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Anotace

PREDMETEM BAKALARSKE PRACE BUDE NA ZAKLADE ANALYZY OBCHODNE
DODAVATELSKYCH VZTAHU VYBRANE SPOLECNOSTI ZPRACOVAN NAVRH EFEKTIVNI
OBCHODNI POLITIKY STROJIRENSKE FIRMY. OBCHODNE DODAVATELSKE VZTAHY BUDOU
ANALYZOVANY SAMOSTATNE NA TRHU SPOTREBITELSKEM B2C A TRHU B2B. PRO NAVRH
EFEKTIVNI  OBCHODNI POLITIKY BUDOU VYUZITY 1 VYSLEDKY VLASTNIHO
MARKETINGOVEHO VYZKUMU. V APLIKACNI CASTI BUDE PROVEDENA SWOT ANALYZA
STROJIRENSKE FIRMY A VYHODNOCENI ROZESLANEHO DOTAZNIKU , ANALYZA

SPOKOJENOSTI ZAKAZNIKU.
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companies. The Commercial supplier relationships will be analyzed separately on B2C
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company and the evaluation of distributed questionnaire “Analysis of customer
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UvoD

Tématem bakaléatské prace je navrh ,, Obchodni politiky vybrané spolecnosti‘.
Zkoumanou spolecnosti je firma ZVVZ a.s. Dlivodem vybéru firmy je profesionalni
vztah ke strojirenskému podniku ZVVZ, a.s. Historie firmy se zacala odvijet od jejiho
zalozeni 29. srpna 1948, k jejim velkym pfednostem patii zajimava historie. Bakalarska
prace se zabyva zpracovanim navrhu konceptu obchodni politiky, kde bude diraz
kladen na elektronické podnikani a jeho vliv na obchodni €innost podniku. Firma
povazuje za jeden ze svych hlavnich ukoli dbat na ochranu zivotniho prostredi.
Soucasti strategického zaméru firmy je neustalé rozsifovani a zlepSovani stavajiciho
produktového portfolia a zavadéni novych vyrobkl a sluzeb. Jednim z rozhodujicich
pozadavkll vedeni spolecnosti je trvalé zlepSovani jejich vysoké kvality a zajisténi
minimalniho zatizeni Zzivotniho prostfedi vyrobnimi c¢innostmi a pouzivanymi
technologii. Pro dalSi rozsifeni podnikatelskych aktivit a zajisténi maximalni
spokojenosti zédkazniki bude firma vytvafet podminky pro naplnéni vSech pozadavki

stavajicich 1 budoucich zdkazniki véetné vlastnich zaméstnancii.

Predmétem bakalafské prace je problematika dodavatelskych vztaht v prostiedi
firmy zabyvajici se vyrobou strojirenského odvétvi— konkrétné podniku ZVVZ, a.s.
Vyzkum bude provadén v oddéleni obchodnim, resp. ndkupu, protoze ikolem nakupu je
zabezpeceni chodu vyrobnich a nevyrobnich oblasti podniku. Dodavatel rozhoduje

v urcité fazi o uspésnosti podniku na trhu.

Bakalatské prace je rozdélena na dvé ¢asti- teoretickou a praktickou. Nejprve
bude problematika popsdna zteoretického hlediska. Potom se zaméfime na
charakteristiku samotné firmy ZVVZ a.s., jeji historii, cile a v neposledni fadé¢ na
soucasné postaveni v Ceské republice. Ve druhé, aplikacni ¢asti prace bude zpracovana
SWOT analyza, pomoci které firma zjisti soucasnou pozici na trhu, ze strany internich
sil budou identifikovany silné a slabé stranky firmy, na stran& externich sil budou
uréeny piileZitosti nebo hrozby. Dale budou zjisté€ny hlavni cile firmy ZVVZ a.s. Potom
uvedeme problematiku analyzy okoli, coz znamend porovnani nejvétSich konkurentt
v oblasti strojirenstvi. Pro zjiSténi vhodnosti forem dodavatelsko- odbératelskych
vztahli bude zpracovan marketingovy vyzkum, zaméfeny na analyzu spokojenosti

zakazniku.



1 CiL A METODIKA ZPRACOVANiI BAKALARSKE
PRACE

Cilem bakalaiské prace je problematika obchodni politiky podniku ZVVZ, a.s.
zabyvajici se strojirenskou vyrobou. Diraz je kladen na analyzu a feSeni problematiky
dodavatelskych vztahti. Nejprve bude posouzeno postaveni spolecnosti v odvétvi,
identifikovany klady a zapory firmy, v€etné porovnani nejvétsich konkurentli v odvétvi.
SWOT analyza bude vyuzita pro realizaci analyzy vnitiniho a vnéj$iho prostfedi, pro
analyzu oborového prostfedi bude aplikovan Porteriv model péti sil. Pro navrh opatieni
v oblasti dodavatelskych vztahi bude vyuzita kritickd analyza a syntéza ziskanych
informaci. Pro analyzu produktového portfolia firmy ZVVZ bude vyuzita metoda
Bostonské konzulta¢ni skupiny (BCG).

Dal$i metodou shromazdéni informaci o problematice dodavatelskych vztahii
v prostfedi firmy bude marketingovy vyzkum. Vyzkum bude provddén v oddéleni
obchodu, resp. nakupu, protoze ukolem nakupu je zabezpeceni chodu vyrobnich a
nevyrobnich oblasti podniku. Svym charakterem jde o vyzkum na trhu B2B (business to
business). K vyzkumu bude vyuZzita metoda dotazovani u partneri firmy. Cilem
vyzkumu bude vyzkum kvality dodavatelsko- odbératelskych procesti 1 z divodu, ze

dodavatel rozhoduje v urcité fazi o uspeésnosti podniku na trhu.



2 TEORETICKE ASPEKTY TRHU B2B A B2C

V nasledujici kapitole budou charakterizovany trhy B2B a B2C, a to s ohledem na cil

prace. Duraz bude kladen na trh B2B dale na problematiku elektronického podnikani a

jeho rozd¢leni na jednotlivé segmenty trha.

2.1 Elektronické podnikani a obchod

V soucasné dobé se dodavatelsko- odbératelské vztahy firem neobejdou bez zapojeni

do elektronické formy podnikani. Elektronické obchodovani a podnikani piindsi

nasledujici efekty:

>

ZvySeni vynosl nabidkou novych produkti a sluzeb— individualizované
nabidky, automaticka tvorba cen, elektronické sluzby dostupné 365x 7x 24.
Moznosti vyuziti novych komunikacnich kanalt a proniknuti na nové trhy—
elektronicky prodej, marketing, nakup.

Lepsi a efektivnéjsi kontakty se zdkazniky.

Jednotlivé trhy jsou v praxi oznacovany zpravidla symboly

>

Business- to- Business (B2B) - obchodni vztahy se elektronicky realizuji mezi
dvéma podniky, resp. pravnimi subjekty, vétSinou na bdzi vymény
strukturovanych dat (objednavky, potvrzeni faktury)

Business- to- Customer (B2C) - obchodni vztahy mezi podnikem a konecnym
spotiebitelem, realizované webovymi aplikacemi, virtudlnimi obchody na
Internetu apod.,

Business- to- Reseller (B2R) - obchodni vztahy mezi podnikem a obchodnim
zastupcem, vétSinou na bazi vymeny strukturovanych dat,

Business- to- Government (B2G) - vztahy mezi podnikem a statni spravou
(finan¢nimi Ufady. PojiSténim, organy mistni spravy), vétsinou na bazi vymeény
strukturovanych dat,

Business- to- Employee (B2E) - vztahy mezi podnikem a zaméstnancem

v vr ;e ’ ’ . ;. 1
pfedevs§im na bazi internich webovych aplikaci a intranetu

" PRAZSKA, Lenka a Jiti INDRA & KOL. Obchodni podnikdni Retail management. 2. pfepracované
vydani. Praha: Management Press, 2002. str. 306-307, s. 847. ISBN 80-7261-059-7.
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Tabulka €. 1: Rozdily mezi firemnim trhem a trhem spotiebitelskym

Rozdily mezi firemnim trhem a trhem spotrebitelskym

B2B trh

B2C trh

Nakupy jsou provadeény za jinym ucelem nez
je osobni spotieba

Nékupy jsou provadény pro osobni spotfebu
nebo spotfebu domacnosti

Néakup provadi nékdo jiny nez uzivatel
produktu

Nakup zpravidla provadi budouci uzivatel
produktu

Rozhodnuti €asto piijima vice lidi

Rozhodnuti jsou zpravidla na jednotlivci ¢i
doméacnosti

Nakupy jsou provadeény na zaklade piesnych
technickych specifikaci, které jsou podlozeny
specifickymi znalostmi oboru

Nékupy jsou vétSinou realizovany na
zaklad¢ povesti znaCky nebo osobnich
doporucenich s minimem nebo zadnymi
znalostmi o produktech

Nakup po peclivém zvazeni alternativ

Casto impulzivni ndkupy

Nakupujici je vétSinou realizovan na zakladé
racionalnich kritérii

Nakup je zaloZen na emocionalni reakci na
produkt nebo propagaci

Nakupujici ¢asto absolvuji dlouhy rozhodovaci
proces

Pievazné rychla impluzivni rozhodnuti

Vzajemna zavislost mezi prodavajicim a
kupujicim, vytvotené dlouhodobé vztahy

Kratkodobé ¢i jednorazové vztahy s vétsim
mnoZzstvim prodejcli

Nékupy mohou zahrnovat konkuren¢ni
nabidky, jednani o cen¢ a slozité finan¢ni
dohody

Vétsina nakupd je realizovana za pevnou
cenu

Produkty jsou nakupovany casto od vyrobce

Produkty jsou prevazné nakupovany pies
prodejce

Nékupy casto sebou nesou vysoké naklady a
vysoké riziko

Vétsina nakupd je s nizkym rizikem a
nizkou cenou

Omezeny pocet velkych nakupujicich

Mnoho individualnich spotiebiteli a
domacnosti

Produkty: Casto velice slozité, klasifikované
podle toho, jak je firemni zakaznici vyuzivaji

Produkty: spotfebni zbozi a sluzby pro
individualni spotiebu

Poptavka je odvozena po jiném zboZzi a
sluzbach, obecné nepruzna v kratkodobém
mefitku, zavisla na vykyvech, mize byt
spolecna po jiném zbozi a sluzbach

Poptavka zalozena na spotiebitelskych
pottebach a preferencich, obecné cenové
elasticka, stabilni v ¢ase a nezavisla na
poptavce po jinych produktech

V propagaci a prodeji je kladen velky dlraz na
vytvoreni vztahu se zakaznikem

V propagaci je kladen diiraz na reklamu

Zdroj: prevzato z Marketing: o&ima svétovych marketingovych manazeri’”

? SOLOMON, Michael R., Greg W. MARSHALL a Elnora W. STUART. Marketing : oc¢ima svétovych
marketing manazeri. Vydani prvni. Brno: Computer Press, a.s., 2006, 572 s., s.166. ISBN 80-251-1273-

X.
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Obrazek &. 1: Utastnici B2B nakupniho procesu

cilovou skupinmﬂ E:ilovou skupinou

jsou spotrebitelé jsou firmy

£ )
iniciativa vychazi B2C B2B
od firmy (business to consumer) | (business to business)
. . . . L4 }
iniciativa vychazi C2C C2B
od spotrebitele (consumer to consumer) | (consumer to business)
\_ J

Zdroj: Ugastnici B2B nakupniho procesu. [online]. [cit. 2013-04-16]. Dostupné z: www.google
obrazky.cz

Z vyse uvedeného obrazku ¢.1 a tabulky €. 1 je patrné, Ze je rozdil zda firma obchoduje
se zékazniky na trhu primyslovém nebo na trhu, kde konecnym zékaznikem je
spotfebitel. Oba trhy vyZaduji specifické marketingové ptistupy a piistupy k feSeni
dodavatelsko- odbératelskych vztahii mezi firmami. Specifika budou zminéna i v dal§im

textu.

