.] str. 125)

ZadluZenost Ize sgdat 2 zgisoby:

v Cizi k ital
(21) Zadluzenost = izi kapita

Celkova aktiva

Zisk pred aroky a zdanénim

(22) Krytiarokl =

Uroky
Celkova aktiva
(23)

Financtni paka = —————
Vlastni kapital
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6 Prakticka cast

6.1 Popis firmy

6.1.1 Zakladni udaje

Spole&nost ,Alfa“ nejlépe charakterizuje jeji inodai ¢innost zamiiena na
zvySovani produktivity, globalnigsobnost a Uzké partnerstvi s klienty. Pneumatické
systémy — vyuZzivajici siteny vzduch nebo vakuum - jsou &ivou technologii
automatizace a jadretmnosti firmy.

Spolenost nabizi fiblizné 26.000 vyrobk, které Ize pzpusobit specifickym
pottebam zakaznika. Zakladni nabidka vymldpol&nosti zahrnuje pneumatickeé i
elektrické pohony, ventily, ventilové terminaly, stal&né¢ nenaréné spojovaci
systémy, maniputani a montazni technologii, #aeni pro Upravu vzduchu, hadice,
vakuovou technologii, senzoryalici systémy, rozsahlatadu vzalavacich a Skolicich
programii. Poskytuje konstrudni celky gipravené k instalaci a na miru Siegeni podle
specifickych patb daného @myslového odstvi, jako je nafpiklad automobilovy,
elektrotechnicky, potravitdky, obalovy a zpracovatelsky tpnysl, steji jako
specializovan#esSeni pro regionalni trh a individualni zakazniky.

Na c¢eském trhu spot@most misobi vice nez 25 let. \¥®im znamenim o
narocich, které spalaost klade na kvalitu je certifikace celé sgalesti dle DIN ISO
9001:2000. (viz [5.]). V satasné dob zantstnava 70 zasstnand. Organizani
struktura spolkénosti viz Obr. 4.
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Genaral manager

Human Resources and

Finance and Controlling == Administration

Information Systems 2 ol Didactic

Contact Centre == Customer Solution Business

Sales Management East
Bohemia

Sales Management Bohemia

Sales Management Moravia Marketing

Process Industry

Obr. 4 Organiz&ni struktura spokaosti ,Alfa“

6.1.2 Obchodni strategie a BSC

Obchodni strateg a cile jsou stanamwany vykonnymeditelen ve spolupraci s
odcklenim marketingu a area sales many. Zakladnim obchodnim cilem spolest
je zvysit podil prodeja upeviit pozici na trhu Prioritni skupinou zakaznikspol&nosti
byla stanovena oblastutomobilovéh a potravindského piimyslu balici techniky a
jednotelovych stroj.

Od roku 200 vyuziva spoleénost ,Alfa“ krealizaci své strate¢ metodu
Balanced Scorecardviz Obr. 5). Plgni ukazatel systému BSCje pribézrne
monitorovanoa vyhodnocovano 1x &sicné vecoucimi pracovnik. Ti maji moznost
rychle a obsahle posoudit stav podnikovychi @l aktivit Monitorovari a metfeni je
provadno v tiznychfazick. Jednim z cil BSCje vysoka spokojenost zakazi. Ta se
ovéiuje na veletrzich, vystavéd (analyza navstvnosti) apti osobnich navsvach
obchodnimi poradcDale seovétuji realizace/nerealizace nabidskiznosi, reklamace,

terminy dodavek apod.
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Udrzet finanéni nezavislost spole¢nosti

> Dodrzovat rozpoétované naklady.
_—® = \/yii pohledavek po splatnosti udrzet na

urovni jednomésiéniho netto obratu.

» Analyzovat a udrZzovat ziskovost firmy.

Stat se pro nase zakazniky

dodavatelem zbozi a sluzeb ¢.1

rd

rd

Udrzovat nasi pozici vaéi konkurenci
U zakaznikil s vysokym potencialem
usilovat o pozici majoritniho
dodavatele.

Zdokonalovat nasi pozici na trhu v
novych oborech jako je procesni
technika a Elektropohony

Vice propojovat aktivity AT s
Didaktikou.

ZlepSovat nasi nabidku a prodej
sluZeb jako jsou predmontaze,
predbaleni a méfeni spotieby a
kvality stlaceného vzduchu

—

<— | VIZE A STRATEGIE -

Mit na zreteli nase zaméstnance
Zvysovat motivaci nasich zaméstnancu
Zvysovat jejich globélni pohled na vie, co se
tyka spoletnosti.

ZvySovat ochotu podporovat aktivné
realizaci potfebnych zmén

Umoznit a podporovat neustale vzdélavani
nasich zaméstnanca.

Obr. 5BSC ,Alfa“: 2007

Udrzet finanéni nezavislost spole¢nosti

» Dodrzovat rozpoctované naklady
_—® = Vy3ipohledavek po splatnosti udrZzet na

e

!

v

Stat se pro nase zakazniky

_ dodavatelem zboZi a sluzeb ¢.1

»

Udrzovat nasi pozici vaéi hlavnimu
konkurentovi.

U zékaznikl s vysokym potencidlem
usilovat o pozici majoritniho
dodavatele.

Zdokonalovat nasi pozici na trhu v
novych oborech jako je procesni
technika a Elektropohony
(systematicky a tymové AMI).
Vice propojovat aktivity AT s
Didaktikou.

Zlepsovat nasi nabidku a prodej
sluZeb jako jsou pfedmontaZe,
pfedbaleni a méfeni spotieby a
kvality stlateného vzduchu

urovni jednomésiéniho netto obratu (zavest
do praxe vylepSeny proces vymahani).

<— | VIZE A STRATEGIE

Mit na zieteli nade zaméstnance
ZvySovat motivaci nasich zaméstnanct
Zvysovat jejich globalni pohled na vie, co se
tyka spoletnosti.

Zvysovat ochotu podporovat aktivné
realizaci potfebnych zmén.

UmozZnit a podporovat neustalé vzdélavani
nasich zaméstnanca.

Obr. 6 BSC ,Alfa“: 2008
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Procesy s vysokou

Zdokonalovat procesy souvisejici s
CSB (customer Solution Business —
drive systém technik).

Vyhledavat prileZitosti pro
zlepsovani nasi nabidky sluzeb a
realizovat je.

Realizovat zakaznickou orientaci
nasi firmy za vyuZiti marketingu.
Neustale zvySovat produktivitu ve
viech tymech.

R

-

—.

\

v

Procesy s vysokou
produktivitou

Zdokonalovat procesy souvisejici s
CSB (Customer Solution Business)
doplnéni a konsolidace tymu.
Vyhledavat pfilezitosti pro
zlepsovani nasi nabidky sluzeb a
realizovat je (Contact Centre,
dodavky 24H).
Realizovat zakaznickou orientaci
nasi firmy za vyuZiti marketingu
(Image kampari na Volume
Products).
Neustale zvysovat produktivitu ve
viech tymech (spoluprace FB a
CC).
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6.2 Analyza finan éni situace podniku

Uvodem je teba poznamenat, Ze finar analyza neni tématem této odborné
prace. Fed jakoukoliv zndnou v oblasti pohledavek jéeba zjistit a vyhodnotit, jakym
zpusobem podnik hospotiase svymi aktivy, zda je podnik schopen uspoksyié
splatné zavazky, v jakém rozsahu vyuZiva cizichojada jakéhocistého vysledku
dosahuje. Tato ipdkéZna analyza zajisti, abyfipadnd zmna viizeni pohledavek
nemohla ohrozit chod podniku.