2.1.1 B2B trh versus spotrebni trh

B2B trh se skladé ze vSech spolecnosti, které nabyvaji zbozi a sluzby vyuzivané
k tvorbé jinych vyrobki nebo sluzeb, jez jsou prodavany, pronajimany nebo dodavany
jinym. Hlavnimi odvétvimi, kterd vytvareji firemni (B2B) trh, jsou zeméd¢lstvi,
lesnictvi, rybafstvi, tézebni primysl, vyroba, stavebnictvi, doprava, komunikace. B2B
trhy maji nékolik charakteristickych rysi, které jsou v ostrém kontrastu se spotfebnimi

trhy:

» Mensi pocet vétSich odbératelir. Marketér na B2B trhu obvykle jedna s daleko

mén¢ zakazniky, zato vSak s mnohem vétSimi, neZ spotifebni marketér. Malé
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mnozstvi velkych zakaznikd provadi vétsinu nakupti v odvétvi, jako jsou letecké
motory nebo obranné systémy. Pfestoze zpomalujici se ekonomika omezuje
¢innost nadkupnich oddéleni velkych spolecnosti nabizi maly a stfedni obchodni
trh dodavatelim nové prileZitosti’.

» Tésny vitah dodavatele a odbératele. Kvuli malé zakaznické zakladné¢ a
dulezitosti 1 sile vétSich zakazniku se od dodavatelt ¢asto oéekava, Zze budou své
nabidky pfizplisobovat na zakazku podle potieb jednotlivych firemnich
zakazniki.

» Profesiondlni pvistup k ndkupu. B2B zbozi cCasto nakupuji kvalifikovani
nakupci, ktefi se fidi ndkupnimi zisadami, omezenimi a pozadavky svych
spolecnosti.

» Nékolik kupnich vlivii. B2B kupni rozhodnuti obvykle ovliviiuje fada lidi.
Nékupni komise slozené z technickych experti nebo dokonce ¢lent nejvyssiho
vedeni jsou obvyklé v ptipadé ndkupu vyznamnych polozek.

» Vicenasobné prodejni navstévy. Protoze se prodejniho procesu zucastiiuje vice
lidi, vyzaduje ziskani vétSiny zakdzek nékolik prodejnich navstév, a v nékterych
ptipadech miZze proces trvat i roky.

» Odvozend poptavka. Poptavka po B2B zbozi je v kone¢né podob¢ odvozena od
poptavky po spotfebnim zbozi. V obdobi recese snizuji firemni zakaznici
investice do tovaren, zafizeni a zasob.

» Nepruzina poptivka. Celkova poptavka pro znacnou ¢ast B2B zbozi a sluzeb je
nepruzna — to znamena, neni prili§ zavisla na zméné ceny.

» Kolisava poptavka. Poptavka po B2B zbozi a sluzbach byva volatilngjsi nez je
tomu u poptavky po spotifebnim zbozi a sluzbach.

» Geograficka koncentrace kupci. Vice nez polovina firemnich zéakaznika
v USA je soustfedéna v sedmi stitech: New Yorku, Kalifornii, Pensylvanii,
Ilinois, Ohiu, New Jersey a Michiganu. Geograficka koncentrace vyrobct
pomaha snizovat prodejni naklady.

» Piimé ndklady. B2B zakaznici ¢asto radéji nakupuji piimo od vyrobct nez pies

zprostiedkovatele, zvlasté vyrobky, které jsou technicky slozité nebo nakladné.

* GILBERT, Jennifer. Small but Mighty: Sales Marketing Management. leden 2004. str.30-35, s. 814.
ISBN 978-5-469-00989-4.
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2.2 Nakupni situace

Firemni zdkaznik se pfi nadkupu ocitd pfed mnoha rozhodnutimi. Pocet
rozhodnuti zavisi na ndkupni situaci: slozitosti feSeného problému, novosti kupniho

pozadavku, poctu lidi, kterych se tyka, a na potfebném case.

Piimy opakovany nakup- Nakupni oddéleni znovu rutinné¢ objedna (napf.
kancelatské potteby, chemikélie ve velkém. Dodavatelé usiluji o dodrzovani kvality
vyrobki a sluzeb a ¢asto sami navrhuji pro Usporu ¢asu automatizované systémy pro

doobjednavani.

Modifikovany opakovany nakup- Kupujici chce zménit specifikaci, ceny,
dodaci pozadavky nebo jiné podminky vyrobkd. Modifikovany opakovany nakup

obvykle zahrnuje na obou stranach dalsi ucastniky.

Prvni nakup— Zékaznik kupuje urcity vyrobek nebo sluzbu poprvé. Cim veétsi
naklady nebo riziko, tim vétsi pocet moznych dodavatelt a vétsi mnozstvi informact,

které shromazdi a tim del3i &as potiebny k rozhodnuti®.

2.2.1 Nakup a prodej ucelenych systému

Mnoho firemnich zikazniki dava pfednost ndkupu uplného feSeni urcitého
problému od jednoho prodejce. Tato praxe— nazyvana nakup uceleného systému—
vznikla u vladnich zakdzek dodavkou vétSich zbrojnich a komunika¢nich systémd.
Vlada vybird z nabidek priméarnich dodavatelq, ktefi pak sestavi cely balik nebo systém.
Dodavatel, ktery ziskd kontrakt, ma zodpovédnost za montéz a ziskani subkomponent
od dodavatelti druhé Girovné.” Stejny princip se za¢ina uplatiovat i na trhu B2C, kde

zakaznik hledd komplexni feSeni svého problému.

* MCQUISTON, Daniel H. Novelty, Complexity,and Importance as Casual Determinants of Industrial
Buyer Behaviour: Journal of Marketing. duben 1989. str. 66-79. ISBN nenalezeno

> KOTLER, Philip a Kevin LANE KELLER. Marketing a management: 12. vyddni. Praha: Grada
Publishing,a.s., 2007. 248 - 252, 5.785. ISBN 978-80-247-1359-5.
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2.2.2 Uéastnici B2B nakupniho procesu

Nakupni rozhodovani se sklada ze vSech Clena spolecnosti, kteti hraji v procesu

nakupniho rozhodovani nékterou z nasledujicich sedmi roli:

» Iniciatori- Iniciuji nakup. Mohou to byt uzivatelé nebo jini pracovnici
spolecnosti.

» UZivatelé- Budou pouzivat vyrobek nebo sluzbu.

» Ovliviiovatelé- Pracovnici, ktefi ovliviiuji rozhodnuti o nakupu. Vyznamnym
ovlivitovatelem byva naptiklad technicky personal.

» Rozhodovatelé- Pracovnici, ktefi rozhoduji o pozadavcich na vyrobek nebo
dodavatelich.

» Schvalovatelé- Pracovnici, ktefi autorizuji jednani rozhodovateli nebo
nakupcich.

» Nakupci- Pracovnici, ktefi maji formalni autoritu vybirat dodavatele a stanovuji
nakupni podminky.

» Vrdtni- Pracovnici, ktefi maji moc branit prodejcim nebo informacim v tom,

aby se dostali k ¢leniim nakupniho centra.

2.2.3 Vlivy oddéleni nakupu

Nakupc¢i firem pifi svém rozhodovani také reaguji na mnoho vlivi. Kazdy
nakupci ma osobni motivy, vnimani a preference, které jsou ovliviiovany jeho vékem,
pfijmem, vzdélanim, pracovnim postavenim, osobnosti, pfistupem k riziku a kulturou.
Nékup¢i ma rozdilné ndkupni styly. Existuji ndkupci, ktefi davaji ptfednost
jednoduchosti, jini si ,.hraji na experty*, dalsi chtéji jen to nejlepsi, a jesté jini si pieji

dostat vSechno hotové.

2.2.4 Cile oddéleni nakupu

B2B marketéti musi pro spravné cileni svého usili zjistit: Ktefi lidé maji hlavni
vliv na rozhodovani? Jakym rozhodnutim davaji pfednost? Jaka je troven jejich vlivu?

Jaké hodnotici kritéria pouzivaji?
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B2B marketér nebude mit pravdépodobné piehled o vSech uvazovanych rozhodnutich
v pribéhu rozhodovaciho procesu. B2B marketéfi musi periodicky prehodnocovat své
predpoklady o ¢lenech ndkupnich oddéleni. Pfi definovani cilovych segmentt Ize Casto
identifikovat Ctyii typy firemnich zakaznikl, v¢etné marketingovych implikaci z toho

vyplyvajicich.

» Zakaznici orientovani na cenu (transak¢ni prodej). Cena je v§im.

» Zakaznici orientovani na reSeni (konzultativni prodej). Chtéji nizké ceny, ale
budou reagovat na argumenty o nizSich celkovych nakladech nebo
spolehlivéjsich dodavkach a sluzbach.

» Zakaznici zlatého standardu (prodej kvality). Chtéji to nejlepsi, co se tyce
kvality vyrobku, poskytovani pomoci, spolehlivosti dodavek.

» Zakaznici strategické hodnoty (firemni prodej). Chtéji pomérné stalé

dodavatelské vztahy s jedinym dodavatelem.

2.2.5 Nakupni orientace

PovySeni funkce nékupu vyzaduje od B2B marketéri minimalné stejné
zdokonaleni jejich pracovnikli prodeje, aby se vyrovnal kvalitou firemnich nakupcim.

Formaln& miizeme rozliSovat mezi tfemi ndkupnimi orientacemi spole¢nosti.®

» Orientaci na koupi— zaméteni nakupciho je kratkodobé a taktické

» Orientace na obstaravani— nakupc¢i soucasné hledaji zlepseni kvality a snizeni
nakladt. Usiluji o co nejvcasnéjsi zapojeni dodavatele do procesu manipulace
s materidlem, fizeni urovné zasob, just-in-time (spravné nacasovani toku
materialti zasob)

» Orientace na Fizeni logistického Fetézce— vedouci pracovnici nakupniho
oddé€leni firmy spolupracuji s vedoucimi pracovniky oddéleni marketingu a
dalsich oddéleni na vytvoteni hladkého systému logistického fetézce od ndkupu

surovin.

6 ANDERSON, James C. a James A. NARUS. Business Market Management: Understanding Creating
and Delivering Value. First Published, 2009. s. 603. ISBN 978-0-273-71856-7.
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2.2.6 Typy nakupnich procesu

Marketéti musi pochopit, jak pracuje nakupni oddé€leni firmy. Tato oddé€leni
nakupuji mnoho typti vyrobkl a ndkupni proces se lisi v zavislosti na typech vyrobk, o

n& se jedna. Kraljic rozliSuje étyfi nakupni procesy spojené s vyroby.’

» Rutinni vyrobky. Tyto vyrobky predstavuji pro zakaznika nizkou hodnotu i
naklady a neobsahuji Zadna rizika.

> Dopliikové vyrobky. Tyto vyrobky maji pro zakaznika vysokou hodnotu a
cenu, ale sjejich dodavkami je spojeno jen malo rizika (napiiklad pisty do
motorl), protoze je vyrabi mnoho spolecnosti.

» Strategické vyrobky. Tyto vyrobky maji pro zakaznika vysokou hodnotu i cenu
a také obsahuji znacna rizika.

» Zbozi predstavujici potencionalni uzké hrdlo. Tyto vyrobky maji pro

zakaznika nizkou hodnotu a cenu, ale obsahuji urcita rizika.

2.2.7 Stadia nakupniho procesu

Model osmi ndkupnich stadii popisuje hlavni kroky nakupniho procesu.

» Rozpozndni problému. B2B marketéti mohou podnitit rozpoznani problému
pomoci direkt mailu, teleshoppingu nebo navstév potencionalnich zédkaznik.

» Obecny popis potieby a specifikace vyrobku. Marketéti mohou pomoci
informacemi o tom, jak jejich vyrobky splituji nebo od konce piekracuji potieby
kupujiciho.

Dodavatelé mohou rovnéZz vyuZivat analyzy hodnoty vyrobku jako néstroje k ziskéani
zakazky.

» Hledani dodavatele. Nakupci se pokusi identifikovat nejvhodnéjsi dodavatele
pomoci firemnich adresait, kontaktd s ostatnimi spolecnostmi, obchodni inzerce
a veletrht.

» Kolekce ndavrhi. B2B marketéfi musi byt obeznameni s vytvafenim,

sepisovanim a prezentaci navrhli. Ustni prezentace by mély vzbuzovat divéru a

7 KRALJIC, Paul. Purchasing Must Become Supply Management. Harvard Busines Review, 1993. s. 109-
117. ISBN nenalezeno
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mély by postavit spolecnost a jeji schopnosti do takového svétla, aby se jevila
1épe nez konkurence.

» Vybér dodavatele. K vyhodnoceni a identifikaci nejatraktivnéjSich dodavatelt
pouzivaji nakupni centra model vyhodnoceni dodavatele.

» Specifikace objedndvacich postupii. B2B marketéfi navic vyuzivaji internetu ke
zfizeni extraktl s dllezitymi zdkazniky, aby zjednodusili a zlevnili ndklady na
transakce. Nékteré spolecnosti presouvaji odpovédnost za objednavky na své
dodavatele v systému nazyvaném vendor- managed inventory (zasoby ftizené
dodavatelem). Akronym OTIFNE je termin, ktery zahrnuje tii zadouci vysledky
B2B transakce:

» OT- vcasné dodani (deliver on time)
» IF- kompletni (in full)
» NE- bez chyb (no error)

Hodnoceni vykonu. Hodnoceni vykonu miize vést nakupc¢iho k tomu, aby pokracoval

ve vztahu s dodavatelem, pozménil ho nebo ukoncil.

2.2.8 Rizeni vztahti se zakazniky v oblasti B2B

Kultivace spravnych vztaht s firmami je rozhodujici pro jakykoliv holisticky
marketingovy program. Starsi studie ¢tyf velmi odliSnych B2B vztahti zjistila, Ze vyvoj
vztahli mezi obchodnimi partnery ovliviiuje svym dopadem na nezévislost partnerti

nebo nejistotou prostiedi nékolik faktora®

» Ve stadiu vytvareni vztahu dosahuje jeden z partnerdi vyrazného trzniho ristu.

» Informacni asymetrie mezi partnery je takova, ze partnerstvi vede k vyS$im
ziskiim, nez kdyby jedna firma pokousela ovladnout oblast druhé firmy.

» Alespon jeden partner si vytvofil vysoké bariéry vstupu, aby branil druhému

partnerovi ve vstupu do odvétvi.

$ KEEP, William W., Stanley C. HOLLANDER. Forces Impinging on Long-Term Business-to-Business
Relationship in Business Markets: An Historical Perspektive Journal of Marketing 62,.USA: Roval
Publishing CO, 2007, str. 31- 45, str. 586. ISBN 978-0-6151-4305-7.
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» Existuje takova asymetrie zavislosti, ze jeden partner mize snadnéji kontrolovat
nebo ovliviiovat chovani druhého partnera.
» Jeden z partneri ma prospéch z uspor z ¢innosti, na nichz se podili i druhy
partner.
Na zaklad¢ téchto Ctyf faktord autofi rozttidili vztahy mezi odbérateli a dodavateli do

osmi rozdilnych kategorii’

Zakladni nakup a prodej
ZjednoduSeny nakup a prodej
Smluvni transakce
Zasobovani zakaznika
Kooperativni systémy
Spoluprace

Vzajemné pusobeni

Zakaznik je kral

VvV V V V V V VYV V

2.2.9 Obchodni vztahy: rizika oportunismus

Ucelové investice viak rovnéz obsahuji zna¢né riziko jak pro odbératele, tak pro
dodavatele. Pro spolupraci mize byt nezbytné vymeénovat citliva data o nakladech a
procesech. Odbérateli muze kvuli vysokym nakladim hrozit zména dodavatele,
dodavatel je pak na druhou stranu vydiratelny pfi dalSich zakazkach kvili existenci
jednoucelovych aktiv nebo odcizeni technologii a znalosti.'’Oportunismus je problém,
protoZe firmy musi vénovat na jeho kontrolu a monitorovani prostiedky, které by jinak
mohly vyuzit na nejproduktivnéjsi ucely. Odbératelé a dodavatelé prejdou s vetsi

pravdépodobnosti ke spoleénému podnikéni (v protikladu k jednoduché smlouvg)."!

® CANNON, Joseph P. a William D. PERREAULT. Buyer - Seller REaltionships in Business Markets:
Journal of Marketing Research. University of Bamberg Press, 2011, s. 439-460. ISBN 978-3-86309-000-
5.

""BUVIK, Arnt a George JOHN. When Does Vertical Coordination Improve Industrial Purchasing
Realtionships. 1997, s. 52-64. ISBN nenalezeno.

" KOTLER, Philip a Kevin Lane KELLER. Marketing management: 12. vyddni. Praha: Grada
Publishing,a.s., 2007, s. 248-268. ISBN 0131457578.
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3 SITUACNIi ANALYZA FIRMY ZVVZ a.s.

V této Casti se budu zabyvat strojirenskou firmou ZVVZ a.s., ktera plisobi na
trhu vice nez 65 let. Spole¢nost ZVVZ a.s. byla zalozena v roce 1948 a brzy se stala
nejvétsim vyrobcem vzduchotechnickych zafizeni v Ceskoslovensku s vybudovanou siti
montaznich a servisnich stredisek. Jak jiz jsem zminovala diive, Ze tato firma ma velmi
zajimavou historii. Firma povazuje za jeden ze svych hlavnich ukoli dbat na ochranu
zivotniho prostfedi a svoji vyrobni ¢innost provozuje s ohledem na Zivotni prostfedi a
péci o n¢j. Chrani tak nejen z4jmy své, ale i celé spoleCnosti. Firma ZVVZ a.s. je

moderni firma evropské trovné.

3.1 Historie firmy ZVVZ a.s.

ZVVZ oslavilo 65 let. Je to jiz vice nez Sedesat pét let, co se v Milevsku zacal
stavét novy primyslovy areal— zavod Janky Radotin. Stalo se tak na konci prazdnin- 29.
srpna 1948. U polozeni zdkladniho kamene byla mistni politicka reprezentace i tehdejsi

ministr primyslu Gustav Kliment.

O investici se rozhodlo jiz po€atkem roku v kabinetu piedsedy vlady. Divod byl
prosty— zavést pramysl i do ,,venkovskych" oblasti. Hospodaiska a politicka atmosféra
par let po druhé svétové valce tomu piala. Vyroba v nedostavéné hale zacala v roce
1950 a jesté v témze roce (16. listopadu), se stala tovarna zakladnim zavodem podniku
Janka. Z ného se firma vyc¢lenila az k 31. 12. 1951 tak vznikl ndrodni podnik (n.p.)
Janka Milevsko s péti zdvody. Vedle toho milevského také v Brné, Radoting, Praze a

Liberci.

Uz v roce 1953 se Janka rozdé€luje na n.p. Janka Milevsko (s dal§imi zavody v
Brn¢, Rohatci a Bratislavé) a na n.p. Janka Radotin (s ostatnimi zavody ptivodniho
podniku). Jesté¢ v témZe roce se pobo¢né zavody méni v samostatné podniky a Janka
n.p. Milevsko se v roce 1954 pfejmenovava na uz zminény Zavod prvni pétiletky. Do
n¢ho byla v roce 1957 z n.p. Kdynské strojirny zaclenéna slévarna Pisek. V roce 1958 je

vytvofena VHJ Zéavody na vyrobu vzduchotechnickych zatizeni n.p. Milevsko, do niz

20



patii zavody v Milevsku, Liberci, Novém Mésté¢ nad Vdhom, Radotiné a vyzkumny

ustav vzduchotechniky Praha MaleSice.

Nicméné uz v té dob¢ se firma stala nejvétsim dodavatelem vzduchotechnickych
zafizeni v tehdej$im Ceskoslovensku- a to ji zlistalo. Sedesata 1éta charakterizuje stavba
nové vyrobni haly, administrativni budovy a jidelny v Milevsku a rozsifeni skupiny o
zavod v Prachaticich. Ten byl do ZVVZ pieveden jesté ve vystavbé od CKD Praha

v roce 1964. Provoz v ném zacal o tii roky pozdéji.

A jak se zavody v 50. letech zakladaly, tak na konci 60. let zase ,,mizely"
samostatné narodni podniky vznikly v Radoting, Liberci, Novém M¢sté€ i z vyzkumného
Gstavu. V roce 1970 se v Praze zakladd generdlni feditelstvi Ceskoslovenskych
vzduchotechnickych zavodi, které se o tfinact let pozdéji st€éhuje do Milevska. Jeho
¢innost kon¢i v roce 1989. Ndazev podniku se méni na Zavody na vyrobu
vzduchotechnického zafizeni, statni podnik (s.p.) (ZVVZ, s.p.). Rok na to se forma
méni na zatim statni akciovou spolecnost. Prachaticky zavod se osamostatituje a vznika
Klima a.s. Od roku 1993, jak uz vime, existuje ndzev ZVVZ a.s. O dva roky pozdé&ji

- o o TP 12
dochazi k odstatnéni firmy v ramci 2. viny kuponové privatizace.

Obrazek €. 2: Postaveni zavodu Janka

Historie spole¢nosti ZVVZ a.s. [online]. [cit. 2013-06-10]. Dostupné z: www.zvvz.cz

12 Historie firmy: Historie firmy ZVVZ a.s. [online]. [cit. 2013-06-10]. Dostupné z: www.zvvz.cz
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Obrazek ¢. 3: Ventilator pro chladici véze

Historie spole¢nosti ZVVZ a.s. [online].. Eit. 2013-06-10]. Dostupné z: www.zvvz.cz

3.1.1 Rozdéleni spole¢nosti ZVVZ a.s.

Vroce 2010 se spoleCnost ZVVZ a.s. rozdélila na dalSi spolecnosti. Hlavni
spole¢nost je ZVVZ Group potom nasleduje ZVVZ Machinery ,a.s., Engineering,
ZVVZ Energo, ZVVZ Nemovitosti. ZVVZ Group je zaloZena na mnohaleté tradici
vyroby ucelenych systémi pro vétrani odluovéani a filtraci vzduchu a likvidaci
Skodlivin. Vyuziva know- how, zkuSenosti, reference a obchodni kontakty a podporuje
tak rozvoj jednotlivych rozborti a zhodnocuje celkovy potencidl ZVVZ Group. Dodava
nejvyznamnéjsi systémy odlucovani a filtrace vzduchu. Je vyznamnym evropskym
dodavatelem ventilator pro energetiku v¢. Jaderné tunely, metra apod. Je dodavatelem

unikatnich ventilator pro aerodynamické tunely. Rozviji a vyviji nové systémy.

3.1.2 Kapitalové ucasti ZVVZ Group

ZVVZ- Enven Engineering, a.s.

Obchodné- inzenyrskd spolecnost, ktera projektuje, dodava a realizuje zatizeni pro
¢isténi odpadnich plyni od tuhych a plynnych znecistujicich latek, zatizeni pro
pneumatickou dopravu sypkych hmot, zafizeni pro klimatizaci a vétrani jadernych

elektraren, klimatizaci budov a vétrani primyslovych objektt, dolli, tunelt a metra.
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ZVVZ MACHINERY, a.s.

Obchodné- vyrobni spoleCnost, ktera vlastni know- how na dodavky ventilatord,
prepravnikll, klapek a uzavérd. Zajistuje vyrobu dle cizi dokumentace pro ZVVZ-
Enven Engineering, a.s. i pro cizi odbératele. Je specializovanym dodavatelem pro

firmu Megtec. Dodava klimatizacni potrubi a tlumice hluku pro lehké provozy.

ZVVZ a. s.

Zajistuje holdingové ¢innosti pro ZVVZ GROUP, a.s. a servisni ¢innosti pro sesterské
spolecnosti ve skuping.

ZVVZ ENERGO, s.r.o.

Zajistuje dodavky energii pro firmy ve skupiné. Teplo zajiStuje i pro mésto Milevsko.
Hlavni ¢innosti je vyroba a rozvod tepelné energie, dodavky a rozvod elektrické
energie, dodavky a rozvod vody, nakup a rozvod technickych plynd, vyroba a rozvod
stlacené¢ho vzduchu.

ZVVZ NEMOVITOSTI, s.r.o.

Spolecnost zajistuje spravu nemovitosti vlastnénych v ramei skupiny ZVVZ GROUP.

ZVVZ INVEST, s.r.o.

Spole&nost spravuje a zhodnocuje volné finanéni prostiedky skupiny ZVVZ GROUP."

1 Kapitalové ucasti ZVVZ Group. [online]. [cit. 2013-06-10]. Dostupné z: www.zvvz.cz
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Obrazek €. 4: Struktura spole¢nosti ZVVZ Group, a.s.