6.2.1 Ukazatel rentability (vynosnosti)
Tab. 4Analyza rentability v letech 2006 — 2008

pon¥rovy ukazatel 2008 2007 2006 08/07 07/06
rentabilita celkovych aktiv 13,13 13,44 13,90 9769 96,69%
[Cisty zisk / aktiva] [56354/429247) [50742/377653] [52578/378200
rentabilita vlastniho kapitalu 14,80 15,64 19,20 94,63% 81,4606
[Cisty zisk / vlastni kapital]| [56354/380887] [50742/324533] [52578/273791
rentabilita trzeb 7,04 6,35 8,09 110,87968,49%
[Cisty zisk / trzby] [56354/800256] [50742/799187] [52578/650203

Zdroj: Vlastni zpracovani.
Rentabilita celkovych aktiv (kapitalu) se pohybmezi hodnotami 13 — 14 procentnich
bodi. Za rok 2007 dosSlo k poklesu o 0,46 procentnihduboproti roku 2006, v roce
2008 doslo rovér k poklesu rentability celkového kapitalu protkuo2007, a to o 0,31
procentniho bodu. Pro tento ukazatel neexistujhéamptimalni hodnoty. Jeho vyse by
vSak ntla pokryt placené uroky a k tomdipéSet zisk. Spotmost vykazuje mezitme
narst zisku.
Rentabilita vlastniho kapitalu za rok 2007 vykazpjkles o 3,56 procentniho bodu
oproti jeji vysi v roce 2006 a za obdobi roku 2@afkles o 0,84 procentniho bodti p
srovnani s rokem 2007. Zhodnoceni vlastniho kapital melo byt tak velké, aby
pokryvalo obvyklou vynosovou miru a rizikovou prénil.]
Rentabilita trzeb za rok 2007 poklesla proti rokd0@ o 1,74 procentniho bodu. Za
obdobi roku 2008 doSlo naopakistu o 0,69 procentniho bodu oproti roku 2007.
Obecr plati, Ze¢im vySSi je ziskovost, tim lépefifhodnoceni tohoto faktoru jéeba
piihlizet na celkovy objem trzeb (prodeje) a rychlobratu zasob. Absolutriiastku
zisku Ize zvySovat z¥Sovanim objemu prodeje, i kdyZz ziskova marze (podizisku)
na jednici prodeje klesa (dosahuje se nizSi ziskedaotku, ale absolutni vySe zisku
narista zvySenim prodeje). [1.]
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6.2.2 Ukazatel aktivity (obratovosti)
Tab. 5Analyza aktivity v letech 2006 - 2008

pomeérovy ukazatel 2008 2007 2006 08/07 | 07/06
obrat stalych aktiv 4,68 4,50 3,09 103,90%45,95%
[trzby / stala aktiva] | [800256/171062| [799187/177496| [650203/210757
obrat olgznych aktiv 3,12 4,16 4,06 75,13% 102,3B%
[trZzby / ol¥Zné aktiva] | [800256/256307| [799187/192303| [650203/160092
obrat celkovych aktiv 1,86 2,12 1,72 88,10% 123,09%
[trZzby / celkova aktiva] [800256/429247| 799187/377653] [650203/378200

Zdroj: Vlastni zpracovani.
Doba obratu stalych aktiv vzrostla za rok 2008 tproku 2007 o 0,18 procentniho
bodu a za rok 2007 proti roku 2006 o 1,41 procéatribodu. V roce 2007 doslo
k vyraznému poklesu stalych aktiv a zanmovenavyseni trzeb, coz bylo @gobeno
prodejem dlouhodobého hmotného majetku (budoveempek).
Doba obratu ok¥?nych aktiv se v roce 2008 sniZzila oproti roku 2@0%,04 procentniho
bodu v disledku vyrazného navySeni stavuebiych aktiv. V roce 2007 oproti roku
2006 se vySe miegnzvysSila a to o 0,1 procentniho bodu. Ukazatel vya pozitivni
trend.
Obrat celkovych aktiv se v roce 2008 snizil o Qee6centniho bodu oproti roku 2007 a
v roce 2007 se jeho vySe zvySila o 0,4 procentridbdu oproti roku 2006, coz je

zpiusobeno vyraznym nastem trzeb v roce 2007 oproti roku 2006.

6.2.3 Ukazatel likvidity
Tab. 6 Analyza likvidity v letech 2006 — 2008

pomeérovy ukazatel 2008 2007 2006 08/07 | 07/06
b&zna likvidita 6,12 4,21 1,62 145,269859,56%
[obézna aktiva 7kr. | »56307/41900]| [192303/45665] [160092/98675]
zéavazky]
rychla likvidita 5,73 3,87 1,52 148,069854,50%4
[(obgz. aktiva - zasoby [(256307- [(192303- [(160092-
/ kr. z&vazky] 16316)/41900] | 15648)/45665] | 10101)/98675]

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Ukazatel Bzné likvidity ukazuje, kolikrat je podnik schoperspokojit své
vétitele (premenit obéZzna aktiva v hotovost). V roce 2008 vzrostkzia likvidita o
1,91 procentniho bodu oproti roku 2007. V roce 28@7zvySila o 2,59 procentniho
bodu oproti roku 2006. Vyrazny nidat je zpisoben vySi kratkodobych zavaizke

konci obdobi. V roce 2007 doslo k vyraznému snikeaikodobych zavazkna konci
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obdobi oproti roku 2006. V roce 2008 oproti rokiD2Ge vySe kratkodobych zavézk
rovréz snizila, picemz zarove doslo i k navyseni @inych aktiv.

Rychla likvidita, g srovnani let 2008 a 2007, se zvysila o 1,86 prbdbo
bodu. V roce 2007 se zvysSila o 2,35 procentnihoubodroti roku 2006. Ukazatel
vykazuje pozitivni trend.

Vypoctené ukazatele likvidity v obdobi 2006 - 2008 mpgistupi rostouci
trend. Cim wt3i je hodnota ukazatele, tim prapddobrjsi je zachovani platebni
schopnosti spotamosti. Se zvySenim ukazatele likvidity ovSem souvissniZzeni

rentability spolénosti. Pro ¥fitele je znamkou dobré likvidity spaieosti.

6.2.4 Ukazatel zadluzenosti

Tab. 7Analyza zadluzenosti v letech

ponm¥rovy ukazatel 2008 2007 2006 08/07 | 07/06
zadluZzenost 0,11 0,14 0,27 80,475%4.,14%

[cizi zdroje /celk. aktiva]| [47985/429247] [52461/377653]| [102732/378200
finanéni paka 1,13 1,16 1,38 96,84%4,24%)

[celk. zdroje/vlast. kapital [429247/380887| [377653/324533| [378200/273791

Zdroj: Vlastni zpracovani.

ZadluZenost spodeosti se vroce 2008 oproti roku 2007 snizila 030,0
procentniho bodu a v roce 2007 oproti roku 200&ilsnio 0,13 procentniho bodu.
SniZzeni zadluzenosti bylo #gobeno snizenim zavazkz obchodnich vztah se
spriznénymi stranami (propojené osoby) ke konci roku 200Becrk nejsou pro tento
ukazatel stanoveny idealni hodnoty. Olieplati, Ze¢im nizsi je hodnota ukazatele, tim
je nizsi zadluzenost podniku a niZsi riziko pitele.

Finartni paka se vroce 2008iipsrovnani srokem 2007 snizila o 0,03
procentniho bodu a v roce 2007 oproti roku 200&ilenio 0,22 procentniho bodu.
Hodnoty ukazatele stagnuji na podobné hranici. &iek trend nastal vigledku
narmstu celkovych zdra@j (aktiv). Ukazatel vykazuje dobré hodnoty, spgalest
nepotebuje kryti z cizich zdr@j(awer).

Vysledky finaréni analyzy vykazuji relativhpozitivni hodnoty. Rychlost obratu
stalych aktiv ma tendenciistu, coZ je ovlivino poklesem stalych aktiv. Rychlost
obratu okZnych aktiv vykazuje v roce 2008 mérmegativni trend, ktery je Apoben

navysenim of¥nych aktiv (nakst zasob, nikoliv pohledavek). Sp&hest vykazuje
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meziragné nafist cisteho zisku. Ukazatelé likvidity a zadluZenostoyspgiznivé.
Spole&nost neni v ohroZeni a nepatiuje financovani z cizich zdtojFxi tvorbé nové

strategie nenitba zaniit se na zadny akutni problém ohroZujici spodest.