ZWWZ
Group, a.s.
IC: 281 28 494
ZK: 800 mil. K&

ZVVZ- Enven
Engineering, a.s. ZW% Machinery, a.s. VW7 as.
IC: 256 96 882 IC: 28127625 IE; 000 09 041
ZK: 200 mil. K¢ ZK: 180 mil. K¢ 7K: 25 mil. K&
| y
I J

ZVVZ Energo, | IWZ
tosti,
e enwsorv(; ot ZVWVZ Invest, s.r.o.
IC: 280 85 230 T "y
1¢: 247 30 696 IC: 28083521

ZK: 200 tis. KC ZK: 200 tis. K¢

ZK: 150 mil. K¢

Zdroj: Rozdéleni spolec¢nosti ZVVZ a.s. [online]. Milevsko. [cit. 2013-06-10]. Dostupné z: www.zvvz.cz

Transformace spolec¢nosti ZVVZ a.s. na spolecnost holdingového typu

Akciova spolecnost ZVVZ a.s., jedna z prednich Ceskych strojirenskych firem,
se transformovala na holding, zastfeSeny nové zaloZenou spolecnosti ZVVZ Group a.s.
Z puvodni ZVVZ a.s. byly odstépeny a prevedeny jako samostatné dcefiné spolecnosti
holdingu uz existuji firmy ZVVZ- Enven Engineering, a.s., ZVVZ Energo s.r.o. a
ZVVZ Incest s.r.0. Zaroven s tim vznikly dal$i nové spolecnosti ZVVZ Nemovitosti,

s.r.0. a ZVVZ Machinery, a.s.

Nova spolecnost ZVVZ MACHINERY, zalozena 1. zaii 2010, prevzala veskeré
¢innosti souvisejici s vyrobnimi a obchodnimi aktivitami ZVVZ a.s. Jeji soucasti se tak
staly dosavadni divize Vyroba, divize Klimatizace a divize Ventilatory a Megtec.
ZVVZ Machinery ptevzala vSechny soucasné a v budoucnu uzavirané kontrakty, dosud

zajiStované divizemi. Dcefinymi spole¢nostmi nové vzniklého holdingu ZVVZ Group
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a.s. jsou ZVVZ Enven Enginering, a.s. ZVVZ Machinery, a.s. ZVVZ Energo s.r.o.,
ZVVZ Nemovitosti."*

ZVVZ Machinery, a.s. pracuje v soucasné dobé 554 zaméstnancti, ZVVZ a.s. 32
zaméstnancl, ZVVZ Energo pracuje 34 zaméstnanci, ZVVZ Enven Engineering 224

zaméstnancu.

3.2 Rizeni kvality v procesech ndkupu

Podle normy ISO 9000: 2000 je jakost definovana jako mira, s jakou soubor
vlastnich charakteristik spliiuje pozadavky. Pozadavek— potfeba nebo ocekavani, které
jsou urceny, vSeobecné se predpokladaji nebo jsou povinné. Charakteristika je vyrazny

v sr g 5 7 = .- vy v s v o : 1
(odlidujici se) prvek. Rizeni jakosti je zam&feno na plnéni pozadavk na jakost."

Vyhody
» zvySovanim jakosti mize zabezpecit konkuren¢ni vyhodu podniku na trhu
jasné definovani nakupnich pozadavka
dobré¢ obchodni vztahy
opatieni pro feSeni sportl v oblasti jakosti
zvySovani spokojenosti zdkaznika

poskytovani prvottidnich vyrobk

YV V V V V V¥V

rostouci poptavka

Nevyhody
» S$patnym procesum, tzn. také chybam v procesu nakupu

> velka konkurence

Sluzby kvality

» zastoupeni zakaznika u dodavatele

» provadéni kontroly zabezpecenou kvalitou, procesu a vyroby

'* ZVVZ a.s [online]. [cit. 2013-11-07]. Dostupné z: zvvz.cz/zvvz-as/o-spolecnosti/tiskove-zpravy-zvvz.
"> LUKOSZOVA, Xenie. Ndkup a jeho Fizeni. Brno: Computer Press, 2004, s. 170. ISBN 80-251-0174-6.
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» vystupni kontrola vyrobku
» inspekce jakosti

Piinosy certifikace

zvyseni prestize firmy

patrné zvySeni spokojenosti zdkaznikli
lepsi uspesnost ve vybérovych tizeni
zvySeni exportnich Sanci

zvyseni pravni bezpecnosti

lepsi interni komunikace

vV vV VvV VY VY V V

dualezity pfinos k zajiSténi pracovniho mista

Certifikat pro systém managementu jakosti dle EN ISO 9001: 2008, ud¢leny
firmou TUV NORD pro engineering, vyvoj, vyrobu a servis zafizeni pro podporu
zivotniho prostfedi, zejména CiSténi vzduchu, likvidaci odpadi, vétrani, klimatizaci a
pneumatickou dopravu, vcetné cisternovych navésti, nadrzkovych kontejnerd a
tlakovych nadob. Proces svafovani se zohlednénim vysSich pozadavkl na jakost pfi
svarovani dle EN ISO 3834- 2. Certifikat pro vyrobu tlakovych nadob dle AD 2000-
Merkblatt HPO a dle smérice 97/23/EC. Certifikat CSN EN ISO 3834- 2, kod SKP:
28.1 a 28.3 pro navrh a vyrobu ocelovych konstrukci, v souladu s pozadavky DIN
18800/7, CSN 732601- Z2: 2004, hlinikovych cisteren a tlakovych nadob dle AD
2000Mbl, PED 97/23 ES. Certifikat ,,Velky prikaz zpiisobilosti" dle normy DIN 18800-
7: 2002-09, Tiida D pro vyrobu ocelovych konstrukci. Certifikdt pro svatfovani
kontejnert dle pravidel Germanisher Lloyd, Code 1/4/4. Certifikit AUSTRIAN
ENERGY & ENVIROMENT pro vyrobu ocelovych konstrukci a potrubi.

Dale firma ma potiebna osvédceni

» pro pitimy vyvoz ventilatorti do Ruska bez ucasti tfeti osoby.

> pro pHimy vyvoz ventilatorii na Ukrajinu bez u&asti tfeti osoby.'°

' Rozdéleni spole¢nosti ZVVZ. [online]. [cit. 2013-02-25]. Dostupné z: Www.zvvz.cz
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Ve firm¢ ZVVZ a.s. se provadi jednou za ¢tvrt roku audit. Pfi provadéni auditt
je predpoklad, ze produkty a procesy maji garanci kvality. Na pfelomu fijna a listopadu
2012 ZVVZ Machinery,a.s. pros§la auditem se zaméfenim na Quality management
systém podle normy EN ISO 9001: 2008 spolecn¢ s EN 383- 42. To je proces svaiovani
se zohlednénim vysSich pozadavkl na jakost. Dalsi audit se tykal tzv. Vyrobkovych

koéda AD 2000 Merblatt HPO, PED 97/23 a EN 1090. Firma dopadla velmi dobte.

3.3 Analyza externich faktoru

Analyza externiho prostiedi podniku ptedstavuje zhodnoceni vlivii okolniho
prostiedi, které ve velké mife ovliviiuji ptisobeni firmy. Mezi vnéjsi faktory ovliviiujici

pfimo Cinnost firmy patii zadkaznici, konkurence a dodavatelé.

Firma povazuje za jeden ze svych hlavnich tkoli dbat na ochranu zivotniho
prostfedi a svoji vyrobni ¢innost provozuje s ohledem na Zivotni prostfedi a péci o ngj.

Chrani tak nejen zajmy své, ale i celé spolecnosti.

Soucasti strategického zaméru firmy je neustalé rozSifovani a zlepSovani
stavajicich a zavadéni novych vyrobkl a sluzeb v dané podnikatelské oblasti. Jednim
z rozhodujicich pozadavkll vedeni spolecnosti je trvalé zlepSovani vysoké kvality
vyrobkd a zajisténi minimalniho zatiZzeni Zivotniho prostfedi provozem dodavanych

zafizeni a pouzivanych technologii.

3.3.1 Analyza internich faktord v podniku

Firma ZVVZ a.s. je moderni firma evropské Urovné a je jednim z nejvétSich
vyrobcti a dodavateli komplexniho sortimentu vzduchotechniky. Jeji produkty jsou
pfinosem pro Cistotu zivotniho prostiedi. Jak jiz bylo konstatovano byla firma zaloZena

v roce 1948, mé dlouholetou tradici, zkuSeny tym odbornikli a moderni zakladnu.

Hlavnim obchodnim cilem firmy ZVVZ as. je byt konkurenceschopnou
spolecnosti ve vSech dodavkach vyrobkil ventilatora, potrubi skupin II a 111, koufovodii,
spalinovodi a jejich pfislusenstvi. Firma se snazi byt vyznamny dodavatel v oblasti
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energetiky, dopravnich staveb, doli, cementaren, oceldren a vSech staveb, stabilnim

partnerem spolec¢nosti, které jsou dodavateli technologickych celk.

Klicové pro ziskavani zakézek nejen v této dobé jsou ti1 dulezité oblasti: trhy,
zékaznici a vyrobky. Pro uplatnéni vyrobkt firmy ZVVZ a.s. jsou dulezité jak stavajici

trhy, tak hledani novych zakaznika.

Firma ma vysoké reference u partneri, resp. se podilela na dodavkach pro firmy
napi:

Elektrarny- TuSimice, Temelin, Chvaletice, Prunéfov, Mad’arsko, atd.
Spalovny- Brno, Praha, Kralupy, KoSice, Rusko, Budapest’

Teplarny- Usti nad Labem, Ostrava, Rusko, atd.

Huté- Arcellor Mittal Ostrava, TZ Ttinec, Vitkovice, Ostrava
Stavebnictvi- Cementarna Cizkovice, Cementarna Hranice

Tunely— Strahovsky tunel Praha, Silni¢ni Tunel Brno

Metro— Praha, VarSava, Polsko, Moskva, Rusko, Kyjev

Letisté— Harfield Atlanta international Airport

Doly— OKD Dil Drakov atd."”

Zasady pro trvalé zvySovani kvality dodavanych produkti a zajiStovani
environmentalnich poZadavku ze strany ZVVZ GROUP:

v vyuzivat nejnovéjsi poznatky v oboru podnikdni a piibuznych oborech a
disledné¢ je uplatiovat v praxi. Plné respektovat souvisejici legislativni
pozadavky a poZadavky harmonizovanych technickych norem,

v' na zakladé systematického prizkumu trhu rozsifovat a racionalizovat produkty a
sluzby dodévané zékaznikim,

v' disledné dodrzovat postupy dané dokumentaci systému managementu jakosti ze
strany vSech zaméstnanctim firmy. Pfitom se fidit zasadou ,.kazdy zaméstnanec
je plné odpovédny za kvalitu své prace,

v’ prohlubovat efektivni spolupraci s rozhodujicimi zakazniky a dodavateli
v tuzemsku 1 zahrani€i, s cilem zkvalitnit iroven doddvanych zatizeni a sluzeb,

v pribézné a trvale zvySovat kvalifikaci vSech zaméstnanci dle potieb

7 Profil spole&nosti. [online]. [cit. 2013-03-13]. Dostupné z: Www.zvvz.cz/zvvz.a.s./o-
spole¢nosti/dokumenty/ profil-spolecnosti. html
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vyplyvajicich z pozadavka trhu,

v’ rozvijet motivaci v§ech zaméstnanct s cilem zvySeni loajality k firmé,

v’ pfi vSech Cinnostech souvisejicich s realizaci poskytovanych vyrobku a sluzeb
pfijimat opatieni k omezeni vzniku odpadii a ke snizovani spotfeby materiala a
energii,

v pfi v8ech Cinnostech dodrzovat legislativni a ostatni predpisy souvisejici s
pozadavky na ochranu zivotniho prostiedi, bezpecnost prace a jakost produkt,

v’ trvale komunikovat s ufady, zakazniky, dodavateli a opravnénymi firmami s
cilem splnéni jejich pozadavkli a minimalizace moznosti ohrozeni Zivotniho
prostiedi,

v’ pfi vybéru dodavatelii hodnotit jejich zplsobilost z hlediska ochrany zivotniho
. 1 18
prostiedi.

3.3.2 Portertiv model péti sil

Portertiv model péti sil je metoda, kterd ma zjistit situaci a konkurenceschopnost
firmy ZVVZ as. na trhu. Pomoci piedeSlych analyz zakaznik®, dodavateli a

konkurence mohu Portertiv model rozdélit na pét faktori:

Obrizek ¢. 5: Porteriuv model péti sil

Hrozba
nastupu
substituénich
produkti

Sila
konkurence
mezi
stavajicimi
konkurenty

Hrozba
nastupu
nowvych
konkurentd

Vyijedndvaci Vyjednavaci
sila zdkaznikd sila dodavatell

Zdroj: PorterGv model péti sil. [oniine]. [cii. 2013-07-18]. Dostupné z: www. google.cz

'8 Politika Jakosti. [online]. [cit. 2013-03-13]. Dostupné z: www.zvvz.cz/zvvz-machinery/o-
spole¢nosti/politika-jakosti. html
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1. Potencionalni konkurenti

Stale vétSi otevirani trht 1 odstraniovani piekdzek (EU) umoziiuje pomérné
snadny vstup konkurentii na trh. V dnesni dobé na trhu plisobi cca 180 strojirenskych

firem na Ceském trhu. Jednou ze vstupnich bariér na trh miize pfedstavovat vérnost

vvvvvv

trhu vice jak 65 let a v neposledni fad€ z vysokych referenci.

2. Odbératelé, odbératelské vztahy

Kazda firma by méla sledovat chovani spotiebitell. Na zakladé¢ chovani
spottebiteli se totiz projevi co budou po vyrobci pozadovat jeho odbératelé, aby mohli
spotiebitele uspokojit. Od odbératelti se ofekava jejich korektni jednani co se tyka
vCasnych plateb (faktur). Placeni faktur, dodavka zbozi se musi dodrzovat dle

nakupnich podminek sjednanych ve smlouvé.

3. Dodavatelé

Pro firmu je velmi nezbytné mit kvalitni dodavatelské zazemi jelikoz na ném
zavisi plynulost vyroby a nasledné plsobi i na splnéni objedndvek. Je dobré mit
zajisténo v dodavanych poloZzkéch vice dodavateli. Firma ZVVZ a.s. ma uzaviené
rdmcové smlouvy a jsou nejvyznamngjSimi a nejspolehlivéjSimi dodavateli.
Spolupracuji s firmou dlouha 1éta. Dodavatele jsem rozclenila podle vyrobku a
materidlu, které od nich firma nakupuje. Jsou to firmy, co nabizeji materidl a vyrobky

pro strojirensky pramysl.

Dodavatelé podniku ZVVZ a.s.:
» Hutni material- (Strojirny Ttinec, ArcelorMittal, Ferona Praha, CS Steel a.s.,
Dostav s.r.o., Unisteel s.r.0., Ferrum Plzei)
» Spojky , prevodovky— Sew- Eurodrive , Nord Pohanéci technika, PSP Pohony
Pterov, KTR Jevicko)
Motory- ZPA Pecky, Kars, spol s.r.0.,ZPA Novéa Paka
Odlitky- Kovosvit Mas Sezimovo Usti, Pilsen Steel s.r.o.
Spojovaci material- K2L cz ,s.r.o., Hilti CR Prtihonice

Technické plyny- Linde Gas a.s. Praha,

YV V. V V V

Brusivo— Klingspor, Lukas Skalna
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4. Substituty

Jestlize na trhu existuji vyrobky, které nahrazuji produkty firmy, nazyvame je
substituty. Firma ZVVZ a.s. svoji podnikatelskou ¢innost zamétila na nakup, vyrobu a
prodej strojirenského odvétvi. Od ledna 2013 firma rozjela vyrobu cisternovych navést.
Firma vyrabi hlinikové navésy na sypké hmoty, ndvésy na tekuté odpady (napft. digestat
z bioplynovych stanic), nastavby (tlakové a netlakové nadoby k montézi na podvozky
nakladnich automobili). Firma vystavuje typy pfepravniki na dvou vystavach
v Némecku. Napi. v ¢ervenci 2013 se firma ucastnila ctyfdenni zemédélské vystavy 65.
Tarmstedter Ausstellun (KDE). Byly vystaveny tfi exponaty vyrobené v ZVVZ
Machinery. Druhou zahrani¢ni akci je listopadovy hannoversky veletrh Agritechnika,
ktery je nejvyznamnéj$im mezindrodnim setkdnim odborniki na zemédé€lskou techniku.
Firma zakaznikovi nabizi vysoké reference doklddajici Spickovou kvalitu sluzeb.
Samoziejmosti firemni politiky jsou opatfeni na ochranu zivotniho prostfedi. Na trhu je
nékolik firem, které vyrabgji také cisternové navésy, ktefi firmé sice konkuruji, ale

pfesto ma firma své stalé zakazniky.

5. Rivalita mezi sou¢asnvmi konkurenty na trhu

Nejvétsimi konkurenty v oblasti strojirenstvi jsou firmy Sew Eurodrive Group
Hostivice, PSP Pohony a.s. Pferov, Nord Drivesystems Praha, Kovosvit Mas a.s.
Sezimovo Usti, Vitkovice Power Enginneering,a.s., Contar Plus, s.r.o. Brno, Industry

Partners Group, a.s. a dal$i firmy nabizejici strojirensky primysl.

Porovnani nejvétsSich konkurenta v odvétvi

Hlavni vyhody firmy Sew Eurodrive Group:

» na trhu je jiz 75 let

» po celém svéte maji celkove 12 000 zaméstnancii

> v CR je lidrem trhu

» Sew Eurodrive se vypracoval voboru automatizace pohonti mezi piedni

vyrobce, s obratem cca 1,8 miliardy €

A\

ma vlastni konstrukci

certifikat dle EN ISO 9001: 2008

A\
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Hlavni vyhody firmy Nord Drivesystems:

» patii k celosvétové Spi¢ce v oboru pohanéci techniky- pro mechanicka a
elektronicka zatizeni

na trhu je jiz 46 let

celkovy obrat ve vysi 337 milioni Eur.

zastoupen v 60 zemich svéta

certifikat DIN 3990, DIN ISO 9001

investuje do nejmodernégjSich vyrobnich zafizeni

okamzity servis

YV V.V V V V V

odborné informace, servisni a Skolici nastroje

Shrnuti postaveni firmy z pohledu Porterova modelu

V této kapitole jsem analyzovala jednotlivé Cinitele Porterova modelu péti sil,
kteti ovliviluji intenzitu konkurence na trhu a nasledné jsem uvedla praktickou aplikaci
této metody strojirenského odvétvi na trhu. Z analyzy vyplynulo- po zhodnoceni v§ech
Cinitel, Ze trh se nachazi v urcitém konkurenénim napé€ti. Jak jsem zminila dfive,
potenciondlnich konkurentii na ¢eském trhu je cca 180. Firma ZVVZ a.s nakoupila
nové vyrobni stroje pro Obrobnu. Timto se firma snazi o rychlejsi a kvalitnéjsi vyrobu.
Kvalitni odbératelsko— dodavatelské vztahy predevs§im posiluji postaveni firmy. Rivalita
konkurence na trhu je docela vysoka. Postaveni firmy z pohledu Porterova modelu je
zatim pfiznivé. Firma i1 naddle md co nabidnout v soucasné dobé rozjela vyrobu
prepravnikd pro firmu Ludmann. V blizké dobé se rysuje zakazka na vyrobu kominii a

ventilatoru.
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4 PORTFOLIOVA MATICE BCG

Pro urCeni trzni pozice sluzeb na trhu (stejn¢ jako u hmotnych produktti) podle
jejich trzniho podilu jsou pouzivany metody portfoliové analyzy zivotniho cyklu
produktu. Jeji podstatou je hodnoceni produktti podle parametru miry ristu trhu a podilu

na trhu (trzni pozice). Pro marketingové planovani jsou vysledky BCG matice vyuzivany

pro hodnoceni ,,zdravi* portfolia produktt firmy."

Obrazek €. 6: Portfoliova matice BCG

4 )
weoks|  Hvézdy Otazniky 20%

D
-

10%
Dojne Hladovi tempo
o ] ) ustu
nizké kravy pSi
10X vysoky 1X 0,1 X nizky

Relativni trzni
podil

Zdroj: vlastni zdroj

cisternové naveésy na sypkeé hmoty, navésy na tekuté odpady
tlakové naddoby, koutovody, spalinovody
vyrobky pro jaderné elektrarny, ventilatory

Kompenzatory

" HESKOVA, Marie. Teorie, management a marketing sluzeb. Vysoka $kola evropskych regionlnich
studii, o.p.s. Ceské Bud¢&jovice, 2012, 183 str. ISBN - 978-8087472-25-5.
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Z pohledu portfoliové matice BCG je zndzornéno, ze ve kvadrantu Hvézdy a
Dojné kravy se nachazi vyrobky, které firmé€ maximalizuji zisky. Za to ve kvadrantu
Otazniky jsou vyrobky, které piedstavuji vysoké tempo riustu. Aby se vyrobky
z Otaznikl pfesunuly do Hvézd musi podnik vynalozit urcité marketingové investice.

vvvvv

tohoto kvadrantu by bylo dobré bud’ kompenzatory zrusit nebo inovovat.
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5 SWOT ANALYZA FIRMY

SWOT analyza umoziiuje zmapovani silnych a slabych stranek firmy stejné jako
prilezitosti a hrozeb. Jedné se o marketingovy nastroj pro identifikaci jak vnitiniho, tak
vnéjsiho prostiedi firmy. Pro vlastni hodnoceni internich a externich faktort jsou
vyuzity vysledky ptfedchozich analyz a vlastni profesionalni zkuSenost ve firm¢ ZVVZ.
Pro vlastni hodnoceni bude vyuZzito bodové hodnoceni jednotlivych faktorG z pohledu

jejich vlivu na firmu a zavérem vyjadireno skore za interni a externi faktory.

Tabulka €. 2: SWOT analyza ZVVZ a.s.

S1 kvalitni vyrobky W1 v zavodé Zadny marketing
S2 vlastni svareska Skola W2 vysoké interni rezZijni naklady
S3 vlastni u¢novskeé stiedisko W3 vysoka cena
S4 vztah k Zivotnimu prostfedi W4 v€asné terminy

WS finan€ni naro€nost k zajisténi
S5 osvédCeni a certifikaty, ISO normy bezchybného provozu
S6 obchodovani po celé Evropé W6 zastarala technologie

S7 znacka firmy

S8 vysokeé reference

S9 bohaté historie

S10 v€asné dodavky

S11 odborny a vysoce kvalifikovany personal
S12 dlouhodoba firemni kultura

O1 spoluprace s ostatnimi firmami T1 novi silni konkurenti

02 vystavovani na veletrhu Brno T2 Unik know- how

O3 rozsifovani zakaznickych segmentu T3 Ekonomicka situace na tzemi CR
04 novy zékaznici T4 vy$8i naklady na vyrobu

05 Skoleni a odborny rozvoj zaméstnancu T5 regulace trhu

O7 ziskavani novych zakazek T6 slaba cenova politika

T7 Stagnujici obrat firmy v poslednich
08 moznosti realizace védeckych poznatkd | letech

09 vySsi konkurence na trhu prace
010 VyuZiti outsourcingu

Zdroj: vlastni zdroj



Tabulka €. 3: Silné stranky SWOT analyzy

Silné stranky - S Vaha Znamka | Hodnoceni
S1 kvalitni vyrobky 0,25 4 1,00
S2 vlastni svarecska Skola 0,20 3 0,60
S3 vlastni unovskeé stiedisko 0,05 4 0,20
S4 vztah k Zivotnimu prostiedi 0,05 2 0,10
S5 osvéddEeni a certifikaty, ISO normy 0,10 2 0,20
S6 obchodovani po celé Evropé 0,05 4 0,20
S7 silna image firmy 0,05 4 0,20
S8 vysokeé reference 0,05 4 0,20
S9 bohata historie 0,05 3 0,15
S10 v€asné dodavky 0,05 3 0,15
S11 odborny a vysoce kvalifikovany personal 0,05 4 0,20
S12 dlouhodoba firemni kultura 0,05 4 0,20
Celkem 3,40
Zdroj: vlastni zdroj
Tabulka ¢. 4: Slabé stranky SWOT
analyzy

Slabé stranky- W Vaha Znamka | Hodnoceni
W1 v zavodé zadny marketing 0,15 4 0,60
W2 vysokeé interni rezijni naklady 0,20 4 0,80
W3 vysoka cena 0,10 3 0,30
W4 v€asné terminy 0,20 2 0,40
W5 financni naro€nost k zajisténi
bezchybného provozu 0,10 4 0,40
W6 zastarala technologie 0,25 2 0,50
Celkem 3,00
Zdroj: vlastni zdroj
Tabulka €. 5: Prilezitosti SWOT analyzy

Prilezitosti-O Vaha Znamka | Hodnoceni

O1 spoluprace s ostatnimi firmami 0,10 4 0,40
02 vystavovani na veletrhu Brno 0,20 4 0,80
O3 rozsifovani zakaznickych segmentu 0,20 4 0,80
04 novy zakaznici 0,20 4 0,80
05 Skoleni a odborny rozvoj zaméstnanct 0,05 3 0,15
O7 ziskavani novych zakazek 0,10 3 0,30
08 moznosti realizace védeckych poznatku 0,05 2 0,10
09 vysSi konkurence na trhu prace 0,05 2 0,10
010 Vyuziti outsourcingu 0,05 2 0,10
Celkem 3,55

Zdroj: vlastni zdroj
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Tabulka €. 6: Hrozby SWOT analyzy

Hrozby -T Vaha Znamka | Hodnoceni
T1 novi silni konkurenti 0,15 2 0,30
T2 uUnik know- how 0,20 3 0,60
T3 Ekonomicka situace na uzemi CR 0,20 3 0,60
T4 vy8Si naklady na vyrobu 0,20 3 0,60
T5 regulace trhu 0,10 4 0,40
T6 slaba cenova politika 0,10 3 0,30
T7 Stagnuijici obrat firmy v poslednich letech 0,05 2 0,10
Celkem 2,90

Zdroj:vlastni zdroj

Tabulka €. 7 : Vyhodnoceni SWOT analyzy firmy ZVVZ a.s.