6.3 Analyza stavajiciho stavu Fizeni pohledavek

6.3.1 Ceny

Zakladni ceny zbozZi jsou stanoveny nisiteu spolénosti v ceniku v gné eur
(bez dopravy). Spobmost vyuziva systémuiimych dodavek zbozi od vyrobce
(“matky”) k zdkaznikovi a hodnotu této dopravy zadiluje k ceniku stanovenym
koeficientem. Ceny v euro sergpaitavaji na ¢eskou mdnu prostednictvi peva
stanoveného rmiho kurzu. DalSi Upravy cen nastanou ingi poskytnuti rabatu
zakaznikovi. Kompetence kigélovani rabatu maji v rukou obchodni zastupci a area
sales manadge
Pouzivané nastroje rabave spolénosti:
* Delivery Class (zboZzi je roZtkno do skupin a kazda jednotliva skupina mé sv
rabat).
e Product Groups (podskupina Delivery Class, jg8inrozctleni skupin zbozi
s moznosti dalSiho rabatu).
* MnoZstevni rabat.
» Specialni rabat pro konkrétniho zakaznika.
* Tzv. netto cena (rabatimo na konkrétnéislo zbozi).
» Platebni podminka skonto.

* Finartni obratovy bonus.

Spol&nost se neza#iuje pouze na samotny prodej zboZi (kompoinerdle
rovreéZz i na prodej vlastnich projakt(Customer Solution Business), vyukovych
semindi a &etnickych sluzeb. Ceny zboZzicuje ,matka“, ale ceny projekt si
stanovuje ,Alfa" sama, pomoci kalkulaci. Za kallailge zodpo¥dny systémovy
inZenyr (vedouci daného projektu). v vzrustajicimu poétu projekfi meénila
spole&nost softwarové prosdky k vyp@taim kalkulace ve sledovaném obdobi (2006 -
2008).
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Do r. 2006: MS Excel

Kalkulace byla provatha odpo¥dnym pracovnikem v programu MS Excel za
pouziti metody kalkulace gipaZkovou sazbou. Tento @gob v rkterych gipadech
nezohledoval nastavené obchodni podminky u konkrétnihozéka (specialni rabaty
na konkrétniho zakaznika), nezobrazoval realnou wy$aloZzenych naklada stupé
rozpracovanosti projektu.

r. 2007: Modul PS

Kvili vysokému naistu objemu systémovydieSeni nebyl zjsob zpracovavani
v MS Excel dostajici. Bylo pozadovano nalézt prugsi a pohotowjSi zpisob
kalkulace a monitoring projekt Pohyb zboZzi, weného k prodeji, byl sledovan v
jednotlivych modulech softwaru SAP. Proto byl podaavrh propojit sledovani
projekii s ostatnimi moduly. Poskolika mesicich byl pikoupen a nastaven tzv. modul
PS. Modul PS jiz zohledval obchodni podminky jednotlivych zédkazin&utomaticky,
ale stale nebyla zrychlena a zautomatizovada pozadawk

r. 2008: Modul PP

Modul PP (project production) je nadstavba modufi Pmozuje sledovat
skute&né naklady na jednotlivé projekty; zohiege nastavené obchodni podminky
konkrétnich zédkaznik automaticky sleduje stupe rozpracovanosti projekt
nedokorenou vyrobu; z vystavenych nabidek Ize vyhodnocetape realizacedi
nerealizace odeslanych nabidek. Zahrnuje tzv. iertimes”, ¢imz lze sledovat
konkrétni vySi naklafli engineering, zpracovani dokumentace, montéz, rréxte
dodavatele, programovani. V modulu PP lze provéshe?ody kalkulace, tzv. Top
Down (od néas k zakaznikovi: prodejni cena minukyiosité rabaty) nebo Bottom Up
(nakupni cena * koeficient contribution margin).o&gnost preferuje metodu Top
Down, nebd dle zatim dostupnych informaci u metody Bottom biglze vyuzit
moznosti vlozit obchodni podminky na konkrétnihdkazika a je natme¢jSi na
administrativu. Metoda Bottom Up je v praxi vyuzaigamezi propojenymi osobami
(tzv. transferové ceny mezi ,matkou” a jejimi ,dasri“ a ,dcerami“ navzajem). Modul
PP je k dispozici spotaosti od z& 2008 a je stale ve zkusebni verzi.

Zavedeni PP modulu byl kaZdopédikrok spravnym sgrem. Pgateni
investice a&asova narénost i nadefinovani konkrétnich parametsude i v budoucnu
kompenzovana rychlejSimi argsrEjSimi vystupy. V disledku toho se tak ro¥a
odlekti administrativa pro systémové inzenyry, iktespdeny ¢cas mohou lépe vyzit

k technickémueSeni, pop k rychlejSimu vyizeni dalSich projeft
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6.3.2 Analyza rabat g 2006 - 2008

Jak jiz bylo zmigno, spolénost pouziva &kolik typi rabati, které Ize vzjenth
propojovat, kombinovat. Vzhledem k velkému sortitberzbozi (26.000 druh) a
kombin&nim moznostem, by bylo velice obtizné stanovit, nktevyrobek je
uprednosiiovan, a kterému je poskytovan nggi rabat. @voda pro poskytnuti rabatu
je celarada, napp snaha udrzet objem prodeje, vliv konkurence, mmé& obratu u
zdkaznika, plakani zakaznika atd. Z tohoto hlediska tato prédebude analyzovat
rabaty na konkrétni produkty, ale z&ise na rabaty z hlediska oboruispbeni
zakaznika, konkrétnhna preferované obory dle obchodni strategie - wotulovy
pramysl, Balici stroje a techniku, Jedielové stroje a Potraviigky piimysl. Ostatni
obory viz gilohy 10.1.

Tab. 8Rabaty dle oborugsobnosti zakaznika

Nazev oboru Trzby netto| Trzby brutto| Rabat celken Celkové nakl. na prodg Rabat v %
Automobil. ptimysl | 425 104 268 594 083 019 168 978 751 287 838 669
2006 97 786 079 131 376 26433 590 189 65 994 579 25,57%
2007 165531 721231 503 207 65 971 487 114 492 079 28,50%
2008 161 786 472231 203 547 69 417 075 107 352 011 30,02%
Balici technika 48 383 138 66 432 222 18 049 084 189406
2006 14 255035 19 763 684 5508 649 9234 675 7% 4
2007 18 819 231 26 240 906 7421 674 11 978 078 2898,
2008 15308 872 20427 632 5118 761 8 972 653 626, (
Jednodelové stroje| 266 700 964356 203 173 89 502 209 164 348 983
2006 64 607 104 81521802 16914 698 39 480 053 , 7520
2007 95665 128 127 720 86732 055 738 61 309 925 25,10%
2008 106 428 731146 960 504 40531 773 63 559 004 27,589
Potravind. pramysl | 105 968 080 136 413 074 30 444 995 65511 135
2006 26 569 7421 33 493 745 6 924 003 16 983 398 6720,
2007 42 373385 54217 573 11 844 188 26 381 608 ,8524
2008 37024952 48 701 756 11 676 804 22 146 129 , 9823

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Ze ¢tyt sledovanych obdrje nejwtSi diraz kladen na Automobilovy pmysl.