Silné stranky 3,40 | Slabé stranky 3,00
Prilezitosti 3,55 X
Hrozby 2,90

Zdroj: vlastni zdroj

- bodové hodnoceni bylo stanoveno ve skale 1- 4, (1 nejmensi vyznam, 4 nejvetsi).

Pti zhodnoceni SWOT analyzy bylo zjisténo, Ze spolenost by méla zaujmout
tzv. SO pristup, tedy vyuZivani silnych stranek a prileZitosti na trhu. Zakladem
strategie spolecnosti by mélo byt udrzeni stalé kvality vyrobki a sluzeb, vyuzivani
letitych zkuSenosti obchodovani na trhu vice nez 65 let. Firma ZVVZ a.s. je velkym
strojirenskym podnikem, ktery méa co nabidnout dodavatelim a obchoduje po celé
Evropé. Z pohledu pfilezitosti by se firma méla predevS§im orientovat na vyhledavani
novych zakaznikl prostfednictvim nabidky novych produktl, zvazit snizovani nakladt

napf. formou outsourcingu.

V porovnani s jinymi strojirenskymi firmami si firma stoji velmi dobie. Firma
ZVVZ a.ss. ma certifikaty pro systém, managementu jakosti dle EN ISO 9001: 2008,
udéleny firmou TUV NORD pro engineering, vyvoj, vyrobu a servis zafizeni pro
podporu zivotniho prostiedi, zejména Ccisténi vzduchu, likvidaci odpadl, vétrani,
klimatizaci a pneumatickou dopravu, vcetn€ cisternovych ndvési, nadrzkovych

kontejnert a tlakovych nadob.
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6 MARKETINGOVY VYZKUM

Marketingovym vyzkumem firma nejlépe analyzuje svoji marketingovou situaci
a ziskava tim cenné podklady pro tvorbu budouciho marketingového a obchodniho

planu a zpétnou vazbu z trhu. Jadro vyzkumu tvoii vyzkum trhu a trznich segmenti.

Hlavnim obchodnim cilem firmy je byt konkurenceschopnou spole¢nosti ve
vSech dodavkach svych vyrobkt ventilatori, potrubi skupin II a III, koufovodu,
spalinovodt jejich pfisluSenstvi. Firma pracuje na tom, aby byla vyznamnym
dodavatelem v oblasti energetiky, dopravnich staveb, dolti, cementaren, oceldren a
vSech staveb, stabilnim partnerem spole¢nosti, které jsou dodavateli technologickych

celkd.

Kli¢cové pro ziskavani zakazek jsou oblasti specifickych trhli, vybranych
segmentl zakaznikli a optimalné zvolené produktové portfolio. Firma se zamétuje mj.
na posileni zakaznického servisu, kde diraz klade na stabilni a dlouhodobé partnery, ale
zarovenn hledd nové zdkazniky. Kvalita a konkurenéni schopnost vyrobki je jeji
prioritou. RozSifovani produkti u vyrobkovych ftad, vyvoj novych vyrobkl a
dlouhodoba spoluprace, marketingovy pruzkum, zjiStovani potfeb zdkaznikd jsou

aktivitami, které ovliviiuji vysledek firmy.

Marketingovy vyzkum pfinasi fadu dilezitych informaci pro rozhodovani o
organizaci nakupni ¢innosti. Z uvedené¢ho diivodu jsem realizovala dotaznikové Setfeni

s cilem analyzovat spokojenost zdkaznikd.

Projekt marketingového vyzkumu

Pro marketingovy vyzkum byla zvolena forma kvantitativniho vyzkumu, a to
formou elektronického dotazovani. Cilem vyzkumu— vyzkumnou otazkou bylo zjisténi
spokojenosti zékaznikli s produkty firmy. Respondenty vyzkumu predstavovaly firmy

obchodujici se strojirenskym podnikem ZVVZ, a.s.

Forma vyzkumu- elektronickd forma dotazniku. Pfi tvorbé dotazniku jsem
zvolila kombinaci otazek uzavienych (dichotomickych), kde vétSina byla s otevienymi

otazkami, na které méli respondenti prostor vlastniho vyjadfeni prostfednictvim
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pfipominek. Pro ovéfeni srozumitelnosti otazek byl proveden pfedvyzkum na vzorku 5

respondentu.

Vlastni vyzkum byl realizovan u 30 respondenti— partneri firmy. Dotazovani

bylo realizovano v ¢asovém obdobi Cervenec 2013.

Hodnoceni informaci bylo provedeno pomoci programu Microsoft Word Excel.
Dotazovani bude zjistovat, jak dodavatelé jsou spokojeni s firmou a jejimi vyrobky,
dale jak jsou spokojeni s cenou, balenim, kvalitou vyrobkt, zpracovani zakazek, termin
dodani vyrobkt a zplisobem poradenstvi. Smyslem dotazniku je zajistit souc¢asny stav a
miru splnéni pozadavkll s cilem vyuzit ziskané informace pii plnéni ocekavani

zakaznikd v budoucnu a piipadné zlepsit jednotlivé ¢innosti v oddéleni nakupu.

39



6.1 Hodnoceni marketingového vyzkumu

Nazev dotazniku ,,analyza spokojenosti zakazniki“
Z tficeti oslovenych respondentii se vratilo vSech tficet vyplnénych dotazniki.
Dotazniky jsem respondentim rozeslala 18.7. a vratily se mi vyplnéné 30.7. 2013.

Vysledky vyhodnoceni dotazniku podle jednotlivych otazek:

Otazka ¢. 1. Jak casto pfichazite do kontaktu s firmou ZVVZ Machinery, a.s.
Graf ¢. 1 : Jak casto prichazite do kontaktu s firmou ZVVZ Machinery, a.s.

Jak casto prichazite do kontaktu s
firmou ZVVZ Machinery, a.s.

M pocet dotazovanych

Zdroj: vlastni zdroj

Na otazku odpovédélo z 30 dotazovanych dodavatelti 18, a to ptichazi do kontaktu
s firmou tydné, 17 odpovédélo, Ze do kontaktu s firmou pfichdzi mésicné, 3 odpovedéli
6 mésicii a 2 odpoveédé€li jednou za rok. Z tohoto vyhodnoceni vyplyva, Ze vice jak

polovina piichazi do kontaktu s firmou cCastéji.
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Otazka €. 2: Jak jste spokojeni s informacemi o firme
Graf ¢&. 2: Jak jste spokojeni s informacemi o firmé— internet, prospekty, ucast na

veletrzich

Jak jste spokojeni s
informacemi o firmé

pocet dotazovanych

Zdroj: vlastni zdroj

Druha otdzka pfinesla nésledujici odpovédi: 25 dodavateliit jsou velmi spokojeni
s informacemi o firmé— internet, prospekty, ti€ast na veletrzich, 5 odpovédélo, Ze jsou
spiSe spokojeni. I ztohoto vyhodnoceni vychazi, ze dodavatelé jsou 7z velké casti

spokojeni. U této otazky je zfejmé, Ze neni co ménit v komunikaci firmy s partnery.

Otazka €. 3 Jste spokojeni s nabizenymi vyrobky a jejich kvalitou

Graf ¢. 3: Jste spokojeni s nabizenymi vyrobky a jejich kvalitou

Jste spokojeni s nabizenymi
vyrobky a jejich kvalitou

pocet dotazovanych

Zdroj: vlastni zdroj

Spokojenost s kvalitou vyrobka vyjadiilo 26 dodavatelt, a 4 dodavatelé odpovédéli
spiSe ano. Z tohoto vyhodnoceni vyplyva, Ze s kvalitou jsou spokojeni. Jak jsem jiz
zminila diive firma ma certifikat pro systém managementu jakosti dle EN ISO 9001:

2008, udéleny firmou TUV NORD pro engineering, vyvoj, vyrobu a servis zafizeni pro
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podporu zivotniho prostiedi, zejména cCisténi vzduchu, likvidaci odpadi, vétrani,
klimatizaci a pneumatickou dopravu, vcetné cisternovych navésii, nadrzkovych
kontejnert a tlakovych nadob. Firma ma vysoké reference u partnerii, resp. se podilela

na dodavkach pro firmy.

Otéazka ¢. 4. Jak hodnotite spolupraci s oddélenim obchodu (ndkupu) napi. terminy
dodavek
Graf ¢. 4: Jak hodnotite spolupraci s oddélenim obchodu (ndkupu) nap¥. terminy

dodavek

Jak hodnotite spolupraci s
oddélenim nakupu- napr.
terminy dodavek

T y H pocet dotazovanych

Zdroj: vlastni zdroj

Spolupraci s oddélenim obchodu (nakup) napft. terminy dodavek hodnotilo jako velmi
uspokojujici 22 dodavatelii a 8 dodavatelti hodnotilo jen jako uspokojujici. I tato otizka

vy$la pro firmu uspokojive.
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Otazka €. 5. Jste spokojeni s cenou vyrobku

Graf ¢. 5: Jste spokojeni s cenou vyrobku

Jste spokojeni s cenou vyrobku

pocet dotazovanych

0 1 T 1
ano  spiSe ano spiSe ne

Zdroj: vlastni zdroj

18 dodavatelti odpoveédélo na otdzku jste spokojeni s cenou vyrobku pozitivné, 7 spise
ano spokojeno s cenou, 5 spiSe ne. Z hodnoceni dodavatelil vyplyva, Ze by se méla
zmeénit cenova politika firmy ve vztahu k dodavatelim. Ziskdvdani zakdzek velmi
ovliviiuje vysi ceny. Jestlize cena pro zékaznika bude vysoka tak firma nemusi
pozadovanou zakéazku dostat. Proto je vice jak nutné se zamyslet nad vysi cen.