Tento obor finesl spolénosti nejvyssi finos z hlediska objemu trzeb, druhou pozici ve
vySi dosazenych trzeb obsadily Jedtlavé stroje,ieti piicku Potravinésky primysl
a posledni Balici technika. Z hlediska vySe poskiho rabatu byl nefSi rabat
poskytnut opt v Automobilovém pimyslu (v roce 2008 30,02 %, v r. 2007 28,50 % a
vr. 2006 25,57 %), cozZ je ovligno predevsim velkym pidem konkurent v této
oblasti a tudiZz velkym tlakem na ceny. Oboru Balédhnika byl poskytnut netsi
rabat v r. 2007, coZinilo 28,28 %, vr. 2006 27,87 %, vr. 2008 25,06 Yooboru
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Jednodelovych stroj ¢inil rabat v r. 2008 27,58 %, v r. 2007 25,10 % 2006 20,75
%. V Potravinéském ptimyslu ¢inil nejvétsi rabat v r. 2008 ve vysi 23,98 %, v r. 2007
21,85% a v r. 2006 20,67 %. NiZSi vySe rabatu jesapena tim, Ze v tomto oboru neni

vyvijen @ilisSny tlak na ceny.

Ve spolénosti ,Alfa“ nelze utvdit ¢i nastavit pimo Sablonu na tvorbu ralfat
Hlavni picinou tohoto faktu je zakladni cil spofesti, ktery vychazi z obchodni
strategie a zni ,zvysit podil prodeje na trhu®. @eril tudiz silg vyvraci veSkeré
pokusy o nastaveni jakéhosi mustru. Na trhu seajAdfretava se silnou konkurenci,
kterd ma térx identicky sortiment zboZi fiplizné stejné dodaci podminky (do 24 h),
rychly servis a vysokou kvalitu. Z ,4P* jiz tedy yd@a pouze jediny nastroj a tim je
cena. V mistech silného konkutaiho boje ,Alfa“ preferuje stanoveni individualnich

cen, tj. poskytovani rabiatnékdy jiz na hranici vlastni rentability.

Pohled na postaveni naktadiynaloZzenych na prodej k celkovym nakiad
spole&nosti ,Alfa“ za sledovana obdobi.
Tab. 9Naklady

Rok | Celkové naklady na prod| Naklady celken| Pongr

2006 398 284 765 634 240 133  62,80%
2007 498 471 826 780 407 738 63,87%
2008 488 749 046 783508 929  62,38%

Zdroj: Vlastni zpracovani.
Naklady na prodefini z celkovych naklai spole&nosti vice jak 60 %. Za

sledovana obdobi nedoslo k zasadningriam¢i vykyvam v nakladovosti spoéeosti.
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Porovnéni contribution margin za sledovana obdopreferovanych obdrdle
obchodni strategie.
Tab. 10. Contribution margin preferovanych olia2006 - 2008:

Nazev oboru Trzby Naklady na prode] CM
A;ff‘l’r;]”;sﬁ’"" 425104268 287 838 669
2006 97 786 075 65 994 579 32,51%
2007 165531721 114492079 30,83%6
2008 161786 472 107 352 011 33,6596
Balici technika 48 383 138 30 185 406
2006 14 255 035 9234 675 35,22%
2007 18 819 231 11 978 078 36,3p%
2008 15 308 872 8 972 653 41,39%
Jednodelové stroje| 266 700 964 164 348 983
2006 64 607 104 39 480 053 38,8D%
2007 95 665 128 61 309 925 35,91%
2008 106 428 731 63 559 004 40,28%
Potravind. primysl | 105 968 08(Q 65511 135
2006 26 569 742 16 983 398 36,08%
2007 42 373 385 26 381 608 37,74%
2008 37 024 952 22 146 129 40,19%

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Pt porovnani marze (contribution margin) lze z téywycist, Ze nejvyssi CM
v oboru Automobilového myslu ve vysi 33,65 % byla v r. 2008, v r. 2006532% a
v r. 2007 30,83 %. U Balici techniky byl nejzisk@i rok 2008 s 41,39 %, poté r. 2007
36,35 % a r. 2006 35,22 %. Jeddeldvé stroje v r. 2008 40,28 % CM, v r. 2006 38,89
% a nejnizsi vr. 2007 35,91 %. Potravsldy piimysl mél rovnéZ nejlepsi udaj v r.
2008 40,19 %, poté r. 2007 37,74 % a r. 2006 38,08

Tab. 11. Celkové trzby vetre rabafti za jednotlivé roky

Rok Trzby netto Trzby brutto Rabat celkem Celkové naklady na prodej
2006 650 202 926 800 100 954 149 898 028 398 284 765
2007 799 186 911 1 079 962 900 280 775 989 498 471 826
2008 800 255 899 1108 283 928 308 027 828 488 749 046

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Z tabulky lze vyist pozitivni, stoupajici tempoustu obratu. V roce 2006
spol&nost vykazala obrat 650.203 tis¢,Ks vynaloZzenymi ndklady na prodej ve vysi
398.285 tis. K, z¢ehoZ se vypite pozitivni koeficient contribution margin ve vysi
38,74 %. Rok 2007 byl na prvni pohled mnoheméssfjSi, co se tye vykazaného
obratu 799.187 tis. & ve srovnani s rokem 2006. V roce 2007 vynalogdale&nost
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prodejni ndklady ve vysi 498.472 tis¢,Kkoeficient contribution margin byl sgg@n na
37,62 % (pokles oproti roku 2006). V roce 2008 a4 spolénost obrat 800.256 tis.
K¢, vynalozila 488.749 tis. Kna naklady na prodej a celkovy koeficient conttidou
margin vzrostl na 38,93 %.

Z téchto vysledk je Zejmé, Ze si spotmost vede velice ddb. Ani v jednom ze
sledovanych obdobi se ,Alfa“ nenachazela deryenych ¢islech (tzn. pod bodem

zvratu, ani v jeho blizkosti). CM se pohybuje m&zi— 38 %.

Tab. 12. Rentabilita trzeb 2006 - 2008

Rok | Rentabilita trzell 07/06 | 08/07
2006 8,09%
2007 6,35% 78,499
2008 7,04% 110,87%

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Ve vSech sledovanych obdobich sgalest dosahovald@istého zisku. V roce
2007 doslo oproti roku 2006 k ri&tu trzeb, ale s@asre i k pokleswistého zisku.
Pontr zisku (po zda#ni) k trzbam za rok 2007 vykazuje pokles oprotivd006 o
21,51 %. Vroce 2008 oproti roku 2007 doSlo k nawgistého zisku a rowt i
objemu trzeb. Po#n zisku k trzbam roku 2008 oproti stejnému ukazataku 2007
vykazuje néiist o 10,87 %.

Ke zjis€ni délky obchodniho @u ve spolénosti je teba zanalyzovat platebni

podminky. Ve spoknosti jsou nastavenyizné platebni podminky (viz Tab. 13).
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6.3.3 VSeobecné platebni podminky

Tab. 13. Platebni podminky za rok 2006- 2008

r. 2006:

Splatnost ve dnech

Vyjadd¥eno v %

10 0,20%

14 1,99%

30 56,56%

40 0,36%

45 6,79%

*45 do konce nés. 0,07%

50 0,77%

60 22,48%

70 0,82%

75 0,48%

90 5,47%

120 0,57%

150 0,59%
**skonto: 30/ 0 %; 14/ 3 % 0,42%
skonto:30/0 %; 21 /3 % 0,01%
skonto: 60/0 %; 14 /2 % 0,15%
skonto: 60/0 %; 14 /3 % 0,13%
skonto: 60/0 %; 21 /3 % 1,67%
skonto: 60/0 %; 14 /3 % 0,05%
skonto: 60/0 %; 30 /3 % 0,42%
Celkem: 100,00%

r. 2007:

Splatnost ve dnech

Vyjad¥eno v %

10 0,13%
14 2,91%
30 55,46%
40 0,40%
45 5,87%
*45 do konce nés. 0,19%
50 0,96%
60 23,15%
70 0,72%
75 0,32%
90 5,31%
120 0,50%
150 0,16%
**skonto: 30/0 %; 14 /3 % 0,18%
skonto:30/0 %; 21 /3% 0,00%
skonto: 60/0%; 14/2 % 0,13%
skonto: 60/0 %; 14 /3 % 1,79%
skonto: 60/0 %; 21 /3 % 1,44%
skonto: 60/0 %; 14 /3 % 0,02%
skonto: 60 /0 %; 30/3 % 0,36%
Celkem: 100,00%
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r. 2008

Splatnost ve dnech Vyjadd¥eno v %

10 0,13%

14 1,83%

30 58,41%

40 0,42%

45 5,05%

*45 do konce nés. 0,28%

50 0,48%

60 23,84%

70 0,58%

75 0,34%

90 4,92%

120 0,44%

150 0,51%
**skonto: 30/ 0 %; 14 /3 % 0,14%
skonto:30/0 %; 21 /3 % 0,00%
skonto: 60/0%; 14/2 % 0,11%
skonto: 60/0 %; 14 /3 % 1,51%
skonto: 60/0 %; 21 /3 % 0,62%
skonto: 60/0 %; 14 /3 % 0,02%
skonto: 60/0 %; 30 /3 % 0,37%
Celkem: 100,00%

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Tabulky vystihuji, jaké platebni podminky spiiest nejvice poskytuj&45 do
konce rdsice = splatnost faktury od vystaveni 45 dni £qiaini do koncesfsluSného
mésice splatnosti; pouziva se u zakainijejichz platebni rezim je 1x zaésic;
**skonto: 30 / 0 %; 14 / 3 % = moznost upldm slevy 3 % (skonto) z fakturované
castky @i Uhrade do 14 dui od vystaveni faktury,/pstandardni dob splatnosti 30
dnei; 15. — 30. den od vystaveni jiZ neni narok na &kdan. 0%).

V roce 2006 je népstji vyuzivana splatnost 30-ti denni, cofegstavuje 56,56
% z celkového p&iu moznych splatnosti. Na druhéigee stoji splatnost 60-ti denni
s 22,48 %,teti nejposkytova¥)Si splatnost je 45-ti denni, coini 6,79 %. V roce 2007
se pozice 30-ti denni splatnosti udrzela s 55,46a%rvni pozici, rové i 60-ti denni
splatnost v zastoupeni 23,15 % a 45-ti denni rspats 5,87 %. V roce 2008 &prede
splatnost 30-ti denni s 58,41 %, 60-ti denni s23%8a 45-ti denni s 5,05 %.

Z dat vyplyva, Ze spobaost vyraze neupravila za posledni 3 roky platebni
podminky, co se tyka splatnosti a daejgji poskytovala 30-ti denni obchodni dry
Platebni podminky s mozZnosti slevy (skonto) spaist ,Alfa“ priliS nenabizi. Pro
zkraceni doby obratu pohledavek i@gevsim pro urychleni cash flow do spolesti,

by bylo vhodgjSi tuto platebni podminku nabizet v&#si mie.
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6.3.4 Analyza doby obratu pohledavek

Pro zjiséni optimalni paémérné doby splatnosti Ize pouzit vyjmt ukazatele
doby obratu pohledavek. (viz [9.]) Poté je vhodra@opnat tento ukazatel s dobou

splatnosti.
Tab. 14. Doba obratu pohledavek (ve dnech)
doba obratu pohl. 2008 2007 2006 08/07 | 07/06
dny 67 71 78 94,18% 90,38%
pohl. / (trzby/360) 148171/(800256/360) 157112/(7@P360) 141428/(650203/360

Zdroj: Vlastni zpracovani.

Z tabulky je ¥ejmé, Ze doba obratu pohledavek se v roce 2008zs0i5,82 %
oproti roku 2007 a v roce 2007 o 9,62 % oproti r@k06. Pimérna délka obchodniho
avéru v roce 2006 byla 78 dni, v roce 2007 se snial@1 dni a v roce 2008 na 67 dni.
S pomalu klesajiciho trendu Ize usuzovat, Ze se@pust vice zatila na vymahani
pohledavek. Dle vyptienych koeficient se pohledavky nejrychleji fpmenovaly
v hotové penize v roce 2008fi orovnani s népsgji vyuzivanou oficialni dobou
splatnosti, dle vSeobecnych platebnich podmineld(8) jasre vyplyva, Ze odbratelé
spole&nosti ,Alfa“ neplati was. Dalo by se usuzovat, Ze odiiel cekd na pisemnou

urgenci (upominka) a na zaktat#to vyzvy k uhraé zaplati.

6.3.5 Analyza pohledavek dle sta Fi
Tab. 15. Pohledavky v tis. K

Pohledavky z obch. vztak 2008 2007 2006 08/07 07/06

po splatnosti 60251 65694 6002 91,71% | 109,44%

po splatnosti (konkurz) 5785 2291 480( 252,51%| 47,73%
Celkem po splatnosti 6603¢ 67985 6487 97,13% | 104,87%
Celkem do splatnosti 82135 89127 766( 92,16% | 116,35%

POHLEDAVKY CELKEM | 148171 | 157112 | 141428| 94,31% | 111,09%
Zdroj: Vlastni zpracovani.

Celkova vysSe pohledavek za rok 2008 oproti roku72ki@sla o 5,69 % a za rok
2007 oproti roku 2006 vzrostla o 11,09 %. Zajimaeypohled na pohledavky po
splatnosti v konkurzu. V roce 2008 je zaznamenarreni nafist o 152,51 % oproti

roku 2007, coz je zd@inéno navySenim pau insolvenich fizeni (konkura)
vzhledem k pd&inajici hospod&keé krizi. V roce 2007 oproti roku 2006 vykazuj&kies
0 52,27 %, coz bylo ovlivmo ukorgenim konkurznihotizeni vedeného proti

vyznamnému dluznikovi spaleosti ,Alfa“.
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Porovnéni hodnot pohledavek do splatnosti, tznplagsych pohledavek za rok
2008 k roku 2007, doSlo k poklesu o 7,84 % a za2@®7 k roku 2006 doSlo k néstu
o0 16,35 %. Hodnoceni celkovych pohledavek po spiirza rok 2008 oproti roku
2007 doslo ke snizeni o0 2,87 % a za rok 2007 oposti 2006 k narstu o 4,87 %.
NejvysSi stav pohledavek vykazovala spotest ke konci obdobi roku 2007 a nejnizsi
stav ke konci roku 2006. Vizstajici trend pohledavek je ovligm stoupajicim objemem
trzeb v letech 2007 a 2008, nélmokud rostou trzby, rostou pohledavky.

Vzhledem Kk silnému hospoitkému roku v prmyslové vyroks v roce 2007,
doSlo v 1. pololeti roku 2008 k uhragnané vyse pohledavek. Ve 2. pololeti roku
2008 doslo k velké zéme kvali hospodéské krizi, ktera se posunula z USA do zapadni
Evropy, Ruska a jinych zemi. Vedla kréniného k nizké drovni obchodovani na
kapitdlovém trhu, snizeni likvidity v bankovnim smki a ke zvySeni mezibankovnich
arokovych mér a velmi vysoké nestabilit na kapitalovych trzich. Nejistota na
globélnich finaknich trzich vedla také k bankrotu nejenom bank, ial@kterych

zakaznik ¢i je dovedla do druhotné platebni neschopnosti.

6.4 Rezim pohledavek ve spole ¢énosti ,Alfa“

Dle interni smdrnice spolénosti ,Alfa“ jsou pohledavky v rdmci spdleosti
monitorovany jako nedilna s®ést &etniho programu a jsou va@rk dispozici na
Intranetu pro vSechny zastnance k aktualnimu stavu v bance. Upominaci syiiai
vV mésicnim rezimu, poinaje zaslanim prvniho upoawijiciho dopisu (upominky) a
druhého posledniho dopisu, pokusu o smir, podepsangcholnym organem
spol&nosti. Nasleda je, dle rozhodnuti obchodniho z&stupce, zaslaséegoi vyzva
k Uhradt prostednictvim externi pravni kancééa Pokud dluZznik nereaguje na vyzvu a
pohledavka pevySuje ¢astku K 3.000,--, pedava se kauza k podani soudni Zaloby
pravnimu zastupci, @p se souhlasem obchodniho zastupce a oblastnihmodbitho
manazera. Obchodni zastupce rvmircuje, koho z upominaciho cyklu vyjmout (viz
[5.]).