Otazka ¢. 6. Jste spokojeni se zplisobem a organizaci poradenstvi— vstficnost, frekvence
navstév

Graf ¢. 6: Jste spokojeni se zpiisobem a organizaci poradenstvi— vstiicnost,

frekvence navstév

Jste spokojeni se zplisobem a
organizaci - vstficnost
frekvence navstév

T T T 1 M pocet dotazovanych
S 2 o
N B S &

Zdroj: vlastni zdroj

16 dodavatelt vyjadrilo, ze je velmi spokojeno se zpusobem poradenstvi, vstficnost,
frekvence navstév. 10 dodavatelll jsou spokojeni a 4 spiSe spokojeni. Vysledek
odpovédi napovida, Ze bude nutné pozménit nebo vylepsit zpitsob poradenstvi nebo
proskolit vice zaméstnance na odbornou uroveri. Navrh skoleni zaméstnanct na rozvoj

komunikac¢nich a vyjednavacich dovednosti.
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Otazka ¢. 7. Vyhovuji Vam dodaci terminy

Graf €. 7 : Vyhovuji Vam dodaci terminy

l ' pocet dotazovanych
r— -_—

ano spiSe ano ne spiSe ne

Zdroj: vlastni zdroj
Termin doddni jako vyhovujici hodnotilo 19 zakaznikl, 11 dodavateldi odpovédélo, Ze

spiSe ano. Vysledek sedmé otazky na zaklad¢ odpovédi zakaznikit byl uspokojivy.
Otazka ¢. 8. Vyhovuje Vam forma spoluprace- napt. ptipravenost ke spolupraci—

podpora pii vyvoji vyrobkil

Graf ¢. 8: Vyhovuje Vam forma spoluprace

I pocet dotazovanych

ano docela ano ne

Zdroj: vlastni zdroj
21 dodavatelti odpovédélo Ze, jim piné vyhovuje forma spoluprdce napt. pripravenost

ke spoluprdci, 9 dodavateli docela ano. Osmé otazka vysla opét uspokojive.
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Otazka €. 9. Jak jste spokojeni s dosazitelnosti pracovnikl oddéleni nakupu

Graf ¢. 9: Spokojenost s dosazitelnosti pracovniki

1 pocet dotazovanych

Zdroj: vlastni zdroj

Na 9. otazku- Jak jste spokojeni s dosazitelnosti pracovnikli v oddé€leni ndkupu.
Odpovédélo 28 dodavatelit velmi spokojeni a jen dva odpovédéli spokojeni. I u této

otazky neni co vytknout.

Otazka €. 10. Jste spokojeni s feSenim a zpracovani reklamaci

Graf €. 10: Spokojenost s FeSenim a zpracovanim reklamaci

Jak jste spokojeni s reSenim a
zpracovanim reklamaci

M pocet dotazovanych

Zdroj: vlastni zdroj
Z odpovédi na otazku jak jste spokojeni s iFeSenim a zpracovanim reklamaci dodavatelé
odpovédéli, Zze 19 jsou velmi spokojeni, spokojeni jich je 10 a spiSe spokojeni je jen 1

dodavatel. I tato otazka vysla pro firmu uspokojivé.
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Otazka €. 11. Jak hodnotite péci o zdkaznika ze strany zastupce

Graf ¢. 11: Jak hodnotite péci o zakaznika ze strany zastupce

10

0 - I pocet dotazovanych

velmi dobrd Spatna
dobra

Zdroj: vlastni zdroj

25 dodavateld hodnotilo, ze péce ze strany zastupce je velmi dobrd a 5 odpovédélo jen
dobra. V soucasné dob¢ je v zasobovani zaméstnano jen 10 ndkupcl. Zastupovani je
rozdéleno podle toho, kdo jak spolu sedi v kanceldfi. Zastoupeni béhem nemoci a

dovolené je zajisténo. I tato otazka vysla uspokojive.

Otazka ¢. 12. Doporudili by jste firmu ZVVZ a.s. jiné obchodni firmé, jako
vyznamného dodavatele vzduchotechnického zatizeni

Graf ¢. 12: Doporudili byste firmu ZVVZ a.s. jiné obchodni firmé

’

vyznamného dodavatele

M pocet dotazovanych

.I -/

1
ano spise ne spiSe ne
ano

Zdroj: vlastni zdroj

Na 12 otazku odpovédélo 26 dodavateli Ze je velmi spokojeno, 4 dodavatelé spise ano.
Tato odpoveéd mé velmi mile ptekvapila. Kvalitni odbératelsko— dodavatelské vzitahy

jenom firmu posiluji.
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Otazka €. 13. Z jakého kraje pochazite

Graf ¢. 13: Z jakého kraje pochazite

jakého k

Zdroj: vlastni zdroj

Na tfinactou otdzku dodavatelé odpovédéli, ze ze Stiedoceského kraje pochazi 9
dodavateltl, z Jihoceského 10, z Jihomoravského 6 a z Plzenského 5. U této otazky je

ziejmé Ze dodavatelé prevaZuji 7 JihocCeského a Stiedoceského kraje.

Otazka €. 14. Identifikacni otazky

Graf ¢. 14: Pohlavi respondenta

H pocet dotazovanych

muz Zena

Zdroj: vlastni zdroj

U této otdzky je jasné na grafu zvyraznéno kolik odpovidalo muzi 19 a kolik Zen 11.
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6.2 Interpretace vysledki dotazovani - shrnuti

Ptednosti dotazovani byla 100 % névratnost dotaznikii. Hodnoceni zakazniki
piineslo zajimavé odpovédi na formulovanou vyzkumnou otazku zjisténi spokojenosti
zdkazniki s produkty firmy. Odpovédi na dil¢i otdzky ukézaly rezervy pro organizaci
obchodnich a marketingovych &innosti firmy. Ugel a cil dotazniku je zajistit soucasny
stav a miru splnéni pozadavka s cilem vyuzit ziskané informace pii plnéni ocekdvani
zékaznikti v budoucnu. U nékterych otdzek jsem navrhla proSkoleni zaméstnancu
v komunikaci se zakaznikem a v odborné zpitsobilosti. U otazky ¢.5— Jak jste spokojeni
s cenou vyrobku. Tam jsem ptredpokladala, Ze nebude plna spokojenost, proto je nutné
pozménit cenovou politiku ve firmée. Jinak ostatni otazky dopadly uspokojiveé. U otazky
¢.12- Doporudili byste firmu ZVVZ a.s. jiné obchodni firmé, jako vyznamného
dodavatele vzduchotechnického zafizeni pozitivné

mé¢ vyhodnoceni odpovédi

ptekvapila.

Tabulka €. 8: Vyhodnoceni dotazovani

Navrh
Z tohoto vyhodnoceni vyplyva,

Otazka c.
¢.1 Jak cCasto

Hodnoceni otazky
18 pftichazi do kontaktu

prichazite do
kontaktu s firmou
ZVVZ Machinery,
a.s.

s firmou tydné, 17
odpovédélo, ze do kontaktu
s firmou pfichazi mési¢né, 3
odpoveédéli 6 mésict a 2
odpovédéli jednou za rok

7e vice jak polovina ptichazi do
kontaktu s firmou castéji.

¢. 2 Jak jste
spokojeni s
informacemi o
firmé

25 dodavatell jsou velmi
spokojeni s informacemi o
firmé— internet, prospekty,
ucast na veletrzich, 5
odpovédélo, Ze jsou spise
spokojeni.

U této otazky je ziejmé, Ze neni
co ménit v komunikaci firmy
S partnery.

¢. 3 Jste spokojeni s
nabizenymi
vyrobky a jejich
kvalitou

26 velmi spokojeni, 4 spise
spokojeni

Z tohoto vyhodnoceni vyplyva,
ze s kvalitou jsou spokojeni

¢. 4 Jak hodnotite
spolupraci s
oddélenim obchodu
(nédkupu) napf.
terminy dodavek

22 velmi spokojeni, 8 jen
spokojeni

I tato otazka vysla pro firmu
uspokojive.
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¢. 5 Jste spokojeni s
cenou vyrobku

18 spokojeni, 7 spiSe
spokojeni, 5 spiSe ne

Z hodnoceni dodavateli
vyplyva, ze by se méla zmenit
cenova politika firmy ve
vztahu k dodavateltim.

¢. 6 Jste spokojeni
se zpusobem a
organizaci
poradenstvi —
vstricnost,
frekvence navstév

16 velmi spokojeni, 10
spokojeni, 4 spiSe spokojeni

Néavrh Skoleni zaméstnancii na
rozvoj komunikacnich a
vyjednéavacich dovednosti.

¢. 7 Vyhovuji Vam
dodaci terminy

19 ano, 11 spise ano

u dodacich termint neni co
meénit

¢. 8 Vyhovuje Vam
forma spolupréce-
napf. pfipravenost
ke spolupraci —
podpora pii vyvoji
vyrobkil

21 ano vyhovuje, 9 docela
ano

Ptipravenost ke spolupraci a
podpora pro vyvoj produkti
jsou organizovany
bezproblémové, proto nejsou
nutna dalsi opatieni

¢. 9 Jak jste
spokojeni s
dosazitelnosti
pracovnikd oddéleni
nakupu

28 velmi spokojeni, 2
spokojeni

Politika fizeni pracovnikt
oddéleni nakupu je vyhovujici

¢. 10 Jste spokojeni
s feSenim a
zpracovani
reklamaci

19 velmi spokojeni, 10
spokojeni, 1 spiSe spokojen

Na zpusobu vyfizovani
reklamaci nejsou nutné
podstatné zmény

¢. 11 Jak hodnotite
péci o zdkaznika ze
strany zastupce

25 velmi dobra, 5 dobra

Ptes pozitivni hodnoceni
vétSiny zakaznikl je nutné
sledovat diivody a snazit se
posunout hodnoceni na velmi
dobré

¢. 12 Doporucili by
jste firmu ZVVZ
a.s. jiné obchodni
firmé, jako
vyznamného
dodavatele
vzduchotechnického
zatizeni

26 dodavatell by firmu
doporucili, 4 spiSe ano

Vysledek odpovédi je pro
hodnoceni firmy velmi ptiznivy,
je nutné udrzet hodnocent

¢. 13 Z jakého kraje
pochéazite

9 ze Stredoceského, 10 z
JihocCeského, 6 z
Jihomoravského, 5 z
Plzenského kraje

U této otdzky je znazornéno, Ze
dodavatel¢ ptevazuji ze
Stfedoceského a z Jihoceského
kraje

¢. 14 Identifikac¢ni
otazka

U této otdzky je jasné na
grafu zvyraznéno kolik
odpovidalo muzt 19 a kolik
zen 11

U této otazky odpovidalo 19
muzia 11 Zen

Zdroj: vlastni zdroj
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7 NAVRH OBCHODNI POLITIKY SPOLECNOSTI ZVVZ
a.S.

Zpracovani ndvrhu obchodné¢ dodavatelskych vztaht ve vybrané spolecnosti
ZVVZ a.s. bude provedeno na zéklad¢ poznatkl ziskanych marketingovym vyzkumem,
SWOT analyzou, hodnoceni pomoci Porterova modelu péti sil a analyzou sekundarnich
informaci. Analyza okoli firmy z pohledu Porterova modelu zjistila dobrou situaci firmy
z pohledu konkurenceschopnosti firmy ZVVZ a.s. na trhu. Konkrétni situace ve

vybranych hodnocenych faktorech okoli firmy uvadi nasledujici text.

Potencionalni konkurenti. V dnesni dob¢ na trhu ptisobi cca 180 strojirenskych
firem na ceském trhu. Pro firmu je vice jak nutné mit vytvofené dobré vztahy

s dodavateli.

Porovnani nejvétSich konkurenti— jako nejvyznamnéjsi konkurenti firmy se

jevi: Sew Eurodrive Group Hostivice, Nord Drivesystems Praha.

Odbératelé- kazda firma by mela sledovat chovéni cilovych zakaznik. Na
zaklad¢é chovani zakaznikli se vyrobci snazi uspokojit co nejlépe jejich pozadavky. Na

zaklad¢ uvedeného poznatku je nutné periodicky opakovat marketingovy vyzkum.

Dodavatelé- pro firmu je velmi nezbytné mit kvalitni dodavatelské zazemi
jelikoz na ném zavisi plynulost vyroby a ndsledné plisobi i na splnéni objednévek.

Doporucuji zvazit pofadani specialnich akci pro zastupce dodavatele 1 odbératele.

Substituty- Firma ZVVZ a.s. svoji podnikatelskou ¢innost zamétuje na nakup,
vyrobu a prodej strojirenského odvétvi, tedy cinnosti, které nejsou poznamenany

vysokym stupném konkurence.

Pro hodnoceni produktového portfolia byla vyuzita metoda portfoliové matice
BCG. Vysledkem portfoliové matice bylo rozdéleni produktl firmy z pohledu
postaveni a potencidlu jednotlivych produktii na trhu. V ramci produktovych inovaci
byla od ledna 2013 firma zahajena vyroba cisternovych navésu, kterou bude nutné

marketingove na zacatku zivotniho cyklu podporovat.

Hodnoceni pomoci SWOT analyzy naznacilo aktudlni postaveni firmy na
zaklad¢ internich a externich faktor. Celkova situace pro firmu ZVVZ je v podstateé

pfizniva, nebot’ 1 politika dodavatelsko- odbératelskych vztahli se mlZe opfit o silné
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stranky firmy a pfilezitosti na trhu. Jednoznacnou pfileZitosti na trhu je uvedeni nového

produktu na trh, a to cisternovych navésu.