Vzhledem k vysoké nékladnosti a né&mosti zahajeni soudnihidzeni by bylo
vhodné posunout hranici soudnymahanych pohledavek (z¢K3.000,- na hranici
presahujicicadstku K 30.000,--). Lze fitom vyuZzit § 8c Zakona o rezervach (viz [8.]),
ktery fik&: ,Nepostupuje-li poplatnik u neprotehé pohledavky podle § 5, 5a, 6, 8a a
8b, mize ve zdaovacim obdobi vytvigt opravnou polozku az do vySe 100 % jeji

neuhrazené rozvahové hodnoty bediZslpSenstvi pouze Wipad, Ze se nejedna o
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pohledavku vymezenou v 8§ 8a odst. 3, rozvahova ¢tadmohledavky bezifsluSenstvi
v okamziku jejiho vzniku neépsahnecastku 30 000 K od konce sjednané tty
splatnosti pohledavky uplynulo nejn€h2 mesiai, a celkova hodnota pohledavek bez
prislusenstvi vzniklych &i témuz dluznikovi, u nichZ upkagje postup podle tohoto
ustanoveni, népsahne za zdavaci obdobéastku 30 000 K.

Nemelo by se ovSem, diky tomuto opexi, gestat tyto pohledavky vymabhat (je
zde riziko, Ze pracovnik odp&iny za vymahani pohledavek by tyto relatiynizké*”

pohledavky pestal monitorovat).
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7 Navrh nového systému p Fidélovani rabat

Ve spolénosti jsou kompetentni osoby, které maji prasdgovat rabat. Jsou
jimi area sales manafig ASM) a @islusni obchodni zastupci (OZ). Pokud zakaznik
ziskd rabat od spaleosti ,Alfa“, po uskuténéni obchodniho fipadu tento rabat
zakaznikovi astava trvale. Tento postup nenfili8 objektivni. S odstupentasu
zakaznik nevnima rabat jako oém ¢i bonus, ale jako pevnou cenu, o které@zm
v budoucnu ot smlouvat.

Novy névrh spéiva v pidélovani rabatu na zakladvérnosti a uskuténéném
objemu trZzeb a rowz s gihlédnutim na platebni moralku ogthtele. Pravo poskytnuti
rabatu Astavd u stavajicich kompetentnich osob. édan nastava u fmélovani
maximalni vySe rabatu pro odpmnou osobu. Pravo obchodniho zastupce je
limitovano pevnou 3%-ni sazbou rabatu a pravo ASiitém 5 % pro vSechny
obchodni pipady (s tim, Ze se tyto sazby mohou kombinowdtatss jinymi rabaty).
Tyto osoby pidéluji rabat na zaklad mistnich podminek trhu, tzn. bez ohledu na
veérnostci objem trzeb.

Poskytovani rabatu zaémost a obrat by #ho byt softwaro¢ oSefeno a
zaevidovano. Od uskuteini 1. obchodnihoiipadu v daném roce, & EzZet lhita.

Na konci obdobi kalenddiho roku dojde k progdu objemu trzeb (pdp vérnosti).
Pokud objem trzeb dosahne stanovenych hranic,algd bk ziskava zakaznik narok na
rabat ve vySi fislusné sazby (viz Tab. 16). Na konci nasledujichdobi je proveden
opét prepaset trzeb za zdevaci obdobi, dojde k propm a naslednému vyhodnoceni

naroku na rabat do dalSiho obdobi.
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Ke konci z&tovaciho obdobi mohou nastat tyto situace:

» Objem trzeb nebyl dosazen — iz nastaveny rabedkaznikovi odejmut.

» Objem trzeb dosahl stejného objemu jako v minul&tiobi — rabat je zakaznikovi
ponechan ve stejné vysi.

» Objem trzeb byl vySSi nez v minulém obdobi — postiepTab. 16

Tab. 16. Rabat dle ¥rnosti a objemu prodeje

Vérnost
=Y, Pravo | Pravo
Triby 1-2 3-5 6-7 8-9 10 < 07 ASM
(tis.
K ¢&/rok)

<50 0 0 0 0 0 3% 5%

51 -149 1% 3% 5% 5% 8% 3% 5%

150 - 499 2% 4% 6% 7% 9% 3% 5%

500 - 999 4% 6% 8% 10% 10% 3% 5%
1000 - 1999 5% 7% 10% 15% 209 3% 5%
2000 < 7% 10% 15% 20% 25% 3% 5%

Zdroj: Vlastni zpracovani.

DalSi moznost navysit rabat o 2 % vychazi z dolaepni moralky odératele.
Pokud na konci obdobi neeviduje sgolest Zzadné pohledavky po splatnosti (tzn. 100
% uhrada pohledavek ve splatnostiyizm byt zdkaznikovi navySen rabat do dalSiho
obdobi az o dalsi 2 %. Uhradou se rozutipgani petiznich prostedki na bankovni
Gcet spolenosti ,Alfa“ do 31.12. ¢etn. Sazba 2 % se zohlednitigte) k sazb bonity

odkeratele — dle dosazeného objemu trzeb i pajpnosti.

Z tasové narénosti celého procesu a hlaviz jiz dlouhodob nastavenych

stavajicich podminek nemohl byt tento navrh aplétoa odzkousSen v praxi.
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8 Zavér a doporu ¢eni

Analyzou stavajiciho stavu bylo zjgb, Ze za hlavni problémy v okrukizeni
pohledavek Ize povazovat:

» Vysoké rabaty u &kterych zakaznik

Z analyzy rabdit vychazi, ze spotmost v rkterych fipadech poskytuje veliké
rabaty, coZz mize v budoucnu dostat spdimst do problédn Poskytovani velkych
rabaf totiz snizuje trzby a ohrozuje rentabilitu cel®lgpnosti. Vychazi-li se ovsem ze
zakladniho cile spotmosti ,zvySit podil prodeje na trhu“, poskytovardabati je
v souladu s obchodni politikou sp&imsti a jako takové je lze j&Stpri jinak dobré
finan¢ni situaci podniku) akceptovat.

» Dlouha doba obratu pohledavek a vysoky podil paivell po splatnosti.

Doba obratu pohledavek sice naanja mirre klesajici trend (pokles ze 78 na 67
dni), ale i tak je hodnota doby obrattili® vysoka a za jiné finami situace (nap pri
vySSi zadluzenosti, fp problémech s odbytem wipac krize apod.) by mohla vést
k zavaznym probléim. Chyba pitom neni ani tak v nastavené daodplatnosti faktur
(ta se najastji pohybuje okolo 30 din), ale v tom, Ze velk&ast zakaznik (témet 50%)
plati se zpoZthim aZ po prvni upomince. Z tohotdivedu doporduji zprisnit a
pozmenit upominaci a vymahaci rezim pohledavek. Obchadstupci by réi byt
daleko vice zainteresovani na uzavirani co nejkdaBy splatnosti a row na inkasu
pohledavek. Dopokiwji vymahani pohledavek v 10-ti dennim intervaluycipaje
telefonickymi a poté pisemnymi urgencemi a r#ikazdy ndsic zasilani seznamu
dluznych faktur. Struktura pohledavek by s&arsledovat minimaka 1x tydre. M¢ly
by se uéit rizikové pripady a tyto vice sledovat a pedevat.

U novych i stavajicich zakazrikse doportuje zaveést kredit limity (vysSe
obchodniho G&ru). Pro kazdého jednotlivého zakaznika se opattanovi podmigny
limit akceptovatelné miry zadluzenosti, dluhdi Razdé objednavce se pedv vySe
kredit limitu a zarovs, zda jsou uvedené udaje na objednavce v souladodgjnimi
podminkami spoknosti. V gipad prekrateni hranice dluhu, bude odep dalSi
obchodni G¥r. DalSi obchodni &r bude podmi#én Uhra@ pohledavek po splatnosti.
Se zdkaznikem lze i uzdvdohodu otast&ném plreni (zdkaznik zaplati n&pl00 ze

starych pohledavek a dostane nové zbozi za 50).
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» Rostouci objem nedobytnych pohledavek.

VysSe nedobytnych pohledavek (pohledavky v konkurzinsolve&nim fizeni)
vykazuje za sledovana obdobi tenden@tu. Progndza do dalSich let je obdobna.
Vzhledem k pokréujici globalni finakini krizi by si spolénost néla disledrgji osefit
odkeratelské vztahy. DleZité je ziskat kvalitni informace o situaci uvstigcich i
potencialnich zakaznik do jaké miry byli touto recesi zasaZeni, pggjich obchodni
partnéi. Pro zachovani plynulého cash flow jelda vice ufednosiiovat platby pedem

(zalohove faktury).

Predpoklada se, Ze realizaci nového navrhidéfmvani rabai by dosSlo ke
zvysSeni rentability spotmosti @i zachovani satasného stavu trzeb. Rabatova politika
by se vice vyvaZila a zfhlednila. Zakaznici by byli vice motivovéani k placgiimz by
se zrychlil cash flow do spaieosti, zkratila doba obratu pohledavek a zatidwe doslo

ke snizeni pttu pohledavek po splatnosti.
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10 Prilohy:

10.1 Rabaty dle oboru p dsobnosti zakaznika

a = Trzby Rabat Cel. nékl. na
Nazev oboru TrZzby netto brutto celkem prodej Rabat v %
Zemédélstvi 1762522 2090 713 328 191 977 120
2006 324 689 390 632 65 942 193 342 16,88%0
2007 492 897 600 608 107 712 299 804 17,93%
2008 944 936 1099 473 154 537 483 974 14,06%0
Vzduchotechnika 3764 822 5320919 1556 097 2 B68
2006 717 578 893 972 176 393 425 610 19,73%
2007 1663811 2 313 686 649 876 1 007 966 28,090
2008 1383434 2113261 729 828 934 480 34,54%
Rozvadéce 97 669 868 137 098 960 39 429 092 67 029 743
2006 23429617 30588917 7 159 300 15 858 102 4023,
2007 36353853 49511218 13157 365 24 889 125 5726
2008 37886398 56998825 19112427 26 282 516 ,5393
Automob.pramysl. 425104 268 594 083 019 168 978 751 287 6
2006 97 786 075 131376264 33590 189 65994579 557%
2007 165531721 231503207 65971487 114 492 079 28,50%
2008 161786 472 231203547 69 417 075 107 352 011 30,02%
Stavebni primysl 24090 649 26 038 287 1947 639 11 453 161
2006 6 044 378 6 618 754 574 377 3115697 8,68%
2007 8743 851 9 447 008 703 157 4231 880 7,44%
2008 9 302 420 9 972 525 670 105 4 105 584 6,72%
Deal€fi 58120976 81661843 23540867 40 685 038
2006 13828596 19479 375 5650 779 9 960 082 12,0
2007 29717658 42016504 12298 846 20 937 692 2729
2008 14574721 20 165 964 5591 242 9 787 263 3% ,7
Solarni panely 2108 491 2 306 495 198 003 1128 42
2006 609 541 642 311 32771 329012 5,109
2007 445 206 472 971 27 766 207 919 5,879
2008 1 053 745 1191212 137 467 589 497 11,54%
Vzdélavani 36 006 321 39 608 689 3602 368 19 414 861
2006 17 560 247 19931 233 2 370987 10 429 198 904,
2007 6 907 068 7 687 038 779 970 3048 265 10,15p6
2008 11539007 11990419 451 412 5937 398 3,766
Elektrotechnika 106 512500 137348366 30835866 65763818
2006 22230090 27 205 468 4 975 378 12990 779 2998,
2007 40292702 51641498 11348797 24 730 180 ,9824
2008 43989709 58501399 14511691 28 042 859 ,819%4
Balici technika 48383138 66432222 18049 084 186 406
2006 14255035 19763 684 5508 649 9234 675 7%4,8
2007 18819231 26 240 906 7421 674 11 978 078 28928,
2008 15308 872 20427 632 5118 761 8 972 653 626,0
Fluidové stroje 8 827 665 9 625 586 797 921 36253
2006 2 296 354 2 469 496 173 142 857 488 7,01%
2007 3180101 3434019 253918 1314902 7,39%
2008 3351210 3722071 370 861 1448 986 9,96%0
Potrav. pramysl 105968 080 136413074 30444 995 65511 135
2006 26569 742 33493 745 6 924 003 16 983 398 6720,
2007 42373385 54217573 11844188 26 381 608 ,8524
2008 37024952 48701756 11676804 22 146 129 ,9823
Obuvnictvi 591 840 602 018 10178 290 017
2006 252 373 252 373 0 122 698 0,00%
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2007 185 305 185 305 0 90 899 0,00%
2008 154 163 164 341 10178 76 419 6,19%
Sklo a keramika 22753948 24 957 323 2203 375 02 343
2006 4624572 5107 493 482 921 2299 785 9,469
2007 7 838 933 8 829 604 990 671 4134920 11,22
2008 10290443 11 020 225 729 782 2 867 638 6,621
Té&zky pramysl 9199 493 10 135 424 935 930 4 492 074
2006 2 078 442 2198 682 120 240 1079102 5,479
2007 3454920 3762 007 307 087 1677 344 8,169
2008 3666 132 4174735 508 603 1735628 12,18
Hydraulika a pneu. 5 863 940 7 441 430 1577 490 5& 137
2006 1 085 609 1388 278 302 669 683 516 21,80
2007 2118774 2 658 915 540 141 1290 304 20,31
2008 2 659 558 3394 238 734 680 1608 318 21,64
Obrabéci stroje 266 237 623 373997 389 107 759 565 140 805
2006 63674039 86493770 22819731 38 712 620 ,3826
2007 106 157 177 153308469 47 151 291 69 832 854 30,76%
2008 96 406 407 134195150 37 788 543 60501 332 8,16%
Zdrav. technologie 14 475484 17 032 706 2557222 7182137
2006 2 830 426 3003573 173 148 1328517 5,769
2007 5263 636 5526 802 263 166 2 481 297 4,769
2008 6 381 422 8 502 330 2 120 908 3372324 24,95
Manipulatory 8 732079 11 248 708 2516 629 4 7682
2006 1 025 955 1320784 294 829 452 185 22,32
2007 4 163 970 5338129 1174 159 2 345 283 22,00
2008 3542 154 4 589 795 1047 641 1967 735 22,83
Gumarenstvi 155160401 222237883 67077 483 808 797
2006 44 646 042 60116104 15470063 28 243 156 , 7326
2007 48 250557 65505273 17 254715 31266 751 ,3496
2008 62263801 96616506 34 352 705 47 303 889 ,5636
Energeticky pram. 15 026 15 026 0 6 536
2007 7599 7599 0 3283 0,00%
2008 7 427 7 427 0 3253 0,00%
Tiskarstvi 95341575 128422818 33081 244 50 174 223
2006 17698 161 24 423 300 6 725138 11 419 028 5494,
2007 38333758 51071008 12737 250 18 558 813 ,949%4
2008 39309656 52928511 13618 855 20 196 382 7326
Proces. automatika 74 044 402 95306 083 21 261 681 42 275281
2006 14791005 17 988 228 3197 223 7 763 846 79,7
2007 25669296 33173857 7 504 562 15 265 601 6222,
2008 33584102 44143998 10559 896 19 245 833 ,9293
Doprav.pramysl 10016 671 14 841 952 4 825 282 7 586 928
2006 2343331 3372501 1029 170 1811 069 30,52
2007 4543 737 6 655 479 2111742 3411884 31,73
2008 3129603 4813972 1 684 369 2 363 975 34,99
Jednoliel. stroje 266 700 964 356 203 173 89 502 209 143 383
2006 64 607 104 81521802 16914698 39 480 053 , 7520
2007 95665 128 127 720867 32055 738 61309925 5,10%
2008 106 428 731 146 960504 40531 773 63 559 004 27,58%
TéZebni pramysl 56 469 506 83488080 27018574 34 081 225
2006 14395095 20033711 5638 616 9 143 955 598,1
2007 23820755 35273327 11452572 13804 142 AT9R
2008 18 253656 28 181 042 9 927 386 11133 128 239%b,
ZkusSebni stroje 3777742 6 140 311 2 362 569 2 338
2006 958 365 1470042 511 677 726 793 34,81
2007 1689613 2 645 733 956 119 1302816 36,14
2008 1129764 2 024 537 894 773 902 707 44,20
Textil. pramysl 62854392 78682989 15828 597 23 499 597
2006 13890341 16 542 167 2 651 826 5137 457 3%6,0
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2007 28598914 35162 382 6 563 469 11785999 6798,