Relevantni informace pro hodnoceni dodavatelsko- odbératelskych vztaht firmy
a jeji obchodni politiky pfinesly vysledky marketingového vyzkumu ,,Analyza
spokojenosti zakaznikd*. Na zakladé hodnoceni odpovédi respondentt a jejich analyzou
jsem se zaméfila na odstranéni problému ve vztazich firmy s obchodnimi partnery, resp.

vysledky pfispé€ly k formulaci konkrétnich navrhti obchodni politiky firmy.

Prvni oblasti pro efektivni obchodni politiku firmy v oblasti dodavatelsko-
odbératelskych vztahi je vytvofeni navrhu na vybéru dodavatele. Firma nejvice operuje
na trthu B2B. Nakup materialu zajistuje odd€leni nakupu. Nakupy jsou provadény na
zakladé¢ presnych technickych specifikaci, které jsou podloZzeny specifickymi znalostmi
konstruktért. Nakupy zahrnuji konkurenc¢ni nabidky, jednani o cené. Pii cen¢ vyssi jak

200 000K¢ se provadi vybérové nabidky a vybira se z vice dodavatelt.

Navrhem obchodni politiky firmy ZVVZ a.s. je nejen vybér dodavatele, zlepSeni
komunikace v oddéleni ndkupu nejen 7z pohledu dodavatele, ale také diisledna
komunikace mezi obchodniky, konstruktéry (napi. vyjasnéni ndakupnich ndvrhii) a

sniZeni ceny do zakadzek.
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7.1 Navrh vybéru dodavatele

Aby mohl byt efektivné¢ vytvafen vybér dodavatelli je nezbytné podrobné
obchodni pfipad analyzovat a popsat. K zdkladni potiebé ndkupu materialu nebo
produktii od dodavatelii dochazi z pohledu stavu zasob materialu. DalSim divodem
vybéru dodavatelt je zavadéni nového vyrobku nebo vytvoieni inovace ¢i rozsifeni

vyroby stavajiciho vyrobku.

Vybér dodavatell probiha na zdkladé vybeérového fizeni. Vybérové fizeni
navrhuji provadét pro vybrané skupiny nakupovanych produkti. Zmeénou oproti
stdvajicimu systému je provadét tato vybérova fizeni povinné predevsim pro sortiment
materialu. Navrh na zlepSeni vybéru dodavatele by se mohlo uskute¢nit formou, kdy pii
vybéru dodavatele provede firma standardni proces, kde vybere 3 az 4 dodavatele jez

spliuji veskeré pozadavky, které firma pfedem stanovi.

Tito dodavatelé by potom postoupili do dalSiho posouzeni, které by bylo mozné
nasledn¢ realizovat pomoci hodnotici metodiky (postupu), kterd by firmé¢ vyhodnotila

vhodného dodavatele sluzeb i materidlovych vstupt z komplexniho hlediska.

Hodnotici postup spociva ve skutecnosti, kde se do tabulky vyplni jednotliva
kritéria, kterd se maji posuzovat. V uvahu se bere i to, Ze se vybira jiz ze tif dodavateld.
U kazdého dodavatele se vypisi pfislusné hodnoty stanovenych kritérii. Poté se u
jednotlivych kritérii pomoci stupnice 1-3 ur¢i, jaky z dodavatelli nabizi nejlepsi
vysledné hodnoty. Potom se vytvofi tabulka, u které se pfifadi jednotlivé body
vybranych kritérii. Nejlepsi hodnoté v daném méfitku kritéria se pfifadi 1 bod. Naopak
nejhor§imu  kriteriu se pfidaji 3 body. Zavérem se udclené body sectou. Dle
pozadovaného souctu se stanovi prehledné potadi nabidek dodavatell, ze kterych se
spliiuje veskeré pozadavky firmy. Je ohodnocen, jako prioritni dodavatel. Firma ho
zaroven zahrne na seznam schvalenych dodavatelti. Zbyvajici dva dodavatelé budou

pro firmu vedlejsi.
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ZAVER

Cilem bakalatské prace je problematika obchodni politiky podniku ZVVZ a.s.
zabyvajici se strojirenskou vyrobou. Duraz byl kladen na zvySeni efektivity
dodavatelsko- odbératelskych vztahi. Zkoumanou spole¢nosti je firma ZVVZ a.s.

Milevsko, kterd operuje na trhu B2B.

V praktické casti prace byla nejprve popsdna historie firmy potom bylo
posouzeno postaveni spolecnosti v odvétvi, identifikovany klady a zapory firmy, véetné
porovnani nejveétSich konkurentd v odvétvi. SWOT analyza firmy ZVVZ as.
analyzovala vnitini a vn&j$i prostfedi firmy. Pro analyzu oborového prostiedi byl
aplikovan Porteriv model péti sil. Produktové portfolio bylo posouzeno pomoci
portfoliové analyzy BCG, ktera na zakladé velikosti trzniho podilu jednotlivych

produktii umoznila posoudit ,,zdravi* portfolia spolecnosti.

Pro zkoumani spokojenosti zékazniki byl realizovan vlastni marketingovy
vyzkum. Vyzkum byl organizovan pomoci dotazniku rozeslanych elektronickou postou
tficeti dodavatelim. Elektronickou postu jsem zvolila z hlediska rychlého kontaktu
s dodavatelem. Hodnoceni jednotlivych aspekt oblasti dodavatelsko- odbératelskych
vztahii respondenty bylo pro spole¢nost v podstaté ptiznivé. Nicméné¢ u nékterych
otazek je tfeba se zamyslet a hledat napravna opatfeni, resp. opatfeni na zlepSeni situace
v obchodni politice firmy. Vysledky dotazovani mély pfinést i informace pro hodnoceni
a ocekavani zdkaznikli v budoucnu. Na zakladé¢ hodnoceni respondenti jsem u
ncékterych otdzek navrhla provedeni tréninku zaméstnanci v komunikaci se
zakaznikem. Odpovéd’ na otazku ,,Doporucili byste firmu ZVVZ a.s. jiné obchodni
firmé, jako vyznamného dodavatele vzduchotechnického zafizeni* mé pozitivné
prekvapila. VétSina odbératelti odpovédéla, ze ano. Do budoucna je to zavazek, ktery
z pohledu obchodni politiky je nutné trvale sledovat a snazit se vysoké hodnoceni

udrzet.

Pro zlepSeni stavajici obchodni politiky firmy vramci odbératelsko—
dodavatelskych vztahli jsem uvedla névrh na zlepSeni vybéru dodavatele. Vybér
dodavatelli probihd z pohledu vybérového tizeni. Vybérové tizeni navrhuji provadét
podle jednotlivych skupin nakupovanych produkti. Navrzend metodika— postup je

zalozena na povinném vybérovém fizeni predev§im pro sortiment materialu. Podstatou
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je skute€nost, ze firma pti vybéru dodavatele provede standardni proces, ze kterého
zvoli 3 az 4 dodavatele, kteti spliiuji veskeré stanovené pozadavky. Tito dodavatelé by
potom postoupili do dalSiho kola posouzeni, které by bylo realizovano pomoci
hodnotici metody, kterd by firmé¢ pomohla optimalizovat dodavatele materialovych

vstuptl i sluzeb z komplexniho hlediska.

Bohuzel je také nutné konstatovat, Ze v soucasné dobé firma ZVVZ a.s. prochéazi
ekonomickou krizi. Management firmy je nuceny realizovat zdsadni kroky sledujici
snizovani nakladi, coz ma za nasledek propousténi zaméstnancti. S ohledem na silnou
konkurenci ve strojirenstvi firma ZVVZ a.s. hleda strategické pfistupy nutné pro preziti
firmy. Jednou z moznosti je hledani novych lukrativnich zakazek a dilezitym prvkem
v obchodni politice je udrzeni stdvajicich zakazniki a jejich spokojenosti. Pro ziskavéani
novych zékaznikl je mozné vyuzit napf. Gc€ast firmy na mezinarodnim strojirenském

veletrhu Brno.

Na zéklad¢ analyzy firmy ZVVZ a.s. jsem dosla k zavéru, ze spolecnost pro
naplnéni svych strategickych cili musi zvazit i cenovou strategii a vyrobni terminy
zakazek. Navrhem obchodni politiky firmy ZVVZ a.s. je vybér dodavatele, zlepSeni

komunikace v oddéleni ndkupu a sniZeni ceny do zakazek.

Pokud bych méla shrnout informace, které jsem ziskala o firmé ZVVZ a.s., tak
mohu fici, Ze tato spolecnost v soucasné dobé ma svoji stabilni pozici na ¢eském trhu.
Za jeji velky klad povazuji to, Ze se neustale snazi o rozSifovani a inovace stavajicich a
zavadéni novych vyrobkll a sluzeb. Jednim zrozhodujicich pozadavki vedeni
spolecnosti je trvalé zlepSovani jejich vysoké kvality a zajiSténi minimalniho zatiZzeni
zivotniho prostfedi provozem dodavanych zafizeni a pouZivanych technologii. Firma
v souc¢asné dob& podepsala n&kolik lukrativnich zak4zek napt. pro elektrarny

Mochovce, Prunétov, Ludmann, Tyco a déle se jedna o zakdzku pro elektrarnu Temelin.
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SEZNAM PRILOH
Priloha ¢. 1

DOTAZNIK- Analyza spokojenosti zakaznikii

Vazeni zakaznici,

pro zvySeni Vasi spokojenosti s firmou ZVVZ Machinery, a.s. si Vas dovolujeme
pozadat o spolupréci pfi vyplnéni nésledujicich otazek.

Test je anonymni a jeho vyplnéni Vam zabere cca 10 minut.

1. Jak Casto ptichazite do kontaktu s firmou ZVVZ Machinery, a.s.
a) tyden

b) mésic

¢) 6 mésici

d.) 1 rok

2. Jak jste spokojeni s informacemi o firmé— Internet, prospekty, Gi€ast na veletrzich
a) velmi spokojeni

b) spise spokojeni

¢) nespokojeni (prosim upiesnéte)

3. Jste spokojeni s nabizenymi vyrobky a jejich kvalitou
a) ano

b) spise ano

c) ne

d) spiSe ne

4. Jak hodnotite spolupraci s oddélenim obchodu (ndkupu)- napt. terminy dodavek ,
vystavovani nabidek, potvrzeni objednavek.

a) velmi uspokojujici

b) uspokojujici

¢) neuspokojujici (prosim uptesnéte)

5. Jste spokojeni s cenou vyrobku
a) ano

b) spiSe ano

c) spise ne

6. Jste spokojeni se zplisobem a organizaci poradenstvi— vstficnost, frekvence navstév
a) velmi

b) spokojeni

¢) spiSe spokojeni

d) nespokojeni (prosim upiesnéte)

7. Vyhovuji Véam dodaci terminy
a) ano

b) spise ano

c) ne



d) spiSe ne

8. Vyhovuje Vam forma spoluprace— napi. pfipravenost ke spolupraci— podpora pfi
vyvoji vyrobkl

a) ano

b) docela ano

¢) ne (prosim uptesnéte)

9. Jak jste spokojeni s dosazitelnosti pracovnikii oddéleni nakupu
a) velmi spokojeni

b) spokojeni

c¢) spiSe spokojeni

d) nespokojeni

10. Jste spokojeni s feSenim a zpracovani reklamaci
a) velmi spokojeni

b) spokojeni

c) spise spokojeni

d) nespokojeni (prosim upiesnéte)

11. Jak hodnotite péci o zédkaznika ze strany zastupce
a) velmi dobra

b) dobra

¢) Spatna (prosim upiesnéte)

12. Doporucili by jste firmu ZVVZ a.s. jiné obchodni firmé&, jako vyznamného
dodavatele vzduchotechnického zatizeni

a) ano

b) spise ano

c) ne

d) spiSe ne

13. Z jakého kraje pochazite
a) Stredocesky

b) Jihocesky

¢) Jihomoravsky kraj

d) Plzensky kraj

14. Pohlavi respondeta
a) muz
b) Zena

Dé&kuji za spolupréci. Doufam, ze VaSe odpovédi pomohou zlepsit komunikaci firmy se
zakazniky a celkové pomohou zlep$it uroven spokojenosti s firmou ZVVZ.
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