2008 20365 137 26 978 440 6 613 303 6 576 141 124,5
Svarovaci technika 20 826 093 28 100 650 7 274 558 4@ 651

2006 5271122 6 934 930 1 663 808 3313599 23,99

2007 7795914 10 687 636 2891722 5017 643 27,06

2008 7 759 057 10 478 085 2719 027 4 314 808 26,95
Drevozprac.pram. 44 348853 69335799 24 986 946 26 891 187

2006 8 972 649 12 140 859 3168 210 5702 285 96,10

2007 16985110 26673814 9 688 704 9980 140 296,3

2008 18391094 30521126 12130032 11 208 761 , 7438
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10.2Marze (CM) dle oboru: r. 2006 - 2008

Nazev oboru Trzby Naklady na prodej CM
Zemedélstvi 1762522 977 120
2006 324 689 193 342 40,45%
2007 492 897 299 804 39,18%
2008 944 936 483 974 48,78%
Vzduchotechnika 3764 822 2 368 056
2006 717 578 425 610 40,69%
2007 1663811 1 007 966 39,42M%
2008 1383434 934 480 32,45p0
Rozvadce 97 669 868 67 029 743
2006 23 429 617 15858 102 32,32%
2007 36 353 853 24 889 125 31,54%
2008 37 886 398 26 282 516 30,63%
Automobil. pimysl. 425 104 268 287 838 669
2006 97 786 075 65 994 579 32,51%
2007 165531 721 114 492 079 30,83%
2008 161 786 472 107 352 011 33,68%
Stavebni pimysl 24 090 649 11 453 161
2006 6 044 378 3115697 48,450
2007 8743 851 4231 880 51,60p6
2008 9 302 420 4 105 584 55,87P%
Dealdi 58 120 976 40 685 038
2006 13 828 596 9 960 082 27,97%
2007 29 717 658 20 937 692 29,54%
2008 14 574 721 9 787 263 32,85%
Solarni panely 2108 491 1126 427
2006 609 541 329012 46,02%
2007 445 206 207 919 53,30%
2008 1053 745 589 497 44,06p6
Vzdglavani 36 006 321 19 414 861
2006 17 560 247 10 429 198 40,61%
2007 6 907 068 3048 265 55,87P6
2008 11 539 007 5937 398 48,54%
Elektrotechnika 106 512 500 65 763 818
2006 22 230 090 12 990 779 41,56%
2007 40 292 702 24 730 180 38,62%
2008 43989 709 28 042 859 36,29%
Balici technika 48 383 138 30 185 406
2006 14 255 035 9234675 35,22%
2007 18 819 231 11978 078 36,39%
2008 15 308 872 8 972 653 41,39%
Fluidové stroje 8 827 665 3621375
2006 2 296 354 857 488 62,66p06
2007 3180101 1314902 58,6500
2008 3351210 1448 986 56,766
Potravind. praimysl| 105 968 080 65511 135
2006 26 569 742 16 983 398 36,04%
2007 42 373 385 26 381 608 37,74%
2008 37 024 952 22 146 129 40,19%
Obuvnictvi 591 840 290 017
2006 252 373 122 698 51,38%
2007 185 305 90 899 50,95%
2008 154 163 76 419 50,43%0
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Sklo a keramika 22 753 948 9 302 343
2006 4624 572 2299 785 50,27
2007 7 838933 4134 920 47,25%
2008 10 290 443 2 867 638 72,13%
Tézky pramysl 9 199 493 4 492 074
2006 2078 442 1079 102 48,0800
2007 3454 920 1677 344 51,45%
2008 3 666 132 1735628 52,6606
Hydraulika a pneumatika 5863 940 3582 137
2006 1 085 609 683 516 37,046
2007 2118774 1290 304 39,106
2008 2 659 558 1608 318 39,53%
Obrakci stroje 266 237 623 169 046 805
2006 63 674 039 38 712 620 39,20%
2007 106 157 177 69 832 854 34,22%
2008 96 406 407 60 501 332 37,24%
Zdravotnicka technologie 14 475 484 7182 137
2006 2 830426 1328517 53,0606
2007 5263 636 2 481 297 52,8606
2008 6 381 422 3372 324 47,150
Manipulatory 8 732079 4 765 202
2006 1 025 955 452 185 55,936
2007 4163970 2 345 283 43,6800
2008 3542 154 1967 735 44,45
Gumarenstvi 155 160 401 106 813 797
2006 44 646 042 28 243 156 36,74%
2007 48 250 557 31266 751 35,20%
2008 62 263 801 47 303 889 24,03%
Energeticky piimysl 15 026 6 536
2007 7 599 3283 56,80%
2008 7427 3 253 56,20%
Tiska'stvi 95 341 575 50 174 223
2006 17 698 161 11 419 028 35,48%
2007 38 333 758 18 558 813 51,59%
2008 39 309 656 20 196 382 48,64%
Procesni automatika 74 044 402 42 275 281
2006 14 791 005 7 763 846 47,51%
2007 25 669 296 15 265 601 40,53%
2008 33584 102 19 245 833 42,69%
Dopravni pamysl 10 016 671 7 586 928
2006 2343331 1811 069 22,71%
2007 4543 737 3411884 24,91%
2008 3129 603 2 363 975 24,46
Jednodelové stroje 266 700 964 164 348 983
2006 64 607 104 39 480 053 38,89%
2007 95 665 128 61 309 925 35,91%
2008 106 428 731 63 559 004 40,28%
Tezebni pamysl 56 469 506 34 081 225
2006 14 395 095 9 143 955 36,48%
2007 23 820 755 13804 142 42,09%
2008 18 253 656 11133128 39,011%
ZkuSebni stroje 3777742 2932 316
2006 958 365 726 793 24,16%
2007 1689 613 1302 816 22,89%
2008 1129764 902 707 20,10p6
Textil. pramysl 62 854 392 23 499 597
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2006 13 890 341 5137 457 63,01%
2007 28 598 914 11 785 999 58,79%
2008 20 365 137 6 576 141 67,71%
Svaovaci technika 20 826 093 12 646 051
2006 5271122 3313599 37,14%
2007 7 795914 5017 643 35,646
2008 7 759 057 4 314 808 44,39
Dievozpracujici prmysl 44 348 853 26 891 187
2006 8 972 649 5702 285 36,4500
2007 16 985 110 9980 140 41,24%
2008 18 391 094 11 208 761 39,05%
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